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บทที ่1 

บทน า (Introduction) 
 
 

ปัจจุบนัแผน่อะคริลิคหรือพลาสติกอะคริลิกเป็นท่ีนิยมอยา่งแพร่หลาย ในหลายๆธุรกิจ
มีการน าแผ่นอะคริลิคหรือพลาสติกอะคริลิกไปใช้ทดแทนกระจก เน่ืองจากคุณสมบติัท่ีแข็งแรง 
ทนทาน สามารถใชง้านไดย้าวนาน และการติดตั้งหรือการใชง้านไม่ยุง่ยากซบัซอ้นจึงท าใหใ้นหลาย 
ๆ ธุรกิจหันมาใช้แผ่นอะคริลิคยกตวัอย่างไม่ว่าจะเป็นธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ ธุรกิจก่อสร้าง และธุรกิจ
ประดบัยนต ์ก็เปล่ียนมาใชอ้ะคริลิคมาเป็นวตัถุดิบส าคญัในการผลิตสินคา้ต่างๆ เพื่อเสริมการใชง้าน
ให้ความสวยงาม ปลอดภยั คงทนต่อในการใชง้านระยะยาว ตวัอยา่งผลิตภณัฑ์ท่ีใชอ้ะคริลิคมาเป็น
วตัถุดิบเช่น อ่างอาบน ้า ตูป้ลา เฟอร์นิเจอร์ สระวา่ยน ้า และ หลงัคา เป็นตน้ ดว้ยคุณสมบติัท่ีโดดเด่น
เหล่าน้ีและความต้องการของตลาด จึงท าให้มีร้านจ าหน่ายแผ่นพลาสติกอะคริลิคเกิดข้ึนอย่าง
มากมายในทัว่ประเทศ จึงเกิดสภาวะการณ์แข่งขนัทางธุรกิจท่ีสูงมาก ดงันั้นเพื่อสร้างความแข็งแกร่ง
และประสิทธิภาพในการแข่งขนัธุรกิจให้กบัร้านขายอะคริลิคให้สามารถเติบโตไปไดอ้ยา่งมัน่คงใน
สภาวะเช่นน้ีท าให้เราตอ้งตอ้งศึกษาเพื่อให้เขา้ใจอยา่งท่องแทว้่าปัญหาท่ีเราเผชิญอยูจ่ริงแลว้คือส่ิง
ใดกนัแน่ และปัจจยัอะไรบา้งท่ีเป็นสาเหตุของปัญหา ฉะนั้นเราจ าเป็นตอ้งศึกษาขอ้มูลพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภค รวมไปถึงสภาพแวดลอ้มท่ีจะมีผลกระทบกบัธุรกิจและสภาวะการแข่งขนัในตลาดให้
อยา่งถ่ีถว้น เราจึงจะสามารถวางกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจเพื่อแกปั้ญหาให้ธุรกิจมีประสิทธิภาพใน
การด าเนินงานได ้
 
 

1.1 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
ท่ามกลางสภาวะการณ์แข่งขนัในธุรกิจจ าหน่ายผลิตภณัฑแ์ละแปรรูปอะคริลิคท่ีสูง แต่

ความตอ้งการใชป้ระโยชน์จากอะคริลิคกลบัมีปริมาณคงตวัจึงท าให้ร้านขายอะคริลิคจ าเป็นจะตอ้ง
รักษาฐานลูกค้าเดิมพร้อมทั้งหาวิธีท่ีจะดึงดูดลูกคา้หน้าใหม่ให้เขา้มาใช้บริการและกลายมาเป็น
ลูกคา้ประจ าให้ได ้ในด้านโรงงานก็เช่นกนั เน่ืองจากตลาดอะคริลิคเป็นตลาดเสรีจึงผูล้งทุนหลาย
รายทั้งภายในประเทศและต่างประเทศเขา้มาด าเนินธุรกิจเป็นผูผ้ลิตอะคริลิคในประเทศไทย ทุกราย
พยายามแข่งขันกันด้วยการลงทุนเพื่อคิดค้นพัฒนาคุณภาพพลาสติกอะคริลิคของตนเอง ให้มี
คุณสมบติัท่ีโดดเด่น มีความแข็งแกร่ง และประสิทธิภาพเพิ่มมากข้ึนกว่าเดิมอยา่งต่อเน่ืองจึงท าให้



3 
 

เกิดประโยชน์ต่อร้านจ าหน่ายแผ่นอะคริลิคเป็นอย่างมาก ผูจ้  าหน่ายทั้งหลายจึงมีทางเลือกมากข้ึน 
สามารถเจรจาต่อรองราคาซ้ือขายสินคา้กบัโรงงานผลิตอะคริลิค ท าให้ไดสิ้นคา้ท่ีดีมีคุณภาพและ
ราคาไม่สูงมากมาจ าหน่ายให้แก่ผูบ้ริโภคได ้ร้านคา้จึงสามารถสร้างผลก าไรไดเ้พิ่มข้ึนกวา่สมยัก่อน
เพราะราคาท่ีขายแผน่อะคริลิคให้กบัลูกคา้ยงัเท่าเดิมแต่ตน้ทุนสินคา้กลบัถูกลง ส่ิงเหล่าน้ีเป็นปัจจยั
ส าคญัท่ีจะท าใหธุ้รกิจการจ าหน่ายอะคริลิคน้ีสามารถด าเนินต่อไปได ้

แต่ในขณะเดียวกนัการแข่งขนัท่ีสูงข้ึนตามหลกัการของเศรษฐศาสตร์ในเร่ืองตลาด
แข่งขนัสมบูรณ์ ท าให้ร้านขายอะคริลิคไม่สามารถตั้งราคาขายสินคา้และบริการต่างๆในร้านให้สูง
เกินไปได ้เพราะตอ้งการท่ีจะรักษาฐานลูกคา้ของตวัเองไวเ้น่ืองจากไม่อยากจะสูญเสียลูกคา้ของ
ตวัเองให้กบัร้านคู่แข่งและก็ไม่สามารถตั้งราคาต ่าเกินไปจนท าให้เกิดการหั่นราคากนัเองเพราะมิ
เช่นนั้นจะท าให้ระบบธุรกิจเสียหายอย่างร้ายแรง อีกทั้งยงัมีสินคา้น าเขา้จากจีนแม้การผลิตและ
คุณภาพสินคา้จะไม่ไดม้าตรฐานเท่ากบัท่ีผลิตในไทย แต่ก็สามารถดึงกลุ่มลูกคา้ท่ีมีความอ่อนไหว
ในเร่ืองราคาสินคา้มากกว่าคุณภาพไปไดเ้ช่นกนัดงันั้นร้านจ าหน่ายอะคริลิคจ าเป็นตอ้งหากลยุทธ์
การด าเนินงานท่ีมีประสิทธิภาพอย่างมากเพื่อรักษาฐานลูกค้าใหม่และเก่าให้มาใช้บริการท่ีร้าน
ต่อไปในระยะยาวให้ได้ ซ่ึงจะส่งผลให้ร้านคา้สามารถรับมือกบัสภาพการแข่งขนัในตลาด และ
สภาพเศรษฐกิจท่ีตกต ่าในปัจจุบนัร้านจ าหน่ายแผ่นอะคริลิคก็จะสามารถด าเนินการต่อไปได้ใน
อนาคตขา้งหนา้อยา่งมัน่คง 

 
 

1.2 ภาพรวมอตุสาหกรรมและคู่แข่ง 
เม่ือเราดูภาพรวมของอุตสาหกรรมจ าหน่ายแผ่นพลาสติกอะคริลิคจะพบว่าไม่มีการ

ขยายตวัเพิ่มข้ึน กล่าวคือปริมาณความตอ้งการของลูกคา้คงท่ี ปริมาณยอดการจ าหน่ายแผน่อะคริลิค
ไม่ข้ึนหรือลงต่างจากเดิมมากนกั (รูปภาพท่ี 1.1) แต่เน่ืองจากโรงงานผูผ้ลิตแผ่นอะคริลิคพยายามท่ี
จะศึกษาวิจยัและพฒันาอะคริลิคอย่างต่อเน่ืองเพื่อให้ได้คุณสมบติัท่ีดีมีความพิเศษยิ่งข้ึนจึงท าให้
อนาคตขา้งหน้าพลาสติกอะคริลิคมีแนวโน้มท่ีจะกลายเป็นวตัถุดิบส าคญัท่ีจ าเป็นต้องมีหรือขาด
ไม่ไดใ้นหลายๆภาคอุตสาหกรรม ทั้งน้ีในภาคครัวเรือนผูบ้ริโภคมีความนิยมซ้ือแผน่อะคริลิคมาเพื่อ
ใช้ประโยชน์ต่างๆภายในบ้านและชีวิตประจ าวนัเพิ่มข้ึนนอกจากน้ีสถานศึกษาหลายๆแห่งยงั
สนับสนุนให้นักศึกษาท าโครงงานโดยใช้ประโยชน์จากแผ่นอะคริลิคมาวสัดุในการสร้างช้ินงาน
เน่ืองจากคุณสมบติัท่ีเหมาะสม ทนทาน และมีอายกุารใชง้านท่ียาวนาน 
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ภาพที ่1.1 แสดงขอ้มูลยอดสั่งซ้ือพลาสติกอะคริลิคในพื้นท่ีจงัหวดันนทบุรีและปทุมธานี ตั้งแต่ปี 
                 พ.ศ.  2552 – 2557  
ท่ีมา บริษทั PA, TT, และ SMP ซ่ึงเป็นผูผ้ลิตแผน่อะคริลิค 
 

กลุ่มลูกค้าของร้านขายอะคริลคิและคู่แข่งทางธุรกจิ 
เน่ืองดว้ยร้านขายอะคริลิคมีอยูห่ลายแห่งในประเทศไทย แต่ร้านท่ีเราตอ้งการศึกษา คือ 

ห้างหุ้นส่วนจ ากดั 8 มิลอะคริลิค ตั้งอยู ่ณ ห้าแยกปากเกร็ด จงัหวดันนทบุรี เร่ิมเปิดบริการ เม่ือวนัท่ี             
10กนัยายน 2556ด าเนินธุรกิจจ าหน่ายแผน่สต๊ิกเกอร์ แผน่พลาสติกอะคริลิค แผน่โพลีคาร์บอเนต แผ่
นพลาสวูด้ และแผน่ฟิวเจอร์บอร์ดรวมถึงมีบริการ รับงานออกแบบ ประกอบกล่อง และแปรรูปแผน่
อะคริลิคซ่ึงจากการสอบถามลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการของร้านส่วนใหญ่จะเป็นผูท่ี้ใชอิ้นเตอร์เน็ตในการ
คน้หาร้านอะคริลิคและโทรมาสอบถามราคาเพื่อเปรียบเทียบขอ้มูลก่อน หรือ เป็นผูมี้ท่ีพกัอาศยั 
สถานประกอบการ สถานท่ีท างาน หรือสถานศึกษาตั้งอยูใ่นบริเวณ จงัหวดันนทบุรี ปทุมธานี และ
เขตหลกัส่ี ถนนแจง้วฒันะ เป็นตน้กิจการของร้านกรณีศึกษามีลูกคา้อยู ่2 ประเภท คือ 

1. ฐานลูกคา้เดิมซ่ึงเป็นผูป้ระกอบธุรกิจท่ีใชอ้ะคริลิคเป็นวตัถุดิบในการสร้างช้ินงาน
เพื่อรายได้ เช่น ช่างรับเหมาท าหลังคาบ้าน ร้านผลิตเฟอร์นิเจอร์หรือของใช้จากอะคริลิค ช่าง
รับเหมาท าสระวา่ยน ้ าและบ่อปลา และร้านรับออกแบบป้ายต่างๆ เป็นตน้ โดยลูกคา้กลุ่มน้ีก่อนท่ีจะ
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เลือกซ้ือสินคา้จากร้านไหน จะใช้วิธีสอบถามราคาสินคา้และค่าจดัส่งจากร้านต่างๆ และ ปริมาณ
สินคา้ท่ีร้านสามารถจะจดัส่งให้ไดใ้นแต่ละคร้ังก่อน จึงค่อยตดัสินใจสั่งซ้ือจากร้านท่ีสามารถป้อน
ของให้ได้ในปริมาณท่ีตอ้งการใช้งานในราคาสินคา้ท่ีถูกกว่าร้านอ่ืนๆ เม่ือเลือกซ้ือสินคา้จากร้าน
ไหนแลว้ก็จะใชบ้ริการสินคา้ร้านนั้นต่อไปเร่ือยๆ    

2. กลุ่มลูกคา้ใหม่ท่ีเขา้มาคือนักเรียนและนักศึกษาท่ีตอ้งท าโครงงานส่งอาจารยซ่ึ์ง
ไดรั้บการบอกต่อจากรุ่นพี่เป็นแบบปากต่อปากให้มาใชบ้ริการท่ีร้านน้ีแลว้เม่ือกลุ่มน้ีมาใชบ้ริการก็
จะกลบัมาใช้บริการไปเร่ือยๆจนกว่าจะศึกษาจบและกลุ่มหน่วยงานราชการจากศูนยร์าชการแจง้
วฒันะ โดยลูกคา้กลุ่มน้ีเลือกใชบ้ริการร้าน 8 มิลอะคริลิค เน่ืองจากสถานท่ีท างาน สถานศึกษา และ
ท่ีอยู ่อยูใ่กลก้บัร้าน นอกจากน้ีเม่ือเทียบกบัร้านจ าหน่ายและแปรรูปอะคริลิคในบริเวณใกลเ้คียงกนั
ทางร้านไม่เลือกรับงานไม่วา่งานเล็กหรืองานใหญ่ ปริมาณมากหรือนอ้ย นอกจากน้ีมีลูกคา้บางกลุ่ม
มาใชบ้ริการเน่ืองจากมีลูกคา้ท่านอ่ืนแนะน ามาอีกที ซ่ึงหากร้านสามารถสร้างความประทบัใจในการ
บริการคร้ังแรกกบักลุ่มลูกคา้เหล่าน้ีไดก้็จะกลายเป็นลูกคา้ประจ าในอนาคตขา้งหนา้ 

ทางดา้นคู่แข่งในธุรกิจน้ี เน่ืองจากธุรกิจน้ีไม่ไดมี้ขอ้จ ากดัในการเขา้มาสู่ตลาดมาก
นกัเลยมีร้านอะคริลิคเกิดข้ึนเยอะในทัว่ประเทศ แต่คู่แข่งหลกัๆก็ไดแ้ก่ร้านขายอะคริลิคครบวงจร 
ท่ีตั้งอยู่ในโซนปากเกร็ด สนามบินน ้ า และบางบวัทอง ซ่ึงเป็นคู่แข่งส าคญัท่ีมีพื้นท่ีตั้งของร้านอยู่
บริเวณใกลเ้คียงกนัมีดงัน้ี 

1. ร้านซีพีพลาสติก ขายพลาสติกอะคริลิค และรับท าอะคริลิคครบวงจรเช่นเดียวกบั
ร้าน 8มิลอะคริลิค เปิดด าเนินการมาแล้วไม่ต ่ ากว่า 8 ปี อะคริลิคท่ีรับมามีราคาสูงกว่าร้าน 8 
มิลอะคริลิคแต่ฐานลูกคา้เป็นฐานเดียวกนั ราคาสินคา้จะสูงกวา่ แต่หนา้ร้านจะเห็นเด่นชดักวา่ร้าน 8 
มิลอะคริลิคซ่ึงมีโรงรับจ าน าบดบงัอยูร้่านจะตั้งอยูห่่างกนัประมาณ 5 ตึกแถว  

2. บริษทั อะคริลิค ล าลูกกา จ ากดั มีทั้งหมด 4 สาขา ด าเนินงานมาแลว้ไม่ต ่ากวา่ 15ปี     
รับท าอะคริลิคครบวงจรมีบริการท่ีหลากหลายกวา่แต่ก าไรส่วนใหญ่เนน้จากการขายส่งแผน่และรับ
ท าช้ินงานในปริมาณเยอะๆ มากกวา่งานออกแบบเล็กๆน้อยๆ เพราะงานออกแบบของร้านน้อยช้ิน
ราคาจะค่อนขา้งสูงกว่าท่ีอ่ืน แต่มีแผ่นอะคริลิคหลากหลายแบบ และหลายเกรดให้เลือกมากกว่า 
สาขาท่ีสร้างผลกระทบใหก้บัร้านกรณีศึกษา คือ สาขาบางบวัทอง และสาขาปทุมธานี 
 
 

1.3 ข้อมูลองค์กร 
หา้งหุ้นส่วนจ ากดั 8 มิลอะคริลิคพลาสติก ก่อตั้งข้ึนมาเม่ือวนัท่ี 9 กนัยายน 2556 ดว้ย

ทุนจดทะเบียน 800,000 บาท เพื่อด าเนินธุรกิจจ าหน่าย แผน่สต๊ิกเกอร์ แผ่นพลาสติกอะคริลิค แผ่น
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โพลีคาร์บอเนต พลาสวูด้ (Pastwood) และแผ่นฟิวเจอร์บอร์ด นอกจากน้ียงัมีบริการ รับงาน
ออกแบบ ประกอบกล่อง และแปรรูปแผน่อะคริลิค ตามความตอ้งการของลูกคา้ โดยร้านกรณีศึกษา
เป็นเหมือนบริษทัลูกท่ีแยกตวัออกมาจาก ห้างหุ้นส่วนจ ากัด พีเอ็ม พลาสติกอะคริลิค ตรงถนน
ลาดพร้าว ซ่ึงเปิดท าการมาเป็นระยะเวลาไม่ต ่ากว่า 30 ปี จึงท าให้ร้าน 8 มิลมิลอะคริลิคพลาสติก 
สามารถสั่งซ้ือแผน่อะคริลิคไดใ้นราคาท่ีต ่ากวา่ร้านคู่แข่งบางร้าน เน่ืองจากสามารถสั่งสินคา้ไดใ้น
ราคาเดียวกนักบัร้านแม่ท่ีลาดพร้าว 

 

ภาพที ่1.2 สภาพหนา้ร้านหา้งหุน้ส่วนจ ากดั 8 มิลอะคริลิคพลาสติก 

ประเภทของสินค้าและบริการในร้าน 
1. แผน่อะคริลิค 
แผ่นอะคริลิกเป็นแผ่นพลาสติกเรียบชนิด Thermoplastic ซ่ึงผลิตจากน ้ ายา MMA 

(Methyl Methacrylate) น าไปเข้าระบบหล่อแบบ (Casting System) ซ่ึงมีคุณสมบัติพิเศษ คือ เม่ือ
ไดรั้บความร้อนสูงจะอ่อนตวัลง สามารถดดัหรือข้ึนรูปเป็นแบบต่างๆไดเ้ม่ือเยน็ตวัลงจะแขง็ตวัและ
คงสภาพท่ีดัดไว ้มีน ้ าหนักเบาและสามารถแกะสลัก พ่นสี ระบาย หรือ ชิลค์สกรีนเป็นรูปหรือ
ลวดลายต่างๆได ้
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สินค้าแผ่นอะคริลิคท่ีจ าหน่ายภายในร้านจะมีขนาด 1 x 2 เมตร 1.23 x 1.84 เมตร            

1.23 x 2.45 เมตร และ2 x 3 เมตร และมีความหนาตั้งแต่ 1 - 10 มิลลิเมตรหากลูกคา้ตอ้งการขนาด

พิเศษหรือความหนาเกินกว่า 10 มิลลิเมตร สามารถสั่งได้ล่วงหน้าไม่น้อยกว่า 5 วนั มีสีสัน

หลากหลายให้เลือกตามความตอ้งการทั้งแบบโปร่งแสง แบบสีโปร่งใส แบบประกายเพชร แบบ

สะทอ้นแสง แบบทึบแสง แบบลายผา้ หรือแบบมุก 

 

ภาพที ่1.3 ตวัอยา่งสินคา้แผน่อะคริลิคแบบลายผา้ 
 

ภาพที ่1.4 ตวัอยา่งสินคา้แผน่อะคริลิคแบบประกายเพชร 
 

http://www.sedtheesathaporn.com/
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2. แผน่พลาสวูด๊ 
เป็นแผ่น PVC อีกชนิดหน่ึง ท่ีผลิตออกมาเพื่อใช้ทดแทนไม ้มีลกัษณะเบาทนทานต่อ

สภาพอากาศไดดี้ ใช้ไดท้ั้งภายนอกและภายในอาคาร ทนกรดทนด่าง ทนต่อการผุกร่อน ไม่ดูดซึม
ความช้ืนจึงไม่บวมน ้ าไม่ ข้ึนเช้ือราทนต่อสารเคมี มีคุณสมบัติเป็นฉนวนกันความร้อน และ
เสียง  สามารถพิมพสี์หรือพ่นสี โดยใชสี้ประเภทสีอะคริีลิค หรือ สีอีพอกซ่ี ไม่เป็นเช้ือไฟ สามารถ 
ไส เล่ือย ตอกตะปู ยิงสกรู ฉลุ โดยการใชเ้คร่ืองมือช่างไดทุ้กประเภท เหมาะส าหรับ ท าป้ายโฆษณา
ตวัหนงัสือนูนฝ้าเพดานงานเฟอร์นิเจอร์ Built-inและงานก่อสร้าง ฯลฯ 

3. แผน่ PP หรือบอร์ดลูกฟูก(แผน่ฟิวเจอร์บอร์ดหรือพลาสติกลูกฟูก)  
เป็นแผ่นพลาสติกแข็งสร้างจากโพลีโพรพี ลีน  (PP)มีลักษณะคล้ายกับกระดาษ

ลูกฟูก ซ่ึงเป็นลกัษณะแผน่พลาสติกประกบกนัสองขา้ง และตรงกลางเป็นสันและเป็นรูสลบักนัไป 
ฟีเจอร์บอร์ดเป็นวสัดุน ้ าหนกัเบาท่ีสามารถตดัได ้สามารถใช้แทนกระดาษ ไมอ้ดั หรือกระดาษแข็ง
ดว้ยคุณสมบติัทีเหนียวและแข็ง ทนต่อการแตกหกัและฉีก สามารถน าไปใชใ้นงานต่างๆโดยการไป
แปรรูปเป็นกล่อง งานแผน่ป้ายโฆษณากล่องพสัดุ และป้ายชัว่คราว เป็นตน้ 

4. แผน่โพลีคาร์บอเนต 
แผน่โพลีคาร์บอเนทเป็นวสัดุผลิตจากเม็ดพลาสติก (Poly) ผสมดว้ยสารท่ีมีคุณสมบติั

ท าให้แผ่นมีความยืดหยุ่นหรือขยายตวัเม่ือไดรั้บความร้อนและจะคลายตวัเม่ือมีอุณหภูมิลดลงจึง
แข็งแรงทนทาน ไม่ท าให้แผน่แตกลายงาเหมือนพลาสติกทัว่ไปมีน้าํหนกัเบา คงทน ไม่แตกหกัง่าย 
สามารถทนต่อสภาวะแวดลอ้มต่างๆไดดี้มีความแขง็แรงมากกวา่กระจกถึง 250 เท่า แขง็แรงกวา่แผน่
อะคริลิกถึง 20 เท่าวสัดุแผ่นมีความโปร่งแสง ผิวของแผ่นโพลีคาร์บอเนทเคลือบดว้ยสารป้องกนั
รังสี UV จึงสามารถสะทอ้นรังสีความร้อนได้เกือบ 100% เหมาะกบังานท่ีตอ้งการแสงสว่าง ช่วย
เป็นฉนวนกันความร้อนจากภายนอก ทนทานต่อความร้อนได้ดีการน าความร้อนต ่า จึงใช้แทน
กระเบ้ืองมุงหลงัคา ทั้งยงัให้ความสวยงามสดใสและความทนทานทนแดดทนฝนมีความเหนียวไม่
แตกง่ายเช่นท าหลงัคาโรงจอดรถเป็นตน้ 

