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สารนิพนธ์ฉบบัน้ีสาํเร็จลุล่วงไดด้ว้ยดี ดว้ยความกรุณาและช่วยเหลืออยา่งดียิง่ จาก
อาจารย ์ ดร.พาสน์ ทีฆทรัพย ์ ท่ีไดก้รุณาสละเวลาใหค้าํปรึกษาและคาํแนะนาํ รวมถึงขอ้เสนอแนะ
แนวทางในการแกไ้ขปัญหาต่างๆ ตลอดจนตรวจทานสารนิพนธ์ใหแ้ก่ผูจ้ดัทาํตลอดมา เพื่อใหส้าร
นิพนธ์ฉบบัน้ีสมบูรณ์  ขอกราบขอบพระคุณอาจารย ์ดร.พนัธ์ณภทัร์ เศวตภาณุวงศ์และอาจารย ์ดร.
ภูมิพร ธรรมสถิตยเ์ดช ท่ีไดใ้หข้อ้คิดเห็นขดัเกลาแนวทางกลยทุธ์ท่ีเหมาะสม และเสนอแนะแนวทาง
ท่ีเป็นประโยชน์ต่อการจดัทาํสารนิพนธ์ฉบบัน้ี นอกจากน้ีขอกราบขอบพระคุณคณาจารยว์ทิยาลยั
การจดัการ  มหาวทิยาลยัมหิดลทุกท่าน ท่ีช่วยประสิทธ์ิประสาทความรู้ ถ่ายทอดประสบการณ์
ในทางปฎิบติั แลกเปล่ียนมุมมอง วธีิคิด ช่วยเพิ่มพนูความรู้ จนเกิดเป็นองคร์วมความรู้และสามารถ
นาํไปประยกุตใ์ชใ้นธุรกิจและการทาํงานได ้  ซ่ึงทาํใหผู้เ้ขียนเกิดความรู้ ความเขา้ใจ จนสามารถ
นาํไปบริหารจดัการและกาํหนดกลยทุธ์ดา้นธุรกิจไดอ้ยา่งดี รวมถึงฝ่ายขายและการตลาดบริษทั คิท
โค่ สเตนเลส (ประเทศไทย) จาํกดั ท่ีใหก้ารสนบัสนุนในดา้นต่างๆ รวมถึงใหข้อ้มูลท่ีเป็นประโยชน์
ในการจดัทาํสารนิพนธ์ฉบบัน้ี และขอขอบคุณเพื่อนนกัศึกษาปริญญาโทร่วมชั้นเรียน หลกัสูตร
สาขาการจดัการและกลยทุธ์ รุ่น 17B ทุกท่าน ท่ีใหค้าํแนะนาํ ช่วยเหลือกนั แบ่งปันความรู้ 
ประสบการณ์ จนกระทัง่สาํเร็จการศึกษาในท่ีสุด สุดทา้ยน้ีทางผูจ้ดัทาํขอกราบขอบพระคุณบิดา 
มารดา และครอบครัว ผูอ้ยูเ่บ้ืองหลงัความสาํเร็จทั้งหมด ทั้งคอยใหก้าํลงัใจและใหก้ารสนบัสนุนใน
ทุกๆดา้นเสมอมา ผูจ้ดัทาํสารนิพนธ์รู้สึกซาบซ้ึงและขอกราบขอบพระคุณอยา่งสูงมา ณ โอกาสน้ี 

ผูจ้ดัทาํหวงัเป็นอยา่งยิง่วา่ สารนิพนธ์ฉบบัน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้สนใจ และบุคคลท่ี
จะทาํการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัเร่ืองน้ีในอนาคตบา้งไม่มากก็นอ้ย ทั้งน้ี หากมีขอ้ผิดพลาดประการใด 
ผูจ้ดัทาํขอนอ้มรับไวแ้ต่เพียงผูเ้ดียว และขออภยั   มา ณ ท่ีน้ีดว้ย 
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กรณีศึกษา : บริษทั คิทโค่ สเตนเลส (ประเทศไทย) จ ากดั 
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D.B.A., ภูมิพร ธรรมสถิตยเ์ดช, D.B.A. 
 

บทคดัยอ่  
จากการศึกษาวจิยัในคร้ังน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อหาแนวทางการจดัการกลยทุธ์ในการเพ่ิมฐานลูกคา้

ใหม่ ในอุตสากรรมอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นครัวเรือนท่ีท าจากสเตนเลส ของบริษทั คิทโค่ สเตนเลส (ประเทศไทย) 
จ ากดั ซ่ึงเป็นผูผ้ลิตและจ าหน่ายอุปกรณ์เคร่ืองครัวสเตนเลสแบบครบวงจร และเป็นผูน้ าเคร่ืองครัวสเตนเลส แบบ 
Knock down รายแรกของประเทศไทย ในปัจจุบนัอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นครัวเรือนท่ีท าจากสเตนเลสมีการเติบโต
อยา่งต่อเน่ือง และมีอตัราการแขง่ขนัท่ีสูง จากการเติบโตของตลาดการท่องเท่ียวและตลาดอสงัหาริมทรัพย ์ แตปี่ 
พ.ศ. 2558 พบวา่ บริษทัฯ มียอดขายลดลง จากปี พ.ศ. 2557 ร้อยละ 10.38 ซ่ึงสวนทางกบัการเติบโตของ
อุตสาหกรรม      เน่ืองจากบริษทัฯมีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีนอ้ยและแบรนดข์องสินคา้ไม่เป็นท่ีรู้จกั ท าใหก้ารจดั
จ าหน่ายเป็นไปไดย้ากและขาดประสิทธิภาพ จึงไดน้ าเคร่ืองมือตา่งๆไดแ้ก่ Five Forces Model Supply Chain 
Management Analysis VRIN มาวเิคราะห์ปัจจยัทั้งภายนอกและภายในองคก์ร รวมถึงใชแ้ผนภูมิวงรอบเหตุและผล 
(Causal Loop Diagrams) เพื่อใหเ้ขา้ใจถึงสภาพของปัญหา สาเหตุของปัญหาท่ีแทจ้ริง เพื่อคิดวเิคราะห์หาแนวทาง
ในการก าหนดกลยทุธ์ส าหรับแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึน  

ผลการวจิยัในคร้ังน้ี เป็นการก าหนดกลยทุธ์ท่ีมุ่งเนน้ในการเพ่ิมช่องทางการจดัจ าหน่าย พร้อมกบั
ก าหนดกลยทุธ์ในการสร้างแบรนดสิ์นคา้ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัเพื่อใหลู้กคา้มาเลือกใชผ้ลิตภณัฑข์องบริษทัฯ และเป็นการ
สร้างฐานลูกคา้ใหม่ 
 
ค าส าคญั : กลยทุธ์การเพิ่มและการขยายฐานช่องทางการจดัจ าหน่าย/ อุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นครัวเรือนท่ี  
                 ท าจากสเตนเลส/ การสร้างฐานลูกคา้ใหม่/ กลยทุธ์การสร้างการรับรู้ของแบรนด์ 
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บทที ่1 
บทน ำ 

 
 

1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 ปัจจุบนัแนวโนม้เศรษฐกิจของประเทศไทย มีแนวโนม้ท่ีจะชะลอตวั เน่ืองมาจาก
สถานการณ์ต่างๆในต่างประเทศท่ีไม่ปกติ ไม่วา่จะเป็นราคาน ้ามนัท่ีลดลงอยา่งรวดเร็ว หรือการเกิด
สงครามกลางเมืองในหลายประเทศ ส่งผลใหภ้าพรวมทางเศรษฐกิจในประเทศไทยเกิดการชะลอตวั
ซ่ึงท าใหใ้นปีท่ีผา่นมา อุตสาหกรรมอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นครัวเรือนท่ีท าจากสเตนเลส มีภาพรวมตลาด
ท่ีค่อนขา้งอ่ิมตวั แต่ในขณะเดียวกนัความตอ้งการสเตนเลสกลบัมีอตัราท่ีเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง แมจ้ะ
ไม่มากกวา่เดิมเยอะ แต่ความตอ้งการของผลิตภณัฑส์เตนเลสยงัมีอยู ่ ซ่ึงเป็นความตอ้งการจากธุรกิจ
โรงแรม ธุรกิจร้านอาหาร ท่ีช่วยผลกัดนัใหอุ้ตสาหกรรมอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นครัวเรือนท่ีท าจากสเตน
เลสสามารถรักษาภาพรวมการเติบโตในตลาดได ้ ส าหรับอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นครัวเรือนท่ีท าจาก 
สเตนเลสท่ียงัเป็นท่ีตอ้งการของตลาด เน่ืองจากสเตนเลสมีคุณสมบติัแขง็แรง คงทน ไม่เป็นสนิท ไม่
สึกกร่อนง่าย จึงท าให้อุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นครัวเรือนท่ีท าจากสเตนเลส เป็นท่ีตอ้งการของ
ผูป้ระกอบการร้านอาหาร ร้านเบเกอร่ี โรงแรม โรงพยาบาล หา้งสรรพสินคา้ ภตัตาคาร ศูนยอ์าหาร 
รวมไปถึงครัวเรือนของประชาชนอีกดว้ย ทั้งน้ี ผูเ้ล่นในอุตสาหกรรมอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นครัวเรือนท่ี
ท าจากสเตนเลสมีจ านวนมากส่งผลใหก้ารแข่งขนัดา้นราคาและบริการในปัจจุบนัมีความรุนแรงมาก
ข้ึน  ดงันั้นผูป้ระกอบการดา้นอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นครัวเรือนท่ีท าจากสเตนเลสจ าเป็นตอ้งมีการ
พฒันาตวัเองอยูเ่สมอ เพื่อรักษาฐานลูกคา้เดิมและสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัเพื่อใหส้ามารถ
คงอยูใ่นตลาดไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 
 
 

1.2  ภำพรวมอตุสำหกรรมและกำรแข่งขนั 
อุตสาหกรรมอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นครัวเรือนท่ีท าจากสเตนเลส เป็นอุตสาหกรรมท่ีมี

ความส าคญัและคาดวา่จะมีแนวโนม้ขยายตวัเพิ่มสูงข้ึนในปี 2559 ปัจจยัหลกัท่ีสร้างการเติบโต คือ
ตลาดร้านอาหารและตลาดท่องเท่ียว แมภ้าพรวมตลาดอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นครัวเรือนท่ีท าจากสเตน
เลสในประเทศไทยในปี 2558 มีภาพรวมตลาดท่ีค่อนขา้งอ่ิมตวั ดงันั้น ผูเ้ล่นในตลาดไดน้ ากลยทุธ์
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ดา้นการตลาดมาใชส่้งเสริมการขายกนัอยา่งต่อเน่ือง เพื่อช่วยกระตุน้ใหต้ลาดกลบัมาเคล่ือนไหวอีก
คร้ัง และจากการใชก้ลยทุธ์ทางตลาดรูปแบบต่างๆ ท าใหภ้าพรวมตลาดเร่ิมดีข้ึน ในขณะท่ีกลุ่มตลาด
ส่งออกนั้นยงัมีการเติบโตอยู ่ โดยเฉพาะตลาดในกลุ่มประเทศเอเชีย ทั้งน้ีหากวเิคราะห์ในเร่ือง
มาตรฐานการผลิตพบวา่ ผลิตภณัฑเ์คร่ืองครัวของประเทศไทยถูกจดัอยูใ่นกลุ่มสินคา้ท่ีมีคุณภาพ ทั้ง
มาตรฐานการผลิตท่ีทัว่โลกใหก้ารยอมรับ ตลอดจนคุณภาพของวสัดุท่ีใชผ้ลิตและมีดีไซน์ท่ีสวยงาม 
จากขอ้มูลของกรมพฒันาธุรกิจการคา้ พบวา่ส าหรับในประเทศไทยตลาดอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้น
ครัวเรือนท่ีท าจากสเตนเลสมีมูลค่าตลาด ดงัน้ี ในปี 2555 มูลค่าตลาดรวม 37,495.90 ลา้นบาท ในปี 
2556 มูลค่าตลาดรวม 40,082.30 ลา้นบาท ในปี 2557 มูลค่าตลาดรวม 40,725.38 ลา้นบาท (กรม
พฒันาธุรกิจการคา้, 2559) 

ส าหรับแนวโนม้การเติบโต ตลอดจนการแข่งขนัของธุรกิจเคร่ืองครัวของไทยในปี 
2559 ส าหรับกลุ่มลูกคา้ในประเทศ กลุ่มท่ีมีการเติบโต คือ การสั่งซ้ือของภาคธุรกิจ เช่น โรงแรม 
ภตัตาคาร และร้านอาหารในระดบัต่างๆ จะเพิ่มมากข้ึนเพื่อรองรับตลาดธุรกิจท่องเท่ียว เน่ืองจาก
การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย (ททท.) คาดการณ์วา่จะมีสัดส่วนรายไดเ้พิ่มข้ึนถึง 14% โดยจะมีนกั
ธุรกิจและนกัท่องเท่ียวต่างชาติเขา้มาในประเทศไทย 30 ลา้นคนในปี 2559  นอกจากน้ีการซ้ือสินคา้
ของกลุ่มครัวเรือนใหม่ก็จะเพิ่มข้ึนดว้ยเช่นกนั จากขอ้มูลของศูนยข์อ้มูลอสังหาริมทรัพยท่ี์ส ารวจอุป
สงคอุ์ปทานของตลาดในเขตกรุงเทพ และปริมณฑล พบวา่ จ  านวนคอนโดมิเนียมท่ีอยูร่ะหวา่งการ
ก่อสร้างและคาดวา่จะแลว้เสร็จในอีก 1-2 ปีขา้งหนา้อยูท่ี่ประมาณ 109,000 หน่วย ในขณะท่ีจ านวน
บา้นเด่ียวจะอยูท่ี่ประมาณ 35,700 หน่วย และการท่ีภาครัฐไดอ้นุมติัโครงการต่างๆ ก็จะช่วยใหเ้กิด
การไหลเวยีนของเงินเขา้สู่ตลาดมากข้ึนดว้ย ดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคในปี 2559 นั้น การท าอาหาร
เป็นอีกหน่ึงไลฟ์สไตลท่ี์คนรุ่นใหม่ใหค้วามสนใจมากข้ึน โดยการเลือกซ้ือเลือกใชเ้คร่ืองครัวจะเนน้
ความเอนกประสงค ์ ความคุม้ค่าคุม้ราคา และความสวยงามดา้นการออกแบบ ขณะท่ีพฤติกรรมคน
ไทยท่ีมีแนวโนม้หนัมาใชชี้วิตอยูใ่นคอนโดมิเนียมและอาศยัในแนวด่ิงเพิ่มข้ึนทั้งในเขตกทม. และ
ปริมณฑล ดงันั้นการน าเสนอสินคา้เคร่ืองครัวจึงตอ้งน าโจทยเ์ร่ืองความจ ากดัดา้นพื้นท่ีและความ
เอนกประสงคใ์นการใชง้าน ผสานดว้ยดีไซน์ท่ีสวยงามเขา้มาใชใ้นการพฒันาและผลิตสินคา้เพื่อให้
ตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคไดอ้ยา่งตรงจุด 

ส าหรับอุตสาหกรรมอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นครัวเรือนท่ีท าจากสเตนเลส เป็นตลาดท่ีมีผู ้
แข่งขนัมากราย ซ่ึงแตกตามไปตามประเภทของสเตนเลสท่ีใชใ้นการผลิต สเตนเลสนั้นเป็น
เหล็กกลา้ไร้สนิม มีองคป์ระกอบของโครเมียมตั้งแต่ 11.5 เปอร์เซ็นตข้ึ์นไป อุปกรณ์เคร่ืองใชใ้น
ครัวเรือนท่ีท าจากสเตนเลสมีขอ้ดีหลายประการ เช่น มีความสวยงาม แขง็แรงทนทาน ทนต่อแรงขดู
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ขีด ไม่เป็นสนิม ดูแลรักษาง่าย ไม่ท าปฏิกิริยากบัอาหาร แต่อุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นครัวเรือนท่ีท าจากส
เตนเลสมีขอ้ดอ้ยในเร่ือง การน าความร้อนไม่ดี ราคาแพง มีน ้าหนกัมาก 

ส าหรับอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นครัวเรือนท่ีท าจากสเตนเลส แบ่งไดเ้ป็น 3 กลุ่ม ตามเกรด
ของสเตนเลสท่ีใชใ้นการผลิต คือ 1.) ผลิตดว้ยสเตนเลสเกรด 18/0 2.) ผลิตดว้ยสเตนเลสเกรด 18/8 -
3.) ผลิตดว้ยสเตนเลสเกรด 18/10 ทั้งน้ีผูผ้ลิตอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นครัวเรือนท่ีท าจากสเตนเลสท่ีมี
ช่ือเสียงในประเทศไทยเลือกใชส้เตนเลส เกรด 18/10 ตวัเลข 2 จ านวนน้ีบอกถึงร้อยละของปริมาณ
โลหะโครเมียมและโลหะนิกเกิลในเน้ือโลหะ เช่น สเตนเลสเกรด 18/10 เป็นสเตนเลสท่ีมีโครเมียม
ผสมอยูร้่อยละ 18 และมีนิกเกิลผสมอยูร้่อยละ 10 ปริมาณนิกเกิลท่ีเพิ่มข้ึน จะช่วยใหส้เตนเลสมี
ความแขง็แรง และทนการกดักร่อนไดดี้ข้ึน ส าหรับเคร่ืองครัวสเตนเลสท่ีมีคุณภาพสูงร้อยละ 70 
ใชส้เตนเลสเกรด 18/8 หรือเกรด 18/10 เพราะมีความแขง็แรงและทนทานต่อ การกดักร่อนของคลอ
ไรด ์ (เกลือแกง) ไดดี้กวา่สเตนเลสเกรด 18/0 แต่ราคาผลิตภณัฑจ์ะสูงกวา่ผลิตภณัฑ์ท่ีท าดว้ยสเตน
เลสเกรด 18/0 ดว้ยเช่นกนั  

โดยในส่วนน้ีจะขอกล่าวถึง อุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นครัวเรือนท่ีท าจากสเตนเลส ท่ีผลิต
จากสเตนเลสในกลุ่มออสเทนนิติค ส่วนใหญ่เป็นสเตนเลสในตระกลู 300 ซ่ึงมีการใชง้านมากท่ีสุด 
ส าหรับกลุ่มออสเทนนิติคนั้น จะกล่าวเฉพาะอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นครัวเรือนท่ีท าจากสเตนเลสเกรด 
304 หรือ 18/8 ซ่ึงสเตนเลส 304 เป็นสเตนเลสท่ีมีการใชง้านอยา่งแพร่หลายท่ีสุดในอุตสาหกรรม
ต่างๆ เช่น อุตสาหกรรมอาหาร อุปกรณ์เคร่ืองครัว  เคร่ืองใชบ้นโตะ๊อาหาร เคร่ืองใชใ้นบา้น เคร่ือง
ลา้งจาน อ่างลา้งจาน ภาชนะหุงตม้ เป็นตน้ เพราะสเตนเลส 304 มีความทนทานต่อสารเคมีจาก
สารอินทรียแ์ละอนินทรีย ์ เช่น กรดต่างๆในอาหารไดเ้ป็นอยา่งดี การแข่งขนัของอุตสาหกรรม
อุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นครัวเรือนท่ีท าจากสเตนเลสนั้น จะแข่งขนักนัท่ีราคาเป็นหลกั เน่ืองจากวตัถุดิบท่ี
ใชมี้ลกัษณะเหมือนกนั (ในท่ีน้ีจะไม่กล่าวถึงสินคา้ท่ีเป็นเกรดพรีเม่ียมหรือเกรดต ่ากวา่ท่ีใชว้ตัถุดิบ
คนละชนิดในการผลิต) เน่ืองจากลกัษณะสินคา้มีความใกลเ้คียงกนัมาก ดงันั้นจะแข่งขนักนัท่ีราคา 
ท าใหบ้ริษทัฯท่ีตั้งราคาไดต้  ่ากวา่จะมีความไดเ้ปรียบในการแข่งขนักนัในตลาด เน่ืองจากลูกคา้จะให้
ความสนใจผลิตภณัฑข์องบริษทันั้นมากกวา่บริษทัอ่ืนท่ีมีราคาสูงกวา่ ซ่ึงปัจจยัเร่ืองราคาก็เป็นปัจจยั
ท่ีส าคญัท่ีมีผลกระทบกบัยอดขาย นอกจากน้ีการท่ีมีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลายก็จะช่วย
ใหบ้ริษทัเป็นท่ีรู้จกัในวงกวา้ง และเป็นท่ีรู้จกัของลูกคา้ไดม้ากกวา่ เน่ืองจากลกัษณธสินคา้มีความ
คลา้ยคลึงกนัมาก หากบริษทัใดเป็นท่ีรู้จกัมากก็จะท าใหโ้อกาสในการขายสินคา้ไดมี้เพิ่มตามไปดว้ย 
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ภำพที ่1.1 ส่วนแบ่งการตลาดอุตสาหกรรมอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นครัวเรือนท่ีท าจากสเตนเลสปี 2557 
ทีม่ำ : ฝ่ายขาย บริษทั คิทโค่ สเตนเลส (ประเทศไทย)  จ  ากดั 
  

จากภาพท่ี 1.1 จะเห็นไดว้า่ สัดส่วนการตลาดของอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นครัวเรือนท่ีท า
จากสเตนเลสในประเทศไทย ปี 2557 มีส่วนแบ่งการตลาด ดงัน้ี บริษทั สหสเตนเลส สตีล จ ากดั มี
ส่วนแบ่งการตลาด 47.37%  บริษทั ศรีประดิษฐ ์ สแตนเลส จ ากดั มีส่วนแบ่งการตลาด 25.73%  
บริษทั คิทโค่ สเตนเลส (ประเทศไทย)  จ  ากดั มีส่วนแบ่งการตลาด 15.38% ผูป้ระกอบการรายอ่ืนๆ 
มีส่วนแบ่งการตลาด 8.96% และบริษทั โอเมกา้ คิทเช่น สแตนเลส จ ากดั มีส่วนแบ่งการตลาด 
2.56% จะเห็นไดว้า่คู่แข่งรายส าคญัของบริษทัฯ คือ บริษทั สหสเตนเลส สตีล จ ากดั 

คู่แข่งหลกัในอุตสำหกรรมอุปกรณ์เคร่ืองใช้ในครัวเรือนที่ท ำจำกสเตนเลสทีม่ี
ผลติภัณฑ์ใกล้เคียงกนั 

 
1.2.1  บริษัท สหสเตนเลส สตีล จ ำกดั 

   
ภำพที ่1.2 แสดงผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ของบริษทั สหสเตนเลส สตีล จ ากดั 
ทีม่ำ : http://www.sahastainless.com/?ContentID=ContentID-110520143228864 
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 บริษทั สหสเตนเลสสตีล จ ากดั จดัตั้งในปี 2523 โดยเร่ิมจากการเป็นผูผ้ลิตผลิตภณัฑ์
เคร่ืองครัวสเตนเลสใหแ้ก่ผูป้ระกอบการคา้ในประเทศไทย และเพื่อตอบสนองความตอ้งการท่ี
เติบโตข้ึนอยา่งรวดเร็ว บริษทัไดล้งทุนสร้างโรงงานใหม่ในปี 2537 นอกจากน้ีบริษทัยงัมีความ
มุ่งมัน่ในการขยายความหลากหลายของผลิตภณัฑท่ี์ท าจากวสัดุสเตนเลส ผลิตภณัฑทุ์กชนิดของ
บริษทัไดผ้ลิตในประเทศไทยโดยค านึงถึงดา้นคุณภาพและการบริการลูกคา้เป็นหวัใจส าคญั ทาง
บริษทัไดมี้การตรวจสอบและควบคุมการผลิตทุกขั้นตอนจึงท าใหส้ามารถส่งมอบผลิตภณัฑท่ี์มี
คุณภาพสูงใหก้บัลูกคา้ จุดเด่นของบริษทั สหสเตนเลส สตีล จ ากดั คือ เปิดด าเนินธุรกิจมานาน ท า
ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัของลูกคา้ และลูกคา้ยอมรับในเร่ืองคุณภาพสินคา้ โดยบริษทัฯเป็นพนัธมิตรทางการคา้
กบับริษทั ไทยสเตนเลสสตีล จ ากดั 
 

1.2.2  บริษัท ศรีประดิษฐ์ สแตนเลส จ ำกดั 
บริษทั ศรีประดิษฐ ์ สแตนเลส จ ากดั ด าเนินธุรกิจจ าหน่าย ออกแบบ และผลิต

เคร่ืองครัว และอุปกรณ์สเตนเลส โดยบริษทัมีสินคา้ท่ีหลายหลายเก่ียวเคร่ืองครัวสเตนเลส เช่น อ่าง
ลา้งจานพร้อมโตะ๊สเตนเลส โตะ๊กินขา้วสเตนเลส เตาไทยสเตนเลส เตาจีนสเตนเลส เตาซุปสเตน
เลส เพื่อตอบสนองความตอ้งการของคุณคา้ไดทุ้กรูปแบบ ผลิตภณัฑข์องบริษทั มีประสิทธิภาพ 
คุณภาพสูง  จุดเด่นของศรีประดิษฐ ์ สแตนเลส จ ากดั มีรูปแบบสินคา้ท่ีหลากหลาย สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งครบถว้น สามารถออกแบบผลิตภณัฑท่ี์ตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ได ้

 
1.2.3  บริษัท โอเมก้ำ คิทเช่น สแตนเลส จ ำกดั 

                 
ภำพที ่1.3 แสดงผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ของบริษทั โอเมกา้ คิทเช่น สแตนเลส จ ากดั 
ทีม่ำ : http://www.omegakitchen.com/ 
 

บริษทั โอเมกา้ คิทเช่น สแตนเลส จ ากดั (OMEGA KITCHENSTAINLESS CO., 
LTD.) ด าเนินธุรกิจจ าหน่าย ออกแบบและผลิต เคร่ืองครัวรวมทั้งอุปกรณ์สแตนเลส ท่ีใชใ้นครัวของ
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โรงแรม ร้านอาหาร ศูนยอ์าหาร โรงพยาบาลหรือโรงงานอุตสาหกรรม ฯลฯ โดยจะด าเนินการ
ออกแบบ ผลิต และติดตั้ง พร้อมกบับริการหลงัการขายใหก้บัลูกคา้ของบริษทั โอเมกา้ แมชชีนเนอรี 
(1999) จ  ากดั โดยเฉพาะ เพื่อตอบสนองและเพิ่มประสิทธิภาพ คุณภาพ ความรวดเร็วบริการลูกคา้
ของโอเมกา้เพื่อประโยชน์สูงสุด ของลูกคา้บริษทั โอเมกา้ คิทเช่น สแตนเลส จ ากดั  จุดเด่นของ
บริษทั โอเมกา้ คิทเช่น สแตนเลส จ ากดั มีรูปแบบสินคา้ท่ีหลากหลาย ตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ไดอ้ยา่งครบถว้น เป็นท่ียอมรับของลูกคา้ระดบัองคก์ร 
 
 

1.3  ข้อมูลองค์กร 
บริษทั คิทโค่ สเตนเลส (ประเทศไทย) จ ากดั เป็นผูผ้ลิตและจ าหน่ายอุปกรณ์

เคร่ืองครัวสเตนเลส ตูแ้ช่สเตนเลส ตูโ้ชวเ์คก็ ตูแ้ช่ไวน์ และหอ้งเยน็แบบครบวงจร ผลิตภณัฑข์อง
บริษทัฯไดรั้บการออกแบบและผลิตดว้ยทีมงานท่ีมีประสบการณ์เฉพาะดา้น มีรูปแบบท่ีสวยงาม
ทนัสมยั สะดวกกบัการใชง้าน ประหยดัค่าไฟฟ้า และง่ายต่อการติดตั้ง อีกทั้งผลิตภณัฑข์องบริษทัฯ
ผลิตจาก สเตนเลส (Stainless Steel) เกรด 304 ซ่ึงมีคุณสมบติั คือ ไม่เป็นสนิม มีความแขง็แรง
ทนทาน มีความยดืหยุน่สูง และไม่สึกกร่อนง่าย จึงท าใหผ้ลิตภณัฑข์องบริษทัฯมีคุณภาพสูง 
นอกจากน้ีผลิตภณัฑท่ี์บริษทัฯจดัจ าหน่ายนั้น สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดทุ้ก
ประเภทครัว อาทิเช่น โรงแรม หา้งสรรพสินคา้ ภตัตาคาร ร้านอาหาร ร้านเบเกอร่ี ศูนยอ์าหาร โรง
ครัว โรงพยาบาล และครัวบา้น  บริษทัฯ เปิดด าเนินการดว้ยทุนจดทะเบียน 5 ลา้นบาท ในวนัท่ี 17 
กนัยายน 2556 จดัเป็นผูน้ าเคร่ืองครัวสเตนเลส แบบ Knock down รายแรกของประเทศไทย  ทั้งน้ี 
บริษทัฯจดัอยูใ่นอุตสาหกรรมอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นครัวเรือนท่ีท าจากสเตนเลส มีขนาดธุรกิจขนาด
กลาง และบริษทัฯมีจ านวนพนกังานทั้งส้ิน 120 คน ส าหรับสถานท่ีตั้งของบริษทัฯ มีสถานท่ีในการ
ด าเนินธุรกิจอยู ่ 2 ส่วนคือ ออฟฟิตส านกังานใหญ่ ส าหรับฝ่ายบริหาร ฝ่ายขายและการตลาด ฝ่าย
การเงิน ฝ่ายบญัชี ตั้งอยูท่ี่ เลขท่ี 30/9 หมู่ 3 ถนนพหลโยธิน ต าบลคลองหน่ึง อ าเภอคลองหลวง 
จงัหวดัปทุมธานี และในส่วนของโรงงาน ส าหรับฝ่ายผลิต ตั้งอยูท่ี่จงัหวดัสิงห์บุรี มีเน้ือท่ี 20 ไร่ ใน
ดา้นการผลิตทางบริษทัฯมีเคร่ืองจกัรท่ีทนัสมยัท่ีสุดดว้ยเทคโนโลยีการผลิตชั้นสูง เคร่ืองจกัร
สามารถท างานไดโ้ดยอตัโนมติั ถือเป็นโรงงานท่ีทนัสมยัท่ีสุดในอุตสาหกรรมน้ี จุดเด่นของ
ผลิตภณัฑข์องบริษทัฯ คือมีสินคา้ท่ีครอบคลุมการใชง้านในอุตสาหกรรมการประกอบอาหารทุก
ชนิด รูปแบบสวยงามปราณีตและแขง็แรง ทางบริษทัฯสามารถส่งมอบสินคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว และ
เม่ือลูกคา้เลือกใชผ้ลิตภณัฑข์อง บริษทั คิทโค่ สเตนเลส (ประเทศไทย)  จ  ากดั ลูกคา้สามารถมัน่ใจ
ไดว้า่สินคา้ของบริษทัฯมีคุณภาพดีท่ีสุด ในราคาท่ีคุม้ค่าท่ีสุด 
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 ภาพรวมการใหบ้ริการ (Our Services) ของบริษทั คิทโค่ สเตนเลส (ประเทศไทย) 
จ ากดั บริษทัฯใหบ้ริการออกแบบและผลิตเคร่ืองครัวสเตนแลสดว้ยทีมงานท่ีมีประสบการณ์เฉพาะ
ดา้น รูปแบบผลิตภณัฑข์องบริษทัฯ มีความสวยงามทนัสมยั แขง็แรงทนทาน จึงท าใหส้ามารถ
ออกแบบ และแนะน าเคร่ืองครัวท่ีเหมาะสม ตรงตามวตัถุประสงคก์ารใชง้าน และงบประมาณท่ีมี
จ ากดัของลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี ในส่วนแรกดา้นการออกแบบ (Design) บริษทัฯ สามารถใหบ้ริการ
การออกแบบครัวของลูกคา้ไดต้ามขนาดพื้นท่ีดว้ยซอฟตแ์วร์ท่ีทนัสมยั โดยบริษทัฯมีวศิวกรท่ีมี
ความช านาญเฉพาะดา้น ท่ีจะสามารถออกแบบครัวใหต้รงตามความตอ้งการของลูกคา้ได ้ ในส่วนท่ี
สองดา้นบริการจดัส่งและติดตั้งอุปกรณ์ (Delivery & Installation) บริษทัฯ ใหบ้ริการจดัส่งและ
ติดตั้งอุปกรณ์เคร่ืองครัวสเตนเลส โดยทีมช่างท่ีไดรั้บการอบรมเป็นอยา่งดีจากทางบริษทัฯ และทีม
ช่างพร้อมใหค้ าแนะน าการใชง้านท่ีถูกตอ้งแก่ลูกคา้ ในส่วนสุดทา้ยดา้นการบริการหลงัการขาย 
(After Sales Service) นอกเหนือจากการออกแบบ และติดตั้งอยา่งมีคุณภาพ บริษทัฯ มีศูนยบ์ริการ
หลงัการขายทัว่ประเทศ ตั้งแต่การดูแล ใหค้  าแนะน า ปรึกษาหลงัการติดตั้ง รวมถึงอะไหล่ทดแทน 
เพื่อสร้างความมัน่ใจใหก้บัลูกคา้  
 
 1.3.1  วสัิยทัศน์และพนัธกจิหลกัของบริษัท 
 วสิัยทศัน์ของบริษทั บริษทัตอ้งการท่ีจะไดรั้บการยอมรับและเป็นผูน้ าของประเทศ ใน
ฐานะผูใ้หบ้ริการดา้นเคร่ืองครัวสเตนเลสแบบ Knock down  
 พนัธกิจของบริษทั พฒันาคุณภาพสินคา้อยา่งต่อเน่ือง ใส่ใจในการใหบ้ริการ และสร้าง
ความเช่ือมัน่ในสินคา้และบริการ 
 

1.3.2  โครงสร้ำงองค์กรของบริษัท เพื่อใหบ้ริษทั คิทโค่ สเตนเลส (ประเทศไทย) จ ากดั
สามารถด าเนินธุรกิจไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ และเพื่อใหเ้กิดความชดัเจนในการก าหนดขอบเขตของ
อ านาจหนา้ท่ี บริษทัไดก้ าหนดโครงสร้างองคก์รดงัแสดงในภาพท่ี 1.4 
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ภำพที ่1.4 แสดงผงัโครงสร้างองคก์รของบริษทั คิทโค่ สเตนเลส (ประเทศไทย)  จ  ากดั 
ทีม่ำ : ฝ่ายบริหาร แผนกบุคคลและธุรการ บริษทั คิทโค่ สเตนเลส (ประเทศไทย)  จ  ากดั 
  

จากภาพท่ี 1.4 แสดงใหเ้ห็นถึงผงัโครงสร้างองคก์รของบริษทัฯ โดยการด าเนินการจะ
อยูภ่ายใตก้ารด าเนินงานของกรรมการผูจ้ดัการ เป็นผูรั้บผดิชอบในการก ากบัดูแลการด าเนินงาน
ตั้งแต่การผลิต การขายและการตลาด การเงิน บญัชี ตลอดจนการบริหาร ตามผงัโครงสร้างองคก์ร
ของบริษทัฯนั้น แบ่งเป็น 5 ฝ่าย ดงัน้ี 
 ฝ่ายผลิต มีหน่วยงานยอ่ย 2 หน่วยงาน หน่วยงานแรก คือ แผนกผลิตสินคา้รับผดิชอบ
เก่ียวกบั การพฒันาผลิตภณัฑ ์การออกแบบ การวางแผนผลิต การผลิต ในส่วนของหน่วยงานท่ีสอง 
คือ แผนกคลงัสินคา้และจดัส่งรับผดิชอบเก่ียวกบั การบริหารสินคา้คงคลงั การขนส่ง การกระจาย
สินคา้ไปยงัลูกคา้ 
 ฝ่ายขายและการตลาด มีหน่วยงานยอ่ย 2 หน่วยงาน หน่วยงานแรก คือ แผนกขายและ
ส่งเสริมการตลาดรับผดิชอบเก่ียวกบั การขาย การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ การก าหนดกล
ยทุธ์การตลาด การส่งเสริมการตลาด ในส่วนของหน่วยงานท่ีสอง คือ แผนกบริการลูกคา้รับผดิชอบ
เก่ียวกบัใหค้  าแนะน ากบัลูกคา้ ใหค้  าปรึกษาหลงัการติดตั้ง 
 ฝ่ายการเงิน รับผิดชอบเก่ียวกบัการรับเงินและเบิกจ่ายเงินทุกประเภท น าฝากและเก็บ
รักษาเงิน จดัท ารายงานเงินคงเหลือ  
 ฝ่ายบญัชี รับผดิชอบเก่ียวกบัการรับวางบิล ออกใบแจง้หน้ี ติดตามเรียกเก็บเงินลูกคา้ 
บนัทึกบญัชี 

