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ผูอ้บรมสั่งสอนวิชาในด้านการบริหารจดัการ ให้กบันักศึกษาคนน้ีท่ีไม่มีความรู้เร่ืองการบริหาร

จดัการมาก่อน ซ่ึงไดต้ดัสินใจเขา้ศึกษาต่อในวุฒิปริญญาโท ทางดา้นการจดัการและกลยุทธ์ โดยทาํ

ให้สามารถเขา้ใจในเร่ืองของการบริหารจดัการ ทั้งทางดา้นการบริหารจดัการการตลาด, การเงิน, 

บุคคล, นวตักรรม รวมถึงการจดัการในดา้นกลยุทธ์ ท่ีมีทั้งในระดบัองคก์ร ระดบัธุรกิจ และระดบั

ปฏิบติัการ เพื่อทาํใหส้ามารถนาํองคค์วามรู้ท่ีไดรั้บ มาใชใ้นการจดัการและแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึนกบั

องคก์ร ทาํใหส้ามารถก่อใหเ้กิดแนวทางในเชิงกระบวนการคิด, การวิเคราะห์ และคน้หาวิธีการ เพื่อ

แก้ไข, บรรเทา หรือป้องกันปัญหาท่ีอาจจะเกิดข้ึน ทั้งปัญหาท่ีมาจากปัจจยัภายในองค์กร หรือ

จากปัยจยัภายนอกองค์กร ซ่ึงจาํเป็นต้องอาศยัทกัษะ, ข้อแนะนําและประสบการณ์ท่ีได้รับจาก

คณาจารยท่ี์ถ่ายทอดความรู้มาสู่นกัศึกษา 

การเรียนรู้ภายในวิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล จะประสบผลสําเร็จไม่ได ้

หากไม่ไดค้วามอนุเคราะห์และความช่วยเหลือ ทั้งจากครอบครัว อนัมีมารดา-พี่น้อง, เพื่อนๆ จาก

คณะวทิยาลยัการจดัการ ทั้งภาควชิาการจดัการและกลยุทธ์ และภาควิชาอ่ืนๆ ทั้งรุ่นพี่, รุ่น 17C และ

รุ่นน้องในลาํดบัถดัไป รวมถึงบริษทั แอ็ดวา้นซ์ อุตสาหกรรม จาํกดั ท่ีไดอ้นุเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทาํ

การวิจยัน้ี ซ่ึงทุกท่านได้ร่วมแบ่งปันความรู้และประสบการณ์ท่ีไดรั้บของแต่ละคน จนทาํให้เกิด

ความรู้ใหม่และไดแ้รงใจในการเรียน จนประสบความสําเร็จได ้ซ่ึงจากความรู้ท่ีไดรั้บน้ี จะส่งผล

ต่อเน่ืองต่อไปในอนาคต เพื่อทาํให้เกิดการทาํงานท่ีมีประสิทธิภาพและให้ได้ประสิทธิผลตาม

เป้าหมายท่ีไดว้างไว ้ทั้งต่อตนเอง, ครอบครัว, สังคม และประเทศชาติต่อไป ขอบพระคุณมากครับ 

ทั้งน้ี หากมีขอ้ผิดพลาดประการใด ผูจ้ดัทาํขอนอ้มรับความผิดพลาดไวแ้ต่เพียงผูเ้ดียว 

และขออภยัในความผดิพลาดมา ณ ท่ีน้ี 
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การศึกษาวจิยัในคร้ังน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อหาแนวทางการจดัการเพื่อเพิ่มยอดขายใหก้บั
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ซ่ึงปัจจุบนัมีการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมฯ อย่างมากทั้งจากผูผ้ลิตและพฤติกรรมของลูกคา้ 

รวมถึงมีปัจจยัภายในของทางบริษทั ท่ีมีการหมุนเวียนของพนักงานขายสินค้าอย่างต่อเน่ือง จน

ส่งผลต่อระดบัความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ดงันั้น จึงควรเร่งสร้างความสัมพนัธ์กบักลุ่มลูกคา้ เพื่อให้

สามารถอยูร่อด และเติบโตต่อไปได ้

การวิจยัในคร้ังน้ี ใชก้ระบวนการวิเคราะห์ผา่นทาง 5 Forces Model, PESTEL, SWOT 

Analysis และการวเิคราะห์ห่วงโซอุปทาน เพื่อใหเ้ขา้ใจในสถานการณ์ท่ีเกิดข้ึนมากท่ีสุด 

โดยผลการวิจยัในคร้ังน้ี ไดแ้สดงวิธีการใช้กลยุทธ์สร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ผ่าน

การใช ้Market Data Analysis เพื่อให้เขา้ใจและเห็นถึงพฤติกรรมของทางลูกคา้ ต่อยอดไปสู่การ

ออกแบบกลยทุธ์เพือ่การเติบโต เช่น การออกผลิตภณัฑท์างการตลาด การทาํโปรโมชัน่ การวางแผน

งานขาย หรือการจดัการดา้นซพัพลายเชนด์อ่ืนๆ ต่อไป ทั้งน้ี ยงัคงคาํนึงถึงความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึน

จากการใชก้ลยทุธ์น้ีอีกดว้ย 
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บทที ่1 

บทนํา 

 

 

1.1 ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

อุตสาหกรรมสินคา้โภคภณัฑ์ในการก่อสร้างเช่น สีทาบา้น, นํ้ ามนัสน, ทินเนอร์ ฯลฯ 

ปัจจุบนัในประเทศไทยมีผูผ้ลิตและจดัจาํหน่าย ทั้งบริษทัขนาดใหญ่และขนาดเล็กเป็นจาํนวนมาก มี

การแข่งขนัทั้งทางด้านคุณภาพของสินคา้ ราคา โปรโมชั่น และการบริการ เพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของตน ซ่ึงไดแ้ก่ ร้านตวัแทนจาํหน่าย แบบร้านขายส่ง, ร้านคา้ปลีก, 

โมเดิร์นเทรด และผูบ้ริโภคท่ีใชสิ้นคา้ 

ทั้ ง น้ี  จะพบว่า  บริษัทผู ้ผลิตและจัดจําหน่ายสินค้าโภคภัณฑ์ขนาดใหญ่ ซ่ึงมี

งบประมาณทางการตลาดอยู่มาก จะใช้กลยุทธ์การตลาดท่ีหลากหลาย และใช้งบลงทุนในส่วนน้ี

อยา่งมหาศาล เช่น การใช้ส่ือโฆษณา, การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย, การมีผูแ้ทนขายเขา้ไปดูแล

อยา่งใกลชิ้ด เพื่อใหลู้กคา้เกิดความคุน้เคย สร้างความสัมพนัธ์และสร้างโอกาสทางการขายสินคา้เพิ่ม

มากข้ึน 

บริษทั แอ็ดวา้นซ์ อุตสาหกรรม จาํกัด หน่ึงในผูผ้ลิตสินค้าโภคภัณฑ์ท่ีใช้ในการ

ก่อสร้าง ท่ีมีช่องทางขายจากผูแ้ทนจาํหน่าย เขา้ไปดูแลลูกคา้ตามภูมิภาคต่างๆ ซ่ึงไม่เนน้การใชส่ื้อ

โฆษณามากนัก เน่ืองจากการโฆษณาจะมีค่าใช้จ่ายสูง เม่ือทาํการพิจารณาจากยอดขายโดยรวม 

พบว่า ยอดขายสินคา้มีการปรับลดลงทุกปี ตั้งแต่ปี 2011-2015 และเม่ือดูถึงรายละเอียดจากเขตการ

จาํหน่ายตามภาคของประเทศไทย พบวา่ ยอดขายในภูมิภาคกลาง มียอดขายลดลงอย่างมีนยัสําคญั

คือ ลดลงตั้งแต่ปี 2011 จาก 15% เหลือ 8%  ในปี 2014 

ทางบริษทั แอด็วา้นซ์ฯ มีร้านตวัแทนจาํหน่ายสินคา้ และมีพนกังานขายท่ีกาํกบัดูแลใน

ภาคกลางจํานวน 2 คน แต่ปรากฎว่า  มีอัตราการลาออกของพนักงานขายบ่อยมาก ทําให้

ความสัมพนัธ์ทางการคา้ของบริษทั แอ็ดวา้นซ์ฯ กบัลูกคา้ลดลงอยา่งต่อเน่ือง จึงส่งผลต่อการสั่งซ้ือ

สินคา้ ทาํให้มีผลต่อยอดขายสินคา้ท่ีลดลง เพื่อแกปั้ญหาความสัมพนัธ์ระหว่างบริษทั แอ็ดวา้นซ์ฯ 

กบัลูกคา้ท่ีเกิดข้ึนจากการไม่มีผูแ้ทนขายเขา้ไปดูแลอยา่งใกลชิ้ดน้ี บริษทั แอ็ดวา้นซ์ฯ จึงจาํเป็นตอ้ง

ทาํการศึกษากลยทุธ์เพื่อทดแทนกรณีผูแ้ทนขายไม่สามารถเขา้ไปดูแลได ้ดว้ยระบบการจดัการลูกคา้

สัมพนัธ์ โดยนาํขอ้มูลของลูกคา้ท่ีมี จากฐานขอ้มูลในระบบปฏิบติัการและนาํมาวิเคราะห์ หรือ 
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Marketing Data Analysis เพื่อออกแบบการจดัการลูกคา้สัมพนัธ์ท่ีเหมาะสม สร้างความคุน้เคยและ

ความพึงพอใจในการบริการ นาํไปสู่โอกาสเพิ่มยอดขายในอนาคต 

 

 

1.2 ภาพรวมธุรกจิและแนวโน้มอตุสาหกรรม 

อุตสาหกรรมจาํหน่ายสินคา้โภคภณัฑใ์นการก่อสร้างบา้น เช่น สีทาบา้น, สีนํ้ ามนั, ทิน

เนอร์, นํ้ ามนัสน, กาวยาง ฯลฯ มีบริษทัท่ีผลิตและจดัจาํหน่ายสีทาบา้น (Paint Manufacturers) ทั้ง

ขนาดใหญ่และขนาดเล็ก ตามขอ้มูลของ Thailand Yellow Pages มีจาํนวนทั้งส้ิน 243 ร้าน*1 โดยมี

ผูผ้ลิตสินคา้รายใหญ่ซ่ึงเป็นท่ีรู้จกักนัในตลาด คือ บริษทั ทีโอเอ เพน้ท ์(ประเทศไทย) จาํกดั, บริษทั 

นิปปอนเพนต์ จาํกดั, บริษทั โจตนัไทย จาํกดั โดยบริษทัขนาดใหญ่น้ี จะมีช่องทางการเขา้ถึงกลุ่ม

ลูกคา้เป้าหมาย ทั้งช่องทางการจดัจาํหน่ายและช่องทางการตลาดผา่นส่ือโฆษณาหลายชนิด ทั้งทาง

วทิย,ุ โทรทศัน์และหนงัสือพมิพ ์

ตลาดผลิตภณัฑ์สีทาอาคารในปี 2558 มีมูลค่าตลาดรวมกว่า 22,000 ล้านบาท*2  มี

ประเภทของผลิตภณัฑต์ามชนิดของสินคา้และระดบัราคา มีความอ่อนไหวในการตดัสินใจท่ีจะเลือก

ซ้ือสินคา้สูง ทั้งดา้นระดบัราคา, ปริมาณสินคา้ท่ีมี ณ เวลานั้น, ช่ือเสียงของแบรนด์, งานบริการหลงั

การขายและสินคา้โปรโมชัน่ จึงทาํใหก้ารแข่งขนัของสินคา้กลุ่มโภคภณัฑ์น้ีอยูใ่นระดบัท่ีสูงอีกดว้ย  

ซ่ึงแนวโนม้ของการจาํหน่ายสินคา้จะตอ้งมีการพฒันาทั้งตวัสินคา้และการให้บริการมากยิ่งข้ึน เพื่อ

ตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ท่ีมีมากข้ึน 

สําหรับแนวโน้มของตลาดรวม มีแนวโน้มการใช้งานเพิ่มข้ึน จากส่งเสริมการลงทุน

ของภาครัฐ ท่ีทาํให้เกิดการก่อสร้างท่ีอยูอ่าศยัมากยิ่งข้ึน แต่เม่ือพิจารณาจากสภาวะเศรษฐกิจรายได้

ของประชากรและภาวะหน้ีสินภาคครัวเรือนท่ีมีแนวโนม้เพิ่มมากยิง่ข้ึน*3 ทาํให้ความสามารถในการ

ใชจ่้ายของประชากรลดนอ้ยลง การตดัสินใจในการซ้ือสินคา้โภคภณัฑเ์พื่อการก่อสร้าง โดยเฉพาะสี

ทาอาคารท่ีไม่ใช่เร่ืองเร่งด่วนในการใช้งาน จึงยงัไม่เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทนัที ทาํให้ระดบั

ความตอ้งการของสินคา้ในระดบัราคาท่ีบริษทัฯ จดัจาํหน่ายมีความตอ้งการลดนอ้ยลงเร่ือยๆ ซ่ึงเม่ือ

ดูแนวโนม้การแข่งขนั พบวา่มีการแข่งขนัท่ีมากยิง่ข้ึน 

 

 

1.3 ข้อมูลองค์กรและโครงสร้างองค์กร บริษทั แอด็ว้านซ์ อตุสาหกรรม จํากดั 

เปิดดาํเนินกิจการตั้งแต่ปี 1984 ดว้ยทุนจดทะเบียน 1,000,000 บาท โดยมีคุณประภาศ 

วฒิุฑาอคัร เป็นเจา้ของกิจการและบริหารงาน โรงงานผลิตตั้งอยูเ่ลขท่ี 69/31 ม.4 ซอยบางกระด่ี 8 ถ.
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พระราม 2 แขวงแสมดาํ เขตบางขนุเทียน กรุงเทพมหานคร 10150 ผลิตและจาํหน่ายสินคา้โภคภณัฑ์

ในการก่อสร้าง โดยแบ่งประเภทสินคา้ คือ หมวดท่ี 1 นํ้ามนั เช่น นํ้ามนัสนเชียงใหม่, ทินเนอร์ นิโก,้ 

หมวดท่ี 2 สี เช่น สีนํ้ าพลาสติก สีนํ้ ามนัเคลือบแอ็ดวา้นซ์, หมวดท่ี 3 งานไม ้เช่น แชลแล็คสําเร็จ, 

นํ้ ายากนัปลวก, หมวดท่ี 4 งานปูน เช่น นํ้ ายารองพื้นปูนเก่า, นํ้ ายาลอกสี, หมวดท่ี 5 ประปาและ

สุขภณัฑ ์เช่น นํ้ายาประสานท่อ พีวซีี, กาวยาง สินคา้ท่ีขายดีของทางบริษทัฯ คือ ทินเนอร์แอ็ดวา้นซ์ 

นิโก,้ กาวทาท่อ พีวซีี และนํ้ามนัสนแอด็วา้นซ์ 

 

 

ภาพที ่1.1 แสดงหมวดสินคา้ท่ีมีจาํหน่ายของ บริษทั แอ็ดวา้นซ์ อุตสาหกรรม จาํกดั 

 

บริษทั แอ็ดวา้นซ์ อุตสาหกรรม จาํกัด จดัเป็นบริษทัอุตสาหกรรมขนาดเล็ก โดย

พิจารณาจากการเขา้หลกัเกณฑม์ูลค่าการคา้และการจา้งงาน ซ่ึงปัจจุบนัมีพนกังานทั้งส้ิน 34 คน โดย

มีคุณประภาศ วุฒิฑาอคัร เป็นประธานบริหาร, คุณภาวิตรี วุฒิฑาอคัร เป็นผูจ้ดัการ พร้อมด้วย

พนกังานประจาํออฟฟิต, ฝ่ายบญัชี, ฝ่ายผลิต, ฝ่ายขาย และฝ่ายจดัส่งสินคา้ ซ่ึงแผนกจดัส่งสินคา้มี

ทั้งรถจดัส่งสินคา้ของทางบริษทัฯ และจา้งรถขนส่งสินคา้จากภายนอก เพื่อใช้ช่วยในการจดัส่ง

สินคา้ สาํหรับการจดัส่งสินคา้มีการจดัส่งสินคา้ 2 แบบ คือ ร้านคา้ท่ีอยูใ่นเขตภาคกลางจดัส่งโดยรถ

ขนส่งสินคา้ท่ีดูแลและจดัจา้งโดยทางบริษทั แอด็วา้นซ์ฯ เอง สาํหรับในภูมิภาคอ่ืนๆ ระยะการจดัส่ง

ครอบคลุมระยะทางประมาณ 15 กม. โดยบริการจดัส่งถึงจงัหวดั สระบุรี, นครนายก ,เพชรบุรี, 

กาญจนบุรี และประจวบคีรีขนัธ์ สําหรับร้านคา้ท่ีอยู่ไกลกว่าสายการส่งสินคา้ของทางบริษทั จะ

จดัส่งโดยใชบ้ริการฝากส่งกบับริษทัขนส่งสินคา้ ท่ีรวบรวมสินคา้ต่างๆ จดัส่งไปตามจงัหวดันั้นๆ 
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ภาพที ่1.2 แสดงแผนผงัโครงสร้างองคก์ร บริษทั แอ็ดวา้นซ์ อุตสาหกรรม จาํกดั 

 

ผลิตภณัฑ์ของทางบริษทั แอ็ดวา้นซ์ฯ เป็นผลิตภณัฑ์เพื่อการก่อสร้างสําหรับลูกคา้ใช้

งานกบัอาคารบา้นเรือน, โรงงานหรือส่ิงปลูกสร้างอ่ืนๆ เม่ือทาํการพิจารณาถึงจาํนวนครัวเรือนใน

จงัหวดัต่างๆ ในเขตภาคกลางพบวา่ มีจาํนวนครัวเรือนสูงถึง 3,802,949 ครัวเรือน (ขอ้มูล ณ. เดือน

กนัยายน 2559) ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นถึงปริมาณความตอ้งการในการใชสิ้นคา้จาํนวนมาก 

 

ตารางที ่1.1 แสดงจาํนวนครัวเรือนในแต่ละจงัหวดัเขตลูกคา้ภาคกลาง 

จงัหวดั จาํนวนครัวเรือน จงัหวดั จาํนวนครัวเรือน 

กาญจนบุรี 327,654 สมุทรสงคราม 67,918 

ชยันาท 120,853 สุโขทยั 210,995 

นครสวรรค ์ 400,254 สุพรรณบุรี 291,199 

พระนครศรีอยธุยา 310,310 อ่างทอง 96,248 

พิจิตร 189,287 อุตรดิษฐ์ 165,605 

พิษณุโลก 332,348 ประจวบคีรีขนัธ์ 246,600 

เพชรบุรี 203,897 สิงห์บุรี 74,906 

เพชรบูรณ์ 342,192 อุทยัธานี 118,980 

ราชบุรี 303,703 

  ทีม่า: ระบบสถิติทางการทะเบียน (http://stat.dopa.go.th/stat/statnew/upstat_m.php) 
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กลุ่มผูใ้ช้สินค้าของทางบริษัท แอ็ดวา้นซ์ฯ คือ ผูรั้บเหมาก่อสร้างรายย่อยประจาํ

ทอ้งถ่ิน, เกษตรกร ท่ีมีโรงนาและโกดงัเก็บผลผลิต, เจา้ของบา้นและท่ีอยู่อาศยัภาคครัวเรือนท่ีใช้

สินคา้เพื่อการก่อสร้างหรือซ่อมแซมอาคารต่างๆ มีปริมาณการใชผ้ลิตภณัฑ์ตามกิจกรรมท่ีทาํ โดยมี

การซ้ือสินคา้ผ่านทางช่องทางการจดัจาํหน่ายของทางบริษทั แอ็ดวา้นซ์ฯ ซ่ึงมีปริมาณการจาํหน่าย

สินคา้ของทางบริษทั ทั้งในจาํนวนท่ีไม่สูงมาก หรือซ้ือในปริมาณมากตามความตอ้งการใชง้านของ

ลูกคา้ ณ ขณะนั้น 

ช่องทางการจาํหน่ายของทางบริษทั แอ็ดวา้นซ์ฯ มีการจดัจาํหน่ายผา่น Modern trade 

เช่น Global House ท่ีมีสาขาทั้งส้ิน 38 สาขา กระจายอยูท่ ัว่ประเทศ และร้านคา้ตามแต่ละภูมิภาคท่ีมี

พนกังานฝ่ายขายประจาํของทางบริษทั แอ็ดวา้นซ์ฯ ดูแลในแต่ละภูมิภาค ซ่ึงจาํนวนพนกังานขายมี

ทั้งหมด 11 คน ตามภูมิภาคต่างๆ ดงัน้ี 

กรุงเทพฯ ประกอบด้วยจังหวดั กรุงเทพฯ, นครปฐม, ปทุมธานี, สมุทรปราการ, 

สมุทรสาคร มีพนกังานขายดูแลจาํนวน 4 คน 

 ภาคอีสานเหนือ ประกอบด้วยจงัหวดั อาํนาจเจริญ, บุรีรัมย,์ กาฬสินธ์, มุกดาหาร, 

นครพนม, นครราชสีมา, ร้อยเอ็ด, สกลนคร, ศรีสะเกษ, สุรินทร์, อุบลราชธานี มีพนกังานขายดูแล

จาํนวน 1 คน 

ภาคอีสานใต้ ประกอบด้วยจงัหวดั บึงกาฬ, ชัยภูมิ, ขอนแก่น, เลย, มหาสารคาม, 

หนองบวัลาํภู, หนองคาย, อุดรธานี มีพนกังานขายดูแลจาํนวน 1 คน 

ภาคเหนือ ประกอบดว้ยจงัหวดั กาํแพงเพชร, เชียงใหม่, เชียงราย, ตาก, น่าน, พะเยา, 

แพร่, แม่ฮ่องสอน, ลาํปาง, ลาํพนู มีพนกังานขายดูแลจาํนวน 1 คน 

 ภาคกลาง ประกอบดว้ยจงัหวดั กาญจนบุรี, ชยันาท, นครสวรรค,์ พระนครศรีอยุธยา, 

พิจิตร, พิษณุโลก, เพชรบุรี, เพชรบูรณ์, ราชบุรี, สมุทรสงคราม, สุโขทยั, สุพรรณบุรี, อ่างทอง, อุตร

