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บทคัดย่อ 
สารนิพนธ์ฉบับนี้ จัดท าขึ้นเพ่ือหากลยุทธ์ให้บริษัท เอ.เอฟ.เอส.จ ากัด ในการเพ่ิมยอดขายส าหรับธุรกิจ

เคมีภัณฑส์ารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent) โดยใช้ Five Force Model Analysis ในการวิเคราะห์อุตสาหกรรม
เปรียบเทียบกับธุรกิจของบริษัท พบว่ามีแรงกระทบในด้านอ านาจต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบหรือซัพพลายเออร์ และด้าน
การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกันในระดับสูง เม่ือใช้ Value Chain Analysis ในการหาจุดแข็งของ
บริษัท พบว่าจุดแข็งคือกิจกรรม Operations และ Customer Services เนื่องจากบริษัทมีความพร้อมด้านเทคโนโลยี
เครื่องจักรผลิตและด้านการวิจัยและพัฒนาร่วมกับลูกค้า รวมถึงมีสูตรของสินค้าที่เป็นของบริษัทเอง และเม่ือใช ้Causal 
Loop Diagram ในการหาความสัมพันธ์ของปัญหา พบว่าหากไม่มีทรัพยากรบุคคลที่มีความรู้ความสามารถทางด้านการ
วิจัยและพัฒนาที่เพียงพอ ก็จะไม่สามารถคิดค้นสินค้าสูตรใหม่ตามความต้องการใหม่ๆ และหากบริษัทไม่สามารถ
คิดคน้สินค้าสูตรใหม่ได้ ก็จะไมส่ามารถเพ่ิมปริมาณยอดขายของสินค้าให้กับบริษัทได้ 

ดังนั้นบริษัทต้องมีการสรรหาทรัพยากรบุคคลทางด้านการวิจัยและพัฒนาเพ่ิมขึ้น เพ่ือรองรับการ
คิดค้นสินค้าสูตรใหม่ โดยใช้เครื่องมือ Strategy Map เพ่ือให้เห็นภาพรวมของกลยุทธ์ ใช้ Balanced Scorecard และท า 
Action Plan เพ่ือให้เป็นไปตามกลยุทธ์ที่วางไว้ และทราบถึงผลการด าเนินงานที่เกิดขึ้น พร้อมทั้งสามารถติดตาม 
ควบคุมกระบวนการในการด าเนินการเพ่ือให้ได้ประสิทธิภาพและตรงตามเป้าหมายที่บริษัทได้ตั้งไว้ หากบริษัท
สามารถด าเนินการตามแผนกลยุทธ์ที่วางไว้ จะท าให้สามารถเพ่ิมปริมาณยอดขายในอุตสาหกรรมเคมีภัณฑ์ประเภท
สารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent) ได ้
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
 
1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
 ปัจจุบันภาวะเศรษฐกิจของประเทศไทยในปี 2559 มแีนวโน้มการขยายตัวอย่างช้าๆ ซึ่ง
มีผลสืบเนื่องมาจากการฟื้นตัวจากปัญหาทางการเมืองภายในประเทศ ท าให้เศรษฐกิจภายในประเทศ
โดยรวมมีอัตราการขยายตัวเพิ่มขึ้น จากไตรมาสที่ 4 ของปี 2558 โดยปัจจัยที่ท าให้อัตราการขยายตัว
เพิ่มขึ้นคือการขยายตัวด้านการใช้จ่าย ซึ่งมีผลมาจากการการใช้จ่ายภาคครัวเรือนและภาครัฐขยายตัว
อย่างต่อเน่ือง ส่งผลให้รายรับและสภาพคล่องของผู้ประกอบการดีขึ้น ในด้านอุตสาหกรรมการผลิต
เพื่อการบริโภคในประเทศกลับขยายตัวและสนับสนุนการขยายตัวทางเศรษฐกิจได้มากขึ้น ในขณะ
ที่อุตสาหกรรมการผลิตเพื่อการส่งออกในรูปเงินดอลลาร์มีผลกระทบ ซึ่งสินค้าที่มีมูลค่าส่งออก
ลดลงคือสินค้าอุตสาหกรรมด้านเคมีภัณฑ์ เนื่องมาจากภาวะเศรษฐกิจโลกชะลอตัวและการลงทุน
ภาคเอกชนที่ลดลง (ส านักยุทธศาสตร์และการวางแผนเศรษฐกิจมหภาค, 2558) 
 ส าหรับภาวะเศรษฐกิจโลกที่ยังคงชะลอตัว ซึ่งมีผลสืบเนื่องมาจากภาวะเศรษฐกิจของ
สหภาพยุโรป จีน ญ่ีปุ่นและอาเซียนที่ชะลอตัวยังคงกดดันให้การส่งออกของแต่ละประเทศขยายตัว
ลดลง จากการที่ภาวะเศรษฐกิจโลกยังคงมีปัญหา ท าให้ส่งผลต่อการส่งออกของภาคอุตสาหกรรม
ของไทย (ส านักยุทธศาสตร์และการวางแผนเศรษฐกิจมหภาค, 2558) 
 ในปัจจุบันมีการใช้ผลิตภัณฑ์ที่ผลิตจากยาง พลาสติก และโพลิเมอร์ กันอย่าง
แพร่หลาย เช่น ผลิตภัณฑ์รองเท้าฟองน้ า เป็นต้น ซึ่งในอุตสาหกรรมยาง พลาสติก และโพลิเมอร์นั้น
เป็นอุตสาหกรรมที่ เติบโตตามภาวะเศรษฐกิจ และในภาวะที่เศรษฐกิจโลกชะลอตัวนั้น ยังมี
เคมีภัณฑ์ชนิดหน่ึงที่ใช้ส าหรับเติมลงในยาง พลาสติก และโพลิเมอร์จึงมีความส าคัญเป็นอย่างยิ่ง คือ 
สารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent) ซึ่งเป็นสารเคมีที่ช่วยลดปริมาณการใช้ยาง พลาสติก และ
โพลิเมอร์ ท าให้ผลิตภัณฑ์มีน้ าหนักเบาขึ้น และยังสามารลลดต้นทุนจากการใช้ยาง พลาสติก และ
โพลิเมอร์ได้อีกด้วย 
 ส าหรับอุตสาหกรรมเคมีภัณฑ์ที่ใช้เติมลงในยาง พลาสติก และโพลิเมอร์ ซึ่งคือ 
สารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent) นอกเหนือไปจากภาวะการชะลอตัวของเศรษฐกิจโลกที่
ส่งผลกระทบต่อการส่งออกแล้ ว ยังมีประเด็นส าคัญในอุตสาหกรรมที่ต้องติดตาม ได้แก่ 
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ความสามารลในการได้เปรียบคู่แข่งขัน นอกเหนือไปจากการแข่งขันกับคู่แข่งภายในประเทศแล้ว 
ยังมีประเทศคู่แข่งที่ส าคัญ คือ ประเทศจีนและอินเดีย ที่มีต้นทุนการผลิตที่ได้เปรียบมากกว่าประเทศ
ไทย (ส านักงานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม, 2558) 
 ดังนั้นจะเห็นว่าจากปัญหาต่างๆข้างต้น  ได้ส่งผลกระทบต่อยอดขายส าหรับ
อุตสาหกรรมเคมีภัณฑ์สารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent) เป็นอย่างมาก ภายใต้สภาวะการ
แข่งขันที่รุนแรงขึ้น ทั้งภายในประเทศและภาคการส่งออก โดยที่มีข้อจ ากัดทางด้านราคา ดังนั้น
ส าหรับผู้ผลิตและจัดจ าหน่ายเคมีภัณฑ์จ าเป็นต้องมีการปรับปรุงกลยุทธ์ทางการแข่งขันในเร่ืองของ
การวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ร่วมกับลูกค้าให้สารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent) เป็นสินค้า
เกรดพิเศษและมีความแตกต่างมากกว่าสินค้าของคู่แข่ง เพื่อที่จะสามารลสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันนอกเหนือจากเ ร่ืองราคากับคู่แข่งทั้งในประเทศและต่างประเทศ ส าหรับ
อุตสาหกรรมเคมีภัณฑ์ส าหรับเติมลงในยาง พลาสติก และโพลิเมอร์ ซึ่งเป็นเคมีเฉพาะด้าน โดยที่
ต้องมีการก าหนดกลยุทธ์และยุทธศาสตร์ การก าหนดเป้าหมาย ดังนั้นบริษัทฯ จึงจ าเป็นจะต้องมีการ
วิเคราะหก์ารบริหารจัดการด้านทรัพยากรบุคคลให้มีความรู้ความสามารลในเชิงรุกและตระหนักใน
บทบาทหน้าที่ทางด้านเคมีโดยเฉพาะเร่ืองยาง พลาสติก และโพลิเมอร์ เป็นสิ่งส าคัญอย่างยิ่ง 
เพื่อที่จะใช้เป็นเคร่ืองมือในการสร้างโอกาสน าไปสู่การสร้างความแตกต่างให้กับผลิตภัณฑ์ และ
ตอบโจทย์ให้กับธุรกิจได้ รวมทั้งยังเป็นแนวทางในการเพิ่มปริมาณยอดขายให้กับบริษัทฯได้อีกด้วย 
 
 

1.2 ข้อมูลอุตสำหกรรม 
 ส าหรับอุตสาหกรรมเคมีภัณฑ์ประเภทสารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent) คือ
สารเคมีที่ใช้ส าหรับเติมลงในยาง พลาสติก และโพลิเมอร์ มีความเสลียรที่อุณหภูมิห้อง แต่จะ
สลายตัวที่อุณหภูมิสูงและปลดปล่อยก๊าซไนโตรเจนหรือก๊าซคาร์บอนไดออกไซด์ออกมาในช่วง
ก่อนหรือในระหว่างการเกิดปฏิกิริยาวัลคาไนซ์ ก๊าซที่ปล่อยออกมาจะท าให้ยาง พลาสติก หรือ     
โพลิเมอร์ มีรูพรุนหรือมีฟองกระจายแทรกอยู่ในเนื้อยาง พลาสติก หรือโพลิเมอร์ ใช้ในการผลิตวัสดุ
ประเภทโฟม ฉนวนกันความร้อน รองเท้าฟองน้ า ช่วยลดปริมาณการใช้ยาง พลาสติก และโพลิเมอร์
ท าให้ผลิตภัณฑ์มีน้ าหนักเบาขึ้น (www.rubber.oie.go.th/box/Article/25239/เทคโนโลยีการผลิตยาง
คอมพาวด.์pdf) 
 ในปี 2554 – ปี 2558 มีการผลิตน าเข้าและจัดจ าหน่ายในประเทศไทย ทั้งหมด 6,739.75 
ตัน 7,361.28 ตัน 6,845.51 ตัน 7,322.64 ตัน และ 7,501.49 ตัน ตามล าดับ ซึ่งจะเห็นว่าในปี        
2554 – ปี 2555 มีการผลิตน าเข้าและจัดจ าหน่ายในประเทศไทยเพิ่มขึ้นและลดลงในปี 2556 

http://www.rubber.oie.go.th/box/Article/25239/เทคโนโลยีการผลิตยางคอมพาวด์.pdf
http://www.rubber.oie.go.th/box/Article/25239/เทคโนโลยีการผลิตยางคอมพาวด์.pdf
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เนื่องจากปัญหาทางเศรษฐกิจ และมีการปรับตัวเพิ่มขึ้นในปี 2557 – ปี 2558 ตามล าดับ ตามภาพที่  
1.1 โดยที่มีการเติบโตอย่างต่อเนื่องตามสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบัน อุตสาหกรรมส่วนมากที่ใช้
สารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent) จะเป็นผลิตภัณฑ์ในอุตสาหกรรมยาง พลาสติก และ     
โพลิเมอร์ รวมไปลึงอุตสาหกรรมยานยนต์ด้วย 
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6,000.00

8,000.00

                    
                   
    (   )

6,739.75 7,361.28 6,845.51 7,322.64 7,501.49

 ี 2554  ี 2555  ี 2556  ี 2557  ี 2558

ภำพท่ี 1.1 ยอดการผลิตน าเข้าและจัดจ าหน่ายในประเทศไทย ปี 2554 – 2558 
ท่ีมำ : Information and Communication Technology Center with Cooperation of the Customs 
 Department, 2015 
 
 ส าหรับตลาดในประเทศไทยนั้น สารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent) มีผู้ผลิต
จากประเทศจีนเป็นผู้น าตลาดและมีส่วนแบ่งการตลาดในปี 2554 – ปี 2558 อยู่ที่ 65.74% 66.05% 
63.03% 65.43% และ 54.49% ทั้งนี้ที่ประเทศจีนเป็นผู้น าในตลาด เน่ืองจากมีความได้เปรียบทางด้าน
ราคาที่เป็นการประหยัดเนื่องจากขนาด (Economics of Scale) โดยที่ผู้ตามในตลาดคือ บริษัท         
เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด จากประเทศไทย โดยมีส่วนแบ่งการตลาดในประเทศในปี 2554 – ปี 2558 อยู่ที่ 
16.12% 22.37% 25.46% 21.52% และ 19.87% ทั้งนี้จะเห็นว่าส่วนแบ่งการตลาดของบริษัทนั้นจาก 
ปี 2554 – ปี 2556 จะมีส่วนแบ่งการตลาดที่เพิ่มขึ้น แต่เมื่อดูในปี 2557 – ปี 2558 จะเห็นว่าส่วนแบ่ง



4 

การตลาดได้ลดลงอย่างต่อเนื่อง ส่วนคู่แข่งอ่ืนๆก็มีส่วนแบ่งการตลาดลดลงมาตามล าดับ แสดงตาม
ภาพที่ 1.2 
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ภำพท่ี 1.2 ส่วนแบ่งการตลาดในประเทศส าหรับสารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent)              
 ปี 2554 – ปี 2558 
ท่ีมำ : Information and Communication Technology Center with Cooperation of the Customs 
 Department, 2015 

 
 

1.3 ข้อมูลองค์กร 
 ตามประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย์ บริษัท เอ.เอฟ.เอส จ ากัด ได้จดทะเบียนเป็นนิติ
บุคคลประเภทบริษัท เมื่อวันที่ 26 ตุลาคม 2544 โดยมีทุนจดทะเบียน 15,000,000 บาท และมีการเพิ่ม
ทุนเป็น 50,000,000 บาท เป็นบริษัทผู้ผลิตและจัดจ าหน่ายสารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent) 
ส าหรับเติมลงในยาง พลาสติก และโพลิเมอร์ ซึ่งบริษัทฯนี้เดิมชื่อ บริษัท ไทย โบลว์อ้ิง เอเยนต์ 
จ ากัด และได้จดทะเบียนเปลี่ยนชื่อเป็นบริษัท เอ.เอฟ.เอส จ ากัด เมื่อวันที่ 7 กุมภาพันธ์ 2546 
 บริษัท เอ.เอฟ.เอส จ ากัด มีโรงงานผลิตสารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent) ที่
ทันสมัย ซึ่งได้รับการรับรองระบบบริหารงานมาตรฐานการจัดการคุณภาพ ISO 9001 เมื่อปี 2550 
ได้รับการรับรองระบบบริหารงานมาตรฐานการจัดการสิ่งแวดล้อม ISO 14001 เมื่อปี 2551 และ
ได้ รับการรับรองระบบบริหารงานมาตรฐานการจัดการอาชีวอนามัยและความปลอดภัย 
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OHSAS/TIS 18001 เมื่อปี 2553 อีกทั้งยังมีการใช้วัตลุดิบที่เป็นสารตั้งต้นคุณภาพดีทั้งจากใน
ประเทศและต่างประเทศในการผลิตสารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent) เพื่อให้ได้เพื่อให้ได้
ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพสูงและเป็นที่ยอมรับและจ าหน่ายให้กับอุตสาหกรรมเกี่ยวกับยาง พลาสติก 
และโพลิเมอร์ 
 ปัจจุบันบริษัทฯได้มีการขยายธุรกิจในเชิงรุก ทั้งมีการเพิ่มก าลังการผลิต คิดค้นสูตร
ของผลิตภัณฑ์ร่วมกับลูกค้าแต่ละราย โดยฝ่ายวิจัยและพัฒนา (Research and Development) เพื่อให้
ผลิตภัณฑ์เป็นเกรดพิเศษและมีความแตกต่างมากกว่าสินค้าของคู่แข่ง และเพื่อที่จะสามารลสร้าง
ความได้เปรียบทางการแข่งขันนอกเหนือจากเร่ืองราคากับคู่แข่งทั้งในประเทศและต่างประเทศที่มี
ความต้องการสูงขึ้นและบริษัทฯสามารลตอบสนองความต้องการเหล่านั้นได้ด้วย 
 เพื่อให้การบริหารงานและการด าเนินธุรกิจมีประสิทธิภาพและเป็นระบบ บริษัทฯได้มี
การจัดวางโครงสร้างองค์กรดังแสดงในภาพที่ 1.3 
 

            

          
       

           
            
     

            
     

           
        

           
      

        

          
      

            

ภำพท่ี 1.3 แผนผังโครงสร้างองค์กรของบริษัท เอ.เอฟ.เอส จ ากัด 
ท่ีมำ : ฝ่ายทรัพยากรบุคคลบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด 
                     
 จากภาพที่ 1.3 แสดงให้เห็นลึงโครงสร้างบริษัทฯ โดยการด าเนินงานอยู่ภายใต้การดูแล
ของประธานบริหาร (President) เป็นผู้รับผิดชอบในการก ากับดูแลการด าเนินงานตั้งแต่การจัดซื้อ
วัตลุดิบ การผลิต รวมไปลึงการจัดจ าหน่ายสินค้า โดยที่มีคณะกรรมการบริษัท (Board of Director) 
ท าหน้าที่เป็นที่ปรึกษาและก ากับดูแล 
 ฝ่ายการเงินและบัญชี (Finance and Accounting) ท าหน้าที่ดูแลรับผิดชอบทางด้าน
การเงินของบริษัทฯ รวมลึงบริหารจัดการสภาพคล่องทางการเงินและจัดท าบัญชีของบริษัทฯ 
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 ฝ่ายทรัพยากรบุคคล (Human Resources) ท าหน้าที่ดูแลรับผิดชอบในการสรรหา
บุคลากร คือ การวางแผนอัตราก าลังคน กระบวนการสรรหาและการคัดเลือกบุคลากรเข้าท างานใน
ต าแหน่งต่างๆ การฝึกอบรมพนักงาน ทั้งในระหว่างทดลองงานและหลังจากที่ได้บรรจุเป็นพนักงาน
ประจ าแล้ว 
 ฝ่ายจัดซื้อ (Purchasing) ท าหน้าที่ดูแลรับผิดชอบในการด าเนินการวางแผนสั่งซื้อ
วัตลุดิบจากในประเทศและต่างประเทศ การด าเนินการสรรหาผู้ขายรายใหม่เพื่อใช้ในการสั่งซื้อ
วัตลุดิบ สินค้าส าเร็จรูป รวมทั้งอุปกรณ์และเคร่ืองจักร จนลึงด าเนินการประเมินผู้ขาย (Supplier) 
 ฝ่ายขายและการตลาด (Sales and Marketing) ท าหน้าที่ดูแลรับผิดชอบในการ
ด าเนินการขายผลิตภัณฑ์ทั้งในประเทศและต่างประเทศ ให้ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ สร้าง
ความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า รับข้อร้องเรียน วิเคราะห์ปัญหาและพิจารณาข้อร้องเรียน ตลอดจน
ด าเนินการแก้ไขปัญหาการจัดการข้อร้องเรียนของลูกค้า และการส ารวจความพึงพอใจของลูกค้า 
เพื่อให้ เกิดลูกค้าเกิดความพึงพอใจสูงสุด ขยายตลาด รวมลึงติดตามสลานการณ์ต่างๆใน
อุตสาหกรรมที่จะส่งผลต่อบริษัทฯ 
 ฝ่ายวิจัยและพัฒนา (Research and Development) ท าหน้าที่ดูแลรับผิดชอบในการ
ด าเนินการวางแผนวิจัยและพัฒนาค้นคว้าผลิตภัณฑ์ใหม่ๆของบริษัทฯ เพื่อให้รองรับความเจริญด้าน
เทคโนโลยี รวมลึงการพัฒนาผลิตภัณฑ์ เพื่อให้เป็นไปตามความต้องการของลูกค้า 
 ฝ่ายผลิต (Production) ท าหน้าที่ดูแลรับผิดชอบในการด าเนินการวางแผนการผลิต การ
เตรียมการผลิต การด าเนินการผลิต และการควบคุมการผลิตเพื่อให้เป็นไปตามแผนการผลิตที่
ก าหนดไว้ และตรงตามความต้องการของลูกค้าหรือฝ่ายขาย ป้องกันการสั่งผลิตซ้ าซ้อนหรือไม่มี
ประสิทธิภาพ รวมลึงการสุ่มตัวอย่างเพื่อส่งให้ฝ่ายตรวจสอบคุณภาพ 
 ฝ่ายตรวจสอบคุณภาพ (Quality Control) ท าหน้าที่ดูแลรับผิดชอบในการด าเนินการ
การตรวจสอบคุณภาพของวัตลุดิบ ผลิตภัณฑ์ระหว่างผลิตและผลิตภัณฑ์ส าเร็จรูป 
 ผลประกอบการของบริษัทฯ มาจากการด าเนินธุรกิจผลิตและจ าหน่ายสารเคมีผงฟูหรือ
ยาพอง (Blowing Agent) ให้กับอุตสาหกรรมเกี่ยวกับยาง พลาสติก และโพลิเมอร์ โดยมีปริมาณ
ยอดขายสินค้าในประเทศ ในปี 2554 จ านวน 1,569.74 ตัน ปี 2555 จ านวน 1,646.96 ตัน ปี 2556 
จ านวน 1,451.02 ตัน ปี 2557 จ านวน 1,575.56 ตัน และปี 2558 จ านวน 1,490.34 ตัน ดังแสดงใน
ภาพที่ 1.4 
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0.00
500.00