ฝ่ายบริหาร มีหน่วยงานยอ่ย 2 หน่วยงาน หน่วยงานแรก คือ แผนกจดัซ้ือรับผดิชอบ
เก่ียวกบัการจดัซ้ือวสัดุอุปกรณ์ รวมถึงวตัถุดิบท่ีใชใ้นการผลิต  ในส่วนของหน่วยงานท่ีสอง คือ 

กรรมการผูจ้ดัการ 

ฝ่ายผลิต 

แผนกผลิต
สินคา้ 

แผนกคลงัสินคา้และ
จดัส่ง 

ฝ่ายขายและ
การตลาด 

แผนกขายและ
ส่งเสริมการตลาด 

แผนกบริการลูกคา้ 

ฝ่ายการเงิน ฝ่ายบญัชี ฝ่ายบริหาร 

แผนกจดัซ้ือ 

แผนกบุคคล
และธุรการ 
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แผนกบุคคลและธุรการรบผิดชอบเก่ียวกบัการสรรหาพนกังาน การพฒันาพนกังาน งานธุรการ
ทัว่ไป 
 

1.3.3  สินค้ำสเตนเลสของบริษัท 
สินคา้สเตนเลสของบริษทั คิทโค่ สเตนเลส (ประเทศไทย)  จ  ากดั มีรูปแบบท่ีสวยงาม

ทนัสมยั แขง็แรงคงทน สะดวกกบัการใชง้าน และง่ายต่อการติดตั้ง ทั้งน้ีสินคา้สเตนเลสของบริษทัฯ
สามารถจ าแนกได ้3 กลุ่ม คือ 

1.3.3.1  อุปกรณ์เคร่ืองครัวสเตนเลส (Cooking & Kitchen) เป็นอุปกรณ์ท่ี
ใชส้ าหรับประกอบการท าอาหาร ไดแ้ก่ เตา (Cooking Range) โตะ๊เต้ียวางเตา (Equipment Stand) 
เตาก๋วยเต๋ียว (Noodle Equipment) 

 

       
 

 

 

ภำพที ่1.5 แสดงอุปกรณ์เคร่ืองครัวสเตนเลส (Cooking & Kitchen) ของบริษทั คิทโค่ สเตนเลส   
                 (ประเทศไทย)  จ  ากดั 
ทีม่ำ : ฝ่ายขาย บริษทั คิทโค่ สเตนเลส (ประเทศไทย)  จ  ากดั 
 

1.3.3.2  งานครัว (Kitchen Work) เป็นอุปกรณ์ท่ีใชในงานครัวประเภท
ต่างๆ ไดแ้ก่ ชั้นวางของ (Rack and Trolley) ตูพ้ร้อมอ่างลา้งจาน (Slink and Cabinet) โตะ๊เคลียร์เศษ
อาหาร (Soiled Table) โต๊ะพร้อมตู ้ (Work Cabinet) โตะ๊เตรียม (Work Table) ล้ินชกัเก็บของ 
(Options) 

      
 

ภำพที ่1.6 แสดงงานครัว (Kitchen Work) ของบริษทั คิทโค่ สเตนเลส (ประเทศไทย)  จ  ากดั 
ทีม่ำ : ฝ่ายขาย บริษทั คิทโค่ สเตนเลส (ประเทศไทย)  จ  าก ั
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1.3.3.3 ตูโ้ชวสิ์นคา้และตูแ้ช่สเตนเลส (Showcase & Cooler) เป็น
อุปกรณ์ท่ีใชใ้นการโชวสิ์นคา้ต่างๆ และ ไดแ้ก่ ตูโ้ชวเ์คก็ (Cake Showcase) ตูแ้ช่ไวน์ (Wine Cooler) 
และตูแ้ช่สเตนเลส (Refrigeration) และ ตูโ้ชวซู์ชิ (Sushi Showcase) 

 

       
ภำพที ่1.7 แสดงอุปกรณ์ตูโ้ชวสิ์นคา้และตูแ้ช่สเตนเลส (Showcase & Cooler) ของบริษทั คิทโค่  
                 สเตนเลส (ประเทศไทย)  จ  ากดั 
ทีม่ำ : ฝ่ายขาย บริษทั คิทโค่ สเตนเลส (ประเทศไทย)  จ  ากดั 
 

1.3.4  กลุ่มลูกค้ำหลกัของบริษัท 
 1.3.4.1 บริษทั สยามแมค็โคร จ ากดั (มหาชน) เป็นกลุ่มลูกคา้หลกัและ

เป็นรายใหญ่ท่ีสุดของบริษทัฯ โดยทางบริษทั สยามแมค็โคร จ ากดั(มหาชน) จ านวน 51 สาขา ได้
สั่งซ้ือสินคา้กบัทางบริษทัฯ 

 1.3.4.2 ลูกคา้ร้านอาหาร คือ กลุ่มร้านอาหารขนาดเล็กจนถึงร้านอาหาร
ขนาดกลาง 

 1.3.4.3 ลูกคา้ครัวบา้น คือ กลุ่มลูกคา้ครัวเรือนท่ีนิยมประกอบอาหารเพื่อ
รับประทานท่ีบา้น 

 
ภำพที ่1.8 แสดงสัดส่วนลูกคา้หลกัของบริษทั คิทโค่ สเตนเลส (ประเทศไทย)  จ  ากดั 
ทีม่ำ : ฝ่ายขาย บริษทั คิทโค่ สเตนเลส (ประเทศไทย)  จ  ากดั 
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 จากภาพท่ี 1.8 จะเห็นไดว้า่ กลุ่มลูกคา้หลกัของบริษทัฯ จะแบ่งไดเ้ป็น 3 กลุ่ม คือ กลุ่ม
แรกบริษทั สยามแมค็โคร จ ากดั (มหาชน) เป็นลูกคา้กลุ่มใหญ่ ซ่ึงมีสัดส่วน 86.42% ในปี 2557 และ
ในปี 2558 มีสัดส่วน 85.61% แสดงใหเ้ห็นวา่กลุ่มลูกคา้รายใหญ่ของบริษทัฯ คือ บริษทั สยามแมค็
โคร จ ากดั(มหาชน) และลูกคา้ในกลุ่มท่ีสอง คือ ลูกคา้กลุ่มร้านอาหาร ซ่ึงมีสัดส่วน 10.06% ในปี 
2557 และในปี 2558 มีสัดส่วน 10.71% ซ่ึงเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นอนัดบัรองลงมา และกลุ่มท่ีสาม คือ 
กลุ่มลูกคา้ครัวบา้น มีสัดส่วน 3.52% ในปี 2557 และในปี 2558 มีสัดส่วน 3.68% เป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีมี
ขนาดเล็กท่ีสุดของบริษทั 
 

1.3.5  ผลประกอบกำรของบริษัท 
ผลประกอบการของบริษทั คิทโค่ สเตนเลส (ประเทศไทย)  จ  ากดั รายไดห้ลกัมาจาก

การด าเนินธุรกิจจดัจ าหน่ายอุปกรณ์เคร่ืองครัวสเตนเลส ตูแ้ช่สเตนเลส ตูโ้ชวเ์คก็ ตูแ้ช่ไวน์ และหอ้ง
เยน็แบบครบวงจร โดยไดจ้  าหน่ายสินคา้และบริการทัว่ประเทศไทย   

 

 
ภำพที ่1.9 แสดงสัดส่วนยอดขาย ปี 2557 – 2558 ของบริษทั คิทโค่ สเตนเลส (ประเทศไทย)  จ  ากดั 
ทีม่ำ : ฝ่ายขาย บริษทั คิทโค่ สเตนเลส (ประเทศไทย)  จ  ากดั 
 
 จากภาพท่ี 1.9 จะเห็นไดว้า่ ในปี 2557 บริษทั คิทโค่ สเตนเลส (ประเทศไทย) มี
ยอดขาย ในปี 2557 จ  านวน 34,292,191 บาท เป็นยอดขายท่ีมาจากลูกคา้บริษทั สยามแมค็โคร จ ากดั 
(มหาชน) 29,633,191 บาท ยอดขายท่ีมาจากลูกคา้กลุ่มร้านอาหาร 3,450,000 บาท และยอดขายท่ีมา
จากลูกคา้ครัวบา้น 1,209,000 บาท และในปี 2558 บริษทัมียอดขาย จ านวน  30,732,076  บาท เป็น
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ยอดขายท่ีมาจากลูกคา้บริษทั สยามแมค็โคร จ ากดั (มหาชน) 26,310,076 บาท และยอดขายท่ีมาจาก
กลุ่มลูกคา้กลุ่มร้านอาหาร 3,292,000 บาท และยอดขายท่ีมาจากลูกคา้ครัวบา้น 1,130,000 บาท จะ
เห็นไดว้า่ เม่ือเปรียบเทียบยอดขายของบริษทั ในปี 2557 กบัปี 2558 จะพบวา่ ยอดขายของบริษทัมี
สัดส่วนท่ีลดลงถึง 10.38% และเม่ือเปรียบเทียบยอดขายของบริษทัโดยแบ่งตามกลุ่มลูกคา้ ในปี 
2557 กบัปี 2558 จะพบวา่ ยอดขายของบริษทัท่ีมาจากลูกคา้บริษทั สยามแมค็โคร จ ากดั (มหาชน) 
ลดลง 11.21% นอกจากน้ี บริษทัมียอดขายท่ีมาจากลูกคา้กลุ่มร้านอาหาร ลดลง 4.58% และยอดขาย
ท่ีมาจากลูกคา้ครัวบา้น 6.53% จากกราฟท าใหเ้ห็นวา่ บริษทัมียอดขายท่ีลดลงในทุกกลุ่มลูกคา้ 
 
 

1.4  สภำพปัญหำ 
ถึงแมภ้าพรวมตลาดอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นครัวเรือนท่ีท าจากสเตนเลสในประเทศไทยใน

ปี 2558 มีภาพรวมตลาดท่ีค่อนขา้งอ่ิมตวั แต่ก็ยงัมีเกณฑเ์ติบโตปานกลางจากปีก่อน แต่ส าหรับ
ยอดขายในปี 2558 ส าหรับทั้งสามช่องทางการจดัจ าหน่ายของบริษทัฯนั้น มีทิศทางท่ีลดลงจากปี 
2557 โดยยอดขายในปี 2557 บริษทัฯมียอดขายรวม 34,292,191 บาท ยอดขายท่ีมาจากลูกคา้บริษทั 
สยามแมค็โคร จ ากดั (มหาชน) 29,633,191 บาท ยอดขายท่ีมาจากลูกคา้กลุ่มร้านอาหาร 3,450,000 
บาท และยอดขายท่ีมาจากลูกคา้ครัวบา้น 1,209,000 บาท แต่ในปี 2558 พบวา่ยอดขายของบริษทัมี
สัดส่วนท่ีลดลงจากปี 2557 ถึง 10.38% โดยในปี 2558 บริษทัฯมียอดขายรวม 30,732,076 บาท 
แบ่งเป็นยอดขายท่ีมาจากลูกคา้บริษทั สยามแมค็โคร จ ากดั (มหาชน) 26,310,076 บาท และยอดขาย
ท่ีมาจากกลุ่มลูกคา้กลุ่มร้านอาหาร 3,292,000 บาท และยอดขายท่ีมาจากลูกคา้ครัวบา้น 1,130,000
บาท  นอกจากนั้น จะเห็นไดว้า่ยอดขายของบริษทั คิทโค่ สเตนเลส (ประเทศไทย)  จ  ากดัมีการลดลง
ถึง 10.38% จากขอ้มูลของบริษทัฯจะพบวา่ บริษทัฯมีกลุ่มลูกคา้รายใหญ่ คือ บริษทั สยามแมค็โคร 
จ ากดั (มหาชน) เป็นลูกคา้รายหลกัท่ีบริษทัฯขายสินคา้ให ้ ดงันั้น หากทางบริษทั สยามแมค็โคร 
จ ากดั (มหาชน)  ไม่สั่งซ้ือสินคา้ของทางบริษทัฯก็จะท าใหย้อดขายของบริษทัฯลดลงอยา่งมาก 
เน่ืองจากบริษทั สยามแมค็โคร จ ากดั (มหาชน) อาจจะสั่งสินคา้ท่ีมีลกัษณะเหมือนหรือคลา้ยคลึงกนั
เขา้มาวางจ าหน่ายในหา้งสรรพสินคา้ นอกจากนั้น ลูกคา้อีก 2 กลุ่มท่ีเหลือ คือ ลูกคา้กลุ่มร้านอาหาร
และลูกคา้ครัวเรือนนั้น ทางบริษทัมียอดขายของทั้ง 2 กลุ่มลดลงเช่นเดียวกนั ดงันั้นปัญหาท่ีท าให้
ยอดขายของบริษทัฯลดลงส่วนหน่ึงมาจาก การท่ีบริษทัฯมีช่องทางในการจดัจ าหน่ายสินคา้ท่ีนอ้ย
เกินไป ผกูขาดการขายสินคา้ใหก้บัลูกคา้รายใหญ่เพียงรายเดียว โดยท่ีไม่มีฐานลูกคา้กลุ่มใหม่
เพิ่มข้ึนในช่วงท่ีผา่นมา หากบริษทัไม่ด าเนินการแกไ้ขหรือหากลยทุธ์เพื่อท าใหบ้ริษทัฯสามารถ
กลบัมาแข่งขนัไดใ้นธุรกิจต่อไป บริษทัฯก็อาจจะมียอดขายท่ีลดลงเร่ือยๆจนตอ้งปิดกิจการ 
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ดงันั้น จากสภาพปัญหาท่ีเกิดข้ึน จึงควรน ามาวเิคราะห์เพื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีส่งผล
กระทบต่อยอดขายของบริษทั รวมถึงเสนอกลยทุธ์เพื่อเป็นแนวทางในการแกปั้ญหา เพื่อสามารถ
เพิ่มฐานลูกคา้ใหม่ของบริษทัฯ โดยขยายการขายไปยงักลุ่มลูกคา้ใหม่ใหมี้ยอดขายไม่นอ้ยกวา่          
5 ลา้นบาท เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัทิศทางอุตสาหกรรมท่ีคาดวา่จะเติบโตข้ึนในปี 2559 และเป้าหมายท่ี
บริษทัวางไว ้และมีความสามารถในการแข่งขนัไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 
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บทที ่ 2 

กำรวเิครำะห์ปัญหำ 
 
 

ปัจจุบนัยอดขายสินคา้ของบริษทั คิทโค่ สเตนเลส (ประเทศไทย) จ ากดั ในปี 2558 
ลดลงต ่ากวา่ปี 2557 อยา่งมาก ทั้งท่ีควรมีแนวโนม้เพิ่มสูงข้ึนตามทิศทางของอุตสาหกรรม ผูศึ้กษาจึง
ท าการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มทั้งภายในและภายนอก เพื่อท่ีจะช่วยใหแ้กไ้ขปัญหาทางธุรกิจได้
อยา่งเหมาะสมและมีประสิทธิภาพ และเพื่อน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการวเิคราะห์มาใชใ้นการวางแผนกล
ยทุธ์เพื่อเป็นแนวทางในการเพิ่มฐานลูกคา้ใหม่ของบริษทั เพื่อเพิ่มโอกาสและศกัยภาพทางการ
แข่งขนัไดอ้ยา่งย ัง่ยนืต่อไป ทั้งน้ี การวเิคราะห์ปัจจยัภายนอก เพื่อดูการเปล่ียนแปลงของ
สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีส่งผลใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงลกัษณะอุตสาหกรรม ซ่ึงจะสร้างโอกาส 
อุปสรรค และปัจจยัแห่งความส าเร็จข้ึนมา ส าหรับการวเิคราะห์ปัจจยัภายในเพื่อประเมินทรัพยากร 
ความสามารถขององคก์ร รวมไปถึงทราบจุดแขง็และจุดอ่อนขององคก์ร โดยเคร่ืองมือท่ีส าคญัท่ีใช้
วเิคระห์สภาพแวดลอ้มภายนอก คือ การวเิคราะห์แรงผลกัดนั 5 ประการ (Five Forces Model) ท่ีมี
ผลต่อการแข่งขนัในอุตสาหกรรม และการวเิคราะห์การจดัการสายโซ่อุปทาน (Supply Chain 
Management) เพื่อวิเคราะห์กลุ่มลูกคา้หลกัของอุตสาหกรรม นอกจากน้ี การวเิคระห์สภาพแวดลอ้ม
ภายในใชเ้คร่ืองมือท่ีส าคญั คือ การวิเคระห์ทรัพยากรและความสามารถเชิงพลวตั (VRIN 
Framework)  
 
 

2.1 กำรวเิครำะห์สภำพแวดล้อมภำยนอก 
 การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกสามารถเลือกใชเ้คร่ืองมือในการวเิคราะห์ได้
หลายวธีิ โดยในการวเิคราะห์น้ี ใชเ้คร่ืองมือหลกัท่ีส าคญัในการวิเคราะห์ คือ การวเิคราะห์
แรงผลกัดนั 5 ประการ Porter’ s 5 Forces Model 
 

2.1.1 กำรวเิครำะห์แรงผลกัดัน 5 ประกำรทีม่ีผลต่อกำรแข่งขันในอุตสำหกรรม 
 การวเิคราะห์สภาพการแข่งขนัในอุตสาหกรรมจะท าใหท้ราบถึง ท่ีมาของความรุนแรง
ในการแข่งขนัและอิทธิพลอนัเกิดจากภาวะการแข่งขนัเหล่าน้ี ซ่ึงการวเิคราะห์สภาพการแข่งขนัใน



 15 

อุตสาหกรรมน้ีมีความจ าเป็นส าหรับการวางแผนเพื่อจดัท ากลยทุธ์ขององคก์ร ทั้งน้ีองคก์รจะตอ้ง
เขา้ใจถึงลกัษณะท่ีส าคญัของการแข่งขนัเพื่อท่ีจะสามารถจดัท ากลยทุธ์ใหป้ระสบความส าเร็จเพื่อ
บรรลุเป้าหมายท่ีองคก์รตั้งไว ้ ในการวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัในอุตสาหกรรมนั้น Michael E. 
Porter (Porter,1980) ไดเ้สนอแนวคิดวา่มีปัจจยัส าคญัหา้ประการท่ีส่งผลต่อสภาวะในการแข่งขนั
ของอุตสาหกรรม หรือท่ีเรียกวา่ Five Forces Model  ตามแนวคิดน้ี อุตสาหกรรมคือกลุ่มขององคก์ร
ธุรกิจท่ีผลิตสินคา้หรือบริการท่ีมีลกัษณะเหมือนหรือคลา้ยกนั หรือสามารถทดแทนกนัไดใ้น
ลกัษณะการทดแทนความตอ้งการของลูกคา้ เช่นเหล็กและพลาสติกท่ีใชใ้นการประกอบรถยนตน์ั้น
ถือเป็นสินคา้ท่ีสามารถทดแทนซ่ึงกนัและกนัได ้ แมว้า่จะใชเ้ทคโนโลยใีนการผลิตท่ีแตกต่างกนั แต่
สินคา้ดงักล่าวสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดเ้หมือนกนั และการวิเคราะห์สภาวะ
อุตสาหกรรมจะช่วยในการบ่งช้ีถึงโอกาสและขอ้จ ากดัท่ีองคก์รตอ้งเผชิญอีกดว้ย 
 นอกจากน้ี ความสามารถในการแข่งขนัขององคก์รจะข้ึนอยูก่บัสภาวะการแข่งขนัใน
อุตสาหกรรมท่ีองคก์รนั้นอยู ่ ซ่ึงสภาวะการแข่งขนัในอุตสาหกรรมต่างๆมีแรงผลกัดนัท่ีส าคญั 5 
ประการ ความเขม้แขง็ของแรงผลกัดนัทั้ง 5 ประการน้ีจะบ่งบอกถึงโอกาสในการไดก้ าไรของ
องคก์รในอุตสาหกรรมนั้นๆ ยิง่แรงผลกัดนัเหล่าน้ีมีความเขม้แขง็มากเท่าใดยอ่มส่งผลเสียต่อการ
ไดเ้ปรียบขององคก์รในอุตสาหกรรมนั้นๆ ซ่ึงถือเป็นขอ้จ ากดัขององคก์ร ในขณะเดียวกนัถา้
แรงผลกัดนันั้นๆ มีความอ่อนแอยอ่มเป็นโอกาสอนัดีต่อธุรกิจในอุตสาหกรรมนั้นๆ เน่ืองจากองคก์ร
มีความไดเ้ปรียบมากข้ึน แต่เน่ืองจากสภาวะอุตสาหกรรมมีการพฒันาอยูเ่สมอ ดงันั้นความเขม้แขง็
หรือผลของแรงผลกัดนัทั้ง 5 ประการน้ีสามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงไดเ้สมอ ปัจจยัส าคญัท่ีธุรกิจ
จะตอ้งท าเพื่อใหไ้ดผ้ลตอบแทนสูงท่ีสุด ไดแ้ก่การหาต าแหน่งในอุตสาหกรรมท่ีจะสามารถมี
อิทธิพลเหนือแรงผลกัดนัทั้ง 5 ประการเพื่อท่ีจะหาความไดเ้ปรียบออกมา  

 
 

ภำพที ่2.1 แรงผลกัดนั 5 ประการท่ีมีผลต่อการแข่งขนัในอุตสาหกรรม ของ Michael E. Porter 
ทีม่ำ : http://www.smartinsights.com/marketing-planning/marketing-models/porters-five-forces/ 

http://www.smartinsights.com/marketing-planning/marketing-models/porters-five-forces/attachment/porters-five-forces-model/
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 จากภาพท่ี 2.1 แรงผลกัดนั 5 ประการท่ีมีผลต่อการแข่งขนัในอุตสาหกรรม ของ 
Michael E. Porter ท่ีธุรกิจตอ้งพิจารณาประกอบดว้ย แรงผลกัดนัล าดบัท่ี 1 คือ ภยัคุกคามจากการเขา้
มาของคู่แข่งรายใหม่ (Threat of new entrants) ซ่ึงคู่แข่งขนัใหม่ๆในท่ีน้ี ไดแ้ก่ องคก์รหรือธุรกิจอ่ืน 
ท่ีในขณะนั้นอยูภ่ายนอกอุตสาหกรรมแต่มีความสามารถและมีแนวโนม้ท่ีจะเขา้มาในอุตสาหกรรม 
การวเิคราะห์แรงผลกัดนัล าดบัท่ี 1 น้ีจะวเิคราะห์ความยากง่ายในการท่ีผูป้ระกอบการรายใหม่จะเขา้
มาแข่งขนัในตลาด ซ่ึงหากตอ้งใชเ้งินลงทุนสูง มีการประหยดัจากขนาด (Economies of scale) สูง 
เน่ืองจากผลิตสินคา้ท่ีเป็นมาตรฐานจ านวนมาก ซ่ึงท าใหต้น้ทุนของสินคา้ลดต ่าลง เพราะสามารถลด
ตน้ทุนคงท่ีต่อหน่วยลดลง หรือขอ้จ ากดัทางกฏหมายในการด าเนินธุรกิจ การผกูขาดโดยรัฐบาล เช่น 
ไดรั้บสัมปทานจากหน่วยงานภาครัฐ หรือมีสินคา้ท่ีเป็นเอกลกัษณ์ยากต่อการเลียนแบบ เน่ืองจาก
สินคา้ผลิตจากวตัถุดิบท่ีจ ากดั หายาก ลูกคา้ผกูพนัในตรายีห่อ้ (Brand Loyalty) สูงและตราสินคา้ท่ี
แขง็แกร่งมาก  หรือผูป้ระกอบการรายเดิมสามารถเขา้ถึงช่องจดัจ าหน่าย (Access to distribution) ได้
ครอบคลุมมากและมีกลุ่มฐานลูกคา้ประจ า ปัจจยัท่ีกล่าวมาเหล่าน้ี หากผูป้ระกอบรายเดิมมีสูง ก็จะ
เป็นอุปสรรคต่อผูป้ระกอบการรายใหม่มาก ซ่ึงส่งผลใหผู้ป้ระกอบการรายใหม่เขา้มาในตลาดไดย้าก 
เกิดการคุกคามของผูท่ี้อยูใ่นอุตสาหกรรมเดิมก็จะนอ้ย ในทางตรงกนัขา้ม หากการเขา้มาใน
อุตสาหกรรมใชเ้งินลงทุนต ่า ไม่มีสัมปทานหรือขอ้จ ากดัจากนโยบายของรัฐบาล สินคา้และบริการ
ง่ายต่อการเลียนแบบ ลูกคา้เปล่ียนใจในการซ้ือสินคา้ไดง่้าย หรือตน้ทุนหรือค่าใชจ่้ายในการ
เปล่ียนแปลงการใชสิ้นคา้ (Switching cost)ต ่า ก็จะส่งผลใหผู้ป้ระกอบรายใหม่เขา้มาง่าย เกิดการ
คุกคามของผูท่ี้อยูใ่นอุตสาหกรรมเดิมมาก ส่งผลเกิดการแข่งขนักนัสูง 
 แรงผลกัดนัล าดบัท่ี 2 คือ การแข่งขนัของคู่แข่งรายเดิมในอุตสาหกรรม (Intensity of 
rivalry within the industry) เป็นการวเิคราะห์เก่ียวกบัคู่แข่งปัจจุบนัทั้งหมดท่ีก าลงัแข่งขนัอยูใ่น
อุตสาหกรรมเดียวกนั ซ่ึงการเติบโตของอุตสาหกรรมมีผลโดยตรงต่อการแข่งขนัของคู่แข่งรายเดิม 
รวมถึงส่วนแบ่งการตลาด กลยทุธ์ของคู่แข่งขนั รวมถึงสภาพเศรษฐกิจและขอ้จ ากดัท่ีมีผลต่อการ
แข่งขนั หากการเจริญของอุตสาหกรรมมีสูง มีคู่แข่งรายเดิมในตลาดมาก คู่แข่งแต่ละรายใน
อุตสาหกรรมนั้น มีขนาดของแต่ละองคก์รมีขนาดใหญ่ นอกจากน้ี สินคา้มีความแตกต่างกนัเพียง
เล็กนอ้ยระหวา่งสินคา้ของแต่ละบริษทัในอุตสาหกรรม มีการใชก้ลยทุธ์ดา้นราคา เช่น การลดราคา 
หรือการต่อสู้ทางดา้นการตลาด การแนะน าสินคา้ใหม่เขา้สู่ตลาด หรือ การเพิ่มการใหบ้ริการหลงั
การขายแก่ลูกคา้ ก็จะท าใหก้ารแข่งขนัในอุตสาหกรรมมีความรุนแรง และส่งผลใหค้วามสามารถใน
การท าก าไรในอุตสาหกรรมลดลง 
 แรงผลกัดนัล าดบัท่ี 3 คือ อ านาจการต่อรองของผูส่้งมอบปัจจยัการผลิตหรือซพัพลาย
เออร์ (Bargaining power of suppliers) เป็นการวิเคราะห์เก่ียวกบัการพึ่งพาผูส่้งมอบปัจจยัการผลิต
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หรือซพัพลายเออร์ หากวตัถุดิบท่ีองคก์รตอ้งใชใ้นการผลิต หาไดย้าก ไม่มีวตัถุดิบทดแทน แมร้าคา
วตัถุดิบจะสูงข้ึนเท่าไร ก็จ  าเป็นตอ้งซ้ือวตัถุดิบนั้น และวตัถุดิบของซปัพลายเออร์นั้นมีความส าคญั
กบัองคก์รมาก หากไม่มีวตัถุดิบดงักล่าวองคก์รไม่สามารถด าเนินธุรกิจไดเ้ลยหากปราศจากสินคา้
จากซปัพลายเออร์ หรือการเปล่ียนแปลงไปใชว้ตัถุดิบอ่ืนมีตน้ทุนสูง มีจ านวนผูผ้ลิตนอ้ยหลายใน
อุตสาหกรรม นอกจากน้ี ผูข้ายวตัถุดิบมีอิทธิพลต่อองคก์รสูง เน่ืองจากสามารถก าหนดใหสิ้นคา้มี
ราคาสูงหรือต ่าไดห้รือเพิ่มหรือลดคุณภาพของสินคา้ได ้ ซ่ึงส่งผลต่อตน้ทุนและก าไรขององคก์ร 
กล่าวคือ หากซปัพลายเออร์มีอ านาจต่อรองสูงมาก อาจะส่งผลใหอ้งคก์รตอ้งสูญเสียก าไร และขาด
ความคล่องแคล่วในการด าเนินธุรกิจขององคก์รทนัที  
 แรงผลกัดนัล าดบัท่ี 4 คือ อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ (Bargaining power of buyers) 
เป็นการวิเคราะห์เพื่อใหท้ราบอ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อวา่มีมากหรือนอ้ยเพียงใด ถา้ผูซ้ื้อเขา้ถึง
ขอ้มูลไดดี้ มีทางเลือกมากข้ึน ผูซ้ื้อไม่มีความภกัดีต่อตราสินคา้ ผูซ้ื้อสามารถเลือกสินคา้ก่อนการ
ตดัสินใจซ้ือไดห้ลายช่องทาง ผูซ้ื้อมีทางเลือกในการเปล่ียนไปซ้ือสินคา้ของคู่แข่งอ่ืน หรือผูซ้ื้อมี
ปริมาณการสั่งซ้ือสินคา้และบริการจ านวนมาก ท าใหส้ามารถต่อรองไดม้าก หรือราคาสินคา้มีผล
อยา่งมากต่อการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ ถา้ผูซ้ื้อเจอสินคา้บริษทัใดราคาถูกกวา่ ผูซ้ื้อก็พร้อมจะ
เปล่ียนไปซ้ือสินคา้ของบริษทันั้น ถา้ผูซ้ื้อมีอ านาจต่อรองหรือมีอิทธิพลต่อการก าหนดราคาของ
สินคา้และบริการใหต้ ่า หรือมีอิทธิพลในการต่อรองใหอ้งคก์รธุรกิจเพิ่มคุณภาพของสินคา้และ
บริการใหม้ากข้ึน ซ่ึงส่งผลต่อองคก์รในแง่ตน้ทุนการด าเนินงานท่ีสูงข้ึน แสดงวา่ ผูซ้ื้อมีอ านาจ
ต่อรองสูง สามารถก าหนดราคาตลาดได ้ ซ่ึงส่งผลกระทบต่อ การเปล่ียนแปลงในเร่ืองของผลก าไร
และปริมาณการขายขององคก์รไดง่้าย รวมไปถึงส่วนแบ่งการตลาดท่ีลดลง 
 และแรงผลกัดนัล าดบัสุดทา้ย คือ ภยัคุกคามจากสินคา้หรือบริการทดแทน ธุรกิจใน
อุตสาหกรรมหน่ึงอาจจะมีการแข่งขนักบัธุรกิจในอุตสาหกรรมอ่ืน ท่ีผลิตสินคา้ท่ีมีลกัษณะท่ี
ทดแทนกนัได ้ ซ่ึงอาจเป็นสินคา้คนละชนิดกนั แต่สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได้
เหมือนกนั เป็นการวิเคราะห์วา่สินคา้หรือบริการท่ีบริษทัมีอยูน่ั้น มีโอกาสหรือไม่ท่ีจะมีสินคา้และ
บริการท่ีมีอรรถประโยชน์คลา้ยกนัเขา้มาทดแทนกนั ถา้หากผูบ้ริโภคหนัไปใชสิ้นคา้หรือบริการ
ทดแทน เน่ืองจากเห็นวา่สามารถตอบสนองความตอ้งการไดไ้ม่ต่างกนั ก็จะท าใหภ้ยัคุกคามจากแรง
ผลกัน้ีมีสูงข้ึน ส่งผลใหก้ารสร้างก าไรในอุตสาหกรรมลดลง รายไดจ้ากการขายก็จะลดลงดว้ย การมี
สินคา้ทดแทนในอุตสาหกรรมอ่ืน ยอ่มก่อให้เกิดขอ้จ ากดัในการตั้งราคาสินคา้ไม่ใหสู้งเกินไป 
เน่ืองจากลูกคา้อาจจะหนัไปใชสิ้นคา้ท่ีทดแทนกนัได ้ และถา้ค่าใชจ่้ายในการเปล่ียนผลิตภณัฑ์ 
(Switching Cost) ต ่า ปัจจยัในดา้นการใชสิ้นคา้ทดแทนก็จะมีผลต่ออุตสาหกรรมมากข้ึน ในทาง
ตรงกนัขา้ม ธุรกิจท่ีสามารถผลิตสินคา้ท่ีไม่มีสินคา้ทดแทนไดย้อมมีผลตอบแทนท่ีสูงเน่ืองจาก
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สามารถตั้งราคาของสินคา้ไดสู้งโดยท่ีไม่ตอ้งกลวัสินคา้ทดแทน ถา้อุตสาหกรรมใดมีสินคา้ทดแทน
ไดง่้าย ยอ่มไม่สามารถหาก าไรไดม้ากเน่ืองจากลูกคา้จะหนัไปใชสิ้นคา้ทดแทน 
 ผลการวเิคราะห์อุตสาหกรรมโดยใช ้Five Forces Model ส าหรับบริษทั คิทโค่ สเตน
เลส (ประเทศไทย)  จ  ากดั มีดงัน้ี 
 แรงผลกัดนัล าดบัท่ี 1 ภยัคุกคามจากการเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่  เน่ืองจากการเติบโต
ของตลาดอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นครัวเรือนท่ีท าจากสเตนเลสในระยะ 1-3 ปี ท่ีผา่นมา ท าใหมี้
ผูป้ระกอบการขนาดกลางและขนาดเล็กใหค้วามสนใจกบัตลาดน้ีเป็นอยา่งมาก การเขา้มาของผูเ้ล่น
รายใหม่ตอ้งใชเ้งินลงทุนในระดบัสูง การผลิตส่วนใหญ่ตอ้งผลิตแบบประหยดัจากขนาด เพื่อท าให้
ตน้ทุนของสินคา้ลดต ่าลง เพราะสามารถลดตน้ทุนคงท่ีต่อหน่วยลดลง ไม่มีขอ้จ ากดัเร่ืองสัมปทาน
จากหน่วยงานภาครัฐ หากผูป้ระกอบการรายใหม่สนใจก็สามารถเขา้มาแข่งขนัไดง่้าย สินคา้มี
ลกัษณะคลา้ยกนัง่ายต่อการเลียนแบบ เน่ืองจากสินคา้ไม่ไดผ้ลิตจากวตัถุดิบท่ีหายาก ลูกคา้มกัเลือก
สินคา้ท่ีราคา ไม่ผกูพนัในตรายีห่อ้ ตน้ทุนหรือค่าใชจ่้ายในการเปล่ียนแปลงการใชสิ้นคา้ต ่า ก็จะ
ส่งผลใหผู้ป้ระกอบรายใหม่เขา้มาง่าย เกิดการคุกคามของผูท่ี้อยูใ่นอุตสาหกรรมเดิมระดบัปานกลาง 
เน่ืองจากตอ้งใชเ้งินทุนสูงในการเปิดโรงงานและสั่งซ้ือเคร่ืองจกัรในการผลิตอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้น
ครัวเรือนท่ีท าจากสเตนเลส ผูป้ระกอบการก็ยงัเขา้มาสู่ตลาดไดย้าก 
 แรงผลกัดนัล าดบัท่ี 2 การแข่งขนัของคู่แข่งรายเดิมในอุตสาหกรรม ในปัจจุบนัมี
ผูป้ระกอบการทั้งรายเล็กและรายใหญ่จ านวนมากในอุตสาหกรรมอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นครัวเรือนท่ีท า
จากสเตนเลส และสินคา้มีความเหมือนกนั แตกต่างกนัเพียงเล็กนอ้ย และสภาพเศรษฐกิจอยูใ่นภาวะ
ชะลอตวั ท าใหคู้่แข่งมีการใชก้ลยทุธ์ดา้นราคา เช่น การลดราคา และใชก้ลยทุธ์ดา้นการเพิ่มการ
ใหบ้ริการหลงัการขายแก่ลูกคา้ ท าใหก้ารแข่งขนัในอุตสาหกรรมมีความรุนแรง และส่งผลให้
ความสามารถในการท าก าไรในอุตสาหกรรมลดลง ดงันั้น คู่แข่งรายเดิมมีแรงผลกัดนัท่ีส่งผล
กระทบต่อธุรกิจในระดบัท่ีสูง 
 แรงผลกัดนัล าดบัท่ี 3 อ านาจการต่อรองของผูส่้งมอบปัจจยัการผลิตหรือซพัพลายเออร์ 
ส าหรับวตัถุดิบท่ีบริษทัใช ้คือ สเตนเลส ( Stainless Steel ) เกรด 304 ซ่ึงไม่ไดเ้ป็นวตัถุดิบท่ีหายาก มี
ผูส่้งมอบปัจจยัการผลิตหรือซพัพลายเออร์ใหเ้ลือกซ้ือหลายเจา้ และในการซ้ือวตัถุดิบของบริษทัแต่
ละคร้ังจะซ้ือในปริมาณมาก เน่ืองจากทางบริษทัจะซ้ือวตัถุดิบพร้อมกบับริษทัในเครือท าใหมี้อ านาจ
ในการต่อรองราคากบัซพัพลายเออร์ได ้ เน่ืองจากซ้ือปริมาณเยอะ ส าหรับคุณภาพของสินคา้ตอ้ง
เป็นสเตนเลส ( Stainless Steel ) เกรด 304 เท่านั้น ซ่ึงมีคุณสมบติั คือ ไม่เป็นสนิม มีความแขง็แรง
ทนทาน มีความยดืหยุน่สูง และไม่สึกกร่อนง่าย ดงันั้น ทางซพัพลายเออร์ไม่สามารถลดคุณภาพของ
วตัถุดิบไดเ้อง เพราะทางบริษทัจะตอ้งตรวจสอบคุณภาพก่อนสั่งซ้ือทุกคร้ัง หากลดคุณภาพของ
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สินคา้ ทางบริษทัจะสั่งซ้ือกบัเจา้อ่ืนทนัที ท าใหอ้ านาจการต่อรองของผูส่้งมอบปัจจยัการผลิตหรือ
ซพัพลายเออร์อยูใ่นระดบัต ่า 
 แรงผลกัดนัล าดบัท่ี 4 อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ  เน่ืองจากผูซ้ื้อมีทางเลือกมากข้ึน 
สามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดดี้ข้ึน และผูซ้ื้อสามารถเปรียบเทียบราคาสินคา้ผา่นเวบ็ไซดต่์างๆได ้ ท าใหผู้ ้
ซ้ือมีทางเลือกในการเปล่ียนไปซ้ือสินคา้ของคู่แข่งอ่ืนไดง่้าย และส าหรับผูซ้ื้อของบริษทั คิทโค่ 
สเตนเลส (ประเทศไทย)  จ  ากดั ส่วนใหญ่คือ บริษทั สยามแมค็โคร จ ากดั (มหาชน) ซ่ึงเป็นลูกคา้ราย
ใหญ่ของบริษทั ซ่ึงการสั่งซ้ือสินคา้ของบริษทั สยามแมค็โคร จ ากดั (มหาชน)จะสั่งซ้ือในปริมาณ
มาก เพราะตอ้งสั่งสินคา้ใหก้บัสาขาต่าง จ านวน 51 สาขา ดงันั้น ทางบริษทั สยามแมค็โคร จ ากดั 
(มหาชน) มีอ านาจในการต่อรองสูง หากทางบริษทัขายสินคา้ในราคาท่ีสูงข้ึนมาก ก็จะส่งผลกระทบ
ต่อการเปล่ียนแปลงในเร่ืองของผลก าไรและปริมาณการขายของบริษทั นอกจากน้ี ทางบริษทั สยาม
แมค็โคร จ ากดั (มหาชน) ไม่มีความภกัดีต่อตราสินคา้ พร้อมท่ีจะเปล่ียนไปซ้ือสินคา้จากบริษทัอ่ืน
ได ้ส่วนลูกคา้อีก 2 กลุ่มท่ีเหลือ คือ ลูกคา้ร้านอาหาร ลูกคา้ครัวบา้น นั้น ลูกคา้ 2 กลุ่มน้ีแมจ้ะซ้ือใน
ปริมาณท่ีไม่เยอะ แต่ก็มีทางเลือกในการซ้ือสินคา้ไดห้ลายช่องทาง ท าใหมี้อ านาจการต่อรองของ
ระดบัสูง 
 แรงผลกัดนัล าดบัท่ี 5 การคุกคามของผลิตภณัฑท์ดแทน  ส าหรับอุตสาหกรรมอุปกรณ์
เคร่ืองใชใ้นครัวเรือนท่ีท าจากสเตนเลส มีสินคา้หรือบริการทดแทนเป็นจ านวนมาก ซ่ึงสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดเ้หมือนกนั ท าใหภ้ยัคุกคามจากแรงผลกัน้ีมีสูงข้ึน ก่อใหเ้กิด
ขอ้จ ากดัในการตั้งราคาสินคา้ไม่ใหสู้งเกินไป เน่ืองจากลูกคา้อาจจะหนัไปใชสิ้นคา้ท่ีทดแทนกนัได ้
ไม่มีค่าใชจ่้ายในการเปล่ียนผลิตภณัฑ ์ ซ่ึงท าใหปั้จจยัในดา้นการใชสิ้นคา้ทดแทนมีผลต่อ
อุตสาหกรรมมากข้ึน กล่าวคือ ลูกคา้สามารถเลือกใชสิ้นคา้อุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นครัวเรือนท่ีท าเหล็ก 
พลาสติก ไม ้ ซ่ึงผลิตภณัฑท่ี์ท าจากวสัดุดงักล่าว มีราคาต ่ากวา่สินคา้อุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นครัวเรือนท่ี
ท าจากสแตนเลส โดยลูกคา้สามารถหนัไปใชผ้ลิตภณัฑท์ดแทนดงักล่าวได ้ หากสินคา้อุปกรณ์
เคร่ืองใชใ้นครัวเรือนท่ีท าจากสแตนเลสมีราคาท่ีสูงข้ึนมากจนลูกคา้เห็นวา่ไม่เหมาะสม ดงันั้น ความ
เส่ียงท่ีลูกคา้จะหนัไปเลือกสินคา้ทดแทนจึงจดัอยูใ่นระดบัสูง 
 สรุปกำรวเิครำะห์แรงผลกัดันทั้ง 5 ทีม่ีผลกระทบต่อธุรกิจ 
 จากการวเิคราะห์ Five Forces Model ตามทฤษฎีแรงผลกัดนัทั้ง 5 สามารถสรุปออกมา
เป็นตารางได ้ดงัน้ี 
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ตำรำงที ่2.1 ผลสรุปของแรงผลกัดนัในการแข่งขนั 5 ประการในอุตสาหกรรมอุปกรณ์เคร่ืองใช้ 
                    ในครัวเรือนท่ีท าจากสเตนเลส 

