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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 
1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

ธุรกิจสายการบินในยุคปจจุบันนับวามีการแขงขันท่ีรุนแรง แตถึงกระนั้นโอกาสใน
การเติบโตก็มีอยูมากเชนกันสืบเนื่องมาจากการเติบโตในดานอุตสาหกรรมการทองเท่ียวไมวาจะเปน
นักทองเท่ียวชาวไทย หรือนักทองเท่ียวตางชาติท่ีหล่ังไหลเขามาทองเท่ียวในประเทศไทยมากข้ึนโดยเฉพาะ 
นักทองเท่ียวชาวจีน อีกท้ังยังมีกลุมนักธุรกิจจากท่ัวโลกเดินทางเขามาทําธุรกิจในแถบเอเชียตะวันออก
เฉียงใต โดยเฉพาะกับกลุมปะเทศ CLMV ซ่ึงเปนกลุมประเทศท่ีมีการเติบโตทางดานเศรษฐกิจสูง มี
การหล่ังไหลของเงินทุนจากตางชาติซ่ึงเปนท่ีดึงดูดนักลงทุนเพื่อการติดตอธุรกิจและการทองเท่ียว 
ดวยเหตุผลเหลานี้ทําใหสายการบินตางๆ เรงสรางศักยภาพเพื่อชวงชิงความไดเปรียบในดานการแขงขัน 
เชน การเปดเสนทางใหมๆ เพื่อการทองเท่ียว การติดตอดานธุรกิจ และเพื่อเชื่อมโยงกับเสนทางเดิม
ท่ีมีอยูทําใหครอบคลุมการเดินทางมากยิ่งขึ้นเพิ่มความสะดวกสบายใหแกผูโดยสาร (Network 
Management & Optimization) การขยายฝูงบินโดยมีการส่ังซ้ือเคร่ืองบินมาเพิ่มเขาไปในฝูงบินเพื่อรองรับ
ความตองการที่มีมากข้ึน (Fleet Plan) และการบริหารรายได เพื่อการใชสินทรัพยท่ีมีอยูใหเกิดประโยชน
และกําไรสูงสุด (Revenue Management) 

รายไดหลักของธุรกิจการบินก็คือรายไดจากการจาํหนายบัตรโดยสาร สายการบินตางๆ 
มีการออกโปรโมช่ันอยางตอเนื่องเพื่อแยงชิงลูกคารายยอย และเพ่ือกระตุนใหเกิดความตองการเดินทาง
ทองเท่ียวโดยมีการปลอยบัตรโดยสารราคาถูกออกมาจํานวนหน่ึง นับวาเปนกลยุทธท่ีนิยมทํากันใน
ยุคปจจุบันนี้ ทําใหสายการบินตางๆ ตองปรับตัวดวยการสรางกลยุทธในการดําเนินงาน บริหารตนทุน
และรายได ใหเหมาะสมกับสถานการณในปจจุบัน นอกจากลูกคารายยอยท่ีสายการบินตองใหความสําคัญ 
ในฐานะ End user แลว ก็ยังมีลูกคาอีกกลุมหนึ่งท่ีตัวกลางในเร่ืองการขายบัตรโดยสารใหกับสายการบิน 
นั่นก็คือลูกคาธุรกิจ หรือ บรรดาเอเยนตท้ังหลาย ท่ีดําเนินธุรกิจจําหนายบัตรโดยสารในฐานะตัวแทน
ของสายการบินท้ังในประเทศและตางประเทศ การที่สายการบินจัดหาชองทางการจัดจําหนายหรือระบบ
ท่ีมีประสิทธิภาพรองรับการทํางานใหกับเหลาเอเยนต โดยคํานึงถึงความยากงายในการเขาถึงขอมูลการขาย 
ตนทุนในการใชระบบ และความยืดหยุนตางๆ ของระบบ ก็จะเปนส่ิงท่ีดึงดูดใหเหลาเอเยนตมีความ
ตองการขายบัตรโดยสารใหสายการบินมากข้ึน และก็จะทําใหรายไดของสายการบินมากข้ึนตามไปดวย 
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แมวาในยุคปจจุบันที่ทุกคนสามารถเขาถึงอินเตอรเน็ตไดอยางงายดายไมวาจะผาน
คอมพิวเตอรหรือ smart phone ก็ตามนั่นหมายความวาผูโดยสารสามารถทําการจองต๋ัวเคร่ืองบินได
งายๆ ดวยตัวเองเปนการดําเนินธุรกิจแบบ B2C แตก็ยังมีผูโดยสารอีกจํานวนมาก เชนนักทองเท่ียวท่ี
เดินทางมาจากตางประเทศ ผูโดยสารท่ีตองการเดินทางเปนหมูคณะ หรือแมกระท่ังผูโดยสารทั่วไป 
ท่ียังคงตองการซ้ือบัตรโดยสารผานตัวแทนจําหนายรายยอยท่ีอยูในพ้ืนท่ีนั้นๆ การเพิ่มชองทางการ
จัดจําหนายโดยผานเอเยนตรายยอยในพื้นท่ี เปนการดําเนินธุรกิจแบบ B2B จึงเปนอีกชองทางท่ีจะทําให
ผูโดยสารเขาถึงสินคาและบริการไดงายข้ึน และมากข้ึน 

 
 

1.2  ขอมูลภาพรวมอุตสาหกรรม 
อุตสาหกรรมการบินแมจะเปนธุรกิจท่ีตองใชเงินลงทุนสูง และตองปฏิบัติตามกฎสากล

ตางๆ มากมาย แตก็เปน 
ธุรกิจท่ีมีผูเลนอยูในอุตสาหกรรมนี้มากรายโดยขอมูลจากองคการการบินพลเรือนระหวาง

ประเทศ (ICAO) และ สมาคมขนสงทางอากาศระหวางประเทศ (IATA) คาดการณไปในทิศทางเดียวกัน
วาในป 2560 อุตสาหกรรมการบินโลกจะยังมีแนวโนมขยายตัว และยังสามารถทํากําไรได แมวา
อัตรากําไรอาจจะลดลงซ่ึงเปนผลมาจากราคาน้ํามันเช่ือเพลิงท่ีปรับตัวสูงข้ึน ในสวนของสายการบิน
ตางๆ ก็มีแนวโนมขยายตัวเชนกัน จะเห็นไดจากการเปดเสนทางบินใหมๆ การเพิ่มจํานวนเท่ียวบิน 
และการขยายฝูงบิน สําหรับส่ิงท่ีตองกังวลตอการขยายตัวของอุตสาหกรรมการบิน เชน ราคาน้ํามัน
เช้ือเพลิงท่ีผันผวน ความเส่ียงทางดานการเมืองในระดับโลก (สงคราม) การกอการราย และความขาด
แคลนทรัพยากรทางดานการบิน เปนตน 

ท้ังนี้ไดแบงกลุมผูเลนในอุตสาหกรรมการบินในประเทศไทยตามลักษณะการใหบริการ
เปน 2 ประเภท ดังนี ้

 
ตารางท่ี 1.1 แบงกลุมผูเลนในอุตสาหกรรมการบินในประเทศไทยตามลักษณะการใหบริการ 

1. ใหบริการเต็มรูปแบบ (Full Service)   2. ตนทุนตํ่า (Low cost carrier) 
Thai Airways    Thai AirAsia 
Bangkok Airways   Thai AirAsia X 
Thai Smile   Nok Air 
    NokScoot 
    Thai Lion Air 
    Thai Vietjet Air 
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ตารางท่ี 1.2 แสดงขอมูลผูเลนในตลาด จํานวนเสนทางท่ีใหบริการ ขนาดฝูงบิน และสวนแบงการตลาด 

 
 
 
1.3  ขอมูลองคกร 
 

1.3.1  ประวัตคิวามเปนมา 
บริษัท การบินกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) นายแพทยปราเสริฐปราสาททองโอสถไดกอตั้ง

ธุรกิจสายการบินขึ้นในป 2511 โดยจัดตั้งเปนแผนกการบินของบริษัท กรุงเทพสหกล จํากัดซ่ึง
นายแพทยปราเสริฐปราสาททองโอสถเปนเจาของหลังจากนั้นในป 2527 จึงไดกอตั้งบริษัท สหกลแอร 
จํากัดข้ึนเพื่อรับโอนกิจการตางๆ ซ่ึงรวมถึงแผนกการบินจากบริษัท กรุงเทพสหกล จํากัดและในภายหลัง
ไดเปล่ียนช่ือเปนบริษัท การบินกรุงเทพ จํากัด 

บริษัทฯ ไดเร่ิมใหบริการเท่ียวบินแบบประจําอยางเปนทางการภายใตชื่อปจจุบันคือ 
“สายการบินบางกอกแอรเวยส”นับต้ังแตป 2529 เปนตนมาและในป 2532 บริษัทฯไดสรางสนามบิน
แหงแรกท่ีเกาะสมุยซ่ึงในขณะน้ันเปนชวงเร่ิมตนของการพัฒนาเกาะสมุยใหเปนแหลงทองเที่ยวนานาชาติ 
โดยบริษัทฯไดเร่ิมดําเนินงานในสนามบินสมุยและไดรับอนุญาตใหทําการบินในเสนทางการบินแรก
คือกรุงเทพฯ-เกาะสมุยพรอมกับไดรับรหัสการบินจาก IATA คือรหัสการบิน “PG” ตอมาในป 2537 
จึงไดเขารวมในสํานักหกับัญชีของ IATA (IATA Clearing House) และไดเร่ิมนําเครื่องบินแบบเอทีอาร 
72 จํานวน 2 ลํามาใชในฝูงบิน 

ในป 2541 บริษัทฯ ไดเร่ิมดําเนินการในสนามบินแหงที่สองคือสนามบินสุโขทัยและใน
ป 2543 ไดเร่ิมการบินดวยเคร่ืองบินไอพนซ่ึงมีความรวดเร็วและมีจํานวนท่ีนั่งมากข้ึนเพื่อเพิ่มความจุ
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ผูโดยสารและลดความถ่ีของเท่ียวบินลงโดยนําเครื่องบินแบบโบอ้ิง 717-200 ลําแรกมาใชในการ
ดําเนินงานซ่ึงชวยเพิ่มความสามารถในการปฏิบัติการการบินของบริษัทฯ และลดความถ่ีของเท่ียวบิน
ในเสนทางกรุงเทพ-เกาะสมุยลงพรอมกันนี้บริษัทเร่ิมดําเนินงานในสวนของโรงซอมอากาศยานท่ี
สนามบินดอนเมืองและเขาเปนสมาชิกของ IATA Billing and Settlement Plan (“BSP”) ซ่ึงทําใหบริษัทฯ 
เพิ่มฐานการขายและยังสามารถรับชําระราคาบัตรโดยสารท่ีจําหนายผานผูแทนจําหนายบัตรโดยสาร
ท่ีไดรับอนุญาตจาก IATA ผานระบบชําระเงินของธนาคารท่ีบริหารจัดการโดย IATAไดจนกระท่ังในป 
2545 จึงไดเขาเปนสมาชิกสามัญของ IATA ซ่ึงหมายถึงการเขาสูมาตรฐานความปลอดภัยในการบิน
พาณิชยสากลนานาชาติภายใต IATA Operational Safety Audit (“IOSA”) และการมีสิทธิออกเสียง
เร่ืองอัตราคาโดยสารและในป 2549 บริษัทฯไดเร่ิมดาํเนินกิจการสนามบินแหงท่ีสามคือสนามบินตราด 

ณ วันท่ี 31 ธันวาคม 2559 บริษัทฯมีทุนจดทะเบียนจํานวน 2,100,000,000 บาท แบงเปน
หุนสามัญจํานวน 2,100,000,000 หุนมูลคาท่ีตราไวหุนละ 1 บาทและมีทุนชําระแลวจํานวน 2,100,000,000 
บาท 
 

1.3.2  ลักษณะการประกอบธุรกิจ 
1.3.2.1 ธุรกิจการบิน การใหบริการเท่ียวบนิแบบประจํา 
บริษัทฯ ใหบริการเท่ียวบินแบบประจําโดยเปนการใหบริการแบบเต็มรูปแบบ 

โดยมุงเนนการใหบริการระดับ 
พรีเม่ียมแกกลุมผูโดยสารท่ีใชบริการสายการบินเพื่อการทองเท่ียวและเพื่อ

วัตถุประสงคทางธุรกิจ 
1.3.2.2 เครือขายเสนทางการบิน 
ณ วันท่ี 31 ธันวาคม 2559 เครือขายเสนทางการบินของบริษัทฯ ครอบคลุม

จุดหมายปลายทาง 26 แหง (ไมรวมถึงกรุงเทพมหานคร) ใน 12 ประเทศ (รวมถึงประเทศไทย) นอกจากนี้ 
ดวยความตกลงเท่ียวบินรวม (Code Share Agreement) ทาให ณ วันท่ี 31 ธันวาคม 2559 เครือขายเสนทาง
การบินของบริษัทฯ ไดขยายออกไปครอบคลุมจุดหมายปลายทางในตางประเทศอีก 22 แหง ใน 11 
ประเทศ (ไมรวมถึงประเทศไทย)  

