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สามารถนาํไปบริหารจดัการและกาํหนดกลยทุธ์ดา้นธุรกิจไดอ้ยา่งดี รวมทั้งให้ผูจ้ดัทาํมีความรู้และ

ความเขา้ใจดา้นการจดัการกลยทุธ์มากข้ึน ทั้งน้ีตอ้งขอขอบคุณเพื่อนนกัศึกษาปริญญาโทร่วมชั้น

เรียน หลกัสูตรสาขาการจดัการและกลยุทธ์ รุ่น 17A ทุกท่าน รวมทั้งเพื่อนๆในสาขาวิชาอ่ืนๆท่ี

ร่วมกันให้ความช่วยเหลือ ให้คาํแนะนํา และเป็นกาํลงัใจท่ีดีมาโดยตลอด ท่ีสําคญัขอขอบคุณ

ผูจ้ ัดการทั่วไปสายงานจัดหาวตัถุดิบปุ๋ยเคมีและเพื่อนร่วมงาน บริษัท ไทยเซ็นทรัลเคมี จาํกัด 

(มหาชน) ท่ีให้การสนบัสนุนในดา้นต่างๆ รวมถึงให้ขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ในการจดัทาํสารนิพนธ์

ฉบบัน้ี สุดทา้ยน้ีขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา และครอบครัว ผูอ้ยูเ่บ้ืองหลงัความสาํเร็จทั้งหมด 
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 บทคดัยอ่ 

จากการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค์เพื่อหาแนวทางการจัดการกลยุทธ์ในการเพิ่ม

ยอดขาย และสร้างความสามารถทางการแข่งขนัของบริษทั ไทยเซ็นทรัลเคมี จาํกดั (มหาชน)ซ่ึงเป็นผูผ้ลิต

และจาํหน่ายปุ๋ยเคมีท่ีใหญ่ท่ีสุดในประเทศไทย จากการท่ีภาพรวมเศรษฐกิจโลกมีความผนัผวน ปัญหา

หน้ีสินครัวเรือนท่ีเพิ่มข้ึน ราคาสินคา้ทางการเกษตรท่ีตกตํ่าอยา่งต่อเน่ือง ทาํให้เกษตรกรขาดสภาพคล่อง

และมีกาํลงัซ้ือลดลง รวมทั้งภาวะภยัแลง้ ฝนท้ิงช่วง ทาํให้คู่แข่งของบริษทัตอ้งดาํเนินการดา้นต่างๆเพื่อ

รักษาฐานลูกคา้เดิม ส่งผลให้ระดบัการแข่งขนัในอุตสาหกรรมท่ีรุนแรงข้ึน ดงันั้นเพื่อให้บริษทัฯสามารถ

รักษาส่วนแบ่งตลาดและยงัสามารถเพิ่มยอดขายของบริษทัฯให้เติบโตไดอ้ยา่งต่อเน่ือง จึงการวิเคราะห์ใน

ดา้นต่างๆทั้งปัจจยัทั้งภายนอกและภายใน เพื่อหากลยทุธ์ในการแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึนโดยผลการวิจยัในคร้ัง

น้ี เป็นการใชก้ลยทุธ์การเติบโตในอุตสาหกรรมเดิม ท่ีมุ่งเนน้ทั้งการสร้างความแตกต่างของสินคา้ท่ีบริษทั

ผลิตเองให้มีคุณค่าท่ีโดดเด่นกว่าองคก์รอ่ืนและการเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุนสําหรับสินคา้ท่ีนาํมาบรรจุเพื่อ

จาํหน่ายโดยตรง รวมทั้งพฒันาปรับปรุงคุณภาพการใหบ้ริการใหมี้ประสิทธิภาพท่ีดียิง่ข้ึน เพื่อเพิ่มความพึง

พอใจให้กบัลูกคา้ กระตุน้ยอดขายให้เพิ่มข้ึน เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัและเพื่อกา้วเป็นผูน้าํ

ในอุตสาหกรรมไดใ้นอนาคต 
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บทที ่1 

บทนํา 

 

 

1.1 ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 ประเทศไทยเป็นประเทศกาํลงัพฒันาและมีภาคการเกษตรเป็นรากฐานอนัสําคญัต่อ

ระบบเศรษฐกิจของประเทศ ดงันั้นการพฒันาท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเกษตรจึงมีความสาํคญัอย่างยิ่งต่อ

การพฒันาเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศ ดงัจะเห็นไดจ้ากการท่ีแผนพฒันาเศรษฐกิจและสังคม

แห่งชาติทุกฉบบัได้มีการกาํหนดนโยบายท่ีเน้นในเร่ืองของการเพิ่มประสิทธิภาพหรือการเพิ่ม

ผลผลิตต่อไร่ และจากนโยบายการเพิ่มประสิทธิภาพการผลิตน้ี จึงได้มีการนําเอาความรู้และ

เทคโนโลยีการเกษตรดา้นต่างๆเขา้มาใช ้เช่น การปรับปรุงพนัธ์ุพืช ยาปราบศตัรูพืช เคร่ืองทุ่นแรง 

ปุ๋ยเคมี เป็นตน้  

ปุ๋ยเคมี เป็นหน่ึงในปัจจยัท่ีสําคญัท่ีช่วยเพิ่มผลผลิตทางการเกษตร ดงัจะเห็นไดจ้าก

ปริมาณการใช้ปุ๋ยเคมีในภาคการเกษตรท่ีเพิ่มสูงข้ึน แต่อย่างไรก็ตาม เน่ืองจากภาพรวมของ

เศรษฐกิจโลกมีความผนัผวนปัญหาหน้ีสินครัวเรือนในประเทศท่ีเพิ่มข้ึน ทาํใหก้าํลงัการซ้ือและการ

บริโภคลดลง สถานการณ์ราคาสินคา้ทางการเกษตรท่ีตกตํ่าอยา่งต่อเน่ืองทาํให้เกษตรกรขาดสภาพ

คล่องในการลงทุนปัจจยัการผลิตในฤดูกาลใหม่ รวมทั้งนโยบายและความช่วยเหลือของรัฐบาลต่อ

สถานการณ์การลงทุนเพาะปลูก รวมทั้งสถานการณ์ปริมาณนํ้าเพื่อการเพาะปลูก ภาวะภยัแลง้ ปัญหา

ฝนท้ิงช่วง ทาํใหผู้ป้ระกอบการในธุรกิจปุ๋ยเคมีต่างๆจึงจาํเป็นตอ้งมีการดาํเนินการดา้นต่างๆเพื่อให้

รักษาฐานลูกคา้เดิมไว ้ซ่ึงส่งผลใหร้ะดบัการแข่งขนัในอุตสาหกรรมรุนแรงข้ึน ดงันั้นเพื่อใหบ้ริษทัฯ

สามารถคงอยู่ในตลาดไดใ้นระยะยาวต่อไป และสามารถรักษาส่วนแบ่งตลาดของบริษทัฯไวไ้ด ้

รวมทั้งการเพิ่มยอดขายของบริษทัฯให้เติบโตไดอ้ยา่งต่อเน่ือง จึงจาํเป็นตอ้งวิเคราะห์ในดา้นต่างๆ

เพื่อนาํมาใชใ้นการวางแผนกลยทุธ์ เพื่อเพิ่มศกัยภาพในการแข่งขนัอยา่งย ัง่ยนืของบริษทัฯต่อไป 

 

 

1.2 ข้อมูลภาพรวมและการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม 

ประเทศไทยเป็นประเทศเกษตรกรรม ประชากรส่วนใหญ่ของประเทศประกอบอาชีพ

ทางดา้นเกษตรกรรมเป็นหลกั อนัไดแ้ก่การเพาะปลูกและเล้ียงสัตว ์ซ่ึงในการเพาะปลูกพืชนั้นมี 
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ปัจจยัพื้นฐาน อนัประกอบดว้ย ดิน นํ้า อากาศ และธาตุอาหารในดิน ทั้งน้ีการเพาะปลูกพืชต่างๆเป็น

ระยะเวลาท่ียาวนานและต่อเน่ืองในผืนดินผืนเดิมนั้น ย่อมทาํให้ธาตุอาหารในดินนั้นสูญเสียไป 

เน่ืองจากถูกพืชดูดซึมนําไปใช้ ดังนั้ นหากเกษตรกรตอ้งการให้ได้ผลผลิตท่ีมีปริมาณมากและ

คุณภาพท่ีดี ผลผลิตเป็นท่ีตอ้งการของตลาดทั้งภายในประเทศและต่างประเทศ จึงจาํเป็นตอ้งนาํ

ความรู้ทางการเกษตรท่ีทนัสมยั รวมทั้งวิธีการบริหารจดัการท่ีดีมาใช ้ซ่ึงนอกจากน้ีเกษตรกรยงัตอ้ง

เพิ่มธาตุอาหารเพื่อคืนความอุดมสมบูรณ์ให้กบัดิน อนัไดแ้ก่ การใส่ “ปุ๋ย” ซ่ึงปุ๋ยนั้นมีทั้งปุ๋ยอินทรีย์

และปุ๋ยเคมี แต่เน่ืองจากปุ๋ยอินทรียมี์ธาตุอาหารท่ีจาํเป็นต่อพืชอยูน่อ้ย จึงตอ้งใชปุ๋้ยในปริมาณท่ีมาก 

ทาํใหไ้ม่สะดวกในการใชง้าน ในขณะท่ี “ปุ๋ยเคมี” มีธาตุอาหารท่ีจาํเป็นต่อพืชอยูใ่นปริมาณท่ีเขม้ขน้

และธาตุอาหารในปุ๋ยเคมีจะละลายนํ้ าไดง่้ายทาํใหร้ากพืชสามารถดูดซึมไปใชไ้ดท้นัที ดงันั้นปุ๋ยเคมี

จึงนับได้ว่าเป็นปัจจัยท่ีสําคัญในการเพิ่มผลผลิตของเกษตรกร แต่ทั้ งน้ีการใส่ปุ๋ยเคมีอย่างมี

ประสิทธิภาพนั้น จะตอ้งใส่ให ้ถูกสูตร ถูกอตัราส่วน ถูกเวลา และถูกวิธี 

 

1.2.1 ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัปุ๋ย 

1.2.1.1 ประเภทของปุ๋ย  

– ปุ๋ยอินทรีย์ เป็นปุ๋ยท่ีได้จากการนําซากส่ิงมีชีวิตใส่ลงในดินเพื่อ

เพิ่มเติมอินทรียว์ตัถุใหแ้ก่ดิน ซ่ึงเป็นการบาํรุงทั้งทางเคมีและทางกายภาพ การบาํรุงทางเคมี คือ การ

ท่ีซากส่ิงมีชีวิตจะค่อยๆสลายตวัและปล่อยธาตุอาหารออกมาให้พืชสามารถนาํไปใชไ้ด ้ส่วนการ

บาํรุงทางกายภาพนั้นจะช่วยทาํใหดิ้นร่วนซุยและทาํใหพ้ืชสามารถดูดซบันํ้ าไดดี้ข้ึน แต่ปุ๋ยอินทรียมี์

ขอ้เสีย คือ มีปริมาณธาตุอาหารตํ่า โดยมีปริมาณและสัดส่วนของธาตุอาหารท่ีไม่แน่นอน จึงทาํให้

ตอ้งใชปุ๋้ยอินทรียใ์นปริมาณท่ีมากจึงจะสามารถให้ธาตุอาหารท่ีพอเพียงต่อความตอ้งการของพืช  

ทั้งน้ี ปุ๋ยอินทรียท่ี์เกษตรกรใชมี้หลากหลายชนิด ไดแ้ก่ ปุ๋ยคอก ปุ๋ยหมกั และปุ๋ยพืชสด เป็นตน้ 

– ปุ๋ยอนินทรีย์หรือปุ๋ยเคมี เป็นปุ๋ยท่ีได้จากการสังเคราะห์โดยผ่าน

กระบวนการทางเคมี ประกอบดว้ยธาตุอาหารท่ีสาํคญัหรือธาตุปุ๋ย 3 ชนิดคือ ธาตุไนโตรเจน (N) 

ธาตุฟอสฟอรัส (P) และธาตุโพแทสเซียม (K) หรือ ท่ีเรียกว่า ปุ๋ย N-P-K ถึงแมว้่าปุ๋ยเคมีจะมีธาตุ

อาหารพืชในปริมาณท่ีมากกวา่ปุ๋ยอินทรีย ์แต่อยา่งไรกต็ามปุ๋ยเคมีกไ็ม่สามารถทดแทนปุ๋ยอินทรียไ์ด้

ทั้งหมด ทั้งน้ีเน่ืองจากปุ๋ยเคมีนั้นไม่มีคุณสมบติัในการช่วยปรับปรุงโครงสร้างของดินใหโ้ปร่งและ

ร่วนซุยไดซ่ึ้งจะช่วยพืชในการดูดซับนํ้ าให้ดีข้ึน และนอกจากน้ีปุ๋ยเคมีส่วนใหญ่มกัจะไม่มีธาตุ

อาหารรองและธาตุอาหารเสริมครบทุกธาตุเหมือนปุ๋ยอินทรีย ์

1.2.1.2 การจาํแนกประเภทของปุ๋ยเคมี 
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– ปุ๋ยเชิงเด่ียวหรือแม่ปุ๋ย (Single or straight fertilizer) คือ ปุ๋ยท่ีมีธาตุ

อาหารหลกัอยู่เพียงธาตุเดียว เช่น ยูเรีย มีไนโตรเจนเพียงธาตุเดียว หรือโพแทสเซียมคลอไรด์ มี

โพแทสเซียมอยูเ่พียงธาตุเดียว เป็นตน้ 

– ปุ๋ยเชิงผสม (Mixed fertilizer) คือ ปุ๋ยผสม หมายถึงปุ๋ยท่ีไดม้าจากการ

นาํเอาแม่ปุ๋ยท่ีมีธาตุอาหารหลกัชนิดต่างๆ มาผสมกนัเพื่อให้ไดสู้ตรตามท่ีเราตอ้งการ เช่น ปุ๋ยสูตร 

16-20-20 มีธาตุไนโตรเจนและธาตุฟอสฟอรัสเพียง 2 ธาตุ ส่วนปุ๋ยสูตร 15-15-15 จะมีธาตุอาหาร

หลกัครบทั้ง 3 ธาตุ เป็นตน้ 

1.2.1.3 สูตรปุ๋ยหรือเกรดปุ๋ย (Fertilizer formula or Fertilizer grade)  

ภาพที ่1.1 ภาพแสดงกระสอบหรือภาชนะบรรจุปุ๋ยเคมี 

ท่ีมา :  ดร. ดรรชนี พทัธวรากร, เอกสารประกอบการเรียน เคมีกระบวนผลิต (Industrial Process 

Chemistry) 

ปุ๋ยเคมีท่ีมีขายอยูใ่นทอ้งตลาดนั้น มีมากมายหลายชนิด หลายยี่ห้อทั้งปุ๋ย

เชิงเด่ียว ปุ๋ยเชิงผสม ทั้งท่ีอยูใ่นรูปของผลึก เมด็ เกร็ด ผง และนํ้า ดงันั้นเพื่อเป็นประโยชน์แก่ทั้งผูซ้ื้อ

และผูข้าย นกัวิชาการเร่ืองดินและปุ๋ยจึงไดก้าํหนดสูตรปุ๋ยข้ึนมาเพื่อให้เป็นไปตามพระราชบญัญติั

ปุ๋ย พ.ศ. 2518 โดยกาํหนดให้บนกระสอบหรือภาชนะบรรจุปุ๋ยเคมีตอ้งมีตวัเลขแสดงเกรดปุ๋ยให้

ชดัเจน ประกอบดว้ย ตวัเลข 3 ชุด แต่ละชุดมีเคร่ืองหมายแยกตวัเลขคัน่เอาไว ้เช่น 46-0-0 , 16-20-0 

หรือ 15-15-15 เป็นตน้ โดยตวัเลขเหล่าน้ีจะแสดงถึงปริมาณธาตุอาหารหลกัท่ีมีอยูใ่นปุ๋ยนั้นๆ โดย

ตวัเลขท่ีอยู่หน้าสุดแสดงปริมาณธาตุอาหารพืชไนโตรเจน (N) ตวัเลขกลางแสดงปริมาณกรด

ฟอสฟอริกหรือฟอสเฟตท่ีเป็นประโยชน์ (Available P2O5) และตวัเลขหลงัแสดงปริมาณโพแทส ท่ี

ละลายนํ้ า ( Water Soluble K2O) ตามลาํดบั ตวัเลขทั้ง 3 จาํนวนน้ีเรียกว่า “สูตรปุ๋ย” มีหน่วยเป็นร้อย

ละโดยนํ้าหนกั ดงันั้นคุณค่าของปุ๋ยจะมากหรือนอ้ยกข้ึ็นอยูก่บัปริมาณเน้ือธาตุอาหารท่ีมีในปุ๋ยนั้น 
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1.2.2 ภาพรวมอุตสาหกรรมปุ๋ยเคมี 

อุตสาหกรรมปุ๋ยเคมีจัดได้ว่าเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีความสําคัญต่อประเทศไทย มี

บทบาทต่อการเพิ่มผลผลิตภาคเกษตรกรรมเป็นอย่างมาก ดงัจะเห็นไดจ้ากขอ้มูลของสํานักงาน

เศรษฐกิจการเกษตรตามภาพท่ี 1.2 แสดงถึงปริมาณการใชปุ๋้ยเคมีท่ีเพิ่มข้ึนจาก 3.3 ลา้นตนั ในปี 

พ.ศ. 2537 เป็น 3.9 ลา้นตนั ในปี พ.ศ. 2547  

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่1.2 กราฟแสดงปริมาณปุ๋ยเคมีท่ีใชใ้นการเกษตรของไทย ปี 2537-2547 

ท่ีมา:  สาํนกังานเศรษฐกิจการเกษตร, 2558 

จากภาพ 1.3 จะพบว่า ปริมาณการใชปุ๋้ยมีเพิ่มมากข้ึนในแต่ละปี แต่ประเทศไทยกลบั

ไม่สามารถผลิตปุ๋ยเคมีไดเ้พียงพอกบัความตอ้งการ เน่ืองจากไม่สามารถผลิตแม่ปุ๋ยใชเ้องได ้เพราะ

ตน้ทุนการผลิตสูง จึงตอ้งพึ่งพาการนาํเขา้จากต่างประเทศ  

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่1.3 แสดงปริมาณการนาํเขา้ปุ๋ยเคมี ปี 2537-2557 

ท่ีมา:  สาํนกังานเศรษฐกิจการเกษตร, 2558 

1.2.2.1 ลกัษณะของตลาดจาํหน่ายปุ๋ยเคมี 

ตลาดจาํหน่ายปุ๋ยเคมีในไทยสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ตลาดใหญ่ๆ คือ 
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1. ตลาดภาครัฐบาล ดาํเนินการผ่านทางองคก์รการตลาดเพื่อเกษตรกร

และธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร โดยทาง ธกส.นบัว่ามีสัดส่วนมากท่ีสุด เน่ืองจาก

ทาํหน้าท่ีซ้ือปุ๋ยจากกลุ่มนําเขา้ปุ๋ยเคมีเพื่อการจาํหน่ายและกลุ่มนาํเขา้ปุ๋ยเคมีเพื่อนํามาผสมและ

จาํหน่าย หลงัจากนั้นกป็ล่อยเงินกูใ้หก้บัเกษตรกรซ่ึงตอ้งการเงินทุนในการซ้ือปุ๋ย 

2. ตลาดภาคเอกชน แบ่งกลุ่มผูป้ระกอบการปุ๋ยเคมีออกเป็น 3 กลุ่มคือ 

⋅ กลุ่มผูน้าํเขา้ปุ๋ยเคมีเพื่อการจาํหน่าย 

⋅ กลุ่มผูน้าํเขา้และนาํมาผสมเพื่อการจาํหน่าย 

⋅ กลุ่มสหกรณ์การเกษตร 

โดยกลุ่มผูน้ําเขา้ปุ๋ยเคมีและนํามาผสมเพื่อการจาํหน่ายนั้ นมีบทบาท

สาํคญัท่ีสุด ซ่ึงจะเป็นผูป้ระกอบการรายใหญ่โดยเป็นทั้งผูน้าํเขา้ปุ๋ยเคมีเพื่อการจาํหน่ายและนาํเขา้

แม่ปุ๋ยเคมีเพื่อนาํมาผลิตเป็นปุ๋ยผสมจาํหน่าย โดยจดัจาํหน่ายผา่นทางผูแ้ทนจาํหน่ายและผูค้า้ปลีก 

1.2.2.2 การกาํหนดราคาปุ๋ยเคมี 

ปุ๋ยเคมีส่วนใหญ่เป็นการนาํเขา้มาจากต่างประเทศ ดงันั้นราคาปุ๋ยเคมีจึง

ข้ึนอยู่กับราคานําเขา้ อตัราแลกเปล่ียน สภาพการแข่งขนัและความตอ้งการสินคา้ในตลาดโลก 

รวมทั้งปัจจยัอ่ืนๆ เช่น การเพิ่มข้ึนของภาษีส่งออกของผูผ้ลิตจากต่างประเทศ เป็นตน้ ทั้งน้ีราคาท่ี

ขายนั้นจะอยูภ่ายใตก้ารควบคุมราคาของกรมการคา้ภายใน เพื่อไม่ใหผู้ผ้ลิตเอาเปรียบผูซ้ื้อ หากราคา

ปุ๋ยเคมีสูงเกินก็จะทาํใหเ้กษตรกรใชปุ๋้ยเคมีลดนอ้ยลงส่งผลกระทบต่อผลผลิตท่ีลดลง แต่ทั้งน้ีก็ตอ้ง

พิจารณาราคาของคู่แข่งในตลาดประกอบดว้ย โดยจะมีการตั้งราคาตามผูน้าํท่ีเป็นผูป้ระกอบการราย

ใหญ่ในอุตสาหกรรม ซ่ึงการตั้งราคาขายของแต่ละรายไม่ค่อยแตกต่างกนัมากนกั  

1.2.2.3 สภาพการแข่งขนัของอุตสาหกรรมปุ๋ยเคมี 

ในปี 2557 ประเทศไทยมีความตอ้งการใช้ปุ๋ยเคมีลดลงเน่ืองจากสอง

ปัจจยัหลกั คือ กาํลงัซ้ือของเกษตรกรลดลงจากการท่ีราคาผลผลิตพืชเศรษฐกิจ เช่น ขา้ว และ

ยางพารา มีการปรับตวัลดลง โดยราคาขา้วเปลือกท่ีเกษตรกรขายได ้ปรับตวัลดลงจากปี 2556 กว่า

ร้อยละ 20 เน่ืองจากส้ินสุดมาตรการรับจาํนาํขา้วของรัฐบาล ดา้นราคายางพารามีการปรับตวัลดลง

เช่นกนัตามแนวโนม้ราคานํ้ามนัดิบ รวมทั้งอุปสงคย์างพาราในตลาดโลกท่ีชะลอตวัเน่ืองจากสภาวะ

เศรษฐกิจท่ีซบเซาในหลายประเทศ โดยเฉพาะประเทศจีน ซ่ึงเป็นประเทศผูน้าํเขา้ยางพาราอนัดบั

หน่ึงของโลก ยงัคงมีอตัราการขยายตวัทางเศรษฐกิจในระดบัตํ่า รวมทั้งปัญหาภยัแลง้และการขาด

แคลนนํ้าเพื่อการเกษตร ซ่ึงในปี 2557 ประเทศไทยประสบปัญหาภยัแลง้ และภาวะฝนท้ิงช่วง ทาํให้

ปริมาณนํ้ าในอ่างเก็บนํ้ าขนาดใหญ่อยู่ในระดบัตํ่าเม่ือเทียบกบัปี 2556 ทาํให้ภาครัฐจาํเป็นตอ้งออก

มาตรการจาํกดัการจ่ายนํ้ าเพื่อทาํนาปรังในบางพื้นท่ี โดยเฉพาะพื้นท่ีในเขตลุ่มนํ้ าเจา้พระยา และลุ่ม
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นํ้ าแม่กลอง ซ่ึงผลกระทบจากมาตรการดงักล่าวจะทาํให้พื้นท่ีเพาะปลูกขา้วนาปรังลดลงและส่งผล

ต่อปริมาณการใชปุ๋้ยเคมีดว้ยเช่นกนั 

ดา้นแนวโนม้ความตอ้งการใชปุ๋้ยเคมีในปี 2558 นั้น ประกอบดว้ยหลายๆ 

ปัจจยั ซ่ึงประกอบดว้ยปัจจยัดา้นราคาพืชผล ราคาวตัถุในการผลิตปุ๋ยเคมี  โดยราคาปุ๋ยเคมีนั้น ข้ึนอยู่

กบัอุปสงคแ์ละอุปทานของตลาดโลก นอกจากปัจจยัขา้งตน้แลว้  ปัจจยัท่ีมีความสาํคญัอย่างยิ่ง คือ 

ปริมาณนํ้ าฝน เพราะพื้นท่ีการเกษตรส่วนใหญ่อาศยันํ้ าฝนเป็นหลกั ปัจจยัดา้นสภาพภูมิอากาศและ

ภยัธรรมชาติก็ถืออีกปัจจยัท่ีจะส่งผลกระทบต่อการผลิตภาคเกษตร รวมทั้งนโยบายภาครัฐในเร่ือง

การบริหารจดัการพื้นท่ีเกษตรกรรม (Zoning) ท่ีจะส่งผลให้เกิดการเปล่ียนแปลงในโครงสร้างการ

ผลิตภาคการเกษตรของประเทศ ซ่ึงจะส่งผลกระทบถึงความตอ้งการและพฤติกรรมการใชปุ๋้ยของ

เกษตรกรดว้ย    

1.2.2.4 ส่วนแบ่งการตลาดและคู่แข่งในตลาดปุ๋ยเคมีประเทศไทย 

ส่วนแบ่งการตลาดจากการสํารวจส่วนแบ่งการตลาดในอุตสาหกรรม

พบวา่บริษทัครองส่วนแบ่งการตลาดร้อยละ 25 อีกร้อยละ 75 กระจายไปสู่บริษทัต่าง ๆ โดยมีบริษทั

ใหญ่จาํนวน 3-4บริษทัครองส่วนแบ่งการตลาดส่วนใหญ่ 

  

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่1.4 แสดงส่วนแบ่งการตลาดของบริษทั กบัคู่แข่งรายใหญ่ 

ท่ีมา:  เวบ็ไซด ์http://www.biothai.net/node/27353  

คู่แข่งรายใหญ่ในตลาดปุ๋ยเคมีประเทศไทย  

1. ปุ๋ย “ตรากระต่าย” ของ บริษทัเจียไต๋ จาํกดั เป็นบริษทัในเครือซีพี มี

ส่วนแบ่งตลาด 28% 

2. ปุ๋ย “ตรามา้บิน” ของ บริษทั ไอ ซี พี เฟอทิไลเซอร์ จาํกดั มีส่วนแบ่ง

ตลาด 15% 

3. ปุ๋ย “ตรายารา” ของ บริษทั ยารา (ประเทศไทย) จาํกัด มีส่วนแบ่ง

ตลาด 12% 

http://www.biothai.net/node/27353
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4. ปุ๋ย “ตรามงกุฎ” ของ บริษทั เทอราโกร เฟอร์ติไลเซอร์ จาํกดั มีส่วน

แบ่งตลาด 10% 

สาํหรับความแตกต่างของสินคา้ปุ๋ยเคมีพบวา่ ผูป้ระกอบการสามารถผลิต

สินคา้ไดเ้หมือนกนัตามสูตรปุ๋ยเคมีท่ีลูกคา้ตอ้งการ และมีคุณภาพสินคา้ท่ีไม่แตกต่างกนัมากนัก 

ผูป้ระกอบการจึงพยายามสร้างความแตกต่างโดยการใชต้ราสินคา้ เพื่อนาํมาใชดึ้งดูดความสนใจและ

ความตอ้งการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ ดงันั้นผูป้ระกอบการแต่ละรายจะมีสัญลกัษณ์และตราสินคา้เป็น

ของตนเพื่อให้ลูกคา้สามารถจดจาํไดง่้าย และเห็นถึงความแตกต่างของสินคา้ท่ีลูกคา้ตอ้งการเลือก

ซ้ือ รวมทั้งเป็นการสร้างความจงรักภกัดีในตราสินคา้  

 นอกจากความแตกต่างเร่ืองตราสินคา้แลว้ การบริการของผูป้ระกอบการ

กท็าํใหปุ๋้ยเคมีแตกต่างกนั ผูป้ระกอบการรายใหญ่มกัมีธุรกิจครบวงจร จึงสามารถใหบ้ริการแก่ลูกคา้

ไดดี้กว่าผูป้ระกอบการรายเลก็ เพราะมีการให้บริการดา้นอ่ืน ๆ นอกจากการจาํหน่ายปุ๋ยเคมี เช่น มี

การจาํหน่ายสารป้องกนัและกาํจดัศตัรูพืช พนัธ์ุพืช และอุปกรณ์เพื่อการเกษตร ทาํใหลู้กคา้สามารถ

ซ้ือสินคา้ภายใตต้ราสินคา้หรือบริษทัเดียวกนัไดค้รบตามตอ้งการ การส่งเสริมการขายเป็นอีกปัจจยั

หน่ึงท่ีทาํให้ปุ๋ยเคมีแตกต่างกนั การส่งเสริมการขายมีทั้งการหาส่ิงล่อใจให้ตวัแทนผลกัดนัการขาย

ให้กบับริษทั เช่น เม่ือมีการสั่งซ้ือปุ๋ยเคมีตามเป้าหมาย บริษทัก็จะใหร้ถกระบะ หรือชิงโชคไปเท่ียว

ต่างประเทศ เป็นตน้ การจดัสมัมนาฝึกอบรมใหก้บัตวัแทนและเกษตรกรเพื่อแนะนาํและชกัจูงใหซ้ื้อ

ปุ๋ยเคมี 

 

 

1.3 ข้อมูลองค์กร 

 บริษทั ไทยเซ็นทรัลเคมี จาํกดั (มหาชน) เป็นบริษทัผูผ้ลิตและจาํหน่ายปุ๋ยเคมีท่ีใหญ่

ท่ีสุดในประเทศไทย โดยก่อตั้งข้ึนเม่ือวนัท่ี 6 มีนาคม พ.ศ.2516 จากการร่วมทุนของรัฐบาลไทยโดย

กระทรวงการคลงั กบัภาคเอกชน บริษทั ศรีกรุงวฒันา จาํกดั และบริษทั โซจิทซึ คอร์ปอเรชัน่ (เดิม

คือ บริษทั นิชโช อิวาย คอร์ปอเรชัน่ จาํกดั) และบริษทั เซ็นทรัลกล๊าส จาํกดั (ปัจจุบนั เป็นท่ีปรึกษา

ทางวิชาการและเทคนิคของบริษทั) ประเทศญ่ีปุ่น ดว้ยเงินทุนจดทะเบียนเร่ิมแรก 120 ลา้นบาท ซ่ึง

