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บทที ่1 

บทน ำ 

 
 

1.1 ภำพรวมธุรกจิอปุกรณ์เคเบิลส ำหรับระบบเครือข่ำยภำยในอำคำร (LAN Cabling) 
เทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสาร (ICT) มีการเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็วโลกมีการ

พฒันาและประยกุตใ์ชร้ะบบเทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสารในทุกๆดา้นมากยิ่งข้ึนการเกิดข้ึน
ของอินเตอร์เน็ตท าใหม้นุษยส์ามารถส่ือสารกนัไดอ้ยา่งรวดเร็ว ทั้งภาพ ขอ้มูลและเสียงอีกทั้งยงัช่วย
ลดเวลาในการติดต่อส่ือสารและลดตน้ทุนในการรับรู้ข่าวสารขอ้มูลท าให้ทั้งภาครัฐและเอกชนของ
ประเทศไทยตอ้งมีการปรับตวัเพื่อกา้วใหท้นักบัพฒันาการทางเทคโนโลยีอีกทั้งยงัเป็นการลดตน้ทุน
การด าเนินงานในระยะยาวและช่วยจดัระเบียบในองคก์รให้มีความคล่องตวัและเพิ่มมาตรฐานและ
ประสิทธิภาพในการท างานให้มากยิ่งข้ึนการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสารใน
งานด้านต่างๆ จึงมีความส าคัญมากยิ่งข้ึนจากข้อมูลเก่ียวกับการศึกษามูลค่าตลาดเทคโนโลยี
สารสนเทศและการส่ือสารของประเทศไทย โดยศูนยเ์ทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์
แห่งชาติและหน่วยงานต่างๆ อนัไดแ้ก่ 

ส านกังานส่งเสริมอุตสาหกรรมซอฟตแ์วร์แห่งชาติ (องคก์ารมหาชน-SIPA)  
สมาคมอุตสาหกรรมเทคโนโลยสีารสนเทศไทย (ATCI)  
สมาคมอุตสาหกรรมซอฟตแ์วร์ไทย (ATSI)  
สมาคมส่งเสริมการส่งออกอุตสาหกรรมซอฟตแ์วร์ไทย (TSEP)  
สถาบนัวจิยัและพฒันาอุตสาหกรรมโทรคมนาคม (TRIDI) 
สมาคมอุตสาหกรรมคอมพิวเตอร์ไทย (ATCM)  

ไดด้ าเนินโครงการศึกษาสภาวะตลาดและอุตสาหกรรมเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสารของ
ประเทศไทยพบวา่ภาพรวมของตลาดเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสารมีการขยายตวัท่ีเพิ่มข้ึน
และมีบทบาทท่ีส าคญัต่อการพฒันาสังคมและเศรษฐกิจของประเทศไทยเป็นอยา่งมาก  ดงัจะเห็นได้
จากมูลค่าตลาดรวมท่ีมีการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง โดยในปี 2554 มูลค่าตลาดรวมของตลาดเทคโนโลยี
สารสนเทศและการส่ือสารมีมูลค่าทั้งส้ิน 408,846 ล้านบาทและในปี 2555  มูลค่าตลาดรวมของ
ตลาดเทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสารคาดวา่จะเท่ากบั 444,385 ลา้นบาท 
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หากพิจารณาขอ้มูลโดยละเอียดของตลาดอุปกรณ์ส่ือสาร (Communication Equipment 
Market) ในส่วนของตลาดอุปกรณ์ส่ือสารใชส้าย (Wireline Equipment) จะพบวา่สามารถจ าแนกได้
เป็น 3 ส่วนหลกัดงัน้ี 

1. อุปกรณ์ส่ือสารใช้สายท่ีใช้เช่ือมต่อจากโครงข่ายส่ือสาร (Wireline Access 
Equipment) 

2. อุปกรณ์เคเบิลส าหรับระบบเครือข่ายภายในอาคาร (LAN Cabling) 
3. ตูชุ้มสายโทรศพัท ์(PBX/PABX) 

ตำรำงที ่1.1 แสดงถึงตลาดอุปกรณ์ส่ือสาร 

ทีม่ำ : NECTEC หมายเหตุ: 1 ขอ้มูลประมาณการณ์ 
 จากตารางขา้งตน้จะพบวา่ตลาดอุปกรณ์ส่ือสารใชส้ายมีการเติบโตต่อเน่ืองมาโดยตลอดโดย
อตัราการเติบโตในแต่ละปีจะมีความแตกต่างกนัไปตามสถานการณ์เศรษฐกิจภายในประเทศแต่ก็ยงั
มีการเติบโตอยู่สม ่าเสมอโดยเฉพาะอย่างยิ่งในตลาดอุปกรณ์เคเบิลส าหรับระบบเครือข่ายภายใน
อาคาร (LAN Cabling)  
 
 

ประเภท 
2552 
(ล้ำน
บำท) 

2553 
(ล้ำน
บำท) 

2554 
(ล้ำน
บำท) 

25551 
(ล้ำน
บำท) 

อตัรำกำรเติบโต 

2552-
2553 

2553-
2554 

2554-
25551 

1. อุปกรณ์เคเบิล
ส าหรับระบบ
เครือข่ายภายใน

อาคาร 

2,684 2,904 3,438 4,166 8.20 % 18.39% 21.18% 

2.อุปกรณ์
ส่ือสารใชส้ายท่ี
ใชเ้ช่ือมต่อจาก
โครงข่ายส่ือสาร 

4,676 5,345 6,147 6,741 14.31 % 15.00% 9.66% 

3.ตูชุ้มสาย
โทรศพัท ์

5,972 5,473 5,055 4,583 (8.36 %) (7.64%) (9.34%) 

มูลค่ำตลำดรวม 13,332 13,722 14,640 15,490 2.93 % 6.69% 5.81% 
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1.1.1 ประเภทของอุปกรณ์ส่ือสำร 
Core Network Equipment ได้แก่ DWDM (Dense Wavelength Division 

Multiplexing), Wavelength Converter, SDH (Synchronous Digital Hierarchy), IPTN, IP Router, 
L2/L3 Switch, Optical Communication, Fiber Optic System, Backhaul 

Wireline Equipment ไดแ้ก่ Media Gateway, IP PBX, DSLAM, MSAN, Signaling 
Gateway, BRAS, OLT/ONU (include. Terminal FTTH), Switching Equipment, Rack System, 
Concentrator, Controller, LAN Cable and Connector Attenuator, Patch และ Panel/Cord เป็นตน้ 

Wireless Equipment ไดแ้ก่ BTS, Repeater, Booster, Filter, RRH, MSC, HLR/VLR, 
SGW, SGSN, GGSN, RNC, Switching, Femtocell, Pico Cell, Compact Base Station, Microwave 
Backhaul, Amplifier, Access Point, Router, Access Card เป็นตน้ 

อุตสาหกรรมเทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสารมีการขยายตวัเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง
ซ่ึงในระบบเคร่ือข่ำยไร้สำยก็ยังคงต้องอำศัยสำยสัญญำนอยู่เพื่อเป็นโครงสร้ำงหลักและยังคงเป็น
เช่นนี้ต่อไปเน่ืองจำกระบบไร้สำยปัจจุบันยังมีควำมจุหรือ bandwidth ต ่ำเกินไปธุรกิจสายน า
สัญญานจึงมีการเติบโตข้ึนตามสถานการณ์ปัจจุบนัและจะเติบโตข้ึนอยา่งรวดเร็วจนถึงปลายปี 2018 
ซ่ึงจะเห็นไดจ้ากการลงทุนของภาครัฐและเอกชนในการประมูลโครงการต่างๆ รวมทั้งสถานการณ์
การเมืองในประเทศพฒันาข้ึนในทางท่ีดี และสถานการณ์ทางเศรษฐกิจโลกท่ีมีแนวโนม้ปรับตวัดีข้ึน 
ซ่ึงจะเติบโตมากข้ึนในตลาด Data Center Telecoms and collocation service มากกวา่ Local Area 
Network (LAN) market.  

การเติบโตในอุตสาหกรรมเทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสารท าให้มีความตอ้งการ
ในระบบคอมพิวเตอร์และระบบเครือข่ายภายในองค์กร (Local Area Network: LAN) มากข้ึนและ
ความจ าเป็นพื้นฐานท่ีจะท าให้คอมพิวเตอร์ส่ือสารกนัไดดี้คือระบบข่ายสายสัญญาณทั้งการเติบโต
ของระบบคลาวด์คอมพิวต้ิง (Cloud Computing)  การขยายตวัของดาตา้เซ็นเตอร์ในกลุ่มองค์กร 
(Data Center) และปริมาณความตอ้งการใชง้านดิจิตอลแอพพลิเคชัน่ (Digital application ) ในกลุ่ม
ผูใ้ช้ตามบา้นท่ีเพิ่มข้ึนออกไป   เน่ืองจากการเติบโตอย่างรวดเร็วของดิจิตอลคอนเทนต์ (Digital 
Content) ส่งผลให้จ  าเป็นต้องเพิ่มประสิทธิภาพในการรับส่งข้อมูลให้มีความรวดเร็วยิ่งข้ึนเพื่อ
รองรับการเปล่ียนแปลงและผลกัดนัให้เกิดความตอ้งการใช้งานเทคโนโลยีโครงข่ายความเร็วสูง
ยิ่งข้ึนดงันั้นจึงมีสินคา้ดา้นข่ายสายหลากหลายยี่ห้อและมีการใชก้ลยุทธ์ทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั
ออกไป  จากกราฟแสดงถึงส่วนแบ่งทางการตลาดของผูผ้ลิตสายน าสัญญานท่ีมีจ าหน่ายในประเทศ
ไทยซ่ึงจะเห็นไดว้่า Interlink และ TE connectivity ครองส่วนบางทางการตลาด 21% และ 44% 
ตามล าดบั 
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ภำพที ่1.1 แสดงส่วนแบ่งการตลาดผลิตภณัฑส์ายเคเบิลในประเทศไทย 
ทีม่ำ: Structured cabling 2015 - South East Asia Report 58921/2 BSRIA © 

 

 

1.2 ประวตัิ บริษทั บิทชิิโน (ประเทศไทย) จ ำกดั 
บริษทั บิทิชิโน (ประเทศไทย) จ ากดัก่อตั้งในปี 2513  ไดน้ าเทคโนโลยีและดีไซน์

สไตล์อิตาเลียนของสวิตช์ เตา้รับ  เขา้มาเปิดตลาดในประเทศไทย เพียง 2-3 ปีต่อมา บริษทัฯ ได้
กลายเป็นผูน้ าในตลาดของอุปกรณ์ไฟฟ้าความส าเร็จน้ีส่งผลให้บริษทัฯ ก่อตั้งโรงงานผลิตข้ึนใน
ประเทศไทยในปี พ.ศ. 2536 ดว้ยจุดมุ่งหมายเพื่อตอบสนองความตอ้งการของตลาดในประเทศไทย
ได้มากข้ึน ให้สอดคล้องด้านตน้ทุน การขนส่ง และการบริการ ซ่ึงบริษทั บิทิชิโน นั้นอยู่ภายใต ้
group brand ของบริษทั Legrand จากประเทศฝร่ังเศส 

 
1.2.1 โรงงำนผลติในประเทศไทย 
โรงงานของบิทิชีโนอยู่ท่ีบางนานบัเป็นการเปิดโอกาสให้ทั้งสองฝ่ายโดยฝ่ายแรกคือ 

พนักงาน ท่ีจะได้มีโอกาสเรียนรู้การท างานร่วมกบัเทคโนโลยีขั้นสูงต่างๆ เช่น เคร่ืองยิงเลเซอร์
ส าหรับประทบัตรา พิมพส์ัญลกัษณ์ เคร่ืองฉีดพลาสติก (ท างานโดยหุ่นยนต ์และจกัรกล) อีกฝ่ายคือ 
บริษทัฯ ซ่ึงจะได้ประโยชน์จากทกัษะ แนวทางการท างานท่ียอดเยี่ยม โดยเฉพาะมาตรฐานการ
ควบคุมคุณภาพ จุดบรรจบของคุณภาพชั้นเลิศกบัเทคโนโลยีชั้นเยี่ยม ส่งผลให้โรงงานในประเทศ
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ไทยสามารถผลิตเพื่อส่งออกสินคา้ไปยงัประเทศต่างๆ ได ้เช่น อินโดนีเซีย ฟิลิปปินส์ ลาว เวียตนาม 
รวมถึงลาตินอเมริกา (เม็กซิโก ชิลี และเวเนซูเอลา) และกลุ่มประเทศในตะวนัออกกลางอีกด้วย 
 

1.2.2 โครงสร้ำงองค์กรบริษัท บิทชิิโน (ประเทศไทย) จ ำกดั 
ส านกังานใหญ่ตั้งอยูท่ี่ชั้น 10 เพลินจิตเซ็นเตอร์ เลขท่ี 2 ถนนสุขมุวทิ คลองเตย

กรุงเทพฯ 10110 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภำพที ่1.2 แสดงผงัโครงสร้างองคก์รบริษทั บิทิชิโน (ประเทศไทย) จ ากดั 
 
 

1.3 สภำพปัญหำของบริษทั บิทชิิโน (ประเทศไทย) จ ำกดั 
 ปี 2556 บริษทัไดมี้การน าสายสัญญาณเขา้มาจ าหน่ายเพื่อเพิ่มยอดขายของบริษทัฯ 

และตอบโจทยค์วามตอ้งการของตลาดและอุปสงค์ท่ีมีเพิ่มข้ึนในประเทศไทยแต่เม่ือน าเขา้สินคา้
มาแลว้ยงัไม่สามารถท าตลาดในประเทศไทยไดส้ าเร็จเน่ืองจากสินคา้ในกลุ่มสายสัญญาณเป็นโปร
ดกัส์ท่ีน าเขา้มาจากประเทศฝร่ังเศสภายใต ้Brand ของบริษทัแม่ (Legrand) การท่ีตอ้งน าเขา้จาก
ต่างประเทศทางแถบยุโรปท าให้สินคา้มีราคาท่ีแพงและไม่สามารถแข่งขนัได้กบัเจา้ตลาดท่ีมีอยู่
รวมทั้งสายสัญญานยงัตอ้งการอุปกรณ์พว่งเสริมแต่ทางบริษทัก็ยงัมีไม่ครบทั้ง Solution หลงัจากนั้น
บริษทัแม่ (Legrand) ไดท้  าการ M&A โรงงานผลิตภายในภูมิภาคเอเชียในหลายๆแห่งยกตวัอยา่งเช่น 
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ท า Contact Manufacturing ท่ีจีนส าหรับผลิตสายสัญญาณเพื่อลดต้นทุนในการขนส่ง SJ 
Manufacturing ของประเทศสิงคโปร์ท่ีผลิตตู ้Rack และ Raritan ท่ีผลิต PDU เพื่อตอบโจทยข์อง
ลูกคา้ท่ีตอ้งการครบทั้ง Solution เพื่อท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจสูงสุด สืบเน่ืองจากบริษทัฯ มี
ช่ือเสียงอยู่ในประเทศในกลุ่มสินคา้สวิตช์ เตา้รับ ซ่ึงไดรั้บความไวว้างใจจากท่ีปรึกษาโครงการ 
ผูรั้บเหมา โครงการคอนโดมิเนียมระดบั High End  และโรงแรมชั้นน าใชสิ้นคา้ของบริษทักนัอยา่ง
กวา้งขวางบริษทัฯจึงไดน้ าโปรดกัน์ในกลุ่มสายสัญญาณเขา้มาท าตลาดใหม่ในประเทศไทยอีกคร้ัง
ภายใต ้Brand Legrand ในปลายปี 2558 ในขณะน้ีทำงบริษัทต้องกำรที่จะเพิ่มยอดขำยโดยกำรน ำ
สินค้ำใหม่เข้ำมำขำยในกลุ่มลูกค้ำเดิมแต่ยังไม่สำมำรถท ำกำรขำยสินค้ำในกลุ่ม Structure cabling 
ในประเทศไทยได้เน่ืองส่วนใหญ่ลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มผูรั้บเหมา ผูติ้ดตั้งสายสัญญาณและลูกคา้องค์กร
ส่วนใหญ่มีสายสัญญาณท่ีเคยใช้อยูใ่นตลาดประเทศไทยอยู่แลว้รวมถึงช่องทางการจดัจ าหน่ายใน
กลุ่มสินคา้สายสัญญาณในประเทศยงัมีไม่มากซ่ึงหากลูกคา้จะสั่งซ้ือยงัคงตอ้งสั่งโดยตรงผา่นทาง
บริษทัอยูเ่พราะยงัไม่มีการแต่งตั้ง Distributor ในกลุ่มโปรดกัส์น้ีประเทศไทย 
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บทที ่2 

กำรวเิครำะห์ปัจจัยทีม่ผีลต่อกำรแข่งขนัทำงธุรกจิ 
 
 