บริษัทฯ เนนใหบริการเสนทางการบินระยะใกลไปยังสนามบินท่ีอยูใกลเคียง 
กับบริเวณท่ีเปนจุดหมายปลายทางของแหลงทองเท่ียวและแหลงวัฒนธรรมที่สําคัญ อยางไรก็ดี ดวย
ความตกลงเท่ียวบินรวม (Code Share Agreement) และความรวมมือกับสายการบินอ่ืน สงผลให บริษัทฯ 
สามารถเขาถึงผูโดยสารจากจุดหมายปลายทางอ่ืนๆ ท้ังในทวีปยุโรป ทวีปเอเชีย และทวีปออสเตรเลีย  
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แผนท่ีดังตอไปนี้ แสดงถึงเครือขายเสนทางการบินของบริษัทฯ ทั้งในประเทศและระหวาง
ประเทศ ณ วันท่ี 31 ธันวาคม2559  

 

 
ภาพท่ี 1.1 แสดงเครือขายเสนทางการบินของบริษัทฯ ทั้งในประเทศและระหวางประเทศ 
 

1.3.3  วิสัยทัศน 
สรางสรรคความเปนเลิศเพื่อเปนสายการบนิท่ีดีที่สุดในเอเชีย 
 
1.3.4  พันธกิจ 
บริษัทฯ มุงม่ันเปนสายการบินที่ดีที่สุดของเอเซียโดยมีพันธกิจในการดาเนินงานดงันี้ 
 ปฏิบัติตามและรักษามาตรฐานความปลอดภัยระดับสากลในการปฏิบัติการท้ังภาค

อากาศและภาคพื้นดิน 
 บริหารจัดการทรัพยากรของบริษัทฯอยางมีประสิทธิภาพเพื่อสรางความเชื่อม่ันและ

ประโยชนสูงสุดตอผูมีสวนไดสวนเสียทุกฝาย 
 สรางสรรคและสงมอบผลิตภัณฑและการบริการท่ีเปนเลิศเพื่อประโยชนตอผูโดยสาร 

และการเจริญเติบโตอยางตอเนื่องของบริษัทฯ 
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 สงเสริมสนับสนุนและพัฒนาการเรียนรูการทางานของพนักงานดวยระบบการบริหาร 
จัดการทรัพยากรบุคคลท่ีดทีี่สุดเพ่ือใหเกิดการเรียนรูการทางานอยางมืออาชีพเพราะบริษัทฯ เห็นคุณคา
และใหความสําคัญกับพนักงานทุกคน 

 ปรับปรุงและพัฒนาระบบการบริหารจัดการของบริษัทฯ เพื่อใหเปนไปตามหลัก
ธรรมาภิบาลท่ีดี 

 ใหการสนับสนุนและมีสวนรวมในการใหบริการและบาเพ็ญประโยชนตอสังคม
อยางตอเนื่อง 
 

1.3.5  โครงสรางองคกร 
 

 
ภาพท่ี 1.2 โครงสรางองคกร 
 
 
 
 
 



7 

1.3.6  บริษัทยอยและบริษัทรวม 
 

 
ภาพท่ี 1.3 แสดงบริษัทยอย และบริษัทรวม 
 
 
1.4  สภาพปญหา 

บริษัท การบินกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) มีโครงสรางรายไดหลักมาจากการประกอบ
ธุรกิจการบิน การจําหนายบัตรโดยสารท้ังในและนอกประเทศ แตในชวงปนี้ผลประกอบการไมเปนไป
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ตามเปาหมายท่ีวางไว คือไดนอยกวาเปาหมาย รวมถึงตัวเลขอัตราสวนการบรรทุกผูโดยสาร (Load 
Factor) ที่มีสัดสวนนอยที่สุดเม่ือเทียบกับอีก 3 สายการบินในตลาด และในป 2017 บริษัทไดตั้งเปาหมาย
ใหอัตราสวนการบรรทุกผูโดยสารเพิ่มข้ึนอีกรอยละ 3 จากปกอนหนา คือ รอยละ 69.20 ในป 2016 
มาเปนรอยละ 72.00 ในป 2017 

 

 
ภาพท่ี 1.4 แสดงรายได บมจ.การบินกรุงเทพ (Bangkok Airways) หนวย : ลานบาท 
 

 
ภาพท่ี 1.5 แสดงกําไร (ขาดทุน) กอนตนทุนทางการเงินและภาษีเงินได บมจ.การบินกรุงเทพ (Bangkok 

Airways)  หนวย : ลานบาท 
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ภาพท่ี 1.6 แสดงอัตราสวนการบรรทุกผูโดยสาร 
 

 
ภาพท่ี 1.7 จํานวนนักทองเท่ียวชาวตางชาติ มกราคม ถึง ธันวาคม 2559P 
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ทางบริษัทฯ จึงเล็งเห็นถึงความสําคัญของการขยายชองทางการจัดจําหนาย ใหครอบคลุม
พื้นที่ตางๆ ใหมากข้ึน พยายามปดชองวางท่ีจะทําใหคูแขงมีโอกาสมาแยงสวนแบงการตลาดไป และ
ชองทางการจัดจําหนายท่ีจะขยายเพื่อรองรับเอเยนตรายยอยนี้จะตองมีตนทุนการดําเนินงานท่ีต่ําและ
ข้ันตอนไมยุงยากเพื่อท่ีจะดึงดูดเอเยนตท่ีไมมีทรัพยากรทางดานการเงินมากนัก แตมีกลุมลูกคาอยูในมือ
ใหมาขายบัตรโดยสารของเรา เนื่องจากในปจจุบันหากเอเยนตไมไดเปนตัวแทนก็จะไมมีสิทธิขายบัตร
โดยสาร ทําใหบริษัทฯ สูญเสียโอกาสทางการขายเปนอยางมาก บริษัทฯ มีความคาดหวังและตองการ
ใหสินคาและบริการมาเจอกับผูบริโภคหรือผูโดยสารไดงายมากข้ึน โดยผานตัวแทนจําหนายท่ีมี
ศักยภาพในการหาลูกคา โดยใชระบบท่ีงาย ข้ันตอนไมซับซอน ไมตองมีการวางเงินมัดจํากอนโต 
นอกจากระบบที่ใชงานงายจะเปนตัวดึงดูดเอเยนตเหลานี้ การจายคาตอบแทน (Commission) ใหกับ
ตัวแทนก็เปนส่ิงท่ีดึงดูดเชนกัน และระบบนี้ท่ีงายน้ีก็จะทําใหเราสามารถแขงขันในสภาวะปจจุบันได  

จากปญหาขางตนจึงนํามาสูการศึกษาและวิเคราะหเพื่อเสนอแนะแนวทางหรือกลยุทธ
การเจาะตลาดลูกคารายยอยโดยใช Digital Platform ผานตัวแทนจําหนาย โดยต้ังเปาไวภายใน 2 ปแรก
ของการใชระบบใหมจะมีเอเยนตเขารวม 200 ราย และอัตราสวนการบรรทุกผูโดยสารเพิ่มข้ึนตามเปา
คือรอยละ 72 ในป 2017 
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บทท่ี 2 

การวิเคราะหปจจัยที่มีผลตอการแขงขนัทางธุรกิจ 
 
 

การวิเคราะหปจจัยทั้งภายในและภายนอกท่ีมีผลกระทบตออุตสาหกรรมการบินและธุรกิจ
ที่กําลังดําเนินกิจการอยูกเ็พื่อใหรูจุดออน จุดแข็ง โอกาส และอุปสรรค ที่ธุรกิจจะตองเจอ และเพ่ือท่ีจะ
เสริมแรงในสวนของจุดแข็ง พัฒนาตอยอดโอกาส เพื่อขจัดจุดออนและหลีกเล่ียงอุปสรรค การวิเคราะห
ไดตรงจุดและทันเหตุการณก็จะสามารถนําไปใชในการวางกลยทุธ และสรางความไดเปรียบทางการ
แขงขัน การวิเคราะหนี้จะประกอบไปดวย การวิเคราะหปจจัยภายนอก (PESTLE Analysis) การวิเคราะห
สภาพตลาดโดยเราเปนผูเลนอยูในตลาดอยูแลว (5FORCES) การวิเคราะหปจจัยภายใน (SWOT) และ
ปจจัยท่ีทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จ (Key Success Factor) 
 
 
2.1  การวิเคราะหปจจัยภายนอก (PESTLE Analysis) 
 

 
ภาพท่ี 2.1 PESTLE Analysis 
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PESTLE เปนเคร่ืองมือท่ีใชวิเคราะหภาพรวมของอุตสาหกรรมอยางกวาง สามารถนํามาใช
วิเคราะหแนวโนมการตลาด และคาดการณภาพรวมของธุรกิจในอนาคตได โดยมีปจจัยหลัก 6 ปจจัย
ท่ีใชในการวิเคราะห คือ ปจจัยทางการเมือง ปจจัยทางเศรษฐกิจ ปจจัยทางสังคม ปจจัยทางเทคโนโลยี 
ปจจัยทางกฎหมาย และปจจัยทางส่ิงแวดลอม 

รายละเอียดการวิเคราะห PESTLE ท้ัง 6 
1. Political ปจจัยทางการเมือง สงผลไดท้ังในแงโอกาสและอุปสรรค ปญหาความไม

สงบทางการเมืองท่ียังคงดําเนินไปอยางตอเนื่องแมจะอยูในชวงรัฐบาลทหารเปนอุปสรรคตอความ
เติบโตของอุตสาหกรรมทองเท่ียว โดยยังสงผลมาถึงอุตสาหกรรมการบินท่ีมีความเช่ือมโยงกันอีก
ดวย ความไมม่ันคงและปญหาท่ีมีเร่ือยๆ สงผลตอความเช่ือม่ันของนักทองเท่ียว โดยหวั่นเกรงวาจะ
เกิดความไมสงบ ไมปลอดภัย และเลือกท่ีจะไมเดินทางมาท่ีประเทศไทย แมกระท่ังชาวไทยเองหาก
เกิดความไมม่ันใจ ก็จะมีการชะลอการจับจายใชสอย ทําใหธุรกิจเกิดการชะลอตัวได ในแงของโอกาส
การเปดการคาเสรี และ AEC ก็ชวยทําใหการลงทุนไหลเวียน มีนักธุรกิจจากท่ีตางๆ เดินทางมากมาย 
ทําใหเกิดโอกาสในสวนนี้มากข้ึน นอกจากนั้นรัฐบาลก็มีนโยบายกระตุนการทองเท่ียว และสงเสริม
ภาคธุรกิจใหเดินทางไปเชิญชวนนักทองเท่ียวชาวตางชาติมาทองเท่ียวในประเทศไทยมากข้ึน โดย
การรวมมือกับการทองเท่ียวแหงประเทศไทยออกบูธตามประเทศตางๆ ท่ัวโลก ทําใหเกิดโอกาสทางการ
ขายมากข้ึน 

2. Economic ปจจัยทางเศรษฐกิจ สภาวะเศรษฐกิจของประเทศไทยปรับตัวตามสภาวะ 
เศรษฐกิจโลกกลาวคือหากเศรษฐกิจโลกอยูในสภาวะชะลอตัว เศรษฐกิจไทยและภาคการสงออกก็
จะชะลอตัวตามไปดวย แตสําหรับการลงทุนในภาคเอกชนมีการลงทุนมากข้ึนตามนโยบายสงเสริม
การลงทุนจากภาครัฐ ตามมาตรการกระตุนเศรษฐกิจ สําหรับธุรกิจทองเท่ียวและธุรกิจการบิน แนวโนม
ของนักทองเท่ียวชาวตางชาติท่ีจะเดินทางเขามาทองเท่ียวในประเทศไทย และนักทองเท่ียวชาวไทย
เองนั้นยังเติบโตเปนผลมาจากรัฐบาลมีนโยบายสงเสริมการทองเท่ียว อีกท้ังเร่ืองราคาน้ํามันในตลาดโลก
ท่ีปรับตัวลดลง ทําใหดึงดูดในมีการเดินทางมากข้ึน 

3. Social ปจจัยทางสังคม ในปจจุบันท่ีผูบริโภคเปล่ียนมานิยมเดินทางโดยเคร่ืองบิน
มากข้ึน เนื่องจากมีการแขงขันในตลาดสูง ทําใหราคาตํ่าลง เปนผลใหทุกคนสามารถเขาถึงบริการได
มากข้ึน และการขนสงทางอากาศก็เปนการเดินทางท่ีปลอดภัยท่ีสุด ไปถึงท่ีหมายเร็วท่ีสุด และการ
เปล่ียนไปทางสังคมท่ีวัยรุนนิยมเดินทางเปนหมูคณะเพื่อทองเท่ียวไปยังสถานท่ีตางๆ มากข้ึน ท้ังใน
และตางประเทศ การมีสถานท่ีทองเท่ียวท่ีใหมๆ เกิดขึ้นบนโลก ก็เปนโอกาสใหธุรกิจเติบโตขยายตอยอด
ไปไดอีก 
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4. Technological ปจจัยทางเทคโนโลยี  ในปจจุบันเทคโนโลยีตางๆ ถูกพัฒนาไปใน
ทิศทางท่ีดีข้ึน เปนโอกาสทางการขาย และการเติบโตใหกับธุรกิจ ท้ังการจําหนายบัตรโดยสาร
อิเลคทรอนิคส และโปรแกรมตางๆ ท่ีถูกสรางมาเพ่ือเปนตัวกลางในการขายโดยผานอินเตอรเน็ต ระบบ
ชําระเงินคาบัตรโดยสารท่ีงาย รวดเร็ว และหลากหลายชองทาง ระบบการจัดการรายไดท่ีมีประสิทธิภาพ
ชวยใหธุรกิจสามารถทํารายไดสูงสุดได รวมถึงการพัฒนาและนวัตกรรมใหมๆ ของการผลิตเคร่ืองบิน
ท่ีมีน้ําหนักเบาลง บรรทุกผูโดยสารและสัมภาระไดมากข้ึน สามารถเดินทางไดในระยะท่ีไกลขึ้น ทําให
สายการบินสามารถทํารายไดในสวนนี้ไดมากข้ึน ท้ังหมดนี้ลวนสงผลดีตออุตสาหกรรมท้ังส้ิน 