ต่อมาบริษทัฯไดเ้ขา้จดทะเบียนในตลาดหลกัทรัพยแ์ห่งประเทศไทย เม่ือเดือนตุลาคม 2534 ดว้ยทุน

จดทะเบียน 700 ลา้นบาท และในปี 2536 บริษทัฯไดแ้ปรสภาพเป็น “บริษทัมหาชน”  

 

1.3.1 ข้อมูลของบริษัท 
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ตารางที ่1.1 ขอ้มูลรายละเอียดของบริษทั 

ช่ือ :                          บริษทั ไทยเซ็นทรัลเคมี จาํกดั (มหาชน) 

ช่ือยอ่ :                       TCCC 

สาํนกังานใหญ่ :          21/35-46 อาคารไทยวา 1 ชั้น 14-16 ถนนสาทรใต ้แขวงทุ่งมหาเมฆ เขตสาทร 

กรุงเทพมหานคร 10120 

ธุรกิจ :                       ผลิตและจาํหน่ายปุ๋ยเคมีและเคมีเกษตร 

ทะเบียนเลขท่ี :            0107536000277 (เดิม บมจ.101) 

โทรศพัท ์:                  (02) 639-8888 

โทรสาร :                   (02) 639-8999 

E-mail :                     mailbox@thaicentral.co.th 

Home Page :              http://www.tcccthai.com 

ทุนจดทะเบียน :         1,754,148,354 บาท แบ่งเป็นหุน้สามญั 

                                584,716,118 หุน้ มูลค่าหุน้ละ 3.00 บาท 

จาํนวนและชนิดของหุน้ท่ีจาํหน่ายไดท้ั้งหมดของบริษทั :              584,714,068 หุน้สามญั 

ท่ีมา:  รายงานประจาํปี 2557 บริษทั ไทยเซ็นทรัลเคมี จาํกดั (มหาชน) 

 

1.3.2 วสัิยทศัน์ของบริษัท 

“เพื่อนแทข้องเกษตรกรไทย” บริษทัจะเป็นส่วนหน่ึงของการเกษตรกรรมท่ีจาํเป็นและ

ขาดเสียไม่ได ้ผลิตภณัฑ์ของบริษทัจะเป็นผลิตภณัฑ์ในลาํดบัตน้ๆ ท่ีเกษตรกรจะเลือกใชเ้พื่อเพิ่ม

ผลผลิตทางการเกษตรเน่ืองจากมีประสิทธิภาพสูง บริษทัยงัจะเป็นคลงัความรู้เร่ืองการเพาะปลูกและ

การเพิ่มผลผลิตทางการเกษตรใหแ้ก่เกษตรกรดว้ย 

 

1.3.3 พนัธกจิของบริษัท 

เพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายขา้งตน้ บริษทัจึงไดก้าํหนดพนัธกิจของบริษทัดงัน้ี 

1. มุ่งเนน้ดูแลควบคุมกระบวนการผลิตสินคา้เพื่อให้มีคุณภาพสูง และจดัจาํหน่าย

ให้แก่เกษตรกรในราคาท่ีเหมาะสม โดยบริษทัจะไม่มุ่งจาํหน่ายสินคา้เพียงอย่างเดียวแต่จะให้

คาํแนะนาํในการใชสิ้นคา้ของบริษทัให้เหมาะสมกบัการเพาะปลูกแต่ละพื้นท่ีและพืชแต่ละชนิด

เพราะการใชปุ๋้ยเคมีสามารถเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มไดเ้ม่ือไดมี้การใชอ้ยา่งสมดุลโดยคาํนึงถึงสภาพ

ดินและพืชแต่ละชนิดเป็นการเฉพาะ ซ่ึงนอกจากจะเป็นการเพิ่มผลผลิตทางการเกษตรแลว้ยงัเป็น

การปรับปรุงคุณภาพดินไปดว้ย 

2. บริษทัไดป้รับปรุงกระบวนการผลิตใหเ้กิดผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้มใหน้อ้ยท่ีสุด

รวมถึงจดัการกระบวนการใหใ้ชพ้ลงังานใหคุ้ม้ค่าดว้ย 
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3. บริษทัจะเก้ือหนุนชุมชนท่ีอยู่รายรอบบริษทัเพื่อให้สังคมและบริษทัสามารถอยู่

ร่วมกนัไดอ้ยา่งมีความสุข 

 

1.3.4 ลกัษณะการประกอบธุรกจิ 

 บริษัท ไทยเซ็นทรัลเคมี จํากัด (มหาชน) มีโรงงานขนาดใหญ่ท่ีทันสมัยและได้

มาตรฐาน 2 แห่ง ไดแ้ก่  

1) โรงงานแห่งท่ี 1 ตั้งอยูท่ี่ 284 กม.ท่ี 17.5 ถนนสุขสวสัด์ิ ต. ปากคลองบางปลากด 

อาํเภอพระสมุทรเจดีย ์จงัหวดัสมุทรปราการ 10290มีกาํลงัการผลิตปุ๋ยปีละ 850,000 เมตริกตนั 

2) โรงงานแห่งท่ี 2 ตั้งอยู่ท่ี 50 หมู่ 5 ถนนนครหลวง-ภาชี ตาํบลคลองสะแก อาํเภอ

นครหลวง จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 13260 มีกาํลงัการผลิตปุ๋ยปีละ 350,000 เมตริกตนั 

 บริษัทฯ สามารถผลิตปุ๋ยเคมีท่ีมีคุณภาพได้มาตรฐานทัดเทียมกับปุ๋ยนําเข้าจาก

ต่างประเทศ โดยบริษทัฯมีตราผลิตภณัฑ ์ปุ๋ยเคมี “ตราหัวววั-คนัไถ” ซ่ึงปุ๋ยเคมีท่ีผลิตนั้นมีคุณภาพ

ตามท่ีได้ข้ึนทะเบียนไว้กับกระทรวงเกษตรและสหกรณ์ และเป็นท่ีนิยมแพร่หลายในพื้นท่ี

เกษตรกรรมทัว่ประเทศมานานกวา่ 40 ปี  

 

1.3.5 ผลติภัณฑ์ของบริษัท 

ปุ๋ยเคมีท่ีบริษทัฯ ผลิต เป็นปุ๋ยเคมี N-P-K ท่ีมี ธาตุอาหารหลกัของพืช คือ ไนโตรเจน 

(N), ฟอสฟอรัส P2O5 , โพแทสเซียม (K2O) นอกจากธาตุอาหารหลกัแลว้ ยงัสามารถผลิตปุ๋ยเคมีท่ีมี

ธาตุอาหารรองและอาหารเสริม เพื่อให้เหมาะสมกบัพืชบางชนิดเช่น ตน้ยาสูบ เป็นตน้ เกรดหรือ

สูตรปุ๋ยท่ีบริษทัฯ ผลิตข้ึน บรรจุกระสอบละ 50 กิโลกรัม สามารถใชไ้ดก้บัพืชต่าง ๆ  

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่1.5 ปุ๋ย N-P-K ผลิตภณัฑคุ์ณภาพตราหวัววั-คนัไถ 

ท่ีมา:  รายงานประจาํปี 2557 บริษทั ไทยเซ็นทรัลเคมี จาํกดั (มหาชน) 
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ภาพที ่1.5 ปุ๋ย N-P-K ผลิตภณัฑคุ์ณภาพตราหวัววั-คนัไถ (ต่อ) 
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ภาพที ่1.5 ปุ๋ย N-P-K ผลิตภณัฑคุ์ณภาพตราหวัววั-คนัไถ (ต่อ) 
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1.3.6 ลกัษณะการจัดจําหน่ายและการกาํหนดราคาของบริษทั 

     บริษทัจาํหน่ายสินคา้เป็นหน่วยเมตริกตนั โดยเสนอราคาขายต่อเมตริกตนั ในหน่ึง

เมตริกตนัจะมีสินคา้จาํนวน 20 กระสอบ ซ่ึงในแต่ละกระสอบจะบรรจุปุ๋ยกระสอบละ 50 กิโลกรัม 

โดยทัว่ไปลูกคา้รายเล็กอาจสั่งซ้ือสินคา้คร้ังละ 1 คนัรถบรรทุก ซ่ึงในการสั่งแต่ละคร้ังจะสั่งหลาย

สูตรหรือสูตรเดียวก็ได ้และจาํนวนก่ีเมตริกตนัก็ได ้ข้ึนอยู่กบันํ้ าหนักบรรทุกของแต่ละคนั ทั้งน้ี

ระบบการจาํหน่ายปุ๋ยคลา้ยกบัระบบการจาํหน่ายปูนซีเมนต ์คือ จะจาํหน่ายเป็นตัว๋ใบขนสินคา้ให้

ลูกคา้ ลูกคา้สามารถนาํตัว๋น้ีไปจาํหน่ายต่อได ้หรือนาํมาขนเองโดยใหร้ถบรรทุกถือตัว๋มารับปุ๋ยจาก

คลงัสินคา้ของบริษทั ราคาจาํหน่ายจะเป็นราคา ณ คลงัสินคา้ของบริษทั  การจาํหน่ายจะมีทั้ง 2 

ลกัษณะคือ การชาํระเงินสดและการชาํระแบบเครดิต  โดยราคาเงินสดจะถูกกว่าราคาเครดิต  การ

ขายเป็นเครดิตนั้น ระยะเวลาการชาํระเงินจะยาวหรือสั้นข้ึนอยูก่บัปัจจยัหลายอยา่ง เช่น การแข่งขนั 

สูตรปุ๋ย ความน่าเช่ือถือของลูกคา้ และฤดูกาล 

    ในส่วนของราคาจาํหน่ายจะเป็นราคาท่ีได้รับการอนุมติัจากกระทรวงพาณิชยต์าม

พระราชบญัญติัว่าดว้ยราคาสินคา้และบริการ พ.ศ. 2542 ซ่ึงยกเลิกกฎหมายว่าดว้ยการกาํหนดราคา

สินคา้และป้องกนัการผกูขาด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่1.6 แผนภาพแสดงช่องทางการจาํหน่ายของบริษทั 

ท่ีมา:  แบบ 56-1 ของบริษทั ไทยเซ็นทรัลเคมี จาํกดั (มหาชน) ประจาํปี 2557 

  ช่องทางการจดัการจาํหน่ายของบริษทั ตามท่ีแสดงในภาพท่ี 1.6 ช่องทางแรก คือ ขาย

ให้ผูค้า้ส่ง (ยี่ป้ัว) และช่องทางท่ีสอง ไดแ้ก่ การขายให้กบัสถาบนัเกษตรกร เช่น ชุมนุมสหกรณ์

ต่างประเทศ 

TCCC 

ยีป้ั่ว สถาบนัเกษตรกร 

ซาป้ัว เกษตรกร 

ลูกไร่ 

อุตสาหกรรมเกษตร 

 แผนภาพช่องทางการจําหน่ายของบริษัท ฯ 
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การเกษตรแห่งประเทศไทยและช่องทางท่ีสามได้แก่การขายสินค้าให้แก่เกษตรกรรายใหญ่ 

(อุตสาหกรรมเกษตร) และช่องทางท่ีส่ี ไดแ้ก่ การขายสินคา้ไปยงัต่างประเทศ 

 

1.3.7 โครงสร้างองค์กร 

  เพื่อให้การบริหารงานและการดาํเนินธุรกิจเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ บริษทัฯไดจ้ดั

โครงสร้างองคก์รดงัแสดงในภาพ 1.7 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่1.7 แผนผงัโครงสร้างองคก์ร บริษทั ไทยเซ็นทรัลเคมี จาํกดั (มหาชน) 

ท่ีมา:  เวบ็ไซด ์http://www.tcccthai.com/newweb/images/popup/chart_T.html 

  จากภาพท่ี 1.7 แผนผงัโครงสร้างองคก์ร บริษทั ไทยเซ็นทรัลเคมี จาํกดั (มหาชน) นั้นมี

ลกัษณะเป็นผงัองคก์รแบบเนน้หนา้ท่ี (Functional organization) แบ่งออกเป็นแผนกตามลกัษณะ

งานท่ีตอ้งปฏิบติัโดยงานท่ีอยูใ่นแผนกเดียวกนั จะเหมือนหรือคลา้ยคลึงกนั เช่น ดา้นการผลิต ดา้น

จดัซ้ือขาย ดา้นการเงินและบญัชี ดา้นธุรกรรมการคา้ และดา้นการวิจยัและพฒันา เป็นตน้  

  นอกจากน้ี บริษทั ไทยเซ็นทรัลเคมี จาํกดั (มหาชน) ยงัไดต้ระหนกัถึงความสาํคญัของ

การกาํกบัดูแลกิจการท่ีดี และการบริหารจดัการดว้ยความโปร่งใส จึงไดจ้ดัให้มีระบบการบริหาร

จดัการท่ีดี มีคณะกรรมการและผูบ้ริหารท่ีมีวิสยัทศัน์ รับผดิชอบต่อการตดัสินใจและการกระทาํของ

ตนเอง สามารถช้ีแจงและอธิบายได ้ รับผิดชอบในการปฏิบติัหนา้ท่ี มีความยติุธรรมและซ่ือสัตย ์มี

http://www.tcccthai.com/newweb/images/popup/chart_T.html
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การดาํเนินงานอยา่งโปร่งใส ตลอดจนจดัใหมี้การสร้างกลไกควบคุมและถ่วงดุลอาํนาจ เพื่อให้การ

บริหารงานเป็นไปอยา่งโปร่งใสตรวจสอบไดอี้กดว้ย  

 

1.3.8 ผลดําเนินงานของบริษทั 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่1.8 แสดงรายไดจ้ากการขายของบริษทั ไทยเซ็นทรัลเคมี จาํกดั (มหาชน) ปี 2553-2557 

ท่ีมา:  รายงานประจาํปี บริษทั ไทยเซ็นทรัลเคมี จาํกดั (มหาชน) ปี 2553-2557 

  จากภาพท่ี 1.8 แสดงถึงผลประกอบการของบริษทัฯ มีแนวโนม้ลดลง  โดยในปี 2555 

นั้นมีรายไดจ้ากการขายสูงถึง 16,135 ลา้นบาท ปี 2556 รายได ้อยูท่ี่ 15,781 ลา้นบาท และรายไดจ้าก

การขายในปี 2557 นั้นลดลงเหลือเพียง 14,458 ลา้นบาท 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่1.9 แสดงกาํไรสุทธิของบริษทั ไทยเซ็นทรัลเคมี จาํกดั (มหาชน) ปี 2553-2557 

ท่ีมา:  รายงานประจาํปี บริษทั ไทยเซ็นทรัลเคมี จาํกดั (มหาชน) ปี 2553-2557 

  จากภาพท่ี 1.9 แสดงถึงกาํไรสุทธิของบริษทัฯ โดยปี 2557 มีกาํไรสุทธิอยูท่ี่ 1,940 ลา้น

บาท ซ่ึงลดลงจากปี 2556  ท่ีมีกาํไรสุทธิ จาํนวน 2,218 ลา้นบาท  
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ซ่ึงการท่ีรายไดจ้ากการขายสินคา้และกาํไรสุทธิในปี 2557 ลดลงนั้น เน่ืองมาจากการท่ี

ประเทศไทยประสบปัญหาภยัแลง้ รวมทั้งการท่ีกาํลงัซ้ือของเกษตรกรลดลงจากราคาสินคา้เกษตรท่ี

ลดลงอยา่งต่อเน่ือง ดงัท่ีแสดงในภาพท่ี 1.10  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่1.10 แสดงดชันีราคาสินคา้เกษตร รายเดือน ปี 2553-2558 

ท่ีมา :  สาํนกังานเศรษฐกิจการเกษตร, 2558 

  จะเห็นไดว้า่ สถานการณ์ในปี 2557 ประเทศไทยประสบปัญหาภยัแลง้และภาวะฝนท้ิง

ช่วง ดงัท่ีแสดงในภาพท่ี 1.11 และตารางท่ี 1.2 จะเห็นไดว้่า ปี 2557 มีปริมาณฝนรวมทั้งประเทศมี

เพียง 1,370 มิลลิเมตร นอ้ยกว่าค่าเฉล่ียเพียง 0.29% และมากกว่าปี 2548 ท่ีประเทศไทยเกิดภยัแลง้

รุนแรงอยู ่0.81% แต่หากพิจารณาลกัษณะการกระจายตวัของฝนในปี 2557 และ 2548 พบว่ามีความ

ต่างกนั โดยปี 2548 มีการกระจายตวัของฝนมากกว่าปี 2557 ท่ีมีฝนตกหนกักระจุกตวัเป็นหย่อม ๆ 

ตามแนวขอบประเทศ รวมทั้งภาคใต ้มีฝนตกมาก ทาํใหค่้าฝนเฉล่ียรวมทั้งประเทศสูงข้ึนมาใกลเ้คียง

ค่าเฉล่ีย แต่บริเวณตอนกลางของประเทศกลบัมีฝนตกนอ้ยมาก และหากเทียบกบัแผนภาพฝนตั้งแต่

ปี 2548-2556 จะพบว่าปี 2557 มีพื้นท่ีฝนตกนอ้ยกระจายตวัครอบคลุมพื้นท่ีประเทศไทยมากท่ีสุด 

โดยเฉพาะบริเวณตอนกลางของประเทศ ครอบคลุมพื้นท่ีภาคเหนือ ภาคกลาง ดา้นตะวนัตกของภาค

ตะวนัออกเฉียงเหนือ ภาคกลาง และภาคใตต้อนบน ทั้งน้ีเป็นลกัษณะของฝนท่ีตกนอ้ยต่อเน่ืองมา

ตั้งแต่ปี 2555  
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ภาพที ่1.11 แผนภาพแสดงขอ้มูลปริมาณฝนสะสมรายปี 

ท่ีมา:  สถาบนัสารสนเทศทรัพยากรนํ้าและการเกษตร(องคก์ารมหาชน), 2558 

  หากพิจารณาปริมาณฝนแยกเป็นรายภาค พบวา่ปี 2557 ภาคเหนือมีปริมาณฝนนอ้ยกว่า

ค่าเฉล่ียและนอ้ยกว่าทุกปียกเวน้ปี 2552 ท่ีภาคเหนือมีฝนตกนอ้ยมาก จนส่งผลใหเ้กิดภยัแลง้รุนแรง

ในปี 2553 สาํหรับภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ มีปริมาณฝนมากกว่าค่าเฉล่ีย รวมทั้งมากกว่าปี 2548 

และปี 2553 ท่ีประเทศไทยเกิดภยัแลง้รุนแรง ส่วนภาคกลางและภาคตะวนัออกมีปริมาณฝนน้อย

ท่ีสุดในรอบ 10 ปี ภาคใตท้ั้งฝ่ังตะวนัออกและฝ่ังตะวนัตกมีฝนค่อนขา้งมาก โดยมากกว่าค่าเฉล่ียทั้ง

สองภาค และเม่ือเขา้สู่ตน้ปี 2558 ช่วงเดือนมกราคมถึงเดือนเมษายน สถานการณ์ฝนยงัคงตก

ค่อนขา้งนอ้ยต่อเน่ือง ซ่ึงถือเป็นสถานการณ์ปกติเน่ืองจากยงัอยูใ่นช่วงฤดูแลง้ มีเพียงบางพื้นท่ีของ

ภาคเหนือและภาคกลางท่ีมีฝนตกกระจุกมากกวา่ปกติ ซ่ึงเกิดข้ึนในช่วงเดือนมีนาคมและเมษายน 

ตารางที ่1.2 ขอ้มูลปริมาณฝนสะสมแยกเป็นภาค รายปี 

ภาค เฉลีย่ 

48 ปี 

ปี 2548 ปี 2549 ปี 2550 ปี 2551 ปี 2552 ปี 2553 ปี 2554 ปี 2555 ปี 2556 ปี 2557 

ภาคเหนือ 1,215 1,314 1,501 1,262 1,360 1,136 1,264 1,738 1,282 1,329 1,150 

ภาคตะวันออก 

เฉียงเหนือ 

1,327 1,212 1,430 1,452 1,518 1,364 1,300 1,662 1,262 1,457 1,344 

ภาคกลาง 1,182 1,212 1,258 1,168 1,278 1,279 1,255 1,375 1,247 1,222 1,021 

ภาคตะวันออก 1,591 1,657 1,815 1,668 1,937 1,783 1,738 2,037 1,921 2,236 1,617 

ภาคใต้ฝ่ัง

ตะวนัตก 

2,115 1,937 2,365 2,465 2,216 2,320 2,309 2,889 2,904 2,769 2,536 

ภาคใต้ฝ่ัง

ตะวนัออก 

1,751 1,678 1,872 1,954 1,932 1,812 1,988 2,530 2,083 2,107 1,882 

ทั้งประเทศ 1,374 1,359 1,544 1,470 1,543 1,403 1,436 1,824 1,475 1,569 1,370 

ท่ีมา:  สถาบนัสารสนเทศทรัพยากรนํ้าและการเกษตร(องคก์ารมหาชน), 2558 

  จากการศึกษาในดา้นของลกัษณะธุรกิจและการแข่งขนัในอุตสาหกรรมนั้น พบว่า 

สาํหรับการตั้งราคาสินคา้ปุ๋ยเคมีนั้นจะอยูภ่ายใตก้ารควบคุมราคาของกรมการคา้ ซ่ึงการตั้งราคาขาย

ของแต่ละรายไม่ค่อยแตกต่างกนัมากนกั และช่องทางการจดัจาํหน่ายของสินคา้ปุ๋ยเคมีนั้นจะเป็น

ระบบการจาํหน่ายท่ีคลา้ยกบัระบบการจาํหน่ายปูนซีเมนต ์คือ จะจาํหน่ายเป็นตัว๋ใบขนสินคา้ให้
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ลูกคา้ ลูกคา้สามารถนาํตัว๋น้ีไปจาํหน่ายต่อได ้หรือนาํมาขนเองโดยใหร้ถบรรทุกถือตัว๋มารับปุ๋ยจาก

คลงัสินคา้ของบริษทั ราคาจาํหน่ายจะเป็นราคา ณ คลงัสินคา้ของบริษทั นอกจากน้ี ปุ๋ยถือเป็นสินคา้

ท่ีจดัอยู่ในประเภทสินคา้ตามฤดูกาล โดยในช่วงฤดูฝนจะเป็นช่วงท่ีมียอดขายมากท่ีสุด  ดังนั้น

ฤดูกาลและปริมาณนํ้าฝนจึงเป็นองคป์ระกอบสาํคญัต่อยอดขายของบริษทัอยา่งยิง่  

  ดงันั้นจากลกัษณะธุรกิจและการแข่งขนัในอุตสาหกรรมท่ีมีผูป้ระกอบการจาํนวนมาก

ในธุรกิจปุ๋ยเคมี ก่อใหเ้กิดการแข่งขนัเพื่อแยง่ชิงส่วนแบ่งทางการตลาด รวมทั้งปัจจยัแวดลอ้มต่างๆ

ท่ีส่งผลกระทบต่อการดาํเนินการ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในภาวะท่ีเศรษฐกิจโลกผนัผวน กาํลงัซ้ือของ

เกษตรกรลดลงเน่ืองจากราคาพืชผลทางการเกษตรตกตํ่า รวมทั้งภาวะภยัแลง้ ซ่ึงส่งผลอย่างยิ่งต่อ

ปริมาณความตอ้งการซ้ือสินคา้ปุ๋ยเคมี และระดบัการแข่งขนัในอุตสาหกรรมท่ีรุนแรงข้ึน ทาํให้

บริษทัจาํเป็นจะตอ้งปรับแผนธุรกิจรวมทั้งตอ้งเพิ่มประสิทธิภาพในการบริหารจดัการดา้นต่างๆเพื่อ

เพิ่มความสามารถของบริษทัในการแข่งขนัในธุรกิจ และก่อเกิดความได้เปรียบในการแข่งขนั 

เพื่อใหไ้ดต้ามเป้าหมายท่ีจะเพิ่มยอดขายใหไ้ดม้ากข้ึนอยา่งนอ้ย 10% ต่อปี และสามารถกา้วเป็นผูน้าํ

ในอุตสาหกรรมปุ๋ยเคมีไดใ้นท่ีสุด 
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บทที ่2 

การวเิคราะห์ปัญหา 

 

 

 จากสภาพปัญหาการแข่งขนัท่ีมีแนวโน้มรุนแรงข้ึนนั้น ท่ีอาจผลกระทบต่อส่วนแบ่ง

การตลาดของบริษทัฯ ผูศึ้กษาจึงทาํการวิเคราะห์ปัญหาเพื่อหาแนวทางการสร้างกลยุทธ์ในการ

กระตุน้ใหย้อดขายของบริษทัเพิ่มมากข้ึน และสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัใหก้บัองคก์ร โดย

การใช้เคร่ืองมือในการวิเคราะห์โครงสร้างอุตสาหกรรมและระดับการแข่งขนั รวมทั้ งการใช้

แบบจาํลองห่วงโซ่แห่งคุณค่าในการวิเคราะห์กิจกรรมต่างๆ เพื่อช่วยให้การกาํหนดกลยุทธ์ การ

วางแผนการดาํเนินธุรกิจและพฒันาสินคา้ใหต้รงกบัความตอ้งการของตลาด และสร้างความสามารถ

ในการแข่งขนั และความยัง่ยนืใหก้บับริษทัต่อไป 

 

 

2.1 การวเิคราะห์อุตสาหกรรมโดยใช้เคร่ืองมือแรงผลกัดนั 5 ประการ (Five Forces 

Model) 

 Michael E. Porter (Porter, 1980) ได ้เสนอแนวคิดเก่ียวกบัการวิเคราะห์โครงสร้างของ

อุตสาหกรรมไวว้่า อุตสาหกรรมใดๆก็ตาม จะประกอบไปดว้ยองคป์ระกอบ 5 กลุ่ม ไดแ้ก่ คู่แข่ง

ปัจจุบนั คู่แข่งรายใหม่ท่ีจะเขา้มา ลูกคา้ ผูจ้าํหน่ายปัจจยัการผลิตหรือซัพพลายเออร์ และสินคา้

ทดแทน ซ่ึงทั้ง 5 กลุ่มน้ี จะเป็นแรงผลกัดนัการแข่งขนั (Competitive Forces) ท่ีสาํคญั ซ่ึงส่งผลต่อ

ระดบัการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม และมีผลต่อศกัยภาพในการทาํกาํไรของอุตสาหกรรมนั้นๆ

เช่นกนั ดงัท่ีแสดงในภาพท่ี 2.1  

 

 

 

 

ภาพที ่2.1 แสดงปัจจยัท่ีกาํหนดศกัยภาพแห่งการทาํกาํไรในอุตสาหกรรม 

ท่ีมา : การบริหารเชิงกลยทุธ์ แนวคิดและทฤษฎี ผูช่้วยศาสตราจารย ์สุพานี สฤษฎว์านิช 
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เน่ืองจากแรงผลกัดนัหรือความเขม้แข็งของปัจจยัทั้ง 5 ประการน้ีจะเป็นตวักาํหนด

ศกัยภาพในการทาํกาํไรในอุตสาหกรรมนั้นๆ โดยท่ีถา้แรงผลกัดนัทั้ง 5 ประการอ่อนแรงลงมาก

เพียงใด ก็ยอ่มเป็นโอกาสอนัดีต่อธุรกิจในอุตสาหกรรมนั้นๆ ดงันั้นเป้าหมายของธุรกิจจึงควรท่ีจะ

วางกลยทุธ์โดยหาตาํแหน่งในอุตสาหกรรมท่ีสามารถป้องกนัตนเองจากแรงผลกัดนั 5 ประการและ

ยิ่งจะเป็นผลดียิ่งข้ึนหากสามารถใชอิ้ทธิพลของตนในการนาํแรงผลกัดนัเหล่าน้ีมาทาํประโยชน์

ใหก้บัตนเอง ซ่ึงแรงผลกัดนั ทั้ง 5 ประการท่ีกล่าวมา มีรายละเอียดดงัน้ี  

1)  แรงผลกัดนัจากผูแ้ข่งขนัรายใหม่ (Threat of New Entrants) หรือการคุกคาม

ของผูเ้ขา้มาใหม่ หมายถึง ผูท่ี้เขา้มาใหม่ในอุตสาหกรรม ทาํให้กาํลงัการผลิตรวมของอุตสาหกรรม

เพิ่มมากข้ึน และยงัมีความตอ้งการส่วนแบ่งตลาดและทรัพยากรในการผลิตท่ีเพิ่มข้ึน ซ่ึงส่งผล

กระทบต่อสถานะรวมทั้ งความมั่นคงของผูท่ี้อยู่ในอุตสาหกรรมเดิม โดยปัจจัยท่ีจะกระตุ้น

แรงผลกัดนัน้ีไดแ้ก่ การประหยดัโดยขนาด(Economy of Scale) การขยายตวักาํลงัการผลิตสร้าง

ความประหยดัต่อขนาดซ่ึงก่อให้เกิดความไดเ้ปรียบทางตน้ทุนขององค์กร เน่ืองจากหากผลิตใน

ปริมาณมากก็ย่อมทาํให้ตน้ทุนของวตัถุดิบและราคาตํ่าลง ส่งผลให้สามารถตั้งราคาผลิตภณัฑ์ได้

ต ํ่าลงด้วย ทาํให้กาํไรไม่เป็นท่ีจูงใจสําหรับธุรกิจท่ีมีศักยภาพในการเป็นคู่แข่งในการเขา้มาสู่

อุตสาหกรรม ความแตกต่างของผลิตภณัฑ(์Product Differentiation) การสร้างความแตกต่างใหแ้ก่

ผลิตภณัฑน์ั้นยอ่มทาํให้ผลิตภณัฑมี์เอกลกัษณ์ ซ่ึงเป็นปัจจยัสาํคญัท่ีช่วยใหเ้ขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคและ

ช่วยสร้างความภกัดีหรือความผกูพนัในตราสินคา้ของผูบ้ริโภคไดอี้กดว้ย ดงันั้นความแตกต่างและ

เอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑจ์ะทาํให้ผูเ้ขา้มาใหม่ตอ้งใชค้วามพยายามและค่าใชจ่้ายเป็นอย่างมากเพื่อ

ดึงดูดลูกคา้ท่ีมีความพึงพอใจต่อสินคา้เดิมท่ีมีอยู่ในตลาดให้เปล่ียนใจไปใชห้รือทดลองสินคา้ของ

ตน ความตอ้งการเงินทุน(Capital Requirements) ในอุตสาหกรรมบางประเภทตอ้งใชเ้งินลงทุนใน

การเร่ิมตน้ธุรกิจสูงมาก รวมทั้งอาจตอ้งมีการลงทุนในการวิจยัและพฒันาสินคา้อยา่งต่อเน่ือง ทาํให้

ผูท่ี้มีเงินลงทุนไม่มากหรือแหล่งสนบัสนุนทางการเงินไม่แขง็แกร่งก็ยากท่ีจะเขา้สู่อุตสาหกรรมได ้

