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บทที ่1 
บทน า 

 
 

1.1 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
ในปัจจุบนั เร่ิมมีการแข่งขนัในตลาดตลบัลูกปืนมากข้ึน บริษทัลูกปืนระดบับนจาก

ยุโรป มีการยา้ยฐานการผลิตไปอยู่ท่ีประเทศจีนมากข้ึนดว้ยสาเหตุของตน้ทุนการผลิตและค่าแรง 
ประกอบกบัประเทศจีนเร่ิมมีการผลิตแบรนด์จีนข้ึนมาแข่งขนัโดยใชก้ลยุทธ์ราคาต ่า เพื่อแข่งขนัใน
ตลาดท่ีค่อนขา้งอ่อนไหวทางดา้นราคา ส่งผลใหมี้ตวัแทนการน าเขา้ของตลาดลูกปืนในประเทศไทย
สูงข้ึน ในฐานะท่ีบริษทั PSM BEARING เป็นตวัแทนหลกั ในการขายตลบัลูกปืนแบรนดช์ั้นน าจาก
ประเทศเยอรมัน ต้องปรับเปล่ียนกลยุทธ์ธุรกิจ เพื่อเพิ่มความสามารถทางการแข่งขันในตลาด
ประเทศไทย  

 
 

1.2 ภาพรวมอตุสาหกรรมการแข่งขนั 
ในตลาดตลบัลูกปืนโลก แบรนด์ SKF ถือเป็นผูน้ าทางการตลาด โดยมีคู่แข่งรองเป็น

แบรนด์ Schaeffler, Timken, NSK NTN และ JTEKT โดยแบรนด์ชั้นน าดังกล่าว ครองตลาดราว 
60% ของตลาดลูกปืนทั้งโลก อีก 20% เป็นตลาดจีนท่ีเร่ิมเขา้มาแข่งขนัในตลาดโลก ส่วน 20% ท่ี
เหลือเป็นลูกปืนเฉพาะทางหรือโรงงานขนาดเล็ก 

 
 

ภาพท่ี 1.1: ภาพรวมวเิคราะห์ แสดงการเติบโตและคาดเดา ตลาดลูกปืนทัว่โลก 2014-2025 
ท่ีมา : https://globenewswire.com/news-release/2016/03/31/824438/0/en/Bearings-Market-Size-

to-reach-142-Billion-by-2022-Global-Market-Insights-Inc.html 

https://globenewswire.com/news-release/2016/03/31/824438/0/en/Bearings-Market-Size-to-reach-142-Billion-by-2022-Global-Market-Insights-Inc.html
https://globenewswire.com/news-release/2016/03/31/824438/0/en/Bearings-Market-Size-to-reach-142-Billion-by-2022-Global-Market-Insights-Inc.html


2 

 อา้งอิงจากตารางภาพรวมของอุตสาหกรรมตลาดลูกปืนยงัเติบโตอยา่งต่อเน่ือง สาเหตุ
จากทรัพยากรท่ียงัคงมีความตอ้งการอยา่งต่อเน่ือง แปรผนัตรงกบัการผลิตท่ีเพิ่มมากข้ึน จึงท าให้มี
การใช้ตลับลูกปืนมากข้ึนในหลายอุตสาหกรรม โดยเฉพาะอย่างยิ่ง อุตสาหกรรมรถยนต์และ
โรงงานผลิตสินคา้ต่างๆ 
 

 
 
ภาพท่ี 1.2: ภาพเฉล่ียการเติบโตของตลาดลูกปืนทัว่โลกและความตอ้งการตลาด  
ท่ีมา https: / / www. schaeffler. com/ remotemedien/ media/ _shared_media_rwd/ 0 8_investor_ 

relations/capital_markets_days/2016_schaeffler_cmd_industrial.pdf 
 https://www.flowcontrolnetwork.com/global-demand-for-bearings-to-reach-104-5-b-in-2018/ 

 
โดยมีการค านวณ CAGR (Compound Average Growth Rate) ค่าอตัราการเติบโตแบบทบ

ตน้โดยเฉล่ียต่อปีของบริษทั Schaeffler ผลลพัธ์ของการเติบโต CAGR 2001-2014 อยุ่ท่ี 2.9% ขณะท่ี
คาดเดาปี 2015-2020 มีค่าเฉล่ียลดลงเล็กน้อยจากภาพรวมเศรษฐกิจโลก อย่างไรก็ตามตลาดลูกปืนใน
แต่ละภูมิภาคโลก ก็ยงัมีการเติบโตและขยายฐานการผลิตอย่างต่อเน่ืองโดยเฉพาะทวีปเอเชียท่ีการ
เติบโตสูงท่ีสุดในโลก จากปัจจยัดา้นตน้ทุนการผลิตและค่าแรงท่ีต ่าแต่ไดผ้ลลพัธ์การผลิตท่ีเท่ากนั 

 
 

1.3 Company Profile 
          

   
 

ภาพท่ี 1.3: ภาพ Product ของบริษทั 
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1.3.1 ข้อมูลทัว่ไป 
บริษทั พี.เอส.เอ็ม.แบร่ิง จ  ากดั เป็นบริษทัตลบัลูกปืนท่ีก่อตั้งข้ึนเม่ือปี พ.ศ.2528 หรือมี

ประสบการการท างานมานานกว่า 35 ปี มีบริษทัในเคลือ อีกสองบริษทั คือ ห้างหุ้นส่วนจ ากดั พี.
เอส.เอ็ม แมชชีนเนอร่ี ท่ีคอยให้บริการในด้าน โซ่, เฟือง, สายพาน และอุปกรณ์เคร่ืองใช้ส าหรับ
โรงงานต่างๆและหา้งหุน้ส่วนจ ากดั ที.เอส.เอน็ แมชินเนอร่ีท่ีเนน้ขายลูกคา้หนา้ร้าน 

ปัจจุบนับริษทั พี.เอส.เอม็.แบร่ิง จ  ากดัเป็นตวัแทนจ าหน่ายตลบัลูกปืน FAG & INA ท่ี
ไดรั้บการแต่งตั้งอยา่งเป็นทางการจากบริษทั แชฟฟ์เลอร์ (ประเทศไทย) จ ากดั (Schaeffler) นอกจาก
แบรนด ์FAG & INA บริษทัยงัมีสินคา้แบรนดอ่ื์นๆเพื่อรองรับความตอ้งการ อยา่งแบรนด ์ญ่ีปุ่นและ
จีนส าหรับตลาดกลางและตลาดล่าง  

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1.4: ภาพ Logo สินคา้ ยีห่อ้ Product ในบริษทั 
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1.3.2 แผนผงัองค์กร (Organization Chart) 
 

 
 
ภาพท่ี 1.5: แผนผงัองคก์ร 

   
  บริษทัมีพนกังานในองค์กรรวมทั้งส้ิน 80 คน แบ่งออกเป็น 6 แผนกใหญ่ จากแผนผงั
องกรณ์ขา้งตน้ จะเห็นไดว้า่บริษทัเป็นธุรกิจแบบครอบครัว ซ่ึงเป็นรูปแบบการบริหารท่ีข้ึนตรงต่อ
ผูบ้ริหาร พนกังานมากกวา่ 50% ในบริษทัเฉล่ียมีอายงุานตั้งแต่ 9-20ปี ส่งผลให้บริษทัท าการพฒันา 
หรือ เปล่ียนแปลงรูปแบบการจดัการไดย้าก รวมไปถึงการรับเอาวฒันธรรมใหม่ๆ หรือเทคโนโลยี
ใหม่ๆเขา้มาใชใ้นองคก์รเป็นไปไดน้อ้ย เน่ืองจากอายขุองพนกังาน และการยึดติดกบัแบบแผนเดิมๆ
ท่ีไดท้  ามาเป็นเวลานานกวา่ 30 ปี 
 

1.3.3 กระบวนการท างาน 
1.3.3.1 กระบวนการท างานทางดา้นการซ้ือ 
เร่ิมจากฝ่ังผูบ้ริหารท่ีเป็นบุคคลท่ีตดัสินใจการสั่งซ้ือสินคา้เขา้คลงัสินคา้

โดยคาดการณ์จากยอดขายของปีก่อนหน้าและเหตุการณ์อนาคตตามประสบการณ์ จากนั้นสรุปผล
แล้วสั่งซ้ือผ่านเว็บไซต์ของบริษทัใหญ่จากเยอรมนัซ่ึงมีคลงัสินค้าอยู่ท่ีประเทศสิงคโปร์ส าหรับ
สินค้าทั่วไป โดยสินคา้เฉพาะทางนั้นจะต้องสั่งตรงท่ีตวัแทนน าเข้าประเทศไทย แล้วสั่งผลิตท่ี
ประเทศเยอรมนั เรียบร้อยแลว้จึงส่งออเดอร์ทั้งหมดมาท่ีคลงัสินคา้สิงคโปร์ หลงัจากนั้นคลงัสินคา้ท่ี
สิงคโปร์จึงน าส่งใหก้บับริษทัเพื่อเก็บเขา้คลงัสินคา้ต่อไปเพื่อรอส่งสินคา้ใหก้บัลูกคา้ 
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ภาพท่ี 1.6: ภาพกระบวนการซ้ือสินคา้ของบริษทั 
 