5. Legal ปจจัยทางกฎหมาย การดําเนินธุรกิจการบินนั้นมีขอกําหนดกฎหมายที่ตอง
รักษาและปฏิบัติตามมากมาย ในกรณีลาสุดท่ีสายการบินสัญชาติไทยท้ังหมดถูกตรวจสอบโดย EASA 
เร่ืองความปลอดภัยในการใหบริการขนสงระหวางประเทศ นอกจากนั้นยังมีเร่ืองขอกําหนดท่ีตองนํา
เคร่ืองซอมเขาทําการซอมบํารุงตามระยะทาง ขอกําหนดเร่ืองเวลาการทํางานของนักบินและลูกเรือ 
การท่ีขอกําหนดกฎหมายมีความเขมงวดมากข้ึนยอมทําใหการดําเนินกิจการเปนไปไดยากข้ึน แตก็
แลกกับความปลอดภัยท่ีมากข้ึนเชนกัน 

6. Environment ปจจัยทางส่ิงแวดลอม ส่ิงท่ีตองคํานึงถึงไดแกเร่ือง มลภาวะทางเสียง
ขณะเคร่ืองข้ึนและลง ท่ีอาจมีผลกระทบตอชุมชนบริเวณโดยรอบสนามบิน การปลอยกาซ
คารบอนไดออกไซดของเครื่องบิน ซ่ึงในอุตสาหกรรมการบินท่ัวโลกนั้นจะตองปฏิบัติตามคําส่ังเกี่ยวกับ 
ส่ิงแวดลอม และในอนาคตก็มีแนวโนมวาจะมีการยกเลิกใชเคร่ืองบินบางแบบท่ีไมผานคุณสมบัติทางดาน 
ส่ิงแวดลอม ซ่ึงก็จะสงผลใหธุรกิจตองภาระตนทุนในการปฏิบัติดังกลาว (รายงานประจําป BA 2559) 
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2.2  การวิเคราะหสภาพตลาดโดยเราเปนผูเลนอยูในตลาดอยูแลว (5FORCES) 
 

 
ภาพท่ี 2.2 FIVE FORCES 

 
เปนการวิเคราะหถึงสภาพแวดลอมในอุตสาหกรรมท่ีมีผลตอธุรกิจ โดยวิเคราะหถึงแรง

ตางๆ ทั้ง 5 ดาน ที่สงผลท้ัง 
ในทางตรงและทางออม ไดแก การแขงขันในอุตสาหกรรม ภัยคุกคามจากผูเลนหนาใหม 

อํานาจตอรองของผูบริโภค อํานาจตอรองของผูผลิตหรือซัพพลายเออร และสินคาทดแทน การวิเคราะหนี้
จะชวยทําใหรูวาธุรกิจของเราควรจะกาวเดินไปในทิศทางไหน หรือมีสิ่งใดที่ตองเปลี่ยนแปลงเพื่อ
มองหาจุดแตกตาง และสรางความไดเปรียบในการแขงขัน 

 
2.2.1  Industry Rivalry การแขงขนัในอุตสาหกรรม  
การเปดใหมีเสรีทางดานการบินทําใหเกิดมีสายการบินตางๆ ทั้งสัญชาติไทย และรวม

ทุนกับตางชาติเขามาทําธุรกิจการบินมากข้ึน รวมถึงสายการบินตนทุนต่ําตางๆ ทําใหการแขงขันภายใน
อุตสาหกรรมระหวางผูเลนท่ีอยูในตลาดอยูแลวนั้นคอนขางท่ีจะมีความรุนแรง แมผูบริโภคจะมีทางเลือก
ในการเดินทางท่ีมากข้ึน แตผูประกอบการก็ตองพัฒนาบริการของตนใหมีความสามารถในการแขงขัน
ทั้งใหเร่ืองของราคา และการใหบริการตางๆ ซ่ึงหากเปนการเดินทางระยะส้ันหรือเสนทางภายในประเทศ
เร่ืองของราคาน้ันถือวามีสวนสําคัญอยางมากตอการเลือกใชบริการของผูบริโภคที่จะสามารถเปล่ียนไป
ใชบริการของคูแขงไดอยางงายดายหากพบวามีราคาท่ีต่ํากวา แตอยางไรก็ตามสายการบินตนทุนตํ่านั้น



15 

 

ก็ยังมีขอจํากัดในเร่ืองของการใหบริการตางๆ ท่ีไมครอบคลุมความตองการของผูบริโภค ความแตกตาง
ตรงจุดก็ทําใหสายการบินท่ีใหบริการเต็มรูปแบบยังสามารถแขงขันอยางมีศักยภาพอยูไดในอุตสาหกรรม 
การบิน 

 
2.2.2  Threat of New Entrants ภัยคุกคามจากผูเลนหนาใหม 
การเขามาเปนผูเลนหนาใหมในอุตสาหกรรมนี้นั้นคอนขางยากเนื่องจากตองใชเงินลงทุน

ในสินทรัพยตาง  ๆคอนขางสูง เชน เคร่ืองบิน และทรัพยากรบุคคลท่ีตองใชบุคคลท่ีมีความรูความสามารถ 
เฉพาะทางและมีตองใบอนุญาตประกอบวิชาชีพ รวมถึงการตองมีใบอนุญาตการประกอบกิจการ และ
สําหรับการบินไปยังเสนทางตางๆ นอกจากนั้นยังตองผานการรับรองมาตรฐานการบินจากองคกรตางๆ 
เชน กรมการบินพลเรือน และ ICAO (องคการการบินพลเรือนระหวางประเทศ) เปนตน  

 
2.2.3  Bargaining Power of Buyers อํานาจตอรองของผูบริโภค 
การแขงขันท่ีสูงภายในอุตสาหกรรมโดยเฉพาะการแขงขันทางดานราคา ผูบริโภคมี

ความออนไหวตอราคาสูงทําใหผูประกอบการไมกลาต้ังราคาท้ิงหางจากคูแขงมากนักแมกระท่ังสาย
การบินท่ีใหบริการเต็มรูปแบบเองก็มีการออกโปรโมช่ันอยางตอเนื่องเพื่อรักษาลูกคากลุมนี้ไว เม่ือ
เปนเชนนี้จะเห็นวาผูบริโภคนั้นมีอํานาจตอรองสูง การเปล่ียนไปใชบริการของคูแขงทําไดงาย ความ
ภักดีตอแบรนดนั้นมีนอยหรือไมมีความจําเปน 

 
2.2.4  Bargaining Power of Suppliers อํานาจตอรองของผูขายหรือซัพพลายเออร 
Supplier ท่ีสําคัญในอุตสาหกรรมการบินก็คือผูผลิตเคร่ืองบินซ่ึงก็มีเพียงไมกี่ราย เชน 

Airbus และ ATR เปนตน การท่ีผูประกอบการตองประกอบธุรกิจและมี Supplier ในตลาดนอยรายก็
ทําใหอํานาจการตอรองในสวนนี้มีนอยตามไปดวย ทําใหผูประกอบการไมมีสิทธิเลือกและกําหนด
ราคา วัตถุดิบท่ีจัดหามานั้นมีราคาสูงทําใหมีตนทุนในการใหบริการสูง 

อีกหนึ่ง Supplier ท่ีสําคัญในอุตสาหกรรมนี้ก็คือตัวบุคคลหรือนักบินนั่นเอง ในสภาวะ
ปจจุบันที่มีการแขงขันสูงสายการบินๆตางๆ ตองการตัวนักบินเปนจํานวนมาก ทําใหเกิดการขาดแคลน 
และการผลิตนักบิน 1 คนตองใชตนทุนมากทําใหอํานาจการตอรองของผูประกอบการตอตัวนักบินนอย 
เพราะหากนักบินเห็นวาจายคาตอบแทนไมเหมาะสมก็สามารถยายไปอยูกับคูแขงได 
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2.2.5  Threat of Substitutes สินคาทดแทน 
อุตสาหกรรมการบินก็คือการขนสงผูโดยสารจากที่หนึ่งไปยังอีกท่ีหนึ่งเพราะฉะนั้น

สินคาทดแทนก็มีอยูมาก การเดินทางดวยวิธีอ่ืนๆ เชน การใชรถยนตสวนตัว การเดินทางโดยรถยนต
สาธารณะ การเดินทางโดยรถไฟ และการเดินทางโดยเรือ แตแมวาสินคาทดแทนจะมีอยูมากแตการ
เดินทางโดยเคร่ืองบินก็ยังมีความไดเปรียบในเร่ืองระยะเวลาท่ีใชในการเดินทาง และความสะดวกสบาย
หากตองเดินทางในระยะไกล แตหากเปนการเดินทางระยะส้ันหรือตองเขาไปในบางพื้นท่ีที่มีความ
จํากัดทางดานภูมิศาสตรการเลือกใชการเดินทางโดยวิธีอ่ืนก็อาจจะมีความสะดวกมากกวา  

 
2.3 การวิเคราะหจุดแข็งและจุดออนจากสภาพแวดลอมภายใน โอกาสและอุปสรรคจาก
สภาพแวดลอมภายนอก SWOT Analysis 
 

 
ภาพท่ี 2.3 SWOT 
 

2.3.1  Strengths จุดแข็ง 
 บริษัทมีสนามบินท่ีเปดดําเนินการโดยบริษัทเอง (เปนเจาของ) จํานวน 3 สนามบิน 

ไดแก สนามบินสุโขทัย สนามบินตราด และสนามบินสมุย โดยเฉพาะที่สนามบินสมุยที่นักทองเท่ียว
จากท่ัวโลกใหความสนใจ และนิยมเดินทางมาทองเท่ียวพักผอน และการท่ีบริษัทมีสนามบินเปนของ
ตัวเองยังมีความไดเปรียบคือไมตองเสียคาใชจายสําหรับการข้ึนลง และการจอดของเคร่ืองบิน นอกจากนั้น 
ยังสามารถทํารายไดจากการที่สายการบินอ่ืนๆ มาขอข้ึนลง และจอดเคร่ืองบินไดอีกทางหนึ่งดวย 
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 เปนสายการบินท่ีมีเอกลักษณเฉพาะตัวท้ังในเร่ืองการใหบริการตั้งแตภาคพื้นไปจนถึง
กลางอากาศ และเสนทางท่ีบริษัทเปดใหบริการก็เปนเสนทางท่ีมีเอกลักษณคือเปนเสนทางทองเท่ียว
เชิงธรรมชาติและวัฒนธรรมของแตละทองถ่ิน มีการเช่ือมโยงเสนทางการบินภายใหประเทศนั้นๆ ดวย 
ซ่ึงหากผูโดยสารตองการทองเท่ียวในประเทศท่ีมีสถานท่ีทองเท่ียวอยูตางเมืองกันก็สามารถซ้ือบัตร
โดยสารใหมีเสนทางท่ีเช่ือมตอกันไดในคร้ังเดียว รวมถึงเสนทางท่ีเนนการติดตอธุรกิจบริษัทก็มีให 
บริการเชนกัน นอกจากนัน้บริษัทยงัเปนสายการบินท่ีใหบริการอยางเต็มรูปแบบ (Full Service) จัดสรร
หองรับรอง (Lounge) สําหรับใหบริการแกผูโดยสารทุกทานไมวาจะซ้ือบัตรโดยสารมาในราคาใด ก็
สามารถใชหองรับรองไดทุกคน และบริการอาหารรอนระหวางเท่ียวบินแกผูโดยสารทุกคน เปนการสราง
ความประทับใจใหแกผูโดยสาร ไดรับการยอมรับจากผูโดยสารท่ัวโลก 

 
2.3.2  Weaknesses จุดออน 
 บริษัทมีตนทุนการดําเนินงานคอนขางสูง เนื่องจากการใหบริการแบบเต็มรูปแบบนั้น

ตองใชเม็ดเงินจํานวนมาก ท้ังในเร่ืองการศึกษาและออกแบบผลิตภัณฑเพื่อใหตอบโจทยผูโดยสาร
สูงสุด การใหบริการในจุดตางๆ ก็เปนสาเหตุท่ีทําใหเกิดตนทุนท้ังส้ิน แตอยางไรก็ตามบริษัทมีแนวทาง 
การลดตนทุน โดยไมกระทบการใหบริการแกผูโดยสาร 