5. แผน่สต๊ิกเกอร์ 
ใชส้ าหรับท างานป้ายโฆษณาต่าง งานประดิษฐ ์และงานตกแต่ง ฯลฯ 

6. แปรรูปแผน่อะคริลิค 
บริการรับออกแบบ ประกอบกล่อง หรือแปรรูปแผน่อะคริลิค ตามความตอ้งการของ

ลูกคา้ โดยท่ีลูกคา้จะซ้ือแผ่นอะคริลิคกบัทางร้าน แลว้จึงจา้งให้ทางร้านแปรรูปแผ่นให้เป็นสินคา้
ค าสั่งของลูกคา้หรือลูกคา้ท่ีไม่มีแบบอยู่ในใจทางร้านจะรับออกแบบให้ ตวัอย่างสินค้าท่ีได้จาก
บริการแปรรูปแผน่อะคริลิค เช่น กล่องเก็บแฟ้ม กล่องเก็บเคร่ืองส าอางค ์โล่ประกาศเกียรติคุณ ป้าย

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B8%81
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%82%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B9%82%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%9E%E0%B8%B5%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B8%99&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%94%E0%B8%B2%E0%B8%A9%E0%B8%A5%E0%B8%B9%E0%B8%81%E0%B8%9F%E0%B8%B9%E0%B8%81&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%94%E0%B8%B2%E0%B8%A9%E0%B8%A5%E0%B8%B9%E0%B8%81%E0%B8%9F%E0%B8%B9%E0%B8%81&action=edit&redlink=1
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โฆษณา โคมไฟ กล่องโชวโ์มเดล และตูโ้ชว ์ฯลฯ ถ้าหากเป็นงานแปรรูปท่ีลูกคา้ตอ้งการ จ าเป็น
จะตอ้งใช้เคร่ืองเลเซอร์ในการแปรรูป ทางร้านจะตอ้งส่งงานให้ OEM เป็นผูแ้ปรรูปแผ่นอะคริลิค 
แทน เน่ืองจากทางร้านยงัไม่ไดล้งทุนซ้ือเคร่ืองเลเซอร์ 

 

ภาพที ่1.5 สินคา้ท่ีไดจ้ากการบริการแปรรูปแผน่อะคริลิคตามความตอ้งการของลูกคา้ (กล่องเก็บ 
                 แฟ้มเอกสาร) 

 

ภาพที ่1.6 สินคา้แปรรูปตามความตอ้งการของลูกคา้หน่วยงานราชการ ใชเ้คร่ืองเลเซอร์ในการตดั 
                 และสกรีนตวัอกัษร 
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เป้าหมายของ หจก. 8 มิลอะคริลคิ 

 
ภาพที ่1.7 กราฟแสดงยอดก าไรสุทธิของร้าน 8 มิลอะคริลิคพลาสติก ตั้งแต่เปิดร้านจนถึงปี  
                 พ.ศ. 2558 

จากรูปภาพท่ี 1.7 กราฟแสดงก าไรสุทธิหลงัจากหกัค่าใชจ่้ายอ่ืนๆเรียบร้อยแลว้ แสดง
ใหเ้ห็นวา่ร้านก าไรมีการเติบโตอยู ่ เน่ืองจากช่วง กนัยายน – ธนัวาคม ปี พ.ศ. 2556 จนถึงปี พ.ศ. 
2557 ท่ีพึ่งเปิดร้านอาจจะยงัไม่ฐานลูกคา้ และ ร้าน 8 มิลอะคริลิค ก็ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัเท่าไหร่นกั แต่
พอเขา้ปี พ.ศ. 2558 มีปริมาณก าไรท่ีเพิ่มข้ึนจาก ปี พ.ศ. 2557 คิดเป็นร้อยละ 39.54 ซ่ึงเม่ือดูจาก
แนวโนม้การเพิ่มข้ึนของก าไรสุทธิน้ี ทางร้านจึงตั้งเป้าไวว้า่ภายในอีก 4 ปีขา้งหนา้ อยากเพิ่มยอด
ก าไรสุทธิใหเ้ป็นปีละไม่ต ่ากวา่ 1.2 ลา้นบาท เพื่อท่ีจะน ายอดก าไรท่ีเหลือสะสมของแต่ละปี ไป
ด าเนินการลงทุนซ้ือเคร่ืองเลเซอร์ขนาดใหญ่เพื่อใชต้ดังานอะคริลิคจะไดรั้บงานท่ีตอ้งใช้
เคร่ืองเลเซอร์ในการแปรรูปโดยสามารถควบคุมคุณภาพ เวลา และราคาสินคา้แปรรูป ไดโ้ดยไม่
จ  าเป็นตอ้งใช ้ OEM ในการแปรรูปอีกต่อไป จากนั้นเม่ือคืนทุนจึงค่อยขยายเปิดสาขาเพิ่มอีก 1 แห่ง 
ในบริเวณแถวถนนพระราม 2 สมุทรสาคร หรือสุพรรณบุรี ปทุมธานี ตามจงัหวดัต่างๆ ความเจริญ
ของตวัเมืองขยายออกไป เพราะในอนาคตขา้งหนา้ลูกคา้ในละแวกท่ีร้านตั้งอยูอ่าจจะอ่ิมตวั คือถา้
ยอดเพิ่มข้ึนก็จะเพิ่มไม่มากคงท่ีหรือ ยอดขายอาจจะลดลงก็เป็นได ้ แต่ถา้หากขยายสาขาเพิ่มข้ึนโดย
มีการบริหารจดัการวางแผนท่ีดี ก็จะสามารถท าให้หา้งหุน้ส่วนจ ากดัสามารถมีก าไรและรายได้
เพิ่มข้ึนไดอี้กทางหน่ึง 
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โครงสร้างองค์กร 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที ่1.8 แสดงผงัโครงสร้างองคก์รของร้าน 8 มิลอะคริลิคพลาสติก 
ท่ีมา ร้านหา้งหุน้ส่วนจ ากดั 8 มิลอะคริลิคพลาสติก 

จากภาพท่ี  1.8  แสดงโครงสร้างขององค์กรของร้าน 8 มิลอะคริลิคพลาสติกซ่ึงมี
ลกัษณะเป็นผงัองคก์รท่ีไม่มีความซบัซ้อนและเป็นลกัษณะเป็นผงัองคก์รแบบ Centralize ท าให้การ
ส่ือสารกนัง่ายไม่ยุง่ยาก  
เจ้าของร้าน  จะเป็นผูค้อยคิดวางแผนกลยุทธ์การแข่งขนัและการตลาดต่างๆ แล้วจะสั่งการให้
ผูจ้ดัการเป็นคนด าเนินงานตามแผนงานท่ีวางไว ้พร้อมทั้งคอยเช็คเป้าการด าเนินของทางร้านในแต่
ละเดือนจะตอ้งท าเพิ่มอีกเท่าไหร่ 
ผูจั้ดการ จะเป็นผูท่ี้ท  าหนา้ท่ีจะมีหนา้ท่ีบริหารจดัการงานต่างๆภายในร้าน รวมไปถึงวางระบบการ
ด าเนินงานให้แก่คนในร้าน และเป็นคนรับงานจากลูกคา้ พร้อมทั้งคิดค านวณราคาเสนอลูกคา้ดว้ย 
จึงค่อยส่งงานใหผู้ช่้วยผูจ้ดัการ 
ผู้ช่วยผู้จัดการ เป็นผูจ่้ายงานใหแ้ก่คนงาน รวมถึงเป็นผูค้อยค านวณวธีิการตดัแผน่อะคริลิคให้
รวดเร็วมีประสิทธิภาพท่ีสุด และเป็นผูป้ระสานงานกบั OEM แปรรูปอะคริลิคอีกที ตรวจสอบ
คุณภาพช้ินงานท่ีไดรั้บจาก OEM แปรรูปอะคริลิคก่อนส่งงานใหลู้กคา้ 

OEMแปรรูปอะคริลิค 

เจา้ของกิจการ 

ผูช่้วยผูจ้ดัการ 

ผูจ้ดัการ 

พนกังานตดัและประกอบ พนกังานตดัและประกอบ 
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OEMแปรรูป จะรับงาน Order จากร้านจ าหน่ายและแปรรูปอะคริลิค แลว้จึงมารับแผน่อะคริลิคจาก
ร้านไปแปรรูปตามความตอ้งการของลูกคา้ 
พนักงานตัดและประกอบ มีหนา้ท่ีท างานตามค าสั่งของผูจ้ดัการและผูช่้วยผูจ้ดัการ และประกอบ
ช้ินงานตามความตอ้งการของลูกคา้ 
 
 

1.4 สภาพปัญหา 
สภาพปัญหาของร้าน 8 มิลอะคริลิคพลาสติกเป็นปัญหาของการสูญเสียลูกคา้ให้กบั

คู่แข่งเน่ืองจากทางร้านไม่มีอ านาจต่อรอง หรือ ควบคุม OEM ผูรั้บแปรรูปแผ่นอะคริลิคท่ีตอ้งใช้
เคร่ืองเลเซอร์ในการผลิตสินคา้ให้กบัทางร้านได ้ท าให้ไม่สามารถควบคุมเวลาในการด าเนินงาน 
และไม่สามารถควบคุมการแปรรูปไดทุ้กขั้นตอนจึงท าให้งานเสร็จไม่ทนัก าหนด หรือ งานเสร็จแต่
ไม่ไดคุ้ณภาพและไม่ตรงตามแบบท่ีลูกคา้ตอ้งการ นอกจากน้ีเม่ือมีงานแปรรูปรายใหญ่ท่ีตอ้งการ
แปรรูปจ านวนมากเขา้มา ร้าน 8 มิลอะคริลิคพลาสติก ก็ไม่สามารถตั้งราคาสินคา้ท่ีต ่าได ้เน่ืองจาก 
OEM เรียกราคารับงานสูง เม่ือลูกคา้ขอลดราคาเน่ืองจากสั่งปริมาณเยอะก็ไม่สามารถลดใหไ้ดเ้พราะ
ตน้ทุนก็มาแพงอยู่แลว้ บางคร้ังก็ไม่สามารถรับงานลูกคา้ไดเ้พราะ OEM ไม่สามารถแปรรูปสินคา้
ไดท้นัในเวลาท่ีลูกคา้ตอ้งการ ก็ท  าใหสู้ญเสียลูกคา้และเงินท่ีควรจะไดรั้บเป็นจ านวนมาก 

 
 

1.5 สรุปสภาพความเป็นมาและปัญหา 
ปัญหาท่ีทาง ร้าน 8 มิลอะคริลิคพลาสติก เผชิญอยู่ตามท่ีได้กล่าวถึงในข้างต้นนั้น 

เน่ืองจากร้านพึ่งเปิดกิจการและยงัไม่ได้ลงทุนซ้ือเคร่ืองเลเซอร์เคร่ืองใหญ่ซ่ึงมีราคาค่อนขา้งสูง     
ไวใ้ช้ในการแปรรูปแผ่นอะคริลิคท่ีตอ้งการงานตดัท่ีละเอียดซับซ้อนหรือเป็นลวดลายดว้ยตวัเอง    
ท าให้มีงานหลายงานจ าเป็นตอ้งใช้ OEM เขา้มาท าแทนซ่ึง OEM ส่วนใหญ่ก็รับแปรรูปให้กบัร้าน
คู่แข่งบริเวณรอบๆหรือมีงานจากร้านอ่ืนท่ีตนรับงานแปรรูปให้อยู่แลว้จึงรู้สึกวา่ตนเองมีทางเลือก
ไม่จ  าเป็นต้องง้อร้านเล็กๆท่ีพึ่ งเปิดกิจการได้ไม่นานอ านาจการต่อรองกับ OEM ของท่ีร้าน 8 
มิลอะคริลิคจึงต ่ามาก ซ่ึงปัญหาดงักล่าวจะส่งผลกระทบต่อความตอ้งการท่ีจะเพิ่มยอดขายของร้าน
เพื่อน าก าไรไปขยายส่วนด าเนินการอ่ืนๆภายในร้านปัจจุบัน และเพิ่มจ านวนสาขาของร้านใน
อนาคตขา้งหนา้ เพราะถา้หากวเิคราะห์ภาพรวมของยอดการสั่งซ้ืออะคริลิคในละแวกท่ีตั้งของร้านท่ี
ผา่นมา (ตามภาพท่ี 1.1)  จะเห็นไดว้า่การเติบโตค่อนขา้งจะคงท่ี หากทางร้านไม่สามารถรักษาฐาน
ลูกคา้เดิมกบัเพิ่มลูกคา้หนา้ใหม่ให้กลบัมาใชบ้ริการท่ีร้านอีกได ้ร้านก็จะไม่สามารถเพิ่มยอดขายทั้ง
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จะท าให้ยอดขายลดลงไดอี้กดว้ย ซ่ึงในการประกอบธุรกิจท่ีมีการแข่งขนัสูงนั้นกระบวนการผลิต
เป็นปัจจยัส าคญัท่ีสุดท่ีจะแสดงให้เห็นถึงประสิทธิภาพในการบริหารจดัการงานอยา่งไรให้ตน้ทุน
สินคา้ของร้านต ่าท่ีสุด เพื่อสร้างก าไรและการรักษาฐานลูกคา้เก่าสร้างความประทบัใจให้กบัลูกคา้
ใหม่ หากจดัการปัญหาน้ีไม่ไดใ้นระยะยาวยอดการขายและการแปรรูปจะคงท่ีหรือลดลง ดงันั้นหาก
ร้านต้องการเพิ่มก าไรสุทธิก็ต้องวางแผนกลยุท ธ์จัดการกับกระบวนการด าเนินงานให้ มี
ประสิทธิภาพนัน่เอง 
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บทที ่2 

การวเิคราะห์ปัญหา 
 
 

เน่ืองจากสินคา้ในร้านจ าหน่ายและแปรรูปอะคริลิคส่วนใหญ่จะถูกน าไปแปรรูปใช้
งานในวงการอุตสาหกรรมอ่ืนๆเยอะแยะมากมาย ดงันั้นการวเิคราะห์ปัญหาจะตอ้งค านึงถึงปัยจยัทั้ง
ปัจจยัภายในและภายนอกท่ีจะส่งกระทบต่อธุรกิจร้านจ าหน่ายแผน่อะคริลิคของ ห้างหุ้นส่วนจ ากดั 
8 มิลอะคริลิคได้เพื่อแก้ไขปัญหาท่ีเกิดข้ึนและสามารถจดัวางกลยุทธ์ให้มีประสิทธิภาพต่อการ
ด าเนินงานเพื่อเพิ่มก าไรสุทธิใหก้บัร้าน 

 
 

2.1 การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
ในการวิเคราะห์ศึกษาหาปัจจยัภายนอกท่ีจะมีผลกระทบต่อธุรกิจจ าหน่ายและแปรรูป

อะคริลิคนั้น สามารถน าเคร่ืองมือหลายชนิดมาใช้ในการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและ
ภายนอกของธุรกิจไดห้ลายชนิด แต่ในกรณีศึกษาของร้าน 8 มิลอะคริลิค ขอเลือกใช ้PESTEL และ 
5 Forces Model Analysis ในการวเิคราะห์ภาพรวม 

 
2.1.1 PESTEL ANALYSIS 
การวเิคราะห์โดยใช ้ PESTEL Analysis เป็นเคร่ืองมือท่ีมีประโยชน์อยา่งมาก ช่วยใน

การวเิคราะห์และท าความเขา้ใจภาพรวมของสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีเราไม่สามารถควบคุมไดใ้น
พื้นท่ีธุรกิจ เพื่อวเิคราะห์เก่ียวกบัโอกาส ภยัคุกคาม และ ผลกระทบต่างๆท่ีจะเกิดข้ึนแก่ธุรกิจ ดงันั้น
จะตอ้งท าการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูล เพื่อท าความเขา้ใจเก่ียวกบัสภาพแวดลอ้มในพื้นท่ีนั้นๆ และ ตอ้ง
คิดวางแผนเพื่อหาประโยชน์จากโอกาส หรือ พยามลดภยัคุกคามลงใหไ้ด ้ซ่ึงเป็นปัจจยัภายนอกท่ีเรา
ไม่สามารถควบคุมไดน้ั้นจะประกอบไปดว้ย 6 ปัจจยั มีดงัต่อไปน้ี 

2.1.1.1 P – Political เป็นปัจจยัทางด้านการเมือง คือ ผลกระทบทุกอย่าง
อนัเกิดข้ึนจากการเมืองในพื้นท่ีธุรกิจ ไม่วา่จะเป็นเร่ืองสถานะความมัน่คงของรัฐบาล  รูปแบบของ
รัฐบาล  ระบบการด าเนินการของราชการในแต่ละทอ้งถ่ิน  นโยบายภาษีและการคา้ และ การก าหนด
แผนการด าเนินงานทางดา้นเศรษฐกิจของประเทศ  การเสนอออกกฎหมายต่างๆ  ซ่ึงสภาวะทางการ
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เมืองสามารถเปล่ียนแปลงได้ตลอดเวลา ตามแต่นโยบายการบริหารประเทศของรัฐบาลท่ีด ารง
ต าแหน่งอยูใ่นขณะนั้น 

2.1.1.2 E – Economic เป็นปัจจยัทางด้านเศรษฐกิจ คือ ผลกระทบท่ีเกิด
จากเศรษฐกิจทั้งภายในและภายนอกประเทศท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจ สามารถเกิดจากสถานการณ์
ต่างๆ เช่น การคาดการณ์การขยายตวัทางเศรษฐกิจ อตัราเงินเฟ้อ อตัราเงินฝืด และอตัราดอกเบ้ีย การ
ว่างงาน อุปทานของแรงงาน ต้นทุนค่าแรงงาน การผนัผวนของอตัราแรกเปล่ียน แนวโน้มการ
เปล่ียนแปลงทางเทคโนโลย ีหรือ สถานการณ์อ่ืนๆ ท่ีมีผลต่อเศรษฐกิจ 

2.1.1.3 S – Social เป็นปัจจัยทางสังคม  คือ ผลกระทบท่ีเกิดจากการ
เปล่ียนแปลงของประชากรในสังคมและวฒันธรรมของพื้นท่ีธุรกิจ ไม่วา่จะเป็น การเพิ่มหรือลดของ
จ านวนประชากรอายุเฉล่ีย สุขภาพของประชากร การเคล่ือนยา้ยถ่ินท่ีอยูอ่าศยัของประชากร วิถีชีวิต
ของประชากรในแต่ละพื้นท่ี ระดบัการศึกษา ทศันคติในการด าเนินชีวิต หนา้ท่ีการงาน ค่านิยมหรือ
ทศันคติของประชาชนในสังคม ขอ้หา้มทางสังคม รูปแบบของประเพณีวฒันธรรม วิถีชีวิต และ การ
เปล่ียนแปลงทางสังคมและวฒันธรรมท่ีก าลงัเกิดข้ึนในพื้นท่ีนั้นๆ 

2.1.1.4 T – Technology เป็นปัจจยัทางดา้นเทคโนโลยี คือ ผลกระทบของ
เทคโนโลยีใหม่ๆ ซ่ึงสามารถจะส่งผลกระทบต่อวิถีการใช้ชีวิตของประชากรในสังคม และ 
เศรษฐกิจได ้เช่น เทคโนโลยีอินเตอร์เน็ตไร้สาย และ อุปกรณ์ Smart Device ต่างๆ ท่ีเปล่ียนวิถีชีวิต
ของคนในยคุปัจจุบนัไป คนสามารถติดต่อส่ือสาร และ รับข่าวสารต่างๆ รอบโลกไดอ้ยา่งรวดเร็วไม่
มีขีดจ ากดั โดยในอนาคตขา้งหน้าเทคโนโลยีจะมีการพฒันาเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลาเพื่ออ านวย
สะดวกในการใชชี้วติของคนมากข้ึน  

2.1.1.5 E – Environment เป็ น ปั จจัยท างด้ าน ส่ิ งแวดล้อม  คื อ  ก าร
เปล่ียนแปลงของส่ิงแวดลอ้มท่ีมีผลกระทบต่อธุรกิจ เช่น สภาวะโลกร้อน และ ก๊าซเรือนกระจก จะ
ส่งผลต่อค่าใชจ่้ายของธุรกิจ เน่ืองจากรัฐจดัเก็บภาษีโรงงานอุตสาหกรรมต่างๆในอตัราท่ีสูงข้ึน เพื่อ
น ามาเป็นค่าจดัการความเสียหายท่ีเกิดข้ึนกบัส่ิงแวดลอ้มอนัเกิดจากก๊าซคาร์บอนไดออกไซด์ของ
โรงงาน เป็นตน้ 

2.1.1.6 L - Legal ปัจจยัทางดา้นกฎหมาย คือ การท่ีรัฐบาลออกกฎหมาย
ใหม่ หรือ บงัคบัใช้กฎหมายต่างๆ ท่ีสามารถส่งผลหรือเก่ียวขอ้งต่อการด าเนินธุรกิจ ตวัอย่างเช่น 
การออกกฎหมายควบคุมมิให้โรงงานต่างๆ ปล่อยก๊าซคาร์บอนไดออกไซด์สู่ชั้นบรรยากาศเกินกวา่
ท่ีกฎหมายก าหนด หากโรงงานใดฝ่าฝืนไม่ปฏิบติัตามจะมีบทลงโทษท่ีร้ายแรง จึงท าให้โรงงานตอ้ง
สร้างระบบกรองอากาศซ่ึงเป็นค่าใชจ่้ายท่ีเพิ่มข้ึนนัน่เอง 
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ในส่วนของกรณีศึกษา ร้าน 8 mm การวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกท่ีจะส่งผลต่อธรกิจ

จ าหน่ายและแปรรูปอะคริลิค ช่วยในการวิเคราะห์ ขอ้ไดเ้ปรียบ เสียเปรียบ ในทางธุรกิจ และหาวิธี
แกส้ถานการณ์ท่ีซ่ึงจะส่งผลกระทบต่ออุตสาหกรรมและธุรกิจของร้านในอนาคต ท าใหร้้านสามารถ
วางกลยทุธ์และแผนการด าเนินงานเพื่อรับมือกบัการเปล่ียนแปลงไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

Political 
นโยบายทางการส่งผลกระทบอยา่งมากต่อธุรกิจ ซ่ึงปัจจยัน้ีสามารถท่ีจะ

ส่งผลได้ทั้ งแง่ดีและแง่เสีย ซ่ึงปัจจุบันนโยบายทางการเมืองของรัฐบาลพยายามช่วยเหลือให้
ประชาชนโดยใหก้ารสนบัสนุนทางดา้นสินเช่ือท่ีอยูอ่าศยัแก่ผูท่ี้มีรายไดต้  ่าถึงปานกลาง เพื่อเป็นการ
กระตุน้การใชเ้งินในธุรกิจอสังหาริมทรัพยท่ี์เกิดการชะลอตวัจากภาวะเศรษฐกิจตกต ่า ท าให้เกิดผล
กระทบท่ีเป็นประโยชน์ต่อธุรกิจจ าหน่ายและแปรรูปอะคริลิคเพราะภาคอุตสาหกรรมท่ีน าอะคริลิค
ไปใชง้านส่วนใหญ่จะเป็นอุตสาหกรรมการก่อสร้างตกแต่งอสังหาริมทรัพยน์ัน่เอง ความตอ้งการซ้ือ
อะคริลิคก็จะเพิ่มมากข้ึน 