1.3.3.2 กระบวนการท างานทางดา้นการขาย 
กระบวนการขายเร่ิมจากผูบ้ริหารประชุมกบัพนักงานฝ่ายขายเพื่อท่ีจะ

เสนอสินค้าให้กับลูกค้า เม่ือได้ออเดอร์สินค้า พนักงานขายน าออเดอร์มาตรวจสอบให้กับฝ่าย
คลงัสินคา้ หากมีสินคา้พร้อมจดัส่งตามวนัและเวลาท่ีก าหนด หากเป็นสินคา้ชนิดพิเศษก็กลบัไปท่ี
ขั้นตอนการสั่งซ้ือใหก้บัลูกคา้แลว้จึงน าจดัส่งใหก้บัลูกคา้ 
 

 
 
ภาพท่ี 1.7: ภาพกระบวนการขายสินคา้ของบริษทั 



6 

1.4 สถานการณ์ปัจจุบัน  

 
ภาพท่ี 1.8: ยอดขายปี 2012-2016 ของบริษทั 

 
 

ภาพท่ี 1.9: ยอดขายปี 2012-2016 แบ่งตามแบรนดข์องบริษทั 
 
 จะเห็นไดว้า่ยอดขายของบริษทัในปี 2014-2015 นั้นลดลงทุกปี เกิดจากสาเหตุหลกัคือ
ปัญหาเศรษฐกิจและปัจจยัของโรงเหล็กในประเทศไทยท่ีปิดตวัลงมาก โดยกลุ่มโรงงานเหล็กเป็น
ลูกค้าหลักของบริษัท การสั่งของเพื่อเตรียมพร้อมส่งให้กับลูกค้าจึงไม่สามารถระบายออกได้
เน่ืองจากสินคา้เฉพาะทางไม่สามารถใช้กบัเคร่ืองจกัรในอุตสาหกรรมอ่ืนไดเ้ลย จึงเร่ิมเกิดปัญหา 
“Deadstock” กบับริษทัจนถึงปี 2015 จะเห็นวา่ในปี 2016 เร่ิมมียอดขายเพิ่มข้ึนอีกคร้ัง จากสาเหตุท่ี
บริษทัเร่ิมเปล่ียนกลุ่มอุตสาหกรรมประกอบกบัการสร้าง House-brand เพื่อเพิ่มยอดขายและตอบ
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โจทยก์ลุ่มลุกค้าท่ีต้องการลดต้นทุน เน่ืองจากสินค้าหลักเป็นสินค้าน าเข้าจากประเทศเยอรมัน 
ในขณะท่ี House-brand ท่ีทางบริษทัสร้างข้ึน น าเขา้จากประเทศจีน ท าให้มีตน้ทุนท่ีต ่ากวา่ คุณภาพ
ใกลเ้คียง สามารถเป็นสินคา้ทดแทนไดใ้นกรณีท่ีบริษทัตอ้งการลดตน้ทุน 
 
 

1.5 สภาพปัญหา 
ยอดขายมีการเติบโตชา้ – เกิดข้ึนจากปัจจยัทั้งภายในและภายนอก โดยปัจจยัภายนอก

นั้นเกิดข้ึนจากคู่แข่งจากตลาดจีนเขา้มาแข่งขนัมากข้ึน ประกอบกบันโยบายบริษทัส่วนใหญ่ท่ีเน้น
เร่ืองการประหยดัตน้ทุน การใชสิ้นคา้ทดแทนท่ีมีคุณภาพใกลเ้คียงกนัแต่ลดราคาค่าใช้จ่าย ตน้ทุน 
ให้ต ่าลงจึงเป็นช่องวา่งของตลาดจีนท่ีเขา้มาท าการแข่งขนั ขณะท่ีบรัท Schaeffler เองก็มีการเปิดตวั
แทนจ าหน่ายรายย่อยเพิ่มข้ึน ท าให้บริษทัถูกกระจายส่วนแบ่งทางการตลาดไป โดยปัจจยัภายใน
อาจจะเป็นการท่ีบริษทัยงัใช้การตดัสินใจท่ีข้ึนอยู่กบัผูบ้ริหารคนเดียว ท าให้บางคร้ังไม่มีระบบท่ี
ชดัเจนในการด าเนินการ ขาดปัจจยัทางดา้นการ Training หรือแมแ้ต่การ Recruiting พนักงานใหม่
เขา้ท างาน ซ่ึงพนกังานในบริษทัส่วนใหญ่เป็นพนกังานท่ีมีอายุงานกวา่ 8-10 ปี การเขา้มาใหม่ของ
พนักงานจึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งปรับตวัให้เขา้กับองค์กรเดิมท่ีอาจจะยงัไม่มีความรู้อย่างแท้จริง แต่มี
ประสบการณ์ อายงุานท่ีสูงทดแทน 

Consignment กับบริษทัยงัมีน้อย ท าให้การ Forecast ในการ Stock สินค้าเป็นไปได้
ยาก – หน่ึงในปัจจยัของความส าเร็จของผูบ้ริหารคือการ Stock คลงัสินคา้เพื่อสามารถน าส่งถึงมือ
ลูกคา้ในช่วงเวลาท่ีคบัขนัหรือจ าเป็นตอ้งใชอ้ย่างเร่งด่วน หากแต่จุดอ่อนคือ Deadstock นั้นมีมูลค่า
สูงเช่นกนั บริษทัจึงควรจะเร่ิมวางกลยุทธ์การ Stock อย่างเป็นระบบ และเขา้ไปมีส่วนร่วมในการ
บริหาร Stock สินคา้ของบริษทัท่ีท า Consignment เหมือนกบัเป็นการท า Marketing และ CRM ไป
ในระยะเวลาเดียวกนั 
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บทที ่2 

วเิคราะห์ปัญหา 
 

 การวิเคราะห์ปัญหาในองค์กรจะตอ้งวิเคราะห์ทั้งปัจจยัภายนอกและภายในองค์กร 
เพื่อให้ได้รับรู้ถึงปัญหาท่ีแทจ้ริง หัวใจส าคญัของปัญหาท่ีจะตอ้งแก้ไขหรือมีแนวโน้มจะเกิดข้ึน
ระหวา่งการด าเนินงานหรืออนาคตอนัใกลข้ององคก์ร โดยน ามาวิเคราะห์เพื่อหาแนวทางการแกไ้ข
ปัญหาได้อย่างถูกตอ้งและถูกวิธี ซ่ึงอาจจะมีการก าหนดกลุ่มของปัญหาท่ีเกิดข้ึน เพื่อพฒันาและ
วางแผนแนวทางการแกไ้ขเพื่อใหเ้กิดความย ัง่ยนืใหอ้งคก์รในระยะยาว 
 จากการวิเคราะห์ปัญหาเบ้ืองตน้ ปัจจุบนับริษทัไดเ้กิดปัญหาเก่ียวกบัยอดขายท่ีลดลง 
อนัเกิดจากหลายปัจจยัประกอบกนัในช่วง 5 ปีท่ีผา่นมา ทั้งปัจจยัอนัเกิดจากบุคลากร การตดัสินใจ
ของผูบ้ริหาร ผูเ้ล่นรายใหม่ท่ีเขา้สู่ตลาด รวมไปถึงภาพรวมเศรษฐกิจท่ีส่งผลให้องค์กรส่วนใหญ่มี
นโยบายการลดตน้ทุนสินคา้ เปล่ียนแปลงแบรนด์ ท าให้บริษทัตอ้งมีการจดัท าโปรโมชัน่ หรือเพิ่ม
งบประมาณการตลาด เพื่อสร้างความสามารถในการแข่งขนัในตลาดใหดี้ยิง่ข้ึน 
 
 

2.1 วเิคราะห์ PESTEL 
Politics – สถานภาพการเมืองท่ีมีความมัน่คงเพิ่มข้ึนจากปีก่อน และ นโยบายภาครัฐ 

การจ ากดัการควบคุมการน าเขา้-ส่งออก 
Economics – การเขา้ถึงขอ้มูลเศรษฐกิจระหวา่งประเทศและตลาดโลก อตัราดอกเบ้ีย 

และ GDP ระหวา่งประเทศ เพื่อเตรียมพร้อมรับสถานการณ์ท่ีจะเกิดข้ึนอยา่งเศรษฐกิจประเทศจีนท่ีมี
ก าลงัการผลิตสูง อาจจะมีการขยายการลงทุนของกลุ่มบริษทัลูกปืนรองรับความตอ้งการท่ีสูงข้ึน 
โดยมีสินคา้ชนิดเดียวกนัหลายแบรนดเ์พื่อแข่งขนัทางดา้นราคา  

Social –การเข้าถึงสินค้าของผู ้บริโภคมีมากข้ึน ท าให้การเพิ่มช่องทางการขายตาม 
Trend ผูบ้ริโภคสมยัใหม่เป็นส่วนส าคญัในการเขา้ถึง เร่ิมมีการสั่งซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์
มากข้ึน การหาขอ้มูลเพื่อสั่งซ้ือจึงเป็นทางเลือกแรกๆของลูกคา้  