 เสนทางการใหบริการขนสงในปจจุบันท่ีมีเพียง 27 เสนทางท้ังในประเทศและ
ตางประเทศ นับวายังนอยและไมครอบคลุมความตองการของผูโดยสาร ทําใหบริษัทสูญเสียลูกคาใน
บางกลุมไป 

 ระบบการจําหนายบัตรโดยสารโดยผานเอเยนตของบริษัทนั้นมีขอกําจัดอยูมากทําให
จํานวนเอเยนตท่ีชวยกระจายการขายบัตรโดยสารน้ันมีไมมาก ทําใหขายบัตรโดยสารโดยผานเอเยนต
ไดนอย 

 
2.3.3  Opportunities โอกาส 
 เกาะสมุยเปนเกาะท่ีมีช่ือเสียงโดงดัง และเปนท่ีรูจักของนักทองเท่ียวท่ัวโลก ในเร่ือง 

ความสวยงามของทองทะเลและธรรมชาติ และยังเปน Party Island เชน Full moon party ท่ีดึงดูด
นักทองเท่ียวจากท่ัวโลก 

 บริษัทมี Partners ท่ีแข็งแกรง ท่ีสามารถแขงขันไดในระดับโลก และไดมีการทํา
ขอตกลงการบิน โดยใชรหัสเท่ียวบินรวมกัน (Codeshare Agreement) รวมกับ Partners เหลานั้น ซ่ึง
การที่ได Partners เหลานี้มารวมทําธุรกิจดวยนับวาเปนโอกาสท่ีดีของบริษัท เนื่องจากผูโดยสารสามารถ
ม่ันใจในบริการของบริษัทได และการตัดสินซ้ือบัตรโดยสารก็จะงายข้ึน 
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 การที่ประเทศไทยมีสถานท่ีทองเท่ียวท่ีมีช่ือเสียงอยูมากมาย ท้ังในเร่ืองความสวยงาม 
ความมีเอกลักษณของวัฒนธรรมทองถิ่น หรือแมกระทั่งการติดตอธุรกิจ เม่ือมีงาน Fair จัดข้ึนใน
ตางประเทศและบริษัทไดมีสวนรวมในการออกงานนั้นๆ เม่ือนักทองเท่ียวรูจักประเทศในแงมุมตางๆ 
และมีความตองการเดินทางมาทองเท่ียว ก็เปนโอกาสท่ีทําใหเกิดการขายไดงายข้ึน รวมถึงตัวแทน
การของบริษัทท่ีอยูในประเทศตางๆ ก็ขายบัตรโดยสารของบริษัทไดมากข้ึน 

 ในยุคปจจุบันท่ีผูคนนิยมเดินทางดวยเคร่ืองบินกันมากข้ึนเนื่องจากสะดวก ปลอดภัย 
และประหยัดเวลาในการเดินทางไดมาก เปนโอกาสท่ีบริษัทจะขายไดมากข้ึน  

 
2.3.4  Threats ภัยคุกคาม 
 มีสายการบินตนทุนตํ่าเขามาในตลาดมากข้ึนท้ังสัญญาติไทยเอง และตางชาติ ซ่ึงก็

เปนตนเหตุใหเกิดการแขงขันท่ีรุนแรงในเร่ืองของราคา และโปรโมช่ัน บริษัทท่ีมีตนทุนการดําเนินงาน
คอนขางสูงก็ตองระมัดระวังในเร่ืองนี้ 

 ขอจํากัดทางดานโครงสรางพ้ืนฐาน กลาวคือ สนามบินหลักของประเทศไทย เชน 
สุวรรณภูมิ เชียงใหม ภูเก็ต รวมถึงสนามบินสมุยของบริษัทเองนั้น มีขอจํากัดในการรองรับปริมาณ
การข้ึนลงของเท่ียวบินทําใหเม่ือสายการบินตองการเพิ่มเท่ียวบิน ก็อาจจะไมสามารถทําได 

 สถานการณตางๆ ภายในประเทศ เชน การเมือง การกอการราย หรือแมกระท่ังโรค
ระบาด การมีขาวลักษณะนี้ก็สงผลตอความเช่ือม่ันในการเดินทางมาทองเท่ียว อาจสงผลใหจํานวน
ผูโดยสาร หรือนักทองเท่ียวลดลง 
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บทท่ี 3 

การวิเคราะหสาเหตุของปญหา 
 
 

การดําเนินธุรกิจของบริษัทหากเปนไปไดอยางราบร่ืนก็ถือวาดีไป แตจะเปนไปไดหรือ
ที่ธุรกิจนั้นจะไมประสบพบเจอกับปญหาใดๆ เลย และหากบริษัทตองเจอกับปญหาก็จะทําใหเกิด
การสะดุดได ความรูและประสบการณตางๆ มีสวนอยางมากท่ีจะนําพาบริษัทฝาฟนปญหาตางๆ ไป
ใหได และการคิดวิเคราะหอยางมีระบบจะชวยทําใหเขาถึงตนตอของปญหาและหาทางแกไขไดอยาง
ตรงจุด 
 
 
3.1  Cause and Effect Diagram แผนผังสาเหตุและเหตุผล (แผนผังกางปลา)  

เปนเคร่ืองมือท่ีชวยในการคนหาสาเหตุของปญหาท่ีเกิดข้ึนเพื่อวิเคราะหสาเหตุของ
ปญหานั้น เพื่อนําไปใชตอยอดในการแกไข ปองกัน และออกแบบกลยุทธตางๆ และนํามาใชใหเหมาะสม 
กับสภาพธุรกิจตอไป  
 

 
ภาพท่ี 3.1 แผนผังกางปลา 
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แผนผังกางปลาแสดงความสัมพันธอยางเปนระบบระหวางปญหากับสาเหตุตางๆ ที่
เปนไปได ที่อาจกอใหเกิดปญหานั้นๆ 
 

 
ภาพท่ี 3.2 แผนผังกางปลาของ บมจ.การบินกรุงเทพ 
 

จากภาพนี้แสดงใหเห็นถึงสาเหตุหลักและสาเหตุรองของปญหาจากการที่โดนแยงลูกคา
ไปเพราะลูกคาไมสามารถเขาถึงตัวแทนจําหนายท่ีมีอยูนอยรายได เม่ือลูกคาไมสามารถหาแหลง
จําหนายบัตรโดยสารของบริษัทไดจึงเกิดการไหลของลูกคาไปสูคูแขงรายอ่ืน(ถูกแยงลูกคา) โดยสาเหตุ
หลักของปญหาไดแก 1. เร่ืองเงินลงทุน 2. เรื่องทักษะความรูความสามารถ 3. เร่ืองข้ันตอนภายใน 
4. เร่ืองเอกสารตางๆ และ 5. เร่ืองระบบ  

1. เร่ืองเงินลงทุน การสมัครเขามาเปนตัวแทนจําหนายนั้นตองใชเงินลงทุนท่ีสูง และ
ระบบเร่ืองการวางเงินมัดจํานั้นไมมีความยืดหยุน  

2. เร่ืองทักษะความรูความสามารถในการจําหนายบัตรโดยสาร โดยระบบเกาท่ีใชอยู
ในปจจุบันสําหรับการขายผานตัวแทนจําหนายท่ีเรียกวาระบบ GDS นั้นใชงานคอนขางยาก ตองอาศัย
พนักงานที่มีความเชียวชาญ มีทักษะ และมีประสบการณในการขาย 

3. เร่ืองข้ันตอนภายใน การสมัครเขามาเปนตัวแทนจําหนายนั้นมีข้ันตอนคอนขางเยอะ 
ตองมีการตรวจสอบตางๆ มากมายเพ่ือปองกันความเส่ียง และคอนขางใชเวลานานพอสมควรประมาณ 
2-4 เดือน ในการตรวจสอบ และแตงต้ังตัวแทนจําหนาย ทําใหเกิดความไมสะดวก 

ตัวแทนจําหนายนอยราย
ทําใหถูกแยงลูกคา 



21 

4. เร่ืองเอกสารตางๆ นอกจากข้ันตอนที่มากมายขางตนแลว ทางบริษัทก็ไดเรียกรอง
ใหผูที่ตองการเขามาเปนตัวแทนตองยื่นเอกสารตางๆ ที่กําหนด อีกมาก เชน งบการเงิน หนังสือจด
ทะเบียนบริษัท เปนตน ทําใหเกิดความไมสะดวก 

5. เร่ืองระบบ ระบบเกาท่ีใชอยูในปจจุบันสําหรับการขายผานตัวแทนจําหนายท่ีเรียกวา 
ระบบ GDS นั้นเปนระบบที่เฉพาะเจาะจง มีการใชงานท่ียุงยาก และมีตนทุนสูงตอการออกบัตรโดยสาร 
1 ใบ 
 
 
3.2 ความสัมพันธและสาเหตุของปญหาท่ีเกิดขึ้น แผนผังความสัมพันธ (Relation Diagram) 

เปนการเช่ือมโยงและแสดงถึงความสัมพนัธของปญหาและสาเหตุโดยใชสาเหตุหลักและ
สาเหตุรองท่ีไดวิเคราะหไปแลวใน Fish bone diagram  

 

 
ภาพท่ี 3.3 ความสัมพันธและสาเหตุของปญหาท่ีเกิดข้ึน 
 

จากภาพแสดงถึงความสัมพันธของปญหาหลักท่ีเกิดข้ึนกับสาเหตุตางๆ คือ การขายบัตร
โดยสารผานตัวแทนจําหนายในปจจุบันตองอาศัยระบบท่ีเรียกวา GDS เปนตัวกลางในการออกบัตร
โดยสารซ่ึง GDS เปนระบบที่มีความเฉพาะเจาะจง มีความยุงยากซับซอนในข้ันตอนการทํางาน ตอง
อาศัยพนักงานออกบัตรโดยสารท่ีมีความชํานาญสูงเพื่อหลีกเล่ียงความผิดพลาด และมีตนทุนสูง เปนเหตุ
ใหตัวแทนจําหนายท่ีไมมีความพรอมในระบบ GDS ไมสามารถเขามาเปนตัวแทนจําหนายได ตอมา
เปนเร่ืองท่ีระบบ GDS ไมมีความยืดหยุนท้ังในเร่ืองข้ันตอนการทํางานและเร่ืองการวางเงินมัดจํา เม่ือ
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ระบบไมมีความยืดหยุนทําใหตัวแทนจําหนายไมไดรับความสะดวกสบายในการใชงาน อีกท้ังในเร่ือง
ของเอกสารตางๆ ท่ีตองจัดเตรียมเพื่อมาสมัครเปนตัวแทนจําหนายกับบริษัทท่ีตองใชเอกสารมากมาย 
ตัวแทนเหลานั้นก็ไมชอบ และไมมีความสนใจท่ีจะเขามาเปนตัวแทนจําหนายใหกับบริษัท สุดทาย
เปนเร่ืองของเงินลงทุน การที่จะเขามาเปนตัวแทนจําหนายของบริษัทไดนั้นจะตองมีการวางเงินมัดจํา
จํานวนหน่ึงท่ีคอนขางสูง เปนเหตุใหตัวแทนจําหนายท่ีไมมีความพรอมดานการเงินไมสามารถเขามา
เปนตัวแทนจําหนายใหกับบริษัทได 

สภาพปญหาของ บมจ.การบินกรุงเทพ ท่ีมีอัตราสวนการบรรทุกผูโดยสารตํ่า เนื่องจาก
ถูกแยงลูกคาไปเพราะตัวแทนจําหนายท่ีมีนอยรายไมสามารถเขาถึงลูกคาได จากการวิเคราะหโดยใช
แผนผังสาเหตุและเหตุผล (Fish bone diagram) และเช่ือมโยงความสัมพันธของปญหาและสาเหตุโดยใช
แผนผังความสัมพันธ (Relation diagram) แสดงใหเห็นถึงปญหาของบริษัทนั้นมีสาเหตุมาจากตัวระบบ
และนโยบายตางๆ ท่ีใชอยูในปจจุบัน ท่ีไมทันสมัยและไมเอ้ืออํานวยตอการแขงขันท่ีคอนขางรุนแรง
ในปจจุบัน และดวยแนวโนมจํานวนนักทองเท่ียวเม่ือเทียบกับปกอนหนามีประมาณเพ่ิมข้ึน หากบริษัท
แกไขปญหาและสาเหตุดังท่ีกลาวมาท้ังหมดจะสามารถทําการขายไดงายข้ึนและมากข้ึน ทําใหจํานวน
ผูโดยสารเพ่ิมมากข้ึน และอัตราสวนการบรรทุกผูโดยสารก็จะเพิ่มข้ึน 
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บทท่ี 4 

การกําหนดกลยุทธการแขงขันทางธุรกิจ 
 
 