Economic 
สภาพเศรษฐกิจในปัจจุบันเป็นท่ีน่ากังวลเป็นอย่างยิ่งส าหรับธุรกิจ

จ าหน่ายและแปรรูปอะคริลิคเน่ืองจากเศรษฐกิจตอนน้ีเกิดการชะลอตวัราคาของอะคริลิคค่อนขา้งสูง
เม่ือภาวะเศรษฐกิจไม่ดีคนส่วนใหญ่ไม่กล้าจบัจ่ายใช้สอยและไม่ใช้เงินกบัส่ิงของท่ียงัไม่มีความ
จ าเป็นท่ีจะตอ้งใชใ้นทนัทีเพราะกลวัความไม่แน่นอนท่ีอาจจะเกิดข้ึนเม่ือไหร่ก็ไดเ้ช่น คนอยากจะ
ท าหลงัคาท่ีหลงับา้นหากเศรษฐกิจดีก็จะตดัสินใจท าหลงัคาหลงับา้นเลย แต่หากเศรษฐกิจไม่ดีคนจะ
ยงัไม่ท าเพราะอยากจะเก็บเงินไวเ้ผือ่อนาคตท่ีไม่แน่นอน 

Social 
ปัจจุบนัสภาพสังคมเปล่ียนไปชีวิตมีความเร่งรีบมากข้ึน ตอ้งใชชี้วิตแข่ง

กบัเวลาคนจึงชอบส่ิงท่ีสามารถอ านวยความสะดวกให้แก่ตนเอง ดงันั้นคนจึงหันมาพกัอาศยัใน
คอนโดท่ีติดแนวรถไฟฟ้าเพื่อความสะดวกต่อการเดินทาง และไม่ตอ้งใชเ้วลาในการดูแลรักษามาก 
อะคริลิคจึงกลายเป็นหน่ึงทางเลือกท่ีเหมาะกบัวิถีชีวิตสมยั Developer คอนโดมิเนียมหลายแห่งและ
ผูบ้ริโภคเลือกใช้อะคริลิคในการสร้างเคาน์เตอร์ท าอาหารแทนกระเบ้ือง นอกจากน้ียงัใช้อะคริลิ
คแทนการใชก้ระจกในหลายๆจุดของท่ีพกัอาศยัอีกดว้ย 

Technology 
มีสถาบนัวิจยัหลายแห่งพยายามพฒันาสารโพลิเมอร์ซ่ึงเป็นสารตั้งตน้ใน

การใช้ท าวตัถุดิบหลายชนิด เช่น พลาสติก อะคริลิค และโพลีคาร์บอเนต เป็นตน้ นัน่หมายความว่า
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อนาคตขา้งหนา้คุณสมบติัของอะคริลิคจะถูกพฒันาให้ดียิง่ข้ึนให้เหมาะกบัความตอ้งการของคนใน
ยุคนั้นๆ แต่อาจจะเปล่ียนช่ือเรียกเพื่อให้คนแยกออกตามความเหมาะสมของการใช้งานในแต่ละ
แบบ ตวัอย่างเช่น แผ่นโพลีคาร์บอเนตก็ถูกพฒันามาจากอะคริลิคดูภายนอกลกัษณะคล้ายกนัแต่
ต่างกนัท่ีคุณสมบติัในการใชง้านจึงตั้งช่ือใหม่เพื่อใหค้นเขา้ใจมากข้ึน 

Environment 
ปัจจุบนัคนหนัมาใส่ใจกบัส่ิงแวดลอ้มมากข้ึน ท าใหมี้การรณรงคต่์อตา้น

ให้ลดการใช้พลงังานหรือส่ิงของท่ีจะก่อให้เกิดอนัตรายกบัส่ิงแวดลอ้ม ส าหรับอะคริลิคนั้นเม่ือปี 
พ.ศ.2549 นกัศึกษาหลกัสูตรนิเวศวิทยาอุตสาหกรรม (นานาชาติ) คณะส่ิงแวดลอ้มและทรัพยากร
ศาสตร์ มหาวิทยาลยัมหิดลและบริษทัแพนเอเชียอุตสาหกรรมจ ากดั ไดรั้บการสนบัสนุนเงินทุนวิจยั
จากส านักงานกองทุนสนับสนุนงานวิจยัไดท้ดลองน าเอาเศษอะคริลิกใสท่ีเหลือจากกระบวนการ
ผลิตน ากลบัมาเวียนใช้ร่วมกบัวตัถุดิบเร่ิมตน้จนสามารถผลิตแผน่อะคริลิกใสท่ีมีคุณสมบติัออกมา
ใกลเ้คียงกบัแผน่พอลิเทิลเมทาคริเลทเดิมผลจากการศึกษาวจิยัโดยการน าเศษเหลือทิ้งของอะคริลิกท่ี
น ากลบัมาเวียนใชร่้วมกบัวตัถุดิบเร่ิมตน้ในปริมาณ 5 เปอร์เซ็นต ์ซ่ึงสามารถช่วยลดผลกระทบท่ีจะ
เกิดข้ึนต่อส่ิงแวดลอ้มจากปัญหาขยะพลาสติกประเภทอะคริลิกท่ีเกิดข้ึนจากกระบวนการผลิตอาทิ
เช่น ลดปริมาณการใชพ้ลงังานเบ้ืองตน้ในการผลิตมากกวา่ 23 ลา้นเมกะจูลต่อปีสามารถลดปริมาณ
การปลดปล่อยก๊าซคาร์บอนไดออกไซด์สู่บรรยากาศโลกได้มากกว่า 9 แสนกิโลกรัมต่อปี รวมถึง
สามารถช่วยลดตน้ทุนในการผลิตแผน่อะคริลิกใสคิดเป็นเงินมากกวา่ 20 ลา้นบาทต่อปีอีกดว้ย 

Legal 
พระราชบัญญัติส่งเสริมและรักษาคุณภาพส่ิงแวดล้อมแห่งชาติ พ.ศ. 

2535 ได้มีการประกาศพื้นท่ีเขตควบคุมมลพิษ มีการก าหนดประเภทของแหล่งก าเนิดมลพิษท่ี
จะตอ้งควบคุมการปล่อยอากาศเสียน ้ าทิ้งหรือขยะมูลฝอยทั้งยงัก าหนดอตัราค่าบริการ ค่าปรับ และ
ค่าสินไหมทดแทนหรือค่าเสียหายในกรณีท่ีมีการฝ่าฝืนหรือไม่ปฏิบติัตามกฎหมาย ซ่ึงเจา้ของหรือผู ้
ครอบครองแหล่งก าเนิดมลพิษมีหน้าท่ีตอ้งรับผิดชอบเพื่อป้องกนัผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้ม ดงันั้น
ถา้โรงงานผูผ้ลิตอะคริลิคไม่ค  านึงถึงมลภาวะทางส่ิงแวดลอ้มท่ีจะเกิดข้ึนก็จะท าให้มีตน้ทุนจากการ
ดูแลส่ิงแวดล้อมมากข้ึน เป็นผลท าให้ต้นทุนของอะคริลิคสูงข้ึนด้วย แต่เน่ืองจากโรงงานผลิต
อะคริลิคทุกโรงงานใชว้ิธีน าเศษอะคริลิคท่ีเหลือน ากลบัมาผลิตใหม่และยงัตอ้งไดรั้บการตรวจสอบ
ควบคุมจากคณะกรรมการควบคุมมลพิษให้ปฏิบติัตามมาตรฐานท่ีก าหนดอยูแ่ลว้จึงท าให้ค่าใชจ่้าย
ในเร่ืองน้ีต ่า 
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ตารางที ่2.1 ผลการวเิคราะห์ PESTEL Analysis 
ปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่อธุรกจิ ระดับผลกระทบ

ด้านการเมือง ระดบัสูง

ด้านเศรษฐกิจ ระดบัสูง

ด้านสงัคม ระดบัสูง

ด้านเทคโนโลยี ระดบัสูง

ด้านส่ิงแวดล้อม ระดบัต ่า

ด้านกฎหมาย ระดบัต ่า  
สรุปผลการวิเคราะห์ PESTEL ธุรกิจจ าหน่ายและแปรรูปอะคริลิคปัจจุบนั มีปัจจยั

ทางดา้นการเมืองในเร่ืองของนโยบายช่วยเหลือสนบัสนุนเร่ืองบา้นแก่คนตอ้งการมีท่ีอยู่อาศยัเป็น
ของตนเอง ซ่ึงส่งผลกระทบต่อในดา้นดีกบัธุรกิจน้ีเป็นอยา่งมาก ทั้งน้ียงัมีเร่ืองของสังคมท่ีเร่งรีบท า
ให้มีเวลาดูแลรักษาขา้วของเคร่ืองใช้นอ้ยจึงตอ้งการวสัดุท่ีทนทานต่อการใชง้านไม่จ  าเป็นตอ้งดูแล
รักษาให้ยุง่ยากเป็นตวัช่วยให้ความตอ้งการของอะคริลิคเพิ่มสูงข้ึน แต่การท่ีเศรษฐกิจชะลอตวัแบบ
น้ีอาจจะท าใหป้ริมาณการขายไม่เพิ่มข้ึนมากนกั 

 

2.1.2 Five Forces Model Analysis 
เป็นโมเดลท่ีถูกน าเสนอโดย Michale E. Porter คือเคร่ืองมือส าหรับวิเคราะห์คู่แข่ง 

สภาพแวดลอ้มการแข่งขนั เพื่อวางแผนกลยทุธ์ของกิจการและปัจจยัท่ีส าคญัต่อการด าเนินธุรกิจ ใช้
ในการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขนั รวมถึงความรุนแรงของผลกระทบท่ีจะเกิดข้ึนจากปัจจยัทั้ง 5 
ประการ (Porter, 1980) ดงัน้ี 

2.1.2.1 การเข้ามาของคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrants) เป็นภัย
คุกคามท่ีร้ายแรง เพราะจะท าให้ส่วนแบ่งทางการตลาดของธุรกิจลงลด ดงันั้นจ าเป็นจะตอ้งมีการ
วิเคราะห์การเขา้มาในธุรกิจ กิจการ ของตนเอง ว่าคู่แข่งจะสามารถเขา้มาลงเล่นในตลาดน้ีได้ยาก
หรือง่ายเพียงใด เช่น ถา้สามารถหาขอ้มูลการเขา้มาสู่ธุรกิจไดง่้าย เขา้ถึงไดจ้ากทางเวบ็ไซตข์องกรม
พฒันาธุรกิจการคา้ และบริษทัเอกชนท่ีใหบ้ริการ ก็แสดงวา่คู่แข่งสามารถเขา้มาไดง่้าย เป็นตน้ 

2.1.2.2 อ านาจการต่อรองของลูกค้า (Bargaining Power of Buyers) คือ
ลูกคา้อ านาจท่ีลูกคา้สามารถเอามาใชต่้อรองเร่ืองต่างๆกบัเราไดม้ากนอ้ยแค่ไหน ข้ึนอยู่กบัว่าธุรกิจ
ของเรามีคนขายหลายเจ้า ท าให้ เกิดการแข่งขันสูงจนต้องแยกลูกค้ากันหรือไม่ หากกิธุรกิจ

http://inc.karmins.com/%e0%b8%ad%e0%b8%b1%e0%b8%95%e0%b8%a3%e0%b8%b2%e0%b8%aa%e0%b9%88%e0%b8%a7%e0%b8%99%e0%b8%81%e0%b8%b2%e0%b8%a3%e0%b9%80%e0%b8%87%e0%b8%b4%e0%b8%99/
http://inc.karmins.com/%e0%b8%ad%e0%b8%b1%e0%b8%95%e0%b8%a3%e0%b8%b2%e0%b8%aa%e0%b9%88%e0%b8%a7%e0%b8%99%e0%b8%81%e0%b8%b2%e0%b8%a3%e0%b9%80%e0%b8%87%e0%b8%b4%e0%b8%99/
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จ าเป็นตอ้งพึ่งพิงลูกคา้รายใหญ่เพียงไม่ก่ีรายนั้นเป็นความเส่ียงท่ีลูกคา้สามารถต่อรองราคาสินคา้
และบริการได ้ 

2.1.2.3 สินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products) ผู ้ประกอบการ
จะตอ้งพิจารณาวา่ลูกคา้สามารถหาสินคา้ทดแทนไดย้ากง่ายเพียงใด การเปล่ียนไปใชสิ้นคา้ทดแทน
มีความยากง่ายเพียงใด ระดบัราคาและคุณภาพของสินคา้ทดแทนเป็นอยา่งไร 

2.1.2.4 อ านาจการต่อรองของผู ้ผลิต (Bargaining Power of Suppliers) 
จะตอ้งพิจารณาในสภาพวาดลอ้มของธุรกิจวา่มีผูผ้ลิตรายใดมีอ านาจต่อรองไดสู้ง การรวมกลุ่มของ
ผูป้ระกอบการจะท าใหมี้อ านาจต่อรองกบัผูผ้ลิตสินคา้ไดสู้ง 

2.1.2.5 การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม (Intensity of Rivalry)  ความ
รุนแรงของกาแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม ตอ้งพิจารณาถึงจ านวนคู่แข่งภายในอุตสาหกรรม สัดส่วน
ตลาดของคู่แข่งแต่ละราย เพื่อวเิคราะห์ความคุม้ค่าในการเขา้ท าตลาดในผลิตภณัฑน์ั้น 

เพื่อจะวิเคราะห์ความเขม้แข็งของปัจจยัแสดงให้เราเห็นวา่ธุรกิจท่ีเราศึกษาอยูมี่โอกาส
ท่ีจะสร้างขอ้ได้เปรียบในการท าธุรกิจอย่างไร และปัจจยัไหนเป็นขอ้จ ากดัท่ีจะมีผลเสียต่อธุรกิจ
กรณีศึกษาไดบ้า้ง ซ่ึงปัจจยัท่ีส าคญั 5 ประการไดแ้ก่ 

1. ความรุนแรงของการแข่งขันใน อุตสาหกรรม  (Intensity of 
Rivalry) เป็นการวิเคราะห์เก่ียวกบัคู่แข่งขนัทั้งหมดในธุรกิจเดียวกนั ท่ีอาจจะส่งผลกระทบกบัการ
ด าเนินธุรกิจท่ีเป็นอยูไ่ด ้ซ่ึงในธุรกิจจ าหน่ายและแปรรูปอะคริลิคการแข่งขนัสูง ผูจ้  าหน่ายและแปร
รูปอะคริลิคส่วนใหญ่จะแข่งขนักนัในเร่ืองของการบริการท่ีเบ็ดเสร็จครบวงจรมีการอ านวยความ
สะดวกใหลู้กคา้โดยการจดัส่งส่วนในเร่ืองของราคาร้านจ าหน่ายและแปรรูปอะคริลิคส่วนใหญ่จะใช้
ราคากลาง ซ่ึงจะขายในราคาใกลเ้คียงๆกนัหมด อาจมีต่างกนับา้งเพียงเล็กน้อย จะไม่มีการขายตดั
ราคากนัเท่าไหร่นักและจะลดราคาให้ผูซ้ื้อก็ต่อเม่ือซ้ือในปริมาณมาก แต่ก็มีบางร้านท่ีลงทุนซ้ือ
สินคา้มาจดัเก็บไวใ้นคลงัสินคา้คราวละมากๆเพื่อจะไดร้าคาสินคา้ท่ีถูก จึงสามารถขายสินคา้ให้กบั
ผูบ้ริโภคได้ในราคาเกือบเท่ากับตน้ทุนของร้านอ่ืนๆ เพื่อเป็นการดึงลูกคา้ไปใช้บริการของร้าน
ตนเอง 

2. อ านาจการต่อรองของผู ้ซ้ือ  (Bargaining Power of Buyers) ใช้
วิเคราะห์เพื่อให้ทราบอ านาจการต่อรองของผูบ้ริโภคว่ามีมากน้อยเพียงใด ยิ่งถา้มีการแข่งขนัมาก
อ านาจการต่อรองของผูบ้ริโภคก็จะสูง ในกรณีของธุรกิจจ าหน่ายและแปรรูปอะคริลิคอ านาจในการ
ต่อรองของลูกคา้สูงถึงแมว้่าการแข่งขนัจะอยู่ในระดบัปานกลางก็ตาม เน่ืองจากร้านจ าหน่ายและ
แปรรูปพลาสติกอะคริลิคมีอยูห่ลายร้านหากการบริการไม่เป็นท่ีน่าประทบัใจลูกคา้ก็มีทางเลือกท่ีจะ
ไปซ้ือสินคา้กบัร้านอ่ืนได ้เพราะราคาสินคา้และชนิดของสินคา้ในร้านไม่ต่างกนัมาก 

http://inc.karmins.com/%e0%b8%81%e0%b8%b2%e0%b8%a3%e0%b8%a7%e0%b8%b4%e0%b9%80%e0%b8%84%e0%b8%a3%e0%b8%b2%e0%b8%b0%e0%b8%ab%e0%b9%8c-swot-analysis/
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3. อ านาจการต่อรองของผู ้ผลิต (Bargaining Power of Suppliers) 

เป็นการวิเคราะห์อ านาจของผูผ้ลิตสินคา้และบริการให้กบัธุรกิจของเรา หากธุรกิจเราตอ้งพึ่งผูผ้ลิต
รายใดรายหน่ึงมากเกินไปก็จะก่อให้เกิดความเส่ียงสูงหากผูผ้ลิตรายนั้นไม่สามารถส่งสินคา้และ
บริการให้เราได ้ซ่ึงในธุรกิจจ าหน่ายอะคริลิคนั้น ผูผ้ลิตอะคริลิคจดัส่งให้แก่ร้านจ าหน่ายและแปร
รูปอะคริลิคมี อยู่หลายรายดว้ยกนัทั้งผูผ้ลิตคนไทย ต่างชาติ และมีการน าเขา้จากจีน ท าให้ผูผ้ลิตมี
อ านาจในการต่อรองน้อย เน่ืองจากร้านท่ีรับอะคริลิคมาจ าหน่ายต่อให้ผูบ้ ริโภคนั้ นสามารถ
เปรียบเทียบราคาและมีทางเลือกในการรับซ้ือมากกว่า ในส่วนของ OEM แปรรูปสินค้าให้นั้นมี
อ านาจการต่อรองสูงกวา่ร้านฯ เน่ืองจาก OEM มีคู่คา้ประจ าอยูแ่ลว้จึงไม่ใส่ใจร้านเล็กๆ เท่าใดนกั  

4. การเข้ามาในตลาดของผูเ้ล่นรายใหม่ (Threat of New Entrants) 
ใช้วิเคราะห์ความยากง่ายในการเข้ามาสู่ตลาดของผูเ้ล่นรายใหม่ถ้าการเข้ามาของผูเ้ล่นรายใหม่
เป็นไปไดย้ากอาจจะเน่ืองดว้ยมีขอ้จ ากดัทางกฎหมายหรือนโยบายของรัฐบาลก็จะส่งผลดีต่อธุรกิจ 
ในกรณีของธุรกิจจ าหน่ายอะคริลิคนั้น ผูล้งทุนรายใหม่สามารถเขา้มาสู่ตลาดไดง่้ายเน่ืองจากไม่มี
ขอ้จ ากดัในการลงทุน ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองเงินทุนในการท าธุรกิจก็ใช้เงินไม่สูงมากนัก ทั้งยงัไม่มีขอ้
กฎหมายหรือนโยบายใดมาเป็นขอ้จ ากดัในการท าธุรกิจประเภทน้ี นกัลงทุนจึงสามารถเขา้ออกได้
อยา่งเสรี 

5. ภัยคุกคามจากผลิตภัณฑ์ สินค้าทดแทน (Threat of Substitute 
Products) เป็นการวิเคราะห์สินค้าและบริการท่ีธุรกิจด าเนินอยู่นั้ นสามารถจดัหาสินค้าอ่ืนมาใช้
ทดแทนได้หรือไม่ สินคา้ทดแทนเหล่านั้นจะท าให้รายได้จากการขายลดลงหรือท าให้ส่วนแบ่ง
การตลาดของธุรกิจลดลง ส าหรับธุรกิจจ าหน่ายและแปรรูปอะคริลิคสินคา้ทดแทนไดแ้ก่กระจกซ่ึง
ไม่สามารถทนแรงกระแทกไดเ้ท่ากบัอะคริลิค จึงแตกร้าวไดง่้ายกวา่แผ่นอะคริลิค ในส่วนของการ
ติดตั้ งและการขนยา้ยก็มีความยุ่งยากกว่ามากเพราะแตกง่าย ฉะนั้ นในการขนยา้ยหรือติดตั้ ง
จ  าเป็นตอ้งใชค้วามระมดัระวงัเป็นอยา่งสูง แต่ส าหรับระยะยาวกระจกจะคงความใสไดน้านกวา่แผน่
อะคริลิค และอีกหน่ึงสินคา้ทดแทน คือ พลาสติกซ่ึงพลาสติกจะกรอบกว่ากระจกไม่มีความเหนียว
ท าใหแ้ตกหกัไดง่้ายเม่ือเจอแรงกระแทกหนกัๆ 
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ตารางที ่2.2 ผลการวเิคราะห์ 5 Forces Model Analysis 

Forces Level

Intensity of Rivalry Moderate

Bargaining Power of Buyers High

Bargaining Power of Suppliers

1.ผูผ้ลิตอะคริลิค Low

2.ผูรั้บแปรรูป OEM High

Threat of New Entrants High

Threat of Substitute Products Low  
ผลสรุปจากการวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกทั้ง 5 ท่ีมีผลกระทบต่อธุรกิจ พบวา่ถึงแมก้าร

แข่งขันในธุรกิจจ าหน่ายและแปรรูปอะคริลิคจะอยู่ในระดับท่ีไม่สูงมากนัก แต่เน่ืองจากไม่มี
ขอ้จ ากดัใดๆ เป็นตวัขดัขวางในการเขา้สู่ตลาดทั้งในเร่ืองของกฎหมายหรือนโยบายต่าง อีกทั้งการ
เปิดร้านประเภทน้ีใชเ้งินทุนไม่สูงมากการท าให้มีผูเ้ล่นหน้าใหม่เขา้มาสู่ธุรกิจน้ีไดโ้ดยง่าย ท าให้มี
คู่แข่งเกิดข้ึนเยอะ ก าไรส่วนใหญ่จะมาจากการขายส่ง รับแปรรูปอะคริลิค และการบริหารจดัการ
ตน้ทุน 
 
 

2.2  การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายในของร้าน 8 มลิอะคริลคิ 
ในการวิเคราะห์ถึงปัจจยัภายในท่ีส่งผลกระทบกบัธุรกิจจ าหน่ายและแปรรูปอะคริลิค

ของ ร้าน 8 มิลอะคริลิค เคร่ืองมือท่ีจะน ามาใช้ในการวิเคราะห์ คือ Value Chain Model (Porter, 
1985) หรือ ห่วงโซ่แห่งคุณค่าเป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการผลิตสินคา้หรือบริการโดยตรงโดยจะ
มองธุรกิจเป็นกิจกรรมท่ีสร้างสรรค์คุณค่าอยา่งต่อเน่ืองและสัมพนัธ์กนัเหมือนกบัลูกโซ่ตั้งแต่การ
น าเขา้วตัถุดิบจนกระทัง่กลายเป็นผลิตภณัฑ์ส าเร็จรูปซ่ึงจะเป็นการช่วยเพิ่มมูลค่าให้กบัสินคา้หรือ
บริการก่อนท่ีจะส่งมอบไปหาลูกคา้ห่วงโซ่แห่งคุณค่าแบ่งเป็น 2 ส่วนคือกิจกรรมหลกัและกิจกรรม
สนบัสนุน 
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กจิกรรมหลกั 