Technology – บริษัทเป็นตัวแทนหลักในประเทศไทยของการขายตลับ ลูกปืนจาก
เยอรมนั ซ่ึงในปัจจุบนับริษทัจากต่างประเทศรวมไปถึงบริษทัหลกัท่ีเยอรมนัเร่ิมเขา้มาศึกษาตลาด
ในประเทศไทยเองบา้งแลว้ แต่ยงัไม่มีฐานลูกคา้ อา้งอิงจากเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัมากยิ่งข้ึน ท าให้
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ลูกคา้อาจเขา้ถึงสินคา้ไดจ้ากประเทศอ่ืนหรือท าสัญญากบับริษทัลูกคา้โดยตรง โดยท่ีไม่ผา่นตวัแทน
จ าหน่าย เพื่อลดตน้ทุน เน่ืองจากสินคา้ตลบัลูกปืนในแต่ละประเทศนั้นมีราคาไม่เท่ากนั ข้ึนอยู่กบั
ความตอ้งการในแต่ละประเทศ 

Environmental – ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้ม ถือว่ามีผลต่อธุรกิจไม่สูงมากเน่ืองจากอยู่
ในกฎระเบียบของกฏหมายควบคุมส่ิงแวดลอ้ม แต่โดยลกัษณะของสินคา้ตลบัลูกปืนเป็นสินคา้ท่ีใช้
ในเคร่ืองจกัรอุตสาหกรรมต่างๆ หากมีการเกิดข้ึนของโรงงานอุตสาหกรรมมากยิง่ข้ึนท าให้เกิดภาวะ
โลกร้อนจากการสร้างคาร์บอนท่ีเกิดก าหนดต่อปี ท าให้เกิดการซ้ือขายคาร์บอนเครดิตในแต่ละ
ประเทศเพื่อกระจายรายไดสู่้ประเทศท่ียงัไม่พฒันา อาจส่งผลเล็กนอ้ยกบัตลาดลูกปืนทัว่โลก ซ่ึงใน
ประเทศไทยยงัไม่ถือวา่อยูใ่นภาวะเส่ียงจากยอดขายท่ีตกลงมากนกั  

Legal – ในปัจจยัทางดา้นกฏหมาย อาจจะมีผลหากมีการปรับส่วนของอตัราภาษี หรือ
การเปล่ียนแปลงกฏหมายการจา้งงานใหมี้มาตรฐานและอตัราท่ีสูงข้ึน 

 
 

2.2 วเิคราะห์ SWOT Analysis 
S – Main Distributor ของบริษัทชั้ นน าในการผลิตลูกปืนเป็นเวลานาน มีความ

น่าเช่ือถือ มี Consignment กบับริษทัใหญ่ๆในประเทศ ประกอบกบัการ Stock สินคา้ ถือวา่มากท่ีสุด
ในประเทศ 

W – Dead Stock , การตดัสินใจอยูท่ี่ผูบ้ริหารคนเดียว , บุคลากรยงัไม่มีความพร้อมใน
การเปล่ียนแปลง ความรู้ความสามารถมีนอ้ย 

O – ตลาดตลับลูกปืนยงัเติบโตอย่างต่อเน่ือง ดัชนีโรงงานอุตสาหกรรมก็ยงัมีการ
เติบโต ถึงแม้ใน 2 ปีท่ีผ่านมาจะมีการชะลอตวัของการเติบโต ในประเทศไทย อย่างไรก็ตามใน
ตลาดโลกยงัมีการเติบโตท่ีดี (CAGR 2.9% ในปี 2004-2014) และตลาดจีนยงัเติบโตต่อเน่ือง ตน้ทุน
การผลิตและส่งมีราคาต ่าลงบางชนิดของลูกปืน 

T – คู่แข่งท่ีเพิ่มเขา้มาในตลาดมากข้ึน สาเหตุมาจากตน้ทุนท่ีต ่าลงของจีน ในขณะท่ี
สินคา้ระดบักลาง-ล่าง แข่งขนักนัดา้นราคาสูงข้ึน อุตสาหกรรมเองก็มีนโยบายลดตน้ทุนค่อนขา้ง
เยอะ การใชสิ้นคา้ระดบัล่างจึงมีสัดส่วนในตลาดมากข้ึน 
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2.2 วเิคราะห์ Five-Force Model 

  
ภาพท่ี 2.1: Five-Force ของบริษทั 
 

การวเิคราะห์สภาวะทางตลาดและผลกระทบต่อกิจการ หรือ5 Forces Model 
 
2.3.1 การเข้าสู่ธุรกจิจากผู้ขายรายใหม่  
เงินลงทุน (Capital requirements) ธุรกิจตลบัลูกปืนจ าเป็นท่ีจะตอ้งลงทุนสูงเน่ืองจาก

ความหลากหลายของเบอร์ตลบัลูกปืนท่ีมีมากกวา่ 10,000 เบอร์ โดยแต่ละเบอร์ยงัมีหลายรุ่นท่ีจ าเป็น
จะตอ้งใชใ้นเฉพาะเจาะจงกบัเคร่ืองจกัรนั้นๆ ดงันั้นในการจดัเก็บคลงัสินคา้ของตลบัลูกปืนจ าเป็น
จะตอ้งลงทุนมาก ไม่วา่จะเป็นลงทุนในตวัสินคา้หรือคลงัในการจดัเก็บ 

การเข้าถึงช่องทางการจ าหน่าย (Access to Distribution Channels) คู่แข่งรายใหม่ 
จะตอ้งใชค้วามพยายามอยา่งมาก เพื่อชกัจูงหรือเขา้ถึงลูกคา้รายใหญ่เน่ืองจากตลบัลูกปืนเป็นสินคา้
ท่ีจะตอ้งใชค้วามน่าเช่ือถือของบริษทัและประสบการณ์ความเช่ียวชาญเก่ียวกบัเคร่ืองจกัรเป็นอยา่งดี 
ลูกคา้โรงงานส่วนใหญ่มีการสั่งซ้ือตลบัลูกปืนเป็นตัว๋ใหญ่ ลูกคา้จึงมีความเป็นไปไดม้ากกวา่ในการ
เลือกซ้ือสินคา้กบัร้านคา้ท่ีมีศกัยภาพและความช านาญ เพื่อหลีกเล่ียงปัญหา ขอ้ผิดพลาดและปัญหา
การจดัส่ง  

ความเสียเปรียบด้านต้นทุน (Cost Disadvantages) การขายตลับลูกปืนจะต้องใช้
บุคลากรท่ีมีความรู้และประสบการณ์ความเช่ียวชาญเก่ียวกบัสินคา้ท่ีเฉพาะเจาะจง เน่ืองจากในแต่ละ
อุตสาหกรรม วตัถุประสงคใ์นการใชลู้กปืนนั้นมีความแตกต่างกนั หากคู่แข่งรายใหม่ตอ้งการเขา้มา
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แข่งขนัจะตอ้งจดัจา้งบุคลากรท่ีมีเงินเดือนสูง รวมไปถึงก าลงัการสั่งซ้ือสินคา้หากจ านวนนอ้ยก็จะมี
ราคาท่ีสูงกวา่ จึงส่งผลใหต้น้ทุนของผูแ้ข่งขนัรายใหม่สูงข้ึนตามไปดว้ย  

 
2.3.2 อ านาจการต่อรองของผู้ซ้ือ  
ตลบัลูกปืนนั้นมีหลายแบรนด์ ซ่ึงแต่ละแบรนด์มีคุณภาพและราคาท่ีแตกต่างกนั ข้ึนอยู่

กบัความตอ้งการของลูกคา้ ในหมวดตลบัลูกปืนมาตรฐานทัว่ไป หากลูกคา้มาซ้ือในจ านวนท่ีเยอะ ก็
ยอ่มสามารถต่อรองราคาไดม้ากกวา่ นอกเหนือจากกรณีลูกคา้ตอ้งการตลบัลูกปืนพิเศษเฉพาะเจาะจง 
หรือเป็นงานเร่งด่วนท่ีจะมีผลกระทบต่อเคร่ืองจกัรตอ้งการให้มีบริการส่งด่วน ในโอกาสดงักล่าว
อ านาจการต่อรองก็ลดลง สถานการเหล่าน้ีผูข้ายจะตอ้ง มีความช านาญและมีความรู้เก่ียวกบัตลบั
ลูกปืนเป็นอยา่งดี จะตอ้งทราบใหไ้ดว้า่ลูกคา้ตอ้งการซ้ือตลบัลูกปืนพิเศษเหล่าน้ีเพราะเหตุใดแลว้จึง
ท าการเสนอราคาท่ีเหมาะสมท่ีสุด   

ส าหรับลูกค้ารายใหญ่ ทางบริษทัมีการท าสัญญาซ้ือขายแบบรายปี ทั้ งน้ีลูกค้าจะมี
อ านาจในการต่อรองสูงกว่า ลูกคา้จะไดเ้ปรียบทางดา้นราคาท่ีต ่ากวา่ลูกคา้เจา้อ่ืนๆเน่ืองจากลูกคา้มี
การวางแผนการสั่งสินคา้แบบรายปีให้แก่ทางบริษทัและบริษทัยงัมีการให้ระบบเงินเช่ือหรือเครดิต
ในการเรียกเก็บเงินกบัลูกคา้รายใหญ่อีกดว้ย  

 
2.3.3 สินค้าทดแทน 
ตลบัลูกปืนเป็นอง์ประกอบหน่ึงของเคร่ืองจกัร การหาสินคา้ทดแทนนั้นเป็นไปไดย้าก 

