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บทที ่1 
บทน า 

 

 

1.1 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
ปัจจุบนัการน าเขา้และส่งออกสินคา้ หรือ การคา้ระหวา่งประเทศมีการขยายตวัมากข้ึน

ตามความเติบโตทางเศรษฐกิจของประเทศ ประเทศต่าง ๆ ทัว่โลก จ าเป็นตอ้งติดต่อพึ่งพาอาศยัซ่ึง
กนัและกนั  หากประเทศใดประเทศหน่ึงไม่ติดต่อคา้ขายกบัต่างประเทศและด าเนินนโยบายปิด จะ
พบวา่การพฒันาเศรษฐกิจของประเทศนั้นๆจะเช่ืองชา้และมาตรฐานการครองชีพของประชาชนจะ
อยูใ่นระดบัต ่าประชาชนตอ้งบริโภคสินคา้และบริการท่ีผลิตไดใ้นประเทศเท่านั้น  ไม่มีโอกาสท่ีจะ
บริโภคสินคา้และบริการท่ีจ าเป็นในการครองชีพ ในทางตรงกนัขา้ม ประเทศท่ีมีระบบเศรษฐกิจ
แบบเปิดจะเห็นไดจ้าก ท่ีมีการติดต่อคา้ขายกบันานาประเทศอยา่งกวา้งขวางภายใตร้ะบบเศรษฐกิจ
เปิดการคา้ระหวา่งประเทศ จะก่อใหเ้กิดประโยชน์ทางการคา้และเกิดผลดีต่อระบบเศรษฐกิจ 

หากพิจารณาค านิยามของ “การน าเขา้” และ “การส่งออก” จะไดด้งัน้ี 
ผู้น าเข้า หมายความว่า ผูป้ระกอบการหรือ บุคคลอ่ืนซ่ึงน ามา การน าเข้า (Import) 

หมายถึง การน าเขา้สินคา้เขา้มาในราชอาณาจกัร และให้ความหมายรวมถึงการน าสินคา้ท่ีตอ้งเสีย
ภาษีอากรขาเขา้ หรือท่ีไดรั้บยกเวน้อากรขาเขา้ตามกฎหมายว่าดว้ยศุลกากรออกจากเขตปลอดอากร
โดยมิใช่เพื่อส่งออกดว้ย (พระราชบญัญติัแกไ้ขเพิ่มเติมประมวลรัษฎากร (ฉบบัท่ี 35) พ.ศ. 2544) 

ผู้ส่งออก หมายความวา่ ผูป้ระกอบการซ่ึงส่งออก การส่งออก (Export) หมายถึง การส่ง
สินคา้ออกนอกราชอาณาจกัร เพื่อส่งไปต่างประเทศและให้ความหมายรวมถึง การน าสินคา้ใน
ราชอาณาจกัรเขา้ไปในเขตปลอดอากรเฉพาะสินคา้ท่ีตอ้งเสียอากรขาออกหรือท่ีไดรั้บยกเวน้อากร
ขาออกตามกฎหมายว่าด้วยศุลกากร ทั้ งน้ี ตามหลักเกณฑ์วิธีการ และเง่ือนไขท่ีอธิบดีก าหนด 
(พระราชบญัญติัแกไ้ขเพิ่มเติมประมวลรัษฎากร (ฉบบัท่ี 35) พ.ศ. 2544) 

โดยปัจจัยท่ีมีผลต่อการน าเข้าและส่งออกสินค้า ได้แก่ รายได้ประชาชาติ อัตรา
แลกเปล่ียน ราคาสินคา้ เศรษฐกิจ และอ่ืนๆ เป็นตน้ ซ่ึงในการน าเขา้และส่งออกนั้นๆ สินคา้จะตอ้งมี
หน่วยงานส าคญัท่ีตอ้งเก่ียวขอ้งดว้ยคือ กรมศุลกากร  และท่ีส าคญัตอ้งอยูภ่ายใตก้ฎหมายการน าเขา้
และการส่งออกของประเทศนั้น ๆ ท าให้ขั้นตอนการน าเขา้และส่งออกสินคา้มีขั้นตอนท่ีค่อนขา้ง
ละเอียด ทั้งในแง่กฎหมาย ภาษี และเอกสารต่างๆ ซ่ึงหากท าไม่ถูกตอ้ง หรือประเมินค่าใชจ่้ายไม่
ครบถว้น จะก่อใหเ้กิดปัญหาทางดา้นตน้ทุน หรือปัญหาอ่ืนๆได ้ผูป้ระกอบธุรกิจน าเขา้สินคา้จะตอ้ง

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A1%E0%B8%A8%E0%B8%B8%E0%B8%A5%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A3
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กระบวนการขนสง่ 

ท าความเขา้ใจและศึกษาขอ้ปฏิบติัให้ถูกตอ้ง เพื่อใหก้ารประกอบธุรกิจน าเขา้- ส่งออกสินคา้เป็นไป
อยา่งสะดวกและไดรั้บผลส าเร็จคุม้ค่ากบัความตั้งใจการลงทุน 

ตามท่ีกล่าวไปขา้งตน้ ขั้นตอนการน าเขา้และส่งออกสินคา้ท่ีมีขั้นตอนละเอียดในแง่
ต่างๆ จึงเกิดเป็นธุรกิจของบริษทัชิปป้ิงต่างๆ ท่ีจดัตั้งข้ึนเพื่อให้บริการรับด าเนินการ, อ านวยความ
สะดวก ไปจนถึงจดัการขนส่งสินคา้ระหว่างประเทศให้กบับริษทัและผูป้ระกอบการธุรกิจน าเขา้ 
ส่งออกสินคา้สามารถพิจารณาไดด้งัรูปดา้นล่างน้ี 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

จากภาพท่ี 1.1 และ 1.2 พบว่าไม่ว่าการน าเขา้หรือการส่งออกนั้น จะตอ้งผา่นศุลกากร
ของประเทศนั้นๆ (ทั้งฝ่ังประเทศตน้ทางและประเทศปลายทาง) และด าเนินการจดัส่งสินคา้ระหว่าง
ประเทศโดยใชก้ารขนส่งในรูปแบบต่างๆ ไม่วา่จะเป็นทางเคร่ืองบิน, รถบรรทุก และทางเรือ เพื่อให้
ลดความยุ่งยาก/ อ านวยความสะดวกในการด าเนินการต่างๆ ผูป้ระกอบธุรกิจจึงว่าจา้งให้บริษทัชิป
ป้ิงช่วยด าเนินการและจดัการขนส่งแทน 

เม่ือประเทศไทยไดเ้ขา้สู่ AEC ส่งผลใหเ้พิ่มโอกาสทางการคา้ของประเทศไทย และมี
การลงทุนระหว่างประเทศในอาเซียนเพิ่มมากข้ึน ท าให้ธุรกิจการน าเขา้และส่งออกมีการปรับ
ขยายตวั เร่ิมเป็นรู้จกัแพร่หลายมากข้ึน จนเป็นท่ีน่าสนใจและเล็งเห็นเป็นโอกาสในการลงทุน

ภาพที ่1.1     กระบวนการส่งออก และพื้นท่ีของส่วนการใหบ้ริการของบริษทัชิปป้ิงต่างๆ 
ท่ีมา: บริษทั ไอเคเคไอ ชิปป้ิง แอนด ์เทรดด้ิง จ ากดั 
 

ประเทศ 

ต้นทาง 

ประเทศปลายทาง 

ศุลกากร 

ขาออก 

ศุลกากร 

ขาเข้า 

ประเทศ 

ปลายทาง 

ภาพที่ 1.2     กระบวนการน าเขา้ และพื้นท่ีของส่วนการใหบ้ริการของบริษทัชิปป้ิงต่างๆ 
ท่ีมา: บริษทั ไอเคเคไอ ชิปป้ิง แอนด ์เทรดด้ิง จ ากดั 

ประเทศ 

ปลายทาง 

ประเทศปลายทาง 

ศุลกากร 

ขาเข้า 

ศุลกากร 

ขาออก 

ประเทศ 

ต้นทาง 
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ส าหรับธุรกิจบริการน้ี ปัจจุบนัจึงพบว่ามีจ านวนของบริษทัชิปป้ิงเปิดท าการข้ึนมาใหม่ เพิ่มมากข้ึน
เร่ือยๆ ทั้งบริษทัขนาดเล็ก, ขนาดกลาง และขนาดใหญ่ ทั้งน้ี เกิดเป็นการแข่งขนัทางการตลาดเพิ่ม
มากข้ึน ส่วนแบ่งในทอ้งตลาดจึงถูกแบ่งสัดส่วนให้กบับริษทัอ่ืนๆ ยอดขายของบริษทัฯ ท่ีเติบโต
อยา่งต่อเน่ืองจึงไดรั้บผลกระทบและยอดขายเร่ิมชะลอตวัลง  

 
 

1.2 ข้อมูลของอตุสาหกรรม 
ประเทศไทยเป็นประเทศท่ีมีระบบเศรษฐกิจแบบเปิด คือ เป็นประเทศท่ีติดต่อท าการ

ซ้ือขายสินคา้และบริการกบัประเทศเพื่อนบา้น การคา้ระหว่างประเทศจึงมีความส าคญัในการพฒันา
และผลกัดนัใหเ้ศรษฐกิจของประเทศมีการขยายตวั  

 
 

จากภาพท่ี 1.3 พิจารณาการขยายตัวทางเศรษฐกิจของโลก (จากส านักวิเคราะห์
เศรษฐกิจและการลงทุน เครือเจริญโภคภณัฑ ์ณ วนัท่ี 28 ตุลาคม 2558)  จะเห็นไดว้่า ประเทศใน
กลุ่มอาเซียน มีอตัราของการประมาณการณ์การขยายตวัทางเศรษฐกิจท่ีสูงข้ึนกว่าประเทศในกลุ่ม
อ่ืนๆ อนัเป็นผลสืบเน่ืองไดจ้ากนโยบายเปิดเสรีทางการคา้ การลงทุน และความร่วมมือกนัในดา้น
อ่ืนๆ 

ภาพที ่1.3     ประมาณการณ์การขยายตวัเศรษฐกิจโลก 



4 

 

 

 

และเม่ือพิจารณาในเชิงลึก ในภาพท่ี 1.4 ถึงสัดส่วนของกลุ่มประเทศท่ีประเทศไทยได้
ท าการน าเขา้และส่งออก จะเห็นไดว้่า กลุ่มประเทศอาเซียนเป็นประเทศในการน าเขา้-ส่งออกท่ี
ส าคญัเป็นอนัดบั 1 ของประเทศไทย 

ดงันั้น ประเทศไทยเม่ือกา้วเขา้สู่ AEC (ASEAN ECONOMIC COMMUNITY) ท าให้
ขีดความสามารถของธุรกิจน้ีมีเพิ่มมากข้ึน ในแต่ละปีจะอยูใ่นอตัราท่ีสูงมาก คิดเป็น 80 เปอร์เซ็นต์
ของรายไดป้ระชาชาติ (GDP) นอกจากน้ี จากการส ารวจเพื่อท าการพฒันาและเพิ่มศกัยภาพเม่ือมีการ
เปิด AEC เตม็ตวัในปี 2559 หน่ึงในสิบอนัดบัของการเปล่ียนแปลง คือ การยา้ยฐานการผลิตเพื่อลด
ตน้ทุนไปยงัประเทศท่ีมีตน้ทุนการผลิตต ่ากวา่  เกิดโอกาสของการเป็นบริษทั “น าเขา้-ส่งออก” (ท่ีมา 
: ฐานเศรษฐกิจ) โดยคาดการณ์ไดว้า่การส่งออกจากประเทศไทยไปยงัอาเซียนจะสามารถขยายตวัได้
ไม่ต ่ากวา่ 18 – 20%  ต่อปี 

 
 
 
 

กลุม่อาเซียน 
27% 

ประเทศจีน 
11% 

สหรัฐอเมริกา 
11% 

กลุม่สหภาพยโุรป 
10% 

ประเทศญ่ีปุ่ น 
10% 

ประเทศอื่นๆ 
31% 

กลุม่อาเซียน 

ประเทศจีน 

สหรัฐอเมริกา 

กลุม่สหภาพยโุรป 

ประเทศญ่ีปุ่ น 

ประเทศอื่นๆ 

ภาพที ่1.4     สดัส่วนประเทศของการน าเขา้และส่งออกของประเทศไทย 
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กลุ่มธุรกิจการน าเขา้และส่งออกของประเทศไทยจึงตอ้งเร่งพฒันาและเตรียมตวัใน
อุตสาหกรรมเพื่อรองรับการเปล่ียนแปลงท่ีรวดเร็วน้ี พิจารณาโครงสร้างของการน าเขา้และส่งออก 
ไดด้งัน้ี 
1. โครงสร้างการน าเขา้ของประเทศไทย แบ่งออกเป็น 5 ส่วนหลกัๆ คือ 

 สินคา้ประเภทเช้ือเพลิง    คิดเป็นร้อยละ  10.0 
 สินคา้ประเภททุน    คิดเป็นร้อยละ  31.5 
 สินคา้ประเภทอุปโภค บริโภค   คิดเป็นร้อยละ    7-8 
 สินคา้ประเภทวตัถุดิบ และก่ึงส าเร็จรูป  คิดเป็นร้อยละ  45.1 
 สินคา้ประเภทยานพาหนะ และอุปกรณ์ขนส่ง คิดเป็นร้อยละ   5.4 

2. โครงสร้างการส่งออกของประเทศไทย แบ่งออกเป็น 4 ส่วนหลกัๆ คือ 
 สินคา้ประเภทเกษตรกรรม   คิดเป็นร้อยละ  12.5 
 สินคา้ประเภทอุตสาหกรรมเกษตร   คิดเป็นร้อยละ    7.7 
 สินคา้ประเภทอุตสาหกรรม   คิดเป็นร้อยละ  74.9 
 สินคา้ประเภทแร่ และเช้ือเพลิง   คิดเป็นร้อยละ   2.6 
ทั้งน้ีอตัราการปรับตวัของสินคา้ มีแนวโนม้ท่ียงัไม่แน่นอน สามารถปรับตวัข้ึน-ลงได ้

ข้ึนอยูก่บัปัจจยัต่างๆ ทั้งจากภายในและภายนอกท่ีเขา้มามีผลกระทบกบัการน าเขา้และส่งออก 
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โดยรูปแบบของการประกอบธุรกิจ ไดถู้กแบ่งออกเป็น บริษทัขนาดเล็ก บริษทัขนาด
กลาง และบริษทัขนาดใหญ่ ทั้งน้ี แต่ละประเทศจะมีหลกัเกณฑ์ท่ีแตกต่างกนัออกไป แต่ส าหรับ
ประเทศไทย จะสามารถอา้งอิงตามหลกัเกณฑ ์ไดด้งัน้ี 

ลกัษณะวสิาหกิจ 
จ านวนการจา้งงาน 

(คน) 
จ านวนสินทรัพยถ์าวร 

(ลา้นบาท) 
ขนาดยอ่ม ขนาดกลาง ขนาดยอ่ม ขนาดกลาง 

กิจการผลิตสินคา้ ไม่เกิน50 51-200 ไม่เกิน 50 51-200 

กิจการคา้ส่ง 
กิจการคา้ปลีก 

ไม่เกิน 25 
ไม่เกิน 15 

26-50 
16-30 

ไม่เกิน 50 
ไม่เกิน 30 

51-100 
31-600 

กิจการใหบ้ริการ ไม่เกิน 50 51-200 ไม่เกิน 50 51-200 

 

จากภาพท่ี 1.5 จะแสดงไดถึ้งหลกัเกณฑท่ี์กรมสรรพากรก าหนดลกัษณะของธุรกิจ ตาม
พระราชบญัญติัส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม พ.ศ. 2543 ซ่ึงบริษทัขนาดย่อมหรือ
ขนาดเล็กนั้น จะถูกแบ่งไดจ้ากจ านวนของพนักงาน โดยไม่เกิน 50 คน และสินทรัพยถ์าวรของ
บริษทันั้นตอ้งไม่เกิน 50 ลา้นบาท, บริษทัขนาดกลาง จะถูกแบ่งไดจ้ากจ านวนของพนกังาน ซ่ึงตอ้ง
มีจ านวน 51 คนแต่ตอ้งไม่เกิน 200 คน และสินทรัพยถ์าวรของบริษทันั้นซ่ึงตอ้งมีจ านวน 51 ลา้น
บาทแต่ตอ้งไม่เกิน 200 ลา้นบาท, บริษทัขนาดใหญ่ จะถูกแบ่งไดจ้ากจ านวนของพนกังานตอ้งมี
จ านวนมากกวา่ 201 คน และสินทรัพยถ์าวรของบริษทันั้นตอ้งมีจ านวนมากกวา่ 201 ลา้นบาท 

เม่ือพิจารณาถึงธุรกิจน าเขา้และส่งออก จะพบวา่ปัจจุบนัประเทศไทยมีบริษทัขนาดเลก็
และขนาดกลาง คิดเป็นร้อยละ 95 ของธุรกิจทั้งหมด ซ่ึงมีบทบาทส าคญัในการกระตุน้เศรษฐกิจของ
ประเทศใหดี้ข้ึน รัฐบาลจึงเร่ิมเลง็เห็นและใหค้วามส าคญัท่ีจะส่งเสริมและสนบัสนุนธุรกิจขนาดเลก็
และขนาดกลางอยา่งจริงจงั  