ในสังคมท่ีเปล่ียนแปลงไปธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัเทคโนโลยเีป็นธุรกิจท่ีมีการเติบโตอยา่ง
ต่อเน่ืองในทุกๆปีเน่ืองด้วยวิถีการด าเนินชีวิตของคนในปัจจุบนัก็เปล่ียนแปลงไป ทั้งด้านความ
เป็นอยู่ การส่ือสาร การท างาน การคมนาคมและการขนส่ง ธุรกิจและอุตสาหกรรม การแพทย ์
วฒันธรรม และการศึกษาในปัจจุบนันวตักรรมใหม่ๆ ท่ีเกิดข้ึนท าให้อุปกรณ์คอมพิวเตอร์และการ
ส่ือสารได้รับการพฒันาให้มีประสิทธิภาพสูงข้ึนและมีขนาดเล็กลง ท าให้การส่ือสารข้อมูลด้วย
คอมพิวเตอร์ สมาทร์โฟน เครือข่ายอินเทอร์เน็ต ซ่ึงปัจจุบนัมีผูใ้ชห้ลายพนัลา้นคนทัว่โลกและเพิ่ม
จ านวนข้ึนอยา่งรวดเร็ว ซ่ึงช่วยใหก้ารเขา้ถึงสารสนเทศและบริการต่างๆ เป็นไปอยา่งสะดวกรวดเร็ว
และไร้พรมแดน โดยอาจเรียกไดว้า่เป็น “สังคมอิเล็กทรอนิกส์ ” นัน่เองดงันั้นจึงจ าเป็นจะตอ้งมีการ
วเิคราะห์ปัญหาท่ีมีทั้งหมดวา่มีสาเหตุมาจากปัจจยัภายในหรือปัจจยัภายนอกอะไรบา้งดงัต่อไปน้ี 

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมสามารถใช้เคร่ืองมือได้หลากหลายเคร่ืองมือในการ
วเิคราะห์จะใชเ้คร่ืองมือดงัน้ี  

 
 

2.1 กำรวเิครำะห์สภำพแวดล้อมภำยนอกโดย PESTEL Analysis 
เป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ส าหรับการวิเคราะห์แนวโนม้ของตลาดและวิเคราะห์ภาพรวมของ

ธุรกิจในอนาคตโดยอาศยัการขอ้มูลของการเปล่ียนแปลงของปัจจยัภายนอกต่างๆ ท่ีเราไม่สามารถ
ควบคุมไดป้ระกอบไปดว้ย  

 
2.1.1 P - Politic: ปัจจัยทำงนโยบำยและกำรเมือง  
จากการท่ีรัฐมีนโยบายบรอดแบนด์แห่งชาติผา่นกระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและ

การส่ือสารสนบัสนุนให้มีการใช้บริการอินเตอร์เน็ตบรอดแบนด์ไดอ้ย่างทัว่ถึงเท่าเทียมกนัรวมทั้ง
ส่งเสริมใหภ้าคเอกชนและประชาชนโดยภาครัฐสนบัสนุนการขยายบริการสาธารณูปโภคพื้นฐานท่ี
ประชาชนทุกคนสามารถเขา้ถึงและใช้ประโยชน์ได ้นโยบายคณะรัฐมนตรีท่ีจะให้ “สังคมไทยเป็น
สังคมอุดมณ์ปัญญา” Smart Thailand Smart Network Smart Government Smart business และ
นโยบายดิจิทลัเพื่อเศรษฐกิจและสังคม Digital Economy ท าให้รัฐบาลให้ความส าคญักบัการลงทุน
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โครงสร้างขั้นพื้นฐานของประเทศ          นโยบายต่างๆเหล่าน้ีเป็นปัจจยับวกให้กบัธุรกิจประเภท
สายสัญญาณเพราะเม่ือมีการลงทุนขั้ นพื้นฐานงานระบบงานโครงสร้างก็มีความต้องการ
สายสัญญาณเพิ่มมากข้ึน รวมทั้งการน าเขา้สินคา้ในกลุ่มสายสัญญาณบางประเภทภาษีน าเขา้รัฐบาล
ก็มีภาษีเป็น 0% 

 
2.1.2 E - Economic: ปัจจัยทำงเศรษฐกจิ  
เศรษฐกิจโดยรวมของประเทศไทยมีแนวโนม้ดีข้ึนโดยปัจจยัหลกัมาจากการท่ีรัฐบาล

เดินหน้าลงทุนในโครงการเมกะโปรเจ็คท่ีเป็นโครงสร้างหลกัของประเทศไม่ว่าจะเป็น ทางด่วน
พิเศษระหวา่งเมือง โครงการส่วนต่อขยายรถไฟฟ้าและรถไฟฟ้าใตดิ้น แมก้ระทัง่ภาคธุรกิจคอนโดมี
เนียม โรงแรมและอาคารพานิชยข์นาดใหญ่ต่างๆ ก็มีการขยายตวัเพิ่มข้ึน การเปิดประชาคมเศรษฐกิจ
อาเซียนและการลงทุนรถไฟไทย-จีน ท าให้สามารถออกไปลงทุนในต่างประเทศและมีขนาดตลาด
ใหญ่ท่ีใหญ่ข้ึนโดยเฉพาะในประเทศอาเซียน เช่น มาเลเซีย อินโดนีเซีย พม่า และ ฟิลิปปินส์ เป็นตน้ 
ซ่ึงลงทุนโครงสร้างพื้นฐานให้ผลประโยชน์ตอบแทนท่ีดีเพื่อดึงดูดทุนมาประเทศไทยท่ามกลาง
ความเปล่ียนแปลงน้ี 

ดว้ยมีการร่วมมือทางเศรษฐกิจน้ีการขยายกลุ่มตลาดเป้าหมายไปยงัเพื่อนบา้นนั้นก็เป็น
ปัจจยับวกท่ีท าใหเ้กิดการขยายช่องทางทางการตลาดในอนาคตไดส้ าหรับสายสัญญาณ 

 
2.1.3 S – Social: ปัจจัยทำงสภำพสังคม  
สังคมในยคุปัจจุบนัน้ีกา้วเขา้สู่สังคมแบบดิจิตลัทุกคนตอ้งการท่ีจะเขา้ถึงอินเตอร์เน็ต

มากข้ึนไม่วา่จะเป็น TV digital หรือ การคา้ขายผา่นทาง E - commerce รวมทั้งสังคมมีรูปแบบ
ผลิตภณัฑแ์ละบริการใหม่ๆ เช่น Lines, Facebook, Twitter ท าใหมี้ความตอ้งการเขา้ถึงอินเตอร์เน็ต
มากข้ึนซ่ึงหมายถึงความตอ้งการทางดา้นโครงสร้างพื้นฐานโดยเฉพาะสายสัญญาณมีความตอ้งการ
เพิ่มข้ึนดว้ยซ่ึงเทคโนโลยกีารเช่ือมต่อ Internet ความเร็วสูง (Hi-speed Internet) แบ่งการเช่ือมต่อเป็น 
3 รูปแบบ   1.เช่ือมต่อผา่นสาย Cable  2.เช่ือมต่อผา่นสาย DSL  3.เช่ือมต่อแบบไร้สาย (Wireless) 

ถึงแมปั้จจุบนัจะมีความตอ้งการการส่ือสารแบบไร้สายมากข้ึนแต่โครงสร้างเบ้ืองหลงั
การส่ือสารแบบไร้สายก็คงยงัตอ้งการ Backbone infrastructure อยูแ่ละมีความตอ้งการสายสัญญาณ
ท่ีมีคุณภาพเพิ่มมากข้ึนเร่ือยๆเพื่อรองรับการเช่ือมต่อขอ้มูลท่ีมีปริมาณมากและความเร็วสูงท่ีเพิ่ม
ความตอ้งการมากเพิ่มข้ึน 
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2.1.4 T – Technology: ปัจจัยทำงเทคโนโลยีและนวตักรรมใหม่ 
การเปล่ียนแปลงเทคโนโลยีท่ีน่าจบัตาในปี 2558 เช่น 4G Internet of thing การ 

Steaming หนงัหรือเพลงและการปรับความเร็วอพัโหลดของบริการอินเตอร์เน็ตบรอดแบนดท์ั้งหมด
ระบบเครือข่ายแบบไร้สายท าใหรู้้สึกวา่ทลายขอ้จ ากดัเร่ืองการเช่ือมต่อท่ีไม่ตอ้งมีสายอีกต่อไปแต่
สุดทา้ยแลว้ก็ตอ้งพึ่งพาสายสญัญาณเน่ืองจาก“คล่ืนความถ่ี”ท่ีใชส้ าหรับรับส่งขอ้มูลเป็นทรัพยากรท่ี
มีอยูอ่ยา่งจ ากดัในทางกลบักนัสายสัญญาณนั้นกลบัใหค้วามเร็วในการรับส่งขอ้มูลท่ีมากกวา่แบบไร้
สายเหตุผลหน่ึงท่ีเป็นเช่นนั้นก็เพราะสายสัญญาณเป็นส่ือกลางในการรับส่งขอ้มูลท่ีดีกวา่จากภาพ
แสดงใหเ้ห็นถึงการเช่ือมต่อซ่ึงส่งเสริม ใหค้วามตอ้งการของผูบ้ริโภคตอ้งการสายท่ีมีคุณภาพมาก
ข้ึนดว้ย  

 
2.1.5 L – Legal: ปัจจัยทำงกฎหมำย  
การน าเขา้สายสัญญาณจากต่างประเทศหากเป็นสายสัญญาณแบบ Fiber optic บางชนิด

แลว้ตอ้งขออนุญาตจากหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งเช่น ส านกังานมารฐานผลิตภณัฑ์อุตสาหกรรม หรือ
หากเป็นมาตรฐานระดบัสากลเช่น มาตรฐาน EIA/TIA 568 ซ่ึงเป็นมาตรฐานท่ีก าหนดข้ึนโดยความ
ร่วมมือของ 3 องคก์ร ไดแ้ก่   

ส านกังานมาตรฐานแห่งสหรัฐอเมริกา ( American National Standards Institute : 
ANSI )  

สมาคมอุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์ ( Electronic Industries Association : EIA )  
สมาคมอุตสาหกรรมโทรคมนาคม ( Telecommunications Industry Association : 

TIA ) 
โดยใช้ช่ือ มาตรฐานว่า “EIA/TIA 568 Commercial Building Telecommunication 

Wiring Standard”  และน าออกใช้เม่ือเดือนกรกฎาคม 1991 ซ่ึงผูผ้ลิตสายสัญญาณในประเทศไทย
ต้องผ่านข้อก าหนดตามน้ีหรือผ่านมาตรฐานองค์การมาตรฐานสากล ISO (International 
Standardization and Organization ) ซ่ึง ISO เป็นองค์กรท่ีรวบรวมองคก์รมาตรฐานจากประเทศ
ต่างๆ 130 ประเทศ ซ่ึงมาตรฐานท่ีเก่ียวกับสายสัญญาณคือ  ISO/IEC 11801: Information 
technology - Generic cabling for customer premise   

ซ่ึงในระดบัโลกบริษทัฯไดผ้่านขอ้ก าหนดตามาตรฐานทั้งหมดและทั้งน้ีบริษทัอยู่ใน
ระหวา่งการยืน่ขอรับรองมาตรฐานสินคา้ในกลุ่ม Fiber optic outdoor armor กบัส านกังานมาตรฐาน
อุตสาหกรรมซ่ึงคาดวา่จะแลว้เสร็จและพร้อมจดัจ าหน่ายภายในปีหนา้ 

 



10 

2.1.6 E – Ecological: ปัจจัยสภำพแวดล้อม 
RoHS Compliant (Restriction on Hazardous Substances) คือขอ้ก าหนดการจ ากดัการ

ใชส้ารอนัตรายเป็นขอ้ก าหนดของคณะกรรมาธิการยุโรปหรืออีซี (EC – European Commission) ซ่ึง
เป็นหน่วยงานท่ีก าหนดนโยบายและการบริหารงานรวมของประเทศในเครือสหภาพยุโรปหรืออีย ู
(EU – European Union) ท่ีเก่ียวขอ้งกบัสภาวะแวดลอ้มและสุขอนามยัขอ้ก าหนดน้ีคืออุปกรณ์ไฟฟ้า
อิเลคทรอนิคส์ตอ้งไม่มีหรือมีส่วนผสมของโลหะหนกั 6 ชนิดไม่เกินเกณฑ์ซ่ึงลูกคา้ท่ีเป็นองค์กร
ใหญ่ๆมกัจะน าขอ้ก าหนดน้ีมาพิจารณาในการเลือกใชส้ายสัญญาณ 

ทางบริษทัฯไดผ้่านขอ้ก าหนดตามาตรฐานทั้งหมดเน่ืองจากเป็นบริษทัฯท่ีอยู่ในกลุ่ม
สหภาพยโุรปซ่ึงจะน าขอ้ก าหนดน้ีมาพิจารณาเป็นหลกัอยูแ่ลว้ 
 
 

2.2 กำรวเิครำะห์สภำพแวดล้อมภำยนอก โดย 5 Force 
สภาพแวดลอ้มในการด าเนินธุรกิจเป็นส่ิงส าคญัท่ีตอ้งน ามาพิจารณาในการวางแผน

ของบริษทัการวเิคราะห์ปัจจยัทั้ง 5 จะช่วยให้เขา้ใจถึงโครงสร้างและผลกระทบต่อความสามารถใน
การท าธุรกิจในอุตสาหกรรมและช่วยใหท้ราบถึงจุดแขง็และจุดอ่อนท่ีเก่ียวขอ้งกบัอุตสาหกรรมและ
คู่แข่งดงัต่อไปน้ี 

 
2.2.1 Threat of new entrants: กำรคุกคำมจำกกำรเข้ำมำของคู่แข่งรำยใหม่สูง  

การคุกคามจากการเข้ามาของคู่แข่งรายใหม่สูงเน่ืองจากทัว่โลกในแต่ละภูมิภาคมีการผลิตสาย
ประเภทน้ีและตลาดประเทศไทยเป็นตลาดท่ีก าลงัเติบโตท าให้ผูเ้ล่นจากต่างประเทศหลายรายท่ี
ต้องการเข้ามาท าตลาดในประเทศไทยซ่ึงข้อก าหนดและกฎหมายในประเทศไทยในเร่ือง
สายสัญญาณก็ยงัอา้งอิงมาตรฐานระดบัโลกอยู่หรืออาจจะเป็นการสร้างแบรนด์ของตนเองและไป
จา้งโรงงานผูผ้ลิตท่ีมีการผลิตสายสัญญานอยู่แลว้มาท าแบรนด์เป็นของตนเองก็สามารถท าไดแ้ต่ก็
ตอ้งผ่านขอ้ก าหนดและมาตรฐานอุตสาหกรรมของไทยเพื่อท าการน าเขา้ซ่ึงขั้นตอนน้ีตอ้งใช้ระยะ
เวลานาน 
 

2.2.2 Rivalry Among Exiting Competitor:  กำรแข่งขันภำยในอุตสำหกรรมสูง  
การแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมสูงเน่ืองจากมีผูเ้ล่นมากรายจากต่างประเทศและมี product low cost 
ท่ีผลิตไม่ไดคุ้ณภาพเขา้มาในอุตสาหกรรมท าให้แข่งขนักนัอยา่งดุเดือดการเปิดประชาคมเศรษฐกิจ
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อาเซียนท าให้กลุ่มทุนจากประเทศอ่ืนพร้อมมาลงทุนในไทยหรือแมก้ระทัง่มาตั้งโรงงานผลิตใน
ประเทศไทยเพื่อลดตน้ทุนในการขนส่ง  
 

2.2.3 Bargaining power of suppliers: อ ำนำจกำรต่อรองของผู้ส่งมอบปัจจัยผลติต ่ำ  
อ านาจการต่อรองของผูส่้งมอบปัจจยัผลิตต ่าเน่ืองจากโรงงานผลิตเป็นโรงงานท่ีผลิตสายสัญญาณ
ไม่ไดผ้ลิตอย่างอ่ืนดว้ยหากโรงงานน้ีผลิตไม่ไดก้็สามารถไปติดต่อโรงงานอ่ืนท่ีอยู่ภายใต ้Legrand 
Group ใหผ้ลิตแทนไดแ้ต่อาจจะเกิดความล่าชา้และเกิดตน้ทุนทางการคา้เพิ่มข้ึน 

 
2.2.4 Bargaining power of customers: อ ำนำจกำรต่อรองของผู้บริโภคสูง  

อ านาจการต่อรองของผูบ้ริโภคมีมากเน่ืองจากโรงงานตอ้งการขายของจึงตอ้งผลิตตาม Forecast ของ
แต่ละประเทศซ่ึงหากท าการการคาดได้ไม่แม่นย  าก็จะเกิดการล่าช้าของการส่งซ่ึงหากส่งให้มือ
ผูบ้ริโภคไม่ทนัระยะเวลาท่ีก าหนดหรือของขาดลูกคา้ก็สามารถเปล่ียนไปใช้แบรนด์อ่ืนไดเ้พราะมี
ตวัเลือกมากมายในตลาดหากตอ้งรอของนานหรือไม่มีของตามท่ีตอ้งการก็สามารถเปล่ียนแปลงได้
ทนัที 
 