1. การน าเขา้วตัถุดิบในการผลิต (Inbound Logistics) กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการไดรั้บ
การขนส่งการจดัเก็บและการแจกจ่ายวตัถุดิบ เป็นกระบวนการตั้งแต่การจดัหา คดัสรร และเลือกซ้ือ
วตัถุดิบ ตลอดจนการขนส่งวตัถุดิบมายงัท่ีผลิต 

2. การด าเนินการผลิตสินคา้ (Operations) กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเปล่ียนหรือแปร
รูปวตัถุดิบให้ออกมาเป็นสินคา้เป็นขั้นตอนการผลิต เป็นกระบวนการเปล่ียนวตัถุดิบออกมาให้
กลายเป็นสินคา้ 

3. การน าสินคา้ออกจ าหน่าย (Outbound Logistics) กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดัเก็บ
รวบรวมจดัจ าหน่ายสินคา้และบริการไปยงัลูกคา้ เป็นกระบวนการท่ีเร่ิมตั้งแต่การแพค็สินคา้ จดัเก็บ
เขา้คลงัสินคา้ ตลอดไปจนถึงมือผูบ้ริโภค 

4. การตลาดและการขาย (Sales and Marketing) กิจกรรมท่ีเก่ียวกบัการชกัจูงใหลู้กคา้
ซ้ือสินคา้และบริการ รวมไปถึงช่องทางในการกระจายจ าหน่ายสินคา้อีกดว้ย 

5. การบริการ (Services) กิจกรรมท่ีครอบคลุมถึงการใหบ้ริการเพื่อเพิ่มคุณค่าใหก้บั
สินคา้รวมถึงการบริการหลงัการขาย 
กจิกรรมสนับสนุน 

เป็นกิจกรรมท่ีช่วยส่งเสริมและสนบัสนุนใหกิ้จกรรมหลกัสามารถด าเนินไปไดไ้ดแ้ก่ 
1. Procurement กิจกรรมในการจดัซ้ือ-จดัหาวตัถุดิบเพื่อมาใชใ้นกิจกรรมหลกั 
2. Technology Development กิจกรรมเก่ียวกบัการพฒันาเทคโนโลยท่ีีช่วยในการเพิ่ม

คุณค่าใหสิ้นคา้และบริการหรือกระบวนการผลิต 
3. Human Resource Management กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริหารทรัพยากรบุคคล

ตั้งแต่วิเคราะห์ความตอ้งการสรรหาและคดัเลือกจดัสรรใหต้รงกบัความตอ้งการ ประเมินผลพฒันา
ฝึกอบรมระบบเงินเดือนค่าจา้งและแรงงาน 

4. Firm Infrastructure โครงสร้างพื้นฐานขององคก์รไดแ้ก่ระบบบญัชีระบบการเงิน
การบริหารจดัการขององคก์ร 
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ภาพที ่2.1 แสดงห่วงโซ่แห่งคุณค่า 
ท่ีมา http://mpa2011.blogspot.com/2011/08/pa710.html 

เม่ือพิจารณากิจกรรมการด าเนินธุรกิจจ าหน่ายและแปรรูปอะคริลิคของ ห้างหุ้นส่วน
จ ากดั 8 อะคริลิคพลาสติก ตามแผนภาพท่ี 2.1 สามารถอธิบายกิจกรรมไดด้งัน้ี 

 
กจิกรรมหลกั 

1. การน าเข้าวตัถุดิบในการผลิต  (Inbound Logistics) เป็นการจดัหาวตัถุดิบซ่ึงเป็น
สินคา้ไวข้ายในร้าน ไดแ้ก่การจดัซ้ือ แผน่อะคริลิค แผน่โพลีคาร์บอเนต แผน่พลาสวูด๊ แผน่ฟิวเจอร์
บอร์ด และแผน่สต๊ิกเกอร์ เพื่อมาจดัจ าหน่ายใหผู้บ้ริโภค 

2. การด าเนินการผลิตสินคา้ (Operations) ส าหรับธุรกิจจ าหน่ายและแปรรูปจะแบ่ง
ส่วนน้ีออกเป็น 2 ส่วน 

- งานเหมาแผ่นอะคริลิค แผ่นโพลีคาร์บอเนต แผ่นพลาสวู๊ด แผ่นฟิวเจอร์บอร์ด 
และแผ่นสต๊ิกเกอร์ ตดัแผ่นให้ตามขนาดท่ีลูกค้าต้องการ จากนั้นบรรจุใส่ลังติดป้ายช่ือเพื่อเพื่อ
สะดวกต่อการจดัเก็บและคน้หา  

- งานแปรรูป แบ่งออกเป็น 2 ลกัษณะ ไดแ้ก่ 
  รับแปรรูป และ ออกแบบอะคริลิค โดยใช้เคร่ืองตดัอะคริลิคแบบธรรมดา ซ่ึงทาง

ร้านจะน าแผ่นอะคริลิคท่ีลูกค้าเลือกมา ตดั ประกอบ และ แปรรูปสินค้าให้แก่ลูกค้าตามความ
ตอ้งการ โดยทางร้านจะแจง้ระยะเวลาส่งมอบสินคา้ให้ลูกคา้มารับ หรือ จดัส่งสินคา้ให้แก่ลูกคา้

กิจ
กร
รม

สน
บัส

นุน
 

กิจ
กร
รม

หล
กั 

การบริหารจดัการทัว่ไป 

การจดัซ้ือ-จดัหา 

 การจดัการทรัพยากรบุคคล 

การควบคุมเทคโนโลยกีารผลิต 

การน าเขา้

วตัถุดิบใน

การผลิต 

การ

ด าเนินการ

ผลิตสินคา้ 

การน า

สินคา้ออก

จ าหน่าย 

การตลาด

และการขาย 
การบริการ 

 

 

ก าไร 
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แลว้แต่กรณี  ก่อนการจดัส่งหรือส่งมอบสินคา้จะมีการตรวจสอบคุณภาพสินคา้ก่อนห่อช้ินงานดว้ย
พลาสติกเพื่อกนัการเกิดรอย บรรจุลงลงัแปะป้ายช่ือเพื่อรอส่งมอบต่อไป 

 รับแบบแปรรูปจากลูกคา้ กรณีงานท่ีตอ้งใช้เลเซอร์ในการตดัจะเตรียมแผ่นแล้ว
จดัส่งให้ OEM แปรรูป จากนั้นรอจนกว่า OEM ท าเสร็จ จึงจะน ามาส่งท่ีร้าน หาก OEM ท าเสร็จ
ภายในเวลาท่ีร้านก าหนดให้ ร้านจะมีเวลาตรวจสอบคุณภาพงานก่อนน าช้ินงานบรรจุลงลงัติดป้าย
ช่ือเพื่อสะดวกต่อการจดัเก็บและคน้หา  ร้านมกัจะมีการพบของท่ีไม่ไดคุ้ณภาพ 1 ช้ินต่องาน 50 ช้ิน  
ซ่ึงต้องตีกลับช้ินงานท่ีไม่ได้มาตรฐานกลบัไปให้ OEM แก้ไข ส่วนในกรณีท่ี OEM ไม่สามารถ
จดัส่งงานไม่ทนัภายในเวลาท่ีก าหนด หรือเม่ือถึงก าหนดจดัท าสินคา้ไดไ้ม่ครบ ทางร้านจะมีเวลา
ตรวจสอบสินคา้ลดลง 

3. จดัเก็บสินคา้ในคลงัก่อนทยอยส่งให้ลูกคา้ตามก าหนด การน าสินคา้ออกจ าหน่าย 
(Outbound Logistics) ช่องทางการจดัจ าหน่ายไดแ้ก่ หน้าร้านของตนเองส าหรับวางจ าหน่ายสินคา้
เวบ็ไซด์www.8อะคริลิค.comและ หนา้เพจ Facebook  ของร้าน ตรวจสอบคุณภาพสินคา้ก่อนจดัส่ง 
ลูกคา้รับของท่ีสั่งจากหนา้ร้าน หรือ บริการจดัส่งสินคา้ใหลู้กคา้คิดค่าจดัส่งตามระยะทางกรณีลูกคา้
อยู่ต่างจงัหวดัสามารถจดัส่งทางรถทวัร์ให้ได ้แต่หากเป็นสินคา้ช้ินใหญ่จะตอ้งรอจดัส่งสินคา้ไป
พร้อมกบัสินคา้อ่ืนทางรถบรรทุก  

4. การตลาดและการขาย  (Sales and Marketing) การตั้ งราคาสินค้าท่ีให้ OEM เป็น
ผูผ้ลิตใหร้าคาจะสูงกวา่ท่ีทางร้านผลิตเอง มีการให้ของแถมในกรณียอดสั่งซ้ือสูงเพื่อจูงใจลูกคา้ เช่น 
ซ้ือสินคา้ครบ 20,000 บาทแถมน ้ ายาประสานอะคริลิค 2 ขวด หรือ ซ้ือสินคา้ครบ 50,000 บาทแถม
น ้ายาประสานอะคริลิค 2 ขวด พร้อมจดัส่งฟรี เป็นตน้ 

5. การบริการ (Services) บริการหลงัการขายของร้าน เจียร์ขอบและขดัเงาขอบแผน่ให้
หากลูกคา้ตอ้งการ รับประกนัแผ่นท่ีซ้ือใหม่หากลอกสต๊ิกเกอร์กนัรอยออกจากแผ่นแลว้มีรอยร้าว
รอยแตก รอยบ่ิน สามารถเปล่ียนแผ่นใหม่ไดฟ้รีไม่เสียค่าใช้จ่าย รับซ่อม และมีอะไหล่ เปล่ียนได้
ส าหรับงานงานแปรรูป 

 
กจิกรรมสนับสนุน 

1. Procurement กิจกรรมในการจดัซ้ือ-จดัหาวตัถุดิบผูจ้ดัการร้านจะเป็นคนตรวจเช็ค
ของคลงัสินคา้ของร้านเพื่อสั่งซ้ือ แผ่นอะคริลิค แผ่นโพลีคาร์บอเนต แผ่นพลาสวูด๊ แผ่นฟิวเจอร์
บอร์ด และแผน่สต๊ิกเกอร์ และต่อรองราคาซ้ือส่งจากโรงงานผลิตเจา้ต่างๆ 

http://www.8อะคริลิค.com/
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2. Technology Development กิจกรรมเก่ียวกับการพัฒนากระบวนการผลิตให้ มี
ประสิทธิภาพ โดยผูช่้วยผูจ้ดัการร้านจะเป็นผูรั้บผิดชอบค านวณแผนการด าเนินงานของแต่ละ
ช้ินงานวา่จะท าอยา่งไรใหง้านเสร็จแลว้ข้ึนและเกิดความผดิพลาดนอ้ยท่ีสุด 

3. Human Resource Management กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริหารทรัพยากรบุคคล
ในเร่ืองของดา้นแรงงาน ธุรกิจของร้านจ าเป็นตอ้งใชแ้รงงานท่ีมีฝีมือ ดงันั้นเม่ือมีการรับพนกังานตดั
และประกอบมาใหม่ ผูช่้วยผูจ้ดัการจะเป็นคนฝึกพนกังานใหม่ใหมี้ระมดัระวงัในระหวา่งปฏิบติังาน 
อีกทั้งเพิ่มความเช่ียวชาญในงานตดัและแปรรูป 

4. Firm Infrastructure เจา้ของร้านจะเป็นผูบ้ริหารจดัการร้านในเร่ืองต่างๆ เช่น การ
จดัเก็บสินคา้ในคลงั วางแผนควบคุมรายรับ-รายจ่าย วางแผนระบบขนส่งให้มีประสิทธิภาพ และดู
ทิศทางของตลาดในอนาคตเพื่อน ามาวางแผนการด าเนินงานภายในร้าน เป็นตน้ 

 
สรุปการวเิคราะห์ Value Chain Model ของร้าน 8 มิลอะคริลคิ 

จากการวิเคราะห์ Value Chain Model ในการด าเนินธุรกิจของร้าน จะพบว่าร้าน
ประสบปัญหาจากการส่งงานแปรรูปท่ีจ าเป็นต้องใช้เคร่ืองเลเซอร์ เน่ืองจากไม่สามารถควบคุม
กระบวนการขั้นตอน และ ระยะเวลา ในการผลิตสินคา้ของ OEM ได ้ท าใหท้างร้านฯมีระยะเวลาใน
การตรวจสอบคุณภาพท่ีสั้ นลง การควบคุมคุณภาพจึงไม่ไดม้าตรฐานเท่าท่ีควร ท าให้เสียเวลา และ
เสียลูกคา้ อนัท าใหเ้กิดผลกระทบต่อการรักษาฐานลูกคา้เดิม และเปล่ียนลูกคา้ใหม่ใหก้ลายเป็นลูกคา้
ประจ านัน่เอง 

 
 

2.3 Supply Chain 
เม่ือเราวิเคราะห์ถึงปัจจยัภายในท่ีส่งผลกระทบกบัธุรกิจจ าหน่ายและแปรรูปอะคริลิค

ของ ร้าน 8 มิลอะคริลิค โดยใช้เคร่ืองมือห่วงโซ่แห่งคุณค่าไปแล้วนั้น จะพบว่าปัญหาเกิดข้ึนท่ี
ขั้นตอนของ Operation อยูช่่วงท่ีร้านฯ ไดจ้ดัส่งงานให้แก่ OEM Supplier เป็นคนแปรรูปอะคริลิคท่ี
ตอ้งใช้เคร่ืองเลเซอร์ในการผลิต ดังนั้นเราจึงต้องน าโซ่อุปทาน หรือ Supply Chain มาใช้ในการ
วเิคราะห์ใหเ้ห็นวา่ปัญหาท่ีแทจ้ริงเกิดจากส่ิงใด 

โซ่อุปทาน (Supply Chain) คือ การใช้ระบบของหน่วยงาน คน เทคโนโลยี กิจกรรม 
ขอ้มูลข่าวสาร และทรัพยากร มาประยุกต์เขา้ด้วยกนั เพื่อการเคล่ือนยา้ยสินคา้หรือบริการ จากผู ้
จ ัดหาไปยงัลูกค้า  กิจกรรมของโซ่อุปทาน (Supply Chain) จะแปรสภาพทรัพยากรธรรมชาติ 
วตัถุดิบ และวสัดุอ่ืนๆ ให้กลายเป็นสินคา้ส าเร็จ แล้วส่งไปจนถึงลูกคา้คนสุดทา้ย (ผูบ้ริโภคหรือ 
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End Customer) โซ่อุปทาน (Supply Chain) มีความเก่ียวข้องกับโซ่คุณค่า (Value Chain) ซ่ึงโซ่
อุปทาน (Supply Chain) มกัจะเกิดข้ึนระหวา่งบริษทัต่อบริษทั ท่ีตอ้งการเพิ่มผลประกอบการภายใต้
สภาวะท่ีพวกเขาสนใจ 

โดยทัว่ไปแลว้ จุดเร่ิมตน้ของโซ่อุปทานมกัจะมาจากทรัพยากร ไม่วา่จะเป็นทรัพยากร
ทางชีววิทยาหรือนิเวศวิทยา ผา่นกระบวนการแปรรูปโดยมนุษยผ์า่นกระบวนการสกดั และการผลิต
ท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น การก่อโครงร่าง การประกอบ หรือการรวมเขา้ด้วยกนั ก่อนจะถูกส่งไปยงัโกดัง 
หรือคลงัวสัดุ โดยทุกคร้ังท่ีมีการ และทา้ยท่ีสุด ก็ถูกส่งไปถึงมือผูบ้ริโภค 

ลักษณะโครงสร้างของโซ่อุปทาน(Supply Chain Model จะมีรูปแบบการไหลใน
ลกัษณะของอปัสตรีม จากภาพท่ี 2.2 คือ ผูจ้ดัจ่ายวตัถุดิบ(Supplier)ถึงผูก้ระจายสินคา้(Distributor) 
และ ดาวน์สตรีมผูก้ระจายสินคา้(Distributor) ถึงผูบ้ริโภค(Customer) การระบุว่าจุดไหน คือ อปั
สตรีมนั้นให้ใช้ต  าแหน่งของบริษทัท่ีพิจารณาเป็นหลัก ผูก้ระจายสินค้า(Distributor)บริษทัท่ีอยู่
ทางด้านซ้าย ทิศทางยอ้นไปหาแหล่งวตัถุดิบ จะเรียกว่า อปัสตรีม (Upstream) และเรียกแต่ละจุด
บนอปัสตรีมวา่ ผูจ้ดัจ่ายวตัถุดิบ(Supplier) ในทางกลบักนั บริษทัท่ีอยูท่างดา้นขวา (ทิศทางมุ่งไปหา
ผูบ้ริโภค) จะเรียกว่า ดาวน์สตรีม (Downstream) และเรียกแต่ละจุดบนดาวน์สตรีมว่า ผูบ้ริโภค 
(Customer) 
        การเรียงล าดบัส่วนประกอบของโซ่อุปทานจากอปัสตรีมไปยงัดาวน์สตรียมอาจจะเรียงไดด้งัน้ี 
1)      ผูจ้ดัจ่ายวตัถุดิบ/ส่วนประกอบ (Raw Material/ component suppliers) 
2)      ผูผ้ลิต (Manufacturers) 
3)      ผูค้า้ส่ง/ผูก้ระจายสินคา้ (Wholesalers/distributors) 
4)      ผูค้า้ปลีก (Retailers) 
5)      ผูบ้ริโภค (Customer) 
 

 
ภาพที ่2.2  ตวัอยา่งแผนภาพโซ่อุปทาน 
(ท่ีมา: http://www.agriman.doae.go.th/home/news2/Logistics/Binder%202.pdf) 

http://www.agriman.doae.go.th/home/news2/Logistics/Binder%202.pdf
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เม่ือพิจารณาถึงรูปแบบของลกัษณะโครงสร้างของห่วงโซ่อุปทานตามภาพท่ี  2.2 จึงได้
จดัท าโครงสร้างของห่วงโซ่อุปทานของร้าน 8 มิลอะคริลิคเพื่อจะไดเ้ห็นภาพไดช้ดัเจนมากข้ึน 

 
 
 
 
 
 

ภาพที ่2.3 โซ่อุปทานของร้าน 8 มิลอะคริลิค 
ท่ีมา ร้านหา้งหุน้ส่วนจ ากดั 8 มิลอะคริลิคพลาสติก 

จากภาพท่ี 2.3 สามารถน ามาอธิบายกิจกรรมตั้งแต่การจดัหาวตัถุดิบจนไปถึงการจดัส่ง
ให้แก่ลูกคา้ของร้าน 8 มิลอะคริลิค ร้านฯด าเนินธุรกิจจ าหน่ายและแปรรูปอะคริลิคโดยมีบริษทั 
Supplier ท่ีเป็นผูป้้อนสินคา้ (วตัถุดิบ) ให้แก่ร้านฯ อยู่ 3 รายดว้ยกนั เม่ือ Suppliers จดัส่งวตัถุดิบมา
ไวใ้ห้ท่ีร้านแล้ว ลูกค้าจะเป็นผูติ้ดต่อเข้ามาซ้ือกับทางร้านฯเอง โดยท่ีลูกค้าจะแบ่งออกเป็น 2 
ประเภท คือ ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ไม่ไดแ้ปรรูป กบั ลูกคา้ท่ีตอ้งการให้ร้านแปรรูปสินคา้ให้ ซ่ึงลูกคา้ท่ี
ตอ้งการให้ร้านแปรรูปอะคริลิคให้นั้น จะมีงาน 2 แบบ คือ งานท่ีสามารถแปรรูปโดยใช้ใบเล่ือย
ตดัอะคริลิค กบั งานท่ีใช้เลเซอร์ในการตดั ส าหรับงานใช้ใบเร่ือยตดัทางร้านสามารถท าไดเ้อง แต่
กรณีการใช้เลเซอร์ตัดนั้ น ร้านจะต้องส่งงานของลูกค้าต่อให้กับ OEM Laser Supplier ท่ีอยู่ใน
ละแวกร้านมีเพียง 1 ร้าน ท่ีร้าน 8 มิลฯ รู้จกั เป็นผูผ้ลิตต่ออีกที เม่ือ OEM ผลิตเสร็จจะส่งงานกลบัมา
ให้ทางร้านเป็นผูส่้งมอบสินคา้ให้กบัลูกคา้เอง ในขั้นตอนน้ีเองมกัจะมีปัญหาเร่ืองของการส่งงาน
ล่าชา้ ช้ินงานไม่ไดคุ้ณภาพ (งานท่ีไม่ไดคุ้ณภาพเป็นร้อยละ 5 ของช้ินงานท่ีร้านไดม้อบให ้OEM ไป
ผลิต) และบางคร้ังก็ปฏิเสธไม่รับงานจากทางร้าน 8 มิลฯ  

 
สรุปการวเิคราะห์ Supply Chain Model ของร้าน 8 มิลอะคริลคิ 

การท่ีร้านใช ้OEM Laser Supplier แค่รายเดียวท าให้ร้านตอ้งประสบปัญหา เพราะเม่ือ 
OEM มาส่งงานล่าชา้ร้านจะตอ้งรีบจดัส่งสินคา้ให้แก่ลูกคา้ให้ทนัตามระยะเวลาท่ีก าหนด จึงท าให้
เวลาในการตรวจสอบคุณภาพช้ินงานท่ีทางร้านไดรั้บมอบจาก OEM ลดลง หรือ บางคร้ังไม่ไดต้รวจ
เลย ร้านจึงจดัส่งช้ินงานท่ีไม่ไดคุ้ณภาพไปให้ลูกคา้ท าให้ลูกคา้ไม่พอใจร้าน และการท่ีมีลูกคา้ลูกคา้
มาใช้บริการแล้วทางร้านตอ้งปฏิเสธไม่รับงานจากลูกคา้เน่ืองจาก OEM ไม่ยอมผลิตให้ ก็ท  าให้
ลูกคา้ไม่พอใจกบัการบริการของทางร้านจึงไม่กลบัมาใชบ้ริการท่ีร้านอีก 

PA 

TT 

SMP 
8 MM 

OEM Laser Supplier 

Customers 



28 
 

บทสรุปในการวเิคราะห์ปัญหา 
เม่ือวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกท่ีจะส่งผลกระทบต่อธุรกิจจ าหน่ายและแปรรูปอะคริลิค 

พบว่า ร้าน 8 มิลอะคริลิค ตอ้งด าเนินการจดัการปัญหาท่ีเกิดข้ึนจากกระบวนการผลิตสินคา้ท่ีส่งต่อ
ให้ OEM เป็นผูผ้ลิต โดยวิธีท่ีดีท่ีสุด คือ ร้านฯ จ าเป็นตอ้งหา OEM ไวห้ลายๆเจา้ เพื่อเพิ่มทางเลือก
ให้กบัร้าน ขอ้ดีของการติดต่อหา OEM ไวห้ลายเจา้ คือ เราจะรู้วา่ OEM มีความเชียวชาญ และถนดั
งานแปรรูปลกัษณะใด เพื่อจดัส่งงานให้ถูกตอ้งตามความเหมาะสม อีกทั้งยงัสามารถรู้ได ้OEM แต่
ละรายของเรามีความสามารถในการผลิตแค่ไหน นอกจากน้ียงัสามารถเปรียบเทียบใบเสนอราคา
จาก OEM หลายๆรายวา่รายไหนคิดค่าดูคุม้ค่าน่าร่วมงานดว้ยอีกที  สุดทา้ยจะช่วยให้เรามีอ านาจใน
การต่อรองมากข้ึน 
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บทที ่3 
ความสัมพนัธ์ของปัญหาและผลทีเ่กดิขึน้ 

 
 