แรงผลกัดัน 5 ปัจจัย ระดับผลของแรงผลกัดัน 

ภยัคุกคามจากการเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่ ระดบัปานกลาง 
การแข่งขนัของคู่แข่งรายเดิมในอุตสาหกรรม ระดบัสูง 
อ านาจการต่อรองของผูส่้งมอบปัจจยัการผลิตหรือซพัพลายเออร์ ระดบัต ่า 
อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ ระดบัสูง 
ภยัคุกคามของผลิตภณัฑท์ดแทน ระดบัปานกลาง 

 
 จากตารางท่ี 2.1 จะพบวา่มีแรงผลกัดนัท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจในระดบัค่อนขา้งสูง 
ไดแ้ก่ ความรุนแรงในการแข่งขนัของคู่แข่งรายเดิมในอุตสาหกรรม เน่ืองจากในอุตสาหกรรมมี
จ านวนผูป้ระกอบการจ านวนมาก และสินคา้ในอุตสาหกรรมมีความใกลเ้คียงกนัแตกต่างกนัเพียง
เล็กนอ้ย ดงันั้นในอุตสาหกรรมจึงใชก้ลยทุธ์ดา้นราคาเป็นกลยทุธ์ท่ีใชใ้นการแข่งขนั ท าใหก้าร
แข่งขนัในอุตสาหกรรมมีความรุนแรง และส่งผลใหค้วามสามารถในการท าก าไรในอุตสาหกรรม
ลดลง ดงันั้น คู่แข่งรายเดิมมีแรงผลกัดนัท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจในระดบัท่ีสูง นอกจากน้ี คู่แข่งราย
เดิมในอุตสาหกรรมยงัมีแบรนดสิ์นคา้ท่ีเป็นท่ีรู้จกัของลูกคา้ในวงกวา้ง เม่ือเทียบกบัแบรนดสิ์นคา้
ของบริษทัยงัเป็นท่ีรู้จกันอ้ย เน่ืองจากเพิ่งด าเนินกิจการมาไดไ้ม่นาน และหากบริษทัท ากิจกรรม
ส่งเสริมดา้นการตลาดนอ้ย ก็จะส่งผลกระทบต่อการรับรู้ในตราสินคา้ของลูกคา้นอ้ยดว้ย ท าใหลู้กคา้
ใหม่และลูกคา้เก่ามีแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้นอ้ยลง ซ่ึงจะส่งผลกระทบต่อจ านวนลูกคา้เดิมและ
จ านวนลูกคา้ใหม่ของบริษทั ท าใหจ้  านวนลูกคา้ทั้งหมดของบริษทัลดลงได ้  และส่งผลใหย้อดขาย
ของบริษทัลดลงอีกดว้ย   
 ส าหรับอ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ ก็มีแรงผลกัดนัท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจในระดบั
ค่อนขา้งสูง เน่ืองจากผูซ้ื้อมีทางเลือกมากข้ึน สามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดดี้ข้ึน ท าใหผู้ซ้ื้อมีทางเลือกใน
การเปล่ียนไปซ้ือสินคา้ของคู่แข่งอ่ืนไดง่้าย และลูกคา้รายใหญ่ของบริษทั มีเพียงบริษทัเดียว และ
การสั่งซ้ือจะสั่งซ้ือในปริมาณมาก เพราะตอ้งสั่งสินคา้ใหก้บัสาขาต่างๆดว้ย ท าใหมี้อ านาจในการ
ต่อรองสูง นอกจากน้ีเม่ือเทียบกบัคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกนัจะพบวา่ คู่แข่งจะมีช่องทางการจดั
จ าหน่ายท่ีหลากหลายกวา่ของบริษทั ท าใหลู้กคา้เขา้ถึงสินคา้ไดส้ะดวก ส่งผลใหมี้กลุ่มลูกคา้ใหม่
เพิ่มข้ึนและท าใหย้อดขายเพิ่มมากข้ึนตามไปดว้ย แต่เม่ือเปรียบเทียบกบัทางบริษทัจะพบวา่ ทาง
บริษทัมีช่องทางการจดัจ าหน่ายนอ้ย ส่งผลใหจ้  านวนลูกคา้ใหม่นอ้ย และหากลูกคา้เดิมไม่สั่งซ้ือ
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สินคา้ของบริษทัในปริมาณเท่าเดิมก็จะท าใหจ้  านวนลูกคา้รวมทั้งหมดของบริษทัมีจ านวนนอ้ย 
ส่งผลใหย้อดขายลดลงอีกดว้ย 
 จากการวเิคราะห์ Five Forces Model ตามทฤษฎีแรงผลกัดนัทั้ง 5  จะเห็นวา่ ถึงแมก้าร
แข่งขนัในอุตสาหกรรมจะสูง และอ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อมีอิทธิพลต่อความสามารถในการ
แข่งขนัของบริษทั แต่แรงผลกัดนัดา้นอ่ืนๆยงัอยูใ่นระดบัต ่าถึงปานกลาง ดงันั้น หากบริษทัสามารถ
ลดแรงผลกัดนัในการแข่งขนัจากระดบัสูงใหอ้ยูร่ะดบัปานกลาง บริษทัก็มีโอกาสท่ีจะสามารถท า
ก าไรหรือเพิ่มความสามารถในการแข่งขนัได ้ ซ่ึงอาจท าไดโ้ดยการลดอ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อลง 
โดยการเพิ่มฐานลูกคา้กลุ่มใหม่ หรือขยายการขายสินคา้ไปยงัลูกคา้กลุ่มใหม ่ โดยสรุปแลว้
อุตสาหกรรมน้ียงัมีความน่าสนใจในการด าเนินธุรกิจ 
 

2.1.2 กำรวเิครำะห์สภำพแวดล้อมภำยนอกของธุรกจิ โดยใช้กำรจัดกำรสำยโซ่อุปทำน 
(Supply Chain Management) เพือ่วเิครำะห์กลุ่มลูกค้ำหลกัของอุตสำหกรรม 

กระบวนการ Supply Chain Management เป็นกระบวนการของกิจกรรม นบัตั้งแต่การ
น าเขา้วตัถุดิบสู่กระบวนการผลิต กระบวนการสั่งซ้ือ จนกระทัง่ส่งสินคา้ถึงมือผูจ้ดัจ  าหน่าย ไป
จนถึงลูกคา้หรือผูบ้ริโภคให้มีความต่อเน่ืองและมีประสิทธิภาพสูงสุด กระบวนการ Supply Chain 
Management นั้น เป็นกระบวนการท่ีท าให้องคก์รยกระดบัความสามารถในดา้นการบริหารได ้ เช่น 
การลดสินคา้คงคลงั นอกจากน้ีการบริหาร Supply Chain ยงัช่วยในเร่ืองการส่งเสริมความเติบโต
ของธุรกิจ เช่น การเปิดตลาดใหม่ๆ การสร้างความพอใจแก่ลูกคา้มากข้ึน  

 

 
ภำพที ่2.2 แสดงกระบวนการ Supply Chain Management 
ทีม่ำ : Supply Chain A Manager’s Guide 2004  
 
 เน่ืองดว้ยการอ านวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้ ในการเขา้ถึงสินคา้และบริการ เพื่อสร้าง
ความสะดวกในการเลือกซ้ือสินคา้ของลูกคา้เป็นส่ิงส าคญั ดงันั้นจึงจ าเป็นตอ้งศึกษาวา่กลุ่มลูกคา้
หลกัท่ีเป็นผูแ้ทนในการจดัจ าหน่ายสินคา้ ของอุตสาหกรรมอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นครัวเรือนท่ีท าจาก 
สเตนเลส มีกลุ่มใดบา้ง ท่ีจะสามารถช่วยส่งมอบสินคา้และบริการไปยงัผูบ้ริโภคท่ีเป็น End User ได ้
กล่าวคือ เม่ือผูผ้ลิตไดจ้ดัการผลิตสินคา้เสร็จพร้อมท่ีจะน าสินคา้ออกสู่ตลาด จ าเป็นตอ้งก าหนด

Supplier Producer Distributor Store Customer 
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ช่องทางการจดัจ าหน่าย เพื่อท าใหสิ้นคา้ไปสู่กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นเป้าหมายหลกัของบริษทั ทั้งน้ี
สินคา้นั้น อาจผา่นคนกลางประเภทต่างๆ เช่น ผูค้า้ปลีก ดงันั้น ผูผ้ลิตจึงจ าเป็นตอ้งศึกษาขอ้มูลผูค้า้
ปลีกต่างๆ เพื่อใหก้ารจดัจ าหน่ายสินคา้ขององคก์รเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพสูงสุด ทั้งน้ีจาก
การศึกษาขอ้มูลพบวา่ กลุ่มลูกคา้ของอุตสาหกรรมอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นครัวเรือนท่ีท าจากสเตนเลส มี
กลุ่มลูกคา้หลกั คือ ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ (Hypermarket)  หรือร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ เป็นหา้งขนาด
ใหญ่ มีการออกแบบและจดัวางสินคา้อยา่งเป็นหมวดหมู่ เพื่อความสวยงาม และความเป็นระเบียบ 
การใหบ้ริการมีความทนัสมยั ไดแ้ก่ 
  2.1.2.1 บริษทั สยามแมค็โคร จ ากดั (มหาชน) ประกอบธุรกิจศูนย์
จ  าหน่ายสินคา้แบบขายส่งในระบบสมาชิก ภายใตช่ื้อ “แมค็โคร” บริษทัฯ ไดด้ าเนินการขยายจ านวน
สาขาเพื่อจ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภคใหแ้ก่ลูกคา้สมาชิกและผูป้ระกอบการ ทัว่ประเทศ ซ่ึง
ประกอบดว้ยกลุ่มผูค้า้ปลีกรายยอ่ย กลุ่มผูป้ระกอบการร้านอาหาร โรงแรม และธุรกิจจดัเล้ียง 
รวมถึงกลุ่มผูป้ระกอบธุรกิจบริการ ไดแ้ก่ หน่วยงานภาครัฐ หรือสถาบนัการศึกษาและธุรกิจอ่ืนๆ 
แมค็โครมุ่งมัน่ท่ีจะเป็นคู่คิดทางธุรกิจส าหรับผูป้ระกอบการ โดยจดัสรรสินคา้ท่ีหลากหลาย ครบ
ครัน มีคุณภาพดี ในราคาท่ีซ้ือไปขายต่อ หรือแปรรูป เพื่อท าก าไรในธุรกิจได ้ช่วยใหผู้ป้ระกอบการ
สามารถบริหารเงินทุนหมุนเวยีนไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ และเติบโตอยา่งย ัง่ยนื ปัจจุบนับริษทั สยาม
แมค็โคร จ ากดั (มหาชน) มีสาขาทั้งส้ิน 77 สาขาทัว่ประเทศไทย โดยในปี พ.ศ. 2555 บริษทัมี
ยอดขาย เท่ากบั 114,956 ลา้นบาท ในปี พ.ศ. 2556 มียอดขายเท่ากบั 129,781 ลา้นบาท และมี
ยอดขายเพิ่มสูงข้ึนเป็น 142,532 ลา้นบาท ในปี พ.ศ. 2557 (รายงานประจ าปี บริษทั สยามแมค็โคร 
จ ากดั (มหาชน),2557) 
 

    
ภำพที ่2.3 แสดงผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ของบริษทั สยามแมค็โคร จ ากดั (มหาชน) 
ทีม่ำ : http://www.siammakro.co.th/about_history.php 
 
   2.1.2.2 บริษทั โฮม โปรดกัส์ เซ็นเตอร์ จ  ากดั (มหาชน) หรือโฮมโปร 
ก่อตั้งเม่ือวนัท่ี 27 มิถุนายน พ.ศ. 2538 โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อประกอบธุรกิจคา้ปลีก บริษทัจ าหน่าย
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สินคา้และใหบ้ริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการก่อสร้าง ต่อเติม ซ่อมแซม อาคาร บา้นและท่ีอยูอ่าศยัแบบ
ครบวงจร เพื่อใหเ้กิดความพึงพอใจสูงสุดแก่ลูกคา้ โดยในปัจจุบนับริษทัฯ มีสินคา้ส าหรับใหบ้ริการ
มากกวา่ 60,000 รายการ อีกทั้งมีการจดัตั้งศูนยฝึ์กอบรม (Training Center) เพื่อพฒันาบุคลากรในทุก
ระดบัใหมี้ความรู้ความสามารถในการใหบ้ริการท่ีดีแก่ ลูกคา้เพื่อใหส้ามารถบรรลุเป้าหมาย บริษทัฯ 
มีความพยายามท่ีจะ ลดค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานลง และเพิ่มคุณภาพในการใหบ้ริการ รวมทั้ง
พฒันาระบบสารสนเทศท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจคา้ปลีกใหมี้ความทนัสมยั และมีประสิทธิภาพ โดยในปี 
พ.ศ. 2557 บริษทัฯ จะมีสาขาในรูปแบบ “โฮมโปร” ท่ีใหบ้ริการครอบคลุมทัว่ประเทศ 71 แห่ง อยู่
ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 21 แห่ง และต่างจงัหวดั 50 แห่ง  โดยในปี พ.ศ. 2555 บริษทั
มียอดขาย 36,969 ลา้นบาท ในปี พ.ศ. 2556 มียอดขาย เท่ากบั 42,725 ลา้นบาท และมียอดขายเพิม่
สูงข้ึนเป็น 51,209 ลา้นบาท ในปี พ.ศ. 2557   (กรมพฒันาธุรกิจการคา้, 2559) 
 

   
ภำพที ่2.4 แสดงผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ของบริษทั โฮม โปรดกัส์ เซ็นเตอร์ จ  ากดั (มหาชน) 
ทีม่ำ : http://www.homepro.co.th/about#sthash.L3ILpYw2.dpuf 
 
   2.1.2.3 บริษทั ซีอาร์ซี ไทวสัดุ จ  ากดั เป็นศูนยร์วมวสัดุก่อสร้างครบวงจร
ของคนไทยขนาดใหญ่ กลุ่มเป้าหมายไปถึงเจา้ของบา้น ผูรั้บเหมารายกลางและรายยอ่ย เจา้ของ
โครงการต่างๆ ร้านคา้ปลีก และเจา้ของบา้นท่ีตอ้งการหาแหล่งวสัดุอุปกรณ์ในการก่อสร้างท่ีครบ
ครัน ในราคาท่ีถูกทุกวนั มีสินคา้ครบครันและหลากหลาย สินคา้มีความพอเพียงกบัความตอ้งการ 
สะดวกและรวดเร็ว ลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการสามารถรับสินคา้ไดท้นัที ร้าน "ไทวสัดุ" สาขาแรกก่อตั้ง
ข้ึนในปี 2553 โดยตั้งอยูบ่นถนนกาญจนาภิเษก บางบวัทอง มีพื้นท่ีภายในตวัอาคารขนาดใหญ่ถึง 
24,000 ตารางเมตร ครบครันดว้ยสินคา้คุณภาพหลากหลายจากแบรนดช์ั้นน ากวา่ 50,000 รายการ 
อาทิ กลุ่มงานโครงสร้างและเคร่ืองมือช่าง ไดแ้ก่ อิฐ หิน ปูน ทราย ยางมะตอย เหล็ก สังกะสี แผน่
พื้น เสาเขม็ หลงัคา แผน่ยบิซัม่ ฉนวนกนัความร้อน ไมแ้บบ ไมอ้ดั ไมฝ้า รวมไปถึงเคร่ืองมือช่าง
และฮาร์ดแวร์ทุกประเภท กลุ่มงานตกแต่งทางดา้นสถาปัตยกรรม ไดแ้ก่ ประตู หนา้ต่าง มุง้ลวด 
หนา้บาน ราวบนัได ไมคิ้้ว ไมบ้วั กระเบ้ืองพื้น ผนงั สี และอุปกรณ์เก่ียวเน่ือง เป็นตน้ ส่วนในกลุ่ม
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งานระบบไฟฟ้า อาทิ โคมไฟในบา้น นอกบา้น พดัลมเพดาน หลอดไฟ สายไฟ ชุดปลัก๊ไฟ สวทิช ์
เบรกเกอร์ กลุ่มงานระบบประปาสุขาภิบาล อาทิ ท่อน ้า ก๊อกน ้า วาลว์น ้า เคร่ืองป๊ัมน ้า เคร่ืองกรองน ้า 
เคร่ืองท าน ้าอุ่น ถงัเก็บน ้าบนดิน ใตดิ้น ท่อ ขอ้ต่อและอุปกรณ์ต่างๆ รวมไปถึงอุปกรณ์ และ
เคร่ืองมือท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเกษตร เป็นตน้ นอกจากน้ียงัมี หมวดเคร่ืองใชแ้ละอุปกรณ์อ านวยความ
สะดวกภายในบา้น ท่ีมีทั้งเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าต่างๆ ไปจนถึงอุปกรณ์การจดัเก็บ อาทิ ม่าน มูล่ีบงัแดด 
อุปกรณ์เคร่ืองใชห้อ้งน ้า ห้องครัว หอ้งนอน หอ้งพกัผอ่น ซ่ึงสินคา้ทั้งหมดน้ีไดถู้กน ามารวมกนั 
ภายใตจุ้ดขาย ครบ ถูก ดี ท่ีไทวสัดุ ปัจจุบนับริษทั ซีอาร์ซี ไทวสัดุ จ  ากดั มีสาขาทั้งส้ิน 41 สาขาทัว่
ประเทศไทย โดยในปี 2555บริษทัมียอดขาย 102 ลา้นบาท ในปี 2556 มียอดขาย เท่ากบั 8,436 ลา้น
บาท และมียอดขายเพิ่มสูงข้ึนเป็น 19,471 ลา้นบาท ในปี 2557   (กรมพฒันาธุรกิจการคา้, 2559) 
 

       
ภำพที ่2.5 แสดงผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ของบริษทั ซีอาร์ซี ไทวสัดุ จ  ากดั 
ทีม่ำ : http://www.thaiwatsadu.com/aboutus.html 
 
   2.1.2.4 บริษทั สยามโกลบอลเฮา้ส์ จ  ากดั (มหาชน) ก่อตั้งข้ึนในปี พ.ศ. 
2540 เพื่อประกอบธุรกิจจดัจ าหน่ายสินคา้ (Distribution Business) โดยเนน้ในหมวดวสัดุก่อสร้าง
และสินคา้ DIY (Do It Yourself) ภายใตอ้าคารหลงัเดียวกนั จะเป็นธุรกิจคา้ส่ง คา้ปลีกประเภท
บริการตวัเอง ปัจจุบนัโกลบอลเฮา้ส์มีสาขาท่ีเปิดด าเนินการแลว้ 37 สาขาทัว่ประเทศ โดยมีสินคา้
หลากหลายเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้แสนรายการนบัลา้นช้ิน พร้อมทั้งการบริการครบ
ครันเพื่อสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ลูกคา้ ทั้งน้ีทางบริษทัมีวสิัยทศัน์ คือเป็นช่องทางจดัจ าหน่าย
สินคา้วสัดุก่อสร้างและสินคา้ตกแต่งบา้นท่ีดีทีสุดในภูมิภาคอาเซียน(A Better Choice for A Better 
Home) ส าหรับสินคา้ท่ีทางบริษทัจดัจ าหน่ายไดแ้ก่ ปูนซิเมนต ์ บล๊อค เหล็ก ท่อสแตนเลส หลงัคา
สุขภณัฑ ์ สินคา้บา้นและสวน เคร่ืองมือช่าง วสัดุปูพื้นและผนงั ประตู หนา้ต่าง หลอดไฟ อุปกรณ์
ไฟฟ้า เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า สีและเคมีภณัฑ ์ เคร่ืองใชภ้ายในบา้น เฟอร์นิเจอร์ เคร่ืองครัว และอุปกรณ์ท า
ความสะอาด โดยในปี พ.ศ. 2555บริษทัมียอดขาย 10,783 ลา้นบาท ในปี พ.ศ. 2556 มียอดขาย 
เท่ากบั 14,302 ลา้นบาท และมียอดขายเพิ่มสูงข้ึนเป็น 15,561 ลา้นบาท ในปี พ.ศ. 2557   (กรมพฒันา
ธุรกิจการคา้, 2559) 
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ภำพที ่2.6 แสดงผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ของบริษทั สยามโกลบอลเฮา้ส์ จ  ากดั (มหาชน) 
ทีม่ำ : http://www.globalhouse.co.th/aboutus.ph 
 
   2.1.2.5 บริษทั ดูโฮม จ ากดั เป็นศูนยร์วมสินคา้วสัดุก่อสร้างครบวงจร
โดยบริษทัดูโฮมเป็นร้านคา้วสัดุก่อสร้างในรูปแบบหา้งสรรพสินคา้ one stop shopping ทั้งน้ีบริษทั
เปิดด าเนินธุรกิจมาแลว้ 32 ปี โดยมี 8 สาขาในการใหบ้ริการ สินคา้ของบริษทั ไดแ้ก่ เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
เฟอร์นิเจอร์ โคมไฟตกแต่ง สินคา้ตกแต่งสวน ฮาร์ตแวร์และเคร่ืองมือช่าง อุปกรณ์ห้องครัวและของ
ใชภ้ายในบา้น ประดบัยนต ์ อุปกรณ์เคร่ืองเขียน และอุปกรณ์กีฬา โดยในปี พ.ศ. 2555 บริษทัมี
ยอดขาย 10,544 ลา้นบาท ในปี พ.ศ. 2556 มียอดขาย เท่ากบั 13,229 ลา้นบาท และมียอดขายเพิ่ม
สูงข้ึนเป็น 14,698 ลา้นบาท ในปี พ.ศ. 2557   (กรมพฒันาธุรกิจการคา้, 2559) 
 

   
ภำพที ่2.7 แสดงผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ของบริษทั ดูโฮม จ ากดั 
ทีม่ำ : http:// https://www.dohome.co.th/home 
 
   2.1.2.6 บริษทั บุญถาวรเซรามิค จ ากดั ด าเนินธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้าง 
จ าหน่ายสินคา้ประเภทวสัดุปูพื้นและผนงั สีและอุปกรณ์ อุปกรณ์สวน หอ้งน ้า เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า
ภายในบา้น เฟอร์นิเจอร์ ระบบประปาบ าบดั ประตูและอุปกรณ์ หอ้งครัว อุปกรณ์เคร่ืองใชภ้ายใน
บา้น อุปกรณ์ไฟฟ้าแสงสวา่ง ก่อตั้งข้ึนในปี พ.ศ. 2520 ปัจจุบนับุญถาวรมีสาขาท่ีเปิดด าเนินการแลว้ 
11 สาขาทัว่ประเทศ จากการท่ีไดมี้การพฒันาอยา่งต่อเน่ืองในปี พ.ศ. 2551 ท าให ้ บุญถาวร มี
กระบวนการพฒันารูปแบบบริการ ใหม่ใหลู้กคา้ประทบัใจ โดยมุ่งเนน้วา่ บุญถาวร เป็นศูนยร์วม
ความสุขส าหรับคนท าบา้น มีองคป์ระกอบของพนัธมิตรทางธุรกิจท่ีใชพ้ื้นท่ีร่วมกนัอยา่งเห็นได้

http://www.globalhouse.co.th/aboutus.ph
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เด่นชดั โดยในปี พ.ศ. 2555 บริษทัมียอดขาย 8,608 ลา้นบาท ในปี พ.ศ. 2556 มียอดขาย เท่ากบั 
9,227 ลา้นบาท และมียอดขายเพิ่มสูงข้ึนเป็น 9,794 ลา้นบาท ในปี พ.ศ. 2557   (กรมพฒันาธุรกิจ
การคา้, 2559) 
 

   
ภำพที ่2.8 แสดงผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ของบริษทั บุญถาวรเซรามิค จ ากดั 
ทีม่ำ : http://www.boonthavorn.com/aboutus/ 
 
   2.1.2.7 บริษทั ซีอาร์ซี เพาเวอร์ รีเทล จ ากดั หรือโฮมเวิร์ค เป็นหน่ึงใน
ธุรกิจคา้ปลีกในเครือ เซ็นทรัล รีเทลฯ เปิดด าเนินการสาขาแรกในปี พ.ศ. 2544 ท่ีชั้น 5 เซ็นทรัลบาง
นา ด าเนินธุรกิจดา้นการจดัจ าหน่ายสินคา้ และวสัดุอุปกรณ์เพื่อการตกแต่งซ่อมแซมท่ีอยูอ่าศยัอยา่ง
ครบวงจร ภายใตแ้นวคิด Inspire your home idea : จุดประการไอเดียดีๆ เพื่อบา้นของคุณ พร่ังพร้อม
ดว้ยสินคา้คุณภาพกวา่ 60,000 รายการ ท่ีผา่นการคดัสรรเพื่อตอบสนองทุกความตอ้งการของลูกคา้ 
พร้อมดว้ยบริการท่ีเป็นเลิศ จากพนกังานท่ีผา่นการอบรมอยา่งไดม้าตรฐาน เพื่ออ านวยความสะดวก
แก่ลูกคา้ ใหเ้กิดความพึงพอใจสูงสุดทุกคร้ัง เม่ือมาใชบ้ริการท่ี โฮมเวร์ิค ทั้งน้ีโฮมเวิร์คมีสาขาทั้งส้ิน 
4 สาขา  โดยในปี พ.ศ. 2555 บริษทัมียอดขาย 11,017 ลา้นบาท ในปี พ.ศ. 2556 มียอดขายลดลงจาก
ปี พ.ศ. 2555 เท่ากบั 7,689 ลา้นบาท และมียอดขายเท่ากบั 528 ลา้นบาท ในปี พ.ศ. 2557   (กรม
พฒันาธุรกิจการคา้, 2559) ซ่ึงมียอดขายลดลงอยา่งมาก เน่ืองจากมีจ านวนสาขานอ้ย 
 

 
ภำพที ่2.9 แสดงผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ของบริษทั ซีอาร์ซี เพาเวอร์ รีเทล จ ากดั 
ทีม่ำ : http://www.homeworks.co.th/companyprofile.html 
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 สรุปกำรวเิครำะห์สภำพแวดล้อมภำยนอกของธุรกจิ โดยใช้กำรจัดกำรสำยโซ่อุปทำน 
(Supply Chain Management) เพือ่ใช้วเิครำะห์กลุ่มลูกค้ำหลกัในอุตสำหกรรมอุปกรณ์เคร่ืองใช้ใน
ครัวเรือนที่ท ำจำกสเตนเลส 
 จากการวเิคราะห์ Supply Chain Management สามารถสรุปกลุ่มลูกคา้หลกัของ
อุตสาหกรรมออกมาเป็นตารางได ้ดงัน้ี 
 
ตำรำงที ่2.2 ผลสรุปกลุ่มลูกคา้หลกัในอุตสาหกรรมอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นครัวเรือนท่ีท าจากสเตนเลส 

กลุ่มลูกค้ำหลกัในอุตสำหกรรม ยอดขำย (ล้ำนบำท) จ ำนวนสำขำ 

 2557 2556 2555 (แห่ง) 

บริษทั สยามแมค็โคร จ ากดั (มหาชน) 142,532 129,781 114,956 77 
บริษทั โฮม โปรดกัส์ เซ็นเตอร์ จ  ากดั 
(มหาชน) 

51,209 42,725 36,969 71 

บริษทั ซีอาร์ซี ไทวสัดุ จ  ากดั 19,471 8,436 102 41 
บริษทั สยามโกลบอลเฮา้ส์ จ  ากดั 
(มหาชน) 

15,561 14,302 10,783 37 

บริษทั ดูโฮม จ ากดั 14,698 13,229 10,544 8 
บริษทั บุญถาวรเซรามิค จ ากดั 9,794 9,227 8,608 11 
บริษทั ซีอาร์ซี เพาเวอร์ รีเทล จ ากดั 528 7,689 11,017 4 
 
 จากตารางท่ี 2.2 จะพบวา่กลุ่มลูกคา้หลกัในอุตสาหกรรมอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นครัวเรือน
ท่ีท าจากสเตนเลสท่ีน่าสนใจ เน่ืองจากมียอดขายและจ านวนสาขาท่ีเยอะ ท่ีบริษทั คิทโค่ สเตนเลส 
(ประเทศไทย)  จ  ากดั ควรน าสินคา้ของบริษทัไปเสนอขายเพื่อใหบ้ริษทัสามารถกระจายสินคา้ และ
สร้างฐานลูกคา้ใหม่ไดเ้พิ่มมากข้ึน เพื่อเป็นการเพิ่มยอดขายของบริษทั ไดแ้ก่  บริษทั โฮม โปรดกัส์ 
เซ็นเตอร์ จ  ากดั (มหาชน) บริษทั ซีอาร์ซี ไทวสัดุ จ  ากดั และบริษทั สยามโกลบอลเฮา้ส์ จ  ากดั 
(มหาชน) เน่ืองจากลูกคา้ทั้ง 3 บริษทัท่ีกล่าวนั้น มีสาขากระจายอยูท่ ัว่ประเทศ ท าให้ความสามารถ
ในการกระจายสินคา้ของทั้ง 3 บริษทัค่อนขา้งจะมีประสิทธิภาพ และการท่ีมีสาขากระจายอยูท่ ัว่
ประเทศนั้น ยงัส่งผลถึงยอดขายท่ีมีเพิ่มสูงข้ึนดว้ย ดงันั้น หากบริษทั คิทโค่ สเตนเลส (ประเทศไทย)  
จ  ากดั น าสินคา้เขา้ไปขายยงักลุ่มลูกคา้หลกัทั้ง 3 จะช่วยใหบ้ริษทัมีโอกาสท่ีจะมียอดขายเพิ่มมากข้ึน 
และท าใหแ้บรนดข์องบริษทัเป็นท่ีรู้จกัในวงกวา้งข้ึนและเพิ่มความน่าเช่ือถืของแบรนด์สินคา้ไดอี้ก
ดว้ย เพราะสินคา้ท่ีกลุ่มลูกคา้ทั้ง 3 รับไปเป็นตวัแทนจ าหน่าย สินคา้นั้นตอ้งไดม้าตรฐานและมี
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คุณภาพ ทั้งน้ีหากทางบริษทัเพิ่มช่องทางในการจดัจ าหน่ายสินคา้ ก็จะท าใหเ้กิด Economy of scale 
ในการผลิตสินคา้ เป็นการช่วยลดตน้ทุนการผลิตและสามารถต่อสู้เร่ืองราคากบับริษทัคู่แข่งไดอี้ก
ดว้ย 
 