จากสถิติฐานขอ้มูลของ BOL แสดงจ านวนนิติบุคคลจดทะเบียนใหม่ในประเทศ
ประเภทธุรกิจการขนส่งและสถานท่ีเกบ็สินคา้ในปี 2555 – ปี 2557 มีจ านวนเท่ากบั 2,582 ราย 2,596 
ราย 2,405 ราย ตามล าดบั ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นถึงการเติบโตของธุรกิจในแต่ละปี คู่แข่งรายใหม่สามารถ
เขา้มาแข่งขนัในอุตสาหกรรมไดง่้าย ถึงแมว้่าตลาดของธุรกิจน้ีจะมีขนาดใหญ่แต่ก็มีการแข่งขนักนั
สูง เน่ืองจากผูป้ระกอบการแต่ละกลุ่มจะมีความช านาญเฉพาะ การแข่งขนัจะเนน้ไปท่ีความช านาญ
ในเส้นทางและประเภทของสินคา้ ความเร็วในการขนส่ง ความรวดเร็วในการตอบสนองต่อลูกคา้ 
ความยดืหยุน่ในการใหบ้ริการในราคาท่ีเหมาะสมและตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ 

ภาพที่ 1.5     ลกัษณะธุรกิจ ตามพระราชบญัญติัส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม พ.ศ. 2543  
ท่ีมา: กรมสรรพากร 
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1.3 ข้อมูลองค์กร 
บริษทั ไอเคเคไอ ชิปป้ิง แอนด์ เทรดด้ิง จ ากดั หรือ น าเขา้-ไชน่า.com ด าเนินธุรกิจ

ให้บริการรับจดัการขนส่งสินคา้ระหว่างประเทศ ให้ค  าปรึกษาดา้นการขนส่ง ช่วยด าเนินการจดัหา
และสัง่ซ้ือ รวมทั้งใหบ้ริการดา้นพิธีการทางศุลกากร บริษทัฯ ก่อตั้งข้ึนตั้งแต่ปี 2554   

โดยเร่ิมแรกนั้น บริษทัมุ่งเน้นไปท่ีการน าเขา้สินคา้จากประเทศจีนเท่านั้น  เน่ืองจาก
ประเทศจีนเป็นประเทศคู่คา้ท่ีมีจ  านวนและก าลงัการผลิตสูง ตน้ทุนต ่า ภายหลงัไดมี้การติดต่อและ
สร้างสัมพนัธ์ท่ีดีกบัซพัพลายเออร์มากข้ึน จึงสามารถขยายเพิ่มเติมเป็นการน าเขา้และส่งออกจากทัว่
โลก และด าเนินการต่อมาจนปัจจุบนั 

 
1.3.1 วสัิยทศัน์  
สามารถขยายสาขาของธุรกิจน าเขา้และส่งออกให้เคล่ือนไปอยูใ่นระดบัแนวหนา้ของ 

AEC และสามารถท าการจดัส่งเองโดยไม่ผา่นการว่าจา้งบริษทัขนส่งอ่ืนๆ นอกจากน้ียงัให้บริการท่ี 
“ใส่ใจ” แก่ผูน้ าเขา้และส่งออก 

 
1.3.2 พนัธกจิ 

 ส่งมอบบริการอยา่งมีคุณภาพ อยา่งท่ีลูกคา้พึงพอใจ 
 พฒันาความสมัพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ และคู่คา้เพื่อสร้างความร่วมมือทางธุรกิจ 
 รักษาอตัราการเติบโตอยา่งย ัง่ยนื 
 ให้บริการในอตัราก าไร ท่ีสามารถรักษาความสามารถให้อยู่ในระดบัท่ีแข่งขนัได้

ในอุตสาหกรรม 
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1.3.3 ลกัษณะของการบริการ  

 
 

จากภาพท่ี 1.6 จะแสดงใหเ้ห็นถึงบริการหลกัๆของ ของบริษทั ไอเคเคไอ ชิปป้ิง แอนด ์
เทรดด้ิง จ ากดั ตามรายละเอียดดงัน้ี 

1. ใหค้  าปรึกษา ดา้นการขนส่ง และการน าเขา้ส่งออก  
- การน าเขา้และการส่งออก อาเซียน (AEC) เช่น ประเทศจีน เป็นตน้ 
- การน าเขา้และการส่งออกทัว่โลก 

2. ใหบ้ริการตรวจสอบโรงงานผูผ้ลิต เพื่อตรวจสอบความน่าเช่ือถือ รวมไปถึงบริการ
ตรวจเช็คสินคา้ก่อนการจดัส่งจากผูผ้ลิต (เฉพาะประเทศจีน) เป็นตน้ 

3. บริการรถขนส่งสินคา้ทัว่ประเทศไทย พร้อมแรงงานส าหรับการขนยา้ย 
4. บริการประสานงานจดัซ้ือ-ขายสินคา้, บริการล่ามพาไปติดต่อธุรกิจหรือ สั่งซ้ือ

สินคา้ (เฉพาะเมืองกวางโจว ประเทศจีน) 
5. บริการใหค้  าปรึกษา และแนะน า เก่ียวกบัสินคา้ท่ีสนใจ ในการน าเขา้และส่งออก 
6. บริการอ่ืนๆ เช่น, บริการจองตัว๋เคร่ืองบิน/ท าวีซ่า,ใหค้  าปรึกษาดา้นพิธีการศุลกากร 

ทั้งแบบเตม็ตู ้และไม่เตม็ตู ้(FCL, LCL), บริการรับช าระค่าสินคา้ และโอนเงิน,บริการจองโรงแรมท่ี
พกั ตัว๋เคร่ืองบิน ท าวีซ่า, บริการแพคก้ิงสินคา้เพื่อเตรียมพร้อมส าหรับการส่งออก เป็นตน้ 

 

 

 

ภาพที ่1.6     ลกัษณะของบริการหลกั ของบริษทั ไอเคเคไอ ชิปป้ิง แอนด ์เทรดด้ิง จ ากดั 
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1.3.4 ผงัโครงสร้างองค์กร 
การบริหารงานและการด าเนินธุรกิจ บริษทั ไอเคเคไอ ชิปป้ิง แอนด ์เทรดด้ิง จ ากดั ได้

วางผงัโครงสร้างองคก์รเป็นดงัน้ี 
 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

จากภาพท่ี 1.7 จะเห็นไดว้่าในทุกแผนกนั้นจะเป็นโครงสร้างแบบแนวนอน ซ่ึงด าเนินงาน
ภายใตก้ารดูแลของเจา้ของบริษทัโดยตรง โดยแบ่งหนา้ท่ีและความรับผดิชอบ ดงัน้ี 

 

 

ภาพที ่1.7      ลกัษณะผงัโครงสร้างองคก์รและการครอบคลุมดูแลของบริษทั ไอเคเคไอ ชิปป้ิง แอนด ์ 
                      เทรดด้ิง จ ากดั 
 

ฝ่ายขาย

และดแูล

ลูกค้า 

ฝ่ายบัญชี

และ

การเงนิ 

ฝ่าย IT 

ฝ่าย

ประสาน 

งาน 

เจ้าของบริษัท 

เจ้าของบริษัท 

ฝ่ายขายและ

ดูแลลูกค้า 

ฝ่าย

ประสานงาน 

ฝ่าย IT ฝ่ายบัญชีและ

การเงิน 
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ฝ่ายขายและดูแลลูกค้า รับหน้าท่ีในการหาลูกคา้ใหม่ รับผิดชอบเก่ียวกบัการขาย ให้
ขอ้มูล และสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ทั้งเก่าและใหม่ รวมทั้งช่วยเหลือลูกคา้ในการติดต่อ
ประสานงานกบัผูผ้ลิตสินคา้ และร้านคา้ต่างๆ ทั้งน้ีเพื่ออ านวยความสะดวกให้แก่ลูกคา้ เน่ืองจาก
ลูกคา้จ านวนมากมีขอ้จ ากัดทางด้านภาษา เวลา และไม่ทราบถึงธรรมเนียมในการท าการคา้กับ
ประเทศจีน (ในตลาด เท่าท่ีท าการตรวจสอบ บริษทัฯ เป็นเพียงบริษทัเดียวท่ีให้บริการช่วยเหลือ
ประสานงานตั้งแต่เร่ิมตน้สั่งซ้ือสินคา้ จนไปถึงการขนส่งจนถึงมือลูกคา้ บริษทัท่ีท าธุรกิจแนว
เดียวกนั มกัจะให้ลูกคา้ด าเนินการติดต่อเอง แลว้ท าแค่ขั้นตอนการขนส่งเท่านั้น ซ่ึงลูกคา้ต่างๆมี
ปัญหาในการติดต่อ ประสานงาน แลว้ไม่ไดส้ัง่สินคา้ เท่ากบัเสียลูกคา้ไป) 

ฝ่ายประสานงาน (ประจ าประเทศจีน) รับหนา้ท่ีสนบัสนุนพนกังานฝ่ายขาย และดูแล
ลูกคา้ ในการติดต่อ ประสานงานกบัซพัพลายเออร์ต่างๆ ในขั้นตอนการสัง่ซ้ือ และการขนส่งสินคา้ 

ฝ่ายไอท ีรับหนา้ท่ีในการดูแลระบบต่างๆ รวมทั้ง อุปกรณ์ในส านกังาน 
ฝ่ายบัญชีและการเงิน รับหนา้ท่ีดูแลการเรียกช าระเงิน จากทางลูกคา้ และการเบิกจ่าย

ของพนกังานและซพัพลายเออร์ 
 
1.3.5 ผลประกอบการ   
บริษทั ไอเคเคไอ ชิปป้ิง แอนด ์เทรดด้ิง จ ากดั ผลประกอบการของบริษทัมีการเติบโต

มาอยา่งต่อเน่ืองในระยะเวลา 4 ปีท่ีผา่นมา  
 

 
 
 

2555 2556 2557 2558

Cost 754,600.00 1,115,400.00 1,664,400.00 1,672,800.00

Profit 395,400.00 743,600.00 1,109,600.00 1,115,200.00

Revenue 1,150,000.00 1,859,000.00 2,774,000.00 2,788,000.00

 -
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 2,000,000.00
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 3,000,000.00
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ภาพที ่1.8      ภาพแสดงผลประกอบการ ปี 2556 – ปี 2558  
ท่ีมา : บริษทั ไอเคเคไอ ชิปป้ิง แอนด ์เทรดด้ิง จ ากดั 



11 

 

จากภาพท่ี 1.8 จะเห็นไดว้่า บริษทั ไอเคเคไอ ชิปป้ิง แอนด์ เทรดด้ิง จ ากดั มีผล
ประกอบการท่ีเติบโตข้ึนอยา่งต่อเน่ือง โดยมีอตัราส่วนของตน้ทุนและก าไร โดยเฉล่ียอยูท่ี่ประมาณ 
60:40 แต่ในช่วง ปี 2558 ผลประกอบการรวมทั้งปีมีการเติบโตแบบชะลอตวัลงท าให้มีความ
แตกต่างนอ้ยหากเทียบกบัปีก่อนหนา้ (ปี 2557) 

 
1.3.6 กลุ่มเป้าหมาย 
ในช่วงแรก บริษทั ไอเคเคไอ ชิปป้ิง แอนด ์เทรดด้ิง จ ากดั ไดมุ่้งเนน้การใหบ้ริการไปท่ี

กลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นกลุ่มลูกคา้รายยอ่ย บริษทัขนาดเลก็ และบริษทัขนาดกลาง โดยท าการแข่งขนักบั
คู่แข่งในตลาด โดยเนน้ความ “ใส่ใจ” ในการบริการลูกคา้ 

แต่ปัจจุบนั บริษทั ไอเคเคไอ ชิปป้ิง แอนด์ เทรดด้ิง จ ากดั เร่ิมมีความตอ้งการท่ีจะจบั
กลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นขนาดใหญ่ข้ึน เน่ืองจากเล็งเห็นว่า ปริมาณการน าเขา้และส่งออกของบริษทัเหล่าน้ี
จะมีปริมาณมาก สามารถส่งผลให้ตน้ทุนในการน าเขา้และส่งออกลดต ่าลง ราคาขายก็จะลดต ่าลง
ดว้ยเช่นกนั ดว้ยเหตุน้ีจะสามารถต่อสู้กบัคู่แข่งในดา้นของราคาได้ โดยผลรวมทั้งหมดจะท าให้
บริษทัสามารถมีผลประกอบการ หรือยอดขายท่ีเพิ่มข้ึนตามท่ีไดต้ั้งเป้าไว ้

 
 

1.4 สภาพปัญหา 
ปัจจุบันแนวโน้มของธุรกิจการน าเข้าและการส่งออกเติบโตข้ึนอย่างต่อเน่ือง 

โดยเฉพาะเม่ือประเทศไทยกา้วเขา้สู่ AEC อตัราการน าเขา้ ส่งออก สามารถขยายตวัไดถึ้ง 18-20% 
ตามท่ีไดก้ล่าวไปแลว้ขา้งตน้ ท าให้มีบริษทัต่างๆท่ีให้บริการในการอ านวยความสะดวกของการ
น าเขา้และส่งออกเล็งเห็นถึงโอกาส จนมีจ านวนบริษทัในธุรกิจน าเขา้ ส่งออกเพิ่มมากข้ึน ทั้งน้ี 
บริษทั ไอเคเคไอ ชิปป้ิง แอนด์ เทรดด้ิง จ ากดั ท่ีมุ่งเน้นไปท่ีกลุ่มลูกคา้ระดบับุคคลทัว่ไป, บริษทั
ขนาดเลก็ ไปจนถึงบริษทัขนาดกลาง มีคู่แข่งขนักนัในตลาดท่ีมุ่งเนน้กลุ่มเป้าหมายเดียวกนัเพิ่มมาก
ข้ึนอีกดว้ย พิจารณาจากการเพิ่มข้ึนของบริษทั 

อีกทั้ง ตามท่ีกระทรวงพาณิชยมี์การแถลงถึงภาวะการคา้ระหว่างประเทศในช่วงเดือน 
ธนัวาคม ปี 2558 ว่ามีปริมาณการส่งออก  -8.73% และประมาณการน าเขา้ -9.23% ส่งผลใหปี้ 2558 
มีการส่งออกลดลง 5.78% และการน าเขา้ลดลง 11.02% โดยเน่ืองมาจากสาเหตุส าคญัจากเศรษฐกิจ
โลกท่ียงัไม่ฟ้ืนตวั, ราคาน ้ามนัและสินคา้ท่ีปรับตวัลดลง (ข่าวและบทวิเคราะห์จากเวบ็ไซต ์mtsgold 
, 26 มกราคม 2559) ซ่ึงศูนยว์ิจยัเศรษฐกิจและธุรกิจ (EIC) ของธนาคารไทยพาณิชย ์ก็ไดมี้การ
วิเคราะห์ท่ีเป็นไปในทางเดียวกนั โดยเพิ่มปัจจยักดดนัให้เกิดการหดตวัของการน าเขา้ ส่งออก อาจ
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ไดรั้บผลกระทบจากเศรษฐกิจของประเทศอุปสงคท่ี์มีการชะลอตวั  EIC วิเคราะห์ต่อไปถึง ปี 2559 
ว่าธุรกิจน าเขา้ ส่งออก น้ีจะยงัส่งผลกระทบต่อเน่ือง (เกาะกระแส จากเวบ็ไซต ์ไทยรีพลบับลิกา้, 26 
มกราคม 2559) 

 

   

 
 

จากรูปท่ี 1.9 แสดงใหเ้ห็นถึงการคาดการณ์ของผลประกอบการในปี 2559 – 2563 (5 ปี
ขา้งหน้า) หากพิจารณาการด าเนินงานโดยใชก้ลยุทธ์เดิม จะเห็นไดว้่า ในปี 2559 คาดการณ์ผล
ประกอบการอาจยงัมีแนวโนม้เพิ่มข้ึนอีกเพียงเลก็นอ้ยจากปี 2558 เน่ืองจากผลกระทบทางเศรษฐกิจ
ท่ียงัต่อเน่ืองมาในปี 2559 แต่ทั้งน้ีประมาณการณ์การปรับตวัลดลงในปีต่อๆไป จากการเพิ่มของ
จ านวนบริษทัในธุรกิจน าเขา้และส่งออก ท่ีมีอตัราเพิ่มข้ึนโดยเฉล่ีย 0.5% ต่อปี ดงันั้นหากบริษทัยงั
ด าเนินการจดัการดว้ยรูปแบบของการท างานเดิม จะเห็นไดว้่า ยอดขายจะมีการปรับตวัลดลงเร่ือยๆ 
อนัส่งผลมาจากส่วนแบ่งทางการตลาดของบริษทัเร่ิมมีจ านวนลดน้อยลง ความสามารถในการ
แข่งขนัลดลง ไม่สามารถรับมือกบัการเปล่ียนแปลงท่ีรวดเร็วของตลาดโลกได ้ ความเป็นท่ีรับรู้ของ
ลูกคา้ลดนอ้ยลง 

ในทางกลบักนั หากพิจารณาการมีนโยบายขบัเคล่ือนการคา้น าเขา้และส่งออก ของ
กระทรวงพาณิชย์ ท่ีวางแผนสนับสนุนและส่งเสริมการคา้ระหว่างประเทศ ให้ขยายตัวตามท่ี
ตั้งเป้าหมายไว ้โดยมีนโยบายหลกั คือ การเจาะลึกตลาดส าคญั เนน้และพฒันาตลาด ไปจนถึงการ
พฒันาตลาดออนไลน์ หากบริษทัไดมี้การวางแผนกลยุทธ์ และการรับมือท่ีดี จะท าให้สามารถควา้
โอกาสน้ีไวไ้ด้ บริษทัจะสามารถรับมือกับการเพิ่มข้ึนของจ านวนคู่แข่ง, การเปล่ียนแปลงของ