1,000.00
1,500.00
2,000.00

               (   ) 1,569.74 1,646.96 1,651.02 1,575.56 1,490.34

 ี 2554  ี 2555  ี 2556  ี 2557  ี 2558

 
ภำพท่ี 1.4 ยอดขายในประเทศ (ตัน) ของบริษัท เอ.เอฟ.เอส จ ากัด ระหว่างปี 2554-2558 
ท่ีมำ : ฝ่ายขายและการตลาดบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด           
 
 โดยมีปริมาณยอดขายสินค้าต่างประเทศ ในปี 2554 จ านวน 3,267.45 ตัน ปี 2555 
จ านวน 3,511.44 ตัน ปี 2556 จ านวน 3,524.46 ตัน ปี 2557 จ านวน 3,550.38 ตัน และปี 2558 จ านวน 
2,925.45 ตัน ดังแสดงในภาพที่ 1.5 

0.00
500.00

1,000.00
1,500.00
2,000.00
2,500.00
3,000.00
3,500.00
4,000.00

                 (   ) 3,267.45 3,511.44 3,524.46 3,550.38 2,925.45

  ี2554   ี2555   ี2556   ี2557   ี2558

ภำพท่ี 1.5 ปริมาณยอดขายต่างประเทศ (ตัน) ของบริษัท เอ.เอฟ.เอส จ ากัด ระหว่างปี 2554-2558 
ท่ีมำ : ฝ่ายขายและการตลาดบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด 
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 และมีปริมาณยอดขายรวมทั้งในประเทศและต่างประเทศ ในปี 2554 จ านวน 4,837.19 
ตัน ปี 2555 จ านวน 5,158.40ตัน ปี 2556 จ านวน 5,175.48 ตัน ปี 2557 จ านวน 5,128.94 ตัน และปี 
2558 จ านวน 4,415.79 ตัน ซึ่งจากปริมาณยอดขายของบริษัทฯ ตั้งแต่ปี 2554 – ปี 2556 จะเห็นว่า
ปริมาณยอดขายของบริษัทฯโตขึ้น แต่ในช่วงปี 2557 – ปี 2558 จะเห็นว่าปริมาณยอดขายของ  
บริษัทฯ ตกลงมาอย่างต่อเนื่อง ดังแสดงในภาพที่ 1.6 ซึ่งก็เป็นผลมาจากการชะลอตัวของภาวะ
เศรษฐกิจโลก และมีผลกระทบมาลึงอุตสาหกรรมเคมีภัณฑ์ที่ใช้เติมในยาง พลาสติก และโพลิเมอร์ 
ท าให้ปริมาณยอดขายในช่วงปี 2557 – ปี 2558 ตกลงมาด้วยเช่นกัน 

0.00

500.00

1,000.00

1,500.00

2,000.00

2,500.00

3,000.00

3,500.00

4,000.00

4,500.00

5,000.00

                 (   ) 3,267.45 3,511.44 3,524.46 3,550.38 2,925.45

               (   ) 1,569.74 1,646.96 1,651.02 1,575.56 1,490.34

  ี2554   ี2555   ี2556   ี2557   ี2558

ภำพท่ี 1.6 ปริมาณยอดขายรวมของบริษัท เอ.เอฟ.เอส จ ากัด ระหว่างปี 2554-2558 
ท่ีมำ : ฝ่ายขายและการตลาดบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด 
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1.4 ข้อมูลผลิตภัณฑ์ 
 จากความต้องการในอุตสาหกรรมยาง พลาสติก และโพลิเมอร์ รวมไปลึงอุตสาหกรรม
ยานยนต์ บริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด ได้มีการผลิตสารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent) ซึ่งใช้
ส าหรับเติมในยาง พลาสติก และโพลิเมอร์ โดยแบ่งออกเป็น 3 ประเภท คือ แบบผง (Powder) แสดง
ดังภาพที่ 1.7 แบบเม็ด (Masterbatch) แสดงดังภาพที่ 1.8 และภาพที่ 1.9 แบบแผ่น (Sheet) แสดงดัง
ภาพที่ 1.10 และภาพที่ 1.11 
 

 
ภำพท่ี 1.7 สารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent) แบบผง (Powder) 
ท่ีมำ : ฝ่ายขายและการตลาดบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด 
 

 
ภำพท่ี 1.8 สารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent) แบบเม็ด (Masterbatch) 
ท่ีมำ : ฝ่ายขายและการตลาดบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด 
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ภำพท่ี 1.9 สารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent) แบบเม็ด (Masterbatch) 
ท่ีมำ : ฝ่ายขายและการตลาดบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด 
 

 
ภำพท่ี 1.10 สารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent) แบบแผ่น (Sheet) 
ท่ีมำ : ฝ่ายขายและการตลาดบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด 

 

 
ภำพท่ี 1.11 สารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent) แบบแผ่น (Sheet) 
ท่ีมำ : ฝ่ายขายและการตลาดบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด 



11 

 ผลิตภัณฑ์สารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent) ของบริษัทฯ มีสัดส่วนการขาย
แบบผง (Powder) 95% ของปริมาณการขายทั้งหมด แบบเม็ด (Masterbatch) 3% ของปริมาณการขาย
ทั้งหมด และแบบแผ่น (Sheet) 2% ของปริมาณการขายทั้งหมด ดังแสดงในภาพที่ 1.12 
 

95.00%

3.00%

2.00%

     
(Powder)

       
(Masterbatch)

       
(Sheet)

 
ภำพท่ี 1.12 สัดส่วนการขายสารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent) แบบแผ่น (Sheet) แบบเม็ด 
 (Masterbatch) และแบบแผ่น (Sheet) 
ท่ีมำ : ฝ่ายขายและการตลาดบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด 
 
 

1.5 สภำพปัญหำ 
 ในสลานการณ์ปัจจุบันที่ภาวะเศรษฐกิจโลกที่ยังคงชะลอตัว ซึ่งมีผลสืบให้การส่งออก
ของแต่ละประเทศขยายตัวลดลง รวมไปภาคอุตสาหกรรมของไทยอย่างอุตสาหกรรมเคมีภัณฑ์ที่ใช้
เติมลงในยาง พลาสติกและโพลิเมอร์ คือ สารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent) ด้วยเช่นกัน ซึ่ง
เห็นได้จากปริมาณยอดขายที่เพิ่มขึ้นตั้งแต่ปี 2554 – ปี 2556 แต่ได้ลดลงอย่างต่อเนื่องในปี 2557 – ปี 
2558 โดยจากที่บริษัทฯคาดว่าปริมาณยอดขายจะโตขึ้นทุกๆปี แต่ด้วยภาวะเศรษฐกิจที่ไม่สามารล
ควบคุมได้ บริษัทฯจึงมีต้องหาทางออกเพื่อให้สามารลแข่งขันในตลาดได้ 
 ด้วยเหตุนี้ส าหรับผู้ผลิตและจัดจ าหน่ายเคมีภัณฑ์ประเภทสารเคมีผงฟูหรือยาพอง 
(Blowing Agent) จ าเป็นต้องมีการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่อปริมาณยอดขาย ซึ่งปัญหาที่ท าให้
ยอดขายลดลงนั้นก็มีผลเนื่องมาจากการที่บริษัทไม่มีทรัพยากรบุคคลที่มีความรู้ความเชี่ยวชาญ
เพียงพอในเชิงรุกและตระหนักในบทบาทหน้าที่ทางด้านเคมีโดยเฉพาะเร่ืองยาง พลาสติก และ     
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โพลิเมอร์ เข้ามาช่วยในการบริหารจัดการทั้งระบบ เพื่อให้สามารลบริการและสามารลปรับสูตรของ
สินค้าให้ได้ตามความต้องการของลูกค้าที่มีความต้องการเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง จุดที่ต้องเพิ่มมูลค่า 
จุดที่ต้องสร้างโอกาสทางการแข่งขันและสร้างความแตกต่างให้เหนือกว่าคู่แข่งได้เฉพาะด้าน  รวม
ไปลึงปรับปรุงกลยุทธ์ทางการแข่งขัน และแนวทางการแก้ปัญหา เพื่อที่จะสามารลสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันนอกเหนือจากเร่ืองราคากับคู่แข่งทั้งในประเทศและต่างประเทศ ส าหรับ
อุตสาหกรรมเคมีภัณฑ์ส าหรับเติมลงในยาง พลาสติก และโพลิเมอร์ เพื่อให้ผลิตภัณฑ์มีปริมาณ
ยอดขายที่เพิ่มขึ้น 15% จากยอดขายรวมปี 2558 สามารลบรรลุตามเป้าหมายที่ได้วางไว้ และมี
ความสามารลทางการแข่งขันได้อย่างยั่งยืน 
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บทที่ 2 

การวิเคราะห์ปัญหาเชิงกลยุทธ์ 
 
 

                    จากปัญหายอดขายลดลงที่ได้กล่าวมาในบทที่  1 จึงมีการเลือกใช้กลยุทธ์ในการ
วิเคราะห์ปัญหา ดังนี้ การวิเคราะห์แรงกระทบทั้ง 5 ในการท าธุรกิจ (Five Force Model Analysis) 
ใช้ส าหรับวิเคราะห์อุตสาหกรรมเคมีภัณฑ์ประเภทสารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent) และ
เปรียบเทียบกับการวิเคราะห์แรงกระทบทั้ง 5 ในการท าธุรกิจส าหรับบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด และ
การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณภาพ (Value Chain Analysis) เพื่อใช้ในการหาจุดแข็งของบริษัทส าหรับใช้
เป็นกลยุทธ์ของบริษัทต่อไป 
 
 

2.1 การวิเคราะห์แรงกระทบทั้ง 5 ในการท าธุรกิจ (Five Force Model Analysis) 
                    สภาวะแวดล้อมในการด าเนินธุรกิจถือเป็นสิ่งส าคัญที่ต้องน ามาพิจารณาในการวางแผน
กลยุทธ์ของบริษัท การวางแผนกลยุทธ์จะไม่ประสบความส าเร็จ หากปราศจากการวิเคราะห์สภาวะ
แวดล้อม ความรุนแรงของการแข่งขัน และอุตสาหกรรมหรือตลาดเป้าหมาย การวิเคราะห์แรง
กระทบทั้ง 5 จะช่วยให้เข้าใจถึงโครงสร้าง แนวโน้มหลัก และแรงกระท าต่างๆ ที่จะมีผลกระทบต่อ
ความสามารถในการท าก าไรในอุตสาหกรรมหรือตลาดเป้าหมาย ช่วยให้ทราบถึงจุดแข็งและจุดอ่อน
ที่เกี่ยวข้องกับองค์กร อุตสาหกรรมและคู่แข่ง เห็นภาพแนวโน้มและภัยคุกคามในอุตสาหกรรม 
รวมถึงทราบว่าอุตสาหกรรมก าลังจะโตขึ้นหรือถดถอยลง  (Michael E. Porter, 1980) โดยแรง
กระทบทั้ง 5 ที่กล่าวถึงมีดังนี้ 
                    แรงกระทบที่ 1 อ านาจต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบหรือซัพพลายเออร์ (Bargaining Power 
of Suppliers) เกิดมาจากความสัมพันธ์ระหว่างผู้ผลิตและผู้ขายวัตถุดิบหรือซัพพลายเออร์ โดยที่
จ านวนผู้ขายหรือวัตถุดิบที่มีอยู่ ถ้ามีผู้ขายน้อยราย อ านาจต่อรองของผู้ขายจะสูง มีอิทธิพลเหนือผู้
ซื้อทั้งในด้าน ราคา คุณภาพและเงื่อนไขการซื้อขายอ่ืนๆ ระดับการรวมตัวกันของผู้ขายวัตถุดิบ ถ้า
ผู้ขายรวมตัวกันได้อ านาจการต่อรองก็จะสูง จ านวนวัตถุดิบหรือแหล่งวัตถุดิบที่มี ถ้าวัตถุดิบมีน้อย 
อ านาจต่อรองจะสูง ความแตกต่างและเหมือนกันของวัตถุดิบ ถ้าวัตถุดิบมีความแตกต่างกันมาก 
อ านาจต่อรองผู้ขายจะสูง 
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                    แรงกระทบที่ 2 อ านาจต่อรองจากผู้ซื้อสินค้า (Bargaining Power of Buyers) เกิดจาก
การที่ผู้ซื้อคือบุคคลส าคัญต่อความอยู่รอดรวมไปถึงเสถียรภาพทางธุรกิจทั้งทางตรงและทางอ้อม 
ปริมาณการซื้อสินค้า ถ้าผู้ซื้อท าการสั่งซื้อในปริมาณที่มาก ย่อมมีอ านาจการต่อรองสูง ข้อมูลต่างๆที่
ผู้ซื้อได้รับเกี่ยวกับสินค้าและผู้ขาย ถ้าผู้ซื้อมีข้อมูลจ านวนมาก ก็สามารถต่อรองได้มาก ความยากง่าย
ในการรวมตัวกันของกลุ่มผู้ซื้อ ถ้าผู้ซื้อสามารถรวมตัวกันง่ายก็มีอ านาจต่อรองสูง ความสามารถของ
ผู้ซื้อที่จะมีการรวมกิจการไปด้านหลัง (Backward Integration) คือ ถ้าผู้ซื้อสามารถผลิตสินค้าได้เอง 
อ านาจการต่อรองก็จะสูง ต้นทุนในการเปลี่ยนไปใช้สินค้าของคนอ่ืน (Switching Costs) หรือใช้
สินค้าของคู่แข่งแล้วลูกค้าต้องมีต้นทุนในการเปลี่ยนสูง อ านาจการต่อรองของลูกค้าก็จะต่ า 
                    แรงกระทบที่ 3 ข้อจ ากัดการเข้าสู่อุตสาหกรรมของผู้แข่งขันรายใหม่ (Barrier to Entry) 
คือผู้เข้ามาใหม่ในอุตสาหกรรม ส าหรับเร่ืองเงินลงทุน (Capital requirements) ถ้าต้องลงทุนสูง ก็จะ
เป็นอุปสรรคต่อรายใหม่ และหากเป็นธุรกิจที่ต้องใช้เงินลงทุนสูงก็อาจท า ให้ผู้ที่จะเข้ามาแข่งขันราย
ใหม่ไม่กล้าตัดสินใจเข้ามาลงทุน เพราะต้องเสี่ยงต่อการด าเนินงานที่ไม่คุ้มทุนหรือขาดทุน ส่วนใน
เร่ืองของการประหยัดเนื่องจากขนาด (Economics of Scale) เนื่องจากผู้ที่เข้ามาท าธุรกิจใหม่ต้องพบ
แรงกดดัน ในเร่ืองของการประหยัดต้นทุนการผลิต ในปริมาณที่มากเพื่อสามารถแข่งขันกับคู่แข่ง
รายเดิมที่มีความได้เปรียบทุกด้าน รวมไปถึงต้นทุนหรือค่าใช้จ่ายในการเปลี่ยนแปลงไปใช้สินค้าอ่ืน 
(Switching cost) การน าเสนอสินค้าให้กับผู้ซื้อโดยที่ต้องแข่งขันกับผู้ผลิตรายเดิมที่มีอยู่ เนื่องจากผู้
ซื้อไม่ต้องการที่จะหันไปใช้สินค้าอ่ืนที่ไม่คุ้นเคยหรือไม่ต้องการเสียเ งินเพื่อการปรับเปลื่ยน
กระบวนการบางอย่างอันเน่ืองมาจากสินค้าที่ผลิตใหม่มีลักษณะการใช้งานไม่เหมือนกัน ท าให้ผู้ซื้อ
ไม่สนใจที่จะปรับเปลี่ยนมาใช้สินค้าตัวใหม่ท าให้ธุรกิจรายใหม่อาจจะต้องใช้เงินลงทุนมากกว่าเดิม
ในการชักจูงให้ผู้ซื้อหันมาซื้อสินค้าของตนเอง ในส่วนของการเข้าถึงช่องทางการจ าหน่าย (Access 
to Distribution Channels) คู่แข่งรายใหม่จะต้องใช้ความพยายามที่จะเข้าไปแทรกแซงช่องทางการจัด
จ าหน่ายโดยชักจูงหรือให้ข้อเสนอที่ดีกว่าเพื่อให้พ่อค้าส่ง รวมไปถึงนโยบายของรัฐบาล และความ
เสียเปรียบด้านต้นทุน (Cost Disadvantages) ในการด าเนินงาน ธุรกิจใหม่อาจมีต้นทุนการ
ด าเนินงานที่สูง เช่นการลงทุนด้านการวิจัยหรือความรู้ต่างๆ รวมทั้งประสบการณ์ทางด้านการ
ท างานและการด าเนินงานสายงานธุรกิจนั้นๆ ซึ่งมีปัจจัยนี้มากก็จะยิ่งเป็นผลดีกับผู้ประกอบการราย
เดิม 
                    แรงกระทบที่ 4 แรงผลักดันจากสินค้าอ่ืนๆซึ่งสามารถใช้ทดแทนกันได้  (Threat of 
Substitute Products) คือการที่ผู้ซื้อสินค้านั้นสามารถหาสินค้าที่มาแทนสินค้าของเราได้อย่างง่ายดาย 
โดยสินค้าทดแทนน้ันอาจมีราคาที่ถูกกว่าหรือมีคุณภาพบางส่วนที่ดีกว่าของเรา จนตัดสินใจที่จะเลิก
ซื้อสินค้าและใช้บริการของเราแล้วหันไปเลือกใช้สินค้าทดแทนแทน 
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                    แรงกระทบที่ 5 การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Intensity of Rivalry 
among Existing Competitor) คือการแข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกันนั้นจะมีแข่งขัน หากมีจ านวน
มากหรือมีขีดความสามารถที่พอกันย่อมส่งผลให้มีการแข่งขันที่รุนแรง แต่อาจมีบางกรณีที่แม้จะมี
จ านวนผู้ประกอบการน้อยราย และแต่ละรายมีสัดส่วนการครองตลาดใกล้เคียงกันก็อาจส่งผลให้มี
การแข่งขันที่รุนแรงได้เช่นกัน ส าหรับก าลังการผลิตส่วนเกิน หากอุตสาหกรรมใดมีการใช้ต้นทุน
คงที่สูงจะมีความจ าเป็นต้องคงขนาดของการใช้อัตราก าลังการผลิตไว้สูงอยู่ตลอดเวลา เพื่อให้
ต้นทุนต่อหน่วยคุ้มค่าที่จะเดินสายพานการผลิต เมื่อความต้องการ (Demand) ลดแต่ผู้ประกอบการ
ไม่สามารถลดระดับการผลิตลงมาได้อาจท าให้เกินภาวะ Over Supply ส่วนอัตราการเติบโตของ
อุตสาหกรรม ถ้าอุตสาหกรรมยังคงเติบโต การแข่งขันจะไม่รุนแรงมากนัก ยิ่งอุตสาหกรรมมีการ
เติบโตในอัตราที่สูงก็ยิ่งมีความรุนแรงมากเท่านั้น 
 

 
ภาพท่ี 2.1 แรงกระทบทั้ง 5 ในการท าธุรกิจ (Five Force Model Analysis) 
ท่ีมา : www.nanosoft.co.th/maktip88.htm 
  

http://www.nanosoft.co.th/maktip88.htm
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 ทั้งนี้การวิเคราะห์แรงกระทบทั้ง 5 ในการท าธุรกิจ (Five Force Model Analysis) จะใช้
มุมมองในการวิเคราะห์ 2 มุมมองด้วยกันคือ 
1. การวิเคราะห์แรงกระทบทั้ง 5 ในการท าธุรกิจ (Five Force Model Analysis) ส าหรับอุตสาหกรรม
เคมีภัณฑ์ประเภทสารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent) 
2. การวิเคราะห์แรงกระทบทั้ง 5 ในการท าธุรกิจ (Five Force Model Analysis) ส าหรับบริษัท        
เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด 
 
                     2.1.1 การวิเคราะห์แรงกระทบท้ัง 5 ในการท าธุรกิจ (Five Force Model Analysis) 

