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สารนิพนธ์ฉบบัน้ีสามารถส าเร็จลุล่วงไดน้ั้น ดว้ยความกรุณาของ ผูช่้วยศาสตราจารย์
ดร.วรพรรณ เรืองผกา ผูซ่ึ้งเป็นอาจารยท่ี์ปรึกษาท่ีไดใ้ห้ความรู้ ค  าปรึกษา และมอบค าแนะน าท่ีเป็น
ประโยชน์ต่อสารนิพนธ์ฉบบัน้ี อีกทั้งยงัตรวจสอบ และแก้ไขขอ้บกพร่องต่างๆท่ีเกิดข้ึนในสาร
นิพนธ์เพื่อให้สารนิพนธ์ออกมามีความถูกต้องเหมาะสมให้มากท่ีสุด ผูว้ิจ ัยรู้สึกซาบซ้ึงและ
ขอขอบคุณอาจารยท่ี์ปรึกษาจากใจจริงไว ้ณ โอกาสน้ี 

 ขอขอบคุณผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.วินยั วงศสุ์รวฒัน์ และ ดร. พนัธ์ณภทัร์ เศวตภาณุ
วงศ์ ท่ีให้ความกรุณาสละเวลาเป็นคณะกรรมการสอบสารนิพนธ์ และให้ค  าแนะน าอันเป็น
ประโยชน์ต่อสารนิพนธ์ใหมี้ความครบถว้นสมบูรณ์มากยิง่ข้ึน 

 ขอขอบคุณวิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล และคณาจารยทุ์กๆท่านท่ีมอบ
ความรู้ ประสบการณ์เรียนรู้ท่ีดีตลอดการเรียน ณ ท่ีแห่งน้ี อีกทั้งใหค้วามเมตตาและค าปรึกษาในวิชา
ดว้ยดีเสมอมา 

ขอขอบคุณบริษทั เซ็นทรัลสปริง จ ากดัเป็นอย่างมาก ท่ีให้ความช่วยเหลือ เอ้ือเฟ้ือ
ขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์อยา่งยิง่ในการท าสารนิพนธ์ในคร้ังน้ี 
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บทคดัยอ่ 
 สารนิพนธ์ฉบบัน้ี จดัท าข้ึนเพ่ือก าหนดกลยุทธ์การเพ่ิมประสิทธิภาพการท างานของฝ่ายขายและ
การตลาด ของบริษทั เซ็นทรัลสปริง จ ากดั โดยลดตน้ทุนในการด าเนินการและเพ่ิมขีดความสามารถของฝ่ายขาย
และการตลาด เพ่ือสร้างความสามารถในการแข่งขนัทางธุรกิจได้ โดยผ่านเคร่ืองมือ 5-Force analysis, VRIO 
Criteria และ SWOT analysis เพื่อใชใ้นการวเิคราะห์หาโอกาส อุปสรรคและความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนั ซ่ึงจาก
การวิเคราะห์พบว่า จุดแข็งท่ีส าคญั คือ บุคลากรมีความสามารถในการผลิตสินคา้ไดห้ลากกลายและมีรูปแบบ
ซับซ้อนไดเ้ป็นอย่างดี โดยลูกคา้รายหลกัเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีมีการด าเนินธุรกิจใหญ่กว่าบริษทัฯ ดงันั้นบริษทัฯจึง
ตอ้งการเพ่ิมยอดขายและก าไรจากลูกคา้กลุ่มเดิมท่ีมีอยู ่การศึกษาดงักล่าวไดมุ่้งเนน้ไปท่ีฝ่ายขายและการตลาด ซ่ึง
เป็นอีกหน่วยงานหน่ึงท่ีมีส่วนส าคญัในองคก์ร  จากการท างานปัจจุบนัพบวา่ ขั้นตอนของการตรวจสอบปริมาณ
สินคา้ท่ีไม่มีความทนัสมยัของสินคา้ส าเร็จรูปในระบบกบัสินคา้คงคลงัเพ่ือเตรียมส่งมอบ ท าให้อาจเกิดความ
ผิดพลาดของขอ้มูลและมีความยากในการเขา้ถึงขอ้มูล ผลคือขอ้มูลไม่มีความทนัสมยั ส่งผลต่อการด าเนินงานท่ีใช้
เวลานานและตน้ทุนด าเนินการท่ีสูง ซ่ึงอาจท าให้ไดรั้บสินคา้ล่าชา้ ส่งผลต่อความไม่พึงพอใจของลูกคา้เป็นได ้
สารนิพนธ์ฉบบัน้ีจึงเสนอใหมี้การประยกุตใ์ชโ้ปรแกรมดา้น ERP ร่วมกบัการใชก้ลยทุธ์การบริหารความสัมพนัธ์
กบัลูกคา้ เพ่ือสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้แก่ลูกคา้และเขา้ถึงขอ้มูลไดอ้ย่างรวดเร็ว ถูกตอ้งและเป็นแหล่งขอ้มูล
เดียวกนั เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการท างานได ้ ลดระยะเวลาการท างาน และสามารถลดตน้ทุนของบริษทัได ้ 

 หากสามารถด าเนินการตามแผนกลยทุธ์ท่ีวางไวบ้ริษทัฯจะมีความสามารถในการแข่งขนัในดา้น
การตอบสนองความต้องการของลูกคา้ได้รวดเร็วข้ึน จากการลดระยะเวลาการท างาน เพ่ือสร้างจุดแข่งขนั 
นอกจากน้ียงัสามารถลดตน้ทุนการด าเนินการท าใหต้น้ทุนของสินคา้ เพ่ือเพ่ิมผลก าไรใหก้บัองคก์รในระยะยาวได ้
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บทที ่1 
บทน า 

 
 

 บริษทั เซ็นทรัลสปริง จ ากดั ตั้งอยูท่ี่บริเวณเลขท่ี หมู่ 9 ต าบล หนองต าลึง อ าเภอ พาน
ทอง จงัหวดั ชลบุรี 20160 ซ่ึงประกอบกิจการรับจา้ง, ผลิตสปริง, ช้ินส่วนอะไหล่รถจกัรยานยนต,์ 
รถยนต,์เคร่ืองจกัรกลทุกชนิด โดยสปริงถือเป็นช้ินส่วนท่ีส าคญัของอุตสาหกรรมยานยนตท์ั้งตลาด
ภายในและต่างประเทศ กลุ่มลูกคา้หลกัท่ีส าคญัของบริษทั ไดแ้ก่ คูโบตา้, ฮอนดา้, คาวาซากิ จากการ
ด าเนินงานท่ีผ่านมาทางบริษทัยงัคงด าเนินกิจการไดอ้ย่างต่อเน่ืองและมีแนวโน้มของรายไดท่ี้เพิ่ม
สูงข้ึน แต่เน่ืองจากอุตสาหกรรมการผลิตสปริงตอ้งใชเ้งินลงทุนมูลค่าสูงและใชแ้รงงานจ านวนมาก 
ประกอบกบัสภาพการแข่งขนัในปัจจุบนัของอุตสาหกรรมเดียวกนัท่ีมีความรุนแรงเพิ่มมากข้ึน ท า
ให้ธุรกิจจ าเป็นต้องมีการปรับตวัเพื่อเตรียมรับมือกับความเปล่ียนแปลงท่ีจะเกิดข้ึนจากปัจจัย
ภายนอกต่างๆและวิเคราะห์ปัจจยัภายในของบริษทั เพื่อลดต้นทุนในการผลิตของบริษทัและ
ปรับปรุงคุณภาพของสินคา้และบริการ 

 
 

1.1  ภาพรวมของธุรกจิ 
 อุตสาหกรรมการผลิตสปริง ถือเป็นหน่ึงในอุตสาหกรรมช้ินส่วนเคร่ืองจกัรหรือยาน
ยนต์ ซ่ึงเป็นอุตสาหกรรมท่ีสามารถผลิตเพื่อตอบโจทยใ์ห้กบักลุ่มลูกคา้ได้ในวงกวา้ง เน่ืองจาก
สปริงเป็นหน่ึงในช้ินส่วนท่ีส าคญั โดยเฉพาะอุตสาหกรรมยานยนต์ ซ่ึงเป็นหน่ึงในกลุ่มธุรกิจท่ีมี
แนวโนม้เติบโตอยา่งต่อเน่ือง 
 อุตสาหกรรมช้ินส่วนยานยนต์ในประเทศไทยสร้างงานให้กับแรงงานจ านวนกว่า 
100,000 คน มีผูผ้ลิต 1,657 ราย และโรงงานรวม 2,237 แห่ง ซ่ึงส่วนมากผูผ้ลิตดงักล่าวเป็นวสิาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดเล็ก (SMEs) และจะกระจุกตวัอยูใ่นเขตอุตสาหกรรมในกรุงเทพฯ และจงัหวดั
ใกลเ้คียง เช่น สมุทรปราการ ซ่ึงพบว่ามีจ  านวนของผูผ้ลิตช้ินส่วนประกอบตั้งโรงงานอยูม่ากท่ีสุด 
รองลงมาคือ ระยองและจงัหวดัอ่ืนๆ เช่น ฉะเชิงเทรา ชลบุรี เป็นตน้ โดยโรงงานมกัตั้งอยู่ใกลก้บั
โรงงานผลิตยานยนต์ โดยทัว่ไปผูผ้ลิตช้ินส่วนยานยนต์ จะมีตลาดในการจดัจ าหน่ายช้ินส่วนอยู่ 2 
ตลาดหลัก ได้แก่ ตลาดช้ินส่วนยานยนต์เพื่อน าไปใช้ประกอบยานยนต์ (Original Equipment 
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Market: OEM) โดยผูผ้ลิตตอ้งผลิตช้ินส่วนยานยนต์ป้อนให้กบัรถยนต์และจกัรยานยนต์รุ่นใหม่ๆ 
ส าหรับค่ายยานยนต์ท่ีเขา้มาตั้งฐานการผลิตในไทยเพื่อประกอบยานยนต์ส่งออกและจ าหน่ายใน
ประเทศ ทั้งน้ี ความต้องการใช้ช้ินส่วนยานยนต์ในกลุ่มน้ีข้ึนอยู่กับปริมาณการผลิตรถยนต์กบั
รถจกัรยานยนต ์และ ตลาดช้ินส่วนยานยนตท์ดแทน หรืออะไหล่ทดแทน (Replacement Equipment 
Market : REM) เป็นตลาดช้ินส่วนอะไหล่เพื่อการทดแทนช้ินส่วนเดิมท่ีเสีย หรือสึกหรอตามสภาพ
การใชง้าน ซ่ึงช้ินส่วนแต่ละช้ินจะมีอายุการใชง้านท่ีแตกต่างกนั ผูผ้ลิตท่ีท าการผลิตเพื่อป้อนให้กบั
ตลาดทดแทนน้ีมีทั้งผูป้ระกอบการขนาดใหญ่ ขนาดกลาง และขนาดเล็ก จึงท าใหช้ิ้นส่วนยานยนตท่ี์
ผลิตได้นั้ นมีคุณภาพท่ีหลากหลายทั้ งอะไหล่แท้ อะไหล่เทียม ซ่ึงจะท าการจัดจ าหน่ายให้กับ
ศูนยบ์ริการอะไหล่ของค่ายยานยนตต่์างๆ โดยปกติศูนยบ์ริการจะมีการจดัเก็บสต็อกอะไหล่ทดแทน
ไม่มาก จะเก็บเฉพาะอะไหล่ท่ีใชใ้นการซ่อมยานยนตบ์่อยคร้ังเท่านั้น 
 เม่ือพิจารณาในภาพรวมของอุตสาหกรรมนั้น ประเทศในภูมิภาคอาเซียนและประเทศ
ต่างๆมีความสัมพนัธ์ทางการคา้ในอุตสาหกรรมยานยนต์ในลกัษณะพึ่งพิงและเสริมซ่ึงกนัและกนั
มากกว่าจะแข่งขนักนัโดยตรง โดยประเทศไทยยงัพึ่งพิงประเทศอ่ืนๆท่ีเหลือในฐานะแหล่งผลิต
วตัถุดิบหรือช้ินส่วนต่างๆ ซ่ึงก็มกัแตกต่างกนัไปตามความช านาญและทกัษะของผูป้ระกอบการใน
แต่ละประเทศ เม่ือพิจารณาจากมุมมองดงักล่าว แมก้ารแข่งขนัดา้นการคา้จะยงัไม่ชดัเจน แต่ประเทศ
ในภูมิภาคอาเซียนยงัคงตอ้งแข่งขนักนัเพื่อดึงดูดการลงทุนจากประเทศมหาอ านาจ เช่น จีน ญ่ีปุ่น 
เกาหลีใต ้
 หากพิจารณาทางด้านของศกัยภาพการแข่งขนัโดยค านึงถึงปัจจยัต่างๆ โดยเฉพาะ
ศกัยภาพของอุตสาหกรรมเก่ียวเน่ืองและสนบัสนุน วตัถุดิบท่ีใชแ้ละการสนบัสนุนจากภาครัฐ พบวา่ 
ปัจจุบนัไทยมีปัจจยัในทั้งสามส่วนท่ีสนับสนุนการพฒันาอุตสาหกรรมยานยนต์และช้ินส่วนยาน
ยนต ์เน่ืองจาก คุณภาพของวตัถุดิบและช้ินส่วนเป็นท่ียอมรับวา่มีคุณภาพสูงกวา่เม่ือเปรียบเทียบกบั
ประเทศอ่ืนในภูมิภาคอาเซียนหรือแมแ้ต่กรณีของจีน ขณะเดียวกนัภาครัฐก็ให้การสนบัสนุนอย่าง
จริงจงั นอกจากน้ี แรงงานในอุตสาหกรรมยานยนตแ์ละช้ินส่วนเองก็มีความรู้ความสามารถท่ีไดรั้บ
การถ่ายทอดมาอยา่งยาวนานจากผูป้ระกอบการญ่ีปุ่นท่ีเขา้มาลงทุนในไทย อยา่งไรก็ตามไทยยงัคงมี
จุดดอ้ยจากการท่ีนโยบายรัฐมิไดส่้งเสริมการพฒันาอุตสาหกรรมในลกัษณะของกลุ่มอุตสาหกรรม 
โดยภาครัฐของไทยให้ความคุม้ครองอุตสาหกรรมเหล็กซ่ึงเป็นอุตสาหกรรมตน้น ้ าท่ีส าคญัของ
อุตสาหกรรมยานยนต์ ท าให้ผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมยานยนต์มีตน้ทุนการผลิตท่ีสูง อีกทั้ง
ทกัษะดา้นการออกแบบของแรงงานท่ีเป็นอุปสรรคต่อการพฒันาไปสู่การผลิตช้ินส่วนยานยนตห์รือ
ยานยนตท่ี์มีมูลค่าเพิ่มสูงข้ึน 
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ภาพที ่1.1 ปริมาณการผลิตยานยนตปี์ 2558 จ าแนกตามกลุ่มประเทศสมาชิกอาเซียน 
ทีม่า : คลงัขอ้มูลอุตสาหกรรมยานยนตแ์ละช้ินส่วนยานยนต ์สวทช. 
  
 จากภาพท่ี 1.1 แสดงข้อมูลปริมาณการผลิตยานยนต์ ปีพ.ศ. 2558 จ าแนกตามกลุ่ม
ประเทศสมาชิกอาเซียน ประเทศไทยถือเป็นประเทศผูน้ าการผลิตยานยนต์ คิดเป็นกว่า 50 % ของ
ปริมาณการผลิตในอาเซียน โดยประเทศท่ีมีอุตสาหกรรมยานยนตข์นาดใหญ่รองลงมา คือ ประเทศ
อินโดนีเซีย ถดัมาเป็นประเทศมาเลเซีย ฟิลิปปินส์ เวยีดนามและบงัคลาเทศ 
 

 
ภาพที ่1.2 ปริมาณการผลิตรถยนตแ์ละอตัราการเติบโต ปี 2554-2559 (ม.ค.-มี.ค.) 
ทีม่า : คลงัขอ้มูลอุตสาหกรรมยานยนตแ์ละช้ินส่วนยานยนต ์สวทช. 
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 อย่างไรก็ตาม หากวิเคราะห์ปริมาณการผลิตรถยนต์ รถจกัรยานยนต์และอตัราการ
เติบโต  ซ่ึงเป็นกลุ่มลูกค้าหลักของบริษัท เซ็นทรัล สปริง จ ากัด โดยสถานการณ์การผลิต
รถจักรยานยนต์มีแนวโน้มในทิศทางเดียวกันกับการผลิตรถยนต์ โดยมีปริมาณการผลิต
รถจักรยานยนต์ปี 2558 จ านวน 1 ,800,623 คัน ลดลงร้อยละ 2.28 ส าหรับภาพรวมการผลิต
รถจกัรยานยนตใ์นเดือนมกราคม-มีนาคม 2559 เม่ือเปรียบเทียบกบัช่วงเดียวกนัของปี พ.ศ.2558 มี
ปริมาณการผลิตรถจกัรยานยนตร์วม 461,350 คนั ลดลงร้อยละ 14.07 (ตามภาพท่ี1.2) 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
ภาพที ่1.3 ปริมาณการผลิตรถจกัรยานยนตแ์ละอตัราการเติบโต ปีพ.ศ. 2554-2559 (ม.ค.-มี.ค.) 
ทีม่า : คลงัขอ้มูลอุตสาหกรรมยานยนตแ์ละช้ินส่วนยานยนต ์สวทช. 

 
 จากภาพรวมของอุตสาหกรรมยานยนต์ท่ีมีความผนัผวนตลอดเวลา ซ่ึงเป็นปัจจัย
ภายนอกท่ีมีความส าคญัและส่งผลต่อการประกอบธุรกิจของบริษทั เซ็นทรัล สปริง จ ากดั ดงันั้นทาง
บริษทัจ าเป็นตอ้งมีการศึกษาวเิคราะห์ผลกระทบท่ีอาจจะเกิดข้ึนและหาแนวทางท่ีเหมาะสมเพื่อเพิ่ม
ศกัยภาพในการผลิตและพฒันาธุรกิจใหย้ ัง่ยนื 
 บริษทั เซ็นทรัลสปริง จ ากดั ถือเป็นบริษทัผูผ้ลิตสปริงท่ีหลากหลายรูปแบบ และมีการ
ด าเนินธุรกิจดงักล่าวต่อเน่ืองมาร่วม 30 ปี โดยทางบริษทัมีการขายช้ินส่วนสปริงให้กบัลูกคา้กลุ่ม
ยานยนต์ เป็นหลกั ไม่ว่าจะเป็นคูโบตา้  คาวาซากิ หรือฮอนดา้ ซ่ึงกลุ่มบริษทัของลูกคา้มีแนวโนม้
ยอดขายอยา่งต่อเน่ืองเช่นกนั 
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1.2  โครงสร้างองค์กร  
บริษทั เซ็นทรัลสปริง จ ากดั ก่อตั้งเม่ือ 7 กรกฎาคม พ.ศ. 2542 ดว้ยเงินทุนจดทะเบียน 

3 ลา้นบาท ซ่ึงผูถื้อหุ้นเป็นคนไทยทั้งหมด ปัจจุบนัพนกังานมีทั้งหมด 95 คน แบ่งออกเป็นสองส่วน 
ไดแ้ก่ ส่วนท่ีหน่ึงคือ ส่วนงานประจ าส านกังานใหญ่ 20 คน ไดแ้ก่ แผนกธุรการ แผนกบญัชีและ
การเงิน แผนกจดัซ้ือ แผนกคลงัสินคา้ แผนกบริการหลงัการขาย แผนกการตลาด ส่วนท่ีสองจะเป็น
ส่วนท่ีท างานดา้นการผลิตประกอบดว้ยช่างช านาญการจ านวน 5 คน มีหนา้งานออกแบบช้ินงานและ
ปรับเปล่ียนหรือตั้งค่าเคร่ืองจกัรให้พร้อมส าหรับการผลิต และ แรงงานฝ่ายผลิตจ านวนกว่า 80คน
โดยอีกส่วนเป็นแรงงานขา้มชาติท่ีถูกจดัหามาโดยกลุ่มนายหน้า นอกจากน้ีทางบริษทัจะท าการ
วา่จา้งบริษทัหรือบุคคลากรท่ีมีความรู้ความสามารถและความเช่ียวชาญในเร่ืองต่างๆเป็นการเฉพาะ 
เช่น ทางดา้นการบญัชีเขา้มาช่วยบริหารจดัการงานขององคก์รในดา้นน้ีดว้ย 

ภาพที ่1.4 แผนผงัโครงสร้างบริษทั เซ็นทรัลสปริง จ ากดั 
ทีม่า : บริษทั เซ็นทรัลสปริง จ ากดั ณ วนัท่ี  26 พฤศจิกายน พ.ศ. 2559 
   

จากรูปภาพท่ี 1.4 แผนผงัโครงสร้างของบริษทั เซ็นทรัลสปริง จ ากัด มีกรรมการ
ผูจ้ดัการเป็นผูบ้ริหารสูงสุด และท าหนา้ท่ีดูแลตรวจสอบการท างานของฝ่ายต่างๆโดยมีการฝ่ายการ
ท างานดงัน้ี ฝ่ายการตลาดและฝ่ายขาย จะท าหนา้ท่ีคอยรับขอ้มูลค าสั่งซ้ือจากลูกคา้โดยจะแบ่งเป็น
สินค้าท่ีผลิตอยู่ก่อนแล้วและสินค้าท่ีต้องออกแบบตามความต้องการของลูกค้า โดยเม่ือได้