เน่ืองจากยงัเป็นวตัถุดิบหลกัของโรงงาน เคร่ืองจกัร ผลิตสินคา้ จึงมองวา่ไม่มีสินคา้ทดแทนได ้
 
2.3.4 อ านาจต่อรองของ Supplier 
อ านาจการต่อรองของ supplier มีค่อนขา้งสูง เน่ืองจากบริษทัจะตอ้งสั่งซ้ือสินคา้ผา่น 

บริษทั แชฟฟ์เลอร์ (ประเทศไทย) จ ากดัแต่เพียงท่ีเดียวเท่านั้นท่ีทางบริษทัเป็นตวัแทนจ าหน่ายหลกั
ของประเทศไทย ทางด้าน Supplier อาจจะกลับมาเป็นคู่แข่งบริษัทเองในอนาคตได้หากบริษัท 
แชฟฟ์เลอร์ (ประเทศไทย) จ ากดั มีนโยบายการเก็บสต๊อคในประเทศไทยและขายตรง เพราะในบาง
สถานการณ์ท่ีเคยเกิดข้ึนลูกคา้รายใหญ่ตอ้งการสั่งซ้ือสินคา้ท่ีมีราคาสูงและพิเศษมากๆโดยปกติ
ลูกคา้จะมีการเช็คสินคา้ไปหลายประเทศ รวมไปถึงการตรวจสอบตรงไปยงับริษทัแม่ (Supplier) อีก
ดว้ยทั้งน้ีหาก Supplier ท าการขายเองก็จะท าให้ทางบริษทัเสียโอกาสในการขายสินคา้พิเศษท่ีจะได้
ก าไรเยอะน้ีไป ในปัจจุบันมีการพูดคุยถึงช่องว่างเหล่าน้ีและมีการตกลงกันระหว่างบริษทัและ 
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Supplier วา่จะให้บริษทัเป็นผูเ้สนอขายลูกคา้เท่านั้น หากแต่ส่วนน้ีก็ยงัอาจจะกลบัมาเป็นปัญหากบั
บริษทัไดอี้กในอนาคต 

บางส่วนท่ีบริษัทมีความได้เปรียบนั้นเน่ืองจากบริษัทเป็นลูกค้ารายใหญ่ท่ีสุดของ 
supplier ดงันั้นอ านาจการต่อรองในเชิงความไดเ้ปรียบทางดา้นราคา ยอ่มมีมากกวา่ลูกคา้รายยอ่ยเจา้
อ่ืนๆของ supplier รวมไปถึงการขอความช่วยเหลือทางดา้นเทคนิคหรือวิศกร ท่ีจะเป็นตวัช่วยส าคญั
ในการขายและเพิ่มคุณค่าท่ีเหนือกว่าคู่แข่งให้กับบริษทัเม่ือท าการขายให้กับลูกค้ารายใหญ่ๆท่ี
ตอ้งการความช่วยเหลือในการวเิคราะห์และแนะน าในการใชต้ลบัลูกปืน 

 
2.3.5 การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม 
มีผูข้ายตลับลูกปืนจ านวนมากอยู่ในตลาด ผูข้ายรายใหญ่และร้านค้ารายย่อยท่ีขาย

อะไหล่เคร่ืองจกัรต่างๆ ถา้หากรวมผูแ้ทนจ าหน่ายจากทุกแบรนด์ตลบัลูกปืน จะมีผูข้ายมากกวา่100
รายทัว่ประเทศ ซ่ึงท าให้มีการแข่งขนัค่อนขา้งสูงในตลาด ไม่วา่จะเป็นเร่ืองของราคา บริการ และ
คุณภาพ ท่ีมีบทบาทในการตดัสินใจของลูกคา้  จากสภาพเศรษฐกิจโดยรวมท่ีมีทิศทางซึมเซา ท าให้
ผูซ้ื้อค านึงถึงเร่ืองการลดตน้ทุนเป็นส่วนใหญ่ เม่ือผูซ้ื้อตอ้งการซ้ือของท่ีถูกลง จึงมีการตรวจสอบ
ราคาจากหลายร้านคา้ ส่งผลให้เกิดปัญหาการตดัราคากนัมากข้ึน ถึงแมว้่าจะขายแบรนด์เดียวกนั 
ก็ตาม 

การแข่งขนัระหว่าง FAG หรือบริษทัPSM กับ SKF ท่ีเป็นบริษัทแม่ โดยส่วนใหญ่ 
SKF มีความสามารถในการยืดหยุน่ทางราคาไดม้ากกวา่ ซ่ึงเป็นเพียงตวัแทนจ านายรายใหญ่เท่านั้น 
ในอีกทางหน่ึงการแข่งขนัในแบรนด์เดียวกันนั้น ผูท่ี้ได้เปรียบท่ีสุด คือผููท่ี้มีตน้ทุนท่ีต ่ากว่าก็จะ
สามารถเสนอราคาท่ีดีกวา่ได ้

ความผูกพันธ์ในแบรนด์ (Brand Loyalty) ของลูกค้ารายใหญ่ ส่วนใหญ่จะมีการ
ก าหนดแบรนด์ในการสั่งซ้ือตลบัลูกปืน ทั้งน้ีส่วนใหญ่ข้ึนอยูก่บัช่างวศิวกรผูใ้ชง้าน วิศกรบางรายจะ
ใช้แต่ของซ ้ าๆท่ีเคยรู้จกั คุณภาพสินคา้ เช่น ช้ินส่วนท่ีประกอบมากบัตวัเคร่ืองจกัรเดิมเป็นแบร์น 
SKF ช่างจึงเจาะจงเป็นแบรนด์ SKFเพื่อความสะดวก รวดเร็วในการเปล่ียน หรือกลวัปัญหาท่ีจะ
เกิดข้ึนหากไม่ใชแ้บรนด์เดียวกบัช้ินส่วนท่ีแกะออกมา หากแต่ช่างบางรายท่ีมีความรู้ความเขา้ใจว่า 
SKF และ FAG สามารถทดแทนได้ จึงจะเปิดใจในการให้บริษทัเขา้ไปน าเสนอและแนะน าตลับ
ลูกปืนท่ีเหมาะสมต่อเคร่ืองจกัรนั้นๆ แต่ก็ยงัมีลูกคา้บางรายท่ีไม่ได้ค  านึงถึงแบรนด์เป็นหลกัแต่
ตดัสินจากราคาเพียงอยา่งเดียวทั้งน้ีข้ึนอยู่กบัการใช้งานของตลบัลูกปืนนั้นๆดว้ยวา่จะตอ้งมีความ
พิเศษมากเพียงใด ถา้เป็นลูกปืนมาตรฐาน ราคาจะมีความส าคญัก่อนยีห่อ้และคุณภาพเสมอ 
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โดยรวมการแข่งขนัในธุรกิจอยู่ในระดับปานกลางจนถึงสูง เน่ืองจากมีการแข่งขนั
ทางดา้นราคากนัมาก ไม่วา่จะเป็นแข่งขนัระหวา่งแบรนด์เดียวกนั หรือการแข่งขนัต่างแบรนด ์ทั้งน้ี
ผูข้ายรายใหญ่หรือผูท่ี้มีตน้ทุนท่ีต ่ากวา่ก็จะสามารถไดเ้ปรียบในธุรกิจน้ี  
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บทที ่3 

วเิคราะห์สาเหตุของปัญหา 
 
 
3.1 วเิคราะห์สาเหตุของปัญหาทีเ่กดิขึน้ 

จากการวเิคราะห์ปัจจยัของ บทท่ี 2 พบวา่ ทางบริษทัมีความสามารถทางการแข่งขนัต่อ
คู่แข่งท่ีสูง เน่ืองจากการเป็นตวัแทนจ าหน่ายหลกัของแบรนด์ และมียอดการสั่งซ้ือจากตวัแทนสูง
ท่ีสุดเม่ือเทียบกบัทุกบริษทัในประเทศไทยท่ีเป็นตวัแทนจ าหน่าย ท าให้ไดเ้ปรียบด้านปัจจยัราคา
ต้นทุนท่ี มีส่วนลดราคามากกว่าเน่ืองจากจ านวนการสั่ งเข้าคลังสินค้าต่อคร้ัง ค่อนข้างสูง 
ความสามารถทางการแข่งขนัดา้นราคาจึงมีสูงและมีสินคา้ในคลงัหลากหลายประเภท ท าให้คู่แข่ง
เขา้มาแข่งขนัไดย้าก 
 ในระยะยาว การระบายสินคา้นั้นไม่เป็นไปตามท่ีคาดหวงั เน่ืองจากมีตวัแทนจ าหน่าย
รายย่อยเข้ามามีส่วนร่วมในตลอดมากข้ึน โดยใช้จุดเด่นเร่ืองของความได้เปรียบเชิงเร่งด่วนท่ี
ตอ้งการสินคา้รวดเร็วในพื้นท่ีท่ียากล าบากต่อการส่ง ท าให้ตน้ทุนในการจดัเก็บสินคา้ในคลงัสินคา้
เพิ่มสูงข้ึนทุกปี 