 

2.2    กำรวเิครำะห์สภำพแวดล้อมภำยในองค์กร 
การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในสามารถเลือกใชเ้คร่ืองมือในการวิเคราะห์ไดห้ลาย

วธีิ โดยในการวิเคราะห์น้ี ใชเ้คร่ืองมือหลกัท่ีส าคญัในการวเิคราะห์ คือ การวิเคระห์ทรัพยากรและ
ความสามารถเชิงพลวตั (VRIN Framework) 
 

2.2.1 กำรวเิครำะห์สภำพแวดล้อมภำยในของธุรกจิ โดยใช้ VRIN Framework 
การท่ีองคก์รสามารถสร้างความสามารถในการแข่งขนัอยา่งย ัง่ยนืนั้น ปัจจยัท่ีส าคญั

อยา่งหน่ึง คือ ทรัพยากรท่ีองคก์รครอบครองอยู ่ โดยคุณสมบติัของทรัพยากรท่ีสามารถสร้างความ
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัอยา่งย ัง่ยนืนั้น สามารถวเิคราะห์ไดโ้ดยใช ้ VRIN Framework (Barney, 
1991) ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวเิคราะห์วา่ทรัพยากรท่ีมีของบริษทัสามารถส้รางความไดเ้ปรียบ
ในการแข่งขนัในตลาดหรืออุตสาหกรรมท่ีเราอยูไ่ดม้ากหรือนอ้ยแค่ไหน และเป็นความไดเ้ปรียบใน
การแข่งขนัอยา่งย ัง่ยนืหรือไม่ โดยมีการวิเคราะห์คุณลกัษณะส าคญั 4 ดา้น คือ 

2.2.1.1 ทรัพยากรนั้นตอ้งมีคุณค่าในการด าเนินธุรกิจและการแข่งขนั
อยา่งแทจ้ริง (V-Valuable Resources)  ทรัพยากรนั้นมีคุณค่าต่อองคก์ร สร้างโอกาสและลดอุปสรรค
ขององคก์ร สามารถก่อใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัอยา่งย ัง่ยนื หากไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 
แสดงวา่ ทรัพยากรตวันั้นเป็น Core Competency ขององคก์ร หรือเป็นจุดแขง็ขององคก์ร เช่น 
บุคลากรมีความรู้ความสามารถหรือมีทกัษะในดา้นการขายและการตลาดอยา่งมาก โดยสามารถ
สร้างกระบวนการทางการขายและการตลาดไดอ้ยา่งชดัเจน และน าไปสู่การปฏิบติัท่ีสร้างความ
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัและสร้างยอดขายไดสู้ง เป็นตน้ นอกจากนั้น ทรัพยากรดงักล่าวตอ้งสามารถ
น ามาสร้างกลยทุธ์เพื่อสร้างประสิทธิภาพและประสิทธิผลอยา่งต่อเน่ืองใหก้บัองคก์ร 

2.2.1.2 ทรัพยากรนั้นตอ้งหายาก (R-Rare Resources) ทรัพยากรท่ีทาง
องคก์รมีอยูคู่่แข่งไม่สามารถหาไดเ้ทียบเท่า เป็นทรัพยากรท่ีมีอยูเ่ฉพาะองคก์ร เป็นความหายากของ
ทรัพยากรโดยเปรียบเทียบจากคู่แข่ง ส าหรับผูท่ี้ครอบครองทรัพยากรท่ีหาไดย้ากจะเป็นผูท่ี้มีความ
ไดเ้ปรียบ 
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2.2.1.3 ทรัพยากรเหล่านั้นตอ้งไม่สามารถลอกเลียนแบบได ้ หากจะ
หลอกเลียนแบบตอ้งมีตน้ทุนท่ีสูงมาก (I-Imitate Resources) ทรัพยากรท่ีองคก์รมีอยูไ่ม่สามารถ
ลอกเลียนแบบไดอ้ยา่งสมบรูณ์ เน่ืองจากทรัพยากรถูกสร้างมาควบคู่กบัการด าเนินกิจการ หรือ
ทรัพยากรเหล่านั้นมีความเป็นเอกลกัษณ์ ผูอ่ื้นท าเหมือนไดย้าก หลงัจากประเมินแลว้วา่ ทรัพยากร
ตวัใดเป็นจุดแขง็ขององคก์รแลว้ เราจ าเป็นตอ้งประเมินเพิ่มเติมวา่ คู่แข่งส าคญัของเรานั้น สามารถ
เลียนแบบไดย้ากหรือง่ายเพียงใด ซ่ึงหากคู่แข่งจะเลียนแบบตอ้งใชเ้งินมากนอ้ยแค่ไหน 

2.2.1.4 ทรัพยากรเหล่านั้นไม่สามารถหามาทดแทนได ้(N-Non 
Substitutable Resources) ทรัพยากรท่ีองคก์รมีอยูไ่ม่สามารถน าทรัพยากรใดๆมาทดแทนไดท้ั้งจาก
ภายในและภายนอกอุตสาหกรรม เน่ืองจากทรัพยากรของแต่ละองคก์รมีลกัษณะเฉพาะท่ีแตกต่างกนั 
จึงไม่สามารถน ามาทดแทนกนัได ้
 

 
ภำพที ่2.10 แสดง VRIN Framework  
ทีม่ำ : www.moduledesign/lecture-5-industry-studies-student 
 
 จากภาพท่ี 2.10 พบวา่การสร้างความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนัระยะยาว องคก์รจะตอ้ง
ประกอบดว้ยคุณลกัษณะทั้ง 4 ประการ ถา้ขาดคุณลกัษณะอยา่งใดอยา่งหน่ึงท่ีบ่งบอกถึงความ
ไดเ้ปรียบ การแข่งขนัอยา่งย ัง่ยนืจะไม่เกิดข้ึน อาจเป็นเพียงความเท่าเทียมในการแข่งขนั หรือความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัแบบชัว่คราว ซ่ึงการแข่งขนัแบบเท่าเทียมจะเกิดเม่ือองคก์รมีคุณลกัษณะ 
หน่ึงประการ นั้น คือ ขอ้ 2.2.1.1 องคก์รตอ้งมีทรัพยากรท่ีมีคุณค่าในการด าเนินธุรกิจและการ
แข่งขนัอยา่งแทจ้ริง (V-Valuable Resources) หากองคก์รมีคุณลกัษณะดงักล่าวเพียงคุณลกัษณะเดียว
ก็จะท าใหอ้งคก์รสามารถแข่งขนัไดอ้ยา่งเท่าเทียม นอกจากนั้น ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัแบบ
ชัว่คราว จะเกิดข้ึนไดเ้ม่ือองคก์ร มีคุณลกัษณะขอ้ท่ี 2.2.1.1 – 2.2.1.3 คือ มีคุณลกัษณะทั้ง 3 ประการ 
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หรือ มีคุณลกัษณะขอ้ท่ี 2.2.1.1 – 2.2.1.2 คือ มีคุณลกัษณะ 2 ประการ องคก์รก็จะสร้างความ
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัแบบชัว่คราวได ้
 

ผลการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในองคก์รโดยใช ้VRIN Framework ส าหรับบริษทั 
คิทโค่ สเตนเลส (ประเทศไทย)  จ  ากดั มีดงัน้ี 

 
ตำรำงที ่2.3 การวเิคราะห์ VRIN Framework บริษทั คิทโค่ สเตนเลส (ประเทศไทย)  จ  ากดัภายใต ้
                   ทรัพยากรในแต่ละดา้น 

ทรัพยำกร 
(Resources) 

ทรัพยำกร
ที่มคุีณค่ำ 

ทรัพยำกรที่
หำยำก 

ทรัพยำกรที่ไม่
สำมำรถ

ลอกเลยีนแบบ
ได้ 

ทรัพยำกรที่ไม่
สำมำรถ
ทดแทนได้ 

 

ผลกำร
วเิครำะห์

ควำมสำมำรถ
ในกำรแข่งขัน 

(Value) (Rare)  (Imitate)  (Non-
Substitutable) 

บุคลำกร 















แข่งขนัได้
ชัว่คราว 

ผลติภัณฑ์ 















แข่งขนัได้
ชัว่คราว 

กำรบริกำร 















แข่งขนัไดเ้ท่า
เทียม 

เทคโนโลยี 















แข่งขนัได้
ชัว่คราว 

เงนิทุน 















แข่งขนัได้
ชัว่คราว 

กำรรับรู้แบรนด์
สินค้ำ 

















แข่งขนัไดเ้ท่า
เทียม 

ช่องทำงกำรจดั
จ ำหน่ำย 



 


 


 


 
แข่งขนัไดเ้ท่า

เทียม 

  
จากตารางท่ี 2.3 สามารถอธิบายผลการวเิคราะห์ VRIN Framework ของบริษทั คิทโค่ 

สเตนเลส (ประเทศไทย)  จ  ากดั ไดด้งัน้ี 
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 ดา้นบุคคลากร จดัเป็นทรัพยากรท่ีส าคญัของบริษทั ส าหรับบุคคลากรของบริษทันั้น มี
ความเช่ียวชาญในการออกแบบ การผลิต มีความเช่ียวชาญดา้นการติดตั้งผลิตภณัฑอุ์ปกรณ์
เคร่ืองครัวสเตนเลสแบบ Knock down และใหบ้ริการซ่อมบ ารุงผลิตภณัฑ์เป็นอยา่งดี จึงสามารถ
สร้างความไวว้างใจใหก้บัลูกคา้ ช่วยใหบ้ริษทัมีความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัได ้ หากมองในระยะ
ยาวความเช่ียวชาญของบุคคลากรสามารถสร้างข้ึนเองไดจ้ากประสบการณ์ ถึงแมจ้ะไม่สามารถ
เลียนแบบไดท้ั้งหมด อีกทั้งสามารถถูกทดแทนได ้ หากมีเทคโนโลยท่ีีทนัสมยัครบทุกดา้น จึงท าให้
ไม่เป็นความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในระยะยาว จึงส่งผลใหบ้ริษทัแข่งขนัไดช้ัว่คราว 
 ดา้นผลิตภณัฑ ์ผลิตภณัฑ์ต่างๆของบริษทัในปัจจุบนัไดท้  าการพฒันาผลิตภณัฑ ์เพื่อให้
มีคุณภาพ รูปแบบเหมาะกบัการใชง้าน อีกทั้งยงัมีความทนทาน ตรงตามวตัถุประสงคก์ารใชง้าน 
นอกจากน้ี ผลิตภณัฑ์อุปกรณ์เคร่ืองครัวสเตนเลสแบบ Knock down ทางบริษทัเป็นผูผ้ลิตรายแรกท่ี
ผลิตอุปกรณ์เคร่ืองครัวสเตนเลสแบบ Knock down สามารถถอดประกอบได ้ จึงส่งผลใหผ้ลิตภณัฑ์
ของบริษทัมีความหายาก เน่ืองจากในทอ้งตลาดทัว่ไปนั้น ผลิตภณัฑอุ์ปกรณ์เคร่ืองครัวสเตนเลสจะ
ไม่สามารถถอดประกอบได ้จึงท าใหผ้ลิตภณัฑห์ายาก แต่ถา้มองในมุมของการเลียนแบบ ในอนาคต
คู่แข่งก็สามารถลอกเลียนแบบไดง่้าย หรือตวัผลิตภณัฑ์เองอาจมีสินคา้อ่ืนมาทดแทนไดง่้าย จึงท าให้
ไม่เป็นความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในระยะยาว จึงส่งผลใหบ้ริษทัแข่งขนัไดช้ัว่คราว 
 ดา้นการบริการ บริษทัมีจุดเด่นในดา้นการบริการหลงัการขาย บริษทัมีศูนยบ์ริการหลงั
การขายทัว่ประเทศ โดยดูแลตั้งแต่ ใหค้  าแนะน า ปรึกษาหลงัการติดตั้ง รวมถึงอะไหล่ทดแทน เพื่อ
สร้างความมัน่ใจใหก้บัลูกคา้ แต่คู่แข่งการด าเนินการลกัษณะน้ี และการใหบ้ริการของบริษทัอาจถูก
ทดแทนดว้ยผลิตภณัฑท่ี์ราคาต ่ากวา่และไม่บริการหลงัการขาย จึงส่งผลใหบ้ริษทัมีความสามารถใน
การแข่งขนัไดเ้ท่าเทียมกบัคู่แข่ง 
 ดา้นเทคโนโลย ี แมปั้จจุบนับริษทัผูผ้ลิตหลายรายสามารถเขา้ถึงเทคโนโลยกีารผลิต
อุปกรณ์เคร่ืองครัวสเตนเลส แต่ในการพฒันาสินคา้ใหมี้คุณภาพ รวมถึงผลิตสินคา้เคร่ืองครัวสแตน
เลสแบบ Knock down ก็ยงัไม่สามารถลอกเลียนไดง่้าย เน่ืองจากทางบริษทัมีเทคโนโลยรีะดบัสูง 
จ าเป็นตอ้งอาศยัระยะเวลาในการคิดคน้และวจิยั ดงันั้น จึงยงัเป็นทรัพยากรท่ีหายากอยู ่ จึงส่งผลให้
บริษทัแข่งขนัไดช้ัว่คราว 
 ดา้นเงินทุน เน่ืองจากบริษทัเป็นบริษทัในเครือบริษทั ซนัเดน้ อินเตอร์คูล (ประเทศ
ไทย) จ ากดั (มหาชน) ท่ีจดัเป็นบริษทัชั้นน าในอุปกรณ์สแตนเลส ผลิตตูแ้ช่โชวสิ์นคา้สแตนเลสท่ีมี
ช่ือเสียงมาอยา่งยาวนาน ท าใหมี้ความพร้อมดา้นเงินลงทุนอยา่งมาก แต่ก็ยงัสามารถลอกเลียนแบบ
และหาส่ิงทดแทนไดส่้งผลใหบ้ริษทัแข่งขนัไดช้ัว่คราว 
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 ดา้นการรับรู้แบรนดสิ์นคา้ เน่ืองจากบริษทัเปิดด าเนินการได ้ 2 ปี การรับรู้ของแบรนด์
สินคา้ยงัอยูใ่นวงท่ีจ ากดั แต่เน่ืองดว้ยบริษทัเป็นบริษทัในเครือของบริษทั ซนัเดน้ อินเตอร์คูล 
(ประเทศไทย) จ ากดั จึงท าใหมี้ฐานลูกคา้จ านวนหน่ึงรู้จกัแบรนดสิ์นคา้ของทางบริษทั สามารถ
ก่อใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัอยา่งเท่าเทียมเท่านั้น 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เป็นส่ิงท่ีมีความสามารถในการแข่งขนัไดเ้ท่าเทียม เพราะ
ช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นส่ิงท่ีมีคุณค่าส าหรับองคก์ร และเป็นหวัใจส าคญัในการด าเนินธุรกิจโดย
บริษทัฯมีช่องทางในการจดัจ าหน่ายสินคา้และการบริการทั้งหมด 2 ช่องทาง ซ่ึงประกอบดว้ย
ช่องทางร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ (Hypermarket) คือ บริษทั สยามแมค็โคร จ ากดั (มหาชน) และอีก
ช่องทางคือ จ าหน่ายโดยตรงไปยงัลูกคา้ ดว้ยช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีอยูเ่ป็นส่ิงท่ีหาไม่ยาก
สามารถพบเห็นทัว่ไปในตลาดของธุรกิจ อีกทั้งเป็นส่ิงท่ีสามารถลอกเลียนแบบ และสามารถ
ทดแทนกนัไดง่้าย จึงถือวา่เป็นอุปสรรคในการด าเนินธุรกิจของบริษทัฯท่ีจะตอ้งน ามาพิจารณาให้
สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมของลูกคา้ท่ีเปล่ียนไป ตามช่องจ าหน่ายท่ีทางบริษทัฯมีอยูเ่พื่อใหส้ามารถ
แข่งขนัไดใ้นตลาดอุตสาหกรรม  แต่ถา้เทียบธุรกิจในอุตสาหกรรมเดียวกนัก็ถือวา่บริษทัฯมีช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายท่ีนอ้ยและไม่หลากหลาย 
 จากการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในองคก์รดว้ย VRIN Framework พบวา่ 
ทรัพยากรท่ีบริษทัมีอยูไ่ม่สามารถสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัระยะยาว เน่ืองจากความ
เช่ียวชาญของบุคลากร ตวัผลิตภณัฑ์ เทคโนโลยใีนการผลิต และเงินทุน ก็สามารถถูกลอกเลียนแบบ
และถูกส่ิงอ่ืนทดแทนไดด้ว้ยระยะเวลาและประสบการณ์ของคู่แข่ง ท าใหบ้ริษทัสามารถความ
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัไดช้ัว่คราว อยา่งไรก็ตามแมจ้ะแข่งขนัไดเ้พียงชัว่คราว บริษทัก็ยงัสามารถ
น าทรัพยากรท่ีมีค่าอยา่งความเช่ียวชาญของบุคคลากร ตวัผลิตภณัฑ์ เทคโนโลยใีนการผลิต และ
เงินทุน มาเป็นจุดแขง็ในการแข่งขนัเพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในระยะสั้นได ้ เพื่อให้บริษทัสามารถ
แข่งขนักบัคู่แข่งได ้ ส่วนดา้นการบริการนั้น ถึงแมบ้ริษทัจะมีจุดเด่นดา้นการใหบ้ริการหลงัการขาย 
แต่หากรูปแบบการแข่งขนัในปัจจุบนัเปล่ียนจากการแข่งขนัดา้นราคา มาเป็นการแข่งขนัดา้นบริการ 
ทางบริษทัสามารถสูญเสียจุดเด่นน้ีไปเน่ืองจากกลายเป็นมาตรฐานของธุรกิจ 
 
 

2.3    กำรวเิครำะห์ช่องทำงกำรรับข่ำวสำรของลูกค้ำ 
ปัจจุบนัการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารนั้น สามารถรับไดห้ลากหลายช่องทางทั้งง่าย สะดวก 

รวดเร็ว ส าหรับลูกคา้ท่ีเป็น End user นั้น จะรับข่าวสารจาก 6 ช่องทางหลกัดว้ยกนั ไดแ้ก่ โซเซียล
มีเดีย (Social Media) นิตยสาร (Magazine) แผน่ภาพโฆษณาหรือป้ายโฆษณา (Poster) ป้ายโฆษณา
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กลางแจง้ (Billboard) โบรชวัร์สินคา้ (Brochure) และส่ือกิจกรรมต่างๆ มีรายละเอียดแต่ละช่องทาง 
ดงัน้ี 

โซเซียลมีเดีย (Social Media) เป็นส่ือใหม่ท่ีก าลงัมีบทบาทและมีอิทธิพลค่อนขา้งสูง 
และไดส้ร้างโอกาสใหม่ๆ ส าหรับการติดต่อลูกคา้ ไม่วา่เป็นการสร้างแบรนดท่ี์เพิ่มข้ึน การ
ติดต่อส่ือสารระหวา่งลูกคา้ในอนาคต ซ่ึงโซเซียลมีเดียท่ีนิยมใชก้นัมากท่ีสุด คือ Facebook ซ่ึง 
Facebook Page สามารถสร้างหนา้โปรโมทแบรนดสิ์นคา้หรือโปรโมทธุรกิจได ้ ส าหรับ Facebook 
Page จะมีเคร่ืองมือในการท า Marketing อยูห่ลายอยา่งดว้ยกนั เช่น   ใครท่ีมากด Like ใน Page ของ
เรา จะเรียกวา่เป็น Fan Page ทั้งน้ี เราจะสามารถส่งขอ้ความอพัเดท สินคา้ บริการ ข่าวสาร ใหก้บั 
Fan Page ไดพ้ร้อมๆกนัอีกดว้ย   นอกจากน้ี ยงัสามารถลงโฆษณา Pay-Per-Click (PPC) ใน 
Facebook เพื่อใหผู้ค้นรู้จกั Page ของเราเพิ่มข้ึนได ้ เพื่อเพิ่มปริมาณ Fan Page และ Facebook Page 
ยงัสามารถติด Search Engine ได ้ ซ่ึงจะท าใหผู้ค้นสามารถมองเห็นหนา้ Page ของเราไดโ้ดยไม่ตอ้ง 
Login เขา้ Facebook ซ่ึงเหมาะท่ีจะใชใ้นการโปรโมทในวงกวา้งสู่สาธารณะ ทางบริษทัมีจุดเด่น ใน
การประชาสัมพนัธ์ผา่นช่องทางโซเซียลมีเดีย คือ ทางบริษทัมีการส่ือสารและสร้างแบรนดผ์า่น 
Facebook Page อยูแ่ลว้ แต่จุดดอ้ยของบริษทัส าหรับช่องทางน้ี คือ ใน Facebook Page ของบริษทัยงั
ไม่เป็นท่ีรู้จกัมากนกั และมีจ านวนคนกด Like ใน Page นอ้ย จึงท าใหไ้ม่เป็นท่ีรู้จกัโดยทัว่ไป 

นิตยสาร (Magazine) เป็นส่ิงพิมพท่ี์ออกจ าหน่ายตามก าหนดเวลาท่ีแน่นอน เช่น ราย
สัปดาห์ รายปักษ ์รายเดือน   มีเน้ือหาสาระหลายดา้น  ทั้งดา้นความรู้  ความบนัเทิงและข่าวสารต่างๆ  
เพื่อดึงดูดผูอ่้านเฉพาะกลุ่ม เช่น นิตยสารเก่ียวกบับา้นและสวน รถยนต ์ กลอ้งถ่ายรูป เคร่ืองเสียง 
สุขภาพ คอมพิวเตอร์ เป็นตน้ การพิมพจ์ะมีความประณีต มีการใชสี้สัน เพื่อดึงดูดผูอ่้าน แต่ขอ้เสีย
ของนิตยสาร ก็คือ เขา้ถึงเฉพาะกลุ่ม ไม่ยดืหยุน่ ใชเ้วลาซ้ือส่ือล่วงหนา้นานนบัเดือน ทางบริษทัมี
จุดเด่น ในการประชาสัมพนัธ์ผา่นช่องนิตยสาร คือ สามารถเขา้ถึงลูกคา้เฉพาะกลุ่มได ้เช่น นิตยสาร
เก่ียวกบัครัว ท าให้เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นเป้าหมายได ้ส าหรับจุดดอ้ยของช่องทางน้ี คือ ทางบริษทัยงั
ไม่ไดใ้ชก้ารโฆษณาผา่นช่องทางน้ี และการโฆษณาผา่นช่องน้ีเป็นวงแคบ ไม่กวา้งเท่าการโฆษณา
ผา่นช่องทางอ่ืน ซ่ึงอาจจะไม่คุม้ต่อการลงทุนในการโฆษณา 

แผน่ภาพโฆษณาหรือป้ายโฆษณา (Poster) หมายถึง  ส่ิงพิมพท่ี์มีเน้ือหาเก่ียวกบัการ
โฆษณาประชาสัมพนัธ์สินคา้หรือบริการ ตลอดจนชกัจูง ใหท้  าส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงจะติดตั้งไวใ้นท่ี
สาธารณะซ่ึงมีผูค้นจ านวนมากเห็น ป้ายโฆษณาท่ีติดตั้งอยูต่ามสถานท่ีต่างๆ  ไดแ้ก่  สถานีรถไฟฟ้า   
ท่าอากาศยาน  ท่ีพกัคนโดยสารรถประจ าทาง หนา้ศูนยก์ารคา้ โรงภาพยนตร์ ปัจจุบนัน้ีไดมี้การ
สร้างส่ิงโฆษณาแปลกๆใหม่ๆข้ึนมาอยูต่ลอดเวลา เช่น บางคร้ังโปสเตอร์อาจจะมีแต่รูปหรืออาจจะมี
แต่ขอ้ความเพียงอยา่งเดียวก็ไดใ้นปัจจุบนัแผน่ภาพโฆษณาท่ีท าออกมาเป็นชุดติดเรียงเป็นเน้ือหา
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ติดต่อกนัหรือติดต่างสถานท่ีกนั แต่เป็นชุดเดียวกนัเรียกวา่ โปสเตอร์ชุด ทางบริษทัมีจุดเด่น ในการ
ประชาสัมพนัธ์ผา่นช่องทางแผน่ภาพโฆษณาหรือป้ายโฆษณา (Poster) คือ หากบริษทัใชก้าร
โฆษณาผา่นทางช่องทางน้ีจะท าใหบ้ริษทัเป็นท่ีรู้จกักบัผูค้นจ านวนมาก ซ่ึงเป็นจุดเด่นของการใชส่ื้อ
ประชาสัมพนัธ์ประเภทน้ี เพราะการโฆษณาดว้ยวธีิน้ีจะติดตามจุดท่ีเป็นสาธารณะมีคนผา่นไปผา่น
มาจ านวนมาก จุดดอ้ย คือ แผน่ภาพโฆษณาหรือป้ายโฆษณา (Poster) ท่ีเราโฆษณาประชาสัมพนัธ์
สินคา้หรือบริการอาจจะไม่ตรงกบัลูกคา้กลุ่มท่ีเป็นเป้าหมายของบริษทัและบริษทัยงัไม่เคยใชก้าร
โฆษณาผา่นช่องทางน้ี 

 ป้ายโฆษณากลางแจง้ (Billboard)   เป็นป้ายโฆษณาขนาดใหญ่ท่ีวาดหรือพิมพล์งวสัดุ
จ าพวกไวนิล  สติกเกอร์ ผา้ใบ แลว้น าไปติดตั้ง บนโครงสร้างท่ีแขง็แรงในยา่นชุมชนหรือท่ีท่ีมี
การจราจรหนาแน่น  ในป้ายโฆษณาจะมีภาพและขอ้ความเช่นเดียวกนักบัแผน่โฆษณาแตกต่างกนัท่ี
ขนาดและความคงทน ป้ายโฆษณากลางแจง้มีขอ้ดี คือ สร้างความถ่ีไดดี้กบัคนท่ีใชเ้ส้นทางเดิม แต่มี
ขอ้เสีย ไดแ้ก่ ขอ้ความบนป้ายมีจ านวนขอ้ความจ ากดั และไม่สามารถเลือกลุ่มเป้าหมายได ้ ทาง
บริษทัมีจุดเด่น ในการประชาสัมพนัธ์ผา่นช่องทางป้ายโฆษณากลางแจง้ (Billboard) คือ หากบริษทั
ใชก้ารโฆษณาผา่นทางช่องทางน้ีจะท าใหบ้ริษทัเป็นท่ีรู้จกักบัผูค้นจ านวนมาก ซ่ึงเป็นจุดเด่นของ
การใชส่ื้อประชาสัมพนัธ์ประเภทน้ี เพราะการโฆษณาดว้ยวธีิน้ีจะในยา่นชุมชนหรือท่ีท่ีมีการจราจร
หนาแน่น มีคนผา่นไปผา่นมาจ านวนมาก ส าหรับจุดดอ้ยคือ ป้ายโฆษณากลางแจง้ (Billboard) ท่ีเรา
โฆษณาประชาสัมพนัธ์สินคา้หรือบริการนั้น อาจจะมองเห็นเฉพาะผูค้นท่ีสัญจรผา่นบริเวณนั้นและ
บริษทัยงัไม่เคยใชก้ารโฆษณาผา่นช่องทางน้ี 

โบรชวัร์สินคา้ (Brochure) ใชเ้พื่อโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ แนะน าผลิตภณัฑ ์ แนะน า
บริการ แผน่พบัส่งเสริมการขาย เพื่อประชาสัมพนัธ์ใหกิ้จกรรมนั้นๆ บรรลุเป้าหมายท่ีตั้งไว ้ โบร
ชวัร์สินคา้ยงัเป็นส่ือโฆษณาชนิดไดเร็คมาร์เก็ตต้ิง ท่ีผูผ้ลิตสามารถส่งตรงถึงผูบ้ริโภคหรือแจกจ่าย
ตามสถานท่ีต่างๆ ใหถึ้งกลุ่มเป้าหมายโดยเฉพาะ ทางบริษทัมีจุดเด่น ในการประชาสัมพนัธ์ผา่น
ช่องทางโบรชวัร์สินคา้ (Brochure)  คือ สามารถเขา้ถึงลูกคา้เฉพาะกลุ่มได ้ เช่น แจกสินคา้เม่ือมี
ลูกคา้ใหค้วามสนใจในผลิตภณัฑข์องเรา เพื่อเป็นขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ ส าหรับจุดดอ้ยของ
ช่องทางน้ี คือ ขอ้มูลในโบรชวัร์สินคา้อาจจะไม่อพัเดท เน่ืองจากตอ้งสั่งท าเป็นล็อต หากบริษทัมี
สินคา้ออกใหม่มา ก็อาจจะไม่ไดล้งขอ้มูลไวใ้นโบรชวัร์สินคา้ เป็นตน้ 

ส่ือกิจกรรมต่างๆ  คือ ส่ือกิจกรรมต่างๆท่ีจดัในลกัษณะกิจกรรมตามวาระหรือโอกาส
ต่างๆ โดยมากจดัในรูปของนิทรรศการ การออกบูธแสดงสินคา้ งานฉลอง การประกวด การแข่งขนั 
หรือการเปิดใหเ้ขา้ชมกิจการในวนัส าคญั เป็นตน้ ทางบริษทัมีจุดเด่น ในการประชาสัมพนัธ์ผา่น
ช่องทางส่ือกิจกรรมต่างๆ คือ สามารถเขา้ถึงลูกคา้เฉพาะกลุ่มไดแ้ละลูกคา้ท่ีเขา้มาในงานต่างๆ เช่น 
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งานแม่บา้นแฟร์ก็จะเป็นกลุ่มแม่บา้นท่ีมีความสนใจเร่ืองอาหาร เคร่ืองครัว เป็นตน้  และลูกคา้ท่ีเขา้
มาในงานจะเป็นลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายและเขา้มาในปริมาณมาก และเป็นส่ือประชาสัมพนัธ์ท่ีดีท่ี
ท าใหลู้กคา้รู้จกัแบรนดแ์ละรับรู้ขอ้มูลข่าวสารของบริษทัมากข้ึน ทั้งน้ี ทางบริษทัเคยออกงานแฟร์
ในลกัษณะน้ีมาก่อน ซ่ึงไดรั้บการตอบรับจากลูกคา้ในทิศทางท่ีดี  ส าหรับจุดดอ้ยของช่องทางน้ี คือ 
จะตอ้งใชพ้นกังานขายไปให้ขอ้มูลในงานแฟร์และพนกังานขายตอ้งอยูใ่นงานแฟร์เป็นระยะ
เวลานาน อาจจะท าใหก้ารโฟกสังานขายผา่นช่องทางอ่ืนดอ้ยประสิทธิภาพลง 
 จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้จะเห็นไดว้า่ช่องทางการส่ือสารแต่ละช่องทางนั้น มีความส าคญั
ดว้ยกนัทั้งส้ิน ส าหรับช่องทางการส่ือสารท่ีเป็นจุดเด่นไดแ้ก่ โซเซียลมีเดีย (Social Media)  ป้าย
โฆษณากลางแจง้ (Billboard) และป้ายโฆษณา (Poster) เป็นช่องทางท่ีมีจุดเด่นคือ การส่ือสารในแต่
ละคร้ังมีผูค้นเห็นค่อนขา้งมาก ซ่ึงเหมาะกบัการส่ือสารตราสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภครับรู้ และในส่วน
ของ นอกจากน้ี ยงัมีส่ือกิจกรรมต่างๆ ท่ีเป็นช่องทางในการส่ือสารตราสินคา้ ใหก้บัผูบ้ริโภคท่ีเป็น
กลุ่มเป้าหมายของบริษทัไดดี้ ซ่ึงเป็นช่องทางท่ีเหมาะในการสร้างการรับรู้ตราสินคา้ท่ีดี 
 
 

2.4 สรุปกำรวเิครำะห์ปัญหำ 
ในช่วงท่ีผา่นมาหลายองคก์รตอ้งเจอกบัผลกระทบอนัเกิดจากการเปล่ียนแปลงของ

สภาพแวดลอ้มทั้งภายในและภายนอกองคก์รอยูต่ลอดเวลา การท่ีองคก์รจะเกิดความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนั องคก์รจึงไม่สามารถหยดุน่ิงอยูก่บัท่ีได ้ เพราะหากองคก์รไม่มีการพฒันาองคก์รนั้น
จะไม่สามารถสู้กบัคู่แข่งขนัและจะไม่สามารถอยูร่อดได ้ ดงันั้น องคก์รตอ้งมีการปรับเปล่ียนตวัเอง
อยูเ่สมอ ดงันั้นองคก์รตอ้งก าหนดกลยทุธ์เพื่อน ามาใชใ้หท้นักบัสภาพการแข่งขนัในปัจจุบนัเพราะ
นอกจากจะตอ้งต่อสู้กบัคู่แข่งขนัท่ีเคยมีแลว้ ยงัตอ้งมีการต่อสู้กบัคู่แข่งขนัรายใหม่ท่ีพยายามจะเขา้
มาในอุตสาหกรรม นอกจากนั้นยงัมีปัจจยัอีกหลายปัจจยัท่ีองคก์รไม่สามารถควบคุมได ้ รวมถึง
เทคโนโลยท่ีีมีการพฒันาให้ทนัสมยัอยูต่ลอดเวลา ดงันั้น จะตอ้งท าใหอ้งคก์รเกิดการไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนัสูงสุด จากภาพรวมในการวิเคราะห์ปัจจยัภายภายนอก โดยใชเ้คร่ืองมือส าคญัอยา่ง
แรงผลกัดนั 5 ประการ (Five Forces Model) ตามท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ จะพบวา่บริษทั คิทโค่ สเตน
เลส (ประเทศไทย)  จ  ากดัไดรั้บแรงผลกัดนัท่ีส่งผลกระทบทางดา้นลบจากลูกคา้ เน่ืองจากผูซ้ื้อหรือ
ลูกคา้มีอ านาจต่อรองท่ีสูง เน่ืองจากมีทางเลือกมากข้ึน และการแข่งขนัของคู่แข่งรายเดิมใน
อุตสาหกรรมมีการแข่งขนักนัสูง ส่งผลใหย้อดขายของบริษทัลดลง แต่การแข่งขนักนัท่ีราคาจะยิง่ท  า
ใหร้ายไดข้องบริษทัยิง่ลดลง บริษทัจึงตอ้งสร้างฐานลูกคา้ใหม่ใหเ้พิ่มข้ึน เพื่อเป็นการเพิ่มยอดขาย
ของบริษทัใหสู้งข้ึนดว้ย  นอกจากน้ี การวเิคราะห์ปัจจยัภายภายนอก โดยใชเ้คร่ืองมือ Supply Chain 
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Management ท  าใหท้ราบกลุ่มลูกคา้หลกัในอุตสาหกรรมอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นครัวเรือนท่ีท าจาก 
สเตนเลสท่ีเป็นลูกคา้ท่ีน่าสนใจ และบริษทัควรสร้างฐานลูกคา้ใหม่จากกลุ่มลูกคา้หลกัตามท่ีได้
กล่าวมาขา้งตน้ เพื่อเป็นการเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่าย และสร้างแบรนดข์องสินคา้ใหเ้ป็นท่ีรู้จกั 
เพื่อท่ีจะท าใหย้อดขายของบริษทัเติบโตข้ึนไดต้ามแนวโนม้การเติบโตของอุตสาหกรรม และจาก
ภาพรวมในการวเิคราะห์ปัจจยัภายใน โดยการวเิคราะห์ทรัพยากรและความสามารถเชิงพลวตั 
(VRIN Framework) จะพบวา่ บริษทัมีทรัพยากรท่ีสามารถแข่งขนัได ้ดงันั้น ตอ้งน าทรัพยากรท่ีมีอยู่
มาสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ไม่วา่จะเป็นทรัพยากรดา้นบุคคลากร ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้น
เทคโนโลย ี และดา้นเงินทุน เพื่อช่วยเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัของบริษทัใหส้ามารถสร้าง
ฐานลูกคา้ใหม่ได ้และเพิ่มการขยายการขายไปยงักลุ่มลูกคา้ใหม่ต่อไป  

