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บทที� 1 

บทนํา 

 

 
ภาคเกษตรกรรมนบัว่าเป็นภาคอาชีพที�อยู่คู่กบัเกษตรกรชาวไทยมายาวนาน ไม่ว่าจะ

เป็นการเพาะปลูก ปศุสัตว์ ซึ� งนับได้ภาคเกษตรกรรมสําหรับชาวไทยนั* น พบหลักฐานทาง
ประวติัศาสตร์มายาว และมีววิฒันาการในการใชเ้ครื�องชนิดต่าง ๆในการเพาะปลูก ตามยุคที�แตกต่าง
กนัไป แต่เนื�องจากยคุสมยัที�เปลี�ยนไป ทาํใหเ้ทคโนโลยี เขา้มามีบทบาทในการดาํเนินการต่าง ๆ ใน
ทุกๆ กิจกรรมของแต่ละภาคอุตสาหกรรม ไม่เวน้แมแ้ต่ภาคอุตสาหกรรมเกษตร การกา้วให้ทนักบั
เทคโนโลยีที� เข้ามามีบทบาทในการดําเนินกิจกรรมนั* น นับว่ามีความสําคัญเป็นอย่างมาก ซึ� ง
อุตสาหกรรมเครื�องจกัรกลทางเกษตรจะเป็นตวัแปรสาํคญัที�ทาํให้ ภาคเกษตรกรรมของประเทศไทย
เดินหนา้ และสามารถทาํผลกาํไรไดอ้ยา่งเป็นกอบเป็นกาํ  เนื�องจากปัญหาหลกัของภาคเกษตรกรรม
นั*น ยงัไม่สามารถเขา้ถึงเทคโนโลยีได้ดีเท่าที�ควร ทาํให้ตกอยู่ในสภาวะตน้ทุนสูง ผลผลิตไม่ได้
ตามที�คาดหวงั มีการใช้แรงงานอย่างมหาศาล ซึ� งทางแก้ไขที�นับว่าเป็นกุญแจสําคัญของภาค
เกษตรกรรมของไทย คือ การใช้เครื�องจกัรกลทางการเกษตร ที�มีคุณภาพและเหมาะสมกบัลกัษณะ
พืชแต่ละประเภท ซึ� งจะสามารถช่วยไดท้ั*งปัญหาแรงงาน รวมทั*งปริมาณและคุณภาพผลผลิตที�เพิ�ม
มากขึ*น  

 

 

1.1  ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
อุตสาหกรรมเครื�องจกัรกลทางเกษตร เป็นอุตสาหกรรมที�ส่งเสริมปัจจยัการผลิตของ

ภาคเกษตร สามารถใช้ทดแทนแรงงานและลดปัญหาการขาดแคลนแรงงานในภาคเกษตร ซึ� ง พืช
หลัก ๆ ของประเทศไทยนั* น ล้วนแต่ต้องอาศัยเครื� องจักรกลทั* งหมด แต่กลับพบว่าการผลิต
เครื� องจักรกลทางการเกษตรในประเทศไทยนั* นมีไม่มาก หากไม่พัฒนาเรื� องอุตสาหกรรม
เครื�องจกัรกลทางการเกษตรให้ทนักบัสถานการณ์โลกที�เปลี�ยนไป ประเทศไทยก็จะไม่สามารถตาม
เทคโนโลยีประเทศอื�นไดท้นั ในเรื�องเกี�ยวกบัประสิทธิภาพ และ ผลผลิต  เพราะ บริษทัหลกัที�ผลิต
เครื�องจกัรกลทางการเกษตรในประเทศไทยมีอยูน่อ้ยราย และดว้ยเหตุผลนี*  ทาํให้ราคาเครื�องจกัรกล
ทางการเกษตรมีราคาค่อนขา้งสูง เกษตรกรจบัตอ้งราคาไดย้าก เนื�องจากเกษตรกรส่วนใหญ่ไม่มี



2 
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เงินทุนเพียงพอที�จะนาํมาลงทุนในเครื�องมือจกัรกล ดงันั*น จึงเป็นโอกาสอนัดีสําหรับผูป้ระกอบการ
ในประเทศไทยที�มีความรู้และความสามารถในการผลิตเครื�องจกัรกลทางการเกษตรที�จะใชช่้องทาง
นี*  กา้วสู่เป็นผูผ้ลิตเครื�องจกัรกลทางเกษตรในตลาดประเทศไทย 

จากข้อมูลเบื*องตน้จะเห็นได้ว่าอุตสาหกรรมเครื� องจกัรกลทางการเกษตรนั*น เป็น
อุตสาหกรรมที�มีความสําคญักบัการเกษตรไทยในปัจจุบนั สืบเนื�องจากยุคสมยัที�เปลี�ยนแปลงไป 
โดยการทาํเกษตรกรรมในปัจจุบนั เน้นการใช้เครื�องจกัรมากขึ*น และลดแรงงานคน ประกอบกบั
ประเทศไทยมีพื*นที�ทาํเกษตรกรรมอยู่เป็นจาํนวนมาก  ดังนั*น หากผูป้ระกอบการใด เข้าสู่ใน
อุตสาหกรรมนี* ได ้จึงนบัวา่มีโอกาสที�จะสร้างกาํไร และ ความมั�งคั�งให้กบัธุรกิจ แต่อยา่งไรก็ดี การ
ทาํใหธุ้รกิจประสบความสําเร็จภายในอุตสาหกรรมนี*  จึงเป็นเรื�องที�มีความทา้ทาย ภายใตปั้จจยั การ
ทาํการตลาดและการเจาะกลุ่มลูกคา้ ดงันั*น การกาํหนดกลยุทธ์ที�ถูกตอ้งจึงเป็นแนวทางที�กา้วไปสู่
ความสาํเร็จต่อการเขา้สู่อุตสาหกรรมนี*นั�นเอง  

 

 

1.2  ภาพรวมอตุสาหกรรมและการแข่งขนั 
อุตสาหกรรมเครื�องจกัรกลทางการเกษตร เป็นอุตสาหกรรมที�เกี�ยวกบัเครื�องจกัรที�ใช้

ในภาคเกษตรกรรมเกี�ยวกบัพืชและสัตว ์ มีวตัถุประสงคเ์พื�อการทุ่นแรง การเพิ�มผลผลิตทางเกษตร 
การเพิ�มคุณภาพ การแปรสภาพผลผลิตเกษตร และการสนับสนุนระบบการผลิตทางการเกษตร
อุตสาหกรรม ซึ� งมีบทบาทดา้นการใช้งานในภาคเกษตรกรรมของประเทศเป็นสําคญั โดยสามารถ
แบ่งประเภท ชนิด ของเครื�องจกัรกลการเกษตรไทย ดงันี*  

แทรกเตอร์ (Tractor) เป็นเครื� องจักรกลการเกษตรที�มีความสําคัญต่อการทํา
เกษตรกรรมแผนใหม่ โดยแทรกเตอร์ที�ใช้ในการเกษตรมีทั*งชนิด 4 ลอ้ และ 2 ลอ้ ซึ� งแทรกเตอร์ 4 
ลอ้ ที�ใช้ในประเทศไทย สามารถแบ่งตามแรงมา้ได ้3 ขนาด คือ ขนาดเล็กตํ�ากว่า 18 แรงมา้ ขนาด
กลาง 18-50 แรงมา้ และขนาดใหญ่ 50 แรงมา้ ขึ*นไป ส่วนแทรกเตอร์ 2 ลอ้ เรียกอีกชื�อวา่ รถไถเดิน
ตาม มีขนาดแรงมา้ไม่กิน 15 แรงมา้ 

เครื�องเตรียมดิน (Tillage Equipment) เป็นเครื�องมือหรืออุปกรณ์ที�ใช้ในการเกษตร
สาํหรับการเตรียมดินเพื�อการเพาะปลูก แบ่งเป็นเครื�องเตรียมดินครั* งแรก เช่น ไถหวัหมู ไถจาน ไถดินดาน 
ไถยกร่อง และเครื�องมือเตรียมดินครั* งที�สอง เช่น พรวนจาน พรวนซี�สปริง คราด ลูกกลิ*ง ทุ่นลาก 
เป็นตน้ 

เครื�องปลูก (Planting Equipment) เป็นเครื�องมือหรืออุปกรณ์ทางการเกษตร เพื�อการ
เพาะปลูกพืชดว้ยวธีิการต่าง ๆ ตามกรรมวธีิในการปลูกและเลี*ยงดูตน้ไม ้ตั*งแต่เพาะเมล็ดหรือนาํตน้



 

ที�โตแลว้ หรือส่วนใดส่วนหนึ�งของตน้ ไดแ้ก่ หวั กิ�ง ตน้อ่อน ไปปลูกแลว้บาํรุงให้เจริญเติบโต เช่น 
เครื�องหวา่นเมล็ด เครื�องปลูกพืชหวั เครื�องยา้ยตน้กลา้

เครื�องบาํรุงรักษา 
พรวนระหวา่งแถว เครื�องหวา่นปุ๋ย เครื�องตดัหญา้

เครื�องเก็บเกี�ยว
เครื�องทาํฟอนฟาง เครื�องเก็บเกี�ยวรากหรือหวัพืช เครื�องนวด เครื�องสี เป็นตน้

เครื�องมืออื�น ๆ 
นม เครื�องเตรียมอาหารสัตว ์เครื�องเลี* ยงสัตวปี์ก เป็นตน้
เช่น เครื�องคดัแยกขนาด เครื�องอบแหง้ เครื�องยก เป็นตน้

โดยสารนิพนธ์ฉบับนี* จะมุ่งเน้นเครื� องจักรกลทางเกษตรประเภทรถแทรกเตอร์ 
เนื�องจาก รถแทรกเตอร์นบัว่าเป็นเครื�องมือหลกั ในอุตสาหกรรมเครื�องจกัรกลทางการเกษตร ใน
การทาํเกษตรกรรมแบบใหม่ที�ใช้เครื�องจกัร โดยไม่ใช้แรงงาน ดงัเช่น โค กระบือ ที�เป็นเครื�องมือ
เตรียมหน้าดินสําหรับการเพาะปลูก เหมือนในสมยัอดีต ซึ� งขนาดตลาด 
แทรกเตอร์การเกษตรในประเทศไทย ดงัแสดงภาพที� 

ภาพที� 1.1 Market Share 
ที�มา: สาํนกังานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม

 
จากภาพที� 1.

ปริมาณการขายและส่วนที�เหลือของ 
เอเซีย  แปซิฟิก เครื�องจกัรกลการเกษตร จาํกดั นาํเขา้และจาํหน่ายแทรกเตอร์ยี�ห้อ 

Market Share 

ที�โตแลว้ หรือส่วนใดส่วนหนึ�งของตน้ ไดแ้ก่ หวั กิ�ง ตน้อ่อน ไปปลูกแลว้บาํรุงให้เจริญเติบโต เช่น 
ล็ด เครื�องปลูกพืชหวั เครื�องยา้ยตน้กลา้/ดาํนาํ เครื�องปลูกออ้ย เป็นตน้

เครื�องบาํรุงรักษา (Crop Protection Equipment) เช่น เครื�องสูบนํ* า เครื�องพ่นยา เครื�อง
พรวนระหวา่งแถว เครื�องหวา่นปุ๋ย เครื�องตดัหญา้ 

เครื�องเก็บเกี�ยว (Harvesting Equipment) เช่น เครื�องเกี�ยวนวดขา้ว เครื�องเก็บเกี�ยวออ้ย 
เครื�องทาํฟอนฟาง เครื�องเก็บเกี�ยวรากหรือหวัพืช เครื�องนวด เครื�องสี เป็นตน้ 

เครื�องมืออื�น ๆ (Other Equipment) ไดแ้ก่ เครื�องจกัรที�ใชใ้นงานปศุสัตว ์เช่น เครื�องรีด
นม เครื�องเตรียมอาหารสัตว ์เครื�องเลี* ยงสัตวปี์ก เป็นตน้ และเครื�องทุ่นแรงที�ทาํให้ผลิตผลสําเร็จรูป 
เช่น เครื�องคดัแยกขนาด เครื�องอบแหง้ เครื�องยก เป็นตน้ 

โดยสารนิพนธ์ฉบับนี* จะมุ่งเน้นเครื� องจักรกลทางเกษตรประเภทรถแทรกเตอร์ 
เนื�องจาก รถแทรกเตอร์นบัว่าเป็นเครื�องมือหลกั ในอุตสาหกรรมเครื�องจกัรกลทางการเกษตร ใน

เกษตรกรรมแบบใหม่ที�ใช้เครื�องจกัร โดยไม่ใช้แรงงาน ดงัเช่น โค กระบือ ที�เป็นเครื�องมือ
เตรียมหน้าดินสําหรับการเพาะปลูก เหมือนในสมยัอดีต ซึ� งขนาดตลาด (Market Share
แทรกเตอร์การเกษตรในประเทศไทย ดงัแสดงภาพที� 1.1 และ 1.2 

Market Share ของรถแทรกเตอร์การเกษตรภายในประเทศ 
สาํนกังานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม 

.1 พบวา่ผูผ้ลิตภายในประเทศมี Market Share ประมาณ ร้อยละ 
ปริมาณการขายและส่วนที�เหลือของ Market Share เป็นของผูน้าํเขา้ มีผูน้าํเขา้หลกั 
เอเซีย  แปซิฟิก เครื�องจกัรกลการเกษตร จาํกดั นาํเขา้และจาํหน่ายแทรกเตอร์ยี�ห้อ 

70%

30%

Market Share ของรถแทรกเตอร์การเกษตร ภายในประเทศ

3 3

ที�โตแลว้ หรือส่วนใดส่วนหนึ�งของตน้ ไดแ้ก่ หวั กิ�ง ตน้อ่อน ไปปลูกแลว้บาํรุงให้เจริญเติบโต เช่น 
ดาํนาํ เครื�องปลูกออ้ย เป็นตน้  

เช่น เครื�องสูบนํ* า เครื�องพ่นยา เครื�อง

เกี�ยวนวดขา้ว เครื�องเก็บเกี�ยวออ้ย 

ไดแ้ก่ เครื�องจกัรที�ใชใ้นงานปศุสัตว ์เช่น เครื�องรีด
และเครื�องทุ่นแรงที�ทาํให้ผลิตผลสําเร็จรูป 

โดยสารนิพนธ์ฉบับนี* จะมุ่งเน้นเครื� องจักรกลทางเกษตรประเภทรถแทรกเตอร์ 
เนื�องจาก รถแทรกเตอร์นบัว่าเป็นเครื�องมือหลกั ในอุตสาหกรรมเครื�องจกัรกลทางการเกษตร ใน

เกษตรกรรมแบบใหม่ที�ใช้เครื�องจกัร โดยไม่ใช้แรงงาน ดงัเช่น โค กระบือ ที�เป็นเครื�องมือ
Market Share) ของรถ

ประมาณ ร้อยละ 70 ของ
มีผูน้าํเขา้หลกั 3 กลุ่ม คือ บริษทั

เอเซีย  แปซิฟิก เครื�องจกัรกลการเกษตร จาํกดั นาํเขา้และจาํหน่ายแทรกเตอร์ยี�ห้อ  New Holland บริษทั 

ของรถแทรกเตอร์การเกษตร ภายในประเทศ

ประกอบในประเทศ

นาํเขา้



 

จอห์นเดียร์ ประเทศไทย จาํกดั นาํเขา้และจาํหน่ายแทรกเตอร์ยี�ห้อ 
จาํกดั นาํเขา้และจาํหน่ายแทรกเตอร์ยี�หอ้ 

เมื�อจาํแนก 
ภายในประเทศ ที�นาํชิ*นส่วนมาประกอบในประเทศ ดงัแสดงในภาพที� 

ภาพที� 1.2 Market Share 
ที�มา: ศูนยข์อ้มูลเชิงลึกอุตสาหกรรมเครื�องจกัรกล 

 
จากภาพที� 1.

คอร์ปอเรชั�น จาํกดั จาํหน่ายยี�หอ้ คูโบตา้ เป็นผูเ้ล่นรายใหญ่ มีสัดส่วนทางการตลาดสูง ถึง 
บริษทัยนัม่าร์ เครื�องจกัรกลการเกษตร 
การตลาด 20% และสัดส่วนอื�น ๆ  ที�เหลือ 
บริษทั ทะเลทอง แฟคตอรี�  จาํกัด โดยเมื�อพิจารณาในแต่ละคู่แข่งที�เป็นผูเ้ล่นในอุตสาหกรรมรถ
แทรกเตอร์การเกษตร (ประกอบในประเทศ

- บริษทั สยามคูโบตา้คอร์ปอเรชั�น จาํกดั 
 
 
 
 
 
 

Market Share 

จอห์นเดียร์ ประเทศไทย จาํกดั นาํเขา้และจาํหน่ายแทรกเตอร์ยี�ห้อ John Deere และ บริษทั แองโกลไทย 
นาํเขา้และจาํหน่ายแทรกเตอร์ยี�หอ้ Kioti และ Massey Furguson 

 Market Share ตามผูเ้ล่นในอุตสาหกรรมรถแทรกเตอร์การเกษตร
ภายในประเทศ ที�นาํชิ*นส่วนมาประกอบในประเทศ ดงัแสดงในภาพที� 1.2 

Market Share ของรถแทรกเตอร์การเกษตร (ประกอบในประเทศ) 
ศูนยข์อ้มูลเชิงลึกอุตสาหกรรมเครื�องจกัรกล (Machinery Intelligence Unit : MIU

.2 พบวา่ สาํหรับผูผ้ลิตหลกัในประเทศเพียง 2 ราย คือ บริษทั สยามคูโบตา้ 
คอร์ปอเรชั�น จาํกดั จาํหน่ายยี�หอ้ คูโบตา้ เป็นผูเ้ล่นรายใหญ่ มีสัดส่วนทางการตลาดสูง ถึง 
บริษทัยนัม่าร์ เครื�องจกัรกลการเกษตร (ประเทศไทย) จาํกดั จาํหน่ายยี�ห้อยนัม่าร์ มีสัดส่วนทาง

และสัดส่วนอื�น ๆ  ที�เหลือ 10% เป็นผูผ้ลิตรายเล็ก เช่น บริษทั บริษทั กมลอินดสัทรี จาํกดั 
แฟคตอรี�  จาํกัด โดยเมื�อพิจารณาในแต่ละคู่แข่งที�เป็นผูเ้ล่นในอุตสาหกรรมรถ

ประกอบในประเทศ) ไดแ้ก่ 
บริษทั สยามคูโบตา้คอร์ปอเรชั�น จาํกดั  

70%

20%

10%

Market Share ของรถแทรกเตอร์การเกษตร (ประกอบในประเทศ

4 4

และ บริษทั แองโกลไทย 

ตามผูเ้ล่นในอุตสาหกรรมรถแทรกเตอร์การเกษตร

 
Machinery Intelligence Unit : MIU) 

ราย คือ บริษทั สยามคูโบตา้ 
คอร์ปอเรชั�น จาํกดั จาํหน่ายยี�หอ้ คูโบตา้ เป็นผูเ้ล่นรายใหญ่ มีสัดส่วนทางการตลาดสูง ถึง 70% และ

จาํกดั จาํหน่ายยี�ห้อยนัม่าร์ มีสัดส่วนทาง
เป็นผูผ้ลิตรายเล็ก เช่น บริษทั บริษทั กมลอินดสัทรี จาํกดั 

แฟคตอรี�  จาํกัด โดยเมื�อพิจารณาในแต่ละคู่แข่งที�เป็นผูเ้ล่นในอุตสาหกรรมรถ

ประกอบในประเทศ)

คูโบตา้

ยนัม่าร์

อื�น ๆ
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ภาพที� 1.3 แสดงตวัอย่างผลิตภณัฑ์รถแทรกเตอร์และตราสินคา้ของบริษทั สยามคูโบตา้คอร์ปอเรชั�น 

จาํกดั 
ที�มา: http://www.siamkubota.co.th/product/tractor 

 
เป็นบริษทัฯ ผูจ้าํหน่ายเครื�องจกัรกลทางการเกษตร เช่น รถแทรกเตอร์ รถเกี�ยวนวด

ขา้ว  รถดาํนา ยี�หอ้ คูโบตา้ (Kubota)โดยเมื�อพิจารณาในกลุ่มผลิตภณัฑร์ถแทรกเตอร์ กล่าวไดว้า่เป็น
ผูน้าํตลาดรถแทรกเตอร์รายใหญ่ที�สุดในประเทศไทย ที�มีการจดัการตั*งแต่การผลิตชิ*นส่วนต่าง ๆไป
จนถึงการประกอบรถแทรกเตอร์ ขอ้ไดเ้ปรียบคือ  มียอดขายสูง มีชื�อเสียงยาวนาน ทาํการตลาด
ต่อเนื�อง มีบริการหลังการขายที�ดี และเป็นที�รู้จกัของประชาชนทั�วไป ในขณะเดียวกัน ก็มีรุ่นรถ
แทรกเตอร์ขนาดกลาง และ ขนาดใหญ่ จาํหน่ายมากมายถึง 12 รุ่น และมีตวัแทนจาํหน่าย 136 สาขาทั�ว
ประเทศ 

- บริษทั ยนัม่าร์ เครื�องจกัรกลการเกษตร (ประเทศไทย) จาํกดั 
 

 

 

 

 

 
ภาพที� 1.4 แสดงตวัอย่างผลิตภัณฑ์รถแทรกเตอร์และตราสินค้าของบริษัท ยนัม่าร์ เครื� องจักรกล

การเกษตร (ประเทศไทย) จาํกดั 
ที�มา: https://www.yanmar.com/th/agri/cultivator/tractor/ 

 
เป็นบริษทัฯ ผูจ้าํหน่ายรถแทรกเตอร์และเครื�องยนตร์ดีเซลอเนกประสงค ์ยี�ห้อ ยนัม่าร์  

(Yanmar)โดยเมื�อพิจารณาในกลุ่มผลิตภณัฑ์รถแทรกเตอร์ กล่าวได้ว่าเป็นผูผ้ลิตที�นาํเขา้ชิ*นส่วน
สําเร็จมาประกอบในประเทศ โดยมีสัดส่วนทางการตลาดเป็นรองแค่ บริษทั สยามคูโบตา้คอร์
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ปอเรชั�น จาํกดั ขอ้ไดเ้ปรียบคือ มีชื�อเสียง มีการบริการหลงัการขายที�ดี เป็นที�รู้จกัของประชาชน
ทั�วไป โดยมีรุ่นรถแทรกเตอร์ขนาดกลางจาํหน่าย 2 รุ่น และมีตวัแทนจาํหน่าย 221 สาขาทั�วประเทศ 

- บริษทั กมล อินดสัทรี จาํกดั  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที� 1.5 แสดงตวัอยา่งผลิตภณัฑร์ถแทรกเตอร์และตราสินคา้ ของ บริษทั กมล อินดสัทรี จาํกดั 
ที�มา: http://www.kamolindustry.com/product/index.php?catid=2 

 
เป็นบริษทัฯ ที�จาํหน่ายเครื�องจกัรทางการเกษตร เช่น รถคีบออ้ย รถตดัออ้ย เครื�องอดัฟาง 

เครื�องขุดมนั เครื�องหวา่นปุ๋ย รถแทรกเตอร์ เป็นตน้ โดยกลุ่มผลิตภณัฑ์รถแทรกเตอร์ จดัเป็นผูเ้ป็น
จาํหน่ายรถแทรกเตอร์รายเล็ก ยี�หอ้ เคเอ็มที (KMT) โดยนาํเขา้ชิ*นส่วนสําเร็จมาประกอบในประเทศ 
มีการบริการหลงัการขาย เป็นที�รู้จกัของประชาชนเฉพาะกลุ่ม โดยมีรุ่นรถแทรกเตอร์ขนาดใหญ่
จาํหน่าย 2 รุ่น และมีตวัแทนจาํหน่าย 43 สาขาทั�วประเทศ 

- บริษทั ทะเลทอง แฟคตอรี�  จาํกดั  
 

 

 

 

 
 

ภาพที� 1.6 แสดงตวัอย่างผลิตภณัฑ์รถแทรกเตอร์และตราสินค้าของบริษทั ทะเลทอง แฟคตอรี�  
จาํกดั 

ที�มา: http://www.talaythong.co.th/products/tractor-talaythong.html 
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เป็นบริษทัฯ ที�มีประสบการณ์ในการจาํหน่ายอุปกรณ์และเครื�องจกัรทางการเกษตร
เป็นเวลายาวนานกวา่ 40 ปี มีสินคา้เครื�องจกัรกลทางการเกษตรหลายชนิด มีชื�อเสียงในเรื�องรถเกี�ยว
ขา้ว ในกลุ่มผลิตภณัฑ์รถแทรกเตอร์ จดัเป็นผูจ้าํหน่ายรถแทรกเตอร์รายเล็กยี�ห้อทะเลทอง บริษทัฯ 
นาํเขา้ชิ*นส่วนสาํเร็จมาประกอบในประเทศ  โดยมีรุ่นรถแทรกเตอร์ขนาดเล็ก ขนาดกลาง และขนาด
ใหญ่ จาํหน่ายรวม 5 รุ่น และมีตวัแทนจาํหน่าย 92 สาขาทั�วประเทศ 