การคิดอยา่งเป็นระบบ (Systems Thinking) คือ วิธีการน าส่ิงท่ีเรารู้และเขา้ใจมาท าการ
รวบรวม เช่ือมโยง และเรียบเรียงให้เป็นระบบระเบียบ ซ่ึงการน ามารวบรวม และเรียบเรียงให้เป็น
ระบบระเบียบนั้น จะท าให้เราตระหนกัถึงความสัมพนัธ์ขององคป์ระกอบต่างๆท่ีเก่ียวขอ้ง สามารถ
คาดเดาผลลพัธ์ และมองเห็นความเปล่ียนแปลงท่ีอาจจะเกิดข้ึนจากปฏิสัมพนัธ์ขององค์ประกอบ
เหล่านั้น ทั้งยงัรับรู้ถึงปัจจยัต่างๆท่ีท าให้ผลลพัธ์นั้นเกิดข้ึน เพื่อการวางแผนรับมือกบัสถานการณ์
ต่างๆ อยา่งมีประสิทธิภาพ ดว้ยวธีิท่ีชาญฉลาด ถูกตอ้ง แม่นย  า และรวดเร็ว  

 
 

3.1 การคดิเชิงระบบ (Systems Thinking)  
วิธีการคิดเชิงระบบ เป็นการคิดในเชิงองค์รวม หรือ ภาพรวม (Big Picture) โดย

ตระหนกัชดัถึงองคป์ระกอบยอ่ยท่ีมีความปฏิสัมพนัธ์กนั และมีหนา้ท่ีเช่ือต่อกนัอยู ่วิธีคิดเชิงระบบ
นั้น John D Sterman (Sterman, 2000) ได้น าเสนอ Casual Loop Diagram (CLD) คือ วงรอบแสดง
เหตุและผล เป็นแผนภูมิวงรอบอยา่งง่ายท่ีช้ีให้เห็นถึงความสัมพนัธ์ ท่ีถูกตั้งสมมุติฐานข้ึนระหวา่ง
ส่วนประกอบและปัจจยัของระบบ โดยจะมี Loop คือการไหลของ Stock ท่ีส่งผลต่อ Flow ตน้ทาง 
ท าให้ Stock ตวันั้นเพิ่มหรือลดขนาดได้ ดงันั้น Loop จึงมกัจะเป็นตวัก าหนดพฤติกรรมหลกัของ
ระบบ โดย Loop จะมี 2 ประเภทหลกั ๆ ไดแ้ก่ 

1. Balancing  loop หรือ Negative loop เป็น Loop ท่ี รักษาระดับของ  Stock เอาไว้
เสมอ ยกตวัอยา่งเช่น ระบบการกินเพื่อรักษาระดบัพลงังานของร่างกาย การกินเป็น Flow ท่ีน าไปสู่
พลงังานสะสมของร่างกายซ่ึงเป็น Stock พอพลงังานสะสมมีน้อยลง ร่างกายจะส่งสัญญาณให้เร่ิม
กิน นัน่คือการเพิ่มอตัรา Flow ท่ีเติม Stock พลงังาน เม่ือพลงังานเพียงพอแลว้ ร่างกายก็จะสั่ง Flow 
ใหห้ยดุกิน เป็นเช่นน้ีเร่ือยๆ ระดบัของ Stock ก็จะคงท่ีเสมอ 
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 แสดง CLD กลไกปรับสมดุลของเงินสด ซ่ึงมีลกัษณะแบบ Balancing loop หรือ Negative loop  
ท่ีมา : https://perchai.wordpress.com/ 

2.  Reinforcement  loop  หรือ Positive Loop เป็น Loop ท่ี เพิ่มหรือลดระดับของ 
Stock เร่ือยๆ ตวัอยา่งเช่น ดอกเบ้ียเงินฝาก ยิ่งท่ีเงินฝาก (Stock) มากเท่าไร ก็จะไดด้อกเบ้ียมากเป็น
ทวีคูณเม่ือเทียบกบัระยะเวลา (ดอกเบ้ียทบตน้) ซ่ึงเป็นการเพิ่ม Flow ของเงินท่ีเขา้บญัชีมากข้ึนไป
เร่ือยๆ โดยไม่มีวนัจบส้ิน  

  
ภาพที ่3.2 แสดง Casual loop ลกัษณะเสริมแรงของยอดขายสินคา้และบริการ ซ่ึงมีลกัษณะแบบ 
Reinforcing  loop หรือ Positive loop 
ท่ีมา https://perchai.wordpress.com/ 

+ 

+ 

+ 

- 

+ 

+ 

+ 

- 

 
วงจรปรับสมดุล (Balancing Loop) 

ธรรมชาติ ระบบมีกลไกการปรับสมดุล 

เพื่อรักษาเสถียรภาพอยูเ่สมอ 

วงจรเสริมแรง (Reinforcing Loop) 

กลไกการขบัเคล่ือนเพื่อเติบโต หรือ ถดถอย 

https://perchai.wordpress.com/
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ส าหรับกรณีศึกษา “การวางกลยุทธ์เพื่อบริหารจัดการ OEM Supplier ของ ธุรกิจ
จ าหน่าย และ แปรรูปพลาสติกอะคริลิค กรณีศึกษา ห้างหุ้นส่วนจ ากัด 8 มิลอะคริลิคพลาสติก”      
ร้านกรณีศึกษานั้นด าเนินกิจการมาเป็นระยะเวลา 2 ปีกว่า พบว่ามีลูกคา้ประจ าท่ีมียอดสั่งซ้ือใน
ปริมาณท่ีสูงหายไปและลูกคา้รายใหม่ท่ีมาใชบ้ริการบางราย ไม่กลบัมาใชบ้ริการของร้านฯอีก ทาง
ร้านจึงได้มีการสอบถามลูกค้าท่ีมาใช้บริการท่ีร้านทุกรายเพื่อน าค าติชมของลูกค้าไปปรับปรุง
คุณภาพการให้บริการของร้าน จึงไดท้ราบถึงเหตุและผลท่ีท าให้เกิดปัญหาวา่ส่ิงใดเป็นปัจจยัส าคญั 
ฉะนั้นผูศึ้กษาจึงน าเหตุและผลท่ีเป็นสาเหตุของปัญหามาสรุปแสดงในรูปแบบของ Casual Loop 
Diagram ดงัต่อไปน้ี 
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ภาพที ่3.3 แสดงแผนภูมิวงรอบของความพึงพอใจของลูกคา้ 

จากภาพท่ี 3.3 สามารถอธิบายไดด้งัน้ี Casual Loop น้ีแสดงถึงภาพรวมของปัจจยัท่ีท า
ใหร้้าน 8 มิลอะคริลิคประสบปัญหา ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นวา่การท่ีร้านจะสามารถรักษาฐานความพึงพอใจ
ของลูกคา้ไดน้ั้น ตอ้งเกิดมาจากการท่ีลูกคา้ไดรั้บสินคา้และบริการท่ีดีมีคุณภาพ กบัราคาสินคา้ท่ีไม่
สูงเกินไปสมเหตุสมผลตามปริมาณช้ินงาน นัน่หมายถึงวา่ร้านจะตอ้งผลิตแปรรูปช้ินงานท่ีได้
คุณภาพและราคาไม่สูงเกินไปใหแ้ก่ลูกคา้ไดน้ัน่เอง 
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ภาพที ่3.4 แสดงแผนภูมิวงรอบของเหตุและผล ความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจของลูกคา้ 
               หา้งหุน้ส่วนจ ากดั 8 มิลอะคริลิคพลาสติกกบัยอดสั่งซ้ือสินคา้ของคู่แข่ง 

แผนภูมิตามภาพท่ี 3.4 แสดงใหเ้ห็นถึงความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ สามารถ
ท าใหเ้กิดช่ือเสียงทั้งบวกและลบได ้หากลูกคา้พึงพอใจในคุณภาพของช้ินงานแปรรูป ช่ือเสียงของ
ร้านก็จะเพิ่มข้ึนดว้ย ในขณะเดียวกนัหากลูกคา้ไม่พอใจช่ือเสียงก็ลดลงเช่นกนั ซ่ึงหากลูกคา้ไม่พอใจ
ช่ือเสียงทางร้านไม่ดีจะมีผลกระทบต่อยอดสั่งสินคา้แปรรูปกบัคู่แข่งของร้านเพิ่มข้ึน ลูกคา้จะยา้ยไป
ใชบ้ริการสั่งซ้ือสินคา้จากคู่แข่ง ซ่ึงคู่แข่งก็ใชบ้ริการOEM แปรรูปเจา้เดียวกนัแต่เน่ืองจากคู่แข่งเปิด
ร้านท าการคา้ขายกบั OEM มานานและมีความสัมพนัธ์ท่ีดี จึงท าให ้OEM  เลือกท่ีจะท างานใหคู้่แข่ง
ก่อนร้านฯ เม่ือยอดสั่งสินคา้ของคู่แข่งเพิ่มข้ึนก็จะไปสั่งงานกบั OEM ซ่ึงเป็น OEM เจา้เดียวกบัทาง
ร้าน ท าใหเ้วลาในการผลิตช้ินงานของ OEM ส่งใหก้บัร้านเพิ่มข้ึนไปดว้ย เวลาการตรวจคุณภาพ
สินคา้ของร้านเราจะลดลง คุณภาพสินคา้ท่ีส่งใหลู้กคา้ก็จะลดลง เช่นกนั ความพึงพอใจของงานท่ี
ไดรั้บจากร้านก็จะลดลง 
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ภาพที ่3.5 แสดงแผนภูมิวงรอบของเหตุและผล ความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจของลูกคา้ 
               หา้งหุน้ส่วนจ ากดั 8 มิลอะคริลิคพลาสติกกบัปริมาณการสั่งซ้ือสินคา้ปกติ 

จากภาพท่ี 3.5 แสดงใหเ้ห็นถึงความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ สามารถท าให้
เกิดช่ือเสียงทั้งบวกและลบได ้หากลูกคา้พึงพอใจในราคาของช้ินงานแปรรูป ลูกคา้ก็จะบอกต่อ
ช่ือเสียงของร้านก็จะเพิ่มข้ึนดว้ย ในขณะเดียวกนัหากลูกคา้ไม่พอใจรู้สึกวา่ราคาแพงไปช่ือเสียงก็
ลดลงเช่นกนั ซ่ึงหากลูกคา้พอใจช่ือเสียงของร้านดีจะมีผลกระทบต่อยอดสั่งสินคา้แปรรูปอะคริลิค
ของร้านก็จะเพิ่มข้ึน ท าใหป้ริมาณการขายและแปรรูปอะคริลิคท่ีเราสามารถท าเองไดเ้ยอะ ราคา
สินคา้ท่ีขายใหผู้บ้ริโภคก็จะถูกลงไปดว้ยลูกคา้ก็จะพึงพอใจ เพราะถา้หากช่ือเสียงเราดีลูกคา้รู้สึกวา่
ร้านรับแปรรูปในราคาท่ีไม่เอาเปรียบ ลูกคา้ก็จะสั่งสินคา้ในปริมาณมากซ่ึงยอ่มส่งผลใหร้าคาตน้ทุน
สินคา้ของร้านถูกลงไปดว้ยเพราะเวลาร้านสั่งแผน่อะคริลิคในปริมาณมากก็จะมีอ านาจต่อรองกบั 
Supplier ผูผ้ลิตแผน่อะคริลิคสูงข้ึน  
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ภาพที ่3.6 แสดงแผนภูมิวงรอบของเหตุและผล ของปริมาณการสั่งซ้ือสินคา้ท่ีใช ้OEM Laser  
               เป็นผูผ้ลิต กบั คุณภาพของสินคา้ 

จากภาพท่ี 3.6 แสดงให้เห็นถึงความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมาใช้บริการ สามารถท าให้
เกิดช่ือเสียงทั้งบวกและลบได้ หากลูกค้าพึงพอใจในราคาของช้ินงานแปรรูป ลูกคา้ก็จะบอกต่อ
ช่ือเสียงของร้านก็จะเพิ่มข้ึนด้วย ในขณะเดียวกันหากลูกค้าไม่พอใจรู้สึกว่าคุณภาพสินค้าไม่ดี
ช่ือเสียงก็ลดลงเช่นกนั ซ่ึงหากลูกคา้พอใจช่ือเสียงของร้านดีจะส่งผลให้ปริมาณการขายและแปรรูป
อะคริลิค ดว้ยเคร่ืองตดัเลเซอร์ของร้านเพิ่มข้ึน OEM จะส่งงานล่าชา้ เน่ืองจากถา้มีการสั่งงานแปรรูป
อะคริลิคท่ีตอ้งใช ้OEM ในปริมาณมาก ระยะเวลาการในการแปรรูปจะใชเ้วลาเพิ่มข้ึน ก็จะส่งผลให้
ร้านมีระยะเวลาตรวจคุณภาพงานแปรรูปลดลงเพราะตอ้งรีบจดัส่งงานให้ลูกคา้ภายในก าหนดเวลา 
เม่ือตรวจสินคา้ไดน้อ้ยคุณภาพก็จะลดลง ซ่ึงถา้งานคุณภาพไม่ดีลูกคา้ก็จะไม่พอใจ  
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ภาพที ่3.7 แสดงแผนภูมิวงรอบของเหตุและผล ของปริมาณการสั่งซ้ือสินคา้ท่ีใช ้OEM Laser  
               เป็นผูผ้ลิต กบั ราคาสินคา้ของร้านฯ 

จากภาพท่ี 3.7 แสดงให้เห็นถึงความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมาใช้บริการ สามารถท าให้
เกิดช่ือเสียงทั้งบวกและลบได้ หากลูกค้าพึงพอใจในราคาของช้ินงานแปรรูป ลูกคา้ก็จะบอกต่อ
ช่ือเสียงของร้านก็จะเพิ่มข้ึนดว้ย ในขณะเดียวกนัหากลูกคา้ไม่พอใจรู้สึกว่าราคาแพงไปช่ือเสียงก็
ลดลงเช่นกนั ในกรณีท่ีลูกคา้ไม่พอใจช่ือเสียงของร้านไม่ดีจะส่งผลให้ปริมาณการขายและแปรรูป
อะคริลิค ดว้ยเคร่ืองตดัเลเซอร์ของร้านลดลง ยอดการสั่งงานแปรรูปดว้ยเลเซอร์จาก OEM ก็จะลดลง
ส่งผลให้ราคาต้นทุนสูงข้ึน เพราะร้านฯ ตอ้งไปจา้ง OEM ในการแปรรูปต่ออีกทีและถ้าสินคา้มี
ปริมาณน้อย OEM มีอ านาจต่อรองมากกว่าเราจึงคิดราคาเราสูง ส่งผลให้ตน้ทุนสูง ราคาสินคา้แปร
รูปดว้ยเลเซอร์ก็จะแพงตามไปดว้ย เม่ือราคาแพงลูกคา้ก็จะไม่พอใจเช่นกนั 

ด้วยความท่ีร้าน 8 มิลฯ เปิดด าเนินการในระยะเวลาไม่นานจึงจ าเป็นตอ้งรักษาและ
สร้างฐานลูกคา้ประจ าเพิ่มให้ได ้เพื่อความอยูร่อดของธุรกิจในอนาคต นอกจากน้ีการประกอบธุรกิจ
จ าหน่ายและแปรรูปอะคริลิคนั้น เร่ืองราคา และ คุณภาพ ของสินสินคา้เป็นเร่ืองส าคญัมาก และเม่ือ
ได้วิเคราะห์ Casual loop ในขา้งตน้จะพบว่าวิธีแกปั้ญหาท่ีดีท่ีสุดคือการหา OEM เจา้อ่ืนส ารองไว้
หลายเจา้ หากพบว่ามี OEM อยู่หลายเจา้ จะช่วยเพิ่มความสามารถในการต่อรองราคาของร้านไดดี้ 
OEM จะมีอ านาจต่อรองลดลง 
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บทที ่4 

การก าหนดกลยุทธ์การแข่งขนั 
 
 

เม่ือเราทราบถึงปัญหาของ ร้าน 8 มิลอะคริลิค อนัสืบเน่ืองมาจาก OEM Supplier แลว้ 
เราจ าเป็นจะต้องก าหนดกลยุทธ์  หรือ Strategy ให้ มีประสิทธิภาพ ซ่ึงเป็น ส่ิงท่ีส าคัญ ท่ีสุด                 
ท่ีจะน ามาใช้ในการด าเนินการจดัการแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึน กลยุทธ์จะเป็นมาตรการส าคญัในการ
ก าหนดการด าเนินงานต่างๆของร้านให้บรรลุวตัถุประสงค์ท่ีตอ้งการ ทั้งจะช่วยให้ร้านสามารถ 
เผชิญกับการเปล่ียนแปลงของสภาวะต่างๆ ได้อย่างเหมาะสม  การก าหนดกลยุทธ์ท่ีเหมาะสม        
จะท าให้ร้านมีความสามารถในการแข่งขันกับคู่แข่งในธุรกิจเดียวกันหรือธุรกิจใกล้เคียงได ้          
เพื่อท าให้ธุรกิจอยู่รอด และเติบโตต่อไปได้ในระยะยาว  ในการด าเนินการจะตอ้งอาศยัความ
ร่วมมือของคนในร้านทุกๆคน เพื่อน าพาร้านไปสู่เป้าหมายท่ีก าหนดไว ้ดงันั้นความรับผิดชอบ     
ในการจดัการเชิงกลยุทธ์จึงมิได้จ  ากดัอยู่เฉพาะแต่เจา้ของร้าน ผูจ้ดัการร้าน และผูช่้วยผูจ้ดัการ
ร้านเท่านั้น จะตอ้งรวมไปถึงพนักงานในร้านทุกคน เพื่อให้องค์ประกอบทุกส่วนของร้านด าเนินงาน
อยา่งส่งเสริมและสอดคลอ้งซ่ึงกนัและกนั โดยมีเป้าหมายท่ีเจา้ของร้านไวเ้ป็นจุดมุ่งหมายร่วมกนั 
ซ่ึงสามารถจ าแนกระดบัของกลยุทธ์ได้ 3 ระดบั คือ 1. กลยุทธ์ระดบัองค์กร (Corporate Strategy)    
2. กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ ( Business Strategy) และ 3. กลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการ (Operational Strategy) 
กลยุทธ์ทั้ง 3 ระดบัน้ีจะตอ้งมีความสอดคลอ้งกนัเพื่อให้การด าเนินงานของบริษทัเป็นไปในทิศทาง
เดียวกนั 

 
 

4.1 กลยุทธ์การแข่งขนัทางธุรกจิ 
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ภาพที ่4.1 แสดงระดบัของกลยทุธ์ทั้ง 3 ระดบั 
ท่ีมา http://www.thailandindustry.com/guru/view.php?id=8779&section=9&rcount=Y 

ภาพท่ี 4.1 แสดงภาพของกลยุทธ์การแข่งขนัทางธุรกิจทั้ง 3 ระดบั คือ ระดบัองค์กร 
(Corporate-Level Strategy) เป็นกลยุท ธ์ระดับนโยบายท่ีบอกทิศทางของร้าน  ระดับ ธุรกิจ  
(Business-Level Strategy) เป็นกลยุทธ์ท่ีจะสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัทางธุรกิจ และ ระดบั
ปฏิบติัการ (Operational-Level Strategy) เป็นกลยุทธ์ท่ีเน้นเร่ืองการวางระบบการด าเนินงานให้มี
ประสิทธิภาพ โดยกลยุทธ์การแข่งขนัทางธุรกิจทั้งสามระดบันั้น มีรายละเอียดและบทบาทในการ
ก าหนดแนวทางการด าเนินธุรกิจท่ีแตกต่างกนัของแต่ละระดบัดงัน้ี  

 
4.1.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate-Level Strategy) 
เป็นการมองแบบดึงตวัออกมาจากการด าเนินงานธุรกิจในแต่ละวนั แลว้พยายามมอง

ในภาพรวมของตวับริษทั โดยหนัมามองเร่ืองการวิเคราะห์อุตสาหกรรม ภาพรวมคู่แข่ง และผลการ
ด าเนินงานมากข้ึน เพื่อท่ีจะก าหนดแนวทางการด าเนินงานให้ชัดเจน กลยุทธ์ระดับ Corporate 
Strategy เป็นการมองภาพท่ีกวา้งมาก  เน่ืองจากเป็นกลยุทธ์ท่ีพูดถึงแนวทางการด าเนินงาน โดยกล
ยทุธ์ท่ีใชส้ าหรับ Corporate Level  มี 3 กลยทุธ์ ดงัน้ี 

4.1.1.1 Growth Strategy  กลยุทธ์แบบ Growth คือ กลยุทธ์การเติบโต 
เป็นการเลือกด าเนินธุรกิจไปในแนวทางของการท าให้ธุรกิจเติบโต ขยายตวัดี ตอ้งการเพิ่มส่วนแบ่ง
ทางการตลาด หรือ เพิ่มผลประกอบการ ซ่ึงครอบคลุมถึงการหาตลาดใหม่หรือกลุ่มเป้าหมายใหม่ๆ
ดว้ย โดยแนวทางของกลยทุธ์แบบเติบโตมี 2 แบบ คือ 

ระดบัองคก์ร 
 Corporate-Level Strategy 

ระดบัธุรกิจ 
Business-Level Strategy 

 

ระดบัปฏิบติัการ 
Operational-Level Strategy 

 

http://www.thailandindustry.com/guru/view.php?id=8779&section=9&rcount=Y
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- Concentration Growth Strategy เป็นการเติบโตแบบมุ่งธุรกิจใด
ธุรกิจหน่ึง ซ่ึงบริษทัมีความช านาญอยูแ่ลว้ จะก่อให้เกิดความผิดพลาดนอ้ย และสามารถด าเนินงาน
ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ มี 2 แบบ ดงัน้ี 

1. Horizontal Integration เป็นการเติบโตแบบขยายออกด้านข้าง 
ด้วยการซ้ือกิจการของบริษัทคู่แข่ง หรือ ร่วมมือเป็นพันธมิตรกัน เช่น การควบรวมกิจการ
(Merge)กบับริษทัคู่แข่งเพื่อใหไ้ดส่้วนแบ่งทางการตลาดเพิ่มข้ึน 

2. Vertical Integration เป็นการเติบโตตามแนวด่ิง มี 2 แบบ ดงัน้ี  
- Backward เป็นการขยายธุรกิจแบบเขา้ไปสู่ธุรกิจของผูข้ายปัจจยั

ในการผลิต เช่น การ Merge กบั Supplier เพื่อลดตน้ทุนค่าใชจ่้าย 
- Forward เป็นการขยายธุรกิจแบบเขา้ไปสู่ธุรกิจของผูจ้ดัจ  าหน่าย

สินคา้ เช่น การรวมกบั Distributor เพื่อเขา้ถึงลูกคา้ไดม้ากข้ึน 
ซ่ึงกลยทุธ์เหล่าน้ีนอกจากจะเป็นการสร้างรายไดเ้พิ่มให้แก่บริษทัมากข้ึน

แลว้ บริษทัยงัสามารถควบคุมบริหารจดัการเร่ืองของห่วงโซ่อุปทาน (Supply Chain)ของบริษทัได้
ง่ายข้ึนอีกดว้ย 

- Diversification Growth Strategy  เป็นการเติบโตแบบกระจาย
ความเส่ียง โดยการขยายธุรกิจเดิมไปสู่ธุรกิจอ่ืน โดยมีเป้าหมายเพื่อเพิ่มฐานรายไดใ้หม่ใหแ้ก่องคก์ร 
และเป็นการกระจายเพื่อลดความเส่ียงจากการขาดรายไดจ้ากธุรกิจเดิมขององคก์ร ซ่ึงมี 2 แบบ ดงัน้ี 