ตน้ทุนในการเปล่ียนผูข้าย(Switching Costs) เป็นตน้ทุนของผูซ้ื้อท่ีเกิดข้ึนจากการเปล่ียนผูข้ายจาก

รายหน่ึงไปเป็นผูข้ายอีกรายหน่ึง ซ่ึงหากตน้ทุนในการเปล่ียนผูข้ายสูงก็ยอ่มเป็นอุปสรรคสาํหรับผู ้

เขา้มารายใหม่ การเขา้สู่ช่องทางการจดัจาํหน่าย(Access to Distribution Channels) ผูเ้ขา้มาใหม่ตอ้ง

หาช่องทางจัดจาํหน่ายท่ีเหมาะสมซ่ึงถือเป็นงานสําคญั เน่ืองจากผูข้ายรายเดิมครอบครองช่อง

ทางการจดัจาํหน่ายนั้นอยู่ ทาํให้ผูเ้ขา้มาใหม่อาจตอ้งเสียค่าใชจ่้ายท่ีสูง หรือบางคร้ังอาจถูกผูอ้ยู่ใน

อุตสาหกรรมเดิมป้องกันการเขา้สู่ตลาดได้ ขอ้เสียเปรียบทางต้นทุนท่ีไม่ข้ึนอยู่กับขนาด(Cost 

Disadvantages Independent of Scale) ผูเ้ขา้มาใหม่อาจมีขอ้เสียเปรียบอนัเน่ืองมาจากการท่ีผูท่ี้อยูใ่น

ตลาดเดิมท่ีมีปัจจยัในการดาํเนินงานท่ีเป็นจุดแขง็และส่งเสริมศกัยภาพขององคก์ร ซ่ึงอาจเกิดจาก



20 

 

การองคก์รมีประสบการณ์และมีการเรียนรู้ท่ีมากข้ึน ทาํให้ความผิดพลาดลดน้อยลงรวมทั้งทราบ

ความต้องการของตลาดมากข้ึน ซ่ึงสร้างความน่าเช่ือถือต่อผูซ้ื้อด้วย ทําให้ผูเ้ข้ามาใหม่ท่ีมี

ประสบการณ์น้อยย่อมเสียเปรียบและอาจต้องเสียค่าใช้จ่ายเป็นจํานวนมาก กว่าจะสร้างสม

ประสบการณ์และความเช่ือถือได ้นโยบายของรัฐ(Government Policy) โดยรัฐบาลสามารถจาํกดั

และควบคุมผูเ้ขา้มาในอุตสาหกรรมได ้ดว้ยการใหใ้บอนุญาตและการจาํกดัแหล่งวตัถุดิบท่ีสาํคญั 

2)  แรงผลกัดนัจากคู่แข่งท่ีมีอยู่ในอุตสาหกรรม (Rivalry Among Existing 

Competitors) คือการแข่งขนัในอุตสาหกรรมท่ีเกิดข้ึน โดยมีองคก์รใดองคก์รหน่ึงหรือหลายองคก์ร

ริเร่ิมเปล่ียนแปลงการดาํเนินงานของตน เพื่อให้เกิดความได้เปรียบและผลประโยชน์เหนือกว่า

องคก์รอ่ืนๆในอุตสาหกรรม ทั้งน้ียอ่มให้เกิดผลกระทบต่อองคก์รอ่ืน และอาจทาํให้เกิดการตอบโต ้

ซ่ึงสามารถพิจารณาปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัความรุนแรงของการแข่งขนัไดจ้ากปัจจยัต่อไปน้ี จาํนวน

และดุลยภาพของคู่แข่งขนั(Numerous or Equally Balanced Competitors) ซ่ึงคู่แข่งขนัท่ีมีอยูอ่ยา่ง

มากมายในแต่ละอุตสาหกรรม โดยแต่ละองคก์รย่อมมีการพฒันากลยุทธ์ใหม่ๆออกมาแข่งขนักนั 

เพื่อให้เกิดไดเ้ปรียบในการแข่งขนัให้ตนเอง ซ่ึงยิ่งทาํให้เกิดการต่อสู้แข่งขนัท่ีรุนแรงข้ึน อตัราการ

เติบโตของอุตสาหกรรม(Slow Industry Growth) นอกจากการเติบโตของอุตสาหกรรมจะเป็น

โอกาสให้แก่ธุรกิจแลว้ ยงัเป็นแรงดึงดูดผูป้ระกอบการรายใหม่เขา้สู่อุตสาหกรรมด้วย ซ่ึงหาก

อุตสาหกรรมมีอตัราการเจริญเติบโตตํ่า ธุรกิจก็จะไม่สามารถเพิ่มยอดขายรวมทั้งกาํไรได ้รวมทั้งยงั

อาจตอ้งแย่งยอดขายมาจากคู่แข่งขนัดว้ย ซ่ึงก็ยิ่งทาํให้การแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมรุนแรงข้ึน

เช่นกนั ปริมาณของตน้ทุนคงท่ี(High Fixed of Storage Costs) ตน้ทุนคงท่ีมีส่วนสาํคญัท่ีทาํใหธุ้รกิจ

ตอ้งพยายามดาํเนินการเพื่อดึงดูดลูกคา้ให้มีความพึงพอใจต่อสินคา้ใหไ้ดจ้าํนวนมากพอท่ีจะคุน้ทุน

หรือครอบคลุมปริมาณของตน้ทุนคงท่ี ผลิตภัณฑ์ในตลาดไม่มีความแตกต่างกัน(Lack of 

Differentiation of Switch Costs) หากคุณลกัษณะของผลิตภณัฑมี์คุณสมบติัพื้นฐานท่ีใกลเ้คียงกนั

แลว้ การแข่งขนัท่ีเกิดข้ึนมกัจะเป็นการพยายามลดตน้ทุนและตั้งราคาใหต้ ํ่ากว่าคู่แข่งขนั เพราะผูซ้ื้อ

กจ็ะเลือกสินคา้ท่ีมีราคาตํ่ากวา่ จนนาํมาสู่การแข่งขนัดา้นราคาหรือสงครามราคา ซ่ึงการตดัราคากจ็ะ

ทวีความรุนแรงข้ึน การเพิ่มกาํลงัการผลิต(Capacity Augmented in Large Increment) ซ่ึงเม่ือองคก์ร

มกับริหารตน้ทุนต่อหน่วยใหต้ ํ่าท่ีสุดโดยบริการกาํลงัการผลิตอยา่งเตม็ท่ี ดงันั้นเม่ือกาํลงัการผลิตสูง

กว่าความตอ้งการของตลาดจึงส่งผลให้องคก์รตอ้งทาํการลดราคาเพื่อดึงดูดลูกคา้ ซ่ึงก่อใหเ้กิดการ

แข่งขนัท่ีรุนแรงได ้รวมทั้งการมีอุปสรรคการออกไปสู่อุตสาหกรรมอ่ืน(High Exit Barriers) ดว้ย 

3)  แรงผลกัดนัจากสินคา้อ่ืนๆซ่ึงสามารถใชท้ดแทนได ้(Threat of Substitute 

Products or Services) ในบางคร้ังองคก์รอาจประสบปัญหาการคุกคามของสินคา้หรือบริการทดแทน

จากอุตสาหกรรมอ่ืน ซ่ึงการทดแทนนั้นอาจเป็นการทดแทนแบบชัว่คราว หรืออาจเป็นการทดแทน
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โดยสมบูรณ์กไ็ด ้ทั้งน้ีในการพฒันาใหสิ้นคา้ของตนสามารถนาํไปใชท้ดแทนสินคา้ในอุตสาหกรรม

อ่ืนไดใ้นอนาคต ยอ่มทาํให้เกิดความไดเ้ปรียบเน่ืองจากเป็นส่ิงใหม่และมีความทนัสมยักว่าทั้งดา้น

เทคโนโลยีและการวิจยัพฒันา ซ่ึงจะทาํให้เกิดเป็นภยัคุกคามท่ีค่อนขา้งรุนแรงต่ออุตสาหกรรมท่ี

ดาํเนินอยู่ก่อน ดงันั้นองคก์รจึงควรติดตามสถานการณ์และศึกษาว่าลูกคา้จะสามารถใชสิ้นคา้ใดมา

ทดแทนสินคา้ของตน รวมทั้งระดบัความสามารถในการทดแทนดว้ยวา่มากนอ้ยเพียงใด 

4)  แรงผลักดันซ่ึงเกิดจากอาํนาจต่อรองของกลุ่มผูซ้ื้อหรือลูกค้า (Bargaining 

Power of Buyers) เน่ืองจากลูกคา้เป็นบุคคลสาํคญัต่อธุรกิจซ่ึงมีผลต่อความอยูร่อดและเสถียรภาพ

ของธุรกิจทั้งโดยตรงและโดยออ้ม ทั้งน้ีผูซ้ื้อจะมีอาํนาจการต่อรองสูง เน่ืองจากปัจจยัต่อไปน้ี ผูซ้ื้อ

ซ้ือสินคา้ในสดัส่วนปริมาณมาก(Large Volume Purchasers) เม่ือผูซ้ื้อซ้ือสินคา้ในปริมาณมาก ทาํให้

สามารถต่อรองรวมทั้งกาํหนดเง่ือนไขกบัผูข้ายได ้ผูซ้ื้อมีศกัยภาพในการขยายธุรกิจแบบบูรณาการ

ไปขา้งหนา้(Backward Integration by Buyers) หากผูซ้ื้อมีนโยบายและแนวโนม้ท่ีจะขยายตวัไปสู่

ธุรกิจการจดัจาํหน่ายวตัถุดิบ ซ่ึงอาจทาํให้ธุรกิจสูญเสียลูกคา้ไป รวมทั้งอาจจะเป็นคู่แข่งของธุรกิจ

ในอนาคตไดด้ว้ย ผูข้ายมีจาํนวนมาก(Most Sellers) หากผูข้ายสินคา้มีจาํนวนมาก ทาํใหผู้ซ้ื้อสามารถ

เปล่ียนไปพิจารณาซ้ือสินคา้จากผูข้ายรายอ่ืนไดเ้ม่ือไม่พึงพอใจผูข้ายรายเดิม เน่ืองจากผูซ้ื้อมีทั้ง

ทางเลือกและอาํนาจต่อรองมากกว่าผูข้าย มีสินคา้หรือบริการทดแทน(Substitute Goods or Service) 

การท่ีมีสินคา้ทดแทนผลิตภณัฑ์ของตนนั้นทาํให้ผูซ้ื้อมีทางเลือกอ่ืนในการพิจารณา จึงมีอาํนาจ

ต่อรองมากกว่า ตน้ทุนการเปล่ียนผูข้ายตํ่า(Switching Cost) ถา้ผูซ้ื้อมีตน้ทุนในการเปล่ียนไปใช้

สินคา้หรือบริการของคู่แข่งตํ่าก็จะทาํใหผู้ซ้ื้อสามารถเลือกใชสิ้นคา้จากแหล่งใดก็ได ้ซ่ึงจะส่งผลให้

ผูซ้ื้อมีอาํนาจต่อรองมากกวา่ผูข้าย 

5)  แรงผลกัดนัซ่ึงเกิดจากอาํนาจต่อรองของผูจ้าํหน่ายปัจจยัการผลิตหรือซพัพลาย

เออร์ (Bargaining Power of Suppliers) อาํนาจต่อรองของผูข้ายวตัถุดิบ เกิดจากความสัมพนัธ์

ระหว่างผูผ้ลิตและผูข้ายวตัถุดิบ ซ่ึงมีผลต่อประสิทธิภาพในการผลิตอนัเน่ืองมาจากคุณภาพและ

ปริมาณของวตัถุดิบรวมทั้งความล่าชา้จากการส่งมอบ ดงันั้นผูบ้ริหารจึงควรให้ความสาํคญัในการ

วิเคราะห์อาํนาจต่อรองของผูข้ายว่ามากนอ้ยเพียงใด ซ่ึงโดยปกติผูข้ายวตัถุดิบจะมีอาํนาจต่อรองสูง

ตามสถานการณ์ต่อไปน้ี ผูซ้ื้อสินคา้ในสัดส่วนปริมาณนอ้ย(Small Portion of Buyers) หากผูซ้ื้อ

สินคา้ในปริมาณนอ้ยนั้นและไม่ไดส่้งผลต่อรายไดข้องผูข้ายมากนกั ผูข้ายยอ่มให้ความสาํคญัต่อผู ้

ซ้ือในปริมาณน้อยน้อยกว่าผูท่ี้ซ้ือในปริมาณมาก ผูข้ายวตัถุดิบมีศกัยภาพในการขยายธุรกิจแบบ

บูรณาการไปขา้งหนา้(Forward Integration by Suppliers) เม่ือผูข้ายมีการตดัสินใจขยายขอบเขตการ

ดาํเนินงานไปขา้งหนา้ ยอ่มส่งผลกระทบต่อผูซ้ื้อ เพราะนอกจากจะตอ้งแข่งขนักบัคู่แข่งขนัรายเดิม

ในตลาดแลว้ยงัตอ้งแข่งขนักบัผูข้ายวตัถุดิบซ่ึงมีตน้ทุนท่ีตํ่ากว่าอีกดว้ย ผูข้ายวตัถุดิบมีจาํนวนนอ้ย



22 

 

แต่จาํหน่ายไปยงัผูซ้ื้อจาํนวนมาก(Dominance by a Supplier) ทาํใหผู้ข้ายมีอาํนาจต่อรองสูงเน่ืองจาก

ผูซ้ื้อไม่มีทางเลือกในการซ้ือวตัถุดิบมากนกั นอกจากน้ีผูข้ายในบางอุตสาหกรรมยงัมีการรวมตวักนั

ซ่ึงจะลดความเส่ียงในการแข่งขนัและเพิ่มอาํนาจในการต่อรองของตนใหสู้งข้ึนดว้ย ไม่มีสินคา้หรือ

บริการทดแทน(Non Availability of Substitute Products) หากวตัถุดิบนั้นมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวัท่ีมี

ความสาํคญัต่อผูซ้ื้อและไม่สามารถหาสินคา้ทดแทนได ้ยอ่มทาํใหผู้ข้ายไดเ้ปรียบในเร่ืองการต่อรอง

ได ้ตน้ทุนการเปล่ียนผูจ้าํหน่ายวตัถุดิบสูง(High Suppliers Switching Cost) ถึงแมว้่าผูซ้ื้อจะสามารถ

เปล่ียนไปใชว้ตัถุดิบของผูข้ายรายอ่ืนได ้แต่ตอ้งใชค่้าใชจ่้ายในการปรับเปล่ียนท่ีสูงนั้นก็ย่อมเป็น

อุปสรรคต่อการเปล่ียนเช่นกนั 

จากภาพท่ี 2.2  แสดงใหเ้ห็นถึงแรงผลกัดนัแต่ละแรงท่ีส่งผลต่ออุตสาหกรรมทั้งเร่ือง

ของความเขม้ขน้ในการแข่งขนัและความสามารถในการทาํกาํไรในอุตสาหกรรม  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่2.2 แสดงแรงผลกัดนัการแข่งขนั (Competitive Forces)ท่ีส่งผลต่ออุตสาหกรรม 

ท่ีมา :  The Five Competitive Forces That Shape Strategy by Michael E. Porter, Harvard Business 

Review – January 2008 

 ซ่ึงสาํหรับบริษทั ไทยเซ็นทรัลเคมี จาํกดั (มหาชน) นั้น อยูใ่นอุตสาหกรรมปุ๋ยเคมี ซ่ึง

สามารถวิเคราะห์โครงสร้างของอุตสาหกรรมปุ๋ยเคมีตามแนวคิดของ Michael E. Porter ไดด้งัน้ี 

 

2.1.1 แรงผลกัดันจากผู้แข่งขันรายใหม่ (Threat of New Entrants)  

เน่ืองจากอุตสาหกรรมปุ๋ยเคมีนั้น ถือเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัคนส่วน

ใหญ่ของประเทศ ทาํให้รัฐบาลตอ้งมีการควบคุมในดา้นต่างๆ ตั้งแต่การจดทะเบียนการประกอบ

กิจการโดยผูป้ระกอบการท่ีนาํเขา้ปุ๋ยเคมีและวตัถุดิบท่ีใชใ้นการผลิตปุ๋ยเคมีตอ้งข้ึนทะเบียนกบัฝ่าย
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ปุ๋ยเคมี กรมวิชาการเกษตรก่อนจึงสามารถนาํเขา้ปุ๋ยเคมี นอกจากน้ีรัฐบาลยงัไดมี้การควบคุมราคา

ขายปุ๋ย นอกจากน้ีการเขา้มาประกอบกิจการนั้นยงัตอ้งใชเ้งินลงทุน(Capital Requirements)ท่ีสูง 

รวมทั้งการท่ีคู่แข่งขนัรายใหญ่ในตลาด 5 ราย มีส่วนแบ่งตลาดรวมกนัถึงประมาณ 90% ซ่ึง

ครอบคลุมช่องทางการจดัจาํหน่ายในตลาดไวท้ั้งหมดแลว้ จึงทาํใหก้ารเขา้มาในธุรกิจเป็นไปไดย้าก

ยิง่ข้ึน และนอกจากน้ีเกษตรกร(ลูกคา้)ในอุตสาหกรรมปุ๋ยเคมี ยงัมีความผกูพนัในตราสินคา้(Brand 

Royalty)ค่อนขา้งสูง จึงถือเป็นอุปสรรคกีดขวางการเขา้สู่อุตสาหกรรม(Barrier to entry)ไปโดย

ปริยาย  ทาํให้เขา้มาของคู่แข่งรายใหม่เป็นไปไดย้าก ดงันั้น ภยัคุกคามจากผูแ้ข่งขนัรายใหม่ใน

อุตสาหกรรมปุ๋ยเคมีจึงถือวา่อยูใ่นระดบัตํ่า 

 

2.1.2 แรงผลักดันจากคู่แข่งที่มีอยู่ในอุตสาหกรรม (Rivalry Among Existing 

Competitors)  

อุตสาหกรรมปุ๋ยเคมีในประเทศไทยมีลกัษณะเป็นแบบก่ึงผูกขาด ประกอบด้วยคู่

แข่งขนัรายใหญ่ประมาณ 5 รายซ่ึงมีส่วนแบ่งตลาดรวมกนัถึง 90% แต่ดว้ยกาํลงัการผลิตในปัจจุบนั

ยงัไม่เพียงพอต่อความตอ้งการใชปุ๋้ยของตลาด นอกจากน้ียงัมีการควบคุมราคาจากรัฐบาลทาํให้ไม่

ค่อยมีการแข่งขนัดว้ยราคากนัมากนัก สําหรับความแตกต่างของสินคา้ปุ๋ยเคมีนั้นผูป้ระกอบการ

สามารถผลิตสินคา้ไดเ้หมือนกนั ตามสูตรปุ๋ยเคมีท่ีลูกคา้ตอ้งการ และมีคุณภาพสินคา้ท่ีไม่แตกต่าง

กนัมากนัก ดงันั้น ผูป้ระกอบการจึงสร้างความแตกต่างโดยการใชต้ราสินคา้ ซ่ึงเกษตรกรมีความ

ผกูพนัในตราสินคา้(Brand Royalty)ค่อนขา้งสูง แต่เน่ืองจากภาวะท่ีเศรษฐกิจโลกผนัผวน กาํลงัซ้ือ

ของเกษตรกรลดลงเน่ืองจากราคาพืชผลทางการเกษตรตกตํ่า รวมทั้งภาวะภยัแลง้ ทาํให้สภาพ

แข่งขันในอุตสาหกรรมมีแนวโน้มท่ีรุนแรงมากข้ึน ดังนั้ น แรงผลักดันจากคู่แข่งท่ีมีอยู่ใน

อุตสาหกรรมปุ๋ยเคมีจึงถือวา่อยูใ่นระดบัสูง 

 

2.1.3 แรงผลกัดันจากสินค้าอืน่ๆซ่ึงสามารถใช้ทดแทนได้ (Threat of Substitute 

Products or Services)  

สินคา้ทดแทนไดแ้ก่ ปุ๋ยอินทรีย ์เช่นปุ๋ยคอก ปุ๋ยหมกั และปุ๋ยพืชสด ซ่ึงเป็นปุ๋ยท่ีไดจ้าก

การนาํซากส่ิงมีชีวิตใส่ลงในดินเพื่อเพิ่มเติมอินทรียว์ตัถุให้แก่ดิน ซ่ึงเป็นการบาํรุงทั้งทางเคมีและ

ทางกายภาพ หรืออาจนาํเอาจุลินทรียม์าหมกัเป็นปุ๋ย โดยมีสรรพคุณใกลเ้คียงกบัปุ๋ยเคมี แต่มี

ประสิทธิภาพในการใหส้ารอาหารท่ีนอ้ยกว่า ทาํใหต้อ้งใชปุ๋้ยปริมาณมากและใชเ้วลานานกว่าจึงจะ

ให้ธาตุอาหารท่ีพอเพียงต่อความตอ้งการของพืช เกษตรกรจึงมีการใชปุ๋้ยเคมีเป็นตวัเร่งการเติบโต 



24 

 

และใชปุ๋้ยหมกัเป็นตวัเสริม ดงันั้นจึงกล่าวไดว้่าปุ๋ยอินทรียมี์ความสามารถในการแข่งขนักบัปุ๋ยเคมี

นอ้ย เพราะคุณภาพท่ีดอ้ยกวา่นัน่เอง ทาํใหแ้รงผลกัดนัจากสินคา้ทดแทนอยูใ่นระดบัท่ีไม่สูงมาก 

 

2.1.4 แรงผลักดันซ่ึงเกิดจากอํานาจต่อรองของกลุ่มผู้ซ้ือหรือลูกค้า (Bargaining 

Power of Buyers)  

ผูซ้ื้อคือกลุ่มเกษตรกร ซ่ึงมีลกัษณะในการเลือกซ้ือสินคา้กบัร้านคา้ปลีกท่ีตนเองคุน้เคย 

และสะดวกในการเดินทาง การซ้ือสินคา้เป็นไปในแบบท่ีอาศยัความสัมพนัธ์ท่ีดีระหว่างผูข้ายและผู ้

ซ้ือ ทาํให้กลุ่มเกษตรกรนั้นจะเช่ือผูข้ายสินคา้อย่างมาก ดงันั้นผูข้ายสินคา้จึงมีอิทธิพลอย่างมากต่อ

การใชปุ๋้ยของเกษตรกร ดงันั้นจึงกล่าวไดว้่าเกษตรกรมีอาํนาจการต่อรองนอ้ย แต่กลุ่มผูข้ายสินคา้

นั้นมีอาํนาจการต่อรองสูง เน่ืองจากในแต่ละจงัหวดัมีร้านจาํหน่ายปุ๋ยเคมีจาํนวนน้อย ทาํให้ร้าน

จาํหน่ายปุ๋ยเคมีในแต่ละจงัหวดัจึงมีบทบาทสาํคญัในการผลกัดนัสินคา้สู่มือเกษตรกร นอกจากน้ีการ

ท่ีมีปุ๋ยเคมีหลายตราสินคา้ ทาํให้ผูจ้าํหน่ายสินคา้มีทางเลือกในการจดัหาปุ๋ยมาขายในร้าน จึงทาํให้

แรงผลกัดนัซ่ึงเกิดจากอาํนาจต่อรองของลูกคา้อยูใ่นระดบัท่ีสูง 

 

2.1.5 แรงผลักดันซ่ึงเกิดจากอํานาจต่อรองของผู้จําหน่ายปัจจัยการผลิตหรือซัพ

พลายเออร์ (Bargaining Power of Suppliers)  

วตัถุดิบของอุตสาหกรรมผลิตปุ๋ยเคมี ส่วนมากเป็นการนาํเขา้จากต่างประเทศโดยมี

เพียงบางส่วนท่ีใชว้ตัถุดิบภายในประเทศ ผูจ้าํหน่ายปัจจยัการผลิตหรือซพัพลายเออร์มีอาํนาจในการ

ต่อรองกบัผูผ้ลิตปุ๋ยเคมีไม่สูงมากนกั เน่ืองจากวตัถุดิบไม่มีความแตกต่างกนั มีจาํนวนผูข้ายจาํนวน

มาก รวมทั้งโอกาสท่ีซัพพลายเออร์จะรุกเขา้มาเป็นผูผ้ลิตและจาํหน่ายปุ๋ยเคมีดว้ยตนเองมีน้อย 

เพราะขั้นตอนและกฎระเบียบต่างๆในการประกอบกิจการปุ๋ยเคมีท่ีรัฐบาลมีการกาํหนดไว ้ 

ตารางที ่2.1 สรุปการวิเคราะห์แรงผลกัดนัการแข่งขนั (Competitive Forces)โดยใช ้Porter’s Five 

Forces Model 

แรงผลกัดนั 5 ประการ ระดับของแรงผลกัดัน 

• แรงผลกัดนัจากผูแ้ข่งขนัรายใหม่  ระดบัตํ่า 

• แรงผลกัดนัจากคู่แข่งท่ีมีอยูใ่นอุตสาหกรรม ระดบัสูง 

• แรงผลกัดนัจากสินคา้อ่ืนๆซ่ึงสามารถใชท้ดแทนได ้ ระดบัตํ่า 

• แรงผลกัดนัซ่ึงเกิดจากอาํนาจต่อรองของลูกคา้  ระดบัสูง 

• แรงผลกัดนัซ่ึงเกิดจากอาํนาจต่อรองของซพัพลายเออร์ ระดบัตํ่า 
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จากตารางท่ี 2.1 จะเห็นว่าอุตสาหกรรมปุ๋ยเคมียงัมีโอกาสในการทาํกาํไรไดป้านกลาง 

เน่ืองจากมีแรงผลกัดนัจากอาํนาจการต่อรองของคู่คา้ ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน ภยัคุกคามจาก

การเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่ อยู่ในระดบัตํ่า แมว้่าการแข่งขนัของคู่แข่งรายเดิม และอาํนาจการ

ต่อรองของผูซ้ื้อจะอยูใ่นระดบัสูงก็ตาม แต่ละบริษทัในอุตสาหกรรมจึงตอ้งหาแนวทางและปรับกล

ยทุธ์ทางธุรกิจในดา้นต่างๆจากจุดแขง็ของแต่ละบริษทั เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัอยา่ง

ย ัง่ยนืนัน่เอง 

 

 

2.2 การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายในธุรกจิ โดยใช้ VRIN Framework 

การท่ีองคก์รตอ้งการความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนันั้น ส่ิงหน่ึงท่ีองคก์รควรให้ความ

สนใจกับส่ิงท่ีตวัเองมี นั่นก็คือทรัพยากร (Resources)ทรัพยากรเป็นปัจจยัท่ีมีอยู่ในองค์กร และ

ทรัพยากรเหล่านั้นเป็นปัจจยัท่ีอยู่ในการควบคุมขององคก์รซ่ึงทรัพยากรน้ีก็จะประกอบด้วยทั้ง

ทรัพยากรท่ีมีตวัตน (Tangible) เช่น วตัถุดิบ, เคร่ืองมือ, เคร่ืองจกัร และทรัพยากรท่ีไม่มีตวัตน 

(Intangible) เช่น เทคโนโลย,ี นวตักรรม, ความรู้, ทกัษะความชาํนาญ, ช่ือเสียงขององคก์ร,ขอ้มูล

ข่าวสาร ทั้งน้ีในบางองค์กรจะมองลึกลงไปถึงวฒันธรรมองค์กรด้วย โดยส่ิงหน่ึงท่ีควบคู่มากับ

ทรัพยากรกคื็อความสามารถ (Capability) ความสามารถเป็นส่ิงท่ียากท่ีจะวิเคราะห์และมกัถูกมองว่า

เป็นทรัพยากรท่ีไม่มีตวัตน ส่วนสาํคญัของความสามารถคือ ทกัษะของแต่ละคน ของแต่และกลุ่ม 

หรือของแต่ละองคก์ร ซ่ึงคุณสมบติัของทรัพยากรขององคก์รท่ีสามารถสร้างความไดเ้ปรียบในการ

แข่งขนัอย่างย ัง่ยืนนั้นสามารถวิเคราะห์ไดโ้ดยใช ้VRIN Framework (Barney, 1991) ซ่ึง

ประกอบดว้ย 

 

2.2.1 V – Valuable Resources 

ความมีคุณค่า ทรัพยากรนั้นมีคุณค่าต่อองคก์ร คือส่ิงท่ีองคก์รตอ้งใชจุ้ดอ่อนและจุด

แข็งเพื่อสร้างประโยชน์จากโอกาสและความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัอย่างย ัง่ยืน โดยการลดการ

คุกคามหรืออุปสรรค (Threats) (Barney, 1991) และสามารถนาํมาสร้างกลยุทธ์เพื่อสร้าง

ประสิทธิภาพและประสิทธิผลอยา่งต่อเน่ือง  ถึงแมว้่าทรัพยากรนั้นจะสามารถเขา้ถึงปัจจยัแวดลอ้ม

ไดห้ลายทาง หากไม่สามารถสร้างคุณค่าไดน้ั้น ศกัยภาพหรือความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัก็ไม่

เกิดข้ึน (Fahy, 2000) 

 

2.2.2  R – Rare Resources 
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 การหาไดย้าก คือ ความสามารถท่ีหาไดย้ากท่ีอาจเกิดข้ึนจากคู่แข่งขนันอ้ยราย (Barney, 

1991) เป็นทรัพยากรท่ีองคก์รมีอยูคู่่แข่งไม่สามารถหาไดเ้ทียบเท่า เป็นทรัพยากรท่ีมีอยูเ่ฉพาะองคก์ร 

และเป็นส่วนประกอบสาํคญัในออกแบบกลยทุธ์เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบอยา่งย ัง่ยืนในการแข่งขนั 

ทรัพยากรภายในองคก์รท่ีมีคุณค่านั้นจะถูกทาํให้คุณค่าลดนอ้ยลงเม่ือคู่แข่งส่วนใหญ่มีทรัพยากรท่ี

เหมือนกนัและสามารถใชป้ระโยชน์ไดเ้ช่นเดียวกนัจึงเป็นเพียงแค่การสร้างความเท่าเทียมในการ

แข่งขนัเท่านั้น (Competitive Parity) ไม่ใช่ความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนั (Riordan, 2006) 

 

2.2.3  I – Imperfectly Imitable Resources 

ตน้ทุกลอกเลียนแบบท่ีสูง คือ การท่ีทรัพยากรมีตน้ทุนการลอกเลียนแบบท่ีสูงนั้นทาํ

ให้บริษทัอ่ืนไม่สามารถพฒันาข้ึนไดโ้ดยง่าย ทรัพยากรท่ีองคก์รมีอยู่ไม่สามารถลอกเลียนแบบได้

อยา่งสมบูรณ์ (Barney, 1991) เน่ืองจากทรัพยากรถูกสร้างมาควบคู่กบัการดาํเนินกิจการ ซ่ึงถึงแมว้่า