สาํหรับการเลือกซื*อรถแทรกเตอร์นั*น สิ�งสาํคญัที�เกษตรกรคาํนึงถึงเป็นปัจจยัหลกั ดงันี*  
- ลกัษณะการใช้งาน โดยหากเลือกซื*อรถแทรกเตอร์เพื�อนาํไปงาน ในสวน หรือไร่นา 

ขนาดเล็ก ไม่เกิน 50 ไร่ โดยเฉพาะการพรวนดิน มกัจะใช้รถแทรกเตอร์ขนาดเล็กถึงขนาดกลาง 
เนื�องจากจาํนวนพื*นที�มีไม่มาก แต่หากมีพื*นที�ขนาดใหญ่จาํนวน 50 ไร่ขึ*นไป หรือ รับงานรับจา้ง
เตรียมหนา้ดิน มกัใช ้ รถแทรกเตอร์ขนาดใหญ่  

- ราคา เป็นตวัแปรสําคญัในการเลือกตดัสินใจซื* อของเกษตรกร เนื�องจากรถ
แทรกเตอร์มีราคาค่อนขา้งสูง ทั*งยงัตอ้งมีการซ่อมบาํรุงเป็นระยะ ดงันั*น เกษตรกรจึงคาํนึงถึงความ
คุม้ทุนของราคาที�ตอ้งจ่ายเงินในการเลือกซื*อรถแทรกเตอร์  

- สมรรถนะ ความสามารถในการใชง้าน ฟังกช์ั�นหลากหลาย รวมไปถึงความทนทาน 
เป็นอีกหนึ� งตวัเลือกที�เกษตรกรพิจารณาในการซื*อรถ เช่น ระดบัสปีด จาํนวนเกียร์ หรือโครงสร้าง
ของตวัถงั เป็นตน้   

- อะไหล่และศูนยบ์ริการ อะไหล่ที�หาได้ง่ายและศูนยบ์ริการที�มีจาํนวนมาก เป็น
ตวัเลือกที�ช่วยใหเ้กษตรกร ตดัสินใจซื*อไดง่้าย เนื�องจากรถแทรกเตอร์ตอ้งมีการซ่อมบาํรุงเป็นระยะ 
ดงันั*นรถแทรกเตอร์ยี�ห้อใด ที�มีอะไหล่หาง่ายในทอ้งตลาด และมีศูนยบ์ริการเป็นจาํนวนมาก จะ
ไดเ้ปรียบในเชิงการแข่งขนั   

จากขอ้มูลภาพรวมอุตสาหกรรมและการแข่งขนัขา้งตน้ เห็นไดว้า่ แนวโนม้ของตลาด
รถแทรกเตอร์มีการขยายตวั อนัเนื�องมากจากสภาวะการขาดแคลนแรงงานในภาคเกษตร ประกอบ
กบัการทาํการเกษตรไดเ้ปลี�ยนวถีิไปจากเดิม คือ ไม่มีการใช ้โค กระบือ ในการเตรียมหนา้ดิน อีกทั*ง
ภาคเกษตรกรรมตอ้งการผลผลิตต่อไร่ที�เพิ�มขึ*น ดงันั*งการนาํรถแทรกเตอร์เขา้มาใชใ้นภาคเกษตร จึง
มีความตอ้งการสูงขึ*นอยา่งหลีกเลี�ยงไม่ได ้
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1.3  ข้อมูลและโครงสร้างองค์กร 
บริษทั เอบีซี เมนูแฟคเจอริ�ง จาํกดั ก่อตั*งเมื�อวนัที� 9 มีนาคม 2545 ดว้ยทุนจดทะเบียน 

10 ลา้นบาท บนเนื*อที� 1,844 ตารางเมตร โดยเป็นส่วนโรงงาน 840 ตารางเมตร และ ส่วนสํานกังาน 
200 ตารางเมตรดาํเนินธุรกิจที�เน้นเทคโนโลยี การออกแบบ เป็นผูผ้ลิต ชิ*นส่วนต่าง ๆ เพื�อใช้ใน
อุตสาหกรรมยานยนต์ อุตสาหกรรมเครื�องจกัรกล อุตสาหกรรมเครื�องจกัรกลทางการเกษตร และ 
อุตสาหกรรมอื�น ๆ ที�ตอ้งการผลิตภณัฑ์ที�มีมาตรฐาน และคุณภาพสูง เพื�อทดแทนการนาํเขา้จาก
ต่างประเทศและมีนโยบายที�จะพฒันาคุณภาพของบุคลากรในทุก ๆ ด้าน โดยเฉพาะอย่างยิ�งด้าน
เทคนิคการผลิต การควบคุมคุณภาพ และความปลอดภยัในการปฏิบติังาน ทั*งนี* เพื�อให้ได ้ผลงานที�มี
คุณภาพ เพื�อเตรียมรองรับการขยายงานในสาขาอื�น ๆ 

วสัิยทศัน์ของบริษัท 
“เป็นบริษทัฯ ที�มีชื�อเสียงในการผลิตรถแทรกเตอร์ขนาดเล็ก ภายใน 5 ปี” 
พนัธกจิของบริษัท 

“สินคา้ตอ้งมีคุณมาตรฐานเป็นที�ยอมรับ ดว้ยราคาที�เหมาะสม” 
บริษทัฯ ตระหนกัถึงเทคโนโลยีในดา้นอุตสาหกรรมนั*นไม่มีวนัหยุดนิ�ง จึงพร้อมที�จะ

จดัหาเทคโนโลยี และเครื�องจกัรที�ทนัสมยั เพื�อให้ทนักบัการเติบโตของเทคโนโลยี และมิให้เกิด
ปัญหากบัสภาวะแวดลอ้มเพื�อให้มีความปลอดภยัในการทาํงานการดาํเนินการต่าง ๆ  กระทาํภายใต้
นโยบายซึ� งพนกังานบริษทัฯ ถูกปลูกฝังให้สํานึกตลอดเวลา คือ ผลิตภณัฑ์ทุกชิ*น จะถูกออกแบบ
และควบคุม ดว้ยระบบ CAD-CAM และระบบคุณภาพอื�น ๆ ในทุกขั*นตอนการผลิต รายละเอียดต่าง ๆ 
ในกระบวนการผลิตสินคา้ทุกชนิดจะถูกตรวจสอบคุณภาพอย่างเขม้งวด ดว้ยเครื�องมือที�ทนัสมยั
ตลอดเวลาในระหวา่งกระบวนการผลิต และจนกระทั�งสินคา้สาํเร็จรูป ตลอดไปจนถึงการติดตั*งหนา้
งานดว้ย 

ดว้ยเครื�องจกัรที�หลากหลาย ขนาด ชนิด และรูปแบบการทาํงาน รวมถึงทีมงานในการ
ผลิตที�มีทกัษะการปฏิบติังาน ซึ� งผา่นการฝึกอบรมเฉพาะดา้น เพื�อให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดในการ
ผลิตชิ*นงานที�หลากหลายรูปแบบ รวมไปถึงการพฒันาคุณภาพในการตรวจสอบ เพื�อความถูกตอ้ง
แม่นยาํ ก่อนจะส่งสินค้าสู่มือลูกค้า ทาํให้มั�นใจได้ว่างานทุกชิ*นมีคุณภาพเท่าเทียมกัน และใน
ขณะเดียวกัน บริษัทฯ ยงัมีการพัฒนาทุกด้านอย่างต่อเนื�องเพื�อรองรับการเจริญเติบโตของ
ภาคอุตสาหกรรม 

เนื�องจากบริษทัฯ รับออกแบบ และสั�งทาํ ดงันั*น กลุ่มผลิตภณัฑ์ของบริษทัฯ นั*น มี
ความหลากหลายเป็นลกัษณะ Special Propose ตามลกัษณะการใชง้าน เช่น  

อุตสาหกรรมยานยนต ์ดงัแสดงภาพที� 1.7  
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อุตสาหกรรมเครื�องจกัรกล ดงัแสดงภาพที� 1.8 1.9 1.10 1.11 1.12 และ 1.13 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ภาพที� 1.7 ชิ*นส่วนที�ใชใ้นกลุ่มอุตสาหกรรมยานยนต ์
ที�มา: ฝ่ายการตลาด บริษทั เอบีซี เมนูแฟคเจอริ�ง จาํกดั 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที� 1.8 Mold Change System Machine 
ที�มา: ฝ่ายการตลาด บริษทั เอบีซี เมนูแฟคเจอริ�ง จาํกดั 
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ภาพที� 1.9 Gantry Robot System Machine 
ที�มา: ฝ่ายการตลาด บริษทั เอบีซี เมนูแฟคเจอริ�ง จาํกดั 

 
 
 

 

 

 

 

 

ภาพที� 1.10 โครงสร้าง Gantry Crane 
ที�มา: ฝ่ายการตลาด บริษทั เอบีซี เมนูแฟคเจอริ�ง จาํกดั 
 

 
 

 

 

 

 

 

ภาพที� 1.11 โครงสร้าง Overhead Crane 
ที�มา: ฝ่ายการตลาด บริษทั เอบีซี เมนูแฟคเจอริ�ง จาํกดั 
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ภาพที� 1.12 Chain Conveyor 
ที�มา: ฝ่ายการตลาด บริษทั เอบีซี เมนูแฟคเจอริ�ง จาํกดั 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที� 1.13 ประกอบ System ในหุ่นยนตอุ์ตสาหกรรม 
ที�มา: ฝ่ายการตลาด บริษทั เอบีซี เมนูแฟคเจอริ�ง จาํกดั 

 
โดยกลุ่มลูกคา้หลกัของ บริษทั เอบีซี เมนูแฟคเจอริ�ง จาํกดั มี ดงันี*  
1.  HONDA AUTOMOBILE (THAILAND) CO., LTD 
2.  HONDA ENGINEERING ASIAN CO.,LTD 
3. ASIAN PARTS MANUFACTURING CO.,LTD 
4. THAI HONDA MANUFACTURING CO.,LTD 
5. SIAM NISSAN AUTOMOBILE CO,.LTD 
6. DENSO (THAILAND) CO..LTD 
7. DELPH AUTOMOTIVE SYSTEMS (THAILAND) CO.,LTD 
8. GE ELANO ASIA CO.,LTD 
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9. ODICK (THAILAND) CO.,LTD 
10. DANA SPCISER CO.,LTD 
11. TBK. KRUNGTHAEP CO.,LTD 
12. YS.PUND CO.,LTD 
13. THAI NOK CO.,LTD 
14. SOMBOON MALLEABLE IRON INDUSTRAIL CO.,LTD 
15. THAI AIRWAY INTERNATIONAL PUBLIC COMPANY LIMITED 
ดว้ยทกัษะ ความรู้ และประสบการณ์จากการดาํเนินงานมากกวา่ 10 ปี บริษทัฯ ไดอ้อก

ผลิตภณัฑ์ใหม่ในเดือนตุลาคม 2558  เป็นผลิตภณัฑ์ในกลุ่มอุตสาหกรรมเครื�องจกัรกลทางเกษตร 
ภายใตแ้บรนด์ของบริษทัฯ เป็นครั* งแรก คือ รถแทรกเตอร์อเนกประสงค์ ยี�ห้อ ทาม่า (Tama)โดย
บริษทัฯ ไดพ้ฒันาและคิดคน้ระบบ เกียร์และคลทัช์ ให้มีความทนทานต่อสภาพการใช้งาน ซึ� งรถ
แทรกเตอร์อเนกประสงคท์าม่า นั*น จดัเป็นรถแทรกเตอร์ขนาดเล็ก ดงัแสดงในภาพที� 1.14  

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที� 1.14 รถแทรกเตอร์อเนกประสงคท์าม่า ขบัเคลื�อน 2 ลอ้ 

ที�มา: ฝ่ายการตลาด บริษทั เอบีซี เมนูแฟคเจอริ�ง จาํกดั 
 
โดยมีรายละเอียดสเปค ดงันี*  
ขนาด : กวา้ง 1.20 เมตร ยาว 2.30 เมตร สูง 1.40 เมตร 
ความกวา้งฐานลอ้ : ลอ้หนา้ 0.95 เมตร ลอ้หลงั 1 เมตร 
ความยาวจากลอ้หนา้ ถึง ลอ้หลงั : 1.52 เมตร 



 

ความสูงจากพื*น
นํ*าหนกั ตวัรถ 
ยาง 
เครื�องยนต ์
ระบบส่งกาํลงั
ระบบคลทัช์ 
เกียร์แบบเฟืองตรง
เกียร์เดินหนา้
 
 
 
 
 
เกียร์ถอยหลงั
 
ระบบเบรค 
 
 
เพื�อให้การบริหารงานของบริษทัฯ เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ บริษทัฯ จึงได้จัด

แผนผงัองคก์ร  ดงัแสดงภาพที� 
 

 
 
 
 
 
 
 
ภาพที� 1.15 แผนผงัองคก์ร ของ 
ที�มา: ฝ่ายบุคคล บริษทั เอบีซี เมนูแฟคเจอริ�ง จาํกดั

ความสูงจากพื*น : 0.33 เมตร 
นํ*าหนกั ตวัรถ (ไม่รวมเครื�องยนต)์ : ลอ้ยาง 545 กิโลกกรัม ลอ้เหล็ก 

 : หนา้ 5.60 - 13 หลงั 8.25 
 : 14 แรงมา้ 

ระบบส่งกาํลงั : สะพาน 2 ร่อง VB 
ระบบคลทัช์ : คลทัช์ 4 แผน่ 
เกียร์แบบเฟืองตรง : เสื*อเกียร์เหล็กหล่อ 
เกียร์เดินหนา้ : เกียร์ 1  3.57  กิโลเมตร

 เกียร์ 2  5.06  กิโลเมตร
 เกียร์ 3  6.96  กิโลเมตร
 เกียร์ 4  9.87  กิโลเมตร
 เกียร์ 5  16.76 กิโลเมตร/ชั�วโมง
 เกียร์ 6 23.76 กิโลเมตร/ชั�วโมง

เกียร์ถอยหลงั : เกียร์ 1  3.67  กิโลเมตร
 เกียร์ 2  5.21  กิโลเมตร

 : - ระบบเบรค แยกซา้ย-ขวา
- ใชก้า้มเบรค 2 ชิ*น ขยายออก
- Friction System Dry Type

เพื�อให้การบริหารงานของบริษทัฯ เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ บริษทัฯ จึงได้จัด
แผนผงัองคก์ร  ดงัแสดงภาพที� 1.15 

แผนผงัองคก์ร ของ บริษทั เอบีซี เมนูแฟคเจอริ�ง จาํกดั 

บริษทั เอบีซี เมนูแฟคเจอริ�ง จาํกดั 

13 13

ลอ้เหล็ก 490 กิโลกรัม 
 - 16 

กิโลเมตร/ชั�วโมง 
กิโลเมตร/ชั�วโมง 
กิโลเมตร/ชั�วโมง 
กิโลเมตร/ชั�วโมง 

ชั�วโมง 
ชั�วโมง 

กิโลเมตร/ชั�วโมง 
กิโลเมตร/ชั�วโมง 

ขวา 
ชิ*น ขยายออก 

Friction System Dry Type 
เพื�อให้การบริหารงานของบริษทัฯ เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ บริษทัฯ จึงได้จัด
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จากภาพที� 1.15  แสดงแผนผงัองคก์ร พบวา่ บริษทัฯ บริหารและจดัการ การดาํเนินงาน 
โดยแบ่งออกเป็น 4 ฝ่าย ไดแ้ก่ ฝ่าย Operation ฝ่ายบุคคล ฝ่ายการตลาด และ ฝ่ายบญัชีและการเงิน 
ซึ� งฝ่าย Operation ยงัแยกแผนกยอ่ยอีก 4 แผนก ไดแ้ก่ แผนกออกแบบและพฒันาผลิตภณัฑ์ แผนก 
Assembly แผนกซ่อมบาํรุง และ แผนกจดัซื*อ ซึ� งหน้าที�ของฝ่าย  Operation ถือว่าเป็นฝ่ายที�มี
ความสําคญัของบริษทัฯ เนื�องจากการบริหารงานและการดาํเนินงาน รวมไปถึงการพฒันาและ
ออกแบบมาใหไ้ดซึ้� งผลิตภณัฑน์ั*น เกิดจากการดาํเนินงานในฝ่ายนี*  ในขณะที� ฝ่ายการตลาดเอง มีการ
แบ่งแผนกอีก 2 แผนก ได้แก่  แผนกขาย และ แผนกลูกค้าสัมพันธ์  ซึ� งทั* งสองแผนกนี*  มี
ความสัมพนัธ์ในการทาํตลาดของบริษทั รวมไปถึง การดูแลลูกคา้หลงัการขายโดยผา่นแผนกลูกคา้
สัมพนัธ์ นั�นเอง  

 
 

1.4  สภาพปัญหา 
จากการชะลอตวัของเศรษฐกิจ และความไม่แน่นอนทางการเมือง โดยเฉพาะในกลุ่ม

อุตสาหกรรมยานยนต์ ซึ� งเป็นอุตสาหกรรมหลกัที� บริษทั เอบีซี เมนูแฟคเจอริ� ง จาํกดั ดาํเนินธุรกิจ 
ส่งผลใหผ้ลประกอบการของ บริษทัฯ ลดลง ดงัภาพที� 1.16 

 
ภาพที� 1.16 แสดงผลประกอบการ ของ บริษทั เอบีซี เมนูแฟคเจอริ�ง จาํกดั ปี 2554-2558 

ที�มา: ฝ่ายบญัชีและการเงิน บริษทั เอบีซี เมนูแฟคเจอริ�ง จาํกดั 

2554 2555 2556 2557 2558

รายไดร้วม 24.0 49.0 54.0 18.2 6.0

รายจ่าย 4.0 8.0 6.0 3.5 1.7

กาํไรสุทธิ 20.0 41.0 48.0 14.7 4.30

0.0
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20.0
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40.0

50.0

60.0

ล้า
นบ

าท
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ผลประกอบการของ บริษัท เอบีซี แมนูแฟคเจอริ�ง จํากดั
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จากภาพที� 1.16 พบว่า รายไดข้องบริษทั ฯ ลดลงจากต่อเนื�องตั*งแต่ ปี 2557 – ปี 2558 
ดงันั*น บริษทัฯ จึงจาํเป็นตอ้งแข่งขนัเพื�อความอยูร่อด โดยบริษทั ฯ อาศยัประสบการณ์ ความรู้และ
ความชาํนาญในเทคโนโลยี ประกอบเครื�องมือ และ เครื�องจกัร ของบริษทัฯ มีความพร้อมในการ
ดาํเนินงาน บริษทัฯ จึงตดัสินใจออกผลิตภณัฑใ์หม่ในกลุ่มอุตสาหกรรมเครื�องจกัรกลทางการเกษตร
ภายใตแ้บรนด์ของบริษทัฯ คือ แทรกเตอร์ ยี�ห้อ ทาม่า ออกสู่ทอ้งตลาดเมื�อเดือนตุลาคม 2558 โดย
บริษทัฯ เล็งเห็นโอกาสจากมูลค่าการนาํเขา้และส่งออกของรถแทรกเตอร์ ดงัแสดงภาพที� 1.17  

 
 

ภาพที� 1.17 มูลค่าการคา้เครื�องจกัรกลการเกษตร  
ที�มา: ศูนยข์อ้มูลเชิงลึกอุตสาหกรรมเครื�องจกัรกล (Machinery Intelligence Unit : MIU) 

 
จากภาพที� 1.17 พบว่าสถิติมูลค่าการนาํเขา้และส่งออกของการคา้เครื�องจกัรกลของ

ประเทศไทยจากใน เดือนพฤศจิกายน 2557 มูลค่านาํเขา้เป็น 3,393 ลา้นบาท และมูลการส่งออกเป็น 
3,034 ลา้นบาท โดยจากเดือนมกราคม – พฤศจิกายน 2558 มูลค่าการนาํเขา้รวมเป็น 33,016 ลา้นบาท 
และมูลค่าการส่งออกรวมเป็น 27,576 ลา้นบาท โดยเมื�อพิจารณามูลค่าการนาํเขา้และส่งออกในกลุ่ม
แทรกเตอร์และส่วนประกอบ พบวา่  ระหวา่งเดือนมกราคม – พฤศจิกายน 2558 พบวา่มูลค่าการ
นําเข้าแทรกเตอร์และส่วนประกอบ เป็น 7,685 ล้านบาท และมูลการส่งออกรถแทรกเตอร์และ
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ส่วนประกอบเป็น 11,630 ลา้นบาท (Thailand Machinery Outlook, January 2016) จากขอ้มูลที�ปรากฎ
นบัวา่อุตสาหกรรมแทรกเตอร์การเกษตร มีมูลค่าสูง จึงเป็นสาเหตุที�บริษทัฯ ตดัสินใจเลือกที�จะออก
ผลิตภณัฑนี์*  โดยบริษทัฯ ออกขายผลิตภณัฑร์ถแทรกเตอร์ภายใตแ้บรนด์ทาม่า ในเดือนตุลาคม 2558 
ดงัแสดงภาพที� 1.18 

 
 

ภาพที� 1.18 แสดงยอดขายรถแทรกเตอร์ ของ บริษทั เอบีซี เมนูแฟคเจอริ�ง จาํกดั ตุลาคม – ธนัวาคม 
2558 

ที�มา: ฝ่ายบญัชีและการเงิน บริษทั เอบีซี เมนูแฟคเจอริ�ง จาํกดั 
 
จากภาพที� 1.18 แสดงยอดขายรถแทรกเตอร์ ของ บริษทัฯ พบวา่ ระหวา่งเดือนตุลาคม 

– ธนัวาคม 2558 จาํหน่ายรถแทรกเตอร์รวม 6 คนั โดยบริษทัฯ ตั*งเป้าหมายยอดขายไวเ้ดือนละ 10 
คนั จากยอดขายรถแทรกเตอร์ที�สิ*นปี 2558 คิดเป็น 20% ของเป้าหมายที�บริษทั ฯ ตั*งไว ้อยา่งไรก็ดี 
เนื�องจากเป็นการเริ�มตน้เขา้สู่อุตสาหกรรมใหม่ บริษทัฯ จึงประสบปัญหาการทาํการตลาดและเจาะ
กลุ่มลูกคา้ เนื�องจากลูกคา้ยงัไม่รับรู้ในตวัสินคา้ของบริษทัฯ  ดงันั*น บริษทัฯ จึงจาํเป็นตอ้งกาํหนด
กลยุทธ์เพื�อให้สินคา้ของบริษทัฯ สามารถแข่งขนัในตลาดอุตสาหกรรมแทรกเตอร์ และบริษทัฯ 
สามารถขายรถแทรกเตอร์ไดเ้ดือนละ 10 คนั ตามเป้าหมายที�บริษทัฯ ตั*งไว ้
  

ตุลาคม พฤศจิกายน ธนัวาคม

ยอดขาย 1 2 3

เป้าหมาย 10 10 10

0

2

4

6

8

10

12

คัน

ปี 2558

ยอดขายรถแทรกเตอร์ของ บริษทั เอบีซี แมนูแฟคเจอริ�ง จํากดั
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บทที� 2 

การวเิคราะห์สภาพปัญหา 

 

 
จากสภาพปัญหายอดขายรถแทรกเตอร์ของบริษทัฯ ในปี 2558 ยงัไม่ไดต้ามเป้าหมาย

ที�ตั* งไว ้คือ 10 คนัต่อเดือน เนื�องมาจากบริษทัฯ เพิ�งเริ� มเข้าสู่อุตสาหกรรมเครื� องจกัรกลทาง
การเกษตร กลุ่มลูกคา้ยงัไม่รู้จกัสินคา้ของบริษทัฯ ประกอบบริษทัฯ ยงัไม่มีชื�อเสียงในการจาํหน่าย
รถแทรกเตอร์มาก่อน จึงไดท้าํการวิเคราะห์สภาพปัญหาเพื�อหากลยุทธ์ในการสร้างยอดขายให้ไดต้าม
เป้าหมายที�บริษทัฯ ไดต้ั*งไว ้

 
 
2.1  การวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัในอตุสาหกรรม โดยใช้  Five Forces  Model 

การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขนัในอุตสาหกรรมนั*น Michael E. Poter ได้เสนอ
เครื�องมือ   ที�ใชใ้นการสาํรวจสภาพแวดลอ้มทางการแข่งขนัของอุตสาหกรรมโดยอธิบายการแข่งขนั
ของอุตสาหกรรมในรูปแบบของแรงผลกัดนั 5 แรง ดงัแสดงในภาพที� 2.1 โดยแรงผลกัดนัทั*ง 5 แรง
นั*น     แสดงถึงอิทธิพลในการแข่งขนัของอุตสาหกรรมซึ� งเป็นตวักาํหนดโอกาสการเกิดกาํไรของ
อุตสาหกรรมนั*น ๆ กล่าวคือ ถา้แรงผลกัดนัทั*ง 5 แรง อ่อนแรงมากเพียงใด จะส่งผลให้อุตสาหกรรม
นั*น ๆ มีกาํไร มากขึ*น ตามไปดว้ย (Porter, 1980) 