ดิษฐ,์ ประจวบคีรีขนัธ์, สิงห์บุรี, อุทยัธานี มีพนกังานขายดูแลจาํนวน 2 คน 

ภาคตะวนัออก ประกอบดว้ยจงัหวดั ฉะเชิงเทรา, ชลบุรี, ระยอง, จนัทบุรี, ตราด, สระ

เกศ, ปราจีนบุรี, นครนายก, สระบุรี, ลพบุรี มีพนกังานดูแลจาํนวน 1 คน 

ภาคใต ้ประกอบดว้ยจงัหวดั ชุมพร, สุราษฏ์ธานี, ภูเก็ต, กระบ่ี, ตรัง, พทัลุง, สงขลา, 

ปัตตานี, ยะลา, สตูล, นราธิวาศ, นครศรีธรรมราช, พงังา, ระนอง มีพนกังานขายดูแลจาํนวน 1 คน 
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1.4 ข้อมูลด้านการเงิน 

 

1.4.1 ยอดขายและกาํไรของบริษัท แอด็ว้านซ์ฯ ในปี 2011-2014 

ผลการดาํเนินการของทางบริษทั พบว่า ยอดขายสินค้าของทางบริษทั แอ็ดวา้นซ์ฯ 

เพิ่มข้ึน เน่ืองจากระดบัราคาสินคา้ท่ีเพิ่มข้ึน ซ่ึงเม่ือปรับให้อยูใ่นรูปแบบของกาํไร พบวา่ กาํไรของ

ทางบริษทั แอ็ดวา้นซ์ฯ ลดลงอยา่งต่อเน่ือง ตั้งแต่ปี 2012-2014 โดยลดลงจาก 1,703,000 บาท ในปี 

2012 เหลือเพียง 1,363,000 บาทในปี 2014 

 

ภาพที ่1.3 แสดงยอดขายและกาํไรในปี 2010-2014 

 

1.4.2 ยอดขายเทยีบกบัเป้าหมาย (Goal) ในปี 2014-2015 

ยอดขายสินคา้เม่ือเทียบกบัเป้าหมายพบว่า ลดลงต่อเน่ืองตั้งแต่เดือนพฤษภาคม 2014  

เป็นตน้มา โดยเม่ือเทียบเป้าหมายท่ี 100% ยอดขายสินคา้ของทางบริษทั แอ็ดวา้นซ์ฯ ตกลงมากใน

บางช่วง จนเหลือเพียง 65% ของยอดเป้าหมายท่ีตอ้งการ 
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ภาพที ่1.4 แสดงเปอร์เซ็นตย์อดขายรวมต่อเดือนเทียบกบัเป้าหมาย ในปี 2014-2015 

 

1.4.3 ยอดขายตามภูมิภาคของทางบริษัท แอด็ว้านซ์ฯ ในปี 2014-2015 

ยอดขายสินคา้เม่ือเปรียบเทียบช่วงปี 2014-2015 ในแต่ละภาค พบว่า ยอดขายใน

กรุงเทพฯ, ภาคเหนือ, ภาคอีสานและภาคตะวนัออกเพิ่มข้ึน, ยอดขายของส่วนงานทางโทรศพัทแ์ละ

ภาคกลาง ปรับลดลง 

 

 

ภาพที ่1.5 แสดงเปอร์เซ็นตย์อดขายรายภาคในปี 2014-2015 

 

 



8 

1.4.4 ยอดขายของภาคกลางตั้งแต่ปี 2011-2015 

ยอดขายสินคา้ของภาคกลาง ในปี 2015 เปรียบเทียบกบัปี 2014 พบวา่ ยอดขายลดลง

จาก 8.3% เหลือ 8.1% ของทั้งหมด ซ่ึงเม่ือเปรียบเทียบในปี 2011 ท่ีมียอดขายสูงถึง 15% ของ

ทั้งหมด จะพบวา่ลดลงอยา่งมาก 

 

 

ภาพที ่1.6 แสดงเปอร์เซ็นตย์อดขายสินคา้ของภาคกลาง ในปี 2011-2015 

 

 

1.5 สภาพปัญหา 

จากขอ้มูลสถิติดา้นยอดขายของทางบริษทั แอ็ดวา้นซ์ฯ ท่ีมีแนวโนม้ลดลง โดยปรับ

ลดลงตั้งแต่ปี 2011 จากยอดขายเดิมท่ี 15% ของมูลค่ารวมทั้งหมด ลดลงเหลือ 8.1% ของมูลค่ารวม

ทั้งหมด ในปี 2015 ซ่ึงจากสภาวะการแข่งขนัของภาพรวมในตลาดท่ีสูงข้ึน มาจากทั้งคู่แข่งขนัและ

ภาวะการใช้จ่ายของลูกค้าท่ีลดลง ซ่ึงส่งผลให้ยอดขายมีแนวโน้มลดลงเร่ือยๆ หากไม่เร่งหา

มาตรการบรรเทาและปรับปรุง เพื่อให้ยอดขายเพิ่มข้ึน จะยิ่งส่งผลกระทบต่อยอดขายในอนาคตมาก

ข้ึน เม่ือพิจารณายอดขายรวมทั้งหมดพบวา่ ในภาคกลางมียอดขายสินคา้ลดลงอยา่งมาก โดยเกิดการ

ปรับตวัลดลงเกิดจากพนกังานท่ีทาํหนา้ท่ีดูแลลูกคา้ไม่ต่อเน่ือง มีการลาออกกนับ่อยมาก ทาํให้ระดบั

ความสัมพนัธ์ระหวา่งบริษทักบัทางลูกคา้ลดนอ้ยลง ไม่สามารถรักษาฐานลูกคา้เดิมหรือเพิ่มจาํนวน

ลูกคา้ใหม่ใหม้ากข้ึนได ้ส่งผลใหก้ารจาํหน่ายสินคา้ต่อลูกคา้ทั้งประเภทและจาํนวนของสินคา้ลดลง 

ยอดขายของทางบริษทั แอ็ดวา้นซ์ฯ โดยรวมจึงปรับลดลงตามไปด้วย เราจาํเป็นตอ้งดาํเนินการ

จดัการปัญหาความสัมพนัธ์ของบริษทั แอ็ดวา้นซ์ฯ กบัทางลูกคา้ เพื่อเพิ่มยอดขายให้กบัทางบริษทั 

โดยท่ีตอ้งเร่ิมจดัการรักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้เดิม โดยทาํการจดัการกบัขอ้มูลของลูกคา้และ

นาํมาวิเคราะห์ หรือ Marketing Data Analysis เพื่อพฒันากลยุทธ์สร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ หรือ 

Customer Relationship Management เพื่อทาํใหเ้พิ่มยอดขายมากยิง่ข้ึน 
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1.6 สรุปความเป็นมาและสภาพปัญหาของธุรกจิ 

เม่ือภาวะการแข่งขนัของอุตสาหกรรมในการผลิตและจาํหน่ายโภคภณัฑ์สําหรับการ

ก่อสร้าง ท่ีมีมากข้ึนจากทั้งผูผ้ลิตขนาดใหญ่รวมถึงโรงงานขนาดเล็ก ซ่ึงผูบ้ริโภคมีทางเลือกในการ

ใชสิ้นคา้และในภาวะเศรษฐกิจของประชาชนท่ีเป็นฐานลูกคา้มีภาระค่าใชจ่้ายท่ีสูงข้ึน เกิดมีขอ้จาํกดั

ในการเลือกซ้ือมากข้ึน ทาํให้ยอดขายของสินคา้โภคภณัฑ์ท่ีไม่ใช่ส่ิงจาํเป็นเร่งด่วนอยา่ง สินคา้โภค

ภณัฑ์เช่น สีทาบา้น มีแนวโน้มจาํหน่ายสินคา้ไดล้ดลง โดยเฉพาะเม่ือมีการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดจาก

พนกังานขายท่ีมีอตัราการลาออกอยูบ่่อยคร้ัง ทาํให้ความต่อเน่ืองของความสัมพนัธ์ระหว่างบริษทั 

แอด็วา้นซ์ฯ กบัลูกคา้ลดนอ้ยลง การเอาใจใส่ต่อลูกคา้เพื่อทาํใหเ้กิดเป็นยอดขายจึงลดนอ้ยลงตามไป

ดว้ย 

การดาํเนินการเพื่อจดัการปัญหาโดยพิจารณาถึงสาเหตุ เพื่อยกระดบัความสัมพนัธ์

ระหว่างบริษทั แอ็ดวา้นซ์ฯ กบัลูกคา้ จะทาํให้สามารถจดัการกบัปัญหาท่ีเกิดข้ึนไดอ้ย่างทนัท่วงที 

โดยอาศยัการศึกษาขอ้มูลและนาํมาทาํการวิเคราะห์ หรือ Marketing Data Analysis เพื่อจะไดเ้ห็น

และเข้าใจในความตอ้งการของลูกคา้ เพื่อจะได้ทาํการปรับแผนกลยุทธ์ท่ีเหมาะสม ทั้งทางด้าน

การตลาดและการขาย เพื่อทาํใหเ้กิดการกระตุน้ยอดขายมากยิง่ข้ึน 
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บทที ่2 

การวเิคราะห์ปัญหา 

 

 

ในการวเิคราะห์ปัญหาของอุตสาหกรรมการผลิตและจาํหน่ายสินคา้โภคภณัฑ์ทางการ

ก่อสร้าง และความสามารถทางการแข่งขันของบริษัท แอ็ดวา้นซ์ อุตสาหกรรม จาํกัด โดยใช้

เคร่ืองมือในการวิเคราะห์ท่ีแตกต่างกนั เพื่อทาํความเขา้ใจถึงสาเหตุของปัญหาและผลกระทบท่ี

เกิดข้ึน จะทําให้สามารถสร้างกลยุทธ์ท่ีเหมาะสม เพื่อใช้บรรเทา และแก้ไขปัญหาอย่างมี

ประสิทธิภาพ โดยวธีิการวเิคราะห์ ท่ีใชมี้ดงัน้ี 

 

 

2.1 การวเิคราะห์ผลกระทบจากปัจจัยภายนอกของธุรกจิ (PESTEL) 

 PEST Analysis นั้นคือเคร่ืองมือท่ีใชส้ําหรับการวิเคราะห์แนวโนม้ของตลาด และวิเคราะห์

ภาพรวมของธุรกิจในอนาคต โดยอาศยัการขอ้มูลของการเปล่ียนแปลงของปัจจยัภายนอกต่างๆ ท่ีเรา

ไม่สามารถควบคุมได ้ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีก็ประกอบไปดว้ย P – Political : ปัจจยัทางดา้นการเมือง E – 

Economic : ปัจจยัทางดา้นเศรษฐกิจ S – Social : ปัจจยัทางดา้นสภาพสังคม T – Technology : ปัจจยั

ทางดา้นเทคโนโลยีและนวตักรรมใหม่ๆ E – Environment : ปัจจยัทางดา้นส่ิงแวดลอ้ม L – Legal : 

ปัจจยัทางดา้นกฎหมาย 

 

2.1.1 ด้านการเมือง (Political) 

ปัจจยัทางการเมืองคือปัจจยัท่ีมีการเปล่ียนแปลงตามสภาพของรัฐบาลและนโยบายของ

รัฐในช่วงเวลานั้นๆ ในบางช่วงเวลารัฐอาจมีการส่งเสริมการส่งออก ก็จะส่งผลให้ธุรกิจท่ีมีการส่ง

สินค้าไปขายนอกประเทศได้เปรียบ รวมไปถึงข้อตกลงและข้อกฎหมายทางการค้าท่ีมีการ

เปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลาโดยข้ึนอยู่กับนโยบายของรัฐ ท่ีทาํให้เราต้องคอยปรับตัวหรือช่วย

ผูป้ระกอบการตดัสินใจวา่เราพร้อมท่ีจะลงทุนในประเทศท่ีมีนโยบายแบบน้ีหรือไม ่

ซ่ึงตอนน้ีมีการออกนโยบายเพื่อส่งเสริมการลงทุน เร่งรัดโครงการก่อสร้างของภาครัฐ 

ทั้งระดบัประเทศและระดบัทอ้งถ่ิน ทาํให้มีการใชง้านสินคา้โภคภณัฑ์มากยิ่งข้ึน, เพิ่มการจบัจ่ายใช้

สอยของภาคประชาชน เช่น นโยบายเพิ่มรายไดเ้กษตรกร จะทาํให้เกิดรายไดใ้ห้กบัเกษตรกรท่ีเป็น
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ลูกคา้ของทางบริษทั แอด็วา้นซ์ ฯ ให้มีรายไดม้ากข้ึน สามารถนาํมาซ้ือสินคา้เพื่อบูรณะโรงนา หรือ

ยุง้ฉางให้ดีมากข้ึน, การกระตุน้การใช้จ่ายของประชาชน โดยท่ีสามารถนาํรายจ่ายในสินคา้หรือ

บริการมาหักลดหยอ่นภาษีได ้ทาํให้มีแนวโน้มในการซ้ือสินคา้โภคภณัฑ์เพื่อการก่อสร้างเพิ่มมาก

ข้ึน 

 

2.1.2 ด้านเศรษฐกจิ (Economic) 

ปัจจยัทางเศรษฐกิจของประเทศ ซ่ึงมีผลกบัทุกๆ ธุรกิจในทางตรงเป็นอยา่งมาก เพราะ

เศรษฐกิจของประเทศเป็นตวักาํหนดกาํลงัซ้ือของคนในประเทศ และเป็นตวักาํหนดตลาดขนาด

ใหญ่ในประเทศอีกดว้ย ซ่ึงปัจจยัในหวัขอ้น้ีก็สามารถช่วยเราวางแผนธุรกิจวา่จะเลือกดาํเนินการเป็น

ระยะสั้ นหรือระยะยาวจากสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบนัและแนวโนม้ของเศรษฐกิจในอนาคตไดอี้ก

ดว้ย 

โดยเศรษฐกิจไทยไตรมาศแรกของปี 2559 การก่อสร้างขยายตวัในเกณฑ์สูงข้ึนตาม

การขยายตวัของการก่อสร้างภาครัฐและเอกชน โดย ขยายตวัร้อยละ 14.9 และ ร้อยละ 7.0 ตามลาํดบั 

ทําให้ความต้องการของสินค้าโภคภัณฑ์เพื่อการก่อสร้างมีความต้องการมากยิ่งข้ึน, สินค้า

เกษตรกรรมมีดชันีผลผลิตท่ีลดลงร้อยละ 1.9 และมีระดบัราคาสินคา้ท่ีลดลงร้อยละ 5.2 ทาํให้รายได้

ของเกษตรลดลง ความสามารถในการจบัจ่ายใชส้อยจะลดลงดว้ย 

 

2.1.3 ด้านสังคม (Social) 

ปัจจยัทางสังคมนั้นหมายถึงปัจจยัทุกๆ อย่างท่ีเก่ียวข้องกับ สภาพแวดล้อม สภาพ

สังคม  วฒันธรรม และชีวติการเป็นอยูข่องคนพื้นท่ีนั้นๆ วา่เป็นอยา่งไรก่อนท่ีจะเร่ิมทาํการตลาดให้

ไดถู้กทาง เพราะวถีิชีวติของคนในแต่ละชุมชนนั้นก็จะมีความแตกต่างกนัออกไป การท่ีจะเขา้ไปทาํ

ตลาดในพื้นท่ีต่างๆ เราตอ้งเขา้ไปศึกษาในส่วนน้ีก่อนเพื่อให้มัน่ใจไดว้า่ธุรกิจจะสามารถดาํเนินไป

ไดอ้ยา่งราบร่ืนและเป็นท่ีสนใจของคนในชุมชนในดา้นท่ีดีโดยท่ีไม่ส่งผลกระทบดา้นลบใดๆ ต่อคน

ในชุมชนนั้นๆ ดว้ย 

ซ่ึงปัจจยัทางสังคมน้ี ทางชุมชนมกัมีการซ่อมแซมอาคารและส่ิงปลูกสร้างต่างๆ ของ

ทางชุมชนผา่นทางการลงทุนภาครัฐ เช่นการสนบัสนุนการใชจ่้ายของประชากร การนาํรายจ่ายเพื่อ

นาํมาหกัภาษี หรือการเพิ่มรายไดใ้ห้กบักลุ่มผูมี้รายไดน้้อย ซ่ึงจะช่วยเร่งทาํให้เกิดการใช้งานสินคา้

โภคภณัฑใ์นสังคมมากยิง่ข้ึน 
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2.1.4 ด้านเทคโนโลยแีละนวตักรรมใหม่ๆ (Technology) 

ปัจจยัทางด้านเทคโนโลยีและนวตักรรมเป็นปัจจยัท่ีจะส่งผลในด้านการพฒันาและ

ช่วยสนบัสนุนการใช้งาน ทาํให้บุคคลหรือกระบวนการมีการเปล่ียนแปลงทั้งในทางท่ีดีข้ึน เช่นทาํ

ให้ใช้เวลาในการจดัการงานลดน้อยลงหรือ การเปล่ียนแปลงในทางท่ีแย่ลง เช่นการเขา้ของระบบ

ไฟล์ดิจิตอลท่ีทาํให้อุตสาหกรรมถ่ายภาพเกิดการเปล่ียนแปลงคร้ังใหญ่ จึงจาํเป็นท่ีจะตอ้งพิจรณา

ปัจจยัดา้นเทคโนโลยคีวบคู่กนัไปดว้ย 

ในกระบวนการผลิตและการจดัจาํหน่ายสินคา้ เม่ือมีการใชเ้ทคโนโลยีสมยัใหม่มาใช้

ทางดา้นการผลิต จะช่วยให้การควบคุมการผลิตและลดค่าใช้จ่ายของการทาํงานไดม้ากยิ่งข้ึน และ

การนาํเทคโนโลยีมาช่วยงานทางดา้นการตลาด เช่น มาร์เก็ตต้ิงออนไลน์ จะช่วยส่งเสริมงานบริการ

สาํหรับลูกคา้ ใหก้ารดาํเนินการในส่วนน้ี เป็นไปไดอ้ยา่งดียิง่ข้ึน ทั้งดา้นเวลาและความพึงพอใจ 

 

2.1.5 ด้านส่ิงแวดล้อม (Environment) 

ปัจจยัทางสภาพแวดล้อมว่ามีผลในการทาํธุรกิจได้เม่ือพิจารณาจาก สภาพอากาศ, 

กฏหมายและขอ้กาํหนดเร่ืองการควบคุมมลพิษ, ปัญหาในเร่ืองมลพิษทางนํ้ า และอากาศ, ระบบรี

ไซเคิล, ระบบกาํจดัขยะและทศันคติการรักส่ิงแวดลอ้มของคนในชุมชน 

ซ่ึงการรักษาสภาพแวดล้อม จะเป็นส่ิงสําคัญท่ีต้องใส่ใจ เพราะในอนาคต เร่ือง

ส่ิงแวดล้อมจะเป็นเร่ืองส่วนรวมท่ีทุกบริษัท จะต้องมีส่วนในการรับผิดชอบ ซ่ึงการจัดการ

ส่ิงแวดลอ้มจะทาํให้ภาพลกัษณ์ของทางบริษทัดีมากยิ่งข้ึน จะส่งผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ต่อสินคา้

และภาพลกัษณ์ของบริษทัได ้ปัญหาท่ีเก่ียวเน่ืองกบัสภาพแวดล้อมโดยเฉพาะในชุมชนใกล้เคียง 

หากสามารถบริหารจดัการอยา่งเหมาะสมจะทาํใหก้ารทาํงานไดดี้ข้ึน 

 

2.1.6 ด้านกฏหมาย (Legal) 

ปัจจยัทางดา้นกฏหมาย จาํเป็นตอ้งนาํมาพิจารณาถึงผลกระทบท่ีเกิดข้ึน เน่ืองจากขอ้

กฏหมายมีทั้งบทบงัคบัและบทผอ่นปรน โดยใชใ้นแต่ละสถานท่ี ซ่ึงมีขอ้กฏหมายบงัคบัใช ้จะมีขอ้

ผอ่นผนัท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยูเ่สมอ จึงจาํเป็นตอ้งติดตามเพื่อให้ทราบถึงบทกฏหมายและเขา้ใจใน

ขอ้กฏหมายท่ีใชด้าํเนินการอยู ่

ปัจจุบนัมีการออกกฎระเบียบในการก่อสร้างโรงงานและออกกฎการใชง้านผลิตภณัฑ์

ท่ีมีสัดส่วนการผลิตท่ีตอ้งมีปริมาณและขอ้จาํกดัของสารประกอบภายใน โดยดูประเภทของสารเคมี

ท่ีมีอนัตรายโดยหา้มใชง้านหรือนาํมาใชง้านในปริมาณท่ีจาํกดั ตามความปลอดภยัท่ีสามารถยอมรับ

ได ้ทาํใหก้ารดาํเนินงานยากลาํบากข้ึน 
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2.2 การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมและองค์กร (SWOT Analysis) 

เป็นเคร่ืองมือในการประเมินสถานการณ์ สาํหรับองคก์ร หรือโครงการ ซ่ึงช่วยกาํหนด

จุดแขง็และจุดอ่อนจากสภาพแวดลอ้มภายใน มีการพิจารณาโอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดลอ้ม

ภายนอก ตลอดจนผลกระทบท่ีมีศกัยภาพจากปัจจยัเหล่าน้ีต่อการทาํงานขององคก์ร 

เพื่อให้เห็นถึงความสามารถภายในองค์กรและผลกระทบภายนอกจากสภาพแวดลอ้ม

ของธุรกิจการผลิตและจาํหน่ายสินคา้โภคภณัฑ์ทางการก่อสร้าง ต่อบริษทั แอ็ดวา้นซ์ อุตสาหกรรม 

จาํกัด โดยวิเคราะห์ จุดแข็งและจุดอ่อนภายใน กับโอกาสและอุปสรรคภายนอก ซ่ึงได้ผลการ

วเิคราะห์ดงัน้ี 

 