จากภาพรวมในการวเิคราะห์ปัจจยัภายภายนอกและปัจจยัภายใน พบวา่ ตลาดของ
อุตสาหกรรมเคร่ืองครัว เป็นหมวดสินคา้ท่ีมีการแข่งขนัสูงเน่ืองจากเป็นกลุ่มตลาดท่ีใหญ่และมี
จ านวนผูผ้ลิตเคร่ืองครัวเป็นจ านวนมาก โดยเฉพาะอยา่งยิง่เคร่ืองครัวประเภทสแตนเลส ดว้ย
นวตักรรมและการพฒันาของเคร่ืองครัวในปัจจุบนั ส่งผลใหพ้ฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจ
เลือกซ้ือเคร่ืองครัวเปล่ียนไป จากท่ีเคยเลือกซ้ือสินคา้โดยวดัจากความคุม้ค่าของราคา ในปัจจุบนั
ผูบ้ริโภคหนัมาใหค้วามส าคญักบัภาพลกัษณ์โดยรวมของสินคา้มากข้ึน ดว้ยเหตุน้ีผูผ้ลิตเคร่ืองครัว
จึงหนัมาใหค้วามส าคญักบั ความคงทนในการใชง้านของสินคา้และการออกแบบให้มีความสวยงาม
เหมาะกบัรูปแบบการด าเนินชีวติ เพื่อเพิ่มศกัยภาพในการแข่งขนั และเพื่อให้เขา้กบัไลฟ์สไตลท่ี์
ทนัสมยัของผูบ้ริโภคในยคุปัจจุบนัดว้ย ทั้งน้ีสินคา้ของบริษทั คิทโค่ สเตนเลส (ประเทศไทย) จ ากดั
นั้น มีจุดเด่นเร่ืองความคงทนในการใชง้านของสินคา้ ซ่ึงสินคา้ท่ีดีมีคุณภาพของบริษทัเร่ิมมาจาก
การคดัสรรวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพมาใชใ้นการผลิต คือ บริษทัใชส้เตนเลส ( Stainless Steel ) เกรด 304 
เป็นวตัถุดิบท่ีใชใ้นการผลิตสินคา้ ซ่ึงสเตนเลส เกรด 304 น้ีมีคุณสมบติั คือ ไม่เป็นสนิม มีความ
แขง็แรงทนทาน มีความยดืหยุน่สูง และไม่สึกกร่อนง่าย จึงท าใหผ้ลิตภณัฑข์องบริษทัฯมีคุณภาพสูง 
นอกจากน้ีผลิตภณัฑท่ี์บริษทัฯจดัจ าหน่ายนั้น สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดทุ้ก
ประเภทครัว อาทิเช่น โรงแรม หา้งสรรพสินคา้ ภตัตาคาร ร้านอาหาร ร้านเบเกอร่ี ศูนยอ์าหาร โรง
ครัว โรงพยาบาล และครัวบา้น  และบริษทัยงัมีกระบวนการผลิตและเทคโนโลยกีารผลิตท่ีได้
มาตราฐานเป็นท่ียอมรับของลูกคา้ ส่วนจุดดอ้ยของสินคา้ของบริษทั คือ มีราคาค่อนขา้งสูงเม่ือ
เปรียบเทียบกบัคู่แข่ง นอกจากน้ี ในการเลือกซ้ือสินคา้ของ End user นั้น End user จะเลือกสินคา้ท่ีมี
การออกแบบใหมี้ความสวยงามเหมาะกบัรูปแบบการด าเนินชีวติ ในส่วนน้ีจุดเด่นของสินคา้ของ
บริษทั คือ ผลิตภณัฑข์องบริษทัออกแบบดว้ยทีมงานท่ีมีประสบการณ์เฉพาะดา้น ท าใหรู้ปแบบของ
ผลิตภณัฑมี์ความทนัสมยั สวยงามปราณีตและแขง็แรง สะดวกกบัการใชง้าน และง่ายต่อการติดตั้ง 



 37 

ซ่ึงบริษทัจดัเป็นผูน้ าเคร่ืองครัวสเตนเลส แบบ Knock down รายแรกของประเทศไทยอีกดว้ย 
กล่าวคือ ผลิตภณัฑข์องบริษทัสามารถถอดแยกช้ินได ้ ท าใหง่้ายต่อการจดัส่งและง่ายต่อการติดตั้ง 
ส่วนจุดดอ้ยของผลิตภณัฑข์องบริษทั คือ ผลิตภณัฑข์องบริษทัมีแบบท่ีเป็นมาตรฐาน หากลูกคา้
ตอ้งการให้ออกแบบผลิตภณัฑท่ี์มีลกัษณะเฉพาะ ลูกคา้จะตอ้งสั่งสินคา้เป็นล็อตในปริมาณท่ีมากซ่ึง
อาจจะส่งใหผ้ลลูกคา้เปล่ียนใจไปซ้ือสินคา้จากคู่แข่งได ้  นอกจากน้ี ช่องทางท่ี End user รับรู้
ข่าวสารท่ีทางบริษทัควรใชใ้นการประชาสัมพนัธ์ตราสินคา้ ไดแ้ก่ โซเซียลมีเดีย (Social Media)  
ป้ายโฆษณากลางแจง้ (Billboard) ป้ายโฆษณา (Poster) และส่ือกิจกรรมต่างๆ  
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บทที ่ 3 
กำรวเิครำะห์ควำมสัมพนัธ์ของปัญหำและผลทีเ่กดิขึน้ 

 
 
ส าหรับการศึกษาเพื่อหาแนวทางแกไ้ขปัญหาและวางแผนกลยทุธ์การสร้างฐานลูกคา้

ใหม่ใหเ้พิ่มข้ึน เพื่อเป็นการเพิ่มยอดขายของบริษทั คิทโค่ สเตนเลส (ประเทศไทย) จ ากดั ใหสู้งข้ึน 
จ าเป็นท่ีจะตอ้งเขา้ใจถึงปัจจยัท่ีเป็นสาเหตุท่ีแทจ้ริงของปัญหา ท่ีส่งผลกระทบต่อยอดขายของ
ผลิตภณัฑอุ์ปกรณ์เคร่ืองใชใ้นครัวเรือนท่ีท าจากสเตนเลสของบริษทั และความสัมพนัธ์ของปัญหาท่ี
เกิดข้ึน เพื่อจะไดม้องเห็นภาพรวมของปัญหาทั้งระบบ ความสัมพนัธ์ของตวัแปรต่างๆท่ีสอดคลอ้ง 
โดยใชว้ธีิการคิดเชิงระบบ (System thinking) เป็นวธีิการคิดท่ีช่วยใหส้ามารถเห็นรูปแบบ
ความสัมพนัธ์สาเหตุของปัญหาและเหตุการณ์ต่างๆท่ีเกิดข้ึนในระบบโดยภาพรวม  สามารถมอง
ภาพไดค้รบถว้น และช่วยจดัล าดบัเหตุการณ์ของแต่ละตวัแปรไดถู้กตอ้งอยา่งเป็นเหตุเป็นผล ดงันั้น
เม่ือเราสามารถมองเห็นความสัมพนัธ์ของสาเหตุและปัญหาทั้งหมดไดแ้ลว้   ท าใหเ้ราเขา้ใจและ
สามารถแกไ้ขปัญหาท่ีจะไม่สร้างผลกระทบหรือก่อใหเ้กิดปัญหาใหม่ข้ึนมา หรือสามารถออกแบบ
ระบบท่ีสร้างผลลพัธ์ท่ีย ัง่ยนืแก่องคก์รได ้ ส าหรับเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ปัญหา อธิบาย
ความสัมพนัธ์ของปัญหาและผลกระทบท่ีเกิดข้ึนท่ีนิยมใชก้นัโดยทัว่ไป คือ แผนภูมิวงรอบเหตุและ
ผล (Causal loop diagram: CLD)  
 
 

3.1  กำรคดิเชิงระบบโดยใช้แผนภูมวิงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram) 
 วธีิการคิดเชิงระบบ คือ การน าเอาปัจจยัต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่ิงท่ีเราสนใจมาท าการ
เช่ือมโยงกนัเพื่อให้เห็นถึงความสัมพนัธ์อยา่งเป็นรูปธรรมและเป็นเหตุเป็นผล ซ่ึงการเช่ือมโยงปัจจยั
ต่างๆเขา้ดว้ยกนัจะท าใหเ้ราไดต้ระหนกัถึง ผลกระทบในภาพรวมท่ีแต่ละปัจจยัสามารถท าใหเ้กิดข้ึน 
และเม่ือเขา้ใจถึงผลกระทบของปัจจยัต่างๆในภาพรวมแลว้ การคิดอยา่งเป็นระบบยงัจะช่วยเพิ่ม
ศกัยภาพในการประเมินถึงการเปล่ียนแปลงในภาพรวมท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคตดว้ย เน่ืองจากปัจจยั
บางตวัมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัตวัอ่ืนๆซ่ึงมีอิทธิพลต่อการการเปล่ียนแปลงในภาพรวม โดย John D 
Sterman (2000) ไดน้ าเสนอ Causal Loop Diagrams (CLD) หรือแผนภูมิวงรอบเหตุและผล ซ่ึงเป็น
การคิดพิจารณาความสัมพนัธ์เชิงเหตุและผลท่ีเช่ือมโยงกนั  ท าใหพ้ิจารณาถึงความสัมพนัธ์ของ
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องคป์ระกอบทั้งหลายไดอ้ยา่งสอดคลอ้ง  และท าใหส้ามารถออกแบบระบบท่ีสร้างผลลพัธ์ท่ีย ัง่ยนื
แก่องคก์รได ้ นอกจากนั้น Causal Loop Diagrams (CLD) เป็นวธีิการคิดอยา่งเป็นระบบโดยใช้
แผนภาพอธิบายถึงเหตุผลของความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัต่างๆ ท่ีอยูใ่นระบบของกระบวนการซ่ึง
มกัจะใชใ้นการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัญหาเพื่อช่วยในการระบุสาเหตุท่ีแทจ้ริงของปัญหา
ต่างๆ โดยเม่ือทราบสาเหตุของปัญหาท่ีแทจ้ริงแลว้ ยงัสามารถหาทางแกปั้ญหาจากสาเหตุท่ีแทจ้ริง
ไดอ้ยา่งตรงประเด็น ซ่ึงวธีิการเช่ือมโยงความสัมพนัธ์ของระบบจะใชว้ธีิการลากเส้นในรูปแบบของ
การตั้งค  าถาม ซ่ึง Causal Loop Diagrams (CLD) เป็นเคร่ืองมือท่ีช่วยสร้างภาพความคิดอยา่งมีระบบ 
เพื่อสร้างแบบจ าลองของระบบไดน้ั้น ตอ้งมีองคป์ระกอบ 4 ส่วน คือส่วนท่ี 1 ตวัแปร (Variable) ท่ี
ก าหนดข้ึน ส่วนท่ี 2 ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร โดยใชลู้กศรเช่ือม ส่วนท่ี 3 ความสัมพนัธ์ท่ีปลาย
ลูกศร แทนดว้ยเคร่ืองหมาย (+) หรือ (-) ส่วนท่ี 4 เคร่ืองหมายประจ า Loop ของแต่ละ Loop เป็น 
Positive Loop หรือ Negative Loop (Sterman, 2000)      
 ในแผนภูมิวงรอบเหตุและผลจะมีลกัษณะของความสัมพนัธ์ ซ่ึงเช่ือมโยงโดยลูกศร 
กล่าวคือ ทางดา้นทา้ยของลูกศรจะแสดงถึงสาเหตุ และหวัลูกศรจะแสดงถึงผล ซ่ึงจะมีความสัมพนัธ์
แค่ 2 รูปแบบ คือ ความสัมพนัธ์ในทางบวก (Positive  Relation)  และความสัมพนัธ์ในทางลบ 
(Negative Relation) 
 ความสัมพนัธ์ในทางบวก (Positive  Relation) คือ การท่ีเหตุและผลมีความสัมพนัธ์ไป
ในทิศทางเดียวกนั ถา้สาเหตุดงักล่าวมีการเพิ่มข้ึนของจ านวนสาเหตุนั้นๆก็จะส่งผลใหผ้ลท่ีเช่ือมโยง
กบัสาเหตุนั้นเพิ่มข้ึนดว้ยเช่นกนั ในทางกลบักนั ถา้สาเหตุดงักล่าวมีการลดลงของจ านวนสาเหตุ
นั้นๆก็จะส่งผลใหผ้ลท่ีเช่ือมโยงกบัสาเหตุนั้นลดลงดว้ยเช่นกนั โดยจะแทนสัญลกัษณ์ดว้ย
เคร่ืองหมายบวกท่ีปลายหวัลูกศร ยกตวัอยา่งเช่น ไก่กบัไข่ไก่ การท่ีจ านวนไก่มากข้ึน ก็จะท าให้
จ  านวนไข่ไก่มากข้ึนเช่นกนั และการท่ีมีจ านวนไก่ลดลง ส่งผลใหจ้  านวนไข่ไก่ก็จะลดลงเช่นกนั 

 
ภำพที ่3.1 แสดงความสัมพนัธ์ในทางบวกระหวา่งจ านวนไก่กบัจ านวนไข่ไก่ 
ทีม่ำ : https://sites.google.com/site/protractedlearning/systems-thinking/causal-loop-diagram 
 

ความสัมพนัธ์ในทางลบ คือ การท่ีเหตุและผลมีความสัมพนัธ์ไปในทิศทางท่ีตรงกนั
ขา้มกนั ถา้สาเหตุดงักล่าวมีการเพิ่มข้ึนของจ านวนสาเหตุนั้นๆ ก็จะส่งผลใหผ้ลท่ีเช่ือมโยงกบัสาเหตุ 
นั้นลดจ านวนลง ในทางกลบักนั ถา้สาเหตุดงักล่าวมีการลดลงของจ านวนสาเหตุนั้นๆ ก็จะส่งผล 

Chickens Eggs
+
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ใหผ้ลท่ีเช่ือมโยงกบัสาเหตุนั้นเพิ่มข้ึนเช่นกนั โดยจะแทนสัญลกัษณ์ดว้ยเคร่ืองหมายลบท่ีปลายหวั 
ลูกศร ยกตวัอยา่งเช่น ไก่ทอดกบัไก่ ถา้มีการน าไก่ไปทอดมากข้ึน ก็จะท าให้จ  านวนของไก่ลดลง 
หรือถา้มีการน าไก่ไปทอดลดลง ก็จะท าใหจ้  านวนของไก่เพิ่มข้ึน 

 
ภำพที ่3.2 แสดงความสัมพนัธ์ในทางบวกระหวา่งจ านวนไก่กบัจ านวนไก่ทอด 
ทีม่ำ : https://sites.google.com/site/protractedlearning/systems-thinking/causal-loop-diagram 
 
 นอกจากความสัมพนัธ์ของเหตุและผลแลว้ ส่ิงท่ีส าคญัท่ีสุดส าหรับแผนภูมิวงรอบเหตุ
และผล Causal Loop Diagrams (CLD) คือ วงรอบ ซ่ึงจะท าใหค้วามสัมพนัธ์นั้นส่งผลกระทบซ่ึงกนั
และกนั โดยรูปแบบของวงรอบจะมี 2 แบบ คือ วงรอบแบบเสริมแรง (Reinforce Loop) และวงรอบ
แบบสมดุล (Balance Loop) ซ่ึงลกัษณะของวงรอบนั้นจะเกิดข้ึนจากรูปแบบความสัมพนัธ์ของเหตุ
และผลท่ีอยูใ่นวงรอบนั้นๆ  

วงรอบเสริมแรง (Reinforce  Loop)  เกิดจากการท่ีความสัมพนัธ์ของเหตุและผล ใน
วงรอบนั้นไปในทิศทางเดียวกนัทั้งหมด หรือถา้มีความสัมพนัธ์ในดา้นลบ ก็ตอ้งมีความสัมพนัธ์ดา้น
ลบเป็นจ านวนคู่ โดยวงรอบเสริมแรงน้ี จะส่งผลใหมู้ลค่าของทั้งเหตุและผลเพิ่มข้ึนหรือลดลงอยา่ง
ต่อเน่ือง ยกตวัอยา่งเช่น ไก่กบัไข่ไก่ การท่ีมีไก่มากข้ึนก็จะส่งผลใหมี้ไข่ไก่มากข้ึน ในขณะเดียวกนั 
การท่ีมีไข่ไก่มากข้ึน ก็จะท าใหมี้ไก่มากข้ึนเช่นเดียวกนั 

 
ภำพที ่3.3 แสดงวงรอบแบบเสริมแรงระหวา่งจ านวนไก่กบัจ านวนไข่ไก่ 
ทีม่ำ : https://sites.google.com/site/protractedlearning/systems-thinking/causal-loop-diagram 
 

วงรอบสมดุล (Balance  Loop)  เกิดจากการท่ีความสัมพนัธ์ของเหตุและผลในวงรอบ 
นั้นไปในทิศทางเดียวกนัตรงกนัขา้มกนั โดยตอ้งมีความสัมพนัธ์ท่ีเป็นทางลบเป็นจ านวนค่ี ซ่ึง 
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วงรอบเสริมแรงน้ี จะส่งผลใหมู้ลค่าของทั้งเหตุและผลเพิ่มข้ึนและลดลง อยา่งสมดุล ยกตวัอยา่งเช่น 
ไก่ กบั ไก่ทอด การท่ีมีไก่มากข้ึน ท าใหมี้การน าไก่ไปทอดมากข้ึน การท่ีท าไก่ไปทอดมากข้ึนก็จะ 
ท าใหไ้ก่ลดลง พอไก่ลดลง กมี็การน าไก่ไปทอดนอ้ยลง ท าใหไ้ก่เพิ่มข้ึน เป็นตน้ 

 
ภำพที ่3.4 แสดงวงรอบแบบสมดุลระหวา่งจ านวนไก่กบัจ านวนไก่ทอด 
ทีม่ำ : https://sites.google.com/site/protractedlearning/systems-thinking/causal-loop-diagram 
 
 

3.2  โครงสร้ำงปัญหำยอดขำยของบริษทั คทิโค่ สเตนเลส (ประเทศไทย) จ ำกดั 
จากการวเิคราะห์สภาพปัญหาในบทท่ี 1 พบวา่แมภ้าพรวมอุตสาหกรรมอุปกรณ์

เคร่ืองใชใ้นครัวเรือนท่ีท าจากสเตนเลสจะมีอตัราการเติบโตท่ีสูง แต่ยอดขายของบริษทั คิทโค่ สเตน
เลส (ประเทศไทย) จ ากดั มียอดขายท่ีลดลง ไม่สอดคลอ้งกบัการเติบโตของอุตสาหกรรม โดยในปี 
2558 พบวา่ยอดขายของบริษทัมีสัดส่วนท่ีลดลงจากปี 2557 ถึงร้อยละ 10.38 ซ่ึงจากการวเิคราะห์
ปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายในท่ีมีผลต่อการแข่งขนัขององคก์ร จากบทท่ี 2 ท าใหท้ราบไดว้า่สาเหตุ
หลกัๆของปัญหาเร่ืองยอดขายท่ีลดลงมาจาก 1) ช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑมี์นอ้ย หาซ้ือไดไ้ม่
สะดวก 2) จ านวนลูกคา้ใหม่มีนอ้ย เนน้ขายลูกคา้บางกลุ่ม และ 3) ผูบ้ริโภคไม่รับรู้ถึงตราสินคา้ ตรา
สินคา้เป็นท่ีรู้จกันอ้ย ซ่ึงสามารถเขียนเป็นแผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram) ได้
ตามภาพท่ี 3.5 
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ภำพที ่3.5 แผนภูมิวงรอบเหตุและผลแสดงโครงสร้างปัญหาและตวัแปรท่ีส่งผลกระทบต่อยอดขาย   
                 ของบริษทั คิทโค่ สเตนเลส (ประเทศไทย) จ ากดั 
ทีม่ำ : จดัท าแผนภูมิวงรอบโดยผูเ้ขียนสารนิพนธ์ 
 
 3.2.1  วงรอบช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Distribution Channel) 
 วงรอบช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นวงรอบเสริมแรง (Reinforce  Loop)  เกิดจากการท่ี
ความสัมพนัธ์ของเหตุและผล ในวงรอบนั้นไปในทิศทางเดียวกนัทั้งหมด กล่าวคือ เม่ือจ านวนช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายนอ้ยลง ส่งผลใหจ้ านวนลูกคา้และการรับรู้ในตราสินคา้นอ้ยลง และเม่ือการรับรู้
ในตราสินคา้นอ้ยลง ก็จะส่งผลใหแ้รงจูงใจของลูกคา้และจ านวนลูกคา้ลดลง ทั้งน้ี เม่ือจ านวนลูกคา้
ลดลงส่งผลใหส่้งผลใหย้อดขายของบริษทัและก าไรเพิ่มลดลงไปดว้ย และส่งผลใหง้บประมาณรวม
ส าหรับการท ากิจกรรมทางการขายลดลง เม่ืองบประมาณลดลง ก็จะส่งผลใหก้ารส่งเสริมการขาย
และจ านวนพนกังานขายลดลง และก็จะวนกลบัมาท าใหจ้  านวนช่องทางการจดัจ าหน่ายลดลง และ
ยอดขายของบริษทัก็ยิง่ลดลงไปเร่ือยๆ ซ่ึงจากการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของเหตุและผลจะท าให้
เห็นถึงสาเหตุหลกัของปัญหาท่ีท าใหย้อดขายลดลง นั้นก็คือ การท่ีบริษทัมีช่องทางการจดัจ าหน่าย
และจ านวนลูกคา้ท่ีนอ้ยลงนั้นเอง ดงัภาพท่ี 3.6 ท่ีแสดงแผนภูมิวงรอบช่องทางการจดัจ าหน่าย 
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ภำพที ่3.6  แผนภูมิวงรอบช่องทางการจดัจ าหน่าย (Distribution Channel) 
ทีม่ำ : จดัท าแผนภูมิวงรอบโดยผูเ้ขียนสารนิพนธ์ 
    

จากภาพท่ี 3.6 จะเห็นวา่ยอดขายบริษทัมีความสัมพนัธ์ไปในทิศทางเดียวกนักบัจ านวน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ซ่ึงจากท่ีไดอ้ธิบายสาเหตุของปัญหาไปแลว้นั้น หากบริษทัมีการออก        
กลยทุธ์ในการส่งเสริมการขายมากข้ึน เช่น ส่งเสริมการขายไปยงัผูค้า้ปลีกรายใหม่เพิ่มข้ึน จะท าให้
บริษทัมีจ านวนช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีเพิ่มข้ึน เม่ือบริษทัมีจ านวนช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ี
เพิ่มข้ึนก็จะส่งผลใหก้ารรับรู้ในตราสินคา้และจ านวนลูกคา้เพิ่มข้ึน เม่ือจ านวนลูกคา้เพิ่มข้ึน ส่งผล
ใหย้อดขายและก าไรของบริษทัเพิ่มสูงข้ึน ถา้บริษทัมีก าไรท่ีมากข้ึนก็จะส่งผลใหบ้ริษทัมีการจดัสรร
งบประมาณรวมท่ีมากข้ึนดว้ย และหากบริษทัมีงบประมาณรวมท่ีมากข้ึนก็จะท าใหฝ่้ายงานขายมี
งบประมาณการขายท่ีเพิ่มข้ึน ส่งผลใหมี้การส่งเสริมการขายมากข้ึนดว้ย นอกจากน้ี การท่ีบริษทัมี
งบประมาณการขายท่ีเพิ่มข้ึน ก็จะส่งผลใหจ้  านวนพนกังานขายเพิ่มข้ึน จากการส่งเสริมการขายท่ี
เพิ่มข้ึนและจ านวนพนกังานขายท่ีเพิ่มข้ึน ก็จะส่งผลใหบ้ริษทัมีช่องทางในการจดัจ าหน่ายท่ีเพิ่มข้ึน   

นอกจากนั้น การท่ีมีจ  านวนช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีเพิ่มข้ึน ยงัส่งผลใหก้ารรับรู้ใน
ตราสินคา้เพิ่มสูงข้ึน ซ่ึงจะช่วยใหบ้ริษทัมีจ านวนลูกคา้ท่ีเพิ่มข้ึนและส่งผลใหย้อดขายของบริษทั
เพิ่มข้ึนดว้ย และสุดทา้ยการท่ีบริษทัมีจ านวนช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีเพิ่มข้ึน ยงัส่งผลใหจ้  านวน
ลูกคา้ของบริษทัเพิ่มข้ึน ถา้จ านวนลูกคา้ของบริษทัเพิ่มสูงข้ึนก็จะส่งผลใหย้อดขายเพิ่มสูงข้ึนอีกดว้ย 
ทั้งน้ีผูค้า้ปลีกท่ีเป็นตวัแทนในการจดัจ าหน่ายสินคา้ของบริษทั เป็นช่องทางหน่ึงในการส่ือสาร
ขอ้มูลผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภค เน่ืองจากตวัแทนขายสินคา้เหล่าน้ีเป็นผูมี้อิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือและเป็นตวักลางในการช่วยแนะน าผลิตภณัฑใ์หก้บัผูบ้ริโภคอีกดว้ย 
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3.2.2  วงรอบกำรรับรู้ในตรำสินค้ำของผู้บริโภค (Brand Awareness) 
วงรอบการรับรู้ในตราสินคา้ของผูบ้ริโภคเป็นเป็นวงรอบเสริมแรง (Reinforce  Loop)  

เกิดจากการท่ีความสัมพนัธ์ของเหตุและผล ในวงรอบนั้นไปในทิศทางเดียวกนัทั้งหมด เช่นเดียวกบั
วงรอบช่องทางการจดัจ าหน่าย เน่ืองจากเม่ือการรับรู้ในตราสินคา้นอ้ยลง จะส่งผลใหแ้รงจูงใจของ
ลูกคา้และจ านวนลูกคา้ลดลง ซ่ึงเม่ือจ านวนลูกคา้นอ้ยลงจะส่งผลใหย้อดขายของผลิตภณัฑแ์ละ
ก าไรของบริษทัลดลง และเม่ือยอดขายลดลง บริษทัก็จะมีงบประมาณในภาพรวมท่ีนอ้ยลง ส่งผลให้
บริษทัตั้งงบประมาณส าหรับการท ากิจกรรมส่งเสริมการตลาดไดน้อ้ยลง และจะยิง่ส่งผลใหลู้กคา้รับ
ลูกตราสินคา้นอ้ยลงไปเร่ือยๆ ซ่ึงจากการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของเหตุและผลจะท าใหเ้ห็นถึง
สาเหตุหลกัของปัญหาท่ีท าใหย้อดขายลดลง นั้นก็คือ การส่งเสริมการตลาด การลูกคา้รับรู้ในตรา
สินคา้ของลูกคา้ และจ านวนลูกคา้ท่ีนอ้ยลงนั้นเอง ดงัภาพท่ี 3.7 ท่ีแสดงแผนภูมิการรับรู้ในตรา
สินคา้ของผูบ้ริโภค 

 
ภำพที ่3.7  แผนภูมิวงรอบการรับรู้ในตราสินคา้ของผูบ้ริโภค (Brand Awareness) 
ทีม่ำ : จดัท าแผนภูมิวงรอบโดยผูเ้ขียนสารนิพนธ์ 
 
 จากภาพท่ี 3.7 จะเห็นวา่ยอดขายผลิตภณัฑแ์ละการรับรู้ในตราสินคา้มีความสัมพนัธ์ไป
ในทิศทางเดียวกนั ซ่ึงจากท่ีไดอ้ธิบายสาเหตุของปัญหาไปแลว้นั้น หากบริษทัมีการออกกลยทุธ์ใน
การส่งเสริมการตลาดมากข้ึน เพื่อใหผู้บ้ริโภครับรู้ถึงตราสินคา้มากข้ึน กล่าวคือ เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บ
การแนะน าหรือรู้จกัผลิตภณัฑม์ากข้ึน ยอดขายสินคา้ก็จะเพิ่มมากข้ึนเช่นกนั โดยปัจจยัหลกั 2  
ปัจจยั ท่ีส่งผลโดยตรงต่อการรับรู้ในตราสินคา้ของผูบ้ริโภคไดแ้ก่ 1) การส่งเสริมการขายมุ่งสู่
ผูบ้ริโภค (Consumer Promotion) อาทิ การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ โบรชวัร์ หรือ เอกสารแจกต่างๆ 
และ 2) จ านวนช่องทางในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ซ่ึงเป็นช่องทางตรงในการส่ือสารกบัผูบ้ริโภค โดย

กำรรับรูใ้นตรำสนิคำ้

ยอดขำย

งบประมำณรวม

งบประมำณกำรตลำด
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+

+
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+
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การเพิ่มของ 2 ปัจจยัน้ี จะส่งผลกระทบใหย้อดขายและก าไรของบริษทัเพิ่มข้ึน และบริษทัก็จะมี
งบประมาณรวมในการขายและการตลาดเพิ่มมากข้ึน อยา่งไรก็ตาม การเพิ่มการโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์เพื่อใหก้ารรับรู้ในตราสินคา้เพิ่มข้ึนนั้น จะส่งผลใหผู้บ้ริโภคเกิดแรงจูงใจในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของทางบริษทัมากข้ึน เป็นการกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดการตอบสนอง หรือ
เปล่ียนแปลงพฤติกรรม เช่น การทดลองใช ้ การตดัสินใจซ้ือหรือการซ้ือในปริมาณท่ีมากข้ึน ทั้งน้ี 
ผูบ้ริโภคตอ้งไดรั้บสารในความถ่ีท่ีมากพอ  หากผูบ้ริโภคเกิดแรงจูงใจเพิ่มมากข้ึนจะส่งผลให้
จ  านวนลูกคา้ของบริษทัเพิ่มสูงข้ึน และสุดทา้ยส่งผลใหย้อดขายและก าไรของบริษทัเพิ่มสูงข้ึนอีก
ดว้ย 
 
 

3.3  สรุปกำรวเิครำะห์ควำมสัมพนัธ์ของปัญหำและผลทีเ่กดิขึน้ 
จากแผนภูมิวงรอบเหตุและผลท่ีแสดงปัญหาของบริษทั พบวา่การเพิ่มของ  2  ปัจจยั

หลกั ไดแ้ก่ ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการรับรู้ในตราสินคา้ มีผลท าใหบ้ริษทัฯ สามารถเพิ่ม
ยอดขายได ้ อยา่งไรก็ตาม กลยทุธ์ท่ีใชเ้วลาสั้นและวดัผลไดร้วดเร็วชดัเจนท่ีบริษทัฯ ควรพิจารณา
เป็นอนัดบัแรก คือ การเพิ่มจ านวนผูแ้ทนขายใหม่หรือเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ในรูปแบบ
ใหม่ใหค้รอบคลุมไปยงัลูกคา้กลุ่มใหม่ ซ่ึงจะท าใหส้ามารถกระจายผลิตภณัฑ์ไปยงัช่องทางการจดั
จ าหน่ายไดก้วา้งขวางข้ึน พร้อมด าเนินกลยทุธ์การโฆษณาประชาสัมพนัธ์เพื่อสร้างความตระหนกั
และกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑค์วบคู่ไปดว้ย เพื่อสร้างความย ัง่ยนืในการเพิ่มข้ึนของยอดขาย
ในระยะยาว 
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บทที ่ 4 

กำรก ำหนดกลยุทธ์กำรแข่งขนัทำงธุรกจิ 
 
 

เม่ือองคก์รด าเนินการวเิคราะห์สาเหตุของปัญหาแลว้ องคก์รจะตอ้งก าหนดกลยทุธ์เพื่อ
สร้างแนวทางการแกไ้ขปัญหาเหล่านั้น ส าหรับการก าหนดกลยทุธ์ (Strategy)นั้น เป็นแนวทางใน
การด าเนินงานท่ีองคก์รจะน าเสนอคุณค่า (Value) ใหก้บัลูกคา้เพื่อท าใหอ้งคก์รบรรลุเป้าหมาย หรือ
วตัถุประสงคต์ามท่ีก าหนดไว ้ภายใตข้อ้จ ากดัของสภาพแวดลอ้มภายนอก และขีดความสามารถของ
องคก์ร กลยทุธ์ในแต่ละระดบัสามารถท่ีจะก าหนดทิศทางขององคก์รในอนาคตได ้  ดงันั้นการ
วเิคราะห์ทั้งส่ิงแวดลอ้มภายใน (Internal Environment) และส่ิงแวดลอ้มภายนอก (External 
Environment) จะท าใหอ้งคก์รเห็นจุดอ่อน จุดแขง็ ร่วมไปถึงโอกาสและอุปสรรคต่างๆได ้ เพื่อจะ
น าไปสู่การวางแผนกลยทุธ์  (Strategic  Planning) เพื่อท่ีจะเพิ่มขีดความสามารถและเตรียมความ
พร้อมใหส้ามารถแข่งขนัได ้ ทั้งน้ี การก าหนดกลยทุธ์ท่ีเหมาะสมจะท าใหอ้งคก์รสามารถแข่งขนักบั
คู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกนั หรือในอุตสาหกรรมท่ีใกลเ้คียงกนัได ้ และท าใหอ้งคก์รมีก าไรและ
อยูร่อดไดใ้นท่ีสุด โดยการก าหนดกลยทุธ์สามารถแบ่งออกเป็น  3  ระดบั  ประกอบดว้ย กลยทุธ์
ระดบัองคก์ร (Corporate-Level Strategy)    กลยทุธ์ระดบัหน่วยธุรกิจ (Business-Level Strategy)  
และกลยทุธ์ระดบัปฎิบติัการ (Functional-Level  Strategy) ดงัภาพท่ี 4.1 ทั้งน้ีกลยทุธ์ทั้งสามระดบั
จะตอ้งมีความสอดคลอ้งกนั  เพื่อก่อให้เกิดแรงเสริมซ่ึงกนัและกนั  ซ่ึงแรงเสริมน้ีจะช่วยใหอ้งคก์ร
สามารถบรรลุผลตามวตัถุประสงคไ์ดส้ าเร็จ 

 

 
ภำพที ่4.1  แสดงกลยทุธ์ของบริษทัในระดบัองคก์ร ระดบัธุรกิจ และระดบัปฎิบติัการ  
ทีม่ำ:  เอกสารประกอบการเรียนวชิา Principle of Management 
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 จากภาพท่ี 4.1  แสดงใหเ้ห็นโครงสร้างในการออกแบบกลยทุธ์ทั้ง3ระดบั  โดยกลยทุธ์ 
ระดบัองคก์ร หมายถึงกลยทุธ์ท่ีตอบสนองวตัถุประสงคห์ลกัในภาพรวม หรือเป็นกลยทุธ์ระดบั
นโยบายท่ีตอบสนองแผนงานขององคก์ร  กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ หมายถึงกลยทุธ์ระดบัโครงการท่ี
ตอบสนองวตัถุประสงคห์ลกัของโครงการ และกลยทุธ์ระดบัธุรกิจและระดบัปฎิบติัการนั้นจะ
ตอ้งการด าเนินงานไปในทิศทางเดียวกนักบักลยทุธ์ในระดบัองคก์ร โดยท่ีกลยทุธ์ระดบัธุรกิจตอ้ง
ตอบสนองกลยทุธ์ระดบัองคก์ร และกลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ีตอ้งตอบสนองทั้งกลยทุธ์ระดบัองคก์รและ
ระดบัธุรกิจ เพื่อใหก้ารด าเนินงานเกิดแรงเสริมซ่ึงกนัและกนั 

จากกรณีศึกษาบริษทั คิทโค่ สเตนเลส (ประเทศไทย)  จ  ากดั พบวา่ปัญหาท่ีเกิดข้ึนและ
ส่งผลท าใหบ้ริษทัมียอดขายลดลง สาเหตุหลกัมาจากการมีช่องทางในการจดัจ าหน่ายสินคา้นอ้ย 
และแบรนดสิ์นคา้ของบริษทัไม่เป็นท่ีรู้จกั ส่งผลใหจ้  านวนลูกคา้ใหม่มีนอ้ย และส่งผลต่อยอดขาย
ของบริษทั โดยกลยทุธ์ท่ีจะแนะน าเพื่อมาใชเ้ป็นแนวทางในการแกปั้ญหา คือ กลยทุธ์ระดบัปฎิบติั
การ (Functional-Level  Strategy) 
 