1. Concentric Diversification การกระจายธุรกิจแบบท่ี ธุรกิจใหม่ย ัง
เก่ียวข้องกับธุรกิจเดิม โดยการขยายแบบน้ีองค์กรสามารถน าทรัพยากรหรือความสามารถของ
องคก์รท่ีมีอยูเ่ดิมมาปรับใชไ้ดโ้ดยไม่ตอ้งอาศยัความรู้หรือการศึกษาใหม่ทั้งหมด  

2. Conglomerate Diversification การกระจายธุรกิจแบบท่ีธุรกิจใหม่ไม่
เก่ียวขอ้งกบัธุรกิจเดิม ซ่ึงองคก์รจะตอ้งมีการศึกษา วางแผน และ เตรียมความพร้อมกบัการท าธุรกิจ
ใหม่ใหเ้ป็นอยา่งดี 

4.1.1.2 Stability Strategy  คือ กลยุทธ์การคงตวั หรือ อยู่น่ิง ซ่ึงเป็นแนว
ทางการด าเนินธุรกิจในตลาดท่ีมองว่าเป็นตลาดท่ีไม่ค่อยมีการเปล่ียนแปลงแล้ว ทรัพยากรของ
บริษทันั้นคงตวัโดยไม่สามารถน าไปใชแ้นวทางอ่ืนได ้อาจเป็นการด าเนินธุรกิจในตลาดท่ีอ่ิมตวัแลว้ 
และโครงสร้างการบริหารก็ไม่ได้มีความจ าเป็นต้องเปล่ียน หรือองค์กรมีประสิทธิภาพ และ
ด าเนินการอยูใ่นเกณฑ์ค่อนขา้งดี ไม่จ  าเป็นตอ้งไปรุกโดยไม่จ  าเป็น กลยุทธ์น้ีมกัจะใช้ในกรณีท่ีวง
จนชีวิตของผลิตภณัฑ์ (Product Life cycle) อยูใ่นช่วง Mature ซ่ึงอตัราการเติบโตของตลาดไม่มาก 
และการแข่งขนัไม่รุนแรง ส่ิงแวดลอ้มคงท่ีไม่ค่อยเปล่ียนแปลง แต่ละคนจะมีส่วนแบ่งตลาดของตน
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และต่างพอใจในผลประกอบของตนหากเพิ่มก าลงัการผลิตหรือลงทุนเพิ่มอาจจะก่อให้เกิดความ
เส่ียงมากข้ึน ลงทุนเพิ่มเติมไปก็อาจไดผ้ลตอบแทนนอ้ย 

 กลยุทธ์ท่ีใช้กบักลยุทธ์คงตวั คือ การเพิ่มประสิทธิภาพในการด าเนินงาน (Function 
performance) การใชก้ลยทุธ์อยูค่งท่ีไม่ไดห้มายความวา่ ไม่ตอ้งท าหรือปรับปรุงอะไร และการใชก้ล
ยทุธ์น้ียงัสามารถท าก าไรเพิ่มข้ึนถา้มีการปรับกระบวนการผลิตและสามารถลดตน้ทุนได ้

4.1.1.3 Retrenchment Strategy  คือ  กลยุท ธ์การหดตัว ซ่ึ งเป็น ช่วงท่ี
บริษทัเร่ิมมองเห็นทิศทางของตลาดท่ีหดตวัลง จึงเห็นสมควรท่ีจะลดสายการผลิตหรือบริการลง 
หรือถอดตวัออกจากบางตลาดท่ีมีการแข่งขนัสูง โดยเฉพาะเม่ือถูกเทคโนโลยีหรือนวตักรรมใหม่ๆ
เข้ามาทดแทนสินค้าหรือธุรกิจของตนเอง ซ่ึงอาจจะต้องท าการตัดหรือลดแผนกหรือจ านวน
พนกังาน เพื่อปรับเปล่ียนโครงสร้างองค์กร หรือพิจารณาว่าควรด าเนินงานต่อไปหรือไม่ โดยการ
หดตวัมี 4 รูปแบบ คือ 

- Turn around การพยายามปรับปรุงเปล่ียนแปลงใหม่ในองค์กร 
เช่น การปรับโครงสร้างองค์กรใหม่ การปรับหน้าท่ีความรับผิดชอบ การปรับปรุงกระบวนการ
ท างานใหมี้ประสิทธิภาพมากข้ึน การลดตน้ทุนการผลิต 

- Harvesting การเก็บเก่ียว คือ การขายกิจการในมือบางส่วนใน
ขณะท่ีกิจการนั้นยงัดีอยู ่และไดก้ าไรจากการขายกิจการนั้น 

- Divestiture เป็นช่วงท่ีธุรกิจขาดทุน ดงันั้น จึงตอ้งตดัการขาดทุน
โดยการยอมขายกิจการนั้นออกไปในขณะท่ีขาดทุน เพื่อเก็บรักษากิจการของบริษทัทั้งหมดเอาไว ้

- Liquidation การเลิกกิจการ เป็นแนวทางท่ีองค์กรตดัสินใจถอย
หนีออกจากธุรกิจท่ีด าเนินการอยู่  โดยปล่อยให้กิจการลม้ละลายไปหรือปิดกิจการออกจากธุรกิจท่ี
ด าเนินการขาดทุน 

 
4.1.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business-Level Strategy) นั้นจะเป็นกลยุทธ์ท่ีใชใ้น

การบรรลุแผนทิศทางตามแนวทางจากกลยุทธ์ระดับองค์กร เน้นการมองเร่ืองของตลาด และ 
ผลิตภณัฑ์ หรือ บริการ เป็นหลกั โดยเป็นในลกัษณะของการท่ีเราจะมองวา่เราจะใชก้ลยุทธ์ในการ
ขยายการตลาด (Market Expansion) ขยายส่วนแบ่งทางการตลาด (Market Penetration) พฒันาการ
ตลาด (Market Development) พัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) หรือขยายไปสู่ธุรกิจอ่ืน 
(Diversification) นัน่เอง ทั้งน้ี การจะแข่งขนัในตลาดต่างๆนั้น มีกลยุทธ์ระดบั Business Strategy อยู่
สามประเภทคือ 
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4.1.2.1 กลยุทธ์การเป็นผูน้ าด้านต้นทุน (Cost-Leadership) เป็นการใช้
ความสามารถในการบริหารจดัการทรัพยากรในการผลิต เพื่อใหเ้กิดตน้ทุนท่ีต ่ากวา่คู่แข่ง เช่น การใช้
เร่ือง economy of scale จากการผลิตสินคา้จ านวนมาก หรือการควบคุมค่าใชจ่้ายต่างๆ เป็นตน้ 

4.1.2.2 กลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) เป็นการสร้างให้
เกิดความแตกต่างของสินค้าหรือผลิตภัณฑ์เพื่อให้เกิดเป็นกลยุทธ์ในการแข่งขัน โดยสามารถ
สนองตอบต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดใ้นรูปแบบท่ีคู่แข่งไม่สามารถท าได ้ท าให้ไม่ตอ้งห่วง
เร่ืองการแข่งทางตน้ทุนมากนกั 

4.1.2.3 กลยุทธ์การมุ่งเน้นลูกคา้เฉพาะกลุ่ม (Focus Strategy) เป็นการท า
ตลาดโดยมุ่งตอบสนองลูกคา้เฉพาะกลุ่มในจ านวนจ ากดั เช่น เป็นส่วนภูมิภาค หรือกลุ่มพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคท่ีเป็นวงจ ากดั โดยหวงัวา่บริษทัจะสามารถท่ีจะตอบสนองลูกคา้ในกลุ่มน้ีไดดี้กวา่คู่แข่งท่ี
อาจพยายามจบัส่ิงท่ีกวา้งกว่า ซ่ึงก็มกัจะเป็นการ Focus แบบ Differentiate แต่ก็อาจมีบา้งท่ีบริษทั
สามารถบริหารจดัการใหใ้นพื้นท่ีท่ี Focus อยูน่ั้น มีตน้ทุนท่ีต ่าเป็นพิเศษ 

 
4.1.3 กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Operational-Level Strategy)  
หรือ กลยุทธ์ระดบัหน้าท่ี  เป็นกลยุทธ์ท่ีน าไปใช้ในแต่ละหน้าท่ี เพื่อน ามาสนบัสนุน

กลยุทธ์ระดบัองค์กร และ กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ ให้ประสบความส าเร็จ บรรลุเป้าหมายตามท่ีก าหนด
ไว ้ซ่ึงกลยุทธ์ระดบัหน้าท่ีจะถูกก าหนดให้สอดคลอ้งกบักลยุทธ์ระดบัธุรกิจ   รูปแบบของกลยุทธ์
ระดบัหน้าท่ี แบ่งได้ 2 แบบหลกัๆ ดงัน้ีคือ 1.กลยุทธ์ระดบัหน้าท่ีด้านเศรษฐกิจ ได้แก่ การตลาด 
การเงิน การผลิต การบริหารทรัพยากรมนุษย ์การวิจยัและพฒันา และ การจดัซ้ือ 2.กลยุทธ์ระดบั
หน้าท่ีดา้นการจดัการ ได้แก่ การวางแผน การจดัองค์กร การจดัคนเขา้ท างาน การจูงใจให้ท างาน 
และ การควบคุม ซ่ึงหน้าท่ีด้านการจดัการและหน้าท่ีด้านเศรษฐกิจ ตอ้งมีความสัมพนัธ์กันและ
สนบัสนุนกนั เพื่อให้เกิดความส าเร็จในการปฏิบติัการตามกลยุทธ์ระดบัธุรกิจของบริษทั ดงันั้นกล
ยทุธ์ Functional Strategy จึงเป็นการน ากลยทุธ์มาใชใ้นระดบัปฏิบติัการ เพื่อใหไ้ดเ้ป้าหมายท่ีชดัเจน 
เช่น ฝ่ายผลิตจะตอ้งผลิตสินคา้ไดโ้ดยมีของเสียไม่เกิน 5% หรือฝ่ายขายจะตอ้งสร้างจ านวนลูกคา้ได้
เพิ่มข้ึนอย่างน้อย 50% เป็นต้น และจะต้องเป็นกลยุทธ์ท่ีจะครอบคลุมการปฏิบัติงานของทุก
หน่วยงานภายในองคก์รใหมี้การสอดประสานกนั เพื่อความส าเร็จของกลยุทธ์ระดบัธุรกิจและระดบั
องคก์รดว้ย 

จากปัญหาท่ี ร้าน 8 มิลอะคริลิค ประสบอยูน่ั้น คือปัญหาเก่ียวกบัขั้นตอนการผลิตของ 
OEM Supplier จึงไดมี้การก าหนดกลยุทธ์ทางดา้นการปฏิบติัการในเร่ืองของการผลิต ซ่ึงจะเก่ียวขอ้ง
กบัการจดัการแกไ้ขปัญหาโดยตรง 
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4.2 กลยุทธ์ระดับปฏบัิติการ 
เน่ืองจากกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการ (Operational level strategy) เป็นการสร้างให้เกิดขอ้

ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั (Competitive advantage) ซ่ึงเป็นสาเหตุให้ธุรกิจประสบความส าเร็จข้ึนอยู่
กบัคุณค่า (Value) สามารถท าให้ร้านสร้างลูกคา้ได้ ทุกหน้าท่ีภายในธุรกิจสามารถท่ีจะผลิตมูลค่า
ส าหรับลูกคา้ ดงันั้นจึงตอ้งมีการก าหนดกลยุทธ์ระดบัหน้าท่ีเพื่อใช้ในการจดัการปัญหาของร้าน 8 
มิลอะคริลิค 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
ภาพที ่4.2 ส่วนกิจกรรมหลกัของ Value Chain มีส่ิงใดบา้งท่ีจะเป็นอุปสรรค 
ท่ีมา http://www.norththonburi.com/attachments/article/attachments/article/71/บทท่ี%208%20กล
ยทุธ์ระดบัหนา้ท่ี.pdf 

จากรูปภาพท่ี 4.2 เม่ือน ามาวิเคราะห์ร่วมกับปัญหาของร้าน 8 มิลอะคริลิคจะพบว่า
ปัญหาของร้านจะอยู่ในช่วง Operations ของ Value Chain ดังนั้ นกลยุทธ์ท่ีจะน ามาใช้ในการ
แกปั้ญหามีดงัต่อไปน้ี 

 
 
 
 

Suppliers Customer 

Inbound Logistics Operations Outbound Logistics 
 

 

5 M 
1.Man 
2.Money 
3.Material 
4.Method 
5.Machine 

6 Waste 
1.Over Production 
2.Defect/Rework 
3.Transportation Waste 
4.Non-useful Motion 
5.Non effective Process 
6. Delay/Waiting time 
 

 
-ปริมาณ 
-คุณภาพ 
-ส่งตรงเวลา 
-ตน้ทุนต ่า 
-ความพอใจ 
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4.2.1 กลยุทธ์ระดับหน้าทีด้่านเศรษฐกจิ 
กลยทุธ์ดา้นการผลิต  
จากการวิเคราะห์บทท่ี 2 และ บทท่ี 3 ท่ีผ่านมานั้น สามารถเห็นได้อย่างชัดเจนว่า

ปัญหาของร้าน 8 มิลอะคริลิคเกิดจาก OEM Supplier ท่ีทางร้านส่งงานให้แปรรูปโดยเคร่ืองใช้
เลเซอร์มีเพียงรายเดียวเท่านั้น ดงันั้นทางร้านตอ้งจดัหา OEM งานเลเซอร์เพิ่มอีก 2 ราย ไดแ้ก่ 

4.2.1.1 ร้าน Acrylic Factory ตั้ งอยู่ในเขตจงัหวดัปทุมธานี ร้านน้ีจะไม่
เน้นการขายอะคริลิคยกแผ่นมีจดัเก็บแผ่นอะคริลิคไวใ้นคลังสินค้าในปริมาณน้อย แต่เน้นการ
ให้บริการแปรรูปแผน่อะคริลิคดว้ยเคร่ืองเลเซอร์ในปริมาณมากๆ หากลูกคา้ตอ้งการซ้ือเหมาแผ่น
อะคริลิคจะตอ้งเสียเวลาในการสั่งสินคา้ล่วงหนา้อยา่งนอ้ย 3 วนั ทางร้านมีก าลงัในการแปรรูปแผน่
อะคริลิคดว้ยเคร่ืองเลเซอร์ในปริมาณท่ีสูง สามารถผลิตไดใ้นปริมาณเยอะเพราะมีร้านแปรรูปถึง 2 
ร้าน ตั้ งอยู่ในล าลูกกาและธัญบุรี จงัหวดัปทุมธานี ทั้ งน้ีร้านน้ีรับแปรรูปให้กับร้านขายส่งแผ่น
อะคริลิคโดยมีขั้นต ่าในการสั่งแปรรูปช้ินงานไม่ต ่ากว่า 10,000 บาทข้ึนไป ร้านจดัจ าหน่ายแผ่น
จะตอ้งน าแผน่อะคริลิคท่ีจะใชใ้นการแปรรูปไปส่งให้ท่ีร้านตรงล าลูกกา เม่ือแปรรูปเสร็จทางร้านจะ
มีบริการจัดส่งช้ินงานแปรรูปให้ถึงร้านจัดจ าหน่ายฟรีไม่ มีการคิดค่าใช้จ่ายเพิ่มเติม ร้าน 8 
มิลอะคริลิค ตัดสินใจเลือกร้านน้ีเป็น OEM Supplier แปรรูปอะคริลิคด้วยเลเซอร์ เพราะร้านน้ี
สามารถแปรรูปช้ินงานในปริมาณมากๆในเวลาท่ีรวดเร็ว มีคุณภาพ และพบวา่เสียงตอบรับจากผูท่ี้
เคยใชบ้ริการร้านน้ีดี ซ่ึงเพียงพอท่ีจะตอบสนองกบัปริมาณการสั่งซ้ือสินคา้ล๊อตใหญ่ของทางร้านได ้

4.2.1.2 ร้านแปรรูปอะคริลิค ห้าแยกลาดพร้าว เป็นร้านรับแปรรูปร้าน
เล็กๆ ตั้งอยูติ่ดกบัโครงการ The Line condominium ร้านน้ีรับแปรรูปแผน่อะคริลิคโดยใชเ้ลเซอร์ใน
ปริมาณท่ีไม่เยอะ ทางร้านมีก าลงัการผลิตไดไ้ม่เกิน 20 ช้ินงานใหญ่ๆ โดยใชเ้วลา 2 อาทิตย ์เนน้แปร
รูปช้ินงานเล็กๆในราคาท่ีไม่สูงแต่ลูกคา้ตอ้งเป็นผูจ้ดัหาแผ่นอะคริลิคมาเอง เน่ืองจากทางร้านเป็น
ร้านเล็กๆ จึงไม่ไดจ้ดัเก็บแผน่อะคริลิคไวใ้นคลงัสินคา้มากนกั เม่ือแปรรูปเสร็จก็มีบริการจดัส่งให้
โดยไม่คิดค่าใช้จ่ายเช่นกนั ร้านน้ีเหมาะท่ีจะเป็น OEM Supplier ให้แก่ร้าน 8 มิลอะคริลิค ในการ
แปรรูปในปริมาณท่ีน้อย เน่ืองจากราคาแปรรูปดว้ยเลเซอร์ของร้านน้ีถูกมาก และงานก็มีคุณภาพดี
มาก 

การท่ีร้าน 8 มิลอะคริลิค เพิ่มจ านวน OEM Supplier ของร้านก็เพื่อเป็น
การเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิต ช่วยให้ OEM Supplier ไม่ตอ้งรับงานท่ีลน้มือ ทางร้านจะสามารถ
กระจายแบ่งสัดส่วนของงานตามความเหมาะสมไดต้ามก าลงัการผลิตของแต่ละเจา้ เพื่อไม่ให้เกิด
ปัญหาการส่งงานล่าช้าอีกต่อไป อีกทั้งการจดัหา OEM Supplier เพิ่มยงัเป็นการเพิ่มอ านาจต่อรอง
ของร้านไม่ให้ข้ึนอยูก่บั OEM เพียงรายเดียวนัน่เอง ร้านจะมีอ านาจต่อรองมากข้ึนในเร่ืองของราคา
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ในการแปรรูปอะคริลิคเพราะหาก OEM ร้านใดร้านหน่ึงคิดราคาแพงเกินไป ทางร้านก็สามารถ
เปล่ียนไปใชบ้ริการแปรรูปของ OEM เจา้อ่ืนได ้
 
 

 
 
 
 

ภาพที ่4.3 Supply Chain Model แสดงการเพิ่ม OEM Laser Suppliers เขา้มาอีก 2 ราย  
เน่ืองจากเดิมตามภาพท่ี 2.4 ร้านมี OEM Laser เพียงเจ้าเดียว ท าให้การรับงานจาก

ลูกค้าเป็นไปได้อย่างจ ากัด และ OEM Supplier มีงานล้นมือท าให้มักส่งงานล่าช้า อีกทั้ งไม่ได้
คุณภาพ เม่ือส่งงานช้าทางร้านก็มีเวลาตรวจสอบงานน้อยลงเป็นเหตุท าให้สูญเสียลูกคา้ วิธีน้ีจะ
สามารถช่วยแกไ้ขให้ทางร้านสามารถกระจายปริมาณงานท่ีเยอะให้แก่ OEM Suppliers ทั้ง 3 ราย จะ
ช่วยลดเวลาการผลิตของ OEM เพราะถา้เราป้อนงานเยอะ OEM ก็จะผลิตช้ินงานไดไ้ม่ทนัก าหนด 
แต่ถา้เรากระจายงานให ้OEM ทั้ง 3 ราย ระยะเวลาในการท างานจะสั้นลงท าใหร้้านมีเวลาตรวจสอบ
คุณภาพงานมากข้ึน หากเจองานไม่ไดคุ้ณภาพก็ยงัมีเวลาให้ OEM กลบัเอางานไปแกไ้ขก่อนส่งถึง
มือลูกค้า งานก็จะมีคุณภาพ เม่ือส่งงานให้ ลูกค้า ลูกค้าก็จะพอใจกลับมาใช้บริการร้านอีก 
นอกจากนั้นหากทางร้านมี OEM Suppliers เป็นพนัธมิตรอยู่หลายเจา้จะสามารถท าให้ร้านมีอ านาจ
ในการต่อรองกบัร้านคา้มากข้ึน ยอ่มส่งผลดีกบัตน้ทุนในการผลิตสินคา้ของร้านเพราะอ านาจต่อรอง
กบั OEM ของร้านจะเยอะข้ึน ร้านจะสามารถเปรียบเทียบราคาและเลือกร้านท่ีใหร้าคาท่ีดีท่ีสุดไดจ้ะ
เป็นการช่วยลดตน้ทุนการผลิตไปในตวั  

 
4.2.2 กลยุทธ์ระดับหน้าทีด้่านการจัดการ 
กลยทุธ์การควบคุมคุณภาพ 
ปัจจุบนัผูท่ี้ตรวจสอบคุณภาพงานแปรรูปของ OEM มีเพียงผูช่้วยผูจ้ดัการร้านเพียงคน

เดียวท่ีเป็นผูท้  าหน้าท่ีน้ี เพื่อเป็นการเพิ่มประสิทธิภาพในการตรวจสอบจึงเห็นควรให้เพิ่มจ านวนผู ้
ตรวจสอบคุณภาพงานจาก OEM  โดยให้พนักงานประกอบอะคริลิคแปรรูปของร้าน เป็นผู ้
ตรวจสอบด้วย เน่ืองจากพนักงานเหล่าน้ีมีความสามารถในการแปรรูปอะคริลิคแบบใช้เคร่ืองตดั
ปกติอยูแ่ลว้ จึงสามารถน าความรู้เดิมท่ีมีอยูม่าประยุกตใ์ชก้บัการตรวจสอบไดง่้าย ให้ผูช่้วยผูจ้ดัการ
ร้านฝึกอบรมวิธีการตรวจสอบคุณภาพสินคา้ให้กบัพนกังานประกอบทั้ง 2 คนของร้าน โดยในการ

8 MM 

PA 

TT 

SMP 

OEM Laser 1 

Customers 

OEM Laser 2 OEM Laser 3 
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น าช้ินงานท่ีแปรรูปเสร็จแล้วน ามาช้ีจุดให้พนักงานดูว่ามีจุดใดบ้างต้องตรวจสอบ และจุดท่ี
ตรวจสอบอยูน่ั้นตอ้งมีลกัษณะเป็นอยา่งไรถึงเรียกวา่คุณภาพไม่ผา่น พร้อมทั้งอธิบายวา่แต่ละจุดถา้
ช้ินงานไม่ผ่านมาตรฐานจะเกิดผลกระทบต่อช้ินงานอย่างไร เม่ือพนักงานประกอบทั้ง 2 คน มี
ความรู้ในการตรวจสอบคุณภาพแลว้ ก็จะเป็นเพิ่มศกัยภาพในการตรวจสอบคุณภาพสินคา้มากข้ึน 

วิธีน้ีจะช่วยแกไ้ขการจดัส่งสินคา้ท่ีไม่ไดคุ้ณภาพตามมาตรฐานให้แก่ลูกคา้ กลยุทธ์น้ี
จะสอดคลอ้งกบักลยุทธ์การผลิตในเร่ืองเวลาถา้ร้านรับสินคา้จาก OEM ไดเ้ร็ว และการตรวจสอบ
สินคา้ของร้านก็เร็วข้ึนดว้ยจะท าให้การตีช้ินงานท่ีไม่ได้คุณภาพกลบัไปให้ OEM แก้ไขจะเร็วข้ึน
ดว้ย ร้านก็จะสามารถส่งมอบงานท่ีดีมีคุณภาพให้กบัลูกคา้ภายในก าหนดระยะเวลาท่ีลูกคา้ตอ้งการ
ไดโ้ดยลูกคา้ไม่ตอ้งมาเสียเวลาส่งสินคา้กลบัมาแกก้บัทางร้านอีก ลูกคา้ก็จะพึงพอใจและกลบัมาใช้
บริการอีก 