ส าหรับอุตสาหกรรมเคมีภัณฑ์ประเภทสารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent) 
1. อ านาจต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบหรือซัพพลายเออร์ (Bargaining Power of Suppliers) ส าหรับ
อุตสาหกรรมเคมีภัณฑ์ประเภทสารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent) ซึ่งเป็นสารเคมีเฉพาะด้าน
และมีผู้ขายวัตถุดิบหรือซัพพลายเออร์น้อยราย ท าให้อ านาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบหรือซัพพลาย
เออร์สูง มีอิทธิพลเหนือผู้ซื้อทั้งในด้านราคา คุณภาพและเงื่อนไขการซื้อขาย ท าให้อ านาจต่อรองจาก
ผู้ขายวัตถุดิบหรือซัพพลายเออร์มีผลต่ออุตสาหกรรมระดับสูง 
2. อ านาจต่อรองจากผู้ซื้อสินค้า (Bargaining Power of Buyers) ส าหรับอุตสาหกรรมเคมีภัณฑ์
ประเภทสารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent) เนื่องจากในตลาดมีผู้ซื้อจ านวนมาก แต่มีผู้ขาย
น้อยรายที่มีความสามารถในการผลิตสารเคมีเฉพาะด้าน รวมถึงต้องใช้บุคคลกรที่มีความเชี่ยวชาญ
สูง หากเทียบขนาดของผู้ขายรายใหญ่กับขนาดของผู้ซื้อแล้วนั้น ผู้ซื้อมีขนาดใหญ่กว่าผู้ขาย  แต่
อย่างไรก็ตามผู้ซื้อก็ยังสามารถเลือกซื้อสินค้าที่สามารถตอบสนองตามความต้องการได้ จึงท าให้
อ านาจต่อรองจากผู้ซื้อสินค้ามีผลต่ออุตสาหกรรมระดับปานกลาง 
3. ข้อจ ากัดการเข้าสู่อุตสาหกรรมของผู้แข่งขันรายใหม่  (Barrier to Entry) ส าหรับอุตสาหกรรม
เคมีภัณฑ์ประเภทสารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent) เนื่องจากอุตสาหกรรมนี้ เป็น
อุตสาหกรรมเฉพาะด้านที่ต้องมีบุคลากรที่มีความเชี่ยวชาญสูง รวมไปถึง เงินลงทุน (Capital 
requirements) ที่ต้องลงทุนส าหรับเคร่ืองจักรสูง จึงเป็นอุปสรรคต่อผู้แข่งขันรายใหม่ ในเร่ืองของ
การประหยัดเนื่องจากขนาด (Economics of Scale) เนื่องจากผู้ที่เข้ามาท าธุรกิจใหม่ต้องพบแรง
กดดัน ในเร่ืองของการประหยัดต้นทุนการผลิตในปริมาณที่มากเพื่อสามารถแข่งขันกับคู่แข่งรายเดิม
ที่มีความได้เปรียบทุกด้าน รวมไปถึงต้นทุนหรือค่าใช้จ่ายในการเปลี่ยนแปลงไปใช้สินค้า เกรดอ่ืน 
(Switching cost) การน าเสนอสินค้าให้กับผู้ซื้อโดยที่ต้องแข่งขันกับผู้ผลิตรายเดิมที่มีอยู่ เนื่องจากผู้
ซื้อไม่ต้องการที่จะหันไปใช้สินค้าอ่ืนที่ต้องมีการท าการวิจัยและพัฒนาใหม่หรือไม่ต้องการเสียเงิน
เพื่อการปรับเปลื่ยนกระบวนการบางอย่างอันเนื่องมาจากสินค้าที่ผลิตใหม่มีคุณสมบัติทางเคมีที่ไม่
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เหมือนกัน ท าให้ผู้ซื้อไม่สนใจที่จะปรับเปลี่ยนมาใช้สินค้าตัวใหม่ท าให้ธุรกิจรายใหม่ต้องใช้เงิน
ลงทุนมากกว่าเดิมในการชักจูงให้ผู้ซื้อหันมาซื้อสินค้าของตนเอง รวมไปถึงความเสียเปรียบด้าน
ต้นทุน (Cost Disadvantages) ในการด าเนินงาน ธุรกิจใหม่อาจมีต้นทุนการด าเนินงานที่สูง เช่นการ
ลงทุนด้านการวิจัยหรือความรู้ต่างๆ รวมทั้งประสบการณ์ทางด้านการท างานและการด าเนินงานสาย
งานธุรกิจนั้นๆ ซึ่งมีปัจจัยนี้มากก็จะยิ่งเป็นผลดีกับผู้ประกอบการรายเดิม ในส่วนของการเข้าถึง
ช่องทางการจ าหน่าย (Access to Distribution Channels) คู่แข่งรายใหม่จะต้องใช้ความพยายามที่จะ
เข้าไปแทรกแซงช่องทางการจัดจ าหน่ายโดยชักจูงหรือให้ข้อเสนอที่ดีกว่า จึงท าให้ข้อจ ากัดการเข้าสู่
อุตสาหกรรมของผู้แข่งขันรายใหม่มีผลต่ออุตสาหกรรมระดับต่ า 
4. แรงผลักดันจากสินค้าอ่ืนๆซึ่งสามารถใช้ทดแทนกันได้ (Threat of Substitute Products) ส าหรับ
อุตสาหกรรมเคมีภัณฑ์ประเภทสารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent) เนื่องจากอุตสาหกรรมนี้
เป็นอุตสาหกรรมเฉพาะด้าน ซึ่งการที่จะใช้สินค้าเคมีอ่ืนทดแทนนั้นไม่สามารถท าได้ แต่สิ่งที่
สามารถท าได้คือการใช้สินค้าเคมีภัณฑ์เดียวกันแต่คนละเกรดได้ ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับการวิจัยและพัฒนา
ของผู้ขายสินค้าแต่ละรายว่ามีความเชี่ยวชาญในระดับใด จึงท าให้แรงผลักดันจากสินค้าอ่ืนๆซึ่ง
สามารถใช้ทดแทนกันได้มีผลต่ออุตสาหกรรมระดับต่ า 
5. การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Intensity of Rivalry among Existing 
Competitor) ส าหรับอุตสาหกรรมเคมีภัณฑ์ประเภทสารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent) 
เนื่องจากอุตสาหกรรมนี้มีคู่แข่งน้อยราย แต่ทั้งนี้คู่แข่งหลักรายใหญ่มีความได้เปรียบทางด้านราคา
สูง รวมไปถึงกินส่วนแบ่งการตลาดเกินคร่ึง จึงท าให้การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรม
เดียวกันมีผลต่ออุตสาหกรรมระดับสูง 
สรุปการวิเคราะห์แรงกระทบท้ัง 5 ในการท าธุรกิจ (Five Force Model Analysis) ส าหรับ
อุตสาหกรรมเคมีภัณฑ์ประเภทสารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent) 
 จากการวิเคราะห์อุตสาหกรรมเคมีภัณฑ์ประเภทสารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing 
Agent) เป็นอุตสาหกรรมที่น่าสนใจ เนื่องจากมีแรงกระทบทั้ง 5 ในการท าธุรกิจ (Five Force Model 
Analysis) ในระดับสูง 2 แรง คือ อ านาจต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบหรือซัพพลายเออร์ (Bargaining 
Power of Suppliers) และการแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Intensity of Rivalry 
among Existing Competitor) ตามตารางที่ 2.1 ซึ่งถือว่าเป็นอุตสาหกรรมที่ก าลังเติบโตและน่าลงทุน 
แต่ต้องมีกลยุทธ์ในการแข่งขันที่ดี เพราะมีผู้เล่นรายใหญ่ครองตลาดเกินคร่ึงที่มีทั้งความพร้อมทั้ง
เงินลงทุน ผู้เชี่ยวชาญ รวมถึงทรัพยากรด้านวัตถุดิบ ซึ่งมีการแข่งขันสูงมาก 
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ตารางท่ี 2.1  สรุปการวิเคราะห์แรงกระทบทั้ง 5 ในการท าธุรกิจ (Five Force Model Analysis) 
 ส าหรับอุตสาหกรรมเคมีภัณฑ์ประเภทสารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent) 

แรงกระทบท้ัง 5 ในการท าธุรกิจ (Five Force Model Analysis) ระดับของแรงกระทบ 

1. อ านาจต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบหรือซัพพลายเออร์ (Bargaining 
Power of Suppliers) 

ระดับสูง 

2. อ านาจต่อรองจากผู้ซื้อสินค้า (Bargaining Power of Buyers) ระดับปานกลาง 
3. ข้อจ ากัดการเข้าสู่อุตสาหกรรมของผู้แข่งขันรายใหม่ (Barrier to 
Entry) 

ระดับต่ า 

4. แรงผลักดันจากสินค้าอ่ืนๆซึ่งสามารถใช้ทดแทนกันได้ (Threat 
of Substitute Products) 

ระดับต่ า 

5. การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Intensity of 
Rivalry among Existing Competitor) 

ระดับสูง 

 
                     2.1.2 การวิเคราะห์แรงกระทบท้ัง 5 ในการท าธุรกิจ (Five Force Model Analysis) 

ส าหรับบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด 
1. อ านาจต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบหรือซัพพลายเออร์ (Bargaining Power of Suppliers) ส าหรับ
บริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด ซึ่งเป็นสารเคมีเฉพาะด้านและมีผู้ขายวัตถุดิบหลักๆน้อยราย ท าให้อ านาจ
ต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบหรือซัพพลายเออร์สูง มีอิทธิพลเหนือ บริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด ทั้งในด้าน
ราคา คุณภาพและเงื่อนไขการซื้อขาย ท าให้อ านาจต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบหรือซัพพลายเออร์มีผล
ต่อบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด ระดับสูง 
2. อ านาจต่อรองจากผู้ซื้อสินค้า (Bargaining Power of Buyers) ส าหรับบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด มี
ไม่มากนัก เนื่องจากในตลาดมีผู้ซื้อจ านวนมาก แต่มีผู้ขายน้อยรายที่มีความสามารถในการผลิต
สารเคมีเฉพาะด้าน รวมถึงต้องใช้บุคคลกรที่มีความเชี่ยวชาญสูง หากเทียบขนาดของผู้ขายรายใหญ่
กับขนาดของผู้ซื้อแล้วนั้น ผู้ซื้อมีขนาดใหญ่กว่าผู้ขาย แต่อย่างไรก็ตามผู้ซื้อก็ยังสามารถเลือกซื้อ
สินค้าที่สามารถตอบสนองตามความต้องการได้ จึงท าให้อ านาจต่อรองจากผู้ซื้อสินค้ามีผลต่อบริษัท 
เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด ระดับปานกลาง 
3. ข้อจ ากัดการเข้าสู่อุตสาหกรรมของผู้แข่งขันรายใหม่  (Barrier to Entry) ส าหรับบริษัท                
เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด เนื่องจากอุตสาหกรรมนี้เป็นอุตสาหกรรมเฉพาะด้านที่ต้องมีบุคลากรที่มีความ
เชี่ยวชาญสูง รวมไปถึงเงินลงทุน (Capital requirements) ที่ต้องลงทุนส าหรับเคร่ืองจักรสูง จึงเป็น
อุปสรรคต่อผู้แข่งขันรายใหม่ ในเร่ืองของการประหยัดเนื่องจากขนาด (Economics of 
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Scale) เน่ืองจากผู้ที่เข้ามาท าธุรกิจใหม่ต้องพบแรงกดดัน ในเร่ืองของการประหยัดต้นทุนการผลิตใน
ปริมาณที่มากเพื่อสามารถแข่งขันกับคู่แข่งรายเดิมที่มีความได้เปรียบทุกด้าน รวมไปถึงต้นทุนหรือ
ค่าใช้จ่ายในการเปลี่ยนแปลงไปใช้สินค้าเกรดอ่ืน (Switching cost) การน าเสนอสินค้าให้กับผู้ซื้อ
โดยที่ต้องแข่งขันกับผู้ผลิตรายเดิมที่มีอยู่ เนื่องจากผู้ซื้อไม่ต้องการที่จะหันไปใช้สินค้าอ่ืนที่ต้องมี
การท าการวิจัยและพัฒนาใหม่หรือไม่ต้องการเสียเงินเพื่อการปรับเปลื่ยนกระบวนการบางอย่างอัน
เน่ืองมาจากสินค้าที่ผลิตใหม่มีคุณสมบัติทางเคมีที่ไม่เหมือนกัน ท าให้ผู้ซื้อไม่สนใจที่จะปรับเปลี่ยน
มาใช้สินค้าตัวใหม่ท าให้ธุรกิจรายใหม่ต้องใช้เงินลงทุนมากกว่าเดิมในการชักจูงให้ผู้ซื้อหันมาซื้อ
สินค้าของตนเอง รวมไปถึงความเสียเปรียบด้านต้นทุน (Cost Disadvantages) ในการด าเนินงาน 
ธุรกิจใหม่อาจมีต้นทุนการด าเนินงานที่สูง เช่นการลงทุนด้านการวิจัยหรือความรู้ต่างๆ รวมทั้ง
ประสบการณ์ทางด้านการท างานและการด าเนินงานสายงานธุรกิจนั้นๆ ซึ่งมีปัจจัยนี้มากก็จะยิ่งเป็น
ผลดีกับผู้ประกอบการรายเดิม ในส่วนของการเข้าถึงช่องทางการจ าหน่าย (Access to Distribution 
Channels) คู่แข่งรายใหม่จะต้องใช้ความพยายามที่จะเข้าไปแทรกแซงช่องทางการจัดจ าหน่ายโดย
ชักจูงหรือให้ข้อเสนอที่ดีกว่า จึงท าให้ข้อจ ากัดการเข้าสู่อุตสาหกรรมของผู้แข่งขันรายใหม่มีผลต่อ
บริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด ระดับต่ า 
4. แรงผลักดันจากสินค้าอ่ืนๆซึ่งสามารถใช้ทดแทนกันได้ (Threat of Substitute Products) ส าหรับ
บริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด เน่ืองจากอุตสาหกรรมนี้เป็นอุตสาหกรรมเฉพาะด้าน ซึ่งการที่จะใช้สินค้า
เคมีอ่ืนทดแทนนั้นไม่สามารถท าได้ แต่สิ่งที่สามารถท าได้คือการใช้สินค้าเคมีภัณฑ์เดียวกันแต่คน
ละเกรดได้ ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับการวิจัยและพัฒนาของผู้ขายสินค้าแต่ละรายว่ามีความเชี่ยวชาญในระดับ
ใด จึงท าให้แรงผลักดันจากสินค้าอ่ืนๆซึ่งสามารถใช้ทดแทนกันได้มีผลต่อบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด 
ระดับต่ า 
5. การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Intensity of Rivalry among Existing 
Competitor) ส าหรับบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด เน่ืองจากอุตสาหกรรมนี้มีคู่แข่งน้อยราย แต่ทั้งนี้คู่แข่ง
หลักรายใหญ่มีความได้เปรียบทางด้านราคาสูง รวมไปถึงกินส่วนแบ่งการตลาดเกินคร่ึง จึงท าให้
การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกันมีผลต่อบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด ระดับสูง 
สรุปการวิเคราะห์แรงกระทบท้ัง 5 ในการท าธุรกิจ (Five Force Model Analysis) ส าหรับบริษัท     
เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด 
                    จากการวิเคราะห์แรงกระทบทั้ง 5 ในการท าธุรกิจ (Five Force Model Analysis) บริษัท 
เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด มีความได้เปรียบ 3 ด้าน คือ อ านาจต่อรองจากผู้ซื้อสินค้า (Bargaining Power of 
Buyers) ข้อจ ากัดการเข้าสู่อุตสาหกรรมของผู้แข่งขันรายใหม่ (Barrier to Entry) และแรงผลักดันจาก
สินค้าอ่ืนๆซึ่งสามารถใช้ทดแทนกันได้ (Threat of Substitute Products) แต่ก็มีแรงกระทบ 2 แรงใน
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ระดับสูง คือ อ านาจต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบหรือซัพพลายเออร์ (Bargaining Power of Suppliers) 
และการแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Intensity of Rivalry among Existing 
Competitor) ตามตารางที่ 2.2 ท าให้บริษัทต้องหากลยุทธ์ในต่อรองกับผู้ขายวัตถุดิบหรือซัพพลาย
เออร์ รวมไปถึงต้องหากลยุทธ์ที่ดีในการแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน  เพื่อหา
โอกาสในการท าก าไรหรือเพิ่มยอดขาย โดยการสรรหาทรัพยากรบุคคลที่มีความรู้ความเชี่ยวชาญ
ทางด้านเคมี เพื่อวิจัยและพัฒนาเคมีภัณฑ์ของบริษัทเกรดใหม่ๆออกมาเพื่อสนองความต้องการของ
ลูกค้า ซึ่งโดยภาพรวมแล้วอุตสาหกรรมนี้ยังเป็นธุรกิจที่น่าสนใจเป็นอย่างยิ่ง 
 
ตารางท่ี 2.2  สรุปการวิเคราะห์แรงกระทบทั้ง 5 ในการท าธุรกิจ (Five Force Model Analysis) 
 ส าหรับบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด 

แรงกระทบท้ัง 5 ในการท าธุรกิจ (Five Force Model Analysis) ระดับของแรงกระทบ 

1. อ านาจต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบหรือซัพพลายเออร์ (Bargaining 
Power of Suppliers) 

ระดับสูง 

2. อ านาจต่อรองจากผู้ซื้อสินค้า (Bargaining Power of Buyers) ระดับปานกลาง 
3. ข้อจ ากัดการเข้าสู่อุตสาหกรรมของผู้แข่งขันรายใหม่ (Barrier to 
Entry) 

ระดับต่ า 

4. แรงผลักดันจากสินค้าอ่ืนๆซึ่งสามารถใช้ทดแทนกันได้ (Threat 
of Substitute Products) 

ระดับต่ า 

5. การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Intensity of 
Rivalry among Existing Competitor) 

ระดับสูง 

 
 
2.2 การวิเคราะหห์่วงโซ่คุณภาพ (Value Chain Analysis) 
                 การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณภาพ (Value Chain Analysis) เป็นกระบวนการที่บริษัทท าการ
ระบุกิจกรรมหลักและการสนับสนุนที่เพิ่มมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์ในขั้นตอนสุดท้าย ซึ่งเกิดจากการ
วิเคราะห์กิจกรรมต่างๆ ของกระบวนการผลิต กระบวนการจัดส่ง เพื่อลดต้นทุนหรือสร้างความ
แตกต่าง (Michael E. Porter, 1980) 
                    ห่วงโซ่คุณค่าแสดงให้เห็นถึงกิจกรรมภายในองค์กร  หรือบริษัทที่มีการปรับปรุง
เปลี่ยนแปลงปัจจัยการผลิตเพื่อให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดจนถึงกระบวนการผลิต Output ซึ่งแนวคิด
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นี้แบ่งกิจกรรมภายในองค์กรเป็น 2 กิจกรรม คือ กิจกรรมหลัก (Primary Activities) และกิจกรรม
สนับสนุน (Support Activities) โดยกิจกรรมทุกประเภทมีส่วนในการช่วยเพิ่มคุณค่าให้กับสินค้า
หรือบริการของบริษัท ตามภาพที่ 2.2 
 

 
ภาพท่ี 2.2 ห่วงโซ่คุณค่า 
ท่ีมา : www.tpso10.org/index.php?option=com_content&view=article&id=126&Itemid=185 
 
 Primary Activities (กิจกรรมหลัก) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการผลิตหรือสร้างสรรค์
สินค้าหรือบริการการตลาดและการขนส่งสินค้าหรือบริการไปยังผู้บริโภค ประกอบด้วย 
1. Inbound Logistics (โลจิสติกส์ขาเข้า) กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการได้รับ การขนส่ง การจัดเก็บและ
การแจกจ่ายวัตถุดิบ 
2. Operations (การด าเนินการ) กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการเปลี่ยนหรือแปรรูปวัตถุดิบให้ออกมาเป็น
สินค้าเป็นขั้นตอนการผลิต 
3. Outbound Logistics (โลจิสติกส์ขาออก) กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการจัดเก็บ รวบรวม จัดจ าหน่าย
สินค้าและบริการไปยังลูกค้า 
4. Marketing and Sales (การขายและการตลาด) กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการชักจูงให้ลูกค้าซื้อสินค้า
และบริการ 
5. Customer Services (การบริการ) กิจกรรมที่ครอบคลุมถึงการให้บริการเพื่อเพิ่มคุณค่าให้กับสินค้า 
รวมถึงการให้บริการหลังการขาย 

http://www.tpso10.org/index.php?option=com_content&view=article&id=126&Itemid=185
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 ส่วน Support Activities (กิจกรรมสนับสนุน) เป็นกิจกรรมที่ช่วยส่งเสริมให้กิจกรรม
หลักสามารถด าเนินไปได้ ประกอบด้วย 
1. Procurement (การจัดซื้อจัดหา) กิจกรรมในการจัดซื้อจัดหาปัจจัย เพื่อมาใช้ในกิจกรรมหลัก 
2. Technology Development (การพัฒนาเทคโนโลยี) กิจกรรมที่เกี่ยวกับการพัฒนาเทคโนโลยีที่ช่วย
ในการเพิ่มคุณค่าให้กับสินค้าและบริการ หรือกระบวนการผลิต 
3. Human Resource Management (การจัดการทรัพยากรบุคคล) กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการบริหาร
ทรัพยากรบุคคล ตั้งแต่วิเคราห์ความต้องการ สรรหา และคัดเลือก ประเมินผล พัฒนา ฝึกอบรม 
ระบบเงินเดือน ระบบค่าจ้าง และแรงงาน 
4. Firm Infrastructure (โครงสร้างพื้นฐานขององค์กร) โครงสร้างพื้นฐานขององค์กร ได้แก่ ระบบ
บัญชี ระบบการเงิน การบริหารจัดการขององค์กร 
 ซึ่งกิจกรรมหลักข้างต้นจะท างานประสานงานกันได้ดีจนก่อให้เกิดคุณค่าได้นั้น 
จะต้องอาศัยกิจกรรมสนับสนุนทั้ง 4 กิจกรรม และนอกจากกิจกรรมสนับสนุนจะท าหน้าที่
สนับสนุนกิจกรรมหลักแล้ว กิจกรรมสนับสนุนยังจะต้องท าหน้าที่สนับสนุนซึ่งกันและกันอีกด้วย 
และจะเห็นได้ว่า ระบบสารสนเทศจะเป็นองค์ประกอบหนึ่งในห่วงโซ่คุณค่าในส่วนของการพัฒนา
เทคโนโลยี ที่จะน ามาใช้ในการวางแผน การด าเนินงาน การตัดสินใจ และการควบคุม โดยจะต้องท า
หน้าที่สนับสนุนเชื่อมต่อกิจกรรมในทุกๆ องค์ประกอบของห่วงโซ่คุณค่า เป็นการสร้างความ
ได้เปรียบในเชิงแข่งขันของธุรกิจหรือองค์กรเป็นอย่างดี 
 เมื่อพิจารณากิจกรรมการด าเนินธุรกิจของบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด เทียบกับห่วงโซ่
คุณค่าข้างต้นสามารถอธิบายกิจกรรมได้ตาม ดังนี ้
 Primary Activities (กิจกรรมหลัก) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการผลิตหรือสร้างสรรค์
สินค้าหรือบริการ การตลาดและการขนส่งสินค้าของบริษัทหรือบริการไปยังผู้บริโภค ประกอบด้วย 
1. Inbound Logistics (โลจิสติกส์ขาเข้า) เป็นกิจกรรมที่เร่ิมตั้งแต่กระบวนการวางแผนการจัดซื้อ
วัตถุดิบ เน่ืองจากวัตถุดิบมีราคาไม่แน่นอน รวมไปถึงขั้นตอนการสั่งซื้อวัตถุดิบ และเมื่อวัตถุดิบเข้า
มาก็จะมีการจัดเก็บวัตถุดิบเข้าคลังวัตถุดิบ 
2. Operations (การด าเนินการ) เป็นกิจกรรมที่เร่ิมตั้งแต่กระบวนการวางแผนการผลิต เตรียมวัตถุดิบ 
ท าการชั่งวัตถุดิบตามสูตรที่แตกต่างกัน และเข้ากระบวนการผสม โดย Mixing Machine (Super 
Mixer) โดยมี Water Cooling เป็นตัวหล่อเย็นเพื่อควบคุมอุณหภูมิ หลังจากนั้นก็น าวัตถุดิบที่ผสม
แล้ว เข้าถังพัก Uniforming (By Mixer) น าวัตถุดิบจากถังพัก เข้ากระบวนการร่อนโดยเคร่ือง Screen 
Classification Machine เพื่อแยกสิ่งสกปรกออกจากเนื้องานและจะได้ผลิตภัณฑ์สารเคมีผงฟูหรือ   
ยาพอง (Blowing Agent) เพื่อเตรียมส่งเข้ากระบวนการบรรจุสินค้าต่อไป การบรรจุสินค้ามีทั้ง     
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การบรรจุใส่ถุงพลาสติกและบรรจุกล่อง โดยบรรจุเป็นมาตรฐานกล่องละ 25 กิโลกรัม (จัดวางบน
พาเลท พาเลทละ 1 ตัน) และบรรจุใส่ถุง โดยบรรจุเป็นมาตรฐานถุงละ 25 กิโลกรัม (จัดวางบน     
พาเลท พาเลทละ 1 ตัน) ตามภาพที่ 2.3  หลังจากการบรรจุสินค้าก็น าสินค้าเข้าสู่กระบวนการจัดเก็บ 
โดยบริษัทมีการจัดเก็บสินค้าในคลังสินค้าของบริษัทเอง 
 