 

4.1  กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business-Level Strategy)   
 กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ  คือ การก าหนดแนวทางในการแข่งขนัของธุรกิจในแต่ละ
อุตสาหกรรม หรืออาจจะเรียกไดว้า่เป็นกลยทุธ์ในการแข่งขนั (Competitive strategy) กลยทุธ์ระดบั
น้ีถูกก าหนดและวางแผนโดยผูบ้ริหารระดบักลางหรือผูบ้ริหารหน่วยธุรกิจ เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบ
ในเชิงการแข่งขนั สามารถชนะคู่แข่งขนัในอุตสาหกรรมนั้นๆ และเพื่อใหห้น่วยธุรกิจของตน
สามารถด าเนินการไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ สอดคลอ้ง และเป็นไปในทิศทางเดียวกบัภารกิจ และ
วตัถุประสงคข์ององคก์ร โดยส่วนใหญ่แลว้กลยทุธ์ธุรกิจมกัจะเป็นไปตามแนวคิดของไมเคิล อี  
พอร์ตเตอร์ (Porter, 1980) ท่ีระบุไวว้า่องคก์รธุรกิจสามารถเลือกท่ีใชว้ธีิการในการแข่งขนัโดยการ
เป็นผูน้ าดา้นตน้ทุน (Cost Leadership Strategy) การสร้างความแตกต่างในการแข่งขนั 
(Differentiation) หรือการมุ่งเนน้ท่ีลูกคา้เฉพาะกลุ่ม (Focus customer) 
 

4.2.1 กลยุทธ์ กำรแข่งขันของพอร์ตเตอร์ (Porter’s Competitive Strategies)   
กลยทุธ์ท่ีสามารถใชเ้พื่อสร้างขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ใหเ้หนือบริษทัอ่ืนใน

อุตสาหกรรมเดียวกนัไดแ้ก่ การเป็นผูน้ าทางตน้ทุน การสร้างความแตกต่าง และการมุ่งเนน้ท่ีลูกคา้
เฉพาะกลุ่มหรือบางส่วนของตลาด ตามกลยทุธ์ของพอร์ตเตอร์แสดงดงัภาพ 4.2 
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4.2.1.1 กลยทุธ์การเป็นผูน้ าทางตน้ทุน (Cost Leadership) เป็นกลยทุธ์ท่ี
มุ่งไปท่ีประสิทธิภาพขององคก์ร เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัโดยท าใหก้ระบวนการผลิต
และจดัจ าหน่ายมีตน้ทุนท่ีต ่ากวา่ แต่ยงัสามารถรักษาคุณภาพบริการตามท่ีลูกคา้ตอ้งการได ้ เช่น การ
ขยายก าลงัการผลิตจ านวนมากเพื่อลดตน้ทุนต่อหน่วย การเลือกใชเ้ทคโนโลยกีารผลิตท่ีจะท าให้
ตน้ทุนการผลิตลดลง เป็นตน้ มกัพบในสินคา้และบริการท่ีมีตลาดกวา้งขวาง ลกัษณะของสินคา้ไม่
แตกต่างกนัมากนกั และมีการประหยดัต่อขนาดจากการผลิตแบบปริมาณมาก (Mass production) 

  4.2.1.2 กลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) เป็นกลยทุธ์การ
มุ่งเนน้ท่ีจะสร้างผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีมีคุณสมบติัพิเศษกวา่คู่แข่งอ่ืนๆ ในอุตสาหกรรม เพื่อสร้าง
คุณค่าเพิ่มใหเ้กิดข้ึนในความรู้สึกของลูกคา้ การสร้างความแตกต่างสามารถเกิดไดจ้ากความเป็น
เอกลกัษณ์ของสินคา้และบริการ การบริการหลงัการขาย ภาพพจน์ท่ีดี นวตักรรมทางเทคโนโลย ี
ช่ือเสียงของกิจการ หรือความมีมาตรฐานของผลิตภณัฑ ์ ซ่ึงจะช่วยใหบ้ริษทัสามารถก าหนดราคาได้
ดี และน าไปสู่การท าก าไรท่ีสูงกวา่อตัราเฉล่ียในอุตสาหกรรม  

4.2.1.3 กลยทุธ์การมุ่งความเช่ียวชาญเฉพาะในบางส่วนของตลาด(Focus) 
เป็นกลยทุธ์ท่ีมุ่งเนน้ลูกคา้ในตลาดเฉพาะเจาะจงท่ีมีความตอ้งการพิเศษ (Niche market) ซ่ึงบริษทั
ตอ้งส่งมอบคุณค่าจากสินคา้ และบริการใหก้บักลุ่มเป้าหมายเพื่อสร้างความพึงพอใจใหไ้ดม้ากกวา่คู่
แข่งขนั องคก์รท่ีเลือกใชก้ลยทุธ์น้ีตอ้งไม่พยายามสร้างความแตกต่างให้เกิดข้ึนในหลายตลาด แต่
ควรมุ่งเนน้เฉพาะตลาดเดียวเท่านั้น 
 
 

4.2  กลยุทธ์ระดับสำยงำน (Functional-Level Strategy) 
เป็นกลยทุธ์การด าเนินงานระดบัปฏิบติัการในแต่ละกิจกรรมหลกั เช่น การผลิต 

การตลาด การบริหารบุคคล และการเงิน ท่ีถูกก าหนดข้ึนมาโดยหวัหนา้หน่วยงานตามหนา้ท่ีทาง
ธุรกิจเพื่อใหส้อดคลอ้งกบักลยทุธ์ขององคก์รและกลยทุธ์ระดบัธุรกิจ  การก าหนดกลยทุธ์ระดบัน้ีจะ
มีการรวมรวมขอ้มูลจากภายในหน่วยงานและส่ิงแวดลอ้มภายนอก เพื่อใหไ้ดก้ลยทุธ์ท่ีมีลกัษณะ
เฉพาะเจาะจงตามหนา้ท่ีทางธุรกิจ ตวัอยา่งกลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ี ไดแ้ก่ 

 
4.2.1 กลยุทธ์ด้ำนกำรตลำด (Marketing Strategy)  
จะมุ่งไปท่ีความตอ้งการของลูกคา้ น าเสนอสินคา้และบริการท่ีตอบสนองความพอใจลูกคา้

ไดอ้ยา่งเตม็ท่ี โดยการใชก้ลยทุธ์ผลิตภณัฑ ์ ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการขาย หรือท่ี
เรียกวา่กลยทุธ์  4Ps  แบบผสมผสานกนัเพื่อใหส้นองความตอ้งการของตลาดเป้าหมายไดอ้ยา่งมี
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ประสิทธิภาพ และการใชแ้นวคิดการขยายตวัของธุรกิจ (Market Growth Expansion Grid) ของ 
ศาสตรจารย ์ อิกอร์ แอนซอฟ คือ Ansoff’s Model ซ่ึง Ansoff’s Model เป็นโมเดลท่ีมีวตัถุประสงค์
การเพิ่มยอดขาย โดยมุ่งเนน้ท่ีการคน้หาตลาดใหม่ๆหรือการคน้หาสินคา้ใหม่ๆ เพื่อตอบสนองลูกคา้
อีกกลุ่มหน่ึง ซ่ึง Ansoff’s Model ประกอบดว้ย 4 กลยทุธ์ คือ 

 

 
ภำพที ่4.2  แสดง Ansoff’s Model 
ทีม่ำ:  http://www.smartinsights.com/marketing-planning/create-a-marketing-plan/ansoff-model/ 
 
  4.2.1.1 กลยทุธ์การเจาะตลาด (Market Penetration Strategy) หมายถึง 
การใชผ้ลิตภณัฑท่ี์มีอยูแ่ลว้ รุกตลาดท่ีใหบ้ริการอยู ่ โดยมุ่งท่ีจะเพิ่มสัดส่วนครองตลาดใหสู้งข้ึน 
และส่งเสริมใหลู้กคา้ในปัจจุบนัใชผ้ลิตภณัฑข์องเราใหม้ากข้ึนกวา่เดิม การเพิ่มยอดขายโดยการ
เติบโตจากผลิตภณัฑเ์ดิมในตลาดเดิม… ท าไดโ้ดยใช ้ Push Strategy (กลยทุธ์ผลกั) เช่น การท า
โปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถม ผลกัสินคา้ออกไป และ Pull Strategy (กลยทุธ์ดึง) เช่น การท าโฆษณา 
ประชาสัมพนัธ์ ส่ือสารการตลาด ดึงดูดใหผู้บ้ริโภคเขา้มาซ้ือเอง กลุ่มแรกคือลูกคา้ของบริษทั 
ประเด็นท่ีตอ้งคิดถึงคือจะท าอยา่งไรถึงจะสามารถส่งเสริมใหลู้กคา้กลุ่มน้ี ใชสิ้นคา้หรือผลิตภณัฑ์
ของบริษทัเพิ่มมากข้ึน  (กลยทุธ์ดึง) กลุ่มท่ีสองเป็นลูกคา้ท่ีใชสิ้นคคา้ของบริษทัคูแข่ง การช่วงชิง
ลูกคคา้ใหห้นัมาใชสิ้นคา้ของเรานั้นไม่ใช่เร่ืองง่าย เพราะบริษทัทุกแห่งก็ตอ้งพยายามปกป้องลูกคา้
ของตวัเองใหม้ากท่ีสุด นอกเหนือจากกลเมด็ทางดา้นราคาใชเ้ป็นเคร่ืองจูงใจไดเ้ป็นอยา่งดีในการ
เปล่ียนลูกคา้ของคู่แข่งใหม้าใชสิ้นคา้ของเราแลว้ นกัการตลาดยงัใชก้ลเมด็ อ่ืนอีกในการจูงใจเช่น
การเนน้คุณประโยชน์ (Unique Selling Proposition) ของสินคา้หรือผลิตภณัฑข์องเราให้เด่นชดัมาก 
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ข้ึนหรือ การเปล่ียนต าแหน่งสินคา้ในใจผูบ้ริโภค (Positioning) กลุ่มสุดทา้ยคือกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ี
ยงัไม่ไดใ้ชสิ้นคา้ของบริษทั หากตอ้งการท่ีจะหนัเหลูกคา้กลุ่มน้ีใหม้าใชสิ้นคา้ของบริษทั บริษทั
จ าเป็นตอ้งช้ีให้เห็นวา่ พวกเขาท าไมจ าเป็นตอ้งใชสิ้นคา้เหล่าน้ี และสินคา้นั้นเก่ียวขอ้งกบัชีวติของ
พวกเขาอยา่งไร 
  4.2.1.2 กลยทุธ์การพฒันาตลาด (Market Development Strategy) 
หมายถึง การแสวงหาตลาดใหม่โดยอาศยัผลิตภณัฑท่ี์เรามีอยูแ่ลว้ในการท าตลาด การเพิ่มยอดขาย
จากผลิตภณัฑเ์ดิมในตลาดใหม่ ท าไดจ้าก การขยายกลุ่มลูกคา้ใหม่ จากเคยขายแต่กบัผูบ้ริโภค (B2C 
- Business to Consumer) ก็หนัไปขายกลุ่มธุรกิจ (B2B - Business to Business) หรือหน่วยงาน
ภาครัฐ (B2G - Business to Government) บา้ง รวมถึงการขยายจุดขายไปยงัภูมิศาสตร์ใหม่ๆ เช่น เคย
ขายแค่ในกรุงเทพฯ ก็ขยายไปขายตลาดต่างจงัหวดั หรือขยายออกไปขายต่างประเทศ แนวคิดน้ี
สามารถน าไปใชใ้นสถานการณ์ท่ีบริษทัตอ้งการท่ีจะขายสินคา้เดิม หรือสินคา้ท่ีบริษทัน า
ออกจ าหน่ายอยูใ่นตลาด โดยมีเป้าหมายท่ีจะรุกเขา้ไปในตลาดใหม่ หรือหาพื้นท่ีขายใหม่ๆ อาจจะ
เน่ืองจากพื้นท่ีขายเดิมนั้นตลาดเร่ิมอ่ิมตวั หรือตลาดท่ีก าลงัรุกเขา้ไปนั้นมีศกัยภาพในการเปิดตวั
สินคา้ของบริษทั   
  4.2.1.3 กลยทุธ์การพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product Development Strategy) 
คือ การเพิ่มยอดขายจากการขายผลิตภณัฑใ์หม่ในตลาดเดิม ซ่ึงก็คือ การออกผลิตภณัฑใ์หม่ เช่น 
เบนซ์ออกรุ่นใหม่เร็วและบ่อยข้ึนมากจากแต่ก่อนนานๆ ถึงจะออก เพราะตอ้งการใหย้อดขายเติบโต 
และการออกกลุ่มผลิตภณัฑใ์หม่ เช่น จากเดิมร้านขายแต่เส้ือกบักางเกง ก็เพิ่มสินคา้กระเป๋าและ
รองเทา้ หรือการปรับ Packaging เล็ก กลาง ใหญ่ เป็นตน้ ซ่ึงกลยทุธ์การออกสินคา้ใหม่นั้นนอกจะ
ช่วยกระตุน้ใหต้ลาดต่ืนตวัแลว้ยงัช่วยท าใหเ้พิ่มยอดขายสินคา้ของบริษทัทดแทนสินคา้เดิมซ่ึงตลาด
อาจจะลดความนิยมลงท าให้ยอดขายลดลง 
  4.2.1.4 กลยทุธ์การเติบโตดว้ยธุรกิจใหม่ (Diversification Strategy) 
คือ บริษทัตอ้งการออกสินคา้ใหม่ ซ่ึงในบางกรณีบริษทัอาจตอ้งเขา้สู่ธุรกิจใหม่เพื่อผลิตสินคา้ขายใน
ตลาดใหม่ดว้ย กลยทุธ์ในกรอบความคิดน้ีคือการใชก้ลยทุธ์ขยายตวั (Diversification) การเพิ่ม
ยอดขายจากการท าผลิตภณัฑใ์หม่ในตลาดใหม่ ซ่ึงแบ่งออกไดเ้ป็น 2 แบบคือ การเติบโตจากธุรกิจ
ใหม่ท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจเดิม (Concentric Diversification) เช่น บริษทัขายรองเทา้แตะอยู ่ก็หนัมาขาย
รองเทา้กีฬาบา้ง หรือหนัมาขายถุงเทา้ดว้ย เป็นตน้ และ การเติบโตจากธุรกิจใหม่ท่ีไม่เก่ียวขอ้งกบั
ธุรกิจเดิมเลย (Conglomerate Diversification) เช่น บริษทัขายมือถืออยู ่ อยูก่็หนัไปท าธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย ์เป็นตน้   
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4.3 แนวทำงกำรก ำหนดกลยุทธ์กำรสร้ำงฐำนลูกค้ำใหม่ของบริษทั คทิโค่ สเตนเลส 
(ประเทศไทย) จ ำกดั 

จากการประเมินอุตสาหกรรม  กลุ่มลูกคา้หลกัในอุตสาหกรรมและความสามารถหลกั
ของบริษทัฯ ในบทท่ี 2 แลว้นั้น จะพบวา่ปัญหาหลกัท่ีบริษทัท่ีเกิดข้ึน คือ บริษทัมีจ านวนช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายนอ้ย และแบรนดสิ์นคา้ไม่เป็นท่ีรู้จกัในวงกวา้ง ส่งผลใหท้างบริษทัไม่มีฐาน
ลูกคา้กลุ่มใหม่ ท าใหย้อดขายของบริษทัลดลง โดยปัญหาท่ีเกิดข้ึนเป็นปัญหาในระดบัสายงานใน
ส่วนของฝ่ายขายและการตลาด ดงันั้นบริษทัจ าเป็นตอ้งมีการก าหนดกลยทุธ์ระดบัสายงาน 
(Functional-Level Strategy) ส าหรับใชใ้นการแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึน เพื่อท่ีจะช่วยองคก์รใหส้ามารถ
บรรลุผลตามวตัถุประสงคไ์ดส้ าเร็จ  ทั้งน้ี การก าหนดกลยทุธ์ระดบัสายงานในการสร้างฐานลูกคา้
ใหม่ใหก้บับริษทั โดยการเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ จะแนะน าใหใ้ชก้ลยทุธ์การพฒันาตลาด 
(Market Development Strategy) ในการแสวงหาตลาดใหม่โดยอาศยัผลิตภณัฑท่ี์เรามีอยูแ่ลว้ในการ
ท าตลาด การเพิ่มยอดขายจากผลิตภณัฑเ์ดิมในพื้นท่ีใหม่ ท าไดจ้ากการขยายกลุ่มลูกคา้ใหม่ เช่น การ
ขยายจุดขายไปยงัภูมิศาสตร์ใหม่ๆ เช่น เคยขายแค่ในกรุงเทพฯ ก็ขยายไปขายตลาดต่างจงัหวดั 
แนวคิดน้ีสามารถน าไปใชใ้นสถานการณ์ท่ีบริษทัตอ้งการท่ีจะขายสินคา้เดิม หรือสินคา้ท่ีบริษทัน า
ออกจ าหน่ายอยูใ่นตลาด โดยมีเป้าหมายท่ีจะรุกเขา้ไปในตลาดใหม่ หรือหาพื้นท่ีขายใหม่ๆ อาจจะ
เน่ืองจากพื้นท่ีขายเดิมนั้นตลาดเร่ิมอ่ิมตวั หรือตลาดท่ีก าลงัรุกเขา้ไปนั้นมีศกัยภาพในการเปิดตวั
สินคา้ของบริษทั  ทั้งน้ี ทางบริษทัสามารถเลือกขายสินคา้ใหก้บักลุ่มลูกคา้หลกัในอุตสาหกรรม 3 
บริษทัท่ีมีจ  านวนยอดขายและจ านวนสาขาสูงสุดและมีสาขากระจายทัว่ประเทศไทย ไดแ้ก่  บริษทั 
โฮม โปรดกัส์ เซ็นเตอร์ จ  ากดั (มหาชน)หรือโฮมโปร บริษทั ซีอาร์ซี ไทวสัดุ จ  ากดัหรือไทวสัดุ 
บริษทั สยามโกลบอลเฮา้ส์ จ  ากดั (มหาชน)หรือโกลบอลเฮา้ส์  เพื่อเป็นการเพิ่มช่องทางการจดั
จ าหน่ายใหม้ากข้ึน  ส่งผลใหย้อดขายบริษทัเพิ่มสูงข้ึนและยงัเป็นการสร้างใหแ้บรนดเ์ป็นท่ีรู้จกัมาก
ข้ึนดว้ย และการสร้างแบรนดสิ์นคา้ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัมากข้ึนนั้นเป็นก็เป็นส่ิงส าคญั ซ่งการออกแบบและ
ก าหนดกลยทุธ์ สามารถอธิบายได ้ดงัน้ี 
 

4.3.1 กลยุทธ์กำรเพิม่และกำรขยำยฐำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 
จากการท่ีบริษทัไดก้ าหนดกลยทุธ์ในการเติบโต เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาด โดย

การขยายฐานลูกคา้กลุ่มใหม่ท่ียงัไม่เคยซ้ือสินคา้จากเราใหม้าเป็นลูกคา้เรา โดยการปรับเปล่ียน
โครงสร้างและมุ่งเนน้ไปยงัร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ (Hypermarket) ท่ีเป็นกลุ่มลูกคา้ในอุตสาหกรรม
ท่ีไดว้เิคราะห์ไวใ้นบทท่ี 2 โดยพยายามเขา้ไปเสนอผลิตภณัฑใ์หก้บัลูกคา้กลุ่มใหม่ใหรู้้สึกสนใจ
สินคา้ของเราและน าสินคา้ของเราไปจดัจ าหน่าย ทั้งน้ี บริษทัจึงควรมีการด าเนินกลยทุธ์ ดงัน้ี 
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4.3.1.1 กลยทุธ์การส่งเสริมขายและการตลาด (Sales  Promotion) โดย
เนน้ไปท่ีพนกังานขายและการตลาด ตั้งแต่การก าหนดวตัถุประสงคแ์ละบทบาทของฝ่ายขายและ
การตลาดใหมี้ความชดัเจน มีการจดัสรรทีมขายและการตลาดใหมี้ความเหมาะสมและสอดคลอ้งกนั 
ทั้งในเร่ืองของศกัยภาพของทีมขายและการตลาด รวมไปถึงการให้ความส าคญัของร้านคา้ปลีกขนาด
ใหญ่ (Hypermarket) โดยมีการน าโปรแกรม Sales Forces มาใชเ้พื่อควบคุมและติดตามกระบวนการ
ท างานของพนกังานขายและการตลาด เพื่อให้เกิดความรู้สึกต่ืนตวัท่ีจะพฒันาตนเองอยูต่ลอดเวลา  
ทั้งน้ีเพื่อใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งทัว่ถึง ยงัผลใหเ้กิดประสิทธิภาพใน
การสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกคา้สูงสุด  

- ก าหนดใหฝ่้ายขายและการตลาดมีการไปเปิดตลาดใหม่ ใน 3 บริษทั คือ 
บริษทั โฮม โปรดกัส์ เซ็นเตอร์ จ  ากดั (มหาชน) ซ่ึงโฮมโปรเป็นบริษทัแรกท่ีฝ่ายขายและการตลาด
ตอ้งเขา้ไปเปิดพื้นท่ีการขายใหม่ ทั้งน้ี ในการเจรจาจะกบัทางโฮมโปรนั้น ทางบริษทัจะขอเร่ิมขาย
สินคา้ในสาขากรุงเทพมหานครและปริมณฑล 21สาขาก่อนและเม่ือผา่นไป 3 เดือนทางบริษทัจะขอ
ขยายพื่นท่ีการขายสินคา้ไปยงัสาขาต่างจงัหวดั 50 สาขา และหลงัจากด าเนินการเปิดตลาดใหม่กบัโฮ
มโปรเป็นท่ีเรียบร้อยแลว้ ในปีท่ี 2 ทางฝ่ายขายและการตลาดตอ้งเขา้ไปเปิดตลาดใหม่กบับริษทั ซี
อาร์ซี ไทวสัดุ จ  ากดัหรือไทวสัดุ ทางบริษทัจะขอเร่ิมขายสินคา้ในสาขากรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ทั้ง 8 สาขาก่อนและเม่ือผา่นไป 3 เดือนทางบริษทัจะขอขยายพื่นท่ีการขายสินคา้ไปยงั
สาขาต่างจงัหวดั อีก 33 สาขา  และหลงัจากด าเนินการเปิดตลาดใหม่กบัไทวสัดุเป็นท่ีเรียบร้อยแลว้ 
ในปีท่ี 3 ทางฝ่ายขายและการตลาดตอ้งเขา้ไปเปิดตลาดใหม่กบับริษทั สยามโกลบอลเฮา้ส์ จ  ากดั 
(มหาชน)หรือโกลบอลเฮา้ส์  ตามล าดบั ทางบริษทัจะขอเร่ิมขายสินคา้ในสาขาภาคกลางและภาค
ตะวนัออกก่อนจ านวน 8 สาขาก่อนและเม่ือผา่นไป 3 เดือนทางบริษทัจะขอขยายพื่นท่ีการขายสินคา้
ไปยงัสาขาภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ภาคเหนือและภาคตะวนัตกอีก 29 สาขา  ทั้งน้ีการเปิดตลาด
ใหม่ ฝ่ายขายและการตลาดท าไดโ้ดยเขา้ไปเยีย่มเยยีนลูกคา้เพื่อแนะน าผลิตภณัฑ์ของบริษทั มอบ
สิทธิพิเศษ การใหบ้ริการพิเศษ และการใหก้ารสนบัสนุนทางการตลาด เพื่อเป็นการขยายฐานลูกคา้
กลุ่มใหม่ใหเ้พิ่มมากข้ึน 

- การก าหนดสิทธิพิเศษ (Privilege) ของร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ 
(Hypermarket) โดยฝ่ายขายและฝ่ายการตลาดตอ้งลงพื้นท่ีเพื่อเขา้ไปน าเสนอสิทธิประโยชน์ต่างๆ 
เพื่อดึงดูดใหผู้จ้ดัจ  าหน่ายร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ (Hypermarket) รายใหม่ มาซ้ือสินคา้กบัทางบริษทั 
ทั้งน้ีสามารถแบ่งสิทธิประโยชน์ตามเป้าของยอดการสั่งซ้ือในแต่ละเดือนรวมถึงมีอตัราการเติบโต
ตามท่ีบริษทัวางไวใ้นแต่ละระดบั ดงัน้ี 
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ตำรำงที ่4.1 แสดงผลประโยชน์ท่ีตอบแทนใหลู้กคา้ระดบัต่างๆ 
ยอดส่ังซ้ือต่อเดือน (บำท) ระดับลูกค้ำ สิทธิประโยชน์ทีไ่ด้รับ 

4,000,001 – 5,000,000 Platinum ของแถมมูลค่า 50,000 บาท 
3,000,001 – 4,000,000 Gold ของแถมมูลค่า 30,000 บาท 
1,000,001 – 3,000,000 Silver ของแถมมูลค่า 10,000 บาท 
500,000 – 1,000,000 Bronze ของแถมมูลค่า 5,000 บาท 

 
 - การใหบ้ริการพิเศษ (Premium Services) การจดัส่งสินคา้ภายใน
กรุงเทพและปริมณฑลภายใน 24 ชัว่โมง ส่วนสาขาต่างจงัหวดัจะจดัส่งสินคา้ภายใน 3 วนั หลงัรับ
การยนืยนัการสั่งซ้ือ บริการแจง้รายการส่งเสริมการขายของบริษทัไปยงัผูจ้ดัจ  าหน่ายปลีกทุกวนัท่ี 1 
ของเดือน และการสนบัสนุนดา้นสินคา้ช ารุดเสียหาย หากทางร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ (Hypermarket) 
พบปัญหาสินคา้อยูใ่นสภาพไม่สมบรูณ์หรืออุปกรณ์เคร่ืองครัวช ารุดเสียหาย ทางบริษทัยนิดีรับคืน
สินคา้ทุกกรณีและจะด าเนินการจดัส่งสินคา้ใหใ้หม่ภายใน 48 ชัว่โมง 
 -  การใหก้ารสนบัสนุนทางการตลาด (Marketing Support) โดยทาง
บริษทัจะจดังบส าหรับสนบัสนุนการตลาดร้อยละ 0.3 จากยอดสั่งซ้ือประจ าปีเพื่อใหผู้จ้ดัจ  าหน่าย 
 น าไปใชใ้นกิจกรมทางการตลาด จดัตั้งทีมสนบัสนุนทางการขายและการตลาด ทั้งน้ีบริษทัใหค้วาม
ร่วมมือและสนบัสนุนการจดัโชวรู์มตวัอยา่งหอ้งครัว ซ่ึงเป็นการน าสินคา้ไปใหผู้ใ้ชใ้หม่ (New 
users) ไดเ้ห็นและสัมผสักบัตวัสินคา้ เพื่อเป็นการกระตุน้และจูงใจผูใ้ช ้ End user ใหม่ ใหใ้ช้
ผลิตภณัฑข์องบริษทั โดยบริษทัตอ้งพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ียงัไม่รู้จกัผลิตภณัฑ ์ พร้อมทั้งจดัหา
เคร่ืองมือสนบัสนุนการขาย เช่น โบรชวัร์ ป้ายโฆษณา เพื่อน าเสนอเก่ียวผลิตภณัฑ ์และแคตตาล็อค
ผลิตภณัฑ ์ รวมถึงการแจกของพรีเม่ียมและอ่ืนๆ นอกจากน้ี ยงัมีการประชุมผูจ้ดัจ  าหน่ายประจ าปี 
เป็นการเล้ียงขอบคุณลูกคา้ ปีละ 1 คร้ัง และมีการเขา้ไปพบลูกคา้ในเทศกาลพิเศษต่างๆ เช่น วนัปี
ใหม่ วนัตรุษจีน วนัสงกรานต ์เป็นตน้ เพื่อเป็นการใหค้วามส าคญักบัลูกคา้และสร้างความประทบัใจ 
ใหลู้กคา้รู้สึกดีกบับริษทั เพื่อการประสานงานจะราบร่ืนข้ึน 
 -   การฝึกอบรมใหก้บัตวัแทนจ าหน่าย (Training) จดัใหมี้การฝึกอบรม 
ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ คุณสมบติัต่างๆ การใชง้าน เพื่อท่ีร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ (Hypermarket) 
จะไดมี้ความรู้ในการใหข้อ้มูลกบัลูกคา้ท่ีเป็น End User ได ้อยา่งนอ้ย 6 เดือนต่อ 1 คร้ัง 
 -  การใหบ้ริการหลงัการขาย (After-sales Services) แมว้า่บริษทั คิทโค่ 
สเตนเลส (ประเทศไทย) จ ากดัจะมีความไดเ้ปรียบคู่แข่งในเร่ืองของการบริการท่ีมีการจดัตั้งศูนย์
ซ่อมบ ารุงและบริการหลงัการขายเป็นของตวัเองและกระจายอยูท่ ัว่ประเทศ เพื่อให้สามารถใหก้าร
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บริการลูกคา้ไดอ้ยา่งมีมาตรฐานและมีประสิทธิภาพแลว้ และเพื่อใหร้ะบบการบริการเป็นไปไดอ้ยา่ง
ราบร่ืนมีประสิทธิภาพมากข้ึน ทนัเวลาตามท่ีนดัหมายลูกคา้ (End user) ไว ้ เพื่อเพิ่มความพึงพอใจ
ใหก้บัลูกคา้มากยิง่ข้ึน (Customer  Satisfaction)   จึงควรมีการจดัประชุมเพื่อทบทวนระบบการ
บริการเป็นประจ าทุกเดือน โดยมีการรับฟังความคิดเห็นจากลูกคา้เพื่อน ามาปรับปรุงระบบใหดี้ข้ึน 
ทางบริษทัจะไม่ท าใหร้้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ (Hypermarket) ท่ีเป็นตวัแทนจ าหน่ายสินคา้ของบริษทั 
ไดรั้บความเสียหายจากการเขา้บริการหลงัการขายท่ีล่าชา้ใหก้บัลูกคา้ End user 
 - การจดัการทรัพยากรมนุษย ์ ในฝ่ายขายและการตลาด (Employee 
Development) มุ่งเนน้ดา้นการพฒันาศกัยภาพของบุคลากรเดิมขององคก์ร โดยเฉพาะอยา่งยิง่
พนกังานในแผนกการตลาดและการขาย ท่ีท าหนา้ท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการเพิ่มยอดขาย ทั้งน้ี ควรมี
การจดัการอบรมท่ีเหมาะสมใหก้บัพนกังานขายและการตลาดในองคก์ร ใหมี้ความพร้อมและมี
ความสามารถตรงกบัความตอ้งการขององคก์รอยา่งสม ่าเสมอ เช่น พนกังานขายและการตลาดควร
ไดรั้บการฝึกอบรมในเร่ืองของความรู้ในผลิตภณัฑข์องบริษทัและความรู้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ ์
การบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ทกัษะการเจรจาต่อรองและการจูงใจคน เป็นตน้ ทั้งน้ีควรมีการ
จดัสรรบทบาทหนา้ท่ีของพนกังานในองคก์รใหมี้ความชดัเจนและไม่ทบัซอ้นกนั เพื่อใหก้ารใช้
ทรัพยากรมนุษยเ์กิดประโยชน์สูงสุด นอกจากน้ีควรมุ่งเนน้การสร้างขวญัและก าลงัใจใหพ้นกังาน
ในองคก์ร ใหพ้นกังานเกิดความรู้สึกผกูพนัและมุ่งไปยงัเป้าหมายเดียวกนัเพื่อให้องคก์รเติบโตและ
สร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัใหก้บัองคก์รอยา่งย ัง่ยนื ทั้งน้ีหากพนกังานขายสามารถขยายฐาน
ลูกคา้ไดเ้พิ่มข้ึน และท าใหย้อดขายเพิ่มข้ึนจากเดิม 8-10% จะไดรั้บ Incentive เพิ่มข้ึน 1% จาก
ยอดขายท่ีเพิ่มข้ึน หากยอดขายเพิ่มข้ึนจากเดิม 4-7% จะไดรั้บ Incentive เพิ่มข้ึน 0.5% จากยอดขายท่ี
เพิ่มข้ึน และหากยอดขายเพิ่มข้ึนจากเดิม 1-3% จะไดรั้บ Incentive เพิ่มข้ึน 0.2% จากยอดขายท่ี
เพิ่มข้ึน 
 - ดา้นเทคโนโลยสีารสนเทศ น าเอาระบบสารสนเทศ เขา้มาช่วยเพื่อ
จดัท าฐานขอ้มูล (Data) วเิคราะห์ขอ้มูลจ าเพาะ ประมวลขอ้มูลดา้นลูกคา้ การตลาด การขาย และการ
จดัการสินคา้คงคลงัใหเ้ป็นสารสนเทศ (Information)  เพื่อทราบถึงความตอ้งการเฉพาะของกลุ่ม
ลูกคา้แต่ละกลุ่ม เพื่อจดักิจกรรมลูกคา้สัมพนัธ์เนน้ไดต้รงจุดท่ีลูกคา้ตอ้งการ เช่น การคน้หารูปแบบ
การสั่งซ้ือ ปริมาณการสั่งซ้ือในแต่ละคร้ัง ผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือ รสนิยม ความชอบ การเขา้ร่วมกิจกรรม 
การตอบสนองต่อการส่งเสริมการขายในแต่ละประเภท อนัจะส่งผลใหมี้ความไดเ้ปรียบในการ
แข่งขนั สร้างความแตกต่างในดา้นการบริการและการน าเสนอสินคา้ และการจดักิจกรรมท่ี
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดสู้งสุด ทั้งน้ี ควรน าระบบการบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 
(Customer  Relationship  Management)  มาใชเ้พื่อเป็นการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ท่ีย ัง่ยนื 
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4.3.2 กลยุทธ์กำรสร้ำงกำรรับรู้ของแบรนด์ (Brand Awareness)  
  ในกลยุทธ์ระดับสายงานท่ีเป็นการสร้างการรับรู้เร่ืองแบรนด์ของช่องทางการจัด
จ าหน่ายท่ีบริษทัไดเ้พิ่มเติมข้ึนมานั้น เพื่อให้ลูกคา้ End user รับรู้วา่ทางบริษทัมีการขายสินคา้ผา่น
ตวัแทนจ าหน่าย คือ ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ (Hypermarket)  นั้น มีช่องทางใดบา้งท่ีลูกคา้ End user 
สามารถเขา้ไปเลือกซ้ือสินคา้ได ้อยา่งไรก็ตาม บริษทัตอ้งมุ่งเนน้การสร้างการรับรู้ของแบรนด์ โดย
ใชเ้คร่ืองมือพื้นฐาน อาทิ การโฆษณา การใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์ ดงัน้ี 

4.3.2.1 กลยทุธ์กิจกรรมการตลาด (Event Marketing) เป็นการท า
การตลาดเชิงกิจกรรม ท่ีตอ้งสร้างจุดสนใจรวมไปถึงกิจกรรมนั้นๆตอ้งสร้างการรับรู้และตอกย  ้าช่ือ
ตราสินคา้ อีกทั้งยงัตอ้งส่ือสารใหลู้กคา้และผูบ้ริโภคไดท้ราบถึงคุณประโยชน์และจุดเด่นของ
ผลิตภณัฑ ์ทั้งน้ี รูปแบบของการท ากิจกรรมท่ีจะน าเสนอมีดงัน้ี 

-  การออกบูธแสดงสินคา้ เพื่อเป็นการสร้างประสบการณ์ท่ีดีใหก้บัลูกคา้
ในเร่ืองของการใหค้วามรู้ และขอ้มูลผลิตภณัฑ ์ รวมไปถึงตวัอยา่งการจดัหอ้งครัวในแบบบา้นเด่ียว
และคอนโด รวมไปถึงขอ้มูลทางดา้นความกา้วหนา้ทางดา้นเทคโนโลยขีองสินคา้ ท่ีเป็นสินคา้แบบ 
Knock down ถอดแยกเป็นช้ินส่วนได ้ โดยทั้งน้ี ในปีแรกมีเป้าหมายท่ีจะออกบูธแสดงสินคา้ 2 คร้ัง
และจะเพิ่มเป็น 3 คร้ัง ในปีท่ี 2 และในปีท่ี 3 จะเพิ่มการออกบูธสินคา้ เป็น 4 คร้ัง เป็นตน้ เพื่อท่ีทาง
บริษทัจะสามารถเขา้ถึงลูกคา้เฉพาะกลุ่มไดซ่ึ้งลูกคา้จะเขา้มาในปริมาณมาก ซ่ึงถือวา่การออกบูธ
แสดงสินคา้เป็นส่ือประชาสัมพนัธ์ท่ีดีท่ีท าใหลู้กคา้ใหม่ๆรู้จกัแบรนด์และรับรู้ขอ้มูลข่าวสารของ
บริษทัมากข้ึน 