องค์กรจะเข้าตลาดเป็นรายแรกๆพร้อมด้วยทรัพยากรท่ีหาได้ยากแต่หากว่าคู่แข่งสามารถ

ลอกเลียนแบบไดง่้ายความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัท่ีเกิดข้ึนนั้นก็เป็นความไดเ้ปรียบชัว่คราวเท่านั้น 

(Temporary Competitive Advantage) (Riordan, 2006) 

 

2.2.4 N – Non Substitutable Resource 

 การทดแทนไม่ได้ คือ ความสามารถหรือทรัพยากรท่ีองค์กรมีอยู่ไม่สามารถนํา

ทรัพยากรใดๆมาทดแทนไดห้รือไม่มีความสามารถในการเทียบเคียงทางกลยทุธ์ได ้ความสามารถท่ี

ทดแทนไม่ไดน้ั้นเป็นแหล่งท่ีมาของความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนั (Barney, 1991) นอกจากน้ีการ

จัดการองค์กร (Organization)ท่ีดีและจาํเป็นสําหรับการใช้ทรัพยากรท่ีเหมาะสมจากการสร้าง

โครงสร้างการทาํงานท่ีอาศยัความร่วมมือท่ีเปิดโอกาสให้พนักงานมีส่วนร่วมในการคิดและการ

กระทาํนาํไปสู่ความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนัท่ีย ัง่ยืนได ้(Sustainable Competitive Advantage) 

(Riordan, 2006) 

 

 

 

 

 

ภาพที ่2.3 แสดง VRIN Framework  

ท่ีมา :  www.moduledesign/lecture-5-industry-studies-student 
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  การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในธุรกิจ ของบริษทั ไทยเซ็นทรัลเคมี จาํกดั (มหาชน) 

นั้น โดยพิจารณาในแง่ของทรัพยากรท่ีมีความสําคญัต่อการจดัทาํกลยุทธ์ขององค์กร อนัได้แก่ 

บุคลากร  เคร่ืองจกัรและกระบวนการจดัการการผลิต คุณภาพของผลิตภณัฑ ์รวมทั้งช่ือเสียงองคก์ร

และตราผลิตภณัฑ ์ เพื่อการพฒันาคุณค่า และเพิ่มประสิทธิภาพให้สูงสุด และสามารถลดอุปสรรค 

หรือสร้างความไดเ้ปรียบในดา้นการแข่งขนัเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง ดงัแสดงในตารางท่ี 2.2 

ตารางที ่2.2 สรุปการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในธุรกิจโดยใช ้VRIN Framework 

ทรัพยากร Valuable Rare Imitate 
Non-

substitutable 
ผลการวเิคราะห์ 

บุคลากร Y Y N N แข่งขนัไดช้ัว่คราว 

เคร่ืองจกัรและ  

กระบวนการจดัการการผลิต 

Y Y N N 

 

แข่งขนัไดช้ัว่คราว 

ช่ือเสียงองคก์รและ 

ตราผลิตภณัฑ ์

Y Y Y N แข่งขนัไดช้ัว่คราว 

แหล่งเงินทุน Y Y Y N แข่งขนัไดช้ัว่คราว 

จากตารางท่ี 2.2 สามารถอธิบายผลการวิเคราะห์ VRIN Framework ไดด้งัน้ี 

 สาํหรับดา้นบุคลากรนั้น บริษทัมีบุคลากรท่ีมีประสบการณ์และมีความเช่ียวชาญ โดย

สามารถใหค้าํปรึกษาในตวัผลิตภณัฑไ์ดเ้ป็นอยา่งดี สามารถสร้างความไวว้างใจจากลูกคา้ได ้รวมทั้ง

สามารถสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัขององคก์รได ้ซ่ึงแมว้่าความเช่ียวชาญนั้นจะสามารถ

สร้างข้ึนเองได้จากประสบการณ์ ถึงแมจ้ะไม่สามารถเลียนแบบไดท้ั้งหมด แต่ก็ยงัสามารถท่ีจะ

ทดแทนไดด้ว้ยเทคโนโลยใีนปัจจุบนัจึงทาํใหไ้ม่เป็นความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในระยะยาว 

 ดา้นเคร่ืองจกัรและกระบวนการจดัการการผลิต เป็นทรัพยากรท่ีถือว่าสามารถสร้าง

ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัใหก้บัองคก์รไดเ้พียงชัว่คราวเท่านั้น เน่ืองจากในอุตสาหกรรมปุ๋ยเคมี

ในประเทศไทยนั้นเป็นลกัษณะของการซ้ือมาเพื่อบรรจุกระสอบขาย มีเพียง 2-3 บริษทัเท่านั้นท่ีมี

การตั้งโรงงานผลิตปุ๋ยเคมีเอง ทาํให้เคร่ืองจกัรและกระบวนการจดัการการผลิตของบริษทัถือเป็น

ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัไดจ้ากการท่ีเกิดความยืดหยุ่นในการผลิตสินคา้เกรดต่างๆ รวมทั้ง

ระยะเวลาในการผลิตดว้ย แต่อยา่งไรก็ตาม ในระยะยาวแลว้นั้น หากคู่แข่งมีการลงทุนในการติดตั้ง

เคร่ืองจกัรเพื่อผลิตมากข้ึนก็จะทาํให้คุณค่าลดน้อยลงเพราะคู่แข่งมีทรัพยากรท่ีเหมือนกันและ

สามารถใชป้ระโยชน์ไดเ้ช่นเดียวกนั 

 ด้านช่ือเสียงองค์กรและตราผลิตภัณฑ์ ถือว่าเป็นทรัพยากรท่ีสามารถสร้างความ

ไดเ้ปรียบแบบชัว่คราว จากการท่ีบริษทัเป็นผูผ้ลิตและจาํหน่ายปุ๋ยเคมีมาเป็นเวลายาวนาน รวมทั้งอยู่
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ในตลาดหลกัทรัพยแ์ห่งประเทศไทย และตราสินคา้ปุ๋ยเคมี “ตราหัวววั-คนัไถ” ท่ีบริษทัฯ ผลิตมี

คุณภาพตามท่ีไดข้ึ้นทะเบียนไวก้บักระทรวงเกษตรและสหกรณ์ และเป็นท่ีนิยมแพร่หลายในพื้นท่ี

เกษตรกรรมทัว่ประเทศนานมากกว่า 40 ปี ซ่ึงไดรั้บการยอมรับในเร่ืองของคุณภาพ ซ่ึงก่อให้เกิด

ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั แต่อย่างไรก็ตามในระยะยาวนั้นหากรูปแบบพฤติกรรมการบริโภค

ของเกษตรกรเปล่ียนไปกอ็าจจะทาํใหค้วามไดเ้ปรียบน้ีหายไปกเ็ป็นได ้

 ดา้นของแหล่งเงินทุนนั้น ถือว่าเป็นเป็นทรัพยากรท่ีสามารถสร้างความไดเ้ปรียบใน

การแข่งขนัใหก้บัองคก์รไดเ้พียงชัว่คราว เพราะสาํหรับบริษทั ไทยเซ็นทรัลเคมี จาํกดั (มหาชน) นั้น

เป็นบริษทัท่ีถือว่ามีกาํไรสะสมอยู่ค่อนขา้งมาก รวมทั้งเป็นบริษทัท่ีอยู่ในตลาดหลกัทรัพยแ์ห่ง

ประเทศไทยซ่ึงง่ายต่อการระดมเงินทุน แต่อย่างไรก็ตาม บริษทัอ่ืนก็อาจจะใชว้ิธีการอ่ืนๆในการ

เขา้ถึงแหล่งเงินทุนไดเ้ช่นกนั ดงันั้นความไดเ้ปรียบในเร่ืองของแหล่งเงินทุนนั้นจึงช่วยใหบ้ริษทัเกิด

ความไดเ้ปรียบแบบชัว่คราวเท่านั้น 

  ดงันั้นจากการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในธุรกิจพบว่าทรัพยากรท่ีบริษทัมีอยูน่ั้นไม่

สามารถสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัระยะยาวเน่ืองจากความเช่ียวชาญของทรัพยากรบุคคล

เคร่ืองจกัรและกระบวนการจดัการการผลิต รวมทั้งความไดเ้ปรียบในเร่ืองของแหล่งเงินทุนนั้น

สามารถถูกลอกเลียนแบบหรือทดแทนไดจ้ากระยะเวลาและประสบการณ์ของคู่แข่ง และถึงแมว้่า

บริษทัจะมีจุดเด่นในดา้นช่ือเสียงขององคก์รและตราผลิตภณัฑ์น้ีมายาวนานแต่หากรูปแบบการ

แข่งขนัในปัจจุบนัเปล่ียนไปกอ็าจทาํใหส้ามารถสูญเสียจุดเด่นน้ีไปได ้

 

 

2.3 การวเิคราะห์ห่วงโซ่แห่งคุณค่า (Value Chain Analysis) 

  Michael E. Porter, 1985 ไดใ้หค้วามเห็นไวว้่า ความสามารถในการแข่งขนัขององคก์ร

เกิดข้ึนจากกิจกรรมต่างๆภายในองคก์ร โดยท่ีกิจกรรมเหล่าน้ีสามารถช่วยลดตน้ทุนให้แก่องคก์ร 

สาํหรับองคก์รท่ีดาํเนินกลยทุธ์การเป็นผูน้าํดา้นราคา และช่วยสร้างความแตกต่าง โดยจะตอ้งศึกษา

และวิเคราะห์ถึงกิจกรรมต่างๆรวมทั้ งความสัมพนัธ์ระหว่างกิจกรรมเหล่าน้ี เพื่อศึกษาความ

ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัขององคก์ร นอกจากน้ี Michael E. Porter (Porter, 1985) ยงัไดเ้สนอแนวคิด

เก่ียวกบั แบบจาํลองห่วงโซ่แห่งคุณค่า (Value Chain Model) ว่า เป็นวิถีท่ีเป็นระบบในการ

ตรวจสอบกิจกรรมทั้งหลายท่ีบริษทัดาํเนินการ และปฏิสัมพนัธ์ของกิจกรรมเหล่านั้น ซ่ึงถือเป็นบ่อ

เกิดของความไดเ้ปรียบในเชิงการแข่งขนั ซ่ึงแนวคิดห่วงโซ่แห่งคุณค่านั้นไดแ้บ่งกิจกรรมภายใน

องคก์รออกเป็นประเภทต่างๆ โดยพิจารณาในแง่ของความสําคญัต่อการจดัทาํกลยุทธ์ขององคก์ร 
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เพื่อการพฒันาคุณค่า และเพิ่มประสิทธิภาพให้สูงสุด และสามารถลดตน้ทุนการผลิต หรือค่าใชจ่้าย

ของบริษทัไดแ้บบมีนยัสาํคญั หรือสร้างความไดเ้ปรียบในดา้นการแข่งขนัเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่2.4 แบบจาํลองห่วงโซ่แห่งคุณค่า (Value Chain Model) 

ท่ีมา:  http://www.thebusinessowner.com/wp-content/uploads/val_chain_fig1.jpg  

  ทั้ งน้ีการวิเคราะห์ห่วงโซ่แห่งคุณค่านั้ น เป็นการวิเคราะห์ถึงโครงสร้างงานหรือ

กิจกรรมภายในองค์กรเพื่อการกาํหนดจุดแข็งและจุดอ่อนขององค์กร โดยแบ่งกิจกรรมภายใน

องคก์รเป็น 2 ประเภท ดงัท่ีแสดงในภาพท่ี 2.4 ขา้งตน้ คือ 

  1) กิจกรรมพื้นฐาน (Primary Activities) เป็นกิจกรรมท่ีสร้างประโยชน์ให้กบั

ลกัษณะทางกายภาพของผลิตภณัฑ ์ยอดขาย และการส่งมอบไปยงัผูซ้ื้อ รวมทั้งบริการหลงัการขาย 

ซ่ึงมกัจะประกอบดว้ยกิจกรรมต่างๆดงัน้ี 

– การขนส่งสินคา้ขาเขา้ (Inbound Logistics) เป็นกิจกรรมในการจดัหาและการ

นาํวตัถุดิบท่ีเป็นปัจจยัการผลิตเขา้สู่กิจการ การเกบ็รักษาและการจดัการเก่ียวกบัวสัดุ การจดัการคลงั 

ระบบการควบคุมสินคา้คงเหลือ กาํหนดตารางการเคล่ือนยา้ยและการรับคืนจากผูข้าย ซ่ึงการ

ปรับปรุงกิจกรรมเหล่าน้ียอ่มมีผลต่อการลดตน้ทุนและการเพิ่มปริมาณในการผลิต  

– การผลิตและการปฏิบติัการ (Operations) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเปล่ียน

ปัจจยัการผลิตเป็นผลิตภณัฑข์ั้นสุดทา้ย (Final Product) ซ่ีงการปรับปรุงกิจกรรมน้ีนั้นจะนาํไปสู่

ผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพดีข้ึน รวมทั้งการตอบสนองท่ีรวดเร็วต่อความตอ้งการของตลาดได ้

– การขนส่งขาออก (Outbound Logistics) เป็นกิจกรรมการจดัส่งสินคา้สาํเร็จรูป

ออกสู่ตลาด โดยการปรับปรุงน้ีจะส่งผลต่อประสิทธิภาพและระดบัการใหบ้ริการแก่ลูกคา้ท่ีดีข้ึนได ้

– การตลาดและการขาย (Marketing and Sales) กิจกรรมการตลาดและการขาย

ของธุรกิจจะเก่ียวขอ้งกบัปัญหา 4 ประการ คือ ส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix) การตั้งราคา 

http://www.thebusinessowner.com/wp-content/uploads/val_chain_fig1.jpg
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(Pricing) การส่งเสริมการตลาด (Promotions) และช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel of 

Distributions)  และตวัผลิตภณัฑ ์(Products) 

– การบริการ (Services) เป็นกิจกรรมท่ีผูบ้ริหารจะตอ้งใหค้วามสาํคญัเพราะถือว่า

เป็นกิจกรรมท่ีสร้างคุณค่าของธุรกิจ โดยเฉพาะในขั้นการแนะนาํผลิตภณัฑ์ท่ีลูกคา้ตอ้งการการ

แนะนาํอบรมเพื่อให้ลูกคา้ใชผ้ลิตภณัฑ์ไดอ้ย่างถูกตอ้งเหมาะสม ดงันั้นจึงเกิดความจาํเป็นในการ

บริการ โดยพยายามใหก้ารบริการท่ีเหนือกวา่แก่ลูกคา้ซ่ึงเป็นจุดแขง็ขององคก์ร 

 2) กิจกรรมสนับสนุน (Supporting Activities) เป็นกิจกรรมต่างๆท่ีให้การ

สนบัสนุนกิจกรรมหลกั ประกอบดว้ย 

– โครงสร้างพื้นฐานขององคก์ร (Firm Infrastructure) ประกอบดว้ยกิจกรรมต่างๆ 

เช่น การเงิน การบญัชี กฎหมาย ระบบสารสนเทศ และการจดัการทัว่ไปกิจกรรมเหล่าน้ีโดยทัว่ไป

สนับสนุนในการสร้างคุณค่าและเป็นจุดเร่ิมตน้ท่ีมีในทุกองคก์ร ซ่ึงค่าใชจ่้ายท่ีเกิดข้ึนในกิจกรรม

โครงสร้างพื้นฐานจะถือวา่เป็นค่าใชจ่้ายเบด็เตลด็  

– การบริหารทรัพยากรมนุษย ์ (Human Resource Management) ประกอบดว้ย

กิจกรรมการสรรหา คดัเลือก ฝึกอบรม พฒันา และกาํหนดค่าตอบแทนทุกระดับของพนักงาน 

อิทธิพลของการบริหารทรัพยากรมนุษยมี์ในทุกกิจกรรมของการสร้างคุณค่า ตน้ทุนทั้งหมดของการ

บริหารทรัพยากรไม่สามารถกาํหนดในเชิงปริมาณไดง่้ายๆ เน่ืองจากปัญหามีความสลบัซบัซอ้น การ

ปรับปรุงการบริหารทรัพยากรมนุษยเ์ป็นส่ิงสาํคญัท่ีจะสร้างคุณค่าและลดตน้ทุนการรักษาพนกังาน 

ผูบ้ริหารจะตอ้งมีการตอบสนองท่ีรวดเร็วโดยเพิ่มประสิทธิภาพ คุณภาพผลผลิต และความพึงพอใจ

ในงานของพนกังาน 

– การพฒันาเทคโนโลย ี(Technology Development) เทคโนโลยเีป็นกิจกรรมของ

การสร้างคุณค่าในองคก์ร ซ่ึงมีผลกระทบต่อกิจกรรม การพฒันาผลิตภณัฑ ์และกระบวนการเพื่อให้

เกิดคุณค่าในการจาํหน่ายสินคา้และบริการไปยงัลูกคา้ การพฒันาเทคโนโลยจีะทาํนอกเหนือจากการ

วิจยัและการพฒันาแบบดั้งเดิม การพฒันาเทคโนโลยีระยะยาวสามารถสร้างขอ้ไดเ้ปรียบทางการ

แข่งขนัไดอี้กดว้ย  

– การจัดซ้ือจัดหาทรัพยากร (Procurement) หมายถึงหน้าท่ีในการผลิตซ่ึงใน

กิจกรรมการสร้างคุณค่าในธุรกิจ ประกอบดว้ยวตัถุดิบ วสัดุส้ินเปลือง และปัจจยัการผลิตอ่ืนๆ ซ่ึงใช้

ในกระบวนการผลิต ตลอดจนอุปกรณ์ เคร่ืองจกัร อาคาร ฯลฯ 

  การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่าของบริษทั ไทยเซ็นทรัลเคมี จาํกดั (มหาชน) นั้น จาก

กิจกรรมภายในของบริษทัฯ โดยพิจารณาในแง่ความสาํคญัต่อการจดัทาํกลยทุธ์ขององคก์ร เพื่อการ

พฒันาคุณค่า และเพิ่มประสิทธิภาพให้สูงสุด และสามารถลดตน้ทุนการผลิต หรือค่าใชจ่้ายของ
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บริษทัไดแ้บบมีนยัสาคญั หรือสร้างความไดเ้ปรียบในดา้นการแข่งขนัเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง พบว่า ห่วง

โซ่คุณค่าของบริษทั ประกอบดว้ยกิจกรรม ตั้งแต่ขั้นแรกของการสั่งซ้ือวตัถุดิบและการนาํเขา้ การ

จดัเก็บ ไปจนถึงการกระจายสินคา้สู่ลูกคา้ การจดัจาํหน่าย และการบริการหลงัการขาย จนไปถึง

ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย มีดงัแสดงในภาพ 2.5 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่2.5 แสดงห่วงโซ่แห่งคุณค่าของบริษทั ไทยเซ็นทรัลเคมี จาํกดั (มหาชน) 

 

2.3.1 กจิกรรมพืน้ฐาน หรือ กจิกรรมหลกั (Primary Activities)  

– กิจกรรมการสั่งซ้ือวตัถุดิบ(Procurement) และกิจกรรมการนาํเขา้

วตัถุดิบ (Inbound Logistics)  เน่ืองจากบริษทัฯ ไดมี้การสั่งซ้ือสินคา้ทั้งสาํหรับเป็นวตัถุดิบและ

สาํหรับนาํมาบรรจุเพื่อจาํหน่าย ซ่ึงกิจกรรมน้ีถือว่ามีความสาํคญัต่อทั้งตน้ทุนของผลิตภณัฑข์องการ

ผลิต รวมทั้งราคาขายของสินคา้ท่ีมีการบรรจุและจาํหน่ายโดยตรง ซ่ึงในกิจกรรมน้ีไดมี้การบริหาร

จดัการผูข้ายวตัถุดิบทั้งในเร่ืองของคุณภาพและการจดัการบริหารทั้งในเร่ืองขายปริมาณและตน้ทุน

ในการสั่งซ้ือสินคา้ ผา่นกระบวนการคดัเลือกและประเมินผูข้าย เพื่อให้เกิดประสิทธิภาพในจดัซ้ือ

วตัถุดิบ การบริหารจดัการแผนการรับวตัถุดิบ การบริหารสินคา้วตัถุดิบคงคลงั รวมทั้งทาํให้เกิด

ความไดเ้ปรียบทางดา้นตน้ทุนเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง  

– กิจกรรมการผลิต (Operations) เน่ืองจากบริษทัฯ มีกระบวนการทั้ง

การผลิตสินคา้และสาํหรับบรรจุสินคา้เพื่อจาํหน่าย ซ่ึงกิจกรรมน้ีรวมถึงการตรวจสอบและควบคุม

คุณภาพ รวมทั้งกระบวนการจ่ายสินคา้สาํเร็จรูปจากคลงัของบริษทั ข้ึนรถขนส่งสินคา้ของลูกคา้ ซ่ึง

บริษทัฯไดมี้การลงทุนพฒันาระบบการจ่ายสินคา้ท่ีมีความทนัสมยัและมีความสามารถในการจ่าย

สินคา้ไดม้ากข้ึน ทาํใหเ้กิดประสิทธิภาพและมีระดบัการใหบ้ริการแก่ลูกคา้ท่ีดีเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง  
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– กิจกรรมการตลาดและการขาย (Marketing and Sales) มีการกาํหนด

เป้าหมาย กาํหนดกลยทุธ์ทางการตลาด วางตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์และเลือกช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีมี

ศกัยภาพ รวมทั้งมีการจดักิจกรรมทางการตลาดอยา่งสมํ่าเสมอ รวมทั้งการสร้างความสัมพนัธ์อนัดี

กับลูกคา้ แต่อย่างไรก็ตามพบว่า การตลาดและการขายของบริษทัฯนั้นยงัไม่สามารถขยายช่อง

ทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑข์องบริษทัในเขตภาคกลางไดม้ากนกั 

– กิจกรรมวิจยัและพฒันา (Research and Development) เป็นกิจกรรมท่ี

มุ่งให้ความรู้กับเกษตรกรเก่ียวกับการเกษตรในหัวขอ้ต่างๆ เช่น วิธีการปลูกพืชชนิดต่างๆ การ

บาํรุงรักษาดิน การรักษาโรคพืช การใชปุ๋้ยเคมีให้เหมาะสมกบัการเพาะปลูก และยงัไดมี้การจดัทาํ

โครงการแปลงสาธิตโดยใชปุ๋้ยของบริษทัให้ถูกตอ้งเหมาะสมกบัการเพาะปลูกเปรียบเทียบกบัวิธี

เดิมท่ีเกษตรกรปฏิบติัอยู ่ดาํเนินการโครงการวิจยัทดลองคน้หาสูตรปุ๋ยท่ีเหมาะสมกบัพืชเศรษฐกิจ

ชนิดต่างๆ และส่งเสริมให้เกษตรกรใช้ประโยชน์จากผลการวิจยันั้นๆ  นอกจากน้ียงัมีการสร้าง

ความสัมพนัธ์อนัดีต่อเกษตรกรเพื่อให้เกิดความเขา้ใจในตวัสินคา้ของบริษทั และรับรู้ถึงความ

ตอ้งการของผูใ้ชสิ้นคา้เพื่อนาํมาปรับปรุงและพฒันาสินคา้ของบริษทัต่อไป 

 

2.3.2 กจิกรรมสนับสนุน (Support Activities) 

  กิจกรรมสนบัสนุนของบริษทัฯ จะเหมือนกบัองคก์รอ่ืนทัว่ๆไปท่ีประกอบดว้ย  

– กิจกรรมโครงสร้างพื้นฐานขององคก์ร (Firm Infrastructure) ซ่ีง 

ได้แก่ ระบบบญัชี ระบบการเงิน การบริหารจัดการขององค์กร ซ่ึงเป็นการบริหารจัดการตาม

กฎระเบียบของ 

– กิจกรรมการจดัการทรัพยากรบุคคล (Human Resource Management) 

ซ่ึงประกอบดว้ยกิจกรรมการสรรหา คดัเลือก ฝึกอบรม พฒันา และกาํหนดค่าตอบแทนทุกระดบั

ของพนกังาน ทั้งน้ีสําหรับบริษทัฯนั้นมีอตัราการลาออกของพนกังานค่อนขา้งนอ้ย ซ่ึงเป็นส่วน

สาํคญัท่ีจะสร้างคุณค่าใหก้บัองคก์รและสามารถช่วยลดตน้ทุนการรักษาพนกังานอีกดว้ย 

– กิจกรรมการพฒันาเทคโนโลยี (Technology Development) บริษทัฯ

ยงัไม่ไดมี้การใชแ้ละการพฒันาเทคโนโลยอียา่งเตม็ท่ี  ทาํใหไ้ม่สามารถท่ีจะนาํไปใชใ้นการต่อยอด

เพื่อพฒันาผลิตภณัฑ ์และกระบวนการเพื่อใหเ้กิดคุณค่าในการจาํหน่ายสินคา้และบริการไปยงัลูกคา้ 

ซ่ึงในการพฒันาทางดา้นเทคโนโลยีสารสนเทศนั้น นอกจากการจะนาํไปพฒันาตวัผลิตภณัฑ์และ

เพิ่มคุณค่าใหแ้ก่ลูกคา้แลว้นั้น ยงัสามารถช่วยใหก้ารทาํงานภายในองคก์รมีประสิทธิภาพมากข้ึน ซ่ึง

นาํไปสู่ตน้ทุนการทาํงานท่ีลดลงไดด้ว้ย  
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ตารางที ่2.3 สรุปการวิเคราะห์ห่วงโซ่แห่งคุณค่า (Value Chain ) 

กิจกรรมพื้นฐาน หรือ กิจกรรมหลกั (Primary Activities) วิเคราะห์กิจกรรม  

• กิจกรรมการสัง่ซ้ือวตัถุดิบ(Procurement) และกิจกรรมการ

นาํเขา้วตัถุดิบ (Inbound Logistics) 

จุดแขง็ 

• กิจกรรมการผลิต (Operations) จุดแขง็ 

• กิจกรรมการตลาดและการขาย (Marketing and Sales) จุดอ่อน 

• กิจกรรมวจิยัและพฒันา (Research and Development) จุดแขง็ 

กิจกรรมสนบัสนุน (Support Activities) วิเคราะห์กิจกรรม  

• กิจกรรมการพฒันาเทคโนโลย ี(Technology Development) จุดอ่อน 

• กิจกรรมการจดัการทรัพยากรบุคคล(Human Resource 

Management) 

จุดแขง็ 

• โครงสร้างพื้นฐานขององคก์ร(Firm Infrastructure) จุดแขง็ 

จากตารางท่ี 2.3 จะพบว่ากิจกรรมหลกัและกิจกรรมสนับสนุนในห่วงโซ่คุณค่าส่วน

ใหญ่เป็นจุดแขง็ มีเพียงกิจกรรมการตลาดและการขาย (Marketing and Sales) และกิจกรรมการ

พฒันาเทคโนโลยีเท่านั้นท่ีเป็นจุดอ่อน กล่าวคือองคก์รมีสามารถท่ีจะแข่งขนักบัคู่แข่งในตลาดได ้

และมีศกัยภาพเพียงพอท่ีจะสร้างสรรค์ส่ิงใหม่ให้ดีเทียบเท่าหรือมากกว่าคู่แข่งได ้ทั้ งน้ีในส่วน

กิจกรรมใดท่ียงัเป็นจุดดอ้ยก็จะตอ้งนาํมาพิจารณาปรับปรุงหาวิธีแกไ้ขจนกลายเป็นจุดแขง็ให้ไดใ้น

ท่ีสุด ซ่ึงเม่ือปัจจยัภายในองคก์รโดยรวมมีความพร้อมครบถว้นก็จะทาํให้องคก์รสามารถเพิ่มขีด

ความสามารถของตวัเองได ้แต่อย่างไรก็ตามองคก์รก็ยงัคงตอ้งรักษาจุดแขง็เอาไวใ้ห้ดีดว้ย เพื่อให้

สามารถไปถึงเป้าหมายท่ีองคก์รวางเอาไว ้ 

จากการวิเคราะห์แรงผลกัดันทั้ง 5 ในก่อนหน้าน้ี รวมทั้ งวิเคราะห์สภาพแวดลอ้ม

ภายในธุรกิจ โดยใช ้VRIN Framework ไดช้ี้ใหเ้ห็นว่าการท่ีองคก์รมีแรงผลกัดนัจากผูซ้ื้อในระดบัท่ี

สูง ทาํให้องคก์รควรจะแข่งขนักนัในการสร้างความแตกต่างสาํหรับสินคา้ท่ีบริษทัสามารถผลิตได้

เองเพื่อให้สร้างความภกัดีหรือความผกูพนัในตราสินคา้ของผูบ้ริโภคมากกว่าท่ีจะไปเน้นการเป็น

ผูน้ําเร่ืองตน้ทุนซ่ึงอาจจะนําไปสู่สงครามราคาในท่ีสุด ดังนั้นองค์กรก็จะตอ้งยอ้นกลบัมาดูว่า

กิจกรรมต่างๆในห่วงโซ่คุณค่าว่ามีความเหมาะสม และเป็นส่วนท่ีช่วยส่งเสริมให้ไปถึงเป้าหมาย

แลว้หรือยงั ซ่ึงจากการวิเคราะห์กิจกรรมก็พบว่าองคก์รมีปัจจยัภายในองคก์รท่ีเหมาะสมต่อการใช้

กลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) ซ่ึงการจะเป็นเช่นนั้นองคก์รจะตอ้งมีทีมงานผสาน
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ความตอ้งการของลูกคา้รวมทั้งใช้ประโยชน์จากการท่ีองค์กรมีจุดแข็งในด้านการผลิตให้มีการ

พฒันาสินคา้ท่ีความเหมาะสมกับลูกคา้ โดยบริหารจัดการทุกกิจกรรม (ทั้ งกิจกรรมหลัก และ

กิจกรรมสนบัสนุน) ใหด้าํเนินไปไดด้ว้ยดี กจ็ะทาํใหอ้งคก์รสามารถส่งมอบคุณค่าในตวัผลิตภณัฑท่ี์

มีความแตกต่างจากคู่แข่งขนัรายอ่ืน ซ่ึงจะนาํไปสู่ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัได ้แต่อยา่งไรก็ตาม

จากลกัษณะสินคา้ปุ๋ยเคมีท่ีมีการบริโภคอยูใ่นประเทศนั้นมีทั้งสินคา้ท่ีเป็นปุ๋ยเชิงเด่ียว(แม่ปุ๋ย) เช่น ยู

เรีย (46-0-0) ซ่ึงเป็นปุ๋ยท่ีมีการบริโภคสูงถึงเกือบ 2 ลา้นตนัต่อปี แต่ไม่สามารถผลิตภายในประเทศ

ได ้และยงัเป็นปุ๋ยท่ีเป็นวตัถุดิบในการผลิตปุ๋ยชนิดอ่ืนๆ ดงันั้นหากสามารถเพิ่มยอดขายสินคา้น้ีได้

ซ่ึงจะทาํให้มีอาํนาจต่อรองผูข้ายมากข้ึนทาํให้ไดร้าคาท่ีตํ่าลงไดอี้กดว้ย เพื่อนาํไปสู่การเพิ่มข้ึนของ