 
 

ภาพที� 2.1 แสดงแรงผลกัดนัทั*ง 5 แรง ที�มีผลต่อการแข่งขนัในอุตสาหกรรม 
ที�มา: Competitive Forces (Porter, M.E. Competitive Strategy, Free Press, 1980)  
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จากภาพที� 2.1 แสดงใหเ้ห็นถึงแรงผลกัดนัทั*ง 5 แรง ประกอบดว้ย 
1. การคุกคามจากการเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่ (Threat of new entrants) 
การเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่ เป็นภยัคุกคามที�ร้ายแรง เพราะจะทาํให้ส่วนแบ่งทาง

การตลาดของอุตสาหกรรมลงลด ซึ� งส่งผลต่อความมั�นคงของผูที้�อยู่ในอุตสาหกรรม นั*น ๆ โดยมี
ปัจจยัต่าง ๆ ที�เกี�ยวขอ้งกบัแรงผลกัดนั ดงันี*  

- การประหยดัจากขนาด (Economies of scale) การผลิตสินคา้ที�เป็นมาตรฐานจาํนวน
มาก จะทาํใหต้น้ทุนของสินคา้ลดตํ�าลง เพราะสามารถลดตน้ทุนคงที�ต่อหน่วยลดลง ดงันั*น ผูเ้ล่นราย
ใหม่ตอ้งมีขนาดที�ใหญ่โตพอที�จะแข่งขนัได ้กล่าวคือ ตอ้งผลิตสินคา้ครั* งละมาก ๆ เพื�อลดตน้ทุนให้
สามารถแข่งขนัได ้ในทางกลบักนักนัธุรกิจที�อยูใ่นอุตสาหกรรม ก็จาํเป็นตอ้งผลิตสินคา้คราวละมาก 
ๆ เพื�อที�จะทาํใหต้น้ทุนต่อหน่วยลดลง เช่นกนั 

- การผูกพนัในตรายี�ห้อ (Brand Loyalty) ลูกคา้ที�อยู่ในอุตสาหกรรมนั*น มีความ
ผกูพนัในยี�หอ้ เนื�องจากเกิดความไวใ้จและใชง้านมาอยา่งยาวนาน รวมไปถึงชื�อเสียงของผูเ้ล่นเดิม ๆ 
ที�อยูใ่นอุตสาหกรรมนั*น ทาํใหไ้ม่เปลี�ยนใจมาใชผ้ลิตภณัฑข์องผูเ้ล่นรายใหม่ 

- เงินลงทุน (Capital requirements)  เงินลงทุนที�สูง เป็นอุปสรรคต่อผูแ้ข่งขนัรายใหม่
ที�จะเขา้มาในอุตสาหกรรม เนื�องจากมีความเสี�ยงในดา้นการจดัหาเงินทุน และการคืนทุนที�ตอ้งใช้
ระยะเวลาเมื�อเทียบกบัอุตสาหกรรมที�ใชเ้งินลงทุนตํ�ากวา่ 

- การเขา้ถึงช่องจดัจาํหน่าย (Access to distribution) หากผูแ้ข่งขนัรายใหม่ไม่
สามารถเขา้ถึงช่องทางการจดัจาํหน่ายได ้ถึงแมว้า่ผลิตภณัฑ์ของผูแ้ข่งขนัรายใหม่จะมีคุณภาพและ
เป็นที�น่าสนใจก็ตาม แต่ก็ไม่สามารถที�จะเพิ�มยอดขาย ได ้เนื�องจากไม่มีช่องทางในการจดัจาํหน่าย
นั�นเอง 

- นโยบายของรัฐบาล (Government policies)  หากรัฐบาลไม่มีนโยบายส่งเสริม หรือ
มีขอ้ห้ามสัมปทานนั*น ๆ เช่น จาํเป็นตอ้งมีใบอนุญาตต่าง ๆ ผูแ้ข่งขนัรายใหม่ ก็ไม่สามารถเขา้สู่
อุตสาหกรรมได ้เนื�องจากติดในขอ้ปฎิบติัของนโยบายภาครัฐ 

- ตน้ทุนหรือค่าใช้จ่ายในการเปลี�ยนแปลงการใช้สินคา้ (Switching cost) ถา้ลูกคา้
ตอ้งมีตน้ทุน หรือค่าใช้จ่ายในส่วนนี* สูง ตน้ทุนเหล่านี*  ไดแ้ก่ ตน้ทุนของอุปกรณ์ เครื�องจกัรที�ตอ้ง
ปรับเปลี�ยนเพิ�ม หรืออาจจะเป็นระบบงานที�ต้องจดัรูปแบบใหม่ ค่าฝึกอบรม และอบรมให้กับ
พนกังานเพื�อให้ทาํงานตามระบบใหม่ เป็นตน้ ก็เป็นการยากที�จะหนัไปใชผ้ลิตภณัฑ์ใหม่ ๆ ของผู ้
แข่งขนัรายใหม่ เนื�องจากไม่ตอ้งการที�จะตอ้งลงทุนเพิ�มเติมนั�นเอง 

- ขอ้ได้เปรียบตน้ทุนในด้านอื�นๆ (Absolute cost advantages) เช่น เป็นเจา้ของ
เทคโนโลยีเฉพาะ มีวตัถุดิบราคาถูก มีทาํเลที�ตั*งดีกวา่ มีแหล่งเงินทุนที�ตน้ทุนถูก และดาํเนินกิจการ
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มานานจนเกิดการเรียนรู้เป็นองค์ความรู้ ทาํให้ผูแ้ข่งขนัรายใหม่ที�เขา้มามีความเสียเปรียบเนื�องจากเพิ�ง
เริ�มดาํเนินธุรกิจใหม่ 

2. การแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม (Competition in the industry) 
สภาวะการแข่งขันของระหว่างธุรกิจต่างๆ จะทวีความรุนแรงขึ* นเมื�อธุรกิจหนึ� ง

มองเห็นช่องทางในการไดม้าซึ� งกาํไรมากขึ*น หรือถูกคุกคามจากการกระทาํขององคก์รธุรกิจอื�นใน
อุตสาหกรรมเดียวกนั ดงันี*  

เทคโนโลยี เช่น ใช้เทคโนโลยีที�มีความทนัสมยัมาเป็นจุดเด่นของธุรกิจในการดึงดูด
กลุ่มลูกคา้ ซึ� งธุรกิจที�ใชเ้ทคโนโลยทีี�ลา้สมยัจะเสียเปรียบทนัที 

การต่อสู้ทางดา้นการตลาด เช่น การลดราคา การแนะนาํสินคา้ใหม่เขา้สู่ตลาด เป็นตน้    
ซึ� งเมื�อมีโปรโมชั�นทางการตลาดมากขึ* น ก็ท ําให้ลูกค้ามีความสนใจในตัวผลิตภัณฑ์มากขึ* น 
แมก้ระทั�งสินคา้ใหม่ที�เขา้สู่ตลาด ก็เป็นแรงดึงดูดที�ทาํใหลู้กคา้สนใจในตวัผลิตภณัฑใ์หม่ 

บริการหลงัการขายแก่ลูกคา้ เป็นการแข่งขนักนัทางด้านการบริการแก่ลูกคา้ ทาํให้
ลูกคา้ไดรั้บความพึงพอใจมาจากการซื*อผลิตภณัฑ์ที�มีบริการหลงัการขาย และกลบัมาซื*อผลิตภณัฑ์
เดิมอีกครั* ง 

ถ้าสภาวะการแข่งขนัในอุตสาหกรรมไม่รุนแรง โอกาสที�องค์กรธุรกิจต่างๆ จะขึ* น
ราคาสินคา้และบริการ เพื�อให้ไดม้าซึ� งกาํไรที�มากขึ*นก็จะมีมาก แต่ในทางกลบักนัหากการแข่งขนั
ในอุตสาหกรรมนี* รุนแรง ธุรกิจต่าง ๆ จะหาวิธีต่าง เพื�อให้ไดเ้ปรียบในเชิงแข่งขนั เพื�อดึงดูดกลุ่ม
ลูกคา้ 

3. อาํนาจต่อรองของผูส่้งมอบปัจจยัผลิต (Bargaining power of suppliers) 
การขายวตัถุดิบมีอิทธิพลต่ออุตสาหกรรม เนื�องจากสามารถกาํหนดให้สินคา้มีราคาสูง

หรือตํ�าได ้ทั*งยงัสามารถกาํหนดการเพิ�มหรือลดคุณภาพของสินคา้ได ้ซึ� งส่งผลต่อตน้ทุนและกาํไร
ของธุรกิจนั*น ๆ ในกรณีที�ผูข้ายมีความอ่อนแอหรือมีอาํนาจในการต่อรองตํ�าย่อมถูกผูซื้*อกดราคา 
และเรียกร้องสินคา้ที�มีคุณภาพที�สูงขึ*นได ้ซึ� งปัจจยัที�ทาํให้ผูข้ายวตัถุดิบมีอาํนาจต่อรองมากน้อย
ขึ*นอยูก่บัปัจจยั ดงันี*  

ความหายากของวตัถุดิบ หากวตัถุดิบใด ๆ เป็นที�ตอ้งการของตลาดและหายาก ซึ� ง
อาจจะมาจากการตอ้งไดส้ัมปทาน มีจาํนวนอยูน่อ้ย ตอ้งรอฤดูกาล จะส่งผลให้ผูข้ายวตัถุดิบมีอาํนาจ
ในการต่อรองกบัผูซื้*อมาก เนื�องจากวตัถุดิบเป็นของหายาก 

จาํนวนผูข้ายในตลาด หากจาํนวนผูข้ายวตัถุดิบในตลาดมีจาํนวนมากราย จะทาํให้ผูซื้*อ
มีทางเลือกในการซื*อวตัถุดิบ ทาํให้ผูข้ายวตัถุดิบ ไม่มีอาํนาจในการต่อรองกบัลูกคา ในทางกลบักนั 
หากมีผูข้ายรายเดียว หรือ น้อยราย จะเกิดการผูกขาด  ซึ� งการผูกขาดจะส่งผลกบัอาํนาจต่อรอง
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โดยตรงต่อผูซื้*อและผูข้ายวตัถุดิบ โดยผูข้ายวตัถุดิบสามารถกาํหนดราคา และมีอิทธิพลในการส่ง
มอบสินคา้ต่อผูซื้*อ  

4. อาํนาจต่อรองของลูกคา้ (Bargaining power of customers) 
ผูซื้* อจะมีผลกระทบต่ออุตสาหกรรม ถ้าผูซื้* อมีอาํนาจต่อรองหรือมีอิทธิพลต่อการ

กาํหนดราคาของสินคา้และบริการตํ�า หรือมีอิทธิพลในการต่อรองให้ธุรกิจเพิ�มคุณภาพของสินคา้
และบริการใหม้ากขึ*น ซึ� งส่งผลต่อธุรกิจในแง่ตน้ทุนการดาํเนินงานที�สูงขึ*น ในทางกลบักนัหากผูซื้*อ
ที�ไม่มีความเขม้แข็งหรือไม่มีอาํนาจต่อรอง ยอ่มเปิดโอกาสให้ธุรกิจนั*น ๆ ในอุตสาหกรรมสามารถ
ขึ*นราคาสินคา้ไดโ้ดยง่าย การที�ผูซื้*อจะมีอาํนาจมากหรือนอ้ยยอ่มขึ*นอยูก่บัอาํนาจต่อรองที�ผูซื้*อมีต่อ
องคก์รธุรกิจในอุตสาหกรรม ซึ� งปัจจยัที�มีผลต่อแรงผลกัดนัของอาํนาจต่อรองของลูกคา้ ไดแ้ก่ 

จาํนวนผูผ้ลิตในทอ้งตลาด หากจาํนวนผูผ้ลิตในทอ้งตลาดมีจาํนวนมากราย จะทาํให้
ลูกคา้มีทางเลือกในการซื*อสินคา้มาก โดยไม่จาํเป็นตอ้งอิงในการซื*อสินคา้ รายใดรายหนึ� ง ซึ� งจะ
ส่งผลโดยตรงทาํให้ลูกคา้สามารถเลือกสินคา้ไดอ้ย่างหลากหลาย ทาํให้ผูผ้ลิตจาํเป็นตอ้งแข่งขนักบั
คู่แข่งรายอื�น ๆ เพื�อดึงดูดกลุ่กลูกคา้ใหเ้ขา้มาซื*อสินคา้ 

5. การคุกคามของผลิตภณัฑท์ดแทน (Threat of substitute products) 
ธุรกิจในอุตสาหกรรมหนึ� งอาจจะมีการแข่งขนักับธุรกิจในอุตสาหกรรมอื�นที�ผลิต

สินคา้ที�มีลกัษณะที�ทดแทนกันได้ ซึ� งอาจเป็นสินค้าคนละชนิดกนั แต่สามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดเ้หมือนกนั โดยปัจจยัที�มีผลต่อแรงผลกัดนัของการคุมคามผลิตภณัฑ์ทดแทน 
ไดแ้ก่ 

สินคา้ทดแทน การมีสินคา้ทดแทนในอุตสาหกรรมอื�น ย่อมก่อให้เกิดขอ้จาํกดัในการ
ตั*งราคาสินคา้ไม่ใหสู้งเกินไป เนื�องจากลูกคา้อาจจะหนัไปใชสิ้นคา้ที�ทดแทนกนัได ้ธุรกิจที�สามารถ
ผลิตสินคา้ที�ไม่มีสินคา้ทดแทนได ้ยอ่มมีผลตอบแทนที�สูง เนื�องจากสามารถตั*งราคาของสินคา้ไดสู้ง 
โดยที�ไม่ตอ้งกลวัสินคา้ทดแทน ถา้อุตสาหกรรมใดมีสินคา้ทดแทนไดง่้าย ย่อมไม่สามารถหากาํไร
ไดม้ากเนื�องจากลูกคา้จะหนัไปใชสิ้นคา้ทดแทนนั�นเอง 

ค่าใชจ่้ายในการเปลี�ยนไปใชสิ้นคา้อื�น หากค่าใชจ่้ายในการเปลี�ยนไปใชสิ้นคา้อื�นมีสูง 
เช่น มีการลงทุนโครงสร้างต่าง ๆ เพื�อรองรับกบัสินคา้ในประเภทนั*น ๆ ก็เป็นการยากที�ลูกคา้จะ
เปลี�ยนไปใชสิ้นคา้ชนิดอื�น ๆ เนื�องจากตอ้งลงทุนโครงสร้าง ๆ ต่าง ๆ เพื�อรองรับกบัสินคา้จากผูผ้ลิต
รายใหม่ 

 
ผลการวเิคราะห์ Five Forces กบัอุตสาหกรรมรถแทรกเตอร์ ดังนีP 

1. การคุกคามจากการเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่ (Threat of new entrants) 
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เมื�อพิจารณาปัจจยัที�มีผลกระทบต่อการคุมคามจากคู่แข่งรายใหม่นั*น พบวา่ 
การประหยดัจากขนาด (Economies of scale) บริษทัฯ ที�สามารถผลิตจาํนวนรถ

แทรกเตอร์ไดค้ราวละมาก ๆ ยอ่มมีความไดเ้ปรียบทางดา้นตน้ทุน กล่าวคือ หากบริษทัฯ มีไลน์การ
ประกอบรถแทรกเตอร์ครบวงจร จะทาํให้ตน้ทุนต่อหน่วยของรถแทรกเตอรลดลง เนื�องจากไม่ตอ้ง
สูญเสียเวลา และค่าแรงในการประกอบ  

การผกูพนัในตรายี�ห้อ (Brand Loyalty) ลูกคา้ส่วนใหญ่มกัจะมีความผกูพนักบัยี�ห้อรถ
แทรกเตอร์ที�มีชื�อเสียงในท้องตลาด เนื�องมาจาก ชื�อเสียงของบริษัทฯ และความไวว้างในตัว
ผลิตภณัฑ ์ 

เงินลงทุน (Capital requirements)  สําหรับอุตสาหกรรมรถแทรกเตอร์นั*น ผูเ้ล่นราย
ใหม่จาํเป็นต้องมีเงินลงทุนสูง เนื�องจากต้องลงทุนในส่วนของอุปกรณ์ เครื� องจกัร สําหรับการ
ประกอบรถ ซึ� งมีราคาที�แพง 

การเข้าถึงช่องจดัจาํหน่าย (Access to distribution) ช่องทางจดัจาํหน่ายของ
อุตสาหกรรมรถแทรกเตอร์นั*นไม่มีอุปสรรค เนื�องจากลูกคา้เป็นกลุ่มเกษตรกร ซึ� งมีอยูทุ่กภูมิภาคทั�ว
ประเทศไทย ดงันั*น สามารถสร้างช่องทางการจดัจาํหน่ายไดห้ลากหลาย 

นโยบายของรัฐบาล (Government policies)  นโยบายของภาครัฐส่งเสริมและ
สนับสนุนให้มีการประกอบตัวรถแทรกเตอร์ในประเทศ แทนการนําเข้าจากต่างประเทศ อัน
เนื�องมาจากผลประโยชน์เรื�องดุลการคา้นั�นเอง 

ตน้ทุนหรือค่าใช้จ่ายในการเปลี�ยนแปลงการใช้สินคา้ (Switching cost) ลูกคา้ไม่มี
ตน้ทุนหรือค่าใช้จ่ายในการเปลี�ยนแปลงการใชสิ้นคา้ เนื�องจากรถแทรกเตอร์ นั*น เป็นสินคา้ที�เป็น
เอกเทศไม่เกี�ยวพนักบัการใชเ้ครื�องจกัรกลทางการเกษตรประเภทอื�นๆ  

ขอ้ไดเ้ปรียบตน้ทุนในดา้นอื�นๆ (Absolute cost advantages) เนื�องจากรถแทรกเตอร์
เป็นสินคา้เครื�องจกัรกล ดงันั*น เทคโนโลยีในการผลิตจึงเป็นสิ�งสําคญั ซึ� ง บริษทัที�จะทาํการผลิตรถ
แทรกเตอร์ไดน้ั*น จาํเป็นตอ้งมีเทคโนโลยี ในการผลิต เพื�อให้ไดม้าซึ� งคุณภาพของตวัรถแทรกเตอร์
นั�นเอง 

จากที�วิเคราะห์มาขา้งตน้นั*น ถึงแม ้ช่องทางจดัจาํหน่าย ไม่มีเป็นอุปสรรคต่อคู่แข่งขนั
รายใหม่ ทั*งภาครัฐยงัสนบัสนุนให้มีการลงทุน รวมไปถึงตน้ทุนหรือค่าใช้จ่ายในการเปลี�ยนแปลง
การใช้สินค้า นั* นตํ� า แต่อย่างไรก็ดี ด้วย เงินลงทุนที�สูง การผูกพันในยี�ห้อของลูกค้าที� มีต่อรถ
แทรกเตอร์ รวมไปถึง สิ� งที�สําคัญคือ เทคโนโลยีในการผลิตเพื�อให้ได้มาซึ� งคุณภาพของรถ
แทรกเตอร์นั*น จึงทาํใหแ้รงผลกัดนัจากการคุมคามของผูเ้ล่นที�เขา้มาในตลาดรายใหม่นั*นตํ�า 

2. การแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม (Competition in the industry) 
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การแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมรถแทรกเตอร์ นั*น เมื�อพิจารณาปัจจยัที�มีผลต่อการ
แข่งขนัภายในอุตสาหกรรมพบวา่   

เทคโนโลยี มีการแข่งขันที�รุนแรงมาก เนื�องจาก บริษัทผูผ้ลิตต่าง ๆ ได้นําเสนอ
เทคโนโลยีของรถแทรกเตอร์ไม่วา่จะเป็นระบบเกียร์ คลทัช์ เครื�องยนต์ รวมทั*งฟังก์ชั�นการใชง้าน
ของรถที�ทนัสมยัตลอด แมแ้ต่รูปแบบที�สวยงาม ความทนทาน ความคล่องตวั ไดถู้กออกแบบมาเพื�อ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ ดงันั*น เทคโนโลยเีก่า ๆ จึงไม่พบในทอ้งตลาด  

ดา้นการตลาด มีการแข่งขนัที�รุนแรงมาก เนื�องจาก บริษทัผูผ้ลิตต่าง ๆ ไดท้าํการออก
สื�อประชาสัมพนัธ์ โฆษณาอยา่งต่อเนื�อง ทั*งทาํโปรโมชั�นเรื�องของราคา เช่น เงินดาวน์ เงินผอ่น และ 
บริการสินเชื�อพร้อม ในการซื*อรถ และมีการออกผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ ออกสู่ทอ้งตลาดอยา่งต่อเนื�อง  

บริการหลงัการขาย มีการแข่งขนัที�รุนแรงมาก เนื�องจากรถแทรกเตอร์จาํเป็นตอ้งมีการ
ซ่อมบาํรุงเป็นระยะ ดงันั*น บริษทัผูผ้ลิตจึงแข่งงานดา้นบริการหลงัการขาย เช่น อะไหล่ ศูนยซ่์อม 
เพื�อตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้อยา่งสูงสุด 

จากที�วิเคราะห์มาขา้งตน้นั*น ในแรงผลกัดนันี*  มีการแข่งขนัที�รุนแรง ดว้ยเทคโนโลย ี
และฟังก์ชั�นการใช้งานของตวัรถแทรกเตอร์ ในดา้นการตลาด มีการทาํโปรโมชั�น เพื�อดึงดูดความ
สนใจของลูกคา้ ในขณะเดียวกนั บริษทัผูผ้ลิตต่าง ๆ ได้มีการออกโมเดลรถแทรกเตอร์รุ่นใหม่ ๆ 
ออกสู่ทอ้งตลาด เพื�อให้ตอบสนอบกบัความตอ้งการของเกษตรกร เช่น ความทนทาน ความคล่องตวั 
ความง่ายต่อการใชง้าน รวมไปถึงรวมแบบที�สวยงาม และยงัมีการแข่งขนัในเรื�องของบริการหลงัการ
ขาย อะไหล่ การซ่อมบาํรุง เป็นตน้ จึงทาํให้แรงผลกัดนัจากการแข่งขนัภายในอุตสาหกกรรมนั*นมี
สูง 

3. อาํนาจต่อรองของผูส่้งมอบปัจจยัผลิต (Bargaining power of suppliers) 
เมื�อพิจารณาปัจจยัที�มีผลกระทบอาํนาจต่อรองของผูส่้งมอบปัจจยัผลิตนั*น พบวา่ 
ความหายากของวตัถุดิบ ในอุตสาหกรรมนี*  วตัถุดิบหลักในการประกอบตัวรถ

แทรกเตอร์นั*น คือ เหล็ก ซึ� งไม่ใช่วตัถุดิบที�หายาก เป็นวตัถุดิบที�หาไดง่้ายไปตามทอ้งตลาด 
จาํนวนผูข้ายวตัถุดิบในทอ้งตลาด สําหรับจาํนวนผูข้ายวตัถุดิบในทอ้งตลาดนั*น  มี

จาํนวนมากราย ดงันั*น บริษทัที�อยูใ่นอุตสาหกรรมนี*  จึงมีทางเลือกมากมายสาํหรับการสั�งซื*อวตัถุดิบ  
เมื�อพิจารณาจากปัจจัยข้างต้น พบว่า อาํนาจต่อรองของผูส่้งมอบปัจจยัผลิต ไม่มี

ผลกระทบต่อบริษทัผูผ้ลิตเลย กล่าวคือ มีผูข้ายวตัถุดิบในตลาดจาํนวนมากราย บริษทัผูผ้ลิตใน
อุตสาหกรรมนี*  จึงมีช่องทางในการจดัหาวตัถุดิบ โดยไม่ตอ้งผกูขาดกบัผูส่้งมอบปัจจยัการผลิตราย
ใด รายหนึ� ง อีกทั* ง ในเรื� องของวตัถุดิบเอง ก็ไม่ใช่ วตัถุดิบที�ขาดแคลน หรือหายาก ดังนั* น 
แรงผลกัดนัของผูข้ายวตัถุดิบจึงมีอาํนาจต่อรองตํ�า 
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4. อาํนาจต่อรองของลูกคา้ (Bargaining power of customers) 
เมื�อพิจารณาปัจจยัที�มีผลต่ออาํนาจต่อรองของลูกคา้ พบวา่ 
จาํนวนผูผ้ลิตในตลาดรถแทรกเตอร์ นั*น มีอยูจ่าํนวนมากราย ทั*งรายใหญ่ และ รายเล็ก 

และในแต่ละผูผ้ลิตแต่ละราย โดยเฉพาะรายใหญ่มีตวัแทนจาํหน่ายกระจายอยูต่ามทั�วภูมิภาค  
จากการวิเคราะห์ขา้งตน้ กลุ่มลูกคา้ในที�นี* คือ เกษตรกร มีทางเลือกมากมายในการซื*อ