 -
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ภาพที ่1.9     ภาพแสดงการคาดการณ์ของผลประกอบการ ปี 2555 – ปี 2563  
ท่ีมา : บริษทั ไอเคเคไอ ชิปป้ิง แอนด ์เทรดด้ิง จ ากดั 
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ตลาดโลก และเพิ่มศกัยภาพในการแข่งขนัได ้โดยประมาณการณ์โตของยอดขายท่ี 5-10% ต่อปีโดย
เฉล่ีย 

โดยทั้งน้ี ค่าประมาณการณ์จากราฟนั้น จะพิจารณาจากอตัราการเติบโตของเศรษฐกิจท่ี
คงท่ี (20% ต่อปี) และอตัราการจดทะเบียนบริษทัใหม่ในธุรกิจน าเขา้และส่งออกท่ีเพิ่มข้ึนคงท่ี โดย
เฉล่ีย 0.5% ต่อปี จากกราฟแสดงผล จะเห็นไดว้่า หากบริษทัน่ิงนอนใจโดยไม่ท าการแกไ้ขหรือ
วางแผนกลยทุธ์ในการเดินไปขา้งหนา้ หรือการรับมือกบัคู่แข่งใหดี้ ยอดขายและผลประกอบการจะ
ลดลงอยา่งต่อเน่ือง และจะหายไปจากตลาด ความเป็นท่ีรู้จกัของลูกคา้ลดลงและหายไปในท่ีสุด 

ซ่ึงการจะไปถึงเป้าหมายไดน้ั้น ดว้ยสถานการณ์น้ีจึงเป็นปัญหาส าคญัท่ีจะตอ้งไดรั้บ
การน ามาวิเคราะห์ เร่งด าเนินการแก้ไข และศึกษาถึงปัจจยัท่ีจะส่งผลกระทบต่อการเป็นท่ีรู้จัก 
รวมถึงเสนอกลยทุธ์เพื่อเป็นแนวทางในการแกไ้ขปัญหาใหก้บั บริษทั ไอเคเคไอ ชิปป้ิง แอนด ์เทรด
ด้ิง จ ากดั ไดมี้กลุ่มลูกคา้เพิ่มมากข้ึนและสามารถขยายธุรกิจไดบ้รรลุตามเป้าหมายท่ีไดว้างไว ้และ
สามารถแข่งขนัในตลาดไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

บทที ่2 
การวเิคราะห์ปัญหา 

 
 

จากการวิเคราะห์เก่ียวกบับริษทัฯโดยเบ้ืองตน้ในบทก่อนหนา้น้ี ในบทน้ีเราจึงพิจารณา
ถึงจุดแข็งและจุดอ่อนของบริษทัฯ ขอ้ไดเ้ปรียบและเสียเปรียบหากเทียบกบัคู่แข่ง ปัจจยัแวดลอ้ม
ต่างๆทั้งภายในและภายนอกองคก์ร ช่วยให้ผูบ้ริหารองคก์รสามารถเห็นภาพรวมของการแข่งขนั
ภายในธุรกิจสามารถประเมินศกัยภาพของจุดแขง็และจุดบกพร่อง สามารถท าการวิเคราะห์ ก าหนด
กลยุทธ์ และหาแนวทางแก้ไขปัญหาทางธุรกิจได้อย่างเหมาะสมและมีประสิทธิภาพ รวมทั้ งมี
ประสิทธิผลขององคก์รใหเ้หนือกวา่คู่แข่งธุรกิจ  

ทั้งน้ี เคร่ืองมือท่ีน ามาใชพ้ิจารณาในการวางแผนกลยุทธ์เพื่อเป็นแนวทางในการเพิ่ม
ยอดขายต่อไป จะใชเ้คร่ืองมือทางธุรกิจท่ีส าคญั คือ การวิเคราะห์แรงผลกัดนัทั้ง 5 (Five Forces 
Analysis) การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า(Value Chain Analysis) การวิเคราะห์ทรัพยากร และ
ความสามารถเชิงพลวตั (VRIN Analysis) โดยแบ่งการวิเคราะห์ออกเป็นปัจจยัแวดลอ้มภายนอก
และภายในองคก์ร ดงัน้ี 

 
 

2.1 วเิคราะห์ในด้านของปัจจยัแวดล้อมภายนอกองค์กร 
 

2.1.1 การวิเคราะห์แรงผลกัดนัทั้ง 5 ประการทีมี่ผลต่อธุรกจิ (5-Forces Analysis)  
คือ เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิเคราะห์สภาพการแข่งขนัในอุตสาหกรรม ซ่ึงคิดคน้และพฒันาโดย 
Michael E. Porter (Porter, 1980) ไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมากและยงัเป็นท่ียอมรับกนัทัว่โลก โดย
จะวิเคราะห์แรงผลกัดนัต่างๆท่ีมีผลต่อธุรกิจ ซ่ึงโครงสร้างอุตสาหกรรมเกิดข้ึนจากปัจจยัทาง
เศรษฐกิจและปัจจยัทางเทคนิคท่ีเป็นตวัก าหนดแรงผลกัดนัในการแข่งขนัในแต่ละประการว่าอยูใ่น
ระดบัใด โดยผลลพัธ์ของการใชเ้ทคนิคน้ีในการวิเคราะห์ท าใหส้ามารถทราบถึงสภาพการแข่งขนัว่า
อุตสาหกรรมน่าสนใจหรือไม่ รวมทั้ง ภาพรวมของอุตสาหกรรมจะสามารถส่งเสริมธุรกิจให้ท า
ก าไรหรือขาดทุน 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

จากภาพท่ี 2.1 พิจารณาองคป์ระกอบของแรงผลกัดนันั้นประกอบไปดว้ย 5 ประการ 
ไดแ้ก่ 

แรงผลกัดันที ่1 ภยัคุกคาม จากการเขา้มาของคู่แข่งใหม่ 
คู่แข่งท่ีเขา้มาใหม่ในอุตสาหกรรมจะมาพร้อมกบัความสามารถในการแข่งขนัแบบใหม่ มีการศึกษา
ความผดิพลาดต่างๆของบริษทัท่ีมีอยูแ่ลว้ และมีความตอ้งการท่ีจะแยง่ส่วนแบ่งทางการตลาด ท าให้
บริษทัไดรั้บแรงกดดนัทั้งในเร่ืองของราคา ตน้ทุน และระดบัการลงทุน เพื่อรักษาสภาพทางการ
แข่งขนั นอกจากน้ีคู่แข่งท่ีเขา้มาใหม่สามารถใชค้วามสามารถใหม่มาเปล่ียนแปลงรูปแบบในการ
แข่งขนัในอุตสาหกรรม ซ่ึงเป็นความเส่ียงมากส าหรับบริษทัท่ีด าเนินธุรกิจอยูเ่ดิม ดงันั้นภยัคุกคาม
จากคู่แข่งรายใหม่จึงเป็นปัจจยัในการจ ากดัศกัยภาพในการท าก าไรของอุตสาหกรรม และเม่ือภยั
คุกคามน้ีอยู่ในระดับสูง ผูป้ระกอบการรายเดิมจึงต้องหาวิธีป้องกันคู่แข่งรายใหม่ท่ีจะเข้ามา 
นอกจากน้ี ความรุนแรงของภยัคุกคามจากคู่แข่งท่ีเขา้มาใหม่น้ีจะข้ึนอยู่กบัอุปสรรคและปฏิกิริยา
ตอบสนองของผูป้ระกอบการรายเดิมในอุตสาหกรรม  

แรงผลกัดันที ่2 ภยัคุมคามจากสินคา้หรือบริการทดแทน  
สินคา้หรือบริการทดแทนเป็นส่ิงท่ีมีอรรถประโยชน์ในการใชง้านคลา้ยกบัสินคา้และบริการท่ีมีอยู่
เดิมในอุตสาหกรรม โดยมีรูปแบบการใชง้านท่ีแตกต่างออกไป ซ่ึงสินคา้และบริการทดแทนเหล่าน้ี
มกัถูกมองขา้มจากอุตสาหกรรม เน่ืองจากเป็นสินคา้หรือบริการท่ีแตกต่างจากอุตสาหกรรมนั้นโดย
ส้ินเชิง เม่ือภยัของการคุกคามจากสินคา้และบริการทดแทนอยูใ่นระดบัสูง จะท าใหค้วามสามารถใน
การท าก าไรของอุตสาหกรรมนั้นลดลง รวมไปถึงการลดลงของส่วนแบ่งทางการตลาด ซ่ึงจะท าให้
สินคา้และบริการในอุตสาหกรรมไม่สามารถเพิ่มราคาข้ึนได ้ส่งผลให้เกิดเพดานราคา ดงันั้นถา้

ภาพที ่2.1     โมเดลแรงผลกัดนั 5 ประการท่ีมีผลต่อการอยูร่อดและศกัยภาพในการท าก าไรของธุรกิจ 



 

อุตสาหกรรมไม่สามารถสร้างความแตกต่างจากสินคา้หรือบริการทดแทนได ้จะส่งผลให้บริษทัใน
อุตสาหกรรมนั้นถูกจ ากดัความสามารถในการท าก าไรและการเติบโต 

แรงผลกัดันที ่3 อ านาจการต่อรองของซพัพลายเออร์  
อ านาจต่อรองของซพัพลายเออร์ข้ึนอยู่กบัจ านวนของซัพพลายเออร์ท่ีมีอยู่ โดยถา้มีซัพพลายเออร์
นอ้ยราย จะท าให้อ  านาจต่อรองของซพัพลายเออร์มีอิทธิพลเหนือผูซ้ื้อทั้งในดา้นราคา คุณภาพและ
เง่ือนไขในการซ้ือขาย อีกทั้งระดบัการรวมตวักนัของซพัพลายเออร์ ถา้ซพัพลายเออร์สามารถรวมตวั
กนัไดจ้ะท าให้อ  านาจการต่อรองสูง รวมถึงความแตกต่างและเหมือนกนัของวตัถุดิบ ถา้วตัถุดิบมี
ความแตกต่างกนัมากจะท าให้อ  านาจต่อรองของซพัพลายเออร์สูงเช่นกนั ดงันั้นเม่ืออ านาจต่อรอง
ของซัพพลายเออร์สูงจะเป็นการผลักภาระต้นทุนให้กับบริษัทในอุตสาหกรรม ซ่ึงจะท าให้
ความสามารถในการท าก าไรของบริษทัในอุตสาหกรรมนั้นลดลง 

แรงผลกัดันที ่4 อ านาจการต่อรองของลูกคา้  
ผูซ้ื้อจะมีอ านาจต่อรองสูงเม่ืออยูใ่นฐานะท่ีไดเ้ปรียบในการต่อรอง เช่นผูซ้ื้อมีปริมาณการสั่งซ้ือและ
บริการจ านวนมาก มีความรู้ความเช่ียวชาญหรือมีขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้และบริการ มีความจงรักภกัดี
ต่อตราสินคา้ มีการรวมตวักนัของผูซ้ื้อ มีความสามารถในการผลิตสินคา้และบริการไดเ้อง มีตน้ทุน
ในการเปล่ียนไปใชสิ้นคา้ในตราสินคา้อ่ืนนอ้ย เป็นตน้ โดยอ านาจต่อรองของผูซ้ื้อเม่ือเพิ่มสูงข้ึนจะ
ท าใหผู้ซ้ื้อสามารถกดราคาสินคา้และบริการ เรียกร้องบริการและสินคา้ท่ีมีคุณภาพท่ีดีข้ึน ส่งผลให้
บริษทัในอุตสาหกรรมตอ้งต่อสู้กนัเองโดยเฉพาะดา้นราคา ซ่ึงส่งผลกระทบต่อความสามารถในการ
ท าก าไรของอุตสาหกรรมนั้นๆลดลง 

แรงผลกัดันที ่5 ความรุนแรงในการแข่งขนัของคู่แข่งรายเดิมในอุตสาหกรรม  
การเติบโตของอุตสาหกรรมมีผลโดยตรงต่อการแข่งขนัของคู่แข่งรายเดิม หากอุตสาหกรรมมีการ
เติบโตอย่างต่อเน่ือง จะท าให้การแข่งขนัของคู่แข่งรายเดิมไม่รุนแรงมากนัก โดยการแข่งขนัใน
ลกัษณะดงักล่าวจะท าให้ความสามารถในการท าก าไรของอุตสาหกรรมนั้นลดลง ซ่ึงจะมากหรือ
น้อยข้ึนอยู่กบัปัจจยั 2 ประการดว้ยกนั คือ ความเขม้ขน้ในการแข่งขนัระหว่างบริษทัภายใน
อุตสาหกรรมนั้นๆและพื้นฐานในการแข่งขนัในอุตสาหกรรม 

โดยแรงผลกัดนัท่ีมีอิทธิพลในการแข่งขนัมากท่ีสุดจะเป็นตวัก าหนดความสามารถใน
การท าก าไร และกลายเป็นปัจจยัส าคญัในการก าหนดกลยุทธ์ของธุรกิจเพื่อให้สามารถรักษา
ความสามารถในการแข่งขนัได ้

 



 

เม่ือน าเคร่ืองมือ 5-Force Analysis มาวิเคราะห์ธุรกิจชิปป้ิงของบริษทัน าเขา้และ
ส่งออก ไอเคเคไอ ชิปป้ิง แอนด ์เทรดด้ิง จ ากดั จะพบว่ามีแรงผลกัดนัแต่ละดา้นท่ีสูง-ต ่าแตกต่างกนั 
ซ่ึงสามารถอธิบายสภาพแรงผลกัดนั ไดด้งัต่อไปน้ี 

แรงผลกัดันที ่1 ภยัคุกคาม จากการเขา้มาของคู่แข่งใหม่ 
จากการเขา้สู่ AEC ท าให้เกิดผูป้ระกอบการใหม่มีมากข้ึน เน่ืองจากธุรกิจชิปป้ิงน้ี (เฉพาะส่วนของ
การบริการอ านวยความสะดวกในการด าเนินเร่ือง และจองพื้นท่ีในการน าเขา้และส่งออก) ไม่
จ าเป็นต้องใช้เงินทุนเยอะในการเร่ิมกิจการ และสามารถดูการขยายตัวเพิ่มข้ึนน้ีได้จากสถิติ
ฐานขอ้มูลของ BOL ท่ีแสดงจ านวนนิติบุคคลจดทะเบียนใหม่ในประเทศประเภทธุรกิจการขนส่ง
และสถานท่ีเก็บสินคา้ในปี 2555 – ปี 2557 มีจ านวนเท่ากบั 2,582 ราย 2,596 ราย 2,405 ราย 
ตามล าดบั ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นถึงการเติบโตของธุรกิจในแต่ละปี ซ่ึงเพิ่มจ านวนข้ึนอยา่งต่อเน่ือง  

คู่แข่งรายใหม่นั้น ยงัรวมไปถึงบริษทัท่ีแยกตวัออกมาจากบริษทัเดินเรือ หรือบริษทั
ขนส่งต่างๆท่ีเดิมเป็นซัพพลายเออร์ แต่มีความตอ้งการขยายบริการให้ครบวงจรมากข้ึน บริษทั
เหล่าน้ีจะมีขอ้ไดเ้ปรียบมาก จึงตอ้งตั้งรับและวางแผนเพื่อรับมือกบัการเขา้มาของบริษทัคู่แข่งใหม่น้ี 

แรงผลกัดันที ่2 ภยัคุมคามจากสินคา้หรือบริการทดแทน  
สินคา้ หรือบริการทดแทนของธุรกิจน้ี ยงัมีไม่มาก เพราะธุรกิจน้ีตอ้งอาศยัการผกูความสัมพนัธ์กบั
ผูป้ระกอบการต่างๆ มีขั้นตอนและพิธีการท่ีซบัซอ้น ท าใหย้งัมีทางเลือกนอ้ยท่ีลูกคา้จะสามารถเลือก
มาทดแทน หรือด าเนินการเองได ้

แรงผลกัดันที ่3 อ านาจการต่อรองของซพัพลายเออร์ 
ซพัพลายเออร์ (บริษทัเดินเรือ และบริษทัขนส่งต่างๆ) ในปัจจุบนัมีอยูม่าก แต่อ านาจการต่อรองของ
ซพัพลายเออร์ไม่สูงนกั เน่ืองจากโดยทัว่ไป บริษทัจะท าการเลือกใชบ้ริการกบับริษทัใด บริษทัหน่ึง
ไดโ้ดยไม่มีการผกูขาด หากเลิกใชบ้ริการกบัซพัพลายเออร์เจา้น้ี ก็สามารถไปใชบ้ริการกบัซพัพลาย
เออร์เจา้อ่ืนๆได ้หรืออาจเลือกใชบ้ริการกบัหลายๆซพัพลายเออร์พร้อมกนั แต่ทั้งน้ีบริษทัตอ้งอาศยั
ความสัมพนัธ์อนัดีกบัซัพพลายเออร์ในรักษาให้คงอยู่ และไม่เพิ่มอ านาจการต่อรองของซัพพลาย
เออร์ใหสู้งข้ึนได ้

แรงผลกัดันที ่4 อ านาจการต่อรองของลูกคา้  
ตามท่ีในปัจจุบนั ผูป้ระกอบการรายใหม่มีเพิ่มมากข้ึน ท าให้ลูกคา้มีทางเลือกมากข้ึนเพื่อให้บริการ
ไดดี้ท่ีสุดท่ีลูกคา้ตอ้งการ แต่ทั้งน้ีเอง แต่ละบริษทันั้นจะมีความถนดัเฉพาะทางท่ีแตกต่างกนัออกไป 
ท าใหอ้  านาจการต่อรองของลูกคา้ไม่สูงมากตามจ านวนของผูป้ระกอบการท่ีมีมากข้ึน 
 
 



 