การดําเนินธุรกิจจําเปนตองมีการกําหนดกลยุทธเพื่อใชเปนแนวทางในการแขงขัน เพื่อให
ธุรกิจสามารถเผชิญตอสภาวะการเปล่ียนแปลง และการแขงขันในสภาพปจจุบันไดอยางเหมาะสม 
นอกจากนั้นก็จะทําใหธุรกิจสามารถทํากําไรและดําเนินกิจการตอไปไดอยางม่ันคง และมีความไดเปรียบ
คูแขงในทุกๆ ดาน กลยุทธการแขงขันทางธุรกิจมี 3 ระดับ คือ กลยุทธระดับองคกร กลยุทธระดับธุรกิจ 
และกลยุทธระดับปฏิบัติการ ซ่ึงการออกแบบและวางแผนกลยุทธทั้ง 3 ระดับนี้จะตองมีความสอดคลองกัน 
และมุงไปสูจุดหมาย และความสําเร็จขององคกรตอไป 
 

 
 

ภาพท่ี 4.1 ระดับกลยุทธทางธุรกิจ 
 
 
4.1  กลยุทธระดับองคกร 

เปนการกําหนดกลยุทธระยะยาว 3-10 ปโดยประมาณ เปนการมองแบบภาพรวมองคกร
ไมใชหนวยยอย  ๆในองคกร เนนเร่ืองการวิเคราะหอุตสาหกรรม การวิเคราะหคูแขง และผลการดําเนินงาน 
ของธุรกิจ เพื่อท่ีจะมาวางแผนกําหนดแนวทางตางๆ ใหชัดเจน โดยกลยุทธระดับองคกรนั้นแบงแนว
ทางการดําเนินงานออกเปน 3 แนวทางคือ กลยุทธการเติบโต กลยุทธการคงตัว และกลยุทธการหดตัว 
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4.1.1  กลยุทธการเติบโต 
เปนการดําเนินธุรกิจโดยเนนใหธุรกิจเติบโต ขยายตัว หรือเพิ่มสวนแบงทางการตลาดหรือ

เพิ่มผลประกอบการ ซ่ึงหมายถึงการหาตลาดใหม หรือลูกคากลุมใหม โดยใชทรัพยากรและความสามารถ
ท่ีบริษัทมีอยู รวมท้ังโอกาสทางธุรกิจใหมๆ แนวทางหลักของกลยุทธการเติบโตมี 2 รูปแบบ คือ กลยุทธ 
การเติบโตแบบมุงเนนความเช่ียวชาญ และกลยุทธการเติบโตแบบกระจายธุรกิจ 

4.1.1.1 กลยุทธการเติบโตแบบมุงเนนความเชี่ยวชาญ (Concentration) 
เปนกลยุทธการเติบโตจากการขยายธุรกิจเดิมซ่ึงองคกรมีความรูและความเช่ียวชาญอยูแลว มี 3 แนวทาง 
คือ 

 การขยายธุรกิจเดิม เปนการมุงเนนการเพิ่มสวนแบงการตลาด รายได 
และกําไรจากการขายสินคาและการใหบริการ เชน การเจาะตลาดเพื่อเพ่ิมยอดขายและขยายสวนแบง
การตลาดจากผลิตภัณฑในปจจุบัน ในตลาดในปจจุบัน การพัฒนาตลาดใหมเพ่ือเพิ่มยอดขายและขยาย
การเติบโต โดยใชผลิตภัณฑในปจจุบันออกขายในตลาดใหม และการพัฒนาผลิตภัณฑเพื่อเพิ่มยอดขาย
และขยายการเติบโตดวยการปรับปรุง พัฒนาผลิตภัณฑใหมใหดึงดูดใจลูกคาในตลาดปจจุบัน 

 การขยายธุรกิจแบบแนวต้ัง (Vertical Integration) และการขยายธุรกิจ
แบบแนวนอน (Horizontal Integration) เปนอีกแนวทางหน่ึงของกลยุทธการเติบโต กลาวคือการขยาย
ธุรกิจแบบแนวต้ังนั้นแบงเปน 2 วิธี คือ การรวมไปขางหลัง (Backward Integration) เปนการรวมกิจกรรม
ท่ีทําหนาท่ีเปนผูจําหนายวัตถุดิบหรือเขาไปสูขยายตัวเขาไปยังผูผลิตวัตถุดิบ ทําใหธุรกิจสามารถบริหาร
จัดการหวงโซอุปทาน (Supply Chain) ไดอยางมีประสิทธิภาพและกอใหเกิดประโยชนสูงสุด การรวม
ไปขางหนา (Forward Integration) เปนการรวมกิจกรรมท่ีทําหนาท่ีเปนผูขายปลีกหรือขยายตัวเขาไป
เปนผูขายปลีกขายสินคาใหกับผูบริโภคโดยตรงโดยไมผานตัวแทนจําหนาย ทําใหสามารถเพ่ิมขีด
ความสามารถในการกระจายสินคาและลดตนทุนดานการกระจายสินคาไดอีกดวย 

 การขยายธุรกิจแบบแนวนอน เปนการขยายเขาไปสูธุรกิจอ่ืนโดยใชวิธี
ควบรวมกิจการ (Merger and Acquisition) ของคูแขงท่ีอยูในตลาดเดียวกัน หรือเปนตลาดท่ีคลายคลึงกัน 
หรือการรวมมือกันเปนพันธมิตร (Strategic Alliance) ทําใหเกิดการประหยัดจากขนาด (Economy of 
Scale) และสามารถแขงขันในตลาด ชวงชิงสวนแบงการตลาดมาได 

4.1.1.2 กลยุทธการเติบโตแบบกระจายธุรกิจ (Diversification) เปนกลยุทธ 
การขยายธุรกิจไปยังธุรกิจอ่ืน เพื่อเพิ่มรายไดใหกับบริษัทในชองทางอ่ืน และชวยลดความเส่ียงจากการท่ี
ประกอบธุรกิจเดิมเพียงอยางเดียว แบงเปน 2 วิธีคือ 

 การกระจายธุรกิจแบบเกาะกลุม (Concentric) เปนการกระจายไปยังธุรกิจ
ใหมท่ีมีความสัมพันธกับธุรกิจเดิม หรือมีโครงสรางธุรกิจท่ีคลายคลึงกัน เปนการเพิ่มผลิตภัณฑหรือ
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บริการใหม ซ่ึงสามารถใชทรัพยากร เทคโนโลยี เคร่ืองมือเสริมแรงทางการตลาด รวมถึงองคความรู
ตางๆ ของบริษัท มาประยุกตใชไดโดยไมตองศึกษาใหมท้ังหมด 

 การกระจายธุรกิจแบบไมเกาะกลุม (Conglomerate) เปนการกระจายไปยัง
ธุรกิจใหมท่ีไมมีความสัมพันธกับธุรกิจเดิม เปนการเพิ่มผลิตภัณฑหรือบริการใหมท่ีไมมีความสัมพันธ
กับธุรกิจเดิมท้ังในแงของเทคโนโลยี ตลาด ตัวผลิตภัณฑ รวมถึงองคความรูตางๆ บริษัทก็จําเปนตอง
ทําการศึกษาใหมท้ังหมด 
 

4.1.2  กลยุทธการคงตัว 
เปนการดําเนินธุรกิจแบบประคับประคองในภาวะท่ีตลาดไมคอยมีการเปล่ียนแปลงหรือ

ทรัพยากรตางๆ ของบริษัทอยูในภาวะคงตัวท่ีไมสามารถนําไปใชตอยอดในธุรกิจอ่ืนได เปนการดําเนิน
ธุรกิจในชวงภาวะท่ีตลาดอ่ิมตัวแลว ไมมุงเนนการเติบโต หรือการขยายธุรกิจ เพราะการลงทุนเพ่ิมเติม
ในภาวะเชนนี้อาจไดผลตอบแทนไมคุมคา เปนกลยุทธท่ีใชเพื่อรักษาตําแหนงและความสามารถทางการ
แขงขันขององคกร มี 3 แนวทางคือ 

 กลยุทธการไมเปลี่ยนแปลง (No-Change Strategy) เปนกลยุทธที่บริษัท เนนการ
ดําเนินงานไปตามปกติ ไมมีการเปล่ียนแปลงใด  ๆเนื่องจากบริษัทมีการคาดการณถึงสถานการณในอนาคต 
ท่ีไมมีการเปล่ียนแปลง และบริษัทพึงพอใจในผลกําไรในระดับนี้ หรืออีกนัยหนึ่งคือบริษัทกําลังรอดู
สถานการณในตลาด 

 กลยุทธการมุงเนนกําไร (Profit Strategy) เปนกลยุทธท่ีบริษัทเนนการสรางภาพ เพื่อให
ผูถือหุนเห็นวาบริษัทยังสามารถทํากําไรไดอยูในสถานการณท่ียอดขายลดตํ่าลง โดยการลดการลงทุน
ในดานตางๆ และลดคาใชจายบางสวนในระยะส้ันลง กลยุทธนี้เปนประโยชนเพียงชวงระยะเวลาส้ันๆ 
เทานั้น 

 กลยุทธการหยุดช่ัวคราว (Pause/Proceed Strategy) เปนกลยุทธท่ีบริษัท หยุดการ
ดําเนินงานช่ัวคราว เพ่ือหยุดดูสถานการณและตลาดท่ัวๆ ไปกอนท่ีจะพิจารณาดําเนินการตอไป ในชวงนี้
บริษัทอาจจะพิจารณาปรับปรุงส่ิงตางๆ ท่ีบกพรองในอดีต ปรับปรุงโครงสรางหนวยงานและคิดคน
นวัตกรรมใหมๆ  
 

4.1.3  กลยุทธการหดตัว 
เปนกลยุทธเชิงรับหรือปองกันตัวและจะถูกนํามาใชมาใชเม่ือพบวาผลประกอบการของ

ธุรกิจอยูในภาวะย่าํแย หรือเม่ือเร่ิมมองเห็นวาทิศทางของตลาดในขณะน้ันอยูในทิศทางท่ีตลาดเร่ิม
ชะลอตัวลง เชน เม่ือสินคาของบริษัทถูกทดแทนโดยเทคโนโลยีหรือนวัตกรรมใหมๆ เปนผลทําให
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ยอดขายและกําไรของบริษัทหดตัว ซ่ึงกลยุทธนี้บริษัทอาจตองพิจารณาตัดลดบางแผนกออกไป หรือ
ทบทวนวาควรดําเนินกิจการตอไปหรือยุติ มี 4 วิธีคือ 

 กลยุทธการพื้นฟูหรือพลิกฟน (Turnaround Strategy) เปนกลยุทธท่ีมุนเนนการปรับปรุง 
ประสิทธิภาพในการทํางานในขณะท่ีบริษัทกําลังประสบปญหาแตยงัไมถึงข้ันวิกฤต สามารถทําไดโดย
การลดขนาดของธุรกิจ การลดคาใชจายตางๆ  

 กลยุทธเชลย (Captive Company Strategy) เปนกลยุทธท่ีธุรกิจยอมเสียอิสรภาพเพื่อ
ความอยูรอด เนื่องจากประสบปญหาขาดสภาพคลองทางการเงินและขาดทุนอยางหนัก จึงมองหาองคกร
อ่ืนท่ีมีศักยภาพเขามาชวยพยุงกิจการโดยยินยอมใหเขามาบริหารงานดวยการทําสัญญาทางการคาระยะยาว  

 กลยุทธการไมลงทุนหรือขายกิจการบางสวน (Divestment Strategy) เปนกลยุทธท่ี
บริษัทตัดขาดบางสวนของธุรกิจท่ีทํากําไรตกตํ่าออกไป หรือการเลิกลงทุนในธุรกิจท่ีไมทํากําไร เพื่อนํา
เงินมาดําเนินกิจการตอและประคับประคองธุรกิจท่ีเหลืออยูตอไป  

 กลยุทธการเลิกดาํเนินงาน (Liquidation/Bankruptcy Strategy) เปนกลยุทธท่ีบริษัท
ตัดสินใจเลิกกิจการและออกจากตลาดไป 
 
 
4.2  กลยุทธระดับธุรกิจ 

เปนกลยุทธท่ีบริษัทนํามาใชเพ่ือสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน และเปนส่ิงท่ีทําให
บริษัทมีความแตกตางจากคูแขงในตลาด ความแตกตางและความไดเปรียบหมายความรวมถึง ส่ิงท่ี
บริษัทสามารถทําไดดีกวาคูแขง ขีดความสามารถในการแขงขันของบริษัทตอคูแขงอยูในระดับท่ีสูงกวา 
หรือการท่ีบริษัทมีทรัพยากรบางอยางท่ีบริษัทอ่ืนไมมีและไมสามารถหาอยางอ่ืนมาทดแทนได  

กลยุทธระดับธุรกิจเปนวิธีการดําเนินงานขององคกรโดยมุงเนนการปรับปรุงตางๆ เพื่อ
สรางความไดเปรียบทางการแขงขัน ตองพยายามส่ือสารใหผูบริโภคหรือลูกคาเขาใจและตระหนัก รับรู
ไดวาบริษัทมีความแตกตางท่ีเหนือกวาอยางไรจากคูแขงท่ีอยูในอุตสาหกรรมเดียวกัน ซ่ึงวิธีการดังกลาว
จะตองสอดคลองกับกลยุทธระดับองคกร  