6 
 

ประสานงานกบัลูกคา้ก็จะน าขอ้มูลท่ีไดม้าประชุมกบัฝ่ายอ่ืนๆต่อไปเพื่อวิเคราะห์ออกแบบสินคา้
และประเมินราคา ส าหรับฝ่ายจัดซ้ือก็จะท าการสั่งซ้ือวตัถุดิบจากแหล่งต่างๆทั้ งจากในและ
ต่างประเทศรวมถึงการติดต่อสั่งจา้งหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งในกระบวนการผลิต ส าหรับฝ่ายผลิตจะ
เป็นฝ่ายท่ีใชแ้รงงานคนจ านวนมากเน่ืองดว้ยสินคา้บางอยา่งจ าเป็นตอ้งท าดว้ยมือ โดยจะแบ่งหนา้ท่ี
ตามความสามารถหลกัๆก็จะมีหัวหน้าช่างช านาญการมีหน้าท่ีปรับเปล่ียนตั้งค่าเคร่ืองจกัรเม่ือตอ้ง
ผลิตสินคา้ตวัใหม่นอกจากน้ียงัมีหนา้ท่ีคอยดูแลสอนงานแรงงานคนซ่ึงส่วนใหญ่จะเป็นชาวต่างชาติ 
ส าหรับฝ่ายกระจายสินคา้หรือจดัส่งสินคา้มีหน้าท่ีคอยจดัการตารางเดินรถและตารางเคล่ือนยา้ย
วตัถุดิบรวมถึงการสต็อกจดัเก็บวตัถุดิบและสินคา้ท่ีผลิตส าเร็จเสร็จส้ินรอการส่งมอบส าหรับฝ่าย
ออกแบบผลิตภณัฑ์ฝ่ายน้ีจะเป็นการออกแบบสินคา้ตวัทดลอง ให้ตรงกบัความตอ้งการหรือให้ตรง
กบัค าสั่งซ้ือของลูกคา้จากนั้นประเมินตน้ทุนและส่งขอ้มูลท่ีไดก้ลบัไปยงัฝ่ายการตลาดหรือฝ่ายขาย
เพื่อแจง้ราคากบัลูกคา้ต่อไปนอกจากน้ียงัมีหน้าท่ีคอยตรวจสอบคุณภาพสินคา้ควบคุมให้อยู่ใน
เกณฑท่ี์ลูกคา้ตอ้งการ ส าหรับบญัชีการเงินและฝ่ายบุคคลจะรวมอยูใ่นกลุ่มเดียวกนั ท าหนา้ท่ีจดัการ
ด้านเจ้าหน้ี ลูกหน้ี เร่งรัดหน้ีสิน กรณีลูกค้าค้างช าระจดัท ารายงานด้านการเงินให้แก่กรรมการ
ผูจ้ดัการและผูจ้ดัการแผนกต่างๆ รวมถึงสนบัสนุนการท างานทุกฝ่าย ดูแลสวสัดิการพนกังาน ติดต่อ
กรมสรรพากร กรมแรงงาน ส านักงานประกนัสังคม  และรวมถึงการจดัหาพนักงานหรือจัดหา
แรงงานเขา้มาท างาน 
 
 

1.3 ลกัษณะของธุรกจิ 
 ลกัษณะการประกอบธุรกิจหลกัของบริษทั เซ็นทรัลสปริง จ ากดั นั้น จะเป็นผูบ้ริหารท่ี
มีความเช่ียวชาญในการผลิตสปริง โดยเฉพาะสปริงท่ีใช้เป็นส่วนประกอบภายในยานพาหนะ
ทั้งหลาย เช่น สปริงเบาะรถยนต ์สปริงโช๊ครถจกัรยานยนต ์เป็นตน้ และสปริงท่ีใชใ้นเคร่ืองจกัรทาง
การเกษตร เช่น สปริงท่ีเก่ียวขา้วรถไถนา เป็นตน้โดยทางบริษทัจะเป็นการรับจา้งผลิตสินคา้ให้กบั
แบรนด์ต่าง ๆ ตามแบบท่ีลูกคา้ก าหนด นอกจากนั้นทางบริษทัยงัขยายสายผลิตภณัฑ์ เป็นการผลิต
ช้ินส่วนข้ึนรูปจากลวดสปริง เพราะฉะนั้นโดยหลกัแลว้ทางบริษทัจะผลิตสปริงใหก้บับริษทัประเภท
รถท่ีใชเ้คร่ืองยนตเ์ช่น คูโบตา้ ฮอนดา้ คาวาซากิ เป็นตน้  
  ปัจจุบนัผลิตภณัฑ์ของบริษทั เซ็นทรัลสปริง จ ากดั ท่ีผลิตนั้นสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น
สามประเภท ไดแ้ก่ สปริงส าหรับเป็นช้ินส่วนภายในยานพาหนะ สปริงส าหรับเป็นช้ินส่วนภายใน
เคร่ืองจกัรทางการเกษตร และสปริงส าหรับส่งออกไปต่างประเทศและงานข้ึนรูปอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้ง 
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1.4  ปัญหาทีเ่กดิขึน้ 
   แมว้่าทางบริษทัจะด าเนินกิจการมาระยะหน่ึงและยงัคงมีรายได้อย่างต่อเน่ือง แต่
บริษทัก็ยงัคงตอ้งแบกรับตน้ทุนการผลิตท่ีเพิ่มสูงข้ึนเช่นกนั เน่ืองมาจากหลายปัจจยั  ทั้งจากค่าแรง  
ตน้ทุนวตัถุดิบ และการลดของเสียในกระบวนการผลิต  
 เน่ืองดว้ยนโยบายของบริษทัท่ีเนน้การขายลูกคา้รายเดิม ไม่ไดห้าลูกคา้เพิ่ม เน่ืองจาก
ลูกคา้รายท่ีเป็นคู่คา้กนัเป็นการบริษทัขนาดใหญ่และมีการประวติัร่วมกนัตั้งแต่ยคุก่อตั้งบริษทั  จึงมี
แนวทางท่ีจะมุ่งเน้นการบริการลูกคา้รายปัจจุบนัให้มีความพึงพอใจในคุณภาพสินคา้และบริการ
สูงสุด ประกอบกบัสถานการณ์ปัจจุบนั ทางลูกคา้มีทางเลือกมากข้ึน เน่ืองจากบริษทัคู่แข่งมาเปิดใน
บริเวณใกลเ้คียงกนั และมีท าเลท่ีได้เปรียบทางธุรกิจ คือ อยู่ในนิคมอุตสาหกรรมพานทอง ซ่ึงจะ
ไดเ้ปรียบเร่ืองการจดัการท่ีดีกว่า  นอกจากน้ีการเป็นบริษทัเปิดใหม่จะสามารถด าเนินการให้มีขอ้
ได้เปรียบในด้านการจดัการโครงสร้าง สอดคล้องกบัระบบหรือขอ้ก าหนดท่ีทนัสมยัได้มากกว่า 
ดงันั้นบริษทัจึงตอ้งมีแนวทางในการแกไ้ขปัญหาในการลดตน้ทุนการผลิต เพื่อสร้างจุดแข่งขนัใน
ดา้นราคาได ้ และปัจจุบนับริษทัมีของเสียจากการกระบวนการผลิตค่อนขา้งสูง ซ่ึงกระบวนการผลิต
กวา่คร่ึงยงัคงใชก้ าลงัคน และปัญหาในปัจจุบนัมีอตัราหมุนเวียนของแรงงานอยูค่่อนขา้งสูง  อีกทั้ง
แรงงานท่ีมีอยูก่็ใชเ้วลาในการปรับตั้งค่าเคร่ืองจกัรเป็นเวลานานมากท าให้กระทบต่อระยะเวลาการ
ผลิตและส่งมอบสินคา้ได ้ นอกจากน้ีดว้ยนโนบายบริษทัท่ีเนน้การท าธุรกิจกบัลูกคา้รายเดิม แต่ดว้ย
การแข่งขนัในปัจจุบนัท่ีสูงข้ึน ดงันั้นจึงควรสร้างจุดแข่งขนัท่ีเหนือคู่แข่งได ้เพื่อยงัคงรักษาลูกคา้
รายส าคญัไดต่้อไป  
 จากขอ้มูลปัญหาท่ีเกิดข้ึนดงักล่าวไปขา้งตน้ สามารถพิจารณาไดจ้ากขอ้มูลรายไดแ้ละ
ผลก าไรของบริษทั ดงัภาพท่ี 1.5 ซ่ึงจะแสดงขอ้มูลรายไดแ้ละผลก าไรยอ้นหลงัปี พ.ศ. 2554 – 2558 
ดงัน้ี 

 
ภาพที ่1.5 ขอ้มูลรายไดแ้ละผลก าไรยอ้นหลงัปี พ.ศ. 2554 – 2558 
ทีม่า : บริษทั เซ็นทรัลสปริง จ ากดั ณ วนัท่ี  26 พฤศจิกายน พ.ศ. 2559 
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จากการพิจารณาขอ้มูลยอ้นหลงัภายใน 5 ปีท่ีผา่นมา พบวา่ สัดส่วนของรายไดเ้ป็นไป
ในทิศทางเดียวกนักบัปริมาณการผลิตรถยนตแ์ละอตัราการเติบโต ปี พ.ศ. 2554-2559 (ม.ค.-มี.ค.) ดงั
รูปภาพท่ี 1.2 และ ปริมาณการผลิตรถจกัรยานยนตแ์ละอตัราการเติบโต ปี พ.ศ.. 2554-2559 (ม.ค.-
มี.ค.) ดงัภาพท่ี 1.3 และน ามาวิเคราะห์สัดส่วนของผลก าไรต่อรายได ้จะแสดงดงัตารางท่ี 1.1 ตาม
ดา้นล่าง 

 
ตารางที ่1.1 แสดงผลการด าเนินงาน ก าไร – ขาดทุน ของบริษทัในช่วงปี พ.ศ. 2554 – 2559 
 
 

  

 
เม่ือพิจารณาขอ้มูลผลก าไรและรายไดด้งัตารางพบวา่สัดส่วนของก าไรมีแนวโนม้

ลดลงเร่ือย ๆ อยา่งต่อเน่ือง ตั้งแต่ปี พ.ศ.2554 สัดส่วนรายได ้10.0 % ลดลงเร่ือย ๆ ต่อเน่ืองทุกปี 
จนปี พ.ศ. 2558 พบวา่สัดส่วนของก าไรลดลงเหลือ 8.6 % จึงถือเป็นปัญหาส าคญัของบริษทัท่ี
จะตอ้งพิจารณาแกไ้ขอยา่งเร่งด่วน 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

ปีพ.ศ 
ล้านบาท 

สัดส่วนก าไร/รายได้ 
รายได้ ก าไร 

2554 168 16.8 10.0% 
2555 300 29 9.7% 
2556 240 23 9.6% 
2557 216 20 9.3% 
2558 210 18 8.6% 
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บทที ่2 

การวเิคราะห์ปัจจัยทีม่ผีลต่อธุรกจิ 
 
 

 จากปัญหาท่ีเกิดข้ึน จะพบวา่การแข่งขนัในธุรกิจการผลิตสปริงนั้น ไดท้วีความรุนแรง
มากข้ึนเร่ือยๆ อนัเน่ืองมาจากผลกระทบจากปัจจยัทั้งภายนอกและภายใน ส่งผลให้การด าเนินงาน
ของบริษทันั้นไม่เป็นไปตามเป้าหมาย และไม่สามารถบรรลุวตัถุประสงค์ของบริษทัท่ีต้องการ
เติบโตแขง็แกร่งในธุรกิจอยา่งต่อเน่ือง อีกทั้งสัดส่วนของก าไรมีแนวโนม้ลดลงเร่ือย ๆ อยา่งต่อเน่ือง 
ดงันั้นเม่ือทางกลุ่มศึกษาต้องการปรับเปล่ียนกลยุทธ์อนัน ามาซ่ึงประสิทธิภาพและประสิทธิผล
ภายในองค์กรอย่างต่อเน่ือง ไม่เกิดความไม่แน่นอนจนท าให้เกิดปัญหาเดิมๆซ ้ าอีกในอนาคตนั้น 
จ  าเป็นตอ้งมีการวิเคราะห์ปัญหาท่ีพบเจอทั้งหมดวา่ มีสาเหตุมาจากปัจจยัภายในหรือปัจจยัภายนอก
อะไรบา้ง โดยมีรายละเอียดการวเิคราะห์โดยใชเ้คร่ืองมือทางการตลาดและกลยทุธ์ดงัต่อไปน้ี 
 
 

2.1  การวเิคราะห์ปัญหาโดยใช้เคร่ืองมือวเิคราะห์แรงกระทบทั้งห้าหรือ Five Force     
       Analysis 
 จากการวิเคราะห์ปัญหาของบริษทั เซ็นทรัลสปริง จ ากดั ทางกลุ่มศึกษาไดใ้ชเ้คร่ืองมือ
วิเคราะห์แรงกระทบทั้งห้าหรือ Five Force Analysis ของ Michael E. Porter โดยจะกล่าวถึงรูปแบบ
ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ตลาดถึงสภาพการแข่งขนัในอุตสาหกรรมท่ีสนใจของแรงกระทบแต่ละ
ประการ ซ่ึงความรุนแรงของแรงกระทบในแต่ละดา้นจะส่งผลถึงภยัหรืออุปสรรคท่ีเพิ่มมากข้ึนเม่ือ
แรงกระทบเพิ่มข้ึน และโอกาสของธุรกิจจากแรงกระทบท่ีลดลง ดงันั้นเป้าหมายของการวางกลยุทธ์
นั้นจะมาจากการหาต าแหน่งของธุรกิจท่ีเหมาะสมท่ีสามารถป้องกนัแรงกระทบทั้งห้าและสามารถ
น าแรงกระทบทั้งห้ามาปรับใช้เพื่อประโยชน์แก่ตวัธุรกิจได ้(Porter, 1980) โดยแรงกระทบทั้งห้า 
(ดงัภาพท่ี 2.1) นั้นประกอบดว้ย 
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ภาพที ่2.1 แสดงถึงส่วนประกอบของแรงกระทบทั้งหา้ 
 
   2.1.1 แรงกระทบจากผู้เข้ามาใหม่ (Barriers to Entry)  
 คือแรงกระทบท่ีเกิดจากผูท่ี้เขา้มาใหม่ในอุตสาหกรรมแลว้ท าให้เกิดก าลงัการผลิตใน
อุตสาหกรรมท่ีเพิ่มมากข้ึน และท าให้การแยง่ชิงส่วนแบ่งทางการตลาดในอุตสาหกรรมเพิ่มมากข้ึน 
ซ่ึงส่งผลกระทบต่อความมั่นคงธุรกิจและสถานะของผูท่ี้เข้ามาในอุตสาหกรรมก่อน โดยการ
วเิคราะห์จะวเิคราะห์จากอุปสรรคในการเขา้มาในอุตสาหกรรมของผูท่ี้เขา้มาใหม่ 
  
 2.1.2 แรงกระทบจากความรุนแรงของการแข่งขันในอุตสาหกรรม (Intensity of 
Rivalry) 
 คือแรงกระทบท่ีเกิดจากความเปล่ียนแปลงการด าเนินงานของธุรกิจจากผูท่ี้อยู่ใน
อุตสาหกรรมเดียวกนัอาจจะเพียงองคก์รเดียวหรือหลายองคก์รเพื่อตอ้งการสร้างความไดเ้ปรียบใน
การแข่งกนั ส่งผลกระทบต่อองคก์รอ่ืนแลว้ท าใหก้ารแข่งขนัในอุตสาหกรรมนั้นเพิ่มสูงข้ึน โดยการ
วิเคราะห์จะวิเคราะห์จากสภาพเศรษฐกิจในช่วงเวลาท่ีสนใจ กลยุทธ์ของคู่แข่ง ขนาดของคู่แข่ง 
เงินทุนท่ีคู่แข่งมี ส่วนแบ่งทางการตลาดคู่แข่ง และส่ิงอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
 2.1.3 แรงกระทบจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Product) 
  คือแรงกระทบท่ีเกิดจากปัจจยับางอย่างท่ีส่งผลให้ลูกคา้ไปใช้สินคา้หรือบริการอ่ืน
ทดแทนสินคา้เดิม ซ่ึงจะส่งผลใหร้ายไดข้องสินคา้และบริการท่ีลดลง รวมถึงส่วนแบ่งทางการตลาด
ท่ีลดน้อยลง โดยการวิเคราะห์จะวิเคราะห์จากระดับการทดแทน เป็นการทดแทนได้มากหรือ

Competitive 
Rivalry

Bargaining 
Power of 
Supplier

Bargaining 
Power of 
Customer

Threat of 
New 

Entrants

Threat of 
Substitute 

Product
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ทดแทนไดน้้อยแค่ไหน  ตน้ทุนหรือค่าใช้จ่ายในการเปล่ียนแปลงการใช้สินคา้ปัจจุบนั(Switching 
Cost) ไปสู่การใชสิ้นคา้ทดแทน ระดบัราคาสินคา้ทดแทน และคุณสมบติัใชง้านของสินคา้ทดแทน   
   
 2.1.4 อ านาจต่อรองของลูกค้าหรือผู้ซ้ือ (Bargaining Power of Buyers) 
  คือแรงกระทบท่ีเกิดจากอิทธิพลท่ีลูกค้าหรือผูซ้ื้อมีต่อธุรกิจนั้นๆ ทั้งทางด้านการ
ปรับปรุงสินคา้และบริการท่ีดียิ่งข้ึน ระดบัราคาของสินคา้ ซ่ึงถ้าไม่ได้ตามท่ีคาดหวงั อาจส่งผล
กระทบต่อการรายไดแ้ละส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีลดลง โดยการวิเคราะห์จะวิเคราะห์จากตน้ทุน
หรือค่าใชจ่้ายในการเปล่ียนแปลงการใชสิ้นคา้ปัจจุบนั (Switching Cost) ไปสู่การใชสิ้นคา้ของคู่แข่ง 
ตวัเลือกท่ีผูซ้ื้อมีขอ้มูลของสินคา้หรือบริการท่ีลูกคา้มีปริมาณการสั่งซ้ือและการจงรักภกัดีต่อสินคา้
หรือบริการนั้นๆ 
   
 2.1.5 อ านาจต่อรองของผู้ส่งมอบวัตถุดิบหรือปัจจัยการผลิต (Bargaining Power of 
Suppliers) 
  คือแรงกระทบท่ีเกิดจากอิทธิพลท่ีผูส่้งมอบวตัถุดิบหรือปัจจยัการผลิตมีต่อธุรกิจนั้นๆ 
ทั้งทางด้านคุณภาพและความรวดเร็วในการผลิตสินคา้ ซ่ึงถ้าเราไม่ได้ตามท่ีคาดหวงัอาจส่งผล
กระทบต่อการรายไดแ้ละส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีลดลง โดยการวิเคราะห์จะวิเคราะห์จากจ านวน
ของผูส่้งมอบวตัถุดิบหรือปัจจยัการผลิต การรวมตวัของผูส่้งมอบวตัถุดิบหรือปัจจยัการผลิต ปริมาณ
วตัถุดิบในตลาด และความแตกต่างของวตัถุดิบ  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่2.2 แสดงการวเิคราะห์ บริษทั เซ็นทรัลสปริง จ ากดั โดย Five Force  Model 
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2.2  การวเิคราะห์ในมุมมองทีแ่รงทั้ง 5 กระทบต่อ บริษทั เซ็นทรัลสปริง จ ากดั 
 จากภาพท่ี2.2  แสดงการวิเคราะห์กลยุทธ์การบริหารการจัดการและการแข่งขัน 
(Competitiveness) โดยใช้แบบจ าลองแรงผลกัดนั 5 ประการ หรือ Five Forces Analysis Model ซ่ึง
จะบอกถึงสรูปภาพการแข่งขันในบริษัทโดยท่ีความเข้มแข็งของแรงผลักดันทั้ งหมดจะเป็น
ตวัก าหนดศกัยภาพในการท าก าไรในบริษทัถา้แรงผลกัดนั 5 แรงอ่อนแรงลงมากเท่าใดโอกาสใน
การบรรลุผลงานก็จะมากตามไปด้วยดงันั้นเป้าหมายของการวางกลยุทธ์ก็คือ การหาต าแหน่งใน
บริษทัท่ีสามารถป้องกนัตนเองจากแรงผลกัดนัทั้ง 5 แรงและพร้อมจะใชแ้รงผลกัดนัน้ีมาท าให้เกิด
ประโยชน์แก่ภายในบริษทัได ้
  
 2.1.1 แรงกระทบจากผู้เข้ามาใหม่ (Barriers to Entry)  
  คือแรงกระทบท่ีเกิดจากผูท่ี้เขา้มาใหม่ในอุตสาหกรรมแลว้ท าให้เกิดก าลงัการผลิตใน
อุตสาหกรรมท่ีเพิ่มมากข้ึน และท าให้การแยง่ชิงส่วนแบ่งทางการตลาดในอุตสาหกรรมเพิ่มมากข้ึน 
ซ่ึงส่งผลกระทบต่อความมั่นคงธุรกิจและสถานะของผูท่ี้เข้ามาในอุตสาหกรรมก่อน โดยการ
วิเคราะห์จะวิเคราะห์จากอุปสรรคในการเข้ามาในอุตสาหกรรมของผูท่ี้เข้ามาใหม่ ซ่ึงจากการ
วิเคราะห์พบวา่ ส่งผลนอ้ยต่อบริษทั และบริษทัยงัไดเ้ปรียบอยูใ่นปัจจุบนั โดยมีปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบั
แรงผลกัดนั ดงัน้ี 

 2.1.1.1 การประหยดัต่อขนาด (Economy of Scale) ถ้าเปรียบเทียบกบัผู ้
เขา้มาใหม่ บริษทัจะมีสภาวะของการประหยดัต่อขนาดท่ีไดเ้ปรียบกวา่ผูเ้ขา้มาใหม่ เพราะบริษทัมีค า
สั่งซ้ือจากลูกคา้ท่ีสูงต่อเน่ืองและก าลงัการผลิตในปริมาณท่ีสูง อีกทั้งยงัมีความสัมพนัธ์ท่ีเหนียวแน่น
กบัทั้งทางลูกคา้และ Supplier จึงถือเป็นแรงท่ีส่งผลดีต่อบริษทัเป็นอยา่งมากในการรักษาลูกคา้เก่าไว ้

 2.1.1.2 ความตอ้งการเงินทุน (Capital Requirements) หากเปรียบเทียบกบั
ผูเ้ขา้มาใหม่ถือวา่ การท่ีจะเร่ิมเขา้ธุรกิจน้ีเป็นไปไดไ้ม่ยาก เพราะหากมีเงินลงทุน 7-8 หลกัก็สามารถ
ท่ีจะเขา้มาในธุรกิจน้ีไดแ้ลว้ จึงถือวา่แรงดา้นน้ีส่งผลรุนแรงดา้นลบต่อบริษทั 

 2.1.1.3 ตน้ทุนการเปล่ียนผูข้าย (Switching Costs) การท่ีลูกคา้จะเปล่ียน
ผลิตภณัฑ ์นั้นมีตน้ทุนสูง โดยเฉพาะสปริงบางตวัท่ีจะตอ้งอาศยัเทคนิคการท างานเฉพาะทางในการ
ผลิต จึงตอ้งใช้ทั้งความรู้ความเช่ียวชาญและทกัษะของพนักงานท่ีสูง จึงถือเป็นแรงท่ีส่งผลดีต่อ
บริษทัเป็นอยา่งมากในการรักษาลูกคา้เก่าไว ้เพื่อป้องกนัทั้งผูเ้ขา้มาใหม่และคู่แข่งในอุตสาหกรรม 