แรงผลกัดันที ่5 ความรุนแรงในการแข่งขนัของคู่แข่งรายเดิมในอุตสาหกรรม  
คู่แข่งรายเดิม ถึงแมจ้ะมีจ านวนอยูม่าก แต่แต่ละบริษทัก็จะมีความถนดัในดา้นท่ีแตกต่างกนัออกไป 
จึงไม่ส่งผลกระทบโดยตรงต่อกนัอย่างชดัเจนมากนกั แต่ทั้งน้ีบริษทัก็ไม่สามารถน่ิงนอนใจได ้ยงั
ตอ้งหาทางรับมือการแข่งขนัของคู่แข่งรายเดิมในอุตสาหกรรม เพื่อคงไวแ้ละแยง่ชิงซ่ึงส่วนแบ่งทาง
การตลาดของธุรกิจการบริการน้ี 

 

 

 
 

จากภาพท่ี 2.2 จะพบว่า ธุรกิจการให้บริการชิปป้ิงของการน าเขา้และส่งออก ไม่
สามารถด าเนินการได้เองโดยง่าย มีความซับซ้อนและขั้นตอนท่ียุ่งยากวุ่นวาย ท าให้การหาส่ิง
ทดแทน หรือบริการอ่ืนๆท่ีจะทดแทนเป็นไปไดย้าก และถึงแมบ้ริษทัชิปป้ิงจะมีหลากหลาย และ
จ านวนเพิ่มมากข้ึนในทุกๆปี แต่อ านาจต่อรองของซพัพลายเออร์และลูกคา้ยงัอยูใ่นระดบัปานกลาง 
ทั้งน้ีการรักษาความสัมพนัธ์อนัดีทั้งกบัซพัพลายเออร์และลูกคา้จึงเป็นส่ิงส าคญัท่ีจะคงอ านาจการ
ต่อรองกบัทั้งสองส่วนน้ีได ้ท าให้ภยัคุกคามของสินคา้และบริการทดแทน อ านาจต่อรองของซัพ
พลายเออร์และอ านาจต่อรองของลูกคา้ยงัไม่ส่งผลกระทบอยา่งรุนแรงใหก้บับริษทั จึงยงัไม่ใช่ปัจจยั
หลกัในการพิจารณาและวิเคราะห์เพื่อหากลยทุธ์ท่ีเหมาะสม  

 

ภาพที ่2.2      ผลสรุปของการวิเคราะห์ดว้ยเคร่ือง Five Force Analysis 



 

จากการพิจารณา พบว่า ความรุนแรงในการแข่งขนัของคู่แข่งรายเดิมยงัเป็นส่ิงท่ี
มองขา้มไม่ได ้บริษทัควรจะตอ้งศึกษาและวางกลยุทธ์เพื่อพร้อมรับมือให้เป็นอย่างดี นอกจากน้ี 
คู่แข่งใหม่ท่ีมีเพิ่มมากข้ึน ทั้งจากการเปิดตวัข้ึนใหม่และการแยกตวัออกมาจากบริษทัเดินเรือ บริษทั
ขนส่งต่างๆ ได้มีการศึกษาข้อมูล ข้อผิดพลาดของบริษัทท่ีมีการด าเนินการอยู่แล้ว มาปรับ
ประยุกตใ์ชจุ้ดแข็งของการด าเนินการ ดงันั้น เพื่อพร้อมรับมือกบัคู่แข่งใหม่ท่ีจะเกิดข้ึนน้ีจะตอ้งมี
การวางแผนกลยทุธ์ท่ีแตกต่างออกไป เพื่อคงไวแ้ละแยง่ส่วนแบ่งทางการตลาด 

 
 

2.2 วเิคราะห์ในด้านของปัจจยัแวดล้อมภายในองค์กร 

 
2.2.1 การวิเคราะห์องค์ประกอบห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain) 
การจดัการห่วงโซ่คุณค่า เป็นการจดัการโดยมีเป้าหมายเพื่อเพิ่มคุณค่าใหก้บัสินคา้และ

บริการ เพื่อสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้กบัลูกคา้ (Willing to pay) ในกระบวนการผลิตแต่ละ
กิจกรรมยอ่มสร้างคุณค่าใหแ้ก่ผลิตภณัฑไ์ม่ว่าทางตรงหรือทางออ้ม การเช่ือมโยงแต่ละกิจกรรมท า
ให้ทราบถึงแหล่งท่ีมาของกระบวนการสร้างคุณค่าของผลิตภณัฑ์นั้นๆ แน่นอนเราสามารถน า
ประโยชน์จาก Value Chain เขา้มาสู่โมเดลโดย Michael E. Porter (Porter, 1985) ความเช่ือมโยง 
เป็นอีกส่วนหน่ึงท่ีสร้างความไดเ้ปรียบในเชิงแข่งขนั ความเช่ือมโยงของกิจกรรมต่างๆภายใน Value 
Chain ขององคก์ร รวมทั้งความเช่ือมโยงของกิจกรรมดงักล่าวกบักิจกรรมใน Value Chain ของผูจ้ดั
จ  าหน่าย(Supplier) และสามารถท าให้เกิดความแตกต่างในผลิตภณัฑข์ององคก์ร ดงันั้น แนวคิด 
Value Chain คือการเพิ่มความไดเ้ปรียบเชิงแข่งขนัขององคก์รภายใตก้รอบของกลยทุธ์การแข่งขนั ท่ี
องคก์รยดึถือ แบ่งเป็นสองกลยทุธ์ใหญ่ๆ คือ กลยทุธ์ผูน้ าดา้นตน้ทุนต ่า (Cost Leadership) คือ ความ
ไดเ้ปรียบดา้นตน้ทุน ท าให้องคก์รสามารถตั้งราคาสินคา้ต ่ากว่าคู่แข่ง และ กลยุทธ์สร้างความ
แตกต่าง(Differentiation) คือ ความสามารถในการสร้างส่ิงท่ีเป็นคุณค่า ท่ีลูกคา้ตอ้งการใหเ้กิดข้ึนกบั
ผลิตภณัฑข์ององคก์รในขณะท่ีผลิตภณัฑข์องคู่แข่งไม่มีคุณค่าดงักล่าว จนสามารถจ าหน่ายในราคา
ท่ีสูงกวา่คู่แข่งได 

การท่ีบริษทัจะเลือกใชก้ลยุทธ์ใดจ าเป็นจะตอ้งมองเขา้ไปภายในกิจกรรมหลกัของ
บริษทัทุกกระบวนการเพื่อหาจุดเสียเปรียบและจุดท่ีเป็นอุปสรรคในการท างานทั้งหมดให้เจอก่อน 
หลงัจากนั้นหาทางแกไ้ขท่ีเกิดข้ึนทั้งหมดและเปรียบเทียบศกัยภาพกบัคู่แข่งเป็นระยะเพื่อหาจุด 
บกพร่องต่างๆและท าการปรับปรุงแกไ้ขเร่ือยๆ จนมัน่ใจแลว้ว่าสามารถมีความสามารถเหนือคู่แข่ง
ในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงอย่างท่ีตั้งเป้าไวต้อนตน้ เช่นถา้การแข่งขนัเน้นท่ีตน้ทุน ก็จะตอ้งทาการ



 

ปรับเปล่ียนวิธีจนสามารถมีตน้ทุนท่ีต ่ากวา่คู่แข่งไดโ้ดยท่ีศกัยภาพในการแข่งขนัไม่ลดลง เพื่อใหเ้กิด
ส่วนต่างของก าไรมากข้ึน 

 
องค์ประกอบของ Value Chain Analysis  

 
 
 

จากภาพท่ี 2.3  จะเห็นว่า Value Chain Analysis ประกอบดว้ย 2 ส่วนหลกัคือ ส่วน
กิจกรรมหลกั (Primary Activities) และส่วนกิจกรรมสนบัสนุน (Support Activities)  

กจิกรรมหลัก (Primary Activities) ซ่ึงประกอบดว้ย 5 กิจกรรม เป็นกิจกรรมท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการผลิตหรือสร้างสรรคสิ์นคา้หรือบริการ การตลาดและการขนส่งสินคา้หรือบริการไป
ยงัผูบ้ริโภคดงัน้ีคือ Inbound Logistics กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการไดรั้บ การขนส่ง การจดัเก็บและ
การแจกจ่ายวตัถุดิบไปยงักิจกรรมด าเนินการ (Operation) Operations กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
เปล่ียนหรือแปรรูปวตัถุดิบใหอ้อกมาเป็นสินคา้ เป็นขั้นตอนการผลิต Outbound Logistics กิจกรรมท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการจดัเก็บ รวบรวม จดัจ าหน่ายสินคา้และบริการไปยงัลูกคา้ Marketing and Sales 
กิจกรรมท่ีเก่ียวกบัการชกัจูงใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้และบริการ Customer Services กิจกรรมท่ีครอบคลุม
ถึงการใหบ้ริการเพื่อเพิ่มคุณค่าใหก้บัสินคา้ รวมถึงการบริการหลงัการขาย  

 
 

ภาพที ่2.3      องคป์ระกอบของห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain Analysis) 



 

กจิกรรมสนับสนุน (Support Activities) เป็นกิจกรรมท่ีช่วยส่งเสริมและสนบัสนุนให้
กิจกรรมหลกัสามารถด าเนินไปไดป้ระกอบดว้ยดงัน้ี Procurement กิจกรรมในการจดัซ้ือ-จดัหา 
Input เพื่อมาใชใ้นกิจกรรมหลกั, Technology Development กิจกรรมเก่ียวกบัการพฒันาเทคโนโลยท่ีี
ช่วยในการเพิ่มคุณค่าให้สินคา้และบริการหรือกระบวนการผลิต, Human Resource Management 
กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริหารทรัพยากรบุคคลตั้งแต่วิเคราะห์ความตอ้งการ สรรหา และคดัเลือก 
ประเมินผล พฒันา ฝึกอบรม ระบบเงินเดือนค่าจา้งและแรงงาน, Firm Infrastructure โครงสร้าง
พื้นฐานขององคก์ร ไดแ้ก่ ระบบบญัชี ระบบการเงิน การบริหารจดัการขององคก์ร 

เม่ือวิเคราะห์องคป์ระกอบของห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain) มาวิเคราะห์ธุรกิจชิปป้ิง
ของบริษทัน าเขา้และส่งออก ไอเคเคไอ ชิปป้ิง แอนด ์เทรดด้ิง จ ากดั สามารถอธิบาย ไดด้งัต่อไปน้ี 

กจิกรรมหลกั (Primary Activities) 
- การน าเขา้/ส่งออกสินคา้ 

มีการจดัหาวตัถุดิบ หรือ สินคา้ ท่ีลูกคา้ตอ้งการ ติดต่อ-ประสานงานตลอดกระบวนการเพื่ออ านวย
ความสะดวกสบายใหก้บัลูกคา้  

- การตลาดและการขาย 
ด าเนินงานเพื่อส่งเสริมการขาย เช่น การรับสินคา้และจดัส่งฟรีถึงสถานท่ี หรือการมีส่วนลดพิเศษ
ให้กบัลูกคา้ท่ีมีการสั่งซ้ือหรือใชบ้ริการอย่างสม ่าเสมอมาเป็นเวลานาน ใชข้อ้เสนอในแง่ของการ
บริการท่ีจูงใจต่อการตดัสินใจของลูกคา้ แต่หากเทียบกบัคู่แข่งแลว้ ยงัมีการส่งเสริมการท าตลาด 
การลงโฆษณาตามอินเตอร์เน็ต และช่องทางท่ีสามารถเขา้ถึงลูกคา้นอ้ยอยู ่

- การบริการ 
มีการจดัให้พนกังานด าเนินการติดตาม ให้ค  าปรึกษา และความช่วยเหลือกบัลูกคา้ ตั้งแต่เร่ิมเขา้มา
ติดต่อสอบถาม สัง่ซ้ือ จดัส่ง ไปจนถึงขั้นตอนท่ีสินคา้ถึงมือลูกคา้แลว้ 

กจิกรรมสนับสนุน (Support Activities) 
- การสัง่ซ้ือ 

ด าเนินการจดัหา และสั่งซ้ือสินคา้ ตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ และให้รายละเอียดไวใ้นตอนตน้ รวมทั้งท า
การต่อรองราคาจากโรงงานเพื่อใหลู้กคา้ไดรั้บราคาท่ีดีท่ีสุด ในกรณีท่ีลูกคา้ใหบ้ริษทัเป็นผูติ้ดต่อให ้

- IT Development 
ท าการพฒันากระบวนการให้มีประสิทธิภาพ และประสิทธิผลมากท่ีสุด สามารถรองรับการ
ด าเนินงานท่ีบริษทัตอ้งการให้เป็นได ้ในช่วงกลางปี 2558 มีน าระบบ IT เขา้มาประยกุตใ์ชแ้ละ
รองรับใหเ้กิดประโยชน์สูงสุด แต่ทั้งน้ียงัไม่สามารถพฒันาไดม้ากเท่าท่ีบริษทัไดต้ั้งเป้าเอาไว ้
 



 

- Human Resource Management 
มีการคดัเลือกรับพนกังานท่ีสามารถปรับตวัเขา้กบัองคก์ร และสามารถปฏิบติังานไดต้ามท่ีบริษทัได้
วางไว ้นอกจากน้ียงัสามารถเรียนรู้เพื่อจะเติบโตและเพิ่มความเช่ียวชาญในสายงานน้ีได ้สามารถ
เติบโตไปพร้อมการกา้วหนา้ของบริษทัได ้

- Firm Infrastructure 
การจัดการในเร่ืองต่างๆ เช่น การวางแผนควบคุมรายรับ -รายจ่าย วางแผนระบบขนส่งให้มี
ประสิทธิภาพ และดูทิศทางของตลาดในอนาคตเพื่อน ามาวางแผนการด าเนินงาน เป็นตน้ ให้เกิด
ความสอดคลอ้งกนัในองคก์ร แต่เน่ืองจากโครงสร้างองคก์รเป็นแบบแนวราบ จึงสามารถส่ือสาร
และดูแลกนัไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
 

 
 
 

ภาพที ่2.4      แสดงผลลพัธ์จากการวิเคราะห์กิจกรรมในห่วงโซ่คุณค่า 



 

จากภาพท่ี 2.4 จากการวิเคราะห์ดว้ยเคร่ืองมือห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain) จะพบว่า 
ส่วนใหญ่ของกิจกรรมจะเป็นจุดแขง็ กล่าวคือ สามารถแข่งขนักบัคู่แข่งในตลาดได ้แต่ยงัตอ้งคงไว้
และรักษาจุดแขง็ดงักล่าวให้มีอย่างต่อเน่ือง ในดา้นกิจกรรมท่ียงัเป็นจุดดอ้ยจะตอ้งน ามาพิจารณา
ปรับปรุงหาวิธีแก้ไขจนกลายเป็นจุดแข็งได้ในท่ีสุด เพื่อสนับสนุนต่อการส่งมอบคุณค่าในการ
บริการ การอ านวยความสะดวกไปยงัลูกคา้ใหไ้ดดี้ในท่ีสุด 

 
2.2.2 การวิเคราะห์ทรัพยากร และความสามารถเชิงพลวตั (VRIN Analysis) 
จากทฤษฎีของ Barney (1991) ไดเ้สนอวา่ลกัษณะท่ีส าคญัของทรัพยากรเชิงกลยทุธ์ ซ่ึง

จะก่อใหเ้กิดความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัและความยัง่ยนืในธุรกิจ แบ่งออกเป็น 4 ปัจจยั คือ 
2.2.2.1  ทรัพยากรนั้นตอ้งมีคุณค่าในการด าเนินธุรกิจและการแข่งขนั

อยา่งแทจ้ริง (V- Valuable Resources) หมายถึง คุณค่าความส าคญัของทรัพยากรท่ีสามารถก่อใหเ้กิด
ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั เช่น ความมีช่ือเสียงขององคก์ร ความสมัพนัธ์ทางธุรกิจ ความสามารถ
ทางด้านเทคโนโลยี หรือทรัพยากรท่ีมีคุณค่า เป็นทรัพยากรท่ีสร้างโอกาสและลดอุปสรรคของ
องคก์ร 

2.2.2.2  ทรัพยากรนั้นตอ้งมีหายาก (R- Rare Resources) หมายถึง ความ
หายากของทรัพยากรโดยเปรียบเทียบจากคู่แข่ง ผูท่ี้ครอบครองทรัพยากรท่ีหาไดย้ากจะเป็นผูท่ี้มี
ความไดเ้ปรียบ 

2.2.2.3  ทรัพยากรเหล่านั้ นต้องไม่สามารถลอกเลียนแบบได้ หากจะ
ลอกเลียนแบบจะตอ้งมีตน้ทุนท่ีสูงมาก (I- Imitate Resources) หมายถึง ทรัพยากรเหล่านั้นมีความ
เป็นเอกลกัษณ์ ผูอ่ื้นท าเหมือนไดย้าก มีความก ากวมหรือความไม่ชดัเจนว่า จะสามารถสร้างหรือท า
ใหม่ได ้และเป็นทรัพยากรท่ียากต่อการเลียนแบบทางสงัคม เช่น วฒันธรรม ความน่าเช่ือถือ 

2.2.2.4  ทรัพยากรเหล่านั้นไม่สามารถหามาทดแทนได้ (N- Non-
Substitutable Resources) หมายถึง ไม่มีทรัพยากรอ่ืนสามารถทดแทนไดท้ั้งจากภายในและภายนอก
อุตสาหกรรม 

ทั้ง 4 ลกัษณะ เรียกย่อๆว่า VRIN (Barney, 1991) ซ่ึงทรัพยากรขององคก์รทั้ง 4 
ลกัษณะสามารถท่ีจะท าให้คู่แข่งขนัตอ้งเจออุปสรรค และท าให้เพิ่มความเป็นไปไดท่ี้องคก์รจะมี
ก าไรเพิ่มข้ึน  