4.3.2.2   กลยทุธ์การประชาสมัพนัธ์สินคา้และแบรนดผ์า่นส่ือต่างๆ 
(Advertising Media) เป็นเคร่ืองทางการตลาดท่ีทางธุรกิจจะตอ้งมีการน ามาปรับใชใ้นการส่ือสารให้
เกิดการรับรู้เร่ืองแบรนด ์รวมไปถึงการรับรู้ของกลุ่มลูกคา้ในเร่ืองของสินคา้และการบริการท่ีธุรกิจมี
ใหบ้ริการผา่นส่ือต่างๆดงัน้ี 
   - โซเซียลมีเดีย (Social Media) การจดักิจกรรมต่างๆผา่นโซเชียลมีเดียท่ี
เป็นการสร้างการรับรู้เร่ืองแบรนดผ์า่นการท ากิจกรรมการเขียนเล่า เน้ือหา รูปภาพ และวิดีโอ ท่ีเก่ียว
สินคา้และการบริการผ่านช่องทางออนไลน์หรืออาจจะมีการแจกของรางวลัและมอบส่วนลดพิเศษ
ต่างๆให้กบัลูกคา้ท่ีสั่งซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ตามช่วงเวลาพิเศษตามเทศกาลต่าง เป็นตน้ 
ทั้งน้ี ควรให้บริษทัใช้ Facebook เป็นโซเซียลมีเดียท่ีใช้ในการประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัสินคา้ท่ี
ตอ้งการน าเสนอขายใหก้บัลูกคา้  โดยมีแผนวา่ตอ้งโพสขอ้ความเก่ียวกบัสินคา้ของบริษทั และความ
พึงพอใจในสินคา้ของลูกคา้ หรือการให้ความรู้เร่ืองคุณสมบติัท่ีโดดเด่นของผลิตภณัฑ์ โดยทาง
บริษทัตอ้งโพสขอ้ความลงใน Facebook วนัละ 1 คร้ัง นอกจากน้ี ควรจะติดตามการสร้างเน็ตเวิรร์ค
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ให้ใหญ่ข้ึน โดยการจดักิจกรรมมอบส่วนลดพิเศษต่างๆให้กบัลูกคา้ท่ีแชร์ Page ของบริษทัและได้
ยอดกดไลคห์รือมาท่ีสุด โดยจะจดักิจกรรมเป็นประจ าทุกเดือนและตอ้งน าเสนอกิจกรรมใหม่ๆทุก 3 
เดือน โดยมอบรางวลัเป็นบตัรส่วนลดพิเศษมูลค่า 1,000 บาทให้กบัผูมี้ยอดไลค์สูงสุด 3 ท่านต่อ
เดือน 
  - ป้ายโฆษณากลางแจง้ (Billboard)   ท าโฆษณาประชาสัมพนัธ์ในเร่ือง
ของแบรนด์ผ่านการเช่าพื้นท่ีป้ายโฆษณากลางแจง้ ท่ีติดตามถนนสายหลกั หรือติดตามจุดส าคญัๆ 
เช่นส่ีแยก ชุมชน ทางด่วน หรือจุดท่ีมีคนพลุกพล่าน เน่ืองดว้ยความท่ีเป็นป้ายขนาดใหญ่ สามารถ
มองเห็นไดร้ะยะไกล และดูอลงัการชดัเจน สามารถดึงดูดความสนใจไดเ้ป็นอย่างดีของกลุ่มลูกคา้
ทัว่ไป ทั้งน้ีจะเร่ิมประชาสัมพนัธ์ผา่นให้ผูค้นทัว่ไปผา่นป้ายโฆษณากลางแจง้ (Billboard) โดยในปี
ท่ี 1 จะเร่ิมเช่าพื้นท่ีป้ายโฆษณากลางแจง้ จ านวน 5 อนั โดยเร่ิมในกรุงเทพก่อน ในปีท่ี 2 จะเช่าพื้นท่ี
ป้ายโฆษณากลางแจง้เพิ่มเติมเป็น 8 อนั โดยติดตั้งในกรุงเทพ 2 อนัและต่างจดัหวดัอีก 6 อนั ส่วนใน
ปีท่ี 3 จะเช่าพื้นท่ีป้ายโฆษณากลางแจง้เพิ่มเติมเป็น 10 อนั โดยติดตั้งในกรุงเทพ 2 อนัและ
ต่างจงัหวดัอีก 8 อนั 

- แผน่ภาพโฆษณาหรือป้ายโฆษณา (Poster) หมายถึง ท าโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์สินคา้หรือบริการ ซ่ึงจะติดตั้งไวใ้นท่ีสาธารณะซ่ึงมีผูค้นจ านวนมากเห็น ป้าย
โฆษณาท่ีติดตั้งอยูต่ามสถานท่ีต่างๆ ไดแ้ก่ สถานีรถไฟฟ้า   ท่าอากาศยาน ท่ีพกัคนโดยสารรถ
ประจ าทาง หนา้ศูนยก์ารคา้ โรงภาพยนตร์ เป็นตน้ โดยในปีแรก จะเร่ิมจากแสดงป้ายโฆษณาใน
บริเวณดา้นหนา้ของร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ (Hypermarket) เพื่อเป็นการประชาสัมพนัธ์ใหลู้กคา้ท่ี
เป็น End user ทราบวา่สินคา้ของบริษทัมีจ าหน่ายท่ีน้ีแลว้ ในปีท่ี 1 จะเร่ิมติดท่ีโฮมโปรในสาขา
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 21จุดก่อนและเม่ือผา่นไป 3 เดือนจะติดตั้งในสาขาต่างจงัหวดั 50 
จุด และหลงัจากติดตั้งท่ีโฮมโปรเป็นท่ีเรียบร้อยแลว้ ในปีท่ี 2 จะเร่ิมติดตั้งท่ีไทวสัดุ ในสาขา
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 8 จุดก่อนและเม่ือผา่นไป 3 เดือนจะติดตั้งในสาขาต่างจงัหวดั อีก 
33 จุด  และหลงัจากด าเนินการติดตั้งท่ีไทวสัดุเป็นท่ีเรียบร้อยแลว้ ในปีท่ี 3 จะเร่ิมการติดตั้งท่ีโก
ลบอลเฮา้ส์ในสาขาภาคกลางและภาคตะวนัออกก่อนจ านวน 8 จุดก่อน และเม่ือผา่นไป 3 เดือนจะ
ติดตั้งเพิ่มเติมในสาขาภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ภาคเหนือและภาคตะวนัตกอีก 29 จุด  และในปีท่ี 1
จะแสดงป้ายโฆษณาบริเวณท่ีพกัรถโดยสารประจ าทาง ใหไ้ด ้ 20 จุดทัว่กรุงเทพฯ และในปีท่ี 2 จะ
ติดตั้งบริเวณดา้นล่างของสถานีรถไฟฟ้า ใหไ้ด ้ 10 จุดทัว่กรุงเทพฯ และจะติดป้ายโฆษณาหนา้
ศูนยก์ารคา้ ในต่างจงัหวดัจ านวน 30 จุดทัว่ประเทศ 

จากกลยทุธ์ท่ีไดน้ าเสนอไปนั้น สามารถสรุปไดว้า่ในกลยทุธ์ระดบัสายงานนอกจาก
บริษทัยงัคงไม่ละทิ้งกลุ่มลูกคา้หลกัของบริษทัแลว้ บริษทัยงัคงสร้างโอกาสในการเพิ่มรายไดจ้าก
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การสร้างฐานลูกคา้ใหม่ของบริษทั และจะเห็นไดว้า่ไดมี้การใชก้ลยทุธ์การพฒันาตลาด ในการเพิ่ม
ยอดขายใหก้บับริษทั โดยใชก้ลยทุธ์การเพิ่มและการขยายฐานช่องทางการจดัจ าหน่ายและกลยทุธ์
การประชาสัมพนัธ์สินคา้และแบรนดผ์า่นส่ือต่างๆ (Advertising Media) 
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บทที ่ 5 

กำรน ำแผนกลยุทธ์ไปปฏบิัติ 
 

 
หลงัจากท่ีไดมี้การวเิคราะห์ปัญหาและก าหนดกลยทุธ์เพื่อใชใ้นการแกปั้ญหาของ

องคก์รแลว้ การน ากลยทุธ์ไปปฏิบติัจดัเป็นขั้นตอนท่ีส าคญั ทั้งน้ี การน าแผนกลยทุธ์ไปปฏิบติั 
(Strategic  Implementation) หมายถึง กระบวนการท่ีผูบ้ริหารแปลงกลยุทธ์และนโยบายระดบัต่างๆ 
ท่ีไดก้ าหนดไวไ้ปสู่แผนการด าเนินงาน ซ่ึงกระบวนการน้ีอาจจะเก่ียวขอ้งกบัการเปล่ียนแปลงภายใน
ดา้นวฒันธรรม โครงสร้าง หรือระบบการบริหาร เพื่อให้สามารถด าเนินการตามกลยทุธ์ไดอ้ยา่งเป็น
รูปธรรม ส าหรับกระบวนการแปลงกลยทุธ์ท่ีไดจ้ดัท าข้ึนน าไปสู่การปฏิบติัจริงเพื่อใหเ้กิดผลลพัธ์
ตามท่ีตั้งเป้าหมายไว ้ จ  าเป็นตอ้งน ากลยทุธ์ท่ีก าหนดไวม้าแปลงออกมาเป็นกิจกรรม แผนงานหรือ
โครงการ ท่ีจะตอ้งด าเนินการ โดยมีการก าหนดตวัช้ีวดัของแผนงาน เพื่อใชว้ดัผลความส าเร็จของ
การน ากลยทุธ์ไปปฏิบติั ซ่ึงการน ากลยทุธ์ไปปฏิบติัมีความยากกวา่การจดัการกลยทุธ์ เพราะวา่ตอ้ง
อาศยัความร่วมมือจากหลายฝ่าย ประกอบกบัการน าเคร่ืองมือท่ีช่วยในการบริหารเชิงกลยทุธ์มาปรับ
ใช ้ เพื่อช่วยในแปลผลลงไปสู่ทุกจุดขององคก์รและใชเ้ป็นแนวทางในการด าเนินงานของแต่ละฝ่าย
งานและแต่ละคนในการจดัการองคก์รใหมี้ความชดัเจนและบรรลุเป้าประสงคข์ององคก์รในท่ีสุด 
 
 

5.1 กำรใช้แผนทีก่ลยุทธ์ (Strategy Map) ในกำรด ำเนินงำน  
แผนท่ีกลยทุธ์ (Strategy  Map)  ในความหมายของภาคธุรกิจ คือ แผนภาพท่ีแสดงให้

เห็นถึงยทุธศาสตร์ขององคก์ร ในรูปแบบของความสัมพนัธ์ในเชิงของเหตุและผล (Cause and Effect 
Relationship) กล่าวคือ เป็นความสัมพนัธ์ระหวา่งผลลพัธ์ (Outcome) ท่ีองคก์รปรารถนา ในมุมมอง
ดา้นการเงิน (Financial Perspective) ดา้นลูกคา้ (Customer Perspective) กระบวนการภายใน 
(Internal Process) และการเรียนรู้และพฒันาองคก์ร (Learning and Growth Perspective) อนัจะ
น าไปสู่ผลลพัธ์ท่ีตอ้งการ (Kaplan & Norton, 2004)  การก าหนดแผนท่ีกลยทุธ์ ถือไดว้า่เป็น
องคป์ระกอบท่ีส าคญัขององคก์รท่ีใชก้ารบริหารเชิงกลยทุธ์ เพราะแผนท่ีกลยทุธ์ท าหนา้ท่ีคอยช้ี
ทิศทางของการบริหารจดัการและการด าเนินงานขององคก์รในอนาคต ซ่ึงจะท าให้องคก์รไดเ้ขา้ใจ
อยา่งชดัเจนถึงวตัถุประสงคเ์ชิงกลยทุธ์ต่างๆ ทั้งหมดท่ีองคก์รตอ้งการใหเ้กิดข้ึน 
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จากปัญหาของบริษทัท่ีมีจ  านวนช่องทางการจดัจ าหน่ายนอ้ย และแบรนดสิ์นคา้ไม่เป็น
ท่ีรู้จกัในวงกวา้ง ส่งผลใหท้างบริษทัไม่มีฐานลูกคา้กลุ่มใหม่ ท าใหย้อดขายของบริษทัลดลง ผูศึ้กษา
ไดจ้ดัท าแผนท่ีกลยทุธ์    เพื่อใหเ้ห็นภาพรวมและความเช่ือมโยงของการด าเนินงานดงัภาพท่ี 5.1 

 

 
ภำพที ่5.1  แสดงแผนผงักลยทุธ์ (Strategy Map) ของบริษทั คิทโค่ สเตนเลส (ประเทศไทย) จ ากดั 
 
 จากภาพท่ี 5.1 จะเห็นวา่แผนกลยทุธ์ในแต่ละมุมมองมีความเช่ือมโยงและสนบัสนุน
กนั เร่ิมจากมุมมองการดา้นการเรียนรู้และการพฒันา ท่ีมุ่งเนน้การคดัเลือกบุคลากร การฝึกอบรม
และเสริมสร้างทกัษะในการขายและการตลาด เพื่อใหส้ามารถด าเนินการส่งเสริมการขายและ
การตลาดท่ีดีได ้ เพื่อเป็นการสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้และการเพิ่มจ านวนลูกคา้ใหม่ 
นอกจากน้ีการเสริมสร้างทกัษะในการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ใหก้บับุคลากรของบริษทั โดยมี
การพฒันาดา้นเทคโนโลยสีารสนเทศเขา้มาสนบัสนุนเร่ืองขอ้มูลจ าเพาะของลูกคา้ การจดักิจกรรม 
และอ่ืนๆ จะเป็นการสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ทั้งรายเก่าและรายใหม่ได ้ ซ่ึงจะส่งผลไปยงั
ยอดขายท่ีเพิ่มข้ึน  นอกจากน้ีการปรับโครงสร้างภายในของทีมขาย โดยการเพิ่มทีม Dedicated Sales 
ท่ีดูแลเฉพาะตลาดใหม่ จะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการท างาน และเพิ่มช่องทางการจ าหน่ายใหม่ได้
อยา่งเหมาะสม ส่งผลใหจ้ านวนลูกคา้รายใหม่เพิ่มข้ึน และสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ทั้งราย
ใหม่และรายเก่าไดม้ากข้ึน ซ่ึงจะส่งผลไปยงัยอดขายและรายไดท่ี้เพิ่มข้ึนของบริษทั นอกจากน้ี การ
วางแผนส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์ท่ีมีประสิทธิผล เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดต้รงจุดและชดัเจน จะช่วย
ใหลู้กคา้และผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ คุณประโยชน์ และความแตกต่างเหนือกวา่
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ผลิตภณัฑคู์่แข่ง ซ่ึงจะช่วยใหลู้กคา้เกิดการรับรู้ในตราสินคา้มากข้ึน นอกจากเป็นการช่วยสนบัสนุน
การท างานของทีมขายแลว้ ยงัจะส่งผลใหย้อดขายผลิตภณัฑเ์พิ่มข้ึนอีกดว้ย 
 
 

5.2 กำรวดัผลเชิงดุลยภำพ (Balanced Scorecard)  
การวดัผลเชิงดุลยภาพ Balanced Scorecard (BSC) เป็นเคร่ืองมือทางการบริหารเพื่อ

แปลงกลยทุธ์ไปสู่การปฏิบติัอยา่งมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลท่ีนิยมใชก้นัมากอยูใ่นปัจจุบนั 
นอกจากน้ี Balanced Scorecard ยงัเป็นระบบหรือกระบวนการในการบริหารงานเชิงกลยทุธ์ท่ีจะช่วย
ใหมี้การน ากลยทุธ์ขององคก์รไปสู่การปฎิบติัอยา่งเป็นรูปธรรม  โดยอาศยัการก าหนดตวัช้ีวดั (KPI) 
เป็นกลไกส าคญั  โดย Kaplan  และ  Norton  (2000)  ไดใ้หค้  านิยามของ  Balanced Scorecard  วา่  
“เป็นเคร่ืองมือทางดา้นการจดัการท่ีช่วยในการน ากลยทุธ์ไปสู่การปฎิบติั (Strategic Implementation)  
โดยอาศยัการวดัหรือประเมิน  (Measurement)  ท่ีจะช่วยท าใหอ้งคก์รเกิดความสอดคลอ้งเป็น
อนัหน่ึงอนัเดียวกนั  และมุ่งเนน้ในส่ิงท่ีมีความส าคญัต่อความส าเร็จขององคก์ร (Alignment  and  
focused)”  โดยแนวคิดการประเมินผลองคก์รน้ีจะพิจารณาตวัช้ีวดัในส่ีมุมมอง (Perspectives)  แทน
การพิจารณาเฉพาะมุมมองดา้นการเงินเพียงอยา่งเดียว  โดยมุมมองทั้ง  4 ประกอบดว้ย มุมมองดา้น
การเงิน (Financial Perspective) มุมมองดา้นลูกคา้ (Customer Perspective) มุมมองดา้นกระบวนการ
ภายใน  (Internal  Process Perspective)  และมุมมองดา้นการเรียนรู้และการพฒันา  (Learning  and  
Growth  Perspective)  สามารถอธิบายเพิ่มเติมไดด้งัน้ี 

 
5.2.1 มุมมองด้ำนกำรเงิน (Financial Perspective) 
ตวัช้ีวดัท่ีนิยมในมุมมองดา้นการเงิน ประกอบดว้ย วตัถุประสงคท่ี์ส าคญั 2 ดา้น ไดแ้ก่ 

ดา้นการเพิ่มข้ึนของรายได ้(Revenue Growth) และดา้นการลดลงของตน้ทุน (Cost Reduction) หรือ
การเพิ่มข้ึนของผลิตผล (Productivity Improvement) ซ่ึงประกอบดว้ยการใชสิ้นทรัพยใ์หเ้กิด
ประโยชน์มากท่ีสุด องคก์รจะตอ้งก าหนดวตัถุประสงคเ์ก่ียวกบัการเพิ่มข้ึนของรายไดว้า่มีแนวทาง
ในการเพิ่มรายไดอ้ยา่งไร ตวัช้ีวดั (KPI) ท่ีส าคญัมุมมองดา้นการเงิน เช่น การเพิ่มข้ึนของก าไร การ
เพิ่มข้ึนของรายได ้หรือยอดขายและการลดลงของตน้ทุน เป็นตน้ 

 
5.2.2 มุมมองด้ำนลูกค้ำ (Customer Perspective) 
การแข่งขนัในปัจจุบนัมีส่ิงท่ีส าคญัอยูท่ี่ความเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้  โดยเป็น

วธีิการคิดท่ีเปล่ียนความสนใจจากภายในจากท่ีเนน้ผลผลิตและการพฒันาเทคโนโลยมีาสู่ภายนอก
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ในการใหค้วามสนใจต่อลูกคา้  ส่ิงท่ีตอ้งใหค้วามส าคญัคือความสามารถในการดึงดูดลูกคา้ใหม่ให้
เขา้มาใชสิ้นคา้บริการ  ความสามารถในการรักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ท่ีมีอยูใ่หย้นืยาว  และ
ความสามารถในการสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้  

 
5.2.3 มุมมองด้ำนกระบวนกำรภำยใน (Internal Process Perspective) 
มุมมองดา้นน้ีเนน้การบริหารจดัการภายในองคก์ร วธีิในการรักษาลูกคา้ พร้อมทั้ง 

ดึงดูด หรือแสวงหาลูกคา้ใหม่ ๆ ซ่ึงตอ้งมีกระบวนการท่ีดีในการสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้
และบุคลากรในองคก์ร ซ่ึงจะสร้างความเขม้แขง็ใหก้บัองคก์รดา้นการเงินตามมา  โดยมุ่งเนน้ไปท่ี
การบริหารจดัการและการท างานท่ีส่งผลใหลู้กคา้พึงพอใจหรือการบริการท่ียดึความพึงพอใจของ
ลูกคา้เป็นหลกั ตวัช้ีวดั (KPI) ของมุมมองดา้นกระบวนการภายใน เช่น ผลิตภาพ (Productivity) หรือ
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลขององคก์ร กระบวนการขนส่งภายใน การเก็บรักษา เป็นตน้ หาก
องคก์รพฒันาและมีการบริหารการท างานภายในท่ีดีจะส่งผลใหผ้ลิตสินคา้ ไดร้วดเร็ว จดัส่งสินคา้
ตามเวลา มีคุณภาพตรงตามความตอ้งการของลูกคา้  มีบริการหลงั การขาย  ส่งผลใหอ้งคก์รมีการ
เติบโตทางรายไดสู้งข้ึน 

 
5.2.4 มุมมองด้ำนกำรเรียนรู้และกำรพฒันำ (Learning and Growth Perspective) 
เป็นการวดัองคป์ระกอบพื้นฐานท่ีส าคญัของ 3 มุมมองแรก  เป็นการลงทุนเพื่ออนาคต  

และเป็นประโยชน์ในระยะยาวแก่องคก์รมากกวา่การเนน้ผลเฉพาะหนา้  โดยมีองคป์ระกอบยอ่ยท่ี
ใชใ้นการวดั  3ดา้น  คือ  ความสามารถของพนกังาน  ความสามารถของระบบขอ้มูลข่าวสาร  และ
บรรยากาศท่ีเอ้ืออ านวยต่อการท างาน การเรียนรู้และการพฒันาของพนกังานในองคก์ร  จะเป็นดชันี
ท่ีส่งผลต่อกระบวนการท างานภายในองคก์ร  หากพนกังานเกิดการเรียนรู้และมีการพฒันาขีด
ความสามารถ ของการเรียนรู้ จะท าใหก้ระบวนการท างานในองคก์รมีประสิทธิภาพมากข้ึน ส่งผล
ต่อคุณภาพสินคา้และบริการท่ีดีต่อลูกคา้ 

 
องค์ประกอบส ำคัญของแต่ละมุมมองในระบบ Balanced Scorecard (BSC) 
1. วตัถุประสงค ์ (Objective) คือส่ิงท่ีองคก์รมุ่งหวงัหรือตอ้งการท่ีจะบรรลุผลในดา้น

ต่างๆ ทั้งน้ี ส่ิงท่ีส าคญัคือ วตัถุประสงคข์องมุมมองต่างๆ จะตอ้งมีความสัมพนัธ์ซ่ึงกนัและกนัในเชิง
เหตุและผลทั้ง 4 ดา้น ความสัมพนัธ์ท่ีเช่ือมโยงกนัเหล่าน้ีเป็นจุดส าคญัของการประเมินแบบสมดุล 
(BSC) ในอนัท่ีจะบรรลุวสิัยทศัน์ และกลยทุธ์ขององคก์ร  
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2. ดชันีช้ีวดัผลงานหลกั  (Key  Performance  Indicators  –  KPIs)  ไดแ้ก่ดชันีวดัของ
วตัถุประสงคแ์ต่ละดา้น ซ่ึงตวัวดัเหล่าน้ีจะเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวดัวา่องคก์รบรรลุวตัถุประสงค์
ในแต่ละดา้นหรือไม่  

3. เป้าหมาย (Target)  ไดแ้กเ้ป้าหมายหรือตวัเลขท่ีองคก์ารตอ้งการจะบรรลุของดชัน้ี
ของแต่ละประการ  

4. แนวทางหรือกิจกรรม (Initiatives) เป็นส่ิงท่ีองคก์รจะจดัท าเพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายท่ี
ก าหนดข้ึน โดยในขั้นน้ียงัไม่ใช่แผนปฏิบติัการ เป็นเพียงแนวทางหรือกิจกกรมเบ้ืองตน้เท่านั้น 

 

 
 

ภำพที ่5.2 แสดงโครงสร้างของ Balanced Score Card 
ทีม่ำ : http://www.gbrw.com/building_strategic_management_information_system_bank/strategic-  
          management-reporting-and-the-balanced-scorecard 
 

หลงัจากท่ีไดน้ าแผนผงักลยทุธ์ หรือ Strategy Map มาใชเ้พื่อส่ือสารใหผู้ค้นหรือ
บุคลากรในองคก์รไดรั้บรู้รับทราบในเร่ืองของทิศทางขององคก์รหรือแผนกลยทุธ์ขององคก์รเพื่อ
การน าไปปฏิบติัใหบ้งัเกิดผลรวมถึงการวดัและประเมินผลการด าเนินงานตามแผนกลยทุธ์นั้นๆ ดว้ย 
ซ่ึงแผนผงักลยทุธ์เป็นการจดัท าตามแนวคิดหรือการน าแนวคิดของ Balanced Scorecard มา
ประยกุตใ์ช ้ดงันั้น บริษทั คิทโค่ สเตนเลส (ประเทศไทย) จ ากดั จ าเป็นตอ้งมีการน า BSC  เขา้มาใช้
เพื่อช่วยในการบริหารและประเมินผล โดยการด าเนินการจะตอ้งสอดคลอ้งกบัแผนกลยทุธ์ท่ีได้

http://www.gbrw.com/building_strategic_management_information_system_bank/strategic-
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กล่าวไวใ้นบทท่ี 4 ทั้งน้ีตั้งเป้าหมายในการด าเนินการระยะสั้น 3 ปี โดยการจดัท าแผนผงักลยทุธ์
จะตอ้งพิจารณาใหค้รบทั้ง 4  มิติ ดงัน้ี 

1. มุมมองด้ำนกำรเงิน (Financial Perspective) 
ตำรำงที ่5.1  แสดง BSC ในมุมมองดา้นการเงินของบริษทั คิทโค่ สเตนเลส (ประเทศไทย) 

วตัถุประสงค์ 
(Objective) 

ตวัช้ีวดั 
(KPIs) 

เป้ำหมำย 
(Target) 

แผนงำน/โครงกำร (Initiatives) 

สร้างการเติบโต 
ของยอดขาย 

อตัราการเติบโต 
ของยอดขายของ
ลกูคา้กลุ่มใหม่ 

มียอดขาย
เพ่ิมข้ึนไม่นอ้ย
กวา่ 5 ลา้น
บาท 

-จดักิจกรรมส่งเสริมการขายและการตลาด
เพ่ือมุ่งสู่ตวัแทนจ าหน่ายสินคา้ท่ีเป็นร้านคา้
ปลีกขนาดใหญ่ (Hypermarket) เพ่ือเป็นการ
เพ่ิมช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ใหม่ๆ  
- ก าหนดสิทธิพิเศษ (Privilege) ส าหรับลกูคา้ 
และเป็นการกระตุน้ใหลู้กคา้ท่ียงัไม่เคยสัง่ซ้ือ
ผลิตภณัฑต์ดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน รวมทั้ง
กระตุน้ใหล้กูคา้ท่ีซ้ือผลิตภณัฑเ์ป็นประจ าอยู่
แลว้สัง่ซ้ือในปริมาณท่ีมากข้ึน 
- การสร้างการรับรู้ของแบรนด ์ (Brand 
Awareness)ใหก้บัลูกคา้ท่ีเป็น End user ผา่น
กิจกรรมการตลาด (Event Marketing)และ
การประชาสมัพนัธ์สินคา้และแบรนดผ์า่นส่ือ
ต่างๆ 

 
 จากตารางมุมมองทางดา้นการเงินจะเห็นวา่ ไดมี้การเนน้ในส่วนของการสร้างการ
เติบโตของยอดขาย โดยกิจกรรมหรือโครงการท่ีเนน้ในการสร้างการเติบโตของยอดขายจะเป็นใน
รูปแบบของการสร้างฐานลูกคา้ใหม่ โดยเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ใหม่ๆ รวมไปถึงการ
ก าหนดสิทธิพิเศษ (Privilege) ส าหรับลูกคา้ และเป็นการกระตุน้ใหลู้กคา้ท่ียงัไม่เคยสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์
ตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน เพื่อสร้างแรงจูงใจใหก้บัลูกคา้กลุ่มใหม่ๆ  และเนน้การสร้างการรับรู้ของ    
แบรนด ์ (Brand Awareness)ใหก้บัลูกคา้ท่ีเป็น End user ผา่นกิจกรรมการตลาด (Event Marketing) 
และการประชาสัมพนัธ์สินคา้และแบรนดผ์า่นส่ือต่างๆ 
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2. มุมมองด้ำนลูกค้ำ (Customer Perspective) 
ตำรำงที่5.2  แสดง BSC ในมุมมองดา้นลูกคา้ของบริษทั คิทโค่ สเตนเลส (ประเทศไทย) 

วตัถุประสงค์ 
(Objective) 

ตวัช้ีวดั 
(KPIs) 

เป้ำหมำย 
(Target) 

แผนงำน/โครงกำร (Initiatives) 

การสร้างการรับรู้
ของแบรนด ์

ร้อยละของการ
รู้จกัในแบรนด ์

ร้อยละ 80 - โฆษณาผา่นส่ือต่างๆ 

จ านวนลกูคา้ใหม่
เพ่ิมข้ึน  

ยอดขายจาก
ลกูคา้ใหม่ต่อ
ยอดขายรวม
ทั้งหมด ตอ้ง
เพ่ิมข้ึนเม่ือเทียบ
กบัปีท่ีผา่นมา 

ยอดขายจาก
ลกูคา้ใหม่ต่อ
ยอดขายรวม
ทั้งหมด ตอ้ง
มากกวา่ 25% 

- เพ่ิมจ านวนช่องทางการจดัจ าหน่ายใหม่ 
โดยมอบหมายใหที้มขายใหม่ท่ีรับผิดชอบ
ลกูคา้ใหม่เขา้ไปติดต่อเปิดการขายกบัลกูคา้ 
และส ารวจความตอ้งการของลูกคา้ 
- แผนการขยายตลาด Market segment ไปยงั
ตลาดใหม่ๆ พ้ืนท่ีใหม่ๆท่ียงัไม่เคยจดั
จ าหน่าย 
- การก าหนดสิทธิพิเศษ (Privilege) ของ
ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ (Hypermarket) โดย
ฝ่ายขายและฝ่ายการตลาดตอ้งลงพ้ืนท่ีเพ่ือ
เขา้ไปน าเสนอสิทธิประโยชน์ต่างๆ เพ่ือ
ดึงดูดใหผู้จ้ดัจ าหน่ายร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ 
(Hypermarket) รายใหม่ 

การเติบโตของ
ลกูคา้ใหม่เม่ือ
เทียบกบัปีท่ีผา่น
มา 

จ านวนของ
ลกูคา้ใหม่
ตอ้ง 
เพ่ิมข้ึน
มากกวา่ 10% 

สร้างความพึง 
พอใจของลกูคา้ 
 

ความพึงพอใจ 
ในการบริการ 
และการร่วม 
กิจกรรมของ 
ลกูคา้ 

ลกูคา้มีความ 
พึงพอใจใน 
บริการและ 
กิจกรรม 
ลกูคา้สมัพนัธ์ 
อยา่งนอ้ยร้อย 
ละ 90 

- จดัท าแบบส ารวจความพึงพอใจเพ่ือ 
สอบถามความคิดเห็นต่อการเขา้ร่วม 
กิจกรรมและความพึงพอใจรวมต่อการ 
ไดรั้บบริการจากบริษทัฯ   

จากมุมมองทางดา้นลูกคา้จะเห็นวา่มีการเนน้ในเร่ืองของจ านวนลูกคา้ใหม่เพิ่มข้ึน โดย
จะเนน้ท่ีการสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ และการก าหนดสิทธิพิเศษ (Privilege)  โดยจะมีการ
ก าหนดตวัช้ีวดั และเป้าหมายอยา่งชดัเจนในรูปแบบของร้อยละ โดยจะเนน้กิจกรรมส าหรับการ
สร้างความรับรู้ในแบรนด์ การท าโปรโมชัน่ การโฆษณา และเสนอสิทธิประโยชน์ใหก้บัผูจ้ดั
จ  าหน่ายร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ (Hypermarket) รายใหม่ 
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3. มุมมองด้ำนกระบวนกำรภำยใน (Internal Process Perspective) 
ตำรำงที่5.3 แสดง BSC ในมุมมองดา้นกระบวนการภายในของบริษทั คิทโค่ สเตนเลส         
                  (ประเทศไทย) 

วตัถุประสงค์ 
(Objective) 

ตวัช้ีวดั 
(KPIs) 

เป้ำหมำย 
(Target) 

แผนงำน/โครงกำร (Initiatives) 

เพ่ิม
ประสิทธิภาพ 
การท างานของ
ทีมขายและ
การตลาด 

ประสิทธิภาพ 
การท างานของ 
ทีมขายและ
การตลาด 

มีทีมขายและ
การตลาดใหม่ 
ท่ีรับผิดชอบ 
ตลาดร้านคา้
ปลีกขนาด
ใหญ่ 

- ปรับโครงสร้างทีมขายและการตลาด โดยเพ่ิม
ทีมขายท่ีรับผิดชอบตลาดร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่
ท่ีเป็นลูกคา้กลุ่มใหม่โดยเฉพาะ แยกออกมาจาก
ทีมขายท่ีรับผิดชอบตลาดเดิม  
- จดักิจกรรม Team Building เพ่ือใหที้มขายได้
เสริมสร้างความสมัพนัธ์ซ่ึงกนัและกนั 

สร้าง
ความสมัพนัธ์ท่ี
ดีกบัลูกคา้ 

จ านวนการจดั 
กิจกรรมลกูคา้ 
สมัพนัธ์ 
 

จดักิจกรรม 
ลกูคา้สมัพนัธ์ 
อยา่งนอ้ย 
เดือนละ 1คร้ัง 

- จดัท าฐานขอ้มูลลกูคา้ในรูปแบบ   
CRM (Customer Relationship Management) 
เพ่ือวิเคราะห์รูปแบบการสัง่ซ้ือและความ
ตอ้งการเฉพาะของลูกคา้แต่ละราย เพ่ือน าเสนอ
การบริการและกิจกรรมลกูคา้สัมพนัธ์ท่ีตรงตาม
ความตอ้งการของลูกคา้แบบเฉพาะเจาะจง  

การเพ่ิม
ประสิทธิภาพ 
แผนโฆษณา 
ประชาสมัพนัธ์ 

ประสิทธิภาพ 
การส่ือสารของ 
การโฆษณา 

ยอดขายเติบโต 
ร้อยละ 5-10 
ต่อปี 

- จดัท าแผนโฆษณาประชาสมัพนัธ์  
(Media Plan) ผา่นกิจกรรมการตลาด (Event 
Marketing) เช่น ออกบูธแสดงสินคา้ เพ่ือเป็น
การสร้างประสบการณ์ท่ีดีใหก้บัลกูคา้ในเร่ือง
ของการใหข้อ้มูลผลิตภณัฑ ์ และการ
ประชาสมัพนัธ์สินคา้และแบรนดผ์า่นส่ือต่างๆ 
เช่น โซเซียลมีเดีย (Social Media) ป้ายโฆษณา
กลางแจง้ (Billboard) เป็นตน้  โดยการโฆษณา
ประชาสมัพนัธ์ จะท าเป็นเขตการขายต่างๆแลว้
ใชง้บโฆษณาท่ีต่างกนั เพ่ือดูผลของยอดขาย 

ในส่วนของมุมมองทางดา้นกระบวนการ จะเนน้ในเร่ืองการเพิ่มประสิทธิภาพแผนโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ โดยจะมีการก าหนดตวัช้ีวดั และเป้าหมายอยา่งชดัเจนในรูปแบบของร้อยละ โดยจะ
เนน้การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นกิจกรรมการตลาดต่างๆ และการประชาสัมพนัธ์สินคา้และแบ
รนดผ์า่นส่ือต่างๆ 
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4. มุมมองด้ำนกำรเรียนรู้และกำรพฒันำ (Learning and Growth Perspective) 
ตำรำงที ่5.4  แสดง BSC ในมุมมองดา้นการเรียนรู้และการพฒันาของบริษทั คิทโค่ สเตนเลส  
                    (ประเทศไทย) 

วตัถุประสงค์ 
(Objective) 

ตวัช้ีวดั 
(KPIs) 

เป้ำหมำย 
(Target) 