2.2.1 จุดแข็ง (Strengths) 

เน่ืองจากขนาดของบริษทั แอ็ดวา้นซ์ ฯ จดัเป็นบริษทัขนาดเล็ก ท่ีมีพนกังานลาํดบัชั้น

การบริหารงานไม่ซบัซ้อน ทาํให้สามารถดาํเนินการตดัสินใจในเร่ืองต่างๆ ไดอ้ยา่งรวดเร็ว ไม่ตอ้ง

ใช้ขั้นตอนในการนาํเสนอหลายขั้นตอน, บริษทั แอ็ดวา้นซ์ ฯ จดัตั้งมานานถึง 35 ปี ทาํให้มีความ

น่าเช่ือถือในช่ือเสียงของทางบริษทั สามารถทาํให้เช่ือไดว้า่บริษทั มีความมัน่คง ดาํเนินงานไดอ้ยา่ง

ยาวนานและต่อเน่ือง ทั้งต่อคู่คา้และลูกคา้ของทางบริษทั 

 

2.2.2 จุดอ่อน (Weaknesses) 

เน่ืองจากทางบริษัท แอ็ดว้านซ์ ฯ มีการจัดการด้านบุคคลากรอย่างจํากัด มีการ

หมุนเวียนของพนกังานอยูบ่่อยคร้ัง ทาํให้ไม่สามารถดาํเนินงานอยา่งต่อเน่ือง และการขยายงานทาํ

ไดย้าก อีกทั้งงบประมาณท่ีสามารถนาํมาใชมี้จาํกดั เน่ืองจากยอดขายและกาํไรท่ีมีไม่สูงมาก 

 

2.2.3 โอกาส (Opportunities) 

จากภาพรวมของอุตสาหกรรมการจาํหน่ายสินคา้โภคภณัฑ์เพื่อการก่อสร้าง ท่ีมีการ

กระตุน้เศรษฐกิจจากของภาครัฐบาท ทั้งการสนบัสนุนราคาสินคา้ภาคการเกษตร ท่ีเป็นกลุ่มลูกคา้

สําคญัของอุตสาหกรรมน้ี, การสนับสนุนภาคการลงทุน ทั้งการผลิตและการใช้งานโภคภณัฑ์

ทางการก่อนสร้าง, การเร่งการก่อสร้างและกระตุ้นการใช้จ่ายของภาคประชาชน ผ่านทาง

กระทรวงการคลงัโดยการนาํมาหกัเป็นค่าใชจ่้ายภายในปี และส่งเสริมรายไดก้ลุ่มผูมี้รายไดน้อ้ยให้มี

รายไดม้ากข้ึน 
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2.2.4 อุปสรรค (Threats) 

จากปัจจยัภายนอกของสภาวะเศรษฐกิจในประเทศท่ียงัไม่ฟ้ืนตวัดี ทาํให้รายไดข้อง

ประชากรยงัไม่มีความสัมพนัธ์สอดรับกบัรายจ่ายท่ีเพิ่มสูงข้ึน ทาํให้ค่าใช้จ่ายเพื่อใช้ในการบูรณะ

ซ่อมแซมสีอาคารท่ีจดัวา่ยงัไม่ใช่เร่ืองเร่งด่วนมาก มีการใชจ่้ายในส่วนน้ีลดลง 

 

 

2.3 การวเิคราะห์แรงผลกัทั้ง 5 (5-Forces Analysis) 

 การวิเคราะห์แรงผลกัทั้ง 5 หรือ 5-Forces Analysis เป็นวิธีการวิเคราะห์อุตสาหกรรมท่ีคิด

ข้ึนโดย Michael Potter เพื่อจะไดศึ้กษาสภาพของอุตสาหกรรมและความเส่ียง รวมถึงผลกระทบท่ีมี

อยูใ่นอุตสาหกรรมนั้น โดยพิจารณาใน 5 มุม ดงัน้ี 

 

 

ภาพที ่2.1 แสดงกิจกรรมในการวเิคราะห์แรงผลกัทั้ง 5 (5-Forces Analysis) 

 

2.3.1 Threat of New Entry 

การเขา้มาของโรงงานอุตสาหกรรมผลิตสีและโภคภณัฑ์เพื่องานก่อสร้างในประเทศ

ไทย ท่ีมีมูลค่าสูงถึง 22,000 ลา้นบาท ทาํใหมี้ความตอ้งการกา้วเขา้มามีส่วนร่วมในมูลค่าตลาดอยู่

เสมอ เม่ือเราพิจารณาถึงขีดความสามารถในการเขา้มาของผูเ้ล่นหนา้ใหม่ พบวา่ 

2.3.1.1 Supply side economic of scale สําหรับโรงงานขนาดเล็ก การเขา้

มาใหม่โดยท่ียงัไม่มีฐานลูกคา้ หรือปริมาณการผลิตท่ีมากพอ ทาํให้อาํนาจในการต่อรองเพื่อให้ได้

ราคาและขอ้ไดเ้ปรียบต่างๆ มีจาํกดั 



15 

2.3.1.2 Demand side benefits of scale ของทางลูกคา้ การท่ีอยู่ใน

อุตสาหกรรมก่อน ทาํให้สามารถสร้างช่ือเสียงและสร้างความเช่ือมัน่ในตวัผลิตภณัฑ์ให้กบัทางผู ้

ใชไ้ด ้ในสินคา้ท่ีเป็นสินคา้กลุ่มสีทาอาคาร 

2.3.1.3 Customer switching costs ถา้สามารถบริการลูกคา้ไดก่้อนท่ี

บริษทัใหม่เขา้มาได ้จะทาํให้การสามารถรักษาฐานลูกคา้ได ้และทาํให้การปรับเปล่ียนการใช้ของ

ลูกคา้ใหมี้ตน้ทุนการเปล่ียนแปลงใหม้ากกวา่ได ้

2.3.1.4 Capital requirement การเขา้มาลงทุนเพื่อการก่อสร้างโรงานก่อน 

สามารถทาํให้ตน้ทุนในการดาํเนินการตํ่ากวา่คู่แข่งขนัท่ีเขา้มาใหม่ แต่หากโรงงานใหม่ท่ีเขา้มาเป็น

บริษทัยกัษใ์หญ่ ก็จะเป็นส่ิงท่ีตอ้งกงัวล 

2.3.1.5 Incumbency advantages independent of size: Technology, 

Source, ภูมิประเทศ, แบรน์เนม, Learning curve ขอ้ไดเ้ปรียบท่ีไม่เก่ียวขอ้งกบัขนาด ทั้งทางดา้น

เทคโนโลยี, แหล่งวตัถุดิบ, ภูมิประเทศ, ช่ือสินคา้, ประสบการณ์เรียนรู้ หากบริษทัท่ีเขา้มาสู่ตลาด

ใหม่น้ี หากมีขนาดใหญ่และมีศักยภาพในการทําตลาด หรือมีเงินทุนท่ีมาก ก็สามารถเข้าถึง

เทคโนโลยท่ีีใหม่กวา่, เขา้ถึงแหล่งวตัถุดิบ, เลือกภูมิประเทศท่ีเหมาะสมในการดาํเนินงาน, สร้างแบ

รนดสิ์นคา้ และจดัหาบุคคลากรท่ีมีประสบการณ์มาร่วมงานได ้

2.3.1.6 Unequal access to distribution channels ช่องทางจาํหน่ายสําคญั

สาํหรับการเขา้สู่ตลาด การทาํตลาดก่อนจะสามารถช่วยใหมี้ความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัคู่คา้ และสร้างความ

น่าเช่ือถือของสินคา้ได ้

2.3.1.7 Restrictive government policy โรงงานผลิตสี หรือส่วนท่ี

เก่ียวขอ้ง จดัเป็นโรงงานประเภทโรงงานหลกั 045 จดัอยู่ในโรงงานจาํพวกท่ี 3 ตามมาตรา12 

ผูป้ระกอบการกิจการโรงงานจาํพวกท่ี3ต้องได้รับอนุญาตจากผู ้อนุญาตและต้องปฏิบัติ ตาม

หลักเกณฑ์ท่ีกําหนดในกฎกระทรวงทออกตามมาตราท่ี 8 ประกาศของรัฐมนตรีท่ีออกตาม

กฎกระทรวง ดงักล่าวและประกาศของรัฐมนตรีท่ีออกตามมาตรา32 ห้ามมิให้ผูใ้ดตั้งโรงงานก่อน

ไดรั้บใบอนญาต การดาํเนินการจดัตั้งโรงงานตอ้งมีกระบวนการและขั้นตอนในการขออนุญาต ซ่ึง

จะทาํใหก้ารเขา้มาของผูป้ระกอบการอ่ืนทาํไดอ้ยา่งจาํกดั จะตอ้งมีความพร้อมในการจดัการหากแต่

วา่ การดาํเนินการภายใตข้อ้จาํกดัของประเทศไทย 

 

2.3.2 Threat of Substitution 

ในกลุ่มสินคา้โภคภณัฑ์เพื่อการก่อสร้าง มีการนาํวสัดุอ่ืนมาใช้งานทดแทน เช่น สีทา

บา้น ท่ีบางคร้ังอาจใชก้ระเบ้ืองหรือแผ่นไมม้าปูทบัแทน หรือการใช้กระจกเพื่อทดแทนพื้นผิวนั้น 
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ทาํใหค้วามตอ้งการของสินคา้โภคภณัฑ์เพื่อการก่อสร้างมีความผนัผวน โดยการอา้งอิงกบัราคามาก

ท่ีสุด หากราคาสินคา้ เป็นท่ียอมรับของทางลูกคา้จะสามารถทาํใหจ้าํหน่ายสินคา้ได ้

 

2.3.3 Bargaining of Supplier 

ซัพพลายเออร์ท่ีจดัส่งวตัถุดิบให้กับทางโรงงานมีหลายบริษทั โดยสามารถทาํการ

ติดต่อเพื่อกาํหนดปริมาณการสั่งสินคา้ เพื่อให้มัน่ใจไดว้า่ จะมีวตัถุดิบเพื่อการผลิตอยา่งถูกตอ้งและ

เพียงพอต่อความตอ้งการได ้ซ่ึงสามารถทาํใหมี้อาํนาจต่อรองต่อซพัพลายเออร์ไดม้ากยิง่ข้ึน 

 

2.3.4 Bargaining of Customer 

จากลูกค้าท่ีเน้นสินคา้ท่ีมีระดบัราคาไม่สูงมาก การปรับเปล่ียนราคาจะมีผลต่อการ

ตดัสินใจของลูกคา้ การท่ีมีบริษทัผูผ้ลิตสินคา้โภคภณัฑแ์ละการก่อสร้างเป็นจาํนวนมาก สามารถทาํ

ให้ลูกคา้มีทางเลือกในการซ้ือสินคา้จากบริษทัไดม้าก อาํนาจต่อรองจึงเป็นของทางลูกคา้เป็นส่วน

ใหญ่ และเม่ือลูกคา้มีปริมาณการใชสิ้นคา้ในจาํนวนมาก และสัดส่วนของกาํไรในสินคา้นั้นมีมาก ก็

ส่งผลใหมี้แนวโนม้ท่ีลูกคา้จะดาํเนินการผลิตสินคา้นั้นเอง 

 

2.3.5 Internal Rivalry 

ในอุตสาหกรรมท่ีมีการแข่งขนัทั้งทางดา้นระดบัราคาสินคา้สีท่ีเป็นสีในเกรดราคาไม่

สูงมาก, มีการจดัทาํโปรโมชัน่เพื่อดึงดูดการใชง้าน ซ่ึงตอ้งอาศยัการลงทุนในการจดักิจกรรม ทาํให้

อตัราผลกาํไรของสินคา้ลดตํ่าลง การเติบโตของอุตสาหกรรมมีการเติบโตไม่สูงมาก และมีบริษทั

ใหญ่ท่ีเป็นเจา้ตลาด ทาํการช่วงชิงส่วนแบ่งผา่นการโฆษณา, ระดบัราคา และงานบริการ อย่างมาก 

ในการแข่งขนัดา้นราคา ปัจจยัท่ีสําคญัคือ เมือ Switching cost of buyer ตํ่า ทางบริษทัฯมีตน้ทุนคงท่ี

สูงส่วนตน้ทุนผนัแปรตํ่า หากบริษทัท่ีเขา้มาใหม่ใชว้ิธี ตดัราคาให้ตํ่ากวา่ตน้ทุนเฉล่ีย ของเรา จะทาํ

ใหไ้ม่สามารถแข่งขนัได ้

 

 

2.4 การวเิคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า (Value chain) 

การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain) ทาํให้ทราบถึงกระบวนการในการทาํงาน

ภายในองค์กร เพื่อท่ีจะทาํให้เป็นไปตามวตัถุประสงค์ของทางบริษทัฯ ซ่ึงมีกระบวนการในการ

ทาํงาน โดยดาํเนินงานไปตามขั้นตอนภายในของกิจกรรมหลกั และมีหน่วยงานท่ีช่วยสนบัสนุนทั้ง

ระบบการทาํงาน  



17 

เม่ือรวมเขา้กบัโครงสร้างองคก์รจะทาํใหท้ราบถึงผลกระทบกบัแผนกภายในองคก์รวา่

ปัญหาท่ีเกิดข้ึน จะส่งผลกระทบไปท่ีแผนกใดไดบ้า้ง และขอ้มูลภายในโครงสร้างองคก์ร จะทาํให้

ทราบถึงหน่วยงานและบุคคลากรท่ีเก่ียวขอ้งไดอ้ยา่งชดัเจนมากยิง่ข้ึน 

 

 

ภาพที ่2.2 แสดงการวเิคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า เปรียบเทียบกบัผงัโครงสร้างองคก์ร 

 

ปัจจัยท่ีสําคัญในการผลิตและจําหน่ายสินค้าโภคภัณฑ์เพื่อการก่อสร้าง มีระบบ

ขั้นตอนในการดาํเนินงานโดยรวม ทั้งฝ่ายผลิต, R&D, QC, ทีมการตลาดและงานขาย และงาน

บริการภายหลงัการขาย ท่ีตอ้งอาศยัหน่วยงานสนบัสนุน จากทั้งฝ่ายจดัซ้ือ, ฝ่ายงานดา้นเทคโนโลยี, 

ฝ่ายงานดา้นทรัพยากรมนุษย ์และหน่วยงานการบริหารจดัการงาน ซ่ึงเม่ือพิจารณาจากโครงสร้าง

องค์กร พบว่า พนักงานท่ีทาํหน้าท่ีต่างๆ มีการควบรวมหน้าท่ีเข้ามารับผิดชอบ เช่น งานด้าน

เทคโนโลยีและการจดัซ้ือ มีผูจ้ดัการเป็นคนดูแล การบริหารจดัการดาํเนินงานโดยมีศูนยร์วมใหญ่ท่ี

ผูจ้ดัการ พนกังานท่ีทาํหนา้ท่ีมีจาํกดั เม่ือเกิดการหมุนเวียนของทางพนกังานขาย อยา่งการเขา้-ออก

ของพนกังาน ทาํให้เกิดช่องว่างในการทาํงาน ส่งผลกระทบต่อการดูแลความสัมพนัธ์กบัทางลูกคา้ 

และจะส่งผลกระทบต่อเน่ืองทั้งฝ่ายผลิต, งานการตลาด, งานบริการหลงัการขาย ท่ีขาดขอ้มูลท่ี

สาํคญั การตดัสินใจในการดาํเนินงานต่างๆ จึงทาํไดไ้ม่เต็มท่ี เพื่อทาํให้เกิดความเขา้ใจในพฤติกรรม

ของทางลูกคา้ จึงจาํเป็นท่ีจะตอ้งมีการจดัเก็บขอ้มูล ของลูกคา้ เพื่อให้สามารถรับมือกบัสถานการณ์

ท่ีเกิดข้ึน และตอบสนองต่อปัญหาหรือความทา้ทายต่างๆ ไดอ้ยา่งทนัท่วงที 

 

 

2.5 สรุปการวเิคราะห์ปัญหา 

จากการวิเคราะห์หาสาเหตุของปัญหา พบว่า ปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อยอดขายสินคา้

ของทางบริษทั แอ็ดวา้นซ์ ฯ มีทั้งปัจจยัท่ีมาจากภายนอกและปัจจยัภายใน ซ่ึงปัจจยัภายนอกท่ีมี

ผลกระทบต่อยอดขาย เกิดจากทางดา้นภาวะเศรษฐกิจท่ีชลอตวั ทาํให้กลุ่มลูกคา้ท่ีมีความตอ้งการใน

การใชง้านสินคา้โภคภณัฑ ์ลดนอ้ยลง, กลุ่มลูกคา้มีส่วนของค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้เพื่อปรับปรุงท่ี



18 

อยูอ่าศยัลดนอ้ยลง, ทางดา้นการแข่งขนัของบริษทัขนาดใหญ่ท่ีเร่งทาํตลาด โดยเนน้การส่งเสริมการ

ขาย เพิ่มระดบัความสัมพนัธ์กบัทางลูกคา้ ทาํให้เพิ่มส่วนแบ่งการตลาดของคู่แข่งขนัเพิ่มมากข้ึน 

นอกจากน้ียงัไดรั้บผลกระทบจากการเขา้มาของสินคา้ราคาถูกจากประเทศจีน ท่ีทาํให้ระดบัราคา

สินคา้ในตลาดลดตํ่าลง 

สําหรับปัจจยัภายในสาํคญั ท่ีทาํให้ยอดขายของทางบริษทั แอ็ดวา้นซ์ ฯ ลดน้อยลง มี

ผลมาจากพนักงานขายท่ีทาํหน้าท่ีดูแลลูกคา้ มีอตัราการหมุนเวียนเขา้-ออกมาก ทาํให้การเปล่ียน

พนักงานขายส่งผลต่อความสัมพนัธ์กับทางลูกค้า ซ่ึงโดยปรกติ จะต้องอาศยัเวลาในการสร้าง

ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ เพื่อให้เกิดความต่อเน่ืองของการสั่งซ้ือสินคา้ ตามแต่ลกัษณะของลูกคา้ การ

เปล่ียนแปลงความสัมพนัธ์ทาํให้สัดส่วนการสั่งสินค้า และยอดขายสินคา้ลดน้อยลง ทางด้าน

การตลาดท่ีมีขอ้จาํกดัทางดา้นบุคคลากรทาํให้การส่งเสริมการขายโดยใช้หลกัการตลาดทาํไดไ้ม่

เต็มท่ี การปรับวิธีในการส่งเสริมการขายจึงเกิดขอ้จาํกดัทั้งทางดา้นขอ้มูลและทางดา้นความคิดเห็น

เพื่อใหเ้กิดแรงผลกัดนัทางการตลาดท่ีเหมาะสม 

สําหรับปัจจยัภายนอก ท่ีมีส่วนช่วยส่งเสริมยอดขายคือ การกระตุ้นเศรษฐกิจของ

ภาครัฐ เช่นการผลกัดนัราคาสินคา้เกษตร ซ่ึงจะมีผลกระทบกบัรายไดข้องกลุ่มเกษตรกรท่ีเป็นลูกคา้

ของทางลูกคา้ของบริษทัฯ อีกที ทาํให้มีรายได ้เพื่อใช้จ่ายไดม้ากยิ่งข้ึน การซ่อมบาํรุงโรงนาหรือ

โรงเรือนต่างๆ จึงสามารถทาํไดม้ากยิ่งข้ึน ส่วนปัจจยัท่ีส่งผลให้ยอดขายของทางบริษทัฯ ลดนอ้ยลง 

มาจากสินคา้ของทางประเทศจีนท่ีมีราคาตํ่ามาก จนส่งผลถึงการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้ของ

ทางบริษทัฯ ได ้

เพื่อจดัการกับข้อจาํกดัท่ีมีของทางบริษทั แอ็ดวา้นซ์ ฯ ทาํให้ต้องดาํเนินการศึกษา

ขอ้มูลของลูกคา้และนาํมาวิเคราะห์ หรือ Marketing Data Analysis เพื่อชดเชยในกระบวนการท่ีไม่

สมบูรณ์ ซ่ึงจะส่งผลให้สามารถดาํเนินการติดตามลูกคา้ไดอ้ย่างต่อเน่ืองและออกแบบผลิตภณัฑ์

ทางการตลาดท่ีเหมาะสม และส่งผลใหเ้กิดยอดขายท่ีเพิ่มมากข้ึน 
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บทที ่3 

การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัญหาและผลทีเ่กดิขึน้ 

 

 

จากการวิเคราะห์ปัญหาในบทท่ีผ่านมา ทาํให้เราสามารถทราบถึงสาเหตุท่ีทาํให้เกิด

ปัญหา  เ ม่ือนําสาเหตุมาจัดให้อยู่ในรูปตัวแปรท่ีเก่ียวข้องและส่งผลกระทบถึงกัน การนํา

ความสัมพนัธ์ในแต่ละตวัแปรเพื่อให้มาเช่ือมโยงถึงกนัโดยผา่นกระบวนการคิดเชิงระบบ (Systems 

Thinking) 

 

 

3.1 แผนภูมวิงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram หรือ CLD) 

แผนภูมิวงรอบเหตุและผลเป็นเคร่ืองมือท่ีจาํเป็นในพลวตัของระบบ ไม่เพียงแต่

กาํหนดในแบบจาํลองเชิงปริมาณเท่านั้น ยงัเป็นเคร่ืองมือท่ีมีค่าในการอธิบายและทาํให้เขา้ใจระบบ

ดว้ย (Coyle, 1979) ซ่ีงโครงสร้างของแผนภุมอวงรอบเหตุและผลประกอบไปดว้ยองค์ประกอบ 4 

ส่วนดงัต่อไปน้ี 

ส่วนท่ี 1 ตวัแปร (Variable) ท่ีกาํหนดข้ึน 

ส่วนท่ี 2 ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร เราจะเช่ือมดว้ยลูกศร ศ่ึงเรียกวา่ Casual Link 

ส่วนท่ี 3 ระหวา่งความสัมพนัธ์ท่ีปลายลูกศร แทนดว้ยเคร่ืองหมาย (+) หรือ (-) 