อีกสาเหตุหน่ึงของปัญหาท่ีเกิดข้ึนในบริษทัคือผูบ้ริหารมีการก าหนดนโยบายบริษทัใน
การเติบโตทุกปี โดยมีเป้าหมายการเติบโตจากยอดขายปีก่อนเป็นหลกั ซ่ึงยอดขายท่ีเพิ่มข้ึนและ
เติบโตบางคร้ังมาจากการท่ีพนกังานขายเขา้ไปหาลูกคา้รายใหม่เพิ่มข้ึน หรือลูกคา้เดิมท่ีสั่งสินคา้เพิ่ม 
โดยท่ีบางปีอาจจะมีแต่ลูกคา้ใหม่ โดยท่ีลูกคา้เก่าเลิกสั่งซ้ือสินคา้กบัทางบริษทั เหตุการณ์เหล่าน้ี
น ามาสู่ปัญหาขององค์กรหากไม่มีการเก็บข้อมูลและน ามาวิเคราะห์ เพื่อแก้ไขปัญหา รวมไปถึง
สาเหตุของวิศวกรในทุกๆโรงงานอุตสาหกรรมท่ีส่วนใหญ่แลว้เขา้ใจวา่การเปล่ีนตลบัลูกปืนนั้นควร
ท่ีจะเป็นแบบเดิมยีห่อ้เดิม ไม่มีสินคา้ใดทดแทนได ้ 

 
 

3.2 วเิคราะห์สาเหตุของปัญหาโดยใช้แผนภูมก้ิางปลา (Fish-Bone Diagram) 
 แผนภูมิกา้งปลา (Fish Bone Diagram) – การท าแผนภูมิกา้งปลาเพื่อวเิคราะห์หาสาเหตุ
ของปัญหา โดยส่วนของปัญหา (Problem or Effect) จะอยูท่ี่หัวปลา โดยส่วนของกา้งปลาจะแสดง
สาเหตุปัจจยัของปัญหาท่ีเกิดข้ึนในองค์กร ซ่ึงจะมีสาเหตุหลักท่ีท าให้ปัญหานั้นเกิดข้ึน รวมทั้ ง
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สาเหตุยอ่ยของปัญหานั้นๆ การหาสาเหตุย่อยของปัญหาไดย้ิ่งเยอะ ยิ่งสามารถแกปั้ญหาไดต้รงจุด
มากยิง่ข้ึน 
 

แผนภูมิก้างปลา (Fish Bone Diagram) 

 
ภาพท่ี 3.1: แผนภูมิกา้งปลา (Fish-Bone Diagram) 

 
การท าแผนภูมิก้างปลาเพื่อวิเคราะห์หาสาเหตุของปัญหา โดยส่วนของปัญหา 

(Problem or Effect) จะอยู่ท่ีหัวปลา โดยส่วนของกา้งปลาจะแสดงสาเหตุปัจจยัของปัญหาท่ีเกิดข้ึน
ในองค์กร ซ่ึงจะมีสาเหตุหลกัท่ีท าให้ปัญหานั้นเกิดข้ึน รวมทั้งสาเหตุย่อยของปัญหานั้นๆ การหา
สาเหตุยอ่ยของปัญหาไดย้ิง่เยอะ ยิง่สามารถแกปั้ญหาไดต้รงจุดมากยิง่ข้ึน 

จากปัญหาหลกัของบริษทั PSM Bearing ท่ีมียอดขายตกลง ท าให้ตอ้งมีการวิเคราะห์
ไปถึงส่วนต่างๆของบริษทัประกอบกนั โดยจะแบ่งกา้งปลาหลกัออกเป็น 4 ส่วน  

 
3.2.1 วฒันธรรมองค์กร 
บริษทัท่ีเตม็ไปดว้ยพนกังานมากประสบการณ์ เฉล่ีย 10 ปีข้ึนไปเกิน 80%ของพนกังาน

ในบริษทัทั้งหมด ท าใหมี้วฒันธรรมองคก์รและรูปแบบการท างานท่ีค่อนขา้งคลา้ยจากเดิม ประกอบ
กบัการบริหารธุรกิจแบบครอบครัวท่ีเนน้พนกังานและคนในองค์กรเป็นบุคลากรครอบครัวช่วยกนั
ท างาน การตดัสินใจนั้นข้ึนอยูก่บัผูบ้ริหารเพียงคนเดียว ใชค้วามรู้และประสบการณ์ของผูบ้ริหารเอง



16 

ในการตดัสินใจการเปล่ียนแปลงขององค์กร รวมไปถึงการคาดเดา สั่งสินคา้ เก็บคลงัสินคา้ วิธีการ
ขาย รวมไปถึงต าแหน่งงานท่ีทบัซอ้นกนัและยงัไม่ชดัเจนของพนกังานในองคก์ร 

 
3.2.2 พนักงาน  
 สาเหตุต่อเน่ืองท่ีมาจากวฒันธรรมองค์กรท่ีส่วนใหญ่พนักงานมีอายุงานนาน เน้น

ประสบการณ์แต่ไม่มีการประยกุตห์รือปรับเปล่ียนกลยุทธ์ในการขายในยุคสมยัของธุรกิจปัจจุบนัท่ี
ตอ้งใช้ความรู้ ความเช่ียวชาญ ช่วยแกไ้ขปัญหาให้กบัลูกคา้ เพื่อตอบโจทยสู์งสุดให้กบัลูกคา้ การ
ท างานแบบตามสั่ง ไม่มีการ Training พนักงานอย่างเป็นระบบ เพื่อเพิ่มศกัยภาพของพนักงาน 
ประกอบกบัธุรกิจการขายตลบัลูกปืนเร่ิมมีการท า CRM มากข้ึน ท าใหลู้กคา้เร่ิมมีการเปล่ียนแบรนด์
การซ้ือสินคา้กนัมากข้ึน 

 
3.2.3 การโฆษณา 
การท าโฆษณาของบริษทัเพื่อเพิ่มยอดขายสินคา้นั้นเป็นหน่ึงในตวัเลือกท่ีส าคญัในการ

ขาย หากแต่บริษทัยงัมีการโฆษณาท่ีน้อยและยงัไม่ตรงจุด ในปัจจุบนั บริษทัมีการโฆษณาผ่าน 
Social Media มากยิ่งข้ึน แต่ก็ยงัไม่สามารถให้ข้อมูลท่ีตอบโจทย์กลุ่มลูกค้าได้ ยงัคงเป็นการ
โทรศพัทเ์ขา้มาสอบถามและต่อรองราคาเหมือนรูปแบบเดิม รวมไปถึงยงัไม่สามารถสร้างความรับรู้
ให้ลูกคา้ไดว้่าแบรนด์มีคุณภาพเทียบเท่ากบัแบรนด์อนัดบัโลก อีกทั้งงบประมาณของบริษทัใหญ่
จากประเทศเยอรมนัท่ีแจกแจงงบประมาณการลงทุนท าโฆษณาสร้างความรับรู้ให้กบัประเทสไทย
ค่อนขา้งนอ้ย เน่ืองจากอาจจะมองวา่อตัราการกา้วหนา้ยงัไม่สูงนกั 

 
3.2.4 คลงัสินค้า  
เน่ืองจากการสั่งสินคา้เขา้คลงันั้น เป็นการตดัสินใจของผูบ้ริหารเพียงคนเดียว ผูบ้ริหาร

เร่ิมตน้ธุรกิจดว้ยการสั่งสินคา้เขา้คลงัจ านวนมาก เป็นกลยทุธ์การขายสมยัก่อตั้งกิจการท่ีไม่มีรายอ่ืน
ท า เน่ืองจากจะตอ้งแบกรับความเส่ียงและเงินลงทุน นอกจากจะตอ้งจ่ายเงินค่าสินคา้เขา้คลงัแลว้ ยงั
มีตน้ทุนในการสร้าง จดัเก็บคลงัสินคา้ท่ีค่อนขา้งมีราคาสูง แต่เน่ืองจากสินคา้ตลบัลูกปืนส่วนใหญ่
นั้น มีความเร่งรีบในการใชง้านเพื่อไม่ให้เคร่ืองจกัรนั้นหยุดการท างาน ความเร่งด่วนของสินคา้และ
การมีคลงัสินคา้ จึงเป็นปัจจยัสู่ความส าเร็จจนสร้างความน่าเช่ือถือให้กบัองคก์รมายาวนาน แต่เน่ือง
ดว้ยในปัจจุบนันั้น การขนส่งสินคา้นั้นมีความรวกเร็ว ง่าย สะดวกมากยิ่งข้ึน สินคา้บางประเภทก็
เร่ิมมีตวัแทนจ าหน่ายมากยิ่งข้ึน ท าให้การกระจายสินคา้เขา้สู่ตลาดนั้นมีโอกาสมากยิ่งข้ึน กลยุทธ์
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การเก็บคลงัสินคา้จ านวนมากนั้นจึงอาจจะตอ้งมีการปรับเปล่ียนบางส่วน เน่ืองจากสินคา้บางชนิดท่ี
ระบายออกไปไดช้า้ ท าใหบ้ริษทัมีตน้ทุนจมท่ีสูง ในขณะท่ีสินคา้บางชนิดท่ีขายดีและ Turn-over สูงๆ  
 
 