 
 

4.3 แนวทางกลยุทธ์ส าหรับร้าน 8 มลิอะคริลคิพลาสติก 
จากการวิเคราะห์ท่ีผา่นมาปัจจยัภายนอกนั้นไม่มีผลกระทบต่อธุรกิจของร้านเท่าใดนกั 

แต่ส่ิงท่ีท าให้ร้านประสบปัญหานั้น เกิดจากระบบการปฏิบติังานภายในของร้านเอง โดยท่ีปัจจยั
ส าคญัท่ีท าให้เกิดปัญหาคือ OEM Supplier ของร้านนั้นมีเพียงเจา้เดียว ฉะนั้นวิธีการจดัการแก้ไข
ปัญหาคือการเพิ่มจ านวน OEM Laser Suppliers และ เพิ่มปริมาณคนตรวจสอบคุณภาพสินค้าท่ี
ได้รับมาจาก OEM  กลยุทธ์น้ีจะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิตสินคา้ให้ได้ทนัเวลา และ เพิ่ม
คุณภาพของสินคา้ เพื่อความพึงพอใจอยา่งสูงสุดของลูกคา้นัน่เอง 
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บทที ่5 

การน าแผนกลยุทธ์ไปปฏบัิติ 
 
 

จากบทท่ี 4 ได้มีการก าหนดกลยุทธ์ท่ีจะน าไปใช้ในการแก้ไขปัญหาของ ร้าน 8 
มิลอะคริลิค เพื่อให้ร้านสามารถเดินธุรกิจไดอ้ย่างต่อเน่ืองและราบร่ืนไม่ตอ้งสูญเสียลูกคา้ของตน
ให้กบัคู่แข่งอีกต่อไป จึงไดก้ าหนดกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการมาใชก้บัปัญหาท่ีร้านประสบอยู ่ดงันั้น
ร้านจะตอ้งน ากลยุทธ์ท่ีไดก้  าหนดไวแ้ลว้มาปรับใชก้บักระบวนการปฏิบติังานของร้านให้เหมาะสม 
เพื่อให้การประยุกต์กลยุทธ์กบักระบวนการท างานมีประสิทธิภาพนั้น จะตอ้งมีการติดตาม และ 
ประเมินเพื่อวดัผล ว่ากลยุทธ์ท่ีก าหนดข้ึนมานั้นมีประสิทธิภาพและประสบความส าเร็จในการ
น ามาใชม้ากน้อยเพียงไร ดงันั้นร้านจะตอ้งก าหนดตวัช้ีวดัเพื่อน ามาใชค้วบคุม และ ติดตามกลยุทธ์
ต่างๆท่ีได้วางไวว้่ามีประสิทธิภาพเพียงพอหรือสมควรปรับเปล่ียนกลยุทธ์อย่างไรเพื่อให้เกิด
ประสิทธิภาพมากข้ึน 

 
 

5.1 การบริหารงานโดยใช้ Balanced Scorecard 
Balanced Scorecard (BSC) คือ เคร่ืองมือทางการบริหารจดัการสมยัใหม่เคร่ืองมือหน่ึง 

ท่ีช่วยในการบริหารกลยุทธ์ขององค์กร นิยมน ามาใช้ในการควบคุมและประเมินผลการด าเนินงาน
เพื่อให้องคก์รบรรลุเป้าหมายท่ีมีความส าคญัต่อความส าเร็จขององคก์ร ใชส้ าหรับการบริหารผลการ
ปฏิบัติงาน (Performance Management)  ว่ากลยุทธ์ขององค์กรนั้ นสามารถน าไปปฏิบัติได้จริง 
(Strategic Implementation) โดยอาศยัการวดัหรือประเมิน (Measurement) ท่ีช่วยท าให้กระบวนการ
ปฏิบติังานขององค์กรเกิดความสอดคลอ้งเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนั และมุ่งเน้นในส่ิงท่ีมีส าคญัต่อ
ความส าเร็จขององค์กร (Alignment and focused) โดยการประเมินผลองค์กรจะพิจารณาจาก  4 
มุมมองซ่ึงประกอบด้วย มุมมองดา้นการเงิน (Financial Perspective) มุมมองด้านลูกคา้ (Customer 
perspective) มุมมองด้วยกระบวนการภายใน  (Internal Process Perspective) และมุมมองด้านการ
เรียนรู้และการพฒันา (Learning and Growth Perspective) (Kaplan and Norton, 2000)  

Balance Scorecard จะท าให้เราได้เห็นภาพขององค์กรใน 4 มุมมอง และน าไปสู่การ
พฒันาเคร่ืองมือวดัผล โดยวิธีการรวบรวมขอ้มูลและน าผลท่ีได้มาวิเคราะห์ มุมมองทั้ง 4 ดงักล่าว 
ประกอบดว้ย 
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1.       มุมมองด้านการเงิน (The Financial Perspective) เป็นจุดร่วมของการวดัใน
มุมมองอ่ืนๆ ใน BSC ตวัช้ีวดัท่ีนิยมใช ้มกัจะเป็นเร่ืองท่ีเก่ียวกบัการเพิ่มรายได ้หรือ การลดตน้ทุน
ให้แก่องคก์ร และมีเร่ืองของการลดความสูญเสียระหวา่งการผลิตให้นอ้ยลง การเพิ่มผลผลิต การใช้
ประโยชน์จากทรัพยสิ์น การลดความเส่ียง ตวัอยา่งตวัช้ีวดัมุมมองทางดา้นการเงิน  ความคุม้ค่า และ
การหาแหล่งเงินทุนท่ีมีตน้ทุนต ่า เป็นตน้  

2.       มุมมองดา้นลูกคา้ (The Customer Perspective) ในปัจจุบนัหวัใจของการแข่งขนั
ทางธุรกิจอยูท่ี่ความเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้ให้ได ้ซ่ึงเป็นวิธีการท่ีเปล่ียนแนวคิดมาเร่ืองความ
สนใจจากภายใน มาเป็นการเน้นผลผลิตและการพฒันาเทคโนโลยีมาสู่ภายนอกโดยการให้ความ
สนใจต่อลูกคา้  ส่ิงท่ีตอ้งให้ความส าคญัคือ ความสามารถในการดึงดูดลูกคา้ใหม่ให้เขา้มาใชสิ้นคา้
บริการ ความสามารถในการรักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ท่ีมีอยูใ่ห้ยนืยาว ความสามารถในการสร้าง
ความพึงพอใจให้แก่ลูกค้า ผลก าไรสุทธิท่ีได้จากลูกคา้เม่ือหักรายจ่ายตน้ทุนในการบริการลูกค้า
แลว้  ตวัอยา่งตวัช้ีวดัมุมมองทางดา้นลูกคา้ ไดแ้ก่  จ านวนลูกคา้ (คน) ส่วนแบ่งตลาด (%)  ยอดขาย
ทั้งปีต่อจ านวนลูกคา้(บาท)  การสูญเสียลูกคา้ (คน หรือ %) เวลาเฉล่ียท่ีใชใ้นดา้นความสัมพนัธ์กบั
ลูกคา้(นาที)  รายจ่ายทางการตลาด (บาท) 

3.       มุมมองด้านกระบวนการท างานภายในองค์กรเอง (The Business Process 
Perspective) เป็นการวดัท่ีดูถึงความสมบูรณ์ของกระบวนการท างานภายในองค์กร  เป็นการพฒันา
ปรับปรุงกระบวนการท างาน เพื่ อส ร้างคุณค่าให้แก่ ลูกค้าขององค์การ แตกต่างจากการ                    
วดัประเมินผลแบบเดิมท่ี มุ่งเน้นประโยชน์เพื่อการควบคุม  ตัวอย่างตัวช้ีวดัมุมมองทางด้าน
กระบวนการ  ได้แก่  ค่าใช้จ่ายในการบริหารและรายรับ การคิดค้นนวตักรรมใหม่ๆ การจัด
โครงสร้างองคก์รท่ีมีประสิทธิภาพ การประสานงานภายในองคก์ร และการจดัการดา้นสายงานผลิต
ท่ีมีประสิทธิภาพ เวลาท่ีใชใ้นการผลิต (นาที)  การส่งสินคา้ตรงเวลา (%)  เวลาเฉล่ียในการตดัสินใจ 
(นาที) เวลาท่ีใชใ้นการพฒันาผลิตภณัฑ์ (วนั)  เวลาท่ีนบัแต่มีการสั่งสินคา้จนถึงการส่งสินคา้ (นาที/
ชัว่โมง/วนั)  เวลาท่ีใชใ้นการส่งของจาก Supplier  การปรับปรุงการผลิต (%) เป็นตน้ 

4.       มุมมองด้านการเรียนรู้และการเติบโต (The Learning and Growth Perspective)  
เป็นการวดัองค์ประกอบพื้นฐานท่ีส าคญัของ 3 มุมมองแรก  เป็นการลงทุนเพื่ออนาคต  และเป็น
ประโยชน์ในระยะยาวแก่องค์กรมากกว่าเน้นผลเฉพาะหน้า  มีองค์ประกอบย่อยท่ีใช้ในการ
วดั 3 ด้าน คือ  ความสามารถของพนักงาน ความสามารถของระบบขอ้มูลข่าวสาร  บรรยากาศท่ี
เอ้ืออ านวยต่อการท างาน ตวัอยา่งตวัช้ีวดัมุมมองทางดา้นลูกคา้  ไดแ้ก่  ค่าใชจ่้ายใน R&D ต่อรายจ่าย
ทั้งหมด(บาท)  ค่าใช้จ่ายดา้นพฒันา IT ต่อรายจ่ายทั้งหมด (บาท)  การลงทุนดา้นฝึกอบรมต่อลูกคา้
(บาท)  การลงทุนในด้านงานวิจัย  (บาท )  ข้อ เสนอแนะในการป รับปรุงงาน ต่อจ านวน
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พนักงาน   ค่าใช้จ่ายในการพัฒนาสมรรถนะต่อจ านวนพนักงาน   ดัชนีวดัความพึงพอใจของ
พนักงาน  ดชันีวดัภาวะผูน้ า ดชันีวดัแรงจูงใจ   สัดส่วนลูกจ้างท่ีออกจากงาน (%) เป็นต้น ซ่ึงใน
กระบวนการสร้าง BSC จะประกอบดว้ย 4 องคป์ระกอบ คือ  

1. วตัถุประสงค์ (Objective) คือ ส่ิงท่ีองค์กรมุ่งหวงัหรือตอ้งการท่ีจะบรรลุในแต่ละ
ดา้น  

2. ตวัช้ีวดั (Measures หรือ Key Performance Indicator) คือ ตวัช้ีวดัของวตัถุประสงค์
ในแต่ละดา้น และตวัช้ีวดัเหล่าน้ีจะเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวดัองคก์รบรรลุวตัถุประสงคใ์นแต่ละ
ดา้นหรือไม่  

3. เป้าหมาย (Target) เป้าหมายหรือตวัเลขท่ีองคก์รตอ้งการจะบรรลุในตวัช้ีวดั 
4. แผนงานโครงการ หรือ กิจกรรม (Initative) ท่ีองค์กรจะจดัท าเพื่อบรรลุเป้าหมายท่ี

ก าหนดข้ึน โดยในขั้นน้ียงัไม่ใช่แผนปฏิบติัการท่ีจะท า แต่เป็นเพียงแผนงาน โครงการ หรือกิจกรรม 
เบ้ืองตน้ท่ีตอ้งท าเพื่อบรรลุเป้าหมายท่ีตอ้งการ  

 
ภาพที ่5.1 แสดง Balanced Scorecard ทั้ง 4 มุมมอง 
ท่ีมา www.budmgt.com/topics/p-tpc/bsc-kpi.ppt 
 
 

http://www.budmgt.com/topics/p-tpc/bsc-kpi.ppt
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5.2 การประยุ ก ต์ ใช้ เค ร่ืองมือ  Balanced Scorecard กับ ห้ าง หุ้ น ส่วนจ ากัด  8 
มลิอะคริลคิพลาสติก 

จากการพิจารณาโครงสร้างของ Balanced Scorecard สามารถน ามาประยุกต์ใช้กบักล
ยทุธ์กระบวนการปฏิบติังานของร้านไดด้งัน้ี 

1. ดา้นการเงิน 
เน่ืองจากกลยุทธ์ท่ีเราใชใ้นการจดัการปัญหา คือ กลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการในดา้นของ

การผลิต โดยการเพิ่ม OEM Supplier ไวอี้ก 2 ราย เพื่อเพิ่มอ านาจต่อรองให้แก่ร้านในเร่ืองของราคา
ตน้ทุนการผลิตช้ินงานแปรรูปอะคริลิคให้มีตน้ทุนท่ีถูกลง ดงันั้นถา้กลยุทธ์ท่ีจะตอ้งส่งผลใหต้น้ทุน
การผลิตต ่าลง ก าไรสุทธิจากแปรรูปแผน่อะคริลิคของร้านจะตอ้งเพิ่มข้ึนไม่ต ่ากวา่ร้อยละ 10 ต่อปี  
ตารางที ่5.1 แสดงวตัถุประสงค ์ตวัช้ีวดั เป้าหมาย และแผนการด าเนินงานทางดา้นการเงิน 

วตัถุประสงค์
(Objective)

ตวัช้ีวดั
(KPIs)

เป้าหมาย
(Target)

แผนงาน/โครงการ
(Initiative)

ตน้ทุนสินคา้แปรรูป
ต ่าลง

ก าไรสุทธิจากการ
แปรรูปแผ่น
อะคริลิค

ยอดก าไรสุทธิ
เพ่ิมข้ึนไม่ต  ่ากวา่ 
10 % ต่อปี

จดัท ารายงานยอดก าไรจาก
การแปรรูปแผ่นอะคริลิค
น าไปจดัท าแผนภูมิ
เปรียบเทียบยอดก าไรสุทธิ
ของปีท่ีผ่านมาท่ีร้านท าได้

 
2. ดา้นลูกคา้ 
เพื่อตรวจสอบว่ากลยุทธ์ด้านปฏิบัติการท่ีเราวางไวใ้นเร่ืองของการผลิตและการ

ควบคุมคุณภาพนั้ นมีประสิทธิภาพเพียงพอ ต้องใช้การวดัจากจ านวนฐานลูกค้าแปรรูปแผ่น
อะคริลิควา่จ านวนฐานลูกคา้ท่ีกลบัมาใชบ้ริการแปรรูปอะคริลิคดว้ยเคร่ืองเลเซอร์จะตอ้งกลบัมาใช้
บริการของร้านไม่นอ้ยกวา่ร้อยละ 60 ของลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการต่อปี 
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ตารางที ่5.2 แสดงวตัถุประสงค ์ตวัช้ีวดั เป้าหมาย และแผนการด าเนินงานทางดา้นลูกคา้ 

วตัถุประสงค์
(Objective)

ตวัช้ีวดั
(KPIs)

เป้าหมาย
(Target)

แผนงาน/โครงการ
(Initiative)

สามารถรักษาฐาน
ลูกคา้รายใหม่และ
ลูกคา้ประจ าของร้าน
ใหก้ลบัมาใชบ้ริการ
การแปรรูปแผ่น
อะคริลิคอีก 
ท่ีร้านอีก

ปริมาณของลูกคา้
หนา้ใหม่ละลูกคา้
ประจ าของร้าน
กลบัมาใชบ้ริการ
แปรรูปแผ่นอะคริลิค

ตอ้งมีปริมาณลูกคา้
หนา้ใหม่และลูกคา้
ประจ ากลบัมาใช้
บริการของร้านไม่ต ่า
กวา่ 60 % ของลูกคา้
ท่ีมาใชบ้ริการต่อปี

จดัเก็บสถิติยอดการ
กลบัมาใชบ้ริการของ
ลูกคา้ทุกรายของร้าน  
ทุกๆ 2 ไตรมาส

 
3. ดา้นกระบวนการภายใน 
กลยุทธ์ด้านกลยุทธ์ด้านปฏิบติัการเร่ืองของการผลิตและการควบคุมคุณภาพนั้น 

เพื่อตรวจวดัว่ามีประสิทธิภาพเพียงพอหรือไม่ เม่ือเรากระจายงานให้ OEM ตามความเหมาะสม
แล้ว OEM จะไม่ตอ้งรับงานเกินกว่าก าลงัการผลิตของตวัเอง OEM จะมีเวลาใส่ใจรายละเอียด
ของช้ินงานแปรรูปมากข้ึน การส่งงานไม่ตรงเวลาจะลดลง ดงันั้นคุณภาพของช้ินงานแปรรูปท่ี
ส่งให้ลูกคา้ความเสียหายจะตอ้งลดลงต ่ากว่าร้อยละ 2 ของชิ้นงานที่ OEM Supplier ผลิต 
ปริมาณการผลิตอะคริลิคแปรรูปตอ้งเพิ่มข้ึนไม่ต ่ากว่าร้อยละ 30 ต่อเดือน และการส่งงานของ 
OEM Supplier จะตอ้งตรงเวลาไม่ต ่ากว่าร้อยละ 90 ของงานท่ีส่งให้ต่อปี 
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ตารางที ่5.3 แสดงวตัถุประสงค ์ตวัช้ีวดั เป้าหมาย และแผนการด าเนินงานทางดา้นกระบวนการ 
                    ภายใน 

วตัถุประสงค์
(Objective)

ตวัช้ีวดั
(KPIs)

เป้าหมาย
(Target)

แผนงาน/โครงการ
(Initiative)

คุณภาพการผลิต
ช้ินงานแปรรูป

อตัราการผิดพลาด
ของการแปรรูปแผ่น
อะคริลิคลดลง

ช้ินงานไม่ได้
คุณภาพมีต ่ากวา่ 
2 % ต่อการผลิตใน
แต่ละคร้ัง

ในการตรวจคุณภาพช้ินงานการ
แปรรูปแผ่นอะคริลิคของ OEM 
ในแต่ละคร้ังตอ้งไม่ไดคุ้ณภาพไม่
สูงเกินกวา่ท่ีก าหนด

ปริมาณการผลิตงาน
แปรรูปอะคริลิค

ร้าน 8 มิลอะคริลิค
สามารถรับงานแปร
รูปแผ่นอะคริลิคจาก
ลูกคา้ไดเ้พ่ิมข้ึน

ก าลงัการแปรรูป
แผ่นอะคริลิค
เพ่ิมข้ึน 30 % ต่อ
เดือน

รองรับการสัง่แปรรูปแผ่น
อะคริลิคไดเ้พ่ิมข้ึนโดยใชวิ้ธี
จดัเก็บยอดการสัง่แปรรูปแผ่นฯ
เป็นรายเดือนทั้งปีเพ่ือเปรียบเทียบ
ก าลงัการผลิตจากเดิม

การส่งงานของ OEM อตัราการส่งงานล่าชา้
ของ OEM ลดลง

OEM ส่งงานล่าชา้
ลดลง 90% ของ
งานท่ีส่งใหต่้อปี

จดัเก็บรายงานการส่งแผ่นฯ
แปรรูปในแต่ละคร้ังตลอดทั้งปี
เพ่ือประเมินผลการท างานของ 
OEM

 
4. ดา้นการเรียนรู้และการพฒันา 
จากกลยุทธ์ดา้นปฏิบติัการเร่ืองของการควบคุมคุณภาพโดยให้ผูช่้วยผูจ้ดัการเป็นผูฝึ้ก

พนักงานประจ าของร้านให้มีการพฒันาทกัษะในการตรวจสอบคุณภาพของช้ินงานแปรรูปแผ่น
อะคริลิคเพิ่มข้ึนจากเดิมเพื่อเป็นการเพิ่มประสิทธิภาพในการตรวจสอบช้ินงานแปรรูปให้เร็วข้ึน 
และมีคุณภาพไม่มีช้ินงานท่ีผิดพลาดตกหล่นไปถึงลูกคา้ โดยตอ้งมีการอบรมให้ความรู้เร่ืองสินคา้
ต่างๆภายในร้าน วธีิการตรวจสอบช้ินงานแปรรูปแบบต่างๆ วา่มีจุดไหนบา้งท่ีตอ้งตรวจสอบ 
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ตารางที ่5.4 แสดงวตัถุประสงค ์ตวัช้ีวดั เป้าหมาย และแผนการด าเนินงานทางดา้นการเรียนรู้และ 
                    การพฒันา 

วตัถุประสงค์
(Objective)

ตวัช้ีวดั
(KPIs)

เป้าหมาย
(Target)

แผนงาน/โครงการ
(Initiative)

จดัอบรมใหค้วามรู้
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
ทุกตวัภายในร้าน

พนกังานมีความรู้
ความเขา้ใจใน
ผลิตภณัฑข์องร้าน
มากข้ึน

พนกังานสามารถ
อธิบายถึง
คุณสมบติัของ
ผลิตภณัฑภ์ายใน
ร้านไดอ้ยา่งละเอียด

ผูช่้วยผูจ้ดัการตอ้งมีการจดัอบรม
และใหพ้นกังานท าแบบทดสอบ
ความรู้

จดัอบรมใหค้วามรู้
เร่ืองวิธีตรวจสอบ
ช้ินงานแปรรูปแบบ
ต่าง

พนกังานทุกคน
สามารถตรวจสอบ
ช้ินงานอะคริลิคแปร
รูปดว้ยเคร่ืองตดั
เลเซอร์ได้

การตรวจสอบแผ่น
อะคริลิคแปรรูป
สามารถท าได้
รวดเร็วและมี
ประสิทธิภาพ
มากข้ึน

ผูช่้วยผูจ้ดัการตอ้งมีการจดัอบรม
และใหพ้นกังานท าแบบทดสอบ
วิธีการตรวจสอบช้ินงานแปรรูป

       จากการจัดท า Balanced Scorecard เพื่อก าหนดทิศทางการด าเนินงานของร้านให้
สอดคลอ้งกบักลยทุธ์ท่ีไดว้างไวน้ั้น สามารถน ามาจดัท าเป็นตารางแผนผงัก าหนดกิจกรรมใชใ้นการ
ควบคุมการด าเนินงานไดด้งัน้ี (ตารางท่ี 5.5) 
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ตารางที ่5.5 แสดงแผนการด าเนินการตามกลยทุธ์ของหา้งหุน้ส่วนจ ากดั 8 มิลอะคริลิคพลาสติก 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15
กิจกรรมการด าเนินงาน

1 จดัหา OEM เพ่ิม

2 เจรจาการจดัจา้งกบั OEM

3
ท าสัญญาขอ้ตกลงในการปฏิบติังาน
กบั OEM

4
เก็บขอ้มูลประเมินผลการด าเนิน
งาน OEM

5
สรุปผลประสิทธิภาพการ
ด าเนินงานของ OEM

แผนการด าเนินงานล าดบัท่ี
เดือนท่ี

        จากตารางท่ี 5.5 ไดก้ าหนดแผนการปฏิบติังานให้เป็นระยะเวลา 1 กบัอีก 3 เดือน โดย
ในช่วง 1 เดือนแรกนั้นให้ผูจ้ดัการร้านด าเนินการจดัหา OEM เพิ่มโดยให้เวลาวิเคราะห์วา่รายใดจะ
สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ร้านไดดี้ท่ีสุดโดยให้ผูจ้ดัการหา OEM ส ารองไวล่้วงหนา้
ในกรณีฉุกเฉินอีกด้วย เม่ือเลือกได้แล้วเดือนท่ี 2 ให้ด าเนินการเจรจาตกลงเง่ือนไขต่างๆ ในการ
ด าเนินงานและส่งมอบงานจึงค่อยสัญญาตกลงกนั เม่ือท างานร่วมกนั เดือนท่ี 3 ถึง 14 ใหเ้ก็บขอ้การ
ด าเนินงาน การส่งมอบ และคุณภาพของงานอะคริลิคแปรรูปของ OEM ทุกราย หากมีรายใดท่ีต ่า
กว่ามาตรฐานจะจา้ง OEM ท่ีผูจ้ดัการร้านไดจ้ดัหาส ารองไวร้ายอ่ืนๆมาเป็นผูผ้ลิตอะคริลิคแปรรูป
โดยใชเ้ลเซอร์ใหก้บัทางร้านไดท้นัที 