2.2.5 Threat of substitute products: กำรคุกคำมของผลติภัณฑ์ทดแทนต ่ำ  
การคุกคามของผลิตภณัฑท์ดแทนต ่าหากจะทดแทนจะเป็นการเปล่ียนไปใชแ้บรนด์อ่ืนแทนหรือการ
ท่ีผูบ้ริโภคหนัมาใชบ้ริการทางดา้น Cloud Data Center แต่ยงัไงก็ตาม “คล่ืนความถ่ี” ท่ีใชส้ าหรับ
รับส่งขอ้มูลเป็นทรัพยากรท่ีมีอยูอ่ยา่งจ ากดัในทางกลบักนัสายสัญญาณนั้นกลบัให้ความเร็วในการ
รับส่งขอ้มูลท่ีมากกวา่แบบไร้สายหรือในงานอาคารก็ยงัคงตอ้งการโครงสร้างหลกัท่ีเป็นสายสัญญา
นอยู่ไม่ว่าจะเป็น Security Camera หรืออาคารอจัฉริยะ Low – Voltage building automation 
systems (BAS) ท่ีสามารถผสมผสานระบบต่างๆบนสายสัญญาณเขา้ดว้ยกนั 
 
 

2.3 กำรวเิครำะห์สภำพแวดล้อมโดย Supply Chain 
การบริหารและเช่ือมโยงเครือข่ายตั้งแต่ Supplier, Manufacturers, Distributors เพื่อส่ง

มอบสินคา้หรือบริการใหลู้กคา้โดยมีการเช่ือมโยงขอ้มูลวตัถุดิบ สินคา้บริการ เงินทุนรวมถึงการส่ง
มอบเขา้ดว้ยกนัเพื่อให้การส่งมอบเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพและสามารถส่งมอบไดต้ามเวลาและ
ความตอ้งการ 

 



12 

2.3.1 กำรวเิครำะห์ Supply Chain ของบริษัท บิทชิิโน่ (ประเทศไทย) จ ำกดั 
ภาพรวมของการจากการวิเคราะห์  Supply chain พบว่าจุดส าคญัท่ีจะสร้าง

ความสามารถในการแข่งขนัไดท่ี้ส าคญัมี 2 ส่วนดว้ยกนัส่วนแรกคือส่วนท่ีจะสามารถท าให้เกิด
ความสามารถในการแข่งขนัคือการจดัหา Distribution Channel ส่วนท่ีสองคือส่วนจะตอ้งมีการท า
การตลาด Marketing เพื่อให้ตลาดรับรู้ว่าทางบริษทัไดมี้สินคา้ในกลุ่มสายสัญญาณเขา้มาจ าหน่าย
แล้วซ่ึงในขณะน้ีบริษัทได้มีการเชิญลูกค้าเดิมเข้ามาท าการเยี่ยมชมโชว์รูมแต่ยงัไม่ประสบ
ความส าเร็จมากนกัทั้งน้ีจะให้ความส าคญัไปท่ีการจดัหา Distribution Channel เน่ืองจากจะสามารถ
ให้เขา้หาลูกคา้ได้มากข้ึนและง่ายต่อการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายซ่ึงจุดน้ีเป็นส่ิงส าคญัท่ีบริษทั
จะตอ้งมีการวางแผนอย่างรัดกุม และร่างสัญญาร่วมกนัระหว่างบริษทักบั Distribution Channel 
เพื่อใหท้ราบขอบเขตของบริการท่ีชดัเจนซ่ึงจากภาพจะเห็นไดว้า่การจดัจ าหน่ายสินคา้สายสัญญาณ
ภายในประเทศจะเป็นเป็นช่องทางต่างๆดงัน้ีซ่ึงหากพิจารณาจาก Supply chain แลว้ทางบริษทัยงั
ขาด Distribution channel อยู ่

 
 

 
 
 

 
ภำพที ่2.1 แสดงการวเิคราะห์ Supply Chain 

กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของบริษทัฯ สามารถแบ่งไดด้งัต่อไปน้ี 
ผูจ้ดัจ  าหน่าย  (Distributor) 

ซ่ึงจะท าหน้าท่ีกระจายสินคา้ไปยงัพื้นท่ีต่างๆภายในประเทศหรือขายให้ผูแ้ทนจ าหน่ายโดยตรง มี
หนา้ท่ีเก็บสินคา้คงคลงัรวมถึงการท าการตลาดเพื่อโปรโมทสินคา้ในกลุ่มน้ี 

ผูแ้ทนจ าหน่ายและผูรั้บเหมา (Dealers & Contractors) 
เป็นลูกคา้ท่ีน าสินคา้ของบริษทัฯไปจ าหน่ายต่อหรือน าไปติดตั้งให้แก่ลูกคา้ บริษทัผูค้า้คอมพิวเตอร์
ขนาดกลางและเล็ก ผูรั้บเหมาดา้นไฟฟ้าและส่ือสารทั้งขนาดใหญ่และขนาดเล็ก รวมทั้งบริษทัผูค้า้
คอมพิวเตอร์หรือผูรั้บเหมาท่ีติดตั้งระบบข่ายสายสัญญาณเองเป็นผูจ้ดัสายและเขา้สาย (Terminate) 
พร้อมทดสอบระบบ (Testing) ก่อนส่งมอบ 

ลูกคา้องคก์ร ( End User ) 
เป็นหน่วยงานทั้ งภาคเอกชน รัฐบาล และรัฐวิสาหกิจท่ีมีความต้องการใช้อุปกรณ์ระบบข่าย
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สายสัญญาณ ยกตวัอยา่ง เช่น การไฟฟ้าฝ่ายผลิตแห่งประเทศไทย ธนาคารพานิชต่างๆ ท่าอากาศยาน 
เป็นต้นโดยฝ่ายการขายจะเป็นผูติ้ดต่อลูกค้าในส่วนน้ีโดยตรงซ่ึงการเสนอสินค้าซ่ึงลูกคา้จะใช้
รูปแบบใดในการสั่งซ้ือนั้นข้ึนกบัชนิด ปริมาณ และมูลค่าของสินคา้ท่ีสั่งในแต่ละคร้ัง  

ช่องทางจดัจ าหน่าย (Channel of Distributions) เน่ืองจากบริษทัยงัไม่มีการแต่งตั้ง
ตวัแทนจ าหน่ายอย่างเป็นทางการซ่ึงท าให้เกิดปัญหาต่างๆเช่นการเขา้ถึงลูกคา้ช้าลงไม่สามารถ
กระจายสินคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว ไม่สามารถ Forecast Demand เพื่อท าการ Stock ของไดท้  าให้การ
ขนส่งล่าชา้ ไม่มี Partner ในการช่วยท าตลาด  

 
 

2.4 กำรวเิครำะห์สภำพแวดล้อมภำยในโดย SWOT Analysis 
เป็นเคร่ืองมือในการประเมินองค์กรซ่ึงช่วยผูบ้ริหารก าหนดจุดแข็ง (Strength) คือ

ลกัษณะของธุรกิจท่ีมีประโยชน์มากกว่าคนอ่ืน จุดอ่อน (Weakness) คือลกัษณะทีเสียเปรียบเม่ือ
เทียบกบัคนอ่ืนๆ  โอกาส (Opportunity) คือปัจจยัท่ีบริษทัฯสามารถใช้ประโยชน์ได้  อุปสรรค 
(Threat) คือองค์ประกอบสภาพแวดล้อมท่ีอาจท าให้เกิดปัญหาส าหรับธุรกิจ จากสภาพแวดล้อม
ภายนอกตลอดจนผลกระทบท่ีมีศกัยภาพจากปัจจยัเหล่าน้ีต่อการท างานขององคก์รเพื่อให้ไดม้าถึง
การวเิคราะห์ท่ีมีประโยชน์เพื่อหาความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 
 

2.4.1 จุดแข็ง (Strength) 
- ผูน้ าทางดา้นตลาดสวทิซ์และปลัก๊ไฟ 
- มีคู่คา้เป็นฐานลูกคา้เก่าและมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัดีในตลาด 
- มี warehouse และโรงงานผลิตสินคา้บางตวัในกลุ่มสายสัญญาณในประเทศไทยท า

ใหมี้ขอ้ไดเ้ปรียบในการขนส่งสินคา้ท่ีผลิตในประเทศ 
- บริษทัแม่สนบัสนุนดา้นการเงินและการด าเนินงาน 
 
2.4.2 จุดอ่อน (Weakness) 

- ลูกคา้ยงัไม่ทราบวา่มีการจดัจ าหน่ายสินคา้ในกลุ่มสายสัญญาณ 
- สินคา้บางตวัหากตอ้งน าเขา้ยงัใชร้ะยะเวลาขนส่งเป็นเวลานาน 
- คู่แข่งรายเล็กจ านวนมากในอุตสาหกรรมอาจใช้กลยุทธ์ด้านราคาในการทางการ

ตลาด  
- งาน Cabling ขนาดใหญ่เกิดข้ึนจ านวนไม่มากในแต่ละปี  
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2.4.3 โอกำส (Opportunity) 
- รัฐมีการขยายการลงทุนทางดา้นโครงสร้างพื้นฐาน 
- อุตสาหกรรมเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสารมีการขยายตวัเพิ่มข้ึนอย่าง

ต่อเน่ือง 
 
2.4.4 อุปสรรค (Threat) 
- ความเส่ียงจากภยัธรรมชาติเช่น น ้ าท่วม ส่งผลกระทบต่อลูกค้าของบริษัทไม่

สามารถด าเนินธุรกิจได ้ 
- ความเส่ียงจากอตัราแลกเปล่ียนท่ีมีความผนัผวนเพราะบริษทัจะตอ้งมีการน าเขา้

สินคา้จากต่างประเทศ  
 

 

2.5 สรุปผลกำรวเิครำะห์ปัญหำ 
เม่ือวิเคราะห์ปัจจยัภายในและภายนอกท่ีมีผลกระทบต่อบริษทัฯพบว่า จุดอ่อนของ

บริษทัคือลูกคา้ยงัไม่ทราบวา่มีการจดัจ าหน่ายสินคา้ในกลุ่มสายสัญญาณและมีคู่แข่งรายเล็กจ านวน
มากในอุตสาหกรรมแต่ในขณะเดียวกนับริษทัฯ ยงัมีโอกาสขยายธุรกิจเน่ืองจากภาครัฐมีการขยาย
การลงทุนทางดา้นโครงสร้างพื้นฐาน  รวมทั้งอุตสาหกรรมเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสารมี
การขยายตวัเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ืองดงันั้นจากเป้าหมายท่ีบริษทัมีความตอ้งการท่ีจะเพิ่มยอดขายโดย
การน าสินค้าสายสัญญาณจากบริษทัแม่เข้ามาจ าหน่ายในเมืองไทยจ าเป็นต้องมีการศึกษาและ
วางแผนก าหนดกลยทุธ์ท่ีเหมาะสมซ่ึงการจากวเิคราะห์แลว้พบวา่จากการท่ีบริษทัฯจะสามารถจะอยู่
รอดในอุตสาหกรรมไดน้ั้นจะตอ้งมีการจดัการ Distribution channel เขา้มาช่วยในการบริหารจดัการ
และแบ่งหนา้ท่ีการวางแผนการตลาดกนัใหช้ดัเจนเพื่อใหท้ราบวา่จุดใดท่ีสามารถปรับให้เป็นไปตาม
ความต้องการของลูกค้า จุดใดท่ีต้องท าให้เกิดการได้เปรียบทางการแข่งขนัซ่ึงจะส่งผลให้เกิด
ความสามารถในการแข่งขนัในตลาด 
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บทที ่3 

กำรวเิครำะห์ควำมสัมพนัธ์ระหว่ำงปัญหำและผลทีเ่กดิขึน้ 
 
 

 
ภำพที ่3.1 แสดงสินคา้ของบริษทัในปัจจุบนัและสินคา้ใหม่ท่ีจะน าเขา้ 

จากภาพเป็นการแบ่งช่วงเวลาของออกเป็น 3 ช่วงซ่ึงจะสามารถอา้งอิงไดจ้ากยอดขาย
และเวลา 

1) สินคา้ของบริษทัในปัจจุบนัและสินคา้ใหม่ท่ีจะน าเขา้การท่ีบริษทัฯจะพิจารณานา
ผลิตภณัฑใ์หม่เขา้มาเม่ือยอดขายของผลิตภณัฑเ์ดิมซ่ึงอยูใ่นระดบั Maturity  

2) การพิจารณาเลือกผลิตภณัฑ์ใหม่จะพิจารณาจากสินคา้ของบริษทัแม่ท่ีอยูใ่นตลาด
ต่างประเทศแต่ยงัไม่เคยน าเขา้มาขายในไทย  

3) ในการขายจึงตอ้งการหา Partner /Dealer ใหม่ในการช่วยกระจายสินคา้และช่วยใน
การท าตลาดในประเทศไทย  

สืบเน่ืองจากบริษทัฯมีช่ือเสียงอยูใ่นประเทศในกลุ่มสินคา้สวิตช์ เตา้รับ ซ่ึงไดรั้บความ
ไวว้างใจจากท่ีปรึกษาโครงการ ผูรั้บเหมา โครงการคอนโดมิเนียมระดบั High End  และโรงแรมชั้น
น าใช้สินคา้ของบริษทักนัอย่างกวา้งขวางท าให้มีฐานลูกคา้เก่าอยู่บริษทัมีการคาดหวงัว่าการน า
สินคา้สินคา้ในกลุ่ม Structure cabling เขา้มาท าตลาดจะช่วยเพิ่มยอดขายให้แก่บริษทัไดซ่ึ้งทาง
บริษทัไดมี้การท าตลาดโดยไดแ้นะน าสินคา้ไปยงัลูกคา้เก่าท่ีมีการสั่งซ้ือกบัทางบริษทัและก็ไดมี้การ
ตอบรับจากลูกค้ามากข้ึนคนรู้จกัและเกิดการทดลองใช้และมีกระแสการตอบรับท่ีดีแต่ยงัไม่ดี
พอท่ีจะท าให้ยอดขายเพิ่มข้ึนหรือท าให้สินคา้มาอยูใ่นช่วง Growth ทางบริษทัจ่ึงตอ้งการขยายช่อง
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ทางการจดัจ าหน่ายไปยงั Distributor  เพื่อจะไดเ้ขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดม้ากข้ึนเพื่อช่วยในการ
เก็บสินคา้คงคลงัและเพื่อวางแผนการท าตลาดเพื่อใหเ้ขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดม้ากข้ึน 

ส าหรับการก าหนดกลยุทธ์การเลือกคู่คา้ทางธุรกิจเพื่อเพิ่มยอดขายของบริษทัฯทางผู ้
ศึกษาจึงไดน้ าปัญหาและตน้เหตุของปัญหาท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์มาเขียนในรูปของแผนภูมิวงรอบ
เหตุและผล (Casual Loop Diagram) เพื่อวเิคราะห์ปัจจยัท่ีเป็นสาเหตุของปัญหา 

 
 

3.1 แผนภูมวิงรอบเหตุและผล (Casual Loop Diagram) 
แผนภูมิวงรอบเหตุและผลเป็นแผนภาพท่ีใชใ้นการแสดงพฤติกรรมสาเหตุของปัญหา

และผลกระทบท่ีเกิดข้ึนกบัระบบหลกั การยอ้นกลบัไปมองวงจรการเกิดข้ึนของปัญหาและท าความ
เขา้ใจระบบปัญหา จะท าใหเ้ราสามารถมองเห็นความสัมพนัธ์ของปัญหาทั้งระบบ จนสามารถคน้หา
จุดท่ีท าให้เกิดปัญหาหรือสาเหตุของปัญหาไดแ้ลว้จึงหาจุดท่ีสามารถแกไ้ขหรือพฒันาระบบให้ไม่
เกิดปัญหาข้ึนอีก  