 2.1.1.4 นโยบายของภาครัฐ (Government Policy) ส าหรับนโยบายในการ
ข้ึนค่าแรงขั้นต ่าจะส่งผลกระทบโดยตรงต่ออตัราก าไรของบริษทั เพราะแรงงานท่ีใชใ้นบริษทัเกือบ 
70 เปอร์เซ็นต์เป็นแรงงานต่างชาติ อีกทั้งแรงงานต่างชาติยงัหายากอีกดว้ย เน่ืองจากมีโรงงานใน
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บริเวณใกล้เคียงตั้งอยู่เป็นจ านวนมาก ท าให้คนงานมีการโยกยา้ยงานกนัเพื่อหาสถานท่ีท างานท่ี
ไดรั้บค่าแรงในราคาท่ีพึงพอใจ จึงถือเป็นแรงกลางๆ ต่อบริษทั 

2.1.1.5 นโยบายและมาตรการรองรับการเขา้สู่การเป็นประชาคมอาเซียน 
(ASEAN Community : AC) เน่ืองจากสถานการณ์ทางเศรษฐกิจและสังคมทั้งภายในแลภายนอก
ประเทศท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็ว จึงส่งผลกระทบต่อบริษทัเป็นอยา่งมาก เน่ืองจากจะท าให้
มีผูเ้ขา้มาใหม่จากประเทศอ่ืนเขา้มาเพิ่มมากข้ึน เช่น ญ่ีปุ่น มาเลเซีย  ซ่ึงถา้เป็นผลิตภณัฑ์จากโรงงาน
ของประเทศเหล่าน้ีก็อาจท าให้ไดร้าคาตน้ทุนท่ีต ่ากว่าของบริษทัฯ จึงถือวา่แรงดา้นน้ีส่งผลรุนแรง
ดา้นลบต่อบริษทั  

 
2.1.2 แรงกระทบจากความรุนแรงของการแข่งขันในอุตสาหกรรม (Intensity of  

Rivalry)  
  คือแรงกระทบท่ีเกิดจากความเปล่ียนแปลงการด าเนินงานของธุรกิจจากผูท่ี้อยู่ใน
อุตสาหกรรมเดียวกนัอาจจะเพียงองคก์รเดียวหรือหลายองคก์รเพื่อตอ้งการสร้างความไดเ้ปรียบใน
การแข่งกนั ส่งผลกระทบต่อองคก์รอ่ืนแลว้ท าใหก้ารแข่งขนัในอุตสาหกรรมนั้นเพิ่มสูงข้ึน โดยการ
วิเคราะห์จะวิเคราะห์จากสภาพเศรษฐกิจในช่วงเวลาท่ีสนใจ กลยุทธ์ของคู่แข่ง ขนาดของคู่แข่ง 
เงินทุนท่ีคู่แข่งมี ส่วนแบ่งทางการตลาดคู่แข่ง และส่ิงอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้ง ท าให้บริษทัมองเห็นแนว
ทางการสร้างกลยทุธ์ เพื่อใหอ้ยูร่อดและแข่งขนัได ้โดยพิจารณาปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 

 2.1.2.1 ขั้นตอนการท างานท่ีซบัซ้อน (Complex work) ซ่ึงบริษทัคู่แข่งยงั
ไม่มีพนกังานงานท่ีมีทกัษะความสามารถในการท างานในขั้นตอนการท างานท่ีซบัซอ้นไดดี้เทียบเท่า
และมีตน้ทุนในการผลิตท่ีสูงกวา่ของบริษทัฯ จึงถือเป็นแรงท่ีส่งผลดีต่อบริษทัเป็นอยา่งมากในการ
รักษาฐานลูกคา้ไว ้

 2.1.2.2 การประหยดัต่อขนาด (Economy of Scale) ถ้าเปรียบเทียบกบัผู ้
เขา้มาใหม่ บริษทัจะมีสภาวะของการประหยดัต่อขนาดท่ีไดเ้ปรียบกว่าผูเ้ขา้มาใหม่ เพราะบริษทัมี
ค าสั่งซ้ือจากลูกคา้ท่ีสูงต่อเน่ืองและก าลงัการผลิตในปริมาณท่ีสูง อีกทั้งยงัมีความสัมพนัธ์ท่ีเหนียว
แน่นกบัทั้งทางลูกคา้และ Supplier จึงถือเป็นแรงท่ีส่งผลดีต่อบริษทัเป็นอยา่งมากในการรักษาลูกคา้
เก่าไว ้

 2.1.2.3 ผลิตภณัฑ์ในตลาดไม่มีความแตกต่าง (Lack of Differentiation of 
Switch Costs) ปัจจุบนับริษทัคู่แข่งมีความทนัสมยัของเทคโนโลยีในการจดัการการผลิตไดม้ากกว่า
บริษทัฯ ขณะท่ีบริษทัมีพนกังานท่ีมีความรู้ความสามารถและความเช่ียวชาญในการผลิต แต่พนกังาน
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อาจถูกซ้ือตวัจากบริษทัอ่ืนไดเ้ช่นกนั จึงไม่ถือวา่เป็นจุดแข็งของบริษทั แรงดา้นน้ีจึงถือวา่ส่งผลลบ
ต่อบริษทัอยา่งมาก  

 2.1.2.4 ความหลากหลายในกลยุทธ์ของคู่แข่งขัน (Competitors with 
Diverse Strategies) ดา้นกลยุทธ์ในการแข่งขนัของคู่แข่งท่ีมีการน าเทคโนโลยีใหม่ๆเขา้มาปรับใช้
และเปล่ียนจากการใชฝี้มือจากแรงงานคนเป็นแรงงานจากเคร่ืองจกัร ท าให้ไดป้ริมาณในการผลิตท่ี
สูงและรวดเร็วกว่าของบริษทัฯ จึงเป็นจุดส าคญัท่ีบริษทัจะตอ้งมองหาแนวทางเพื่อหากลยุทธ์มา
แข่งขนัใหอ้ยูร่อดในธุรกิจน้ี แรงดา้นน้ีจึงถือวา่ส่งผลลบต่อบริษทัอยา่งมาก 
 

2.1.3 แรงกระทบจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Product) 
  คือแรงกระทบท่ีเกิดจากปัจจยับางอย่างท่ีส่งผลให้ลูกคา้ไปใช้สินคา้หรือบริการอ่ืน
ทดแทนสินคา้เดิม ซ่ึงจะส่งผลใหร้ายไดข้องสินคา้และบริการท่ีลดลง รวมถึงส่วนแบ่งทางการตลาด
ท่ีลดน้อยลง โดยการวิเคราะห์จะวิเคราะห์จากระดับการทดแทน เป็นการทดแทนได้มากหรือ
ทดแทนไดน้้อยแค่ไหน  ตน้ทุนหรือค่าใช้จ่ายในการเปล่ียนแปลงการใช้สินคา้ปัจจุบนั(Switching 
Cost) ไปสู่การใชสิ้นคา้ทดแทน ระดบัราคาสินคา้ทดแทน และคุณสมบติัใชง้านของสินคา้ทดแทน   

 2.1.3.1 การคุกคามของสินค้าหรือบริการทดแทน (Pressure from 
Substitute) อาจประสบปัญหาการคุกคามของสินคา้หรือบริการทดแทนจากสินคา้อ่ืนได้ แต่ทั้งน้ี
ข้ึนอยูก่บัประเภทของผลิตภณัฑ ์หากเป็นประเภทผลิตภณัฑ์ตวัใหม่ของโรงงานอาจเกิดการทดแทน
ของสินคา้อ่ืนได้แบบชั่วคราวหรือสมบูรณ์ แต่หากว่าเป็นผลิตภณัฑ์ตวัเดิมของโรงงาน ก็ยงัไม่มี
อะไรท่ีสามารถใชท้ดแทนสปริงได ้ท าใหโ้อกาสท่ีลูกคา้จะเปล่ียนไปใชสิ้นคา้ท่ีคลา้ยคลึงกนัเป็นไป
ไดค้่อนขา้งยาก ท าให้เกิดความไดเ้ปรียบของบริษทัฯ จึงถือวา่เป็นแรงท่ีส่งผลดีต่อบริษทัเป็นอย่าง
มาก 

 
2.1.4 อ านาจต่อรองของลูกค้าหรือผู้ซ้ือ (Bargaining Power of Buyers) 

  คือแรงกระทบท่ีเกิดจากอิทธิพลท่ีลูกค้าหรือผูซ้ื้อมีต่อธุรกิจนั้นๆ ทั้งทางด้านการ
ปรับปรุงสินคา้และบริการท่ีดียิ่งข้ึน ระดบัราคาของสินคา้ ซ่ึงถ้าไม่ได้ตามท่ีคาดหวงั อาจส่งผล
กระทบต่อการรายไดแ้ละส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีลดลง โดยการวิเคราะห์จะวิเคราะห์จากตน้ทุน
หรือค่าใชจ่้ายในการเปล่ียนแปลงการใชสิ้นคา้ปัจจุบนั (Switching Cost) ไปสู่การใชสิ้นคา้ของคู่แข่ง 
ตวัเลือกท่ีผูซ้ื้อมีขอ้มูลของสินคา้หรือบริการท่ีลูกคา้มีปริมาณการสั่งซ้ือและการจงรักภกัดีต่อสินคา้
หรือบริการนั้นๆ 
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 2.1.4.1 อ านาจต่อรองของลูกคา้หรือผูซ้ื้อ (Power of Buyers) ลูกคา้จะมี
ขอ้มูลของบริษทัมากกว่า เพราะสามารถร้องขอขอ้มูลท่ีลูกคา้ตอ้งการไดแ้ละบริษทัตอ้งส่งข้อมูล
เหล่าน้ีใหห้ากไม่ส่งขอ้มูลให ้ลูกคา้อาจท าการยกเลิกการสั่งสินคา้หรือต่อรองเพื่อขอท าราคาใหม่กบั
บริษทัฯ ท าใหมี้อ านาจในการต่อรองท่ีสูง แรงดา้นน้ีจึงส่งผลลบต่อบริษทัอยา่งมาก 
 2.1.4.2 การขยายกิจการในลกัษณะยอ้นกลบั (Backward Integration) เป็น
การผลิตยอ้นหลงัจากผลิตภณัฑ์ส าเร็จรูปไปยงัอุตสาหกรรมตน้น ้ า ซ่ึงมีโอกาสท่ีลูกคา้จะท าการ
สร้างโรงงานในการผลิตสปริงข้ึนมาเองหรืออาจเกิดจากการควบรวมกิจการกบับริษทัท่ีท าการผลิต
สปริง หากเกิดเหตุการณ์เช่นนั้นจะท าใหแ้รงดา้นน้ีมีผลลบต่อบริษทัอยา่งมาก 

 
2.1.5 อ านาจต่อรองของผู้ส่งมอบวตัถุดิบหรือปัจจัยการผลติ (Bargaining Power of  

Suppliers) 
  คือแรงกระทบท่ีเกิดจากอิทธิพลท่ีผูส่้งมอบวตัถุดิบหรือปัจจยัการผลิตมีต่อธุรกิจนั้นๆ 
ทั้งทางด้านคุณภาพและความรวดเร็วในการผลิตสินคา้ ซ่ึงถ้าเราไม่ได้ตามท่ีคาดหวงัอาจส่งผล
กระทบต่อการรายไดแ้ละส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีลดลง โดยการวิเคราะห์จะวิเคราะห์จากจ านวน
ของผูส่้งมอบวตัถุดิบหรือปัจจยัการผลิต การรวมตวัของผูส่้งมอบวตัถุดิบหรือปัจจยัการผลิต ปริมาณ
วตัถุดิบในตลาด และความแตกต่างของวตัถุดิบ 

 2.1.5.1 อ านาจต่อรองของผูส่้งมอบวตัถุดิบหรือปัจจยัการผลิต (Power of 
suppliers) ภาพรวมของบริษัทถือว่า บริษัทฯมีอ านาจในการต่อรองกับ Supplier มากกว่า ทั้ งน้ี
เน่ืองจากบริษัทฯ มีความสัมพนัธ์ท่ีดีและเป็นคู่ค้ากันมายาวนานกับ Supplier แต่จะมีเพียง 2-3 
Supplier ซ่ึงคิดเป็นเพียงไม่ถึง 10% ของ Supplier ท่ีมีอ านาจการต่อรองท่ีค่อนขา้งมากกวา่ของบริษทั
ฯ คือ เม่ือบริษทัฯตอ้งการความช่วยเหลือเพื่อท่ีจะเปล่ียนมาใช ้Supplier ของบริษทัเหล่าน้ีจะต่อรอง
ยากและใช้เวลานาน ส าหรับอ านาจการต่อรองกบัโรงงาน Surface treatment จะพบว่า บริษทัฯมี
อ านาจในการต่อรองมากกวา่ เพราะส่วนใหญ่โรงงาน Surface treatment ท่ีลูกคา้เลือกใชเ้ป็นโรงงาน
ท่ีบริษทัฯมีความสัมพนัธ์อยา่งเหนียวแน่นและใชม้ายาวนานอยา่งต่อเน่ือง จึงถือวา่เป็นแรงท่ีส่งผลดี
ต่อบริษทัเป็นอยา่งมาก 
 
 

 
 
 



16 
 

 สรุปการวเิคราะห์แรงผลกัดันทั้ง 5 ทีม่ผีลกระทบต่อบริษทัฯ 

 

  
 
ภาพที ่2.3 การวเิคราะห์บริษทั เซ็นทรัลสปริง จ ากดั ดว้ย 5-Force Model 
 จากการวิเคราะห์ภาพท่ี 2.3 ในมุมมองท่ีส่งผลต่อบริษทั พบวา่ นอกจากแรงดา้นคู่แข่ง
ท่ีมีผลต่อบริษทัฯแลว้ ยงัมีแรงผลกัท่ีมีความส าคญัท่ีสุดอีกหน่ึงแรงคือ Bargaining Power of Buyers 
(อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ) เกิดจากการท่ีบริษทัมีลูกค้ารายหลักซ่ึงคิดเป็น 40% ของยอดขาย
ทั้งหมด คือ บริษทั สยามคูโบตา้คอร์ปอเรชัน่ จ  ากดั ท าให้อ านาจการต่อรองของลูกคา้สูงข้ึน และ
ลูกคา้รายส าคญัอีก 35% ของยอดขายทั้งหมด ไดแ้ก่ บริษทัฮอนดา้, บริษทั คาวาซากิ มอเตอร์เอ็น
เตอร์ไพรส์ ประเทศไทย และ บริษทั ฟอร์ด มอเตอร์ เพื่อลดแรงผลกัดนัดา้นน้ีบริษทัฯจะตอ้งท าการ
รักษาความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัฐานลูกคา้เดิมและสร้างความสัมพนัธ์น้ีให้มัน่คงเพิ่มมากข้ึนเพื่อมาลด
อ านาจของลูกคา้ต่อบริษทัฯลง แต่บริษทัฯจะตอ้งมีความสามารถในการรองรับปริมาณการสั่งสินคา้
ของลูกคา้ท่ีจะเพิ่มข้ึนดว้ยนั้นคือ Capacity จึงเป็นส่ิงท่ีตอ้งวิเคราะห์ความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนั
ต่อไปเพื่อหาความสามารถจุดแข็งเพิ่มเติม และใชเ้ป็นกลยุทธ์ในการลดแรงดา้นลูกคา้และคู่แข่งลง 
โดยท่ีบริษทัยงัสามารถด าเนินการต่อไปได ้
 
 

2.3  การวิเคราะห์ความสามารถในการแข่งขันขององค์กรจากเคร่ืองมือกรอบวีอาร์ไอโอ 
(VRIO Framework) 
  กรอบวีอาร์ไอโอ (VRIO Framework) (Barney, 1991) เป็นเคร่ืองมือวิเคราะห์ท่ีใช้
ส าหรับวิเคราะห์ความสามารถในการแข่งขนัขององค์กร จากการหาความสามารถหลกัหรือ Core 

Intensity of Rivalry among 
Existing Competitor (6/12) 

 

Bargaining Power of 
Buyers (11/12) 

 

Bargaining Power of 
Suppliers (4/12) 

 

Pressure from Substitute 

(1/12) 
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Competency ขององคก์ร เพื่อให้ตวัองคก์รสามารถสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั (Competitive 
Advantage)ได ้อีกทั้งยงัสามารถวิเคราะห์เพิ่มเติมไดอี้กว่าความสามารถหลกัของเรานั้นเป็นความ
ได้เปรียบในการแข่งขันท่ีย ัง่ยืน (Sustainable Competitive Advantage) หรือไม่ โดยจะวิเคราะห์
มุมมองส่ีดา้น ไดแ้ก่ 
   
 2.3.1 ความมีคุณค่า (Valuable)  
  เม่ือเราจะประเมินในเร่ืองของคุณค่านั้น เราจะมองในส่วนของทรัพยากรขององคก์รใน
ส่วนต่างๆ เช่น สินทรัพย ์ความรู้และทกัษะของคน กระบวนการต่างๆภายในองคก์ร และส่วนอ่ืนๆ 
ว่าสามารถสร้างประโยชน์ให้กบัองค์กรไดม้ากเพียงใด และสามารถสร้างความไดเ้ปรียบทางการ
แข่งขนัในอุตสาหกรรมหรือตลาดท่ีเราอยู่ไดม้ากน้อยเท่าใด ซ่ึงถา้ทรัพยากรนั้นมีความได้เปรียบ
ทางการแข่งขนั นั้นหมายถึงส่ิงนั้นจะเป็นความสามารถหลกัขององคก์รหรือ Core Competency หรือ
อาจจะกล่าวไดว้า่เป็นจุดแขง็ขององคก์รก็ไดเ้ช่นเดียวกนั 
 
  2.3.2  ความหายาก (Rareness) 
  ในการประเมินเร่ืองความหายาก เราจะท าการเปรียบเทียบกบัคู่แข่งเป็นส าคญั โดย
ตรวจสอบว่า ทรัพยากรท่ีเรามองว่าเป็นจุดแข็งหรือความสามารถหลกัจากหัวขอ้คุณค่านั้น เม่ือเรา
มองไปท่ีคู่แข่งแลว้ คู่แข่งก็มีเหมือนกบัเรา ซ่ึงก็จะแสดงใหเ้ห็นวา่ ทรัพยากรนั้นๆ ไม่อาจเป็นจุดแข็ง
ขององคก์รเราไดแ้ลว้ เพราะฉะนั้นอาจกล่าวไดว้า่ การประเมินในเร่ืองน้ีจะสามารถตรวจสอบไดว้า่ 
ทรัพยากรท่ีเราคิดวา่ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนันั้น มนัเป็นความจริงหรือไม่นัน่เอง 
   
 2.3.3 การลอกเลยีนแบบ (Imitability) 
  ในส่วนของการประเมินเร่ืองการลอกเลียนแบบ จะท าการประเมินต่อจากเร่ืองความมี
คุณค่าและความหายากว่า ถา้ทรัพยากรนั้นยงัเป็นจุดแข็งของเรา แลว้คู่แข่งของเรานั้นจะสามารถ
ลอกเลียนแบบทรัพยากรนั้นไดย้ากเพียงใด หรืออาจจะกล่าวไดอี้กอย่างว่า คู่แข็งตอ้งมีตน้ทุนมาก
เพียงใดในการเลียนแบบทรัพยากรนั้นๆ ซ่ึงถา้ทรัพยากรนั้นลอกเลียนแบบไดง่้ายหรือมีตน้ทุนการ
ลอกเลียนแบบท่ีนอ้ย ทรัพยากรนั้นก็จะไม่ใชจุ้ดแขง็ท่ีย ัง่ยนืของเราอีกต่อไป  
   
 2.3.4 ความสามารถในการจัดการ (Organization) 
   การประเมินในส่วนของความสามารถในการจดัการ จะพิจารณาถึงทรัพยากรท่ีเป็นจุด
แขง็ท่ีองคก์รมีนั้น สามารถสร้างประโยชน์ใหก้บัองคก์รไดม้ากเพียงใด มีแผนหรือกระบวนการท่ีจะ
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ใชท้รัพยากรนั้นให้เกิดประโยชน์สูงสุดหรือไม่ ซ่ึงถา้องคก์รไม่รู้วา่จะท าใหท้รัพยากรท่ีเรามีนั้นเกิด
ประโยชน์ได ้ก็ไม่ต่างกบัการท่ีองคก์รนั้นไม่มีทรัพยากรนั้นอยูเ่ลยในองคก์ร 
 

หลักการพิจารณาตาม VRIO Criteria ของ Core Competencies ของบริษัท เซ็นทรัล
สปริง จ ากดั  มีดังนี้ 

1. บุคลากรในองคก์รมีความรู้ความสามารถและความเช่ียวชาญในการผลิตสินคา้ คือ
บุคลากรในองคก์รสามารถผลิตสินคา้ท่ีมีความซบัซ้อนไดอ้ย่างมีคุณภาพ และทนัเวลาตามท่ีลูกคา้
ตอ้งการ 

2. ความสามารถในการหาเครือข่ายบริษทั คือ ความสามารถในการจดัการบริหาร
ความสัมพนัธ์กบัผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียจากภายนอกบริษทั เช่น ลูกคา้ ผูจ้ดัหาปัจจยัการผลิต ชุมชน 
เป็นตน้ และความสามารถในจดัหาเครือข่ายเพิ่มเติมเพื่อผลประโยชน์ของบริษทัในอนาคต 

3. ความสามารถในการจดัการองคค์วามรู้ คือ สามารถจดัเก็บ คน้หา และน าไปใชอ้งค์
ความรู้ท่ีมีภายในองคก์รไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

4. ความสามารถในการวางแผนการผลิต คือ สามารถวางแผนการผลิตสินค้าให้
สามารถผลิตสินคา้ไดต้ามเวลา มีการจดัการทรัพยากรท่ีใชใ้นการผลิตเช่น เคร่ืองจกัรหรือพนกังาน
ผลิตไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

5. ความสามารถในการควบคุมคุณภาพของสินคา้ระหวา่งการผลิต คือ ความสามารถท่ี
จะควบคุมคุณภาพของสินคา้ในระหวา่งการผลิตใหเ้ป็นไปตามระบบ ครอบคลุมและมีประสิทธิภาพ 