ยอดขายและส่วนแบ่งตลาดท่ีเพิ่มข้ึนไดอี้กดว้ย 
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บทที ่3 

การวเิคราะห์หาสาเหตุของปัญหา 

 

 

 จากการวิเคราะห์ในบทท่ีผา่น ไดมี้การกล่าวถึงปัญหาและตวัแปรท่ีเป็นสาเหตุ  ในบท

น้ี เราจะนาํตวัแปรทั้งหมดมามองหาความสัมพนัธ์ท่ีเก่ียวเน่ืองกนัจนนาํไปสู่การเกิดปัญหาและเพื่อ

หาแนวทางแกไ้ข โดยใชว้ิธีการคิดเชิงระบบ (System thinking) ซ่ึงเป็นวิธีการคิดท่ีช่วย ให้สามารถ

เห็นรูปแบบความสัมพนัธ์สาเหตุของปัญหาและเหตุการณ์ต่างๆท่ีเกิดข้ึนในระบบโดยภาพรวม  ทาํ

ให้สามารถมองภาพไดค้รบถว้น และช่วยจดัลาํดบัเหตุการณ์ของแต่ละตวัแปรไดถู้กตอ้งอย่างเป็น

เหตุเป็นผล    ดงันั้นเม่ือเราสามารถมองเห็นความสัมพนัธ์ของสาเหตุและปัญหาทั้งหมดได ้จะทาํให้

เราเขา้ใจ และสามารถเลือกท่ีจะเพิ่มลดตวัแปรใดๆท่ีเป็นปัจจยัช่วยในการแกปั้ญหา เพื่อนาํไปสู่การ

คิดกลยุทธ์ การวางแผนดาํเนินงานท่ีเหมาะสม ซ่ึงเคร่ืองมือท่ีจะนาํมาอธิบายความสัมพนัธ์ของ

ปัญหาและผลท่ีเกิดข้ึนในบทน้ีคือ แผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram) 

 

 

3.1 แผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram) 

  โดยพื้นฐานแลว้แผนภูมิวงรอบเหตุและผลน้ีมาจากการหลกัคิดของการเคล่ือนไหว 

ของระบบ (System Dynamics) ซ่ึงพลวตัของระบบ หรือ System Dynamics (SD) ไดรั้บการพฒันา

และเผยแพร่ผ่าน หนงัสือ “Industrial Dynamics” ของ Jay W. Forrester แห่ง Massachusetts 

Institute of Technology (MIT) ในปีค.ศ. 1961 โดย Forrester ไดใ้หนิ้ยาม พลวตัของระบบ หรือ 

System Dynamics (SD) ไวว้่าเป็น “การศึกษาคุณลกัษณะของการป้อนกลบัของสารสนเทศของ

กิจกรรมอุตสาหกรรมท่ีแสดงถึงโครงสร้างองค์กร  การขยายนโยบาย  และความล่าช้าในการ

ตดัสินใจและปฏิบติัท่ีมีผลต่อการตอบสนองในความสําเร็จของธุรกิจ”  ซ่ึงในแบบจาํลอง System 

Dynamics (SD) ประกอบดว้ย 3 ส่วน คือ  สตอ็ก (Stock) ซ่ึงแสดงปริมาณของส่ิงท่ีสนใจ อตัราการ

ไหล   (Flow  Rate) ระหวา่งสตอ็ก และสารสนเทศในการคาํนวณค่า ของอตัราการไหลนั้นๆ    

 นอกจากน้ีการสาํหรับการวิเคราะห์ และแกไ้ขปัญหาของระบบตอ้งเร่ิมตน้คิดอยา่งเป็น

ระบบ (System Thinking) ซ่ึงการคิดเชิงระบบนั้นมีความสาํคญัต่อการบริหารงานยคุใหม่ เน่ืองจาก 

เป็นการมองภาพรวมของงานซ่ึงจะช่วยทาํให้เขา้ใจโครงสร้างท่ีซับซ้อนของเหตุและผล ว่ามี
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ความสมัพนัธ์เก่ียวโยงกนัอยา่งไร  และเป็นเคร่ืองมือท่ีช่วยใหผู้บ้ริหารวิเคราะห์ปัญหาท่ีซบัซอ้นนั้น

ออกมาเป็นภาพจาํลองความคิดอยา่งง่ายๆ ท่ีสามารถใชส่ื้อสารกบัทีมงาน ช่วยใหเ้ขา้ใจตวัองคก์รเอง 

ธรรมชาติ ส่ิงแวดลอ้ม และการดาํเนินงานในองคกร์ และช่วยใหเ้ขา้ใจความเป็นไปได ้หรือขอ้จาํกดั

ในการแกปั้ญหานั้นๆได ้สาํหรับเคร่ืองมือและแบบจาํลองของการคิดเชิงระบบ (Sterman, 2000) 

ไดแ้ก่ โครงสร้างการป้อนกลบั (Feedback Structure), แผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal Loop 

Diagrams) และแผนภูมิการไหลและการจดัเกบ็ (Stock and Flow Diagrams)  

 แผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagrams : CLD) เป็นแผนภูมิวงรอบอยา่ง

ง่ายท่ีช้ีให้เห็นถึงความสัมพนัธ์ท่ีถูกตั้งสมมุติฐานข้ึนระหว่างส่วนประกอบ/ปัจจยัของระบบท่ีอาจ

เกิดข้ึน โดย วงรอบ (Loop) คือการไหลของสตอ๊ก (Stock) ท่ีส่งผลต่อการไหล (Flow) ตน้ทาง ทาํให ้

สต๊อก (Stock) ตวันั้นเองเพิ่มหรือลดขนาด ดงันั้น วงรอบ(Loop) จึงมกัจะเป็นตวักาํหนดพฤติกรรม 

ซ่ึงประกอบดว้ยหลายองคป์ระกอบดงัน้ี   วงรอบการป้อนกลบั 1 วงรอบ หรือมากกว่า ซ่ึงเป็นทั้ง

กระบวนการเสริมแรงและกระบวนการสร้างความสมดุล ความสัมพนัธ์ของเหตุและผลกระทบ

ระหวา่งตวัแปรต่างๆ  ความหน่วงของเวลา (Delays)  

 การสร้างแบบจาํลองความคิดเชิงระบบ จะช่วยทาํให้เราเห็นภาพใหญ่ทั้งหมด ในรูป 

ของวงกลม โดยเร่ิมตน้จากการกาํหนดประเด็นปัญหาให้ชดัเจนพร้อมทั้งระบุตวัแปรทั้งหมด ศึกษา 

และพิจารณาพฤติกรรมความเป็นไปของเหตุการณ์ โดยใชลูกศร (Arrow) เช่ือมโยงจากเหตุไปผล 

และถา้เหตุและผลสัมพนัธ์ไปในทิศทางเดียวกนัใหใ้ส่เคร่ืองหมาย +  (Positive)  (ตอบสนองต่อกนั

ในทิศทางเดียวกัน) แต่ถา้เหตุและผลสัมพนัธ์ไปในทิศทางตรงกันขา้มหรือ สวนทางกันให้ใส่

เคร่ืองหมาย – (Negative) (ตอบสนองต่อกนัในทิศทางตรงกนัขา้ม) เม่ือนาํการเช่ือมโยงหลายตวัแปร

มาเช่ือมต่อระหว่างตวัแปรและลาํดบัของสาเหตุและผลท่ีเกิดข้ึน กลายเป็นแผนภูมิวงรอบแบบ

เสริมแรง Reinforcement loop หรือ Positive loop : R และ วงรอบแบบสมดุล Balancing feedback 

loop หรือ Negative Loop : B หมายถึง มีผลทาํใหเ้กิดสมดุลกนัในการแกปั้ญหา 

 ซ่ึง Balancing feedback loop หรือ Negative Loop วงรอบแบบสมดุล: เป็นวงรอบ 

(Loop) ท่ีรักษาระดบัของสต๊อก (Stock)  เอาไวเ้สมอ ยกตวัอยา่งเช่น ระบบการกินเพื่อรักษาระดบั 

พลงังานของร่างกาย การกินเป็นการไหล (Flow) ท่ีนาํไปสู่พลงังาน สะสมของร่างกายซ่ึงเป็นสต๊อก 

(Stock)  พอพลงังานสะสมมีนอ้ยลง ร่างกายจะส่งสัญญาณให้เร่ิมกิน นัน่คือการเพิ่มอตัราการไหล 

(Flow) ท่ีเติมสตอ๊ก (Stock) พลงังาน เม่ือพลงังานเพียงพอแลว้ ร่างกายก็จะสั่ง Flow ใหห้ยดุกิน เป็น

เช่นน้ีเร่ือยๆ ระดบัของสตอ๊ก (Stock)  กจ็ะคงท่ีเสมอ  

 และ Reinforcement loop หรือ Positive loop วงรอบแบบเสริมแรง: เป็นวงรอบ (Loop) 

ท่ีเพิ่มหรือลดระดบัของ Stock เร่ือยๆ ถา้เป็น Loop ท่ีเพิ่มระดบั Stock เรียกว่า Positive 
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reinforcement loop ตวัอยา่งเช่น ดอกเบ้ียเงินฝาก ยิง่ท่ีเงิน ฝาก (Stock) มากเท่าไร ก็จะไดด้อกเบ้ีย

มากเป็นทวีคูณเม่ือ เทียบกบัระยะเวลา (ดอกเบ้ียทบตน้) ซ่ึงเป็นการเพิ่ม Flow ของเงินท่ีเขา้บญัชีมาก

ข้ึนไปเร่ือยๆ โดยไม่มีวนัจบส้ิน แต่ในทางกลบักนัก็มีระบบท่ีวงจรนั้นเป็นวงจรหมุนลง เรียกว่า 

Negative reinforcement loop เช่นกนั 

  

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่3.1 แสดงตวัอยา่งแผนภูมิวงรอบเหตุและผล 

 จากภาพ 3.1 แสดงตวัอย่างแผนภูมิวงรอบเหตุและผล จาก Loop ทางซา้ยมือท่ีมี

สัญลกัษณ์ตวัอกัษร R กลางวง หมายถึง เม่ือปริมาณไข่เพิ่มมากข้ึน ปริมาณไก่ก็เพิ่มมากข้ึน เม่ือไก่

เพิ่มมากข้ึนกจ็ะสามารถออกไข่ไดเ้พิ่มมากข้ึน แสดงถึง วงรอบแบบเสริมแรง (Reinforcement loop) 

และ Loop ทางขวามือท่ีมีสัญลกัษณ์ตวัอกัษร B กลางวง หมายถึง เม่ือปริมาณไก่เพิ่มมากข้ึน ก็จะมี

ไก่ท่ีถูกนาํไปทอดมากข้ึน ซ่ึงเม่ือไก่ถูกนาํไปทอดมากข้ึนก็ทาํให้ปริมาณไก่ลดลง แสดงถึง วงรอบ

แบบสมดุล (Balancing feedback loop) 

 

 

3.2 โครงสร้างของปัญหา 

  สาํหรับบริษทั ไทยเซ็นทรัลเคมี จาํกดั (มหาชน) นั้นอยูใ่นอุตสาหกรรมปุ๋ยเคมีท่ีมีการ

แข่งขนัจากคู่แข่งภายในอุตสาหกรรมในระดบัปานกลางและอาํนาจการต่อรองของผูซ้ื้อในระดบัสูง 

ซ่ึงบริษทัจาํเป็นจะตอ้งมีการวางกลยทุธ์เพื่อให้เกิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัและสามารถแมใ้น

สภาวะท่ีแนวโนม้การใชปุ๋้ยเคมีจะลดลงเน่ืองจากปัจจยัต่างๆเช่น ปัญหาภยัแลง้และการขาดแคลนนํ้า

เพื่อใชใ้นการเกษตร รวมทั้งการท่ีราคาพืชผลทางการเกษตรตกตํ่าทาํใหก้าํลงัซ้ือของเกษตรกรลดลง 

ซ่ึงทาํให้การแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมน่าจะมีความรุนแรงมากข้ึน เพื่อแย่งชิงส่วนแบ่งการตลาด 

และนอกจากน้ีเพื่อให้บริษัทสามารถแข่งขนัได้อย่างย ัง่ยืน จึงต้องมาพิจารณาถึงตัวแปรต่างๆ 

ความสัมพนัธ์ของตวัแปรต่างๆ ลาํดบัของสาเหตุและผลท่ีเกิดข้ึน เพื่อนาํไปใชก้ารกาํหนดกลยุทธ์

Egg Chicken

+

+
R Fried Chicken

+

-

B
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ต่างๆ เพื่อให้บริษทักา้วเป็นผูน้าํในอุตสาหกรรมปุ๋ยเคมี โดยมีปริมาณยอดขายสินคา้เพิ่มข้ึนอย่าง

ต่อเน่ืองดว้ย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่3.2 แผนภูมิวงรอบเหตุและผลแสดงโครงสร้างปัญหาและตวัแปรท่ีส่งผลต่อปริมาณ

ยอดขายสินคา้ปุ๋ยเคมีของบริษทั ไทยเซ็นทรัลเคมี จาํกดั (มหาชน) 

  จากภาพท่ี 3.2 นั้น จะเห็นไดว้่า แผนภูมิวงรอบเหตุและผลท่ีส่งผลต่อปริมาณยอดขาย

สินคา้ของบริษทั ประกอบดว้ย วงรอบทั้งหมด 4 วงรอบ ดงัน้ี 

1. วงรอบการทาํการตลาดของคู่แข่ง (Competitor Loop) 

2. วงรอบทางการตลาดของบริษทั (Marketing Loop) 

3. วงรอบการใหค้วามรู้/แนะนาํสินคา้และการสร้างแบรนด ์(Product & Brand Loyalty Loop) 

4. วงรอบการตั้งเป้าหมายปริมาณยอดขายสินคา้ของบริษทั (Target Sales Loop) 

  ทั้งน้ีสามารถอธิบายถึงความสัมพนัธ์และผลกระทบของตวัแปรต่างๆในวงรอบแต่ละ

วงไดด้งัน้ี 

   

 

 

 

 

 

ภาพที ่3.3 แผนภูมิวงรอบการทาํการตลาดของคู่แข่ง (Competitor Loop) 
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  จากภาพท่ี 3.3 แสดงถึงแผนภูมิวงรอบการทาํการตลาดของคู่แข่ง (Competitor Loop) 

จะเห็นวา่ เม่ือปริมาณยอดขายสินคา้ของบริษทั(TCCC Sale Volume)เพิ่มมากข้ึน กจ็ะทาํใหส่้วนแบ่ง

การตลาดของบริษทั (TCCC Market Share) เพิ่มมากข้ึนไปดว้ย และเม่ือส่วนแบ่งการตลาดของ

บริษทัเพิ่มข้ึนก็จะส่งผลใหส่้วนแบ่งการตลาดของคู่แข่ง(Competitor Market Share)ลดลง และเม่ือ

คู่แข่งมีส่วนแบ่งการตลาดท่ีลดลงก็ทําให้คู่แข่งต้องมีการทําการตลาด การส่งเสริมการขาย

(Competitor Campaign & Promotion)ท่ีมากข้ึน เม่ือคู่แข่งมีการทาํการตลาดท่ีมากข้ึนแลว้นั้น ก็จะ

ส่งผลใหค้วามน่าสนใจของสินคา้ของบริษทั(TCCC Product Attractiveness)ลดนอ้ยลงไป ซ่ึงส่งผล

กระทบต่อปริมาณยอดขายสินคา้ของบริษทัใหน้อ้ยลงไปดว้ย   

  แต่ทั้งน้ี เม่ือบริษทัมีปริมาณยอดขายสินคา้ท่ีลดลง ก็จะทาํใหช่้องว่างระหว่างเป้าหมาย

ปริมาณยอดขาย (TCCC Sale Gap)มีปริมาณส่วนต่างท่ีเพิ่มมากข้ึน ทาํใหบ้ริษทัตอ้งมีการจดัทาํการ

ส่งเสริมการขายและการตลาด(TCCC Marketing Campaign & Promotion)เพิ่มมากข้ึน จึงส่งผลทาํ

ให้ความน่าสนใจ/ดึงดูดของสินคา้ของบริษทั (TCCC Product Attractiveness)มีมากข้ึน ทาํให้

ปริมาณยอดขายสินคา้เพิ่มสูงข้ึน ดงัท่ีแสดงในภาพ 3.4 แผนภูมิวงรอบทางการตลาดของบริษทั 

(Marketing Loop) 

   

   

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่3.4 แผนภูมิวงรอบทางการตลาดของบริษทั (Marketing Loop) 

  นอกจากน้ี การท่ีปริมาณยอดขายสินคา้ลดลง ซ่ึงส่งผลทาํใหส่้วนต่างจากเป้าหมายเพิ่ม

มากข้ึนแลว้นั้น บริษทัยงัจะตอ้งมีการเพิ่มการจดักิจกรรมหรือโครงการเพื่อให้ความรู้/แนะนาํสินคา้

ใหก้บัเกษตรกร รวมทั้งการทาํแปลงสาธิต(Product Introduction & Demonstrating Project)ใหม้าก

ข้ึน เพื่อเป็นการให้คาํแนะนาํการใชปุ๋้ยเคมีให้เหมาะสมกบัการเพาะปลูก (ถูกสูตร ถูกเวลา ถูกอตัรา

และถูกวิธี) เม่ือมีโครงการหรือกิจกรรมเหล่าน้ีมากข้ึน ก็ทาํให้การรับรู้ในตวัแบรนด์สินคา้ของ

บริษทั(Brand Awareness)มีมากข้ึนซ่ึงผลของการจดักิจกรรมท่ีส่งผลต่อการรับรู้ในแบรนด์นั้น

จะตอ้งใชร้ะยะเวลาช่วงหน่ึง(Delay)กว่าจะส่งผลให้การจดจาํในตวัแบรนด(์Brand Recognition)มี
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มากข้ึน เม่ือเกษตรกรจดจาํสินคา้และแบรนดข์องบริษทัไดม้ากข้ึนแลว้นั้น ก็จะทาํใหเ้กิดความภกัดี

ในแบรนด ์(Brand Loyalty)มากข้ึนดว้ย ซ่ีงเม่ือเกษตรกรมีความจงรักภกัดีกบัแบรนดแ์ลว้ ก็ทาํใหมี้

การซ้ือสินคา้ซํ้ า(Repeat Purchase)มากข้ึน ส่งผลให้ปริมาณยอดขายของบริษทัเพิ่มข้ึนดว้ย ดงัท่ี

แสดงในภาพ 3.5 แผนภูมิวงรอบการให้ความรู้/แนะนาํสินคา้และการสร้างแบรนด์ (Product & 

Brand Loyalty Loop) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่3.5 แผนภูมิวงรอบการให้ความรู้/แนะนาํสินคา้และการสร้างแบรนด ์(Product & Brand 

Loyalty Loop) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่3.6 แผนภูมิวงรอบการตั้งเป้าหมายปริมาณยอดขายสินคา้ของบริษทั (Target Sales Loop) 
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  อย่างไรก็ตาม ดงัท่ีแสดงในภาพท่ี 3.6 จะเห็นไดว้่า เม่ือปริมาณยอดขายสินคา้ของ

บริษทัเพิ่มสูงข้ึนนั้น ทางบริษทัก็จะมีการตั้งเป้าหมาย(TCCC Sale Volume Target)ท่ีสูงข้ึนภายหลงั

จากท่ีรับทราบปริมาณยอดขายท่ีเกิดข้ึนจริง จึงทาํให้เกิดช่วงเวลาหน่วง (Delay)ระหว่างปริมาณ

ยอดขายของบริษทักบัเป้าหมายปริมาณยอดขายของบริษทั ซ่ึงเม่ือเป้าหมายปริมาณยอดขายของ

บริษทัเพิ่มสูงข้ึน ส่งผลให้ส่วนต่างระหว่างเป้าหมายและปริมาณยอดขายของบริษทัเพิ่มมากข้ึน ทาํ

ให้จะตอ้งมีการเพิ่มทาํการตลาดและการส่งเสริมการขาย ส่งผลให้สินคา้มีความน่าสนใจมากข้ึน 

ส่งผลให้ปริมาณยอดขายสินคา้เพิ่มสูงข้ึน และก็ส่งผลทาํใหเ้ป้าหมายยอดขายสินคา้เพิ่มสูงข้ึน ดงัท่ี

แสดงในภาพท่ี 3.7 และนอกจากน้ีในภาพท่ี 3.8 ยงัแสดงถึงการท่ีส่วนต่างระหว่างเป้าหมายและ

ปริมาณยอดขายของบริษทัเพิ่มข้ึนนั้น ส่งผลให้ตอ้งมีการจดักิจกรรมแนะนาํสินคา้และโครงการ

แปลงสาธิตเพิ่มข้ึนเช่นเดียวกบัวงรอบการใหค้วามรู้/แนะนาํสินคา้และการสร้างแบรนด ์(Product & 

Brand Loyalty Loop)ท่ีกล่าวมาก่อนหนา้น้ีแลว้ 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่3.7  แผนภูมิวงรอบการตั้งเป้าหมายปริมาณยอดขายสินคา้ของบริษทั (Target Sales Loop) 

กบัการทาํการตลาดของบริษทั (Marketing Loop) 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่3.8 แผนภูมิวงรอบการตั้งเป้าหมายปริมาณยอดขายสินคา้ของบริษทั (Target Sales Loop) 

กบัการให้ความรู้/แนะนาํสินคา้และการสร้างแบรนด์ (Product & Brand Loyalty 

Loop) 
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  ดังนั้นจากการท่ีปริมาณยอดขายสินคา้ของบริษทัเพิ่มสูงข้ึนนั้น ย่อมทาํให้อาํนาจ

ต่อรองจากผูข้ายวตัถุดิบเพิ่มสูงข้ึน ส่งผลให้ตน้ทุนสินคา้ตํ่าลง ซ่ึงทาํให้กาํไรเพิ่มสูงข้ึนดว้ย ดงัท่ี

แสดงในภาพท่ี 3.9 

 

 

 

 

 

ภาพที ่3.9 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปริมาณยอดขายสินคา้กับอาํนาจการต่อรองต่อผูข้าย

วตัถุดิบ ตน้ทุน และกาํไรของบริษทั 

  จากแผนภูมิวงรอบขา้งตน้จะเห็นไดว้่า ปัจจยัหลกัท่ีส่งผลต่อยอดขายของบริษทั ไดแ้ก่ 

การจดัการส่งเสริมการขายและการตลาดของคู่แข่งซ่ึงส่งผลต่อความน่าสนใจของสินคา้ของบริษทั 

และ การซ้ือซํ้ าของลูกคา้ท่ีเกิดจากการภกัดีต่อแบรนด ์ซ่ึงเม่ือพิจารณาร่วมกบัการวิเคราะห์ห่วงโซ่

แห่งคุณค่าของบริษัทแล้วนั้ น การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันเพื่อให้ก้าวเป็นผูน้ําใน

อุตสาหกรรมปุ๋ยเคมีนั้นจึงควรจะตอ้งเนน้ท่ีการพฒันาสินคา้ท่ีมีความแตกต่าง รวมทั้งตอ้งมีการสร้าง

ให้เกิดการภักดีในตัวสินค้าและแบรนด์ของบริษัท เพื่อลดแรงกดดันในการแข่งขันภายใน

อุตสาหกรรมและใหเ้กิดความสามารถในการแข่งขนัอยา่งย ัง่ยนืดว้ย 
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บทที ่4 

การกาํหนดกลยุทธ์การแข่งขนัทางธุรกจิ 

 

 

 ดงันั้นหลงัจากท่ีเราไดท้าํการวิเคราะห์สาเหตุของปัญหาทางธุรกิจแลว้ องคก์รจะตอ้ง

กําหนดกลยุทธ์ เพื่อให้บรรลุผลตามวัตถุประสงค์ ซ่ึงกลยุทธ์ (Strategy) คือ แนวทางในการ

ดาํเนินงานท่ีทาํให้องคก์รประสบความสาํเร็จ  หรือวิธีการในการแข่งขนัท่ีจะทาํให้องคก์รสามารถ

เอาชนะคู่แข่งได้ กลยุทธ์เป็นมาตรการสําคญัในการดาํเนินกิจกรรมต่างๆขององค์กรให้บรรลุ

วตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการโดยสามารถเผชิญกบัการเปล่ียนแปลงของสภาวะต่างๆได ้การกาํหนดกล

ยทุธ์ท่ีเหมาะสมจะทาํใหส้ามารถแข่งขนักบัคู่แข่งธุรกิจเดียวกนั หรือธุรกิจใกลเ้คียงได ้ทาํใหอ้งคก์ร

มีกาํไรและอยูร่อดไดใ้นท่ีสุด ในการดาํเนินกิจกรรมขององคก์รเพื่อใหส้ามารถบรรลุวิสยัทศัน์ไดน้ั้น

องค์กรต้องอาศัยผูบ้ริหารในระดับต่างๆและผูป้ฏิบัติงานภายในองค์กรเพื่อนําพาองค์กรไปสู่

วิสัยทศัน์ท่ีกาํหนดไว ้ดงันั้นความรับผิดชอบในการจดัการเชิงกลยุทธ์จึงมิไดจ้าํกดัอยู่แต่เฉพาะ

ผูบ้ริหารระดบัสูงเท่านั้นแต่จะมีการดาํเนินงานครอบคลุมไปทัว่ทั้งองคก์ร 

ทั้งน้ีกลยุทธ์สามารถแบ่งออกเป็น 3 ระดบั ไดแ้ก่ กลยุทธ์ระดบัองค์กร (Corporate-

Level Strategy)   กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ (Business-Level Strategy) และกลยทุธ์ระดบัปฎิบติัการ 

(Functional-Level Strategy) ทั้งน้ีกลยทุธ์ทั้งสามระดบัจะตอ้งมีความสอดคลอ้งกนั เพื่อก่อให้เกิด

แรงเสริมซ่ึงกนัและกนั ซ่ึงแรงเสริมน้ีจะช่วยองคก์รสามารถบรรลุตามเป้าประสงคไ์ดส้าํเร็จ 

 

 

4.1 กลยุทธ์ระดบัองค์กร (Corporate-Level Strategy)  

กลยุทธ์ระดบัองคก์ร คือ การกาํหนดว่าบริษทัควรจะดาํเนินธุรกิจอะไร เพื่อกาํหนด

แนวทางเก่ียวกบัการเจริญเติบโตขององคก์รในอนาคตและรวมทั้งการจดัสรรทรัพยากรท่ีเหมาะสม

เพื่อใชใ้นการดาํเนินงาน การวางกลยทุธ์ระดบัองคก์รจะถูกพฒันาโดยผูบ้ริหารระดบัสูงขององคก์ร 

เพื่อใหท้ราบวา่องคก์รจะมุ่งไปทิศทางใด ทั้งน้ีการเลือกใชล้ยทุธ์จะข้ึนอยูก่บั การมองภาพองคก์รใน

อนาคต โดยทัว่ไปกลยุทธ์ระดบัองคก์รจะแบ่งออกเป็น 3 ประเภท คือ กลยทุธ์การเติบโต (Growth 

Strategy) กลยุทธ์การคงท่ีหรือการอยู่กับท่ี (Stability Strategy) และกลยุทธ์การหดตัว 

(Retrenchment Strategy) และในแต่ละกลยทุธ์กจ็ะมีกลยทุธ์ยอ่ยท่ีต่างกนัไป   
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กลยุทธ์การเติบโต (Growth Strategy) วตัถุประสงคข์องการใชก้ลยุทธ์ท่ีเนน้การ

เติบโตขององคก์ร คือ การขยายตลาด เพิ่ม ส่วนแบ่งการตลาด หรือการสร้างความประหยดัต่อขนาด 

โดยจะใชใ้นกรณีท่ีกิจการมีความเขม้แขง็และองคก์รจะเพิ่มระดบัการปฏิบติังานเพื่อการขยายตวัของ

องค์กร  ซ่ึงอาจกระทําได้ในรูปแบบต่าง ๆ กันดังเช่น การเติบโตในอุตสาหกรรมท่ีตนอยู ่

(Concentration) เป็นกลยทุธ์การเจริญเติบโตท่ีมุ่งเนน้การเติบโตของผลิตภณัฑห์รือบริการดา้นเดียว

ภายในตลาดเดียว โดยจดัสรรทรัพยากรเดิมท่ีองคก์รมีอยูเ่พื่อพฒันาใหเ้กิดความเช่ียวชาญเฉพาะดา้น

ใหเ้หนือกวา่คู่แข่งเพือ่สร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในอุตสาหกรรม ซ่ึงองคก์รสามารถเติบโต

ไดท้ั้งแบบการเติบโตครบวงจรในแนวด่ิง (Vertical Integration) เป็นการขยายตวัของธุรกิจตาม

แนวตั้งใน Value Added Chain เม่ือเร่ิมตน้องคก์รจะจบัธุรกิจท่ีตนเองถนดัก่อนแลว้พฒันาจนเป็น

ธุรกิจหลกั (Core Business)  จากนั้นจึงอาจเจริญเติบโตแบบถอยไปข้างหลงั (Backward Integration)

คือ การขยายเขา้ไปสู่ธุรกิจเดียวกบัคู่คา้ หรือผูข้ายปัจจยัการผลิตของบริษทัเพื่อให้สามารถควบคุม

คุณภาพและตน้ทุนการผลิตของตนเองได  ้ หรืออาจเจริญเติบโตแบบรุกไปข้างหน้า (Forward 

Integration)การทาํธุรกิจแข่งกบัผูจ้ดัจาํหน่าย/ลูกคา้ของตนเพื่อเพิ่มช่องทางการจดัจาํหน่ายของตน 

แบบการเติบโตครบวงจรในแนวระนาบ (Horizontal Integration) เป็นการขยายตวัของธุรกิจตาม

แนวนอน ซ่ึงหมายถึงการไม่เติบโตไปตามแกนของ Value Added Chain ทั้งน้ีอาจทาํไดโ้ดยการ

ขยายไปยงัตลาดใหม่ (Existing Product New Market) และการเพิ่มผลิตภณัฑใ์หม่ในตลาดเดิม 

รวมทั้งการซ้ือหรือควบรวมคู่แข่งหรือบริษทัอ่ืนภายใตธุ้รกิจเดียวกนั การเติบโตในอุตสาหกรรม

ใหม่  (Diversification) ภายใตก้ลยุทธ์การเติบโตในขณะท่ีองคก์รยงัมีความแขง็แรงอยู่มากหรือมี 

Resources Capabilities อยูม่าก ก็อาจเติบโตไดใ้น 2 ลกัษณะคือ กระจายตัวไปยงัอุตสาหกรรมท่ีมี

ความเก่ียวข้องกับอุตสาหกรรมเดิม (Concentric Diversification) หรือกระจายตัวเข้าไปยัง

อุตสาหกรรมท่ีแตกต่างจากเดิมอย่างส้ินเชิง (Conglomerate Diversification)  