 
ภาพท่ี 2.3 กระบวนการผลิตสารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent) บริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด 
ท่ีมา : ฝ่ายไอเอสโอ บริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด 
 
3. Outbound Logistics (โลจิสติกส์ขาออก) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการตรวจสอบคุณภาพสินค้า 
รวมไปถึงการวางแผนตารางการจัดส่งสินค้าและการจัดส่งสินค้าทั้งภายในประเทศและต่างประเทศ 
ซึ่งการจัดส่งภายในประเทศจัดส่งโดยรถขนส่งของบริษัท ส่วนการจัดส่งต่างประเทศเป็นการส่ง
สินค้าทางเรือ โดยจัดส่งทั้งท่าเรือกรุงเทพและท่าเรือแหลมฉบัง 
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4. Marketing and Sales (การขายและการตลาด) เป็นกิจกรรมที่ฝ่ายขายและการตลาดต้องคอยเข้าไป
คุยกระบวนการกับลูกค้าเกี่ยวกับสินค้าของลูกค้าและสินค้าของทางบริษัท รวมถึงกระบวนการเสนอ
ราคาและรับค าสั่งซื้อจากลูกค้า 
5. Customer Services (การบริการ) เป็นกิจกรรมที่ให้ค าปรึกษา โดยครอบคลุมตั้งแต่การวิจัยและ
พัฒนาสินค้าร่วมกับลูกค้า การปรับเปลี่ยนสูตรการผลิตต่างๆ การแก้ปัญหาจากการใช้สินค้าและการ
ผลิต ซึ่งส่วนน้ีจะเป็นส่วนที่ส าคัญส าหรับการตัดสินใจใช้สินค้าของบริษัท 
 ส่วน Support Activities (กิจกรรมสนับสนุน) จะเหมือนกับบริษัทอ่ืนๆทั่วไปที่
ประกอบด้วย การจัดซื้อจัดหา การจัดการทรัพยากรบุคคล และโครงสร้างพื้นฐานขององค์กรซี่ง 
ได้แก่ ระบบการเงิน บัญชี การบริหารจัดการขององค์กร รวมไปถึงเทคโนโลยีที่ช่วยในการเพิ่ม
คุณค่าให้สินค้าและบริการหรือกระบวนการผลิต  เช่น เคร่ืองจักรผลิตและเคร่ืองมือตรวจสอบ
คุณภาพ ซึ่งเป็นสิ่งส าคัญอย่างยิ่งส าหรับอุตสาหกรรมนี้  
 

FIRM
VALUE
CHAIN

Firm Infrastructure :                      management 

Human Resources Management :              

Technology Development :                                        

Procurement :             

Inbound
Logistic

-              
        
-                
-               
              

Operation

-             
-               
-       
-           
-               
          

Sales and 
marketing

-         
             
         
-             
-                  
      

Customer 
Service

-            
-    R&D         
                
               

Outbound 
Logistic
-        
            
-            
               
-            

ภาพท่ี 2.4 ห่วงโซ่คุณค่าของบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด 
ท่ีมา : บริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด 
 
 ทั้งนี้ในส่วนของกิจกรรมการด าเนินธุรกิจของบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด เทียบกับห่วง
โซ่คุณค่าที่ได้อธิบายไปทั้ง Primary Activities (กิจกรรมหลัก) และ Support Activities (กิจกรรม
สนับสนุน) ข้างต้นน้ัน เป็นไปตามภาพที่ 2.4 
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สรุปการวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณภาพ (Value Chain Analysis) 
 จากการวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณภาพ (Value Chain Analysis) พบว่ากิจกรรมที่มีผลต่อการ
ได้เปรียบในการแข่งขัน คือ กิจกรรม Operations (การด าเนินการ) ซึ่งเป็นกิจกรรมที่บริษัทมี
เคร่ืองจักรผลิตที่มีความพร้อมเฉพาะด้าน รวมถึงกิจกรรม  Customer Services (การบริการ) ซึ่งเป็น
กิจกรรมที่มีความพร้อมทางด้านการวิจัยและพัฒนาร่วมกับลูกค้า มีสูตรของสินค้าที่เป็นของบริษัท
เอง ซึ่งเป็นกระบวนการที่มีบทบาทส าคัญต่อการสร้างการแข่งขันรวมถึงสร้างผลก าไรให้กับบริษัท 
เนื่องจากความต้องการของสินค้าในประเทศส าหรับอุตสาหกรรมนี้มีมากกว่าผลผลิตในประเทศ 
และหากบริษัทมีบุคลากรที่มีความเชี่ยวชาญและช านาญเพิ่มมากขึ้น ก็จะสามารถสร้างสรรค์และ
คิดค้นสูตรของสินค้าได้อย่างหลากหลาย มีประสิทธิภาพและเหนือคู่แข่ง รวมถึงสามารถเพิ่มผลผลิต
ได้อย่างเต็มก าลัง ส่วนกิจกรรมการขายและการตลาดนั้นจะเป็นส่วนที่ช่วยในการรักษาฐานลูกค้า
เดิม และสร้างความเชื่อมั่นให้ยังคงใช้สินค้าของบริษัทต่อๆไป 

 
 

2.3 สรุปการวิเคราะห์ปัญหาเชิงกลยุทธ์ 
                    เมื่อมีการวิเคราะห์แรงกระทบทั้ง 5 ในการท าธุรกิจ (Five Force Model Analysis) ในมุม
ส าหรับอุตสาหกรรมเคมีภัณฑ์ประเภทสารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent) และเปรียบเทียบ
กับการวิเคราะห์แรงกระทบทั้ง 5 ในการท าธุรกิจส าหรับบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด และการวิเคราะห์
ห่วงโซ่คุณภาพ (Value Chain Analysis) แล้วพบว่าการที่บริษัทจะอยู่รอดในอุตสาหกรรมนี้ได้ 
บริษัทต้องมีทั้งเทคโนโลยีไม่ว่าจะเป็นทางด้านเคร่ืองจักรผลิตและเคร่ืองมือส าหรับค้นคว้าวิจัยสูตร
ใหม่ๆ รวมถึงทรัพยากรบุคคลที่มีความรู้ความเชี่ยวชาญเฉพาะด้าน เข้ามาช่วยในการบริหารจัดการ
ทั้งระบบ เพื่อให้สามารถบริการและสามารถปรับสูตรของสินค้าให้ได้ตามความต้องการของลูกค้า 
จุดที่ต้องเพิ่มมูลค่า จุดที่ต้องสร้างโอกาสทางการแข่งขันและสร้างความแตกต่างให้เหนือกว่าคู่แข่ง
ได้ โดยหลังจากทราบแนวทางกลยุทธ์แล้ว จุดที่ต้องให้ความส าคัญมากที่สุดต่อไปคือการจัดการ
ทรัพยากรบุคคล เพื่อให้สามารถรองรับตามความต้องการของลูกค้าได้ 
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บทที่ 3 

การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัญหา 
 

 
 จากการวิเคราะห์ปัญหาท าให้บริษัท เอ.เอฟ.เอส.จ ากัด ทราบถึงสาเหตุของปัญหาที่
เกิดขึ้น และหากบริษัทฯ ยังไม่มีการสรรหาทรัพยากรบุคคลที่มีความรู้ความเชี่ยวชาญเฉพาะด้าน เข้า
มาช่วยในการบริหารจัดการทั้งระบบ เพื่อให้สามารถบริการและสามารถปรับสูตรของสินค้าให้ได้
ตามความต้องการของลูกค้า จะท าให้ไม่สามารถเพิ่มมูลค่าให้กับสินค้า รวมถึงไม่สามารถสร้าง
โอกาสทางการแข่งขันและสร้างความแตกต่างให้เหนือกว่าคู่แข่งได้ นอกเหนือจากด้านราคาที่ส่งผล
ต่อยอดขายที่ลดลงอย่างต่อเนื่องได้ ดังนั้นบริษัทฯจึงมีความจ าเป็นต้องท าการวิเคราะห์ถึง
ความสัมพันธ์ของปัญหา รวมถึงผลที่เกิดขึ้น โดยความสัมพันธ์ดังกล่าวสามารถอธิบายด้วยแผนภูมิ
วงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram : CLD) 
 
 

3.1 แผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram : CLD) 
 แผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram : CLD) เป็นแผนภูมิที่ใช้ในการ
แสดงพฤติกรรมส าหรับสาเหตุและปัญหารวมถึงผลกระทบที่เกิดขึ้น เนื่องจากปัญหานั้นจะมีที่มา
เฉพาะ ซึ่งการมองไปถึงวงจรของปัญหาทั้งระบบ จะท าให้เข้าใจถึงภาพรวมสาเหตุและผลกระทบ
ของปัญหาที่เกิดขึ้นอย่างแท้จริง สามารถทราบถึงจุดที่ท าให้เกิดปัญหา รวมถึงจุดที่สามารถแก้ไข
หรือพัฒนาถึงระบบให้ปัญหานั้นไม่ต้องเกิดขึ้นได้อีก 
 ส าหรับขั้นตอนการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัญหาโดยใช้ แผนภูมิวงรอบเหตุและ
ผล (Causal Loop Diagram : CLD) เร่ิมจากการวิเคราะห์ปัญหาก่อน ต่อมาก็ก าหนดปัจจัยหลักที่เป็น
สาเหตุของปัญหา หลังจากนั้นก็กลับมาพิจารณาถึงปัจจัยที่ส่งผลกระทบอย่างอ่ืนได้อีก รวมถึงผลที่
อาจเชื่อมโยงไปถึงสาเหตุอ่ืน ท าให้เกิดผลในลักษณะอ่ืนๆตามมา จนในที่สุดจะพบว่าผลที่เกิดขึ้น
ตามมาเป็นล าดับนั้นจะย้อนกลับมาที่สาเหตุหลัก ยกตัวอย่างเช่น การเพิ่มและการลดของปริมาณไก่
ที่มีความสัมพันธ์กับปริมาณการฟักไข่ และปริมาณของไก่ที่ถูกน าไปเป็นอาหาร  ซึ่งตัวอย่างนี้แทน
ด้วยปริมาณไก่ทอด โดยสามารถเขียนแผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram : CLD) ได้
ตามภาพที่ 3.1 
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ภาพท่ี 3.1 แสดงตัวอย่างแผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram : CLD) 
ท่ีมา : www.perchai.wordpress.com 
 
วิธีการเขียนแผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram : CLD) มีขั้นตอนดังน้ี 
                    1. ปัจจัยสาเหตุต้องก าหนดเป็นค านามหรือวลีที่บ่งบอกถึงปริมาณที่มากขึ้นหรือลดลง
ได้ เช่น ไข่ ไก่ และไก่ย่าง 
                    2. ลักษณะความสัมพันธ์กันระหว่างปัจจัยสาเหตุและผลที่เกิดขึ้นจะเชื่อมโยงด้วยเส้น 
และมีหัวลูกศรบอกทิศทางชี้ไปด้านที่เกิดผล และลูกศรจะชี้ไปในแนวทางเดียวกัน แต่สามารถชี้วน
เป็นวงรอบได้ 
                    3. บอกลักษณะความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยสาเหตุและผลได้ 2 ทิศทางคือ ทิศทางแบบ
บวก (Same direction : S/+) เป็นความสัมพันธ์ที่ไปในทิศทางเดียวกันกับเหตุและผล  และทิศทาง
แบบลบ (Opposite direction : O/-)  เป็นความสัมพันธ์ไปในทิศทางตรงกันข้ามกันกับเหตุและผล 
เช่น เมื่อปริมาณไก่มาก จ านวนไข่ก็มากเช่นกัน ความสัมพันธ์ระหว่างไก่และไข่แบบนี้เป็นแบบตาม
กัน จึงใส่เคร่ืองหมายที่หัวลูกศรเป็นบวก (+) และในทางกลับกัน หากน าไก่ไปย่างมากขึ้นปริมาณไก่
ก็จะลดลง ดังนั้นความสัมพันธ์ระหว่างไก่และไก่ย่างแบบนี้จึงเป็นแบบกลับทิศทาง เคร่ืองหมายที่
หัวลูกศรก็จะเป็นลบ (-) เป็นต้น ทั้งนี้วงจรปัญหาอาจมีปัจจัยสาเหตุร่วมกันหลายตัวหรือบางตัวได้ 
ซึ่งเมื่อมีการวิเคราะห์ปัญหาโดยใช้แผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram : CLD) ในเชิง
ธุรกิจก็สามารถท าให้เข้าใจถึงภาพรวมสาเหตุและผลกระทบของปัญหาที่เกิดขึ้ นอย่างแท้จริง 
สามารถทราบถึงจุดที่ท าให้เกิดปัญหา รวมถึงจุดที่สามารถแก้ไขปัญหานั้นได้ ทั้งนี้วงจรปัญหามี
ด้วยกัน 2 แบบ คือวงจรปัญหาปรับสมดุล (Balancing Loop : B/-) ดังตัวอย่างความสัมพันธ์ระหว่าง
ปริมาณของไก่กับไก่ย่าง และวงจรเสริมแรง (Reinforcing Loop : R/+) ความสัมพันธ์ระหว่าง
ปริมาณของไก่กับไข่ 

http://www.perchai.wordpress.com/
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 เมื่อน าแผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram : CLD) มาท าการวิเคราะห์
ความสัมพันธ์ของปัญหาส าหรับบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด ได้ดังต่อไปนี้ 
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ภาพท่ี 3.2 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram : CLD)  
 ของบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด 
 
                    จากภาพที่ 3.2 จะเห็นว่าปัญหาของบริษัท เอ.เอฟ.เอส.จ ากัด คือการคิดค้นสินค้าสูตร
ใหม่ตามความต้องการใหม่ๆของลูกค้าที่มีมากขึ้น โดยในการที่จะสามารถคิดค้นสินค้าสูตรใหม่นั้น
ต้องมีทั้งพนักงานฝ่าย R&D ที่มีความรู้ความสามารถที่เพียงพอ รวมถึงมีเทคโนโลยีทางด้าน R&D ที่
ทันสมัย ซึ่งจะเห็นในวงรอบเหตุและผลว่าจะมีผลเกี่ยวข้องกับการคิดค้นสินค้าสูตรใหม่ และหาก
บริษัทไม่สามารถคิดค้นสินค้าสูตรใหม่ได้ ก็จะไม่สามารถตอบสนองความต้องการใหม่ๆของลูกค้า
ที่มีมากขึ้นได้ท าให้ปริมาณยอดขายน้อยลง และเมื่อปริมาณยอดขายน้อยลงก็ส่งผลให้ก าไรลดลงไป
ด้วย ซึ่งจะขออธิบายแยกเป็น 2 วงรอบ ดังนี ้
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ภาพท่ี 3.3 แสดงแผนภูมิวงรอบปริมาณยอดขายของสินค้าและการสรรหาพนักงาน R&D 
 ของบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด 
 
 จากภาพที่ 3.3 แสดงให้เห็นว่าหากไม่มีพนักงาน R&D ที่มีความรู้ความสามารถที่
เพียงพอ รวมถึงมีเทคโนโลยีทางด้าน R&D ที่ทันสมัย ก็จะไม่สามารถคิดค้นสินค้าสูตรใหม่ตาม
ความต้องการใหม่ๆของลูกค้าที่มีมากขึ้น ซึ่งบริษัทก็ต้องคิดค้นสินค้าสูตรใหม่เพื่อตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้า จึงจะท าให้บริษัทมีความเชื่อมั่นของลูกค้าสูงขึ้น เมื่อความเชื่อมั่นของลูกค้าสูงขึ้น 
ก็ท าให้ปริมาณยอดขายของสินค้าเพิ่มขึ้น รายได้ของบริษัทก็จะเพิ่มมากขึ้น ท าให้ก าไรสูงขึ้น  
 ดังนั้นจะเห็นว่าปัญหาในการคิดค้นสินค้าสูตรใหม่นั้น หลักๆก็มีผลมากจากไม่มี
พนักงาน R&D ที่มีความรู้ความสามารถที่เพียงพอ รวมถึงมีเทคโนโลยีทางด้าน R&D ที่ทันสมัยด้วย 
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ภาพท่ี 3.4 แสดงแผนภูมิวงรอบต้นทุนและการลงทุนด้าน R&D ของบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด 
 
 จากภาพที่ 3.4 แสดงให้เห็นว่าหากต้องมีการสรรหาพนักงาน R&D เพิ่มขึ้น และการ
ลงทุนด้านเทคโนโลยีมากขึ้น ก็ส่งผลให้บริษัทมีต้นทุนที่สูงขึ้น เมื่อต้นทุนสูงขึ้นก าไรก็ลดลง ก็
ส่งผลให้บริษัทมีต้นทุนที่สูงขึ้น เมื่อต้นทุนสูงขึ้นก าไรก็ลดลง และเมื่อต้นทุนสูงขึ้น ราคาสินค้าก็
เพิ่มขึ้น เมื่อราคาสินค้าสูงขึ้น ลูกค้าก็ซื้อสินค้าลดลง ส่งผลให้ปริมาณยอดขายลดลง ท าให้รายได้ก็
ลดลง รวมไปถึงส่งผลต่อก าไรคือก าไรก็ลดลงเช่นกัน 
 
 

3.2 สรปุการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัญหา 
 จากการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัญหาโดยใช้ แผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal 
Loop Diagram : CLD) ของบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด ได้นั้น ต้องมีการคิดค้นสินค้าสูตรใหม่ เพื่อ
ตอบสนองความต้องการใหม่ๆของลูกค้า โดยที่บริษัทต้องมีเทคโนโลยี เช่นอุปกรณ์และเคร่ืองมือ
ทางด้าน R&D และพนักงานฝ่าย R&D ที่มีความรู้ความสามารถที่เพียงพอ จึงจะสามารถเพิ่มความ
เชื่อมั่นให้กับลูกค้า รวมถึงเพิ่มปริมาณยอดขายสินค้าให้กับบริษัท ซึ่งหากบริษัทไม่มีการลงทุนใน
ส่วนน้ีก็จะไม่สามารถตอบสนองความต้องการใหม่ๆให้กับลูกค้าได้ เมื่อไม่สามารถตอบสนองความ
ต้องการนั้นได้แล้ว ปริมาณยอดขายสินค้าก็จะน้อยลง รายได้ก็จะลดลง รวมถึงก าไรของบริษัทก็
ลดลงตามไปด้วย 
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บทที่ 4 

การก าหนดกลยุทธ์การแข่งขันทางธุรกิจ 
 
 