6. ระบบสารสนเทศเพื่อการบริหารจดัการ คือ ระบบท่ีสามารถจดัการและบริหาร
สารสนเทศภายในองคก์ร ผา่นการประมวลผลขอ้มูลและจดัรูปแบบใหผู้บ้ริหารสามารถตดัสินใจใน
ดา้นต่างๆ และสนบัสนุนการท างานในส่วนต่างๆขององคก์รใหเ้ป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ 
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ตารางที ่2.1 การวิเคราะห์ Core Competency ของบริษทั เซ็นทรัลสปริง โดยใช ้VRIO Criteria 
 

ทรัพยากร/ 
ความสามารถของบริษัท 

V R I O 
ความสามารถใน 
การแข่งขนั 

บุคลากรในองคก์รมีความรู้ความสามารถ
และความเช่ียวชาญในการผลิตสินคา้ 

√ √ √ √ 
Sustained Competitive 

Advantage 

ความสามารถในการหาเครือข่ายบริษทั √ X X √ 
Temporary Competitive 

Advantage 
ความสามารถในการวางแผนการผลิต X X X X Disadvantage 

ความสามารถในการควบคุมคุณภาพของ
สินคา้ระหวา่งการผลิต 

X X X X Disadvantage 

ระบบสารสนเทศเพื่อการบริหารจดัการ X X X X Disadvantage 

 
  สรุปปัญหาของบริษัท เซ็นทรัลสปริง จ ากดั  จากการวเิคราะห์โดยใช้กรอบวอีาร์ไอโอ 

 จากการวิเคราะห์ความสามารถทางการแข่งขนัของบริษทั เซ็นทรัลสปริง จ ากดั แลว้
พบว่า  บริษทัฯ มีความได้เปรียบในการแข่งขนัย ัง่ยืน (Sustained Competitive Advantage) คือตวั
บุคลากรในองค์กรมีความรู้ความสามารถและความเช่ียวชาญในการผลิตสินคา้ท่ีมีความซับซ้อน 
เน่ืองจากประสบการณ์ในธุรกิจท่ีสั่งสมมาอย่างยาวนาน ท าให้องค์ความรู้ในการผลิตสินคา้หรือ 
Know-How ในการผลิตสินคา้นั้นมีมากกวา่คู่แข่งอ่ืนๆท่ีมีอยูใ่นตลาด ท าใหบุ้คลากรมีความสามารถ
ในการผลิต แกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึนกบัสินคา้ท่ีมีความซบัซ้อนไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และรวดเร็ว อนัส่งผล
ให้คุณภาพการผลิตสินคา้เป็นท่ีพึงพอใจต่อลูกคา้ ท าให้เกิดการซ้ือซ ้ าและเช่ือในตวับริษทัของเรา
มากยิง่ข้ึนในอนาคต ดงันั้นความสามารถน้ีจึงมีคุณค่าต่อองคก์ร มีความหายาก ลอกเลียนแบบไดย้าก 
และสามารถจดัการความสามารถองคก์รน้ีไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

 จากการวิเคราะห์ความสามารถทางการแข่งขนัของบริษทั เซ็นทรัลสปริง จ ากดั แลว้
พบว่า  บริษทัฯ มีความได้เปรียบในการแข่งขนัชั่วคราว (Temporary Competitive Advantage) คือ
ความสามารถในการหาเครือข่ายบริษทั เน่ืองจากลกัษณะผูบ้ริหารของบริษทัมีความสัมพนัธ์กบัผูมี้
ส่วนไดส่้วนเสียจากภายนอกมานาน ทั้งลูกคา้ ผูจ้ดัหาปัจจยัการผลิต องคก์รจากภาครัฐ และชุมชน
รอบข้าง จึงท าให้มีความสนิทสนมกบัทุกๆฝ่าย ส่งผลให้การต่อรองกับบุคคลเหล่าน้ีเป็นไปได้
โดยง่าย อีกทั้งผูบ้ริหารยงัให้ความส าคญักบัการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ผูจ้ดัหาปัจจยัการผลิต 
องคก์รจากภาครัฐ และชุมชนรอบขา้งอยา่งต่อเน่ือง ท าให้บุคคลเหล่าน้ีพร้อมให้ความช่วยเหลือกบั
ทางบริษทัเป็นอยา่งดีเม่ือเกิดปัญหาข้ึนในองคก์ร แต่ถึงกระนั้นคู่แข่งก็สามารถหาเครือข่ายไดไ้ม่ยาก
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และตน้ทุนในการไปหาเครือข่ายต่างๆก็ไม่แตกต่างกนัมาก เพราะฉะนั้นความสามารถในการหา
เครือข่ายบริษทั จึงเป็นเพียงความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัชัว่คราวเท่านั้น 

 จากการวิเคราะห์ความสามารถทางการแข่งขนัของบริษทั เซ็นทรัลสปริง จ ากดั แลว้
พบวา่  บริษทัฯมีความเสียเปรียบในการแข่งขนั (Disadvantage) คือ ความสามารถในการวางแผนการ
ผลิต ความสามารถในการควบคุมคุณภาพของสินคา้ระหวา่งการผลิต และระบบสารสนเทศเพื่อการ
บริหารจดัการ  

 เร่ืองความสามารถในการวางแผนการผลิตนั้น เน่ืองจากในแผนการผลิตในปัจจุบนั
นั้น ไม่ไดพ้ิจารณาถึงระยะเวลาท่ีมัน่ใจวา่สินคา้ของเราจะส่งถึงมือลูกคา้หรือ Safety Time และแผน
รองรับความเส่ียงจึงท าให้เม่ือมีปัญหาใดๆก็ตามท่ีส่งผลถึงเวลาในการผลิตสินคา้ท่ีเพิ่มข้ึน ท าให้มี
การจดัการปัญหาท่ีไม่ดีพอส่งผลให้ส่งสินคา้ไปถึงมือลูกคา้ไม่ได้ตามก าหนด อนัส่งผลถึงระดบั
ความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีลดลงในอนาคตได ้

 ส าหรับเร่ืองความสามารถในการควบคุมคุณภาพของสินคา้ระหวา่งการผลิตนั้น เม่ือ
สอบถามถึงระบบการควบคุมคุณภาพของสินคา้ระหวา่งการผลิต พบวา่ยงัมีการบกพร่องในเร่ืองการ
ควบคุมคุณภาพในส่วนน้ี เช่นการเขา้ไปตรวจเช็คสินคา้ก่อนกรณีน าสินคา้ระหวา่งการผลิตไปชุบ
แข็งท่ีโรงงานภายนอกต่อนั้น ท่ีโรงงานยงัไม่มีในจุดน้ี จึงท าให้พบปัญหาต าหนิของสินคา้หลงัการ
ชุบอยู่บ่อยๆ ท าให้เสียทั้งค่าใช้จ่ายในการผลิตสินคา้ใหม่ เสียเวลาในการผลิตสินคา้นั้นใหม่ และ
ส่งผลให้ส่งสินคา้ไปถึงมือลูกคา้ไม่ได้ตามก าหนด อนัส่งผลถึงระดบัความพึงพอใจของลูกค้าท่ี
ลดลงในอนาคตไดเ้ช่นเดียวกนั 

 สุดทา้ยในเร่ืองระบบสารสนเทศเพื่อการบริหารจดัการนั้น พบวา่ระบบสารสนเทศเพื่อ
การบริหารจดัการได้มีการน ามาใช้แต่ไม่ได้ใช้อย่างเต็มประสิทธิภาพ กล่าวคือทางบริษทัได้น า
ระบบสารสนเทศเพื่อการบริหารจดัการมาใช้เพียงแค่ในส่วนของแผนกบญัชี แผนกจดัซ้ือ และ
แผนกขายเท่านั้น ขอ้มูลไม่ไดจ้ดัเก็บอยูเ่พียงแค่ฐานขอ้มูลเดียว และแต่ละคนก็ไม่ไดใ้ชฐ้านขอ้มูล
เดียวกนัเพราะใชต้ามความถนดัของตนเอง จึงส่งท าใหข้อ้มูลบางขอ้มูลในบางฐานขอ้มูลไม่ไดท้  าให้
ทนัสมยัตลอดเวลา แล้วส่งผลถึงการส่ือสารขอ้มูลท่ีผิดพลาดและความล่าช้าในการท าให้ข้อมูล
ทนัสมยั อนัส่งผลใหก้ารท างานในแผนกต่างๆมีความติดขดั และท าใหก้ารด าเนินงานในองคก์รไม่มี
ความต่อเน่ือง 

 ผลจากการวิเคราะห์ข้างต้นจะพบว่า บริษัทต้องก าหนดกลยุทธ์ในการปรับตัวให้
เหมาะสมกบัการเปลีย่นแปลงทีเ่กดิขึน้ เหมาะสมกบัความสามารถทีม่ีภายในองค์กร ทั้งท่ีเป็นจุดแข็ง
และจุดอ่อนของบริษทั เพื่อท่ีจะสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งและด าเนินธุรกิจไดอ้ยา่งย ัง่ยนืต่อไป  
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2.4 การวิเคราะห์ความสามารถในการแข่งขันขององค์กรจากเคร่ืองมือการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมและศักยภาพ (SWOT Analysis) 
 SWOT Analysis เป็นการวิเคราะห์สภาพองคก์าร หรือหน่วยงานในปัจจุบนั เพื่อคน้หา
จุดแข็ง จุดเด่น จุดดอ้ย หรือส่ิงท่ีอาจเป็นปัญหาส าคญัในการด าเนินงานสู่สภาพท่ีตอ้งการในอนาคต 
หลกัการส าคญัของ SWOT ก็คือการวเิคราะห์โดยการส ารวจจากสภาพการณ์ 2 ดา้น คือ สภาพการณ์
ภายในและสภาพการณ์ภายนอก ดังนั้ นการวิเคราะห์ SWOT จึงเรียกได้ว่าเป็นการวิเคราะห์
สภาพการณ์ (situation analysis) ซ่ึงเป็นการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน เพื่อให้รู้ตนเอง (รู้เรา) รู้จกั
สภาพแวดลอ้ม (รู้เขา) ชดัเจน และวิเคราะห์โอกาส-อุปสรรค การวิเคราะห์ปัจจยัต่าง ๆ ทั้งภายนอก
และภายในองค์กร ซ่ึงจะช่วยให้ผูบ้ริหารขององค์กรทราบถึงการเปล่ียนแปลงต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึน
ภายนอกองคก์ร ทั้งส่ิงท่ีไดเ้กิดข้ึนแลว้และแนวโนม้การเปล่ียนแปลงในอนาคต รวมทั้งผลกระทบ
ของการเปล่ียนแปลงเหล่าน้ีท่ีมีต่อองคก์รธุรกิจ และจุดแข็ง จุดอ่อน และความสามารถดา้นต่าง ๆ ท่ี
องคก์รมีอยู ่ซ่ึงขอ้มูลเหล่าน้ีจะเป็นประโยชน์อยา่งมากต่อการก าหนดวิสัยทศัน์ การก าหนดกลยุทธ์
และการด าเนินตามกลยทุธ์ขององคก์รระดบัองคก์รท่ีเหมาะสมต่อไป 
 
 ประโยชน์ของการวิเคราะห์ SWOT 
  วเิคราะห์ SWOT เป็นการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มต่าง ๆ ทั้งภายนอกและภายในองคก์ร 
ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีแต่ละอย่างจะช่วยให้เขา้ใจไดว้่ามีอิทธิพลต่อผลการด าเนินงานขององค์กรอยา่งไร 
จุดแข็งขององค์กรจะเป็นความสามารถภายในท่ีถูกใช้ประโยชน์เพื่อการบรรลุเป้าหมายในขณะท่ี
จุดอ่อนขององค์กรจะเป็นคุณลักษณะภายใน ท่ีอาจจะท าลายผลการด าเนินงาน โอกาสทาง
สภาพแวดลอ้มจะเป็นสถานการณ์ท่ีให้โอกาสเพื่อการบรรลุเป้าหมายองคก์รในทางกลบักนัอุปสรรค
ทางสภาพแวดลอ้มจะเป็นสถานการณ์ท่ีขดัขวางการบรรลุเป้าหมายขององคก์ร ผลจากการวิเคราะห์ 
SWOT น้ีจะใชเ้ป็นแนวทางในการก าหนดวสิัยทศัน์ การก าหนดกลยทุธ์ เพื่อใหอ้งคก์รเกิดการพฒันา
ไปในทางท่ีเหมาะสม 
 ขั้นตอน / วธีิการด าเนินการท า  SWOT Analysis 
 การวิเคราะห์ SWOT จะครอบคลุมขอบเขตของปัจจัยท่ีกวา้งด้วยการระบุจุดแข็ง 
จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคขององคก์ร ท าให้มีขอ้มูล ในการก าหนดทิศทางหรือเป้าหมายท่ีจะถูก
สร้างข้ึนมาบนจุดแข็งขององค์กร และแสวงหาประโยชน์จากโอกาสทางสภาพแวดล้อม และ
สามารถ ก าหนดกลยุทธ์ท่ีมุ่งเอาชนะอุปสรรคทางสภาพแวดลอ้มหรือลดจุดอ่อนขององค์กรให้มี
นอ้ยท่ีสุดได ้ภายใตก้ารวเิคราะห์ SWOT นั้น จะตอ้งวเิคราะห์ทั้งสภาพแวดลอ้มภายในและภายนอก 
ขององคก์ร โดยมีขั้นตอนดงัน้ี 
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 การประเมินสภาพแวดล้อมภายในองค์กร    
  การประเมินสภาพแวดล้อมภายในองค์กร จะเก่ียวกับการวิเคราะห์และพิจารณา
ทรัพยากรและความสามารถภายในองค์กร ทุก ๆ ดา้น เพื่อท่ีจะระบุจุดแข็งและจุดอ่อนขององค์กร
แหล่งท่ีมาเบ้ืองตน้ของขอ้มูลเพื่อการประเมินสภาพแวดลอ้มภายใน คือระบบขอ้มูลเพื่อ การบริหาร
ท่ีครอบคลุมทุกดา้น ทั้งในดา้นโครงสร้าง ระบบ ระเบียบ วิธีปฏิบติังาน บรรยากาศในการท างาน
และทรัพยากรในการบริหาร (คน เงิน วสัดุ การจดัการ) รวมถึงการพิจารณาผลการด าเนินงานท่ีผา่น
มาขององคก์รเพื่อท่ีจะเขา้ใจสถานการณ์และผลกลยทุธท่ีใชก่้อนหนา้น้ีดว้ย 
                    - จุดแข็งขององคก์ร (S-Strengths) เป็นการวิเคราะห์ปัจจยัภายในจากมุมมองของผูท่ี้อยู่
ภายในองคก์รนั้นเองวา่ปัจจยัใดภายในองคก์รท่ีเป็นขอ้ไดเ้ปรียบหรือจุดเด่นขององคก์รท่ีองคก์รควร
น ามาใช้ในการพฒันาองค์กรได้ และควรด ารงไวเ้พื่อการเสริมสร้างความเข็มแข็งขององค์กร   
                    - จุดอ่อนขององคก์ร (W-Weaknesses) เป็นการวิเคราะห์ ปัจจยัภายในจากมุมมองของผู ้
ท่ีอยู่ภายในจากมุมมอง ของผูท่ี้อยู่ภายในองค์กรนั้น ๆ เองว่าปัจจยัภายในองค์กรท่ีเป็นจุดดอ้ย ขอ้
เสียเปรียบขององคก์รท่ีควรปรับปรุงใหดี้ข้ึนหรือขจดัใหห้มดไป อนัจะเป็นประโยชน์ต่อองคก์ร  
 
 การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก 
 ภายใตก้ารประเมินสภาพแวดลอ้มภายนอกขององค์กรนั้นสามารถคน้หาโอกาสและ
อุปสรรคทางการด าเนินงานขององค์กรท่ีได้รับผลกระทบจากสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจทั้งใน
และระหว่างประเทศท่ีเก่ียวกับการด าเนินงานขององค์กร เช่น อตัราการขยายตวัทางเศรษฐกิจ 
นโยบาย การเงิน การงบประมาณ สภาพแวดลอ้มทางสังคม เช่น ระดบัการศึกษาและอตัรารู้หนงัสือ
ของประชาชน การตั้งถ่ินฐานและการอพยพของประชาชน ลกัษณะชุมชน ขนบธรรมเนียมประเพณี 
ค่านิยม ความเช่ือและวฒันธรรม สภาพแวดลอ้มทางการเมือง เช่น พระราชบญัญติั พระราชกฤษฎีกา 
มติคณะรัฐมนตรี และสภาพแวดลอ้มทางเทคโนโลย ีหมายถึงกรรมวธีิใหม่ๆและพฒันาการทางดา้น 
เคร่ืองมืออุปกรณ์และเทคนิคท่ีจะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิตและใหบ้ริการ  
                      - โอกาสทางสภาพแวดลอ้ม (O-Opportunities) เป็นการวเิคราะห์วา่ปัจจยัภายนอก
องคก์ร ปัจจยัใดท่ีสามารถส่งผลกระทบประโยชน์ ทั้งทางตรงและทางออ้มต่อการด าเนินการของ
องคก์รในระดบัมหาภาค และองคก์รสามารถฉกฉวยขอ้ดีเหล่าน้ีมาเสริมสร้างให ้หน่วยงานเขม็แขง็
ข้ึนได ้
                      - อุปสรรคทางสภาพแวดลอ้ม (T-Threats) เป็นการวเิคราะห์วา่ปัจจยัภายนอกองคก์ร
ปัจจยัใดท่ีสามารถส่งผลกระทบในระดบัมหภาคในทางท่ีจะก่อใหเ้กิดความเสียหายทั้งทางตรงและ
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ทางออ้ม ซ่ึงองคก์รจ าตอ้งหลีกเล่ียง หรือปรับสภาพองคก์รใหมี้ ความแขง็แกร่งพร้อมท่ีจะเผชิญแรง
กระทบดงักล่าวได ้ 
 
 

2.5 การวิเคราะห์ความสามารถในการแข่งขันขององค์กรจากเคร่ืองมือการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมและศักยภาพ (SWOT Analysis) ของบริษทั เซ็นทรัล สปริง จ ากดั 
                   - จุดแข็งของบริษัท (S-Strengths) จากการวิเคราะห์กระบวนการท างานขององค์กร
พบว่าบริษทัมีจุดแข็งท่ีส าคญัในเร่ืองของความรู้ความสามารถและความเช่ียวชาญของบุคลากรใน
การผลิตสินคา้ประเภทสปริงท่ีใช้ส าหรับอุตสาหกรรมยานยนต์โดยเฉพาะสปริงท่ีมีกระบวนการ
ผลิตท่ีซบัซ้อนยากต่อการผลิตดว้ยเคร่ืองจกัร ซ่ึงทางบริษทัมีความช านาญในดา้นการออกแบบและ
พฒันาผลิตภณัฑส์ปริงท่ีจ  าเป็นตอ้งใชแ้รงงานคนในกระบวนการผลิตนอกจากน้ี ทางบริษทัยงัมีการ
บริหารจดัการความสัมพนัธ์ท่ีดีทั้งในด้านของความสัมพนัธ์กบัลูกคา้,ผูจ้ดัหาปัจจยัการผลิต และ
ชุมชนบริเวณใกลเ้คียง ท าใหลู้กคา้เกิดความไวว้างใจสั่งซ้ือสินคา้กบัทางบริษทัอยา่งต่อเน่ือง ส าหรับ
ในด้านผูจ้ดัหาปัจจยัการผลิต ทางบริษทัก็ได้มีการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีเช่นกนัจากประวติัการ
ด าเนินธุรกิจร่วมกนัมานาน ซ่ึงลดปัญหาในเร่ืองของการจดัหาและการจดัเก็บวตัถุดิบ  โดยทางผู ้
จดัหาปัจจยัการผลิตจะเป็นผูจ้ดัการในเร่ืองการจดัเก็บและการส่งมอบวตัถุดิบ ท าให้ทางบริษทัไม่
ตอ้งจดัเก็บวตัถุดิบในปริมาณคร้ังละมากๆและสามารถจดัส่งวตัถุดิบให้บริษทัฯไดต้รงตามเวลาท่ี
ก าหนด 
                    - จุดอ่อนของบริษัท (W-Weaknesses) จากการวิเคราะห์จุดอ่อนขององค์กรพบว่ามี
จุดอ่อนท่ีถือเป็นประเด็นส าคญั คือ เร่ืองการวางแผนและบริหารการผลิต ดว้ยการวางแผนท่ีมีการ
จดัการท่ีตอ้งการให้ช่วงเวลาน าการผลิต (Lead-times) สั้นท่ีสุด แต่การควบคุมคุณภาพยงัท าไดไ้ม่ดี
นัก ท าให้ยงัพบปัญหาการส่งมอบสินค้าล่าช้า นอกจากน้ียงัพบปัญหาเร่ืองการใช้ระบบจดัการ
สารสนเทศ (Management Information System) โดยปัจจุบนัมีการใช้ฐานข้อมูลมากกว่า 1 แหล่ง 
และการติดตามระบบฐานขอ้มูลยงัไม่สามารถท าใหท้นัสมยั (Update) ไดอ้ยา่งทนัท่วงที 
 - โอกาสของบริษัท (O-Opportunity)  ส าหรับโอกาสขององค์กรจะมาจากการเปิด
สมาคมการค้าเสรีอาเซียน (AEC) จึงท าให้มีโอกาสในการเพิ่มฐานลูกค้าท่ีอยู่ในประเทศท่ีเป็น
สมาชิกสมาคมการคา้เสรีอาเซียน (AEC) อีกทั้งเม่ือมีปริมาณการสั่งซ้ือจากลูกคา้ท่ีเพิ่มมากข้ึน จะ
ส่งผลให้การประหยดัต่อขนาดเกิดข้ึนมากยิ่งข้ึน แล้วท าให้ราคาต้นทุนสินค้าของบริษทัลดลง 
รวมถึงก าไรของบริษทัท่ีจะเพิ่มมากข้ึน นอกจากนั้นทางดา้นแรงงานต่างชาติท่ีอยูใ่นประเทศสมาชิก 
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สมาคมการคา้เสรีอาเซียน (AEC) ก็มีโอกาสเขา้มาท างานในประเทศไทยได้ง่ายมากยิ่งข้ึน ท าให้
บริษทัฯลดตน้ทุนในการจดัหาแรงงานต่างชาติและตลาดการคา้แรงงานเปิดเสรีมากข้ึน 
  - ภัยของบริษัท (T-Threats)  จากการวิเคราะห์ภยัท่ีส่งผลต่อองค์กรจะพบว่า มาจาก
อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ ซ่ึงเกิดจากขนาดของธุรกิจของผูซ้ื้อท่ีมีขนาดใหญ่กวา่ของบริษทัฯและ
การท่ีผูซ้ื้อรับรู้ขอ้มูลของบริษทัค่อนขา้งมาก ท าให้ผูซ้ื้อมีอ านาจการต่อรองมากกว่า รวมถึงบริษทั
ของผูซ้ื้อท่ีมีขนาดใหญ่กว่าบริษทัฯค่อนขา้งมากจะมีโอกาสท่ีจะขยายกิจการในลกัษณะยอ้นกลบั 
(Backward Integration) ได ้นอกจากน้ีการเปิดสมาคมการคา้เสรีอาเซียน (AEC) อาจท าให้มีคู่แข่ง
เพิ่มมากข้ึน จากประเทศท่ีเป็นสมาชิกสมาคมการคา้เสรีอาเซียน (AEC) เช่น อินโดนีเซีย มาเลเซีย 
เป็นตน้ ท่ีอาจเขา้มาตั้งถ่ินฐานโรงงานผลิตสปริงในประเทศไทย 
 หลงัจากการวิเคราะห์ SWOT Analysis ของบริษทั เซ็นทรัลสปริง จ ากดั ท่ีจะท าให้
ทราบถึงปัจจยัภายใน (Internal analysis) ท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนของบริษทัฯและ
ปัจจยัภายนอก (External analysis) ท่ีไดจ้ากวิเคราะห์โอกาสและอุปสรรค ขอ้มูลเหล่าน้ีจะน าไปสู่
การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัญหาและผลท่ีเกิดข้ึนจากปัญหาของบริษทัฯ ในส่วนต่อไป 
 