ส่วนท่ี 4 เคร่ืองหมายบน Loop ในแต่ละ Loop เป็น Positive Loop หรือ Negative Loop 

 

ภาพที ่3.1 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram: CLD) 

ทีม่า: http://systemsandus.com/2012/08/15/learn-to-read-clds/ 

http://systemsandus.com/2012/08/15/learn-to-read-clds/
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แผนภูมิวงรอบเหตุและผล CLD จะทาํให้มองเห็นความสัมพนัธ์  และปฏิสัมพนัธ์

ระหวา่งตวัแปรท่ีอาจจะเกิดข้ึนไดป้ระกอบดว้ยหลายองคป์ระกอบดงัน้ี 

1. วงรอบการป้อนกลบั 1 วงรอบ หรือ มากกวา่ ซ่ึงเป็นทั้งกระบวนการเสริมแรง

และกระบวนการสร้างความสมดุล 

2. ความสัมพนัธ์ของเหตุและผลกระทบระหวา่งตวัแปรต่างๆ 

3. ความหน่วงของเวลา(Delays)คือ มีปัญหา(input)เขา้มา 

การวาดปัญหาออกมาเป็นแผนภูมิ จะทาํใหม้องออกวา่ อะไร Must know อะไร Should 

know 

S = Same หรือ + (Positive) 

O = Opposite หรือ – (Negative) 

R = Reinforcing Loop วงรอบเสริมแรง 

B = Balancing Loop วงจรปรับสมดุล 

วงรอบเสริมแรงจะขบัเคล่ือนเปล่ียนแปลงไปในทิศทางเดียวกนั 

“การเขียนผงัเชิงระบบ” (System Diagram/Casual loop) 

1. กาํหนด ประเด็นปัญหาหลกัให้ชดัเจน (ท่ีเร้ือรังและเกิดซํ้ า) และสํารวจเร่ืองราว

เก่ียวกบัปัญหา – อาการของปัญหา และพฤติกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง 

2. ระบุ “ตัวแปรท่ีสําคัญ” ท่ี เป็นส่วนทําการขับเคล่ือนความเป็นไปของ

เหตุการณ์  โดยระบุช่ือใหช้ดัเจนใชค้าํพดูเป็นกลางหรือท่ีเป็นบวก 

3. ศึกษาพฤติกรรมโดยมองยอ้นเวลาถึงส่ิงท่ีเกิดข้ึน 

4. เขียนกราฟแสดงพฤติกรรมเทียบกบัเวลา (BOT) 

5. ทบทวนความสัมพนัธ์ของตวัแปร 

6. วาด ผงัเชิงระบบ (System diagram) 
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ภาพที ่3.2 แสดงแผนภูมิวงรอบแบบเสริมแรง (Reinforcing Loop) 

ทีม่า : https://perchai.wordpress.com/2012/06/06/ 

 

 

ภาพที ่3.3 แสดงแผนภูมิวงรอบแบบปรับสมดุล (Balancing Loop) 

ทีม่า : https://perchai.wordpress.com/2012/06/06/ 

 

 

https://perchai.wordpress.com/2012/06/06/
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3.2 การหาความเช่ือมโยงของปัญหาโดยใช้แผนภูมวิงรอบเหตุและผล 

จากปัญหาของทางบริษทั แอ็ดวานซ์ อุตสาหกรรม จาํกดั ท่ีพบว่า ยอดขายของทาง

บริษทัฯ ลดลงในเขตการจาํหน่ายภาคกลาง ซ่ึงสามารถแสดงออกมาในรูปแผนภูมิวงรอบเหตุและผล

ดงัน้ี 

 

ภาพที ่3.4 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลแสดงความสัมพนัธ์ของปัญหา 

 

เม่ือทาํการวเิคราะห์วงรอบเหตุของบริษทั แอด๊วา้นซ์ อุตสาหกรรม จาํกดั พบวา่ รายได้

จากการขายสินคา้ของทางบริษทั แอ็ดวา้นซ์ฯ เกิดจากการบริการและการจดัการความสัมพนัธ์กบั

กลุ่มลูกคา้ เพื่อทาํให้เกิดความจงรักภกัดีกบัแบรนด์สินคา้ ทาํให้มีการซ้ือสินคา้ซํ้ า โดยการพิจารณา

ถึงแผนกท่ีเก่ียวขอ้งกนัท่ีทาํให้เกิดการขายและสร้างรายได้ให้กบับริษทั แอ็ดวา้นซ์ฯ มีด้วยกนั 3 

ส่วน คือ  

ส่วนของพนกังานขายสินคา้ท่ีสร้างความสัมพนัธ์ระหวา่งลูกคา้และพนกังานขายสินคา้ 

ท่ีมีการแบ่งเขตการจาํหน่ายสินคา้ตามภูมิภาคต่างๆ ตอบรับรายการจาํหน่ายสินคา้ของทางลูกคา้ท่ี

ตอ้งการสินคา้ 

ส่วนของทีมงานการตลาด ท่ีออกแบบโปรโมชั่น หรือการสนับสนุนด้านการตลาด

ต่างๆ ใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้ 

ส่วนของการจดัเก็บขอ้มูลเก่ียวกบัลูกคา้ เพื่อใหส้ามารถรับรู้ถึงพฤติกรรมและเขา้ใจถึง

ความตอ้งการในการซ้ือสินคา้ของกลุ่มลูกคา้ต่างๆ 
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ภาพที ่3.5 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลแสดงความสัมพนัธ์ของกลุ่มพนกังานขายสินคา้ 

 

การจําหน่ายสินค้าของทางบริษัท แอ็ดว้านซ์ฯ ซ่ึงกลุ่มลูกค้า เป็นกลุ่มลูกค้า ท่ี

เฉพาะเจาะจงกบัสินคา้ท่ีมีระดบัราคาไม่สูงมาก ทาํใหก้ารจาํหน่ายสินคา้ตอ้งมีท่ีมาจากความสมัพนัธ์

ระหว่างพนกังานขายสินคา้กบัทางลูกคา้ ซ่ึงมีความสัมพนัธ์กนัโดยตรงเพื่อท่ีจะทาํให้เกิดการซ้ือ

สินคา้ซํ้ า ความจงรักภกัดีต่อแบรนด์เป็นส่ิงสําคญั ท่ีเกิดข้ึนไดจ้ากการบริหารจดัการความสัมพนัธ์ท่ี

ดี การบริหารจดัการดา้นขอ้มูลฐานลูกคา้เป็นส่วนหน่ึงของการบริหารจดัการลูกคา้ซ่ึงสําคญัท่ีจะทาํ

ให้เกิดการตดัสินใจในการซ้ือ เม่ือเกิดการเปล่ียนแปลงในตวัพนกังานขายสินคา้ทั้งมีการเขา้-ออก

ของพนกังานขายสินคา้ ทาํให้ส่งผลกระทบไปถึงระดบัความสัมพนัธ์ระหวา่งพนกังานขายสินคา้ท่ี

เป็นตัวแทนของทางบริษัทฯ และร้านค้าท่ีรับสินค้าของทางบริษัทฯ ไปจาํหน่าย โดยมีระดับ

ความสัมพนัธ์ของพนกังานขายกบัทางลูกคา้ลดลง การตดัสินใจในการซ้ือสินคา้จึงลดลงตามไปดว้ย 

จํานวนพนักงานท่ีลดลง เ น่ืองจากปัจจัยของผลตอบแทนและปัจจัยในความ

กระตือรือร้นในการทาํงาน เม่ือความกระตือรือร้นในการทาํงานท่ีลดลง จากผลตอบแทนท่ีลดลงเม่ือ

รายไดข้องทางบริษทัฯ ลดลงนั้น ส่งผลถึงระดบัความสมัพนัธ์กบักลุ่มลูกคา้ เกิดระดบัความสัมพนัธ์

ท่ีลดนอ้ยลงและทาํใหเ้ปล่ียนกลบัมาเป็นยอดขายสินคา้ไดน้อ้ยลงตามไปดว้ย 

 

ภาพที ่3.6 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลแสดงความสัมพนัธ์ของกลุ่มการตลาด 
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การตลาดเป็นส่ิงสาํคญัท่ีทาํใหเ้กิดความสัมพนัธ์กบัทางกลุ่มลูกคา้ เม่ือมีขอ้มูลจากทาง

พนักงานขายท่ีเข้าไปพูดคุยกับทางกลุ่มลูกค้า เพื่อให้ทราบถึงความต้องการของทางลูกค้าและ

กลับมารายงาน เพื่อส่งให้ทีมงานทางการตลาดออกโปรโมชั่นหรือการกระตุ้นให้เกิดการซ้ือท่ี

เหมาะสม ให้ทางพนกังานขายไดน้าํไปเสนอให้กบักลุ่มลูกคา้ เพิ่มระดบัความสัมพนัธ์อนันาํไปสู่

ความจงรักภกัดีต่อแบรนดสิ์นคา้และทาํให้เกิดการซ้ือ เปล่ียนกลบัมาเป็นยอดขายให้กบัทางบริษทัฯ 

แล้วทาํให้ทางบริษทัฯ สามารถจดังบประมาณทางการตลาดท่ีเหมาะสม เพื่อสนับสนุนให้อย่าง

พอเหมาะ 

 

ภาพที ่3.7 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลแสดงความสัมพนัธ์ของกลุ่มการจดัเก็บขอ้มูล 

 

ขอ้มูลท่ีได้มาจากพนักงานขายและทีมงานการตลาดจะนาํมาวิเคราห์เพื่อออกแบบ

บริการท่ีเหมาะสมให้กบัพนกังานขายในการนาํเสนอกบัทางกลุ่มลูกคา้เพื่อสร้างความภกัดีและการ

จดัการความสัมพนัธ์เพื่อให้เกิดเป็นยอดขายท่ีเพิ่มข้ึน หากการนาํส่งขอ้มูลเขา้ในระบบการจดัเก็บ

ขอ้มูล ส่วนสําคญัคือ ขอ้มูลท่ีถูกตอ้งและครบถว้น เพื่อให้การวิเคราะห์ถูกตอ้งมากท่ีสุด การจดัเก็บ

และวิเคราะห์ผลท่ีดียอ่มส่งผลให้เกิดการจดัการเพื่อให้ระดบัความสัมพนัธ์กบักลุ่มลูกคา้มากยิ่งข้ึน 

และทาํใหย้อดขายของสินคา้มากยิ่งข้ึน แต่หากการจดัการดา้นขอ้มูลท่ีไม่ครบถว้นหรือผิดพลาด จะ

ทาํให้การบริหารจดัการความสัมพนัธ์และบริการท่ีทางพนักงานขายมีต่อลูกค้าลดน้อยลงและ

ยอดขายของบริษทั แอด็วา้นซ์ฯ ก็จะนอ้ยลงตามไปดว้ย 

หากเราสามารถบริหารจดัการส่วนของพนักงานขายสินค้า ทีมการตลาด และการ

จดัการท่ีเหมาะสมแลว้ จะทาํใหส้ามารถออกรูปแบบบริการและโปรโมชัน่ทางการตลาดท่ีเหมาะสม 

เพื่อเพิ่มระดบัความสัมพนัธ์กบักลุ่มลูกคา้ ให้เกิดความภกัดีต่อแบรนด์สินคา้ และมีการซ้ือสินคา้

อยา่งสมํ่าเสมอเพิ่มมากข้ึน ซ่ึงจะทาํใหย้อดขายของทางบริษทั แอด็วา้นซ์ฯ เพิ่มข้ึนดว้ 
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บทที ่4 

กลยุทธ์และแนวทางการแก้ไขปัญหา 

 

 

การจดัการแกไ้ขปัญหาสําหรับองคก์ร สามารถแบ่งการจดัการทางกลยุทธ์ได ้3 ระดบั 

คือ กลยุทธ์ระดบัองคก์ร ( Corporate strategy ) กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ ( Business ;strategy ) และกล

ยทุธ์ระดบัปฎิบติัการ ( Functional strategy ) 

 

 

4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate strategy) 

แนวคิดทัว่ไปของกลยุทธ์ระดบัองค์กร (Corporate strategy) เป็นตวักาํ หนดทิศทาง

โดยรวมขององคก์รและ บทบาทของแต่ละหน่วยธุรกิจทางกลยุทธ์ (Strategic Business Unit: SBU) 

กลยทุธ์ระดบัองคก์รจึง เก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจเพื่อกาํ หนดทิศทางการดาํเนินงานขององคก์ร เป็น

กลยทุ ธ์ท่ีตอบสนองวตัถุประสงค์หลกัในภาพรวมขององค์กร หรือเป็นกลยุทธ์ในระดบันโยบาย 

(Policy-Level Strategy) ท่ีตอบสนองแผนงานขององคก์ร  

กลยุทธ์ พื้นฐานระดบัองค์กร ในการบริหารจดัการผูบ้ริหารจะตอ้งเลือกแนวทางใด

แนวทางหน่ึงในการดาํ เนินงาน ไดแ้ก่ 1) การอยูใ่นธุรกิจเดิม การขยายธุรกิจหรือการหดตวั  2) การ

อยู่ในธุรกิจเดิมหรือการขยายตวัไปสู่ธุรกิจอ่ืน และ 3) หากต้องเลือกการขยายตวัไปสู่ธุรกิจอ่ืน

องคก์รจะเลือกการขยายตวัจากภายในหรือภายนอกกลุ่ม 

กลยทุธ์ท่ีองคก์รสามารถเลือกใชเ้ป็ นกลยุทธ์ระดบันโยบายหรือกลยุทธ์ขององคก์รได ้

4 กลุ่ม คือ1) กลยุทธ์ท่ีมุ่งเน้นการเจริญเติบโต (Growth Strategy) 2) กลยุทธ์การรักษาเสถียรภาพ 

(Stabilization Strategy) 3) กลยุทธ์การถอนตวั (Retrenchment Strategy) และ 4) กลยุทธ์ผสมผสาน 

(Mix or Combination Strategies) (เกริกยศ ชลายชเดชะ 2546 ;อนิวชั แกว้จาํ นง 2551 ;วิชิต อู่อน้ 

2548 ;ณฐัพนัธ์ เขจรนนัทน์ 2552) 

 

4.1.1 กลยุทธ์ทีมุ่่งเน้นการเจริญเติบโต (Growth strategies) 

เป็นกลยุทธ์ท่ีใชใ้นกรณีท่ีวิเคราะห์ ขอ้มูลแลว้พบวา่กิจการมีความเขม้แข็งและองคก์ร

จะเพิ่มระดบัการปฏิบติังานเพื่อการขยายตวัขององคก์ ร ซ่ึงอาจกระทาํ ไดใ้นรูปแบบต่าง ๆ กนัดงัน้ี 



26 

4.1.1.1 การมุ่งความเช่ียวชาญเฉพาะด้าน (Concentration growth 

strategy) เป็นกลยทุธ์การเจริญเติบโตท่ีเก่ียวพนักบัการเจริญเติบโตของบริการดา้นเดียวภายในตลาด

เดียว ซ่ึงอาจเรียกกลยทุธ์น้ีวา่ การเจาะตลาดก็ได ้แบ่งออกเป็น 2 กลยทุธ์ ดงัน้ี 

4.1.1.1.1 การรวมธุรกิจตามแนวด่ิง (Vertical integration 

growth strategy) เป็นกล ยทุธ์การเจริญเติบโตท่ีเก่ียวพนักบัการซ้ือหรือก่อตั้งผูจ้ดัจาํหน่ายวตัถุดิบ

ข้ึนมา ซ่ึงเรียกวา่ การรวมธุรกิจ ไปขา้งหลงั (Backward integration) การรวมธุรกิจตามแนวด่ิงอาจจะ

กระทาํ โดยการซ้ือหรือก่อตั้งช่องทางการจดัจาํ หน่ายแก่ ลูกคา้ข้ึนมาเองท่ีเรียกวา่ การรวมธุรกิจไป

ทางขา้งหนา้ (Forward integration) 

4. 1. 1. 1. 2 ก า ร ร ว ม ธุ ร กิ จ ต า ม แ น ว น อ น  ( Horizontal 

integration growth strategy) เป็นการขยายองค์การโดยการซ้ือหรือควบรวมกิจการกบัองค์กรใน

ลกัษณะเดียวกนั เพื่อเป็นการขยาย เพื่อครอบครองตลาดและเพื่อสร้างช่องทางในการจดัจาํ หน่ายแก่

ลูกคา้เพิ่มข้ึน 

4.1.1.2 การกระจายธุรกิจ (Diversification growth strategy) เป็นกลยุทธ์

การขยาย หรือกระจายตวัเขา้ไปในสายงานอ่ืน เป็นการสร้างความหลากหลายและความแตกต่างใน

การดาํ เนินงาน ซ่ึงอาจเก่ียวพนั หรือไม่เก่ียวพนักบัผลิตภณัฑ์เดิมขององค์กรก็ได ้สามารถจาํแนก

เป็น 2 กลยทุธ์ ดงัน้ี 

4.1.1.2.1 การกระจายธุรกิจแบบเกาะกลุ่ม (Concentric 

diversification) เป็นการขยายตวัเขา้ไปในธุรกิจอ่ืนท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกับผลิตภณัฑ์เดิม กลยุทธ์น้ี

เหมาะสําหรับองค์กรท่ีมีตาํ แหน่ง ทางการแข่งขนัท่ีเขม้แข็ง ซ่ึงการใช้กลยทุธ์น้ีจะสร้างผลกาํไร

มากกวา่ การกระจายธุรกิจแบบไม่เกาะกลุ่ม 

4. 1. 1. 2. 2 ก า ร ก ร ะ จ า ย ธุ ร ก จิ แ บ บ ไ ม่ เ ก า ะ ก ลุ่ ม 

(Conglomerate diversification) เป็นการขยายตวัเขา้ไปในธุรกิจอ่ืนท่ีไม่มีส่วนเก่ียวของ้กบัผลิตภณัฑ์

เดิม การเลือกใชก้ลยุทธ์น้ี เม่ือพิจารณาแลว้พบวา่ ธุรกิจเดิมมีแนวโนม้การเติบโตลดลงไม่สามารถ

เพิ่มการเติบโตได ้จึงตอ้งมองหาธุรกิจอ่ืนท่ีมีโอกาสเติบโตมากกวา่ 

 

4.1.2 กลยุทธ์การรักษาเสถียรภาพ (Stabilizing strategies) 

เป็นกลยุทธ์ท่ีมีลกัษณะคงท่ีไม่มีการเปล่ียนแปลงท่ีสําคญัใดๆ เป็นลกัษณะอนุรักษ์

นิยม ใช้สําหรับกรณีท่ีมีแนวโน้มว่าในอนาคตจะไม่มีการเปล่ียนแปลงมากนัก หรือในกรณีท่ี

เศรษฐกิจซบเซากลยทุธ์การรักษาเสถียรภาพแบ่งออกเป็น 3 กลยทุธ์ ดงัน้ี 
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4.1.2.1 กลยทุธ์การยบัย ั้ง หรือการดาํเนินการดว้ยความระมดัระวงั (Pause 

or proceed with caution strategy) เป็นกลยุทธ์ท่ีใชภ้ายหลงัจากท่ีองคก์รใชก้ลยุทธ์การเติบโตโดย

การเพิ่มหน่วยธุรกิจ ทาํให้องค์กรอาจขาดทรัพยากรหรือเกิดการเปล่ียนแปลงสภาพแวดล้อมท่ีมี

ผลกระทบต่อการดาํเนินงานขององคก์ร 

4.1.2.2 กลยุทธ์การไม่เปล่ียนแปลง (No change strategy) เป็นการ

ดาํเนินการตามกลยทุธ์เดิม เน่ืองจากกลยทุธ์เดิมท่ีวางไวป้ระสบความสาํเร็จดว้ยดีและสภาพแวดลอ้ม

ขององคก์รไม่เปล่ียนแปลง 

4.1.2.3 กลยุทธ์การทาํกาํไร (Profit strategy) เป็นกลยุทธ์ท่ีองค์กร

พยายามลดค่าใช้จ่าย ต่างๆ เพื่อท่ีจะทาํให้กาํไรขององค์กรสูงข้ึน เงินปันผลของผูถื้อหุ้นสูงข้ึนใน

ระยะสั้น แต่การเติบโตใน ระยะยาวหยดุชะงกั 

 

4.1.3 กลยุทธ์การถอนตัวหรือกลยุทธ์ตัดทอน (Retrenchment strategies) 

เป็นกลยุทธ์การป้องกนั ตวัท่ีผูบ้ริหารตอ้งการลดการดาํ เนินงานขององค์กรลงเม่ือ

องค์กรอยู่ภ ายใตค้วามยุ่งยากทางด้านการเงิน มีการคุกคามจากคู่แข่งขนั หรือมีการเปล่ียนแปลง

สภาพแวดลอ้ มอย่างรุนแรง สําหรับกลยุทธ์ การตดัตอนน้ีผูเริหารอาจเลือกวิธีดาํเนินการไดห้ลาย

รูปแบบ ดงัน้ี 

4.1.3.1 กลยทุธ์การฟ้ืนฟู (Turnaround) ผูบ้ริหารอาจใชก้ลยุทธ์น้ีเพื่อพลิก

ผนั สถานการณ์ท่ีเลวร้ายและกลบัมาทาํกาํไรใหม่ โดยกลยุทธ์น้ีผูบ้ริหารอาจจะลดเงินเดือนและ

สวสัดิการของผูป้ฏิบติังานลงหรือยกเลิกผลิตภณัฑ์หรือบริการบางอย่างท่ีไม่ทาํกาํไรและพยายาม

เพิ่มความพึงพอใจของลูกคา้ ตลอดจนการปรับราคาเพื่อทาํกาํไรท่ีดีข้ึนดว้ย 

4.1.3.2 กลยทุธ์การเก็บเก่ียว (Harvest) เป็นกลยทุธ์ท่ีใชใ้นขณะองคก์ ารอ

ยู่ในภาวะ ตกตํ่ าโดยผู ้บริหารจะใช้นโยบายการลงทุนน้อยและพยายามให้มีเงินสดจากการ

ดาํเนินงานให้มากท่ีสุด โดยมีแผนเพื่อขายกิจการหรือเลิกกิจการในระยะยาว ในกลยุทธ์น้ีผูบ้ริหาร