การกําหนดกลยุทธระดับธุรกิจของแตละบริษัทจะแตกตางกันโดยจะคํานึงลําดับข้ันของ
สายงานและการทํางานของแตละหนวยงานซ่ึงจะตองมีความเกี่ยวของกับการเลือกกลยุทธท้ังส้ิน เพื่อใช
สําหรับการดําเนินงานตามภารกิจของแตละหนวยท่ีแตกตางกันเพื่อการแขงขันและชวงชิงสวนแบง
การตลาดในอุตสาหกรรมมาใหได 
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4.3  กลยุทธระดับปฏิบัติการ 
เปนกลยุทธการดําเนินงานสําหรับแตละระดับปฏิบัติงานของหนวยงานตางๆ ในองคกร 

เชน ฝายขาย ฝายการตลาด และฝายบัญชี เปนตน มีวัตถุประสงคเพื่อสนับสนุนและสงเสริมกิจกรรม
ตางๆ เพ่ือการแขงขันในตลาดใหดําเนินไปในทิศทางเดียวกัน ซ่ึงเกี่ยวของกับการใชทรัพยากรของบริษัท
ใหเกิดประโยชนและประสิทธิภาพมากท่ีสุด ซ่ึงจะตองมีความสอดคลองกับกลยุทธระดับธุรกิจ และ
กลยุทธระดับองคกร เพื่อนําไปสูเปาหมาย พันธกิจ วิสัยทัศน ขององคกร 
 
 
4.4  กลยุทธสําหรับการแกปญหาของ บมจ.การบินกรุงเทพ 

ปจจุบันบริษัทมีชองทางการจัดจําหนายหลักอยู 2 ชองทางคือ การขายทางตรง และการขาย
ทางออม 

 
4.4.1  การขายทางตรง  
โดยผานชองทางตางๆ ไดแก สํานักงานขาย เคานเตอรขายบัตรโดยสาร เคานเตอรขายบัตร

โดยสารประจําสนามบิน นอกจากนี้บริษัทยังมีตัวแทนจําหนายที่ทําสัญญาเปนตัวแทนของบริษัท 
(Representative) ในการขายบัตรโดยสารและใหบริการลูกคาในพื้นท่ี ตามประเทศตางๆ ท่ัวโลก เชน 
ประเทศอเมริกา ฝร่ังเศส รัสเซีย และจีน เปนตน การทางขายตรงยังรวมถึงศูนยบริการลูกคาทางโทรศัพท 
(Call Center) และการขายบัตรโดยสารทางอินเทอรเน็ต ผานทางเว็บไซตของบริษัทฯ www.bangkokair.com 
ผูโดยสารสามารถสํารองท่ีนั่งบนเท่ียวบินของบริษัทฯ ไดตลอด 24 ช่ัวโมงและสามารถชําระเงินจาก
การสํารองท่ีนั่งผานบัตรเครดิต หรือชําระเงินผานทางโทรศัพทเคล่ือนท่ี หรือผานทางชองทางอ่ืนๆ 
รวมถึงรานสะดวกซ้ือท่ัวประเทศ 

 
4.4.2  การขายทางออม  
โดยการรับสมัครเขามาและแตงตัวเปนตัวแทนจําหนายบัตรโดยสาร ของบริษัทซ่ึงก็มีท้ัง 

ตัวแทนท่ีอยูในประเทศไทย และตางประเทศเพ่ือท่ีจะขยายเครือขายการใหบริการและขยายฐานลูกคา 
โดยในสวนใหญตัวแทนขายทางออมเหลานี้จะไดรับคาตอบแทนเปนคาคอมมิชช่ัน 

แนวทางการแกไขปญหาของ บมจ. การบินกรุงเทพจะมุงไปที่การขายทางออมท่ีผาน
ตัวแทนจําหนายโดยกําหนดกลยุทธ 3 ระดับ ดังนี้ 
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ภาพท่ี 4.2 การกําหนดกลยุทธของ บมจ.การบินกรุงเทพ 
 

4.4.2.1 กลยุทธระดับองคกร ที่บริษัทเลือกใชเปนกลยุทธการเติบโตแบบ
มุงเนนความเช่ียวชาญ โดยใชวิธีการขยายธุรกิจเดิมคือมุงเนนไปที่การเพิ่มสวนแบงการตลาด การเพิ่ม
รายไดและกําไร ดวยวิธีการเจาะตลาดลูกคารายยอยโดยการเพ่ิมชองทางการจัดจําหนายดวย Digital 
Platform ผานทางตัวแทนจําหนาย ดวยสินคาและบริการเดิมในตลาดเดิมบริษัทจะขยายฐานลูกคาและ
ชวงชิงสวนแบงการตลาดมาจากคูแขง การเจาะตลาดดวยการเพิ่มชองทางการจัดจําหนายดวย Digital 
Platform จัดอยูในชองทางการขายทางออม ตัวแทนจําหนายท่ีจะเขามาอยูในระบบนีก้็จะไดรับคา
คอมมิชช่ันเปนคาตอบแทน 

กลยุทธการเติบโตโดยการเจาะตลาดมีความสําคัญตอภาพรวมในอนาคต
ของบริษัท โดยการเพิ่มชองทางการจัดจําหนายท่ีมีประสิทธิภาพมากข้ึนนั้นจะชวยสงเสริมการขาย และ
การเขาถึงลูกคามากยิ่งข้ึน อีกท้ังจะเปนตัวดึงดูดตัวแทนจําหนายท่ีกระจายอยูทั่วๆ ไป ใหมาสนับสนุน
การขายบัตรโดยสารของบริษัทใหมากยิ่งข้ึน  

ชองทางการจําหนายผาน Digital Platform มีความคลายคลึงกับการขาย
ทางตรงผานหนาเว็บไซตของบริษัท แตจะตางกันตรงท่ีในกรณีศึกษานี้จะเนนไปท่ีกลุมตัวแทนจําหนาย 
หรือ เปนการประกอบธุรกิจลักษณะ B2B เปนชองทางท่ีมีประสิทธิภาพใหตัวแทนจําหนายใชเพื่อเปน
ตัวกลางในการซ้ือขายบัตรโดยสารใหแกลูกคารายยอยของบริษัท 

4.4.2.2 กลยุทธระดับธุรกิจ มีความสําคัญมากเพราะจะเปนการกําหนดถึง
แนวทางในการเขาไปชวงชิงสวนแบงการตลาด ซ่ึงก็จะมีความสอดคลองกับกลยุทธระดับองคกรท่ี
บริษัทเลือกเชนกัน จากการประเมินสถานการณตลาดถึงจํานวนนักทองเท่ียวท่ีเพิ่มข้ึนเมื่อเทียบกับป
กอนหนา บริษัทตองการดึงนักทองเท่ียวเหลานั้นใหมาเปนลูกคาหรือผูโดยสารของบริษัท จึงไดกําหนด
กลยุทธระดับธุรกิจข้ึนมาคือจะพัฒนาโปรแกรมการจําหนายบัตรโดยสารขึ้นมาใหมเพื่ออํานวยความ
สะดวกทางดานการขายใหกับตัวแทนจําหนาย เพื่อนําบัตรโดยสารไปขายยังผูโดยสาร 
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สืบเนื่องจากการจัดลําดับข้ันการบริหารของบริษัทกลยุทธระดับธุรกิจจึงเปน
สวนความรับผิดชอบของฝาย Commercial ซ่ึงจะเปนผูกําหนดกลยุทธ และเปนผูนําทีมต้ังแตเร่ิมตน
จนจบโครงการพัฒนา ส่ิงท่ีฝาย Commercial ตองใสใจสําหรับโครงการนี้ก็คือ จะตองกําหนด Criteria 
ของโปรแกรม รวมถึง Features ตางๆ ท่ีจะมารองรับการทํางานท้ังภายในและภายนอกบริษัท การตอรอง
ราคากับผูใหบริการ และผูใหคําปรึกษา รวมถึงการ Engaged พนักงานในสวนงานตางๆ ใหเขามามี
สวนรวมในโครงการ เพื่อใหโครงการพัฒนาโปรแกรมประสบความสําเร็จ สามารถสงมอบใหแก
ตัวแทนจําหนายเพื่อนําไปใชในงานขายตอไป 

4.4.2.3 กลยุทธระดับปฏิบัติการ โดยมุงเนนไปยัง 5 สวนงานท่ีไดสัมผัส
โดยตรงกับโครงการนี้ ซ่ึงเปนกลยุทธในระดับปฏิบัติการของแตละสวนงานท่ีจะดําเนินงานใหสอดคลอง
กับกลยุทธระดับธุรกิจ และกลยุทธระดับองคกร 

ฝายขาย ศึกษาความตองการของตัวแทนจําหนายเพื่อท่ีจะสามารถตอบสนอง
ใหเกิดความพึงพอใจสูงสุด และมีการจายคาตอบแทนสําหรับการขายบัตรโดยสาร การออกแบบ
โปรแกรมการจายคาตอบแทนพิเศษตามฤดูกาลเชนเปนฤดูกาลที่มีการเดินทางตํ่า ก็มีการออกโปรแกรมนี้
ออกมาเพื่อเปนการกระตุนยอดขาย เม่ือตัวแทนขายบัตรโดยสารไดจํานวนตามเปาก็มีการใหคาตอบแทน
พิเศษกลับไป ท่ีผานมีโปรแกรมลักษณะนี้ไดรับการตอบรับเปนอยางดี ตัวแทนมีความพยายามใน
การขายบัตรโดยสารมากข้ึน  

ฝาย Pricing ออกแบบราคาบัตรโดยสาร และราคาโปรโมช่ันตางๆ ใหกับ
ตัวแทนจําหนายโดยเปนราคาท่ีดึงดูด และสามารถแขงขันกับคูแขงไดโดยท่ีบริษัทยังคงมีกําไร ศึกษา
โครงสรางราคาใหทันกบัยคุสมัย รวมถึงสอดสองคูแขงเม่ือมีการปรับราคาหรือจะมีการออกโปรโมช่ัน
ใหมๆ บริษัทจะไดเตรียมรับมือไดทัน รวมถึงเม่ือมีเหตุการณสําคัญตางๆ เกิดข้ึนในประเทศการออก
โปรโมชั่นเพื่อสนับสนุนก็ชวยสงเสริมภาพลักษณใหกับบริษัท รวมถึงจะชวยทําใหสามารถชวงชิง
ฐานลูกคามาจากคูแขงไดดวย 

ฝาย Interline ผูกสัมพันธกับการสายการบินพันธมิตรเพิ่มมากข้ึน การมี
พันธมิตรที่มากข้ึนทําใหมีโอกาสทางการขายเพ่ิมมากข้ึน และเสนทางการบินก็เพิ่มมากข้ึนโดยท่ีบริษัท
ไมตองเขาไปใหบริการเองโดยตรง แตสามารถขายและสงผูโดยสารใหไปใชบริการสายการบินของ
พันธมิตรได การเปนพันธมิตรกับสายการบินอ่ืนตองมีรักษามาตรฐานตางๆ ใหเทียบเคียงและอยูใน
ระดับท่ีเปนท่ียอมรับในระดับโลก การใหบริการตางๆ จะตองอยูในระดับเดียวกัน เปนการสงมอบ
บริการที่ประทับใจใหแกผูโดยสาร ในมุมมองของตัวแทน ตัวแทนก็สามารถขายบัตรโดยสารในเสนทาง
ท่ีหลากหลายท่ีเช่ือมตอกันไดมากข้ึนโดยไมตองทําการจองแยกกันหลายๆ สายการบิน เปนความงาย
และสะดวกท่ีเพิ่มมากข้ึน 
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ฝาย IT สนับสนุนงานระบบ และสนับสนุนทางดานขอมูลตางๆ ในสวน
ของงานระบบทําใหระบบใชงานไดเปนอยางดี ไมลม มีการบํารุงรักษา พัฒนาซอฟแวรและเซิฟเวอร
อยางสมํ่าเสมอ ศึกษาระบบใหมๆ ท่ีจะนํามาชวยอํานวยความสะดวกในการใชงาน ในสวนของขอมูล
เนื่องจากการขายบัตรโดยสารในแตละวันมีจํานวนรายการตาง  ๆเยอะมาก เม่ือสวนงานท่ีตองการวิเคราะห
ทําการรองขอไปยังฝาย IT ใหชวยจัดเตรียมขอมูลดิบไวใหเพื่อนํามาศึกษาและวิเคราะหตอไป 

ฝายบัญชี สนับสนุนงานทางดานการเงินของบริษัท บันทึกบัญชีและจัดสง
งบการเงินตรงตามเวลาเพ่ือแถลงตอผูถือหุน จัดหาแหลงเงินทุนเพื่อนํามาสนับสนุนงานในสวนตางๆ 
รวมถึงการออกนโยบายทางดานเกี่ยวกับลูกหนี้ การใหเครดิตแกตัวแทนจําหนายเปนตน  
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บทที่ 5 

การนํากลยุทธไปใชในทางปฏิบัติ 
 
 