 

บทสรุปการวเิคราะห์ภาพรวมของบริษทั 
  จากการใชเ้คร่ืองมือต่างๆ ทั้งทางการตลาดและกลยทุธ์ จะพบวา่บริษทั เซ็นทรัลสปริง จ ากดั 
จะมีอุปสรรคท่ีส าคญัในการท าธุรกิจนัน่คือ อ านาจการต่อรองจากผูซ้ื้อ ซ่ึงเกิดจากสัดส่วนยอดขาย
ของบริษทัอนัเกิดจากผูซ้ื้อท่ีมีจ  านวนไม่ก่ีราย ท าให้อ านาจการต่อรองของลูกคา้นั้นสูง อีกทั้งเม่ือ
วเิคราะห์ถึงจุดอ่อนของบริษทัฯ จะพบวา่บริษทัฯนั้นยงัขาดในส่วนของการวางแผนการผลิตท่ีดีและ
ความสามารถในการควบคุมคุณภาพสินคา้ในบางขั้นตอน ซ่ึงอาจจะท าให้ระดบัความพึงพอใจของ
ลูกคา้ท่ีลดลงในอนาคตได ้แต่อยา่งไรก็ตามทางบริษทัยงัมีจุดแขง็ท่ีส าคญัคือ ตวับุคลากรในองคก์รมี
ความรู้ความสามารถและความเช่ียวชาญในการผลิตสินคา้ท่ีมีความซับซ้อน ผูบ้ริหารของบริษทัมี
ความสัมพนัธ์กบัผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียจากภายนอก และเน่ืองจากมีประสบการณ์ในธุรกิจท่ีสั่งสมมา
อยา่งยาวนาน เพราะฉะนั้นทางบริษทัฯ จะตอ้งท าการรักษาความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัฐานลูกคา้เดิมใหม้าก
ข้ึน ปรับปรุงระบบการวางแผนการผลิตและการควบคุมคุณภาพให้ดียิ่งข้ึน ดว้ยการจดัการระบบ
สารสนเทศเพื่อการบริหารจดัการท่ีดี เพื่อท่ีจะสามารถลดอ านาจของลูกคา้ท่ีมีต่อบริษทัฯลง และ
สามารถสร้างความสามารถในการแข่งขนัต่อกรกบัคู่แข่งรายอ่ืนท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคตและส่งผลใน
การเจริญเติบโตของบริษทัในระยะยาว 
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บทที ่3 

ความสัมพนัธ์ของปัญหา และผลทีเ่กดิขึน้ 
 
 

การวิเคราะห์ปัญหาท่ีเกิดข้ึนของบริษทั ท าให้สามารถเขา้ใจถึงเหตุผลของปัญหาและ
ผลกระทบท่ีจะเกิดข้ึน แนวทางท่ีจะแก้ไขปัญหาท่ีได้อย่างชัดเจนและมีประสิทธิภาพจึงควรท่ีจะ
วิเคราะห์ให้เห็นถึงขั้นตอนหรือกระบวนการท่ีท าให้เกิดปัญหาได ้ซ่ึงขั้นตอนการวิเคราะห์สาเหตุ
ของปัญหาและขั้นตอนการท างาน สามารถวเิคราะห์ไดจ้ากการเขียนผงังาน (Flowchart) 

 
 

3.1  การวเิคราะห์เชิงระบบโดยใช้แผนภูมรูิปภาพขั้นตอนการด าเนินธุรกจิโดยภาพรวม 
 

 
ภาพที ่3.1 แผนภูมิรูปภาพขั้นตอนการด าเนินธุรกิจโดยภาพรวมของ บริษทั เซ็นทรัลสปริง จ ากดัใน  
                 ปัจจุบนั 
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 จากแผนภูมิรูปภาพขั้นตอนการด าเนินธุรกิจโดยภาพรวมของบริษทั เซ็นทรัลสปริง 
จ ากดั ดงัภาพท่ี 3.1 แสดงใหเ้ห็นกระบวนการท างานภายในบริษทัซ่ึงเร่ิมจากขั้นตอนการรับค าสั่งซ้ือ
จากลูกคา้จากนั้นฝ่ายขายเปิดเอกสารใบสั่งผลิตเพื่อส่งให้ฝ่ายจดัซ้ือไดท้  าการตรวจสอบวตัถุดิบท่ีใช้
ส าหรับกระบวนการผลิต โดยถา้ไม่มีวตัถุดิบฝ่ายจดัซ้ือจะท าการเปิดใบสั่งซ้ือให้กบัผูจ้ดัหาปัจจยั
การผลิต ซ่ึงเม่ือไดรั้บวตัถุดิบท่ีใชส้ าหรับการผลิตแลว้ฝ่ายจดัซ้ือจะส่งใบสั่งผลิตไปยงัฝ่ายผลิตเพื่อ
ท าการวางแผนกระบวนการผลิตและการวางก าลงัคนส าหรับการผลิต  ส าหรับขั้นตอนการผลิตจะ
เร่ิมจากการเบิกวตัถุดิบท่ีจะใชส้ าหรับกระบวนการผลิตและเม่ือไดรั้บวตัถุดิบส าหรับการผลิตแลว้จึง
จะเร่ิมเขา้สู่กระบวนการผลิต ซ่ึงในแต่ละขั้นตอนการผลิตจะมีฝ่ายควบคุมคุณภาพเขา้มาท าการสุ่ม
ตรวจ ซ่ึงในกรณีท่ีไม่ผา่นจะท าการแจง้ไปยงัหวัหนา้ฝ่ายผลิตเพื่อท าการแกไ้ขช้ินงานให้ตรงตามท่ี
ก าหนด เม่ือช้ินงานผ่านการตรวจถึงจะจดัส่งไปยงัขั้นตอนการผลิตต่อๆไปโดยมีการตรวจสอบใน
ทุกๆขั้นตอนจากฝ่ายควบคุมคุณภาพโดยเม่ือเขา้สู่ขั้นตอนสุดทา้ยของกระบวนการผลิต จึงจะน า
ช้ินงานท่ีผลิตทั้งหมดมาจดัเก็บเพื่อรอการขนส่งไปยงักระบวนการชุบผิวช้ินงาน ซ่ึงฝ่ายจดัส่งจะ
ด าเนินการส่งไปยงัโรงชุบภายนอกบริษทั โดยเม่ือผ่านกระบวนการชุบผิวช้ินงานแล้วจะท าการ
ขนส่งช้ินงานทั้งหมดกลบัมายงับริษทัและฝ่ายควบคุมคุณภาพจะท าการสุ่มตรวจสอบช้ินงานอีกคร้ัง
และเม่ือผ่านการตรวจสอบจะส่งมอบช้ินงานทั้งหมดให้กบัฝ่ายจดัเก็บและขนส่งท าการตรวจเช็ค
สินคา้ทั้งหมดโดยละเอียดและบรรจุลงในบรรจุภณัฑ์จากนั้นจดัเก็บสินคา้ท่ีผลิตเสร็จแลว้เพื่อรอการ
ส่งมอบใหลู้กคา้ตามเวลาท่ีก าหนด 
 
 

3.2  ขอบเขตของการพฒันากระบวนงาน 
ขอบเขตท่ีจะน ามาศึกษาถึงปัญหาและก าหนดกลยุทธ์ในการแกไ้ขนั้น จากการท างาน

ในแต่ละแผนกของบริษทั เซ็นทรัลสปริง จ ากดั ขา้พเจา้มีความสนใจท่ีจะท าการจะศึกษาปัญหาท่ี
เกิดข้ึนในส่วนกระบวนการท างานของแผนกฝ่ายขายและการตลาด (Sale & Marketing) โดยมี
แผนภูมิรูปภาพขั้นตอนการด าเนินของแผนกฝ่ายขายและการตลาดดงัภาพท่ี 3.2 น้ี 
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แผนภูมิรูปภาพกระบวนงานในปัจจุบันของแผนกฝ่ายขายและการตลาด 

 

ภาพที ่3.2 แผนภูมิรูปภาพขั้นตอนการด าเนินงานของฝ่ายขายและการตลาดของบริษทั เซ็นทรัล 
                 สปริง จ ากดัในปัจจุบนั 
 
ค าอธิบายแผนภูมิรูปภาพกระบวนงานในปัจจุบัน   

 จากแผนภูมิรูปภาพขั้นตอนการด าเนินงานของฝ่ายขายและการตลาดของบริษัท 
เซ็นทรัลสปริง จ ากัด ดังภาพท่ี 3.2 ซ่ึงแสดงให้เห็นถึงขั้นตอนการด าเนินงานของฝ่ายขายและ
การตลาด ของบริษทั เซ็นทรัลสปริง จ ากดั มีดงัน้ี 

1. ลูกคา้ (Customers) สั่งออเดอร์ผา่นทางโทรศพัท ์(Phone) ,โทรสาร (Fax) หรือ 
จดหมายอิเล็กทรอนิกส์ (E-mail) ไปยงัผูแ้ทนขายเพื่อท าการคียข์อ้มูลการสั่งซ้ือ 

2. ผูแ้ทนขายเปิดโปรแกรม Express เพื่อกรอกข้อมูลรายละเอียดต่างๆของลูกค้าว่า 
ลูกคา้ตอ้งการสั่งสินคา้อะไร ,จ  านวนเท่าไรและราคาเท่าไร 

3. ฝ่ายบญัชี (Accounting) ก็จะเขา้มาด าเนินการผลิตใบแจง้หน้ี (Invoice) และส่งใบ
แจง้หน้ีไปยงัฝ่ายจดัซ้ือ 

4. จากนั้นผูแ้ทนขายก็จะท าการเปิดโปรแกรม Excel เพื่อตรวจสอบปริมาณของสินคา้
ส าเร็จรูปภายในโกดงั (Finished goods) ว่า มีหรือไม่มีปริมาณสินคา้ส าเร็จรูป ถา้หากว่ามีปริมาณ
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สินคา้ส าเร็จรูปเพียงพอก็จะท าการยนืยนัออเดอร์กบัลูกคา้ไดท้นัทีวา่มีปริมาณสินคา้ส าเร็จรูปพร้อม
ท่ีจะจดัส่งได ้แต่ถา้ไม่มีปริมาณสินคา้ส าเร็จรูป ผูแ้ทนขายก็จะตอ้งเปิดโปรแกรม Bills Of Material 
(BOM) เพื่อตรวจสอบว่าสินคา้ท่ีลูกคา้ตอ้งการสั่งซ้ือ ตอ้งผลิตโดยใช้วตัถุดิบ (Raw material) ตวั
ไหนบา้งและใชเ้ป็นจ านวนเท่าไร  

5. ผูแ้ทนขายจดัท าใบสั่งผลิตและส่งใบสั่งผลิตไปยงัฝ่ายจดัซ้ือ (Purchase) 
6. ฝ่ายจดัซ้ือจะท าการตรวจสอบปริมาณของวตัถุดิบว่า มีเพียงพอท่ีจะให้ฝ่ายผลิต

ด าเนินการผลิตต่อหรือไม่ ซ่ึงถ้าหากมีปริมาณวตัถุดิบก็จะส่งใบสั่งผลิตน้ีไปยงัฝ่ายผลิตเพื่อ
ด าเนินการผลิตต่อไดเ้ลย แต่ถา้หากว่าไม่มี ปริมาณวตัถุดิบหรือมีแต่ไม่เพียงพอในการผลิตก็จะท า
การเปิดใบสั่งซ้ือ (Purchase Order) วตัถุดิบส าหรับส่งให้ผูค้า้เพื่อสั่งวตัถุดิบเขา้และนดัหมายยืนยนั
วนัส่งวตัถุดิบ เพื่อให้ฝ่ายผลิตไดว้างแผนงานการผลิตไดต้รงตามความตอ้งการของลูกคา้ แลว้ฝ่าย
จดัซ้ือจะส่งใบสั่งผลิตไปใหฝ่้ายผลิตด าเนินการผลิต  

7. ฝ่ายขายและการตลาดก็จะทราบวนัด าเนินการผลิตเพื่อท่ีจะแจง้วนัก าหนดส่งของได้
ตรงตามเวลาและทนัต่อความตอ้งการของลูกคา้ 

 
 

3.3  ปัญหาทีพ่บในกระบวนงานปัจจุบัน   

 
ภาพที ่3.3 ปัญหาขั้นตอนการด าเนินงานของฝ่ายขายและการตลาดของบริษทั เซ็นทรัลสปริง จ ากดั 
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 จากการวิเคราะห์ดงัภาพท่ี 3.3 ซ่ึงแสดงให้เห็นถึงปัญหาในขั้นตอนการด าเนินงานของ
ฝ่ายขายและการตลาดรวมถึงขั้นตอนของการตรวจสอบและขั้นตอนท่ีตอ้งตดัสินใจในกระบวนการ
ต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งดว้ย พบวา่ การท างานของฝ่ายขายและการตลาดในการท างานมีปัญหาท่ีควรแกไ้ข 
ดงัต่อไปน้ี 

1. การกรอกขอ้มูลรายละเอียดการสั่งซ้ือของลูกคา้ผา่นโปรแกรม Express ผดิพลาด 
- ผูแ้ทนขายกรอกออเดอร์และขอ้มูลรายละเอียดการสั่งซ้ือผา่นโปรแกรม Express  

ผิดพลาด ซ่ึงเกิดจากลูกคา้สั่งออเดอร์ผิด ท าให้ผูแ้ทนขายกรอกออเดอร์และขอ้มูลรายละเอียดผิด จึง
ส่งผลใหสิ้นคา้ท่ีจดัส่งผดิตามไปดว้ย   

2. การตรวจสอบปริมาณสินคา้ส าเร็จรูปผา่นโปรแกรม Excel file-stock ใหข้อ้มูลตรง 
ความจริง 

- ผูแ้ทนฝ่ายขายจะเปิดโปรแกรม Excel file-stock เพื่อตรวจสอบปริมาณสินคา้ส าเร็จรูป 
ว่ามีสินคา้ส าเร็จรูปอยู่ในโกดงัหรือไม่ ถา้ไม่มีก็จะเปิดใบสั่งผลิตไปยงัฝ่ายจดัซ้ือ แต่ว่า ขอ้มูลใน
โปรแกรม Excel จะไม่ทนัสมยัทุกวนั ถา้เปิดโปรแกรม Excel ในวนัท่ีเพิ่งท าการกรอกขอ้มูลก็จะท า
ให้เห็นตัวเลขปริมาณของสินค้าส าเร็จรูปท่ีเป็นปัจจุบัน แต่ถ้าวนันั้ นยงัไม่ได้กรอกข้อมูลลง
โปรแกรม ก็จะท าให้จ  านวนปริมาณของสินคา้ส าเร็จรูปไม่ตรงกนักบัปริมาณของสินคา้ส าเร็จรูปท่ี
แทจ้ริงในปัจจุบนั 

3. เปิดใบสั่งผลิตผดิพลาด  
- ผูแ้ทนขายจะตรวจสอบปริมาณของสินคา้ส าเร็จรูปผา่นโปรแกรม Excel เพื่อท่ีจะดูวา่  

ไม่มีสินคา้ส าเร็จรูปหรือมีสินคา้ส าเร็จรูปแต่ไม่เพียงพอ จากนั้นผูแ้ทนฝ่ายขายก็จะเปิดโปรแกรม 
BOM (Bill of material) เพื่อตรวจสอบวา่ สินคา้ตวัน้ีตอ้งผลิตจากวตัถุดิบตวัใดบา้ง แลว้จึงด าเนินการ
เปิดใบสั่งผลิตไปยงัฝ่ายจดัซ้ือเพื่อให้ตรวจสอบปริมาณ วตัถุดิบในโกดงัวา่มีเพียงพอหรือไม่ต่อการ
ผลิต แต่ขั้นตอนในการเปิดใบสั่งผลิตอาจมีความผดิพลาดเกิดข้ึนได ้ท าใหเ้ปิดใบสั่งผลิตผดิ 

 
 

3.4  วตัถุประสงค์ของการพฒันากระบวนการงาน 
1. ลดความเส่ียงในการกรอกออเดอร์ผดิพลาดให้นอ้ยลง เพื่อใหส้ั่งออเดอร์ไดถู้กตอ้ง 
2. มีระบบติดตามปริมาณสินค้าส าเร็จรูปคงคลังท่ีชัดเจนเพื่อไม่ให้เกิดข้อมูลท่ี

คลาดเคล่ือนกนั และสามารถทราบปริมาณสินคา้คงคลงัได้แบบทนัสมยั รวมถึงจุดท่ีตอ้งท าการ
สั่งซ้ือท่ีเหมาะสม เพื่อไม่ใหก้ารด าเนินโครงการสะดุดกลางคนัและท าใหเ้กิดความล่าชา้ 
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3. ลดความซ ้ าซอ้นและความผดิพลาดในการท างานให้นอ้ยลง เพื่อใหผ้ลิตสินคา้ไดเ้ร็ว
ข้ึน 
 ฉะนั้นในส่วนงานฝ่ายขายและการตลาดก็ยอ่มไม่ตอ้งการให้เกิดความผิดพลาดเหล่าน้ี
เพื่อไม่ให้เสียลูกคา้และรักษาฐานลูกคา้เดิมเอาไว ้อีกทั้งเพื่อให้เป็นไปตามเป้าหมายของบริษทั คือ 
เพิ่มยอดขายและก าไรให้แก่บริษทั จึงจ าเป็นตอ้งรวบรวมขอ้มูลใหท้นัสมยัตลอดเวลาและรวมไวใ้น
แหล่งเดียวกนัเพื่อใหง่้ายต่อการบริหารจดัการและการตดัสินใจท่ีตอ้งอาศยัการใชข้อ้มูล ดงันั้นตอ้งมี
การหาแนวทางและกลยุทธ์ในการปรับตวัเพื่อให้องค์กรมีความอยู่รอดในการสถานการณ์ท่ีมีการ
แข่งขนัทางธุรกิจสูง ซ่ึงจะกล่าวถึงแนวทางการก าหนดกลยทุธ์ในแกไ้ขปัญหาในบทถดัไป 
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บทที ่4 

การก าหนดกลยุทธ์ในการแก้ไขปัญหา  
 
 
                    จากการวิเคราะห์ปัญหาท่ีเกิดข้ึนของบริษทั เซ็นทรัล สปริง จ ากดั ซ่ึงจุดมุ่งหมายของ
การศึกษาคร้ังน้ี คือ การสร้างกลยทุธ์ท่ีจะสามารถเพิ่มศกัยภาพของบริษทัใหมี้ประสิทธิภาพหรือเพิ่ม
ความแข็งแกร่งในการแข่งขนัให้สูงข้ึนโดยเน้นให้สอดคลอ้งกบัเป้าหมายขององค์กร ดงันั้นการ
บริหารการเปล่ียนแปลงจึงจ าเป็นต้องเกิดข้ึนเพื่อให้ธุรกิจสามารถปรับตวัได้ทนัต่อกระแสการ
เปล่ียนแปลงภายนอก ดว้ยการปรับเปล่ียนการเปล่ียนแปลงภายในให้ทนัสมยัทนัต่อเหตุการณ์และ
สถานการณ์ท่ีเปล่ียนแปลงไป ดงันั้นควรตอ้งเร่ิมจากผูน้ าท่ีเปล่ียนก่อน ซ่ึงจะตอ้งก าหนดจุดยืนทาง
กลยุทธ์ธุรกิจว่าจะเน้นไปทิศทางใด ซ่ึงส่วนของงานฝ่ายขายและการตลาด จดัได้ว่าเป็นส่วนท่ีมี
บทบาทส าคญัเป็นอยา่งยิง่ในการขบัเคล่ือนธุรกิจใหเ้จริญกา้วไปขา้งหนา้ 
  ดงันั้นผูศึ้กษาจึงไดก้ าหนดกลยุทธ์ออกเป็น 3 ระดบัตามวิธีการจดัการเชิงกลยุทธ์ ซ่ึง
ได้แก่ กลยุทธ์ระดบัองค์กร (Corporate Strategy) กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ (Business Strategy) และกล
ยุทธ์ระดบัสายงาน (Functional Strategy) โดยการศึกษาคร้ังน้ีจะเน้นในส่วนของกลยุทธ์ระดบัสาย
งาน ซ่ึงรูปแบบของแต่ละกลยทุธ์มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
   1. กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy)  คือ ขอบเขตและทิศทางโดยรวมของ
ตวัธุรกิจ และวิธีการท่ีแต่ละสายการด าเนินงานของธุรกิจจะท างานร่วมกนัเพื่อบรรลุให้ถึงเป้าหมาย
ท่ีไดต้ั้งเอาไว ้โดยทางบริษทัจะก าหนดทิศทางการด าเนินธุรกิจในรูปแบบของวสิัยทศัน์ (Vision)  
   2. กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) คือ กลยุทธ์ท่ีใชเ้พื่อบรรลุแผนจากทิศทาง
ขององคก์รจากกลยุทธ์ขององคก์ร ซ่ึงจะเนน้ในส่วนของตลาดและผลิตภณัฑ์เป็นส าคญัโดยอาจจะ
หมายรวมถึงกลยุทธ์ท่ีใช้เพื่อขยายการตลาด (Market Expansion) กลยุทธ์ในการขยายส่วนแบ่งทาง
การตลาด (Market Penetration) กลยุทธ์ในการพฒันาการตลาด (Market Development) กลยุทธ์ใน
ก า รพัฒนาผ ลิ ตภัณฑ์  (Product Development) และกลยุ ท ธ์ ในก า ร ขย า ย ไป สู่ ธุ ร กิ จ อ่ื น 
(Diversification)  
   3. กลยุทธ์ระดับสายงาน (Functional Strategy) คือ กลยุทธ์ท่ีใช้ตามสายงานเพื่อให้
บรรลุวตัถุประสงค์ขององคก์ร อีกทั้งตอ้งสอดประสานกบักลยุทธ์ระดบัธุรกิจและระดบัองค์กรอีก
ดว้ย 
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 ส าหรับกลยุทธ์บริษทั เซนทรัลสปริง จ ากดั ซ่ึงกลยุทธ์เชิงรุกท่ีจะเน้นการสร้างการ
เติบโตทั้งรายได้และส่วนแบ่งทางการตลาด จากการเติบโตจากภายในองค์กร ด้วยแนวทางการ
ปฏิบติัท่ีเหมาะสมตามศกัยภาพขององคก์ร 
    