เม่ือน าเคร่ืองมือการวิเคราะห์ทรัพยากร และความสามารถเชิงพลวตั หรือ VRIN 
Analysisมาวิเคราะห์ธุรกิจชิปป้ิงของบริษทัน าเขา้และส่งออก ไอเคเคไอ ชิปป้ิง แอนด ์เทรดด้ิง จ ากดั 
สามารถอธิบาย ไดด้งัต่อไปน้ี 



 

 

 
จากภาพท่ี 2.5 พบวา่ จากทรัพยากรท่ีใชว้ดัประกอบดว้ยหวัขอ้ต่างๆ ซ่ึงมีรายละเอียด

ดงัน้ี 
1. ดา้นคุณภาพ บริษทัมีการติดตามผล ประสานงาน ตั้งแต่การรับค าปรึกษา ไปจนถึง

สินคา้ถึงมือลูกคา้เรียบร้อยแลว้ เกิดเป็นคุณค่าท่ีทางบริษทัมีหากเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง แต่ยงัสามารถ
ลอกเลียนแบบได ้จึงถูกวิเคราะห์ใหอ้ยูใ่นกลุ่มท่ีความสามารถในการแข่งขนัอยูใ่นระดบัท่ีเท่าเทียม 

2. ดา้นบุคลากร เป็นทรัพยากรท่ีส าคญัในการด าเนินธุรกิจ ในขณะเดียวกนัคู่แข่งอ่ืนก็
มีบุคลากรท่ีให้บริการท่ีดีเช่นกนั หรือหากคู่แข่งมีบุคลากรท่ียงัไม่ดีก็สามารถท่ีจะหามาทดแทนได้
ไม่ยาก ดงันั้นดา้นบุคลากรจึงสามารถแข่งขนัไดเ้พียงแค่เท่าเทียมคู่แข่งเท่านั้น 

3. ดา้นบริการ หวัใจหลกัในการสร้างความประทบัใจใหก้บัลูกคา้คือการบริการ ซ่ึง
การใหบ้ริการท่ีดีในธุรกิจน้ีนบัวา่ยงัหาไดย้ากอยู ่ แต่ดว้ยความบริการเป็นเร่ืองท่ีคู่แข่งสามารถ
ปรับปรุงไดไ้ม่ยาก จึงถือเป็นความสามารถในการแข่งขนัแค่ชัว่คราว 
 
 

2.3 สรุปการวเิคราะห์ปัญหา 
จากภาพรวมในการวิเคราะห์ปัจจยัทั้งภายในและภายนอกโดยใชเ้คร่ืองมือทางธุรกิจท่ี

ไดก้ล่าวมาทั้งหมดจะพบว่า ธุรกิจชิปป้ิงไดรั้บผลกระทบจากภายนอกคือกลุ่มคู่แข่งใหม่ และคู่แข่ง
รายเดิมท่ีมีอยูใ่นตลาด ท่ีบริษทัตอ้งระวงั วางแผนและศึกษากลยทุธ์ในการรับมือ นอกจากน้ียงัตอ้ง
เร่งพฒันาความสามารถในองคก์รให้ทดัเทียมคู่แข่งได ้ซ่ึงการวิเคราะห์ดว้ย VRIN จะช่วยในการ
ด าเนินการธุรกิจไปขา้งหนา้ หากมีการหยบิยกเอาทรัพยากรเหล่าน้ีมาใชโ้ดยการบริการจดัการท่ีดี ก็
จะสร้างความแข่งขนัและยัง่ยนืได ้

 

 

ภาพที ่2.5      แสดงผลลพัธ์จากการวิเคราะห์ โดยใช ้VRIN Analysis 



 

 

บทที3่ 
ความสัมพนัธ์ของปัญหาและผลที่เกดิขึน้ 

 
 

จากการวิเคราะห์ในบทท่ีผา่นมาท าให้เราพบปัญหาและตวัแปรท่ีเป็นสาเหตุ ในบทน้ี
เราจะน าตวัแปรทั้งหมดท่ีเก่ียวขอ้งกนัมามองหาความสัมพนัธ์ท่ีเก่ียวเน่ืองกนัจนน าไปสู่การเกิด
ปัญหาและเพื่อหาแนวทางแกไ้ข โดยใชว้ิธีการคิดเชิงระบบ (System thinking)เป็นวิธีการคิดท่ีช่วย
ให้สามารถเห็นรูปแบบความสัมพนัธ์สาเหตุของปัญหาและเหตุการณ์ต่างๆท่ีเกิดข้ึนในระบบโดย
ภาพรวม สามารถมองภาพไดค้รบถว้น และช่วยจดัล าดบัเหตุการณ์ของแต่ละตวัแปรไดถู้กตอ้งอยา่ง
เป็นเหตุเป็นผล ดงันั้นเม่ือเราสามารถมองเห็นความสมัพนัธ์ของสาเหตุและปัญหาทั้งหมดไดแ้ลว้ ท า
ให้เราเขา้ใจ และสามารถเลือกท่ีจะเพิ่มลดตวัแปรใดๆท่ีเป็นปัจจยัช่วยในการแกปั้ญหา แลว้จึง
น าไปสู่การคิดกลยทุธ์ การวางแผนด าเนินงานท่ีเหมาะสมภายหลงัจากเม่ือมีการเพิ่มลดปัจจยัตวัแปร
ในลูป เพื่อนาไปสู่การแกปั้ญหาท่ีเกิดข้ึนในท่ีสุด ซ่ึงเคร่ืองมือท่ีจะนามาอธิบายความสัมพนัธ์ของ
ปัญหาและผลท่ีเกิดข้ึนในบทน้ีคือ แผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram) 

 
 

3.1 การหาความสัมพนัธ์ของปัญหาโดยใช้แผนภูมิวงรอบเหตุและผล (CLD)  
เป็นวิธีการคิดเชิงระบบ John D Sterman (Sterman, 2000) ไดน้ าเสนอ Causal Loop 

Diagrams (CLD) หรือแผนภูมิวงรอบเหตุและผล ซ่ึงเป็นการคิดพิจารณาความสัมพนัธ์เชิงเหตุและ
ผลท่ีเช่ือมโยงกนั ท าใหพ้ิจารณาถึงความสัมพนัธ์ขององคป์ระกอบทั้งหลายไดอ้ยา่งสอดคลอ้ง และ
ท าให้สามารถออกแบบระบบท่ีสร้างผลลพัธ์ท่ีย ัง่ยืนแก่องคก์รได ้ วิธีการเขียนแผนภูมิวงรอบแหตุ
และผลเร่ิมตน้จากการก าหนดประเด็นปัญหาให้ชดัเจน พร้อมทั้งระบุปัจจยัหรือตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้ง
ทั้งหมด ศึกษาและพิจารณาพฤติกรรมความเป็นไปของเหตุการณ์โดยใชลู้กศร (Arrow) เช่ือมโยง
จากเหตุไปผล และถา้เหตุและผลสัมพนัธ์ไปในทิศทางข้ึนหรือลงเหมือนกนัใหใ้ส่เคร่ืองหมายบวก
(+) แต่ถา้เหตุและผลสัมพนัธ์ไปในทิศทางตรงกนัขา้มหรือสวนทางกนัใหใ้ส่เคร่ืองหมายลบ(-) เม่ือ
น าการเช่ือมโยงหลายตวัแปรมาต่อกนักลายเป็นแผนภูมิวงรอบเหตุและผล ดงันั้น  Loop  จึงเป็น
ตวัก าหนดพฤติกรรมหลกัของระบบ โดย Loop จะมี  2 ประเภทหลกั ๆ ได ้แก่ 

 Positive Loop หรือ Reinforcing Loop หมายถึง ระบบท่ีเช่ือมกนัอยูใ่หเ้ป็นการ
เสริมสาเหตุเหล่านั้น  



2 

 

 Negative Loop หรือ Balancing Loop หมายถึง ระบบท่ีมีผลท าใหเ้กิดสมดุลกบัใน
การแกปั้ญหานั้น ตวัอยา่งเช่น ระบบการกินเพื่อรักษาระดบัพลงังานของร่างกาย การกินเป็น Flow ท่ี
น าไปสู่พลงังานสะสมของร่างกายซ่ึงเป็น Stock พอพลงังานสะสมมีนอ้ยลง ร่างกายจะส่งสัญญาณ
ให ้เร่ิมกิน นัน่คือ การเพิ่มอตัรา  Flow  ท่ีเติม  Stock  พลงังาน  เม่ือพลงังานเพียงพอแลว้   ร่างกายก็
จะสัง่ Flow ใหห้ยดุกิน เป็นเช่นน้ี เร่ือยๆ  ระดบัของ Stock ก ็จะคงท่ีเสมอ 

เม่ือน า เคร่ืองมือ Causal Loop Diagrams (CLD) มาเขียนแผนภูมิวงรอบเหตุและผล ซ่ึง
จะแสดงใหเ้ห็นถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึน โดยพิจารณาความสมัพนัธ์ในส่วนต่างๆ ไดด้งัน้ี 

1. พิจารณาในส่วนของผลประกอบการและก าไร ไดด้งัน้ี 
 

 
 
 

 
จากภาพท่ี 3.1 จะเห็นไดว้่า จ  านวนของลูกคา้นั้น ส่งผลโดยตรงต่อผลประกอบการ 

หากจ านวนลูกคา้มีการเพิ่มข้ึนหรือลดลง ผลประกอบการก็จะเพิ่มข้ึนหรือลดลงแบบแปรผนัตาม 
เม่ือผลประกอบการดี บริษทัจะมีผลก าไรมากข้ึนเช่นกนั ท าให้บริษทัสามารถพฒันาสินคา้/บริการ
ไดเ้พิ่มยิง่ข้ึน โดยการเพิ่มการโฆษณาและการตลาด ไปจนถึงเพิ่มการบริการใหม่ๆท่ีสามารถรองรับ
ลูกคา้ได้มากข้ึน เกิดความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีจะมาใช้บริการต่อๆไป รวมทั้งเพิ่มจ านวนลูกคา้
ใหม่ๆท่ีจะเกิดข้ึนอีกดว้ย 
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ภาพที ่3.1    ความสมัพนัธ์ของผลประกอบการและผลก าไรโดยใช ้Casual Loop Diagram 
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2. พิจารณาในส่วนของลูกคา้ และอ านาจของลูกคา้ 
 

 
 
 

 
 

จากภาพท่ี 3.2 จะเห็นไดว้่า หากลูกคา้มีความพึงพอใจในสินคา้/บริการของทางบริษทั
นั้น ลูกคา้จะเกิดแบรนดร์อยลัต้ีท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการอยา่งต่อเน่ืองไปจนถึงแนะน าแบบปากต่อปาก
ให้กบัพนัธมิตรทางธุรกิจของลูกคา้ ส่งผลให้มีลูกคา้รายใหม่เขา้มาใชบ้ริการเพิ่มมากข้ึน ลูกคา้ท่ี
ซ่ือสตัยต่์อบริษทัจะลดการหาบริษทัอ่ืนเพื่อทดแทน 
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2. พิจารณาการพฒันาความสามารถในการบริการ และความสามารถของซัพพลาย
เออร์ 

 
 
 
 

จากภาพท่ี 3.3 จะเห็นไดว้า่ การพฒันาสินคา้/บริการนั้น สามารถแบ่งไดเ้ป็นการพฒันา
ความสามารถในการรองรับสินคา้/บริการเพิ่มมากข้ึนและรวดเร็วมากยิง่ข้ึน และการพฒันาซพัพลาย
เออร์ท่ีเป็นคู่คา้ของบริษทัใหมี้ความสมัพนัธ์อนัดีกบับริษทัในระยะยาวได ้อาจรวมถึงการร่วมมือกนั
ทางธุรกิจเพื่อเป้าหมายท่ีไปในทางเดียวกนั ทั้งหมดน้ีส่งผลในทางเดียวกนั คือตอบสนองความพึง
พอใจของลูกคา้ ยิ่งบริษทัมีการพฒันาความสามารถของสินคา้/บริการ และซัพพลายเออร์ไดม้าก
เท่าไหร่กจ็ะส่งผลใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ และเพิ่มจ านวนของลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการยิง่ข้ึนแปรตาม
กนัไป 
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ภาพที ่3.3     ความสัมพนัธข์องการพฒันาความสามารถของสินคา้/บริการ และซพัพลายเออร์ โดยใช ้ 
                    Casual Loop Diagram 
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3. พิจารณาจ านวนลูกคา้ท่ีมีผลต่อส่วนแบ่งทางการตลาด 

 
 

 
 
จากภาพท่ี 3.4 จะเห็นไดว้่า ความพึงพอใจของลูกคา้ส่งผลต่อการเปล่ียนแปลงการใช้

บริการของบริษทัได ้โดยหากลูกคา้มีความพึงพอใจในสินคา้/บริการของบริษทัมาก จ านวนของการ
ออกของลูกคา้ก็จะนอ้ย เม่ือลูกคา้ไม่ยา้ยออก ท าให้ฐานลูกคา้เดิมของบริษทัยงัคงจ านวนเอาไวไ้ด ้
ในทางกลบักนัหากลูกคา้ไม่พึงพอใจ กจ็ะยา้ยไปใชบ้ริการกบับริษทัคู่แข่งได ้จ านวนลูกคา้ของคู่แข่ง
ก็จะเพิ่มจ านวนข้ึน ซ่ึงพิจารณาจ านวนลูกคา้ของบริษทั และคู่แข่งก็จะได้เห็นถึงส่วนแบ่งทาง
การตลาดของบริษทัวา่มีสดัส่วนเป็นเท่าใด 
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ภาพที ่3.4     ความสมัพนัธ์ของจ านวนลูกคา้ท่ีมีผลต่อส่วนแบ่งทางการตลาด โดยใช ้Casual Loop  
                     Diagram 
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4. พิจารณาภาพรวมทั้งหมด โดยพิจารณาจากความสัมพนัธ์ของเหตุและผลของการ
เกิดปัญหา 

 
 
 

จากภาพท่ี 3.5 จะเห็นวา่ Causal Loop Diagram อธิบายไดด้งัต่อไปน้ี 
จ านวนของลูกคา้สามารถส่งผลต่อผลประกอบการรวมของบริษทัได ้ดงันั้นเม่ือบริษทั

มีผลประกอบการดี ผลก าไรท่ีเป็นสัดส่วน 60:40 จะท าให้ผลก าไรเพิ่มข้ึนเป็นไปในทางเดียวกนั 
ทั้งน้ีผลก าไรท่ีบริษทัมีเพิ่มข้ึนมา จะสามารถน าไปปรับปรุงและพฒันาสินคา้และบริการ รวมทั้ง
คุณภาพของซพัพลายเออร์ได ้รวมถึงการเพิ่มการท าการตลาดและการโฆษณาใหก้บับริษทัเป็นท่ีรู้จกั
มากข้ึน เม่ือสามารถปรับปรุงและพฒันาสินคา้ บริการและซัพพลายเออร์ให้มีคุณภาพดีข้ึน ได้
ดงักล่าว จะเกิดความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีใชบ้ริการมากข้ึน ลูกคา้ก็จะยงัคงใชบ้ริการกบัทางบริษทั 
ไม่ยา้ยออกหรือเปล่ียนใจไปใชบ้ริการกบับริษทัคู่แข่ง ท าใหส่้วนแบ่งทางการตลาดของบริษทัมีมาก
ข้ึน ทั้งน้ีการเขา้มาของคู่แข่งใหม่ก็สามารถส่งผลต่อส่วนแบ่งทางการตลาดไดเ้ช่นกนั เน่ืองจากจะ
แบ่งเอาจ านวนของลูกคา้ท่ีมีในส่วนแบ่งทางการตลาดไปได ้หากบริษทัไม่สามารถรักษาฐานลูกคา้
เดิมได ้

ทั้งน้ี จากความพึงพอใจของลูกคา้ของบริษทัฯ สามารถก่อให้เกิดแบรนด์รอยลัต้ีของ
ลูกคา้เก่าท่ีจะไม่เปล่ียนใจจากการบริการของบริษทั หาส่ิงทดแทนหรือบริษทัอ่ืน นอกจากน้ีกลุ่ม

Revenue

profit
No. of Our Customer

Product Develope
Customer

Satisfaction

+

+

+

+

+

+

Brand Loyalty

+

+

Word of Mouth

+

Service Capacity

Quality of Supplier

+

+

+

+

+

+

Revenue & Profit

Supplier Develope

Service Develope

Customers
+

+
Power of

Customers

Market Share +

No. of New Entry

No. of Exit

Customer

No. of Exit Customer

(Competitor)

-

No. of Competitor

Customer

+

-

+

-

+

+

-

+

No. of Customers

ภาพที ่3.5     ความสมัพนัธ์ของเหตุและผลของการเกิดปัญหาโดยใช ้Casual Loop Diagram 
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ลูกคา้ท่ีเป็นแบรนด์รอยลัต้ีน้ีจะบอกต่อแบบปากต่อปากส่งให้เกิดลูกคา้ใหม่ท่ีเขา้มามีส่วนเพิ่มผล
ประกอบการรวมใหเ้พิ่มข้ึนได ้