ขั้นตอนการวิเคราะห์เร่ิมจากการวิเคราะห์ปัญหาโดยการก าหนดปัจจยัหลักท่ีเป็น
สาเหตุส าคญัของการเกิดปัญหาแลว้พิจารณาปัจจยัสาเหตุเหล่านั้นว่าส่งผลกระทบอย่างอ่ืนไดอี้ก
อยา่งไรและผลท่ีเกิดข้ึนจะเช่ือมโยงสู่ปัจจยัสาเหตุตวัอ่ืนหรือไม่อยา่งไรจนในท่ีสุดจะท าให้พบวา่ผล
ท่ีเกิดข้ึนตามมาเป็นล าดบันั้นจะยอ้นกลบัมาท่ีตน้ตอของสาเหตุหลกั วิธีการเขียนแผนภูมิวงรอบแห
ตุและผลเร่ิมตน้จากการก าหนดประเด็นปัญหาให้ชดัเจนพร้อมทั้งระบุปัจจยัหรือตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้ง
ทั้งหมดศึกษาและพิจารณาพฤติกรรมความเป็นไปของเหตุการณ์โดยใชลู้กศร(Arrow)เช่ือมโยงจาก
เหตุไปผลและถา้เหตุและผลสัมพนัธ์ไปในทิศทางข้ึนหรือลงเหมือนกนัใหใ้ส่เคร่ืองหมายบวก(+) แต่
ถา้เหตุและผลสัมพนัธ์ไปในทิศทางตรงกนัขา้มหรือสวนทางกนัให้ใส่เคร่ืองหมายลบ(-) เม่ือนาการ
เช่ือมโยงหลายตวัแปรมีต่อกนักลายเป็นแผนภูมิวงรอบเหตุและผล Positive Loop หรือ Reinforcing 
Loop หมายถึง ระบบท่ีเช่ือมกนัอยูใ่ห้เป็นการเสริมสาเหตุเหล่านั้น สาหรับ Negative Loop หรือ 
Balancing Loop หมายถึง ระบบท่ีมีผลท าใหเ้กิดสมดุลกบัในการแกปั้ญหานั้น 
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ภำพที ่3.2 แสดงตวัอยา่งแผนภูมิวงรอบและเหตุผล 
ทีม่ำ : https://perchai.wordpress.com 

 
ดงันั้น จากปัญหาของบริษทั บิทิชิโน่ (ไทยแลนด)์ จ ากดั สามารถวเิคราะห์สาเหตุของ

ปัญหาผา่นแผนภูมิวงรอบและเหตุผล (Casual Loop Diagram) ไดด้งัน้ี 

 
ภำพที ่3.3 แสดงแผนภูมิวงรอบและเหตุผลบริษทั บิทิชิโน่ (ไทยแลนด)์ จ ากดั 

 
 
 
 
 

 

https://perchai.wordpress.com/
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3.1.1 อธิบำยควำมสัมพนัธ์แผนภูมิวงรอบและเหตุผลของวงรอบ R1 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภำพที ่3.4 แสดงแผนภูมิวงรอบและเหตุผลจากปัญหา R1 ของบริษทั บิทิชิโน่ (ไทยแลนด์) จ ากดั 
 

จากภาพท่ี 3.4 ซ่ึงแสดงปัจจยัต่อการเปล่ียนแปลงของยอดขายรวมของไดด้งัน้ี แผนภูมิ
วงรอบและเหตุผล (R1) บ่งบอกสินคา้ท่ีบริษทัฯผลิตเม่ือท าการผลิตมากข้ึนก็ตอ้งท าการตลาดมาก
ข้ึนท าให้ตอ้งขายและท าการตลาดให้มากข้ึนและในการท าการตลาดทางบริษทัไม่ไดจ้ดัจ าหน่าย
โดยตรงเองแต่จะกระจายไปตามช่องทางการจดัหน่ายท่ีทางบริษัทฯมีอยู่จึงส่งผลให้บริษัทจึง
จ าเป็นตอ้งจดัหาตวัแทนจ าหน่ายเพื่อมามีส่วนช่วยในการกระตุน้ยอดขายให้เพิ่มมากข้ึนยอดขายรวม
มีมากข้ึนส่งผลใหมี้รายไดร้วมมากข้ึน  
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3.1.2 อธิบำยควำมสัมพนัธ์แผนภูมิวงรอบและเหตุผลของวงรอบ R2 

 
ภำพที ่3.5 แสดงแผนภูมิวงรอบและเหตุผลจากปัญหา R2 ของบริษทั บิทิชิโน่ (ไทยแลนด์) จ ากดั 

 
จากภาพท่ี 3.5 แผนภูมิวงรอบและเหตุผล (R2) บ่งบอกถึงการคดัเลือกสินคา้ท่ีบริษทั

ตอ้งการน าเขา้มาท าการตลาดในประเทศไทยเม่ือบริษทัต้องการปรับตวัเพื่อให้มีความสามารถ
แข่งขนักบัคู่แข่งในตลาดไดท้างบริษทัจึงพิจารณาน าสินคา้เขา้มาเพิ่มข้ึนเพื่อมามาขายจากทางบริษทั
แม่เขา้มาท าตลาดในประเทศไทยเพื่อรักษาส่วนแบ่งการตลาดเม่ือมีสินคา้เพิ่มมากข้ึนส่ิงท่ีตามมาก็
คือการคดัเลือกคู่คา้ท่ีเพิ่มข้ึนเพื่อช่วยในการท าตลาดและเพื่อเพิ่มยอดขายมากข้ึนก็จะท าการขายโดย
ผา่นช่องการการจดัจ าหน่ายท่ีทางบริษทัมีและหาช่องทางใหม่ๆเพื่อท่ีจะกระจายสินคา้ออกไปยงัมือ
ผูบ้ริโภคโดยผ่านพนกังานขายของบริษทัฯเพื่อท าให้ขายสินคา้ไดป้ริมาณมากข้ึนและท าให้รายได้
รวมของบริษทัฯเพิ่มข้ึน 
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3.1.3 อธิบำยควำมสัมพนัธ์แผนภูมิวงรอบและเหตุผลของวงรอบ B1 

 
ภำพที ่3.6 แสดงแผนภูมิวงรอบและเหตุผลจากปัญหา B1 ของบริษทั บิทิชิโน่ (ไทยแลนด์) จ ากดั 

 
จากภาพท่ี3.6 แผนภูมิวงรอบและเหตุผล (B1) บ่งบอกปริมาณยอดขายรวมท่ีลดลงจาก

การท่ีลูกคา้ท่ีมีอยูข่องบริษทัฯ หันไปใช้สินคา้ใหม่ๆ ของคู่แข่งเน่ืองจากคู่แข่งมีการน าเสนอสินคา้
ใหม่เขา้สู่ตลาดท าให้มีผลกระทบต่อยอดขายรวมของบริษทัดงันั้นเม่ือบริษทัแม่มีสินคา้ท่ีมีการขาย
อยู่ในตลาดต่างประเทศอยู่แล้วซ่ึงสามารถน าเขา้มาขายเพื่อตอบสนองตลาดและรักษาส่วนแบ่ง
การตลาดของบริษทัฯไดบ้ริษทัจึงจ าเป็นตอ้งน าสินคา้เขา้มาขายและส่ิงท่ีจะท าให้บรรลุจุดมุ่งหมาย
นั้นได้ก็คือการคดัเลือกคู่คา้ท่ีมีความรู้ความสามารถมาช่วยในการกระจายสินคา้และท าการตลาด
ใหก้บับริษทั 
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บทที ่4 

กลยุทธ์และแนวทำงแก้ไขปัญหำ 
 
 

จากการวเิคราะห์ถึงสาเหตุของปัญหาทางธุรกิจของบริษทัฯตามท่ีกล่าวมาในบทท่ีแลว้
การก าหนดกลยุทธ์เพื่อใชเ้ป็นแนวทางการแกปั้ญหานั้นสามารถแบ่งออกเป็น 3 ระดบั คือ กลยุทธ์
ระดบัองค์กร (Corporate Strategy) กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ ( Business Strategy ) และกลยุทธ์ระดบั
ปฏิบติัการ ( Functional Strategy ) โดยกลยุทธ์ทุกระดบันั้นควรตอ้งมีความสอดคลอ้งกนัเพื่อช่วย
ขบัเคล่ือนองค์กรให้สามารถบรรลุเป้าหมายตามท่ีไดว้างแผนไวจึ้งอธิบายกลยุทธ์ของบริษทัฯได้
ดงัน้ี 

ภำพที ่4.1 แสดงระดบัของกลยทุธ์ทั้ง 3 ระดบั 
 
 

4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) 
กลยุทธ์ระดับองค์กรเป็นกลยุทธ์ท่ีใช้ในการก าหนดทิศทางในการด าเนินงานของ

องค์กร เพื่อให้องค์สามารถบรรลุเป้าหมายตามท่ีตอ้งการโดยมีความเช่ือมโยงกบัวิสัยทศัน์ของ
องคก์รกลยทุธ์ระดบัองคก์รประกอบดว้ย 4 กลยทุธ์หลกั ดงัน้ี 
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4.1.1 กลยุทธ์กำรเติบโต (Growth Strategy) 
เป็นกลยุทธ์ท่ีใช้ในการเพิ่มโอกาสและความสามารถในการเพิ่มปริมาณการขายและ

ก าไรไดดี้ข้ึนโดยกลยทุธ์มุ่งเนน้การเติบโตมีดงัน้ี  
4.1.1.1 กลยุทธ์มุ่งเนน้การเพิ่มยอดขาย (Intensive Growth) ประกอบดว้ย 

กลยทุธ์ดงัต่อไปน้ี  
- การเพิ่มส่วนแบ่งตลาดโดยการใชกิ้จกรรมทางการตลาด (Market 

Penetration) เช่น การเพิ่มกิจกรรมส่งเสริมการขาย การโฆษณา  
- การขยายตลาดของสินคา้เดิมในพื้นท่ีใหม่ (Market Development) 

เช่น  การขยายสาขาของร้านกาแฟ  
- การเพิ่มยอดขายของผลิตภณัฑ์ด้วยการปรับปรุงคุณสมบติัหรือ

เพิ่มอรรถประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ (Product Development)  
4.1.1.2 กลยุท ธ์การขยาย ธุร กิจด้วยการ ซ้ือหรือควบรวมกิจการ 

(Integrative Growth) กบั Supplier หรือDistributor หรือ Buyer โดยมีวตัถุประสงคใ์นการเพิ่มอานาจ
ทางการตลาด การควบคุมวตัถุดิบ หรือเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยมีรูปแบบการด าเนินการ
ดงัต่อไปน้ี  

- Forward Integration การซ้ือกิจการของ Distributor/Buyer และยงั
รวมถึง การท าธุรกิจแข่งกบั Distributor และ Buyer ของตวัเองอีกดว้ย  

- Backward Integration การซ้ือกิจการของ Supplier ของตนเอง 
- Horizontal Integration การซ้ือกิจการของคู่แข่ง  
4.1.1.3 กลยทุธ์การขยายธุรกิจไปสู่ธุรกิจใหม่ (Diversification Growth)  
- Concentric Diversification การท าธุรกิจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์แบบ

ใหม่ท่ีอาศยัเทคโนโลยหีรือองคค์วามรู้ของผลิตภณัฑช์นิดเดิมเช่น บริษทัขายรองเทา้แตะอยู ่ก็หนัมา
ขายรองเทา้กีฬาบา้ง หรือหนัมาขายถุงเทา้ดว้ย เป็นตน้ 

- Conglomerate Diversification การท าธุรกิจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
ชนิดใหม่ท่ีไม่มีความเก่ียวข้องกับผลิตภณัฑ์เดิม เช่น บริษัทขายมือถืออยู่ อยู่ก็หันไปท าธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย ์เป็นตน้  
 

4.1.2 กลยุทธ์กำรรักษำเสถียรภำพ (Stabilization Strategy)  
เป็นกลยุทธ์ท่ีถูกเลือกใช้เม่ือองคก์รตอ้งการรักษาสถานภาพทางการเงินอยา่งต่อเน่ือง

อย่างระมดัระวงั หรือหลีกเล่ียงความเส่ียงจากปัจจยัท่ีไม่แน่นอน รวมถึงการลดขอ้ผิดพลาดในเชิง
กระบวนการต่างๆ ภายในองคก์ร หรือมุ่งเนน้การท าก าไรสูงสุดในแนวทางเดิมท่ีเคยท ามา 
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4.1.3 กลยุทธ์กำรตัดทอน (Retrenchment Strategy)  
เป็นกลยุทธ์เชิงรับมุ่งเนน้การลดขนาดหรือการลงทุนของธุรกิจ เน่ืองจากมีผลการดา

เนินงานท่ีตกต่ากวา่ท่ีคาดการณ์ไว ้โดยกลยทุธ์การตดัทอนสามารถแบ่งออกเป็น 
4.1.3.1 การฟ้ืนฟู (Turnaround Strategy) คือกลยุทธ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ

ปรับปรุงโครงสร้างการปรับปรุงประสิทธิภาพการด าเนินงานเพื่อฟ้ืนฟูสถานะของบริษทัโดยมุ่งเนน้
การลดตน้ทุนและเพิ่มรายได ้

4.1.3.2 การขายกิจการหรือการเลิกลงทุน (Divestment) คือการขายกิจการ
ขององค์กรท่ีประกอบธุรกิจหลายอย่างโดยเฉพาะกิจการท่ีไม่สามารถแข่งขนักบัผูอ่ื้นหรือกิจการท่ี
ไม่ใช่ความสามารถหลกัขององคก์รเพื่อน าเงินสดมาใชใ้นการด าเนินกิจการขององคก์ร  

4.1.3.3 การเลิกกิจการ (Liquidation) การยุติการด าเนินธุรกิจต่างๆและ
การขายสินทรัพยข์ององคก์รเพื่อท าการช าระหน้ีสินทั้งหมด 
 
 

4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business Strategy) 
กลยุทธ์ระดบัธุรกิจท่ีบ่งบอกว่าแต่ละธุรกิจขององค์กรจะมีการก าหนดวิธีการแข่งขนั

ในอุตสาหกรรมของธุรกิจนั้นอยา่งไรเช่น การเนน้ลูกคา้เฉพาะกลุ่มท่ีตอ้งการความแตกต่าง หรือ
เนน้คนส่วนมากซ่ึงเป็นตลาดขนาดใหญ่แต่ตอ้งการสินคา้ราคาไม่สูง 

ภำพที ่4.2 แสดง Ansoff Matrix Model 
ทีม่ำ : เอกวนิิต  พรหมรักษา  http://colacooper.blogspot.com/2012/08/ansoffs-matrix.html 
 

จากภาพท่ี 4.2 สามารถอธิบายกลยุทธ์ระดบัธุรกิจดว้ยการใชเ้คร่ืองมือ Ansoff Matrix 
โดยพิจารณาจากสองปัจจยัคือ ตลาดเดิมหรือใหม่ และสินคา้บริการเดิมหรือใหม่ ซ่ึงสามารถแบ่ง

http://colacooper.blogspot.com/2012/08/ansoffs-matrix.html
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ออกเป็น 4 แนวทาง คือ  
 
4.2.1 Market Penetration  
คือการขยายกิจการในตลาดเดิมดว้ยสินคา้และบริการเดิม (การเจาะตลาด) รูปแบบน้ีคือ

การขายสินคา้เก่าให้กบัลูกคา้เก่าเราจะเพิ่มน ้ าเงินก็ต่อเม่ือเราโปรโมทสินคา้มากๆ (Repositioning 
the brand)  วิธีน้ีจะท าให้เราไดลู้กคา้เพิ่มมากข้ึนจากเดิมและเป็นการเสียงท่ีน้อยท่ีสุดในการท าให้
บริษทัโต 

 
4.2.2 Market Development  
คือการขยายกิจการในตลาดใหม่ดว้ยสินคา้และบริการเดิม (พฒันาตลาด) รูปแบบน้ีคือ

สินคา้เก่าตลาดใหม่สินคา้ก็เหมือนเดิมแต่ลูกคา้จะตอ้งหาหนา้ใหม่ๆนัน่ก็คือเราจะตอ้งน าสินคา้
ส่งออกหาตลาดใหม่ไปยงัภูมิภาคใหม่ๆ หรือแมแ้ต่เปล่ียนลูกคา้ใหม่ก็ไดเ้ช่น อยา่งสบู่ส าหรับเด็ก
นอกจากจะใชส้ าหรับเด็กไดแ้ลว้ยงัสามารถใชใ้นผูใ้หญ่ท่ีผวิแพง่้ายไดอี้ก (ก็เป็นการเปิดตลาดใหม่
เพื่อเพิ่มลูกคา้ท่ีเป็นผูใ้หญ่ต่อไป) 

 
4.2.3 Product Development 
คือการขยายกิจการในตลาดใหม่ดว้ยสินคา้และบริการใหม่ (พฒันาผลิตภณัฑ์) รูปแบบ

น้ีคือสินคา้ใหม่และตลาดเก่าเราจะต้องมีผลิตภณัฑ์ท่ีคิดค้นข้ึนมาใหม่เพื่อท่ีจะมาทดแทนตวัเก่า
ส าหรับตลาดท่ีลูกคา้เขาใชอ้ยู่อนัน้ีเกิดข้ึนเป็นประจ าในตลาดท่ีสินคา้ไดถู้กน ามาปรับปรุงให้ดีข้ึน
และน าไปขายในตลาดท่ีมีลูกคา้รองรับอยูแ่ลว้วิธีน้ีจะท าให้บริษทัมีการแข่งขนักนักบับริษทัอ่ืนๆอยู่
เสมอและต่างฝ่ายก็ต่างตอ้งงดัเอาวิทยาการเทคโนโลยีใหม่ๆมาคิดคน้ปรับปรุงเพื่อท าให้ผลิตภณัฑ์
ของตวัเองดียิง่ข้ึนๆไปอีก 
 