 

 4.1  กลยุทธ์ระดับองค์กร(Corporate Strategy)  
 กลยุทธ์ระดบัองค์กรท่ีบริษทั เซนทรัลสปริงนั้นได้เลือกใช้นั่นคือ Growth Strategy 
โดยเลือกท่ีจะเติบโตจากภายใน (Internal Growth) ก่อนเน่ืองจากการวิเคราะห์ในบทท่ี 2 จะพบว่า
บริษทั เซนทรัลสปริง มีพนกังานท่ีมีความรู้ความสามารถท่ีดีอยู่แลว้แต่ยงัมีระบบการวางแผนการ
ผลิตท่ียงัไม่ดีพอ จึงควรให้ความส าคญักบัการเติบโตจากภายในองคก์รก่อนเพื่อให้มีความสามารถ
ในแข่งขนักบัคู่แข่งไดใ้นอนาคต 
  
  

4.2  กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business Strategy)  
 กลยุทธ์ระดบัธุรกิจท่ีบริษทั เซนทรัลสปริงเลือกใช้เพื่อให้สอดคล้องกบัการด าเนิน
ธุรกิจท่ีตอ้งการเติบโตจากภายในนัน่คือ กลยุทธ์การเจาะตลาดโดยน าแนวทางตามกลยุทธ์การเป็น
ผูน้ าดา้นตน้ทุนมาใช ้โดยจะเนน้การเพิ่มการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเดิมๆของบริษทั 
เซนทรัลสปริง ท่ีโดยส่วนใหญ่มีขนาดของบริษทัท่ีใหญ่กวา่เราค่อนขา้งมาก ท าใหส้ามารถเพิ่มก าลงั
ซ้ือสินคา้ของเราจากลูกคา้ไดม้ากกวา่น้ีในอนาคต ซ่ึงวิธีการน้ีถือเป็นการลดตน้ทุนการโฆษณาหรือ
การส่งเสริมการขายให้กบัลูกคา้รายใหม่ๆ นอกจากนั้นกลยุทธ์น้ีจะเนน้การลดตน้ทุนสินคา้จากการ
จดัการการผลิตท่ีเป็นระบบมากข้ึน สร้างประสิทธิภาพในการด าเนินงานทุกภาคส่วน และมุ่งเน้น
การท าให้ตน้ทุนสินคา้และบริการท่ีต ่ากว่าคู่แข่งเพื่อเพิ่มความสามารถในการแข่งขนักบัคู่แข่งใน
อนาคตได ้
    
  

4.3 กลยุทธ์ระดับปฏบัิติการ (Functional Strategy)  
  กลยุทธ์ระดบัธุรกิจท่ีบริษทั เซนทรัลสปริงเลือกใช้เพื่อให้สอดคลอ้งกบักลยุทธ์ระดบั
องค์กรและระดบัธุรกิจ นัน่คือ การปฏิบติังานท่ีเป็นเลิศ หรือ Operation Excellence คือการจดัการ
การบริการกระบวนการต่างๆให้มีคุณภาพและเป็นเลิศ โดยจะให้ความส าคญักบัการลดการท างานท่ี
มีความซ ้ าซอ้น สร้างมาตรฐานการท างานใหม่ใหมี้ประสิทธิภาพมากข้ึนและรวดเร็วมากข้ึน โดยการ
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น านวตักรรมใหม่มาปรับใช้ในการด าเนินธุรกิจ ตรวจสอบการท างานในแต่ละกระบวนการได้
ตลอดเวลา สามารถช้ีวดัการท างานตามผลงานท่ีท าได ้แลว้สามารถน าขอ้มูลไปวิเคราะห์ ปรับปรุง 
แกไ้ข และช่วยในการตดัสินใจของผูบ้ริหารไดอี้กดว้ย 
 ส าหรับเป้าหมายของบริษทั เซ็นทรัล สปริง จ ากดั คือ ตอ้งการเพิ่มยอดขายและผล
ก าไรจากฐานลูกคา้เดิม ดงันั้นกลยุทธ์ท่ีจะน าเสนอให้แก่บริษทัเพื่อใช้ในการเพิ่มศกัยภาพในการ
ท างานให้มีประสิทธิภาพมากข้ึน ไดแ้ก่ คือ การใช้กลยุทธ์ Customer Intimacy เพื่อสร้างความพึง
พอใจและความสัมพนัธ์ในระยะยาวกบัลูกคา้ ร่วมกบัการใช้กลยุทธ์การปฏิบัติงานที่เป็นเลิศหรือ 
Operation Excellence โดยใช้แนวทางการจัดการบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้าพร้อมทั้ งน า
โปรแกรม ERP (Enterprise Resource Planning) มาปรับใชร่้วมดว้ย เพื่อช่วยให้องค์กรสามารถเพิ่ม
ความสัมพนัธ์อนัดีให้กบัลูกคา้และเพิ่มผลก าไรให้แก่บริษทั ซ่ึงอีกแนวทางท่ีจะเพิ่มผลก าไร ก็คือ
การลดตน้ทุนของบริษทั ซ่ึงการลดตน้ทุนสามารถท่ีจะท าได้โดยไม่ไม่ท าให้คุณภาพสินค้าหรือ
บริการต ่ าลงและไม่กระทบต่อความพึงพอใจของลูกค้าแต่สามารถท าได้โดยการปรับปรุง
เปล่ียนแปลงกระบวนการท างาน ลดความผิดพลาดในการท างานและความซ ้ าซ้อนในการท างาน 
รวมทั้งลดค่าใช้จ่ายต่างๆโดยเฉพาะเร่ืองค่าใช้จ่ายในการแสวงหาลูกคา้และเพิ่มความพึงพอใจของ
ลูกคา้ (Customer Satisfaction)  
 โดยขั้นตอนในการปรับปรุงกระบวนการท างานใหมี้ประสิทธิภาพมากข้ึนจะตอ้ง
พิจารณารายละเอียดของแผนภูมิรูปภาพเดิมวา่ ท าอยา่งไรกระบวนการจึงจะมีประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผลดีข้ึนแลว้จึงปรับเปล่ียนใหเ้หมาะสมกวา่เดิม โดยการตดัสินใจในการคงไว,้ การก าจดั
และการแกไ้ขกระบวนการในแต่ละสมมติฐาน โดยการใชข้อ้มูลท่ีไดรั้บการพิสูจน์ยนืยนั, 
ประสบการณ์และความรู้ของสมาชิกในทีม ซ่ึงก็จะมีกระบวนการทางระบบสารสนเทศท่ีเขา้มา
ช่วยเหลือให้รู้วา่จะตอ้งท างานใดก่อนหลงัหรือท าโดยอตัโนมติั ซ่ึงมีวธีิการในการปรับปรุง
กระบวนการท างาน (Redesign) อยู ่5 วธีิดงัน้ี 

 1. การลดกิจกรรมหรือขั้นตอนการท างานท่ีไม่จ  าเป็นหรือซ ้ าซอ้นลงไป (Deleting)  
 2. การเพิ่มกิจกรรมหรือขั้นตอนในการท างานบางขั้นตอนข้ึนมา (Adding)  
 3. การควบรวมกิจกรรมเขา้ดว้ยกนั (Combining)  
 4. การเรียงล าดบักิจกรรมหรือขั้นตอนใหม่ (Rearranging) 

 5. การเพิ่มการควบคุมบางอยา่งเขา้ไป (Add control) 
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ระบุกระบวนงานทีจ่ะท าการปรับปรุง 

 
 
ภาพที ่4.1 ขั้นตอนการด าเนินธุรกิจของแผนกฝ่ายขายและการตลาดของบริษทั เซ็นทรัลสปริง จ ากดั                   
                 ท่ีจะท าการปรับปรุง 
 
 ค าอธิบายแผนภาพกระบวนงานในอนาคต 

กระบวนการท างานในขั้นตอนการรับออเดอร์จากลูกคา้ การตรวจสอบปริมาณสินคา้
คงคลงั และกระบวนการจดัซ้ือวตัถุดิบ หลงัจากท าการปรับปรุงกระบวนการและน าโปรแกรมมา
ช่วยในการท างาน มีดงัน้ี   

1. ลูกคา้ (Customers) กรอกออเดอร์ท่ีตอ้งการผา่นฐานขอ้มูลหรือเวบ็ไซต ์(Website) 
ของบริษทัลูกคา้ 
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2. ผูแ้ทนขายเขา้ไปเปิดท่ีฐานขอ้มูลหรือเวบ็ไซต ์(Website) ของบริษทัลูกคา้เพื่อดาวน์ 
โหลดออเดอร์แลว้กรอกออเดอร์ลงโปรแกรม Lucid PD 

3. ฝ่ายบญัชี (Accounting) ก็จะเขา้มาด าเนินการผลิตใบแจง้หน้ี (Invoice) และส่งใบแจง้ 
หน้ีไปยงัฝ่ายจดัซ้ือ (Purchase) 

4. ผูแ้ทนขายเปิดโปรแกรม Lucid PD เพื่อตรวจสอบปริมาณของสินคา้ส าเร็จรูปภายใน 
โกดงั (Finished goods) ว่า มีหรือไม่มีปริมาณสินคา้ส าเร็จรูป ถา้มีปริมาณสินคา้ส าเร็จรูปก็ท าการ
ยืนยนัออเดอร์กบัลูกคา้ไดท้นัทีว่ามีปริมาณสินคา้ส าเร็จรูปพร้อมท่ีจะจดัส่งได ้แต่ถา้ไม่มีปริมาณ
สินคา้ส าเร็จรูป ผูแ้ทนขายก็จะเขา้ BOM ในโปรแกรม Lucid PD เพื่อจดัท าใบสั่งผลิตก่อนจะส่ง
ใบสั่งผลิตไปยงัฝ่ายจดัซ้ือ 

5. ฝ่ายจดัซ้ือจะท าการตรวจสอบปริมาณของวตัถุดิบวา่ มีเพียงพอท่ีจะใหฝ่้ายผลิต 
ด าเนินการผลิตต่อหรือไม่ ซ่ึงถ้าหากมีปริมาณวตัถุดิบก็จะส่งใบสั่งผลิตน้ีไปยงัฝ่ายผลิตเพื่อ
ด าเนินการผลิตต่อไดเ้ลย แต่ถา้หากว่าไม่มี ปริมาณวตัถุดิบหรือมีแต่ไม่เพียงพอในการผลิตก็จะท า
การเปิดใบสั่งซ้ือ (Purchase Order) วตัถุดิบส าหรับส่งให้ผูค้า้เพื่อสั่งวตัถุดิบเขา้และนดัหมายยืนยนั
วนัส่งวตัถุดิบ เพื่อให้ฝ่ายผลิตไดว้างแผนงานการผลิตไดต้รงตามความตอ้งการของลูกคา้ แลว้ฝ่าย
จดัซ้ือจะส่งใบสั่งผลิตไปใหฝ่้ายผลิตด าเนินการผลิต  

6. ฝ่ายขายและการตลาดก็จะทราบวนัด าเนินการผลิตเพื่อท่ีจะแจง้วนัก าหนดส่งของได ้
ตรงตามเวลาและทนัต่อความตอ้งการของลูกคา้ 
 ส าหรับการปรับปรุงกระบวนการนั้นได้มีการรวบกระบวนขั้นตอนบางขั้นตอนเขา้
ด้วยกัน และได้มีการจดัล าดับของขั้นตอนการท างานใหม่ รวมทั้งได้น าโปรแกรมการวางแผน
ทรัพยากรองคก์รแบบองคร์วมอยา่งบูรณาการ “Lucid PD” มาใชเ้พื่อช่วยให้มีการเช่ือมโยงขอ้มูลให้
อยูใ่นส่วนกลางเพื่อจะไดไ้ม่เกิดความขดัแยง้ของขอ้มูล, ลดการท างานซ ้ าซ้อนของการท าขอ้มูลใน
เร่ืองเดียวกนัของแต่ละแผนกและลดกระบวนการท างานแต่จะได้ขอ้มูลท่ีถูกตอ้งแม่นย  า, รวดเร็ว
และทนัสมยั (Real Time) เพื่อท่ีจะน าไปสู่ความมีประสิทธิภาพในการใชป้ระโยชน์อยา่งสูงสุดของ
ทรัพยากรทางธุรกิจของบริษทั โดยจะมีรายละเอียดแนวทางการแกไ้ขปัญหาดงัน้ี 

1. กระบวนการท่ีมีการจดัล าดบัของขั้นตอนการท างานใหม่ ไดแ้ก่ การสั่งออเดอร์จาก 
ลูกคา้ ซ่ึงเกิดจากลูกคา้ท่ีสั่งออเดอร์ผิดเองท าใหผู้แ้ทนขายกรอกออเดอร์และขอ้มูลรายละเอียดผิด จึง
ท าให้สินคา้ท่ีจดัส่งลูกคา้ผิดพลาดตามไปดว้ย  ซ่ึงในส่วนน้ีสามารถท่ีจะลดความผิดพลาดของออ
เดอร์น้ีไดโ้ดยการให้ลูกคา้เป็นคนกรอกออเดอร์ผ่านฐานขอ้มูลหรือเวบ็ไซต์ (Website) ของบริษทั
ลูกคา้เอง แลว้ใหผู้แ้ทนขายเขา้ไปเปิดและดึงขอ้มูลจากฐานขอ้มูลหรือเวบ็ไซต ์(Website) ของบริษทั



36 
 

ลูกคา้เพื่อดาวน์โหลดออเดอร์แล้วกรอกออเดอร์ลงโปรแกรม Lucid PD จากนั้นฝ่ายบญัชีก็จะใช้
โปรแกรมน้ีเพื่อจดัท าใบแจง้หน้ี (Invoice) และส่งใบแจง้หน้ีไปยงัฝ่ายจดัซ้ือ (Purchase) อีกที 

2. กระบวนการท่ีมีการรวบกระบวนขั้นตอนบางขั้นตอนเขา้ดว้ยกนั ไดแ้ก่ การ 
ตรวจสอบปริมาณของสินคา้ส าเร็จรูปภายในโกดงั (Finished goods) จาก Excel-file stock และการ
เปิดดูสูตรการผลิตสินคา้จากโปรแกรม Bills Of Material (BOM)  ซ่ึงจากเดิมท่ีฐานขอ้มูล มีมากกวา่ 
1 แหล่งทั้ง Excel และ BOM ท าใหมี้การท างานท่ีซ ้ าซอ้นและไม่สามารถตรวจสอบรายละเอียดความ
ชดัเจนได ้อาจท าให้เกิดความผิดพลาดของขอ้มูลจากขั้นตอนการท างานท่ีซ ้ าซ้อน ซ่ึงสามารถรวบ
ขั้นตอนได้โดยผู ้แทนขายสามารถเปิดโปรแกรม Lucid PD เพื่อตรวจสอบปริมาณของสินค้า
ส าเร็จรูปภายในโกดงั (Finished goods) และดูสูตรการผลิตสินคา้ไดจ้ากโปรแกรมเดียวกนัเพื่อให้
ทราบขอ้มูลท่ีแทจ้ริงและทนัสมยั 

3. กระบวนการท่ีมีการน าโปรแกรมมาช่วยในการท างาน ไดแ้ก่ โปรแกรมการวางแผน 
ทรัพยากรองคก์รแบบองคร์วมอยา่งบูรณาการ “Lucid PD” จะช่วยรวบรวมขอ้มูลใหเ้ช่ือมโยงกนัจาก
การท่ีแต่ละแผนกเก็บขอ้มูลแยกกนัเป็นเอกเทศเน่ืองจากไม่สามารถใช้ขอ้มูลร่วมกนัได ้ท าให้เป็น
อุปสรรคในการประสานงานระหวา่งแผนกเพราะบางคร้ังขอ้มูลไม่ตรงกนัหรือขดัแยง้กนั ซ่ึงจะช่วย
ใหล้ดความซ ้ าซอ้นของการเก็บขอ้มูลของแต่ละแผนกท าใหดึ้งขอ้มูลไปใชร่้วมกนัไดเ้พื่อการบริหาร
จดัการแบบองคร์วม 
 โปรแกรม Lucid PD เป็นระบบท่ีน ามาใชเ้พื่อการวางแผนทรัพยากรองคก์รแบบองค์
รวมอยา่งบูรณาการน าไปสู่ความมีประสิทธิภาพในการใชป้ระโยชน์อยา่งสูงสุดของทรัพยากรทาง
ธุรกิจของบริษทั เป็นระบบท่ีน ามาใชท้ดแทนการด าเนินงานดว้ยเอกสารและการจดัเก็บขอ้มูลท่ีแยก
ออกจากกนัไปแต่ละแผนกใหมี้การเช่ือมโยงขอ้มูลใหอ้ยูใ่นส่วนกลางท าใหไ้ม่เกิดความขดัแยง้ของ
ขอ้มูล อีกทั้งยงัช่วยลดการท างานซ ้ าซอ้นของการท าขอ้มูลในเร่ืองเดียวกนัของแต่ละแผนกและลด
กระบวนการท างาน ท าใหไ้ดรั้บขอ้มูลท่ีถูกตอ้งแม่นย  า รวดเร็ว ทนัสมยั (Real Time) และสามารถ
ใชง้านออนไลน์ผา่นอินเตอร์เน็ตได ้(Internet Online) 
 
 ความสามารถของระบบที่น าเสนอเป็นแนวทางการแก้ไขปัญหา    
 โปรแกรม Lucid PD จะเขา้มาช่วยในการท างานตั้งแต่เร่ิมการเปิดออเดอร์จากลูกคา้
โดยในขั้นตอนน้ีก็จ  าการกรอกรายช่ือลูกคา้,รายการสินคา้ท่ีลูกคา้สั่งซ้ือ,จ  านวนและเวลาในการส่ง
มอบ แทนโปรแกรม Express  ซ่ึงสามารถติดตามตรวจสอบสถานะของการผลิตของออเดอร์ได้
ทนัสมยั อีกทั้งโปรแกรมน้ียงัสามารถตรวจสอบปริมาณของสินคา้ส าเร็จรูปภายในโกดงั (Finished 
goods) และดูสูตรการผลิตสินคา้ไดจ้ากโปรแกรมเดียวกนัโดยไม่ตอ้งท าการเปิดทั้งจาก  Excel-file 
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stock และโปรแกรม Bills Of Material (BOM)  ซ่ึงโปรแกรมน้ีจะท าการอพัเดตปริมาณสินค้าได้
แบบทนัสมยัท าให้บริษทัสามารถใชฐ้านขอ้มูลเดียวกนัท่ีมีความชดัเจนน่าเช่ือถือไดแ้ละรองรับการ
ก าหนดสูตรการผลิต Bill of Material (BOM) หลากหลายรูปแบบท่ีซับซ้อนหลายระดับ รวมถึง
ผลิตผลท่ีไดรั้บจากการผลิตนอกจากตวัสินคา้ นอกจากน้ีในกรณีวตัถุดิบหรือสินคา้สินคา้ส าเร็จรูป
ในโกดงัไม่เพียงพอ โปรแกรมจะแจง้เตือนเพื่อใหผู้ใ้ชง้านไดท้ราบจ านวนท่ีตอ้งการเพิ่มเพื่อสร้างใบ
ขอสั่งซ้ือได้ทนัที ท าให้ช่วยลดความเส่ียงท่ีจะส่งมอบสินค้าล่าช้าลงไปได้ ทั้ งน้ีโปรแกรมยงัมี
คุณสมบติัอ่ืนๆเพื่อช่วยอ านวยความสะดวกในการใชง้านดงัน้ี 

1. เก็บขอ้มูลลูกคา้และการสั่งซ้ืออยา่งละเอียดเพื่อวเิคราะห์ท าการตลาดอยา่งมี 
ประสิทธิภาพ 

2. สามารถก าหนด Minimum  Stock เพื่อบริหารการจดัซ้ือใหเ้พียงพอกบัความตอ้งการ 
ในการผลิตและควบคุมการสั่งซ้ือหรือรับเขา้สินคา้ไม่ใหม้ากเกินกวา่ระดบัท่ีมีการก าหนดไว ้

 3. สามารถวางแผนการผลิตล่วงหนา้เป็นสัปดาห์เป็นเดือนติดต่อกนัได ้
 4. วเิคราะห์ผลิตภณัทแ์ละจดัการขอ้มูลหลกัของสินคา้ เช่น รหสัสินคา้ สูตรการผลิต  
 5. ควบคุมการขอซ้ือและเบิกจ่ายตามจ านวนและสูตรจากใบสั่งผลิตโดยตรงเพื่อ 