3.3 สรุปผลการวเิคราะห์ 
 จากการวเิคราะห์ปัญหาของบริษทั ท่ีเกิดข้ึนจากหลายปัจจยัประกอบกนั การท ากลยทุธ์
เพื่อแกไ้ขปัญหานั้นจะแกปั้ญหาจากตน้ตอหลกั สาเหตุของปัญหา วธีิแกไ้ข ซ่ึงในส่วนของบริษทัใน
กรณีศึกษา มีความเห็นวา่ ควรแกปั้ญหาท่ีตวับุคลากรในองคก์รและการจดัการในคลงัสินคา้ก่อนเป็น
อนัดบัแรก เน่ืองจากธุรกิจหลักและปัญหาหลกัของบริษทัคือการจดัการกบัคลงัสินคา้ได้ไม่เต็ม
ประสิทธิภาพ ใช้การตดัสินใจตามความช านาญของผูบ้ริหารแทนท่ีการใช้ระบบเพื่อคาดคะเนการ
ไหลเวียนของสินคา้ จ  านวน และปริมาณการสั่งซ้ือและขาย มีการบนัทึกไวแ้ต่ยงัไม่ชดัเจนและน า
ข้อมูลมาใช้ประโยชน์ ท าให้เกิดช่องว่างและเกิดเป็นท่ีมาของ สินค้าคงคลังเป็นระยะเวลานาน
(Deadstock) ท าให้สูญเสียโอกาสและต้นทุนสินค้า ตามมาด้วยปัญหาด้านบุคลากรท่ีบริษัทมี
บุคลากรท่ีอยู่กบับริษทัมาเป็นระยะเวลานาน มีความช านาญงาน อายุงานมากกว่า 10 ปี เกินกว่า
คร่ึงนึงของพนกังานทั้งหมด ท าให้ขาดความรู้ ความสามารถใหม่ๆ จ าเป็นท่ีจะตอ้งมีการพฒันาโดย
การจดั Training ให้พนักงานในแต่ละแผนก พร้อมทั้ งมีการวดัผลเพื่อให้ได้ประสิทธิภาพอย่าง
แทจ้ริง เพิ่มศกัยภาพการแข่งขนัดา้นบุคลากรกบับริษทัคู่แข่ง  
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บทที ่4 

การก าหนดกลยุทธ์ และ การแก้ไขปัญหา 
 
 
 จุดเร่ิมตน้ของปัญหานั้นเกิดข้ึนจากหลากหลายปัจจยั ซ่ึงอาจเกิดข้ึนจากทั้งภายในและ
ภายนอกองค์กร การคดัเลือกกลยุทธืเพื่อท่ีจะใช้ในการแก้ไขปัญหาจึงมีส่วนส าคญัในการด าเนิน
ธุรกิจ รวมไปถึงล าดบัการแกไ้ขปัญหาท่ีถูกตอ้ง ตรงจุด ท่ีควรจะมีการวางแผนแกไ้ขอยา่งตรงตาม
สถานการณ์และแกปั้ญหาใหก้บัองคก์รไดอ้ยา่งแทจ้ริง  
 โดยปัญหาจากในองค์กรพบว่า ควรจะเพิ่มประสิทธิภาพของบุคลากรในองค์กรให้มี
ขีดความสามารถทางการแข่งขนัมากยิง่ข้ึน เน่ืองจากปัจจุบนัธุรกิจมีการแข่งขนัสูง บุคลากรจึงมีส่วน
ส าคญัในองค์กร ส่วนปัญหาภายนอกก็จะมีกลยุทธ์ท่ีกา้วน าคู่แข่งอยู่เสมอ ใช้ความไดเ้ปรียบของ 
Cost Leadership และ Differentiation ใหเ้กิดประโยชน์สูงสุด เพิ่มกลยทุธ์ส่วนของการลดตน้ทุนการ
จดัการต่างๆ มีการวิเคราะห์เก็บฐานขอ้มูลของลูกคา้ท่ีเป็นประโยชน์ เพื่อหาสินคา้ท่ีตรงตามความ
ตอ้งการลูกคา้ได้มากข้ึน รวมไปถึงพฤติกรรมการสั่งซ้ือ เพื่อน ามาวิเคราะห์กลยุทธ์การขาย ออก
โปรโมชัน่ต่างๆในแต่ละไตรมาส วางแผนประจ าปีไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 
 

                                    
 

ภาพท่ี 4.1: ระดบัของกลยทุธ์ 
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4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) 
กลยุทธ์การเจริญเติบโต Growth Strategy – โดยใช้กลยุทธ์เพื่อหาวิธีการเพิ่มยอดขาย 

เพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดโดยใชค้วามรู้ ความสามารถในองคก์รขบัเคล่ือนธุรกิจโดยอา้งอิงทฏษฎี 
Ansoff’s growth matrix ในการเพิ่มอตัราการเติบโตของบริษทั 

 
ตารางที ่4.1: แสดงรูปแบบกลยทุธ์การเติบโต 

 
 

4.1.1 Market Penetration  
กลยุทธ์การเจาะตลาด โดยจะใช้วิธีรวบรวมเก็บขอ้มูลสถิติการขายสินคา้ในบริษทั 

ข้อมูลการสั่งซ้ือสินค้าของลูกค้าแต่ละราย ท าให้สามารถปรับเปล่ียนวิธีการสั่งซ้ือสินค้าเข้า
คลงัสินคา้ตามความตอ้งการของลูกคา้ไดม้ากข้ึน เขา้ถึงความตอ้งการลูกคา้ และ Forecast ไดง่้ายมาก
ยิ่งข้ึน อา้งอิงจากสถิติเดิมของลูกคา้หรือการสั่งซ้ือ สร้างโอกาสและช่องทางส าหรับการขายไดม้าก
ข้ึนจากการเขา้ถึงความตอ้งการท่ีมากข้ึน ประกอบกบัการ Training พนกังานฝ่ายเซลล์ทีม เพื่อเพิ่ม
ศกัยภาพในการขายสินคา้ เพิ่มต าแหน่ง Product Genius  ท่ีให้ความรู้เก่ียวกบัสินคา้ไดดี้มากยิ่งข้ึน
จากผูมี้ความรู้เฉพาะทาง สร้างความน่าเช่ือถือใหก้บัสินคา้และบริษทัมากข้ึน 

 
4.1.2 Market Development  
กลยุทธ์การพฒันาผลิตภณัฑ์นั้ นบริษทัเร่ิมมีการพฒันา House-Brand ท่ีมีมาตรฐาน

ส าหรับเป็นทางเลือกให้กบัลูกคา้ท่ีตอ้งการจะลดตน้ทุนจากสินคา้น าเขา้ท่ีมีราคาสูง มีการเก็บขอ้มูล
การใช้ พฤติกรรมการสั่งซ้ือสินค้าในอุตสาหกรรมต่างๆ เพื่อเพิ่มโอกาสในการขายสินค้าชนิด
เดียวกนัในอุตสาหกรรมเดียวกนั โดยอาจจะมีการ Co-Creation กบัลูกคา้รายใหญ่บางรายท่ีมีก าลงั
ซ้ือสูง 
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4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business Strategy) 
 
4.2.1 กลยุทธ์การเป็นผู้น า ด้านต้นทุน (Cost Leadership)  
 
4.2.2 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation)  
 
4.2.3 กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุนส าหรับ ตลาดเฉพาะกลุ่ม (Cost Focus)  
 
4.2.4 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างส าหรับตลาดเฉพาะกลุ่ ม (Differentiation 

Focus) 
เน้นใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) เน่ืองจากบริษทัสั่งสินคา้ท่ีมี

อตัรา Turn-over ต ่าเขา้มามากเพื่อสร้างความแตกต่างส าหรับลูกคา้ท่ีตอ้งใช้ความเร่งรีบในการใช้
สินคา้ ซ่ึงสินคา้ตลบัลูกปืนนั้นเป็นสินคา้หลกัในการด าเนินการเคร่ืองจกัร หากช ารุดหรือสึกหรอจะ
สร้างความเสียหาย ช ารุด ผลประโยชน์ต่อบริษทัสูง การท่ีบริษทัตอ้งรอสินคา้น าเขา้เป็นเวลาหลาย
เดือนท าใหเ้คร่ืองจกัรตอ้งหยดุท างาน การเก็บสินคา้ประเภทน้ีไวส้ าหรับลูกคา้ สามารถสร้างก าไรท่ี
สูงข้ึนไดจ้ากความเร่งรีบในการสั่งซ้ือสินคา้ ประกอบกบัท่ีบริษทันั้นมีการสั่งสินคา้เขา้คลงัเยอะ ท า
ให้โรงงานรายใหญ่เช่ือถือและท าสัญญาระยะยาวกบับริษทั เน่ืองจากมีสินคา้ครบ พร้อมส่ง และ
หลากหลายประเภท สร้างความแตกต่างกบัคู่แข่งอยา่งชดัเจน มีโกดงัเก็บสินคา้ท่ีใหญ่รองรับ 
 
 

4.3 กลยุทธ์ระดับปฏบัิติการ (Functional Strategy) 
กลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการ เป็นการจดัการทรัพยากรและพฒันาของแต่ละฝ่ายงานให้ได้