แทรกเตอร์ เนื�องจากมีผูผ้ลิตจาํนวนมากรายในอุตสาหกรรมนี*  ที�เป็นทางเลือกสําหรับลูกคา้ ไม่วา่จะ
เป็นผูผ้ลิตที�ประกอบภายในประเทศ หรือจะซื*อจากรถแทรกเตอร์นาํเขา้ รวมไปถึงรถแทรกเตอร์มือ
สอง ดงันั*น แรงผลกัดนัของลูกคา้จึงมีอาํนาจต่อรองสูง 

5. การคุกคามของผลิตภณัฑท์ดแทน (Threat of substitute products) 
เมื�อพิจารณาปัจจยัที�มีผลต่อการคุกคามผลิตภณัฑท์ดแทน พบวา่ 
สินคา้ทดแทน ซึ� งสินคา้ทดแทนในอุตสาหกรรมของรถแทรกเตอร์นั*นไม่มี เนื�องจาก 

ปัจจุบนั ไม่มีการใชแ้รงงานของ โค กระบือ ในการไถนา เตรียมดินสาํหรับเพาะปลูก เกษตรกรใชจ้ะ
เครื�องจกัรกลทางการเกษตร คือ รถแทรกเตอร์ สาํหรับการเตรียมดินในการเพาะปลูก  

ค่าใชจ่้ายในการเปลี�ยนไปใชสิ้นคา้อื�น สําหรับรถแทรกเตอร์นั*น ไม่มีค่าใชจ่้ายสําหรับ
การเปลี�ยนไปใชสิ้นคา้อื�น เนื�องจากไม่ตอ้งลงทุนในการสร้างโครงสร้าง ๆ ใด ๆ ตวัรถแทรกเตอร์ถือ
เป็นสินคา้ที�ใชค้วามชาํนาญ กบัทกัษณะในการขบัขี�เครื�องจกัรกล เกษตรกรจะมีเฉพาะค่าใชจ่้ายใน
เรื�องของการซื*อรถ และการซ่อมบาํรุง ตวัรถแทรกเตอร์เท่านั*น 

จากการวเิคราะห์ขา้งตน้ พบวา่ไม่มีกลุ่มสินคา้ทดแทนของรถแทรกเตอร์ เนื�องจากการ
เตรียมดินสําหรับการเพาะปลูกในปัจจุบนัไม่มีการใชแ้รงงาน โค กระบือ และไม่มีค่าใชจ่้ายในการ 
ดงันั*น  แรงผลกัดนัจากการคุกคามของผลิตภณัฑท์ดแทนจึงตํ�า 

 
สรุปการวเิคราะห์แรงผลกัดันทัPง 5 แรง ที�มีผลกระทบต่อธุรกจิ 

 
ตารางที� 2.1 แสดงผลลัพธ์จากการวิเคราะห์ระดับแรงผลักดันทั* ง 5 แรง ต่ออุตสาหกรรมรถ

แทรกเตอร์ 
แรงผลกัดนั ระดบัแรงผลกัดนัต่อกจิการ 

1. การคุกคามจากการเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่ ตํ�า 
2. การแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม สูง 
3. อาํนาจต่อรองของผูส่้งมอบปัจจยัผลิต ตํ�า 
4. อาํนาจต่อรองของลูกคา้ สูง 
5. การคุกคามของผลิตภณัฑท์ดแทน ตํ�า 
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จากตารางที� 2.1 พบวา่ ในอุตสาหกรรมรถแทรกเตอร์ มีการแข่งขนัสูงระหวา่งธุรกิจที�
อยู่ในอุตสาหกรรมเดียวกนัสูงแลว้ ไม่ว่าจะเป็นในเรื�องของ เทคโนโลยี ฟังก์ชั�นการใช้งาน ความ
คงทน บริการหลงัการขาย อะไหล่  เป็นตน้ ยงัมีปัจจยัที�ส่งผลกระทบต่อธุรกิจระดบัสูงเช่นกนั คือ 
อาํนาจต่อรองของลูกคา้ ซึ� งเกิดจากมีบริษทัผูผ้ลิตรถแทรกเตอร์ จาํนวนมากราย ทาํให้ลูกคา้สามารถ
เลือกซื*อ รถแทรกเตอร์จากผูผ้ลิตรายใดก็ได้ ดงันั*น เพื�อเป็นการลดแรงผลกัดนัทั*ง 2 ดา้นดงักล่าว 
บริษทั เอบีซี เมนูแฟคเจอริ� ง จาํกดั จาํป็นตอ้งหากลยุทธ์ เพื�อสามารถเจาะกลุ่มลูกคา้รถแทรกเตอร์ 
และสามารถแข่งขนักับผูผ้ลิตรายอื�น เพื�อประโยชน์ของตวับริษทัฯ เองในเรื�องของการทาํกาํไร
ต่อไปอยา่งย ั�งยนื   

 

 

2.2  การวเิคราะห์สภาพภายในของธุรกจิ โดยใช้ VRIN Framework 
VRIN Framework (Barney, 1991) เป็นเครื�องมือใช้วิเคราะห์ทรัพยากรที�มีอยู่ของ

บริษทัฯ จะสามารถสร้างความได้เปรียบในการแข่งขนัในอุตสาหกรรมได้มากน้อยเพียงไรโดย
วเิคราะห์จากคุณลกัษณะ 4 ดา้น ไดแ้ก่ 

Valuable Resources (V – คุณค่า) 
ทรัพยากรที�ธุรกิจมีอยูน่ั*น มีคุณค่าต่อธุรกิจ ในการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั

อยา่งย ั�งยืน สามารถนาํทรัพยากรนั*นมาสร้างกลยุทธ์เพื�อสร้างประสิทธิภาพและประสิทธิผลให้กบั
ธุรกิจ 

Rareness Resources (R – หายาก) 
ทรัพยากรที� ธุรกิจมีอยู่นั* น เป็นทรัยากรที�หายาก หรือ มีอยู่เฉพาะองค์กรถือเป็น

องคป์ระกอบสาํคญัในการกาํหนดกลยทุธ์ของธุรกิจเพื�อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 
Imitability Resources  (I – ความสามารถในการถูกลอกเลียนแบบ) 
ทรัพยากรที�ธุรกิจมีอยูน่ั*น ไม่สามารถลอกเลียนแบบได ้มีความเป็นเอกลกัษณ์ ผูอื้�นทาํ

เหมือนได้ยาก และหากคู่แข่งขันจะเลียนแบบ ก็ต้องใช้ระยะเวลา เงินทุน เป็นต้น ในการ
ลอกเลียนแบบเพื�อแข่งขนักบัธุรกิจของเรา 

Non-Substitute (N – ไม่มีสิ�งใดทดแทน) 
เป็นทรัยากรที�ไม่มีทรัพยากรอื�นใดสามารถทดแทนได ้ซึ� งสิ� งนี* เองจะนาํมาซึ� งความ

ได้เปรียบของธุรกิจ และทาํให้ธุรกิจสามารถดาํเนินกิจการไดอ้ย่างย ั�งยืนจากการนาํประโยชน์ใน
ทรัพยากรประเภทนี*มาใชง้าน 
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โดยเมื�อวิเคราะห์คุณลกัษณะทั*ง 4 ดา้นแลว้ จะสามารถจาํแนกวา่ทรัพยากรที�มีอยูข่อง
บริษทั สามารถสร้างความไดเ้ปรียบดา้นการแข่งขนัในอุตสาหกรรม ดงันี*  

1. Sustained Competitive Advantage สามารถแข่งขนัอยา่งย ั�งยืน คือ ธุรกิจนั*น ๆ มี
ทรัพยากร ที�มีคุณค่ากับตัวบริษัท สามารถสร้างประโยชน์ให้กับบริษัทได้ ทรัพยากรนั* นเป็น
ทรัพยากรที�หาได้ยาก หาไม่ง่ายตามทอ้งตลาด  คู่แข่งลอกเลียนแบบยาก และเป็นทรัพยากรที�ไม่มี
สินคา้ใดที�มาแทนได ้หากบริษทัใด มีทรัพยากรในคุณลกัษณะนี*  จะทาํให้บริษทัมีความไดเ้ปรียบใน
การแข่งขนัอยา่งย ั�งยนื 

2. Temporary Competitive Advantage สามารถแข่งขนัไดช้ั�วคราว คือ ธุรกิจนั*น ๆ มี
ทรัพยากร ที�สร้างคุณค่ากบัตวับริษทั สร้างประโยชน์ใหก้บับริษทัได ้ทรัพยากรนั*นเป็นทรัพยากรที�หา
ยาก หาไม่ง่ายตามทอ้งตลาด  คู่แข่งลอกเลียนแบบไดย้าก หากจะลอกเลียนแบบก็สามารถทาํได ้แต่
ตอ้งใชร้ะยะเวลาในการลอกเลียนแบบ และทรัพยากรนั*นเป็นทรัพยากรที�สามารถนาํทรัพยากรอื�นมา
ทดแทนได้ หากบริษทัใด มีทรัพยากรในคุณลักษณะนี*  จะทาํให้บริษทัมีความได้เปรียบในการ
แข่งขนัอยา่งชั�วคราว 

3. Parity Competitive Advantage สามารถแข่งขนัไดเ้ท่าเทียม คือ ธุรกิจนั*น ๆ มี
ทรัพยากร ที�มีคุณค่ากับตัวบริษัท สามารสร้างประโยชน์ให้กับบริษัทได้ แต่ทรัพยากรนั* นเป็น
ทรัพยากรที�หาไดไ้ม่ยาก หาไดง่้ายตามทอ้งตลาด  คู่แข่งลอกเลียนแบบง่าย และเป็นทรัพยากรที�ใช้
ทรัพยากรอื�นเข้ามาแทนได้ หากบริษัทใด มีทรัพยากรในคุณลักษณะนี*  จะทาํให้บริษทัมีความ
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัอยา่งเท่าเทียม 

4. Competitive disadvantage ไม่สามารถสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขนั คือ 
ธุรกิจนั*นมีทรัพยากรทั�ว ๆ ไปไม่สามารถสร้างคุณค่า หรือประโยชน์ให้กบับริษทั มากนัก เป็น
ทรัพยากรที�หาได้ไม่ยาก หาได้ง่ายตามท้องตลาด  คู่แข่งลอกเลียนแบบง่าย และเป็นทรัพยากรใช้
ทรัพยากรอื�นเขา้มาแทนได ้หากบริษทัใด มีทรัพยากรในคุณลกัษณะนี*  จะทาํให้บริษทัไม่สามารถ
สร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัได ้

 
ผลการวเิคราะห์ VRIN Framework ของ บริษัท เอบีซี เมนูแฟคเจอริ�ง จํากดั ดังนีP 
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ตารางที� 2.2 แสดงการวเิคราะห์ VRIN Framework ของ บริษทั เอบีซี เมนูแฟคเจอริ�ง จาํกดั 

Resource Value Rareness Imitability Non-

substitutable 

Conclusion 

Technology � � � � 
Temporary Competition 
Advantage 

Quality � � � � 
Temporary Competition 
Advantage 

Investment � � � � 
Temporary Competition 
Advantage 

Personal � � � � 
Temporary Competition 
Advantage 

Service � � � � 
Parity Competition 
Advantage 

 
จากตารางที� 2.2 สามารถวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในของทรัพยากรแต่ละดา้นของ 

บริษทัฯ ดงันี*  
ดา้นเทคโนโลย ีบริษทัฯ มีความโดดเด่น ในเรื�องของ ชุดเกียร์ขบัเคลื�อน ซึ� งเทคโนโลยี

นี*  เป็นเทคโนโลยีจากประเทศเยอรมนี มีความทนทาน และความสะดวกในการใช้งาน ซึ� งเป็น
ลกัษณะเอกลกัษณ์ของรถแทรกเตอร์  อยา่งไรก็ดี หากบริษทัฯ คู่แข่งก็จะเลียนแบบ ก็สามารถทาํได ้
แต่ตอ้งใช้เวลาในการศึกษา อีกทั*งตอ้งใช้เงินลงทุน และในคราวเดียวกนั บริษทัฯ คู่แข่งเอง อาจนาํ
เทคโนโลยีอื�น ๆ เขา้มาแข่งขนักบับริษทัฯ ก็เป็นได ้ดงันั*น ทรัพยากรในดา้นเทคโนโลยี จึงสามารถ
แข่งขนัไดเ้พียงชั�วคราว 

ดา้นคุณภาพ บริษทัฯ ก่อตั*งมาเป็นระยะเวลากว่า 10 ปี และมีชื�อเสียงในการทาํงาน
ลกัษณะ High Precision Machine ดงันั*น ในเรื�องของคุณภาพจึงเป็นที�มั�นใจไดว้า่ บริษทัฯ มีความใส่
ใจในทุกกระบวนการผลิตจนออกมาเป็นรถแทรกเตอร์ แต่อย่างไรก็ตาม ทรัพยากรดา้นนี*  ก็ไม่ได้
เป็นลักษณะของที�ไม่มีสิ� งใดทดแทนได้เลย เนื�องจากบริษัทฯ คู่แข่งอื�น ๆ ก็ สามารถผลิตรถ
แทรกเตอร์ที�มีประสิทธิภาพเช่นเดียวกนั ดงันั*น ทรัพยากรในด้านคุณภาพ จึงสามารถแข่งขนัได้
เพียงชั�วคราว 

เงินลงทุน บริษทัฯ มีแหล่งเงินทุนที�มีความพร้อมในการขยายธุรกิจ ไม่มีการกูย้ืม และ
ลงทุนด้วยเงินสดเท่านั* น จึงถือว่าฐานะการเงินของบริษัทฯ อยู่ในระดับที� ดีมาก สามารถ
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ลอกเลียนแบบได้ยาก แต่ก็ยงัสามารถหาสิ� งทดแทนได้ ดังนั*น ทรัพยากรในด้านเงินลงทุน จึง
สามารถแข่งขนัไดเ้พียงชั�วคราว 

ดา้นบุคลากร จากประสบการณ์ของบริษทัฯ ในการดาํเนินงานเกี�ยวขอ้งกบั ชิ*นส่วน
อุตสาหกรรมที�มีลกัษณะงานแบบ High Precision  มายาวนาน บุคลากรของบริษทัฯ จึงมีความรู้
ความสามารถและความเชี�ยวชาญ ในการประกอบเครื�องจกัรกลต่าง ๆ เป็นอย่างดี แต่อย่างไรก็ดี 
บริษทัฯ คู่แข่ง ก็สามารถลอกเลียนแบบโดยสรรหาบุคลากรที�มีความสามารถ ความรู้ ควมชาํนาญใน
การประกอบรถแทรกเตอร์ได้เช่นกัน ดังนั*น ทรัพยากรในด้านบุคลากร จึงสามารถแข่งขนัได้
เพียงชั�วคราว 

ดา้นการใหบ้ริการ บริษทัฯ มีการดาํเนินงานให้บริการหลงัการขาย ซึ� งในขณะเดียวกนั 
บริษทัฯ คู่แข่งอื�น ๆ ก็ดาํเนินงานในลกัษณะแบบเดียวกนั จึงถือว่า ทรัยากรในดา้นการให้บริการนี*  
ส่งผลใหบ้ริษทัสามารถแข่งขนัเพื�อใหเ้ท่าเทียมกบับริษทัฯ คู่แข่งอื�น ๆ 

 

สรุปการวเิคราะห์ VRIN Framework ของ บริษัท เอบีซี เมนูแฟคเจอริ�ง จํากดั ดังนีP 
จากการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในของธุรกิจดว้ย VRIN Framework พบว่า บริษทั   

เอบีซี เมนูแฟคเจอริ�ง จาํกดั มีความสามารถในการแข่งขันได้ชั�วคราว ไดแ้ก่ ในดา้นเทคโนโลยี ดา้น
คุณภาพ ดา้นเงินลงทุน ดา้นบุคลากร โดยในดา้นเทคโนโลยี มีความโดดเด่นในเรื�องของชุดเกียร์
ขบัเคลื�อนซึ�งเป็นเทคโนโลยจีากประเทศเยอรมนี ดา้นคุณภาพ บริษทัฯ มีประสบการณ์ยาวนานและ
มีชื�อเสียงในดา้นอุตสาหกรรมประกอบชิ*นส่วนที�มีลกัษณะงานแบบ High Precision จึงเป็นที�มั�นใจ
ไดว้า่ บริษทัฯ มีการดาํเนินงานอยา่งมีมาตรฐานในการประกอบรถแทรกเตอร์ให้ไดคุ้ณภาพ ดา้นเงิน
ลงทุน บริษทัมีสถานะทางการเงินที�ดีเยี�ยมโดยไม่มีการกูย้ืม และลงทุนในเงินสดเท่านั*น และในดา้น
บุคลากรของบริษทัฯ นั*น จากการดาํเนินกิจกรรมและประสบการณ์มายาวนาน ทาํให้บุคลากรของ
บริษทัฯ มีความรู้ความชาํนาญ ในงานเครื�องจกัรกลเป็นอย่างดี ความสามารถในการแข่งขันได้เท่า

เทยีม ไดแ้ก่ ดา้นบริการ ซึ� งบริษทัฯ มีการบริการที�ดี เท่าเทียมกบับริษทัฯ คู่แข่งอื�น ๆ เพื�อตอบโจทย์
กลุ่มลูกคา้เกษตรกร เมื�อซื*อสินคา้รถแทรกเตอร์ของบริษทัฯ ไป และตอ้งการการซ่อมบาํรุง และการ
บริการภายหลงั 

 

 

2.3  การวเิคราะห์การรับรู้สินค้าของกลุ่มลูกค้า โดยใช้ Perceptual Map 
Perceptual Map เป็นแผนผงัที�แสดงตาํแหน่งของสินคา้ในส่วนการรับรู้ของกลุ่มลูกคา้ 

ทาํโดยนาํคุณสมบติัที�คิดวา่เป็นลกัษณะสําคญัที�กลุ่มลูกคา้ใชพ้ิจารณาในการตดัสินใจซื*อสินคา้หรือ
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บริการ โดยกลุ่มลูกคา้จะเป็นผูใ้ห้ลาํดบัคะแนน ในคุณสมบติัทั*งของสินคา้บริษทัฯ เอง และสินคา้
ของคู่แข่งดว้ย วิธีนี* ทาํให้ทราบไดว้่า ในความนึกคิดของกลุ่มลูกคา้นั*น สินคา้ของบริษทัฯ เมื�อ
เปรียบเทียบกบับริษทัฯ คู่แข่งแลว้ บริษทัฯ ทาํไดดี้กวา่มากนอ้ยเพียงใด โดยเรียงคุณลกัษณะของ
สินคา้ตามลาํดบัความสําคญั และเปรียบเทียบสินคา้ของบริษทัฯ กบัคู่แข่ง ในแต่ละคุณสมบติั โดย
ลาํดบัคะแนนในคุณสมบติันั*นๆ ควรพิจารณาคู่แข่งรายสําคญั 3-5 ราย ภายในตลาดรวม แลว้
เรียงลาํดบัออกมาเป็นแผนภาพการรับรู้ (Perceptual Map) ซึ� งจากการพิจารณาแผนภาพ จะทาํให้
ทราบว่าคู่แข่งรายใดอยู่ใกลชิ้ดหรืออยูห่่างจากบริษทัฯ มากน้อยเพียงใด ถา้ภาพรวมที�ออกมานั*น 
บริษทัฯ ไดล้าํดบัคะแนนในแต่ละคุณสมบติัมากเท่าใด ก็แสดงให้เห็นวา่บริษทัฯ มีความเด่นในดา้น
นั*นๆ มากเท่านั*น เมื�อไดแ้ผนภาพการรับรู้แลว้ ควรมีการพิจารณาทบทวนดูวา่คุณลกัษณะของสินคา้
สามารถปรับปรุงให้ดีขึ*นอยา่งไรบา้ง ตาํแหน่งที�ยืนอยูต่รงกบัที�บริษทัฯ วางเอาไวแ้ละตรงกบัความ
ตอ้งการของตลาดเป้าหมายมากนอ้ยเพียงใด มีความสัมพนัธ์กบัจุดยืนคู่แข่งอยา่งไร ถา้ตาํแหน่งของ
ผลิตภณัฑน์ั*นไม่เหมาะสมก็ควรที�จะพิจารณาเพื�อหาตาํแหน่งผลิตภณัฑใ์หม่ 

 

ผลการวิเคราะห์ Perceptual Map ของ อุตสาหกรรมรถแทรกเตอร์ประกอบ

ภายในประเทศ ดังนีP 

 

Perceptual Map ที� 1 

 

 
 

ภาพที� 2.2 Perceptual Map แสดงคุณสมบติั เรื�อง Brand และความทนทานในการใชง้าน 

คูโบตา้
ยันม่าร์

เคเอ็มทีทะเลทอง
ทาม่า

Brand เป็นที�รู้จัก

Brand ไม่เป็นที�รู้จัก

ความทนทานตํ�า ความทนทานสูง
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จาก Perceptual Map ที� 1 แสดงให้เห็นถึงคุณสมบติัของสินคา้รถแทรกเตอร์ ในเรื�อง
ของ Brand และความทนทานในการใช้งาน พบว่ารถแทรกเตอร์ยี�ห้อคูโบตา้ เป็นสินคา้ที�มีความ
ทนทานสูงและ Brand เป็นที�รู้จกัของกลุ่มลูกคา้ทั�วประเทศ อนัเนื�องมาจากการทาํโฆษณา รถ
แทรกเตอร์ยี�ห้อยนัม่าร์ เป็นสินคา้ที�มีความทนทานสูง เช่นเดียวกนักบัคูโบตา้ และ Brand ก็เป็นที�
รู้จกัในตลาดรถแทรกเตอร์เช่นเดียวกบัคูโบตา้ เช่นกนั ในขณะที�รถแทรกเตอร์ยี�ห้อทะเลทอง และ 
ยี�ห้อเคเอ็มทีนั*น  Brand ยงัไม่เป็นที�รู้จกัในตลาดมากนกั จะรู้จกัแค่เฉพาะกลุ่มที�บริษทัฯ ไปทาํ
การตลาดดว้ย แต่ในเรื�องของความทนทานในตวัสินคา้ พบวา่ ยี�ห้อเคเอ็มที มีความทนทานกว่ายี�ห้อ
ทะเลทอง ส่วนรถแทรกเตอร์ ของบริษทั เอบีซี เมนูแฟคเจอริ�ง จาํกดั ยี�ห้อทาม่านั*น พบวา่ Brand ยงัไม่
เป็นที�รู้จกัในทอ้งตลาด เนื�องจากเพิ�งออกสินคา้ในเดือนตุลาคม 2558 แต่ในเรื�องของความทนทาน
นั*น ได้เปรียบกว่ายี�ห้อทะเลทอง และ ยี�ห้อเคเอ็มที เนื�องจากชุดเกียร์เป็นเทคโนโลยีจากประเทศ
เยอรมนีซึ� งมีความทนทานต่อการใชง้านสูง และเสื*อสูบทาํจากเหล็กหล่อ 

 

Perceptual Map ที� 2 

 
 

ภาพที� 2.3 Perceptual Map แสดงคุณสมบติั เรื�อง ราคา และความหลากหลายในฟังกช์ั�นการใชง้าน 

 
จาก Perceptual Map ที� 2 แสดงให้เห็นถึงคุณสมบติัของสินคา้รถแทรกเตอร์ ในเรื�อง

ของ ราคา และความหลากหลายในฟังก์ชั�นการใช้งาน พบว่ารถแทรกเตอร์ยี�ห้อคูโบตา้ ยนัม่าร์        
เคเอ็มที ทะเลทอง และ ทาม่า มีความหลากหลายในฟังก์ชั�นการใชง้านระดบัใกลเ้คียงกนั ซึ� งยี�ห้อคู
โบตา้ และ ยนัม่าร์ จะมีความหลากหลายในฟังก์ชั�นการใชง้านมากกวา่ยี�ห้อ ทะเลทอง และ เคเอ็มที 

คูโบตา้
ยันม่าร์

เคเอ็มทีทะเลทอง

ทาม่า

ฟังก์ชั�นการใช้งานสูง

ฟังก์ชั�นการใช้งานน้อย

ราคาตํ�า ราคาสูง
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ในขณะที� ยี�หอ้ทาม่า ของบริษทั เอบีซี เมนูแฟคเจอริ�ง นั*นเองก็มีความหลากหลายในฟังก์ชั�นใชง้าน
นั*นใกลเ้คียงทะเลทอง และ เคเอ็มที แต่ฟังก์ชั�นการใช้งานยงัคงเป็นรอง ยี�ห้อคูโบตา้ และ ยนัม่าร์ 
คุณสมบติัดา้นราคา เมื�อเทียบกบัขนาดแรงมา้ในระดบัเดียวกนั พบว่ายี�ห้อคูโบตา้ ยนัม่าร์ เคเอ็มที  
ทะเลทอง และทาม่า มีราคาสูงสุดลดหลั�นตามลาํดบั โดยยี�หอ้คูโบตา้ มีราคาสูงที�สุด และยี�หอ้ยนัม่าร์ 
มีราคาสูงในระดบัเดียวกนักบัคูโบตา้ ซึ� งยี�ห้อเคเอ็มที และทะเลทอง มีราคาถูกกวา่ยี�ห้อคูโบตา้และ
ยนัม่าร์ โดยยี�หอ้ทะเลทองมีราคาถูกกวา่ เคเอม็ที และยี�หอ้ทาม่า ถึงแมจ้ะมีราคาตํ�าที�สุด เมื�อเทียบกบั
ยี�ห้อทะเลทองและ เคเอ็มที แต่ยงัมีความหลากหลายในฟังก์ชั�นการใชง้านมากกว่า ยี�ห้อทะเลทอง 
และ เคเอม็ที  