 กลยุทธ์การคงที่หรืออยู่กบัที่ (Stability Strategy) กลยทุธ์การรักษาสภาพเดิมไว ้เป็น

กลยทุธ์ท่ีมีลกัษณะคงท่ีไม่มีการเปล่ียนแปลงท่ีสาํคญัใดๆ ซ่ึงมกัจะเก่ียวขอ้งกบัการรักษาฐานะเดิม

หรือการจาํกดัการเจริญเติบโต โดยจะใชใ้นกรณีท่ีมีแนวโนม้ว่าเศรษฐกิจในอนาคตจะซบเซา บริษทั

จึงจะมุ่งเน้นการรักษาเสถียรภาพการดาํเนินงาน และพยายามรักษาส่วนแบ่งการตลาด รวมทั้ ง

ความสามารถทางการแข่งขนัเพื่อให้สามารถทาํกาํไรไดอ้ยา่งต่อเน่ือง กลยทุธ์การคงท่ีแบ่งออกเป็น 

3 กลยทุธ์ดงัน้ี กลยทุธ์การยบัย ั้ง (Pause Strategy) เป็นกลยทุธ์ท่ีใชภ้ายหลงัจากท่ีองคก์รใชก้ลยทุธ์

การเติบโตโดยการเพิ่มหน่วยธุรกิจ ทาํให้องค์กรอาจขาดทรัพยากร หรือเกิดการเปล่ียนแปลง

สภาพแวดลอ้มท่ีมีผลกระทบต่อการดาํเนินงานขององค์กร อาทิ นโยบายรัฐบาล กฎหมายหรือ

ขอ้บงัคบั ทั้งน้ีกลยทุธ์การยบัย ั้งนั้น มกัเป็นกลยทุธ์ชัว่คราว กลยทุธ์การไม่เปล่ียนแปลง (No change 
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Strategy) เป็นการดาํเนินการตามกลยทุธ์เดิม เน่ืองจากกลยทุธ์เดิมท่ีวางไวป้ระสบความสาํเร็จ และ

สภาพแวดลอ้มขององคก์รไม่เปล่ียนแปลง กลยุทธ์การทาํกาํไร (Profit Strategy) เป็นกลยุทธ์ท่ี

องคก์รพยายามลด ค่าใชจ่้ายต่างๆ เช่น ค่าใชจ่้ายดา้นการวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑเ์พื่อทาํให้กาํไร

ขององคก์รสูงข้ึน เงินปันผลของผูถื้อหุน้สูงข้ึนในระยะสั้น แต่การเติบโตในระยะยาวหยดุชะงกั    

 กลยุทธ์การหดตัว(Retrenchment Strategy) เป็นทิศทางขององค์กรท่ีมีขีด

ความสามารถในการแข่งขนัตํ่าหรืออ่อนแอ เม่ือเทียบกับคู่แข่ง เป็นกลยุทธ์ท่ีลดการดาํเนินงาน

องคก์รเพื่อป้องกนัตวัในกรณีท่ีองคก์รอยู่ภายใตส้ภาพแวดลอ้มท่ีมีการเปล่ียนแปลงผนัผวนมาก มี

ภยัคุกคามจากคู่แข่งรุนแรง เสียเปรียบทางการแข่งขนั ประสบปัญหาทางดา้นการเงินหรือสภาพ

คล่อง สําหรับกลยุทธ์การหดตวันั้น อาจทาํไดห้ลายรูปแบบ ดงัน้ี กลยุทธ์การฟ้ืนฟู (Turnaround 

Strategy) จะถูกใชเ้พื่อพลิกสถานการณ์ท่ีเลวร้ายของธุรกิจใหก้ลบัมาสามารถทาํกาํไรได ้ใชใ้นกรณี

ท่ีบริษทัมีผลการดาํเนินงานท่ีไม่ดีแต่ยงัไม่ถึง จุดวิกฤติ โดยกลยุทธ์น้ีจะเนน้การลดตน้ทุนและการ

เพิ่มรายได ้กลยทุธ์การเก็บเก่ียว (Harvesting Strategy) เป็นกลยทุธ์ท่ีใชใ้นกรณีท่ีองคกร์อยูใ่นภาวะ

ตกตํ่า โดยผูบ้ริหารจะใช้นโยบายการลงทุนน้อย พยายามทาํกาํไรระยะสั้ นให้ได้สูงท่ีสุด และ

พยายามใหมี้เงินสดจากการดาํ เนินงานมากท่ีสุด โดยมีแผนเพื่อขายกิจการหรือเลิกกิจการต่อไป กล

ยทุธ์การไม่ลงทุน (Divestiture Strategy) เป็นกลยทุธ์ท่ีองคก์รจะไม่พิจารณาลงทุนเพิ่มหรือกาํจดั

หน่วยธุรกิจท่ีไม่ทาํกาํไรหรือเป็นหน่วยธุรกิจท่ีไม่มีผลต่อการบรรลุเป้าหมายในระยะยาวขององคก์ร 

กลยทุธ์การเลิกกิจการ (Liquidation Strategy) เป็นการทาํใหธุ้รกิจส้ินสุดลง หรือการขายทรัพยสิ์นท่ี

มีอยู่ มกัใชใ้นกรณีท่ีธุรกิจมีปัญหาดา้นฐานะทางการเงินอย่างรุนแรงหรือไม่มีโอกาสทางธุรกิจใน

อนาคต    

 

 

4.2 กลยุทธ์ระดบัธุรกจิ (Business-Level Strategy)   

กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ หมายถึง แนวทางหรือกลยุทธ์ท่ีใชใ้นการบรรลุแผนทิศทางรวม

ของบริษทั เป็นกลยุทธ์ธุรกิจคือเป็นกลยุทธ์ท่ีองค์กรใช้ในการแข่งขนัในแต่ละอุตสาหกรรมใน

ระดบัน้ี กลยทุธ์ท่ีใชอ้าจหมายถึงกลยทุธ์ในการขยายการตลาด (Market Expansion) กลยทุธ์ในการ

ขยายส่วนแบ่งทางการตลาด (Market Penetration) กลยุทธ์ในการพฒันาการตลาด (Market 

Development) กลยทุธ์ในการพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product Development) และกลยทุธ์ในการขยายไปสู่

ธุรกิจอ่ืน (Diversification) เป็นการคดัเลือกกลยุทธ์ทางธุรกิจท่ีจะเหมาะสมเพื่อกาํหนดว่าจะทาํ

อยา่งไรในระดบักลยทุธ์น้ี ซ่ึงจะถือว่าเป็น (Mission) ท่ีสาํคญัขององคก์รแสดงถึงขอบเขตของการ

ดาํเนินกิจการ กลยทุธ์ระดบั Business Strategy มีดงัน้ี 
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กลยุทธ์การเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุน (Cost-Leadership) เป็นการใชค้วามสามารถในการ

บริหารจดัการทรัพยากรเพื่อใหเ้กิดตน้ทุนท่ีตํ่ากว่าคู่แข่ง เช่น การใชเ้ร่ือง economy of scale จากการ

ผลิตสินคา้จาํนวนมาก หรือการควบคุมค่าใชจ่้าย เป็นตน้  

กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) เป็นการสร้างให้เกิดความแตกต่าง

ของสินคา้หรือผลิตภณัฑ์เพื่อให้เกิดเป็นกลยุทธ์ในการแข่งขนั โดยสามารถสนองตอบต่อความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคได้ในรูปแบบท่ีคู่แข่งไม่สามารถทาํได ้ทาํให้ไม่ตอ้งห่วงเร่ืองการแข่งทาง

ตน้ทุนมากนกั  

กลยุทธ์การมุ่งเน้นลูกคา้เฉพาะกลุ่ม (Focus Strategy) เป็นการทาํตลาดโดยมุ่ง

ตอบสนองลูกคา้เฉพาะกลุ่มในจาํนวนจาํกดั เช่น เป็นส่วนภูมิภาค หรือกลุ่มพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ี

เป็นวงจาํกดั (เช่นกลุ่มฟังเพลงอินด้ี) โดยหวงัว่าบริษทัจะสามารถท่ีจะตอบสนองลูกคา้ในกลุ่มน้ีได้

ดีกว่าคู่แข่งท่ีอาจพยายามจบัส่ิงท่ีกวา้งกว่า ซ่ึงก็มกัจะเป็นการ Focus แบบ Differentiate แต่ก็อาจมี

บา้งท่ีบริษทัสามารถบริหารจดัการใหใ้นพื้นท่ีท่ี Focus อยูน่ั้น มีตน้ทุนท่ีตํ่าเป็นพิเศษ 

 

 

4.3 กลยุทธ์ระดบัปฏิบัตกิาร (Functional-Level Strategy) 

กลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการ หมายถึง แนวนโยบายตามสายการแบ่งงาน เป็นการนาํกล

ยุทธ์มาใชใ้นระดบัปฏิบติัการเพื่อให้บรรลุไดซ่ึ้งวตัถุประสงค ์(Objective) ขององคก์รท่ีสามารถ

ประเมินค่าออกมาไดอ้ยา่งชดัเจน และจะเป็นกลยทุธ์ท่ีจะตอ้งครอบคลุมทุกหน่วยงานภายในองคก์ร

ให้มีการสอดคลอ้งกนัภายในองคก์รให้มีการสอดประสานกนัเพื่อความสําเร็จของกลยุทธ์ระดบั

ธุรกิจและระดบัองคก์ร โดยมุ่งเนน้ไปท่ีหน่วยปฏิบติังาน เช่น ดา้นการผลิต การตลาด การเงิน การ

บริหารทรัพยากรมนุษย ์การวิจยัและการพฒันา เป็นตน้ ดงันั้นกลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการเป็นการนาํกล

ยุทธ์มาใชใ้นระดบัปฏิบติัการเพื่อให้ไดเ้ป้าหมายท่ีชดัเจน เช่น ฝ่ายผลิตจะตอ้งผลิตสินคา้ไดโ้ดยมี

ของเสียไม่เกิน 5% หรือฝ่ายขายจะตอ้งสร้างจาํนวนลูกคา้ไดเ้พิ่มข้ึนอยา่งนอ้ย 50% เป็นตน้ และ

จะตอ้งเป็นกลยุทธ์ท่ีจะตอ้งครอบคลุมทุกหน่วยงานภายในองค์กรให้มีการสอดประสานกนัเพื่อ

ความสาํเร็จของกลยทุธ์ระดบัธุรกิจและระดบัองคก์ร 

 

 

4.4 แนวทางการกาํหนดกลยุทธ์ของบริษทัไทยเซ็นทรัลเคมีจาํกดั (มหาชน) 

 จากการท่ีไดว้ิเคราะห์โครงสร้างอุตสาหกรรมเพื่อดูแรงผลกัดนัทั้ง 5 ประการท่ีมีต่อ

องคก์ร การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายใน รวมทั้งวิเคราะห์กิจกรรมและความสามารถหลกัของ
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บริษทัฯ และ ผลิตภณัฑ์ฯ ในบทท่ี 2 รวมทั้งการวิเคราะห์ปัญหาในบทท่ี 3  แลว้นั้น เรานาํมา

ออกแบบและกาํหนดกลยทุธ์ทั้ง 3 ระดบัไดด้งัน้ี 

 

4.4.1 การกาํหนดกลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate-Level Strategy) 

 จากการวิเคราะห์อุตสาหกรรมปุ๋ยเคมีนั้น พบว่า ตลาดยงัมีการเติบโตในระดบัปาน

กลาง และผลิตภัณฑ์ของบริษทัฯเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีสามารถแข่งขนัในตลาดได้ ดังนั้ นบริษทัฯจึง

เลือกใชก้ลยทุธ์การเติบโต (Growth Strategy) แบบเติบโตในอุตสาหกรรมเดิม (Concentration) โดย

ขยายไปยงัตลาดใหม่ (Existing Product New Market) เช่นตลาด CLMV ซ่ึงถือเป็นตลาดท่ีรู้จกั

ผลิตภณัฑข์องบริษทัอยูแ่ลว้ รวมทั้งการขยายตลาดโดยการเพิ่มผลิตภณัฑใ์หม่ในตลาดเดิมดว้ยการ

การมุ่งไปท่ีการพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product Development) คือมุ่งเนน้ไปท่ีการพฒันาตวัผลิตภณัฑโ์ดย

การสร้างความแตกต่างเพื่อสร้างความภกัดีหรือความผกูพนัในตราสินคา้ของผูบ้ริโภค  

 

4.4.2 การกาํหนดกลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business-Level Strategy) 

 ตามท่ีบริษทัฯไดมี้การวางกลยุทธ์ระดบัองคก์รเป็นกลยุทธ์การเติบโตแบบเติบโตใน

อุตสาหกรรมเดิมโดยขยายไปยงัตลาดใหม่และการเพิ่มผลิตภณัฑ์ใหม่ในตลาดเดิม ดงันั้นสําหรับ

การกาํหนดกลยุทธ์ในระดบัธุรกิจนั้นจึงตอ้งมีความสอดคลอ้งกนั และจากการวิเคราะห์ในบทท่ี

ผ่านๆมา พบว่า องคก์รมีปัจจยัภายในองคก์รท่ีมีความเหมาะสมต่อการใชก้ลยุทธ์การสร้างความ

แตกต่าง (Differentiation) มากกว่าการท่ีจะเน้นไปท่ีการแข่งขนัทางดา้นการเป็นผูน้าํในเร่ืองของ

ราคา (Cost Leadership) เน่ืองจากบริษทัมีกระบวนการผลิตท่ีมีประสิทธิภาพและมีความยดืหยุน่ใน

การปรับเปล่ียนสูตรการผลิต รวมทั้ งการท่ีบริษทัมีทีมงานวิจยัและพฒันาท่ีได้มีการร่วมมือกับ

สถาบนัต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัการพฒันาทางดา้นการเกษตร เช่น มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ เป็นตน้   

แต่เน่ืองจากกลุ่มสินคา้ปุ๋ยเคมีท่ีมีขายอยู่ในตลาดนั้นมีอยู่ทั้ งปุ๋ยเชิงเด่ียว(แม่ปุ๋ย)และปุ๋ยเชิงผสม 

ดงันั้นทางบริษทัจึงไดท้าํการแบ่ง กลยทุธ์ออกเป็น 2 กลยทุธ์ ตามกลุ่มของสินคา้ดงัต่อไปน้ี 

– กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของผลติภัณฑ์ (Differentiation strategy)  

สําหรับสินค้าท่ีเป็นปุ๋ยเชิงผสมท่ีบริษัทสามารถผลิตได้เอง ซ่ึงเป็นส่วนท่ีบริษัท

สามารถใชป้ระโยชน์จากการท่ีบริษทัมีกระบวนการผลิตท่ีมีประสิทธิภาพและมีความยดืหยุน่ในการ

ปรับเปล่ียนสูตรการผลิต รวมทั้งการท่ีบริษทัมีทีมงานวิจยัและพฒันาท่ีมีความใกลชิ้ดกบัเกษตรกร 

รวมทั้งสถาบนัต่างๆท่ีสามารถนําไปพฒันาต่อยอดในการพฒันาสินคา้ใหม่เพื่อตอบสนองกลุ่ม

เกษตรกรแต่ละกลุ่ม เช่น กลุ่มชาวนาภาคกลาง กลุ่มเกษตรกรชาวไร่ออ้ย เกษตรกรท่ีปลูกยาสูบ แลว้

พฒันาสินคา้ท่ีมีความเหมาะสมทั้งในเร่ืองของคุณภาพผลิตภณัฑแ์ละลกัษณะ/ขนาดบรรจุภณัฑท่ี์มี
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ความเหมาะสม เพื่อตอบสนองความตอ้งการและส่งมอบคุณค่าในตวัผลิตภณัฑ์ไปยงัผูเ้กษตรกร

กลุ่มนั้นๆ ซ่ึงทาํให้คู่แข่งลอกเลียนแบบไดย้ากและนาํไปสู่ความภกัดีหรือความผกูพนัในตราสินคา้

และเกิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัต่อไป และเป็นการสร้างอุปสรรคในการแข่งขนัให้กบัคู่แข่ง

ขนั และเป็นการทาํให้ตลาดใหม่เพิ่มมากข้ึนจากเดิมซ่ึงจะทาํให้บริษทัสามารถท่ีจะขยายตวัและ

เติบโตต่อไปได ้ทั้งน้ีการท่ีจะส่งมอบคุณค่าในตวัผลิตภณัฑท่ี์มีความแตกต่างกนัไปในเกษตรกรแต่

ละกลุ่มนั้น บริษทัฯจะตอ้งมีการตั้งทีมงานรวบรวมลกัษณะความตอ้งการของเกษตรกรในการปลูก

พืชแต่ละชนิดเพื่อนาํมาพฒันาเป็นผลิตภณัฑท่ี์ตรงกบัความตอ้งการ รวมทั้งตอ้งมีการจดักิจกรรมท่ี

มุ่งให้ความรู้กบัเกษตรกรเก่ียวกบัการเกษตรในหัวขอ้ต่างๆและยงัตอ้งมีการแนะนาํผลิตภณัฑ์ท่ีมี

การพฒันาข้ึนให้กับเกษตรกรด้วย เน่ืองจากถือเป็นการประชาสัมพนัธ์ถึงผลิตภณัฑ์ของบริษทั

เพื่อใหเ้กิดการรับรู้ในตวัสินคา้เพิ่มมากข้ึนดว้ย สร้างความสมัพนัธ์อนัดีต่อเกษตรกรเพื่อใหเ้กิดความ

เขา้ใจในตวัสินคา้ของบริษทั และรับรู้ถึงความตอ้งการของผูใ้ชสิ้นคา้เพื่อนาํมาปรับปรุง และพฒันา

สินคา้ของบริษทัต่อไป 

ซ่ึงนอกจากการท่ีจะสร้างความแตกต่างในส่วนของสูตรปุ๋ยท่ีมีความเหมาะสมกบัพืช

แต่ละชนิด รวมทั้งเหมาะสมกบัดินในแต่ละพื้นท่ีแลว้นั้น อาจสร้างความแตกต่างในเร่ืองของขนาด

ผลิตภณัฑ ์เช่น การออกผลิตภณัฑท่ี์มีขนาดเลก็สาํหรับผูบ้ริโภคอ่ืนๆเช่น ผูป้ลูกตน้ไมใ้นสวนท่ีบา้น

ท่ีอาจซ้ือสินคา้ปุ๋ยจากหา้งสรรพสินคา้ โดยออกแบบใหมี้ขนาดบรรจุ 0.5 หรือ 1.0 กิโลกรัม เพื่อเจาะ

กลุ่มตลาดผูป้ลูกตน้ไมพ้ืชผกัเลก็ๆนอ้ยๆ  

– กลยุทธ์การเป็นผู้นําด้านต้นทุน (Cost leadership strategy)  

สาํหรับสินคา้ท่ีเป็นปุ๋ยเชิงเด่ียวท่ีบริษทัตอ้งนาํเขา้มาเพื่อขาย รวมทั้งเป็นวตัถุดิบดว้ย 

ทั้งน้ีเน่ืองจากสินคา้ปุ๋ยเชิงเด่ียว ไดแ้ก่ ยเูรีย (46-0-0) ซ่ึงเป็นปุ๋ยท่ีมีการบริโภคสูงถึงเกือบ 2 ลา้นตนั

ต่อปี ซ่ึงปัจจุบนับริษทัไม่ไดเ้นน้การขายสินคา้ท่ีเป็นแบบนาํเขา้มาเพื่อบรรจุขายโดยตรงเพราะไม่ได้

สร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัตวัสินคา้ แต่อยา่งไรก็ตามเน่ืองจากสินคา้น้ีเป็นสินคา้ท่ีมีความตอ้งการสูง ซ่ึง

นอกจากการท่ีจะสามารถนาํมาบรรจุเพื่อขายแลว้นั้นยงัถือเป็นส่วนหน่ึงของวตัถุดิบหลกัดว้ย ดงันั้น

หากบริษทัมุ่งเน้นการขายสินคา้ในปริมาณท่ีมากข้ึน ก็จะทาํให้เกิดตน้ทุนโดยรวมในการนาํเขา้

สินคา้น้ีท่ีต ํ่าลงจากการท่ีต่อรองจากการซ้ือในปริมาณท่ีมากข้ึน แต่อย่างไรก็ตามการท่ีบริษทัขาย

สินคา้น้ีในปริมาณมากและราคาท่ีตํ่าลงนั้นอาจะทาํให้เกิดผลกระทบกบัตราผลิตภณัฑ์เดิม ทั้งน้ี

บริษทัอาจจะใชก้ลยทุธ์การออกตราสินคา้ใหม่รวมทั้งรูปแบบบรรจุภณัฑใ์หม่เพื่อใชส้าํหรับสินคา้ท่ี

มีราคาตํ่ากว่าผลิตภณัฑเ์ดิม เพื่อไม่ให้ส่งผลกระทบต่อตราสินคา้เดิม โดยอาจมุ่งเนน้การทาํตลาดท่ี

แตกต่างกนัไดอี้กดว้ย 
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4.4.3 การกาํหนดกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Functional-Level Strategy) 

 สาํหรับบริษทัไทยเซ็นทรัลเคมี จาํกดั (มหาชน) นั้น มีการวางแผนในระดบัปฎิบติัการ

ของแต่ละส่วนงานให้สอดคลอ้งกับกลยุทธ์ระดับองค์กรและกลยุทธ์ระดับธุรกิจ เพื่อให้บรรลุ

เป้าหมายขององคก์ร ซ่ึงทุกหน่วยงานจะตอ้งมีการวางกลยทุธ์ดว้ย ซ่ึงจะแบ่งตามกลุ่มสินคา้ดงัน้ี 

1.  กลุ่มสินคา้ท่ีเนน้สร้างความแตกต่าง โดยกลุ่มน้ีตอ้งเนน้เร่ืองความแตกต่างทั้ง

ในเร่ืองของการตลาด การวิจยัสินคา้ใหม่ๆ เพื่อสร้างความแตกต่างให้กบัตวัสินคา้ รวมทั้งบรรจุ

ภณัฑท่ี์ตอ้งสร้างความแตกต่าง เพื่อดึงดูดลูกคา้ดว้ย จึงตอ้งมีการกาํหนดกลยทุธ์ดงัต่อไปน้ี  

– กลยุทธ์ดา้นการตลาด (Marketing Strategy) โดยกลยุทธ์ดา้นการตลาด 

(Marketing strategy) ตอ้งมีการโฆษณาสินคา้ให้ลูกคา้รู้สึกถึงความแตกต่างระหว่างผลิตภณัฑข์อง

บริษทัและคู่แข่ง เช่น ใชเ้ทคโนโลยีเขา้มาช่วยมากข้ึน โดยการทาํโฆษณาให้น่าสนใจ ชวนติดตาม 

ลงส่ือต่างๆ หรือการประชาสัมพนัธ์ผ่านทางทีมงานวิจยัและพฒันา โดยเนน้เน้ือหาความแตกต่าง

และจุดเด่นของผลิตภณัฑ ์เพื่อใหลู้กคา้ทราบถึงผลิตภณัฑแ์ละเกิดการบอกต่อ 

– กลยทุธ์ในการวิจยัและพฒันา (Research and development strategy) การวิจยั

และพฒันาสินคา้เป็นส่ิงท่ีสาํคญัขององคก์รท่ีช่วยใหอ้งคก์รประสบความสาํเร็จได ้โดยเฉพาะอยา่ง

ยิง่สินคา้ท่ีเนน้เร่ืองความแตกต่างจะตอ้งมีการวิจยัและพฒันาสินคา้อยา่งต่อเน่ือง ทั้งน้ีอาจจะเกิดจาก

การท่ีบุคลากรในองค์กรคิดคน้ข้ึน หรือการท่ีไปร่วมวิจยัและพฒันากับหน่วยงานภายนอกก็ได ้

เพื่อใหเ้กิดเป็นสินคา้ใหม่ๆท่ีเป็นทางเลือกเพิ่มเติมใหก้บัลูกคา้ 

2.  กลุ่มสินคา้ท่ีเน้นด้านตน้ทุน โดยในส่วนน้ีจะเน้นในเร่ืองของการปรับปรุง

ตน้ทุนใหต้ํ่ากว่าคู่แข่งเป็นหลกั เพื่อท่ีจะสามารถกาํหนดราคาแข่งขนักบัคู่แข่งได ้โดยกลยทุธ์ท่ีตอ้ง

ปฏิบติัสาํหรับกลุ่มสินคา้ประเภทน้ีคือ  

– กลยทุธ์ดา้นการผลิตและการปฏิบติัการ (Production and Operation Strategy) 

เป็นกลยทุธ์ท่ีใชต้อ้งมีการควบคุมตน้ทุนในส่วนของห่วงโซ่อุปทาน โดยเร่ิมตั้งแต่การเลือกซพัพลาย

เออร์ และการเลือกซ้ือวตัถุดิบ โดยอาจตอ้งเลือกวตัถุดิบท่ีมีราคาตํ่าลง แต่ยงัคงประสิทธิภาพเดิม 

จากนั้นตอ้งดูในเร่ืองของการผลิตว่ามีการผลิตท่ีไดคุ้ณภาพและเวลาตามความตอ้งการหรือไม่ และ

ส่วนท่ีสาํคญัท่ีสุดคือในส่วนของคลงัสินคา้ โดยจะตอ้งมีการเก็บสินคา้ใหน้อ้ยท่ีสุด เพราะการเก็บ

สินคา้มีตน้ทุนจาํนวนมาก ดังนั้นการผลิตจึงตอ้งสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้ดว้ย เพื่อ

รองรับการเก็บสินคา้ให้น้อยลง และจะช่วยประหยดัตน้ทุนได้ ซ่ึงรวมไปถึงการใช้เทคโนโลยี

สารสนเทศเขา้มาช่วยในการประสานขอ้มูลในส่วนการทาํงานของฝ่ายต่างๆ เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ี

ถูกตอ้ง และลดการขดัแยง้ของแต่ละหน่วยงาน และใชเ้วลาท่ีรวดเร็วท่ีสุด เกิดการสูญเสียนอ้ยท่ีสุด

ในกระบวนการการผลิต  
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นอกจากน้ีองคก์รยงัตอ้งมีกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการท่ีใชก้บัทุกกลุ่มสินคา้ เป็นกลยุทธ์

หลกัๆท่ีใชใ้นการดาํเนินการในส่วนของการปฏิบติังาน โดยส่วนท่ีสาํคญัท่ีสุดท่ีจะช่วยให้องคก์ร

ประสบความสาเร็จในการทาํยอดขายใหเ้พิ่มข้ึนมีดงัต่อไปน้ี 

– กลยุทธ์ด้านการตลาด (Marketing strategy) เป็นกลยุทธ์ท่ีใช้เพื่อเพิ่ม

ความสามารถในการแข่งขนั ส่ิงท่ีสาํคญัในการทาํการตลาดในทุกวนัน้ีคือ การวิเคราะห์พฤติกรรม

ของกลุ่มลูกคา้ว่าในปัจจุบนักลุ่มลูกคา้ให้ความสําคญักบัส่ิงใด และกลุ่มลูกคา้ดงักล่าวรับสารจาก

ช่องทางใดมากท่ีสุด โดยอาจจะต้องวิเคราะห์ถึงพฤติกรรมการใช้ชีวิตของกลุ่มลูกคา้ดังกล่าว 

เพื่อท่ีจะนาํขอ้มูลมาช่วยในการทาํการตลาด เพื่อจะมีการปรับปรุงผลิตภณัฑใ์หมี้ความเหมาะสมกบั

กลุ่มลูกคา้เป้าหมายแลว้นั้น จะตอ้งวางกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสมดว้ย โดยพิจารณาจากส่วน

ประสมทางการตลาดหรือกลยทุธ์ 4Ps อนัประกอบไปดว้ย ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่อง

ทางการจดัจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

⋅ Product Strategy บริษทัควรดาํเนินกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑด์งัน้ี เนน้

การพฒันาผลิตภณัฑ์เพิ่มสูตรให้เหมาะสมกบัลกัษณะในการนาํไปใชเ้พิ่มมากข้ึน เช่นเหมาะกบั

สภาพดิน สภาพอากาศในแต่ละพื้นท่ี โดยทาการวิเคราะห์ความตอ้งการใชใ้นแต่ละพื้นท่ี เพื่อให้

สูตรของปุ๋ยมีประสิทธิภาพสูง รวมทั้งการเพิ่มขนาดบรรจุภณัฑ์ให้มีหลายขนาดเพื่อให้เหมาะกบั

ลกัษณะการสัง่ซ้ือปุ๋ยของลูกคา้ 

⋅ Price Strategy บริษทัควรตั้งราคาเหมาะสม เพื่อท่ีจะสามารถผลกัดนั

สินคา้ไดต้ามเป้าหมายยอดขายท่ีตอ้งการ และเป็นการใชก้ลยทุธ์ราคาในการเจาะตลาดของกลุ่มผูจ้ดั

จาํหน่ายปุ๋ยท่ีไม่ใช่รายใหญ่ เพื่อเป็นการสร้างส่วนแบ่งตลาดเพิ่มข้ึนใหก้บับริษทั และเป็นการจูงใจ

ใหก้ลุ่มผูซ้ื้อปุ๋ยของรายใหญ่หนัมาใชปุ๋้ยหวัววัคนัไถเพิ่มข้ึน 

⋅ Place Strategy บริษทัควรใชช่้องทางการจดัจาํหน่ายเดิมกบัเกษตรกร

ชาวนาและทาํการเพิ่มจาํนวนตวัแทนจดัจาํหน่ายสินคา้ทางร้านคา้ปลีกเพิ่มข้ึน และควรเนน้การสร้าง

ความสมัพนัธ์กบัช่องทางการจดัจาํหน่ายใหม้ากข้ึน ผา่น Promotion Strategy 

⋅ Promotion Strategy บริษทัควรกาํหนดวตัถุประสงคใ์นการส่งเสริม

การตลาด เพื่อทาํให้มีเป้าหมายในการส่ือสารท่ีชดัเจน โดยวตัถุประสงคท่ี์เหมาะสมท่ีสามารถทาํได้

ในสภาวการณ์ปัจจุบัน คือวตัถุประสงค์ในการเพิ่มยอดขายให้กับบริษัทในอนาคต และสร้าง

ความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัช่องทางการจดัจาํหน่ายและผูซ้ื้อรายยอ่ย โดยใชก้ลยทุธ์ทั้ง Push และ Pull โดย

กลยทุธ์ Push Strategy เนน้การสร้างกิจกรรมเช่ือมความสัมพนัธ์ระหว่างบริษทักบัตวัแทนจาํหน่าย 

และกลยทุธ์ Pull Strategy เนน้การจดักิจกรรมเพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบักลุ่มเกษตรกร เพื่อให้

เกิดการรับรู้ในตราสินคา้ และตาํแหน่งทางการตลาดท่ีกาํหนดใหเ้ป็นผูส้นบัสนุนเกษตรกรไทย ใหมี้
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ผลผลิตการเกษตรท่ีเพิ่มข้ึน ดว้ยตน้ทุนท่ีเหมาะสม โดยทั้งกลยทุธ์ Push และ Pull นั้นเราสามารถ