อาจเพิ่มราคาเพื่อใหมี้กาํไรสูงท่ีสุดในขณะเดียวกนัจะลดตน้ทุนการโฆษณาและตน้ทุนทางการตลาด

อยา่งอ่ืน ๆ  

4.1.3.3 กลยุทธ์การไม่ลงทุน (Divestiture) ผูบ้ริหารอาจไม่ลงทุนใน

หน่วยธุรกิจท่ีไม่สอดคลอ้งกบัการดาํเนินงานขององคก์ร หรือเป็นหน่วยธุรกิจท่ีไม่มีผลต่อการบรรลุ

เป้าหมายในระยะยาวขององค์กร ซ่ึงการไม่ลงทุนในธุรกิจจะทาํให้การเติบโตของหน่วยธุรกิจนั้น

หยดุชะงกั และอาจส่งผลต่อเน่ืองไปยงัหน่วยงานธุรกิจอ่ืน จึงจาํเป็นตอ้งตดัสินใจอยา่งรอบคอบ 

 



28 

4.1.3.4 กลยทุธ์การเลิกลม้ (Liquidation) กรณีท่ีมีปัญหาในดา้นฐานะทาง

การเงินอยา่งรุนแรงหรืออนาคตขององคก์รมีความมืดมน การลม้เลิกองคก์รเป็นกลยุทธ์การตดัตอน

ท่ีสาํคญัประการหน่ึง ซ่ึงการตดัสินใจในการเลิกลม้ธุรกิจ จาํเป็นตอ้งมีการจดัการอยา่งเหมาะสม ทั้ง

ทางดา้นบุคลากร ทางดา้นฐานะทางการเงิน เพื่อไม่ใหส่้งผลกระทบต่อเน่ืองไปยงัธุรกิจอ่ืนๆ ได ้

 

4.1.4 กลยุทธ์ผสมผสาน (Mix or Combination Strategies) 

เป็นกลยุทธ์ท่ีมีการนํามาใช้มากท่ีสุด ซ่ึงเป็นการนําวิธีการหรือแนวทางหลายๆ 

แนวทาง มาประยุกตใ์ช้ร่วมกนัในการดาํเนินธุรกิจเพื่อให้บรรลุผลสําเร็จก่อนท่ีผูบ้ริหารจะนาํกล

ยทุธ์การผสมผสานมาใชใ้นองคก์รจะตอ้งพิจารณาปัจจยั สภาพแวดลอ้มทางธุรกิจร่วมดว้ย ตวัอยา่ง

การใชก้ลยทุธ์ผสมผสาน เช่น การนาํกลยุทธ์เจริญเติบโตใช ้ร่วมกบักลยทุธ์การถดถอยการท่ีองคก์ร

ตดัสินใจใช้กลยุทธ์ผสมผสานอาจมีสาเหตุจากหลายๆ ดา้น เช่น การท่ีองค์การมีธุรกิจในเครือข่าย

หลายประเภทท่ีมีความแตกต่างกนัไปจึงต้องเลือกกลยุทธ์ในการ ดาํเนินงานท่ีแตกต่างกัน ทั้งน้ี

สามารถจาํแนกกลยทุธ์ผสมผสานในการขยายตวัใน 4 รูปแบบ ดงัน้ี(สมชาย ภคภาสววิฒัน์ 2547) 

4.1.4.1 การทาํ Sub-contracting เป็นการขยายกิจการโดยไม่ไดด้าํ เนิน

การเองเพียงแต่ให ้ผูรั้บเหมารายอ่ืนหรือผูร่้วมสัญญาเขา้ไปดาํ เนินการแทนในกิจการท่ีองคก์รไดรั้บ

สัมปทานหรือในกิจการ ท่ีองคก์รกาํลงัดาํ เนินการอยูแ่ต่ตอ้งการขยายโดยการนาํบุคคลอ่ืนเขา้มาร่วม

ดว้ย โดยการทาํสัญญาใน ลกัษณะมีคู่สัญญายอ่ ย  

4.1.4.2 การทาํ Cross licensing เป็นการให้สิทธ์ิร่วมกนั โดยไปขอlicense 

ร่วมกนั ซ่ึงเป็นการลดค่าใชจ่้ายและสามารถขยายกิจการโดยอาศยัผูเ้ขา้มาร่วมโดยเฉพาะในการผลิต

ท่ีตอ้งอาศยั เทคโนโลยชีั้นสูง 

4.1.4.3 การทาํ Consortium เป็นการร่วมกิจการท่ีสามารถลดความเส่ียง

ในการดาํ เนินงาน ไดโ้ดยรูปแบบท่ีพบในปัจจุบนัคือ สถาบนัทางการเงินปล่อยกูใ้ห้กบัลูกคา้รายใด

รายหน่ึงท่ีตอ้งการเงิน จาํนวนมาก สถาบนัการเงินอาจไม่ดาํเนินการลาํพงัแต่จะเชิญชวนสถาบนั

การเงินอ่ืนเขา้มาร่วมปล่อยกู ้ดว้ย 

4.1.4.4 การทาํ Joint-venture เป็นการขยายกิจการโดยดึงผูร่้วมทุนเขา้

มาร่วมทุนใน ลกัษณะต่างๆ เช่น กลยุทธ์ใยแมงมุม (Spider web strategy) คือการรวมทุนของธุรกิจ

ขนาดเล็กจาํนวน มากเพื่อต่อสู้กบัธุรกิจขนาดใหญ่ หรือกลยุทธ์ร่วมกนั ตอนแรกแยกกนัตอนหลงั 

(Go together-split strategy) เป็นการร่วมทุนกนัในตอนแรกเม่ือธุรกิจดาํรงอยูไ่ดก้็แยกกนั เป็นตน้ 

กล่าวโดยสรุปกลยทุธ์ในระดบัองคก์รนั้น มี 4 กลุ่มดว้ยกนั ดงัรูปภาพท่ี 4.1 
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ภาพที ่4.1 แสดงกลยทุธ์ระดบัองคก์าร 

 

 

4.2 กลยุทธ์ในระดับธุรกจิ (Business strategy) 

แนวคิดทัว่ไปของกลยุทธ์ระดบัธุรกิจ หลงัจากท่ีไดด้าํเนินกลยุทธ์ระดบัองค์กรเป็นท่ี

เรียบร้อยแลว้มีความจาํเป็นอยา่งยิ่งท่ีตอ้งหาวิธีการเพื่อสร้างความไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่งขนัและการ

ดาํรงอยู่ไดข้ององคก์รอยา่งย ัง่ ยืน เพื่อให้องคก์ร สามารถบรรลุผลในเป้าหมายดงักล่าวการกาํหนด

กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ หรือกลยุทธ์แข่งขนั ( Business or Competitive strategy ) จึงเป็นวิธีการท่ี

เหมาะสมและสอดคล้องท่ีสุดเน่ืองจากเป็นกลยุทธ์ท่ีกาํหนดโดย ผูบ้ริหารระดับกลางเพื่อสร้าง

ความสามารถทางการแข่งขนั หรือเพื่อดาํเนินกิจกรรมให้สอดคลอ้งกบักลยุทธ์หลกัขององคก์รหรือ

สามารถดาํเนินกิจกรรมตามกลยทุธ์ท่ีองคก์รกาํหนดข้ึน เพื่อใชใ้นการ ดาํเนินงานท่ีมุ่งปรับฐานะการ

แข่งขนัของผลิตภณัฑห์รือบริการ 

กลยุทธ์ระดบัธุรกิจเป็นแผนการกระทาํของผูบ้ริหารเชิงกลยุทธ์ท่ีจะใช้ทรัพยากรและ

ความสามารถดีเด่นเพื่อการสร้างขอ้ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัเหนือคู่แข่งขนัภายในอุตสาหกรรม (สม

ยศ นาวกีาร 2544) ถา้องคก์รใดมีธุรกิจเพียงชนิดเดียวก็จะมีกลยทุธ์ธุรกิจเพียงอยา่งเดียวแต่ถา้องคก์ร

มีการขยายตวัสู่ธุรกิจหลายประเภทแต่ละประเภทก็ตอ้งมีกลยุทธ์ธุรกิจสําหรับการแข่งขนัในแต่ละ

ธุรกิจ (พกัตร์ผจง วฒันสินธ์ุ และพสุ เตชะรินทร์ 2545) 



30 

กลยุทธ์ระดบัธุรกิจไดถู้กศึกษาครั้งแรกโดย Micheal E. Porter โดยนาํเสนอแนวคิดวา่

การดาํเนินงานขององค์กรจะมีทางเลือก 3 ทาง ได้แก่ การเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุน การสร้างความ

แตกต่าง และ การจาํกดัขอบเขตของกลยุทธ์การกาํหนดกลยุทธ์ระดบัธุรกิจเป็นการตอบคาํถามของ

หน่วยธุรกิจให้ได้ว่า  “จะทาํการแข่งขนั โดยสร้างความได้เปรียบเหนือคู่แข่งขนั ทางธุรกิจได้

อยา่งไร หรือดว้ยวิธีการใด” จุดเร่ิมตน้ของการดาํเนินงานดา้นกลยุทธ์ระดบัธุรกิจคือการพิจารณาวา่

องค์กรอยู่ในธุรกิจใด เพื่อแบ่งส่วนของธุรกิจให้มีความชดัเจน กิจกรรมต่างๆของธุรกิจจะกระทาํ

โดยหน่วยธุรกิจทางกลยุทธ์(Strategic Business Unit: SBU)ดงันั้น หน่วยธุรกิจทางกลยุทธ์จึง

หมายถึงหน่วยปฏิบติัท่ีรับผิดชอบในการวางแผน ผลิตภณัฑ์หรือการให้บริการแต่ละประเภทของ

องค์กรเพื่อให้การดาํเนินงานสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย ได้เม่ือเทียบการแข่งขนัของคู่แข่งขนั 

โดยทัว่ไปการพิจารณาเพื่อกาํหนดกลยุทธ์ในระดับธุรกิจนั้น จะต้อง พิจารณาปัจจยัท่ีสําคญั 6 

ประการ คือ  

1. คู่แข่งขนั (Competitor) องคก์รตอ้งระบุไดว้า่ ใครคือคู่แข่งขนั 

2. ราคาของสินคา้และบริการ (Price) ราคาของสินคา้และบริการขององค์กรท่ีเสนอ

ควร กาํหนดไวเ้หมือนกนั หรือเป็นไปในทิศทางเดียวกนั 

3. ลูกคา้เป้าหมาย (Customer) องคก์รตอ้งสามารถระบุไดว้า่ ใครคือลูกคา้ 

4. คุณภาพของผลิตภณัฑ์ (Quality) เป็นการกาํหนดความแตกต่างของคุณภาพเพื่อ

สามารถอธิบายถึงผลิตภณัฑข์ององคก์รได ้

5. ความสัมพนัธ์กบัหน่วยธุรกิจอ่ืน (Relations) หน่วยงานในองคก์ รอาจมีหลายหน่วย

กลยทุธ์ ระดบัธุรกิจ ซ่ึงหน่วยกลยทุธ์ระดบัธุรกิจเหล่าน้ีควรมีความสัมพนัธ์กนั เพื่อความสอดคลอ้ง 

ในการกาํหนดกลยทุธ์ระดบัองคก์ร 

6. การไม่ลงทุนหรือการเลิกดาํเนินการ (Divestment or Liquidation) เป็นการตดัสินใจ

ดาํเนินกล ยุทธ์จากปัจจยัหรือทรัพยากรท่ีมีในองค์กรเพื่อให้การดาํเนินธุรกิจประสบผลสําเร็จตาม

เป้าหมายขององคก์รท่ีตั้งไวห้ากผลิตภณัฑ์และบริการของแต่ละหน่วยธุรกิจไม่สามารถ ดาํรงอยูไ่ด้

ควรเลิกลงทุน 

ในการเลือกใชห้รือกาํหนดกลยทุธ์เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั (The choice 

of a business competitive strategy) องคก์รจาํเป็นตอ้งมีการประเมินวิเคราะห์ตนเองให้ไดว้า่ มีความ

เขม้แขง็ ในเร่ืองใดและมีความสามารถในการทาํกาํไรจากกลยทุธ์ใดและการทาํกาํไรจะเปล่ียนแปลง

เม่ือใด เพื่อกาํหนดขอบเขตธุรกิจ สภาวะการแข่งขนั ตลอดจนกาํหนดขอบเขตของตลาดจากนั้น มี

การวิเคราะห์ปัจจยัภายในธุรกิจและปัจจยัภายนอก ตลอดจนคู่แข่ง เพื่อกาํหนดกลยุทธ์ธุรกิจท่ีเป็น

แนวทางในการดาํเนินธุรกิจ ท่ีมีประสิทธิผลและธํารงสถานะการแข่งขนัไวไ้ด้อย่างไรก็ตาม ถ้า
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องค์กรโดยรวมมีธุรกิจหลายอย่าง การกาํหนดกลยุทธ์ระดบัแผนพฒั นาของแต่ละธุรกิจจะตอ้งไม่

เกิดผลกระทบต่อกลยุทธ์ของแผนพฒันา ของธุรกิจอ่ืน ๆ ภายในองคก์รเดียวกนั ซ่ึงการสร้างความ

เขม้แขง็ในการแข่งขนั เกิดจาก 4 ปัจจยั ดงัน้ี 

1. ประสิทธิภาพ (Efficiency) วดัดว้ยค่าใชจ่้ายของปัจจยัการผลิต องค์กรท่ีมีประสิทธ

ภาพสูง จะมีตน้ทุนในการผลิตท่ีตํ่า  

2. คุณภาพ (Quality) เป็นตวับ่งบอกความน่าเช่ือถือของสินคา้ 

3. การก่อให้เกิดส่ิงประดิษฐ์ใหม่ (Innovation) ไดแ้ก่ วิธีการดาํเนินงานขององค์กรท่ี

ก่อใหเ้กิด ผลิตภณัฑใ์หม่ๆ อยูเ่สมอ หรือมีกระบวนการผลิต ระบบการบริหารงาน และวิธีการใหม่ๆ

ท่ี องคก์รนาํมาใช ้

4. การสนองความตอ้งการของลูกคา้ (Customer responsiveness) คือการท่ีองค์การ

สามารถขาย สินคา้และบริการท่ีตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้อยา่งแทจ้ริง 

กลยุทธ์ในระดบัธุรกิจอาจจะกาํหนดไดจ้ากการทาํ SWOT Matrix หรืออาจพิจารณา

จากกลยุทธ์ ทางการแข่งขนัของ Michael E. Porter ก็ไดซ่ึ้งประกอบดว้ย 3 ลกัษณะคือ (เกริกยศ 

ชลายชเดชะ 2546; อนิวชั แกว้จาํนง 2551 ;วชิิต อู่อน้ 2548 ;ณฐัพนัธ์ เขจรนนัทน์ 2552) 

 

4.2.1 กลยุทธ์การเป็นผู้นําด้านต้นทุน (Cost leadership strategy)  

เป็นกลยุทธ์ขององค์กรท่ีมีตลาดเป้าหมายกวา้งโดยการสร้างประสิทธิภาพในการดาํ 

เนินงาน ในขณะเดียวกนัก็มุ่งเน้น การเสนอสินคา้และบริการด้วยตน้ทุนท่ีตํ่ากว่าคู่แข่งขนั ทาํให้

องค์กรมีกาํไรสูงข้ึนและสามารถอยูร่อดไดใ้นสถานการณ์ท่ีการแข่งขนัรุนแรงได ้กลยุทธ์น้ีจะเป็น

กลยุทธ์ท่ีหลีกเล่ียงการดาํเนินการของธุรกิจท่ีจะ ก่อให้เกิดตน้ทุนการผลิตท่ีสูงข้ึน เช่น การพฒั นา

และการวจิยั การส่งเสริมการขายท่ีส้ินเปลือง และการโฆษณา 

 

4.2.2 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของผลติภัณฑ์ (Differentiation strategy)  

เป็นกลยทุธ์ท่ีเสนอผลิตภณัฑท่ี์ดีกวา่ใหก้บัผูรั้บบริการ โดยการสร้างความแตกต่างของ

ผลิตภณัฑข์องตนเองใหมี้ ลกัษณะท่ีโดดเด่นแตกต่างจากขององคก์รอ่ืน สําหรับความแตกต่างในเชิง

การแข่งขัน มีประเด็นสําคัญท่ี ผู ้บริหารต้องคาํนึงถึง ได้แก่ความแตกต่างด้านการออกแบบ

ผลิตภณัฑ์ดา้นการอาํนวยความสะดวก คุณภาพและบริการดา้นภาพลกัษณ์และช่ือเสียงของกิจการ

ดา้นนวตักรรมและเทคโนโลยีดา้นการผลิต เป็นตน้ ความแตกต่างเหล่าน้ีแมว้า่อาจทาํให้สินคา้และ

บริการมีราคาสูงกว่า คู่แข่งขนัแต่ก็ยงัสามารถสร้าง ความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดเ้น่ืองจากลูกคา้

เช่ือมัน่ ในคุณภาพหรือคุณค่าท่ีไดรั้บ 
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4.2.3 กลยุทธ์ทีมุ่่งเน้นการตอบสนองตลาดเฉพาะส่วน (Focus strategy) 

เป็นกลยุทธ์ท่ีเน้นการเจาะตลาดกบัลูกคา้เฉพาะหรือผูรั้บบริการในบางกลุ่มท่ีมีความ

ตอ้งการพิเศษ ( Niche market ) องคก์รตอ้งสามารถออกแบบสินคา้และบริการให้เหมาะสมกนักบั

ตลาดเป้าหมายท่ีเลือกเพื่อสร้างความพึงพอใจในตลาดนั้น มากกว่าคู่แข่งขนั องค์กรท่ีเลือกใช้กล

ยุทธ์น้ีตอ้งไม่พยายามสร้างความแตกต่างให้ เกิดข้ึนในหลายตลาด แต่ควรมุ่งเน้นเฉพาะตลาดเดียว

เท่านั้น เม่ือองคก์รมีความชาํนาญมากข้ึนจึงค่อย ขยายการดาํเนินงานไปสู่ตลาดอ่ืน ต่อไป โดยทัว่ไป

กลยทุธ์การมุ่งตอบสนองเฉพาะกลุ่มจะพิจารณาจาก 

- กลุ่มของลูกคา้ท่ีน่าสนใจ 

- ลกัษณะตลาดท่ีธุรกิจสามารถดึงส่วนแบ่งมาจากคู่แข่งขนั และ 

- มีการแบ่งส่วนของตลาดสินคา้อยา่งชดัเจน  

อยา่งไรก็ตามกลยุทธ์น้ีไม่เหมาะกบัองคก์รท่ีมีประสบการณ์ใน การดาํเนินงานนอ้ย มี

เงินทุนตํ่า และเป็นองคก์รขนาดเล็ก 

 

ภาพที ่4.2 แสดงกลยทุธ์ระดบัธุรกิจจาํแนกตามความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัและขอบเขตในการ

แข่งขนั 

 

 

4.3 กลยุทธ์ในระดับปฏบัิติการ (Functional strategy) 

แนวคิดทั่วไปของกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Functional 

strategy) หรือกลยุทธ์ระดับหน้าท่ี (Operation strategy) เป็นกลยุทธ์ท่ีใช้กาํหนดวิธีการในการ

สนบัสนุนกลยทุธ์ในระดบัธุรกิจ โดยเป็นกลยุทธ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัหน่วยงานยอ่ย ๆ ภายในองคก์ร การ

กาํหนดกลยทุธ์ในการพฒันาหรือกาํหนดวธีิการทาํงานของหน่วยงาน ยอ่ยเหล่าน้ีก็เพื่อสนบัสนุนกล

ยุทธ์ในระดบัธุรกิจท่ีกาํหนดข้ึนเป็นวิธีการหรือรูปแบบท่ีองค์กรนาํไปใช้ ในการดาํเนินการของ
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องค์กรโดยมุ่งเน้นท่ีการใช้ทรัพยากรขององค์กรให้เกิดประโยชน์สูงสุดในทุกกิจกรรมการ

ดาํเนินงานของหน่วยต่างๆ ภายในองค์กรโดยตอ้งก่อให้เกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผล สูงสุด

อาจกล่าวไดว้า่ การกาํหนดกลยุทธ์ระดบั น้ีเป็นการกาํหนดกลยุทธ์ในระดบัฝ่ายงาน หรือหน่วยงาน 

เช่น การตลาดการเงิน การวิจัยและพฒันา การบริหารทรัพยากรมนุษย์  เป็นต้น ซ่ึงจะต้องมี

ความสัมพนัธ์ กนัเน่ืองจากต่างก็เป็นองคป์ระกอบของกระบวนการสร้างคุณค่าเพิ่มของธุรกิจ เพราะ

ต่างก็มุ่งบรรลุ วตัถุประสงคข์องกิจการโดยส่วนรวม การกาํหนดกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการจะเป็นการ

กาํหนดกลยุทธ์เพื่ออาํนวยความสะดวกต่อการกาํหนด กลยุทธ์ในระดบัองคก์รและระดบัธุรกิจการ

กาํหนดกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการจะแตกต่างจากกลยุทธ์ทั้งสองระดบั ดงัน้ี(เกริกยศ ชลายชเดชะ 

2546 ;อนิวชั แกว้จาํนง 2551 ;วชิิต อู่อน้ 2548 ;ณฐัพนัธ์ เขจรนนัทน์ 2552)  

1. การกาํหนดกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการเป็นการกาํหนดกลยุทธ์ท่ีใช้ระยะเวลาในการ

ปฏิบติัการนอ้ยกวา่การกาํหนดกลยุทธ์ในระดบัองค์กร เน่ืองจากเป็นการปฏิบติัการตามหน่วยงาน

ธุรกิจท่ีไดรั้บมอบหมายจึงมีการกาํหนดระยะเวลาท่ีจาํกดั ต่างจากกลยทุธ์ระดบัองคก์รท่ีกวา้งกวา่ 

2. การกําหนดกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการมีลักษณะและมีทิศทางการปฏิบัติงานท่ี 