 

Perceptual Map ที� 3 

 

 
 

ภาพที� 2.4 Perceptual Map แสดงคุณสมบติั เรื�อง ศูนยบ์ริการ และจาํนวนรุ่น 

 
จาก Perceptual Map ที� 3 แสดงให้เห็นถึงคุณสมบติัของสินคา้รถแทรกเตอร์ ในเรื�อง

ของ ศูนยบ์ริการรถแทรกเตอร์ และจาํนวนรุ่นของรถแทรกเตอร์ โดยพบวา่รถแทรกเตอร์ยี�ห้อคูโบตา้ 
มีจาํนวนรุ่นจาํหน่ายจาํนวน 12 รุ่น ซึ� งมีจาํนวนมากที�สุดสําหรับบริษทัฯ ที�ประกอบรถแทรกเตอร์
ภายในประเทศ และมีตวัแทนจาํหน่ายถึงจาํนวน 136 สาขาทั�วประเทศ รถแทรกเตอร์ยี�ห้อยนัม่าร์ มี
จาํนวนรุ่นจาํหน่าย 2 รุ่น และมีตวัแทนจาํหน่ายจาํนวน 221 สาขาทั�วประเทศ โดยยี�ห้อ เคเอ็มที นั*น 
มีจาํนวนรุ่นจาํหน่าย 2 รุ่น และมีตวัแทนจาํหน่ายจาํนวน 43 สาขาทั�วประเทศ ส่วนยี�ห้อทะเลทองนั*น 

คูโบตา้

ยันม่าร์

เคเอ็มที
ทะเลทอง

ทาม่า

ตัวแทนจําหน่ายมจีํานวนมาก

ตัวแทนจําหน่ายมจีํานวนน้อย

จํานวนรุ่นตํ�า จํานวนรุ่นสูง
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มีจาํนวนรุ่นจาํหน่ายจาํนวน 5 รุ่น มีตวัแทนจาํหน่ายจาํนวน 92 สาขาทั�วประเทศ และ ยี�ห้อทาม่า มี
จาํนวนรุ่นจาํหน่ายจาํนวน 1 รุ่น มีตวัแทนจาํหน่ายจาํนวน 5 สาขาทั�วประเทศ ซึ� งเมื�อเปรียบเทียบกบั
บริษทัฯ ต่าง ๆ แลว้ ในเรื�องของตวัแทนจาํหน่าย และจาํนวนรุ่น บริษทัฯ ยงัคงเป็นรองบริษทัฯ อื�น   

 

สรุปการวิเคราะห์ Perceptual Map ของ อุตสาหกรรมรถแทรกเตอร์ประกอบ

ภายในประเทศ ดังนีP 
จากการวเิคราะห์ Perceptual Map ทั*ง 3 แผนผงั พบวา่ 
บริษทั สยามคูโบตา้คอร์ปอเรชั�น จาํกดั ผูจ้าํหน่ายรถแทรกเตอร์ยี�ห้อคูโบตา้ มีชื�อเสียง

เป็นที�รู้จกัของลูกคา้เป็นส่วนใหญ่ ทั*งตวัสินคา้ของบริษทัฯ เองมีความทนทานสูง มาพร้อมกบัความ
หลากหลายในฟังก์ชั�นการใชง้าน โดยมีราคาแพงที�สุด เมื�อเทียบกบัแรงมา้เดียวกนัในยี�ห้ออื�น ๆ มี
จาํนวนรุ่นจาํหน่ายจาํนวน 12 รุ่น ซึ� งถือวา่เป็นจาํนวนที�มากที�สุดสําหรับรุ่นรถแทรกเตอร์ที�ประกอบ
ภายในประเทศ มีตวัแทนจาํหน่ายจาํนวน 136 สาขา ทั�วประเทศไทย ถือไดว้่าบริษทัฯ เป็นอบัดบั
หนึ�งของตลาดรถแทรกเตอร์การเกษตรในขณะนี*  

บริษทั ยนัม่าร์ เครื�องจกัรกลการเกษตร (ประเทศไทย) จาํกดั ผูจ้าํหน่ายรถแทรกเตอร์
ยี�ห้อยนัม่าร์ มีชื�อเสียงเป็นที�รู้จกัของลูกคา้ไม่แพย้ี�ห้อคูโบตา้ สินคา้ของบริษทัฯ มีความทนทานสูง 
มาพร้อมกบัความหลากหลายในฟังกช์ั�นการใชง้าน มีราคาแพง จาํนวนรุ่นในการจาํหน่ายมีจาํนวน 2 
รุ่น มีตวัแทนจาํหน่ายจาํนวน 221 สาขา ทั�วประเทศ ถือไดว้่าบริษทัฯ มีความได้เปรียบคู่แข่งรายอื�น ๆ 
ในเรื�องของตวัแทนจาํหน่ายที�มีจาํนวนมากที�สุดในประเทศ 

บริษทั กมล อินดสัทรี จาํกดั เป็นผูจ้าํหน่ายรถแทรกเตอร์ยี�ห้อ เคเอ็มที มีชื�อเสียงเป็นที�
รู้จกัของลูกคา้เฉพาะกลุ่ม ซึ� งเป็นผลพลอยได้จากการที�บริษทัฯ ขายผลิตภณัฑ์เครื�องจกัรกลทาง
การเกษตรชนิดอื�นๆ ดว้ย สินคา้ของบริษทัฯ มีความทนทาน มีราคาตํ�ากวา่ยี�ห้อคูโบตา้และยนัม่าร์ มี
จาํนวนรุ่นในการจาํหน่าย 2 รุ่น มีตวัแทนจาํหน่ายทั�วประเทศ 43 สาขา  

บริษทั ทะเลทอง แฟคตอรี�  จาํกดั เป็นผูจ้าํหน่ายรถแทรกเตอร์ยี�ห้อ ทะเลทอง มีชื�อเสียง
เป็นที�รู้จกัของลูกคา้เฉพาะกลุ่ม เช่นเดียวกบั บริษทั กมล อินดสัทรี จาํกดั สินคา้ของบริษทัฯ มีความ
ทนทาน มีราคาตํ�ากวา่ยี�หอ้คูโบตา้และยนัม่าร์ สินคา้ของบริษทัฯ มีความทนทาน มีจาํนวนรุ่นในการ
จาํหน่าย 5 รุ่น มีตวัแทนจาํหน่ายทั�วประเทศ 92 สาขา  

บริษทั เอบีซี เมนูแฟคเจอริ�ง จาํกดั เป็นผูจ้าํหน่ายรถแทรกเตอร์ยี�ห้อ ทาม่า ยงัไม่เป็นที�
รู้จกัของลูกคา้ เนื�องจาก บริษทัฯ เริ�มออกสินคา้รถแทรกเตอร์เดือนตุลาคม 2558  สินคา้ของบริษทัฯ 
มีความทนทาน โดดเด่นดว้ยเทคโนโลยชุีดเกียร์ จากประเทศเยอรมนี และเมื�อเทียบแรงมา้เดียวกนั มี
ราคาตํ�ากวา่ยี�ห้อคูโบตา้ ยนัม่าร์ เคเอ็มที และ ทะเลทอง ขณะนี* มีจาํนวนรุ่นในการจาํหน่าย 1 รุ่น มี
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ตวัแทนจาํหน่ายทั�วประเทศ 5 สาขา  แต่อย่างไรก็ดีถือไดว้่าบริษทัฯ มีความไดเ้ปรียบในเรื�องของ
ราคาและความคงทน ที�สามารถแข่งขนักบัคู่แข่งขนัรายอื�น ๆ ได ้

 

 

2.4  การวเิคราะห์ช่องทางการรับรู้สินค้ารถแทรกเตอร์ของกลุ่มลูกค้า  
เนื�องจากบริษทั เอบีซี เมนูแฟคเจอริ�ง เริ�มกา้ว เขา้สู่อุตสาหกรรมรถแทรกเตอร์ ดงันั*น 

ช่องทางการรับรู้สินคา้ของลูกคา้นบัวา่เป็นปัจจยัที�สาํคญั ที�ทาํให้รถแทรกเตอร์ของบริษทัฯ สามารถ
เป็นที�รับรู้ของกลุ่มลูกคา้ได ้บริษทัฯ จึงตอ้งทาํการวิเคราะห์เพื�อหาช่องทางการรับรู้สินคา้ของกลุ่ม
ลูกคา้ ดงันี*  

1. โฆษณา และ สื�อประชาสัมพนัธ์ นบัวา่มีความสาํคญัในเชิงประชาสัมพนัธ์ สามารถ
นาํเสนอขอ้มูลจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค ไดอ้ยา่งรวดเร็ว และ เป็นที�นิยมแพร่หลาย ในหลายๆ สินคา้ 
ซึ� งรถแทรกเตอร์ ก็เป็นสินคา้หนึ� งที�ไดรั้บอิทธิพลจากสื�อประชาสัมพนัธ์ดว้ย เช่น สื�อโฆษณาทาง
โทรทศัน์ สถานีวทิย ุป้ายประกาศ ป้ายรถเมล ์ใบปลิว เป็นตน้ ทั*งนี*  วตัถุประสงคเ์พื�อทาํให้ลูกคา้เกิด
การรับรู้ เกี�ยวกบัตวัสินคา้ 

2. งานเกษตรแฟร์ต่าง ๆ เป็นงานที�รวมมหกรรมสินคา้ อุปกรณ์ หรือ พืชพนัธ์ุ ทาง
การเกษตร ที�สําคญั ดงันั*น กลุ่มลูกคา้หลกั ๆ จะมุ่งตรงไปยงังานเกษตรฯ นี*  จึงเป็นช่องทางหลกั ๆ 
อีกหนึ�งช่องทางในการเปิดตวัรถแทรกเตอร์ของบริษทัฯ 

3. พนกังานขายของบริษทัฯ เป็นการสื�อสารให้ลูกคา้รับรู้สินคา้ของบริษทัฯโดยผา่น
การพูดคุยหรือชี* แนะการใช้สินคา้ต่อผูบ้ริโภคแต่ละคนโดยตรง มีลกัษณะการเสนอข่าวสารขอ้มูล
พิเศษใหก้บัลูกคา้ 

4. ตวัแทนจาํหน่าย เป็นช่องทางหนึ� งในการนําเสนอสินค้าของบริษัทฯ ตวัแทน
จาํหน่ายจาํนวนเยอะ จะมีผลต่อความมั�นใจของลูกคา้ เมื�อลูกคา้สนใจในตวัสินคา้ของบริษทัฯ แลว้ 
แต่ไม่สามารถหาช่องทางในการซื*อสินคา้ได ้ก็อาจทาํให้ลูกคา้เปลี�ยนใจ จากสินคา้ของบริษทัฯ ไป
ยงัสินคา้ของผูผ้ลิตรายอื�นได ้ 

ผลการวิเคราะห์ช่องทางการรับรู้สินค้ารถแทรกเตอร์ ของ อุตสาหกรรมรถแทรกเตอร์

ประกอบภายในประเทศ ดังนีP 

1. โฆษณา และ สื�อประชาสัมพนัธ์ เป็นช่องทางที�มีประสิทธิภาพสูงสําหรับบริษทัฯ 
เนื�องจากบริษทัฯ เอง ไม่มีชื�อเสียงในการดาํเนินงานเกี�ยวกบัรถแทรกเตอร์มาก่อน จึงจาํเป็นอยา่งยิ�ง
สําหรับบริษทัฯ ในการใช้โฆษณา และ สื�อประชาสัมพนัธ์ ในการนาํเสนอขอ้มูลของบริษทั ขอ้ดี 
ของช่องทางนี*  คือ บริษทัฯ สามารถ นาํเสนอขอ้มูลรถแทรกเตอร์ให้ลูกคา้ทราบไดอ้ย่างแพร่หลาย 
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และรวดเร็ว ขอ้ดอ้ย คือ การนาํเสนอในครั* งแรกนั*น นบัว่ามีความสําคญัต่อ Position สินคา้ของ
บริษทัฯ เป็นอยา่งมาก จึงตอ้งระมดัระวงัในการนาํเสนอเป็นอยา่งยิ�ง หากลูกคา้รู้สึกติดภาพลบกบัรถ
แทรกเตอร์ของบริษทัฯ แลว้ ก็จะเป็นการยากที�เรียกความเชื�อมั�น ของลูกคา้กลบัคืนมา   

สําหรับช่องทาง โฆษณาและสื�อประชาสัมพนัธ์นั*น เมื�อวิเคราะห์จากทรัพยากรที�
บริษทัฯ มีอยูน่ั*น พบวา่ บริษทัฯ มีฝ่ายการตลาดที�ดูแลและสื�อสาร งานทางดา้นนี*อยู่ ซึ� งงานในดา้น
การออก โฆษณา โทรทศัน์ และวทิย ุนั*น บุคลกรของบริษทั มีความพร้อมในดา้นนี*อยูแ่ลว้  

2. งานเกษตรแฟร์ต่าง ๆ เป็นช่องทางที�บริษทัฯ สามารถนาํรถแทรกเตอร์ ไปเขา้ร่วม
ในงาน ขอ้ดี คือ บริษทัฯ สามารถนาํเสนอสินคา้ของบริษทัฯ โดยสามารถนาํตวัผลิตภณัฑ์ไปร่วม
โชวใ์นงานได ้ทาํใหลู้กคา้ไดเ้ห็นถึงรูปร่างจริงของสินคา้ และสมรรถนะ ขอ้ดอ้ย คือ งานเกษตร์แฟร์
นั*น จาํนวนครั* งในการจดัอาจไม่บ่อยเท่าช่องทางอื�น และ ในขณะเดียวกนั คู่แข่งขนัของบริษทัฯ เอง 
ก็นาํสินคา้มานาํเสนอในงานนี*  เช่นกนั อาจเกิดขอ้เปรียบเทียบที�ชดัเจน สําหรับสินคา้ที�เป็นที�นิยม
ของตลาด ซึ� งบริษทัฯ ตอ้งทาํการศึกษาและนาํเสนอจุดเด่นในรถแทรกเตอร์ของบริษทัฯ ใหไ้ด ้ 

สาํหรับช่องทางงานเกษตรแฟร์ต่าง ๆนั*น เนื�องจากเป็นอุตสาหกรรมใหม่ บริษทัฯ เอง 
ยงัตอ้งหาช่องทางในการติดต่อ เพื�อนาํรถแทรกเตอร์ ในการออกงานเกษตรประจาํจงัหวดั ซึ� งอาจจะ
มีความยากลาํบากในช่วงแรกของการติดต่อ เนื�องจากบุคลากรของบริษทัฯ นั*น ยงัใหม่ สําหรับการ
ติดต่อ หรือประชาสัมพนัธ์ใหก้ลุ่มลูกคา้รับทราบดว้ยวธีิดงักล่าว 

3. พนกังานขายของบริษทั เป็นช่องทางที�สื�อสารเพื�อให้ลูกคา้รับรู้สินคา้ของบริษทั
โดยผ่านการพูดคุยหรือชี* แนะ ขอ้ดี คือ พนกังานขายสามารถชี* แจงขอ้มูลเชิงลึกของรถแทรกเตอร์ 
เช่น จุดเด่น ฟังกช์ั�นการใชง้านต่าง ๆ ไดโ้ดยตรง ทาํใหลู้กคา้มีความเขา้ใจในขอ้มูลโดยตรงกบัสินคา้
ของบริษทัฯ มากขึ*น จุดดอ้ย คือ การใชพ้นกังานขายโดยตรง จาํเป็นตอ้งมีการให้ความรู้ ความเขา้ใจ
ที�ถูกตอ้งเกี�ยวกบัขอ้มูลของสินคา้ ตลอดถึงมารยาท และ กิริยา ระหวา่งการให้ขอ้มูล ซึ� งสิ�งเหล่านี*
ส่งผลต่อภาพลกัษณ์ของบริษทัฯ โดยตรง 

สาํหรับพนกัขายของบริษทัฯ นั*น ถือวา่มีประสิทธิภาพเพียงพอ สําหรับการสื�อสารให้
ลูกคา้รับทราบขอ้มูลสินคา้ของบริษทัฯ แต่อยา่งไรก็ตาม บริษทัฯ จาํเป็นตอ้งมีการเตรียมความพร้อม 
โดยการส่งพนกังานไปอบรมเพิ�มเติม เพื�อเป็นเพิ�มทกัษะ ของพนกังาน และ เพิ�มความรู้ความเขา้ใจ
ในตวัผลิตภณัฑใ์หม้ากขึ*นกวา่เดิม 

4. ตวัแทนจาํหน่าย  เป็นช่องทางที�ทาํให้ลูกคา้ที�สนใจสามารถเขา้ชม หรือเลือกซื*อ
สินคา้ของบริษทัฯ ขอ้ดี คือ บริษทัฯ ไม่จาํเป็นตอ้งลงทุนในการสร้างสาขา หรือโชวรู์มสําหรับรถ
แทรกเตอร์กระจายไปยงัตามจงัหวดัต่าง ๆ เพียงแต่ใชช่้องทางของผูที้�สนใจเขา้ร่วมเป็นตวัแทนจดั
จาํหน่ายของบริษทัฯ ขอ้ด้อย คือ ตวัแทนจาํหน่าย อาจไม่สนับสนุนสินคา้ของบริษทัฯ เท่าที�ควร 
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หรือไม่มีความรู้ในขอ้มูลเชิงลึก ทาํใหเ้มื�อลูกคา้เมื�อเขา้มาเยี�ยมชม หรือสอบถามขอ้มูลรถแทรกเตอร์
ของบริษทัฯ หากไม่ไดรั้บขอ้มูลที�ถูกตอ้งแลว้ อาจส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซื*อของลูกคา้  

สําหรับช่องทางตวัแทนจาํหน่ายนั*น เนื�องจากบริษทัฯ เพิ�งเขา้สู่อุตสาหกรรมนี*  ดงันั*น 
ตวัแทนจาํหน่ายของบริษทัฯ อาจยงัมีไม่มากเท่าที�ควร เนื�องจาก ผูที้�ตอ้งการเป็นตวัแทนจาํหน่ายเอง 
ก็ยงัไม่รับรู้สินคา้ของบริษทัฯ เช่นกนั ดงันั*น พนกังานขาย จึงควรตอ้งติดต่อเพื�อหาตวัแทนจาํหน่าย
โดยตรงดว้ย 

ช่องทางในการรับรู้สินคา้ของกลุ่มลูกคา้ที�มีประสิทธิภาพที�สุด ของบริษทัฯ ที�เริ�มเขา้สู่
อุตสาหกรรมรถแทรกเตอร์นั*น พบวา่ โฆษณาและสื�อประชาสัมพนัธ์นั*น เป็นช่องทางที� ทาํให้ลูกคา้
เกิดการรับรู้ไดง่้าย และรวดเร็วที�สุด ในขณะเดียวกนั การแสดงสินคา้ในมหกรรมงานเกษตรต่าง ๆ 
หรือ การใช้พนกังานขายของบริษทั ก็เป็นอีกช่องทางหนึ� ง ที�มีประสิทธิภาพรองลงมา ต่อการรับรู้
ของลูกคา้ไดใ้นกลุ่มกวา้ง ส่วนช่องทางตวัแทนจาํหน่ายนั*น เป็นช่องทางหนึ� ง เมื�อลูกคา้เกิดความ
มั�นใจในรถแทรกเตอร์ของบริษัทฯ แล้ว ช่องทางการจัดหน่าย ผ่านตัวแทนจําหน่ายจะมี
ประสิทธิภาพมาก ในเรื�องของจาํนวนสถานที� ที�ลูกคา้สามารถซื*อรถแทรกเตอร์ของบริษทั ไดน้ั�นเอง 

 

 

2.5  สรุปการวเิคราะห์ปัญหา 
จากภาพรวมในการวิเคราะห์ปัญหาด้วยปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอก โดยใช้

เครื�องมือ 4 ชนิด ไดแ้ก่ Five Forces Model VRIN Framework Perceptual Map และช่องทางการรับรู้
สินคา้รถแทรกเตอร์ของกลุ่มลูกคา้  สามารถสรุป จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT 
Analysis) รถแทรกเตอร์ยี�หอ้ ทาม่า ของ บริษทั เอบีซี เมนูแฟคเจอริ�ง จาํกดั ดงันี*   

จุดแข็ง บริษทัฯ มีความรู้ความสามารถในการประกอบเครื� องจักรกลเป็นอย่างดี 
เนื�องจากอยู่ในอุตสาหกรรมประกอบเครื� องจกัรสําหรับยานยนต์มายาวนาน ทาํให้สามารถผลิต
ผลิตภณัฑมี์คุณภาพ ในเรื�องของเทคโนโลย ีบริษทัฯ ใชชุ้ดระบบเกียร์ซึ� งเป็นเทคโนโลยีจากประเทศ
เยอรมนี ทาํให้มีความทนทานต่อการใช้งานเป็นพิเศษ อีกทั*งสินคา้ของบริษทัฯ มีราคาตํ�าเมื�อเทียบ
กบัคู่แข่ง 

จุดอ่อน เนื� องจากตลอดระยะเวลาที�ผ่านมา บริษัทฯ ได้ทํางานอยู่ในแวดวง
อุตสาหกรรมยานยนต ์ดงันั*นเมื�อออกผลิตภณัฑ์รถแทรกเตอร์ทาม่า บริษทัฯ จึงยงัไม่เป็นที�รู้จกัของ
กลุ่มลูกคา้ ทาํให้ ไม่มีฐานลูกคา้ในกลุ่มสินคา้รถแทรกเตอร์ อีกทั*งยงัมีตวัแทนจาํหน่ายน้อยกว่า
คู่แข่งรายอื�นอยูม่าก อนัเป็นผลสืบเนื�องมาจากบริษทัฯ เพิ�งกา้วสู่อุตสาหกรรมรถแทรกเตอร์นั�นเอง 
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โอกาส เนื�องจากมีภาคเกษตรกรรมรองรับ ทาํให ้ลูกคา้มีอยูทุ่กภูมิภาคทั�วประเทศ และ
รัฐบาลให้การสนับสนุนรถแทรกเตอร์ภายในประเทศอนัเนื�องมาจากต้องการลดการนาํเข้าจาก
ต่างประเทศ เพื�อประโยชน์ดุลทางการคา้ ประกอบกบัมูลค่าการซื*อขายในอุตสาหกรรมนี* มีสูง และ
การทาํการเกษตรกรรมในปัจจุบนัตอ้งอาศยัเครื�องมือจากเครื�องจกัรกลเป็นส่วนใหญ่ จึงทาํให้บริษทั
ฯ เห็นโอกาสในการทาํธุรกิจ 

อุปสรรค บริษทัฯ ตอ้งเผชิญปัญหาคู่แข่งในอุตสาหกรรมที�มีจาํนวนมากราย และกลุ่ม
ลูกคา้ส่วนใหญ่นั*น ยงัติดความผกูพนัในสินคา้ โดยเฉพาะแบรนด์ดงั ๆ เช่น คูโบตา้ หรือ ยนัม่าร์ เป็น
ตน้ ซึ� งแบรนดเ์หล่านี*ทาํการตลาดมายาวนาน และเป็นที�รู้จกัดีของกลุ่มลูกคา้ทั�วประเทศ 

จากภาพรวมของการวิเคราะห์ปัจจยัภายในและภายนอกที�มีผลกระทบต่อบริษทัฯ ทาํให้
บริษทั ฯ สามารถนาํขอ้มูลต่าง ๆ ที�ไดจ้ากการวิเคราะห์มากาํหนดกลยุทธ์เพื�อให้สามารถสร้างการ
รับรู้ต่อกลุ่มลูกคา้อุตสาหกรรมรถแทรกเตอร์ ไดอ้ยา่งถูกตอ้งและตรงแนวทางตามที�บริษทัฯ กาํหนด
เป้าหมายไว ้
  



 

จากการวเิคราะห์สภาพปัญหาทาํใหบ้ริษทัฯ ทราบถึงปัญหาที�แทจ้ริงของบริษทัฯ 
สู่การหาแนวทางในการกาํหนดกลยุทธ์เพื�อให้บริษทัฯ บรรลุเป้าหมายตามที�ตั*งไว ้แต่อย่างไรก็ดี 
ความสอดคลอ้งของปัญหาและผลที�จะเกิดขึ*นนั*น จาํเป็นตอ้งใชก้ารคิดเชิงระบบ 
เพื�อให้ทราบสาเหตุที�แทจ้ริงของปัญหาในแต่ละปัจจยั ซึ� งจะแสดงให้เห็นถึงเหตุ
ปัจจยัต่าง ๆ ที�มีผลกระทบต่อธุรกิจ และเมื�อเขา้ใจแต่ละปัจจยัที�มีผลกระทบโดยใชก้ารคิดเชิงระบบ
แลว้ จะทาํใหส้ามารถเขา้ใจในปัญหาที�เกิดขึ*นแต่ละองคป์ระกอบของกิจกรรม ส่งผลให้ธุรกิจเขา้ใจ
ปัญหาและความสัมพนัธ์ของผลลพัธ์ที�มีผลกระทบต่อธุรกิจอยา่งชดัเจน