ป้องกนัความผดิพลาดในการสั่งซ้ือผดิหรือเบิกจ่ายผิด 
 6. น า Barcode และเคร่ืองชัง่มาใชใ้นแต่ละกระบวนการผลิตเพื่อบนัทึกจ านวนงาน 

เสร็จและงานท่ีผา่น QC เพื่อส่งกระบวนการต่อไปใหเ้กิดความถูกตอ้งแม่นย  า 
 7. วเิคราะห์ตน้ทุนการผลิตจริงตามวตัถุดิบและวสัดุท่ีใชจ้ริงและค่าแรงตาม Actual  

Plan ไดท้ั้งวนัเวลาและเคร่ืองจกัรท่ีใช้จริงหลงัปิดงานเพื่อให้ไดต้น้ทุนท่ีถูกตอ้งตามการท างานจริง 
น ามาเปรียบเทียบกบัตน้ทุนมาตรฐานท่ีก าหนดไว ้

 8. รองรับการสั่งซ้ือ วิเคราะห์ขอ้มูลการสั่งซ้ือ ควบคุมการสั่งซ้ือ เป็นการควบคุมการ 
เปิดใบสั่งซ้ือเพื่อรองรับในการผลิตสินคา้ 
 โดยการน าโปรแกรมมาใช้ในการท างานจะใช้การไหลของขอ้มูลด้วยการวางระบบ
ซอฟตแ์วร์ เพื่อลดขั้นตอนและกระบวนการท างานให้เป็นไปอยา่งกระชบั ท าให้ประหยดัเวลาและ
ก าลงัคน ดว้ยระบบรักษาความปลอดภยัของขอ้มูลและสามารถแยกสิทธิการใชง้านโปรแกรมตามท่ี
ก าหนด รวมทั้งระบบการอนุมติัเอกสารต่างๆแบบ Online ท าให้การท างานแต่ละขั้นตอน มีการ
ตรวจสอบแบบรัดกุมแต่ไม่ท าใหเ้สียเวลาการท างาน 
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ตารางที ่4.1 สรุปการแกไ้ขปัญหาดว้ยระบบการท างานใหม่ “โปรแกรม ERP” 
 

ล าดบั กระบวนการ ผู้รับผดิชอบ 
การท างานแบบเก่า/ 

ปัญหาทีพ่บ 

การแก้ไขปัญหาของ 
โปรแกรม ERP/ 

การท างานแบบใหม่ 
1 การกรอกขอ้มูล 

การสัง่ซ้ือสินคา้ 
ฝ่ายขาย 

และการตลาด 
- ผูแ้ทนขายท าการกรอกขอ้มูล 
การสัง่ซ้ือสินคา้ผา่นโปรแกรม 
Express/อาจเกิดความผิดพลาด
ในการกรอกขอ้มูลและไม่มี
การทวนสอบขอ้มูลกลบั 

- โปรแกรมจะจดจ ารายช่ือ
ลูกคา้,รายการสินคา้ท่ีลูกคา้
สัง่ซ้ือ,จ านวนและเวลาใน
การส่งมอบ แทนโปรแกรม 
Express เพื่อท าการทวน
สอบความผิดพลาด 

2 การตรวจสอบ
ปริมาณสินคา้
ส าเร็จรูป 

ฝ่ายขาย 
และการตลาด 

-  เ ปิด  Excel-file stock และ
โปรแกรม Bills Of Material 
(BOM) ซ่ึงใชฐ้านขอ้มูลจาก 2 
โปรแกรม/ท าใหมี้การท างานท่ี
ซ ้ าซอ้น, ใชฐ้านขอ้มูลมากกวา่ 
1 แ ห ล่ ง แ ล ะ ไ ม่ ส า ม า ร ถ
ตรวจสอบรายละเอียดความ
ชัด เ จ น ได้  อ า จท า ใ ห้ เ กิ ด
ความผิด พลาดของขอ้มูลจาก
ขั้นตอนการท างานท่ีซ ้ าซ้อน
ได ้

-  โปรแกรมจะช่วยในการ
อพัเดตปริมาณสินคา้ไดแ้บบ
ทั น ส มั ย  ท า ใ ห้ บ ริ ษั ท
ส า ม า ร ถ ใ ช้ ฐ า น ข้ อ มู ล
เ ดี ยวกัน ท่ี มีความชัด เจน
น่าเช่ือถือไดแ้ละรองรับการ
ก าหนดสูตรการผลิต Bill of 
Material (BOM) หลากหลาย
รูปแบบ ท่ีซับซ้อนหลาย
ระดบั รวมถึงผลิตผลท่ีไดรั้บ
จากการผลิตนอกจากตัว
สินคา้ 

3 การเปิดใบสัง่ผลิต 
ผิดพลาด 

ฝ่ายขาย 
และการตลาด 

-  ผู ้แทนขายจะตรวจสอบ
ปริมาณของสินค้าส าเร็จรูป
ผ่านโปรแกรม Excel เพื่อท่ีจะ
ดูวา่ ไม่มีสินคา้ส าเร็จรูปหรือมี
สินคา้ส าเร็จรูปแต่ไม่เพียงพอ 
จากนั้นผูแ้ทนฝ่ายขายก็จะเปิด
โ ป ร แ ก ร ม  BOM (Bill of 
material) /อาจมีความผิดพลาด
เกิดข้ึนได้ จากการท่ีมีการใช้
ฐานขอ้มูล ท่ีมากกว่า 1 แหล่ง
ท าใหเ้ปิดใบสัง่ผลิตผิดพลาด 

- โปรแกรมจะรองรับการ
สั่งซ้ือ วิเคราะห์ข้อมูลการ
สัง่ซ้ือ ควบคุมการสัง่ซ้ือ เป็น
การควบคุมการเปิดใบสั่งซ้ือ
เพื่อรองรับในการผลิตสินคา้ 
ท าให้สามารถเก็บขอ้มูลไว้
ใ น แห ล่ ง เ ดี ย ว กัน  แ ล ะ
สามารถจัด เ ก็บข้อ มูลได้
อยา่งทนัสมยั 
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ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับส าหรับผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย 
ผูบ้ริหาร 

1. เพิ่มประสิทธิภาพในการบริหารและการปฏิบติังานใหก้บักระบวนการท างาน 
 2. ผูบ้ริหารไดข้อ้มูลรายละเอียดและตวัเลขจากโปรแกรมสารสนเทศเพื่อใชใ้นการ 

บริหารจดัการบริษทัโดยสามารถดูความเคล่ือนไหวแบบทนัสมยัไดจ้ากทุกท่ีตลอดเวลา 
 3. อ านวยความสะดวกในการวางแผนเชิงกลยทุธ์ในระยะสั้นและระยาวขององคก์ร 
 4. มีศูนยร์วมระบบขอ้มูลสารสนเทศท่ีช่วยการตดัสินใจให้แก่ผูบ้ริหาร 
 5. ปรับปรุงประสิทธิภาพของกระบวนการและบุคลากร 
 6. สามารถลดตน้ทุนท่ีจะใชใ้นการซ้ือวตัถุดิบผลิตสินคา้และบริการ 

พนกังาน 
1. ช่วยลดการท างานท่ีซ ้ าซอ้นและลดความผดิพลาดในการท างานท าใหท้  างานไดเ้ร็ว 

ข้ึน 
 2. ช่วยในการเขา้ถึงขอ้มูลไดถู้กตอ้ง แม่นย  าและรวดเร็วข้ึน 
 3. เขา้ถึงลูกคา้ไดม้ากข้ึนท าใหส้ามารถตอบสนองไดต้รงต่อความตอ้งการของลูกคา้ 

มากข้ึน 
ลูกคา้ 

 1. ลดความเส่ียงจากความผดิพลาดในการท างาน เช่น ขั้นตอนการสั่งออเดอร์ 
 2. ไดรั้บมอบสินคา้ท่ีถูกตอ้งและทนัต่อเวลามากข้ึน 
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บทที ่5 

การน ากลยุทธ์ไปใช้ในทางปฏบัิติ 
 
 

 จากการวิเคราะห์ปัญหาจากนโยบายของผูบ้ริหารและการก าหนดวตัถุประสงค์ของ
แนวทางการท างานของบริษทั เซ็นทรัลสปริง จ ากัด จึงขอน าเสนอกลยุทธ์ในระดับ Business 
Strategy คือ กลยุทธ์  Customer Intimacy ซ่ึงเนน้ดา้นลูกคา้เพื่อท่ีจะเพิ่มยอดขายจากฐานลูกคา้เดิม 
โดยเนน้สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีในระยะยาวกบัลูกคา้ ซ่ึงจะเนน้ดา้นการบริหารก ่าเชง้กบัลูกคา้ สร้าง
แฟนพนัธ์ุแทใ้ห้เกิดข้ึน ดงันั้นสัดส่วนรายไดจ้ากลูกคา้หลกัและแฟนพนัธ์ุแท ้รายไดต่้อหวัท่ีเกิดจาก
ลูกค้าแฟนพันธ์ุแท้ (Life Time Value)  และการสร้างความพึงพอใจลูกค้าสูงสุด (Customer 
Satisfaction) เพื่อสนองตอบต่อความต้องการลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว (Quick Response) และการ
บริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ (CRM:Customer Relationship) อีกทั้งยงัสร้างประสบการณ์ใหม่ๆ
ให้กบัลูกคา้ (Experiential Marketing) พร้อมทั้งปรับการผลิตผลิตภณัฑห์รือบริการให้สนองตอบต่อ
ความตอ้งการเฉพาะราย (Customized offer) ใหต้รงใจลูกคา้เฉพาะราย  
 ดงันั้นการบริหารการเปล่ียนแปลงต้องเกิดข้ึน (Change Management) เพื่อให้ธุรกิจ
สามารถปรับตวัเองไดท้นัต่อกระแสการเปล่ียนแปลงภายนอก ดว้ยการปรับเปล่ียนการเปล่ียนแปลง
ภายในใหท้นัสมยัทนัต่อเหตุการณ์และสถานการณ์ท่ีเปล่ียนแปลงไปดงันั้นผูบ้ริหารตอ้งเป็นตวัหลกั
ในการน าเปล่ียนไปก่อน โดยจะตอ้งก าหนดจุดยนืทางกลยทุธ์ธุรกิจของบริษทัวา่ จะเนน้ทางดา้นใด
พร้อมหาแนวทางหรือกลยุทธ์ไปสู่เป้าหมายท่ีก าหนดขององค์กรเพื่อให้เกิดผลลัพธ์และการ
เปล่ียนแปลงท่ีเป็นรูปธรรมดว้ยแนวคิดกลยุทธ์ต่างๆ (Strategic Theme) ซ่ึงจ าเป็นตอ้งมีการควบคุม 
ติดตามประเมินผลงานและการบริหารจัดการในเร่ืองความเส่ียงซ่ึงเป็นเหตุการณ์ท่ีมีความไม่
แน่นอน ซ่ึงตอ้งประเมินความเส่ียงและหาแนวทางในการจดัการความเส่ียงเพื่อให้องคก์รลดความ
เสียหายท่ีอาจเกิดจากความเส่ียงมากท่ีสุด 
 ในบทน้ีจะขอกล่าวถึงการน ากลยทุธ์ท่ีไดมี้การน าเสนอไปแลว้ในบทท่ี 4 มาใชใ้นการ
ปฏิบติัจริงโดยจะขอน าเคร่ืองมือต่างๆมาใชร่้วมดว้ย ไดแ้ก่ 

1. ระบบการจดัการลูกคา้สัมพนัธ์ (Customer Relationship Management : CRM)  
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เป็นกลยุทธ์ทางธุรกิจเพื่อสร้างความสัมพนัธ์ระยะยาว กบัลูกคา้ เรียนรู้ความตอ้งการท่ี
แตกต่างกนัของลูกคา้ และตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ดว้ยสินคา้ หรือบริการท่ีเหมาะสมกบั
ลูกคา้แต่ละคนมากท่ีสุด 

2. การปรับใชโ้ปรแกรม ERP 
การด าเนินการปรับใช ้ERP สามารถด าเนินการเป็นขั้นตอน โดยอาศยัการปรับใชต้าม

รูปแบบของการบริหารโครงการได ้แต่ในการจดัท าลกัษณะน้ี ผูบ้ริหารจะตอ้งไดรั้บการฝึกอบรม
และเขา้ใจในรูปแบบการใชง้าน จึงจะสามารถก าหนดรูปแบบการประยกุต ์ระยะเวลาการด าเนินการ 
และเป้าหมายดา้นผลการด าเนินการได ้

3. Balanced Scorecard (BSC)  
เป็นเคร่ืองมือทางดา้นการบริหารจดัการท่ีจะช่วยในการประเมินผลองคก์รและช่วยให้

องคก์รน าเอากลยทุธ์ไปปฏิบติัจริง (Strategic Implementation)โดยเร่ิมตน้ท่ีวสิัยทศัน์ ภารกิจ และกล
ยุทธ์ขององค์กร ซ่ึงเป็นขั้นของการก าหนดปัจจยัส าคญัต่อความส าเร็จ และจากนั้นก็เป็นการสร้าง
ดชันีวดัผลส าเร็จ (Key Performance Indicators: KPI) ข้ึนเพื่อเป็นตวับ่งช้ีถึงเป้าหมายและใช้วดัผล
การด าเนินงานในส่วนท่ีส าคญัต่อกลยทุธ์ 

4. การบริหารความเส่ียง  
เป็นกระบวนการด าเนินงานขององคก์รท่ีเป็นระบบและต่อเน่ือง เพื่อช่วยให้องคก์รลด

มูลเหตุของแต่ละโอกาสท่ีจะเกิดความเสียหาย ให้ระดับของความเสียหายและขนาดของความ
เสียหายท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคต อยูใ่นระดบัท่ีองคก์รยอมรับได ้ประเมินได ้ควบคุมได ้และตรวจสอบ
ไดอ้ยา่งมีระบบ โดยค านึงถึงการบรรลุวตัถุประสงคห์รือเป้าหมายขององคก์รเป็นส าคญั 
 
 

5.1  ระบบการจัดการลูกค้าสัมพนัธ์ (Customer Relationship Management : CRM) 
 จากการเน้นกลยุทธ์ Customer Intimacy ซ่ึงเน้นความส าคญัท่ีลูกคา้เป็นหลกั เป็นการ
สร้างความสัมพนัธ์อย่างใกลชิ้ดระหว่างบริษทักบัลูกคา้ อนัน าไปสู่การสร้างความพึงพอใจสูงสุด 
และในท่ีสุดจะน าไปสู่การครองใจลูกค้า (Loyalty) ดังนั้นจึงขอน าเสนอระบบการจดัการลูกคา้
สัมพนัธ์ท่ีจะช่วยให้องคก์รสามารถเพิ่มความสัมพนัธ์อนัดีให้กบัลูกคา้ เพิ่มรายไดล้ดค่าใชจ่้ายต่างๆ 
โดยเฉพาะเร่ืองค่าใช้จ่ายในการแสวงหาลูกค้า และเพิ่มความพึงพอใจของลูกค้า ( Customer 
Satisfaction ) โดยการสร้างกระบวนการท างานและพฒันาผลิตภณัฑ์ตามความตอ้งการของลูกคา้
จ านวนผูบ้ริหาร ท่ีเพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็วในปัจจุบนั สามารถน าแนวทางการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ เช่น 
แนวทางท่ีส าคญัในการจดัการระบบการบริหารงานและสร้างมาตรฐานการท างานในบริษทั เช่น 
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การรวบรวมเก่ียวกบัขอ้มูลของลูกคา้ , การจดัการเก่ียวกบัช่องทางการส่ือสารและการพฒันาสินคา้
และบริการเพื่อสนองตอบส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการ โดย CRM มีวธีิการดงัต่อไปน้ี 

1. ปลูกจิตส านึกเร่ืองการบริการใหก้บัพนกังานทุกคน 
 CRM จะไม่มีทางแจง้เกิดและประสบความส าเร็จได้เลยตราบใดท่ีพนักงานอนัเป็น
สมาชิกภายในองค์กรธุรกิจไม่มีจิตส านึกถึงความส าคญัและหัวใจของงานบริการลูกค้า ดังนั้น
ผูบ้ริหารจะตอ้งถ่ายทอดและปลูกฝังให้ทุกคนเห็นและเขา้ใจว่าลูกคา้คือคนส าคญัของธุรกิจ และ
ความตอ้งการสูงสุดของพวกเขาคือเป้าหมายในการท างานในวนัน้ี ซ่ึงหากพนกังานในบริษทัเขา้ใจ
และตระหนกัถึงความมส าคญัของลูกคา้แลว้ นัน่จะถือเป็นการประสบความส าเร็จในขั้นแรกของการ
นบัหน่ึงในการเร่ิมท า CRM ในทางปฏิบติั 

2. เก็บรวบรวมขอ้มูลลูกคา้ 
 เม่ือเข้าใจความส าคญัของลูกค้าแล้วต่อมาก็เก็บรวบรวมข้อมูลลูกค้าทั้ งข้อมูลทาง
กายภาพ และขอ้มูลดา้นอ่ืนๆท่ีจบัตอ้งไม่ได ้เช่น ความตอ้งการในการใช้สินคา้ ความถ่ีในการซ้ือ 
ทศันคติ ฯลฯ ซ่ึงการรวบรวมขอ้มูลน้ีมีความส าคญัมากและอาจจะมีส่วนในการตดัสินความส าเร็จ
ของการท า CRM ด้วย โดยขอแนะน าให้ผูบ้ริหารใช้ช่องทางให้หลากหลายมากท่ีสุดในการเก็บ
ขอ้มูล ซ่ึงหากยิง่รวบรวมขอ้มูลไดม้ากเท่าไหร่ก็จะยิง่เป็นประโยชน์กบัการท าธุรกิจมากข้ึนเท่านั้น 

3. วเิคราะห์ขอ้มูล 
 เม่ือไดข้อ้มูลจากการเก็บรวบรวมแลว้ ขอ้มูลท่ีไดม้าดงักล่าวจะยงัไม่สามารถน าเอามา
ใชจ้ริงไดใ้นทางธุรกิจเพราะยงัถือวา่เป็นขอ้มูลดิบอยู ่ผูบ้ริหารจะตอ้งรวบรวมขอ้มูลดงักล่าวเพื่อเอา
มาประมวลผลและพิจารณาอยา่งละเอียดวา่ลูกคา้ตอ้งการอะไรจากสินคา้ในทอ้งตลาด และรูปแบบ
ผลิตภณัฑ์ลกัษณะไหนท่ีสามารถตอบโจทยค์วามตอ้งการของพวกเขาได ้ซ่ึงเม่ือผูบ้ริหารวิเคราะห์
ขอ้มูลเหล่าน้ีเสร็จ ก็จะไดค้  าตอบวา่ควรท่ีจะสร้างผลิตภณัฑแ์ละบริการแบบไหนจึงจะเหมาะสมและ
สามารถเอาชนะใจลูกคา้ไดใ้นทา้ยท่ีสุด 

4. เก็บรักษาขอ้มูลอยา่งเป็นระบบ 
 เป็นเร่ืองท่ีมกัพบขอ้ผิดพลาดเป็นจ านวนมากส าหรับเร่ืองการเก็บรักษาขอ้มูล เพราะ
ผูบ้ริหารและองคก์รธุรกิจส่วนใหญ่มกัจะมุ่งเนน้ไปท่ีวธีิการให้ไดม้ามากกวา่การเก็บรักษาตามนิสัย
ของคนไทย ดงันั้นเม่ือไดข้อ้มูลมาแลว้จะตอ้งมีการจดัเก็บขอ้มูลดงักล่าวให้ดีดว้ยเพื่อความสะดวก
ในการดึงมาเรียกใช้ไดท้นัที โดยขอแนะน าให้ผูบ้ ริหารเก็บรักษาขอ้มูลให้อยู่ในรูปแบบของไฟล์
เอกสารผ่านโปรแกรมส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์แทนการเก็บเอกสารในรูปของข้อมูลใน
แผ่นกระดาษ เพราะมีโอกาสสูงมากท่ีสูญหาย นอกจากน้ีการจดัตั้งบุคคลากรข้ึนมารับผิดชอบใน
เร่ืองดงักล่าวโดยเฉพาะยงัถือเป็นทางเลือกท่ีดีอีกดว้ย 
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5. วางแผนธุรกิจเพื่อตอบสนองความตอ้งการ 
 เม่ือผูบ้ริหารไดรั้บทราบความตอ้งการของลูกคา้ท่ีไดม้าจากกลยทุธ์ CRM แลว้ ก็มาถึง
ในส่วนขั้นตอนการปฏิบติัท่ีผูบ้ริหารจะตอ้งสร้างแผนทางธุรกิจให้มีความสามารถตอบสนองต่อขอ้
เรียกร้องของลูกคา้ไดม้ากท่ีสุด ไม่วา่จะเป็นในเร่ืองของคุณภาพ รสชาติ ราคา ขนาด งานบริการหลงั
การขาย ฯลฯ เป็นตน้ ซ่ึงแผนธุรกิจท่ีดีจะตอ้งเป็นอะไรท่ีมีความสมบูรณ์แบบในตวัเองและเป็น
ค าตอบพร้อมตวัเลือกอนัดบัแรกในใจลูกคา้เสมอ 

6. ประเมินผลและปรับปรุง 
 ผูบ้ริหารตอ้งเขา้ใจว่า ความตอ้งการของลูกคา้ในวนัน้ีมกัจะไม่ตรงกบัความตอ้งการ
ของลูกคา้ในวนัหน้าเสมอไป เพราะเวลาท่ีเปล่ียนแปลงมกัจะท าให้ความคิด ทศันคติ รวมถึงความ
ต้องการเปล่ียนไปด้วย ดังนั้นผูบ้ริหารจะต้องหมัน่ตรวจสอบเพื่อประเมินผลและปรับปรุงอยู่
ตลอดเวลาเพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัพร้อมยึดพื้นท่ีส่วนแบ่งทางการตลาดให้ยาวนาน
ถาวร 
 CRM เป็นกลยุทธ์ท่ีตอ้งด าเนินการอย่างต่อเน่ือง ความคงเส้นคงวาจึงเป็นส่ิงส าคญัท่ี
ผูป้ระกอบการทุกคนจ าเป็นจะต้องมีหากคิดจะใช้กลยุทธ์น้ีให้มีประสิทธิภาพสูงสุด ซ่ึงความ
สมบูรณ์ของ CRM มกัจะเป็นตวัการันตีความส าเร็จของการประกอบธุรกิจทั้งในปัจจุบนัและอนาคต
ไดเ้ป็นอยา่งดี ตราบใดท่ีค ากล่าวท่ีวา่ลูกคา้คือพระเจา้ยงัไม่ไดถู้กทดแทนดว้ยส่ิงอ่ืนใดในโลกน้ี ซ่ึง
การน าเอา CRM มาใชใ้นองคก์รเป็นส่ิงท่ีไม่ง่ายเลย ไม่เพียงแต่องคก์รจะตอ้งจดัสรรงบประมาณการ
ลงทุนท่ีสูงเท่านั้น การก าหนดนโยบายในดา้นต่างๆท่ีชดัเจน ตลอดจนการประยุกต์ระบบเหล่าน้ีเขา้
ดว้ยกนั เพื่อให้ขอ้มูลของลูกคา้เหล่าน้ีไหลไปในแผนกต่างๆขององคก์รและสามารถตอบสนองต่อ
ความต้องการและอุปนิสัยส่วนตัวของลูกค้า อันจะน าไปสู่การเพิ่มยอดขายและการสร้าง
ความสัมพนัธ์ในระยะยาวอีกดว้ย  
 