ดาํเนินการผา่นกิจกรรมทางการตลาดทั้ง Event Marketing การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การให้

ส่วนลดการคา้ รวมถึงทั้งการจดักิจกรรม CSR ไดอี้กดว้ย 

– กลยทุธ์ดา้นการวิจยัและพฒันา (Research and Development) ซ่ึงการวิจยัและ

พฒันาของบริษทัฯนั้น ได้แก่การจดักิจกรรมให้กับเกษตรกรทั้ งการให้ความรู้และการแนะนํา

ผลิตภณัฑข์องบริษทัใหเ้กษตรกร รวมทั้งการจดัทาํโครงการแปลงสาธิต โครงการวิจยัทดลองเพื่อหา

สูตรปุ๋ยท่ีมีความเหมาะสมกบัพืชต่างๆ ซ่ึงนอกจากน้ียงัตอ้งสร้างความสัมพนัธ์อนัดีแก่เกษตรกรซ่ึง

ก่อให้เกิดความเขา้ใจต่อตวัผลิตภณัฑ์ของบริษทั รวมทั้งยงัเป็นช่องทางท่ีจะสามารถรับรู้ถึงความ

ตอ้งการของเกษตรกรผูใ้ชสิ้นคา้ เพื่อนาํมาปรับปรุงพฒันาผลิตภณัฑ์ของบริษทัต่อไป ซ่ึงกลยุทธ์

ดงักล่าวถือ Pull  strategy  คือ  การส่งเสริมการตลาดท่ีมุ่งไปสู่ผูบ้ริโภค  หรือตลาดเป้าหมายโดยตรง  

เป็นการสร้างอุปสงค์ในสินคา้  เพื่อให้ผูซ้ื้อมาซ้ือผลิตภัณฑ์ของผูผ้ลิตกับคนกลางหรือสมาชิก

ช่องทางจาํหน่าย   

– กลยทุธ์การจดัการทรัพยากรมนุษย ์(Human Resource Management strategy) 

การจดัการทรัพยากรมนุษยใ์นส่วนของภายในบริษทัควรเนน้ตั้งแต่การรับบุคลากรเขา้มาทาํงานใน

บริษทั การพฒันาบุคลากรทั้งในเร่ืองการอบรมความรู้ในเร่ืองต่างๆ รวมทั้งการรักษาบุคลากรใหอ้ยู่

กบับริษทัดว้ย 

 จากการกาํหนดกลยทุธ์ทั้ง 3 ระดบั พบว่าส่ิงท่ีบริษทั ไทยเซ็นทรัลเคมี จาํกดั (มหาชน) 

ควรใหค้วามสาํคญัและดาํเนินการในส่วนของกลยทุธ์ระดบัองคก์ร (Corporate strategy) คือ การใช้

กลยุทธ์ท่ีมุ่งเนน้การเจริญเติบโต (Growth strategies) โดยจะใชก้ารเติบโตในอุตสาหกรรมเดิม 

(Concentration strategy) เนน้การขยายตลาดใหม้ากข้ึน และขยายตลาดโดยการเพิ่มผลิตภณัฑใ์หม่

ในตลาดเดิมดว้ยการการมุ่งไปท่ีการพฒันาผลิตภณัฑ์ ในส่วนของกลยุทธ์ระดบัธุรกิจ (Business 

strategy) จะเนน้ท่ีกลยทุธ์การสร้างความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Differentiation strategy) สาํหรับ

สินคา้ปุ๋ยเชิงผสมท่ีบริษทัสามารถผลิตไดเ้อง และกลยทุธ์การเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุน (Cost leadership 

strategy ) สาํหรับสินคา้ปุ๋ยเชิงเด่ียว ( แม่ปุ๋ย) เช่น ยเูรีย เป็นตน้ และสุดทา้ยกลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการ 

(Functional strategy) ซ่ึงถึงแมจ้ะแบ่งกลยทุธ์ตามกลุ่มสินคา้ แต่ส่ิงท่ีให้ความสาํคญัท่ีสุดประกอบ

ไปดว้ย 3 ส่วนคือ 1) กลยทุธ์ดา้นการตลาด (Marketing strategy) ท่ีเนน้เขา้ใจพฤติกรรมของกลุ่ม

ลูกคา้และส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภค 2) กลยุทธ์ในการวิจยัและพฒันา (Research and development 

strategy) เนน้การวิจยัและพฒันาสินคา้ใหม่ๆใหมี้ความแตกต่างจากคู่แข่งรวมทั้งเหมาะสมกบัความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภค 3) กลยุทธ์ดา้นการผลิตและการปฏิบติัการ (Production and Operation 

Strategy) เนน้ท่ีการผลิตท่ีถูกตอ้ง ลดเวลา และลดการสูญเสียใหน้อ้ยท่ีสุดในกระบวนการการผลิต 
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4) กลยทุธ์การจดัการทรัพยากรมนุษย ์(Human Resource Management strategy) โดยเนน้ตั้งแต่การ

รับบุคลากร การจดัอบรมเพื่อเพิ่มทกัษะ และการรักษาบุคลากรขององคก์รไว ้

 อยา่งไรก็ตาม เม่ือมีการกาํหนดกลยทุธ์ (Strategy Formulation) ไดค้รบทั้งสามระดบั

แลว้ ตอ้งมีการนาํเอากลยทุธ์ท่ีวางไวไ้ปปฏิบติั (Strategy Implementation) ให้ประสบความสาํเร็จ 

ต่อไป ซ่ึงจาํเป็นตอ้งมีการวางแผนอยา่งเป็นรูปธรรมและมีการติดตามวดัผลดว้ย 
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บทที ่5 

การนํากลยุทธ์มาประยุกต์ใช้กบัองค์กร 

 

 

 จากบทท่ี 4 ท่ีไดมี้การกาํหนดกลยทุธ์เพื่อเป็นแนวทางท่ีจะทาํใหบ้ริษทัสามารถกระตุน้

ให้ยอดขายของบริษทัเพิ่มมากข้ึน และสร้างความได้เปรียบในการแข่งขนัให้กับองค์กร ดังนั้น

หลงัจากการกาํหนดกลยทุธ์ทั้งระดบัองคก์ร ระดบัธุรกิจ และระดบัปฏิบติัการแลว้นั้น องคก์รจะตอ้ง

นาํกลยุทธ์เหล่าน้ีมาประยุกต์ใชใ้ห้เหมาะสม ทั้งน้ีการประยุกต์ใชก้ลยุทธ์เหล่าน้ีให้เหมาะสมกบั

องคก์รไดน้ั้น จะตอ้งมีการติดตาม และประเมินเพื่อวดัผลประสิทธิภาพ ว่ากลยุทธ์ท่ีนาํมาใชน้ั้นมี

ประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากนอ้ยเพียงใด ดงันั้นองคก์รจะตอ้งกาํหนดตวัช้ีวดัเพื่อใชใ้นการ

ควบคุมหรือติดตามผล 

 

 

5.1 แผนทีก่ลยุทธ์ (Strategy Map)  

แผนท่ีกลยทุธ์ (Strategy Map) ตามแนวคิดของ Kaplan และ Norton (1990)  คือ วิธีใน

การส่ือสารกลยทุธ์ขององคก์รไปสู่หน่วยงานต่างๆ รวมถึงบุคลากรในองคก์ร เพื่อช่วยใหบุ้คลากร

ทุกคนเกิดความเขา้ใจในกลยทุธ์ขององคก์รท่ีจดัทาํข้ึนโดยเช่ือมโยงการดาํเนินงานของหน่วยงานเขา้

กบัวตัถุประสงคห์ลกัขององคก์ร และมีการทบทวนความถูกตอ้งโดยการทดสอบสมมุติฐานของ

องคก์รและกลยทุธ์  ทั้งน้ีองคป์ระกอบของแผนท่ีกลยทุธ์ ประกอบดว้ย  

มุมมอง (Perspective) ประกอบดว้ย 4 มุมมอง ไดแ้ก่ ดา้นการเงิน (Financial) ดา้น

ลูกคา้ (Customer) ดา้นกระบวนการภายใน (internal process) และดา้นการเรียนรู้และการเติบโต 

(Learning and growth)  

ประเด็นกลยทุธ์ (Themes) คือขอ้ความท่ีแสดงถึงประเด็นท่ีองคก์รจะใหค้วามสาํคญั

เพื่อทาํใหก้ลยทุธ์ท่ีกาํหนดข้ึนประสบความสาํเร็จ  

วตัถุประสงคเ์ชิงกลยทุธ์ (strategic objective) คือ ส่ิงท่ีองคก์รตอ้งดาํเนินการเพื่อใหก้ล

ยทุธ์ขององคก์รประสบผลสาํเร็จ 
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ลูกศรแสดงความสัมพนัธ์ คือลูกศรแสดงความสัมพนัธ์เชิงเหตุและผลกันระหว่าง

วตัถุประสงคเ์ชิงกลยทุธ์ 

แผนท่ีกลยทุธ์ (Strategy Map) นั้น เป็นแผนท่ีท่ีแสดงความสัมพนัธ์ในเชิงเหตุและผล

ของวตัถุประสงคต่์าง ๆ ภายใตมุ้มมองทั้ง 4 ดา้นตามท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ดงัแสดงในภาพท่ี 5.1 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่5.1 แผนท่ีกลยทุธ์ (Strategy Map) 

ท่ีมา:  http://www.mbaskool.com/business-concepts/marketing-and-strategy-terms/2052-strategy-

map-kaplan-norton.html 

 

 

5.2 การประยุกต์ใช้แผนที่กลยุทธ์ (Strategy Map) กบับริษัท ไทยเซ็นทรัลเคมี จํากัด 

(มหาชน) 

  ในการนาํกลยุทธ์ขององคก์รท่ีกาํหนดข้ึนไปปฏิบติัเพื่อแกไ้ขปัญหาขององค์กรนั้น 

จาํเป็นตอ้งมีการจดัทาํแผนผงักลยทุธ์เพื่อบอกถึงทิศทางและการเช่ือมโยงเป้าหมายต่างๆ ขององคก์ร

ในแต่ละดา้นใหบุ้คลากรทุกฝ่ายและทุกคนไดมี้ความเขา้ใจอยา่งชดัเจน และเป็นรูปธรรมมากยิง่ข้ึน 

เพื่อให้สามารถบรรลุเป้าหมายขององคก์รในการเพิ่มยอดขายของบริษทัให้มากข้ึน โดยสามารถ

เขียนแผนผงักลยทุธ์ของ บริษทั ไทยเซ็นทรัลเคมี จาํกดั (มหาชน)ได ้ดงัแสดงในภาพท่ี 5.2 
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ภาพที ่5.2 แสดงแผนท่ีกลยทุธ์ (Strategy Map) ของบริษทั ไทยเซ็นทรัลเคมี จาํกดั (มหาชน) 

  แผนท่ีกลยุทธ์ของบริษทั ไทยเซ็นทรัลเคมี จาํกดั (มหาชน)นั้นจากภาพท่ี 5.2 นั้น 

เร่ิมตน้จากการกาํหนดแผนดาํเนินงานท่ีมิติแรกคือ มิติดา้นการเงิน และต่อไปยงั มิติดา้นลูกคา้ มิติ

ดา้นกระบวนการภายใน และ มิติดา้นการเรียนรู้และการพฒันาตามลาํดบั ซ่ึงผลลพัธ์ท่ีเกิดข้ึนจะ

ส่งผลยอ้นกลบัทางจากมิติดา้นการเรียนรู้และการพฒันา มาสู่มิติด้านการเงินในท่ีสุด ซ่ึงบริษทั

จะต้องมีการสร้างความพึงพอใจในการทํางานให้กับพนักงาน เพื่อให้เ กิดการทํางานท่ีมี

ประสิทธิภาพ ประกอบกบัการจดัการเพิ่มทกัษะความรู้ใหบุ้คลากรผา่นการอบรมเพื่อช่วยใหเ้กิดการ

พฒันาศกัยภาพในการทาํงานต่อไป 

  สาํหรับมิติดา้นกระบวนการภายในนั้น เป็นผลมาจากมิติดา้นการเรียนรู้และพฒันา ซ่ึง

จากการท่ีพนักงานในองค์กรมีทกัษะและความรู้ในการทาํงาน รวมทั้งมีความพึงพอใจในงานท่ี

ตนเองไดรั้บมอบหมาย ทาํใหเ้กิดการทาํงานท่ีมีประสิทธิภาพมากข้ึน การท่ีจะนาํระบบงานต่างๆเขา้

มาช่วยพฒันาและปรับปรุงกระบวนการผลิตและการปฏิบติังานต่างๆ เช่น การใชร้ะบบ IT ต่างๆ 

หรือการนํานวตักรรมและเทคโนโลยีเขา้มาปรับปรุงกระบวนการทาํงาน และนอกจากน้ีการท่ี

องคก์รบุคลากรท่ีมีความรู้ความสามารถนั้น ทาํใหอ้งคก์รสามารถท่ีจะนาํเอาความรู้นั้นไปใชใ้นการ

วิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ๆได้อย่างต่อเน่ืองเพื่อตอบสนองต่อกลยุทธ์ทางธุรกิจขององค์กร 

รวมทั้งยงัเป็นการยกระดบัมาตรฐานการผลิตใหมี้มาตรฐานดว้ย 
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  มิติในดา้นลูกคา้ องคก์รจะใหค้วามสาํคญัเป็นอยา่งยิง่ เพราะจะเป็นส่วนผลกัดนัใหเ้กิด

เป้าหมายสูงสุดคือการเพิ่มยอดขายและผลกาํไรขององคก์ร โดยในมิติดา้นลูกคา้น้ีจะมุ่งเนน้ในการ

พฒันาสินคา้และผลิตภณัฑใ์ห้เกิดความหลากหลายมากข้ึน ยงัคงรักษาไวซ่ึ้งมาตรฐานคุณภาพของ

สินคา้เพื่อเป็นการดึงดูดลูกคา้รายใหม่ และการจดักิจกรรมลูกคา้สัมพนัธ์เพื่อรักษาฐานลูกคา้เดิม

รวมทั้งกระตุน้ยอดขายจากลูกคา้เดิมไดอี้กดว้ย  

  สุดทา้ยจากมิติในดา้นต่างๆท่ีกล่าวมาแลว้นั้นส่งผลต่อมิติในดา้นการเงิน โดยเป้าหมาย

สูงสุดขององคก์ร นัน่คือผลกาํไรขององคก์ร ซ่ึงไดม้าจากการมียอดการขายท่ีเพิ่มข้ึน และจากการ

ควบคุมในดา้นของตน้ทุนการผลิต และค่าใชจ่้ายในการดาํเนินงาน 

  อย่างไรก็ตาม แต่ละมิติในแผนท่ีกลยุทธ์นั้นจะต้องมีการลงรายละเอียด กิจกรรม

ดาํเนินงาน จุดมุ่งหมาย และ ตวัช้ีวดัคุณภาพการดาํเนินงาน เพื่อใชใ้นการบริหารผลการปฏิบติังาน 

(Performance Management) ซ่ึงจะกล่าวต่อไป 

 

 

5.3 Balanced Scorecard 

  Balanced Scorecard เป็นเคร่ืองมือการบริหารงานท่ีใชส้าํหรับการบริหารผลการ

ปฏิบติังาน (Performance Management) ซ่ึงมีแนวคิดมาจาก Robert S. Kaplan และ David P. Norton 

ในปี ค.ศ.1992 โดยมีแนวคิดว่า ความสาํเร็จดา้นการเงินเพียงอยา่งเดียวไม่น่าจะทาํใหอ้งคก์รท่ีหวงั

ผลกาํไรประสบความสาํเร็จอยา่งย ัง่ยื่น การท่ีองคก์รจะประสบความสาํเร็จไดอ้ยา่งย ัง่ยืนนั้น ดงันั้น

เพื่อท่ีผูบ้ริหารขององค์กรจะไดรั้บรู้ถึงจุดอ่อน และความไม่ชดัเจนของการบริหารงานท่ีผ่านมา 

Balanced Scorecard จะช่วยในการกาํหนดกลยทุธ์ในการจดัการองคก์รไดช้ดัเจน ทาํหนา้ท่ีเปล่ียน

พนัธกิจ (Mission) และกลยุทธ์(Strategy) ให้เป็นชุดของการวดัผลการปฏิบติังานท่ีมีส่วนช่วย

กาํหนดกรอบของระบบการวดัและการบริหารกลยทุธ์ท่ีครอบคลุมประเด็นครบถว้น ตวัเลขท่ีไดจ้าก

การวดัจะทาํหนา้ท่ีวดัผลการปฏิบติังานขององคก์ารท่ีครอบคลุมดา้นต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งไวค้รบถว้น 

โดยดูจากผลของการวดัค่าได้จากทุกมุมมอง เพื่อให้เกิดดุลยภาพในทุก ๆ ดา้น มากกว่าท่ีจะใช้

มุมมองดา้นการเงินเพียงดา้นเดียวอย่างท่ีองคก์รธุรกิจส่วนใหญ่ใช ้เช่น รายได ้กาํไร ผลตอบแทน

จากเงินปันผล และราคาหุ้นในตลาด เป็นตน้ การนาํ Balanced Scorecard มาใช ้จะทาํให้ผูบ้ริหาร

มองเห็นภาพขององคก์รชดัเจนยิ่งข้ึน โดยมุมมองเก่ียวขอ้งทั้งหมดมี 4 ดา้น ประกอบดว้ย มุมมอง

ทางดา้นการเงิน (Financial Perspective) มุมมองทางดา้นลูกคา้ (Customer Perspective) มุมมอง

ทางดา้นกระบวนการภายใน (Business Process Perspective) มุมมองทางดา้นการเรียนรู้และการ

เติบโต (Learning and Growth Perspective) โดยในแต่ละมุมมองจะประกอบดว้ย 4 องคป์ระกอบคือ 



57 

 

  1. วตัถุประสงค ์(Objective) คือ ส่ิงท่ีองคก์รมุ่งหวงัหรือตอ้งการท่ีจะบรรลุในแต่ละ

มุมมอง 

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

ในแต่ละดา้น และตวัช้ีวดัเหล่าน้ีจะเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวดัองคก์รบรรลุวตัถุประสงคใ์นแต่ละ

ดา้นหรือไม่ 

  3. เป้าหมาย (Target) เป้าหมายหรือตวัเลขท่ีองคก์รตอ้งการจะบรรลุในตวัช้ีวดั 

  4. แผนงานโครงการ หรือ กิจกรรม (Imitative) ท่ีองคก์รจะจดัทาํเพื่อบรรลุเป้าหมายท่ี

กาํหนดข้ึน โดยในขั้นน้ียงัไม่ใช่แผนปฏิบติัการท่ีจะทาํ แต่เป็นเพียงแผนงาน โครงการ หรือกิจกรรม 

เบ้ืองตน้ท่ีตอ้งทาํเพื่อบรรลุเป้าหมายท่ีตอ้งการ 

 
ภาพที ่5.3 Balanced Scorecard Framework 

ท่ีมา:http://mba.sorrawut.com/wiki/%E0%B9%84%E0%B8%9F%E0%B8%A5%E0%B9%8C:Bal

ancedScorecardFramework.gif  

 

มุมมองทางดา้นการเงิน (Financial Perspective)ประกอบดว้ยวตัถุประสงคท่ี์สาํคญั 2 

ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการเพิ่มข้ึนของรายได ้(Revenue Growth) และดา้นการลดลงของตน้ทุน (Cost 

Reduction) องคก์ารจะตอ้งกาํหนดวตัถุประสงคเ์ก่ียวกบัการเพิ่มข้ึนของรายไดว้่า มีแนวทางอยา่งไร 
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ตวัช้ีวดัท่ีสาํคญั ไดแ้ก่ รายไดจ้ากสินคา้หรือบริการตวัใหม่หรือรายไดจ้ากลูกคา้กลุ่มใหม่ หรือการ

เพิ่มข้ึนของรายไดจ้ากลูกคา้กลุ่มเดิม ส่วนการลดตน้ทุนกต็อ้งกาํหนดวตัถุประสงคท่ี์เก่ียวขอ้งกบัการ

ลดตน้ทุน โดยมีตวัช้ีวดัท่ีสาํคญั ไดแ้ก่ การลดลงของตน้ทุนต่อหน่วย การใชสิ้นทรัพยท่ี์มีอยูใ่ห้เกิด

ประโยชน์อยา่งเตม็ท่ี 

มุมมองทางดา้นลูกคา้ (Customer Perspective)จากสภาพการแข่งขนัในปัจจุบนันั้น 

ปัจจยัสาํคญัจะทาํให้องคก์รประสบความสาํเร็จนั้นอยูท่ี่ความเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้ ซ่ึงเป็น

วิธีท่ีเปล่ียนจากเดิมท่ีมุ่งเน้นท่ีกระบวนการภายในท่ีเน้นผลผลิตและการพฒันาเทคโนโลยีมาสู่

ภายนอก ซ่ึงการให้ความสนใจต่อความตอ้งการของลูกคา้ ส่ิงความสาํคญัคือ ความสามารถในการ

ดึงดูดลูกคา้ใหม่ใหเ้ขา้มาใชสิ้นคา้บริการ ความสามารถในการรักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ท่ีมีอยูใ่ห้

ยืนยาว ความสามารถในการสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกคา้ ผลกาํไรสุทธิท่ีไดจ้ากลูกคา้ เม่ือหัก

รายจ่ายตน้ทุนในการบริการลูกคา้แลว้ ตวัอย่างตวัช้ีวดัมุมมองทางดา้นลูกคา้ ไดแ้ก่ จาํนวนลูกคา้ 

ส่วนแบ่งตลาด ยอดขายทั้งปี/จาํนวนลูกคา้ การสูญเสียลูกคา้ เป็นตน้ 

มุมมองทางดา้นกระบวนการภายใน (Business Process Perspective) เป็นการวดัถึง

ความสมบูรณ์ของกระบวนการทาํงานภายในองคก์าร เป็นการพฒันาปรับปรุงกระบวนการทาํงาน

เพื่อสร้างคุณค่าให้แก่ลูกคา้ขององค์การ ซ่ึงแตกต่างจากการวดัประเมินผลแบบเดิมท่ีมุ่งเน้น

ประโยชน์เพื่อการควบคุม ตวัอยา่งตวัช้ีวดัมุมมองทางดา้นกระบวนการภายใน ไดแ้ก่ ค่าใชจ่้ายใน

การบริหาร เวลาท่ีใชใ้นการผลิต การส่งสินคา้ตรงเวลา เวลาท่ีใชใ้นการพฒันาผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 

 มุมมองทางดา้นการเรียนรู้และเติบโต (Learning and Growth Perspective) เป็นการวดั

องคป์ระกอบพื้นฐานท่ีสาํคญัของ 3 มุมมองท่ีกล่าวไปขา้งตน้ ถือเป็นการลงทุนเพื่ออนาคต และเป็น

ประโยชน์ในระยะยาวแก่องคก์รมากกวา่การเนน้ผลตอบแทนเฉพาะหนา้ มีองคป์ระกอบยอ่ยท่ีใชใ้น

การวดั 3 ดา้น คือ ความสามารถของพนกังาน ความสามารถของระบบขอ้มูลข่าวสาร บรรยากาศท่ี

เอ้ืออาํนวยต่อการทาํงาน ตวัอยา่งตวัช้ีวดัมุมมองทางดา้นลูกคา้ ไดแ้ก่ ค่าใชจ่้ายใน R&D / รายจ่าย

ทั้งหมด ค่าใชจ่้ายดา้นพฒันาIT / รายจ่ายทั้งหมด เป็นตน้ 

 

 

5.4 การประยุกต์ใช้เคร่ืองมือ Balanced Scorecard กบับริษัท ไทยเซ็นทรัลเคมี จํากดั 

(มหาชน) 

  ตามท่ีไดมี้การวางแผนท่ีกลยุทธ์ของบริษทั ไทยเซ็นทรัลเคมี จาํกดั (มหาชน) ตามใน

หวัขอ้ท่ี 5.2 แลว้นั้น เพื่อใหอ้งคก์รสามารถบริหารผลการปฏิบติังาน (Performance Management)ได้
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นั้น เราจึงนาํ เคร่ืองมือ Balanced Scorecard มากาํหนดกรอบของระบบการวดัและการบริหารกล

ยทุธ์ ซ่ึงแบ่งตามมุมมองต่างๆไดด้งัน้ี 

 

  5.4.1   มุมมองทางด้านการเงิน (Financial Perspective) 

วตัถุประสงค์ 

(Objective) 

ตวัช้ีวดั (KPI) เป้าหมาย 

(Target) 

แผนงาน /โครงการ (Initiatives) 

กาํไร EBITDA ม า ก ก ว่ า  10% 

ต่อปี 

  

รายได้จากการขาย

สินคา้เพิ่มข้ึน 

 

  

  

Revenue 

growth (%ต่อ

ปี) 

  

  

ม า ก ก ว่ า  10% 

ต่อปี 

  

จดัทาํแผนการตลาด 

- จัดกิจกรรมส่งเสริมการขายสําหรับตวัแทน 

รวมทั้ งจัดการส่งเสริมการขายไปยงัเกษตรกร

โดยตรงเพ่ือกระตุน้ให้เกษตรกรท่ียงัไม่เคยสั่งซ้ือ

ผลิตภณัฑต์ดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน รวมทั้งกระตุน้ให้

ลูกคา้เกษตรกรท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์เป็นประจาํอยู่แลว้

สั่งซ้ือในปริมาณท่ีมากข้ึน 

  - สร้างการรับรู้ในตราผลิตภณัฑใ์ห้กบัเกษตรกร

ผา่นการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ รวมทั้งโครงการ

แปลงสาธิตใหค้วามรู้ 

ตน้ทุนและค่าใชจ่้าย

ในการดําเนินงาน

ตํ่าลง 

ร้ อ ย ล ะ ข อ ง

ต้นทุนสินค้า

ลดลง  

ร้อยละ 5 ต่อปี

เทียบกับปีก่อน

หนา้  

- แผนลดตน้ทุนและเพิ่มประสิทธิภาพการผลิต  

 ในดา้นมิติดา้นการเงิน บริษทัไดใ้ชเ้ร่ืองกาํไร รายไดแ้ละตน้ทุนดา้นค่าใชจ่้ายในการ

ดาํเนินงานเป็นวตัถุประสงคใ์นดา้นน้ี โดยมีตวัช้ีวดัในดา้นผลกาํไร คือ EBITDA ซ่ึงมีเป้าหมายอยูท่ี่

มากกว่า 10% ต่อปี ตวัช้ีวดัในดา้นรายได ้ คือ การเพิ่มข้ึนของยอดขาย ซ่ึงมีเป้าหมายอยูท่ี่มากกว่า 

10% ต่อปี ซ่ึงเพื่อใหบ้รรลุตามเป้าหมายท่ีไดเ้นน้การวางแผนงานกลยทุธ์ในการเติบโต โดยกลยทุธ์

การเติบโตจะมีแผนงาน คือ การมุ่งเนน้ทางดา้นการตลาดซ่ึงในส่วนน้ีจะเป็นทาํการตลาด โดยการ

จดักิจกรรมส่งเสริมการขายสาํหรับตวัแทน รวมทั้งจดัการส่งเสริมการขายไปยงัเกษตรกรโดยตรง

เพื่อกระตุน้ให้เกษตรกรท่ียงัไม่เคยสั่งซ้ือผลิตภณัฑต์ดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน รวมทั้งกระตุน้ให้ลูกคา้

เกษตรกรท่ีซ้ือผลิตภัณฑ์เป็นประจาํอยู่แลว้สั่งซ้ือในปริมาณท่ีมากข้ึน นอกจากน้ียงัต้องมีการ

โฆษณาประชาสัมพนัธ์ รวมทั้งการจดัโครงการแปลงสาธิตให้ความรู้แก่เกษตรกร เพื่อให้เขา้ถึง

เกษตรกรท่ีใชผ้ลิตภณัฑ ์ซ่ึงจะนาํไปสู่การรับรู้ในตวัผลิตภณัฑร์วมทั้งตราผลิตภณัฑข์องลูกคา้มาก

ข้ึน  
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  5.4.2   มุมมองทางด้านลูกค้า (Customer Perspective) 

วตัถุประสงค์ 

(Objective) 
ตวัช้ีวดั (KPI) 

เป้าหมาย 

(Target) 
แผนงาน /โครงการ (Initiatives) 

ก า ร เ พ่ิ ม ข้ึ น ข อ ง

ลกูคา้ใหม่ 

จํ า น ว น ร า ย

ของลกูคา้ใหม่ 

จํ า น ว น ลู ก ค้ า

ใหม่ไม่นอ้ยกว่า

100 ราย 

- สร้างการรับรู้ในตราผลิตภณัฑ์ให้กบัเกษตรกร

ผา่นการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ รวมทั้งโครงการ

แปลงสาธิตใหค้วามรู้ 

ยอดขายท่ี เ พิ่ม ข้ึน

จากลกูคา้เก่า 

ป ริ ม า ณ

ย อ ด ข า ย ท่ี

เ พ่ิ ม ข้ึ น ข อ ง

ลกูคา้เดิม 

อยา่งนอ้ย 10% - การจดัทาํแผนการตลาด ไดแ้ก่ การจดักิจกรรม

ส่งเสริมการขายสําหรับตวัแทน รวมทั้งจดัการ

ส่งเสริมการขายไปยงัเกษตรกรโดยตรงเพ่ือกระตุน้

ให้เกษตรกรท่ียงัไม่เคยสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์ตดัสินใจ

ซ้ือไดง่้ายข้ึน รวมทั้งกระตุน้ให้ลูกคา้เกษตรกรท่ี

ซ้ือผลิตภณัฑ์เป็นประจาํอยูแ่ลว้สั่งซ้ือในปริมาณท่ี

มากข้ึน 

ความพึงพอใจ

ของลกูคา้ (%) 