 เมื่อบริษัทได้ทราบถึงสาเหตุที่เกิดขึ้นของปัญหาแล้ว จึงต้องมีการก าหนดกลยุทธ์ใน
การแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้น และเพื่อให้สามารถแข่งขันทางธุรกิจได้ องค์กรจึงมีความจ าเป็นต้อง
ก าหนดกลยุทธ์อย่างเหมาะสม โดยการก าหนดกลยุทธ์แบ่งออกเป็น 3 ระดับ ดังนี้ คือ 1. กลยุทธ์
ระดับองค์กร (Corporate Strategy) 2. กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) 3. กลยุทธ์ระดับ
ปฏิบัติการ (Functional Strategy) ซึ่งในแต่ละระดับของกลยุทธ์นั้นต้องมีความสอดคล้องกัน เพื่อให้
เกิดแรงเสริมซึ่งกันและกัน ซึ่งแรงเสริมนี้จะช่วยให้องค์กรสามารถบรรลุตามวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้ 
ดังแสดงในภาพที่ 4.1  
 

 
ภาพท่ี 4.1 แสดงกลยุทธ์ของบริษัทระดับองค์กร ระดับธุรกิจ และระดับปฏิบัติการ 
ท่ีมา : www.1000ventures.com 
 
 ทั้งนี้กลยุทธ์ทั้ง 3 ระดับ มีรายละเอียดของบทบาทต่อการพิจารณาในการก าหนด
แนวทางในการด าเนินธุรกิจแตกต่างกัน ซึ่งสามารถอธิบายได้ดังนี้ 
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4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) 
 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) เป็นตัวที่ก าหนดทิศทางโดยรวมขององค์กร 
ว่าองค์กรนั้นจะพัฒนาไปสู่ทิศทางใด บ่งบอกถึงนโยบายของบริษัท ซึ่งจะถูกก าหนดโดยผู้บริหาร
ระดับสูงขององค์กร กลยุทธ์ในระดับองค์กรจะมีขอบเขตครอบคลุมทั่วทั้งองค์กรและมีระยะเวลา
ยาวโดยประมาณ 3 – 10 ปี ขึ้นอยู่กับระดับการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมทางธุรกิจ โดยที่    
กลยุทธ์ระดับองค์กรจะเป็นสิ่งที่ก าหนดว่า องค์กรสมควรจะด าเนินธุรกิจอะไร และจัดสรร
ทรัพยากรที่มีอยู่อย่างไรให้มีประสิทธิภาพสูงสุดต่อการด าเนินงานและการด ารงอยู่ในอนาคต  เพื่อ
ความเจริญเติบโตและน าไปสู่เป้าหมายที่ต้องการ ทั้งนี้กลยุทธ์ระดับองค์กรสามารถแบ่งออกได้
หลายรูปแบบ ดังนี้ 
 
 4.1.1 กลยุทธ์การเติบโต (Growth Strategy) 
 กลยุทธ์การเติบโต (Growth Strategy) คือกลยุทธ์ที่มุ่งเน้นการลงทุน การขยายตลาด 
รวมถึงการขยายตัวไปยังอุตสาหกรรมใหม่ๆ โดยใช้ทรัพยากรและความสามารถที่มีอยู่ในองค์กร 
รวมทั้งธุรกิจใหม่ๆ ทั้งนี้จะแบ่งเป็นการเติบโตจากภายในองค์กร (Internal Growth) และการเติบโต
จากภายนอกองค์กร (External Strategy) ดังนี ้
 4.1.1.1 การเติบโตจากภายในองค์กร (Internal Growth) เป็นเป็นการ
ขยายตัวโดยเข้าสู่อุตสาหกรรมใหม่หรืออุตสาหกรรมเดิม ประกอบไปด้วย 4 กลยุทธ์ ดังแสดงใน
ภาพที่ 4.2 
 

 
ภาพท่ี 4.2 Ansoff’s Matrix (Kotler and Keller, 2006) 
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     1. กลยุทธ์การเจาะตลาด (Market Penetration Strategy) คือ การเพิ่มยอดขายโดยการ
เติบโตจากผลิตภัณฑ์เดิมในตลาดเดิม  ท าได้โดยใช้กลยุทธ์ผลัก (Push Strategy) เช่น การท า
โปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม ผลักสินค้าออกไป และกลยุทธ์ดึง (Pull Strategy) เช่น การท าโฆษณา 
ประชาสัมพันธ์ สื่อสารการตลาด ดึงดูดให้ผู้บริโภคเข้ามาซื้อเอง 
 2. กลยุทธ์การพัฒนาตลาด (Market Development Strategy) คือ การเพิ่มยอดขายจาก
ผลิตภัณฑ์เดิมในตลาดใหม่ ซึ่งเมื่อสินค้าขายไประยะหนึ่ง ก็มักจะเร่ิมอยู่ตัวในตลาดเดิมแล้วการจะ
เพิ่มยอดขายจ าเป็นต้องขยายตัวไปสู่ตลาดใหม่ๆ ที่สินค้าของเรามีศักยภาพที่สามารถไปจ าหน่ายได้ 
หรือบางคร้ังธุรกิจอาจจะใช้วิธีการเพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่ายเพิ่มเติมจากเดิมที่มีอยู่  ทั้งนี้หากมีการ
ขยายตัวแล้วข้อที่ต้องค านึงถึงคือ การจัดการระบบและเงินทุนในการด าเนินงานที่ต้องพอเพียงหรือ
หากท าธุรกิจส่งออก ก็ต้องศึกษากฎระเบียบต่างๆ รวมถึงอากรภาษีและที่ส าคัญตลาดที่เราไปนั้นมี
ส่วนแบ่งการตลาดใหญ่เพียงพอหรือไม่ 
 3. กลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development Strategy) คือ การเพิ่มยอดขาย
จากการขายผลิตภัณฑ์ใหม่ในตลาดเดิม ซึ่งก็คือการออกผลิตภัณฑ์ใหม่ ส่วนมากมักเข้าใจว่ากลยุทธ์
นี้ ใช้กับภาวะที่ผู้บริโภคเร่ิมอ่ิมตัว สินค้าเดิมเร่ิมมีการบริโภคลดลงแม้ว่าจะกระตุ้นด้วยโปรโมชั่น
แล้วก็ตาม แต่กลยุทธ์นี้คือการวางแผนไว้รองรับตั้งแต่ช่วงเติบโต เนื่องจากการพัฒนาผลิตภัณฑ์ต้อง
ตอบสนองความต้องการของลูกค้า ดังนั้นควรมีการเก็บข้อมูล สังเกตและศึกษา วิจัยและน ามาพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ให้ตรงความต้องการของลูกค้าที่เปลี่ยนแปลงไปและออกสินค้าในช่วงเวลาที่กิจการ
ต้องการกระตุ้นยอดขายด้วยสินค้าตัวใหม่ๆนั้น ในการด าเนินการพัฒนาผลิตภัณฑ์ มีข้อควรระวัง 
คือ สินค้าทดแทน หรือเทคโนโลยีทดแทนสินค้าด้วย เพราะผลิตภัณฑ์ที่พัฒนาขึ้นจะไร้ประโยชน์
และสูญเสียต้นทุนพัฒนา หากมีสินค้าทดแทนที่ขายดีกว่าออกมา 
 4. กลยุทธ์การเติบโตด้วยธุรกิจใหม่ (Diversification Strategy) คือ การเพิ่มยอดขายจาก
การท าผลิตภัณฑ์ใหม่ในตลาดใหม่  ซึ่งคือการเติบโตด้วยธุรกิจใหม่ (Diversification) แบ่งออกได้ 
2 แบบคือ การเติบโตจากธุรกิจใหม่ที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจเดิม (Concentric Diversification) และการ
เติบโตจากธุรกิจใหม่ที่ไม่เกี่ยวข้องกับธุรกิจเดิม (Conglomerate Diversification) 
 4.1.1.2 การเติบโตจากภายนอกองค์กร (External Growth) เป็นการ
ขยายตัวที่สามารถด าเนินการได้หลายลักษณะ ได้แก่ การควบรวม (Merger) การซื้อกิจการ 
(Acquisition) การร่วมลงทุน (Joint Ventures) และการเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ (Strategic Alliance) 
เป็นต้น 
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 4.1.2 กลยุทธ์การคงตัว (Stability Strategy) 
 เป็นกลยุทธ์ที่ตลาดและสินค้าไม่ค่อยมีการเปลี่ยนแปลง ไม่มีการลงทุนเพิ่มเติม และ
ยังคงโครงสร้างบริหารไว้ดังเดิม อาจเป็นการด าเนินธุรกิจในตลาดที่อ่ิมตัว หรือลงทุนเพิ่มเติมไปก็
อาจได้ผลตอบแทนน้อย และโครงสร้างการบริหารก็ไม่จ าเป็นต้องมีการเปลี่ยนแปลง 
 4.1.2.1 กลยุทธ์การยับยั้งหรือการด าเนินการด้วยความระมัดระวัง (Pause 
or Process with Caution Strategy) เป็นกลยุทธ์ที่ใช้ภายหลังจากที่องค์กรใช้กลยุทธ์การเติบโตโดย
การเพิ่มหน่วยธุรกิจ ท าให้องค์กรอาจขาดทรัพยากรหรือเกิดการเปลี่ยนแปลงสภาพแวดล้อมที่มี
ผลกระทบต่อการด าเนินงานขององค์กร 
 4.1.2.2 กลยุทธ์การไม่เปลี่ยนแปลง (No Change Strategy) เป็นการ
ด าเนินการตามกลยุทธ์เดิม เนื่องจากกลยุทธ์เดิมที่วางไว้ประสบความส าเร็จด้วยดีและสภาพแวดล้อม
ขององค์กรไม่เปลี่ยนแปลง 
 4.1.2.3 กลยุทธ์การท าก าไร (Profit Strategy) เป็นกลยุทธ์ที่องค์กร
พยายามลดค่าใช้จ่ายต่างๆ เพื่อให้ผลก าไรขององค์กรสูงขึ้น เงินปันผลของผู้ถือหุ้นสูงขึ้นในระยะสั้น 
แต่การเติบโตในระยะยาวหยุดชะงัก 
 
 4.1.3 กลยุทธ์การตัดทอน (Retrenchment Strategy)  

เป็นการเลือกกลยุทธ์ที่พยายามจะรักษาองค์กรเอาไว้โดยการลดต้นทุนด้านต่างๆ เช่น 
ด้านบุคลากร ด้านพัสดุครุภัณฑ์ ด้านการผลิต ด้านการบริหาร ตลอดจนการลดขนาดขององค์กร 
(Downsizing) โดยการขายองค์กรบางส่วนที่ท าประโยชน์ได้น้อยออกไป หรือการเลิกกิจการ 
(Liquidation) โดยการขายองค์กร การถอนการลงทุน (Divestment) โดยการขายทรัพย์สินให้ผู้อ่ืน
เพื่อสะสางหนี้สินขององค์กร ทั้งนี้มีกลยุทธ์ ดังนี้ 

 4.1.3.1 กลยุทธ์การฟื้นฟู (Turnaround Strategy) เป็นกลยุทธ์ที่มุ่งการ
ปรับปรุงประสิทธิภาพในการด าเนินงานให้ดีขึ้น ในขณะที่บริษัทก าลังเจอกับปัญหา อาจด าเนินการ
ลดขนาดธุรกิจ ลดค่าใช้จ่าย ปรับโครงสร้างองค์กร เป็นต้น 

 4.1.3.2 กลยุทธ์เฉลย (Captive Company Strategy) เป็นกลยุทธ์ที่ธุรกิจ
ยอมเสียอิสรภาพเพื่อความอยู่รอดจากการที่ธุรกิจเจอกับภาวะขาดทุน องค์กรจึงต้องหาองค์กรอ่ืนที่มี
ศักยภาพเข้ามาช่วยเหลือ โดยยินยอมให้เข้ามาบริหารงานด้วยการท าสัญญาทางการค้าในระยะยาว 

 4.1.3.3 กลยุทธ์การขายกิจการบางส่วน (Divestment Strategy) เป็น      
กลยุทธ์ที่ธุรกิจน ามาใช้เมื่อตกอยู่ในภาวะย่ าแย่ จึงมีความจ าเป็นต้องขายกิจการหรือขายบางส่วนทิ้ง
ไป 
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 4.1.3.3 กลยุทธ์การเลิกด าเนินงาน (Liquidation / Bankruptcy Strategy) 
เป็นกลยุทธ์ที่ธุรกิจตกอยู่ในภาวะย่ าแย่ที่สุด ซึ่งต้องการขายกิจการแต่ก็ไม่มีบริษัทใดสนใจจะซื้อ 
และเป็นวิธีสุดท้ายที่องค์กรจะน ามาใช้ 
 

4.1.4 กลยุทธ์การผสมผสาน (Mix or Combination Strategy) 
เป็นการผสมผสานกลยุทธ์ตามแนวทางทั้งสามข้างต้น มีการใช้กลยุทธ์ที่คู่ ขนานกัน 

โดยเฉพาะอย่างยิ่งส าหรับองค์กรที่มีผลิตภัณฑ์ที่หลากหลายต้องมีการผสมผสานกัน ทั้งนี้สามารถ
จ าแนกได้เป็น 4 รูปแบบ ดังนี้ (สมชาย ภคภาสวิวัฒน์ 2547) 

 4.1.4.1 การท า Sub-Contracting เป็นการขยายกิจการโดยไม่ได้
ด าเนินการเอง แต่ให้ผู้รับเหมารายอ่ืนหรือผู้ร่วมสัญญาเข้าไปด าเนินการแทนในกิจการที่องค์กร
ด าเนินการอยู่ แต่ต้องการขยายโดยการน าบุคคลอ่ืนเข้ามาร่วมด้วย  โดยการท าสัญญาในลักษณะมี
คู่สัญญาย่อย 

 4.1.4.2 การท า Cross Licensing เป็นการให้สิทธิ์ร่วมกันโดยไปขอ 
license ร่วมกันซึ่งเป็นการลดค่าใช้จ่ายและสามารถขยายกิจการโดยอาศัยผู้เข้าร่วมโดยเฉพาะในการ
ผลิตที่ต้องอาศัยเทคโนโลยีชั้นสูง 

 4.1.4.3 การท า Consortium เป็นการร่วมกิจการที่สามารถลดความเสี่ยง
ในการด าเนินงานได้ เช่น สถาบันการเงินปล่อยกู้ให้กับลูกค้ารายหนึ่งที่ต้องการเงินจ านวนมาก ซึ่ง
สถาบันการเงินไม่สามารถด าเนินการได้โดยล าพังแต่ได้เชิญชวนสถาบันการเงินอ่ืนเข้าร่วมปล่อยกู้
ด้วย 

 4.1.4.4 การท า Joint-Venture เป็นการขยายกิจการโดยการดึงผู้ร่วมทุนเข้า
มาร่วมทุนในลักษณะต่างๆ เช่น กลยุทธ์ใยแมงมุม หรือกลยุทธ์ร่วมกันตอนแรกแยกกันตอนหลัง 
เป็นต้น 
สรุปการวิเคราะห์กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) ส าหรับอุตสาหกรรมเคมีภัณฑ์
ประเภทสารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent) 

ทั้งนี้บริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด ต้องการเพิ่มยอดขายให้บริษัทเติบโตอย่างต่อเนื่อง 
ดังนั้นกลยุทธ์ที่เหมาะสมที่สุด คือ กลยุทธ์การเติบโต (Growth Strategy) โดยการพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
(Product Development Strategy) คือการเพิ่มยอดขายจากการออกผลิตภัณฑ์ใหม่  เนื่องจากการ
พัฒนาผลิตภัณฑ์ต้องตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่มีเพิ่มขึ้น รวมถึงสภาวะการแข่งขันใน
อุตสาหกรรมเคมีภัณฑ์ประเภทสารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent) มีการขยายตัวตามสภาวะ
เศรษฐกิจ 
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4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) 
 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) เป็นกลยุทธ์ระดับย่อยลงไปและมีขอบเขตที่
จ ากัดกว่ากลยุทธ์ระดับองค์กร โดยกลยุทธ์ระดับธุรกิจจะให้ความส าคัญกับการแข่งขันของธุรกิจใน
แต่ละอุตสาหกรรม และระบุถึงวิธีการที่องค์กรจะใช้ในการแข่งขัน กลยุทธ์ระดับนี้ถูกก าหนดโดย 
ผู้บริหารหน่วยธุรกิจ (Business Unit Head : BU Head) เพื่อให้หน่วยธุรกิจ (Business Unit : BU) 
ของตนสามารถด าเนินการได้อย่างมีประสิทธิภาพ สอดคล้อง และเป็นไปในทิศทางเดียวกันกับ
ภารกิจ (Mission) และวัตถุประสงค์ (Objective) ขององค์กร โดยแบ่งออกเป็น 3 กลยุทธ์ ดังนี้ 
 
 4.2.1                                (Cost-Leadership) 

เป็นกลยุทธ์ที่มุ่งเน้นการใช้ความสามารถในการบริหารจัดการทรัพยากรเพื่อสร้าง
ความได้เปรียบทางด้านต้นทุนการผลิตและการด าเนินงานต่อหน่วยที่ต่ ากว่าคู่แข่ง เช่น การใช้เ ร่ือง 
economy of scale จากการผลิตสินค้าจ านวนมาก หรือการควบคุมค่าใช้จ่าย เป็นต้น 

 
 4.2.2 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) 
 เป็นการสร้างให้เกิดความแตกต่างของสินค้าหรือผลิตภัณฑ์เพื่อให้เกิดเป็นกลยุทธ์ใน
การแข่งขัน โดยสามารถสนองตอบต่อความต้องการของผู้บริโภคได้ในรูปแบบที่คู่แข่งไม่สามารถ
ท าได้ ท าให้ไม่ต้องห่วงเร่ืองการแข่งทางต้นทุนมากนัก 
 
 4.2.3 กลยุทธ์การมุ่งเน้นลูกค้าเฉพาะกลุ่ม (Focus Strategy) 

เป็นการท าตลาดโดยมุ่งตอบสนองลูกค้าเฉพาะกลุ่มที่มีความต้องการพิเศษ (Niche 
Market) ในจ านวนจ ากัด เช่น เป็นส่วนภูมิภาค หรือกลุ่มพฤติกรรมผู้บริโภคที่เป็นวงจ ากัด โดยหวัง
ว่าบริษัทจะสามารถจะตอบสนองลูกค้าในกลุ่มนี้ได้ดีกว่าคู่แข่งที่อาจพยายามจับสิ่งที่กว้างกว่า ซึ่งก็
มักจะเป็นการ Focus แบบมุ่งเน้นความเป็นผู้น าด้านความแตกต่าง (Differentiate) แต่ก็อาจจะ
สามารถบริหารจัดการให้ในพื้นที่ที่ Focus อยู่นั้น มีต้นทุนที่ต่ าเป็นพิเศษ 

ดังนั้นการก าหนดกลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) นั้น จึงเป็นกลยุทธ์ที่เป็นการ
ก าหนดแนวทางหรือเป็น Vision ขององค์กร โดย Business Strategy เป็นสิ่งที่แสดงถึงสิ่งที่องค์กร
ก าลังท าอยู่หรือเป็น Mission ขององค์กรอันแสดงถึงขอบเขตของการด าเนินกิจการนั่นเอง 
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สรุปการวิเคราะห์กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) ส าหรับอุตสาหกรรมเคมีภัณฑ์ประเภท
สารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent) 

ทั้งนี้บริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด ควรเลือกใช้กลยุทธ์ที่เหมาะสมที่สุด คือ กลยุทธ์การ
สร้างความแตกต่าง (Differentiation) โดยการออกผลิตภัณฑ์ใหม่ที่มีความแตกต่างคือมีสูตรเฉพาะ
ส าหรับลูกค้าแต่ละราย รวมถึงให้การบริการโดยท าการวิจัยและพัฒนาสินค้าร่วมกับลูกค้า เพื่อ
สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่มีเพิ่มขึ้น ในสภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรม
เคมีภัณฑ์ประเภทสารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent) ที่สูงขึ้น 
 
 

4.3 กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Functional Strategy) 

 กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Functional Strategy) เป็นกลยุทธ์ที่ครอบคลุมวิธีการในการ
แข่งขันแก่ผู้เกี่ยวข้องในหน่วยงาน (Function) มุ่งเน้นให้หัวหน้าหน่วยงานตามหน้าที่ทางธุรกิจ เช่น 
การเงิน การตลาด การผลิต การด าเนินงานทั่วไป และทรัพยากรบุคคล พัฒนากลยุทธ์ขึ้นมาเพื่อ
สนับสนุนและสอดคล้องอยู่ภายใต้กรอบกับกลยุทธ์ระดับที่สูงกว่า นั่นคือกลยุทธ์ระดับองค์กร และ
กลยุทธ์ระดับธุรกิจ โดยรวบรวมข้อมูลจากภายในหน่วยงานและจากสิ่ งแวดล้อม เพื่อให้การ
ด าเนินงานเฉพาะหน้าที่ประสบความส าเร็จภายใต้ช่วงระยะเวลาที่แน่นอน 

ส าหรับบริษัท  เอ . เอฟ. เอส.  จ ากัด  มีการใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 
(Differentiation) โดยการออกผลิตภัณฑ์ใหม่ที่มีความแตกต่างคือมีสูตรเฉพาะส าหรับลูกค้าแต่ละ
ราย รวมถึงให้การบริการโดยท าการวิจัยและพัฒนาสินค้าร่วมกับลูกค้า เพื่อสามารถตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าที่มีเพิ่มขึ้นได้ แต่จากปัญหาที่ท าให้ยอดขายลดลงนั้นก็มีผลเนื่องมาจากการที่
บริษัทไม่มีทรัพยากรบุคคลที่มีความรู้ความเชี่ยวชาญเพียงพอในเชิงรุกและตระหนักในบทบาท
หน้าที่ทางด้านเคมีโดยเฉพาะเร่ืองยาง พลาสติก และโพลิเมอร์ เข้ามาช่วยในการบริหารจัดการทั้ง
ระบบ เพื่อให้สามารถบริการและสามารถปรับสูตรของสินค้าให้ได้ตามความต้องการของลูกค้าที่มี
ความต้องการเพิ่มขึ้นอย่างต่อเน่ือง โดยการสรรหาและมีการด าเนินการคือ 