เฉพาะเจาะจงและเนน้ในการปฏิบติัท่ีตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้มากกวา่การกาํหนดกล

ยทุธ์ในระดบัองคก์ร 

3. การกาํหนดกลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการเป็นการปฏิบติัหนา้ท่ีท่ีแทจ้ริงในองคก์ร  

กลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการเป็นกลยทุธ์ท่ีฝ่ ายงานตอ้งปฏิบติัเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคใ์น

ระดบั องคก์รและระดบัธุรกิจ ซ่ึงจะตอ้งสอดคลอ้งกบักลยทุธ์ทั้ง 2 ระดบั เช่น ถา้กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ

เป็น Differentiation ฝ่ายผลิตจะตอ้งมีกระบวนการบริหารคุณภาพอย่างดี ฝ่ายบุคคลตอ้งสรรหา

บุคลากรท่ีมีทกัษะการทาํงาน ฝ่ายตลาดตอ้งเน้นช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีมีประสิทธิภาพและใช้

โฆษณา ประชาสัมพนัธ์ การกาํหนดกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการท่ีเหมาะสมควรจะพิจารณาจาก value 

chain ของ องคก์รเป็นเคร่ืองมือในการวเิคราะห์ 

กลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการจะถูกกาํหนดข้ึนตามภาระงานตามหน้าท่ีต่างๆ กลยุทธ์ใน

ระดบัปฏิบติัการประกอบดว้ย 1) กลยุทธ์การผลิตและการดาํเนินงาน (Product and operation 

strategy) 2) กลยุทธ์ดา้นการตลาด (Marketing strategy) 3) กลยุทธ์ทางการเงิน (Financial strategy) 

4) กลยุทธ์การจดัการ ทรัพยากรมนุษย ์(Human Resource Management strategy) และ 5) กลยุทธ์ใน

การวิจยัและพฒันา (Research and development strategy) โดยกลยทุ ธ์เหล่าน้ีจะตอ้งมีการ

ผสมผสานกลยทุธ์ใหส้อดคลอ้งกนั และใหมี้การขดัแยง้กนันอ้ยท่ีสุด 

1. กลยทุธ์การผลิตและการดาํเนินงาน (Product and operation strategy) การกาํหนดกล

ยุทธ์การผลิตและการดาํเนินงานจะพิจารณาจากกิจกรรมทางด้านการผลิตสามารถจาํแนกได้ 2 
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ลกัษณะคือ 

- การออกแบบระบบ ผูบ้ริหารท่ีทาํหนา้ท่ีกาํหนดกลยุทธ์ตอ้งคาํนึงถึงจุดเร่ิมตน้ในการ

ออกแบบระบบให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้ในการผลิตสินคา้และบริการโดยคาํนึงถึง 

ค่าใชจ่้ายท่ีตํ่าสุด การเลือกกรรมวธีิการผลิต ส่ิงอาํนวยความสะดวก 

- การวางแผนและการควบคุมการปฏิบติัการ เป็นวิธีการวางแผนการผลิตให้สอดคลอ้ง

กบัความ ตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้และบริการ 

2. กลยุทธ์ดา้นการตลาด (Marketing strategy) เป็นการกาํหนดกลยุทธ์ของบริษทัใน

ดา้นสินคา้และบริการของบริษทั ทั้งท่ีมีจาํหน่ายในตลาดแลว้ และกาํลงัจะออกจาํหน่ายในตลาดว่า 

ตรงกบัความตอ้งการของลูกค้าเพียงใด การใช้กลยุทธ์ด้านการตลาดเป็นกลยุทธ์ท่ีมุ่งเน้นความ

ตอ้งการของ ลูกคา้เป็นสา คญั ทั้งท่ีเป็นลูกคา้เก่าและลูกคา้ใหม่ 

3. กลยุทธ์ทางการเงิน (Financial strategy) การนาํกลยุทธ์ทางการเงินมาใช ้จะตอ้งนาํ

ผลการ วเิคราะห์งบการเงินของบริษทั มาใชเ้พื่อให้ทราบถึงผลการดาํเนินงานของบริษทัทั้งทางดา้น

จุดอ่อน และจุดแขง็ ปัจจยัท่ีนาํมาใชใ้นการกาํหนดกลยทุธ์ทางการเงินท่ีสาํคญั มีดงัน้ี 

- พิจารณาการนาํปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบั เงินทุน โดยเง่ือนไขในการพิจารณา คือ ความ

ตอ้งการเงินสดของบริษทั วธีิการในการใหสิ้นเช่ือ และการเรียกเก็บหน้ี การนาํเงินทุนของบริษทัไป

ลงทุนในรูปของพนัธบตัร หุน้ หรือฝากธนาคาร และ วธีิการในการควบคุมสินคา้คงคลงั 

- พิจารณาการนําทรัพยากรทางด้านการเงินไปใช้ให้เกิดประโยชน์โดยพิจารณา 

เปรียบเทียบกาํไรในระยะยาวของโครงการท่ีบริษทัดาํเนินการกบัตน้ทุนท่ีเกิดข้ึนในองคก์รและการ

พิจารณางบประมาณท่ีดาํเนินการและกาํลงัดาํเนินการปรับปรุง 

- พิจารณาการดาํเนินการท่ีมีผลต่อผูใ้ห้กูแ้ละผูถื้อหุ้น โดยพิจารณาวิธีการในการจ่าย

คืนผลประโยชน์ท่ีเกิดข้ึนต่อผูถื้อหุน้ และพิจารณาระยะเวลาในการให้สินเช่ือแก่ลูกคา้หรือผูจ้ดัซ้ือท่ี 

เหมาะสม 

- พิจารณาการเก็บรวบรวมทางดา้นการเงิน โดยพิจารณาจากการสร้างระบบบญัชีท่ีดี 

เพื่อเป็นประโยชน์ในการพิจารณาผลลพัธ์ทางดา้นการเงินของบริษทั พิจารณาสถานการณ์ ทางดา้น

การเงินโดยรวมของบริษทัว่า ในกลุ่มธุรกิจแต่ละกลุ่มสามารถสร้างกาํไรให้กบับริษทัได้หรือไม่ 

และพิจารณาระยะเวลาในการจดัการทาํรายงานผลการดาํเนินงานของบริษทัในทุกระดบัของ หน่วย

ธุรกิจ 

4. กลยุทธ์การจดัการทรัพยากรมนุษย ์(Human Resource Management strategy) หลกั

ใน การกาํหนดกลยทุธ์การจดัการทรัพยากรมนุษยโ์ดยคาํนึงถึงหนา้ท่ีในการจดัการทรัพยากรมนุษย ์

ไดแ้ก่ การใชท้รัพยากรมนุษยใ์หเ้กิดประโยชน์สูงสุดการพฒันาทรัพยากรมนุษยใ์นองคก์รให้มีความ
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พร้อมและมีความสามารถตรงกบัความตอ้งการขององค์กร ใช้วิธีการจูงใจพนกังานในองค์กร ให้

ปฏิบติังานเป็ นไปตามความตอ้งการขององค์กรและมุ่งเน้นการสร้างขวญัและกาํลงัใจให้พนกังาน

ในองคก์าร 

5. กลยุทธ์ในการวิจยัและพฒันา (Research and development strategy) การ

เปล่ียนแปลง เทคโนโลยีและสภาพแวดลอ้มทาํให้สินคา้และบริการเกิดความลา้สมยัและไม่ทนัต่อ

การแข่งขนัการวจิยัและพฒันาจะทาํใหท้ราบความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้และตลาด การกาํหนด

กลยทุธ์ในการวจิยัและพฒันาสามารถจาํแนกได ้ดงัน้ี 

- Innovative R&D Strategy เป็นกลยทุธ์ในการวจิยั และพฒันาสินคา้ และบริการใหม่ๆ 

โดยมุ่งเน้นให้สินคา้และบริการ เกิดความแตกต่างจากคู่แข่งขนั และทาํให้ลูกคา้มีทางเลือกสําหรับ 

สินคา้และบริการใหม่ๆอยูต่ลอดเวลา 

- Protective R&D Strategy เป็นกลยทุ ธ์ในการวิจยัและพฒันาท่ีมุ่งเนน้การวิจยัเพื่อ

ปรับปรุงคุณภาพของสินคา้ และบริการ รวมถึงเทคนิคในการผลิตสินคา้ขององคก์รให้เปล่ียนไปตาม

ความตอ้งการของลูกคา้ 

- Catch-Up R&D Strategy เป็นกลยทุธ์ในการวจิยั และพฒันาเพื่อหารูปแบบของสินคา้ 

และบริการ ตามรูปแบบของคู่แข่งขนั นัน่คือ ถา้บริษทัคู่แข่งมีผลการดาํเนินงานท่ีดีผูบ้ริหารควรท่ีจะ

ทาํการวจิยัและนาํผลท่ีไดม้าปรับปรุง เปล่ียนแปลงการดาํเนินงานใหเ้หนือคู่แข่งขนั 

- Combination R&D Strategy เป็นกลยุทธ์ในการวิจยั และพฒันาท่ีทาํการผสมผสาน

กลยทุธ์ ทั้ง 3 ขา้งตน้ โดยข้ึนอยูก่บัความเหมาะสมในแต่ละกรณี 

 

ภาพที ่4.3 แสดงกลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการ 
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4.4 กลยุทธ์สําหรับ บริษทั แอด็ว้านซ์ อตุสาหกรรม จํากดั 

สําหรับบริษทั แอ็ดวา้นซ์ อุตสาหกรรม จาํกดั ท่ีมีปัญหาจากยอดขายท่ีไม่เติบโต โดย

เกิดจากความไม่ต่อเน่ืองของความสัมพนัธ์กบัทางลูกคา้ ทาํใหก้ารจาํหน่ายสินคา้ไดน้อ้ยลง รวมทั้งมี

การแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมผลิตและจาํหน่ายโภคภณัฑ์และวสัดุก่อสร้างอยา่งสีทาบา้น ท่ีมีการ

แข่งขนักนัสูง โดยมีทั้งบริษทัขนาดใหญ่ และบริษทัขนาดเล็ก กระจายตวัอยูท่ ัว่ไป 

 

 

ภาพที ่4.4 แสดงลาํดบัขั้นของกลยทุธ์ของ บริษทั แอด็วา้นซ์ อุตสาหกรรม จาํกดั 

  

4.4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Operational Strategy) 

จากผลิตภณัฑข์องทางบริษทั แอด็วา้นซ์ อุตสาหกรรม จาํกดั ท่ีมีการผลิตสินคา้ในกลุ่ม

สินคา้โภคภณัฑ์เพื่อการก่อสร้าง ทั้งสินคา้ในหมวดนํ้ ามนั เช่น นํ้ ามนัสน, ทินเนอร์ หมวดสี เช่น สี

นํ้ าพลาสติก, สีนํ้ ามนั หมวดงานไม ้เช่น แชลแล็ค, นํ้ ายากนัปลวก หมวดงานปูน เช่น นํ้ ายารองพื้น

ปูนเก่า, นํ้ ายาลอกสี และหมวดประปาและสุขภณัฑ์ เช่น นํ้ ายาประสานท่อ, กาวยาง ซ่ึงปัจจุบนัยงั

ไม่ไดมี้แผนการพฒันาในการผลิตสินคา้เพื่อตอบสนองตามความตอ้งการของตลาดให้เพิ่มมากข้ึน 

เน่ืองจากประสบปัญหาความพร้อมของทางบริษทั แอ็ดวา้นซ์ฯ ทั้งในดา้นบุคลากรและงบประมาณ

ท่ียงัไม่สามารถสนบัสนุนได ้ทาํใหก้ารมุ่งเนน้การเติบโตของยอดขายผลิตภณัฑท์าํไดโ้ดยเนน้การใช้

การเติบโตจากผลิตภณัฑ์เดิม ( Intensive Growth ) ท่ีมีการจาํหน่ายสินคา้นั้นอยูแ่ลว้ อยา่งเช่น สีทา

บา้น, สินคา้ในกลุ่มวตัถุส้ินเปลืองท่ีใชค้วบคู่กนั เช่น นํ้ ามนัสน ซ่ึงจดัจาํหน่ายให้กบักลุ่มลูกคา้ใน

ตลาดเดิม เป็นการจดัการตลาดโดยใชก้ลยุทธ์การเจาะตลาดหรือ Market Penetration Strategy โดย

ใชก้ลยทุธ์ทั้ง 2 แบบ คือ  
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4.4.1.1 กลยุทธ์ดึง (Pull Strategy) ซ่ึงจะทาํการตลาดโดยจดัการส่ือสาร 

ประชาสัมพนัธ์ทางการตลาด เพือ่ดึงดูดใหลู้กคา้เขา้มาซ้ือสินคา้ 

4.4.1.2 กลยุทธ์แบบกลยุทธ์ผลกั (Push Strategy) ท่ีเน้นการจดัการทาํ

โปรโมชัน่ เพื่อทาํใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ออกไปมากข้ึน  

เม่ือดาํเนินการทางกลยุทธ์ทั้งสองแบบแลว้ จะทาํให้สามารถกาํหนดการจดัการในกล

ยทุธ์ในระดบัต่อไป 

 

4.4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business Strategy) 

กาํหนดกลยทุธ์ในการจดัการดา้นธุรกิจเพื่อการเติบโตแบบตน้ทุนตํ่า (Cost Leadership 

Strategy) โดยเนน้การจดัการลูกคา้ในเชิงรุก (Offensive Marketing Strategy) ให้มากยิ่งข้ึน ซ่ึงการ

บริหารจัดการลูกค้า สามารถทาํได้ในหลายระดับตามประเภทของทางกลุ่มลูกค้า ซ่ึงแบ่งตาม

พฤติกรรมในการซ้ือสินคา้  เช่นกลุ่มลูกคา้ท่ีมีการซ้ือสินคา้อยา่งสมํ่าเสมอ, กลุ่มลูกคา้ใหม่ ท่ีมีการ

ซ้ือสินคา้ในปริมาณมาก และกลุ่มลูกคา้เดิมท่ีมีการซ้ือสินคา้ไม่ต่อเน่ือง เพื่อทาํให้ตอบสนองต่อ

ความตอ้งการท่ีมีของแต่ละกลุ่มลูกคา้ และยงัสามารถทาํให้เกิดความตอ้งการในการซ้ือสินคา้ให้

เพิ่มข้ึน ทั้งกบัสินคา้เดิมและสินคา้ใหม่ใหก้บักลุ่มลูกคา้ในแต่ละประเภท 

การแบ่งลูกค้า เพื่อบริหารจดัการตามประเภทของลูกค้า เพื่อให้สามารถออกแบบ

แผนการตลาดให้เหมาะสมกับแต่ละกลุ่มลูกค้า โดยมีการจดัลาํดับความสําคญัของกลุ่มลูกค้าท่ี

แตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม กาํหนดรูปแบบกลุ่มลูกคา้ออกเป็น 3 ระดบั เพื่อออกแบบกลยุทธ์ตามกลุ่ม

ลูกคา้ ดงัน้ี 

4.4.2.1  Maintain คือ กลุ่มลูกคา้ท่ีมีประวติัการซ้ือสินคา้สมํ่าเสมอเป็น

ประจาํ ซ่ึงสามารถจดัหากลยุทธ์ในการนาํเสนอสินคา้ให้ตรงกบัความตอ้งการและให้กลุ่มลูกคา้มี

การซ้ือสินคา้ใหม้ากข้ึน ทั้งจากสินคา้เดิมหรือจากสินคา้ในกลุ่มใหม่ 

4.4.2.2  Build คือ กลุ่มลูกคา้ใหม่ ท่ีมียอดขายปริมาณมาก ซ่ึงสามารถ

กาํหนดกลยทุธ์ในการสร้างการขายสินคา้ใหม่ๆ ใหก้บัลูกคา้กลุ่มน้ี 

4.4.2.3  Defend คือ กลุ่มลูกคา้เดิมท่ีมียอดการซ้ือสินคา้ท่ีไม่ต่อเน่ืองซ่ึง

ตอ้งทาํการกระตุน้การซ้ือสินคา้ โดยนาํเสนอสินคา้ท่ีเคยซ้ือ หรือจดัหาสินคา้ท่ีลูกคา้ตอ้งการเพื่อให้

เกิดการซ้ิอสินคา้กลบัคืนมา 

 

4.4.3 กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Functional Strategy) 

กลยุทธ์ท่ีเหมาะสมสําหรับกลุ่มลูกคา้ในแต่ละประเภท ส่ิงสําคญัคือ การใชข้อ้มูลของ
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ลูกคา้ไดท้าํการบนัทึกและนาํมาวิเคราะห์ เพื่อให้สามารถมองเห็นและเขา้ใจในพฤติกรรมของลูกคา้

ในแต่และกลุ่ม เพื่อจัดการและใช้กลยุทธ์การบริหารความสัมพันธ์กับกลุ่มลูกค้า (Customer 

Relationship Management, CRM) ใหส้ามารถนาํเสนอผลิตภณัฑ์และบริการท่ีเหมาะสมให้กบัลูกคา้

แต่ละกลุ่มได ้

ส่วนสําคญัเพื่อให้สามารถนาํเสนอการบริหารความสัมพนัธ์กบักลุ่มลูกคา้ท่ีเหมาะสม 

จาํเป็นจะตอ้งมีการจดัการในการรวบรวมฐานขอ้มูล เพื่อสามารถรับทราบถึงพฤติกรรมของกลุ่ม

ลูกคา้ และจดัทาํแผนการตลาดท่ีเหมาะสมกบัแต่ละกลุ่มลูกคา้ได ้การนาํกลยุทธ์การจดัทาํฐานขอ้มูล 

(Database Integration Strategy) ซ่ึงเนน้การจดัทาํขอ้มูลของลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม เพื่อนาํมาวิเคราะห์

และจดัทาํขอ้มูลเพื่อให้สามารถดาํเนินการจดัหาแผนการทางการตลาดท่ีเหมาะสมได้ต่อไป ซ่ึงมี

ส่วนสาํคญัในการจดัทาํขอ้มูลท่ีตอ้งทาํใหข้อ้มูลท่ีไดมี้ความถูกตอ้งมากท่ีสุด 

การกาํหนดกลยุทธ์การขาย (SALES STRATEGY) ท่ีเหมาะสมกบัแต่ละกลุ่มลูกคา้ 

โดยนาํการประเมินกลุ่มลูกคา้เพื่อจดัหากลยุทธ์ในการนาํเสนอสินคา้ท่ีเหมาะสมกบัทางกลุ่มลูกคา้

นั้น เช่น 

กลุ่มลูกคา้ท่ีมีการประวติัการซ้ือสินคา้อย่างสมํ่าเสมอ สามารถติดตามยอดซ้ือสินคา้

และคาดหมายความตอ้งการสินคา้ เพื่อสามารถออกโปรโมชัน่สินคา้ท่ีเหมาะสมได ้

กลุ่มลูกค้าท่ีเป็นลูกคา้ใหม่ มียอดซ้ือสินคา้ในปริมาณท่ีมาก หากสามารถนาํเสนอ

สินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการเพิ่มข้ึนได ้จะทาํใหเ้กิดยอดขายเพิ่มมากข้ึน 

กลุ่มลูกคา้ท่ีมีประวติัการคา้อยูแ่ลว้ แต่ยอดขายสินคา้ลดลงหรือหายไป จาํเป็นท่ีจะตอ้ง

ติดตามยอดขายสินคา้ในกลุ่มดงักล่าวใหก้ลบัมาดงัเดิม โดยการนาํเสนอสินคา้และเง่ือนไขมากข้ึน 

 

 

4.5 การเลอืกลาํดับการใช้กลยุทธ์ 

ในการเลือกลาํดบัการใชก้ลยทุธ์ไม่วา่จะเป็นกลยทุธ์การบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้, 

กลยทุธ์การจดัทาํฐานขอ้มูล และกลยทุธ์การขาย การคดัเลือกกลยุทธ์เพื่อให้เกิดประสิทธิผลสูงท่ีสุด 

ตอ้งคาํนึงถึงความพร้อมในการปฏิบติัและความเร่งด่วนท่ีตอ้งปฏิบติั เพื่อไม่ให้กระทบต่อเป้าหมาย

ท่ีวางไว ้

องค์ประกอบสําคญัของความพร้อมในการเลือกนํากลยุทธ์ไปปฏิบติั ท่ีใช้ในการ

พิจารณาคือ พนกังาน, งบประมาณและ เวลาท่ีใชใ้นการปฏิบติั กลยุทธ์ท่ีเลือกใชเ้ม่ือดูองคป์ระกอบ

ท่ีระบุ พบวา่ การใชก้ลยุทธ์ในการบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้, กลยุทธ์การจดัทาํฐานขอ้มูล และ

กลยุทธ์การขาย ความพร้อมในการจดัการกลยุทธ์ทางด้านการบริหารความสัมพนัธ์กับลูกค้า 
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สามารถนาํมาปฏิบติัไดก่้อน เน่ืองจากใช้ทรัพยากรบุคคลท่ีมีอยู่แลว้ในบริษทัไดเ้ลย ไม่จาํเป็นตอ้ง

เพิ่มรายจ่ายและใช้เวลาในการปฏิบติัไม่มาก และเม่ือพิจารณาถึงรายละเอียดในการทาํงาน การ

จัดการทางด้านข้อมูลจะเป็นองค์ประกอบแรกท่ีสําคัญ ท่ีจาํเป็นต้องใช้ในการจัดการบริหาร

ความสัมพนัธ์กบักลุ่มลูกคา้ ซ่ึงสามารถนาํมาใชง้านต่อเน่ืองกบักลยทุธ์อ่ืนๆ ไดต่้อไป 

สําหรับความเร่งด่วนในการปฏิบติัตามกลยุทธ์ พิจารณาจากผลกระทบท่ีเกิดข้ึนกบัเป้าหมายท่ีทาง

บริษทัวางไว ้พบวา่ ยอดขายสินคา้เกิดจากการขายสินคา้ใหก้บักลุ่มลูกคา้ ซ่ึงปัจจุบนัมีการแข่งขนักนั

สูงมาก หากระดบัความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ลดน้อยลง จะทาํให้เกิดการเปล่ียนไปซ้ิอสินคา้กบัทาง