 

 

3.1  การคดิเชิงระบบ (Systems Thinking
การคิดเชิงระบบ 

สัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัต่าง ๆ ที�อยูใ่นระบบของกระบวนการ ซึ� งมกัใชใ้นการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์
ของปัญหาต่าง ๆ เพื�อช่วยระบุสาเหตุที�แทจ้ริงของปัญหา โดย
อธิบาย ซึ� งจะช่วยทาํให้เข้าใจถึงเหตุผลของปัญหาและผลที�เกิดขึ* น ซึ� งแผนภูมิดังกล่าวนั*น คือ 
แผนภูมิวงรอบเหตุและผล 
และผล ดงัภาพที� 3.1 

ภาพที� 3.1 แสดงตวัอยา่งแผนภูมิวงรอบเหตุและผล 
ที�มา: https://en.wikipedia.org/wiki/File:Adoption_CLD.svg

 

บทที� 3 

ความสัมพนัธ์ของปัญหาและผลที�เกดิขึPน 

 

 
จากการวเิคราะห์สภาพปัญหาทาํใหบ้ริษทัฯ ทราบถึงปัญหาที�แทจ้ริงของบริษทัฯ 

สู่การหาแนวทางในการกาํหนดกลยุทธ์เพื�อให้บริษทัฯ บรรลุเป้าหมายตามที�ตั*งไว ้แต่อย่างไรก็ดี 
ความสอดคลอ้งของปัญหาและผลที�จะเกิดขึ*นนั*น จาํเป็นตอ้งใชก้ารคิดเชิงระบบ 
เพื�อให้ทราบสาเหตุที�แทจ้ริงของปัญหาในแต่ละปัจจยั ซึ� งจะแสดงให้เห็นถึงเหตุ
ปัจจยัต่าง ๆ ที�มีผลกระทบต่อธุรกิจ และเมื�อเขา้ใจแต่ละปัจจยัที�มีผลกระทบโดยใชก้ารคิดเชิงระบบ
แลว้ จะทาํใหส้ามารถเขา้ใจในปัญหาที�เกิดขึ*นแต่ละองคป์ระกอบของกิจกรรม ส่งผลให้ธุรกิจเขา้ใจ
ปัญหาและความสัมพนัธ์ของผลลพัธ์ที�มีผลกระทบต่อธุรกิจอยา่งชดัเจน 

Systems Thinking) 
การคิดเชิงระบบ (Systems Thinking) เป็นวธีิคิดอยา่งเป็นระบบที�อธิบายถึงเหตุผลของ

สัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัต่าง ๆ ที�อยูใ่นระบบของกระบวนการ ซึ� งมกัใชใ้นการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์
เพื�อช่วยระบุสาเหตุที�แทจ้ริงของปัญหา โดย John D Sterman (

อธิบาย ซึ� งจะช่วยทาํให้เข้าใจถึงเหตุผลของปัญหาและผลที�เกิดขึ* น ซึ� งแผนภูมิดังกล่าวนั*น คือ 
แผนภูมิวงรอบเหตุและผล Causal Loop  Diagrams  เป็นแผนภูมิที�ใชอ้ธิบายความสัมพนัธ์เชิงเหตุ

แสดงตวัอยา่งแผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagrams) 
https://en.wikipedia.org/wiki/File:Adoption_CLD.svg 
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จากการวเิคราะห์สภาพปัญหาทาํใหบ้ริษทัฯ ทราบถึงปัญหาที�แทจ้ริงของบริษทัฯ นาํมา
สู่การหาแนวทางในการกาํหนดกลยุทธ์เพื�อให้บริษทัฯ บรรลุเป้าหมายตามที�ตั*งไว ้แต่อย่างไรก็ดี 
ความสอดคลอ้งของปัญหาและผลที�จะเกิดขึ*นนั*น จาํเป็นตอ้งใชก้ารคิดเชิงระบบ (Systems thinking) 
เพื�อให้ทราบสาเหตุที�แทจ้ริงของปัญหาในแต่ละปัจจยั ซึ� งจะแสดงให้เห็นถึงเหตุและผลของแต่ละ
ปัจจยัต่าง ๆ ที�มีผลกระทบต่อธุรกิจ และเมื�อเขา้ใจแต่ละปัจจยัที�มีผลกระทบโดยใชก้ารคิดเชิงระบบ
แลว้ จะทาํใหส้ามารถเขา้ใจในปัญหาที�เกิดขึ*นแต่ละองคป์ระกอบของกิจกรรม ส่งผลให้ธุรกิจเขา้ใจ

เป็นวธีิคิดอยา่งเป็นระบบที�อธิบายถึงเหตุผลของ
สัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัต่าง ๆ ที�อยูใ่นระบบของกระบวนการ ซึ� งมกัใชใ้นการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์

John D Sterman (2000) ไดใ้ชแ้ผนภูมิ
อธิบาย ซึ� งจะช่วยทาํให้เข้าใจถึงเหตุผลของปัญหาและผลที�เกิดขึ* น ซึ� งแผนภูมิดังกล่าวนั*น คือ 

เป็นแผนภูมิที�ใชอ้ธิบายความสัมพนัธ์เชิงเหตุ
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แสดงความสัมพนัธ์ใน Loop ที�มีความสัมพนัธ์เชิงบวก (Positive Loop) 

 

แสดงความสัมพนัธ์ใน Loop ที�มีความสัมพนัธ์เชิงลบ (Negative Loop) 
 

จากภาพอธิบายความสัมพนัธ์ของ Causaul Loop Diagrams โดยแบ่งความสัมพนัธ์
ออกเป็น 2  ประเภท คือ 

ความสัมพนัธ์ในเชิงบวก (Positive Loop) คือ เหตุและผลมีความสัมพนัธ์ไปในทิศทาง
เดียวกนั กล่าวคือ ถา้สาเหตุมีค่าเพิ�มขึ*น ผลกระทบก็มีค่าเพิ�มขึ*นดว้ย และในทางกลบักนั หากสาเหตุ
มีค่าลดลง ผลกระทบก็มีค่าลดลงดว้ยเช่นกนั เช่น มีจาํนวนนกัประดิษฐ์นวตักรรมสูง จึงทาํให้อตัรา
การประดิษฐน์วตักรรมสูงตามไปดว้ย 

ความสัมพนัธ์ในเชิงลบ (Negative Loop) คือ เหตุและผลมีความสัมพนัธ์ไปในทิศทาง
ตรงกนัขา้มกนั กล่าวคือ ถ้าสาเหตุมีค่าเพิ�มขึ*น ผลกระทบจะมีค่าลดลง และในทางกลบักนั หาก
สาเหตุมีค่าลดลง ผลกระทบจะมีค่าเพิ�มขึ*น เช่น ความสามารถในการประดิษฐน์วตักรรมมีสูง ( ถึงจุด
อิ�มตวั) จึงทาํให ้อตัราการประดิษฐน์วตักรรมลดลง 

 

 

3.2  โครงสร้างของปัญหา 

 
ภาพที� 3.2 แผนภูมิวงรอบเหตุและผล ของบริษทั เอบีซี เมนูแฟคเจอริ�ง จาํกดั 

รายได ้

กําไร
โฆษณา

สนิคา้เป็นที�รบัรู ้

+

+

+

+

การรบัรูส้นิคา้

ลงทุนสนิคา้ในเร ื�องคุณภาพ

ความพึงพอใจ

ชื�อเสยีงลกูคา้

ลงทุนในสาขา

+

+
+

+

+

+

+

+

ควาามมีช ื�อเสยีง

จํานวนสาขา

สนิคา้มีความน่าสนใจ

+

+

+
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จากภาพที� 3.2 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลของ บริษทั เอบีซี แมนูแฟคเจอริ� ง 

จาํกดั ประกอบดว้ย 3 วงรอบ ไดแ้ก่ 
1. วงรอบของการรับรู้สินคา้  
2. วงรอบของความมีชื�อเสียง  
3. วงรอบของจาํนวนสาขา  
โดยสามารถอธิบายความสัมพนัธ์และผลกระทบของวงรอบเหตุและผล แต่ละวงรอบ

ได ้ดงันี*  

 
ภาพที� 3.3 แสดงวงรอบของการรับรู้สินคา้  

 
จากภาพที� 3.3 แสดงวงรอบของการรับรู้สินคา้จะเห็นไดว้่า การรับรู้สินคา้ของกลุ่ม

ลูกคา้รถแทรกเตอร์ มีผลต่อบริษทัฯ ดงันี*  กล่าวคือหากลูกคา้ รับรู้สินคา้ของบริษทัฯ ก็จะส่งผลต่อ
รายไดข้องบริษทัฯ รายไดข้องบริษทัฯ ก็จะมากขึ*น ดงันั*น บริษทัฯ ก็มีกาํไรมากขึ*นตามไปดว้ย ทาํ
ให้สามารถนาํเงินที�ไดจ้ากกาํไรไปลงทุนในสื�อโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ เกี�ยวกบักบัรถแทรกเตอร์
ของบริษทัฯ เมื�อทาํการโฆษณาสินคา้ ผ่านช่องทางต่าง ๆ แลว้ จะส่งผลให้สินคา้ของบริษทัเป็นที�
รับรู้ในกลุ่มลูกคา้ ซึ� งวงรอบนี* แสดงถึงปัญหาที�ชดัเจนของบริษทัฯ คือ บริษทัฯ ได้ออกสินคา้รถ
แทรกเตอร์ในเดือนตุลาคม 2558  ซึ� งยงัไม่เป็นที�รู้จกัของลูกคา้ ลูกคา้เองก็ไม่สามารถรับรู้ว่ามีรถ
แทรกเตอร์ของบริษทัฯ จาํหน่ายอยู่ในทอ้งตลาด ดงันั*น ผลกระทบที�ต่อเนื�องมาโดยตรงคือ รายได้
ของบริษทัฯ ก็จะไม่เป็นไปตามเป้าหมาย เนื�องจากสินคา้ยงัไม่เป็นที�รับรู้ของกลุ่มลูกคา้นั�นเอง 

 
 

กําไร

โฆษณา

สนิคา้เป็นที�รบัรู ้

+

+

+

การรบัรูส้นิคา้

ลกูคา้

+
รายได ้

+

+
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รายได ้

กําไร

+

ลงทุนสนิคา้ในเร ื�องคุณภาพ

ความพึงพอใจ

ชื�อเสยีง
ลกูคา้

+

+

+

+

+
+

ความมีชื�อเสยีง

 
 

 
 
 
 
 
 

 

ภาพที� 3.4 แสดงวงรอบของความมีชื�อเสียง 
 
จากภาพที� 3.4 แสดงวงรอบของความมีชื�อเสียง ซึ� งแสดงให้เห็นว่าเมื�อรายได้ของ

บริษทัฯ เพิ�มขึ*น จะส่งผลให้กาํไรของบริษทัฯ มากขึ*นตามไปดว้ย บริษทัฯ สามารถนาํกาํไรที�ไดม้า
ลงทุนต่อในการพฒันารถแทรกเตอร์ของบริษทัให้มีคุณภาพมากยิ�งขึ*น ซึ� งเมื�อรถแทรกเตอร์ของ
บริษทัฯ มีคุณภาพมาตรฐานที�ดี ตวัคุณภาพของรถแทรกเตอร์นี* จะส่งผลให้ สินคา้ของบริษทัฯ มี
ความน่าสนใจมากขึ*น ทาํใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจในตวัรถแทรกเตอร์ของบริษทัฯ ซึ� งส่งผลไปต่อ
ชื�อเสียงของบริษทัฯ ในเรื� องของรถแทรกเตอร์ที�มีคุณภาพ เมื�อบริษทัฯ มีชื�อเสียงในเรื� องของ
คุณภาพแล้ว จะส่งผลให้มีลูกคา้มากขึ*น เมื�อลูกคา้มากขึ*น ก็ส่งผลให้รายได้ของบริษทัฯ มากขึ*น 
ตามลาํดบั ดงันั*น คุณภาพของรถแทรกเตอร์จึงเป็นปัจจยัหนึ� ง ที�ทาํให้สินคา้ของบริษทัฯ มีความ
น่าสนใจ เมื�อผลิตภณัฑข์องบริษทั ฯ มีความน่าสนใจแลว้ จะสามารถดึงดูดกลุ่มลูกคา้ให้มาสนใจซื*อ
รถแทรกเตอร์ของบริษทั ฯ ได ้

 
ภาพที� 3.5 แสดงวงรอบของจาํนวนสาขา 

รายได ้

กําไร
+

ลกูคา้

ลงทุนในสาขา
+

+

+

+

จํานวนสาขา
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จากภาพ 3.5 แสดงวงรอบของจาํนวนสาขา อนัเกิดมาจาก รายได้ที�เพิ�มขึ*น ส่งผลให้
บริษทัฯ  มีกาํไรมากขึ*น สามารถนาํเงินที�ไดจ้ากกาํไร ไปลงทุนในจาํนวนสาขาของบริษทัฯ ให้มี
จาํนวนสาขามากขึ*นได ้เพื�อดึงดูดลูกคา้ ซึ� งจาํนวนสาขาที�มากนั*น จะส่งผลให้ลูกคา้มีความมั�นใจ ใน
เรื�องของช่องทางการจดัจาํหน่าย การบริการ ถึงแมร้ถแทรกเตอร์ของบริษทัฯ จะมีคุณภาพเพียงใด 
แต่หากจาํนวนสาขาของบริษทัฯ ในการจดัจาํหน่ายนั*น ไม่ครอบคลุม ก็จะส่งผลต่อความเชื�อมั�นของ
ลูกค้าโดยตรง เมื�อลูกค้ามีความมั�นใจมากขึ* น จาํนวนลูกค้า ก็เพิ�มตามไปด้วย ส่งผลโดยตรงต่อ
รายได้ของบริษทัฯ เช่นกัน ดังนั*น จาํนวนสาขาของบริษทัฯ มีผลต่อการตดัสินใจซื*อของลูกค้า 
เนื�องจาก เป็นช่องทางการจดัจาํหน่าย และลูกคา้สามารถเขา้ถึงตวัผลิตภณัฑ์ของบริษทัฯ ไดโ้ดยตรง 
ทาํใหลู้กคา้เกิดความมั�นใจในผลิตภณัฑ์ของบริษทั อนัเนื�องมากจาก จาํนวนสาขาหรือศูนยบ์ริการที�
ครอบคลุม นั�นเอง 

ปัจจยัหลกั ๆ ที�มีผลต่อการเจาะกลุ่มลูกคา้รถแทรกเตอร์ของ บริษทั เอบีซี เมนูแฟคเจอ
ริ�ง จาํกดั นั*น อยูที่�การรับรู้สินคา้ของลูกคา้ คุณภาพ และ จาํนวนสาขา เป็นสาํคญั อนัเนื�องมาจากการ
เริ�มกา้วเขา้สู่อุตสาหกรรมรถแทรกเตอร์ โดยที�ลูกคา้ยงัไม่รู้จกัรถแทรกเตอร์ของบริษทัฯ การทาํให้
ลูกคา้รับรู้ในตวัสินคา้ของบริษทัฯ เป็นสิ�งสําคญั นอกจากนั*น เรื�องคุณภาพจึงเป็นอีกปัจจยัหนึ� ง ที�
ตอ้งคาํนึงถึง หากรถแทรกเตอร์ของบริษทัฯ มีคุณภาพดี จะส่งผลให้บริษทัฯ มีชื�อเสียงในดา้นนี*  ใน
ขณะเดียวกนั อุตสาหกรรมรถแทรกเตอร์นี*  มีคู่แข่งจาํนวนมากราย และมีการแข่งขนักนัสูง ไม่วา่เป็น
เรื�องของเทคโนโลยี และหนึ� งในนั*น คือ จาํนวนสาขาการให้บริการ หรือตวัแทนจาํหน่าย เป็นตน้ 
ดงันั*น เมื�อบริษทัฯ เขา้ใจสภาพปัญหาและสาเหตุที�เกี�ยวขอ้งโดยตรงกบับริษทัฯ แล้ว บริษทัฯ จะ
สามารถกาํหนดแนวทางกลยุทธ์เพื�อใช้ในการแกปั้ญหาของบริษทัฯ ไดอ้ย่างตรงตามจุดประสงค์
ที�ตั*งไว ้
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บทที� 4 

การกาํหนดกลยุทธ์การแข่งขนัทางธุรกจิ 

 

 
เมื�อบริษทัฯ ไดว้ิเคราะห์สาเหตุของปัญหาทางธุรกิจแลว้ บริษทัฯ จาํเป็นตอ้งกาํหนด

กลยุทธ์เพื�อแกไ้ขปัญหาของบริษทัฯ ให้เหมาะสมและสอดคลอ้งกบัปัญหาที�เกิดขึ*น เพื�อให้บริษทัฯ 
สามารถดาํเนินกิจกรรมได้ตามเป้าหมายที�วางไว ้โดยกลยุทธ์ที�บริษทัฯ กาํหนดขึ* นมานั*น ต้อง
สัมพนัธ์กบัทิศทางในการดาํเนินธุรกิจของบริษทัฯ ต่อไปในอนาคต มีการสื�อสารให้ทุกหน่วยงาน
ในบริษทัฯ มีความเขา้ใจ และดาํเนินกิจกรรมภายใตก้ลยทุธ์ที�กาํหนดไว ้ในแนวทางเดียวกนั  

 

 

4.1  กลยุทธ์ระดับปฏบัิติการ 
กลยุทธ์ระดับปฏิบติัการ เป็นกลยุทธ์ที�ใช้กาํหนดแนวทางการดาํเนินกิจกรรมของ

หน่วยงานในบริษทัฯ เพื�อใหบ้รรลุวตัถุประสงคต์รงตามเป้าหมาย จากการวเิคราะห์สภาพปัญหาของ
บริษทัฯ พบว่า  บริษทัฯ ประสบปัญหา สินค้าไม่เป็นที�รับรู้ต่อลูกค้า เนื�องจากการเริ� มเข้าสู่ใน
อุตสาหกรรม ดงันั*น กลยทุธ์ทางการตลาดในเรื�องของการทาํใหสิ้นคา้เป็นที�รับรู้ (Brand Awareness) 
จึงเป็นปัจจยัสาํคญัอยา่งยิ�ง ที�จะทาํใหบ้ริษทัฯ สามารถเขา้ถึงกลุ่มกลุ่มลูกคา้ได ้ 

การทาํใหสิ้นคา้เป็นที�รับรู้ (Brand Awareness) คือ ความสามารถที�ทาํให้ผูบ้ริโภคจดจาํ
หรือระลึกถึงสินคา้ (Kotler and Keller, 2009) อาจเกิดไดจ้ากการรับรู้ การดูโฆษณา  คาํขวญั เพลง 
การสื�อสารของสัญลกัษณ์ของสินคา้  ประสบการณ์ที�ลูกคา้ไดรั้บจากการซื*อ ใช้บริการ หรือพูดคุย
กบัพนักงานด้านเทคนิค รวมไปถึงช่องทางจดัจาํหน่ายสินคา้ของผูผ้ลิต แม้ผูผ้ลิตจะผลิตสินค้า
คุณภาพดีเพียงใด แต่หากผูผ้ลิตไม่ทราบวา่สินคา้ที�ผลิตขึ*นมานั*น จะขายที�ใด ก็ยอ่มไม่เกิดประโยชน์
ต่อตวัผูผ้ลิตแน่ ดงันั*น ช่องทางจดัจาํหน่าย นบัว่ามีความสําคญัอย่างมาก เนื�องจากเป็นช่องทางใน
การขายผลิตภณัฑข์องบริษทัฯ นั�นเอง 
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4.2  แนวทางกลยุทธ์ของ บริษทั เอบีซี เมนูแฟคเจอริ�ง จํากดั 
กลยทุธ์การทาํใหสิ้นคา้เป็นที�รับรู้ เพื�อให้กลุ่มลูกคา้สามารถรับรู้สินคา้ของบริษทัฯ จึง

กาํหนดแนวทาง ดงันี*  
ในขั*นตอนแรกบริษทัฯ ตอ้งทาํการกาํหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย โดยใช ้STP Model ซึ� ง

เป็นเครื�องมือทางการตลาดที�วิเคราะห์เกี�ยวกบัการกาํหนดกลุ่มเป้าหมาย และการวางตาํแหน่งของ
ผลิตภณัฑ์ ซึ� งจากการใช้ STP Model จะทาํให้กลยุทธ์การทาํให้สินคา้เป็นที�รับรู้ของบริษทันั*น 
ชดัเจนและตรงกลุ่มเป้าหมาย ยิ�งขึ*น โดยกาํหนด STP Model ดงันี*    

Segmentation กลุ่มเกษตรกร ที�ทาํอาชีพ ทาํสวน ไร่ออ้ย ไร่นา  
Target กลุ่มเกษตรกรที�มีพื*นที�เพาะปลูกไม่เกิน 50 ไร่ ในเขตภาคเหนือ ภาคกลาง และ 

ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
Position เป็นผูผ้ลิตและผูจ้าํหน่ายรถแทรกเตอร์เพื�อการเกษตรขนาดเล็ก 
ซึ� งจากการกาํหนด STP Model ขา้งตน้ สอดคลอ้งกบัตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ของบริษทัฯ 

เนื�องจากรถแทรกเตอร์ของบริษทัฯ เป็นรถแทรกเตอร์ขนาด 14 แรงมา้ ซึ� งจดัว่าอยู่ในกลุ่มรถ
แทรกเตอร์ขนาดเล็ก โดย กลุ่มเป้าหมายหลกัที�สําคญั คือ กลุ่มเกษตรกร ที�ทาํอาชีพ ทาํสวน ไร่ออ้ย 
ไร่นา  อยูใ่นบริเวณเขตพื*นที�ภาคเหนือ ภาคกลาง และภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ส่วนภาคตะวนัออก
และภาคใตน้ั*น บริษทัฯ ไม่ไดก้าํหนดเป็นกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย เนื�องจากพื*นที�เพาะปลูกส่วนใหญ่เป็น
สวนยาง และ สวนผลไม ้ทาํใหจ้าํนวนรอบของการเตรียมหนา้ดินในการเพาะปลูกไม่บ่อยเท่า  สวน 
ไร่นา เป็นตน้ โดยขนาดพื*นที�เพาะปลูกของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายจะมีพื*นที�จาํนวนไม่เกิน 50 ไร่ ซึ� ง
หากพื*นที�เพาะปลูกของเกษตรกรมีจาํนวนมาก สินคา้ที�ตอบโจทยจ์ะเป็นรถแทรกเตอร์ขนาดกลาง
ขึ*นไป และผูเ้ล่นรายใหญ่ที�สําคญัของรถแทรกเตอร์ขนาดกลางขึ*นไป คือ บริษทั สยามคูโบตา้คอร์
ปอเรชั�น จาํกดั และ บริษทั ยนัม่าร์ เครื�องจกัรกลการเกษตร (ประเทศไทย) จาํกดั ซึ� งดว้ยขนาดและ
ชื�อเสียงของบริษทัฯ เอง ยงัไม่สามารถที�จะเขา้สู่การแข่งขนัไดอ้ยา่งเต็มตวั เนื�องจากบริษทัฯ เพิ�งเริ�ม
เขา้สู่อุตสาหกรรมนี*  และเมื�อพิจารณาถึงคู่แข่งของอุตสาหกรรมรถแทรกเตอร์ขนาดเล็ก จะพบว่า 
คู่แข่งที�สําคญัของบริษทัฯ คือ บริษทั    ทะเลทอง แฟคตอรี�  จาํกดั ซึ� งจุดไดเ้ปรียบของบริษทัฯ ที�มี
เหนือ ต่อ บริษทั ทะเลทอง แฟคตอรี�  จาํกดั นั*น คือ ราคารถแทรกเตอร์ของบริษทัฯ นั*น มีราคาถูกกวา่ 
คู่แข่ง จึงถือเป็นขอ้ได้เปรียบของบริษทัฯ ที�จะดึงดูดกลุ่มลูกคา้ให้มีความสนใจในผลิตภณัฑ์ของ
บริษทัฯ   