1. ก าหนดรายละเอียดลักษณะงาน (Job Description) รวมถึงวิธีการในการปฏิบัติงาน
ของการท างานในต าแหน่งที่ต้องการ ซึ่งประกอบด้วยรายละเอียด คือ ลักษณะของงาน ภารกิจที่ต้อง
ท า เคร่ืองจักร เคร่ืองมือ เคร่ืองใช้ วัสดุ อุปกรณ์ในการท างาน ความสัมพันธ์กับงานอ่ืน สภาพและ
เงื่อนไขในการท างาน และอ่ืนๆ 

2. ก าหนดคุณสมบัติประจ าต าแหน่ง (Job Specification) ของผู้ที่จะท างาน เป็นการ
แสดงรายละเอียดเกี่ยวกับคุณสมบัติของบุคลากรที่ต้องการ ส าหรับการปฏิบัติงานในต าแหน่งนั้นๆ 
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ซึ่งประกอบด้วยรายละเอียด ทางด้านการศึกษา ความรู้ ความสามารถ ประสบการณ์ ความช านาญ
คุณลักษณะพิเศษ สภาพทางร่างกายและจิตใจ และอ่ืนๆ 
 3. จัดหาบุคลากร โดยการรับสมัครงานผ่านทางอินเตอร์เน็ต หรืออ่ืนๆ 
สรุปการวิเคราะห์กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Functional Strategy) ส าหรับอุตสาหกรรมเคมีภัณฑ์
ประเภทสารเคมีผงฟูหรือยาพอง (Blowing Agent)  
 ทั้งนี้ส าหรับบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด ที่ได้ใช้กลยุทธ์ในการสร้างความแตกต่าง 
(Differentiation) โดยการออกผลิตภัณฑ์ใหม่ที่มีความแตกต่างคือมีสูตรเฉพาะส าหรับลูกค้าแต่ละ
ราย รวมถึงให้การบริการโดยท าการวิจัยและพัฒนาสินค้าร่วมกับลูกค้า เพื่อสามารถตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าที่มีเพิ่มขึ้นได้นั้น ต้องมีการก าหนดรายละเอียดลักษณะงาน (Job Description) 
รวมถึงวิธีการในการปฏิบัติงานของการท างานในต าแหน่งพนักงาน R&D ซึ่งประกอบด้วย
รายละเอียด ตามตารางที่ 4.1 
 
ตารางท่ี 4.1 แสดงรายละเอียดลักษณะงาน (Job Description) ต าแหน่งพนักงาน R&D 

ชื่อต าแหน่ง พนักงาน R&D 
แผนก R&D 
ผู้บังคับบัญชา (ต าแหน่ง) คุณรุ่งโรจน์ บรรดาประณีต (ผู้จัดการแผนก R&D) 
รายละเอียดลักษณะงาน 
- แยกประเภทผลิตภัณฑ์ของลูกค้าแต่ละรายและวางแผนการทดลองตามประเภทของผลิตภัณฑ์
ของลูกค้า 
- จัดเตรียมวัสดุ อุปกรณ์ สารเคมีและตัวอย่างของลูกค้าส าหรับการทดลอง 
- ท าการทดลองผลิตภัณฑ์ตัวใหม่ตามความต้องการของลูกค้า 
- ดูแลและตรวจสอบการจัดท าสูตรและส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์ 
- การวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์รวมถึงแก้ปัญหาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ร่วมกับลูกค้า 
- ให้ค าปรึกษากับลูกค้าทางด้านเคมีที่เกี่ยวข้อง 
- ปรับปรุงคุณภาพของผลิตภัณฑ์เก่าให้มีคุณภาพตามความต้องการของลูกค้า 
ท าการทดลองตามที่ผู้บังคับบัญชาลงความเห็นว่าให้ท าการทดลอง สรุปผลและท าการจัดเก็บ
ข้อมูล 
- หน้าที่อ่ืนๆ อันสัมพันธ์กับหน้าที่หลัก โดยผู้บังคับบัญชามอบหมายมีส่วนร่วมในระบบจัดการ
คุณภาพ การจัดการสิ่งแวดล้อม และการจัดการอาชีวอนามัยและความปลอดภัยและระบบอ่ืนๆ
ของบริษัท 
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 โดยคุณสมบัติของผู้ที่จะท างาน (Job Specification) ส าหรับการปฏิบัติงานในต าแหน่ง
พนักงาน R&D นั้น ต้องเป็นผู้ที่มีคุณสมบัติตามรายละเอียด ตามตารางที่ 4.2 
 
ตารางท่ี 4.2 แสดงคุณสมบัติประจ าต าแหน่ง (Job Specification) ต าแหน่งพนักงาน R&D 
คุณสมบัติ 
- วุฒิปริญญาตรีขึ้นไป สาขายาง พลาสติก และโพลิเมอร์ หรือ สาขาวิทยาศาสตร์เคมี 
- มีประสบการณ์ด้านการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ยาง พลาสติก และโพลิเมอร์ อย่างน้อย 3 ปี 
- สามารถติดตาม วางแผน และประสานงานกับแผนกที่เกี่ยวข้องได้ 
- สามารถใช้คอมพิวเตอร์โปรแกรม Microsoft Office ได้ด ี
- สามารถใช้งานและสื่อสารภาษาอังกฤษได้ดี 
- มีความรู้ในระบบการจัดการคุณภาพ การจัดการสิ่งแวดล้อม และการจัดการอาชีวอนามัยและ
ความปลอดภัย 

 
 
4.4 สรุปการก าหนดกลยุทธ์การแข่งขันทางธุรกิจ 

 จากการก าหนดกลยุทธ์การแข่งขันทางธุรกิจ ของบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ากัด พบว่า
กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) ที่ เหมาะสมที่สุด คือ กลยุทธ์การเติบโต (Growth 
Strategy) เนื่องจากต้องการเพิ่มยอดขายให้บริษัทเติบโตอย่างต่อเนื่อง โดยการพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
(Product Development Strategy) คือการเพิ่มยอดขายจากการออกผลิตภัณฑ์ใหม่ ส าหรับกลยุทธ์
ระดับธุรกิจ (Business Strategy) ที่เหมาะสมคือ กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) 
โดยการออกผลิตภัณฑ์ใหม่ที่มีความแตกต่างคือมีสูตรเฉพาะส าหรับลูกค้าแต่ละราย รวมถึงให้การ
บริการโดยท าการวิจัยและพัฒนาสินค้าร่วมกับลูกค้า เพื่อสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้า
ที่มีเพิ่มขึ้น และในกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Functional Strategy) คือการใช้การจัดการด้าน
ทรัพยากรบุคคลโดยการสรรหาพนักงาน R&D โดยการก าหนดรายละเอียดลักษณะงาน (Job 
Description) และคุณสมบัติประจ าต าแหน่ง (Job Specification) พนักงาน R&D และจัดหาบุคลากร
ในต าแหน่งดังกล่าว เพื่อสามารถออกสูตรผลิตภัณฑ์ใหม่ตามความต้องการของลูกค้า 
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บทที่ 5 

การน าแผนกลยุทธ์ไปปฏิบัติ 
 
 
 เมื่อบริษัท เอ.เอฟ.เอส.จ ำกัด ได้มีกำรวิเครำะห์ถึงปัญหำแล้ว จึงต้องมีกำรน ำกลยุทธ์ไป
ใช้ในกำรแก้ไขปัญหำที่เกิดขึ้นอย่ำงเหมำะสม และเพื่อให้สำมำรถแข่งขันทำงธุรกิจได้ องค์กรจึงมี
ควำมจ ำเป็นต้องน ำแผนกลยุทธ์ที่ได้มีกำรวำงแผนไว้น ำไปปิิบัติจริง ดดยกำรใช้เคร่ืองมือที่มี
ประสิทธิภำพเข้ำมำใช้ ดดยบริษัทฯ มีเป้ำหมำยในกำรเพิ่มยอดขำยสินค้ำ จำกกำรสรรหำทรัพยำกร
บุคคลที่มีควำมรู้ควำมเชี่ยวชำญเพียงพอทำงด้ำนเคมีดดยเฉพำะเร่ืองยำง พลำสติก และดพลิเมอร์ เข้ำ
มำช่วยในกำรบริหำรจัดกำรทั้งระบบ เพื่อให้สำมำรถบริกำรและสำมำรถปรับสูตรของสินค้ำให้ได้
ตำมควำมต้องกำรของลูกค้ำที่มีควำมต้องกำรเพิ่มขึ้นอย่ำงต่อเนื่อง  ดดยกำรเลือกใช้เคร่ืองมือในกำร
น ำกลยุทธ์ไปใช้ เพื่อให้เห็นควำมเชื่อมดยงในเป้ำหมำยและกำรด ำเนินงำนขององค์กร ดังนี ้

1. เคร่ืองมือแผนที่กลยุทธ์ (Strategy Map) 
2. เคร่ืองมือกำรวัดผลปิิบัติงำนแบบสมดุล (Balanced Scorecard) 
3. เคร่ืองมือแผนกำรด ำเนินงำน (Action Plan) 
4. เคร่ืองมือกำรบริหำรจัดกำรควำมเสี่ยง (Risk Management) 

 
 

5.1 การใช้แผนที่กลยุทธ์ (Strategy Map) 
 แผนที่กลยุทธ์ (Strategy Map) (Kaplan and Norton, 2004) ใช้ส ำหรับเป็นแนวทำงใน
กำรสื่อสำรกลยุทธ์ขององค์กรไปสู่หน่วยงำนต่ำงๆ รวมถึงบุคลำกรในองค์กร เพื่อช่วยให้บุคลำกร
ทุกคนเกิดควำมเข้ำใจในกลยุทธ์ขององค์กรที่จัดท ำขึ้นดดยเชื่อมดยงกำรด ำเนินงำนของหน่วยงำนเข้ำ
กับวัตถุประสงค์หลักขององค์กร และมีกำรทบทวนควำมถูกต้องดดยกำรทดสอบสมมุติฐำนของ
องค์กรและกลยุทธ์ ดังนั้นแผนทีก่ลยุทธ์ (Strategy Map) จึงหมำยถึงแผนกลยุทธ์ขององค์กรในระยะ
ยำวที่มีกำรระบุถึงและเชื่อมดยงวัตถุประสงค์เชิงกลยุทธ์ทั้งหมดขององค์กรที่จะเกิดขึ้นภำยใต้
มุมมองต่ำงๆของ Balanced Scorecard อย่ำงเป็นระบบ ดดยจะแสดงถึงควำมสัมพันธ์ระหว่ำงผลลัพธ์ 
(Outcome) ที่องค์กรปรำรถนำในมุมมองตำม Balanced Scorecard ทั้ง 4 มิติ คือ 1. มิติด้ำนกำรเงิน   
2. มิติด้ำนลูกค้ำ 3. มิติด้ำนกระบวนกำรภำยใน และ 4. มิติด้ำนกำรเรียนรู้และกำรพัฒนำองค์กร 



41 

 ทั้งนี้บริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ำกัด มีปัญหำทำงด้ำนยอดขำย ซึ่งมีผลมำจำกกำรที่บริษัทฯ 
ไม่มีทรัพยำกรบุคคลที่มีควำมรู้ควำมเชี่ยวชำญเพียงพอในเชิงรุกด้ำนเคมีดดยเฉพำะเร่ืองยำง 
พลำสติก และดพลิเมอร์ เข้ำมำช่วยในกำรบริหำรจัดกำรทั้งระบบ เพื่อให้สำมำรถบริกำรและสำมำรถ
ปรับสูตรของสินค้ำให้ได้ตำมควำมต้องกำรของลูกค้ำที่มีควำมต้องกำรเพิ่มขึ้นอย่ำงต่อเนื่อง ดังนั้น
จึงได้จัดท ำแผนที่กลยุทธ์ (Strategy Map) เพื่อให้เห็นภำพรวมและควำมเชื่อมดยงของกำรด ำเนินงำน 
ดังแสดงในภำพที่ 5.1 
 
 

 ยอดขายสินค้า (ตัน) เพิ่มขึ้น 
 
 

มิติด้านการเงิน                    ปริมาณยอดขายสินค้า (ตัน) เพิ่มขึ้น 

 
 
มิติด้านลูกค้า                ความต้องการใหม่ๆของลูกค้า                  ความเชื่อมั่นของลูกค้า 
   
 
                   คิดค้นสินค้าสูตรใหม่เพิ่ม 
 
 
มิติด้าน                สรรหาพนักงาน R&D เพิ่ม 
กระบวนการภายใน 
  

      การก าหนดรายละเอียดลักษณะงาน               การก าหนดคุณสมบัติผู้ท่ีจะท างาน 
                     (Job Description) พนักงาน R&D           (Job Specification) พนักงาน R&D
   
   
มิติด้านการเรียนรู้                   จัดอบรมในเร่ืองของสินค้าและเคมีโดยเฉพาะ  
และการพัฒนาองค์กร   เร่ืองยาง พลาสติก และโพลิเมอร์ 
ภาพท่ี 5.1 แสดงแผนที่กลยุทธ์ (Strategy Map) ของบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ำกัด 
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สรุปการใช้แผนท่ีกลยุทธ์ (Strategy Map) 
 จำกภำพที่ 5.1 แสดงให้เห็นว่ำกำรมุ่งเน้นด้ำนกำรสรรหำทรัพยำกรบุคคลที่มีควำมรู้
ควำมเชี่ยวชำญเพียงพอในเชิงรุกและตระหนักในบทบำทหน้ำที่ทำงด้ำนเคมีดดยเฉพำะเร่ืองยำง 
พลำสติก และดพลิเมอร์ เข้ำมำช่วยในกำรบริหำรจัดกำรทั้งระบบ ที่มีส่วนส ำคัญเพื่อให้สำมำรถ
บริกำรและสำมำรถปรับสูตรของสินค้ำให้ได้ตำมควำมต้องกำรของลูกค้ำที่มีควำมต้องกำรเพิ่มขึ้น
อย่ำงต่อเนื่อง ดดยต้องมีกำรกำรก ำหนดรำยละเอียดลักษณะงำน (Job Description) พนักงำน R&D 
และก ำหนดคุณสมบัติของผู้ที่จะท ำงำน (Job Specification) พนักงำน R&D และเมื่อสรรหำพนักงำน
ได้แล้วก็ต้องมีกำรจัดอบรมในเร่ืองของสินค้ำและเคมีดดยเฉพำะเร่ืองยำง พลำสติก และดพลิเมอร์ 
เพื่อให้พนักงำนมีควำมสำมำรถในเร่ืองของกลุ่มสินค้ำของบริษัท รวมถึงเพิ่มประสิทธิภำพในกำร
ดูแลรักษำพนักงำนในบริษัท ซึ่งกระบวนกำรเหล่ำนี้จะส่งผลให้สำมำรถเพิ่มยอดขำยสินค้ำ (ตัน) 
ให้กับบริษัทได้ 
 
 

5.2 การใช้การวัดผลปฏิบัติงานแบบสมดุล (Balanced Scorecard) 
 กำรวัดผลปิิบัติงำนแบบสมดุล (Balanced Scorecard) หรือ BSC คือกลยุทธ์ในกำร
บริหำรงำนสมัยใหม่ได้ถูกพัฒนำขึ้น เมื่อปี 1992 (ดอลฟ์, นีล ดยรัน และคนอ่ืนๆ, 2549) ดดย Drs. 
Robert Kaplan จำก Harvard Business School และ David Norton จำก Balanced Scorecard 
Collaborative ดดยตั้งชื่อระบบนี้ว่ำ “Balanced Scorecard” เพื่อที่ผู้บริหำรขององค์กรจะได้รับรู้ถึง
จุดอ่อน และควำมไม่ชัดเจนของกำรบริหำรงำนที่ผ่ำนมำ balanced scorecard จะช่วยในกำรก ำหนด
กลยุทธ์ในกำรจัดกำรองค์กรได้ชัดเจน ดดยดูจำกผลของกำรวัดค่ำได้จำกทุกมุมมอง เพื่อให้เกิดดุลย
ภำพในทุกๆด้ำนมำกกว่ำที่จะใช้มุมมองด้ำนกำรเงินเพียงด้ำนเดียว อย่ำงที่องค์กรธุรกิจส่วนใหญ่
ค ำนึงถึง เช่น รำยได้ ก ำไร เป็นต้น กำรน ำ Balanced Scorecard มำใช้จะท ำให้ผู้บริหำรมองเห็นภำพ
ขององค์กรชัดเจนยิ่งขึ้น  

ดังนั้น Balanced Scorecard คือ ระบบกำรบริหำรงำนและประเมินผลทั่วทั้งองค์กร และ
ไม่ใช่เฉพำะเป็นระบบกำรวัดผลเพียงอย่ำงเดียว แต่จะเป็นกำรก ำหนดวิสัยทัศน์ (Vision) และแผน
กลยุทธ์ (Strategic plan) แล้วแปลผลลงไปสู่ทุกจุดขององค์กรเพื่อใช้เป็นแนวทำงในกำรด ำเนินงำน
ของแต่ละฝ่ำยงำนและแต่ละคน ดดยระบบของ Balanced Scorecard จะเป็นกำรจัดหำแนวทำงแก้ไข
และปรับปรุงกำรด ำเนินงำน ดดยพิจำรณำจำกผลที่เกิดขึ้นของกระบวนกำรท ำงำนภำยในองค์กร 
และผลกระทบจำกลูกค้ำภำยนอกองค์กร น ำมำปรับปรุงสร้ำงกลยุทธ์ให้มีประสิทธิภำพดีและ
ประสิทธิผลดียิ่งขึ้น เมื่อองค์กรได้ปรับเปลี่ยนเข้ำสู่ระบบ Balanced Scorecard เต็มระบบแล้ว 
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Balanced Scorecard จะช่วยปรับเปลี่ยนแผนกลยุทธ์ขององค์กรจำกระบบ กำรท ำงำนตำมค ำสั่งหรือ
สิ่งที่ได้เรียนรู้สืบทอดกันมำ (Academic Exercise) ไปสู่ระบบกำรร่วมใจเป็นหนึ่งเดียวขององค์กร 
(Nerve Center of an Enterprise) ดังแสดงในภำพที่ 5.2 

 

 
ภาพท่ี 5.2 แสดงแผนภำพ Balanced Scorecard หรือ BSC 
ท่ีมา : www.maaw.info/images/BalancedScorecardFramework.gif 
 
 กำรวัดผลปิิบัติงำนแบบสมดุล (Balanced Scorecard) หรือ BSC จะท ำให้เรำได้เห็น
ภำพขององค์กรใน 4 มติิ และน ำไปสู่กำรพัฒนำเคร่ืองมือวัดผล ดดยวิธีกำรรวบรวมข้อมูลและน ำผล
ที่ได้มำวิเครำะห์ มิติทั้ง 4 ดังกล่ำว ซึ่งประกอบด้วย 
 1. มิติด้ำนกำรเงิน (Financial Perspective) เป็นกำรวัดผลควำมส ำเร็จที่เกี่ยวกับรำยได้ 
รำยจ่ำย ผลก ำไร ยอดขำย และสภำพคล่องทำงกำรเงิน เป็นต้น 
 2. มิติด้ำนลูกค้ำ (Customer Perspective) เป็นกำรวัดผลควำมส ำเร็จที่เกี่ยวกับส่วนแบ่ง
ทำงกำรตลำด ควำมพึงพอใจของลูกค้ำ กำรเติบดตทำงธุรกิจของลูกค้ำและคู่ค้ำ จ ำนวนลูกค้ำเก่ำและ
ใหม่ รวมถึงมูลค่ำของลูกค้ำต่อธุรกิจ เป็นต้น 
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 3. มิติด้ำนกระบวนกำรภำยใน (Internal Process Perspective) เป็นกำรวัดผล
ควำมส ำเร็จที่เกี่ยวกับระบบกำรท ำงำนภำยในองค์กรที่มีผลกระทบดดยตรงกับควำมพึงพอใจและ
ควำมเชื่อมั่นของลูกค้ำและผลส ำเร็จด้ำนกำรเงินขององค์กร 
 4. มิติด้ำนกำรเรียนรู้และพัฒนำองค์กร (Learning and Growth Perspective) เป็นกำร
วัดผลควำมส ำเร็จที่เกี่ยวกับระบบกำรเรียนรู้และพัฒนำควำมรู้ควำมสำมำรถของพนักงำนเพื่อรองรับ
กับวิสัยทัศน์ พันธกิจขององค์กร และให้รับต่อกำรเปลี่ยนแปลงในด้ำนต่ำงๆ เช่น ควำมต้องกำรของ
ลูกค้ำ เทคดนดลยี และระบบกำรท ำงำนใหม่ๆ ในอนำคต 
 ซึ่งองค์ประกอบส ำคัญของแต่ละมิติในกำรวัดผลปิิบัติงำนแบบสมดุล (Balanced 
Scorecard) หรือ BSC นั้น ประกอบด้วย 