ดงันั้น เม่ือบริษทัตอ้งการจะเพิ่มยอดขายนั้น จะตอ้งให้ความส าคญักบัการเพิ่มของ
จ านวนลูกคา้ เพื่อให้เกิดผลกระทบท่ีเป็นไปในทางท่ีดีกบัผลประกอบการ โดยผลก าไรท่ีบริษทัท า
ไดน้ั้นจะน าไปปรับปรุงและพฒันาสินคา้และบริการได ้โดยการเพิ่มจ านวนของลูกคา้นั้นจะตอ้ง
พยายามรักษาส่วนแบ่งทางตลาด และเร่งพฒันาเพื่อใหคู่้แข่งหนา้ใหม่ท่ีจะเขา้มาไม่สามารถแยง่ส่วน
แบ่งของตลาดไปได้ เม่ือบริษทัสามารถท าผลก าไรเพิ่มข้ึน จะตอ้งเร่งพฒันาสินคา้และบริการ 
คุณภาพของซพัพลายเออร์ เพื่อใหเ้กิดแบรนดร์อยลัต้ีและการบอกต่อกนัต่อไป 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

บทที ่4 
การก าหนดกลยุทธ์การแข่งขนัทางธุรกจิ 

 
 

กลยทุธ์ (Strategy) หมายถึง แนวทางในการด าเนินงานท่ีองคก์รจะน าเสนอคุณค่า 
(Value) ใหก้บัลูกคา้เพื่อท าใหอ้งคก์รบรรลุเป้าหมาย หรือวตัถุประสงคท่ี์ก าหนดไว ้ภายใตข้อ้จากดั
ของสภาพแวดลอ้มภายนอก และขีดความสามารถขององคก์ร ซ่ึงจะประกอบไปดว้ยค าถามท่ีส าคญั 
3 ขอ้ ไดแ้ก่ องคก์รอยู ่ณ จุดใดในปัจจุบนั องคก์รตอ้งตอ้งการไปถึงจุดใด และจะท าอยา่งไรเพื่อให้
องคก์รไปถึงจุดนั้น การน าแนวคิดการบริหารเชิงกลยทุธ์มาใชใ้นองคก์รนั้น จะเร่ิมจากการวิเคราะห์
กลยทุธ์ โดยใชเ้คร่ืองมือต่างๆ อาทิ การวิเคราะห์ปัจจยั 5 ประการท่ีมีผลต่ออุตสาหกรรม การ
วิเคราะห์ปัจจยัแห่งความส าเร็จของอุตสาหกรรม การวิเคราะห์สายลูกโซ่แห่งคุณค่า ดงัท่ีไดก้ล่าวไว้
ในบทท่ี 3 เป็นตน้ หลงัจากท่ีไดมี้การวิเคราะห์กลยทุธ์แลว้ องคก์รจะตอ้งมีการก าหนดหรือจดัท ากล
ยทุธ์ 3 ระดบัแตกต่างกนั คือ 1) กลยทุธ์ระดบัองคก์ร 2) กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ และ 3) กลยทุธ์ระดบั
หนา้ท่ี ดงัภาพท่ี 4.1 เพื่อน าไปสู่การปฏิบติักลยทุธ์ต่อไป ทั้งน้ี ความสอดคลอ้งส่งเสริมกนัของกล
ยทุธ์ทั้ง 3 ระดบั จะท าใหอ้งคก์รประสบความส าเร็จไดอ้ยา่งย ัง่ยนื  

 
 

 
 
 

ภาพที่ 4.1    ความสัมพนัธ์ของเหตุและผล 
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4.1 กลยุทธ์ระดบัองค์กร (Corporate-Level Strategy)  
กลยทุธ์ระดบัองคก์ร คือ การก าหนดว่าบริษทัควรจะด าเนินธุรกิจอะไรอยา่งไร เพื่อ

ระบุวิธีการหรือก าหนดแนวทางเก่ียวกบัการเจริญเติบโตขององคก์รในอนาคต และน าไปสู่การ
จดัสรรทรัพยากรท่ีเหมาะสมเพื่อใชใ้นการด าเนินงาน การวางกลยทุธ์ระดบัองคก์รจะถูกพฒันาโดย
ผูบ้ริหารระดบัสูง เพื่อบอกใหท้ราบวา่องคก์รจะมุ่งไปทางไหน การเลือกใชก้ลยทุธ์หลกัจะข้ึนอยูก่บั
การมองภาพองคก์รในอนาคต โดยทัว่ไปกลยทุธ์หลกัจะแบ่งออกเป็น 3 ประเภทคือ กลยทุธ์การ
เจริญเติบโต กลยทุธ์การอยูค่งท่ี และกลยทุธ์การตดัทอนหรือลดขนาด และในแต่ละกลยทุธ์หลกัจะมี
กลยทุธ์ยอ่ยต่างกนัไป โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

 
4.1.1 กลยุทธ์การเติบโต (Growth Strategy) เป็นกลยทุธ์เชิงรุกท่ีมีจุดมุ่งหมายเพื่อ

สร้างรายได ้และก าไรใหเ้ติบโตมากข้ึน เหมาะสาหรับธุรกิจท่ีมีการขยายตวัดี โดยแนวทางหลกัของ
กลยทุธ์การเติบโตมี 2 รูปแบบ คือ กลยทุธ์การเติบโตแบบมุ่งเนน้ความเช่ียวชาญ (Concentration) 
และกลยทุธ์การเติบโตแบบกระจายธุรกิจ (Diversification)  

-    กลยุทธ์การเติบโตแบบมุ่งเน้นความเช่ียวชาญ (Concentration)  
เป็นแนวทางการเติบโตจากการขยายธุรกิจเดิม ซ่ึงองคก์รมีความรู้ ประสบการณ์ หรือความเช่ียวชาญ 
ประกอบดว้ย การขยายธุรกิจเดิม (Organic Growth), การขยายธุรกิจในแนวตั้ง (Vertical 
Integration), การขยายธุรกิจในแนวนอน (Horizontal Integration)  

- กลยุทธ์การเติบโตแบบกระจายธุรกจิ (Diversification)  
เป็นแนวทางการขยายธุรกิจไปสู่ธุรกิจอ่ืน เพื่อเพิ่มฐานรายไดใ้หม่ให้แก่องคก์ร และช่วยลดความ
เส่ียงจากการพึ่งพาธุรกิจเดิมขององคก์รเพียงอย่างเดียว คือ การกระจายธุรกิจแบบเกาะกลุ่ม 
(Concentric) และการกระจายธุรกิจแบบไม่เกาะกลุ่ม (Conglomerate)  

 
4.1.2 กลยุทธ์การรักษาเสถียรภาพ (Stability Strategy) คือ กลยทุธ์การคงตวัเป็นกล

ยทุธ์เชิงรับท่ีองคก์รน ามาใชใ้นระยะสั้น เพื่อรักษาสถานะความต่อเน่ืองต่อไประยะหน่ึง ไม่เนน้การ
เติบโตหรือขยายธุรกิจเพราะมีความเส่ียงสูงท่ีจะลม้เหลว โดยแนวทางหลกัของกลยทุธ์การรักษา
เสถียรภาพมี 3 รูปแบบ คือ กลยทุธ์การยบัย ั้ง (Pause/Process with Caution) กลยทุธ์การไม่
เปล่ียนแปลง (No Change) และกลยทุธก์ารมุ่งท าก าไร (Profitability)  
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- กลยุทธ์การยบัยั้ง (Pause/Process with Caution)  
เป็นแนวทางท่ีเนน้รักษาฐานรายไดแ้ละก าไรขององคก์รดว้ยการระมดัระวงั หรือเตรียมการรับมือกบั
ความเส่ียงทางธุรกิจท่ีมีโอกาสเกิดข้ึนและส่งผลกระทบต่อธุรกิจ  

- กลยุทธ์การไม่เปลีย่นแปลง (No Change)  
เป็นแนวทางท่ีเนน้ทาในส่ิงท่ีองคก์รปฏิบติัอยูแ่ลว้ ไม่มีการเปล่ียนแปลงหรือการด านินการใด ๆ เพื่อ
หลีกเล่ียงขอ้ผดิพลาดท่ีอาจเกิดข้ึน  

- กลยุทธ์การมุ่งท าก าไร (Profitability)  
เป็นแนวทางท่ีมุ่งเนน้เพิ่มขีดความสามารถในการสร้างฐานกาไรขององคก์รใหสู้งต่อเน่ือง  
 

4.1.3 กลยุทธ์การหดตัว (Retrenchment Strategy) เป็นกลยทุธ์ท่ีองคก์รน ามาใชเ้ม่ือ
ผลการด าเนินงานขององคก์รไม่ดี โดยมีเป้าหมายแตกต่างกนัแบ่งเป็น 3 แบบ คือ กลยทุธ์การพลิก
ฟ้ืน (Turnaround) กลยุทธ์การขายกิจการ (Sell-Out/Divestment) และการเลิกกิจการ 
(Bankruptcy/Liquidation)  

- กลยุทธ์การพลกิฟ้ืน (Turnaround)  
กลยทุธ์การพลิกฟ้ืนเป็นแนวทางท่ีน ามาใชเ้พื่อปรับปรุงสถานะผลการด าเนินงานขององคก์ร เช่น 
การตดัค่าใชจ่้าย ควบคุมตน้ทุน หรือเพิ่มรายได ้เพื่อใหอ้งคก์รสามารถกลบัมาท าก าไรไดอี้ก  

- กลยุทธ์การขายกจิการ (Sell-Out/Divestment)  
กลยทุธ์การขายกิจการเป็นแนวทางท่ีองคก์รตดัสินใจขายบางธุรกิจออกไปทั้งท่ีมีผลการด าเนินงานท่ี
ดีและธุรกิจท่ีสร้างภาระแก่องคก์ร เพื่อลดค่าใชจ่้าย ลดการจดัสรรงบ และน าเงินท่ีไดจ้ากการขาย
ธุรกิจมาช่วยเหลือประคบัประคองธุรกิจท่ีเหลืออยู ่ 

- กลยุทธ์การเลกิกจิการ (Bankruptcy/Liquidation)  
การเลิกกิจการเป็นแนวทางท่ีองคก์รตดัสินใจถอยหนีออกจากธุรกิจท่ีด าเนินกิจการอยู ่โดยปล่อยให้
กิจการลม้ละลายหรือปิดกิจการแลว้ช าระขายสินทรัพยอ์อกไป เพื่อน ารายไดด้งักล่าวมาช าระหน้ีสิน
หรือช าระคืนผูถื้อหุน้ 
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4.2 กลยุทธ์ ระดบัธุรกจิ (Business-Level Strategy)  
กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ คือ การก าหนดแนวทางในการแข่งขนัของธุรกิจในแต่ละ

อุตสาหกรรม หรืออาจจะเรียกไดว้่าเป็นกลยทุธ์ในการแข่งขนั (Competitive strategy) กลยทุธ์ระดบั
น้ีถูกก าหนดและวางแผนโดยผูบ้ริหารระดบักลางหรือผูบ้ริหารหน่วยธุรกิจ เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบ
ในเชิงการแข่งขนั สามารถชนะคู่แข่งขนัในอุตสาหกรรมนั้นๆ และเพื่อให้หน่วยธุรกิจของตน
สามารถด าเนินการไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ สอดคลอ้ง และเป็นไปในทิศทางเดียวกบัภารกิจ และ
วตัถุประสงคข์ององคก์ร 

โดยส่วนใหญ่แลว้กลยุทธ์ธุรกิจมกัจะเป็นไปตามแนวคิดของไมเคิล อี พอร์ตเตอร์ 
(Porter, 1980) ท่ีระบุไวว้่าองคก์รธุรกิจสามารถเลือกท่ีใชว้ิธีการในการแข่งขนัโดยการเป็นผูน้ าดา้น
ตน้ทุน (Cost Leadership Strategy) การสร้างความแตกต่างในการแข่งขนั (Differentiation) หรือการ
มุ่งเนน้ท่ีลูกคา้เฉพาะกลุ่ม (Focus customer)  

 
4.2.1 กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน (Cost Leadership) เป็นผูน้ าดา้นตน้ทุน คือ มี

แนวทางในการใชท้รัพยากรและความสามารถขององคก์รเพื่อมุ่งเน้นบริหารจดัการตน้ทุนอย่างมี
ประสิทธิภาพตั้งแต่การสั่งซ้ือสินคา้วตัถุดิบ การผลิต การจดัเก็บ การขนส่ง การจดัจ าหน่าย และการ
ใหบ้ริการ โดยตน้ทุนเฉล่ียต่อหน่วยตอ้งต ่ากว่าคู่แข่งในอุตสาหกรรมเพื่อใหอ้งคก์รสามารถแข่งขนั
ได ้ 

 
4.2.2 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) มีแนวทางในการใชท้รัพยากร

และความสามารถขององคก์รเพื่อมุ่งเนน้ขายสินคา้หรือให้บริการท่ีมีความแตกต่างจากคู่แข่ง โดย
สินคา้หรือบริการถูกน าเสนอดว้ยจุดเด่นท่ีมีคุณค่าให้แก่ลูกคา้ทั้งในดา้นคุณภาพสินคา้หรือบริการ 
คุณลกัษณะพิเศษ ภาพลกัษณ์ท่ีดี บริการหลงัการขาย  

การก าหนดกลยุทธ์ระดบัธุรกิจสามารถน ามาใชใ้นการเจาะตลาดเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ท่ี
แตกต่างกนัไดอี้กดว้ย แบ่งเป็นการมุ่งเนน้ตลาดใหญ่ (Broad Market) ท าใหส้ามารถเขา้ถึงลูกคา้
จ านวนมาก และการมุ่งเนน้ตลาดเฉพาะกลุ่ม (Niche Market) ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้เฉพาะกลุ่มไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ซ่ึงองคก์รจะตอ้งเลือกกลยทุธ์ระดบัธุรกิจ (ตารางท่ี 4.1 
ทางใดทางหน่ึงเพื่อเป็นแนวทางในการก าหนดกลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการต่อไป 
 
 
 
 



5 

 

4.3 กลยุทธ์ระดบัหน้าที่ (Functional-Level Strategy)  
เป็นกลยุทธ์การด าเนินงานระดบัปฏิบติัการในแต่ละกิจกรรมหลกั เช่น การผลิต 

การตลาด การบริหารบุคคล และการเงิน ท่ีถูกก าหนดข้ึนมาโดยหัวหนา้หน่วยงานตามหนา้ท่ีทาง
ธุรกิจเพื่อใหส้อดคลอ้งกบักลยทุธ์ขององคก์รและกลยทุธ์ระดบัธุรกิจ การก าหนดกลยทุธ์ระดบัน้ีจะ
มีการรวบรวมขอ้มูลจากภายในหน่วยงานและส่ิงแวดลอ้มภายนอก เพื่อให้ไดก้ลยุทธ์ท่ีมีลกัษณะ
เฉพาะเจาะจงตามหนา้ท่ีทางธุรกิจ 

 
 

4.4 แนวทางการก าหนดกลยุทธ์เพ่ือเพิม่ยอดขายของบริษทั ไอเคเคไอ ชิปป้ิง แอนด์ เทรด
ดิง้ จ ากดั 

จากการประเมินอุตสาหกรรม กิจกรรม จุดแขง็จุดดอ้ย และความสามารถหลกัของ
บริษทัฯ และ สภาพแวดลอ้มภายนอกและภายใน ในบทท่ี 2 แลว้นั้น การออกแบบและก าหนดกล
ยทุธ ์สามารถพิจารณาไดเ้พียง กลยุทธ์ระดับองค์กร ซ่ึงสามารถอธิบายได ้ดงัน้ี 

การวิเคราะห์อุตสาหกรรมน าเขา้และส่งออกท าใหท้ราบว่าการเจริญเติบโตของตลาดน้ี
ยงัมีสูง พร้อมทั้งการท่ีตลาดเขา้สู่ AEC จะท าใหมี้บริษทัหนา้ใหม่เพิ่มมากข้ึนแต่ดว้ยเน้ืองาน สินคา้ 
และบริการของแต่ละบริษทัจะไม่แตกต่างกนัมากนกั บริษทัฯ จึงเลือกใชก้ลยุทธ์ระดบัองคก์ร 
(Corporate-Level Strategy) โดยตดัสินใจใชก้ลยทุธ์การเติบโตแบบการกระจายธุรกิจแบบเกาะกลุ่ม 
(Concentric diversification) ซ่ึงเป็นกลยทุธ์การขยายตวัเขา้ไปในธุรกิจหรืออุตสาหกรรมอ่ืนท่ียงั
เก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กบัสินคา้หรือบริการเดิม ซ่ึงการใชก้ลยทุธ์น้ีจะสร้างผลก าไรมากกว่า และเป็นการ
ขยายธุรกิจไปสู่สินคา้และบริการ และพฒันาต่อยอดทกัษะและความช านาญจากธุรกิจเดิม เช่นการ
เพิ่มกลุ่มหรือฐานลูกคา้ใหมี้มากข้ึน 

เพื่อให้สามารถบรรลุวตัถุประสงค์ตามกลยุทธ์ระดับองค์กรท่ีระบุไวข้า้งตน้ ตอ้ง
ด าเนินการตามกลยทุธ์ระดบัธุรกิจ (Business-Level Strategy) โดยเลือกท่ีจะเป็นกลยทุธ์การสร้าง
ความแตกต่าง (Differentiation) โดยดึงจุดแขง็และความสามารถในการแข่งขนัของบริษทัมาเพื่อ
รับมือและต่อสู้กบับริษทัคู่แข่งต่างๆ เช่น สินคา้และบริการท่ีทางบริษทัจะน าเสนอจะตอ้งเจาะตลาด
เพื่อใหเ้ขา้ถึงลูกคา้ และเพิ่มการรับรู้ของลูกคา้ในจุดเด่นท่ีมีคุณค่าของบริษทั ทั้งในดา้นคุณภาพการ
บริการ ความรวดเร็วในขอ้มูล การตอบรับขอ้มูลจากลูกคา้อย่างทนัท่วงที มีบริการติดตามหลงัการ
ขาย สร้างความแตกต่างในตลาดกลุ่มใหญ่ เม่ือลูกคา้มีการรับรู้ถึงความแตกต่างน้ีจะให้ความสนใจ
ในสินคา้และบริการเพิ่มมากข้ึน 
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เม่ือพิจารณากลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการ เพื่อเป็นแนวทางในการด าเนินกิจกรรมของแต่ละ
หน่วยงานตามหนา้ท่ี น าไปสู่การแกไ้ขปัญหาและบรรลุเป้าหมายท่ีองคก์รไดต้ั้งเอาไวเ้ป็นตวัก าหนด
ทิศทางใหเ้ดินไปในทางเดียวกนั ตามรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