เม่ือบริษัทไดกําหนดกลยุทธท้ัง 3 ระดับ คือ ระดับองคกร ระดับธุรกิจ และระดับปฏิบัติการ 
แลว การนํากลยุทธตางๆ ไปใชในข้ันตอนการดําเนินงานจริงตองมีการวางแผนการดําเนินงาน (Action 
Plan) เพื่อกําหนดระยะเวลา และเปนตัวช้ีวัดวาการดําเนินงานนั้นลาชากวาท่ีคาดการณหรือไม หากแผน
เริ่มลาชาก็จะตองมีการปรับกระบวนการบางอยางเพื่อใหผลสําเร็จนั้นเปนไปตามท่ีคาดการณไว การวางแผน 
การจัดการความเส่ียง (Risk Management) ก็เปนส่ิงสําคัญท่ีตองมีการบริหารจัดการและควบคุมเชนกัน 
เพื่อปกปอง และหลีกเล่ียงภาวะเล่ียงตางๆ และงานจะไดสําเร็จตามท่ีคาดไวเชนกัน เคร่ืองมือท่ีสําคัญ
อีกหนึ่งอยางก็คือแผนที่กลยุทธ (Strategy Map) ใชเพื่อเปนแผนท่ีและแนวทางใหการดําเนินงานใน
ทุกดานมีความสอดคลองและตอเนื่องกันเพื่อใหการดําเนินงานน้ันไปถึงจุดมุงหมายท่ีไดตั้งเปาไว 
 
 
5.1  แผนการดําเนินงาน (Action Plan) 

สําหรับแผนการดําเนินงานของ บมจ.การบินกรุงเทพ (Bangkok Airways) นั้น แบงเปน 2 
สวน คือ สวนท่ี 1 เปนชวงจัดหา และจัดต้ังระบบชองทางการขายใหม และสวนท่ี 2 เปนชวงหลังจากท่ี
พรอมสงมอบระบบใหมใหแกผูใชงาน และเร่ิมใชงานระบบชองทางการขายใหม 

 
5.1.1  Gantt Chat แสดง WBS (Work Breakdown Structure) โครงสรางกิจกรรมยอย

ในชวงจัดหา และจัดตั้งระบบชองทางการขายใหม 
โครงสรางกิจกรรมยอยเปนการจัดกลุมกิจกรรมที่อยูในโครงการทั้งหมดเพื่อเปนการแสดง

ขอบเขตของงานท้ังโครงการ ในการจัดทํา WBS นั้นกิจกรรมตางๆ ท่ีจําเปนจะตองทําในโครงการจะถูก
แบงยอยใหเล็กลง จนกระท่ังทีมงานทุกสวนสามารถเห็นไดอยางชัดเจนวามีหนาท่ีทําอะไรบางในแตละ
กิจกรรมยอยๆ  

WBS เปนข้ันตอนเบื้องตนท่ีสําคัญกอนเร่ิมงานโครงการ เนื่องจากจะแสดงถึงหลักเกณฑ
ตางๆ ในการวางแผนและชวยใหบริหารจัดการทรัพยากรตางๆ ภายในบริษัท เชน เวลา ตนทุน และ
เหตุการณตางๆ ท่ีมีความเปล่ียนแปลงไดอยางมีประสิทธิภาพ WBS จะแสดงกิจกรรมท่ีจําเปนท้ังหมด
ท่ีจะตองทําใหโครงการแลวเสร็จตามเปาหมาย 
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จากตารางท่ี 5.1 แสดงถึงแผนดําเนินงานในชวงจัดหาและจัดต้ังระบบชองทางการขายใหม
กอนการเร่ิมใชจริงโดยตั้งเปาหมายระยะเวลาการดําเนินงานรวม 12 เดือน โดยประกอบไปดวยกิจกรรม
ตางๆ ไดแก 

5.1.1.1 ข้ันตอนท่ี 1 การริเร่ิมโครงการ ใชเวลา 1 เดือน 
เปนการวางแผนงานโครงการ วางขอบเขตของโครงการและการแกไข 

แตงต้ังทีมคณะทํางานซ่ึงมาจากผูบริหาร คณะท่ีปรึกษาดานตางๆ ตัวแทนของผูใชงานระบบจากสวนงาน
ตางๆ ไดแก Sales team, IT team, Pricing team, Reservation and Ticketing team และ Accounting team 
ท้ังนี้รวมไปถึงการส่ือความใหพนักงานรับทราบเพ่ือเตรียมความพรอมในการทํางาน และการประเมิน
เพื่อของบประมาณใหเหมาะสม 

5.1.1.2 ข้ันตอนท่ี 2 การวิเคราะหระบบ ใชเวลารวม 2 เดือน 
เปนการสัมภาษณผูใชงานระบบ และเก็บขอมูลที่เอื้อประโยชนตอการ

ออกแบบระบบใหสอดคลอง เหมาะสมกับการทํางานในปจจุบันใหมากท่ีสุด และมีความถูกตองครบถวน
ตามขอกําหนดตางๆ นอกจากนั้นยังทําการวิเคราะหปญหาท่ีเกิดจากการใชระบบเกา เพื่อนํามาปรับปรุง
และออกแบบระบบใหมใหสามารถอํานวยความสะดวกในการทํางานไดมากยิ่งข้ึน และมีประสิทธิภาพ
สูงสุด 

5.1.2.3 ข้ันตอนท่ี 3 การออกแบบระบบ ใชเวลารวม 3 เดือน (บางสวนเร่ิม 
ทําไปพรอมกับการวิเคราะหระบบ) 

เปนการออกแบบระบบใหมท่ีจะนํามาใชใหสอดคลองกับกระบวนการ
ทํางานของทุกสวน ตัวแทนพนักงานจากสวนท่ีเกี่ยวของท่ีจะเปนผูใชระบบเขามามีสวนรวมในการ
ออกแบบระบบนี้เพื่อการทํางานเกิดประสิทธิภาพสูงสุด นําขอบกพรองและจุดออนของระบบเกามา
วิเคราะหเปรียบเทียบและออกแบบระบบใหมใหการทํางานมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน สามารถแขงขัน
ในตลาดได เลือก Software และผูพัฒนา Software ใหเหมาะสมกับความตองการและเหมาะสมกับ
งบประมาณท่ีจัดสรรไว 

5.1.2.4 ข้ันตอนท่ี 4 การทํางานของระบบ ใชเวลารวม 2 เดือน 
ติดต้ัง Software ใหมและ Configure ระบบเพ่ิมเติมใหเหมาะกับธุรกิจของ

บริษัท และกิจกรรมท่ีจะนําระบบนี้ไปใช และมีการกําหนดเร่ืองหลักๆ ท่ีจะทําการทดสอบระบบโดย
ผูพัฒนา Software เชน ทดลองออกบัตรโดยสาร ทดลองการยกเลิกการออกบัตรโดยสาร และทดลอง
การทําคืนบัตรโดยสาร เปนตน หลักจากนั้นก็ติดตามผลการทดสอบ 

5.1.2.5 ข้ันตอนท่ี 5 การทดสอบระบบจริง กอนการเร่ิมใชงาน ใชเวลารวม 
3 เดือน (บางสวนเร่ิมทําไปพรอมกับการทํางานของระบบ) 
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เปนการทดสอบระบบโดยผูใชงานจริง โดยมีการจําลองเหตุการณจากกิจกรรม 
ที่เกิดข้ึนจริงเพื่อทําการทดสอบระบบ เชน การขายบัตรโดยสารใหกับลูกคา เร่ิมจากลูกคาติดตอเพื่อ
ซ้ือบัตรโดยสาร ลูกคาชําระคาบัตรโดยสารผานชองทางการชําระเงินท่ีบริษัทจัดเตรียมไว สุดทายลูกคา
ไมตองการเดินทางและขอคืนคาบัตรโดยสาร ซ่ึงในแตละกิจกรรมระบบจะตองประมวลผลออกมา
อยางถูกตอง 

5.1.2.6 ขั้นตอนท่ี 6 การใชงานระบบ ใชเวลารวม 3 เดือน (บางสวนเร่ิมทํา 
ไปพรอมกับการทดสอบระบบ) 

หลังจากทดสอบระบบและยืนยันผลการทดสอบแลว จัดทําเอกสาร Manual 
และ Presentation และทําการ Training ผูใชงานระบบท่ีไมไดเขารวมโครงการ ในข้ันตอนนี้ระบบมี
ความพรอมแลว 

5.1.2.7 ข้ันตอนท่ี 7 การหาตัวแทนจําหนายมาเปนคูคา ใชเวลารวม 4 เดือน 
(บางสวนเร่ิมทําไปพรอมกับการทดสอบระบบและการใชงานระบบ) 

Sales team เปนผูติดตอหาตัวแทนจําหนายที่มีความสนใจเขามาเปนคูคาใน
การจําหนายบัตรโดยสารของบริษัทและแนะนําระบบใหมของบริษัทถึงจุดเดนและขอดีที่แตกตางจาก
คูแขง ความสะดวกรวดเร็วจากการใชงานระบบใหม และความยืดหยุนเร่ืองการชําระเงินตางๆ  

5.1.2.8 ข้ันตอนท่ี 8 เร่ิมใชงานระบบ 
เร่ิมใชระบบใหมเปนอีกหนึง่ชองทางการขายอยางเปนทางการ 

 
5.1.2  แผนการดําเนินงานหลังจากเริ่มใชงานระบบอยางเปนทางการ 

 

 
ภาพท่ี 5.1 แผนการดําเนนิการ 
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แบงเปน 3 ชวงระยะ คือ ระยะส้ันภายใน 1 ปแรก ระยะกลางภายใน 2 ปแรก และระยะ
ยาวหลังจาก 2 ปแรก 

ระยะส้ันภายใน 1 ปแรก จะเร่ิมใชงานระบบใหมกับตัวแทนจําหนายภายในประเทศไทย
เทานั้น เพราะวาหากพบปญหาการใชงาน จะงายตอการแกไข และระบบการชําระเงินท่ีมีอยูรอง สามารถ
รองรับไดทันที พนักงานฝาย Sale จะเปนผูดูแลและจัดหาตัวแทนจําหนายเขามารวมใชระบบ 

ระยะกลางภายใน 2 ปแรก จะเร่ิมนําระบบออกไปใชกับตัวแทนในแถบเอเชียตะวันออกเฉียง
ใต เนื่องจากบริษัทมีบางเสนทางท่ีเปดใหบริการขนสงในแถบนี้ การทําการตลาดเพ่ือหาตัวแทนจําหนาย 
คาดวาจะไดรับความสนใจในระดับหนึ่ง และหลังจากใชงานระบบกับตัวแทนจําหนายในประเทศมาแลว 
1 ป คาดการณวาระบบจะมีความเสถียรในระดับท่ีพึงพอใจ ผูจัดการงานขายภูมิภาคเอเชียตะวันออก
เฉียงใตจะเปนผูดูแลและจัดหาตัวแทนจําหนายเขามารวมใชระบบ 

ระยะยาวหลังจาก 2 ปแรก จะนําระบบออกไปใชกับตัวแทนจําหนายท่ัวโลก เนื่องจาก
บริษัทมีความม่ันใจในศักยภาพของระบบเปนอยางดีแลว ผูจัดการงานขายระดับภูมิภาคตางๆ รวมกับ
ตัวแทนของบริษัทในตางประเทศ จะเปนผูดูแลและจัดหาตัวแทนจําหนายเขามารวมใชระบบ  
 
 
5.2  ประเด็นความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดขึ้นและการบริหารจัดการความเสี่ยง 

การที่บริษัทดําเนินแผนธุรกิจตามกลยุทธท่ีไดจัดวางไวในระดับตางๆ แตถึงอยางไรก็
ตามบริษัทอาจประสบปญหาท่ีทําใหการดําเนินกิจกรรมงานตางๆ ไมเปนไปตามท่ีคาดการณ การบริหาร
ความเส่ียงจึงเปนเคร่ืองมือท่ีจะชวยใหสามารถรับมือกับปญหาหรือสถานการณท่ียุงยากได โดยเร่ิม
กําหนดปจจัยความเส่ียง วิธีการบริหารความเส่ียง รวมถึงประเมินระดับความเส่ียง ก็จะชวยใหสามารถ
ลําดับความสําคัญท่ีมีผลกระทบรุนแรงเพ่ือเรงแกปญหากอน 

 
ตารางท่ี 5.2 ปจจัยความเส่ียง การบริหารความเส่ียง และระดับความเส่ียง 

ปจจัยความเสี่ยง การบริหารความเสี่ยง ระดับ
ความเส่ียง 

1. ความเส่ียงทางดาน Platform   
1.1 การพัฒนาอาจจะไมสําเร็จเน่ืองจากมีการ
เปลี่ยนระบบ Host 

ออกแบบโปรแกรมใหสามารถ customize 
ได และใชไดกับทุก Host  

รุนแรง 

1.2 การพัฒนาอาจจะไมสําเร็จหากฝายบริหารไม
อนุมัติงบประมาณในการพัฒนา 

มีการจัดต้ังงบประมาณไวสําหรับการพัฒนา รุนแรง 
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ตารางท่ี 5.2  ปจจัยความเส่ียง การบริหารความเส่ียง และระดับความเส่ียง (ตอ) 