1. วัตถุประสงค์ (Objective) คือสิ่งที่องค์กรมุ่งหวังหรือต้องกำรที่จะบรรลุผลในด้ำน
ต่ำงๆ ทั้งนี้ สิ่งที่ส ำคัญคือวัตถุประสงค์ของมุมมองต่ำงๆ จะต้องมีควำมสัมพันธ์ซึ่งกันและกันในเชิง
เหตุและผลทั้ง 4 ด้ำน ควำมสัมพันธ์ที่เชื่อมดยงกันเหล่ำนี้เป็นจุดส ำคัญของกำรวัดผลปิิบัติงำนแบบ
สมดุล (Balanced Scorecard) หรือ BSC ในอันที่จะบรรลุวิสัยทัศน์ และกลยุทธ์ขององค์กร 

2. ดัชนีชี้วัดผลงำนหลัก (Key Performance Indicators - KPIs) ได้แก่ ดัชนีวัดของ
วัตถุประสงค์แต่ละด้ำน ซึ่งตัววัดเหล่ำนี้จะเป็นเคร่ืองมือที่ใช้ในกำรวัดว่ำองค์กรบรรลุวัตถุประสงค์
ในแต่ละด้ำนหรือไม่ 

3. เป้ำหมำย (Target) ได้แก่ เป้ำหมำยหรือตัวเลขที่องค์กำรต้องกำรจะบรรลุของดัชนี
ของแต่ละประกำร 

4. แนวทำงหรือกิจกรรม (Initiatives) เป็นสิ่งที่องค์กรจะจัดท ำเพื่อให้บรรลุเป้ำหมำยที่
ก ำหนดขึ้น ดดยในขั้นน้ียังไม่ใช่แผนปิิบัติกำร เป็นเพียงแนวทำงหรือกิจกกรมเบื้องต้นเท่ำนั้น 
สรุปการใช้การวัดผลปฏิบัติงานแบบสมดุล (Balanced Scorecard) 

ส ำหรับกำรวัดผลปิิบัติงำนแบบสมดุล (Balanced Scorecard) ของบริษัท เอ.เอฟ.เอส. 
จ ำกัด นั้น ได้มีกำรต้ังเป้ำหมำยระยะสั้น คือ 1 ปี ดดยสำมำรถท ำได้ดังนี้ 
ตารางท่ี 5.1 แสดงมิติด้ำนกำรเงิน (Financial Perspective) ของบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ำกัด 

วัตถุประสงค์ 
(Objective) 

ตัวชี้วัด 
(KPIs) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน 
(Initiative) 

เพิ่มยอดขำยสินค้ำ 
(ตัน) ปี 2559 

ยอดขำยสินค้ำ (ตัน) 
ปี 2559 ที่เพิ่มขึ้น
จำกปี 2558 

ยอดขำยสินค้ำ (ตัน) 
ปี 2559 เพิ่มขึ้น 10% 
จำกปี 2558 

ส รุ ป ย อด ข ำ ย สิ น ค้ ำ 
(ตั น ) ปี  2 5 5 9  แ ล ะ
เปรียบเทียบกับยอดขำย
สินค้ำ (ตัน) ปี 2558 
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 จำกตำรำงที่ 5.1 แสดงให้เห็นมิติด้ำนกำรเงิน (Financial Perspective) ของบริษัท          
เอ.เอฟ.เอส. จ ำกัด ซึ่งถ้ำหำกบริษัทสำมำรถสรรหำทรัพยำกรบุคคลที่มีควำมรู้ควำมเชี่ยวชำญ
เพียงพอในเชิงรุกและตระหนักในบทบำทหน้ำที่ทำงด้ำนเคมีดดยเฉพำะเร่ืองยำง พลำสติก และดพลิ
เมอร์ เข้ำมำช่วยในกำรบริหำรจัดกำรทั้งระบบ เพื่อให้สำมำรถบริกำรและสำมำรถปรับสูตรของ
สินค้ำให้ได้ตำมควำมต้องกำรของลูกค้ำที่มีควำมต้องกำรเพิ่มขึ้นอย่ำงต่อเนื่อง จะท ำให้สำมำรถเพิ่ม
ยอดขำยสินค้ำ (ตัน) ในปี 2559 ได้ 
 
ตารางท่ี 5.2 แสดงมิติด้ำนลูกค้ำ (Customer Perspective) ของบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ำกัด 

วัตถุประสงค์ 
(Objective) 

ตัวชี้วัด 
(KPIs) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน 
(Initiative) 

ควำมต้องกำรใหม่ๆ 
ของลูกค้ำ 

% ควำมต้ อ งก ำร
สินค้ำสูตรใหม่ของ
ลูกค้ำ 

%  ค ว ำ มต้ อ ง ก ำ ร
สินค้ำสูตรใหม่ของ
ลูกค้ำเพิ่มขึ้นจำกปี
ก่อน 10% 

จั ดท ำ ผลกำ รส ำ ร ว จ
ควำมต้องกำรสินค้ำสูตร
ใหม่ของลูกค้ำ 

คว ำม เ ชื่ อ มั่ น ข อ ง
ลูกค้ำ 

% ควำมพึ งพอใจ
ของลูกค้ำ 

% ควำมพึ งพอใจ
ของลูกค้ำเพิ่มขึ้นจำก
ปีก่อน 10% 

จั ดท ำ ผลกำ รส ำ ร ว จ
ควำมพึงพอใจของลูกค้ำ 

 
จำกตำรำงที่ 5.2 แสดงให้เห็นมิติด้ำนลูกค้ำ (Customer Perspective) ของบริษัท            

เอ.เอฟ.เอส. จ ำกัด ซึ่งในมิติมีกำรส ำรวจควำมต้องกำรสินค้ำสูตรใหม่ของลูกค้ำ และกำรส ำรวจควำม
พึงพอใจของลูกค้ำ ในเร่ืองตำ่งๆ ไม่ว่ำจะเป็นด้ำนกำรบริกำร ซึ่งในที่นี้คือบริกำรด้ำนพัฒนำและวิจัย
ร่วมกับลูกค้ำ ซึ่งต้องใช้ทรัพยำกรบุคคลที่มีควำมรู้ควำมเชี่ยวชำญทำงด้ำนเคมีดดยเฉพำะเร่ืองยำง 
พลำสติก และดพลิเมอร์ เข้ำมำช่วยในกำรบริหำรจัดกำรทั้งระบบ เพื่อให้สำมำรถบริกำรและสำมำรถ
ปรับสูตรของสินค้ำให้ได้ตำมควำมต้องกำรของลูกค้ำที่มีควำมต้องกำรเพิ่มขึ้นอย่ำงต่อเนื่อง  ซึ่งสิ่ง
เหล่ำนี้จะสำมำรถท ำให้เรำรับรู้ถึงควำมสำมำรถของพนักงำนที่มีต่อลูกค้ำได้ เป็นต้น 
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ตารางท่ี 5.3 แสดงมิติด้ำนกระบวนกำรภำยใน (Internal Process Perspective) ของบริษัท                  
  เอ.เอฟ.เอส. จ ำกัด 

วัตถุประสงค์ 
(Objective) 

ตัวชี้วัด 
(KPIs) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน 
(Initiative) 

สินค้ ำสูตรใหม่ ตำม
คว ำ มต้ อ ง ก ำ รขอ ง
ลูกค้ำเพิ่มขึ้น 

ควำมส ำ เ ร็ จ ในกำร
คิดค้นสินค้ำสูตรใหม่
ตำมควำมต้องกำรของ
ลูกค้ำ 

คิดค้นสินค้ำสูตรใหม่
ตำมควำมต้องกำรของ
ลูกค้ำได้ 100% 

ด ำ เ นิ น ก ำ ร คิ ด ค้ น
สินค้ ำสูตรใหม่ตำม
ค ว ำ มต้ อ ง ก ำ รขอ ง
ลูกค้ำ 

สรรหำพนักงำน R&D 
เพิ่ม 

จ ำนวนพนักงำน R&D 
ที่เพิ่มขึ้น 

จ ำนวนพนักงำน R&D 
เพิ่ มขึ้ น  1  ต ำ แหน่ ง 
ภำยใน 45 วัน 

ด ำ เ นิ น ก ำ ร ส ร รห ำ
พนักงำน R&D 
 

ก ำ ร ก ำ ห น ด
รำยละเอียดลักษณะ
งำน (Job Description) 
พนักงำน R&D 

รำยละเอียดลักษณะ
งำน (Job Description) 
พ นั ก ง ำ น  R&D 
ครบถ้วน 

ก ำหนดรำยละ เ อียด
ลั ก ษ ณ ะ ง ำ น ( Job 
Description) พนักงำน 
R&D ครบถ้วน 100% 

ด ำ เ นิ นก ำรก ำหนด
รำยละเอียดลักษณะ
งำน (Job Description) 
พนักงำน R&D 

กำรก ำหนดคุณสมบัติ
ผู้ ที่ จ ะ ท ำ ง ำ น ( Job 
Specification) 
พนักงำน R&D 

ก ำหนดคุณสมบัติผู้ที่
จ ะ ท ำ ง ำ น ( Job 
Specification) 
พ นั ก ง ำ น  R&D 
ครบถ้วน 

ก ำหนดคุณสมบัติผู้ที่
จ ะ ท ำ ง ำ น ( Job 
Specification) 
พ นั ก ง ำ น  R&D 
ครบถ้วน 100% 

ด ำ เ นิ นก ำร ก ำหนด
คุณสมบัติผู้ที่จะท ำงำน
(Job Specification) 
พนักงำน R&D 

 
 จำกตำรำงที่ 5.3 แสดงให้เห็นถึงมิติด้ำนกระบวนกำรภำยใน (Internal Process 
Perspective) ของบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ำกัด ซึ่งสนใจในเร่ืองของกำรสรรหำทรัพยำกรบุคคลที่มี
ควำมรู้ควำมเชี่ยวชำญทำงด้ำนเคมีดดยเฉพำะเร่ืองยำง พลำสติก และดพลิเมอร์ เข้ำมำช่วยในกำร
บริหำรจัดกำรทั้งระบบ เพื่อให้สำมำรถบริกำรและสำมำรถปรับสูตรของสินค้ำให้ได้ตำมควำม
ต้องกำรของลูกค้ำที่มีควำมต้องกำรเพิ่มขึ้นอย่ำงต่อเนื่อง ซึ่งในที่นี้ก็จะมีกำรคิดค้นสินค้ำสูตรใหม่
ตำมควำมต้องกำรของลูกค้ำเพิ่มขึ้น กำรสรรหำพนักงำน R&D เพิ่มขึ้น กำรก ำหนดรำยละเอียด
ลักษณะงำน (Job Description) พนักงำน R&D และกำรก ำหนดคุณสมบัติผู้ที่จะท ำงำน (Job 
Specification) พนักงำน R&D ซึ่งกระบวนกำรเหล่ำนี้หำกมีกำรด ำเนินกำรก็จะสำมำรถเพิ่มยอดขำย
สินค้ำ (ตัน) ในปี 2559 ได้ 
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ตารางท่ี 5.4  แสดงมิติด้ำนกำรเรียนรู้และพัฒนำองค์กร (Learning and Growth Perspective) ของ
 บริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ำกัด 

วัตถุประสงค์ 
(Objective) 

ตัวชี้วัด 
(KPIs) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน 
(Initiative) 

จั ด อบ รมใน เ ร่ื อ ง
สิ น ค้ ำ แ ล ะ เ ค มี
ดดยเฉพำะเร่ืองยำง 
พ ล ำ ส ติ ก  แ ล ะ       
ดพลิเมอร์ 

จั ด อบ รมใน เ ร่ื อ ง
สิ น ค้ ำ แ ล ะ เ ค มี
ดดยเฉพำะเร่ืองยำง 
พ ล ำ ส ติ ก  แ ล ะ       
ดพลิเมอร์พนักงำน
ใหม่ 

จัดอบรมเร่ืองสินค้ำ
และ เคมี ดดย เฉพำะ
เ ร่ื อ ง ย ำ ง  พล ำสติ ก 
แ ล ะ ด พ ลิ เ ม อ ร์
พนักงำนใหม่ครบถ้วน 

จัดท ำแผนอบรมเร่ือง
สิ น ค้ ำ แ ล ะ เ ค มี
ดดย เฉพำะเ ร่ืองยำง 
พ ล ำ ส ติ ก  แ ล ะ          
ดพลิเมอร์ให้พนักงำน
ใหม่ 

  
 จำกตำรำงที่ 5.4 แสดงให้เห็นถึงมิติด้ำนกำรเรียนรู้และพัฒนำองค์กร (Learning and 
Growth Perspective) ของบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ำกัด ซึ่งสนใจในเร่ืองกำรฝึกอบรมในเร่ืองของสินค้ำ
และเคมีดดยเฉพำะเร่ืองยำง พลำสติก และดพลิเมอร์ เนื่องจำกต้องกำรให้พนักงำนมีควำมรู้
ควำมสำมำรถและเชี่ยวชำญเพียงพอในเชิงรุกและตระหนักในบทบำทหน้ำที่ทำงด้ำนเคมีดดยเฉพำะ
เร่ืองยำง พลำสติก และดพลิเมอร์ เข้ำมำช่วยในกำรบริหำรจัดกำรทั้งระบบ เพื่อให้สำมำรถบริกำร
และสำมำรถปรับสูตรของสินค้ำให้ได้ตำมควำมต้องกำรของลูกค้ำที่มีควำมต้องกำรเพิ่มขึ้นอย่ำง
ต่อเน่ือง และท ำให้สำมำรถเพิ่มยอดขำยสินค้ำ (ตัน) ในปี 2559 ได้ 
 
 

5.3 แผนการด าเนินงาน (Action Plan) 
 แผนกำรด ำเนินงำน (Action Plan) คือ กำรน ำควำมคิดหรือวิธีกำรที่ได้ผ่ำนกำรคิดและ
วิเครำะห์เชิงกลยุทธ์มำอย่ำงละเอียดแล้ว ส ำหรับชี้น ำกำรด ำเนินกำรตำมกลยุทธ์ ที่จะน ำไปสู่กำร
บรรลุวิสัยทัศน์ขององค์กร ซึ่งกำรท ำแผนกำรด ำเนินงำน (Action Plan) เป็นสิ่งที่มีควำมส ำคัญอย่ำง
มำก เพรำะเป็นตัวก ำหนดแผนกำรด ำเนินงำนทั้งหมด ดังนั้นจึงจ ำเป็นอย่ำงยิ่งส ำหรับกำรเขียน
แผนงำนต่ำงๆ ต้องมีควำมเข้ำใจอย่ำงลึกซึ้ง ถึงวัตถุประสงค์และเป้ำหมำยขององค์กร 
 ทั้งนี้แผนกำรด ำเนินงำน (Action Plan) ของบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ำกัด มีรำยละเอียดใน
กำรด ำเนินงำน ดังนี้ 
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ตารางท่ี 5.5  แสดงแผนกำรด ำเนินงำน (Action Plan) ของบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ำกัด 
ล าดับ แผนการด าเนินงาน การด าเนินการปีท่ี 1 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
1 กำรก ำหนดรำยละเอียดลักษณะงำน (Job Description) พนักงำน 

R&D 
            

2 กำรก ำหนดคุณสมบัติผู้ที่จะท ำงำน (Job Specification) พนักงำน 
R&D 

            

3 สรรหำพนักงำน R&D             
4 จัดท ำแผนอบรมเร่ืองสินค้ำและเคมีดดยเฉพำะเร่ืองยำง พลำสติก 

และดพลิเมอร์ให้พนักงำนใหม่ 
            

5 จัดท ำผลกำรส ำรวจควำมต้องกำรสินค้ำสูตรใหม่ของลูกค้ำ             
6 คิดค้นสินค้ำสูตรใหม่ตำมควำมต้องกำรของลูกค้ำ             
7 จัดท ำผลกำรส ำรวจควำมพึงพอใจของลูกค้ำ             
8 สรุปยอดขำยสินค้ำ (ตัน) ปี 2559             
9 สรุปเปรียบเทียบยอดขำยสินค้ำ (ตัน) ปี 2559 กับ ปี 2558             

48 
48 
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สรุปแผนการด าเนินงาน (Action Plan) 
จำกตำรำงที่ 5.5 แสดงให้เห็นถึงแผนกำรด ำเนินงำน (Action Plan) ใน 1 ปี ของบริษัท      

เอ.เอฟ.เอส. จ ำกัด ซึ่งเร่ิมตั้งแต่กำรก ำหนดรำยละเอียดลักษณะงำน (Job Description) พนักงำน 
R&D หลังจำกนั้นก็ก ำหนดคุณสมบัติผู้ที่จะท ำงำน (Job Specification) พนักงำน R&D จึงจะ
สำมำรถสรรหำพนักงำน R&D ได้ และเมื่อมีกำรสรรหำพนักงำน R&D ได้แล้วก็ต้องมีกำรจัดท ำ
แผนอบรมเร่ืองสินค้ำและเคมีดดยเฉพำะเร่ืองยำง พลำสติก และดพลิเมอร์ เนื่องจำกต้องกำรให้
พนักงำนมีควำมรู้ควำมสำมำรถและเชี่ยวชำญเพียงพอในเชิงรุกและตระหนักในบทบำทหน้ำที่
ทำงด้ำนเคมีดดยเฉพำะเร่ืองยำง พลำสติก และดพลิเมอร์ เข้ำมำช่วยในกำรบริหำรจัดกำรทั้งระบบ 
เพื่อให้สำมำรถบริกำรรวมถึงส ำรวจควำมต้องกำรสินค้ำสูตรใหม่ของลูกค้ำได้ และสำมำรถคิดค้น
ปรับสูตรของสินค้ำให้ได้ตำมควำมต้องกำรของลูกค้ำที่มีควำมต้องกำรเพิ่มขึ้นอย่ำงต่อเนื่อง และเมื่อ
ถึงสิ้นปีก็จัดท ำผลกำรส ำรวจควำมพึงพอใจของลูกค้ำ เพื่อให้ทรำบถึงข้อมูลกำรบริกำรและสินค้ำ
ของบริษัท สุดท้ำยก็ท ำกำรสรุปยอดขำยสินค้ำ (ตัน) ปี 2559 และเปรียบเทียบกับยอดขำยสินค้ำ (ตัน) 
ปี 2558 เพื่อให้ทรำบว่ำเมื่อมีกำรด ำเนินกำรในด้ำนต่ำงๆแล้วยอดขำยสินค้ำ (ตัน) จะเพิ่มขึ้นตำม
เป้ำหมำยที่ได้วำงไว้หรือไม่อย่ำงไร 
 
 

5.4 การบริหารจัดการความเสี่ยง (Risk Management) 
 ควำมเสี่ยง (Risk) คือ เหตุกำรณ์หรือกำรกระท ำใดๆ ที่อำจเกิดขึ้นภำยใต้สถำนกำรณ์ที่
ไม่แน่นอนและจะส่งผลกระทบ สร้ำงควำมเสียหำยหรือควำมล้มเหลว หรือลดดอกำสที่จะบรรลุ
ควำมส ำเร็จต่อกำรบรรลุเป้ำหมำยและวัตถุประสงค์ ทั้งในระดับองค์กร ระดับหน่วยงำนและระดับ
บุคคลได้ 
 กำรบริหำรจัดกำรควำมเสี่ยง (Risk Management) คือ กำรบริหำรปัจจัยและควบคุม
กิจกรรม รวมทั้งกระบวนกำรด ำเนินงำนต่ำงๆ ดดยลดสำเหตุแต่ละดอกำสที่องค์กรจะเกิดควำม
เสียหำย เพื่อให้ระดับและขนำดของควำมเสียหำยที่จะเกิดขึ้นในอนำคตอยู่ในระดับที่องค์กรยอมรับ
ได้ หรือในระดับต่ ำสุด สำมำรถประเมิน ควบคุมและตรวจสอบได้อย่ำงมีระบบ ดดยต้องค ำนึงถึง
กำรบรรลุวัตถุประสงค์และเป้ำหมำยขององค์กรเป็นส ำคัญ 
 กระบวนกำรบริหำรจัดกำรควำมเสี่ยง (Risk Management Process) คือ กระบวนกำร
ส ำคัญที่องค์กรต้องน ำไปใช้ในกำรบริหำรควำมเสี่ยงให้ประสบควำมส ำเร็จ ดดยมีองค์ประกอบ
ดังต่อไปนี ้
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 1. กำรก ำหนดวัตถุประสงค์ (Objective Setting) เป็นขั้นตอนแรกของกำรบริหำรควำม
เสี่ยง วัตถุประสงค์ เป้ำหมำยและกลยุทธ์ขององค์กร หรือกระบวนกำรกำรท ำงำน ต้องก ำหนดให้
ชัดเจน และสื่อสำรเพื่อให้เข้ำใจตรงกัน ดดยจะต้องค ำนึงถึงหลัก SMART 
 2. กำรระบุควำมเสี่ยง (Risk Identification) กำรระบุควำมเสี่ยงที่องค์กรเผชิญอยู่หรือ
แฝงอยู่ในกระบวนกำรท ำงำน ซึ่งจะต้องสำมำรถอธิบำยถึงผลกระทบควำมเสี่ยงหรือลักษณะควำม
เสียหำยที่เกิดจำกควำมเสี่ยงได้ 
 3. กำรประเมินควำมเสี่ยง (Risk Assessment) หมำยถึง กำรจ ำแนกและพิจำรณำ
จัดล ำดับควำมส ำคัญของควำมเสี่ยงที่มีอยู่ ดดยกำรประเมินจำกดอกำสที่จะเกิด (Likelihood) และ
ผลกระทบ (Impact) 
แสดงดังภำพที่ 5.3 
 