หลงัจากการกาํหนดกลุ่มเป้าหมายที�ชดัเจนโดยใช้ STP Model แลว้จะช่วยทาํให ้
บริษทัฯ โฟกสักลุ่มเป้าหมายไดต้รงจุดมากขึ*น จากนั*น บริษทัฯ จะใช้กลยุทธ์การทาํให้สินคา้เป็นที�
รับรู้ กบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ดงันี*  
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-  การสื�อสารถึงกลุ่มลูกคา้ คือ การทาํให้กลุ่มลูกคา้ที�บริษทัไดก้าํหนดเป้าหมายใน
การขายผลิตภณัฑ์นั*นไดรั้บทราบรายละเอียด คุณสมบติัที�สําคญัของสินคา้ ซึ� งจะทาํให้กลุ่มลูกคา้
รู้จกั และจาํตรายี�ห้อของสินคา้ได ้โดยบริษทัฯ จะใชว้ิธีโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ หรือการสื�อสารใน
รูปแบบต่างๆ เช่น ลง Spot วิทยุ โฆษณา   ป้ายประกาศ   ป้ายรถเมล์ ออกบูธงานเกษตรประจาํ
จงัหวดั เป็นตน้ และในขณะเดียวกนั ระหวา่งการประชาสัมพนัธ์ไม่ว่าจะผา่นทาง spot วิทยุ หรือ 
spot โฆษณานั*น บริษทัฯ จะใชค้าํขวญั หรือ สโลแกนสั*น ๆ ประกอบ เพื�อช่วยให้ลูกคา้จาํสินคา้ของ
บริษทัฯ ไดเ้ร็วขึ*น ซึ� งคาํขวญั ของบริษทัฯ เป็นดงันี*  “เกษตรกรยุคใหม่ มีแทรกเตอร์ทาม่าคู่ใจ นา 
สวน ไร่ มั�นใจ ทาม่า” 

-  การเป็นสปอนเซอร์ในกิจกรรมต่างๆ  กิจกรรมที�เกิดขึ* น เช่น การแข่งขัน
วอลเลยบ์อล   ยกนํ*าหนกั ศึกวนัมวยไทย งานการกุศลต่าง ๆ งานกาชาด การจดัคอนเสิร์ตลูกทุ่ง งาน
ประกวดร้องเพลงลูกทุ่ง  เป็นตน้  กิจกรรมเหล่านี* เป็นกิจกรรมที�อยูใ่นความสนใจของกลุ่มเป้าหมาย
ต่างๆ ดงันั*น  การเป็นสปอนเซอร์ในกิจกรรมเหล่านี* จะทาํให้กลุ่มลูกคา้รู้จกัสินคา้ไดเ้ร็วขึ*น พร้อมทั*ง
นาํรถแทรกเตอร์ของบริษทัฯ มาสาธิตในงาน และมีการออก Road Show ตามงานเกษตรต่าง ๆ ที�
เกี�ยวขอ้ง 

-  การส่งเสริมการขาย การส่งเสริมการขายเป็นวิธีหนึ� งที�มีประสิทธิภาพมากในการ
สร้างความรู้จกัในสินคา้  เพราะกลุ่มลูกคา้มกัจะให้ความสนใจต่อการส่งเสริมการขาย เช่น การทาํ
โปรโมชั�น เช่น “ซื*อรถทาม่าวนันี*พร้อมกบับริการถ่ายนํ*ามนัเครื�องฟรีตลอด 2 ปี”   

-  ช่องทางจัดจาํหน่าย เพื�อให้กลุ่มลูกค้าสามารถเข้าถึงช่องทางจัดจาํหน่ายของ 
บริษทัฯ  บริษทัฯจึงกาํหนดแนวทาง ดงันี*   

1.  จดัจาํหน่ายสินคา้ไปยงักลุ่มลูกคา้โดยตรง โดยไม่ผา่นตวัแทนจาํหน่าย โดย บริษทัฯ 
ใชพ้นกังานขายเขา้หากลุ่มลูกคา้โดยตรง และมีการขยายจาํนวนสาขา เพื�อให้ลูกคา้มีความมั�นใจ เมื�อ
เลือกหาซื*อผลิตภณัฑ ์ลูกคา้จะไดข้อ้มูลเชิงลึก พร้อมคาํแนะนาํอยา่งละเอียด เนื�องจากเป็นสาขาของ
บริษทัฯ ที�เปิดจาํหน่ายเอง โดยบริษทัฯ จดัพนกังานขายลงพื*นที� โดยแบ่งเป็นโซนตามภาคต่าง ๆ ซึ� ง
จะมีจาํนวน 3 ทีม ตามเขต ภาคเหนือ ภาคกลาง และภาคตะวนัออกเฉียเหนือ โดยแต่ละทีม มีจาํนวน
พนกังานขายเพื�อลงพื*นที� โดยแบ่งเป็น ทีมภาคเหนือ จาํนวน 7 คน ภาคกลาง จาํนวน 10 คน และ 
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ จาํนวน 12 คน 

2.  จดัจาํหน่ายสินคา้ไปยงักลุ่มลูกคา้ทางออ้ม ผ่านตวัแทนจาํหน่าย ซึ� งทาํไดส้ะดวก 
และสามารถขยายช่องทางการจดัจาํหน่ายช่องทางนี*  ไดเ้ร็ว เนื�องจากบริษทัฯ ไม่ตอ้งลงทุนในการ
สร้างสาขา แต่อย่างไรก็ตาม ช่องทางดงักล่าว ก็มีจุดดอ้ยตรงที� ตวัแทนจาํหน่าย อาจะไม่ผลกัดนั
สินคา้ของบริษทัฯ เท่าที�ควร ซึ� งบริษทัฯ ทาํโดย รับสมคัรตวัแทนจาํหน่ายโดยตรง และ ติดต่อร้าน
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ขายอุปกรณ์ และอะไหล่เครื�องจกัรกลทางการเกษตรประจาํจงัหวดั ในการรับเป็นตวัแทนจาํหน่าย
ของบริษทัฯ  

ดงันั*น กลยุทธ์ที�บริษทัฯ ใช้ในการแกไ้ขปัญหาของบริษทัฯ คือ การใชก้ลยุทธ์การทาํ
ใหสิ้นคา้เป็นที�รับรู้ และ กลยทุธ์ช่องทางจดัจาํหน่าย ทั*งนี*  กลยทุธ์ดงักล่าว ถือวา่มีความเหมาะสมใน
การแกไ้ขปัญหาของบริษทัฯ เนื�องจากสภาวะของบริษทัฯ เองที�เริ�มเขา้สู่อุตสาหกรรมรถแทรกเตอร์ 
โดยไม่มีฐานลูกคา้ และลูกคา้เองก็ยงัไม่รับรู้ในสินคา้ของบริษทัฯ การทาํให้สินคา้เป็นที�รับรู้ของ
กลุ่มลูกคา้ และการหาช่องทางจดัจาํหน่าย ถือเป็นหวัใจสําคญั ที�ทาํให้ลูกคา้ตระหนกัถึงการมีอยูใ่น
ตวัสินค้าของบริษทัฯ อีกทั*งลูกคา้เอง ก็มีความมั�นใจ เมื�อมีสถานที� หรือ ช่องทางจดัจาํหน่าย ที�
เหมาะสม หากสินคา้เป็นที�รับรู้ของกลุ่มลูกคา้แลว้ แต่ขาดในเรื�องของช่องทางจดัจาํหน่าย ก็จะส่งผล
ให้ยอดขายรถแทรกเตอร์ของบริษทัฯ ไม่เป็นไปตามเป้าหมายที�วางไว ้และลูกคา้ของอุตสาหกรรม
ประเภทนี* เอง เป็นเกษตรกร ดงันั*น ช่องทางจดัจาํหน่ายที�สะดวก และเหมาะสม ตามภูมิภาค ต่าง ๆ 
จะเป็นตวัช่วย สาํคญัที�ทาํใหบ้ริษทัฯ บรรลุวตัถุประสงคต์ามที�ไดต้ั*งเป้าหมายไวไ้ด ้
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บทที� 5 

การนํากลยุทธ์มาประยุกต์ใช้กบัองค์กร 

 

 
จากการคน้หาสาเหตุ วิเคราะห์สภาพปัญหา และ กาํหนดกลยุทธ์ในการแกไ้ขปัญหา

ขององคก์รแลว้นั*น การนาํกลยทุธ์ไปใชใ้นทางปฏิบติันั*น ถือเป็นกระบวนการสําคญั ที�ทาํให้องคก์ร
บรรลุสู่เป้าหมายที�ไดว้างไว ้แต่อยา่งไรก็ตามในทางปฏิบติันั*น องค์กรจาํเป็นตอ้งมีการวางแผนใน
แต่ละกิจกรรมต่าง ๆ และมีการประเมินผลอย่างชัดเจน เพื�อวดัประสิทธิภาพว่ากลยุทธ์ในแต่ละ
กิจกรรมที�นํามาใช้นั*น ประสบผลสําเร็จมากเพียงใด ดังนั* น องค์กรจะต้องกาํหนดตวัชี* วดัเพื�อ
นาํมาใชค้วบคู่กบัการติดตามประเมินผล วา่กลยทุธ์ที�นาํมาใชน้ั*น มีประสิทธิภาพมากเพียงใด 

 

 

5.1  การบริหารงานโดยใช้ Balanced Scorecard 
Balanced Scorecard เป็นเครื�องมือทางการบริหารเพื�อนาํกลยุทธ์ที�ไดว้างแผนไวไ้ปสู่

การปฏิบติัอยา่งมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลที�นิยมใชก้นัมากอยูใ่นปัจจุบนั (Kaplan & Norton 
1996) โดยในการวดัผลสําเร็จในการดาํเนินงานขององคก์รจากมุมมอง 4 ดา้น (มุมมองดา้นการเงิน 
มุมมองดา้นลูกคา้ มุมมองดา้นกระบวนการภายใน และมุมมองดา้นการเรียนรู้และการพฒันา) โดย
ในแต่ละดา้นมี 4 องคป์ระกอบที�สาํคญั ดงันี*   

1.  วตัถุประสงค ์(Objective) คือ สิ�งที�องคก์รมุ่งหวงัหรือตอ้งการเพื�อบรรลุถึงมุมมอง
ในแต่ละดา้น  

2.  ตวัชี* วดั (Measures หรือ Key Performance Indicators : KPIs) คือ เป็นเครื�องมือที�
ใชใ้นการวดัวา่องคก์รบรรลุวตัถุประสงคใ์นมุมมองแต่ละดา้นหรือไม่  

3.  เป้าหมาย (Target) คือ ตวัเลขเป้าหมายที�องคก์รใชชี้*วดัในมุมมองแต่ละดา้น  
4.  แผนงาน โครงการ หรือกิจกรรม (Initiatives) คือ แผนงาน หรือกิจกรรมเบื*องตน้

ของมุมมองแต่ละดา้น ซึ� งยงัไม่ใชเ้ป็นแผนปฏิบติัการที�มีรายละเอียดในการปฏิบติัจริงๆ  
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ภาพที� 5.1 แสดงองคป์ระกอบของ Balanced Scorecard  
ที�มา: http://www.vectorstudy.com/management_theories/img/balanced_scorecard.gif 
 

5.1.1 มุมมองด้านการเงิน (Financial Perspective) 
ประกอบดว้ย วตัถุประสงคที์�สาํคญั 2 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการเพิ�มขึ*นของรายได ้(Revenue 

Growth) และดา้นการลดลงของตน้ทุน (Cost Reduction) หรือการเพิ�มขึ*นของผลิตผล (Productivity 
Improvement) ซึ� งประกอบดว้ยการใช้สินทรัพยใ์ห้เกิดประโยชน์มากที�สุด องคก์รจะตอ้งกาํหนด
วตัถุประสงคเ์กี�ยวกบัการเพิ�มขึ*นของรายไดว้า่มีแนวทางในการเพิ�มรายไดอ้ยา่งไร ตวัชี* วดั (KPI) ที�
สาคญัมุมมองดา้นการเงิน เช่น การเพิ�มขึ*นของกาํไร การเพิ�มขึ*นของรายได ้ หรือยอดขายและการ
ลดลงของตน้ทุน เป็นตน้ 

 
5.1.2 มุมมองด้านลูกค้า (The Customer Perspective) 
การรู้จกัลูกคา้ถือว่าเป็นความสําเร็จของการดาํเนินธุรกิจ เนื�องจากลูกคา้เป็นแหล่ง

รายไดที้�จะทาํให้บริษทัหรือองคก์รมีกาํไร ขอ้มูลจากลูกคา้ช่วยในการปรับกลยุทธ์ในการทาํงานให้
เท่าทนัคู่แข่ง มุมมองดา้นลูกคา้จึงเน้นกลยุทธ์ไปที�การให้ความสําคญักบัความตอ้งการของลูกคา้ 
สร้างความพึงพอใจในการให้บริการ ไม่วา่จะเป็นเวลาที�รวดเร็ว คุณภาพสินคา้ที�ไดม้าตรฐาน ราคา
สินคา้ที�เหมาะสมและความรับผิดชอบในการให้บริการ กลยุทธ์รักษาลูกคา้เดิมและแสวงหาลูกคา้
ใหม่ จดัทาํระบบลูกคา้สัมพนัธ์ (Customer Relationship Management) เพื�อเขา้ถึงและให้บริการ
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ลูกคา้มากขึ*น เป็นตน้ ตวัชี* วดั (KPI) มุมมองดา้นลูกคา้ เช่น ความพึงพอใจของลูกคา้ ส่วนแบ่งตลาด 
การรักษาลูกคา้เก่า การเพิ�มขึ*นของลูกคา้ใหม่ และกาํไรต่อลูกคา้ เป็นตน้ 

 
5.1.3 มุมมองด้านกระบวนการภายใน (Internal Process Perspective) 
เป็นมุมมองที�เน้นการบริหารจดัการภายในองค์กร วิธีในการรักษาลูกคา้ พร้อมทั*ง 

ดึงดูด หรือแสวงหาลูกคา้ใหม่ ๆ ซึ� งตอ้งมีกระบวนการที�ดีในการสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกคา้
และบุคลากรในองคก์ร ซึ� งจะสร้างความเขม้แข็งให้กบัองคก์รดา้นการเงินตามมา โดยมุ่งเนน้ไปที�
การบริหารจดัการและการทาํงานที�ส่งผลให้ลูกคา้พึงพอใจหรือการบริการที�ยึดความพึงพอใจของ
ลูกคา้เป็นหลกั ตวัชี*วดั (KPI) ของมุมมองดา้นกระบวนการภายใน เช่น ผลิตภาพ (Productivity) หรือ
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลขององคก์ร กระบวนการขนส่งภายใน การเก็บรักษา และวงจรเวลา 
(Cycle Time) เป็นตน้ 

 
5.1.4 มุมมองด้านการเรียนรู้และการพฒันา (Learning and Growth Perspective) 
เป็นมุมมองที� มีความสําคัญมากเพราะเป็นมุมมองของการพัฒนาในอนาคต 

วตัถุประสงคข์องมุมมองนี*ประกอบดว้ย ดา้นทรัพยากรมนุษยใ์นองคก์ร ไดแ้ก่ วตัถุประสงคด์า้น
การพฒันาทกัษะความสามารถ (Skill) ของบุคลากรในองคก์ร ดา้นทศันคติและความพึงพอใจของ
บุคลากร (Attitude and Employee Satisfaction) อตัราการลาออกของบุคลากร (Turnover) ส่วนดา้น
ระบบขอ้มูลสารสนเทศ มีตวัชี* วดัคือความถูกตอ้ง ความสมบูรณ์ของขอ้มูล และดา้นวฒันธรรม
องคก์ร การจูงใจ และโครงสร้างองคก์ร มีวตัถุประสงคเ์กี�ยวกบัการจูงใจบุคลากร ตวัชี* วดัคือ จาํนวน
ขอ้เสนอแนะที�พนกังานเสนอแนะ 

 
 
5.2  การประยุกต์ใช้เครื�องมือ Balanced Scorecard กับ บริษัท เอบีซี เมนูแฟคเจอริ�ง 

จํากดั  
จากการพิจาณาโครงสร้างของ Balanced Scorecard สามารถนาํมาดาํเนินการใช้ให้

สอดคลอ้งกบักลยทุธ์ของบริษทัฯ ได ้ดงันี*  
1. มุมมองทางดา้นการเงิน (Financial Perspective) 
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ตารางที� 5.1 แสดงมุมมองทางดา้นการเงินของ บริษทั เอบีซี เมนูแฟคเจอริ�ง จาํกดั 

วตัถุประสงค์ 

(Objective) 

ตัวชีPวดั 

(KPI) 

เป้าหมาย 

(Target) 

แผนงาน/โครงการ 

(Initiatives) 

เพิ�มรายได้จากการขาย
สินคา้ 

ย อ ด ข า ย ข อ ง ร ถ
แทรกเตอร์ 

ขายได้ไม่ตํ� ากว่า 10 
คนัต่อ เดือน 

ทาํแผนการตลาดโดย
โฆษณา สื�อ
ประชาสัมพนัธ์ 
พร้อมทั*งเพิ�มช่อง
ทางการจดัจาํหน่าย 

 
มุมมองทางดา้นการเงินจะเห็นวา่ ไดมี้การเนน้ในส่วนของการเพิ�มรายไดจ้ากการขาย

สินคา้ โดยจะมีการกาํหนดตวัชี* วดั และเป้าหมายอยา่งชดัเจนในรูปแบบของยอดขายที�มาจากสินคา้
รถแทรกเตอร์ โดยมีเป้าหมายตอ้งขายใหไ้ดไ้ม่ตํ�ากวา่ 10 คนั/เดือน  โดยกิจกรรมหรือโครงการที�เนน้
ในการเพิ�มรายไดจ้ะเป็นในรูปแบบของทาํแผนการตลาด ผา่นการโฆษณา สื�อประชาสัมพนัธ์ และ
การเพิ�มช่องทางการจดัจาํหน่าย เพื�อใหลู้กคา้สามารถซื*อและเขา้ถึงสินคา้ไดง่้าย  

2. ดา้นลูกคา้ 
 

ตารางที� 5.2 แสดงมุมมองทางดา้นลูกคา้ของ บริษทั เอบีซี เมนูแฟคเจอริ�ง จาํกดั 

วตัถุประสงค์ 

(Objective) 

ตัวชีPวดั 

(KPI) 

เป้าหมาย 

(Target) 

แผนงาน/โครงการ 

(Initiatives) 

ลูกคา้รับรู้ในสินคา้
ของบริษทัฯ 

เปอร์เซนต์การ
รับรู้ของลูกคา้ 

ลูกคา้มีการรับรู้เพิ�มขึ*น 
15% ทุกไตรมาส 

แจกแบบสอบถามทุกไตรมาส 
ไปยงัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 

ความพึงพอใจของ
ลูกคา้ 

จ ํ า น ว น ข้ อ
ร้ อ ง เ รี ย น จ า ก
ลูกคา้ 

ไม่เกิน 5 เรื�อง ต่อ ปี - จดัอบรมหวัขอ้ การเสริมสร้าง
ความพึงพอใจให้กบัพนักงาน
ขายทุกเดือน 
-นาํหัวข้อที�ถูกร้องเรียนมาทาํ
การวเิคราะห์และแกไ้ขปัญหา 

คุณภาพของสินคา้ ข้ อ ร้ อ ง เ รี ย น
ดา้นคุณภาพ 

ไม่มีข้อร้องเรียนด้าน
คุณภาพจากลูกคา้ 

เก็บข้อมูลข้อร้องเ รียนด้าน
คุ ณ ภ า พ ข อ ง สิ น ค้ า  แ ล ะ
วิเคราะห์หาแนวทางปรับปรุง
แกไ้ข 
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มุมมองทางดา้นลูกคา้จะเห็นวา่มีวตัถุประสงคเ์พื�อให้ลูกคา้รับรู้สินคา้ของบริษทัฯ โดย
กาํหนดตวัชี* วดั เป็นเปอร์เซนต์การรับรู้สินคา้ของลูกคา้ โดยมีเป้าหมายว่าลูกค้ามีการรับรู้ในตวั
ผลิตภณัฑ์ของบริษทัฯ เพิ�มขึ*น 15 เปอร์เซนต์ในทุก ๆ ไตรมาส โดยจะแจกแบบสอบถามไปยงั
กลุ่มเป้าหมายเพื�อวดัการรับรู้ของลูกคา้ นอกจากนี* ยงัเนน้ในเรื�องของการสร้างความพึงพอใจให้กบั
ลูกคา้ ซึ� งกาํหนดตวัชี* วดัเป็นจาํนวนขอ้ร้องเรียนของลูกคา้ โดยมีเป้าหมายวา่ ขอ้ร้องเรียนของลูกคา้
นั�น มีจาํนวนไม่เกิน 5 เรื�อง ต่อปี ซึ� งแผนงาน/โครงการ จะดาํเนินกิจกรรมในการอบรมหลกัสูตร
เสริมสร้างความพึงพอใจให้กบัพนกัขาย ทุกเดือน เพื�อเน้นย ํ*า การสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้
เป็นที�สุด และนาํหัวขอ้ที�ถูกร้องเรียนมาทาํการวิเคราะห์แก้ไขปัญหา ต่อไป และ เน้นในเรื�องของ
คุณภาพของสินค้า ซึ� งตัวชี* วดั คือ ข้อร้องเรียนด้านคุณภาพของลูกค้า มีเป้าหมาย คือ ไม่มีข้อ
ร้องเรียนดา้นคุณภาพจากลูกคา้ ใช้แผนงาน/โครงการ โดยดาํเนินกิจกรรมเก็บขอ้มูล ขอ้ร้องเรียน
ดา้นคุณภาพของสินคา้ มาเพื�อวเิคราะห์หาแนวทางปรับปรุงแกไ้ข 

3. ดา้นกระบวนการภายใน 
 

ตารางที� 5.3 แสดงมุมมองทางดา้นกระบวนการภายในของ บริษทั เอบีซี เมนูแฟคเจอริ�ง จาํกดั 

วตัถุประสงค์ 

(Objective) 

ตัวชีPวดั 

(KPI) 

เป้าหมาย 

(Target) 

แผนงาน/โครงการ 

(Initiatives) 

สร้างช่องทางการรับรู้
สินคา้ของลูกคา้ 

จ ํานวนช่องทางใน
การรับรู้สินค้าของ
ลูกคา้ 

ใ น เ ว ล า  1 2  เ ดื อ น 
สื�อสารสินคา้ผ่านช่อง
ทางการรับรู้ มากกว่า
จาํนวน 3 ช่องทาง 

ใช้กลยุทธ์การสร้าง
ก า ร รั บ รู้ สิ น ค้า ข อ ง
ลูกคา้ ผา่นช่องทาง ลง 
Spot วิทยุ โฆษณา 
ป้ า ย ป ร ะ ก า ศ  ป้ า ย
รถเมล์  ออก บูธงา น
เกษตรประจาํจงัหวดั 

มีระบบ Sale Service ช่องทางในการให้
ค ําปรึกษาเกี� ยวกับ
ผลิตภณัฑ ์

มี เ จ้ า ห น้ า ที� ใ ห้
ค ํา ป รึ ก ษ า เ กี� ย ว กั บ
ผลิตภัณฑ์ในเวลาทํา
การ 

จัด เจ้าหน้าที�จ ํานวน
เ พี ย ง พ อ ใ น ก า ร
ให้บริการคําปรึกษา
เ กี� ย ว กับ ผ ลิ ต ภัณ ฑ ์
โดยผา่น Call Center 
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มุมมองทางด้านกระบวนการภายใน จะเน้นในเรื�องของการสร้างช่องทางการรับรู้
สินค้า มีการกาํหนดตวัชี* วดั เป็นจาํนวนช่องทางในการรับรู้สินค้าของลูกคา้ โดยมีเป้าหมายใน
ระยะเวลา 12 เดือน ตอ้งมีการสื�อสารสินคา้ของบริษทัฯ ผ่านช่องทางการรับรู้ของลูกคา้มากกว่า 3 
ช่องทางซึ� งใชแ้ผนงาน/โครงการ คือ กลยุทธ์การสร้างการรับรู้สินคา้ของลูกคา้ ผา่นช่องทาง การลง 
Spot วทิย ุโฆษณา   ป้ายประกาศ   ป้ายรถเมล ์ออกบูธงานเกษตรประจาํจงัหวดั ทั*งยงัเพิ�มระบบ Sale 
Service โดยกาํหนดตวัชี*วดัเป็นช่องทางในการใหค้าํปรึกษาเกี�ยวกบัผลิตภณัฑ์ โดยมีเป้าหมาย คือ มี
เจา้หนา้ที� พร้อมให้คาํปรึกษาเกี�ยวกบัผลิตภณัฑ์ของบริษทัฯ ในเวลาทาํการ เพื�อเป็นการกระตุน้ให้
ลูกคา้ที�มีความสนใจในสินคา้ของบริษทัฯ หากตอ้งการรับรู้ขอ้มูลที�เพิ�มเติมแลว้นั*น สามารถติดต่อ
สอบถามขอ้มูลผ่านจากช่องทางนี*  โดยแผนงานและโครงการ คือ จดัเจา้หน้าที�มีที�มีความรู้ในเรื�อง
ของผลิตภณัฑ์ของบริษทั ให้บริการคาํปรึกษาที�ลูกคา้สนใจ สอบถามขอ้มูล โดยผ่านช่องทาง Call 
Center  

4. ดา้นการเรียนรู้และการพฒันา 
 

ตารางที� 5.4 แสดงมุมมองทางดา้นการเรียนรู้และการพฒันาของ บริษทั เอบีซี เมนูแฟคเจอริ�ง จาํกดั 