อยา่ง มีประสิทธิภาพ และประสิทธิผลมากท่ีสุด โดยการปฎิบติังานเพื่อสร้างและสนบัสนุนให้แนว
ทางการ แข่งขนันั้นเป็นไปในทิศทางเดียวกนั และมีความสอดคล้องกบักลยุทธ์ระดบัธุรกิจ และ
ระดบัองคก์รท่ีมี การตั้งไว ้เช่น ดา้นการตลาด ดา้นการเงิน ดา้นการบริหารทรัพยากรบุคคล ดา้นการ
วจิยั และพฒันา เป็นตน้ 

 
4.3.1 กลยุทธ์ด้านการตลาด 
เพื่อท่ีจะเข้าถึงความต้องการของลูกค้าท่ีเพิ่มมากข้ึน การเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติ 

วิธีการสั่งซ้ือ พฤติกรรมของลูกคา้รายต่างๆ ท าให้บริษทัสามารถคาดเดาการสั่งซ้ือสินคา้ไดแ้ม่นย  า
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มากยิ่งข้ึน อาจจะมีการเปล่ียนแปลงหรือเสนอสินคา้ยี่ห้ออ่ืนท่ีตอบโจทยลู์กคา้กลุ่มท่ีตอ้งการลด
ต้นทุนจากสินค้าท่ีมาจากประเทศจีน ประกอบกับพนักงานขายท่ีเข้าไปเสนอสินค้าตามความ
ตอ้งการไดม้ากข้ึนจากการเก็บขอ้มูล ในส่วนของลูกคา้ใหม่นั้นยงัมีลูกคา้ในอุตสาหกรรมอีกมากท่ี
บริษทัยงัเขา้ไม่ถึงลูกคา้ อาจจะเน่ืองจากไม่สามารถเขา้ถึงแผนกจดัซ้ือหรือเสนอสินคา้ไม่ตรงตาม
จุดประสงคข์องแต่ละบริษทั กลยุทธ์การเก็บรวบรวมขอ้มูลลูกคา้น้ี จะสามารถช่วยให้คาดเดาไดง่้าย
ข้ึน เน่ืองจากโรงงานอุตสาหกรรมเดียวกนั มีแนวโนม้ท่ีจะใชเ้คร่ืองจกัรประเภทเดียวกนัค่อนขา้งสูง  

 
4.3.2 กลยุทธ์วจัิยและพฒันา 
ส่วนของการวิจยัและพฒันาของบริษทั สืบเน่ืองจากปัจจุบนัท่ีบริษทัท าธุรกิจน าเขา้

ตลบัลูกปืนคุณภาพสูงจากเยอรมนั ลูกค้าส่วนใหญ่ท่ีใช้ก็จะเป็นโรงงานขนาดกลาง-ใหญ่ โดยท่ี
นโยบายของบริษทัทัว่ไปจะมีการลดตน้ทุนเพื่อเพิ่มก าไรสุทธิ ท าให้เกิดการเจรจาต่อรองทางดา้น
ราคาค่อนขา้งสูง โดยท่ีปัจจุบนัประเทศจีนเร่ิมมีการผลิตตลบัลูกปืนเขา้มาในตลาดทัว่โลกแลว้ ถือ
เป็นอีกหน่ึงทางเลือกของผูป้ระกอบการต่างๆท่ีจะทดลองใชต้ลบัลูกปืนจากประเทศจีนท่ีมีราคาถูก
กวา่ค่อนขา้งมาก โดยให้ผลลพัธ์ อายุการใชง้านท่ีใกลเ้คียงกนั ทางบริษทัจึงเร่ิมมีการสั่งผลิตสินคา้
ตลบัลูกปืนบางชนิดเพื่อทดลองเขา้สู่ตลาดโดยมีการรับประกนัใหใ้นช่วงทดลองใช ้ 

 
4.3.3 กลยุทธ์ทรัพยากรและมนุษย์ 
ในส่วนของการพฒันาในบริษทั เนน้พฒันาบุคลากรให้มีความรู้ ความสามารถมากข้ึน 

โดยการมีการจัด Training ให้กับพนักงานฝ่ายขาย มีการวดัผลตลอดทุกไตรมาส เพื่ อให้เกิด
ประสิทธิภาพท่ีสูงข้ึน เน่ืองจากปัจจุบนัยงัไม่มีการวดัผลท่ีชดัเจน เพิ่มต าแหน่ง Product Genius เขา้
บริษทั เพื่อเพิ่มความน่าเช่ือถือกบัแบรนดใ์หม่ใหก้บัลูกคา้ สร้างความเช่ือมัน่ในผลิตภณัฑม์ากยิง่ข้ึน 
 
 

4.4 สรุปผลกลยุทธ์ 
องค์กรจะใช้กลยุทธ์เพิ่มยอดขายและส่วนแบ่งทางการตลาด โดยมีจุดประสงค์ท่ีจะ

เขา้ถึงความตอ้งการลูกคา้ให้มากยิ่งข้ึน เพิ่มความพึงพอใจและซ้ือซ ้ าโดยเนน้ฐานลูกคา้เดิมท่ีมองวา่
ยงัมีโอกาสอีกมาก ซ่ึงจะใช้จุดเด่นขององค์กรคือการมีสินคา้ในคลงัหลากหลายประเภท สามารถ
รองรับเคร่ืองจกัรในโรงงานขนาดใหญ่ได้ การขนส่งท่ีรวดเร็วและสินค้าเฉพาะทาง สร้างความ
ไดเ้ปรียบส าหรับกลุ่มลูกคา้ระดบับนหรือโรงงานขนาดใหญ่ไดม้ากกวา่คู่แข่ง 
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บทที ่5 

การน ากลยุทธ์ไปด าเนินการปฏบัิติจริง 
 
 

5.1 การน ากลยุทธ์ไปปฏบัิติจริง 
อา้งอิงจากบทท่ี 4 บริษทัไดมี้การใชก้ลยุทธ์การเติบโต (Growth Strategy) เพื่อท่ีจะเพิ่ม

ยอดขายและสร้างรายไดเ้พิ่มข้ึน โดยใชก้ลยทุธ์การเจาะตลาด (Market Penetration) และ กลยทุธ์การ
พฒันาผลิตภณัฑ์ (Market Development) เป็นหลกั จากการเก็บรวบรวมสถิติขอ้มูลท่ีส าคญัระหว่าง
การสั่งซ้ือจนไปถึงพฤติกรรมลูกคา้ เพื่อสร้างฐานลูกคา้และยอดขายท่ีมีประสิทธิภาพมากข้ึนจาก
ขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์และสร้างผลิตภณัฑ์เพิ่มเติมให้ตรงตามความตอ้งการลูกคา้มากข้ึน โดยมีกล
ยทุธ์ท่ีสร้างความแตกต่าง (Differentiation) ท่ีเป็นจุดแข็งของบริษทัอยูแ่ลว้ จากการเก็บ Stock สินคา้
ลูกปืนชนิดพิเศษและโกดงัขนาดใหญ่ท่ีรองรับโรงงานขนาดใหญ่ท่ีมีก าลงัการผลิตสูง โดยพฒันา
ควบคู่ไปกบักลยุทธ์การตลาด วิจยัและพฒันา ทรัพยากรและมนุษย ์เขา้ดว้ยกนั โดยมีการ Training 
พนักงานให้มีความรู้ ความสามารถเฉพาะทางมากข้ึน พฒันาจากเดิมเน่ืองจากพนักงานกว่า 80% 
ของบริษทัเป็นพนกังานท่ีมีอายงุานกวา่ 20 ปี มีประสบการณ์สูง เพิ่มประสิทธิภาพและมีการวดัผลท่ี
ชดัเจนในทุกไตรมาสของปี 
 
 

5.2 แผนปฏบิัติการ (Action Plan)  
เพื่อให้บรรลุถึงวตัถุประสงค์ในการแกปั้ญหาและเพิ่มกลยุทธ์ของยอดขายในบริษทั 

การมีแผนปฏิบติัการอยา่งชดัเจน โดยเน้นการบริหารจดัการคลงัสินคา้และความตอ้งการของลูกคา้
เก่าเป็นหลกั แบ่งออกเป็น 4 วธีิ 

 
ตารางที ่5.1: แสดงแผนปฏิบติัการ 1 

 



23 

5.2.1 รวบรวมข้อมูลข้อมูลทัว่ไป  
สถิติการขายยอ้นหลงั ของสินคา้ในบริษทั วตัถุประสงค์เพื่อน ามาวิเคราะห์ขอ้มูลการ

ปรับเปล่ียนการสั่งซ้ือสินค้าเขา้คลงัสิงค้าได้แม่นย  ามากยิ่งข้ึน ช่วยลดต้นทุนในระยะยาวจากค่า
บ ารุงรักษาคลงัสินคา้ เน่ืองจากมีจ านวนสินคา้หมุนเวียนเร็วข้ึน สินคา้ในคลงัสินคา้ลดลง ประกอบ
กับการท่ีมีข้อมูลสินค้าท่ีมีก าไรสูงหรือสินค้าท่ีระบายออกได้เร็ว ซ่ึงอาจจะมีการสั่งซ้ือสินค้า
ประเภทน้ีมากข้ึนเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพของก าไรในบริษทัมากข้ึน 

 

ตวัช้ีวดั : ตน้ทุนจม (Sunk Cost) -10% 
 : ระบายสินคา้ออกไดร้วดเร็วยิง่ข้ึน (Turn-over rate) +10% 