 
ภาพท่ี 5.3 แสดงแผนผังประเมินควำมเสี่ยง Risk Assessment Matrix 
ท่ีมา : www.itgthailand.com/tag/risk-assessment-matrix/ 
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 - ดอกำสที่จะเกิด (Likelihood) หรือควำมเป็นไปได้ คือกำรพิจำรณำควำมเป็นไปได้ที่
จะเกิดเหตุกำรณ์ควำมเสี่ยงในช่วงเวลำหนึ่งหรือจะเรียกว่ำควำมถี่หรือดอกำสที่จะเกิดเหตุกำรณ์
ควำมเสี่ยงก็ได้ 
 -  ผลกระทบ (Impact) คือระดับควำมรุนแรงของผลเสียหำยที่เกิดขึ้นจำกควำมเสี่ยงและ
มีผลกระทบต่อองค์กร ซึ่งอำจเป็นได้ทั้งในด้ำนบวกและด้ำนลบก็ได้ ทั้งที่เป็นตัวเงินและไม่เป็นตัว
เงินที่อำจเกิดขึ้นมีดังนี้ ผลกระทบด้ำนกำรเงิน เป็นผลกระทบหรือควำมเสียหำยที่เกิดจำกควำมเสี่ยง 
และสำมำรถประเมินค่ำเป็นตัวเงินได้ ได้แก่ 
- ผลกระทบจำกค่ำควำมเสียหำยในด้ำนต่ำงๆ ต่อทรัพย์สิน 
- ผลกระทบจำกกำรลงทุน/กำรร่วมลงทุน 
- ผลกระทบค่ำใช้จ่ำยกำรลงทุนหรือกำรบรรลุวัตถุประสงค์ในระดับต่ำงๆ 
- ผลกระทบต่อกำรเบิกจ่ำยงบประมำณ 
 4. กำรตอบรับควำมเสี่ยง (Risk Response) เป็นกำรก ำหนดขั้นตอนที่จะใช้ดอกำสที่มี
อยู่ให้เกิดประดยชน์ และวำงแผนกำรตั้งรับและต่อสู้กับควำมเสี่ยงหรือกำรคุกคำมที่อำจจะเกิดขึ้ น 
เพื่อที่จะไปให้ถึงเป้ำหมำยขององค์กร กลยุทธ์หลักที่มักจะถูกน ำมำใช้ในกำรตอบรับควำมเสี่ยง 
ได้แก่ 
 - กำรหลีกเลี่ยงควำมเสี่ยง (Risk Avoidance) ดดยกำรพยำยำมป้องกันไม่ให้เกิดควำม
เสี่ยงด้วยวิธีแก้ปัญหำที่ต้นเหตุ 
 -  กำรบรรเทำควำมเสี่ยง (Risk Mitigation) เป็นกำรลดผลกระทบของเหตุกำรณ์ที่มี
ควำมเสี่ยงดดยกำรลดควำมน่ำจะเป็นที่เหตุกำรณ์ดังกล่ำวจะเกิดขึ้น 
 -  กำรถ่ำยดอนควำมเสี่ยง (Risk Transference) เป็นกำรดอนย้ำยผลลัพธ์ของควำมเสี่ยง
และควำมรับผิดชอบไปยังบุคคลอ่ืน ซึ่งกลยุทธ์นี้มักจะถูกน ำมำใช้กับควำมเสี่ยงด้ำนกำรเงิน 
 -  กำรยอมรับควำมเสี่ยง (Risk Acceptance) เป็นกำรยอมรับผลที่อำจจะเกิดขึ้น ถ้ำควำม
เสี่ยงเกิดขึ้นจริง ซึ่งอำจเป็นกำรยอมรับดดยปริยำยและปรับเปลี่ยนแผนให้เหมำะสมกับสถำนกำรณ์ 
หรืออำจเป็นกำรยอมรับและก ำหนดแผนเพื่อแก้ปัญหำเมื่อควำมเสี่ยงนั้นเกิดขึ้นจริง 
 5. กำรตรวจจับและควบคุมควำมเสี่ยง (Risk Monitoring and Control) คือ กำร
ตรวจสอบควำมเสี่ยงที่มีอยู่แล้ว กำรชี้ให้เห็นถึงควำมเสี่ยงใหม่ๆ ที่เพิ่งเกิดขึ้น และกำรประเมิน
ประสิทธิภำพของควำมสำมำรถในกำรลดควำมเสี่ยง ดดยขั้นตอนของกำรตรวจจับและควบคุมควำม
เสี่ยงเกี่ยวข้องกับกระบวนกำรบริหำรจัดกำรควำมเสี่ยง (Risk Management Processes) และแผนกำร
บริหำรควำมเสี่ยงเพื่อพร้อมที่จะดต้ตอบเมื่อเกิดเหตุกำรณ์ที่มีควำมเสี่ยงขึ้น เป็นต้น 
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 5.4.1 การวิเคราะห์ความเสี่ยงท่ีอาจจะเกิดขึ้นจากการด าเนินการตามกลยุทธ์ 
 5.4.1.1 กำรก ำหนดวัตถุประสงค์ (Objective Setting) ส ำหรับบริษัท     

เอ.เอฟ.เอส. จ ำกัด จำกกำรน ำกลยุทธ์ไปใช้ในกำรเพิ่มยอดขำยสินค้ำ (ตัน) นั้น ซึ่งในกำรน ำไปใช้
อำจท ำให้เกิดเหตุกำรณ์ที่ท ำให้กลยุทธ์ไม่สำมำรถเป็นไปตำมวัตถุประสงค์และเป้ำหมำยที่วำงไว้ 
ดังนั้นจึงมีกำรค ำนึงถึงปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่อกลยุทธ์ เพื่อได้หำแนวทำงในกำรป้องกันและบรรเทำ
ควำมเสี่ยงที่อำจจะส่งผลให้กลยุทธ์ไม่เป็นไปตำมวัตถุประสงค์และเป้ำหมำยที่คำดคิดได้ 

 5.4.1.2 กำรระบุควำมเสี่ยง (Risk Identification) ส ำหรับบริษัท             
เอ.เอฟ.เอส. จ ำกัด มีกำรระบุควำมเสี่ยงได้ดังตำรำงที่ 5.6 
 
ตารางท่ี 5.6 แสดงกำรระบุควำมเสี่ยง (Risk Identification) ของบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ำกัด 

ล าดับ ความเสี่ยง 
1 ควำมเสี่ยงจำกกำรก ำหนดรำยละเอียดลักษณะงำน (Job Description) และก ำหนด

คุณสมบัติผู้ที่จะท ำงำน (Job Specification) พนักงำน R&D ไม่ชัดเจน 
2 ควำมเสี่ยงจำกกำรสรรหำพนักงำน R&D ไม่ได้ตำมที่ต้องกำร 
3 ควำมเสี่ยงจำกคิดค้นสินค้ำสูตรใหม่ตำมควำมต้องกำรของลูกค้ำไม่ส ำเร็จ 

 
 5.4.1.3 กำรประเมินควำมเสี่ยง (Risk Assessment) เมื่อมีกำรกำรระบุ
ควำมเสี่ยงที่คำดว่ำจะเกิดขึ้นแล้ว จำกนั้นก็จะต้องมีกำรน ำควำมเสี่ยงที่ได้ระบุมำด ำเนินกำรประเมิน
ควำมเสี่ยงว่ำมีดอกำสเกิด และมีผลกระทบกับองค์กรอย่ำงไร เพื่อคิดวิธีกำรป้องกันควำมเสี่ยงที่จะ
เกิดขึ้นที่จะมีผลกับกำรน ำกลยุทธ์ไปปิิบัติใช้ ดดยดอกำสที่จะเกิด (Likelihood) และผลกระทบ 
(Impact) แบ่งออกเป็นเกณฑ์ 5 ระดับ ดังแสดงในตำรำงที่ 5.7 และกำรประเมินควำมเสี่ยงดังแสดง
ในตำรำงที่ 5.8 
 
ตารางท่ี 5.7 แสดงเกณฑ์กำรประเมินควำมเสี่ยง (Risk Assessment) ของบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ำกัด 

ระดับ โอกาสที่จะเกิด (Likelihood) ผลกระทบ (Impact) 
5 สูงมำก/บ่อย สูงมำก/หำยนะ 
4 สูง/บ่อย สูง/วิกฤต 
3 ปำนกลำง ปำนกลำง 
2 ต่ ำ/น้อย ต่ ำ/น้อย 
1 ต่ ำมำก/น้อยมำก ไม่เป็นสำระส ำคัญ/น้อยมำก 
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ตารางท่ี 5.8 แสดงกำรประเมินควำมเสี่ยง (Risk Assessment) ของบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ำกัด 
ล าดับ ความเสี่ยง โอกาสท่ีจะเกิด 

(Likelihood) 
ผลกระทบ 
(Impact) 

1 ควำมเสี่ยงจำกกำรก ำหนดรำยละเอียด
ลักษณะงำน (Job Description) และ
ก ำหนดคุณสมบัติผู้ที่ จะท ำงำน (Job 
Specification) พนักงำน R&D ไม่ชัดเจน 

2 
ต่ ำ/น้อย 

3 
ปำนกลำง 

2 ควำมเสี่ยงจำกกำรสรรหำพนักงำน R&D 
ไม่ได้ตำมที่ต้องกำร 

1 
ต่ ำมำก/น้อยมำก 

4 
สูง/วิกฤต 

3 ควำมเสี่ยงจำกกำรคิดค้นสินค้ำสูตรใหม่
ตำมควำมต้องกำรของลูกค้ำไม่ส ำเร็จ 

3 
ปำนกลำง 

5 
สูงมำก/หำยนะ 

 
ตารางท่ี 5.9 แสดงแผนผังประเมินควำมเสี่ยง Risk Assessment Matrix ของบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ำกัด 

 
Risk Assessment Matrix 

 

โอกาสที่จะเกิด (Likelihood) 

ต่ ามาก/ 
น้อยมาก 

ต่ า/ 
น้อย 

ปาน
กลาง 

สูง/ 
บ่อย 

สูงมาก/ 
บ่อยมาก 

1 2 3 4 5 

 
 
 
 

ผลกระทบ 
(Impact) 

สูงมาก/หายนะ 
 

5    31 
  

สูง/วิกฤต 

 

4  22 
    

ปานกลาง 
 

3   11 
   

ต่ า/น้อย 

 

2      

น้อยมาก/ ไม่เป็น
สาระส าคัญ 

1      
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 จำกตำรำงที่ 5.9 แสดงแผนผังประเมินควำมเสี่ยง Risk Assessment Matrix ของบริษัท   
เอ.เอฟ.เอส. จ ำกัด ซึ่งสำมำรถอธิบำยได้ดังนี้ 
 1. ควำมเสี่ยงจำกกำรก ำหนดรำยละเอียดลักษณะงำน (Job Description) และก ำหนด
คุณสมบัติผู้ที่จะท ำงำน (Job Specification) พนักงำน R&D ไม่ชัดเจน ซึ่งเป็นควำมเสี่ยงที่มีดอกำส
เกิดขึ้นได้น้อย เน่ืองจำกข้อมูลรำยละเอียดลักษณะงำน (Job Description) และข้อมูลคุณสมบัติผู้ที่จะ
ท ำงำน (Job Specification) พนักงำน R&D นั้นบริษัทมีข้อมูลอยู่แล้วจึงเป็นควำมเสี่ยงที่มีดอกำส
เกิดขึ้นได้น้อย แต่ควำมเสี่ยงก็สำมำรถเกิดขึ้นได้ ซึ่งก็จะส่งผลกระทบก็เกิดขึ้นในระดับปำนกลำง 
เพรำะถ้ำหำกกำรก ำหนดรำยละเอียดลักษณะงำน (Job Description) และก ำหนดคุณสมบัติผู้ที่จะ
ท ำงำน (Job Specification) พนักงำน R&D ไม่ชัดเจนแล้วก็อำจจะท ำให้งำนไม่ต่อเนื่องซึ่งส่งผล
กระทบกับกระบวนกำรท ำงำนของบริษัทได้ 
 2. ควำมเสี่ยงจำกกำรสรรหำพนักงำน R&D ไม่ได้ตำมที่ต้องกำร ซึ่งเป็นควำมเสี่ยงที่มี
ดอกำสเกิดขึ้นได้น้อยมำก เนื่องจำกปัจจุบันนี้มีแรงงำนในสำขำนี้สูงควำมเสี่ยงนี้จึงมีดอกำสเกิดขึ้น
ได้น้อยมำก แต่ทั้งนี้ก็สำมำรถเกิดขึ้นได้ ซึ่งก็จะส่งผลกระทบก็เกิดขึ้นในระดับสูง เพรำะถ้ำหำกไม่
สำมำรถสรรหำพนักงำน R&D ไม่ได้ตำมที่ต้องกำรแล้วก็จะส่งผลกระทบต่อกำรคิดค้นสินค้ำสูตร
ใหม่ และส่งผลไปถึงยอดขำยสินค้ำที่ไม่อำจเป็นไปตำมเป้ำหมำยที่วำงไว้ด้วย 
 3. ควำมเสี่ยงจำกกำรคิดค้นสินค้ำสูตรใหม่ตำมควำมต้องกำรของลูกค้ำไม่ส ำเร็จ  ซึ่ง
เป็นควำมเสี่ยงที่มีดอกำสเกิดขึ้นได้ปำนกลำง เนื่องจำกกำรคิดค้นสินค้ำสูตรใหม่ๆที่เป็นสินค้ำ
ทำงด้ำนเคมดีดยเฉพำะเร่ืองยำง พลำสติก และดพลิเมอร์ นั้นเป็นสิ่งที่นอกจำกจะต้องใช้ควำมรู้ควำม
เชี่ยวชำญเฉพำะด้ำนแล้ว ยังต้องมีประสบกำรณ์ทำงด้ำนนี้ด้วย ดังนั้นควำมเสี่ยงด้ำนนี้จึงเป็นควำม
เสี่ยงที่มีดอกำสเกิดขึ้นได้ปำนกลำง ส่วนในเร่ืองของผลกระทบก็เกิดขึ้นในระดับสูงมำก เนื่องจำก
หำกคิดค้นสินค้ำสูตรใหม่ตำมควำมต้องกำรของลูกค้ำไม่ส ำเร็จก็จะส่งผลไปถึงยอดขำยสินค้ำที่ไม่
อำจเป็นไปตำมเป้ำหมำยที่วำงไว้ด้วย  
 5.4.1.4 กำรตอบรับควำมเสี่ยง (Risk Response) ซึ่งเมื่อมีกำรประเมิน
ควำมเสี่ยงเรียบร้อยแล้ว ก็ต้องมีกำรวำงแผนส ำหรับกำรตัง้รับกับควำมเสี่ยงที่อำจจะเกิดขึ้น เพื่อที่จะ
ไปให้ถึงเป้ำหมำยขององค์กร ที่ได้วำงไว้ ทั้งนี้บริษัทได้มีกำรตอบรับควำมเสี่ยงที่อำจจะเกิดขึ้นดัง
แสดงในตำรำงที่ 5.10 
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ตารางท่ี 5.10 แสดงกำรตอบรับควำมเสี่ยง (Risk Response) ของบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ำกัด 
ล าดับ ความเสี่ยง การตอบรับความเสี่ยง 
1 ควำมเสี่ยงจำกกำรก ำหนดรำยละเอียด

ลักษณะงำน (Job Description) และ
ก ำหนดคุณสมบัติผู้ที่ จะท ำงำน (Job 
Specification) พนักงำน R&D ไม่ชัดเจน 

ก ำหนดให้มี กำรทบทวนรำยละเ อียด
ลักษณะงำน (Job Description) และ
คุณสมบัติผู้ที่จะท ำงำน (Job Specification) 
ของงำนในแต่ละต ำแหน่ง 

2 ควำมเสี่ยงจำกกำรสรรหำพนักงำน R&D 
ไม่ได้ตำมที่ต้องกำร 

ก ำหนดให้สรรหำทรัพยำกรบุคคลจำก
หลำยๆแหล่ง 

3 ควำมเสี่ยงจำกกำรคิดค้นสินค้ำสูตรใหม่
ตำมควำมต้องกำรของลูกค้ำไม่ส ำเร็จ 

จัดท ำแผนอบรมเ ร่ืองสินค้ ำและ เคมี
ดดย เฉพ ำะ เ ร่ื อ ง ย ำ ง  พล ำสติ ก  แล ะ           
ดพลิเมอร์ให้พนักงำนใหม่ทุกเดือน 

 
 5.4.1.5 กำรตรวจจับและควบคุมควำมเสี่ยง (Risk Monitoring and 
Control) จำกควำมเสี่ยงที่ได้มีกำรระบุและประเมินควำมเสี่ยงไว้ข้ำงต้นนั้น ทำงหน่วยงำนบริหำร
ทรัพยำกรจะต้องเป็นทีมงำนบริหำรควำมเสี่ยง ดดยต้องคอยติดตำมควำมเสี่ยงแต่ละเร่ืองอย่ำง
ใกล้ชิด และต้องมีกำรรำยงำนด้วย เพรำะควำมเสี่ยงนั้นมีผลกับกำรด ำเนินงำนของบริษัท และต้องมี
กำรคิดวิธีกำรป้องกันไม่ให้ควำมเสี่ยงเกิดขึ้นอีกด้วย เนื่องจำกควำมเสี่ยงเป็นเหตุกำรณ์ที่ เรำไม่
สำมำรถคำดคะเนได้ว่ำจะเกิดขึ้นเมื่อไหร่ รวมถึงไปต้องพิจำรณำควำมเสี่ยงอ่ืนๆ นอกเหนือจำกที่ได้
ระบุในข้ำงต้นแล้ว สำมำรถเกิดควำมเสี่ยงอ่ืนๆ ได้อีกหรือไม่ และจะต้องมีกำรวิเครำะห์ดอกำสและ
ผลกระทบที่บริษัทจะได้รับ เพื่อหำวิธีกำรป้องกันและวิธีกำรแก้ไขควำมเสี่ยงนั้นๆ เพื่อให้เกิดผล
กระทบกับบริษัทน้อยที่สุด เป็นต้น 
 5.4.1.6 กำรท ำแผนฉุกเฉิน (Contingency Plan) จำกข้ำงต้นที่มีกำรน ำ
แผนที่กลยุทธ์ (Strategy Map) กำรวัดผลปิิบัติงำนแบบสมดุล (Balanced Scorecard) กำรท ำ
แผนกำรด ำเนินงำน (Action Plan) และกำรบริหำรจัดกำรควำมเสี่ยง (Risk Management) มำใช้ใน
กำรน ำกลยุทธ์มำปิิบัติจริง หำกมีกำรด ำเนินกำรตำมวิธีกำรข้ำงต้นแล้ว ก็อำจจะส่งผลให้ยอดขำย
สินค้ำ (ตัน) ของบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ำกัด เพิ่มขึ้นได้ แต่หำกเกิดเหตุกำรณ์มำกกว่ำที่เรำได้มีกำร
ประเมินควำมเสี่ยงไว้บริษัทควรต้องมีกำรท ำแผนฉุกเฉิน (Contingency Plan) เพื่อใช้ในเตรียมพร้อม
รับมือกับควำมเสี่ยงที่เกิดขึ้นนอกเหนือจำกที่ได้มีกำรประเมินควำมเสี่ยงในข้ำงต้นแล้ว เพื่อให้
บริษัทสำมำรถด ำเนินงำนได้อย่ำงต่อเน่ืองและมีประสิทธิภำพสูงที่สุด 
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5.5 สรุปการน าแผนกลยุทธ์ไปปฏิบัติ 
ดังนั้นในกำรแก้ไขปัญหำข้ำงต้นของบริษัท เอ.เอฟ.เอส. จ ำกัด ให้มีประสิทธิภำพนั้น

จะต้องน ำแผนกลยุทธ์ที่เรำได้ตั้งไว้ไปปิิบัติจริง ดดยใช้เคร่ืองมือแผนที่กลยุทธ์ (Strategy Map) 
เพื่อให้เห็นภำพรวมของกลยุทธ์ และใช้กำรวัดผลปิิบัติงำนแบบสมดุล (Balanced Scorecard) 
รวมถึงกำรท ำแผนกำรด ำเนินงำน (Action Plan)ให้เป็นไปตำมกลยุทธ์ที่ได้วำงไว้ ซึ่งจะท ำให้ทำง
บริษัททรำบถึงผลกำรด ำเนินงำนที่เกิดขึ้น พร้อมทั้งสำมำรถติดตำม ควบคุมกระบวนกำรในกำร
ด ำเนินกำรเพื่อให้ได้ประสิทธิภำพ และตรงตำมเป้ำหมำยที่บริษัทตั้งไว้  นอกจำกนี้จะต้องมีกำร
บริหำรจัดกำรควำมเสี่ยง (Risk Management) ที่อำจเกิดขึ้นจำกกำรน ำกลยุทธ์ไปใช้ ดดยต้องมีกำร
ระบุควำมเสี่ยงที่เกิดขึ้น และต้องมีกำรประเมินควำมเสี่ยงว่ำมีดอกำสกำรเกิดขึ้น รวมถึงมีผลกระทบ
กับบริษัทในระดับใด เพื่อที่จะมีกำรคิดวิธีกำรตอบสนองควำมเสี่ยงนั้นได้อย่ำงถูกต้องและให้เกิดผล
กระทบกับบริษัทน้อยที่สุด นอกจำกนี้จะต้องมีกำรติดตำมและประเมินกำรควำมเสี่ยงว่ำเรำสำมำรถ
บริหำรควำมเสี่ยงนั้นได้อย่ำงมีประสิทธิภำพหรือไม่ รวมไปถึงกำรท ำแผนฉุกเฉิน (Contingency 
Plan) เพื่อให้พร้อมรับกับควำมเสี่ยงที่เกิดขึ้นนอกเหนือจำกควำมเสี่ยงที่ได้มีกำรประเมินในข้ำงต้น 
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