จากการท่ีน ากลยุทธ์ด้านการปฏิบติัการ และ Balanced Scorecard มาปรับใช้ร่วมกัน
โดยมีการก าหนดแผนระยะเวลาการด าเนินงาน เพื่อหาวิธีการแก้ปัญหาท่ีเกิดข้ึนจะสามารถท าให้
ร้านแกไ้ขปัญหาและด าเนินธุรกิจไดอ้ยา่งราบร่ืนไปถึงเป้าหมายท่ีทางร้านตั้งไวไ้ดอ้ยา่งแน่นอน 
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5.3 การบริหารความเส่ียง 
ในการน ากลยุทธ์มาปรับใชก้บักระบวนการด าเนินงานของร้านนั้น ไม่ใช่เร่ืองง่ายท่ีจะ

ท าใหป้ระสบความส าเร็จได ้ จึงจ าเป็นอยา่งยิง่ท่ีจะตอ้งมีกระบวนการคิดทบทวนอยา่งละเอียดถ่ีถว้น
เป็นขั้นเป็นตอนและเป็นระบบ เพื่อท่ีจะให้ทราบวา่แผนการท่ีจะใช้นั้นจะตอ้งเผชิญปัญหาอะไรได้
บา้งและร้านจะตอ้งหาทางป้องกนัรับมืออยา่งไรเพื่อให้ความสูญเสียท่ีอาจจะเกิดข้ึนมีผลกระทบต่อ
แผนกลยุทธ์ท่ีวางไวน้้อยท่ีสุด ดงันั้นกระบวนการจดัการความเส่ียงสามารถช่วยในการตดัสินใจหา
วธีิการท่ีดีท่ีสุด ส าหรับเป็นแนวทางในการตดัสินใจแกไ้ขปัญหาต่างๆท่ีอาจเกิดข้ึนในอนาคต  

ความเส่ียง คือ ความไม่แน่นอนต่อการประสบกับเหตุการณ์ หรือ สภาวะท่ีเราต้อง
เผชิญกบัสถานการณ์อนัไม่พึงประสงคโ์ดยมีความน่าจะเป็น หรือโอกาสในส่ิงนั้นๆมากกวา่ศูนย ์ 

การจัด ก ารความ เส่ี ย ง  ห รือ  ก ารบ ริห ารความ เส่ี ย ง  (Risk Management) คื อ 
กระบวนการในการระบุ (Risk Identification) วิเคราะห์ (Risk analysis) ประเมิน (Risk assessment) 
ดูแลตรวจสอบและควบคุมความเส่ียง (Risk Control) ท่ีสัมพนัธ์กบักิจกรรม หนา้ท่ีและกระบวนการ
ทางาน เพื่อให้องค์กรลดความเสียหายท่ีจะเกิดข้ึนจากความเส่ียงมากท่ีสุด อนัเน่ืองมาจากภยัท่ี
องคก์รตอ้งเผชิญในช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง  

แนวทางในการบริหารความเส่ียง จะประกอบดว้ย  
การบ่งช้ีเหตุการณ์ (Event Identification) เป็นการรวบรวมเหตุการณ์ท่ีอาจเกิดข้ึนกบั

หน่วยงาน ทั้งในส่วนของปัจจยัเส่ียงท่ีเกิดจากภายในและภายนอกองคก์ร เช่น นโยบายบริหารงาน 
บุคลากร การปฏิบติังาน การเงิน ระบบสารสนเทศ ระเบียบ กฎหมาย ระบบบญัชี ภาษีอากร ทั้งน้ี
เป็นการท าความเขา้ใจต่อเหตุการณ์และสถานการณ์นั้น เพื่อให้ผูบ้ริหารสามารถพิจารณาก าหนด
แนวทางและนโยบายในการจดัการกบัความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึนไดเ้ป็นอยา่งดี  

การประเมินความเส่ียง (Risk Assessment) การประเมินความเส่ียงเป็นการจ าแนกและ
พิจารณาจดัล าดบัความส าคญัของความเส่ียงท่ีมีอยู ่โดยการประเมินจากโอกาสท่ีจะเกิด (Likelihood) 
และผลกระทบ (Impact) โดยสามารถประเมินความเส่ียงไดท้ั้งจากปัจจยัความเส่ียงทั้งภายนอกและ
ภายในองคก์ร  

การตอบสนองความเส่ียง  (Risk Response) เป็นการด าเนินการหลังจากท่ีองค์กร
สามารถบ่งช้ีความเส่ียงขององคก์ร และประเมินความส าคญัของความเส่ียงแลว้ โดยจะตอ้งน าความ
เส่ียงไปด าเนินการตอบสนองด้วยวิธีการท่ีเหมาะสม  เพื่อลดความสูญเสียหรือโอกาสท่ีจะเกิด
ผลกระทบใหอ้ยูใ่นระดบัท่ีองคก์รยอมรับได ้ 
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การติดตามประเมินผล  (Monitoring) องค์กรจะต้องมีการติดตามผลอยู่ตลอดเวลา 
เพื่อให้ทราบถึงผลการด าเนินการว่ามีความเหมาะสมและสามารถจัดการความเส่ียงได้อย่างมี
ประสิทธิภาพหรือไม่  

หลงัจากไดท่ี้ไดว้างแผนกลยุทธ์การด าเนินงานเรียบร้อยแลว้ ร้านจะตอ้งจดัท าแผนงาน
บริหารความเส่ียงจากการน าแผนกลยทุธ์มาใช ้โดยจะท าตามขั้นตอนดงัต่อไปน้ี  

1. การบ่งช้ีเหตุการณ์  (Event Identification) ขั้นตอนน้ีจะระบุความเส่ียงท่ีอาจจะ
เกิดข้ึนจากแผนกลยทุธ์การด าเนินการท่ีไดก้ าหนดไว ้โดยความเส่ียงหลกัประกอบไปดว้ย  

1.1 ความเส่ียงจากการเสียช่ือเสียงของร้าน  คือ ความเส่ียงท่ีเกิดจากการท่ี OEM 
Supplier ส่งงานล่าช้า ไม่ได้คุณภาพ และ แปรรูปงานผิดพราก ท าให้ร้านไม่มีเวลาหรือมีเวลา
ตรวจเช็คสินคา้ท่ี OEM ส่งมอบให้กบัลูกคา้นอ้ยลง จึงตรวจเช็คไม่ไดล้ะเอียดนกั ส่งผลให้ลูกคา้ไม่
ประทบัใจกบัคุณภาพและรู้สึกไม่ดีจึงบอกกนัต่อไปวา่ไม่ควรมาใชบ้ริการร้านน้ี 

1.2 ความเส่ียงจากการท่ีพนกังานตดัและประกอบแผน่ไปเปิดกิจการแข่งขนั คือความ
เส่ียงท่ีเกิดจากการท่ีพนักงานภายในร้านลาออกไปด าเนินการเปิดกิจการขายและแปรรูปแผ่น
อะคริลิคของตนเอง เพราะธุรกิจน้ีในการลงทุนนั้ นใช้เงินไม่สูงมาก อีกทั้ งไม่มีอุปสรรคหรือ
กฎหมายใดๆกีดกนัการเขา้มาสู่ธุรกิจน้ีให้ยุ่งยาก จึงท าให้พนักงานท่ีมีความเช่ียวชาญมากๆแล้ว
สามารถไปเปิดกิจการของตนเองไดง่้าย สามารถส่งผลใหร้้านสูญเสียฐานลูกคา้เดิมได ้

1.3 ความเส่ียงจากการโดนแย่งลูกคา้ คือ ความเส่ียงจากการร้านคู่แข่งมีเงินทุนสูงกว่า
และมีกระบวนการแปรรูปท่ีครบถว้นกวา่ท าใหส้ามารถซ้ือสินคา้มาจดัเก็บไวใ้นคลงัไดใ้นปริมาณท่ี
เยอะมาก ส่งผลใหร้าคาขายต ่ากวา่ร้านมากลูกคา้จึงไปใชบ้ริการของคู่แข่งแทน 

1.4 ความเส่ียงจากการเศรษฐกิจตกต ่า คือ ความเส่ียงท่ีเกิดภายนอก เน่ืองจากธุรกิจ
จ าหน่ายและแปรรูปแผน่อะคริลิคเป็นธุรกิจท่ีข้ึนอยูก่บัอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพยเ์สียส่วนใหญ่ 
ดงันั้นหากเศรษฐกิจไม่ดียอ่มส่งผลกระทบต่อยอดการจ าหน่ายโดยตรง 

2. การประเมินความเส่ียง (Risk Assessment) ความเส่ียงทั้ง 5 รายการ โดยประเมินจาก
โอกาสท่ีจะเกิด (Likelihood) และผลกระทบ (Impact) ไดด้งัภาพท่ี 5.2 
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ภาพที ่5.2  แสดงการประเมินความเส่ียงทั้ง 4 รายการของหา้งหุน้ส่วนจ ากดั 8 มิลอะคริลิคพลาสติก 

จากภาพท่ี 5.2 จะเห็นวา่1) ความเส่ียงจากการเสียช่ือเสียงของร้านมีโอกาสเกิดมากถึง
ร้อยละ 50 และเกิดผลกระทบสูงร้อยละ 80 เน่ืองจากการใช้บริการของลูกคา้รายใหม่ๆส่วนใหญ่มา
จากช่ือเสียงท่ีมีความน่าเช่ือและการบอกต่อกนั  2) ความเส่ียงจากการท่ีพนักงานตดัและประกอบ
แผน่ไปเปิดกิจการแข่งขนั เป็นความเส่ียงท่ีมีโอกาสเกิดข้ึนแค่ร้อยละ 20 และผลกระทบไม่มากนกั
เพราะลูกคา้เดิมของร้านค่อนขา้งจะยึดติดและเช่ือมัน่ในบริการของร้านดงันั้นผลกระทบจึงเกิดแค่
ร้อยละ 20  3) ความเส่ียงจากการโดนแยง่ลูกคา้ เป็นความเส่ียงท่ีไม่ไดเ้กิดข้ึนบ่อยเท่าไหร่นกั โอกาส
ในการเกิดอยูท่ี่ร้อยละ 40 แต่ผลกระทบสูงเน่ืองจากร้านอะคริลิคของย่าน นนทบุรี ปทุมธานี ปาก
เกร็ด และบางบวัทอง คู่แข่งแต่ละร้านตั้งอยูไ่ม่ไกลกนันกัดงันั้นค่าใช้จ่ายในการเดินทางจึงไม่มีผล
ส าหรับลูกคา้ แต่ค่าสินคา้และบริการประเภทเดียวกนัท่ีต ่ากวา่กนัมาก จึงท าใหลู้กคา้หนัไปใชบ้ริการ
ของลูกแข่งแทน จะส่งผลให้ร้านสูญเสียลูกคา้เป็นจ านวนมากคิดเป็นร้อยละ 80 เน่ืองจากการใช้
บริการของลูกคา้รายใหม่ๆส่วนใหญ่มาจากช่ือเสียงท่ีมีความน่าเช่ือและการบอกต่อกนั 4) ความเส่ียง
จากการเศรษฐกิจตกต ่า เน่ืองจากเศรษฐกิจทัว่โลกมีความผนัผวนตลอดเวลาท าให้โอกาสในการเกิด
ความเส่ียงในขอ้น้ีอยูท่ี่ร้อยละ 50 โดยท่ีการด าเนินธุรกิจประเภทน้ีส่วนใหญ่จะอิงกบัอุตสาหกรรม
อสังหาริมทรัพย ์ฉะนั้นถา้ความเส่ียงน้ีเกิดข้ึนนั้นผลกระทบนั้นสูงมากถึงร้อยละ 90 เพราะคนจะไม่
ใช้เงินซ้ืออสังหาริมทรัพยเ์พราะราคาสูงนัน่เอง ซ่ึงจะส่งผลโดยตรงต่อยอดขายและก าไรสุทธิของ
ร้านท่ีจะต ่าลง 
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3. การตอบสนองความเส่ียง (Risk Response) บริษทัควรมีการตอบสนองความเส่ียงทั้ง 
5 รายการดงัต่อไปน้ี -ป้องกนัความเส่ียง (Prevent) ในส่วนของแนวทางในการป้องกนันั้นสามารถ
ท าไดก้บั  1) ความเส่ียงจากการเสียช่ือเสียง ในกรณีท่ี OEM ส่งงานล่าชา้ ร้านสามารถป้องกนัไดโ้ดย
เพิ่มจ านวนคนในการตรวจสอบคุณภาพสินคา้ก่อนส่งถึงมือลูกคา้  2) ความเส่ียงจากการท่ีพนกังาน
ตดัและประกอบแผ่นไปเปิดกิจการแข่งขนั ทางป้องกนัคือการจดัท าสัญญาจา้งแรงงานท่ีระบุไว้
ชดัเจนว่าห้ามพนกังานท่ีลาออกจากบริษทัไปเปิดธุรกิจลกัษณะเดียวกนัเป็นระยะเวลาไม่ต ่ากว่า 5 
หลงัจากการเลิกจา้ง หากลูกจา้งไม่ปฏิบติัตามเง่ือนไขจะตอ้งชดเชยเงินให้แก่นายจา้ง อนัเกิดจาก
ความเสียหายของการแข่งขนัตามจ านวนท่ีเกิดข้ึนจริง  3) ความเส่ียงจากการโดนแยง่ลูกคา้ สามารถ
ป้องกนัโดยการไปยื่นขอ้เสนอตกลงเป็นพนัธมิตรกบัร้านในละแวกเดียวกนัให้ไม่เกิดการขายตดั
ราคา หากร้านในละแวกตกลงเป็นพนัธมิตรเวลาร้านไหนรับงานไม่ไหวลน้มือ หรือถนดัในดา้นใดท่ี
ร้านอ่ืนๆไม่ถนดัก็จะส่งลูกคา้ของร้านไปให ้เปรียบเสมือนเป็นการตั้งกลุ่มกนัเพื่อใหมี้อ านาจในการ
แข่งขนัทางธุรกิจนัน่เอง 4) ความเส่ียงจากสภาวะเศรษฐกิจตกต ่า วิธีป้องกนัคือการขยายฐานลูกคา้
จากการอิงกลุ่มลูกคา้อสังหาริมทรัพยไ์ปเนน้กลุ่มโฆษณา หรือ ธุรกิจอาหาร เป็นตน้ เพื่อเพิ่มจ านวน
กลุ่มลูกคา้ 

- บรรเทา (Reduction) ในส่วนของการบรรเทาความเส่ียงให้ลดลงหลงัเกิดเหตุนั้น จะ
ใชก้บัความเส่ียงจากการท าเร่ืองช่ือเสียง หากลูกคา้พบวา่สินคา้ไม่ไดม้าตรฐานจะเปล่ียนช้ินงานใหม่
ให้ฟรีไม่เสียค่าใช้จ่ายใดๆเพิ่มข้ึน และกรณีบรรเทาความเส่ียงจากสภาวะเศรษฐกิจตกต ่าจะด าเนิน
บรรเทาโดยไปเพิ่มยอดขายในส่วนของฐานลูกคา้อ่ืนแทนเพื่อน ามาประครองยอดขายของร้าน ซ่ึง
ถือวา่เป็นการท าแผนส ารองฉุกเฉิน (Contingency Plan) ดว้ยเช่นกนั  

4.การติดตามประเมินผล (Monitoring) ควรมีการติดตามความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึน
ตลอดเวลาเพื่อท่ีเราจะได้สามารถเตรียมการบรรเทาความเส่ียงได้ทันเวลา  นอกจากน้ีควรมีการ
ประเมินผลในการป้องกนั และบรรเทาความเส่ียง เพื่อท่ีจะสามารถเก็บเป็นขอ้มูลเพื่อท าการป้องการ
ความเส่ียงในเร่ืองต่อไปในอนาคตได ้ 

จากการระบุความเส่ียง ประเมินความเส่ียง ตอบสนองความเส่ียง และ ติดตามและ
ประเมินผลความเส่ียงทั้ง 4 รายการนั้น จะเห็นไดว้า่ถา้มีการเตรียมพร้อมในการบริหารความเส่ียงใน
เร่ืองต่างๆของร้านไวน้ั้น เม่ือเกิดเหตุการณ์ท่ีจะส่งผลกระทบท่ีอาจเกิดข้ึนในกรณีท่ีเกิดเหตุการณ์ท่ี
ไม่คาดคิด การบริหารความเส่ียงจะช่วยให้ร้านสามารถด าเนินกิจการต่อไปได้ โดยได้รับความ
เสียหายน้อยท่ีสุดจากเหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึน ซ่ึงย่อมส่งผลดีกบัร้านมากกว่าการท่ีร้านไม่มีการบริหาร
ความเส่ียงเพื่อเตรียมรับมือกบัสถานการณ์เลย  
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ส าหรับการน ากลยุทธ์มาประยุกตใ์ชก้บักระบวนการด าเนินงานของร้านนั้น ไดมี้การ
ใช้เคร่ืองมือ  Balance Scorecard ในการก าหนดกลยุทธ์ในการบริหารกระบวนการด าเนินงาน 
ก าหนดวตัถุประสงค์ ตวัช้ีวดั เป้าหมาย และระยะเวลาการด าเนินการต่างๆ ทั้งหมด 4 มุมมอง ทั้งใน
มุมมองด้านการเงิน มุมมองทางดา้นลูกคา้ มุมมองทางดา้นกระบวนการ และมุมมองทางดา้นการ
เรียนรู้และการเติบโต โดยระหว่างท่ีด าเนินงานตามแผนการอยู่นั้นนั้น จะตอ้งค านึงถึงความเส่ียงท่ี
อาจจะเกิดข้ึนไดข้ณะด าเนินงาน จึงไดมี้การวางแผนในเร่ืองของการบริหารความเส่ียงดว้ยเช่นกนั 
โดยเนน้ท่ีความเส่ียง 5 ขอ้ดงัน้ี 1) ความเส่ียงจากการเสียช่ือเสียง 2) ความเส่ียงจากการท่ีพนกังานตดั
และประกอบแผ่นไปเปิดกิจการแข่งขนั 3) ความเส่ียงจากการโดนแย่งลูกค้า 4) ความเส่ียงจาก
สภาวะเศรษฐกิจตกต ่า โดยความเส่ียงทั้งมดน้ีจะตอ้งมีแผนส ารองฉุกเฉิน (Contingency Plan) การ
ประเมินความเส่ียง การตอบสนองความเส่ียง และติดตามประเมินผลความเส่ียงด้วย  เพื่อความ
ปลอดภยัและน ามาใชบ้รรเทาในเร่ืองของความเสียหายต่างๆท่ีอาจเกิดข้ึนไดใ้นอนาคต 

ถึงจะตอบโจทยก์ารรักษาการสูญเสียฐานลูกคา้และให้ลูกคา้รายใหม่กลบัมาใชบ้ริการ
เป็นลูกคา้ประจ าได ้
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การวางกลยุทธ์เพื่อบริหารจดัการ OEM Supplier ของ ธุรกิจจ าหน่าย และแปรรูป
พลาสติกอะคริลิค กรณีศึกษา ห้างหุ้นส่วนจ ากดั 8 มิลอะคริลิคพลาสติก เล่มน้ีส าเร็จลุล่วงไปได้
ด้วยดี เน่ืองจากได้รับความกรุณาจาก อาจารยพ์าสน์ ทีฆทรัพย์ ซ่ึงกรุณาให้ค  าปรึกษา แนะแนว
กระบวนการคิดแกไ้ขปัญหา ตลอดจนปรับปรุงแกไ้ขขอ้บกพร่องและจุดผิดพลาดของเน้ือหาต่างๆ 
ดว้ยความเอาใจใส่อยา่งดียิง่ ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูง   

อน่ึงผูศึ้กษาหวงัว่า งานวิจยัฉบับน้ีจะมีประโยชน์ต่อผูท่ี้ได้เข้ามาศึกษาอยู่ไม่น้อย 
ประโยชน์และคุณค่าของงานวิจยัฉบบัน้ีผูว้ิจยัขอมอบส่วนดีทั้งหมดให้แก่ บิดามารดา ท่ีให้การ
สนบัสนุนเป็นอยา่งดีตลอดมา และเหล่าคณาจารยทุ์กท่าน ท่ีไดป้ระสิทธิประสาทวิชาจนท าให้ผล
งานวจิยัเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้เก่ียวขอ้ง  
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บทคดัยอ่ 
จากการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อหาแนวทางการวางกลยุทธ์เพื่อบริหารจดัการ 

OEM Supplier ให้แก่ห้างหุ้นส่วนจ ากดั 8 มิลอะคริลิคพลาสติก ซ่ึงเป็นร้านจดัจ าหน่ายและแปรรูปแผ่น
อะคริลิคท่ีเปิดท าการได้เพียง 2 ปี แต่ประสบปัญหาจากการเสียฐานลูกคา้รายเก่าและรายใหม่ให้แก่ร้าน
คู่แข่ง เน่ืองจากไม่มีอ านาจต่อรองกบั OEM Supplier เพราะร้านคู่แข่งเป็นคู่คา้กบั OEM มานาน จึงท าให ้
OEM เลือกท างานให้ร้านคู่แข่งก่อน จึงส่งงานล่าช้าเป็นประจ า ท าให้เวลาตรวจคุณภาพของช้ินงานลดลง 
อีกทั้ง OEM ยงัคิดตน้ทุนการแปรรูปแผน่อะคริลิคในราคาท่ีสูงอีกดว้ย จึงไดท้  าการศึกษาวเิคราะห์ถึงปัจจยั
ภายในและภายนอกของร้าน เพื่อท่ีจะหาวธีิแกไ้ขวางกลยทุธ์จดัการกบัปัญหาดงักล่าว 

โดยผลจากการวิจยัและวิเคราะห์ถึงปัจจยัต่างๆท่ีเกิดข้ึนน้ี พบว่าการจดัการท่ีดีท่ีสุด
ส าหรับปัญหาท่ีเกิดข้ึน คือการท่ีให้ร้านกรณีศึกษาหา OEM Supplier เพิ่ม 2 ร้านเพื่อแกปั้ญหาการ
มอบงานผลิตท่ีเกินกวา่ก าลงัการผลิตของ OEM เพื่อให้ OEM สามารถแปรรูปช้ินงานดว้ยเลเซอร์ให้
เสร็จทนัตามเวลาท่ีก าหนด นอกจากนั้นวธีิน้ียงัช่วยเพิ่มอ านาจการต่อรองในการต่อรองราคาการแปร
รูปแผน่อะคริลิคให้ตน้ทุนต ่าลง เพื่อสร้างความพึงพอใจอนัสูงสุดใหแ้ก่ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการของร้านฯ 
 
ค าส าคญั : กลยทุธ์บริหารจดัการ OEM Supplier/ Management Strategies/ ธุรกิจจดัจ าหน่ายและ 
                  แปรรูปแผน่อะคริลิค/ หา้งหุน้ส่วนจ ากดั 8 มิลอะคริลิคพลาสติก 
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