4.2.4 Diversification 
การขยายกิจการในตลาดใหม่ ด้วยสินคา้และบริการใหม่ (การเปล่ียนตลาดและ

ลูกคา้) รูปแบบน้ีคือสินคา้ใหม่และลูกคา้ใหม่มีอยูด่ว้ยกนั 2 แบบนั้นคือ เปล่ียนตลาดแต่ยงัเก่ียวขอ้ง
กนักบัของเดิมอยู่กบัการเปล่ียนตลาดท่ีไม่เก่ียวขอ้งกนักบัของเดิมเลย เช่นโรงงานท าซุปกระป๋อง
เปล่ียนไปผลิตเป็นเคก้อยู ่(ยงัคงอยูใ่นอุตสาหกรรมดา้นอาหาร)ส่วนท่ีไม่เก่ียวขอ้งกบัตลาดเดิมเลยก็
เช่น โรงงานท าซุปกระป๋องเปล่ียนไปท าเร่ืองรางรถไฟ เป็นตน้ ซ่ึงเป็นการท าธุรกิจท่ีเส่ียงท่ีสุด
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เน่ืองจากเราจะตอ้งมีความรู้และเคร่ืองมือท่ีพร้อมแต่บริษทั Virgin ขององักฤษก็ท าส าเร็จมาแลว้หาก
ไปท่ีองักฤษจะเห็นวา่ Virgin นัน่มีทั้ง รถไฟ, ร้านเทป, เคร่ืองบิน หรือแมแ้ต่การส่ือสาร 

 
 

4.3 กลยุทธ์ระดับปฎบัิติกำร (Functional Strategy) 
กลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการเป็นกลยุทธ์ท่ีใชใ้นการท าหนา้ท่ีของตนเองเพื่อตอบสนองกล

ยทุธ์ระดบัองคก์รและกลยทุธ์ระดบัธุรกิจ ในการก าหนดกลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการนั้นจ าเป็นตอ้งมีการ
ก าหนดใหส้อดคลอ้งกบักลยทุธ์ระดบัองคก์รและกลยุทธ์ระดบัธุรกิจโดยการน าวตัถุประสงคเ์ชิงกล
ยทุธ์มาแปลงเป็นวตัถุประสงคน์โยบายและกิจกรรมเพื่อช่วยผลกัดนัให้บรรลุตามท่ีไดก้ าหนดไวก้ล
ยทุธ์ในระดบัปฏิบติัการ ประกอบดว้ย  

 
4.3.1 กลยุทธ์กำรผลติและกำรด ำเนินงำน (Product and operation strategy) 
จะพิจารณาจากกิจกรรมทางดา้นการผลิต 
 
4.3.2 กลยุทธ์ด้ำนกำรตลำด (Marketing strategy) 
เป็นการก าหนดกลยุทธ์ของบริษทัในดา้นสินคา้และบริการของบริษทัทั้งท่ีมีจ  าหน่าย

ในตลาดแลว้และก าลงัจะออกจ าหน่ายในตลาดวา่ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้เพียงใด การใชก้ล
ยุทธ์ดา้นการตลาดเป็นกลยุทธ์ท่ีมุ่งเน้นความตอ้งการของลูกคา้เป็นส าคญั ทั้งท่ีเป็นลูกคา้เก่าและ
ลูกคา้ใหม่ 

 
4.3.3 กลยุทธ์ทำงกำรเงิน (Financial strategy) 
การน ากลยุทธ์ทางการเงินมาใช้จะตอ้งน าผลการวิเคราะห์งบการเงินของบริษทัมาใช้

เพื่อใหท้ราบถึงผลการด าเนินงานของบริษทัทั้งทางดา้นจุดอ่อนและจุดแข็งปัจจยัท่ีน ามาใชใ้นการกา
หนดกลยุทธ์ทางการเงินท่ีส าคญัคือพิจารณาการน าปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัเงินทุนโดยเง่ือนไขในการ
พิจารณา คือความตอ้งการเงินสดของบริษทัวิธีการในการให้สินเช่ือและการเรียกเก็บหน้ี การน า
เงินทุนของบริษทัไปลงทุนในรูปของพนัธบตัร หุ้น หรือฝากธนาคารและวิธีการในการควบคุม
สินคา้คงคลงั 

 
4.3.4 กลยุทธ์กำรจัดกำรทรัพยำกรมนุษย์ (Human Resource Management strategy) 
หลกัในการก าหนดกลยุทธ์จะตอ้งค านึงถึงหนา้ท่ีในการจดัการทรัพยากรมนุษยไ์ดแ้ก่ 
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การใชท้รัพยากรมนุษยใ์หเ้กิดประโยชน์สูงสุด การพฒันาทรัพยากรมนุษยใ์นองคก์รใหมี้ความพร้อม
และมีความสามารถตรงกบัความตอ้งการขององคก์ร ใชว้ธีิการจูงใจพนกังานในองคก์รใหป้ฏิบติังาน 
เป็นไปตามความตอ้งการขององคก์รและมุ่งเนน้การสร้างขวญัและกาลงัใจใหพ้นกังานในองคก์าร 

 
4.3.5 กลยุทธ์ในกำรวจัิยและพฒันำ (Research and development strategy) 
การเปล่ียนแปลงเทคโนโลยีและสภาพแวดล้อมท าให้สินค้าและบริการเกิดความ

ลา้สมยัและไม่ทนต่อการแข่งขนัการวิจยัและพฒันาจะท าให้ทราบความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้
และตลาด 
ทีม่ำ : (เกริกยศ ชลายชเดชะ, 2546 ; อนิวชั แกว้จ านง, 2551 ; วชิิต อู่อน้, 2548 ; ณฐัพนัธ์ เขจร
นนัทน์, 2552;) 

 
 

4.4 แนวทำงกลยุทธ์ของบริษทั บิทชิิโน่ (ประเทศไทย) จ ำกดั 
 จากการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอกขององค์กรแล้ว จึงพิจารณา
ด าเนินการวางแผนกลยุทธ์ในระดบัปฏิบติัการ (Functional Strategy) และกลยุทธ์ระดบัธุรกิจ 
(Business Strategy) ให้สอดคล้องกบัเป้าหมายและกลยุทธ์ท่ีตั้งไวใ้นระดบัองค์กร (Corporate 
Strategy)  โดยบริษทัฯไดก้ าหนดกลยทุธ์ใหส้อดคลอ้งกบัเป้าหมายในระดบัต่างๆดงัน้ี 

 
4.4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy)  
กลยทุธ์ระดบัองคก์รเก่ียวขอ้งกบัการก าหนดทิศทางการด าเนินงานขององคก์ร เป็นกล

ยทุธ์ท่ีตอบสนองวตัถุประสงคห์ลกัในภาพรวมขององคก์รท่ีตอบสนองแผนงานขององคก์รด้วยการ
ท่ีภาครัฐมีการสนับสนุนทางด้านโทรคมนาคมและโครงสร้างทางด้านพื้นฐานของประเทศเป็น
โอกาสของธุรกิจสายสัญญานท่ีจะมีแนวโน้มท่ีดีข้ึนรวมทั้งภาคเอกชนยงัมีการขยายการลงทุนใน 
Infrastructure ไม่วา่จะธุรกิจคอนโดมิเนียม โรงแรม หรือแมก้ระทัง่งาน Data Center ท่ีจ  าเป็นท่ีตอ้ง
มีสายสัญญานเป็นส่วนประกอบในการติดตั้งเช่นกนัจึงเป็นโอกาสท่ีดีท่ีทางบริษทัฯ จะขยายธุรกิจ
ให้เติบโตข้ึนโดยการมุ่งเนน้กลยุทธ์การขยายกิจการ (Growth Strategy) เน่ืองจากบริษทัฯเป็นผูน้ า
ผูน้  าทางดา้นตลาดสวิสซ์และปลัก๊ไฟซ่ึงมีคูค้า้ (Partner) เป็นฐานลูกคา้เก่าและมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัดี
ในตลาดรวมทั้งมีคลงัสินคา้และโรงงานผลิตสินคา้ และผลิตสินคา้บางประเภทท่ีเก่ียงขอ้งในกลุ่ม
สายสัญญานในประเทศไทยท าให้มีขอ้ไดเ้ปรียบในการขนส่งสินคา้ท่ีผลิตในประเทศซ่ึงบริษทัแม่
สนบัสนุนดา้นการเงินและการด าเนินงานโดยการมุ่งหาฐานลูกคา้ท่ีมีอยูแ่ลว้ซ่ึงสินคา้ท่ีน าเขา้มาท า
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ตลาดคือสินคา้ท่ีมีขายอยู่ในต่างประเทศแต่ยงัไม่ไดเ้ขา้มาขายในประเทศไทยซ่ึงการเพิ่มเติมโปร
ดกัส์ใหม่ๆ กบัฐานกคา้เดิมส าหรับตลาดในประเทศไทย 

 ทั้งน้ีบริษทัฯได้ก าหนดเป้าหมายและนโยบาย โดยจากจุดแข็งของบริษทัฯดงัท่ีได้
กล่าวในบทท่ี 2 ซ่ึงบริษทัฯ เป็นหน่วยงานผูน้ าทางดา้นตลาดสวิสซ์ และปลัก๊ไฟ และมีพาร์ทเนอร์
เป็นฐานลูกคา้เก่าและมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัดีในตลาด รวมทั้งมีคลงัสินคา้และโรงงานผลิต ซ่ึงสินคา้
บางตวัในกลุ่มสายสัญญานเราก็สามารถผลิตในประเทศไทยท าให้มีขอ้ไดเ้ปรียบในการขนส่งสินคา้
ท่ีผลิตในประเทศรวมถึงบริษทัแม่สนบัสนุนดา้นการเงินและการด าเนินงานท าให้มีความสามารถใน
การแข่งขนัจุดแข็งเหล่าน้ีจึงควรมุ่งเน้นกลยุทธ์การขยายกิจการในตลาดเดิม ดว้ยสินคา้และบริการ
เดิมเพื่อให้สามารถให้บริการดว้ยโปรดกัส์ท่ีมีหลากหลายสามารถรับงานโครงการของลูกคา้ไดท้ั้ง 
Solution วา่จะเป็นระบบไฟฟ้าหรือระบบ Network รวมทั้งลูกคา้สามารถท าการ Integrate solution 
ต่างๆเขา้ดว้ยกนัท าใหมี้ความไดเ้ปรียบกวา่คู่แข่งขนัท่ีมีอยูใ่นตลาดซ่ึงการท่ีจะท าให้เป็นไปไดต้ามท่ี
คาดหวงัเราตอ้งมีการท า Business Partnership ซ่ึงคือการหา Distributor ท่ีมี Know How และมีความ
เขา้ใจเก่ียวกบัตลาดสายสัญญานเป็นอยา่งดี 
 จากเป้าหมายและนโยบายข้างตน้  บริษทัฯ  มุ่งเน้นการเติบโตจากธุรกิจท่ีเป็นอยู ่
(Intensive Growth Strategy) ภายใตก้รอบสถานการณ์ท่ีบริษทัเป็นอยูแ่ละเป้าหมายกลุ่มตลาดท่ี
บริษทัตอ้งการ   ซ่ึงผูบ้ริหารในระดบักลาง (Middle Management) จ าเป็นตอ้งก าหนดกลยุทธ์ใน
ระดบัธุรกิจ (Business Strategy) ใหส้อดคลอ้งกบันโยบายขององคก์รต่อไป 
  
 4.4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business Strategy)  

ในการก าหนดกลยุทธ์ระดบัธุรกิจ พิจารณาจากในแต่ละส่วนตาม Ansoff Matrix 
Modelโดยทางบริษทัฯใช้กลยุทธ์การเจาะตลาดเพิ่ม (Market-Penetration Strategy) การขายสินคา้
เดิมท่ีมีอยู่ในตลาดต่างประเทศเขา้มาขายในฐานลูกคา้เดิมในตลาดประเทศไทย ดว้ยการเพิ่มส่วน
แบ่งในตลาด โดยการเจาะกลุ่มลูกคา้ของคู่แข่งใหเ้ปล่ียนมาใชผ้ลิตภณัฑ์และบริการของเรา การเจาะ
กลุ่มลูกคา้ท่ีมีศกัยภาพมาใชผ้ลิตภณัฑแ์ละบริการของเราในอนาคต   
 

4.4.3 กลยุทธ์ระดับปฏิบัติกำร (Functional Strategy)  
หรือกลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ี (Operation strategy) เป็นการก าหนดกลยุทธ์ในระดบัฝ่ายงาน

หรือหน่วยงาน เช่น การตลาด การเงิน การวิจยัและพฒันา การบริหารทรัพยากรมนุษย ์เป็นตน้ เพื่อ
สนับสนุนกลยุทธ์ในระดบัธุรกิจท่ีก าหนดข้ึน ซ่ึงจะตอ้งมีความสัมพนัธ์กนั เน่ืองจากต่างก็เป็น
องคป์ระกอบของกระบวนการสร้างคุณค่าเพิ่มของธุรกิจ ทั้งน้ีเพื่อสนบัสนุนกลยุทธ์ในระดบัธุรกิจ 
(Business Strategy) ท่ีไดก้ล่าวในขา้งตน้ จึงเสนอกลยุทธ์ในระดบัปฏิบติัการ (Functional Strategy)  
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ดงัน้ี 
 โดยกลยุทธ์ระดบัธุรกิจ (Functional Strategy Strategy ) การท่ีจะท าให้บริษทัฯ ท า

ใหมี้ความไดเ้ปรียบกวา่คู่แข่งขนัท่ีมีอยูใ่นตลาดนั้นการท่ีจะท าให้เป็นไปไดต้ามท่ีคาดหวงัเราตอ้งมี
การท า Business Partnership ซ่ึงคือการหา Distributor ท่ีมีความรู้และมีความเขา้ใจเก่ียวกบัตลาดสาย
สัญญานเป็นอยา่งดีภาพรวมของการจากการวเิคราะห์ Supply chain ดงัรูป 

 

ภำพที ่4.3 แสดงการวเิคราะห์ Supply chain ของบริษทั บิทิชิโน่ (ประเทศไทย) จ ากดั 
 
 จากรูปภาพท่ี 4.3 พบวา่จุดส าคญัท่ีจะสร้างความสามารถในการแข่งขนัไดท่ี้ส าคญัคือ

ส่วนท่ีจะสามารถท าให้เกิดความสามารถในการแข่งขนัคือการจดัหา Distribution Channel เพื่อให้
ตลาดรับรู้ว่าทางบริษทัไดมี้สินคา้ในกลุ่มสายสัญญานเขา้มาจ าหน่ายซ่ึงจ าให้ความส าคญัไปท่ีการ
จดัหา Distribution Channel เน่ืองจากจะสามารถให้เขา้ถึงลูกคา้กลุ่มเป้าหมายไดม้ากข้ึนซ่ึงจุดน้ีเป็น
ส่ิงส าคัญท่ีบริษัทจะต้องมีการวางแผนอย่างรัดกุมและร่างสัญญาร่วมกันระหว่างบริษัทกับ 
Distribution Channel เพื่อให้ทราบขอบเขตของบริการท่ีชัดเจนซ่ึงจากภาพจะเห็นได้ว่าการจดั
จ าหน่ายสินคา้สายสัญญาณในประเทศจะเป็นเป็นช่องทางต่างๆดงัน้ีซ่ึงหากพิจารณาจาก Supply 
chain แลว้ทางบริษทัยงัขาด Distribution channel อยูน่ัน่เอง 
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บทที ่5 

แผนกำรน ำกลยุทธ์ไปปฏบัิติ 
 
 

จากการวเิคราะห์ปัญหาและก าหนดแนวทางแกไ้ขปัญหาการเลือกคู่คา้เพื่อเพิ่มยอดขาย
ของบริษทัฯผ่านการวางแผนธุรกิจเชิงกลยุทธ์ ตั้ งแต่กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level 
Strategy) กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ (Business Level Strategies) และกลยุทธ์ระดบัหน้าท่ี (Functional 
Strategies) ท่ีถูกวางไวใ้ห้มีความสอดคลอ้งและเก้ือหนุนซ่ึงกนัและกนัอยา่งเป็นระบบดงัท่ีไดก้ล่าว
ไวใ้นบทท่ี 4 ดงันั้นการน ากลยุทธ์ไปปฏิบติัจริงจ าเป็นตอ้งจดัท าแผนการด าเนินงานเชิงรายละเอียด 
(Action Plan) และคอยก ากบัการด าเนินงานให้ได้ผลลัพธ์ในแต่ละขั้นตอน ในแต่ละระยะการ
ด าเนินงาน ใหไ้ดผ้ลลพัธ์ตามท่ีตอ้งการ (Monitor) รวมไปถึงการควบคุมอตัราการใชท้รัพยากรให้อยู่
ในระดับท่ีเหมาะสมในแต่ละช่วงเวลาท่ีถูกก าหนดในแผนเชิงกลยุทธ์ (Control) เพื่อน าไปสู่
เป้าหมายสูงสุดท่ีองคก์รตอ้งการจะบรรลุ 

 
 