ฝ่ายขายและดูแลลูกค้า  
- เพิ่มช่องทางการตลาดเข้าถึงลูกค้า มุ่งขยายกิจกรรมประชาสัมพันธ์ เช่น ท า

การตลาดออนไลน์ เน่ืองจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไป ปัจจุบนัการส่ือสารออนไลน์
เร่ิมเขา้มามีบทบาทในการตดัสินใจเพื่อเลือกซ้ือสินคา้และบริการเพิ่มมากข้ึน โดยเฉพาะกลุ่มท่ีเป็น 
Gen-Y และ Gen-C ท าใหก้ารส่ือสารตราสินคา้ผา่นทางอินเตอร์เน็ตและโลกออนไลน์เป็นส่ิงจ าเป็น
ท่ีมองข้ามไม่ได้ ทั้ งน้ี ฝ่ายขายและดูแลลูกค้า จะต้องท าการวิเคราะห์และเข้าใจลักษณะของ
กลุ่มเป้าหมายเป็นอยา่งดี เพื่อสามารถเลือกลงส่ือออนไลน์ไดถู้กตอ้งตามกลุ่มเป้าหมาย 

- เพิ่มเติมในส่วนของลงโฆษณาตามพื้นท่ีโฆษณาต่างๆท่ีสามารถเข้าถึงลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายได ้เช่น เวปไซตข์องกรมการส่งออก เป็นตน้ มุ่งเนน้จุดแขง็และความสามารถในการ
แข่งขนัท่ีแตกต่างจากคู่แข่งใหลู้กคา้ไดรั้บทราบ  

- ร่วมงานกิจกรรมกบักรมส่งเสริมการส่งออก หรือองคก์รต่างๆ ในการร่วมออกบูธ
ในงานน าเขา้และส่งออก เพื่อเพิ่มช่องทางการรับรู้ของลูกคา้ อีกทั้งเป็นการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้โดยตรง 

- จดัโปรโมชัน่เพื่อดึงดูดกลุ่มลูกคา้เดิม และรักษาความสัมพนัธ์อนัดีกบัทางลูกคา้ 
เช่น การไม่คิดค่าใชจ่้ายในการจดัส่งให้กบัลูกคา้ท่ีมีการติดต่อใชบ้ริการกนัต่อเน่ืองเป็นเวลา 3 ปี 
เป็นตน้ 

ฝ่ายประสานงาน (ประจ าประเทศจีน)  
1. มีการตอบรับขอ้มูลมายงัประเทศไทยอยา่งถูกตอ้งและรวดเร็ว เพื่อสามารถตอบรับ

ไปยงัลูกคา้ไดท้นัท่วงที 
2. เพิ่มการตรวจรับก่อนการส่งสินคา้มายงัประเทศไทย ลดความผิดพลาด และเพื่อ

เพิ่มความมัน่ใจในสินคา้และบริการท่ีมาจากทางบริษทั 
ฝ่ายไอท ี 
3. การดึงเอานวตักรรมและเทคโนโลยสีมยัใหม่เขา้มามีบทบาทมากข้ึน เพื่อสนองต่อ

ความตอ้งการของลูกคา้ การเขา้ถึงขอ้มูลท่ีรวดเร็ว การรับขอ้มูลและตอบรับกบัลูกคา้ไดท้นัท่วงที 
ลูกคา้สามารถติดตามสถานะของการน าเขา้และส่งออก หากมีการติดขดัระหว่างการขนส่ง จะมีการ
แจง้เตือนไปยงัลูกคา้ไดท้นัที 
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4. สนบัสนุนการท างานของทุกฝ่าย เพื่ออ านวยความสะดวก ดึงเอาขอ้มูลท่ีจ าเป็นมา
ใชร่้วมกนั เพื่อไม่ใหเ้กิดความซ ้ าซอ้นของขอ้มูล ซ่ึงอาจก่อใหเ้กิดขอ้ผิดพลาดทั้งระยะสั้นและระยะ
ยาว 

ฝ่ายบัญชีและการเงิน  
5. วางแผนการลงทุน และสนับสนุนกลยุทธ์ดา้นการตลาด พฒันาสินคา้และบริการ 

ให้ด าเนินไดต้ามแผนกลยุทธ์ระดบัองคก์ร และระดบัธุรกิจ เพื่อด าเนินงานไปในทางเดียวกนั และ
เป้าหมายท่ีบริษทัตั้งไว ้

ดงันั้น เพื่อใหอ้งคก์รบรรลุเป้าหมาย หรือวตัถุประสงคท่ี์ก าหนดเอาไว ้ภายใตข้อ้จากดั
ของสภาพแวดลอ้มภายนอก และขีดความสามารถของ การน าแนวคิดการบริหารเชิงกลยทุธ์มาใชใ้น
องคก์รนั้น จะตอ้งพิจารณาและวางแผนใหไ้ปในทางเดียวกนั ซ่ึงในบทน้ีคือการกระจายธุรกิจแบบ
เกาะกลุ่ม ซ่ึงขยายอยูบ่นฐานธุรกิจเดิม ดึงเอาทรัพยากรและประสบการณ์ท่ีมีอยูแ่ลว้มาสร้างให้เกิด
ประโยชน์ ขยายกลุ่มและฐานลูกคา้ดว้ยวิธีการสร้างความแตกต่าง โดยดึงเอาความโดดเด่นในการ
บริการและความรวดเร็วในการตอบรับขอ้มูลมาเป็นตวัเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัและแยง่
ส่วนแบ่งทางการตลาด โดยแต่ละฝ่ายนั้นตอ้งใหท้างร่วมมืออยา่งเตม็ท่ี เป็นการส่งเสริมกลยทุธ์ทั้ง 3 
ท่ีไดว้างไว ้เกิดผลส าเร็จระยะยาวขององคก์ร นอกจากน้ียงัเป็นไปตามท่ีบริษทัไดว้างเอาไวอี้กดว้ย 

  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 

 

บทที ่5 
การน ากลยุทธ์ไปใช้ในเชิงปฏิบัต ิ

 
 

เม่ือองคก์รไดมี้การก าหนดกลยทุธ์ระดบัองคก์ร กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ และกลยทุธ์ระดบั
ปฏิบติัการแลว้ ขั้นตอนต่อไปจึงเป็นการน าเอากลยทุธ์ไปใชใ้นทางปฏิบติั โดยน าเอากระบวนการท่ี
แปลงกลยทุธ์และนโยบายไปสู่แผนการด าเนินงาน โดยมีการก าหนดรายละเอียดดา้นต่างๆ เพื่อให้
สามารถด าเนินการตามกลยทุธ์ไดอ้ยา่งเป็นรูปธรรม รวมถึงการจดัการการกระจายแผนไปยงัทีมท่ี
รับผดิชอบ ใหส้อดคลอ้งกบับทบาทหนา้ท่ีของแต่ละคนเพื่อใหท้ราบถึงเป้าหมายท่ีชดัเจนและล าดบั
ในการด าเนินการในแต่ละเร่ือง ท าใหมี้การจดัสรรทรัพยากรอยา่งเหมาะสม ทั้งน้ี องคก์รจ าเป็นตอ้ง
อาศยัเคร่ืองมือท่ีส าคญั คือ เคร่ืองมือวดัผลการปฏิบติังานแบบสมดุล (Balanced Scorecard) แผนการ
ด าเนินการโดยใชแ้ผนภูมิแกนตใ์นการอธิบาย เพื่อการติดตาม ควบคุม และวดัผลการบรรลุเป้าหมาย
ตามท่ีไดด้ าเนินกลยทุธ์ในทางปฏิบติัแลว้นัน่เอง 
 
 

5.1 เคร่ืองมือวดัผลการปฏิบัตงิานแบบสมดุล (Balanced Scorecard) 

 
 

ภาพที ่5.1     กรอบแนวคิดของเคร่ืองมือวดัผลการปฏิบติังานแบบสมดุล (BSC) 
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จากภาพท่ี 5.1 แสดงถึง กรอบแนวคิดของ BSC ซ่ึงมีการคิดคน้เคร่ืองมือ Balanced 
Scorecard (BSC) โดย Kaplan and Norton (1996) และถูกน ามาใชอ้ยา่งแพร่หลายในการการบริหาร
จดัการกลยทุธ์ เน่ืองจากจ าเป็นตอ้งมีการวดัผล (Measurement) รวมถึงการติดตาม (Monitor) และ
ควบคุม (Control) จากการน ากลยทุธ์ไปใชใ้นทางปฏิบติัเพื่อใหบ้รรลุตามเป้าหมายท่ีไดว้างไว  ้ทั้งน้ี
เคร่ืองมือ BSC น ามาใชว้ดัผลแบ่งมุมมองเป็น 4 มิติตามท่ีไดอ้ธิบายไปแลว้ในส่วนของแผนท่ีกล
ยทุธ ์โดยแต่ละมุมมองนั้นมี 4 องคป์ระกอบ ไดแ้ก่  

1) วตัถุประสงค ์(Objective)  
2) ตวัช้ีวดั (Measurement)  
3) เป้าหมาย (Target)  
4) แผนงานหรือกิจกรรม (Initiatives)  
ส าหรับการวดัผลปฏิบติังานแบบสมดุล (Balanced Scorecard) ของบริษทั ไอเคเคไอ 

ชิปป้ิง แอนด ์เทรดด้ิง จ ากดั มีรายละเอียดในแต่ละมุมมองดงัน้ี  
 

5.1.1 มุมมองด้านการเงิน 

 
 

 
จากภาพท่ี 5.2  การวดัผลปฏิบติังานในมุมมองด้านการเงินพิจารณาจากสอง

วตัถุประสงคส์ าคญัตามตารางท่ี 5.1 คือ การเพิ่มรายได ้ เพื่อใหเ้ป็นไปตามเป้าหมายกลยทุธ์ระดบั
องคก์ร โดยมีตวัช้ีวดั คือ อตัราการเติบโตของรายได ้ ซ่ึงตั้งเป้าหมายไวท่ี้ 5% ต่อปี ในปีแรกและ 
10% ต่อปี ในปีถดัๆไป และการเพิ่มอตัราก าไรมีตวัช้ีวดั คือ อตัราก าไรสุทธิ โดยตั้งเป้าหมายไวท่ี้
มากกว่า 40% ของยอดขาย ส าหรับแผนการด าเนินงานของทั้งสองวตัถุประสงคน์ั้น คือ การ
มอบหมายใหฝ่้ายการตลาดจดัประชาสัมพนัธ์สินคา้และบริการขององคก์ร ผา่นช่องทางต่างๆ และ
ประชาสัมพนัธ์ใหลู้กคา้เป็นท่ีรู้จกั โดยมุ่งหวงัใหลู้กคา้เขา้มาใชบ้ริการเพิ่มมากข้ึน  

 
 
 

ภาพที ่5.2     แสดงเคร่ืองมือวดัผลการปฏิบติังานแบบสมดุล (BSC) ในมุมมองดา้นการเงิน 
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5.1.2 มุมมองด้านลูกค้า 

 
 

 
จากภาพ 5.3 การวดัผลปฏิบติังานในมุมมองดา้นลูกคา้ พิจารณาจาก 3 วตัถุประสงค์

ส าคญั คือ ความเช่ือถือต่อคุณภาพสินคา้และการบริการ โดยใชอ้ตัราการร้องเรียนคุณภาพหรือ
บริการเป็นตวัช้ีวดั ซ่ึงตั้งเป้าหมายไม่เกินกว่า 5 คร้ังต่อเดือน ทั้งน้ีบริษทัตอ้งจดัท าแผนงานการ
ส่ือสารและตอบสนองต่อลูกคา้ ส่วนภาพลกัษณ์ของบริษทัและบริการ โดยมีตวัช้ีวดั คือ ความพึง
พอใจของลูกคา้ ซ่ึงตั้งเป้าหมายคะแนนเฉล่ียมากกว่า 4 จาก 5 โดยบริษทัควรจดัประชาสัมพนัธ์ผา่น
ช่องทางต่างๆ เพื่อเพิ่มความรับรู้ถึงภาพลกัษณ์ของบริษทัและบริการต่างๆ 

 
5.1.3 มุมมองด้านกระบวนการภายใน 

 

 
 

 
 

จากภาพ 5.4 การวดัผลปฏิบติังานในมุมมองดา้นกระบวนการภายใน พิจารณาจาก 2 
วตัถุประสงคส์ าคญั คือ มาตรฐานของคุณภาพและบริการ โดยมีความสามารถในการรับลูกคา้ต่อ
พนกังานหน่ึงคนเป็นตวัช้ีวดั โดยตั้งเป้าหมายอตัราการรับลูกคา้ไม่ต ่ากว่า 10 คนต่อพนกังานหน่ึง
คน ทั้งน้ีบริษทัรับผดิชอบในการปรับปรุงบริการใหท้นัสมยั และการเขา้ใจแนวโนม้และพฒันาการ
บริการ โดยมีตวัช้ีวดัเป็นจ านวนบริการท่ีทางบริษทัมีให้เพื่อรองรับลูกคา้ ก าหนดเป้าหมายให้
สามารถตอบโจทยท่ี์ลูกคา้ตอ้งการได ้โดยบริษทัจดัท าแผนงานน าระบบ IT และจดัหา Software 
ส าหรับช่วยจดัการฐานขอ้มูล 

ภาพที ่5.3     แสดงเคร่ืองมือวดัผลการปฏิบติังานแบบสมดุล (BSC) ในมุมมองดา้นลูกคา้ 

ภาพที ่5.4     แสดงเคร่ืองมือวดัผลการปฏิบติังานแบบสมดุล (BSC) ในมุมมองดา้นกระบวนการภาย 
                     ใน 
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5.1.4 มุมมองด้านการเรียนและการพฒันา 

 
 
 
  

จากภาพ 5.5 การวดัผลปฏิบติังานในมุมมองดา้นการเรียนรู้และการพฒันา พิจารณา
จาก 2 วตัถุประสงคส์ าคญั คือ การฝึกอบรมพนกังาน โดยนบัจ านวนคร้ังท่ีพนกังานไดรั้บการ
ฝึกอบรมเป็นตวัช้ีวดั ซ่ึงตั้งเป้าหมายโดยเฉล่ียไม่นอ้ยกว่า 2 คร้ังต่อคนต่อปี ทั้งน้ีบริษทัตอ้งจดัใหมี้
การฝึกอบรมให้ทัว่ถึง นอกจากน้ีคือ การเรียนรู้และประสบการณ์ของพนกังาน โดยมีตวัช้ีวดั คือ 
อตัราการลาออกของพนกังาน ซ่ึงตั้งเป้าหมายไม่เกินกว่า 5% ของพนกังานทั้งหมด โดยบริษทัจดัท า
แผนพฒันาระบบบริหารจดัการคนเก่ง (Talent management system) ซ่ึงประกอบดว้ยขั้นตอนตั้งแต่
การสรรหา การคดัเลือก การกระจายไปท างาน การพฒันา และการรักษาไวใ้นองคก์ร  
 
 

5.2 แผนการด าเนินงาน/ การบริหารโครงการ  
แผนภูมิแกนตถู์กพฒันาข้ึนในปี ค.ศ.1917 โดย Henry L. Gantt เพื่อใชใ้นการวางแผน

เก่ียวกบัเวลาใชแ้กปั้ญหาเร่ืองการจดัตารางการผลิต การควบคุมแผนงานและโครงการการบริหาร
เชิงวิทยาศาสตร์ ซ่ึงมีลกัษณะเป็นแถบหรือเส้นโดยใชแ้กนนอนเป็นเส้นมาตราส่วนแสดงเวลา ส่วน
แกนตั้งเป็นมาตราส่วนแสดงขั้นตอนของกิจกรรมหรืองานหรืออตัราก าลงัขององค์การแผนภูมิ
แกนต ์มกัใชใ้นดา้นการจดัการโครงการต่างๆ ในองคก์ารขนาดใหญ่ซ่ึงอาจมีขั้นตอนซบัซอ้น โดย
จะใชเ้ป็นเทคนิคเคร่ืองมือช่วยการปฏิบติังานของผูบ้ริหารในการดาเนินการแกไ้ขการควบคุมการ
วางแผนท่ีเหมาะสม เพื่อช่วยสนับสนุนให้การด าเนินงานบรรลุเป้าหมายและวตัถุประสงคข์อง
โครงการอยา่งมีประสิทธิภาพ  

หลกัการของแผนภูมิแกนตจ์ะเป็นแบบง่ายๆ กล่าวคือ กิจกรรมต่างๆ จะถูกก าหนดให้
มีการด าเนินเป็นไปตามแผนการผลิตท่ีตอ้งการและถา้มีความเบ่ียงเบนเกิดข้ึนในเวลาใดๆ ก็จะมีการ
จดบนัทึกและแสดงสภาพท่ีเกิดข้ึนเพื่อจะไดห้าทางแกไ้ข เช่น เร่ืองการก าหนดงาน สาเหตุของการ
ล่าชา้ ตลอดจนการเปล่ียนแปลงและการจดัแจกภาระงานในการผลิต 

ภาพที ่5.5     แสดงเคร่ืองมือวดัผลการปฏิบติังานแบบสมดุล (BSC) ในมุมมองดา้นการเรียนรู้และการ 
                   พฒันา 
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จากภาพท่ี 5.6 แสดงแผนงานการด าเนินการใน 1 ปี แรกจะเร่ิมตั้งแต่การปรับปรุง

โครงสร้างองคก์รใหม่ เพื่อให้มีความเหมาะสมกบัธุรกิจในปัจจุบนัมากท่ีสุด และจะตอ้งมีการ
พิจารณาปรับโครงสร้างในดา้นอ่ืนๆ เช่น ดา้นการตลาด เป็นตน้ เพื่อให้สามารถแข่งขนักบับริษทั
อ่ืนๆ เน่ืองจากกลยทุธ์จะมุ่งเนน้ไปท่ีส่วนของการตลาด จึงก าหนดให้มีการประชุมเพื่อสรุปงานให้
ผูบ้ริหารและส่วนท่ีเก่ียวขอ้งในทุกๆ 3 เดือน เพื่อน ากลยทุธ์ท่ีเร่ิมทดลองด าเนินการมาปรับแกไ้ขให้
ไดแ้นวทางท่ีเหมาะสมท่ีสุด  หลงัจากท่ีท าการปรับปรุงโครงสร้างองคก์รแลว้ จะตอ้งมีการวางแผน
ในส่วนของบุคลากร เพื่อให้มีความรู้ ความสามารถเหมาะสมกบัธุรกิจ จากนั้นจะตอ้งท าการ

ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค.