วตัถุประสงค์ 

(Objective) 

ตัวชีPวดั 

(KPI) 

เป้าหมาย 

(Target) 

แผนงาน/โครงการ 

(Initiatives) 

เพิ�มทกัษะ ความรู้ดา้น
การตลาด ผลิตภัณฑ์
ข อ ง ร ถ แ ท ร ก เ ต อ ร์ 
ใหก้บัพนกังานขาย 

จาํนวนครั* งในการเข้า
รั บ ก า ร อ บ ร ม ต า ม
หลกัสูตร 

พนักงานขายต้องเข้า
อบรมตามหลกัสูตรไม่
ตํ�ากวา่ 5 ครั* ง ต่อ ปี 

จั ด อ บ ร ม ใ ห้ กั บ
พนักงานขาย โดย
มุ่ง เน้นความรู้ด้าน
ผลิตภณัฑ ์และดา้น 

 คะแนนสอบวดัผล พนักงานได้คะแนน
ก า ร ส อ บ ม า ก ก ว่ า 
ร้อยละ 80 

ก า ร ต ล า ด ข อ ง ร ถ
แทรกเตอร์ 

พั ฒ น า ค ว า ม รู้
ค ว า ม ส า ม า ร ถ ข อ ง
บุคลากร 

จาํนวนครั* งในการเข้า
รั บ ก า ร อ บ ร ม ต า ม
หลกัสูตร 

บุคลากรตอ้งเขา้อบรม
ตา ม ห ลัก สู ต รไ ม่ ตํ� า
กวา่ 3 ครั* ง ต่อปี 

จั ด อ บ ร ม ใ ห้ กั บ
บุคลากรในเรื� องที�
เหมาะสม 

 
มุมมองทางดา้นการเรียนรู้และการพฒันา จะเนน้การเพิ�มทกัษะ ความรู้ดา้นการตลาด 

ผลิตภณัฑ์ของรถแทรกเตอร์ให้กบัพนกังานขาย กาํหนดตวัชี* วดั คือ จาํนวนครั* งในการเขา้รับการ
อบรมตามหลกัสูตร และ คะแนนสอบวดัผลในการอบรม ซึ� งเป้าหมาย คือ พนกังานขายตอ้งเขา้รับ
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อบรมตามหลกัสูตรไม่ตํ�ากวา่ 5 ครั* ง ต่อ ปี และตอ้งไดค้ะแนนผา่นการทดสอบในการอบรมมากกวา่
ร้อยละ 80 โดยแผนงาน/โครงการ คือ จดัการอบรมให้กับพนักงานขายเพื�อมุ่งเน้นความรู้ด้าน
ผลิตภณัฑ ์และ ดา้นการตลาดของรถแทรกเตอร์ และเนน้ในดา้นการพฒันาความรู้ความสามารถของ
บุคลากรในองค์กร กําหนดตัวชี* วดั เป็นจาํนวนครั* งในการเข้ารับการอบรมตามหลักสูตร และ
เป้าหมาย คือ บุคลากรตอ้งเขา้อบรมตามหลกัสูตรไม่ตํ�ากวา่ 3 ครั* ง ต่อปี แผนงาน/โครงการ คือ จดั
อบรมใหก้บับุคลากรในเรื�องที�เหมาะสมตามสายงานในการทาํงาน 

การจดัทาํ Balanced Scorecard เพื�อกาํหนดทิศทางการทาํงานของพนักงานให้
สอดคลอ้งตามกลยทุธ์ของบริษทัที�ไดว้างไวน้ั*น สามารถนาํมาสร้างเป็นแผนการดาํเนินงานดงันี*   

 
ภาพที� 5.2 แผนการดาํเนินงานของบริษทั เอบีซี เมนูแฟคเจอริ�ง จาํกดั  
 

จากแผนการดาํเนินงานขา้งตน้ จะเห็นไดว้า่ บริษทัฯ แบ่งการดาํเนินงาน เป็น 4 ไตรมาส 
ด้วยกัน โดยในช่วงไตรมาสแรก บริษัทฯ จะดําเนินกิจกรรม วางแผนดําเนินการ จัดทํา Sale 
Promotion และ อบรมพนักงานขาย ซึ� งการวางแผนดาํเนินกิจกรรมนั*น บริษทัฯ ใช้ระยะเวลา 1 
เดือน เป็นการวางแผนดาํเนินการทั*งหมด รวมถึงกลยุทธ์ต่าง ๆ ที�บริษทัฯ จะใช้ในการดาํเนิน
กิจกรรม ซึ� งการวางแผนดาํเนินการนี*  ตอ้งทาํอยา่งรัดกุม เพื�อให้บรรลุวตัถุประสงคข์องบริษทัฯ มาก
ที�สุด ซึ� ง การวางแผนดาํเนินการนั*น จะมีการจดัทาํ Sale Promotion นาํเสนอให้กบักลุ่มลูกคา้ ตลอด
ช่วงระยะเวลาในการดาํเนินกิจกรรมนั*น และในขณะเดียวกนั ในช่วงนี*  จะจดัส่งพนกังานขายเขา้รับ
การอบรมหลกัสูตรเทคนิคการขายและผลิตภณัฑ์ของบริษทัฯ เพื�อเสริมทกัษะให้พนักงานขายมี
ความรู้ความสามารถพร้อมการขาย ในไตรมาสที� 2 จะดาํเนินกิจกรรมทางการตลาดโดยเน้นสร้าง
การรับรู้สินคา้ต่อผูบ้ริโภค เช่น การลง spot โฆษณา วิทยุ ป้ายประกาศ  เพื�อเป็นการกระตุน้ให้ลูกคา้ 
รับรู้ถึงสินคา้ของบริษทัฯ ในไตรมาสที� 3 ยงัคงดาํเนินกิจกรรมเพื�อสร้างการรับรู้สินคา้ของบริษทัฯ 
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ต่อผูบ้ริโภค เช่นกนั  ซึ� งกิจกรรมทางการตลาดในไตรมาสที� 2 ก็ยงัดาํเนินกิจกรรมต่อเนื�อง โดยเพิ�ม
ในส่วนของ การลงนิตยสารทางการเกษตร ร่วมเป็น sponser สินคา้ต่าง ๆ หรือ รายการต่าง ๆ 
ร่วมงานเกษตรประจาํจงัหวดั ในขณะเดียวกนั ก็นาํเครื�องรถแทรกเตอร์มาสาธิตให้ลูกคา้ไดท้ดลอง
ขบัจริง ในไตรมาสที� 4 นั*น ยงัคงมีการดาํเนินกิจกรรมสร้างการรับรับรู้สินคา้ต่อผูบ้ริโภคเช่นเดิม แต่
เพิ�มในส่วนของการอบรมบุคลากรในบริษทัฯ ใหมี้ประสิทธิภาพในการดาํเนินมากขึ*น และ หลงัจาก
จบไตรมาส 4 จะทาํการประเมินผล ในการดาํเนินกิจกรรมว่าประสบความสําเร็จหรือไม่ เพื�อนาํ
ปัญหาที�พบ มาวเิคราะห์หาแนวทางแกไ้ขปัญหาต่อไป 

 

 

5.3  การบริหารความเสี�ยง (Risk Management)  
จากกาํหนดแนวทางการในการดาํเนินงานดว้ย Balanced Scorecard  การดาํเนิน

กิจกรรมต่าง ๆ เพื�อตอบสนองกลยุทธ์ให้เป็นไปตามเป้าหมายที�วางไวน้ั* น อาจจะมีอุปสรรค 
อุบติัเหตุ หรือ ปัญหาบางประการที�บริษทัฯ ไม่สามารถคาดเดา หรือ อาจจะคาดเดาได ้ซี�งมีผลทาํให้
ไม่สามารถดาํเนินกิจกรรมที�บริษทัฯ ที�ไดต้ั*งไวใ้หป้ระสบความสาํเร็จได ้

ความเสี�ยง คือ เหตุการณ์หรือการกระทาํใดๆ ที�อาจเกิดขึ*นภายใตส้ถานการณ์ที�ไม่
แน่นอนและอาจทาํให้เกิดเหตุการณ์ใดเหตุการณ์หนึ�งและเหตุการณ์ที�เกิดขึ*นนั*นส่งผลกระทบหรือ
สร้างความเสียหาย หรือความลม้เหลว หรือลดโอกาสที�จะบรรลุความสําเร็จ ต่อการบรรลุเป้าหมาย 
และวตัถุประสงค ์ทั*งในระดบัองคก์ร ระดบัหน่วยงาน และบุคคลได ้ดงันั*นบริษทัฯ จึงจะตอ้งมีการ
เตรียมการบริหารความเสี�ยง (Risk Management)  ซึ� งแนวทางในการบริหารความเสี�ยง ประกอบดว้ย  

การบ่งชี* เหตุการณ์ (Event Identification) เป็นการรวบรวมเหตุการณ์ที�อาจเกิดขึ*นกบั
หน่วยงาน ทั*งในส่วนของปัจจยัเสี�ยงที�เกิดจากภายในและภายนอกองคก์ร เช่น นโยบายบริหารงาน 
บุคลากร การปฏิบติังาน การเงิน ระบบสารสนเทศ เป็นตน้ เพื�อทาํความเขา้ใจต่อเหตุการณ์นั*น และ
ผูบ้ริหารสามารถพิจารณากาํหนดแนวทางและนโยบายในการจดัการกบัความเสี�ยงที�อาจจะเกิดขึ*น
ได ้

การประเมินความเสี�ยง (Risk Assessment) การประเมินความเสี�ยงเป็นการจาํแนกและ
พิจารณาจดัลาํดบัความสาํคญัของความเสี�ยงที�มีอยู ่โดยการประเมินจากโอกาสที�จะเกิด (Likelihood) 
และผลกระทบ (Impact) โดยสามารถประเมินความเสี�ยงไดท้ั*งจากปัจจยัความเสี�ยงภายนอกและ
ปัจจยัความเสี�ยงภายในองคก์ร  

การตอบสนองความเสี�ยง (Risk Response) เป็นการดาํเนินการหลงัจากที�องค์กร
สามารถบ่งชี*ความเสี�ยงขององคก์ร และประเมินความสาคญัของความเสี�ยงแลว้ โดยจะตอ้งนาํความ
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เสี� ยงไปดาํเนินการตอบสนองด้วยวิธีการที�เหมาะสม เพื�อลดความสูญเสียหรือโอกาสที�จะเกิด
ผลกระทบใหอ้ยูใ่นระดบัที�องคก์รยอมรับได ้ 

การติดตามประเมินผล (Monitoring) องคก์รจะตอ้งมีการติดตามผล เพื�อให้ทราบถึงผล
การดาเนินการวา่มีความเหมาะสมและสามารถจดัการความเสี�ยงไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพหรือไม่ 

จากการวางแผนการดาํเนินงาน บริษทัฯ ไดจ้ดัการบริหารความเสี�ยง ดงันี*  
การบ่งชี* เหตุการณ์ (Event Identification) ขั*นตอนนี*จะระบุความเสี�ยงที�อาจจะเกิดขึ*น

จากแผนที�โครงการและแผนงานที�กาหนดไวใ้นโดยความเสี�ยงหลกัประกอบไปดว้ย  
1. ความเสี�ยงจากการโฆษณาที�ไม่ประสบความสําเร็จ คือ ลูกคา้ดูแลว้ไม่สนใจ ส่งผล

ใหสิ้นคา้ไม่ติดตาตรึงใจลูกคา้ ลูกคา้ยงัคงไม่รับรู้ในตวัสินคา้ของบริษทัฯ เช่นเดิม 
2. ความเสี�ยงจากพนกังานขายขาดทกัษะ เนื�องจากพนกังานขายตอ้งพื*นที�ไปพบลูกคา้ 

พร้อมทั*งให้ขอ้มูลถึงคุณสมบติัรถแทรกเตอร์ของบริษทั หากพนักงานขาย ขาดทกัษะในการขาย 
หรือความเขา้ใจในตวัสินคา้แลว้ จะส่งผลให้ลูกคา้เกิดความไม่เชื�อมั�น และไม่ไดรั้บรายละเอียดที�
ถูกตอ้ง ชดัเจน จากบริษทัฯ  

3. ความเสี�ยงจากผูบ้ริโภคไม่ไดรั้บความสะดวกจากช่องทางจดัจาํหน่าย สืบเนื�องจาก
บริษทัฯ เพิ�งเริ�มขายสินคา้รถแทรกเตอร์ ดงันั*น หากลูกคา้มีความสนใจ หรือ อยากซื*อรถแทรกเตอร์
ของบริษทัฯ อาจประสบปัญหาในการหาแหล่งซื*อ อนัเนื�องมาจากช่องทางจดัจาํหน่ายของบริษทัฯ 
ยงัมีจาํนวนไม่มากนั�นเอง  

จากการบ่งชี* เหตุการณ์ เมื�อนาํมาวเิคราะห์ สาเหตุ และผลกระทบ แสดงไดด้งันี*  
 

ตารางที� 5.5 วเิคราะห์ความเสี�ยงของบริษทั เอบีซี แมนูแฟคเจอริ�ง จาํกดั 
ผลกระทบ Event Causes ผูรั้บผดิชอบ 
การรับรู้ของผูบ้ริโภค 1 .โฆษณาไม่ประสบ

ความสาํเร็จ 
สื� อสารไม่ตรงกลุ่ม
ลูกคา้ 

ฝ่ายการตลาด 

 2  .พนักงานขายขาด
ทกัษะ 

ขาดการอบรม  
พฒันาทกัษะ 

ฝ่ายการตลาด 

ยอดขายรถแทรกเตอร์ 3  .ผู ้บริโภคไม่ได้รับ
ค ว า ม ส ะ ด ว ก จ า ก
ช่องทางจดัจาํหน่าย 

ช่องทางจดัจาํหน่าย 
มีนอ้ย 

ฝ่ายการตลาด 
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การประเมินความเสี�ยง (Risk Assessment) ความเสี�ยงทั*ง 3 รายการ โดยประเมินจาก
โอกาสที�จะเกิด (Likelihood) และผลกระทบ (Impact) ในส่วนของเกณฑ์ที�นาํมาใชใ้นการประเมิน
ความเสี�ยงไดด้งัตารางที� 5.6 และ 5.7 

 
ตารางที� 5.6 เกณฑที์�ใชใ้นการประเมินโอกาสที�จะเกิด (Likelihood) 

โอกาสที�จะเกดิ 

(Likelihood) 

1 2 3 4 

เลก็น้อย ปานกลาง สูง สูงมาก 

ความน่าจะเป็น 
ใ น ก า ร  เ กิ ด
เหตุการณ์ 

ความน่าจะเป็น 
น้อยกว่าหรือเท่ากับ 
0.20  
(นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 
20%) 

ความน่าจะเป็น 
มากกว่า  0.20 - 
0.50 
(มากกวา่ 20 - 50%) 

ความน่าจะเป็น 
มากกว่า  0.50 - 
0.80 (มากกวา่ 50 
- 80%) 

ความน่าจะเป็น 
มากกวา่  0.80  
( ม า ก ก ว่ า  8 0 %  
ขึ*นไป) 

 
ตารางที� 5.7 เกณฑที์�ใชใ้นการประเมินผลกระทบ (Impact)  

ผลกระทบ 

(Impact) 

1 2 3 4 

เลก็น้อย ปานกลาง สูง สูงมาก 

ด้านการรั บรู้
สิ น ค้ า ข อ ง
ผูบ้ริโภค 

ผูบ้ริโภครับรู้สินค้า
เ พี ย ง 7 0 %  จ า ก
กลุ่มเป้าหมาย 

ผูบ้ริโภครับรู้สินคา้
เ พี ย ง  5 0 %  จ า ก
กลุ่มเป้าหมาย 

ผู ้ บ ริ โ ภ ค รั บ รู้
สินค้าเพียง 10% 
จากกลุ่มเป้าหมาย 

ผู ้บริโภคไม่รับรู้
ในตวัสินคา้เลย 

ยอดขาย ยอดขาย 7-9 คนั ต่อ
เดือน 

ยอดขาย 4-7 คนั ต่อ
เดือน 

ยอดขาย 2-3 คัน 
ต่อเดือน 

ยอดขาย 1 คนั ต่อ
เดือน 

 
เมื�อทาํการประเมินความเสี�ยงที�บริษทัฯ มี โอกาสที�จะเกิด (Likelihood) และผลกระทบ 

(Impact) สรุปไดด้งันี*  
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ตารางที� 5.8 ความเสี�ยงโฆษณาไม่ประสบความสาํเร็จ และ พนกังานขายขาดทกัษะ 

ผลกระทบ         4 
การรับรู้สินคา้ของ

ผูบ้ริโภค 
    

3 

 
 

   

2 

 
 

 
  

1 

 
    

โอกาสเกดิ 

 
1 2 3 4 

                     เส้นระดบัความเสี�ยงที�บริษทัฯ รับได ้
 
จากตารางที� 5.8 พบวา่โอกาสที�เกิดเหตุการณ์โฆษณาไม่ประสบความสําเร็จนั*น อยูใ่น

ระดบัปานกลาง เนื�องจาก ขึ*นอยูก่บัการให้ขอ้มูลของฝ่ายการตลาดในการสื�อประชาสัมพนัธ์ต่าง ๆ 
และผลกระทบที�เกิดขึ*นนั*น ก็อยูใ่นระดบัปานกลาง ซึ� งสอดคลอ้งกบั โอกาสที�จะเกิดขึ*นนั*นเอง ส่วน
โอกาสที�เกิดเหตุการณ์ พนกังานขายขาดทกัษะนั*น พบวา่ อยูใ่นระดบัเล็กนอ้ย เนื�องจาก บริษทัฯ ได้
ทาํการคดัเลือก พนกังานขายที�มีคุณลกัษณะเหมาะสม ในการเขา้ทาํงาน และมีการส่งอบรมความรู้
เพิ�มเติม ส่วนผลกระทบที�เกิดขึ*นนั*น พบวา่อยูร่ะดบัสูง กล่าวคือ หากพนกังานขายขาดทกัษะแลว้ จะ
ส่งผลให ้ลูกคา้ไดรั้บผลกระทบเหล่านี*โดยตรง  

 
 
 
 
 
 
 
 
 

1 

2 
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ตารางที� 5.9 ความเสี�ยงผูบ้ริโภคไม่ไดรั้บความสะดวกจากช่องทางจดัจาํหน่าย 

ผลกระทบ         4 
ยอดขายรถ
แทรกเตอร์ 

    

3 

 
    

2 

 
    

1 

 
    

โอกาสเกดิ 

 
1 2 3 4 

                     เส้นระดบัความเสี�ยงที�บริษทัฯ รับได ้
 
จากตารางที� 5.9 พบว่าโอกาสที�เกิดเหตุการณ์ผูบ้ริโภคไม่ได้รับความสะดวกจาก

ช่องทางจดัจาํหน่ายอยู่ในระดับปานกลาง เนื�องจาก บริษทัฯ เพิ�งเริ� มดาํเนินการออกสินค้ารถ
แทรกเตอร์ จึงยงัทาํให้ผูบ้ริโภคมีโอกาสที�จะยงัไม่ไดรั้บความสะดวกจากช่องทางจดัจาํหน่าย มีอยู่
จาํนวนนอ้ยช่องทาง และเมื�อพิจารณาถึงผลกระทบที�เกิดขึ*นพบว่า ผลกระทบอยู่ในระดบัที�สูงมาก 
ซึ� งอาจจะทาํให้บริษทัฯ จาํหน่ายรถแทรกเตอร์ไดเ้พียงแค่ 1 คนั ต่อเดือน อนัเนื�องมาจากผูบ้ริโภค
ไม่ไดรั้บความสะดวกสบายจากช่องทางจดัจาํหน่าย นั�นเอง  

จากการประเมินความเสี�ยงทั*ง 3 เหตุการณ์นั*น พบวา่ความเสี�ยงที�อยูใ่นระดบัยอมรับได ้
คือ ความเสี�ยงจากการโฆษณาที�ไม่ประสบความสาํเร็จ และความเสี�ยงที�อยูใ่นระดบัยอมรับไม่ได ้คือ 
ความเสี� ยงจากพนักงานขายขาดทกัษะ และ ความเสี� ยงจากผูบ้ริโภคไม่ได้รับความสะดวกจาก
ช่องทางจดัจาํหน่าย ดงันั*น ตอ้งมีการจดัการความเสี�ยงใหอ้ยูใ่นระดบัยอมรับไดต่้อไป 

การตอบสนองความเสี�ยง (Risk Response) จากการประเมินความเสี�ยงที�ตอ้งจดัการ
ความเสี�ยงใหอ้ยูใ่นระดบัที�ยอมรับได ้บริษทัควรมีการตอบสนองความเสี�ยงดงัต่อไปนี*   

 

 

 

 

3 
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ตารางที� 5.10 การตอบสนองความเสี�ยง ของ บริษทั เอบีซี เมนูแฟคเจอริ�ง จาํกดั 

ความเสี�ยง กลยุทธ์ ค่าใช้จ่ายที�เกดิ ผู้รับผดิชอบ 

พนกังานขาย 
ขาดทกัษะ 

ป้องกนั 
-  ทดสอบความรู้ก่อนรับเขา้ทาํงาน 
-  เลือกการศึกษา คุณวุฒิให้ เหมาะสม

บรรเทา 
-  ส่งพนกังานขายอบรม เพื�อเพิ�มทกัษะให้

อยา่งสมํ�าเสมอ 

 
ไม่มี 
ไม่มี 
 
350,000 บาท 

ฝ่ายบุคลากร 

ผูบ้ริโภคไม่ได้
รับความ
สะดวกจาก
ช่องทางจดั
จาํหน่าย 

ป้องกนั 
-  เพิ�มช่องทางการจดัจาํหน่ายผา่นตวัแทน

จาํหน่าย 
-  เพิ�มช่องทางการจดัจาํหน่ายโดยตั*งสาขา 
บรรเทา 
-  ให้พนักงานขาย วิ�งเข้าหากลุ่มลูกค้า

อยา่งต่อเนื�อง 
-  เพิ�มการโมษณา ประชาสัมพนัธ์ช่องการ

จดัจาํหน่าย 

 
ไม่มี 
 
3  ล้ า น บ า ท /
สาขา 
 
ไม่มี 
 
300,000 บาท 

ฝ่ายการตลาด 

 
การติดตามประเมินผล (Monitoring) ควรมีการติดตามความเสี�ยงที�อาจจะเกิดขึ*น

ตลอดเวลาเพื�อที�เราจะได้สามารถเตรียมการบรรเทาความเสี�ยงได้ทนัเวลา นอกจากนี* ควรมีการ
ประเมินผลในการป้องกนั และบรรเทาความเสี�ยง เพื�อที�จะสามารถเก็บเป็นขอ้มูลเพื�อทาํการป้องการ
ความเสี�ยงในเรื�องต่อไปในอนาคตได ้ 

จากการระบุความเสี�ยง ประเมินความเสี�ยง ตอบสนองความเสี�ยง และติดตามและ
ประเมินผลความเสี�ยงทั*ง 3 รายการนั*น จะเห็นไดว้า่ถา้มีการเตรียมพร้อมในการบริหารความเสี�ยงใน
เรื�องอื�นๆ ขององคก์รดว้ยนั*น ถึงแมว้่าจะตอ้งมีค่าใช้จ่ายในเรื�องของการบริหารความเสี�ยง แต่ถา้
ผลกระทบที�อาจเกิดขึ*นในกรณีที�เกิดเหตุการณ์ที�ไม่คาดคิด การบริหารความเสี�ยงจะช่วยให้บริษทั
สามารถรับกบัสถานการณ์ที�เกิดขึ*นได ้เนื�องจากมีการเตรียมความพร้อมเป็นอยา่งดี 

ดงันั*น หากบริษทัฯ สามารถดาํเนินการตามกลยุทธ์ พร้อมทั*งเครื�องมือที�ไดว้างแผนไว ้
จะสามารถทาํใหบ้ริษทัฯ บรรลุเป้าหมายที�ตั*งไว ้อยา่งไรก็ดี นอกจากการดาํเนินงานตามกลยุทธ์และ
เครื�องมือที�ไดว้างไวน้ั*น บริษทัฯ อาจจะประสบปัญหาการดาํเนินงาน จากเหตุการณ์ต่าง ๆ  ซึ� งอาจ
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ส่งผลให้บริษัทฯ ประสบปัญหาในการดําเนินงานไม่เป็นไปตามกลยุทธ์ที�ได้วางเอาไว ้การมี
แผนงานการจัดการบริหารความเสี� ยงที� ดี จะส่งผลให้บริษัทฯ สามารถดําเนินงานได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ ถึงแมจ้ะประสบกบัเหตุการณ์ที�ทาํใหก้ารดาํเนินงานไม่เป็นตามแผนก็ตาม แต่บริษทัฯ 
จะยงัคงสามารถจดัการรับมือ และแก้ปัญหา ต่าง ๆ ผ่านไปด้วยดี และประสบความสําเร็จตาม
เป้าหมายที�ไดต้ั*งไว ้  
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