5.1 แผนกำรด ำเนินงำน (Action Plan) 
Action Plan หมายถึงการน าความคิดหรือวิธีการท่ีไดผ้า่นการคิดและวิเคราะห์เชิงกล

ยทุธ์ อยา่งละเอียดมาแลว้ส าหรับช้ีน าการด าเนินการตามกลยุทธ์ท่ีจะน าไปสู่การบรรลุวิสัยทศัน์ของ
องคก์รเพื่อท่ีจะไดน้ าขอ้มูลเหล่านั้นไปท าการเขียน ACTION PLAN ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพส าหรับ
หลกัการเขียน ACTION PLAN ท่ีนิยมใช้ คือ วงลอ้ของเดม่ิง หรือ DEMING CIRCLE ซ่ึงเป็น
แนวคิดของ ดร.เดม่ิง ซ่ึงประกอบดว้ย 4 องคป์ระกอบหลกัดงัน้ี 

1) P (Plan) คือการวางแผน 
2) D (Do) คือการน าไปปฏิบติั 
3)   C (Check) คือการตรวจสอบ 
4)   A (Action) คือการประเมินผลผลท่ีเกิดข้ึน 
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ภำพที ่5.1 แสดงวงลอ้เดม่ิง 
 

5.1.1 แนวทำงในกำรประยุกต์ใช้ PDCA 
เพื่อการเขียน Action Plan หรือแผนงานมีดงัต่อไปน้ี 

5.1.1.1 ก าหนดวตัถุประสงค ์เป้าหมาย โดยก าหนดใหช้ดัเจนใหเ้ป็น 
ตวัเลข และตอ้งมีก าหนดระยะเวลาให้ชดัเจน ตวัอย่างเช่น จ านวนของเสียลดลง 10% จากปีก่อน 
ภายในระยะเวลา 1 ปี ตั้งแต่ 1 มกราคม 2559 – 31 ธนัวาคม 2559 

5.1.1.2 ก่อนการเขียน Action Plan ควรตรวจสอบสภาพจริงท่ีเกิดข้ึน วา่มี 
อะไรเกิดข้ึนบ้าง สภาพเคร่ืองจกัร คน อุปกรณ์ ส่ิงแวดล้อม โดยต้องลงไปดูข้อมูล จากบนัทึก 
รายงาน สภาพพื้นท่ีปฏิบติังานจริง เพื่อใหเ้ห็นภาพท่ีแทจ้ริงท่ีครอบคลุมทั้งหมดก่อน 

5.1.1.3 ก่อนการเขียน Action Plan ตอ้งวเิคราะห์ขอ้มูล รายละเอียด 
ทั้งหมด น าวตัถุประสงคน์ั้นมา วิเคราะห์ให้ครอบคลุมทุกมิติ วิธีการน้ีจะท าให้เราไดม้องภาพรวม 
และเห็นรายละเอียดทั้งหมดท่ีเก่ียวขอ้งกบัเป้าหมายนั้น เช่น เพื่อลดปัญหาขอ้ร้องเรียนของลูกคา้ 
เพื่อเพิ่มยอดขาย เพื่อเพิ่มจ านวนการส่งมอบสินคา้ใหท้นัเวลา 

5.1.1.4 การเขียน Action Plan โดยการน าขอ้มูลท่ีไดม้าเขียนเป็นแผนงาน  
ซ่ึงรายละเอียดในแผนงานส่วนใหญ่จะประกอบดว้ย วตัถุประสงค์ เป้าหมาย ผลท่ีคาดว่าจะไดรั้บ 
ก าหนดเวลา ผูรั้บผดิชอบ วธีิการติดตาม และประเมินผล ซ่ึงสามารถใชโ้ปรแกรม Excel ท าได ้

5.1.1.5 น าแผนงานท่ีเขียนไวไ้ปส่ือสารใหก้บัผูท่ี้เก่ียวขอ้ง เพื่อน าไปสู่ 
การปฏิบติัอยา่งจริงจงัโดยผูท่ี้มีหนา้ท่ีรับผดิชอบอะไร ก็ตอ้งไปท าให้ถูกตอ้ง ครบถว้นสมบูรณ์ มิให้
ขาดตกบกพร่อง 

5.1.1.6 ควรมีการนดัประชุมกนัเป็นระยะๆเพื่อเป็นการติดตาม และ 
ประเมินผล ซ่ึงโดยส่วนใหญ่ก าหนดสัปดาห์ละคร้ัง หรือสองสัปดาห์คร้ัง ตามความเหมาะสม 

5.1.1.7 สรุปเม่ือถึงเวลาท่ีก าหนด ถา้บรรลุเป้าหมายก็อาจจะมีการจดั 
ฉลองกนัเพื่อเป็นขวญัก าลงัใจ ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของกลยทุธ์การบริหารการเปล่ียนแปลง  
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ท่ีตอ้งจ าเป็นต้อง มีการประกาศชัยชนะระยะสั้ น เป็นระยะๆ แต่ถ้าไม่ส าเร็จ ซ่ึงเป็นเร่ืองปกติท่ี
เกิดข้ึนไดจ้ากการด าเนินงาน ก็ควรนดัพูดคุยร่วมกบัทีมงาน แลว้พิจารณาวา่ เราวิเคราะห์ปัญหาได้
ตรงจุดหรือไม่ หรือเราไม่น าแผนงานไปปฏิบติักันอย่างจริงจงั แล้วค่อยๆ พิจารณาในการเขียน
แผนงานใหม่อีกคร้ัง  
ทีม่ำ : http://www.การเขียน-action-plan/professional-one.com/ 

ส าหรับแผนการด าเนินงานของบริษทั บิทิชิโน่ (ประเทศไทย) จ ากดัมุ่งเน้นไปท่ีการ
ด าเนินงานตามกลยุทธ์ระดบัหน้าท่ี (Functional Level Strategies) ท่ีวางไวเ้พื่อแกปั้ญหาการเพิ่ม
ยอดขายโดยการคดัเลือกคู่คา้ท่ีเกิดข้ึนจากท่ีแผนภูมิวงรอบและเหตุผลไดบ้่งช้ีว่าสาเหตุของปัญหา
เกิดจากกิจกรรมทางการตลาดซ่ึงขาดการช่องทางคู่ค้าท่ีจะกระจายสินค้าไปสู่ตลาดผ่านทาง 
Distributor ดงันั้นแผนการด าเนินงานเพื่อแกไ้ขสาเหตุของปัญหาจึงมุ่งเนน้ไปท่ีกลยุทธ์การคดัเลือก
คู่คา้  (Distributor Selection) ยิง่ไปกวา่นั้นเพื่อใหกิ้จกรรมส่งเสริมการขายมีประสิทธิภาพสูงสุด 

 
ตำรำงที ่5.1 แสดงแผนการด าเนินงาน (Action Plans) ของ บริษทั บิทิชิโน่ (ประเทศไทย) จ  ากดั 
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5.2 ขั้นตอนกำรด ำเนินกำรของบริษทั บิทชิิโน่ (ประเทศไทย) จ ำกดั 
จากตาราง 5.1  แสดงแผนการด าเนินงาน (Action Plans) ของ บริษทั บิทิชิโน่ (ประเทศ

ไทย) จ  ากัดได้ก าหนดเป็นขั้นตอนต่างๆซ่ึงก าหนดขอบเขตระยะเวลาในการด าเนินงานและ
ผูรั้บผดิชอบในการด าเนินงานซ่ึงจะแบ่งเป็นระยะต่างๆ 4 ระยะดงัน้ี 

 

5.2.1 ระยะเตรียมกำร (Preparation Phase)  
ประกอบไปดว้ยขั้นตอนหลกัๆ 4 ขั้นตอนดงัน้ี 

5.2.1.1  การก าหนดขอบเขตคุณสมบติัตวัแทนจ าหน่ายแก่ผูบ้ริหารซ่ึง
หลกัเกณฑใ์นการพิจารณาและตดัสินใจประกอบไปดว้ย 

5.2.1.1.1 ต า แห น่ งท า ง ก า รตล า ด โด ย ใ ห้ สั ด ส่ ว น
ความส าคญัท่ี 0.2 ซ่ึงจะพิจารณาโดยรวมจากส่วนแบ่งทางการตลาดของบริษทัตวัแทนจ าหน่าย   

5.2.1.1.2 สถ านภ าพท า ง ก า ร เ งิ น โ ด ย ใ ห้ สั ด ส่ ว น
ความส าคญัท่ี 0.2 โดยจะพิจารณาจากงบการเงินของบริษทั ทุนจดทะเบียน  

5.2.1.1.3 จริยธรรมในการด าเนินธุรกิจโดยให้สัดส่วน
ความส าคญัท่ี 0.05 ซ่ึงจะพิจารณาจากวสิัยทศัน์และพนัธกิจรวมทั้งนโยบายในการบริหารงาน 

5.2.1.1.4 ความมุ่งมั่นท่ีจะด า เนินงานโดยให้สัดส่วน
ความส าคญัท่ี 0.1 ซ่ึงจะพิจารณาจากแผนทางธุรกิจท่ีตวัแทนจ าหน่ายน ามาเสนอ  

5.2.1.1.5 คู่คา้ทางธุรกิจโดยให้สัดส่วนความส าคญัท่ี 0.2 
ซ่ึงจะพิจารณาจากรายช่ือกลุ่มลูกคา้ท่ีตวัแทนจ าหน่ายมีอยู ่

5.2.1.1.6 ทรัพยากรเฉพาะท่ีใช้ในการด าเนินงานโดยให้
สัดส่วนความส าคญัท่ี 0.2 ซ่ึงจะพิจารณาจากแรงงานผูเ้ช่ียวชาญทางเทคนิคท่ีมีความรู้เก่ียวกับ
ผลิตภณัฑ ์

5.2.1.1.7 โครงการท่ีประสบการณ์ความส าเร็จในอดีตโดย
ให้สัดส่วนความส าคญัท่ี 0.05 ซ่ึงจะพิจารณาจากโครงการท่ีเคยด าเนินการมาในอดีตซ่ึงสามารถ
แสดงดงัตารางท่ี 5.2 
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ตำรำงที ่5.2 แสดงเกณฑใ์นการเลือกตวัแทนจ าหน่ายของบริษทั บิทิชิโน่ (ประเทศไทย) จ ากดั 

 
 
5.2.1.2 การก าหนดคณะกรรมการประเมินตวัแทนจ าหน่าย ซ่ึงจะคดัเลือก

จากคณะผูบ้ริหารของบริษทัตามโครงสร้างองค์กรคือ Sales Division Manager, Distribution 
department manager, UPC sales department manager, KA & Specifier department manager, 
Business developer, Chief of financial officer 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภำพที ่5.2 แสดงโครงสร้างองคก์รของบริษทั บิทิชิโน่ (ประเทศไทย) จ ากดั 
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5.2.1.3 รวบรวมรายช่ือตวัแทนจ าหน่ายท่ีอ2-33ยู่ในอุตสาหกรรมและ
บริษทัท่ีสนใจเขา้ร่วมการคดัเลือก 

5.2.1.4 จดัเตรียมท าเอกสารท่ีใชป้ระกอบการประเมินตวัแทนจ าหน่ายดงั
ตารางท่ี 5.3 
ตำรำงที ่5.3 แสดงเอกสารท่ีใชป้ระกอบการพิจารณา 

 
5.2.2 ระยะประเมิน (Qualification Phase)  
ประกอบไปดว้ยขั้นตอนหลกัๆ 4 ขั้นตอนดงัน้ี 

5.2.2.1 ส่งแบบฟอร์มเอกสารท่ีใช้ประกอบพิจารณาไปยังตัวแทน
จ าหน่ายเอกสารเพื่อเตรียมการ 

5.2.2.2 ตวัแทนจ าหน่ายเตรียมเอกสารและส่งให้ทางคณะกรรมการโดยมี
ระยะเวลาการเตรียมการ 2 สัปดาห์ 

5.2.2.3 ส่งเอกสารท่ีใชใ้นการประเมินใหค้ณะกรรมการ 
5.2.2.4 น าเสนอเอกสารท่ีใชใ้นการประเมินตวัแทนจ าหน่ายและคดัเลือก

ตวัแทนจ าหน่ายโดยคณะกรรมการ 
 
 

ช่ือบริษทั

วนัท่ีประเมิน

ล ำดับ เอกสำรทีใ่ช้ ครบ ไม่ครบ หมำยเหตุ

1 หนังสือรับรองบริษทั

2 เอกสารรับรอง ภพ. 20
3 งบการเงิน

4 โครงสร้างองคก์ร

5 แผนธุรกิจและนโยบาย

6 ตวัอยา่งรายช่ือกลุ่มลูกคา้

7 รายช่ือโครงการท่ีเคยประสบความส าเร็จในอดีต

เอกสำรทีใ่ช้ประกอบกำรพจิำรณำ



35 

5.2.3 ระยะนัดหมำยกบัตัวแทนจ ำหน่ำย (Distributors Appointment Phase)  
ประกอบไปดว้ยขั้นตอนหลกัๆ 4 ขั้นตอนดงัน้ี 

5.2.3.1 คณะกรรมการประชุมและท าการประเมินตวัแทนจ าหน่าย 
5.2.3.2 ประกาศผลการประเมินตวัแทนจ าหน่าย 
5.2.3.3 เจรจาการนัดหมาย ต่อรอง สัญญาตัวแทนจ าหน่ายอย่างเป็น

ทางการ 
5.2.3.4 เซ็นสัญญาตวัแทนจ าหน่าย 

 
5.2.4 ระยะกำรติดตำมผล (Monitoring Phase)  
ประกอบไปดว้ยขั้นตอนหลกัๆ 3 ขั้นตอนดงัน้ี 

5.2.4.1  นัดหมายการประชุมติดตามผลการด าเนินงานเดือนท่ี 1 และ
เดือนท่ี 2 

5.2.4.2  นดัหมายการประชุมติดตามผลการด าเนินงานรายไตรมาส 
5.2.4.3 น าเสนอสรุปผลการด าเนินงานไตรมาสท่ี 1 แก่คณะผูบ้ริหาร 

 
 

5.3 แนวทำงกำรบริหำรกลยุทธ์ (Strategy Management) 
จากแผนธุรกิจเชิงกลยทุธ์ของแผนการด าเนินงาน (Action Plans) ของ บริษทั บิทิชิโน่ 

(ประเทศไทย) จ  ากดัควรมีการก าหนดกรอบของการวดัผลการด าเนินงานในแต่ละขั้นตอนท่ีมี
นยัส าคญัต่อผลการด าเนินงานของกิจการ (Business Performance) โดยการน าเคร่ืองมือ Balanced 
Scorecard (BSC) ซ่ึงประกอบไปดว้ยมุมมอง 4 ดา้น ส าหรับการบริหารกิจการ ไดแ้ก่ มุมมองดา้น
การเงิน มุมมองดา้นลูกคา้ มุมมองดา้นกระบวนการ และมุมมองดา้นการเรียนรู้และเติบโต (Kaplan 
and norton, 1996) จะช่วยใหก้ารน ากลยทุธ์ขององคก์รไปปฏิบติัเป็นไปดว้ยความสมดุลสามารถน า
มุมมองทั้ง 4 ดา้นเป็นหลกัในการพิจารณาตวัช้ีวดัในแต่ละกิจกรรมด าเนินงานท่ีส่งผลต่อความส าเร็จ
ขององคก์ร ใหบ้รรลุเป้าหมายท่ีองคก์รหมายมัน่ไว ้
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ภำพที ่5.3 แสดง Balanced Scorecard พร้อมองคป์ระกอบของมุมมองทั้ง 4 ดา้น 

องค์ประกอบของมุมมองแต่ละด้าน ได้แก่ (1) วตัถุประสงค์ (Objective) คือ ส่ิงท่ี
องคก์รมุ่งหวงัหรือตอ้งการท่ีจะบรรลุ (2) ตวัช้ีวดั (Measure หรือ KPIs) คือ ตวัช้ีวดัของวตัถุประสงค ์
และตวัช้ีวดัเหล่าน้ีจะเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวดัวา่องคก์รบรรลุวตัถุประสงค์ท่ีก าหนดไวห้รือไม่ 
(3) เป้าหมาย (Target) คือ เป้าหมายหรือตวัเลขท่ีองค์กรตอ้งการจะบรรลุในตวัช้ีวดั (4) ส่ิงท่ีจะท า 
(Initiatives) เป็นแผนงานโครงการกิจกรรมท่ีองคก์รจะท าเพื่อบรรลุเป้าหมาย 

จากองคป์ระกอบมุมมองแต่ละดา้น ท าใหเ้ห็นวา่วตัถุประสงคจ์ะเช่ือมโยงกบักลยุทธ์ท่ี
ออกแบบไว ้อนัน าไปสู่เป้าหมายขององคก์ร และกิจกรรมท่ีองคก์รจะท าจะมีเป้าหมายระดบัยอ่ยของ
แต่ละกิจกรรมก าหนดอยู่ รวมถึงกิจกรรมเหล่านั้นจะถูกควบคุมการด าเนินงานดว้ยตวัช้ีวดัท่ีมุ่งเน้น
ใหง้านน าไปสู่ความส าเร็จ ตามท่ีองคก์รตั้งเป้าหมายไวซ่ึ้งจากทฤษฎีขา้งตน้สามารถเขียน Balanced 
Scorecard ของบริษทัของ บริษทั บิทิชิโน่ (ประเทศไทย) จ  ากดัไดด้งัน้ี  
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ตำรำงที ่5.4 แสดง  Balanced Scorecard ของบริษทัของ บริษทั บิทิชิโน่ (ประเทศไทย) 
จ  ากดั  