ปจจัยความเสี่ยง การบริหารความเสี่ยง ระดับ
ความเส่ียง 

1.3 โปรแกรมอาจจะไมมีประสิทธิภาพ เน่ืองจาก
เก็บ requirement ไมครบถวน 

ออกแบบโปรแกรมใหสามารถ customize 
ได สามารถเพิ่มหรือลด function ตางๆ ใน
ภายหลังได 

รุนแรง 

2. ความเส่ียงทางดานคูคา   
2.1 อาจจะมีเอเยนตใหความสนใจนอยกวาที่
คาดการณไว 

ต้ังงบประมาณสําหรับการสงเสริมการขาย 
และมีการให incentive 

รุนแรง 

3. ความเส่ียงทางดาน End customer   
3.1 เอเยนตออกต๋ัวผิดทําใหลูกคาเดินทางไมได ลูกคาสามารถติดตอ reservation host เพ่ือ

แกไขได 
ปานกลาง 

3.2 เอเยนตไมออกต๋ัวใหลูกคาตามเวลาท่ีกําหนด 
ทําใหต๋ัวน้ันหลุดการจองไปแลว 

ลูกคาสามารถติดตอ reservation host เพ่ือ
แกไขได 

ปานกลาง 

 
 
5.3  การใชแผนที่กลยุทธ (Strategy Map) 

David P. Norton กลาววา “แผนท่ีกลยุทธ (Strategy Maps) เปน เคร่ืองมืออธิบายถึงตัว
กลยุทธอยางเปนเหตุเปนผลและสอดคลองกัน ดวยการกําหนดวัตถุประสงคและกิจกรรมในระยะส้ัน
ท่ีจะชวยสรางความแตกตางใหกับลูกคาและคุณคาตอผูถือหุนในระยะยาว” 

แผนท่ีกลยุทธเปนเคร่ืองมือส่ือสารใหกับสวนงานภายในองคกรและพนักงานทุกคน
นําไปใชปฏิบัติงาน และเปนการจัดสรรทรัพยากรตางๆ ในองคกรใหเหมาะสมเพ่ือไปสูเปาหมายรวมกัน 

การจัดทําแผนท่ีกลยุทธจะแบงเปนมุมมอง 4 ดานท่ีนําไปสูเปาหมายขององคกร คือ 
1. ดานการเงิน หากสินคาและบริการมีคุณภาพการตัดสินใจซ้ือของลูกคาก็งายข้ึน การให 

บริการท่ีสะดวก รวดเร็ว เหมาะกับยุคสมัยในปจจุบันลูกคาก็ตัดสินใจซ้ือไดงายและเร็วข้ึน และเม่ือลูกคา
มีความพึงพอใจก็เกิดการซ้ือขาย ซ้ือซํ้า และบอกตอ รายไดและกําไรขององคกรก็จะมากข้ึนตามมา 

2. ดานลูกคา เพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจในตัวสินคาและบริการ เกิดการซ้ือซํ้าหรือ
บอกตอ เปนอับดับหนึ่งในใจลูกคา หรือเปนแบรนดท่ีลูกคานึกถึงเปนอันดับแรก 

3. ดานกระบวนการภายใน เชนคุณภาพสินคาและบริการ หรือกระบวนการทํางานตางๆ 
ท่ีสามารถสงมอบงานใหลูกคาไดอยางถูกตอง รวดเร็ว และตอบโจทยความตองการ 
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4. ดานการเรียนรูและพัฒนา เชน การฝกอบรมพนักงาน การพัฒนาทักษะในดานตางๆ 
ใหแกพนักงาน การใหความรูความเขาใจในกระบวนการทํางานของพนักงานทุกสวน รวมถึงระบบ
ท่ีใชทํางานรวมกัน  

โดยกลยุทธท้ัง 4 ดาน มีการกําหนดวัตถุประสงค เปาหมายและตัวช้ีวัด จากการนําไปใช
ในทางปฏิบัติ และเพื่อเปนการวัดผลการดําเนินงานใหบรรลุเปาหมายตามท่ีไดวางไว 
 
ตารางท่ี 5.3 กําหนดวัตถุประสงค เปาหมายและตัวช้ีวัด ของกลยุทธองคกร 

วัตถุประสงค ตัวชี้วัด เปาหมาย 
มุมมองดานการเงิน   
การเพ่ิมตัวแทนจําหนาย จํานวนตัวแทนจําหนายที่มี

ศักยภาพในการขาย มาเขารวม
เปนคูคากับบริษัทฯ 

จํานวนตัวแทนจําหนายที่มีศักยภาพ
ในการขาย มาเขารวมเปนคูคากับ
บริษัทฯ 200 รายในปแรกของการเริ่ม
ใชโปรแกรม และเพ่ิมขึ้น 20 รายตอป 
ในปถัดๆ ไป 
 

มุมมองดานลูกคา   
ระดับความพึงพอใจของตัวแทน
จําหนาย 

การบอกเลิกสัญญา และการยุติ
การเปนตัวแทนจําหนาย 

จํานวนตัวแทนจําหนายที่บอกเลิก
สัญญา และการยุติการเปนตัวแทน
จําหนายนอยกวา 5 รายตอป 
 

 การรักษาระดับยอดขาย ที่ขาย
ผานโปรแกรม 

ยอดการขายท่ีตัวแทนจําหนายขายได
ผานโปรแกรมไมนอยกวา  
50,000 บาทตองวดการขาย (1เดือน) 
 

ระดับความพึงพอใจของลูกคา  
(รายยอย) 

ระดับความพึงพอใจโดยรวม
ของลูกคาจากการสํารวจ 
online report 

ผลการสํารวจความพึงพอใจโดยรวม
ของลูกคาไดคะแนนเฉล่ียมากกวา 8 
(11-point scale จาก 0 ถึง10) 

 จํานวนการซ้ือซ้ําของลูกคา จํานวนการซ้ือซ้ํามากกวา  
1 ครั้ง/ลูกคา/เสนทางการบิน 
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ตารางท่ี 5.3 กําหนดวัตถุประสงค เปาหมายและตัวช้ีวัด ของกลยุทธองคกร (ตอ) 
วัตถุประสงค ตัวชี้วัด เปาหมาย 

มุมมองดานกระบวนการภายใน   
การจายคานายหนา คาใชจายสําหรับคานายหนา

การจําหนายบัตรโดยสาร 
ไมนอยกวา 5% ตอป 

การจายคาตอบแทนพิเศษ 
(incentive) ใหกับตัวแทนจําหนาย 
(จายคาตอบแทนพิเศษตามจํานวน 
sector พิจารณาจายในชวง low season) 

จํานวน sector ที่ตัวแทน
จําหนายขาย 

จํานวน sector ที่ตัวแทนจําหนายขาย
เพ่ิมขึ้น 10% ตอป (ในชวง low season) 

โปรแกรมที่ใชมีความเสถียร  การแจงถึงขอผิดพลาด และ
การเขาใชงานโปรแกรมไมได 

การแจงถึงขอผิดพลาด และการเขาใช
งานโปรแกรมไมได ไมเกิน 5 ครั้งตอป 

มุมมองดานการเรียนรูและเติบโต   
พนักงานฝายขายออกไปพบและ
สรางความสัมพันธตัวแทนจําหนาย 

จํานวนครั้งที่พนักงานฝายขาย
ออกไปพบและสรางความสัมพันธ
ตัวแทนจําหนาย 

มากกวา 6 ครั้ง/ตัวแทนจําหนาย/ป 

การฝกอบรม เพ่ิมทักษะการทํางาน จํานวนครั้งที่พนักงานไดรับ
การฝกอบรม 

อยางนอย 1 ครั้ง ตอป 

การปดบัญชี และการนําสงงบ
การเงิน 

ระยะเวลาในการปดบัญชี และ
การนําสงงบการเงิน 

ระยะเวลาในการปดบัญชีภายในวันที่ 
7 ของเดือนถัดไป และระยะเวลาการ
นําสงงบการเงินภายใน 30 วัน
หลังจากปดบัญชี 
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5.3.2  แผนท่ีกลยุทธของ บมจ.การบินกรุงเทพ (Bangkok Airways) 
 

 
ภาพท่ี 5.2 แผนท่ีกลยุทธของ บมจ.การบินกรุงเทพ 
 

จากภาพ 5.2 เปาหมายของบริษัทคือการเพิ่มอัตราการบรรทุกผูโดยสาร (Load Factor) ดาน
การเรียนรูและพัฒนา สวนงานตางๆ มีการศึกษา และเขาใจในการใชงานของระบบใหมที่จะนํามาใช
รวมกันเปนอยางดีหากตัวแทนจําหนายภายนอกมีขอสงสัย ทุกสวนงานสามารถใหคําตอบและชวยแกไข
ปญหาในสวนท่ีเกี่ยวของได นอกจากนั้นในสวนงานตางๆ มีความรูความเขาใจในเนื้องานท่ีรับผิดชอบ 
มีทักษะในการทํางาน เชน ฝาย Sale ออกไปพบตัวแทนจําหนายอยางตอเนื่องเพื่อรักษาความสัมพันธและ
ใหตัวแทนชวยจําหนายบัตรโดยสาร พนักงานฝาย Sale มีทักษะในการพูดคุย โนมนาว การประนีประนอม 
รวมถึงการเขาอกเขาใจในตัวแทนจําหนาย ฝาย IT ชวยสนับสนุนงานระบบ ทําใหระบบทํางานไดอยาง
เสถียร ไมเกิดขอติดขัด ฝาย Pricing กําหนดราคาท่ีสามารถแขงขันในตลาดไดใหแกตัวแทนจําหนาย 
มีการทําโปรโมชั่นตามฤดูกาล ดานกระบวนการภายใน ระบบชองทาง การจําหนายบัตรโดยสารแบบ
ใหมนี้มีการออกแบบมาอยางดี และตอบโจทยสถานการณการแขงขันในปจจุบันตอผูใชงานท้ังภายใน
บริษัทและตัวแทนจําหนายภายนอกบริษัท มีการออกแบบโปรแกรมคาตอบแทนพิเศษ และคาตอบแทน
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ใหแกตัวแทนจาํหนายท่ีเขาเปนตัวแทนใหกบับริษัทในทุก  ๆเสนทางท่ีขายได เพื่อเปนรางวัลใหกับตัวแทน 
จําหนายก็จะชวยสนับสนุนการขายของบริษัทเปนอยางดี รวมถึงการมีระบบที่เสถียรและยืดหยุนก็จะ
ชวยอํานวยความสะดวกใหแกผูใชงานและตัวแทนจําหนาย และท่ีสําคัญตัวแทนจําหนายตางๆ นั้นมักจะ
ชอบความยืดหยุนในเร่ืองระบบการใชงานและการชําระเงิน เม่ือบริษัทสามารถใหตรงนี้แกตัวแทนได 
ตัวแทนก็เลือกท่ีจะทําธุรกรรมกับบริษัท ดานลูกคา เปนมุมมองท่ีสงถึงลูกคารายยอยท่ีเปนผูใชบริการ
โดยตรง และตัวแทนจําหนายท่ีเขามาใชงานระบบ กลาวคือ เม่ือระบบดีตัวแทนจําหนายก็ชอบ และ
พึงพอใจตอการใชงาน เกิดขอไดเปรียบจากคูแขงท่ีใชระบบท่ีมีการใชงานท่ียากกวา และยืดหยุนนอยกวา 
ตัวแทนจําหนายก็เลือกท่ีจะขายบัตรโดยสารของบริษัท ในสวนของลูกคารายยอยเม่ือระบบตางๆ ดี 
สามารถซ้ือขายบัตรโดยสารไดงายกวา สะดวกกวา รวดเร็วกวา และการท่ีระบบมีความเสถียร การทํา
รายการจองและซ้ือบัตรโดยสารก็ไมเกิดความผิดพลาด ลูกคาเกิดความพึงพอใจ สงผลถึงดานการเงิน 
การที่มีตัวแทนจําหนายท่ีมีศักยภาพในดานการขายใหความสนใจและเขามารวมเปนคูคากับบริษัทมากข้ึน 
เพราะไดเล็งเห็นถึงประโยชนท่ีไดรับจากการใชระบบใหม เมื่อมีตัวแทนมากขึ้นก็สามารถขายบัตร
โดยสารไดมากข้ึน จํานวนผูโดยสาร และอัตราการบรรทุกผูโดยสารก็จะมากข้ึนตามเปาหมายท่ีตองการ 
รวมไปถึงรายไดท่ีจะมากข้ึนตามไปดวย 
 



41 

 
บรรณานุกรม 

 
 
กรมการบินพลเรือน.  2560.  สรุปขอมูลขาวสารอุตสาหกรรมการบินของไทย ประจําเดือนมกราคม 

พ.ศ. 2560.  สืบคนจาก www.catc.or.th/2015/attachments/file/year2560/0160.pdf. 
บมจ. การบินกรุงเทพ (Bangkok Airways).  2560.  รายงานประจําป 2559.  http://www.bangkokair. 

com/tha/pages/home/1. 
มหาวิทยาลัยธนบุรี.  ม.ป.ป.  กลยทุธระดับหนวยธุรกจิ.  http://www. norththonburi.com/attachments/ 

article/71/บทท่ี%207%20กลยุทธระดับธุรกิจ.pdf. 
มหาวิทยาลัยธนบุรี.  ม.ป.ป.  กลยุทธระดับองคการ.  สืบคนจาก http://www. norththonburi.com/ 

attachments/article/71/บทท่ี%206%20กลยุทธระดับองคการ-%20ระดับบริษัท.pdf. 
 