1. ปรบัปรงุโครงสร้างและแผนการ

ด าเนินการขององคก์ร เพ่ือพร้อม

รบัมือกบัการเปล่ียนแปลง

90 วนั

2. ส ารวจตลาด และกลุ่มลูกค้า 60 วนั

3. ปรบัรปูแบบการน าเสนอ และ

ภาพลกัษณ์ของบริษทั
30 วนั

4. จดัท าเวบ็ไซต/์ Re-Design 60 วนั

6. ประชาสมัพนัธต่์างส่ือต่างๆ ถึง

สินค้าและบริการของบริษทั
90 วนั

7. วิเคราะห์และระบุหน้าท่ีของงาน

อย่างชดัเจน
30 วนั

8. ปรบัปรงุแผนในการรบัและดแูล

พนักงาน
60 วนั

9. ส ารวจตลาด และความเป็นไปได้ 60 วนั

10. พจิารณาความน่าจะเป็น และ

ประเมนิความคุม้ค่า
90 วนั

11. พจิารณาเลอืกลงทุน 90 วนั

แผนด้านบุคลากร

แผนด้านการจดัการและการลงทุน

แผนการด าเนินงาน
ปีท่ี 1 (หลงัเร่ิมด าเนินการตามกลยทุธท่ี์วางเอาไว)้ระยะเวลา

ด าเนินการ

แผนการบริหารงานทัว่ไป

แผนด้านการตลาด

ภาพที ่5.6       แสดงแผนการด าเนินการ โดยใชห้ลกัการของแผนภูมิแกนต ์
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วิเคราะห์งานและการก าหนดหน้าท่ีงาน เพื่อให้เกิดความชดัเจนในหน้าท่ีของแต่ละส่วน ใน
ขณะเดียวกนัจะตอ้งมีการจดัท าแผนการฝึกกอบรมพฒันา หรือ Training Roadmap ใหก้บัพนกังาน 
นอกจากน้ี ยงัตอ้งค านึงถึงดา้นการจดัการและการลงทุนอีกดว้ย เพื่อให้เกิดการบริการท่ีเพิ่มมากข้ึน 
สามารถรองรับความตอ้งการของลูกคา้ได ้
 
 

5.3 การบริหารจดัการกบัความเส่ียง (Risk Management) 
ความเส่ียง หมายถึง เหตุการณ์หรือการกระท าใด ๆ ท่ีอาจเกิดข้ึนภายใตส้ถานการณ์ท่ี

ไม่แน่นอน และจะส่งผลกระทบหรือสร้างความเสียหายทั้งท่ีเป็นตวัเงิน และไม่เป็นตวัเงิน หรือ
ก่อใหเ้กิดความลม้เหลวหรือลดโอกาสท่ีจะบรรลุเป้าหมายตามภารกิจและพนัธกิจหลกัขององคก์าร  

การบ่งช้ีความเส่ียง เป็นการคน้หาความเส่ียงและสาเหตุหรือปัจจยัของความเส่ียง  โดย
พิจารณาจากปัจจยัต่างๆ ทั้งภายในและภายนอกท่ีส่งผลกระทบต่อเป้าหมายผลลพัธ์ขององคก์ารตาม
กรอบการบริหารความเส่ียง ทั้งน้ี สาเหตุของความเส่ียงท่ีระบุควรเป็นสาเหตุท่ีแทจ้ริง เพื่อจะได้
วิเคราะห์และก าหนดมาตรการลดความเส่ียงในภายหลงัไดอ้ยา่งถูกตอ้ง แหล่งท่ีมาของปัจจยัต่างๆ 
ไดแ้ก่  

(1) ปัจจัยภายในองค์กร ไดแ้ก่ วตัถุประสงคข์ององคก์ร นโยบายและกลยทุธ์ การ
ด าเนินงาน กระบวนการทางาน ประสบการณ์การท างาน โครงสร้างองคก์รและระบบการ
บริหารงาน การเงิน วฒันธรรมของ องคก์าร สภาพทางภูมิศาสตร์ เทคโนโลยสีารสนเทศ และ
กฎหมาย ระเบียบท่ีเก่ียวขอ้งภายในองคก์ร เป็นตน้  

(2)  ปัจจัยภายนอกองค์กร ไดแ้ก่ นโยบายของรัฐบาล สภาวะเศรษฐกิจ การดาเนินการ
ของหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง กฎระเบียบภายนอกองคก์าร เหตุการณ์ธรรมชาติ สภาพสังคม และ
การเมือง เป็นตน้ 

 
5.3.1 ขั้นตอนการบริหารความเส่ียง 
การจดัการความเส่ียงหรือ การบริหารความเส่ียง (Risk management) คือ การจดัการ

ความเส่ียง ทั้งในกระบวนการในการระบุ วิเคราะห์ (Risk analysis) ประเมิน (Risk assessment) ดูแล 
ตรวจสอบ และควบคุมความเส่ียงท่ีสัมพนัธ์กบั กิจกรรม หนา้ท่ีและกระบวนการท างาน เพื่อให้
องคก์รลดความเสียหายจากความเส่ียงมากท่ีสุด อนัเน่ืองมาจากภยัท่ีองคก์รตอ้งเผชิญในช่วงเวลาใด
เวลาหน่ึงหรือเรียกว่าอุบติัภยั(Accident) กระบวนการในการบริหารความเส่ียง(Risk Management 
Process) ประกอบไปดว้ย 4 ขั้นตอนดงัน้ี  
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(1) การระบุความเส่ียง (Risk Identification) เป็นการรวบรวมเหตุการณ์ท่ีอาจเกิด
ข้ึนกบัหน่วยงาน ทั้งในส่วนของปัจจยัเส่ียงท่ีเกิดจากภายในและภายนอกองคก์ร เช่น นโยบาย
บริหารงาน บุคลากร การปฏิบติังาน การเงิน ระบบสารสนเทศ ระเบียบ กฎหมาย ระบบบญัชี ภาษี
อากร ทั้งน้ีเพื่อท าความเขา้ใจต่อเหตุการณ์และสถานการณ์นั้น เพื่อให้ผูบ้ริหารสามารถพิจารณา
ก าหนดแนวทางและนโยบายในการจดัการกบัความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึนไดเ้ป็นอยา่งดี  

(2) การประเมินความเส่ียง (Risk Assessment) การประเมินความเส่ียงเป็นการจ าแนก
และพิจารณาจดัล าดบัความส าคญัของความเส่ียงท่ีมีอยู่ โดยการประเมินจากโอกาสท่ีจะเกิด 
(Likelihood) และผลกระทบ (Impact) โดยสามารถประเมินความเส่ียงไดท้ั้งจากปัจจยัความเส่ียง
ภายนอกและปัจจยัความเส่ียงภายในองคก์ร 

(3) การตอบสนองความเส่ียง (Risk Response) เป็นการด าเนินการหลงัจากท่ีองคก์ร
สามารถบ่งช้ีความเส่ียงขององคก์ร และประเมินความส าคญัของความเส่ียงแลว้ โดยจะตอ้งน าความ
เส่ียงไปด าเนินการตอบสนองดว้ยวิธีการท่ีเหมาะสม เพื่อลดความสูญเสียหรือโอกาสท่ีจะเกิด
ผลกระทบใหอ้ยูใ่นระดบัท่ีองคก์รยอมรับได ้ 

(4) กจิกรรมการติดตามและควบคุม (Risk Monitoring & Control) องคก์รจะตอ้งมี
การติดตามผล เพื่อใหท้ราบถึงผลการด าเนินการว่ามีความเหมาะสมและสามารถจดัการความเส่ียง
ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพหรือไม่ การก าหนดกิจกรรมและการปฏิบติัต่างๆ ท่ีกระท าเพื่อลดความเส่ียง 
และท าให้การด าเนินงานบรรลุตามวตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายขององคก์ร  เช่น การก าหนด
กระบวนการปฏิบติังานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดัการความเส่ียงให้กบับุคลากรภายในองคก์ร เพื่อเป็น
การสร้างความมัน่ใจว่าจะสามารถจดัการกบัความเส่ียงนั้นไดอ้ยา่งถูกตอ้งและเป็นไปตามเป้าหมาย
ท่ีก าหนด 
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5.3.2 ประเด็นปัญหาที่คาดว่าจะเกิดในการด าเนินกลยุทธ์และวิธีแก้ไขปัญหา ส าหรับ

บริษทัน าเขา้และส่งออก ไอเคเคไอ ชิปป้ิง แอนด ์แทรดด้ิงจ ากดั ไดด้งัน้ี (อา้งอิงภาพท่ี 5.7) 
5.3.2.1 การระบุความเส่ียง (Risk Identification) เพื่อระบุความเส่ียงท่ี

อาจจะเกิดข้ึนจากแผนงานท่ีก าหนดไว ้โดยประกอบดว้ย 
1. ความเส่ียงจากการโฆษณาไม่ประสบความส าเร็จ ไม่ตรงจุดมุ่งหมายท่ีตอ้งการจะส่ือ

ไปยงัลูกคา้ รวมทั้งการโฆษณาในสถานท่ีไม่มีกลุ่มเป้าหมาย หรือมีอยู่จ  านวนนอ้ยมีโอกาสเกิดข้ึน
ปานกลาง มีผลกระทบค่อนไม่มากนกั แต่จะถือเป็นการท าตลาดท่ีส้ินเปลือง และเปล่าประโยชน์ 

2. ความเส่ียงจากการผิดพลาดของขอ้มูลข่าวสารท่ีส่งต่อกนั ทั้งภายในและภายนอก 
เกิดคุณภาพของสินคา้และบริการท่ีไปถึงมือลูกคา้ไม่เป็นอย่างท่ีตั้งเป้าเอาไว ้มีโอกาสเกิดข้ึนเพียง
เลก็นอ้ย แต่หากเกิดข้ึนจะมีผลกระทบปานกลาง 

3. ความเส่ียงจากการท าแผนธุรกิจ และกลยทุธ์ใหม่ มีผลกระทบท่ีรุนแรงหากไม่มีการ
วางแผนการด าเนินการท่ีดี มีผลกระทบมากจึงตอ้งปรับกลยุทธ์ให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการท่ี
แทจ้ริงของลูกคา้ 

ภาพที ่5.7      แสดง 4 ขั้นตอนของกระบวนการในการบริหารความเส่ียง 
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4. ความเส่ียงจากขอ้ผดิพลาดของระบบไอที และเทคโนโลยใีหม่ท่ีถูกน ามาใช ้สามารถ
เกิดข้ึนไดน้อ้ยคร้ัง และมีผลกระทบท่ีไม่มาก เน่ืองจากมีการด าเนินการท่ีรองรับขอ้ผดิพลาดในส่วน
น้ีแลว้ 

5. ความเส่ียงจากการท างานของพนกังาน อาจเกิดการต่อตา้นการเปล่ียนแปลงการ
ด าเนินงานรูปแบบใหม่ มีโอกาสท่ีเกิดข้ึนไดม้ากเช่นกนั เน่ืองจากธุรกิจชิปป้ิง สินคา้และบริการ
หลกัๆ ใชก้ารสร้างความสมัพนัธ์อนัดีกบัทั้งซพัพลายเออร์และลูกคา้เป็นหลกั หากพนกังานไม่พอใจ
และหยดุงาน ท าใหเ้กิดผลกระทบเป็นอยา่งมาก 

5.3.2.2 การวิเคราะห์และประเมินความเส่ียง (Risk Assessment) จาก
ความเส่ียงท่ีระบุไดแ้ลว้นั้น สามารถน ามาพิจารณาโอกาสของการเกิดความเส่ียงและความรุนแรง
ของการเกิดความเส่ียง เพื่อสามารบ่งบอกถึงจุดท่ียอมรับได ้หรือตอ้งมีการแกไ้ข/ จดัการความเส่ียง
นั้นๆ พิจารณาความเส่ียงของบริษทั ไอเคเคไอ ชิปป้ิง แอนด ์เทรดด้ิง จ ากดั จะไดด้งัน้ี 
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จากภาพท่ี 5.8 ไดแ้สดงถึงความเส่ียงขององคก์รในแต่ละระดบั สามารถแบ่งออกได้

เป็น 4 ระดบั ดงัน้ี 
ส่วนของสีเขียว เป็นความเส่ียงในระดบัท่ียอมรับได้ ไม่ตอ้งควบคุมความเส่ียง ไม่ตอ้ง

มีการจดัการเพิ่มเติม 
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ภาพที ่5.8       แสดงแผนผงัประเมินความเส่ียงขององคก์ร (Risk Assessment Matrix) 
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ส่วนของสีเหลือง เป็นความเส่ียงในระดบัท่ีพอยอมรับได ้ตอ้งควบคุมเพื่อป้องกนัความ
เส่ียง เพื่อใหไ้ม่สามารถเปล่ียนเป็นระดบัท่ีรับไม่ได ้ 

ส่วนของสีส้ม เป็นความเส่ียงในระดบัท่ีไม่สามารถยอมรับได ้ตอ้งจดัการความเส่ียงให้
อยูใ่นระดบัท่ีเหมาะสม 

ส่วนของสีแดง เป็นความเส่ียงในระดบัท่ียอมรับไม่ได ้ ตอ้งเร่งจดัการความเส่ียงใหอ้ยู่
ในระดบัท่ีเหมาะสมทนัที 

5.3.2.3 การจดัการความเส่ียง (Risk Treatment) ผูบ้ริหารตอ้งท าการ
ประเมินวิธีการจดัการความเส่ียง ท่ีสามารถน าไปปฏิบติัได ้โดยจะตอ้งค านึงถึงความเส่ียงท่ียอมรับ
ได ้รวมทั้งตน้ทุนท่ีจะเกิดข้ึนจากการจดัการความเส่ียง สามารถพิจารณาภายใตห้ลกัการ 4 ประการ 
ดงัน้ี 

- หลีกเล่ียงเหตุการณ์ท่ีก่อใหเ้กิดความเส่ียง 
- การร่วมจดัการ หรือแบ่งผูรั้บผดิชอบในการจดัการนั้นๆ 
- ลดโอกาส หรือระดบัของผลกระทบใหอ้ยูใ่นระดบัท่ียอมรับได ้
- การยอมรับความเส่ียงท่ีเกิดข้ึนนั้น 

5.3.2.4 การติดตามผล (Monitoring) องคก์รตอ้งมีการติดตามผลอย่าง
สม ่าเสมอ เพื่อรับทราบถึงส่ิงผดิปกติ สามารถแกไ้ขไดอ้ยา่งทนัท่วงที และยงัสามารถรวบรวมมาใช้
ส าหรับการวิเคราะห์ความเส่ียงในคร้ังถดัๆไป 
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5.4 สรุปการน าเสนอไปปฏิบัตจิริง 
ธุรกิจน าเขา้และส่งออกเป็นธุรกิจท่ีสามารถเกิดผูเ้ล่นหนา้ใหม่ไดง่้าย จึงตอ้งมีการสร้าง

กลยทุธ์เพื่อสร้างความสามารถทางการตลาด และจุดแขง็ในการแข่งขนั มีการเติบโตอยา่งย ัง่ยืนได้
สอดคลอ้งตามสถานการณ์ของตลาด โดยน ากลยทุธ์ไปประยกุตใ์ชใ้นองคก์ร เกิดการเช่ือมโยงการ
ท างานของทุกส่วนเพื่อมุ่งไปสู่เป้าหมายเดียวกนัขององคก์ร คือการเพิ่มยอดขาย และสามารถเป็น
แนวหน้าส าหรับตลาด AEC บริษทัไดต้ั้งเป้าหมายของยอดขายท่ีตอ้งเพิ่มข้ึนร้อยละ 10 ในทุกปีอยา่ง
ต่อเน่ือง ซ่ึงการน ากลยทุธ์ต่างๆไปปฏิบติัไดน้ั้นตอ้งอาศยักระบวนการหรือการวางแผนอยา่งเป็น
ระบบ ทั้งน้ีการบริหารธุรกิจอาจเกิดส่ิงไม่แน่นอนท่ีไม่สมารถควบคุมได ้ ซ่ึงเป็นความเส่ียงของ
ธุรกิจ ดงันั้นองคก์รควรมีการวางแผนในการป้องกนั บรรเทาไดอ้ยา่งเหมาะสม เพื่อเป็นการเตรียม
ตวัและพร้อมแกปั้ญหาไดอ้ยา่งทนัท่วงที 
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