Objective KPI (s) Target

Prepreration Phase - ระบรุายช่ือผูแ้ทนจ าหน่าย อยา่งน้อย 5 ราย

Qualification Phase - คดัเลือกผูแ้ทนจ าหน่าย 1  รายภายใน 3 สปัดาห์

Distributors Appointment Phase - เซ็นสญัญากบัผูแ้ทนจ าหน่าย 7 วนัหลงัจากประกาศผล

มีการฝึกอบรมพนักงานขาย  1 คร้ัง/เดือน

มีการฝึกอบรมฝ่ายเทคนิค 1 คร้ัง/เดือน

ยอดขายเพ่ิมเป็น12 ลา้นบาท/ปี

มีผูจ้ดัจ  าหน่าย 1 รายภายในปี 2016

Learning & Growth 

Financial การเติบโตของยอดขายสินคา้ในกลุ่มสายสญัญาน

Customer การเพ่ิมข้ึนของผูจ้ดัจ  าหน่าย  

Internal Business

การเพ่ิมข้ึนของรายได้

การเพ่ิมข้ึนของช่องทาง

ในการจดัจ าหน่าย

ขั้นตอนและกระบวนการ

การคดัเลือกตวัแทน

จ าหน่าย

การอบรมเพ่ือเพ่ิม

ประสิทธิภาพของบคุลากร  
 

จากตารางท่ี 5.4 อธิบายการก าหนด Balanced Scorecard ของ บริษทั บิทิชิโน่ (ประเทศ
ไทย) จ  ากดัไดด้งัน้ี 

 
5.3.1 มุมมองด้ำนกำรเงิน (Financial Perspective)  
ก าหนดวตัถุประสงค์เชิงกลยุทธ์ด้วยการเพิ่มข้ึนของรายได้ท่ีมาจากการเพิ่มของ

ยอดขายสินคา้ในกลุ่มสายสัญญานและให้ตวัแทนจ าหน่ายสร้างรายไดใ้ห้บริษทัฯมากข้ึนซ่ึงก าหนด
ตวัช้ีวดัผลส าเร็จ (KPIs) จากการเติบโตของยอดขายตั้งเป้าหมายไวท่ี้มากกว่าหรือเพิ่มข้ึนเป็น 12 
ลา้นบาทใน 1 ปี 

 
5.3.2 มุมมองด้ำนลูกค้ำ (Customer Perspective)  
เพื่อให้เ ช่ือมโยงกับการตั้ งเป้าหมายการเพิ่ม ข้ึนของรายได้นั้ นนอกจากบริษัท

จ าเป็นตอ้งรักษาฐานลูกคา้เดิมให้คงการซ้ือขายอย่างต่อเน่ืองและแสวงหาลูกคา้ใหม่เพื่อให้มีความ
พึงพอใจในบริการของบริษทัฯ ซ่ึงจะมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินค้าจากบริษทั บริษทัฯจึง
ก าหนดวตัถุประสงคเ์ชิงกลยทุธ์ใหบ้ริการแก่ลูกคา้ดว้ยการสร้างความพึงพอใจแก่ลูกคา้ให้สูงข้ึนคือ
ลูกคา้หรือผูใ้ชง้านจะตอ้งไดรั้บการบริการท่ีดีจากบริษทั เช่น การไดรั้บสินคา้ทนัตามความตอ้งการ
หรือบริษทัสามารถจดัส่งไดร้วดเร็วหลงัไดรั้บค าสั่งซ้ือเพื่อตอบสนองสภาวะการแข่งขนัท่ีมีอยู่สูง
พร้อมทั้งไดรั้บสินคา้ท่ีมีคุณภาพเป็นไปตามมาตรฐานเพื่อสร้างความเช่ือมัน่และความไวว้างใจเม่ือ
เลือกใชสิ้นคา้จากบริษทัฯซ่ึงไดก้ าหนดตวัช้ีวดัผลส าเร็จ (KPIs) จากการเพิ่มข้ึนของตวัแทนจ าหน่าย
อยา่งนอ้ยตอังมีผูแ้ทนจดัจ าหน่ายอยา่งนอ้ย 1 ราย 
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 5.3.3 มุมมองด้ำนกระบวนกำรภำยใน (Internal Process Perspective)  
เพื่อให้สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคเ์ชิงกลยุทธ์เพื่อให้ไดม้าซ่ึงตวัแทนจ าหน่าย องค์กร

ตอ้งก าหนดวตัถุระสงค์เชิงกลยุทธ์ด้านกระบวนการภายในท่ีเหมาะสมเช่ือมโยงกนัเพื่อให้บรรลุ
เป้าหมายได้โดยสามารถแบ่งออกเป็น 3 ระยะด้วยกนัตามแผนการด าเนินงาน (Action Plan) 
ดงัต่อไปน้ี  

5.3.3.1 ระยะเตรียมการ (Preparation Phase) โดยก าหนดตวัช้ีวดัผลส าเร็จ 
(KPIs) จะตอ้งระบุรายช่ือผูแ้ทนจ าหน่ายอยา่งนอ้ย 5 รายภายในระยะเวลา 6 สัปดาห์ตามแผนการ
ด าเนินงานท่ีกล่าวไวข้า้งตน้ 

5.3.3.2 ระยะประเมิน (Qualification Phase) กระบวนการคดัเลือท่ีมี
ประสิทธิภาพ ซ่ึงไดก้ล่าวไวใ้น Action Plan ส่งแบบฟอร์มเอกสารท่ีใช้ประกอบพิจารณาไปยงั
ตวัแทนจ าหน่ายเอกสารเพื่อเตรียมการ รวมทั้งระบุตวัแทนจ าหน่ายเตรียมเอกสารและส่งให้ทาง
คณะกรรมการโดยก าหนดตวัช้ีวดัผลส าเร็จ (KPIs) จากบริษทัฯ สามารถคดัเลือกตวัแทนจ าหน่าย
อยา่งนอ้ย 1 ราย ภายใน 3 สัปดาห์ 

5.3.3.3 ระยะนดัหมายกบัตวัแทนจ าหน่าย (Distributors Appointment 
Phase) การจดัการประชุมโดยคณะกรรมการประชุมและท าการประเมินตวัแทนจ าหน่ายรวมถึง
ประกาศผลการประเมินตวัแทนจ าหน่าย นดัหมายเจรจาการนดัหมายต่อรองสัญญาตวัแทนจ าหน่าย
อย่างเป็นทางการจนถึงการเซ็นสัญญาตัวแทนจ าหน่ายโดยก าหนดตัวช้ีวดัผลส าเร็จ (KPIs) 
ตั้งเป้าหมายให้มีการเซ็นสัญญาหลงัประกาศผล 7 วนัหลงัประกาศผลการคดัเลือกตวัแทนจ าหน่าง
อยา่งเป็นทางการ 

 
5.3.4 มุมมองด้ำนกำรเรียนรู้และกำรพฒันำ (Learning and Growth Perspective) 
 เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคเ์ชิงกลยุทธ์มุมมองดา้นกระบวนการภายในท่ีบริษทั

ฯตั้ งเป้าหมายไว้นั้ น องค์กรจ าเป็นต้องพัฒนาบุคลากรของตัวแทนจ าหน่าย ในการก าหนด
วตัถุประสงคเ์ชิงกลยทุธ์ดา้นการเรียนรู้และพฒันานั้น องคก์รค านึงถึง 2 ปัจจยั คือ  

5.3.4.1 การพฒันาบุคลากรทางดา้นขาย ในการน าสินคา้มาขายพนกังาน
ขายตอ้งมีความรู้ ความสามารถ ซ่ึงในปัจจุบนับริษทัมีการอบรมอยูต่ลอดแต่ส าหรับตวัแทนจ าหน่าย
จ าเป็นตอ้งมีการพฒันาอย่างรวดเรซเพื่อสามารถแข่งขนัไดก้บัคู่แข่ง ดงันั้นจึงควรก าหนดตวัช้ีวดั
ผลส าเร็จ (KPIs) ตั้งเป้าหมายให้มีการจดัประชุม นดัหมายเพื่อท าความเขา้ใจกบัตวัสินคา้ อยา่งนอ้ย 
1 คร้ังต่อเดือน 
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5.3.4.2 การพฒันาบุคลากรทางด้านเทคนิค โดยมุ่งเน้นเฉพาะทางดา้น
วิศวกรรมศาสตร์ เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการขายมากยิ่งข้ึนรวมทั้งตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกค้าได้อย่างรวดเร็วโดยก าหนดตวัช้ีวดัผลส าเร็จ (KPIs) ตั้งเป้าหมายให้มีแผนการจดัอบรม
พนกังานอยา่งเหมาะสมอยา่งนอ้ย 1 คร้ังต่อเดือน 

 
 

5.4 กำรบริหำรควำมเส่ียง 
ความเส่ียง (Risk) คือ โอกาสหรือเหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึนซ่ึงไม่สามารถคาดเดาไดว้่าจะ

เกิดข้ึนเม่ือใดแต่ความเส่ียงนั้น ๆ จะมีแนวโนม้ท่ีเกิดข้ึนไม่มากก็นอ้ยในบริษทั จากความไม่แน่นอน
ของอนาคต และเหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึนนั้นอาจส่งผลกระทบทั้งดา้นบวกหรือดา้นลบ หากเป็นดา้นลบ
อาจสร้างความเสียหาย ส่งผลกระทบต่อเป้าหมายท่ีวางแผนไว ้ท าให้ไม่เป็นไปตามเป้าหมายท่ีตั้ง
หวงัไว ้องคก์รจึงควรมีการวิเคราะห์ปัจจยัความเส่ียงท่ีอาจจะเกิด เพื่อเตรียมตวัในการป้องกนัไม่ให้
ความเส่ียงดงักล่าวเกิดข้ึน หรือหากเกิดข้ึนจริงจะมีมาตรการหรือแผนการรับมือไดท้นัท่วงทีอนัเป็น
การลดผลกระทบจากความเส่ียงนั้น และสามารถด าเนินการให้ประสบความส าเร็จ ตามเป้าหมาย
ท่ีตั้งไวอ้ยา่งมีประสิทธิผลและประสิทธิภาพ 

 
5.4.1 กำรบริหำรควำมเส่ียง (Risk Management)  
คือการจดัการความเส่ียง ทั้งในกระบวนการในการระบุ วิเคราะห์ (Risk Analysis) 

ประเมิน (Risk Assessment) ดูแล ตรวจสอบ และควบคุมความเส่ียงท่ีสัมพนัธ์กบั กิจกรรม หนา้ท่ี
และกระบวนการท างาน เพื่อใหอ้งคก์รลดความเสียหายจากความเส่ียงมากท่ีสุด อนัเน่ืองมาจากภยัท่ี
องคก์รตอ้งเผชิญในช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง หรือเรียกวา่ อุบติัภยั (Accident) 

 
5.4.2 ปัจจัยควำมเส่ียง (Risk Factor)  
หมายถึง ตน้เหตุ หรือสาเหตุท่ีมาของความเส่ียง ท่ีจะท าให้ไม่บรรลุวตัถุประสงค์ท่ี

ก าหนดไว ้โดยตอ้งระบุได้ดว้ยว่าเหตุการณ์นั้นจะเกิดท่ีไหน เม่ือใดและจะเกิดข้ึนไดอ้ย่างไรและ
ท าไม ทั้งน้ีสาเหตุของความเส่ียงท่ีระบุควรเป็นสาเหตุท่ีแท้จริง เพื่อจะได้วิเคราะห์และก าหนด
มาตรการความเส่ียง ในภายหลงัไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ปัจจยัความเส่ียงพิจารณาไดจ้าก 

5.4.2.1 ปัจจยัภายนอก ซ่ึงเราไม่สามารถควบคุมได ้เช่น ความเส่ียงจาก 
เศรษฐกิจ, ความเส่ียงจากดา้นการเมือง, ความเส่ียงจากภยัธรรมชาติ เป็นตน้ 

5.4.2.2 ปัจจยัภายใน เช่น กฎระเบียบ ขอ้บงัคบัภายในองคก์ร  
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ประสบการณ์ของเจา้หนา้ท่ี ระบบการท างาน เป็นตน้ 
 
5.4.3 กำรบริหำรควำมเส่ียงระดับองค์กร (Enterprise Risk Management)  
หมายถึง กระบวนการท่ีบุคลากรทัว่ทั้งองคก์รไดมี้ส่วนร่วมในการคิด วิเคราะห์ และ

คาดการณ์ถึงเหตุการณ์ หรือความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึน รวมทั้งการระบุแนวทางในการจดัการกบั
ความเส่ียงดังกล่าว ให้อยู่ในระดับท่ีเหมาะสมหรือยอมรับได้ เพื่อช่วยให้องค์กรบรรลุใน
วตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ ตามกรอบวสิัยทศัน์ และพนัธกิจขององคก์ร ประกอบดว้ย ขั้นตอนต่อไปน้ี 
  5.4.3.1 การระบุความเส่ียง (Risk Identification, RI) คือ การระบุความ
เส่ียงท่ีองค์กรเผชิญอยู่หรือแฝงอยู่ในกระบวนการท างาน ซ่ึงจะตอ้งสามารถอธิบายถึงผลกระทบ
ความเส่ียงหรือลกัษณะความเสียหายท่ีเกิดจากความเส่ียงได ้

5.4.3.2 การประเมินความเส่ียง (Risk Assessment, RA) คือ เม่ือบ่งช้ีความ 
เส่ียงไดแ้ลว้ ควรท าการประเมินความเส่ียง การวิเคราะห์ความเส่ียงและจดัล าดบัความเส่ียง ซ่ึงอาจ
ใช้การคาดการณ์จากฐานขอ้มูลเดิมท่ีมีอยู่ โดยการประเมินโอกาสท่ีจะเกิด (Likelihood) และ
ผลกระทบ (Impact) 

5.4.3.2.1 โอกาสท่ีจะเกิด (Likelihood) หมายถึง ความถ่ี
หรือโอกาสท่ีจะเกิดเหตุการณ์ ความเส่ียง 

5.4.3.2.2 ผลกระทบ (Impact) หมายถึง ขนาดความรุนแรง
ของความเสียหายท่ีจะเกิดข้ึนหากเกิดเหตุการณ์ความเส่ียง 

5.4.3.2.3 ระดบัของความเส่ียง (Degree of Risk) หมายถึง 
สถานะของความเส่ียงท่ีไดจ้ากประเมินโอกาสและผลกระทบของแต่ละปัจจยัเส่ียงแบ่งเป็น 5 ระดบั 
คือ สูงมาก สูง ปานกลาง นอ้ย และนอ้ยมาก 
ทีม่ำ : การบริหารความเส่ียง องคก์ารพิพิธภณัฑว์ทิยาศาสตร์แห่งชาติ  
          http://www.thai-sciencemuseum.com/risk 
ทีม่ำ : ส านกังานประกนัคุณภาพ คณะวศิวกรรมศาสตร์ มหาวทิยาลยัมหิดล 
          https://www.eg.mahidol.ac.th/ 

5.4.3.3 การตอบสนองความเส่ียง (Risk Response, RR) หรือ การจดัการ 
ความเส่ียง คือ การด าเนินการหลงัจากท่ีองคก์รสามารถบ่งช้ีความเส่ียงขององคก์ร และการประเมิน
ความส าคญัของความเส่ียง โดยจะตอ้งน าความเส่ียงไปด าเนินการตอบสนองดว้ยวิธีการท่ีเหมาะสม 
โดยการวางแผนการจดัการความเส่ียงนั้นมีจุดประสงค์เพื่อบรรเทาความเสียหายหรือผลกระทบท่ี
เกิดต่อเป้าหมายขององคก์รให้นอ้ยลง ให้อยูใ่นระดบัท่ีองคก์รยอมรับได ้ทั้งน้ี แผนการจดัการความ

http://www.thai-sciencemuseum.com/risk
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เส่ียงนั้นจะตอ้งมีการพิจารณาความคุม้ค่าในการด าเนินการ โดยองค์กรตอ้งจ าเป็นตอ้งวิเคราะห์
มูลค่าความเสียหายของเหตุการณ์ความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนนั้น ให้เห็นเป็นมูลค่าเงิน ซ่ึงการวางแผน
ปฏิบติัการอาจไม่ใช่แค่แผนเดียวเพื่อป้องกนัหรือเพื่อรับมือกบัความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึน แต่อาจมีแผน
อ่ืนๆ เพื่อความสอดคล้องกับผลท่ีได้จากการประเมินความเส่ียง เช่น Risk Action Plans, 
Contingency Plans, Business Continuity Plans เป็นตน้  