คู่แข่งขนัทนัที ทาํให้การเพิ่มระดบัความสัมพนัธ์กบักลุ่มลูกคา้มีความจาํเป็นในอนัดบัแรกและการ

เขา้ถึงขอ้มูลเพื่อใหเ้ขา้ใจและเห็นถึงพฤติกรรมของลูกคา้จึงมีส่วนสาํคญั เพื่อใหเ้กิดความสัมพนัธ์กบั

ลูกคา้ ซ่ึงเป็นปราการด่านแรกสุดท่ีตอ้งเผชิญ เพื่อใหส้ามารถกา้วไปสู่กลยทุธ์ท่ีจะใชต่้อไปได ้
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บทที ่5 

การนําแผนกลยุทธ์ไปปฏบัิติ 

 

 

จากการวิเคราะห์ปัญหาและกาํหนดกลยุทธ์ เพื่อใช้แกไ้ขปัญหาโดยการเพิ่มยอดขาย

ใหก้บับริษทั แอด้วา้นซ์ อุตสาหกรรม จาํกดั ส่วนสาํคญัในการนาํกลยทุธ์ท่ีไดเ้ลือกไวไ้ปประยุกตใ์ช ้

เพื่อให้เกิดประสิทธิภาพ จาํเป็นตอ้งมีการกาํหนดแผนงาน ท่ีทาํให้ทราบถึงขั้นตอนท่ีจะทาํให้

ประสบผล, ความเส่ียงท่ีทาํให้กระทบกบัการใชแ้ผนกลยุทธ์ท่ีไดว้างไว ้และตวัช้ีวดัเพื่อให้สามารถ

ติดตามความคืบหนา้ของการดาํเนินงานตามกลยทุธ์ 

 

 

5.1 การจัดการกลยุทธ์โดยการใช้ Marketing Data Analysis 

การจดัการทางดา้นขอ้มูลมีความสําคญัในอนัดบัแรก เพื่อให้สามารถนาํขอ้มูลในดา้น

การขายของกลุ่มลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็นพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้, จาํนวนการสั่งซ้ือ, ประเภทของ

สินค้า และความถ่ีในการสั่ง นํามาทาํการวิเคราะห์ให้สามารถมองเห็นถึงรูปแบบและเข้าใจถึง

พฤติกรรมของทางลูกคา้ จะทาํให้ทีมงานในดา้นการตลาดของทางบริษทัฯ สามารถหารูปแบบทาง

การตลาดท่ีเหมาะสม เพื่อตอบสนองตามความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ย่างทนัท่วงที และสามารถ

กาํหนดแผนการตลาดใหก้บักลุ่มลูกคา้นั้นๆ ไดต่้อไป 

 

 

5.2 เคร่ืองมอืวธีิการบริหารจัดการกลยุทธ์ 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการบริหารจดัการกลยุทธ์หรือใช้ในการบริหารองค์กรท่ีนิยมใชก้นั

อยา่งแพร่หลายมีอยูม่ากมาย โดยในการศึกษาคร้ังน้ีจะกล่างถึงเฉพาะการจดัทาํแผนผงักลยุทธ์ หรือ

Strategy Map ซ่ึงเป็นแผนท่ีท่ีแสดงความสัมพนัธ์ในเชิงเหตุและผลของวตัถุประสงคต่์าง ๆ ภายใต้

มุมมองของ Balanced Scorecard ทั้ง 4 ดา้น (มุมมองดา้นการเงิน มุมมองดา้นลูกคา้ มุมมองดา้น

กระบวนการภายใน และมุมมองด้านการเรียนรู้และการพฒันา) โดยวตัถุประสงค์เหล่าน้ีต้อง

สอดคลอ้งและสนบัสนุนต่อวสิยัทศัน์และกลยทุธ์หลกัขององคก์รและมีการกาํหนดตวัช้ีวดัเป้าหมาย 

(Key Performance Indicator, KPI) ของแผนงานโครงการ รวมถึงกิจกรรมของวตัถุประสงคแ์ต่ละ
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ประการดว้ย 

แผนผงักลยุทธ์ (Strategy Map) คือ แผนภาพท่ีแสดงให้เห็นถึงกลยุทธ์ขององค์กรใน

รูปแบบความสัมพนัธ์เชิงเหตุและผล (Cause and Effective Relationship) หรือเป็นความสัมพนัธ์ 

ระหวา่งผลลพัธ์ (Outcome) ท่ีองคก์รปรารถนาในมุมมองมิติต่างๆ จะเห็นไดว้า่ แผนผงักลยุทธ์เป็น

เคร่ืองมือทางการบริหารท่ีมีความจาํเป็นสําหรับองค์กร โดยเฉพาะอย่างยิ่งองค์กรท่ีนําแนวคิด

ทางการบริหารท่ีเรียกวา่ Balanced Scorecard หรือ BSC มาใช ้เพราะการท่ีจะนาํแนวคิดการบริหาร

แบบ Balanced Scorecard มาใชใ้ห้เกิดผลดีต่อองค์กรนั้น องคป์ระกอบท่ีสําคญัประการหน่ึงก็คือ

การส่ือสารให้ผูค้นหรือบุคลากรในองค์กรไดรั้บทราบถึงกลยุทธ์และแปลงกลยุทธ์ไปสู่การปฏิบติั

ให้บงัเกิดผล ซ่ึงแผนผงักลยุทธ์ก็จะเป็นเคร่ืองมือในการถ่ายทอดกลยุทธ์ไปสู่การปฏิบติัรวมถึงการ

วดัและประเมินผลการดาํเนินการตามแผนกลยทุธ์นั้นๆ ดว้ย (ดร.วรีะเดช เช้ือนาม, 2555) 

Balanced Scorecard (BSC) เป็นเคร่ืองมือในการบริหารงานสมยัใหม่ และไดรั้บความ

นิยมไปทัว่โลก ไดถู้กพฒันาข้ึนเม่ือปี 1990 โดย Drs. Robert Kaplan จาก Harvard Business School 

และ David Norton จาก Balanced Scorecard Collaborative โดยตั้งช่ือระบบน้ีวา่ “Balanced 

Scorecard” เป็นระบบท่ีเขา้มาทดแทนระบบการวดัผลการดาํเนินงานทางการเงินแบบเก่าแต่เพียง

อย่างเดียว เป็นระบบท่ีทุกหน่วยงานขององค์กรมีส่วนเก่ียวขอ้ง เป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการถ่ายทอด

วสิัยทศัน์ขององคก์รลงไปสู่เป้ าหมายในระดบัต่างๆ จนถึงการปฏิบติังาน รวมทั้งเป็นเคร่ืองมือท่ีใช้

ในการควบคุมกาํกบัดูแลการดาํเนินงานทุกขั้นตอนแบบสมดุล ( Balance ) ให้กบัองคก์รในลกัษณะ 

ดงัน้ี 

 

5.2.1 การสร้างความสมดุลระหว่างการดําเนินงานในทุกๆด้าน  

องค์กรจะให้ความสําคญัเฉพาะทางดา้นการเงินหรือด้านใดดา้นหน่ึงเพียงอย่างเดียว

ไม่ไดต่้อไปอีกแลว้ องคก์รจะตอ้งให้ความสําคญัในการดาํเนินงานในทุกๆดา้นอยา่งสมดุล 4 ดา้น 

ดงัแสดงในภาพท่ี 5.1 ไดแ้ก่ 

5.2.1.1 มุมมองดา้นการเงิน (Financial Perspective; F) มองถึงความ

ประหยดัความมีประสิทธิภาพ ความมีประสิทธิผลในการใชจ่้ายเงิน ในองคก์รดา้นธุรกิจการคา้ ดชันี

แรกท่ีควรคาํนึงถึง คือ การจดัการดา้นการเงิน จะเป็นขอ้บ่งช้ีชดัเจนวา่ ธุรกิจจะดาํเนินการต่อไปได้

หรือไม่ การวดัผลดา้นการเงิน ควรพิจารณาดา้นต่อไปน้ี 

- อตัราเติบโตของรายได ้วดัจากการเติบโตของยอดขาย, กาํไรจากลูกคา้และผลิตภณัฑ์, 

สัดส่วนรายไดจ้ากลูกคา้ใหม่ 

- ลดตน้ทุน วดัจากรายได/้พนกังาน, ตน้ทุนเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง, อตัราการลดตน้ทุน 
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- การใชสิ้นทรัพย ์ตอ้งคาํนึงถึงการลงทุน การทาํวิจยัและพฒันา ผลตอบแทนจากการ

ลงทุน 

5.2.1.2 มุมมองดา้นลูกคา้ (Customer Perspective; C) มองถึงผูเ้ก่ียวขอ้ง

นอกองคก์ร ไดแ้ก่ ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ ์

5.2.1.3 มุมมองดา้นการดาํเนินการภายใน (Internal Perspective; I) มอง

ถึงบุคลากร ระบบการทาํงาน กลยทุธ์ ขีดความสามารถ ความมีประสิทธิภาพ 

5.2.1.4 มุมมองดา้นการเรียนรู้และพฒันาการ (Learning and Growth 

Perspective; L) มองถึงด้านการวิจยัพฒันา การนาํเทคโนโลยีมาใช้และความสามารถในการ

เปล่ียนแปลงขององคก์รสู่องคก์ารแห่งการเรียนรู้ 

 

 
ภาพที ่5.1 แสดงมุมมองแบบ Balanced scorecard 

ทีม่า : http://mba.sorrawut.com/wiki/Balanced_Scorecard 

 

5.2.2 การควบคุมความสมดุลระหว่างเป้าหมายระยะส้ัน (Short term goal) และ

เป้าหมาย ระยะยาว (Long term goal) 

 Balanced scorecard จะทาํให้มองเห็นความสัมพนัธ์ของเป้าหมายในแต่ละช่วงได้

ชดัเจน สามารถบอกไดว้า่ แผนงานและโครงการต่างๆ สนบัสนุนเป้าหมายขององคก์ารในดา้นใด 
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5.2.3 การควบคุมความสมดุลระหว่างเป้าหมาย (Target) กับผลงานที่เกิดขึ้นจริง 

(Actual result)  

Balanced scorecard จะช่วยควบคุมและติดตามผลการดาํเนินงานเปรียบเทียบกบั

เป้าหมาย เพื่อดูว่าในแต่ละช่วงเวลานั้น ผลงานท่ีเกิดข้ึนเป็นไปตามเป้ าหมายหรือไม่ ถ้าผลไม่

เป็นไปตามเป้าหมายจะไดน้าํมาวเิคราะห์หาสาเหตุและแกไ้ขไดท้นัท่วงที 

 

 

5.3 การประยุกต์ใช้เคร่ืองมอืบริหารจัดการกลยุทธ์ 

ในการนาํกลยุทธ์ขององค์กรท่ีกาํหนดข้ึนไปปฏิบติัเพื่อแก้ไขปัญหาขององค์กรนั้น

จาํเป็นตอ้งมีการจดัทาํแผนผงักลยุทธ์ เพื่อบอกถึงทิศทางและการเช่ือมโยงเป้าหมายต่างๆ ของ

องคก์รในแต่ละดา้นใหบุ้คลากรทุกฝ่ายและทุกคนไดมี้ความเขา้ใจอยา่งชดัเจน และเป็นรูปธรรมมาก

ยิ่งข้ึนทั้งน้ีเพื่อให้สามารถบรรลุเป้ าหมายขององค์กรในการกระตุน้ยอดขายของบริษทัให้เพิ่มมาก

ข้ึนให้สอดคลอ้งกบัแนวโน้มตลาด และเพื่อสร้างผลกาํไรท่ีย ัง่ยืนเพื่อเพิ่มมูลค่าของธุรกิจในระยะ

ยาวใหก้บัองคก์ร 

แผนผงักลยุทธ์ หรือ Strategy Map เป็นเคร่ืองมือทางการบริหารท่ีองคก์รนาํมาใชเ้พื่อ

ส่ือสารให้ผูค้นหรือบุคลากรในองคก์รไดรั้บรู้รับทราบในเร่ืองของทิศทางขององค์กรหรือแผนกล

ยทุธ์ขององคก์รเพื่อการนาํไปปฏิบติัให้บงัเกิดผล รวมถึงการวดั และประเมินผลการดาํเนินงานตาม

แผน กลยุทธ์นั้ นๆ ด้วย ซ่ึงแผนผงักลยุทธ์เป็ นการจัดทาํตามแนวคิดหรือการนําแนวคิดของ

Balanced Scorecard มาประยุกตใ์ช ้ดงันั้น การจดัทาํแผนผงักลยุทธ์จะตอ้งพิจารณาให้ครบทั้ง 4 มิติ

ดงัน้ี 

มุมมองในมิติด้านการเงิน (Financial Perspective) 

มุมมองในมิติด้านลูกค้า (Customer Perspectives) 

มุมมองในมิติด้านกระบวนการภายใน (Internal Business Perspectives) 

มุมมองในมิติด้านการเรียนรู้และการเติบโตขององค์กร (Learning and Growth 

Perspectives) 
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5.4 การประยุกต์ใช้เคร่ืองมือบริหารจัดการกลยุทธ์ของทางบริษัท แอ็ดว้านซ์ 

อตุสาหกรรม จํากดั 

จากมุมมองดา้นการเรียนรู้และการเติบโตขององคก์ร ส่วนสาํคญัคือพนกังานในองคก์ร

ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการทาํงานในส่วนต่างๆ ไม่วา่จะเป็นส่วนงานขาย, พนกังานประจาํออฟฟิค, พนกังาน

ขนส่งสินคา้ การจะทาํให้ทกัษะในการทาํงานและการเพิ่มประสบการณ์ของพนกังาน จาํเป็นตอ้งมี

การเทรนน่ิง (Training) ซ่ึงเป็นส่วนสาํคญัท่ีจะทาํใหเ้กิดประสิทธิภาพในการทาํงานมากยิ่งข้ึน กลไก

สําคญัในการเรียนรู้ อบรม จาํเป็นตอ้งมีการจดัการอย่างเป็นระบบ ซ่ึงขั้นตอนสําคญัอนัดบัแรกใน

การปฏิบติังานทางดา้น Marketing Data Analysis คือ ขั้นตอนการนาํเขา้ขอ้มูลเพื่อทาํการวิเคราะห์ 

การอบรมในเร่ือง การปฏิบติังานเพื่อการนาํเขา้ขอ้มูลของลูกคา้ให้เกิดความถูกตอ้งและครบถว้น จึง

จาํเป็นอยา่งมาก โดยตอ้งมีการจดัการอบรมอยา่งสมํ่าเสมอ มีการกาํหนดจาํนวนการอบรมเดือนละ 2 

คร้ัง เพื่อใหพ้นกังานในแต่ละฝ่ายเขา้ใจและทาํงานไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ครบถว้น 

มุมมองดา้นกระบวนการภายใน จากการอบรมเพื่อให้เกิดกระบวนการภายในท่ีสําคญั

อนัดบัแรกคือ การนาํเขา้ขอ้มูล (Key in) ท่ีถูกตอ้งครบถว้น ทาํใหส้ามารถเกิดกระบวนการในการนาํ

ข้อมูลมาวิ เคราะห์ (Analysis) และส่งผลให้เกิดการออกแบบการสนับสนุนทางการตลาด 

(Marketing) เพื่อนาํเสนอใหก้บักลุ่มลูกคา้ไดอ้ยา่งเหมาะสม โดยส่วนสาํคญัอนัดบัแรกคือ การนาํเขา้

ขอ้มูลตอ้งมีความถูกตอ้งและครบถว้น ซ่ึงตอ้งมีความถูกตอ้งของการนาํเขา้ขอ้มูลท่ี 95% ของการ

นาํเขา้ขอ้มูลทั้งหมด 

มุมมองด้านลูกค้า จากการนําเข้าข้อมูลเพื่อวิเคราะห์และจดัหาการสนับสนุนทาง

การตลาดท่ีเหมาะสม จะส่งผลถึงกลุ่มลูกคา้ ทาํให้ระดบัความสัมพนัธ์ระหวา่งพนกังานและลูกคา้ดี

ข้ึน สามารถเกิดการวางแผนการทาํงานหรือการเดินทางเยี่ยมเยือนลูกคา้ จนระดบัความสัมพนัธ์ของ

ทางบริษทัฯ กบัลูกคา้เพิ่มมากข้ึน และยงัสามารถจดัหาโปรโมชัน่ท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม

เพื่อตอบสนองต่อความต้องการได้อย่างลงตัว ซ่ึงเป้าหมายของการเยี่ยมเยือนลูกค้าเพื่อสร้าง

ความสัมพนัธ์ควรมีจาํนวนอยู่ท่ี 3 คร้ังต่อเดือน เพื่อทาํให้เกิดความต่อเน่ืองในความสัมพนัธ์ให้ดี

ยิง่ข้ึน 

มุมมองดา้นการเงิน เม่ือเพิ่มระดบัความสัมพนัธ์ระหว่างบริษทัฯ กบักลุ่มลูกคา้ และ

การออกโปรโมชัน่ท่ีเหมาะสม จะทาํให้เกิดความภกัดีส่งผลต่อยอดขายท่ีมากข้ึนตามมา โดจะมี

ยอดขายท่ีมากข้ึนท่ี 30 ลา้นบาทต่อปี เม่ือเทียบกบัปี 2014 
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ภาพที ่5.2 แสดงการประยกุตใ์ชเ้คร่ืองมือบริหารจดัการกลยทุธ์ 

 

 

5.5 การติดตามผลการปฏบัิติงานตามกลยุทธ์ 

ในการนาํกลยุทธ์มาปฏิบติั หากตอ้งการทราบความคืบหน้าของการทาํงาน เพื่อให้

สามารถติดตามความก้าวหน้าในการปฏิบติังาน ต้องมีการติดตามงานโดยการติดตามงานอย่าง

ชัดเจน สามารถตรวจสอบได้ การติดตามผลการปฏิบติังานตามกลยุทธ์ จึงตอ้งอาศยัการวดัค่าท่ี

สามารถระบุได ้ 

ในการติดตามผลการปฏิบติังานตามกลยทุธ์ของบริษทั แอด๊วา้นซ์ อุตสาหกรรม จาํกดั 

มุมมองดา้นการเรียนรู้และการเติบโตขององคก์ร เน่ืองจากการเรียนรู้ท่ีสําคญัในองคก์ร 

คือการอบรมพนักงานเพื่อให้สามารถเข้าใจและปฏิบติัตามงานท่ีได้รับมอบหมายอย่างถูกต้อง

ครบถว้น การติดตามการอบรมเพื่อให้เกิดประสิทธิภาพมากท่ีสุด สามารถวดัผลไดจ้ากจาํนวนการ

อบรม เพื่อให้เพิ่มศกัยภาพของพนกังานจึงควรมีการอบรมอย่างสมํ่าเสมอ ซ่ึงเม่ือนบัจาํนวนการ

อบรมต่อเดือน แลว้ควรไม่นอ้ยกวา่ 2 คร้ังต่อเดือน 

มุมมองดา้นกระบวนการภายใน ซ่ึงเป็นการปฏิบติังานภายในองคก์รมีการจดัการดา้น

ขอ้มูล การนาํเขา้ขอ้มูลสู่ระบบ, การวิเคราะห์ขอ้มูล และการกาํหนดการตลาดท่ีเหมาะสม ซ่ึงการ

ติดตามผลการปฏิบติังานสามารถติดตามไดจ้ากค่าความถูกตอ้ง ท่ีทาํได ้โดยคิดออกมาไม่น้อยกว่า 

95% ของจาํนวนการปฏิบติังาน 

มุมมองดา้นลูกคา้ เน่ืองจากทางบริษทัฯ ตอ้งการให้ลูกคา้ได้รับระดบัความสัมพนัธ์

ระหวา่งบริษทัฯ กบัลูกคา้ ท่ีเพิ่มข้ึนหรือโปรโมชัน่ทางการตลาดท่ีเหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้ ทาํให้เรา

สามารถติดตามผลโดยใช้การระบุจาํนวนความสัมพนัธ์ท่ีสร้างข้ึน เช่น การเยี่ยมเยือนหรือการ

สร้างสรรโปรโมชัน่เป็นประจาํทุกเดือน อยา่งนอ้ยเดือนละ 3 คร้ัง 
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มุมมองด้านการเงิน เป้าหมายสําคญัในการดาํเนินกลยุทธ์ของบริษทัฯ คือการเพิ่ม

ยอดขายสินค้า จากการจดัการด้านกลยุทธ์ต่างๆ แล้ว เพราฉะนั้นการติดตามผลจึงพิจารณาจาก

ยอดขายสินคา้ท่ีเพิ่มข้ึนโดยมีการกาํหนดเป้าหมายไวท่ี้ 30 ลา้นบาท เม่ือเปรียบเทียบกบัปี 2014 

  

 

5.6 แผนการดําเนินงานตามกลยุทธ์ (Action Plan) 

แผนการปฏิบติังาน (Activity plan) เพื่อให้เป็นไปตามกลยุทธ์ท่ีได้วางไว ้โดยมี

เป้าหมายสําคญัคือการเพิ่มยอดขายให้กบัทางบริษทัฯ ซ่ึงกาํหนดระยะเวลาการดาํเนินงานตั้งแต่

เดือนสิงหาคม 2016 ถึงเดือนมิถุนายน 2017 โดยทาํการกาํหนดการทาํงานในดา้นต่างๆ กนัดงัน้ี 

ดา้นการจดัการภายใน เป็นการเน้นการจดัการท่ีพนักงานของบริษทัฯ เน่ืองจากการ

ทาํงานท่ีตอ้งมีการเปล่ียนแปลงระบบการทาํงาน หรือการทาํงานท่ีตอ้งมีการเพิ่มการทาํงานมาก

ยิ่งข้ึน ท่ีเก่ียวขอ้งกบัฝ่ายต่างๆ นั้น จาํเป็นตอ้งมีขั้นตอนการกาํหนดแผนการทาํงานให้มากข้ึน และ

ชดัเจน คือการช้ีแจง และทาํความเขา้ใจในความตอ้งการขององคก์รท่ีไดท้าํตามกลยุทธ์ท่ีไดว้างไว,้ 