 

5.2  การปรับใช้โปรแกรม ERP 
  การด าเนินการปรับใช ้ERP สามารถด าเนินการเป็นขั้นตอน โดยอาศยัการปรับใช้ตาม
รูปแบบของการบริหารโครงการได ้แต่ในการจดัท าลกัษณะน้ี ผูบ้ริหารจะตอ้งไดรั้บการฝึกอบรมและ
เขา้ใจในรูปแบบการใชง้าน จึงจะสามารถก าหนดรูปแบบการประยุกต ์ระยะเวลาการด าเนินการ และ
เป้าหมายดา้นผลการด าเนินการได ้ทั้งน้ีบทบาทหน่ึงของผูบ้ริหารจะตอ้งก าหนดผูรั้บผิดชอบโครงการ
ในการด าเนินการดงักล่าวเช่นกนั 
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 การเปล่ียนแปลงนั้นจะตอ้งมีการเขา้ใจและบริหารในทางท่ีผูค้นสามารถยอมรับกับ
สภาพการเปล่ียนแปลงได้อย่างแทจ้ริงโดยท่ีมีการส่ือสารแบบเขา้ถึงตวับุคคลเพื่อท่ีจะได้คุยกันใน
เร่ืองท่ีละเอียดอ่อนส าหรับการบริหารการเปล่ียนแปลงขององคก์รและเราก็ตอ้งตรวจดูวา่ผูค้นเขา้ใจ
หรือไดรั้บผลกระทบจากขอ้ตกลงของการเปล่ียนแปลงขององคก์รและควรจะน าเขา้มามีส่วนร่วมใน
การบริหารจดัการวางแผนการเปล่ียนแปลง  ส าหรับการเปล่ียนแปลงท่ีมีความซับซ้อน เราก็ต้อง
ปฏิบติัตามขั้นตอนของการบริหารตวัโครงการและยืนยนัให้มีการปรึกษาหารือให้ไดข้อ้ตกลงและ
ไดรั้บการสนบัสนุนส าหรับเหตุผลของการเปล่ียนแปลงท่ีจะเกิดข้ึน การมีส่วนร่วมและการเผยแพร่
ขอ้มูลข่าวสารสามารถท าให้เกิดโอกาสในการท่ีผูอ่ื้นเขา้มามีส่วนร่วมในการวางแผนและใช้การ
เปล่ียนแปลงซ่ึงจะส่งผลให้ลดก าแพงท่ีกั้นระหว่างความคิดและความรู้สึกเป็นส่วนหน่ึงขององค์กร
และก่อใหเ้กิดความคุน้เคยระหวา่งคนในองคก์รเดียวกนั 

ขณะท่ีเร่ิมมีการปรับใช้ระบบสารสนเทศหรือปรับใช้ระบบ ERP นั้น จะต้องได้รับ
ความเห็นชอบจากผูบ้ริหารและช้ีแจงอธิบายให้บุคลากรในองค์กรเขา้ใจ เพื่อให้การด าเนินงานมี
เป้าหมายเป็นไปในทิศทางเดียวกนัโดยขั้นตอนการด าเนินการหลกั ๆ สามารถก าหนดเป็นขั้นตอนการ
ด าเนินการได ้เพื่อให้ก าหนดบทบาทหน้าท่ี ผลลพัธ์ของการด าเนินการ และระยะเวลาแลว้เสร็จได้ 
ตามตวัอยา่งแสดงขั้นตอนการด าเนินการดงัน้ี 
 
ตารางที ่5.1 ตวัอยา่งแสดงขั้นตอนการด าเนินโครงการปรับใช ้ERP 
 

  
  
 รูปแบบท่ีเหมาะสมควรจะมีการปรับใช้ในรูปแบบการเปล่ียนทีละหน่วยงาน หรือ 
Module Conversion เพื่อใหเ้กิดการปรับเปล่ียนทีละหน่วยงาน แต่ควรคดัเลือกจากหน่วยงานท่ีมีความ
พร้อม และมีขั้นตอนการด าเนิน ซ่ึงจากภาพท่ี 5.1 ได้แสดงตวัอย่างขั้นตอนการด าเนินการปรับใช้
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ระบบ ERP ท่ีมีการปรับในรูปแบบ Module Conversion โดยเร่ิมจากฝ่ายควบคุมคุณภาพของขอ้มูล
ก่อน หรือท าการปรับเปล่ียนหลายหน่วยงานไปพร้อมกนัทีเดียว คือทั้งฝ่ายจดัเก็บและขนส่ง ฝ่ายผลิต 
และฝ่ายขายและการตลาดเร่ิมท าการทดลองใชง้านพร้อมกนั เน่ืองจากเป็นหน่วยงานท่ีท างานมีความ
เช่ือมโยงกนั  
 
 

5.3  การใช้ Balanced Scorecard 
 Balanced Scorecard  เป็นเคร่ืองมือทางการบริหารจดัการสมยัใหม่เคร่ืองมือหน่ึงท่ีใช้
ส าหรับการบริหารผลการปฏิบติังาน (Performance Management) ซ่ึงองค์กรท่ีมีการจดัการแบบมุ่ง
ผลสัมฤทธ์ิของงานนิยมน ามาใชใ้นการควบคุมและประเมินผลการด าเนินงานเพื่อให้องค์กรบรรลุ
เป้าหมายท่ีมีความส าคญัต่อความส าเร็จขององค์กร โดยมีแนวคิดว่า ความส าเร็จดา้นการเงินเพียง
อยา่งเดียวไม่น่าจะท าให้องคก์รธุรกิจท่ีหวงัผลก าไรประสบผลส าเร็จไดอ้ยา่งย ัง่ยืน การท่ีองคก์รจะ
ประสบผลส าเร็จไดอ้ยา่งย ัง่ยนืจะตอ้งประสบผลส าเร็จในปัจจยัหลกั 4 ดา้น ไดแ้ก่ 

1. ดา้นการเงิน (Financial Perspective) ซ่ึงตอ้งมองวา่เพื่อท่ีจะประสบผลส าเร็จทางดา้น
การเงิน องคก์รจะตอ้งเป็นอยา่งไรในสายตาของผูถื้อหุน้หรือเจา้ของหรือผูถื้อหุ้น/เจา้ของตอ้งการให้
องคก์รประสบความส าเร็จทางดา้นการเงินอยา่งไร  เช่น ก าไรอาจเป็นส่ิงท่ีผูถื้อหุ้นตอ้งการมากท่ีสุด 
ดงันั้นก าไรจึงเป็นตวัวดัตวัหน่ึงในมุมมองทางดา้นการเงิน เป็นตน้ 

2. ด้านลูกค้า (Customer Perspective) ซ่ึงต้องมองว่า  เพื่อจะบรรลุถึงเป้าหมายของ
กิจการ องคก์รจะตอ้งเป็นอยา่งไรในสายตาของลูกคา้ กล่าวคือลูกคา้ตอ้งการให้องคก์รเป็นอย่างไร
ในมุมมองของลูกคา้ เช่น ลูกคา้อาจตอ้งการให้องค์กรสามารถผลิตของท่ีมีคุณภาพ ดงันั้นคุณภาพ
สินคา้ก็จะเป็นตวัวดัตวัหน่ึงในมุมมองทางดา้นลูกคา้ เป็นตน้ 

3. ดา้นกระบวนการภายใน (Internal Business Process) ซ่ึงตอ้งมองวา่  เพื่อท่ีจะท าให้ผู ้
ถือหุ้นและลูกค้าเกิดความพอใจองค์กรจะต้องมีการจัดการภายในอย่างไรคุณภาพ (Quality), 
ระยะเวลาในการผลิตสินคา้และบริหาร(Response Time), ตน้ทุน (Cost), และการแนะน าผลิตภณัฑ์
ใหม่ออกสู่ตลาด(New Product Introduction) 

4. ดา้นการเรียนรู้และพฒันา (Learning and Growth) ซ่ึงตอ้งมองว่า  องค์กรจะตอ้งมี
การพฒันาและปรับปรุงอยา่งไร เพื่อท่ีจะบรรลุเป้าหมายท่ีตั้งไวอ้ยา่งย ัง่ยืน  เช่น ความพึงพอใจการ
ท างานของพนกังาน (Employee Satisfaction), ระบบขอ้มูลดา้นสารสนเทศ (Information System) 
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ภาพที ่5.2 แสดง Balance Scorecard ทั้ง 4 หวัขอ้ใน 4 ดา้น 
 โดยองคก์รจะตอ้งเร่ิมตน้ระดมสมองเพื่อให้ไดว้ตัถุประสงคท่ี์หลากหลายทั้ง 4 ดา้นให้
ครบถว้นและสมดุลก่อน จากนั้นก็ก าหนดตวัช้ีวดัและเป้าหมายตามวตัถุประสงค์นั้นและในท่ีสุดก็
จะได้แผนการด าเนินงาน(Action Plan) และลงมือปฏิบติั (Take Action) ทั้ง 4 หัวขอ้ในแต่ละดา้น 
(ดงัภาพท่ี 5.2) ซ่ึงอธิบายไดด้งัน้ี 

1. วตัถุประสงค ์(Objective) – ส่ิงท่ีบริษทัมุ่งหวงัหรือตอ้งการเพื่อบรรลุในแต่ละดา้น 
2. ตวัช้ีวดั (Measures หรือ Key Performance Indicators : KPIs) – จะเป็นเคร่ืองมือท่ีใช ้

ในการวดัวา่ บริษทับรรลุวตัถุประสงคใ์นมุมมองแต่ละดา้นหรือไม่ 
3. เป้าหมาย (Target) – ตวัเลขเป้าหมายท่ีองคก์รใชช้ี้วดัในมุมมองแต่ละดา้น 
4. แผนงานท่ีจะจดัท า (Initiatives) – แผนงานหรือกิจกรรมเบ้ืองตน้ของแต่ละดา้น ซ่ึง 

ยงัไม่ใช่เป็นแผนปฏิบติัการท่ีมีรายละเอียดในการปฏิบติัจริงๆ 
 แต่ละด้านจะมีความสัมพนัธ์เป็นเหตุผลซ่ึงกนัและกนั กล่าวคือเม่ือตั้งวตัถุประสงค์ 
(Objective) ตามวิสัยทศัน์หรือกลยุทธ์ของผูบ้ริหารแลว้ก็ตอ้งมีการหาตวัช้ีวดัและวิธีการวดัผลเพื่อ
ตรวจสอบวา่การด าเนินงานบรรลุผลตามวตัถุประสงค์และเป้าหมาย (Target) หรือไม่ โดยไดก้ าหนด
แผนงานท่ีจดัท า (Initiatives) ข้ึนมาจดัได้ว่า เป็นการจดัการท่ีสร้างความสมดุลในการด าเนินงาน
เพราะทั้งเหตุและปัจจยัต่าง ๆ ทั้ง 4 หวัขอ้ในแต่ละดา้นสามารถท่ีจะตรวจสอบซ่ึงกนัและกนัไดอ้ย่าง
เหมาะสม  
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ภาพที ่5.3 ตวัอยา่งแบบการก าหนดและการวดัผลดา้นกระบวนการภายใน 
 

 
ภาพที ่5.4 ตวัอยา่งแบบการก าหนดและการวดัผลดา้นการเรียนรู้และพฒันา 
 
 

 

 

ภาพที ่5.5 ตวัอยา่งแบบการก าหนดและการวดัผลดา้นลูกคา้ 
 
 

 
 

 

ภาพที ่5.6 ตวัอยา่งแบบการก าหนดและการวดัผลดา้นการเงิน 
 

 

5.4  การบริหารความเส่ียง 
ความเส่ียง คือ โอกาสท่ีจะเกิดเหตุการณ์ท่ีไม่พึงประสงคห์รือการกระท าใดๆท่ีอาจ

เกิดข้ึนภายใตส้ถานการณ์ท่ีไม่แน่นอนซ่ึงอาจเกิดข้ึนในอนาคตและมีผลกระทบหรือท าใหก้าร
ด าเนินงานไม่ประสบความส าเร็จตามวตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายขององคก์ร  
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ปัจจยัเส่ียง (Risk Factor) หมายถึง ตน้เหตุหรือสาเหตุท่ีมาของความเส่ียงท่ีจะท าให้
บริษทัไม่บรรลุวตัถุประสงค์ท่ีก าหนดไวโ้ดยตอ้งระบุไดด้ว้ยวา่เหตุการณ์นั้นจะเกิดท่ีไหน, เม่ือใด, 
เกิดข้ึนไดอ้ยา่งไร และท าไม ทั้งน้ีสาเหตุของความเส่ียงท่ีระบุควรเป็นสาเหตุท่ีแทจ้ริง(Root Cause) 
เพื่อจะไดว้ิเคราะห์และก าหนดมาตรการก าจดัความเส่ียงไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ซ่ึงขั้นตอนในการบริหาร
จดัการความเส่ียงของบริษทัมีดงัน้ี 

1. การระบุความเส่ียง (Risk Identification/Risk classification) 
การระบุความเส่ียง (Risk Identification) หมายถึง การระบุความเส่ียงท่ีเผชิญอยู่หรือแฝงอยู่ใน
กระบวนการท างาน ซ่ึงจะต้องสามารถอธิบายถึงผลกระทบความเส่ียงหรือลกัษณะความเสียหายท่ี
เกิดจากความเส่ียงได ้โดยส าหรับกรณีของบริษทัเซ็นทรัลสปริง จ ากดั สามารถระบุถึงความเส่ียงท่ี
อาจเกิดข้ึนจากการน าเอากลยทุธ์ไปปฏิบติัไดด้งัน้ี 

1.1 ความเส่ียงจากการใชง้านระบบ เช่น ผูใ้ชง้านไม่มีอ านาจในการเขา้ถึงขอ้มูล, การ 
บนัทึกขอ้มูลไม่ครบถว้นหรือผูใ้ชง้านไม่เขา้ใจวธีิการใชง้านระบบท าใหไ้ม่สามารถใชง้านระบบได ้

1.2 ความเส่ียงทางดา้นอุปกรณ์เทคโนโลยสีารสนเทศ เช่น ถูกไวรัสก่อกวนจาก 
อินเตอร์เน็ต, ไม่ไดปิ้ดระบบก่อนลุกออกจากโตะ๊ท างาน หรือเกิดจากท างานผดิพลาดของอุปกรณ์ 

1.3 ความเส่ียงจากส่ิงแวดลอ้ม อาจเกิดข้ึนโดยธรรมชาติหรือโดยฝีมือมนุษย ์เช่น เพลิง 
ไหม,้ น ้าท่วมหรือกระแสไฟฟ้าขดัขอ้ง 

2. การประเมินความเส่ียง (Risk Assessment) 
การประเมินความเส่ียง หมายถึง กระบวนการระบุความเส่ียง การวิเคราะห์ความเส่ียง

และจดัล าดบัความเส่ียงโดยประเมินจากโอกาสท่ีจะเกิด (Likelihood) และผลกระทบ (Impact) 
1.โอกาสท่ีจะเกิด (Likelihood) หมายถึง ความถ่ีหรือโอกาสท่ีจะเกิดเหตุการณ์ความ 

เส่ียง 
2. ผลกระทบ (Impact) หมายถึง ขนาดความรุนแรงหากเกิดเหตุการณ์ความเส่ียง 
ซ่ึงก็จะมีระดบัของความเส่ียง (Degree of Risk) หมายถึง สถานะของความเส่ียงท่ีได้

จากประเมินโอกาสและผลกระทบของแต่ละปัจจยัเส่ียงแตกต่างกนัออกไป เช่น  สูง ปานกลางและ
น้อยโดยจากการประเมินความเส่ียงของบริษทั แล้วพบว่าความเส่ียงของบริษทัสามารถจดัล าดบั
ความส าคญัไดด้งัน้ี (ดงัตารางท่ี 5.7) 
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ตารางท่ี 5.7 การประเมินความเส่ียงของบริษทั เซ็นทรัลสปริง จ ากดั 
1. การตอบสนองความเส่ียง (Risk response) 

การตอบสนองความเส่ียง หมายถึง กระบวนการท่ีใช้ในการบริหารจดัการให้
โอกาสท่ีจะเกิดเหตุการณ์ความเส่ียงลดลงหรือผลกระทบของความเสียหายจากเหตุการณ์ 

 
ความเส่ียงลดลงอยูใ่นระดบัท่ีองคก์รยอมรับได ้ซ่ึงการจดัการความเส่ียงมีหลายวธีิดงัน้ี 
1. การยอมรับความเส่ียง (Risk Acceptance) เป็นการยอมรับความเส่ียงท่ี เกิดข้ึน

เน่ืองจากไม่คุม้ค่า ในการจดัการควบคุมหรือป้องกนัความเส่ียง 
2. การลดหรือการควบคุมความเส่ียง (Risk Reduction) เป็นการปรับปรุงระบบการ

ท างานหรือการออกแบบวธีิการท างานใหม่เพื่อลดโอกาสท่ีจะเกิดหรือลดผลกระทบใหอ้ยูใ่นระดบัท่ี
องคก์รยอมรับได ้

3. การกระจายความเส่ียงหรือการโอนความเส่ียง (Risk Sharing) เป็นการกระจายหรือ
ถ่ายโอนความเส่ียงใหผู้อ่ื้นช่วยแบ่งความรับผดิชอบไป 

4. การเล่ียงความเส่ียง (Risk Avoidance) เป็นการจดัการความเส่ียงท่ีอยูใ่นระดบัสูงมาก
และไม่อาจยอมรับได ้จึงตอ้งตดัสินใจยกเลิกกิจกรรมนั้น 
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การ
ตอบสนอง
ความเส่ียง 

ประเภทของ
ความเส่ียง 

ค าอธิบาย ผลกระทบ การจดัการ 

1. 
ความเส่ียงจาก 
การใชง้านระบบ 

เกิดจากผูใ้ชง้านไม่
เขา้ใจวิธีการใชง้าน

ระบบ 

ไม่สามารถใชง้าน
ระบบหรือเกิดความ
ผิดพลาดจากการใช ้

- มีการจดัฝึกอบรมทกัษะดา้นระบบ
สารสนเทศ 

2. 
ความเส่ียงทางดา้น
อุปกรณ์ เทคโนโลยี

สารสนเทศ 

เกิดจากท างานผิดพลาด
ของอุปกรณ์ 

ระบบไม่สามารถ
ท างานไดท้  าให้ผูใ้ช้

ใชง้านไม่ได ้

-การบ ารุงรักษาอุปกรณ์เครือข่ายและ
ระบบคอมพิวเตอร์ 
- จดัหาและติดตั้งอุปกรณ์เทคโนโลยี
สารสนเทศ 
ให้เหมาะสมตามงาน 

3. 
ความเส่ียงจาก
ส่ิงแวดลอ้ม 

เกิดจากน ้าท่วมหรือ
กระแสไฟฟ้าขดัขอ้ง 

ระบบไม่สามารถ
ท างานไดท้  าให้ผูใ้ช้

ใชง้านไม่ได ้

-มีการส ารองขอ้มูลระบบคอมพิวเตอร์
และการเตรียมพร้อมกรณีฉุกเฉิน 

 

 

5.4  สรุปการน ากลยุทธ์ไปปฏบัิติจริง 

จากภาพรวมของบริษทั เซ็นทรัลสปริง จ ากดั การวเิคราะห์ปัญหา หาความสัมพนัธ์ของ
ปัญหากบัผลท่ีเกิดข้ึนและก าหนดกลยทุธ์แกไ้ขปัญหาจนถึงการท่ีจะน ากลยทุธ์ไปใชป้ฎิบติัจริง โดย
หากทางบริษทัไดมี้การน ากลยุทธ์ต่างๆท่ีน าเสนอไปใช้ยอ่มจะช่วยท าให้การเช่ือมโยงขอ้มูลให้อยู่
ในส่วนกลางเพื่อจะไดไ้ม่เกิดความขดัแยง้ของขอ้มูลและลดการท างานซ ้ าซ้อนของการท าขอ้มูลใน
เร่ืองเดียวกันของแต่ละแผนกรวมถึงลดกระบวนการท างานลงแต่จะได้ขอ้มูลท่ีถูกต้องแม่นย  า, 
รวดเร็วและทนัสมยั (Real Time) มากข้ึน ทั้งยงัช่วยเพิ่มก าไรให้บริษทัจากการลดตน้ทุนซ่ึงเป็นท่ี
ทราบกนัวา่ตน้ทุนในการหาลูกคา้ใหม่นั้นแพง ดงันั้นบริษทัจึงมุ่งสร้างรายไดเ้พิ่มจากฐานลูกคา้เดิม
มากข้ึน ไม่ว่าจะเป็นการน าเสนอสินคา้ในสายผลิตภณัฑ์เดียวกัน (Up-selling) หรือการน าเสนอ
สินคา้ในสายผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่างกนั (Cross-selling) ดว้ยกลยุทธ์การสร้างรายไดจ้ากลูกคา้เดิมน้ีท า
ให้บริษทัสามารถสร้างรายไดห้รือผลก าไรเพิ่มข้ึนดว้ยตน้ทุนท่ีต ่ากว่าจากลูกคา้ใหม่ นอกจากน้ียงั
สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีในระยะยาวกบัลูกคา้เพื่อท่ีจะเพิ่มยอดขายหรือก าไรจากฐานลูกคา้เดิมและ
ความกา้วหนา้เติบโตในสถานการณ์ท่ีมีการแข่งขนัทางธุรกิจสูง 
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