5.4.3.4 การติดตามประเมินผล (Risk Monitoring, RM) องคก์รจะตอ้งมี
การติดตามผล เพื่อใหท้ราบถึงผลการด าเนินการวา่มีความเหมาะสมและสามารถจดัการความเส่ียงได้
อยา่งมีประสิทธิภาพหรือไม่ 

ทั้งน้ีองคก์รจะตอ้งมีทีมในการบริหารจดัการความเส่ียง (Risk Ownership)โดยระบุ 
หนา้ท่ีความรับผิดชอบของผูเ้ก่ียวขอ้งไดอ้ยา่งชดัเจน อาจเป็นหน่วยงานท่ีท าให้เกิดความเส่ียงหรือ
หน่วยงานท่ีไดรั้บผลกระทบจากความเส่ียงท่ีระบุข้ึน เป็นผูป้ระเมินความเส่ียง จดัท าแผนบริหาร
ความเส่ียง ให้ขอ้เสนอแนะ รวมทั้งติดตามประเมินผลการบริหารความเส่ียงอยา่งสม ่าเสมอ เพื่อให้
เกิดการบริหารจดัการความเส่ียงไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 
 

5.5 กำรวเิครำะห์ควำมเส่ียงทีค่ำดว่ำจะเกดิในกำรด ำเนินกลยุทธ์  
จากแผนการน ากลยุทธ์การคดัเลือกคู่ค้าในการด าเนินการคดัเลือกเพื่อให้ได้มาซ่ึง

ตวัแทนจ าหน่ายซ่ึงเม่ือไดม้าซ่ึงตวัแทนจ าหน่ายแลว้อาจเกิดเหตุท่ีไม่คาดคิดหรือมีความเส่ียงในดา้น
ต่างๆ ซ่ึงมีปัจจยัความเส่ียงทั้งจากภายในและปัจจยัภายนอกจนส่งผลกระทบต่อกรอบเวลาท่ีก าหนด 
ตลอดจนกระทบต่อเป้าหมายท่ีจ ากระจายสินคา้สู่ตลาดอยา่งมีประสิทธิภาพได ้ดงันั้นองคก์รจึงตอ้ง
บริหารจดัการความเส่ียงขององคก์ร เพื่อเตรียมพร้อมมาตรการหรือแผนการรับมือไดท้นัท่วงที เพื่อ
ลดผลกระทบจากความเส่ียง และสามารถด าเนินการให้ประสบความส าเร็จ ตามเป้าหมายท่ีตั้งไว้
อยา่งมีประสิทธิผลและประสิทธิภาพซ่ึงประเมินความเส่ียง (Risk Identification, RI)  ของบริษทั บิทิ
ชิโน่ (ประเทศไทย) จ  ากดัสามารถระบุไดด้งัน้ี 

 
5.5.1 RI 1 ควำมเส่ียงเร่ืองกำรส่ือสำรระหว่ำงตัวแทนจ ำหน่ำยและบริษัท บิทิชิโน่ 

(ประเทศไทย) 
จากการท่ีบริษทัฯไดค้ดัเลือกตวัแทนจ าหน่ายแลว้นั้นการประสานงานระหว่างองคก์ร

สององคก์รในกระบวนท่ีตอ้งส่ือสารขอบเขต วตัถุประสงค ์การท างานเพื่อให้ทราบความตอ้งการท่ี
ชดัเจน ครอบคลุมในการท างานจึงมีความส าคญัเป็นอย่างยิ่ง เพื่อให้ระบบฯน้ีสอดคลอ้งเป้าหมาย 
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ตอบสนองกลยุทธ์ระดับองค์กร และระดับธุรกิจของบริษทั ซ่ึงหากไม่สามารถส่ือสารถึงความ
ตอ้งการท่ีแทจ้ริงและชัดเจนกบัระหว่างบริษทัฯ ก็จะมีผลกระทบต่อตน้ทุนการด าเนินงาน หรือ
กระทบต่อระยะเวลาเกินจากท่ีก าหนดไว ้โดยทีมผูบ้ริหารมีส่วนส าคญั รับผิดชอบในการส่ือสาร
วิสัยทศัน์ วตัถุประสงค์ เป้าหมายแก่ผูเ้ก่ียวขอ้ง และเลือกกลุ่มบุคลากรท่ีเก่ียวขอ้งเจรจาส่ือสาร
ร่วมกนัระดมความคิด รวบรวมจุดอ่อน จุดแข็ง ในการท างานเพื่อน ามาเป็นขอ้มูลในการพฒันา
ตวัแทนจ าหน่ายใหต้อบสนองตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล 

 
5.5.2 RI 2 ควำมเส่ียงทศันคติในกำรท ำธุรกจิร่วมกนั 
การด าเนินธุรกิจทศันคติในการท างานเป็นส่ิงท่ีส าคญัต่อการด าเนินธุรกิจ รวมถึง

บุคลากรท่ีตอ้งเรียนรู้สินคา้ใหม่ๆ ซ่ึงพนกังานแต่ละคนมีทกัษะ ความรู้เก่ียวกบัสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 
จึงอาจท าให้เป็นอุปสรรคต่อการด าเนินงานให้ประสบความส าเร็จตามเป้าหมาย  ดา้นการวางแผน
อบรมบุคลากรจนเกิดความช านาญ และระยะเวลาในการเตรียมพร้อมบุคลากรให้พร้อมในการ
ท างาน โดยแผนกพฒันาทรัพยากรบุคคลตอ้งมีส่วนเขา้มารับผิดชอบ วิเคราะห์ และประเมินทกัษะ 
ความรู้ ความสามารถของบุคลากร เพื่อจดัแผนการอบรมเหมาะสมและเกิดความคุม้ค่าจะมี Business 
direction ไปในทางเดียวกนั 

 
5.5.3 RI 3 ควำมเส่ียงไม่เป็นไปตำมข้อตกลง (Distributor agreement) 
ความเส่ียงเร่ืองการไม่เป็นไปตามข้อตกลงท่ีก าหนดไวใ้นสัญญาตวัแทนจ าหน่าย

อาจจะวา่ดว้ยเร่ืองการท างาน ยอดขาย การจดัการสินคา้คงคลงัรวมไปถึงการช าระเงินค่าสินคา้ซ่ึง
อาจจะเกิดข้ึนได้ในการด าเนินธุรกิจดงันั้นทีมผูบ้ริหารตอ้งวิเคราะห์และประเมินตวัแทนจ าหน่าย
อยา่งใกลชิ้ดเพื่อวางแผนการตอบสนองท่ีเหมาะสม 

เม่ือระบุความเส่ียงท่ีอาจเกิดจากการด าเนินการตามกลยุทธ์ไดแ้ลว้ ก็ท  าการประเมิน
ความเส่ียง การวิเคราะห์ความเส่ียงและจัดล าดับความเส่ียงโดยการประเมินโอกาสท่ีจะเกิด 
(Likelihood) ผลกระทบ (Impact) ตลอดจนระดบัของความเส่ียง (Degree of Risk) ท่ีส่งผลกระทบ
กบัเป้าหมายของบริษทัฯ มากนอ้ยระดบัใด และบริษทัฯ ยอมรับความเส่ียงไดเ้พียงใด ดงัภาพ 
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ภำพที ่5.4 แสดงการประเมินความเส่ียงจากการด าเนินกลยทุธ์ บริษทั บิทิชิโน่ (ประเทศไทย) จ  ากดั 

เม่ือพิจารณาถึงการยอบรับความเส่ียงของทางบริษทัฯ ก าหนดโดยระดบัผลกระทบท่ี
ส่งผลต่อตน้ทุนการด าเนินการของทางบริษทัฯ ซ่ึงแบ่งระดบัการยอมรับความเส่ียงได ้3 ระดบั คือ 

สีเขียว ระดับยอมรับได้ พิจารณาท่ีโอกาสการน่าจะเกิดร่วมกับผลกระทบของการ
ด าเนินงาน ซ่ึงเป็นความเส่ียงท่ีเกิดผลกระทบในระดบัท่ีน้อยมาก บริษทัฯ จึงท าให้ไม่จ  าเป็นตอ้ง
จดัการความเส่ียงนั้น 

สีเหลือง ระดบัเฝ้าระวงั พิจารณาท่ีโอกาสการน่าจะเกิดร่วมกบัผลกระทบของความ
เส่ียงต่อการด าเนินงานซ่ึงเป็นความเส่ียงท่ีมีผลกระทบต่อบริษทัฯ ในระดบัหน่ึง ซ่ึงยงัไม่เกิดปัญหา
ต่อบริษทัในระดบัท่ีสูงพอ จึงยงัไม่จ  าเป็นตอ้งจดัการแกไ้ขอยา่งเร่งด่วน แต่ตอ้งคอยติดตาม โอกาส
การน่าจะเกิดและระดบัของผลกระทบของความเส่ียง โดยมีการจดัการติดตามอยา่งสม ่าเสมอ 

สีแดง ระดบัยอมรับไม่ได ้พิจารณาท่ีโอกาสการน่าจะเกิดร่วมกบัผลกระทบของความ
เส่ียงต่อการด าเนินงาน ซ่ึงเกิดผลกระทบต่อบริษทัฯ อย่างมาก จ าเป็นตอ้งมีการจดัการแกไ้ขอย่าง
เร่งด่วน เพื่อไม่ใหเ้กิดผลกระทบท่ีมากข้ึน 

ซ่ึงเม่ือท าการประเมินระหว่างโอกาสการน่าจะเกิดเหตุการณ์ความเส่ียงร่วมกับ
ผลกระทบของความเส่ียงต่อการด าเนินงานพบวา่ RI1 ความเส่ียงเร่ืองการส่ือสารระหวา่งตวัแทน
จ าหน่ายและบริษทั บิทิชิโน่ (ประเทศไทย) และ RI 3 ความเส่ียงไม่เป็นไปตามขอ้ตกลง (Distributor 
agreement) มีความเส่ียงอยู่ในระดบัร้ายแรงและจะกระทบต่อการด าเนินงานของบริษทัและไม่
เป็นไปตามกลยทุธ์ได ้
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จากภาพท่ี 5.3 แสดงการแบ่งระดบัโอกาสในการเกิด (Likelihood) โดยแบ่งระดบั
โอกาสในการเกิดเป็น 5 ระดบัคือ  

RI1 โอกาสท่ีจะเกิดการส่ือสารระหวา่ง Distributor & Bticino ผดิ 
ระดบัท่ี 1  โอกาสท่ีจะเกิดการส่ือสารผดิ 1 คร้ัง/ สัปดาห์  
ระดบัท่ี 2   โอกาสท่ีจะเกิดการส่ือสารผดิ 2 คร้ัง/ สัปดาห์ 
ระดบัท่ี 3   โอกาสท่ีจะเกิดการส่ือสารผดิ 3 คร้ัง/ สัปดาห์ 
ระดบัท่ี 4   โอกาสท่ีจะเกิดการส่ือสารผดิ 4 คร้ัง/ สัปดาห์ 
ระดบัท่ี 5                           โอกาสท่ีจะเกิดการส่ือสารผดิ 5 คร้ัง/ สัปดาห์  

ส าหรับระดบัผลกระทบท่ีเกิดกบัทางบริษทัฯ พิจารณาผลกระทบดา้นการด าเนินการ
ของทางบริษทัฯ โดยแบ่งระดบัผลกระทบเป็น 5 ระดบั คือ 
ระดบั ละเลยได ้    ด าเนินงานต่อไป 
ระดบั  เล็กนอ้ย    ประชุมปรับทศันคติ 1 
ระดบั  ปานกลาง   ประชุมปรับทศันคติ 2 
ระดบั  สูง                ระงบัการจดัส่งของชัว่คราว 
ระดบั  ร้ายแรง ยกเลิกสัญญา 

RI 3 ความเส่ียงไม่เป็นไปตามขอ้ตกลง (Distributor agreement) 
ระดบัท่ี 1   โอกาสท่ีจะเกิด Distributor ไม่เป็นไปตาม Agreement  1 คร้ัง / ปี  
ระดบัท่ี 2   โอกาสท่ีจะเกิด Distributor ไม่เป็นไปตาม Agreement  2 คร้ัง / ปี  
ระดบัท่ี 3   โอกาสท่ีจะเกิด Distributor ไม่เป็นไปตาม Agreement  3 คร้ัง / ปี  
ระดบัท่ี 4   โอกาสท่ีจะเกิด Distributor ไม่เป็นไปตาม Agreement  4 คร้ัง / ปี  
ระดบัท่ี 5                       โอกาสท่ีจะเกิด Distributor ไม่เป็นไปตาม Agreement  5 คร้ัง / ปี  

ส าหรับระดบัผลกระทบท่ีเกิดกบัทางบริษทัฯ พิจารณาผลกระทบดา้นการด าเนินการ
ของทางบริษทัฯ โดยแบ่งระดบัผลกระทบเป็น 5 ระดบั คือ 
ระดบั ละเลยได ้   ด าเนินงานต่อไป 
ระดบั  เล็กนอ้ย   ประชุมปรับทศันคติ 1 
ระดบั  ปานกลาง  ประชุมปรับทศันคติ 2 
ระดบั  สูง             ระงบัการจดัส่งของชัว่คราว 
ระดบั  ร้ายแรง               ยกเลิกสัญญา 

ความเส่ียงด้านการด าเนินงานมีโอกาสการน่าจะเกิดในระดับร้ายแรง และ ส่งผล
กระทบต่อความเส่ียงด้านการด าเนินงาน ซ่ึงอยู่ในระดบัท่ียอมรับไม่ได้ จึงตอ้งด าเนินการจดัท า
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แผนการตอบสนองหรือแผนจดัการความเส่ียง ดงัตารางท่ี 5.5 
ตำรำงที ่5.5 แสดงแผนการตอบสนองความเส่ียง 

RISK 
EVENT 

 
STRATEGIES 

RISK RESPONSE 
CATEGORIES 

 
KPIs 

 
Risk Ownership 

ควำมเส่ียง
ด้ำนกำร
ด ำเนินกำร 

1.จดัประชุม/ กล่องรับความคิดเห็น 
เพื่อติดตามสถานการณ์  

2.ประเมินความคืบหนา้ตามขั้นตอน
แผนงาน ต่อเน่ือง 

3.จดัอบรมให้กบัทีมขายและเทคนิค 
4.ติดตามความกา้วหน้าให้
สอดคลอ้งกบัแผนงาน 

PREVENT 

แผนการด าเนินการ 
(Action Plan) เป็นไป
ตามก าหนดบรรลุ

เป้าหมาย > 90% อยา่ง
นอ้ยตอ้งมีตวัแทน
จ าหน่ายเพ่ิม 1 ราย

และมียอดขาย  3  ลา้น
บาทภายในระยะเวลา 

3 เดือน 

 
 

Management Team  

 
จากตารางท่ี 5.5 เพื่อจดัการความเส่ียงด้านการด าเนินการทางทีมบริหารซ่ึงเป็น

หน่วยงานท่ีรับผิดชอบในการก ากบัดูแลความเส่ียงดา้นการด าเนินการจึงก าหนดแผนเพื่อป้องกนั
ความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนน้ีไดแ้ก่ การจดัประชุม เพื่อติดตามสถานการณ์ การจดักล่องรับความคิดเห็น 
เพื่อให้พนักงานได้มีช่องทางการแสดงความคิดเห็นหรือแจ้งปัญหาอุปสรรคในการด าเนินงาน 
นอกจากน้ีทีมผูบ้ริหารตอ้งประเมินความคืบหนา้ของขั้นตอนตามแผนงานอยา่งต่อเน่ืองซ่ึงในส่วนน้ี 
จะก าหนดดชันีช้ีวดัความส าเร็จ (KPIs) จากความส าเร็จการบรรลุเป้าหมายเป็นไปตามก าหนดเวลา
และเป้าหมายตามแผนการด าเนินงานตอ้งบรรลุเป้าหมายมากกวา่ 90% โดยตวัช้ีวดัความส าเร็จตอ้ง
บรรลุเป้าหมายคืออยา่งนอ้ยตอ้งมีตวัแทนจ าหน่ายเพิ่ม 1 รายและมียอดขาย  3  ลา้นบาทภายใน
ระยะเวลา 3 เดือน ( สัญญาตวัแทนจ าหน่ายมีระยะเวลา 1 ปีซ่ึงตั้งเป้าตอ้งมียอดขายเพิ่มข้ึน 12 ลา้น
บาทต่อปีซ่ึงการติดตามผลจะเป็นไปตามรายไตรมาส ไตรมาสละ  3 ลา้นบาท) 

อย่างไรก็ตามหลงัจากก าหนดแผนการตอบสนองความเส่ียงแล้ว ตอ้งมีการติดตาม
ประเมินผล (Risk Monitoring, RM) อย่างต่อเน่ือง เพื่อให้ทราบถึงผลการด าเนินการว่ามีความ
เหมาะสมและสามารถจดัการความเส่ียงไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพหรือไม่ 
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