ความร่วมมือในแต่ละแผนก ให้เกิดความต่อเน่ืองไม่ติดขนั และการปฏิบติังานของพนกังานแต่ละ

แผนกภายในองคก์ร โดยการจดัการทั้งหมดภายในองคก์ร เพื่อให้คนในองคก์รเตรียมพร้อมในการ

ทาํงานท่ีจะเกิดข้ึน มีการประชุมช้ีแจง และติดตามความเขา้ใจของคนในองค์กรอย่างต่อเน่ือง

สมํ่าเสมอ เพื่อให้เกิดความร่วมมือของแต่ละแผนกภายในองค์กรท่ีมีความเก่ียวขอ้งซ่ึงกนัและกนั 

และจะทาํใหทุ้กฝ่ายสามารถปฏิบติัตามความตอ้งการตามกลยุทธ์ท่ีเราไดเ้ตรียมไว ้ ให้เกิดไดอ้ยา่งมี

ประสิทธิภาพ โดยจดัใหมี้การกาํหนดการทาํงานเป็นประจาํทุกสัปดาห์ 

ด้านการจัดการข้อมูล เป็นการเน้นกาทาํงานท่ีเก่ียวข้องกับข้อมูลท่ีได้รับ ทั้ งจาก

พนักงานภายในองค์กร, จากลูกค้าของทางบริษทัฯ เน้นการจดัการในการนําเขา้ข้อมูลท่ีจาํเป็น

จะตอ้งมีการกรอกขอ้มูลให้ครบถว้น ถูกตอ้ง โดยมีแผนการทาํงานในช่วงแรกท่ีการจดัการในการ

กรอกขอ้มูล ท่ีจะตอ้งมีการติดตามการทาํงานในช่วงแรกอยา่งสมํ่าเสมอ เพื่อให้มัน่ใจไดว้า่ สามารถ

กรอกขอ้มูลตามความตอ้งการท่ีไดว้างแผนไว ้สําหรับการกรอกขอ้มูล ส่ิงสําคญัอยา่งหน่ึง คือขอ้มูล

ท่ีกรอก ตอ้มมีความถูกตอ้งของขอ้มูล จึงจาํเป็นท่ีจะตอ้งกระทาํอยา่งสมาํเสมอ โดยเฉพาะในช่วง

แรกท่ีทาํการกรอกขอ้มูลท่ีตอ้งติดตามอยา่งใกลชิ้ดทุกสัปดาห์ ซ่ึงเม่ือการทาํงานผา่นไปไดร้ะยะหน่ึง 

ก็สามารถทาํการติดตามการทาํงานให้มีระยะการทาํงานมากข้ึน โดยทาํการติดตามความถูกตอ้ง 

ในช่วงต้นเดือนและปลายเดือนเท่านั้น เพื่อให้สามารถมีเวลาในการทาํงานอ่ืนๆ ให้ได้อย่างมี

ประสิทธิภาพต่อไป 

ดา้นการวเิคราะห์ เป็นการนาํขอ้มูลท่ีได ้มาทาํการวิเคราะห์ แบ่งเป็นการวิเคราะห์ใน 3 
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ส่วนท่ีสําคญัคือ ขอ้มูลของสินคา้, ขอ้มูลของลูกคา้ และขอ้มูลในแต่ละแผนกภายในบริษทัฯ ซ่ึงทาํ

ให้ตอ้งทาํการวิเคราะห์ในแต่ละส่วน พร้อมทั้งทาํการวิเคราะห์ขอ้มูลรวมทั้งหมด เพื่อให้เห็นถึง 

พฤติกรรมของลูกคา้รวมทั้งความตอ้งการในแต่ละกลุ่มลูกคา้และกลุ่มสินคา้ ท่ีพนกังานในแต่ละ

แผนกจะตอ้งตอบสนองต่อความตอ้งการนั้น ไม่วา่จะเป็นฝ่ายขาย, ฝ่ายผลิต หรือฝ่ายบริการลูกคา้ ท่ี

จะทาํงานได้อย่างถูกต้องและรวดเร็ว การทาํการวิเคราะห์ต้องทาํเป็นประจาํในทุกเดือนโดย

กาํหนดการวเิคราะห์ขอ้มูลท่ีไดรั้บในแต่ละเดือน จึงกาํหนดการวเิคราะห์ในสัปดาห์แรกของเดือน 

ด้านการตลาด เน้นการทาํการตลาดในรูปแบบต่างๆ โดยการนาํขอ้มูลท่ีได้จากการ

วิเคราะห์มาใช ้มีการจดัการดา้นการตลาดอยา่งต่อเน่ือง พร้อมทั้งทาํความเขา้ใจภายในแผนกต่างๆ 

ถึงการจดัการดา้นการตลาดเพื่อให้เตรียมความพร้อมในการทาํการตลาดให้ไดป้ระสิทธิภาพทั้งการ

ส่ือสารออกสู่กลุ่มลูกคา้ และการทาํงานภายในองค์กร มีการนาํเสนอโปรโมชั่นต่างๆ ให้กบักลุ่ม

ลูกคา้ โดยมีการจดัการดา้นการตลาดเป็นประจาํ ซ่ึงขั้นตอนในการกาํหนดแผนดา้นการตลาด เร่ิม

ตั้งแต่การจดัการด้านการตลาด, การจดัการภายใน เพื่อให้เกิดความเขา้ใจดา้นการตลาด และการ

นาํเสนอโปรโมชัน่ต่างๆ ใหก้บัทางฝ่ายขายเพื่อนาํเสนอใหก้บักลุ่มลูกคา้ของตน 

  

 

ภาพที ่5.3 แสดงแผนการดาํเนินงานตามกลยทุธ์ของ บริษทั แอด็วา้นซ์ อุตสาหกรรม จาํกดั 

 

 

5.7 การวเิคราะห์ปัจจัยความเส่ียงทีค่าดว่าจะเกดิในการดําเนินกลยุทธ์ 

  ความเส่ียง (Risk) คือ การวดัความสามารถ ท่ีจะดาํเนินการให้วตัถุประสงค์ของงาน

ประสบความสําเร็จ ภายใตก้ารตดัสินใจ งบประมาณ กาํหนดเวลา และขอ้จาํกดัดา้นเทคนิคท่ีเผชิญ

อยู ่อยา่งเช่น การจดัทาํโครงการเป็นชุดของกิจกรรม ท่ีจะดาํเนินการเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงในอนาคต โดย

ใช้ทรัพยากรท่ีมีอยู่อย่างจาํกดั มาดาํเนินการให้ประสบความสําเร็จ ภายใตก้รอบเวลาอนัจาํกดั ซ่ึง

เป็นกาํหนดการปฏิบติัการในอนาคต ความเส่ียงจึงอาจเกิดข้ึนไดต้ลอดเวลา อนัเน่ืองมาจากความไม่
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แน่นอน และความจาํกดัของทรัพยากรโครงการ ผูบ้ริหารโครงการจึงตอ้งจดัการความเส่ียงของ

โครงการ เพื่อให้ปัญหาของโครงการลดนอ้ยลง และสามารถดาํเนินการให้ประสบความสําเร็จ ตาม

เป้าหมายท่ีตั้งไวอ้ยา่งมีประสิทธิผลและประสิทธิภาพ 

การจดัการความเส่ียงหรือ การบริหารความเส่ียง (Risk management) คือ การจดัการ

ความเส่ียง ทั้งในกระบวนการในการระบุ วิเคราะห์(Risk analysis) ประเมิน (Risk assessment) ดูแล 

ตรวจสอบ และควบคุมความเส่ียงท่ีสัมพนัธ์กบั กิจกรรม หน้าท่ีและกระบวนการทาํงาน เพื่อให้

องคก์รลดความเสียหายจากความเส่ียงมากท่ีสุด อนัเน่ืองมาจากภยัท่ีองคก์รตอ้งเผชิญในช่วงเวลาใด

เวลาหน่ึง หรือเรียกว่า อุบัติภัย (Accident) (ท่ีมา: http://www.eg.mahidol.ac.th/qa/index.php? 

option=com_content&view=article&id=82&Itemid=113) 

การจดัการความเส่ียงในการนาํกลยุทธ์ไปใช้  เม่ือทาํการประเมินความเส่ียงท่ีอาจ

เกิดข้ึนแลว้ทาํใหก้ารดาํเนินงานไม่เป็นไปตามเป้าหมายท่ีไดว้างไว ้โดยมีการประเมินในดา้นสาเหตุ, 

ผลกระทบท่ีเกิดข้ึน, โอกาสในการเกิด, ระดับความรุนแรง, การจดัการแก้ไขหรือป้องกัน, การ

ติดตามความเส่ียง และผูท่ี้ทาํหนา้ท่ีในการจดัการความเส่ียงนั้น 

เม่ือพิจารณาความเส่ียงท่ีสาํคญัในการจดัการนาํกลยทุธ์มาใชมี้ดงัน้ี 

R1 ความเส่ียงเร่ืองการต่อตา้นของพนกังาน 

ในการเปล่ียนแปลงการทาํงานจะเกิดการต่อตา้นจากพนกังานเกิดข้ึน ซ่ึงสาเหตุเกิดจาก

การทาํงานท่ีเพิ่มข้ึน โดยไม่เขา้ใจถึงท่ีมาหรือผลท่ีจะไดรั้บ ทาํให้การทาํงานท่ีตอ้งการไม่สามารถ

บรรลุวตัถุประสงค์ไดอ้ย่างดี ซ่ึงการต่อตา้นการทาํงานจะส่งผลถึงเป้าหมายหรือยอดขายของทาง

บริษทัฯ โดยมีโอกาสในการเกิดการต่อตา้นไดม้าก และมีผลกระทบรุนแรง การจดัการกบัความเส่ียง

ทางดา้นการต่อตา้นของพนกังาน สามารถใชก้ารบริหารการเปล่ียนแปง หรือ Change Management 

เพิ่อลดการต่อตา้นภายในองค์กร ใช้การติดตามรายงานผลการทาํงานเพื่อตรวจสอบความคืบหน้า

ของการทาํงานนั้นๆ โดยมีทีมงานบริหารเป็นผูดู้แลรับผดิชอบงานในส่วนน้ี 

R2 ความเส่ียงเร่ืองการกรอกขอ้มลูผดิพลาด, ไม่ครบถว้น 

ในขั้นตอนการทาํงานท่ีสําคญัสําหรับ Data Marketing Analysis คือ การไดรั้บขอ้มูลท่ี

ไม่ถูกตอ้งหรือไม่ครบถว้น ซ่ึงจะส่งผลต่อเน่ืองทาํให้การวิเคราะห์ผลจากขอ้มูลไม่ถูกตอ้ง ซ่ึงการ

นาํเขา้ขอ้มูลท่ีไม่ถูกตอ้งเกิดจากความไม่เขา้ใจในความสําคญัของงานนาํเขา้ขอ้มูล และขาดความ

รอบคอบในการทาํงาน ทาํให้ไม่ตรวจสอบขอ้มูลหรือกรอกขอ้มูลแบบไม่สนใจในความถูกตอ้ง ซ่ึง

จะส่งผลกระทบต่อเน่ืองถึงเป้าหมายยอดขายของทางบริษทัฯ โดยมีโอกาสในการเกิดข้ึนสูงมากและ

ส่งผลกระทบต่อบริษทัอย่างมาก การจดัการแกไ้ขทาํไดโ้ดยการอบรม เพื่อให้เขา้ใจถึงความสําคญั

และตระหนักถึงผลกระทบท่ีจะเกิดข้ึน เม่ือเกิดความผิดพลาดข้ึน โดยสามารถติดตามผลได้จาก

http://www.eg.mahidol.ac.th/qa/index.php?%20option
http://www.eg.mahidol.ac.th/qa/index.php?%20option
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รายงานท่ีไดรั้บ และการจดัการความเส่ียงน้ี ข้ึนอยูก่บัแผนกท่ีเก่ียวขอ้งคือ ฝ่ายขายและฝ่ายการตลาด

ท่ีจะตอ้งดูแลไม่ใหเ้กิดความผดิพลาดข้ึนได ้

R3 ความเส่ียงเร่ืองการวเิคราะห์ขอ้มูลผดิพลาด 

จากขอ้มูลท่ีไดจ้ากฝ่ายต่างๆ เม่ือนาํขอ้มูลมาทาํการวิเคราะห์ จะพบความเส่ียงท่ีทาํให้

การวิเคราะห์ผิดพลาด โดยเกิดจากการกรอกขอ้มูลท่ีไม่ถูกตอ้งครบถว้น ซ่ึงจะส่งผลกระทบต่อการ

จดัการดา้นการตลาดทาํใหย้อดขายของทางบริษทัไดรั้บผลกระทบ ซ่ึงมีโอกาสในการเกิดและส่งผล

จากความเส่ียงน้ีพอประมาณ โดยการจดัการความเส่ียงทางดา้นการวิเคราะห์ทาํไดโ้ดยการประชุม

หารือ เพื่อช่วยกนัระดมความคิดในการวิเคราะห์ขอ้มูล เพื่อให้เกิดประสิทธิภาพมากท่ีสุด โดยมีการ

ติดตามจากยอดขาย ท่ีได ้มีทีมงานดา้นการขายและการตลาดร่วมกนัจดัการความเส่ียงในดา้นน้ี 

R4 ความเส่ียงเร่ืองโปรโมชัน่ไม่เหมาะสมกบัลูกคา้ 

เม่ือทาํการวเิคราะห์ขอ้มูลและประมวณผลของขอ้มูล เพื่อกาํหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 

ออกโปรโมชั่นหรือบริการสู่กลุ่มลูกค้า ย่อมมีความเส่ียงท่ีโปรโมชั่นหรือการตลาดท่ีได้ ไม่

เหมาะสม หรือไม่ตอบสนองต่อกลุ่มลูกคา้ ซ่ึงมีท่ีมาจากการวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีผิดพลาด หรือการ

วิเคราะห์ไม่ถูกตอ้งครบถว้น ทาํให้การออกแบบการตลาดไม่โดนใจกลุ่มลูกคา้ ทาํให้ส่งผลไปถึง

เป้าหมายของบริษทัฯ คือยอดขายสินคา้ท่ีลดลง โดยความเส่ียงน้ีมีโอกาสท่ีจะเกิดข้ึนไดป้านกลาง 

แต่จะส่งผลกระทบต่อบริษทัฯ อยา่งมาก ทาํให้ทางบริษทัฯ จาํเป็นตอ้งหาทางแกไ้ขโดยตอ้งมีการ

ประชุมของฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อติดตามผลจากยอดขายของบริษทัฯ อยูเ่สมอ โดยทีมงานดา้นการขาย

และการตลาดเป็นตวัหลกัสาํคญัในการจดัการความเส่ียงน้ี 

 

 
ภาพที ่5.4 แสดงการวเิคราะห์ปัจจยัความเส่ียงท่ีคาดวา่จะเกิดในการดาํเนินกลยทุธ์ 

 

 

L I

RI.1 การต่อต้านของ
พนักงาน

การไม่ยอมรับการทํางานที�เพิ�มมากขึ�น  - Sales Revenue 4 5 Change Management Report Administrative section

RI.2 การกรอกข้อมูล
ผิดพลาด,ไม่ครบถ้วน

ความไม่เข้าใจในความสําคัญ,    
ขาดความละเอียดรอบคอบ

 - Sales Revenue 4 4 Training Report Sales and Marketing

RI.3 การวิเคราะห์
ข้อมูลผิดพลาด

การกรอกข้อมูลผิดพลาด, ไม่ครบถ้วน  - Sales Revenue 3 3 Meeting Seles Revenue Sales and Marketing

RI.4 โปรโมชั�นไม่
เหมาะสมกับลูกค้า

การวิเคราะห์ข้อมูลผิดพลาด  - Sales Revenue 3 5 Meeting Seles Revenue  Sales and Marketing

Risk Risk Event Cause Impact Risk OwnerRisk Response Risk Monitoring
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5.7.1 การประเมินความเส่ียง 

ในการบริหารความเส่ียงส่ิงสําคญัคือ การประเมินความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนว่า จะมี

โอกาสในการเกิดและจะส่งผลกระทบกบัเป้าหมายของบริษทัฯ มากนอ้ยระดบัใด และทางบริษทัฯ 

ยอมรับความเส่ียงไดข้นาดไหน 

ซ่ึงการแบ่งระดบัโอกาสในการเกิดดูไดจ้ากค่าสถิติท่ีเคยเกิดข้ึน โดยแบ่งระดบัโอกาส

ในการเกิดเป็น 5 ระดบัคือ 

ระดบัท่ี 1 มีโอกาสในการเกิด 0-20% 

ระดบัท่ี 2 มีโอกาสในการเกิด 21-40% 

ระดบัท่ี 3 มีโอกาสในการเกิด 41-60% 

ระดบัท่ี 4 มีโอกาสในการเกิด 61-80% 

ระดบัท่ี 5 มีโอกาสในการเกิด 81-100% 

สําหรับระดบัผลกระทบท่ีเกิดกบัทางบริษทัฯ กาํหนดโดยใช้การเติบโตของยอดขาย

ของทางบริษทัฯ ซ่ึงปรกติควรมีการเติบโตท่ี 20% จากยอดขายปีก่อนหนา้ โดยแบ่งระดบัผลกระทบ

เป็น 5 ระดบั คือ 

ระดบัท่ี 1 ระดบัการเติบโตของยอดขายของบริษทัฯ โตข้ึนมากกวา่ 20% 

ระดบัท่ี 2 ระดบัการเติบโตของยอดขายของบริษทัฯ โตข้ึนระหวา่ง 15-20% 

ระดบัท่ี 3 ระดบัการเติบโตของยอดขายของบริษทัฯ โตข้ึนระหวา่ง 10-14% 

ระดบัท่ี 4 ระดบัการเติบโตของยอดขายของบริษทัฯ โตข้ึนระหวา่ง 5-9% 

ระดบัท่ี 5 ระดบัการเติบโตของยอดขายของบริษทัฯ โตข้ึนนอ้ยกวา่ 5% 

ซ่ึงเม่ือพิจารณาถึงการยอบรับความเส่ียงของทางบริษทัฯ กาํหนดโดยระดบัผลกระทบ

ท่ีส่งผลต่อการเติบโตของยอดขายของทางบริษทัฯ ซ่ึงแบ่งระดบัการยอมรับความเส่ียงได ้3 ระดบั 

คือ 

สีเขียว ระดบัยอมรับได ้

พิจารณาท่ีผลกระทบของความเส่ียงต่อการเติบโตของยอดขาย ซ่ึงส่งผลต่อการเติบโต

มากกวา่ 15% ซ่ึงเป็นความเส่ียงท่ีเกิดผลกระทบในระดบัท่ีไม่มากกบัการเติบโตของทางบริษทัฯ จึง

ทาํใหไ้ม่จาํเป็นตอ้งจดัการความเส่ียงนั้น 

สีเหลือง ระดบัเฝ้าระวงั 

พิจารณาท่ีผลกระทบของความเส่ียงต่อการเติบโตของยอดขาย ซ่ึงส่งผลต่อการเติบโต

ระหว่าง 5-15% ซ่ึงเป็นความเส่ียงท่ีมีผลกระทบต่อบริษทัฯ ในระดบัหน่ึง ซ่ึงยงัไม่เกิดปัญหาต่อ
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บริษทัในระดบัท่ีสูงพอ จึงยงัไม่จาํเป็นตอ้งจดัการแกไ้ขอยา่งเร่งด่วน แต่ตอ้งคอยติดตาม เพื่อไม่ให้

เกิดผลกระทบมากข้ึน โดยมีการจดัการติดตามอยา่งสมํ่าเสมอ 

สีแดง ระดบัยอมรับไม่ได ้

พิจารณาท่ีผลกระทบของความเส่ียงต่อการเติบโตของยอดขาย ซ่ึงส่งผลต่อการเติบโต

นอ้ยกวา่ 5% ซ่ึงเกิดผลกระทบต่อบริษทัฯ อยา่งมาก จาํเป็นตอ้งมีการจดัการแกไ้ขอยา่งเร่งด่วน เพื่อ

ไม่ใหผ้ลกระทบกระจายไปในส่วนอ่ืนๆ 

 

 
ภาพที ่5.5 แสดงการประเมินความเส่ียงของ บริษทั แอด็วา้นซ์ อุตสาหกรรม จาํกดั 

 

ซ่ึงเม่ือทาํการประเมินระหว่างโอกาสท่ีจะเกิดเหตุการณ์ความเส่ียงกบัผลกระทบท่ี

ส่งผลต่อการเติบโตของยอดขายของทางบริษทัฯ พบวา่ 

R1 ความเส่ียงเร่ืองการต่อตา้นของพนกังาน มีโอกาสเกิดในระดบั 4 และส่งผลกระทบ

ระดบั 5 

R2 ความเส่ียงเร่ืองการกรอกขอ้มูลผิดพลาด, ไม่ครบถว้นมีโอกาสเกิดในระดบั 4 และ

ส่งผลกระทบระดบั 4 

R3 ความเส่ียงเร่ืองการวิเคราะห์ขอ้มูลผิดพลาด มีโอกาสเกิดในระดบั 3 และส่งผล

กระทบระดบั 3 

R4 ความเส่ียงเร่ืองโปรโมชัน่ไม่เหมาะสมกบัลูกคา้ มีโอกาสเกิดในระดบั 3 และส่งผล

กระทบระดบั 5 

เม่ือพิจารณาถึงการยอมรับของความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนได ้จึงแบ่งตามระดบัการยอมรับ

ไดด้งัน้ี 
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ระดบัความเส่ียงท่ีตอ้งการเฝ้าระวงั ในเร่ืองความเส่ียง คือ R2 เร่ืองการกรอกขอ้มูล

ผดิพลาด, ไม่ครบถว้น และ R3 ความเส่ียงในเร่ืองการวเิคราะห์ขอ้มูลผดิพลาด 

ระดบัความเส่ียงท่ียอมรับไม่ได ้คือ R1 ความเส่ียงเร่ืองการต่อตา้นของพนกังาน, R4 

ความเส่ียงเร่ืองโปรโมชัน่ไม่เหมาะสะกบัลูกคา้ 
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