มากกวา่ 85% - จัดทาํแบบสํารวจความพึงพอใจเพ่ือสอบถาม

ความคิดเห็น /ความพึงพอใจรวมต่อการสินคา้และ

บริการจากบริษทัฯ เพ่ือนาํไปปรับปรุงต่อไป 

คุณภาพของสินคา้ ข้อ ร้ อง เ รียน

เ ร่ืองคุณภาพ

สินคา้ 

0%  - เก็บขอ้มูลการร้องเรียนดา้นคุณภาพสินคา้ เพ่ือ

วเิคราะห์หาแนวทางการปรับปรุงต่อไป 

- ทาํแผนการประเมินและตรวจสอบคุณภาพของ

สินคา้ รวมทั้งกระบวนการผลิต 

ความหลากหลาย

ของสินคา้ 

จํ า น ว น

ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์

ใหม่ 

อย่างน้อย 1 

ผ ลิ ต ภั ณ ฑ ์

(สูตร)ต่อปี 

- ทาํแผนการขายผลิตภณัฑ์ร่วมกบัการวิจยัและ

พฒันา และสายงานการผลิต 

สร้างความสัมพนัธ์

กบัลกูคา้  

จาํนวนการจดั

กิจกรรมลูกคา้

สัมพนัธ์ 

อยา่งนอ้ย 

ไตรมาสละคร้ัง  

- จัดทําฐานข้อมูลลูกค้าในรูปแบบ CRM 

(Customer Relationship Management) เพ่ือ

วิเคราะห์รูปแบบการสั่งซ้ือและความต้องการ

เฉพาะของตวัแทนแต่ละราย เพ่ือนาํเสนอสินคา้ให้

เหมาะสม รวมทั้งรูปแบบการจดักิจกรรมหรือ

โครงการเพ่ือให้ความรู้กบัเกษตรกรและตวัแทน

จาํหน่าย 

  ในด้านมิติด้านลูกค้า องค์กรได้ใช้เ ร่ืองความพึงพอใจของลูกค้า และการสร้าง

ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้เป็นวตัถุประสงคใ์นดา้นน้ี โดยมีตวัช้ีวดัในดา้นความพึงพอใจของลูกคา้ คือ 

การวดัความพึงพอใจของลูกคา้จากการจดัทาํสาํรวจความพึงพอใจ ซ่ึงมีเป้าหมายอยูท่ี่ลูกคา้มีความ
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พึงพอใจมากกว่า 85% และ และมีการนาํขอ้เสนอแนะจากลูกคา้ต่อทั้งสินคา้และบริการมาปรับปรุง

ต่อไป  

  ตวัช้ีวดัในดา้นสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ คือ จาํนวนการจดักิจกรรมลูกคา้สัมพนัธ์ 

ซ่ึงมีเป้าหมายอยูท่ี่มากกว่า 1 คร้ังต่อไตรมาส  และมีแผนงานคือ จดัทาํฐานขอ้มูลลูกคา้ในรูปแบบ 

CRM (Customer Relationship Management) เพื่อวิเคราะห์รูปแบบการสั่งซ้ือและความตอ้งการ

เฉพาะของตวัแทนแต่ละราย เพื่อนาํเสนอสินคา้ให้เหมาะสม รวมทั้งรูปแบบการจดักิจกรรมหรือ

โครงการเพื่อให้ความรู้กบัเกษตรกรและตวัแทนจาํหน่าย ทั้งน้ีเพื่อให้เกิดความผกูพนัซ่ึงจะนาํไปสู่

ความจงรักภกัดีต่อไป 

 

  5.4.3   มุมมองทางด้านกระบวนการภายใน (Business Process Perspective) 

วตัถุประสงค์ 

(Objective) 
ตวัช้ีวดั (KPI) 

เป้าหมาย 

(Target) 
แผนงาน /โครงการ (Initiatives) 

การวิจัยและพฒันา

ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ อ ย่ า ง

ต่อเน่ือง 

จํ า น ว น

ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์

ใหม่ 

อย่างน้อย 1 

ผ ลิ ต ภั ณ ฑ ์

(สูตร) ต่อปี 

- ทาํแผนการขายผลิตภณัฑ์ร่วมกบัการวิจยัและ

พฒันา และสายงานการผลิต 

ก า ร ป รั บ ป รุ ง

กระบวนการผลิต

และปฏิบติังาน 

Production 

Losses Rate 

น้อยกว่าร้อยละ 

0.1 ต่อปี 

- ทาํการเก็บขอ้มูลทางสถิติในลกัษณะของการ 

Reject ท่ีเกิดข้ึน เพ่ือนาํมาวิเคราะห์หาแผนการ

ปรับปรุงต่อไป 

ข้อ ร้ อง เ รียน

เร่ืองคุณภาพ 

0% - เก็บขอ้มูลการร้องเรียนดา้นคุณภาพสินคา้ เพ่ือ

วเิคราะห์หาแนวทางการปรับปรุงต่อไป 

- ทาํแผนการประเมินและตรวจสอบคุณภาพของ

สินคา้ รวมทั้งกระบวนการผลิต 

  สาํหรับดา้นกระบวนการภายใน บริษทัจะตั้งวตัถุประสงคท่ี์จะเนน้ในเร่ืองของการวิจยั

และพฒันาผลิตภณัฑ์อย่างต่อเน่ืองโดยตั้งเป้าหมายของผลสําเร็จของผลิตภณัฑ์ใหม่ท่ีอย่างน้อย 1 

สูตรต่อปี และในเร่ืองของการปรับปรุงกระบวนการผลิตและปฏิบติังานโดยมีการกาํหนดเป้าหมาย

คือ จาํนวน Production losses ท่ีนอ้ยกว่าร้อยละ 0.1 ต่อปี นอกจากน้ีสาํหรับเร่ืองของการปรับปรุง

กระบวนการผลิตและปฏิบติังานนั้น ยงัไดมี้การกาํหนดตวัช้ีวดัท่ีเก่ียวกบัคุณภาพของสินคา้โดยวดัท่ี 

จาํนวนขอ้ร้องเรียนเร่ืองคุณภาพของสินคา้ โดยกาํหนดเป้าหมายท่ี 0%  
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  5.4.4   มุมมองทางด้านการเรียนรู้และเติบโต (Learning and Growth Perspective) 

วตัถุประสงค์ 

(Objective) 
ตวัช้ีวดั (KPI) 

เป้าหมาย 

(Target) 
แผนงาน /โครงการ (Initiatives) 

สร้างความพึงพอใจ

ในการทํางานของ

พนกังาน 

อั ต ร า ก า ร

ล า อ อ ก ข อ ง

พนกังาน 

นอ้ยกวา่ 5% ต่อ

ปี 

- การวางเป้าหมายและการประเมินผลการ

ปฏิบติังานของพนกังาน รวมทั้งการเล่ือนตาํแหน่ง

ตามผลการปฏิบติังานอยา่งชดัเจน 

- การจดัสวสัดิการท่ีเหมาะสมและครอบคลุมให้

พนกังาน 

เพิ่มทักษะและการ

ฝึ ก อ บ ร ม ใ ห้

พนกังาน  

จํ า น ว น ค ร้ั ง

ข อ ง ก า ร

ฝึกอบรม  

จดัฝึกอบรมไตร

มาสละ 1 คร้ัง  

- จดัหลกัสูตรการฝึกอบรมท่ีเพียงพอและเหมาะสม

กบัการทาํงานของพนกังาน 

  ในดา้นมิติดา้นการเรียนรู้และการพฒันา บริษทัไดใ้ชเ้ร่ืองการสร้างความพึงพอใจใน

การทางานของพนกังาน การเพิ่มทกัษะให้พนกังานดว้ยการฝึกอบรม และการบริหารจดัการความรู้

ภายในองคก์ร เป็นวตัถุประสงคใ์นดา้นน้ีโดยมีตวัช้ีวดัในดา้นการสร้างความพึงพอใจในการทาํงาน

ของพนักงาน คือ การวดัผลจากอตัราการลาออกของพนักงาน ซ่ึงมีเป้าหมายท่ีน้อยกว่า 5% ต่อปี 

และมีแผนงาน คือ มีการวางเป้าหมายและประเมินผลการปฏิบติังานของพนกังานอยา่งชดัเจน มีการ

เล่ือนตาํแหน่งให้กับพนักงานตามผลการปฏิบัติงาน รวมทั้ งการมีสวัสดิการท่ีเหมาะสมและ

ครอบคลุมใหก้บัพนกังาน 

  ตวัช้ีวดัในดา้นการเพิ่มทกัษะให้พนักงานดว้ยการฝึกอบรม คือ จาํนวนหลกัสูตรการ

อบรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัตาํแหน่งงานของพนกังาน ซ่ึงมีเป้าหมาย คือ พนกังานในบริษทัตอ้งไดรั้บการ

ฝึกอบรมหลกัสูตรท่ีเก่ียวขอ้งกบัการปฏิบติังานอยา่งนอ้ย 1 หลกัสูตรต่อไตรมาส และมีแผนงาน คือ

มีการจดัแผนหลกัสูตรการฝึกอบรมท่ีเพียงพอ และครอบคลุมพนกังานทุกคน 

 

 

5.5 การบริหารจดัการความเส่ียง (Risk Management) 

ความเส่ียง (Risk) หมายถึง เหตุการณ์ท่ีมีความไม่แน่นอน ซ่ึงมีโอกาสท่ีจะเกิดข้ึน ใน

อนาคต และมีผลกระทบ ทั้งทางบวกและทางลบ หากเป็นทางลบจะก่อใหเ้กิดความผดิพลาด ความ

เสียหาย การร่ัวไหล ความสูญเปล่า หรือเหตุการณ์ท่ีไม่พึงประสงค ์ทาํใหก้ารดาํเนินงานขององคก์ร

ไม่ประสบความสาํเร็จตามเป้าหมายท่ีกาํหนดไว ้ ความเส่ียงตามแนวทาง COSO (The Committee of 

Sponsoring Organizations of the Tread way Commission) แบ่งไดเ้ป็น 4 ลกัษณะ ดงัน้ี  
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– ความเส่ียงดา้นกลยทุธ์ (Strategic Risk) คือ ความเส่ียงท่ีเกิดจากการกาํหนดแผน

กลยุทธ์ แผนดาํเนินงาน ท่ีนาํไปปฏิบติัไม่เหมาะสมหรือไม่สอดคลอ้งกบัปัจจยัภายในและ

สภาพแวดลอ้มภายนอก อนัส่งผลกระทบต่อการบรรลุวิสยัทศัน์ พนัธกิจ หรือสถานะขององคก์ร  

– ความเส่ียงดา้นการดาํเนินงาน (Operational Risk) คือ ความเส่ียงท่ีเกิดจากการ

ปฏิบติังานทุก ๆ ขั้นตอนโดยครอบคลุมถึงปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการ อุปกรณ์ เทคโนโลยี

สารสนเทศ บุคลากรในการปฏิบติังาน เป็นตน้  

– ความเส่ียงดา้นการเงิน (Financial Risk) คือ ความเส่ียงท่ีเกิดจากการเบิกจ่าย

งบประมาณ ไม่เป็นไปตามแผน งบประมาณถูกตดั งบประมาณท่ีไดรั้บไม่สอดคลอ้งกบัสถานการณ์

ของภารกิจท่ีเปล่ียนแปลงไป ทาํใหก้ารจดัสรรไม่เพียงพอ  

– ความเส่ียงดา้นกฎระเบียบ หรือกฎหมายท่ีเก่ียวขอ้ง (Compliance Risk) หรือ 

(Event Risk)  คือ ความเส่ียงท่ีเกิดจากการไม่สามารถปฏิบติัตามกฎระเบียบหรือกฎหมายท่ีเก่ียวขอ้ง

ได ้หรือ กฎหมายท่ีมีอยูไ่ม่เหมาะสม หรือเป็นอุปสรรคต่อการปฏิบติังาน  

ปัจจยัเส่ียง (Risk Factor) หมายถึง ตน้เหตุหรือสาเหตุของความเส่ียง ท่ีจะทาํใหไ้ม่

บรรลุ วตัถุประสงคต์ามขั้นตอนการดาํเนินงานท่ีกาํหนดไว ้ทั้งปัจจยัภายในและภายนอก ซ่ึงองคก์ร

ควรระบุ สาเหตุท่ีแทจ้ริง เพื่อจะไดว้ิเคราะห์และกาํหนดกลยทุธ์/มาตรการ/แนวทางในการลดความ

เส่ียงได ้อยา่งถูกตอ้ง เหมาะสมกบัสถานการณ์ และบริบทขององคก์ร  

ปัจจยัเส่ียงภายนอก หมายถึง ปัจจยัภายนอกองคก์รท่ีมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของ 

วตัถุประสงค ์ เป็นปัจจยัท่ีผูบ้ริหารควบคุมโอกาสท่ีจะเกิดไม่ได ้ แต่อาจลดผลกระทบ เช่น การ

ติดตาม ศึกษาเพื่อหาแนวโนม้ท่ีจะเกิดและวิธีท่ีควรปฏิบติัไวล่้วงหนา้ เพื่อเปล่ียนวิกฤตเป็นโอกาส 

หรือลดผลเสียหายท่ีจะเกิดข้ึน ตวัอยา่งปัจจยัภายนอก เช่น  

– ภยัธรรมชาติและส่ิงแวดลอ้ม (Natural Environment) การเกิดนํ้ าท่วม ไฟไหม ้

แผน่ดินไหว คล่ืนยกัษสิ์นามิ โรคระบาด ท่ีทาํความเสียหายต่ออาคาร ทรัพยสิ์นแหล่งวตัถุดิบ 

แรงงาน  

– ภาวะเศรษฐกิจ (Economic) ภาวะเงินเฟ้อ เงินฝืด อตัราดอกเบ้ีย อตัรา

แลกเปล่ียน สกุลเงิน และเหตุการณ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนไหวของราคา แหล่งเงินทุน สภาพ

แข่งขนั  

– ภาวะการเมือง (Political) เหตุการณ์ท่ีเก่ียวกบัการประกาศใชก้ฎหมาย ระเบียบ

และเหตุการณ์ท่ีจะเปิดหรือจาํกดัโอกาสเขา้สู่ตลาดต่างประเทศ การเปล่ียนแปลงอตัราภาษี  

– สังคม (Social) เหตุการณ์ท่ีเก่ียวกบัการเปล่ียนแปลงของประชากร การยา้ย

แหล่ง ท่ีอยูโ่ครงสร้างครอบครัว มาตรฐานและรสนิยมของสงัคม การก่อการร้าย  
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– เทคโนโลยีสารสนเทศ (Technological) เหตุการณ์ท่ีเก่ียวกบัแนวโนม้การ

เปล่ียนแปลง เทคโนโลยีคอมพิวเตอร์ เช่น อีคอมเมิซ ซ่ึงมีผลต่อการใชส้ารสนเทศในการบริหาร 

การลดโครงสร้าง ตน้ทุน หรือความตอ้งการดา้นเทคโนโลย ี 

ปัจจัยเส่ียงภายใน หมายถึง ปัจจยัภายในองคก์รท่ีมีอิทธิพลต่อความสําเร็จของ

วตัถุประสงค ์เป็นปัจจยัท่ีผูบ้ริหารสามารถจดัการควบคุมได ้ตวัอยา่งเช่น  

– โครงสร้างพื้นฐาน (Infrastructure) เหตุการณ์ท่ีเก่ียวกบัความตอ้งการเงินทุนเพือ่ 

ขยายหรือรักษาโครงสร้างพื้นฐาน การลดเวลาท่ีเคร่ืองจกัรเสีย และการเพิ่มความพึงพอใจของลูกคา้  

– พนกังาน (Personnel) เหตุการณ์ท่ีเก่ียวกบัอุบติัเหตุ การทุจริต การหมดอายุ

สญัญาจา้ง การสูญเสียพนกังานสาํคญั ท่ีส่งผลต่อความเสียหายทางการเงินและช่ือเสียงและการหยดุ

ผลิต  

– กระบวนการ (Process) เหตุการณ์ท่ีเก่ียวกบัขั้นตอนการปฏิบติังานสาํคญั การ

เปล่ียนแปลง กฎเกณฑ ์ความผดิพลาดในกระบวนการ การส่งมอบสินคา้ การควบคุมท่ีไม่เพียงพอ ท่ี

ส่งผลต่อความไม่มีประสิทธิภาพ ความไม่พอใจของลูกคา้ การเสียส่วนแบ่งการตลาด และการเสีย

ช่ือเสียง  

– เทคโนโลย ี(Technology) เหตุการณ์ท่ีเก่ียวกบัระบบไอทีและสารสนเทศภายใน 

องคก์ร ความถูกตอ้งครบถว้นของสารสนเทศ ความมัน่คงปลอดภยั การทุจริตการเลือกระบบท่ีจะใช ้

การพฒันาและบาํรุงรักษาระบบ การหยดุชะงกัของระบบ และความไม่สามารถปฏิบติังานต่อเน่ือง  

การประเมินความเส่ียง (Risk Assessment) หมายถึง กระบวนการระบุความเส่ียง และ 

การวิเคราะห์เพื่อจดัลาํดบัความเส่ียงท่ีจะมีผลกระทบต่อการบรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์ร โดยการ

ประเมินจากโอกาสท่ีจะเกิดเหตุการณ์ (Likelihood) และผลกระทบ (Impact) จากเหตุการณ์ความ

เส่ียง  

– โอกาสท่ีจะเกิดเหตุการณ์ (Likelihood) หมายถึง ความถ่ีหรือโอกาสท่ีจะเกิด

เหตุการณ์ ความเส่ียง  

– ผลกระทบ (Impact) หมายถึง ปริมาณของความรุนแรงความเสียหายท่ีจะเกิดข้ึน

จาก เกิดเหตุการณ์หรือความเส่ียง  

– ระดบัของความเส่ียง (Degree of Risk) หมายถึง สถานะของความเส่ียงท่ีไดจ้าก

การประเมิน โอกาส และผลกระทบของแต่ละปัจจยัเส่ียง แบ่งออกเป็น 4 ระดบัคือ ความเส่ียงสูงมาก 

ความเส่ียงสูง ความเส่ียงปานกลาง และความเส่ียงนอ้ย  

  การจดัการความเส่ียงหรือการบริหารความเส่ียง (Risk Management) คือ การกาํหนด 

แนวทางและกระบวนการในการระบุ ประเมิน จดัการ และติดตามความเส่ียงท่ีเก่ียวขอ้งกบักิจกรรม 
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หน่วยงาน หรือการดาํเนินงานขององคก์ร รวมทั้งการกาํหนดวิธีการในการบริหารและการควบคุม 

ความเส่ียงใหอ้ยูใ่นระดบัท่ีผูบ้ริหารระดบัสูงยอมรับได ้ ซ่ึงสามารถมองไดเ้ป็น 2 มุมมอง คือ การ

กาํจดัหรือลดปัจจยัต่าง ๆ ท่ีจะขดัขวางไม่ใหอ้งคก์รบรรลุวตัถุประสงค ์ นัน่คือ การปกป้องมูลค่าท่ี

องคก์รมีอยูไ่ม่ใหถู้กทาํลายไป และมองหาโอกาสท่ีจะสร้างความไดเ้ปรียบในการดาํเนินธุรกิจ คือ 

การสร้างมูลค่าใหก้บั องคก์ร โดยการบริหารความเส่ียง จะอาศยัการจดัลาํดบัความสาํคญัหรือความ

รุนแรงของความเส่ียงนั้น เพื่อท่ีจะไดใ้ชท้รัพยากรท่ีมีอยูอ่ยา่งจาํกดัในการบริหารจดัการกบัส่ิงท่ีมี

ความสาํคญัมากก่อน และ มีการคาํนึงถึงตน้ทุนท่ีตอ้งเสียไปกบัผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บกลบัมาดว้ย 

(Trade-off between Cost and Benefit) 

 

 

5.6 การประยุกต์ใช้การบริหารจัดการความเส่ียง (Risk Management) กบับริษัท ไทย

เซ็นทรัลเคมี จาํกดั (มหาชน) 

  จากการจดัทาํแผนท่ีเชิงกลยทุธ์ในกรอบแนวความคิด Balanced Scorecard (BSC) และ

แปลงกลยทุธ์ไปสู่แผนการปฏิบติังานโดยมีการกาํหนดระยะเวลาในการดาํเนินงานเพื่อให้สามารถ

บรรลุเป้าประสงคท่ี์ไดก้าํหนดไวไ้ดน้ั้น ซ่ึงในการปฏิบติังานจริงอาจเกิดเหตุการณ์ท่ีไม่ไดค้าดการณ์ 

ไวซ่ึ้งอาจส่งผลกระทบทาํให้การดาํเนินธุรกิจขององคกร์นั้นหยุดชะงกั หรือเกิดความเสียหายได้

ดงันั้นองคก์รจึงควรมีการวิเคราะห์ประเดน็ปัญหา หรือปัจจยัความเส่ียงท่ีอาจจะเกิด เพื่อเตรียมตวัใน

การป้องกนัไม่ใหค้วามเส่ียงดงักล่าวเกิดข้ึน หรือหากเกิดข้ึนจริงจะไดมี้มาตรการหรือแผนการรับมือ

ไดท้นัท่วงทีอนัเป็นการลดผลกระทบจากความเส่ียงนั้นได ้ซ่ึงปัจจยัสาํคญัท่ีอาจส่งผลกระทบต่อการ

ดาํเนินธุรกิจขององคก์ร อาจจาํแนกได ้ดงัน้ี 

 

5.6.1 ความเส่ียงในด้านการเงิน 

– ความเส่ียงท่ีเกิดจากการทาํแผนการตลาดท่ีไม่ประสบความสําเร็จ ทาํให้ไม่

สามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ทั้งหมดได ้(1A) 

– ความเส่ียงจากการพยากรณ์ยอดขายท่ีผิดพลาด ซ่ึงจะทาํให้เกิดผลกระทบทั้ง 

supply chain (1B) 

– ความเส่ียงในดา้นการผนัผวนของราคาวตัถุดิบท่ีจะมีผลกระทบกบัตน้ทุนการ

ผลิต (1C) 

ซ่ึงจากความเส่ียงท่ีจะมีผลกระทบดา้นการเงินของบริษทั สามารถท่ีจะควบคุม หรือลด

ความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึนได ้เช่น การทาํการตลาดท่ีให้เขา้ถึงลูกคา้มากข้ึน มีการเพิ่มช่องทางการตลาด
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ให้มากข้ึน และการติดตามสถานการณ์อยู่เป็นระยะๆอย่างสมํ่าเสมอเพื่อให้สามารถปรับเปล่ียนได้

อยา่งทนัเวลา ทั้งน้ีในส่วนของแผนการผลิตกจ็ะตอ้งมีการยดืหยุน่ในการปรับเปล่ียนได ้ 

 

5.6.2 ความเส่ียงในด้านลูกค้า 

– ความเส่ียงท่ีเกิดจากสินคา้ไม่มีคุณภาพ ทาํให้ลูกคา้ไม่เกิดความพึงพอใจ และ

อาจส่งผลกระทบในดา้นช่ือเสียงของบริษทัได ้และจาํนวนลูกคา้ท่ีลดลง (2A) 

– ความเส่ียงท่ีเกิดจากคู่แข่งทาํสินคา้เลียนแบบ ทาํใหลู้กคา้ switch brand ไปหา

คู่แข่งได ้(2B) 

จากความเส่ียงขา้งตน้สามารถจดัการไดด้ว้ยการควบคุมกระบวนการผลิตตลอดทั้ง 

supply chain ดว้ยระบบบริหารงาน TPM และ TQM ในบริษทั และในส่วนของการลดความเส่ียงใน

การ switch brand ของลูกคา้ ดว้ยการพฒันาสินคา้รวมทั้งบริการอย่างสมํ่าเสมอ เช่นเร่ืองการทาํ

กิจกรรมลูกคา้สัมพนัธ์ รวมทั้งการจดัโครงการให้ความรู้และพูดคุยเพื่อติดตามความพึงพอใจหรือ

ขอ้เสนอแนะ/ขอ้ร้องเรียนของลูกคา้อยา่งใกลชิ้ด 

 

5.6.3 ความเส่ียงในด้านกระบวนการผลติหรือการปฏิบัติงาน 

– ความเส่ียงท่ีจะเกิดจากเคร่ืองจกัร break down ซ่ึงส่งผลต่อกาํลงัการผลิตท่ีไม่

เพียงพอ และทาํใหเ้สียโอกาสในการขายได ้(3A) 

จากความเส่ียงในดา้นกระบวนการสามารถควบคุมไดด้ว้ยการมีการจดัทาํ แผนการ PM 

(Preventive maintenance) เพื่อใหท้ราบอาการของเคร่ืองจกัรล่วงหนา้ท่ีจะมีการ breakdown ได ้ 

  ทั้งน้ีเม่ือมีการระบุความเส่ียงแลว้นั้นก็ตอ้งมีการประเมินถึงระดับโอกาสการเกิด

เหตุการณ์นั้นๆข้ึนและผลกระทบท่ีอาจเกิดข้ึน ซ่ึงไดมี้การกาํหนดระดบัไวด้งัตารางท่ี 5.1 

ตารางที ่5.1 แสดงความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัโอกาสในการเกิดและผลกระทบ 

ระดับ ผลกระทบ โอกาสเกดิ 

5 รุนแรงมาก สูงมาก 

4 รุนแรง สูง 

3 ปานกลาง ปานกลาง 

2 ตํ่า ตํ่า 

1 ตํ่ามาก ตํ่ามาก 

  ซ่ึงการหลงัจากไดท้าํการประเมินผลกระทบและโอกาสในการความเส่ียงสาํหรับแผน

กลยทุธ์ของบริษทั ดงัแสดงในภาพท่ี 5.4 แสดง Risk Matrix และตามรายละเอียดในตารางท่ี 5.2 
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ภาพที ่5.4 แสดง Risk Matrix สาํหรับแผนกลยทุธ์ของบริษทั ไทยเซ็นทรัลเคมี จาํกดั (มหาชน) 

 

ตารางที ่5.2 แสดงประเมินผลกระทบและโอกาสในการความเส่ียง 

 รายละเอยีดความเส่ียง สาเหตุ ผลกระทบ โอกาสเกดิ 

1A ความเส่ียงในดา้นการเงิน ทาํแผนการตลาดท่ีไม่ประสบ

ความสาํเร็จ 

3 3 

1B การพยากรณ์ยอดขายท่ีผดิพลาด 3 3 

1C การผนัผวนของราคาวตัถุดิบ 4 4 

2A ความเส่ียงในดา้นลูกคา้

ไม่ซ้ือสินคา้ 

สินคา้ไม่มีคุณภาพ  5 1 

2B คู่แข่งทาํสินคา้เลียนแบบ 2 2 

3A ความเส่ียงในดา้น

กระบวนการผลิตหรือ

การปฏิบติังาน 

เคร่ืองจกัร break down  4 1 

ระดบัความเส่ียง แสดงถึงระดบัความสาํคญัในการบริหารความเส่ียง ซ่ึงพิจารณาจาก

ผลคูณของระดบัโอกาสท่ีจะเกิดความเส่ียง (Likelihood) กบัระดบัความรุนแรงของผลกระทบ

(Impact) ของความเส่ียงแต่ละสาเหตุ (โอกาส X ผลกระทบ) ซ่ึงระดบัความเส่ียงแบ่งตามความ

สาคญัเป็น 4 ระดบั ดงัแสดงในตารางท่ี 5.3 ดงัน้ี  
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ตารางที ่5.3 แสดงระดบัความเส่ียง ระดบัคะแนนและความหมาย 

ระดับความเส่ียง ระดับคะแนน ความหมาย 

สูง 15-25 ความเส่ียงท่ีตอ้งกาํกบัดูแลอยา่งใกลชิ้ด ซ่ึงจะตอ้งบริหาร

ความเส่ียงทนัที 

ปานกลาง 5-14 ความเส่ียงท่ีตอ้งเฝ้าระวงัซ่ึงจะตอ้งบริหารความเส่ียงโดย

ใหค้วามสนใจเฝ้าระวงั 

ตํ่า 1-4 ความเส่ียงท่ีใชว้ิธีควบคุมปกติไม่ตอ้งมีการจดัการเพิ่มเติม 

  

  หลงัจากท่ีประเมินความเส่ียงและรู้ถึงโอกาสและผลกระทบท่ีเกิดข้ึน บริษทัตอ้งจดัทาํ

แผนกลยทุธ์ท่ีจะรับมือกบัความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนจากการดาํเนินงานตามแผนของบริษทั ซ่ึงจะตอ้งมี

กิจกรรมจดัการความเส่ียงเพื่อรับมือกบัความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนดงัตารางท่ี 5.4 

 

ตารางที ่5.4 แสดงความเส่ียง แผนตอบสนองความเส่ียงสําหรับแผนกลยุทธ์ของบริษัท ไทย

เซ็นทรัลเคมี จาํกดั (มหาชน) 

รายละเอยีดความเส่ียง สาเหตุ กลยุทธ์ แผนตอบสนองความเส่ียง 

1A ความเส่ียงในดา้น

การเงิน 

ทาํแผนการตลาดท่ี

ไม่ประสบ

ความสาํเร็จ 

การควบคุม

ความเส่ียง 

มีการศึกษาและพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ควบคู่กบั

ทีมR&Dและการตลาดอยูส่มํ่าเสมอ 

1B การพยากรณ์

ยอดขายท่ีผดิพลาด 

การควบคุม

ความเส่ียง 

ติดตามแนวโนม้การเปล่ียนแปลงสถานการณ์

ตลาด และมีการประชุมฝ่ายร่วมกนัระหวา่ง

ฝ่าย R&D และการตลาดอยา่งสมํ่าเสมอ 

1C การผนัผวนของ

ราคาวตัถุดิบ 

การควบคุม

ความเส่ียง 

ติดตามแนวโนม้การเปล่ียนแปลงสถานการณ์

ตลาด และมีการประชุมฝ่ายร่วมกนัอยา่ง

สมํ่าเสมอ 

2A ความเส่ียงในดา้นลกูคา้

ไม่ซ้ือสินคา้ 

สินคา้ไม่มีคุณภาพ  การควบคุม

ความเส่ียง 

พฒันาความสัมพนัธ์กบัลกูคา้ใหมี้ความใกลชิ้ด 

เพ่ือใหท้ราบถึงสถานการณ์หรือปัญหาท่ี

เกิดข้ึนก่อน 2B คู่แข่งทาํสินคา้

เลียนแบบ 

การควบคุม

ความเส่ียง 

3A ความเส่ียงในดา้น

กระบวนการผลิตหรือ

การปฏิบติังาน 

เคร่ืองจกัร break 

down  

การควบคุม

ความเส่ียง 

ตรวจสอบเคร่ืองจกัรและซ่อมบาํรุงตาม

กาํหนดเวลา 
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5.7  สรุปการนํากลยุทธ์ไปใช้จริง  

  ในการสร้างท่ีบริษทัจะการเติบโตและมีผลกาํไรอย่างย ัง่ยืนได้นั้ น รวมทั้ งมีความ

ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัในอุตสาหกรรมนั้น บริษทัจะตอ้งนาํกลยทุธ์ไปดาํเนินการจริง มีขั้นตอนการ

ดาํเนินงาน และการติดตามผลท่ีสามารถวดัได ้โดยใชเ้คร่ืองมือ Strategic Map ในการส่ือสารไปยงั

ทีมงาน และใช ้ Balanced Scorecard ในการควบคุมการดาํเนินงาน ซ่ึงจะทาํใหบ้ริษทัฯ สามารถ

ทราบถึงสถานะความคืบหนา้ของการนาํกลยทุธ์ไปใช ้ และตรวจสอบประสิทธิภาพ รวมทั้งติดตาม

ดชันีช้ีวดัคุณภาพการดาํเนินงานอย่างเคร่งครัดและใกลชิ้ด จึงจะช่วยให้สามารถบรรลุเป้าหมาย

ตามท่ีกาํหนดไวไ้ดด้ว้ย 
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