แผนงำน/โครงกำร (Initiatives) 

สรรหาบุคลากรท่ี
เหมาะสมเพ่ือ 
รองรับการขยาย
และปรับ 
โครงสร้างทีมขาย
และการตลาด 

ความพร้อมใน 
การท างานของ 
ทีมขายและ
การตลาดใหม่ท่ี 
รับผิดชอบตลาด
ลกูคา้กลุ่มใหม่ 
(ร้านคา้ปลีก
ขนาดใหญ่) 

มีผูแ้ทนขายและการตาด 
ในทีมขายและการตลาด 
ใหม่ท่ีพร้อมท างาน
จ านวน 4 คน ภายใน 5 
เดือน 

- สร้างทีม Dedicated Sales 
Team โดย 
ดึงตวัผูมี้ประสบการณ์การท า
ตลาดร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่และ
โมเดิร์นเทรดเขา้มา 

เพ่ิมทกัษะความรู้ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
การตลาด และ 
ทกัษะการขายแก่
พนกังานขายและ
การตลาด 

จ านวนคร้ังของ 
การฝึกอบรม 

จดัฝึกอบรม ปีละ 2 คร้ัง - จดัการฝึกอบรมใหต้วัแทนขาย 
โดยมุ่งเนน้ความรู้ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ ความรู้ดา้นการ
บริหารความสมัพนัธ์กบัลกูคา้ 
ทกัษะการเจรจาต่อรองและการ
จูงใจคน 

การพฒันาระบบ 
เทคโนโลยี 
สารสนเทศ 

ความถกูตอ้ง 
และเสถียรภาพ 
ของระบบ 

ระบบไดรั้บการปรับปรุง 
ขอ้มลูอยา่งนอ้ยเดือนละ  
2 คร้ัง และมีขอ้ผิดพลาด 
ไม่เกิน 1 คร้ังต่อไตรมาส 

-จดัท าฐานขอ้มลูลูกคา้ใน
รูปแบบ  CRM (Customer 
Relationship Management) เพ่ือ
ใชส่้งเสริมการท างานของฝ่าย
ขายและการตลาด 

 
 ในมุมมองดา้นสุดทา้ย มุมมองทางดา้นการเรียนรู้และการเติบโต จะเนน้ในเร่ืองของ
การพฒันาบุคลากรในองคก์ร โดยในส่วนของการพฒันาบุคลากรนั้น จะเนน้ใหพ้นกังานเขา้
ฝึกอบรมเพิ่มทกัษะความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นการตลาด และทกัษะการขายแก่พนกังานขายและ
การตลาด 
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5.3 แผนกำรด ำเนินงำน (Action Plan) 

จากการจดัท าการวดัผลเชิงดุลยภาพท่ีสอดคลอ้งกบัแผนกลยทุธ์การเพิ่มและการขยาย
ฐานช่องทางการจดัจ าหน่าย และกลยทุธ์การสร้างการรับรู้ของแบรนด ์ (Brand Awareness) เพื่อ
ตอบสนองการการเพิ่มฐานลูกคา้ใหม่และเพิ่มยอดขายของบริษทั คิทโค่ สเตนเลส (ประเทศไทย) 
จ ากดั สามารถสร้างแผนการด าเนินงานระยะเวลา 3  ปี เพื่อระบุโครงการหรือกิจกรรมท่ีตอ้ง
ด าเนินการ ในปีท่ี 1 ทางบริษทัจะใหค้วามส าคญักบัการปรับโครงสร้างทีมขาย เพื่อพฒันาทีม  
Dedicated Sale ซ่ึงจะรับผดิชอบดูแลยอดขายตลาดไปยงักลุ่มลูกคา้ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ 
(Hypermarket)  โดยจะสรรหาคดัเลือกพนกังานท่ีมีประสบการณ์เขา้มา และท าการฝึกอบรมพฒันา
จนสามารถเร่ิมปฏิบติังานไดภ้ายในไตรมาสท่ี1 รวมทั้งปรับโครงสร้างอตัราการจ่ายผลตอบแทน 
(Incentive) เพื่อสร้างแรงจูงใจในการท างาน ควบคู่ไปกบัการจดัฝึกอบรมพฒันาทกัษะความสามารถ
อยา่งต่อเน่ืองเป็นประจ าตลอดทั้งปี นอกจากน้ียงัมีการก าหนดใหฝ่้ายขายและการตลาดมีการไปเปิด
ตลาดในไตรมาสท่ี 2 กบัโฮมโปรเป็นบริษทัแรกท่ีฝ่ายขายและการตลาดตอ้งเขา้ไปเปิดพื้นท่ีการขาย
ใหม่ ทั้งน้ี ในการเจรจาจะกบัทางโฮมโปรนั้น ทางบริษทัจะขอเร่ิมขายสินคา้ในสาขา
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 21 สาขาก่อน ในไตรมาสท่ี 3 ทางบริษทัจะขอขยายพื่นท่ีการขาย
สินคา้ไปยงัสาขาต่างจงัหวดั 50 สาขา และจดัท ากิจกรรมส่งเสริมการขายและการตลาดในทุกไตร
มาส อีกทั้งจะเร่ิมพฒันาระบบเทคโนโลยสีารสนเทศเพื่อสนบัสนุนการท างานของทีมขายใหแ้ลว้
เสร็จภายในไตรมาส 2 นอกจากน้ี ในช่วงท่ีไตรมาสท่ี 1-3  ของปีแรกนั้น ยงัมุ่งเนน้ท่ีการจดักิจกรรม
โฆษณาประชาสัมพนัธ์และส่งเสริมการขาย เพื่อสร้างยอดขายและการรับรู้สินคา้ โดยเผยแพร่ส่ือ
โฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ อาทิ การออกบูธแสดงสินคา้ การประชาสัมพนัธ์สินคา้ผา่นส่ือ
โซเซียลมีเดียต่างๆ ป้ายโฆษณากลางแจง้ (Billboard) และแผน่ภาพโฆษณาหรือป้ายโฆษณา 
(Poster)  

ส าหรับในปีท่ี 2 และ 3 นั้น มีการก าหนดใหฝ่้ายขายและการตลาดมีการไปเปิดตลาด
ใหม่เพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายใหม่ๆเพิ่มข้ึน กล่าวคือหลงัจากด าเนินการเปิดตลาดใหม่กบัโฮมโปร
เป็นท่ีเรียบร้อยแลว้ ในปีท่ี 2 ทางฝ่ายขายและการตลาดตอ้งเขา้ไปเปิดตลาดใหม่กบัไทวสัดุ ทาง
บริษทัจะขอเร่ิมขายสินคา้ในสาขากรุงเทพมหานครและปริมณฑล ทั้ง 8 สาขาก่อน ภายในไตรมาสท่ี 
2 และภายในไตรมาสท่ี 3 ทางบริษทัจะขอขยายพื่นท่ีการขายสินคา้ไปยงัสาขาต่างจงัหวดั อีก 33 
สาขา  ในปีท่ี 3 ทางฝ่ายขายและการตลาดตอ้งเขา้ไปเปิดตลาดใหม่กบัโกลบอลเฮา้ส์  ทางบริษทัจะ
ขอเร่ิมขายสินคา้ในสาขาภาคกลางและภาคตะวนัออกก่อนจ านวน 8 สาขาก่อน ภายในไตรมาสท่ี 2 
และและภายในไตรมาสท่ี 3 ทางบริษทัจะขอขยายพื่นท่ีการขายสินคา้ไปยงัสาขาภาคตะวนัออก 
เฉียงเหนือ ภาคเหนือและภาคตะวนัตกอีก 29 สาขา  ทั้งน้ีการเปิดตลาดใหม่ ฝ่ายขายและการตลาดท า
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ไดโ้ดยเขา้ไปเยีย่มเยยีนลูกคา้เพื่อแนะน าผลิตภณัฑ์ของบริษทั มอบสิทธิพิเศษ การใหบ้ริการพิเศษ 
และการใหก้ารสนบัสนุนทางการตลาด เพื่อเป็นการขยายฐานลูกคา้กลุ่มใหม่ใหเ้พิ่มมากข้ึน 
นอกจากน้ี ในปีท่ี 2 และ 3 นั้น ยงัคงด าเนินกิจกรรมโฆษณาประชาสัมพนัธ์อยา่งต่อเน่ือง เพื่อสร้าง
การรับรู้ของแบรนด์ใหม้ากข้ึน แต่จะเพิ่มความถ่ีและงบประมาณเขา้ไป จะเพิ่มการออกบูธขายสินคา้
ร่วมกบัองคก์รหา้งร้านอ่ืนๆ และเพิ่มการประชาสัมพนัธ์ผา่นช่องทางต่างๆให้เพิ่มข้ึน ตามการ
ขยายตวัของช่องทางการขายท่ีเพิ่มข้ึน เน่ืองจากมีการขยายช่องทางการจดัจ าหน่ายในทุกปี จึงตอ้งท า
การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ช่องทางการจดัจ าหน่ายใหม่ๆใหลู้กคา้ End user ไดท้ราบข่าวสาร ใน
ส่วนการพฒันาบุคลากรนั้น ยงัคงด าเนินกิจกรรมอยา่งต่อเน่ืองเช่นเดียวกบัปีท่ี 1  เพื่อเสริมสร้าง
ทกัษะและจูงใจพนกังาน รวมไปถึงการปรับปรุงตรวจสอบระบบ CRM ใหมี้ความถูกตอ้ง ทนัสมยั
อยา่งนอ้ยปีละ 2 คร้ัง  
ตำรำงที ่5.5  แสดงแผนการด าเนินงานขอบริษทั คิทโค่ สเตนเลส (ประเทศไทย) จ ากดั   ใน 

ระยะเวลา 3ปี 

 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4

1. การส่งเสริมขายและการตลาด

 การกาํหนดสิทธิพิเศษ (Privilege)

 การให้บริการพิเศษ (Premium Services)

 การให้การสนับสนุนทางการตลาด (Marketing Support) 

 การฝึกอบรมให้กบัตวัแทนจาํหน่าย (Training)

 การให้บริการหลงัการขาย (After-sales Services) 

2. การพฒันาบุคลากรและสร้างแรงจูงใจ

 การปรับโครงสร้างทีมขายและการตลาด

 การพฒันาศกัยภาพบคุลากรและการฝึกอบรม

 การปรับอตัราคา่จา้งและผลตอบแทนจากการขาย

3. การพฒันาระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ

 พฒันาระบบฐานลูกคา้ CRM

1. กจิกรรมการตลาด (Event Marketing)

 การออกบธูแสดงสินคา้ 

2. การประชาสัมพนัธ์สินค้าและแบรนด์ผ่านส่ือต่างๆ

 โฆษณาผา่น Facebook (Social Media)

 ป้ายโฆษณากลางแจง้ (Billboard)

 แผน่ภาพโฆษณาหรือป้ายโฆษณา (Poster)

แผนการสร้างการรับรู้ของแบรนด์ 

แผนการการเพิม่และการขยายฐานช่องทางการจัดจ าหน่าย

ไตรมาสที่
ปีที ่1

แผนการด าเนินงาน
ปีที ่2

ไตรมาสที่
ปีที ่3

ไตรมาสที่
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5.4 กำรบริหำรจัดกำรกบัควำมเส่ียง (Risk Management) 
 ความเส่ียง (Risk)  คือ เหตุการณ์ การกระท าใดๆ ท่ีอาจเกิดข้ึนภายใตส้ถานการณ์ท่ีไม่  
แน่นอน และจะส่งผลกระทบ หรือสร้างความเสียหาย หรือความลม้เหลว หรือลดโอกาสท่ีจะบรรลุ
ความส าเร็จต่อการบรรลุเป้าหมายและวตัถุประสงค ์ทั้งในระดบัองคก์าร ระดบัหน่วยงานและ 
ระดบับุคคลได ้ ส าหรับ การบริหารความเส่ียง (Risk Management) คือ การบริหารปัจจยั และ
ควบคุมกิจกรรม รวมทั้งกระบวนการ การด าเนินงานต่างๆ โดยลดมูลเหตุแต่ละโอกาส ท่ีองคก์ารจะ
เกิดความเสียหาย เพื่อใหร้ะดบัและขนาดของความเสียหายท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคตอยูใ่นระดบัท่ี
องคก์ารยอมรับได ้ ประเมินได ้ ควบคุมและตรวจสอบไดอ้ยา่งมีระบบ โดยค านึงถึงการบรรลุ
เป้าหมายขององคก์ารเป็นส าคญั 
 กระบวนการบริหารความเส่ียง  (Risk Management Process) คือ กระบวนการส าคญัท่ี 
องคก์รตอ้งน าไปใชใ้นการบริหารความเส่ียงใหป้ระสบความส าเร็จ โดยมีองคป์ระกอบดงัน้ี 
 1. การระบุความเส่ียง (Risk Identification) การระบุความเส่ียงท่ีองคก์รเผชิญอยูห่รือ 
แฝงอยูใ่นกระบวนการท างาน  ซ่ึงจะตอ้งสามารถอธิบายถึงผลกระทบความเส่ียงหรือลกัษณะความ 
เสียหายท่ีเกิดจากความเส่ียงได ้ 

2. การประเมินความเส่ียง   (Risk Assessment) หมายถึง การจ าแนกและพิจารณา 
จดัล าดบัความส าคญัของความเส่ียงท่ีมีอยู ่  โดยการประเมินจากโอกาสท่ีจะเกิด   (Likelihood) เป็น
การพิจารณาความเป็นไปไดท่ี้จะเกิดเหตุการณ์ความเส่ียงในช่วงเวลาหน่ึง หรือจะเรียกวา่ ความถ่ี
หรือโอกาสท่ีจะเกิดเหตุการณ์ความเส่ียงก็ได ้  และผลกระทบ (Impact) ระดบัความรุนแรงของ
ผลเสียหายท่ีเกิดข้ึน จากความเส่ียงและ มีผลกระทบต่อองคก์รซ่ึงอาจเป็นไดท้ั้งในดา้นบวกและดา้น
ลบ   โดยสามารถแบ่งเป็นผลกระทบทางดา้นการเงินและผลกระทบท่ีไม่ใช่ทางการเงิน 
 3. การตอบสนองต่อความเส่ียง (Risk Response) มี 4 วธีิการ คือ  

- การหลีกเล่ียงความเส่ียง (Risk Avoidance) คือการหลีกเล่ียงหรือหยดุการกระท าท่ี
ก่อใหเ้กิดความเส่ียง เช่น งานส่วนใดท่ีองคก์รไม่ถนดั    อาจหลีกเล่ียงหรือหยดุการท างานในส่วน 
นั้น และอาจใชก้าร Outsource แทน  

- การลดความเส่ียง (Risk Reduction) คือการลดโอกาสท่ีจะเกิดหรือลดผลกระทบหรือ
ลดทั้งสองส่วน โดยการจดัใหมี้ระบบการควบคุมต่างๆเพื่อป้องกนั หรือคน้พบความเส่ียงอยา่ง
เหมาะสมทนัเวลา  

- การถ่ายโอนความเส่ียง (Risk Transfer) คือการลดโอกาสท่ีจะเกิดหรือลดผลกระทบ  
หรือลดทั้งสองส่วน      โดยการหาผูร่้วมรับผดิชอบความเส่ียง เช่น การท าประกนัต่างๆ  

- การยอมรับความเส่ียง (Risk Acceptance) คือการไม่ตอ้งท าส่ิงใดเพิ่มเติมเน่ืองจากมี 
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ความเห็นวา่ความเส่ียงมีโอกาสท่ี จะเกิดข้ึนนอ้ย    และผลกระทบจากการเกิดก็นอ้ยดว้ย 
 4. การติดตามและประเมินผลความเส่ียง (Risk Monitoring) มีการติดตามประเมินการ 
บริหารความเส่ียงแบบครบวงจร และมีการปรับแกต้ามความเหมาะสม 
  
 5.4.1 กำรวเิครำะห์ปัจจัยควำมเส่ียงทีค่ำดว่ำจะเกดิในกำรด ำเนินกลยุทธ์ 

จากการจดัท าแผนเชิงกลยทุธ์ในกรอบแนวความคิด Balanced Scorecard (BSC) และ 
แปลงกลยทุธ์ไปสู่แผนการปฏิบติังานโดยมีการก าหนดระยะเวลาในการด าเนินงานเพื่อใหส้ามารถ 
บรรลุเป้าประสงคท่ี์ไดก้ าหนดไวไ้ดน้ั้น ซ่ึงในการปฏิบติังานจริงอาจเกิดเหตุการณ์ท่ีไม่ไดค้าดการณ์ 
ไวซ่ึ้งอาจส่งผลกระทบท าใหก้ารด าเนินธุรกิจขององคกร์นั้นหยดุชะงกั   หรือเกิดความเสียหายได ้ 
ดงันั้น องคก์รจึงควรมีการวเิคราะห์ประเด็นปัญหา หรือปัจจยัความเส่ียงท่ีอาจจะเกิด เพื่อเตรียมตวั 
ในการป้องกนัไม่ใหค้วามเส่ียงดงักล่าวเกิดข้ึน  หรือหากเกิดข้ึนจริงจะไดมี้มาตรการหรือแผนการ 
รับมือไดท้นัท่วงทีอนัเป็นการลดผลกระทบจากความเส่ียงนั้นได ้ซ่ึงปัจจยัส าคญัท่ีอาจส่งผลกระทบ 
ต่อการด าเนินธุรกิจขององคก์ร 
  5.4.1.1 การระบุความเส่ียง (Risk Identification) จากแผนการด าเนินงาน
ท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ เม่ือน ามาปฏิบติัจริง อาจเกิดเหตุการณ์ท่ีไม่ไดค้าดการณ์ไวซ่ึ้งอาจส่งผลกระทบ
ท าใหก้ารด าเนินธุรกิจขององคกร์นั้นเกิดความเสียหายได ้ จึงตอ้งมีการระบุความเส่ียงท่ีแฝงอยูใ่น
การด าเนินกลยทุธ์ในคร้ังน้ี โดยความเส่ียงหลกัประกอบไปดว้ย 

- ความเส่ียงจากการท่ีไม่สามารถเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายไดต้ามท่ี
ตั้งเป้าหมายไว ้ คือ ฝ่ายขายและการตลาดไปติดต่อเสนอขายสินคา้กบัทางร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ 
(Hypermarket) กลุ่มใหม่ แต่ลูกคา้กลุ่มใหม่ยงัไมส่นใจผลิตภณัฑข์องบริษทั หรือลูกคา้ใหม่มีสินคา้
ของคู่แข่งขายแลว้จึงไม่สนใจสินคา้ของทางบริษทั เป็นตน้ 

- ความเส่ียงจากความพึงพอใจของลูกคา้ คือ ลูกคา้ไม่ถูกใจผลิตภณัฑ์
ของบริษทั อาจะไม่ชอบแบบท่ีมีอยู ่ ท  าใหไ้ม่เลือกซ้ือสินคา้กบัทางบริษทั หรือการใหบ้ริการหลงั
การขายของบริษทัท่ีบริการล่าชา้ หรือท าให้เกิดความไม่สะดวกต่อผูใ้ชง้าน อาจส่งผลใหค้วามพึง
พอใจของผูใ้ชผ้ลิตภณัฑล์ดลง 

- ความเส่ียงจากการท่ีไม่สามารถใชส่ื้อประชาสัมพนัธ์ท่ีเหมาะสมกบั 
กลุ่มเป้าหมาย คือ การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ท่ีใชไ้ป ไม่สามารถไปถึงกลุ่มเป้าหมายของบริษทัได ้
หรือกลุ่มเป้าหมายไม่ไดรั้บข่าวสารจากการประชาสัมพนัธ์ นอกจากน้ี การใชส่ื้อประชาสัมพนัธ์ไม่
ท าใหบ้ริษทัเป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน  
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- ความเส่ียงจากการไม่สามารถใชกิ้จกรรมการส่งเสริมการขายและ
การตลาดท่ีเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย คือ กิจกรรมส่งเสริมการขายและการตลาดท่ีใช ้ ไม่ไดส้ร้าง
แรงจูงใจใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้กบัทางบริษทัมากข้ึน หรือไม่ท าใหลู้กคา้ตดัสินใจเป็นลูกคา้กบัทาง
บริษทั 

- ความเส่ียงจากการท่ีพนกังานขายและการตลาดไม่เพียงพอต่อการ
ปฏิบติังาน คือ เกิดจากการท่ีบริษทัไม่สามารถรับพนกังานเขา้มาปฏิบติังานไดท้นัเวลา เน่ืองจากขาด
การวางแผนในการสรรหาบุคคลากร หรือพนกังานท่ีท างานอยูใ่นปัจจุบนัลาออก เน่ืองจากขาด
แรงจูงใจในการท างาน 
 
ตำรำงที ่5.6 แสดงการระบุปัจจยัความเส่ียงของบริษทัท่ีอาจเกิดข้ึนและมีผลต่อการด าเนินของธุรกิจ 

ปัจจยัเส่ียง ควำมสูญเสียที่อำจเกดิขึน้ 

1. ไม่สามารถเพ่ิมช่องทางการจดัจ าหน่ายไดต้ามท่ีตั้งเป้าหมายไว ้ การด าเนินงานไม่สามารถตอบสนอง
ต่อเป้าหมายของยอดขาย 2. ความเส่ียงจากความพึงพอใจของลกูคา้ 

3. ไม่สามารถใชส่ื้อประชาสมัพนัธ์ท่ีเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย 

4. ไม่สามารถใชกิ้จกรรมการส่งเสริมการขายและการตลาดท่ี
เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย 

5. พนกังานขายและการตลาดไม่เพียงพอต่อการปฏิบติังาน 
การด าเนินงานขาดประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผล ส่งผลใหก้ารด าเนินงาน
ไม่บรรลุเป้าหมาย 

 
5.4..2 การประเมินความเส่ียง   (Risk Assessment) จากท่ีไดร้ะบุความ

เส่ียงท่ีคาดวา่จะเกิดในการด าเนินกลยทุธ์เรียบร้อยแลว้ จากนั้นก็น าควรเส่ียงท่ีไดม้าประเมินโอกาส
ท่ีจะเกิด   (Likelihood) เป็นการพิจารณาความเป็นไปไดท่ี้จะเกิดเหตุการณ์ความเส่ียงในช่วงเวลา
หน่ึง และผลกระทบ (Impact) ระดบัความรุนแรงของผลเสียหายท่ีเกิดข้ึน  
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ตำรำงที ่5.7  แสดงการประเมินความเส่ียงของบริษทัท่ีอาจเกิดข้ึนและมีผลต่อการด าเนินธุรกิจ 

ปัจจยัเส่ียง 

ผลกระทบ
ของควำม
เส่ียง 

(Impact)  

โอกำสหรือควำม
เป็นไปได้ ที่
เกดิขึน้ 

(Likelihood) 

ระดบัควำม
เส่ียง 

(Level of 
Risk) 

1. ไม่สามารถเพ่ิมช่องทางการจดัจ าหน่ายไดต้ามท่ี
ตั้งเป้าหมายไว ้

 

5 3 5x3 = 15 

2. ความเส่ียงจากความพึงพอใจในผลิตภณัฑข์อง
ลกูคา้ 

 

5 2 5x2 = 10 

3. ไม่สามารถใชส่ื้อประชาสมัพนัธ์ท่ีเหมาะสมกบั
กลุ่มเป้าหมาย 

 

4 2 4x2 = 8 

4. ไม่สามารถใชกิ้จกรรมการส่งเสริมการขายและ
การตลาดท่ีเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย 

 

3 2 3x2 = 6 

5. พนกังานขายและการตลาดไม่เพียงพอต่อการ
ปฏิบติังาน 

 

3 1 3x1 = 3 

 
จากขอ้มูลการประเมินระดบัความรุนแรงของความเส่ียงระดบัองคก์ารขา้งตน้ น ามา 

จดัท าเป็นแผนภาพความเส่ียงระดบัองคก์าร (Risk Profile)  ดงัแสดงในภาพท่ี 5.3 ดงัน้ี 
 

 
ภำพที ่5.3 แสดงแผนภาพความเส่ียงทั้ง 5 รายการของบริษทั คิทโค่ สเตนเลส (ประเทศไทย) จ ากดั 

 

1 (ตํ่ามาก) 2 3 4 5 (สูงมาก)

5 (สูงมาก)

4

3

2

1 (ตํ่ามาก)

โอกาสหรือ

ความเป็นไป

ไดท่ี้เกิดข้ึน 

(Likelihood)

ผลกระทบของความเส่ียง (Impact)

1

4

5

23
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จากภาพท่ี 5.3 จะเห็นวา่ 1) ความเส่ียงจากการท่ีไม่สามารถเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่าย
ไดต้ามท่ีตั้งเป้าหมายไวมี้โอกาสเกิดข้ึนร้อยละ 50 ถือวา่ไม่สูงเพราะมีการมุ่งเนน้ใหผ้ลประโยชน์ต่อ
ตวัแทนจดัจ าหน่ายซ่ึงเป็นการแสดงความใส่ใจในลูกคา้ ทั้งยงัเป็นการมอบผลประโยชน์ท่ีสามารถ
แข่งขนักบัคู่แข่งได ้ และหากเกิดจะส่งผลกระทบสูงถึง ร้อยละ 85 เน่ืองจากบริษทัมีความจ าเป็นตอ้ง
พึ่งพาตวัแทนจดัจ าหน่ายอยา่งร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่เป็นอยา่งมาก หากไม่สามารถเพิ่มช่องทางการ
จดัจ าหน่ายไดอ้าจส่งผลกระทบต่อยอดขายของบริษทั   2) ความเส่ียงจากความพึงพอใจของลูกคา้ มี
โอกาสเกิดข้ึนร้อยละ 40 ถือวา่ไม่สูง เพราะการมุ่งเนน้การออกแบบผลิตภณัฑ์เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ ทั้งในดา้นการใชง้าน และความสวยงานของผลิตภณัฑ ์และทางบริษทัยงัเนน้การ
ใหบ้ริการหลงัการขาย ท าให้เกิดความสะดวกต่อผูใ้ชง้าน แต่หากเกิดจะส่งผลกระทบสูงถึง ร้อยละ 
85 เน่ืองจากการท่ีลูกคา้ไม่พึงพอใจในสินคา้และบริการของบริษทั ลูกคา้อาจหนัไปซ้ือสินคา้และ
บริการของทางบริษทัคู่แข่งได ้ ซ่ึงอาจส่งผลกระทบต่อยอดขายของบริษทัได ้  3) ความเส่ียงจากการ
ท่ีไม่สามารถใชส่ื้อประชาสัมพนัธ์ท่ีเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย มีโอกาสเกิดข้ึนร้อยละ 40 มีโอกาส
เกิดไม่สูงเน่ืองจาก ไดใ้ชส่ื้อโฆษณาประชาสัมพนัธ์ครบถว้น ครอบคลุมกลุ่มเป้าหมายของบริษทั 
การใชส่ื้อประชาสัมพนัธ์ดงักล่าว จะท าใหบ้ริษทัเป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน และหากเกิดจะส่งผลกระทบสูง
ถึง ร้อยละ 70 เพราะหากกลุ่มเป้าหมายไม่รับรู้ตราสินคา้ อาจส่งผลกระทบต่อยอดขายของบริษทัได้
และความเช่ือมัน่ของลูกคา้ได ้  4) ความเส่ียงจากการไม่สามารถใชกิ้จกรรมการส่งเสริมการขายและ
การตลาดท่ีเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย มีโอกาสเกิดข้ึนร้อยละ 40 ถือวา่ไม่สูง เพราะกิจกรรม
ส่งเสริมการขายและการตลาดท่ีใชส้ามารถสร้างแรงจูงใจใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้กบัทางบริษทัได ้ แต่หาก
เกิดจะส่งผลกระทบสูงถึง ร้อยละ 60 เน่ืองจากหากลูกคา้ไม่มีแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้ จะท าให้
ส่งผลกระทบกบัยอดขายของบริษทัได ้ และความเส่ียงดา้นสุดทา้ย คือ 5) ความเส่ียงจากการท่ี
พนกังานขายและการตลาดไม่เพียงพอต่อการปฏิบติังาน มีโอกาสเกิดข้ึนเพียงร้อยละ 20 ไม่สูง 
เน่ืองจากท่ีผา่นมาบริษทัสามารถรับพนกังานเขา้มาปฏิบติังานไดท้นัเวลา และมีการวางแผนในการ
สรรหาบุคคลากร แต่หากเกิดจะส่งผลกระทบสูงถึง ร้อยละ 60 เน่ืองจากไม่มีพนกังานออกไป
น าเสนองานขายและหากลูกคา้ใหม่ๆ ซ่ึงจะส่งผลกระทบกบัยอดขายของบริษทัได ้

  5.4.1.3 การตอบสนองต่อความเส่ียง (Risk Response) บริษทัควรมีการ
ตอบสนองความเส่ียง ทั้ง 5 รายการดงัต่อไปน้ี 

- ป้องกนัความเส่ียง (Prevent) ในส่วนของแนวทางในการป้องกนันั้น
สามารถท าได ้1) ความเส่ียงจากการท่ีไม่สามารถเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายไดต้ามท่ีตั้งเป้าหมายไว ้
ทั้งน้ีท าไดโ้ดยวางแผนการเขา้ท าการขายกบัลูกคา้กลุ่มร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ในแต่ละราย โดยออก
โปรโมชัน่สินคา้หรือกิจกรรมส่งเสริมการขายใหก้บัลูกคา้รายใหม่ เพื่อเป็นการจูงใจ หรือก าหนด
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สิทธิพิเศษต่างๆส าหรับลูกคา้ใหม่ 2) ความเส่ียงจากความพึงพอใจของลูกคา้ แนวทางในการป้องกนั 
คือ มีการจดัท าแผนการปฏิบติังาน กรณีลูกคา้แจง้ซ่อมสินคา้ โดยก าหนดระยะเวลาในการเขา้ซ่อม
ภายใน 1 วนั และจดัท าโปรโมชัน่สินคา้พร้อมกบัส่ือโฆษณาใหก้บัลูกคา้ท่ีเป็น End user เพื่อ
ผลกัดนัสินคา้ใหอ้อกขายได ้ กรณีท่ีลูกคา้ไม่พึงพอใจในผลิตภณัฑ ์ นอกจากน้ี มีการออกแบบความ
พึงพอใจในการใหบ้ริการหลงัการขายและความพึงพอใจในผลิตภณัฑ ์ 3) ความเส่ียงจากการท่ีไม่
สามารถใชส่ื้อประชาสัมพนัธ์ท่ีเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย แนวทางในการป้องกนั คือ วางแผนใน
การจดัท าส่ือโฆษณา โดยเลือกใชบ้ริษทั Outsource ท่ีมีความช านาญในดา้นการโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ เพื่อเป็นการถ่ายโอนความเส่ียง (Risk Transfer) เพื่อลดโอกาสท่ีจะเกิดหรือลด
ผลกระทบ หรือลดทั้งสองส่วน โดยการหาผูร่้วมรับผดิชอบความเส่ียง 4) ความเส่ียงจากการไม่
สามารถใชกิ้จกรรมการส่งเสริมการขายและการตลาดท่ีเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย แนวทางในการ
ป้องกนัเพื่อลดความเส่ียงท่ีจะเกิด คือ ฝ่ายวเิคราะห์การตลาดควรมีการวิเคราะห์พฤติกรรมของลูกคา้ 
ความตอ้งการของลูกคา้ และวเิคราะห์กิจกรรมส่งเสริมการขายของคู่แข่ง เพื่อจะไดอ้อกกิจกรรม
ส่งเสริมการขายไดต้รงกบักลุ่มเป้าหมาย 5) ความเส่ียงจากการท่ีพนกังานขายและการตลาดไม่
เพียงพอต่อการปฏิบติังาน แนวทางในการป้องกนัเพื่อลดความเส่ียงท่ีจะเกิด คือ มีการวางแผนการ
รับพนกังานใหเ้ป็นระบบมาตรฐาน และพฒันาพนกังานใหมี้ความพร้อมในการท างาน ร่วมไปถึง
การสร้างแรงจูงใจใหพ้นกังานท่ีท างานอยูใ่นปัจจุบนั  

- บรรเทา (Reduction) ในส่วนของการบรรเทาความเส่ียงใหล้ดลงหลงั
เกิดเหตุนั้น เช่น ความเส่ียงจากการท่ีไม่สามารถเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายไดต้ามท่ีตั้งเป้าหมายไว ้
หากความเส่ียงในขอ้น้ีเกิดแลว้ จากท่ีวางแผนวา่จะเขา้ไปเจาะกลุ่มลูกคา้ใหม่ จากท่ีกล่าวมาแลว้ใน
บท 4 จะตอ้งไปสร้างฐานลูกคา้กลุ่มใหม่ เช่น ลูกคา้กลุ่มอสังหาริมทรัพย ์ พวกลูกคา้ท่ีเป็นผูส้ร้าง
บา้น สร้างคอนโดต่างๆ เป็นตน้ เพื่อเป็นการสร้างฐานลูกคา้ใหม่ เพื่อเพิ่มยอดขายใหก้บับริษทั เป็น
ตน้ 

5.4.1.3 การติดตามและประเมินผลความเส่ียง (Risk Monitoring) ควรมี
การติดตามความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึนสม ่าเสมอ ส าหรับความเส่ียงท่ีอยูใ่นระดบัความเส่ียงปานกลาง
ถึงความเส่ียงสูง เพือ่ท่ีเราจะไดส้ามารถเตรียมการป้องกนัและบรรเทาความเส่ียงไดท้นัเวลา 
นอกจากน้ีจะตอ้งมีการติดตามและประเมินการความเส่ียงวา่เราสามารถบริหารความเส่ียงนั้นได้
อยา่งมีประสิทธิภาพหรือไม่ รวมไปถึงการท าแผนฉุกเฉิน เพื่อใหพ้ร้อมรับกบัเหตุการณ์หรือความ
เส่ียงท่ีเกิดข้ึนนอกเหนือจากความเส่ียงท่ีไดมี้การประเมินในขา้งตน้ 
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ปัจจุบนัน้ี แต่ละองคก์รตอ้งพยายามสร้างความไดเ้ปรียบในการด าเนินธุรกิจ ทั้งน้ี การ
ประเมินผลการด าเนินงานก็เป็นส่ิงท่ีส าคญัท่ีสามารถช่วยท าใหอ้งคก์รทราบถึงความสามารถในการ
ด าเนินงานของตนเอง วา่มีปัญหาและควรปรับปรุงแกไ้ขในส่วนใด การจดัท าแผนผงัเชิงกลยทุธ์ใน
กรอบแนวความคิด Balanced  Scorecard  (BSC)  เป็นเร่ืองของแนวทางการบริหารองคก์รให้
ประสบผลส าเร็จ และมุ่งสู่ผลสัมฤทธ์ิอยา่งมีประสิทธิภาพ โดยใหค้วามส าคญักบัแผนกลยทุธ์ในการ
บริหารจดัการ ผา่นกระบวนสร้างคุณค่าภายในองคก์ร โดยท่ีการก าหนดเป้าประสงคแ์ละกรอบแนว
ทางการสร้างคุณค่าขององคก์รนั้น จะเนน้ในเร่ืองของความสามารถในการแปลงกลยทุธ์ไปสู่
แผนการปฏิบติังานจริง (Actin Plan) ซ่ึงการน ากลยทุธ์ต่างๆไปปฏิบติัไดน้ั้นตอ้งอาศยักระบวนการ
หรือการวางแผนอยา่งเป็นระบบ ทั้งน้ีการบริหารธุรกิจอาจเกิดส่ิงไม่แน่นอนท่ีไม่สมารถควบคุมได ้
ซ่ึงเป็นความเส่ียงของธุรกิจ ดงันั้นองคก์รควรมีการวางแผนในการป้องกนั บรรเทา ไดอ้ยา่ง
เหมาะสม เพื่อใหอ้งคก์รสามารถเตรียมตวัและเตรียมความพร้อมในการรับมือไดอ้ยา่งมี
ประสิทธิภาพหากมีความเส่ียงนั้นเกิดข้ึนจริงก่อนจะก่อให้เกิดผลกระทบท่ีรุนแรงต่อการด าเนินงาน
ของบริษทั โดยประสานเขา้กบักระบวนการท างานปกติท่ีทุกคนในองคก์รมีส่วนร่วมอยา่งแทจ้ริง
เพื่อใหส้ามารถด าเนินการไดอ้ยา่งต่อเน่ือง และเป็นรูปธรรมมากยิง่ข้ึน 
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