 
ตารางที ่5.2: แสดงแผนปฏิบติัการ 2 

 
 

5.2.2 การเกบ็รวบรวมข้อมูลส าหรับลูกค้าเก่าโดยเฉพาะ  
โดยเน้นสถิติการสั่งซ้ือของลูกค้าท่ี มีสัญญากับบริษัทในระยะยาว ข้อมูลเชิงลึก 

พฤติกรรมการสั่งซ้ือ สินคา้ท่ีใช้ในอุตสาหกรรม เพื่อท่ีจะเรียนรู้พฤติกรรมการสั่งซ้ือซ ้ า ระยะเวลา 
ประเภทของการสั่งซ้ือในโรงงานอุตสาหกรรม ทั้งน้ีก็เพื่อสร้างโอกาสทางการขายให้เพิ่มมากข้ึนจาก
การไดเ้รียนรู้ว่าอุตสาหกรรมใด ใชต้ลบัลูกปืนประเภทไหน เน่ืองจากโดยทัว่ไปอุตสาหกรรมเดียวกนั 
ค่อนขา้งท่ีจะมีแนวโนม้การใชเ้คร่ืองจกัรประเภทท่ีใกลเ้คียงกนั ท าให้บริษทัสามารถเสนอราคาสินคา้
ให้กบัลูกคา้รายใหม่ในอุตสาหกรรมท่ีใกลเ้คียงกนัได ้ประกอบกบัการท่ีบริษทัเร่ิมมี House-Brand เป็น
ของตวัเองแลว้ การรู้ประเภทความตอ้งการของลูกคา้สามารถสร้างความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนัท่ีสูง
ได ้รวมไปถึงการสร้างสินคา้ของ House-Brand ท่ีตรงตามความตอ้งการมากยิง่ข้ึน  

 

ตวัช้ีวดั : ยอดขาย (Sales) +15% 
 : สินคา้แบรนดใ์หม่ (House-Brand) +6%  
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ตารางที ่5.3: แสดงแผนปฏิบติัการ 3 

 
 

5.2.3 เพิม่ขีดความสามารถและประสิทธิภาพของบุคลากรในบริษัท  
โดยมีการจดั Training ให้กบับุคลการโดยผูเ้ช่ียวชาญ ให้ความรู้ เทคนิค ความสามารถ

เร่ืองกลุยทธ์การขาย เทคนิคการขาย ทกัษะ กลยุทธ์การต่อรองกบัลูกคา้ จุดประสงค์เพื่อเพิ่มความ
เช่ือมัน่ให้กบัลูกคา้จากการมีความรู้ในสินคา้มากยิ่งข้ึนในเชิงลึก ศกัยภาพในการปิดการขายเพิ่ม
สูงข้ึน สามารถเจรจา ต่อรอง กบัลูกคา้ รวมไปถึงการโน้มนา้มให้ลูกคา้เปล่ียนมาใชแ้บรนด์ิสินคา้ท่ี
บริษทัสร้างเองไดด้ว้ย 

 
ตวัช้ีวดั : ยอดขาย (Sales) +5% 
 : อตัราการซ้ือซ ้ า +15% 

 
ตารางที ่5.4: แสดงแผนปฏิบติัการ 4 

 
 

5.2.4 ปรับเปลีย่นฐานค่าคอมมิชช่ันใหม่  
เน่ืองจากปรับเปล่ียนเป้ายอดขายนั้นเปล่ียนไป จากเดิมท่ีบริษทัมีการตั้งเป้ายอดขาย

ให้กบัพนกังานขายในแต่ละปีตามความเหมาะสมและคิดจาก Growth ท่ีบริษทัตอ้งการจะเติบโตใน
แต่ละปี แต่เน่ืองจากการมียอดขายจากลูกคา้ท่ีท าสัญญาระยะยาว ท าให้พนกังานขายขาดแรงกระตุน้
ในการท างาน เน่ืองจากมียอดขายจากสัญญาระยะยาวทุกปีอยู่แล้ว บริษทัจึงจะปรับเปล่ียนฐานค่า
คอมมิชชัน่ใหม่ อยา่งการลดค่าคอมมิชชัน่จากสัญญาระยะยาว หรือปรับค่เพิ่มค่าคอมมิชชัน่จากการ
ท่ีพนักงานขายสามารถเพิ่มยอดขายจากลูกค้าเดิมได้ตามเป้า ทั้ งน้ีจุดประสงค์ก็เพื่อกระตุ้นการ
ท างานของทีมขายเพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายไดดี้ยิง่ข้ึน 

 
ตวัช้ีวดั : ก าไรสุทธิ (Profit Margin) +5% 



25 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

5.3
 แ
ผน

ผงั
คว

บคุ
มก

 าห
นด

งา
น 

จ า
นว

นว
นั 

 

ภา
พที่

 5.
1: 
แผ

นผ
งัค
วบ

คุม
ก า
หน

ดง
าน

 



26 

แผนผงัควบคุมก าหนดการเพื่อศึกษาและวางแผนการด าเนินกลยุทธ์และทิศทางของ
การท างานในแต่ละส่วน โดยมีการวางแผนตามล าดบัเวลา กิจกรรม ระยะเวลาเร่ิมตน้ ถึงระยะส้ินสุด
ของแต่ละกิจกรรมเพื่อใหบุ้คลากรทราบและด าเนินตามแผนท่ีก าหนดไว ้ทั้งน้ีตอ้งมีการศึกษาสภาพ
ปัญหาและก าหนดทิศทางของกลยทุธ์ใหเ้รียบร้อยก่อนท่ีจะเร่ิมท ากิจกรรมอ่ืน 
 
 

5.4 การวเิคราะห์ความเส่ียงในองค์กร 
 

5.4.1 โดยใช้เคร่ืองมือ Risk Assessment Matrix 
เพื่อท่ีจะน ามาประเมินความเส่ียงในองคก์รโดยค านึงถึงปัจจยัท่ีสามารถเกิดข้ึนได ้ทั้ง

ภายนอกและภายในองคก์ร ท าให้ทราบถึงผลกระทบ (Impact) และ ความน่าจะเป็น (Likelihood) ท่ี
อาจเป็นอุปสรรคต่อการท างานขององคก์ร 

 
ตารางที ่5.5: ตารางแสดงค่าความเส่ียง Risk Assessment Matrix 

 
 

5.4.1.1 การประเมินความน่าจะเป็น (Likelihood) ท่ีพิจารณาจากความถ่ี 
(Frequency) ซ่ึงหมายถึงโอกาสท่ีจะเกิดความเส่ียง โดยแบ่งออกเป็นระดบัความรุนแรง ข้ึนอยู่กบั
กรณี 

5.4.1.2 การประเมินผลกระทบ (Impact) พิจารณาไดจ้ากผลกระทบใน
หลายดา้น เช่น ผลกระทบท่ีสร้างความเสียหายให้กบัองคก์ร ผลกระทบดา้นการเงิน ผลกระทบดา้น
การบริหาร ขนส่งสินคา้ หรืองบประมาณของบริษทัในแต่ละปี 
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5.4.2 ปัจจัยเส่ียงทีอ่าจเกดิขึน้ในองค์กร 
 
ตารางที ่5.6: ตารางแสดงปัจจยัเส่ียงในองคก์ร 

 
 

5.4.2.1 ปัจจยัการคาดเดาการสั่งซ้ือสินคา้ผิดพลาด – โอกาสท่ีจะคาดเดา
ขอ้มูลการซ้ือสินคา้เขา้คลงัผดิพลาดนั้นสามารถเกิดข้ึนไดจ้ากทั้งปั จจยัภายในและปัจจยัภายนอก 
โดยทัว่ไปแลว้จะเกิดข้ึนจากปัจจยัภายในมากกว่า เน่ืองจากสินคา้ท่ีจะถูกสั่งเขา้คลงันั้นเป็นหน้าท่ี
ของผูบ้ริหารคนเดียวท่ีตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้โดยไม่พึ่งระบบการท างานใดๆ ใชป้ระสบการณ์ในการ
คาดเดาตลาด โดยมีปัจจยัภายนอกเสริมคือเร่ืองปัจจยัทางเศรษฐกิจ หากมีการปรับเปล่ียนแปลง
นโยบายของทางรัฐบาลกบัอุตสาหกรรมใดอุตสาหกรรมหน่ึง ท าให้มีผลกระทบต่อปัจจยัการผลิต 
ซ่ึงส่งผลต่อการสั่งซ้ือตลบัลูกปืนท่ีเป็นสินคา้ของทางบริษทัโดยตรง หรือการออกจากตลาดไปหาก
เศรษฐกิจเขา้ขั้นวกิฤติ  

ผลกระทบ : หากสินคา้ไม่เป็นท่ีตอ้งการของตลาดจะเกิด Deadstock เพิ่ม
มากข้ึน เกิด Sunk cost เพิ่มข้ึน เสียโอกาสในการสั่งซ้ือสินคา้อ่ืนทดแทน หรืออาจจะเกิดปัญหาการมี
สินคา้ขาดตลาด เน่ืองจากสั่งซ้ือไม่ตรงตามความตอ้งการหรือไม่เพียงพอต่อลูกคา้ ท าให้ความพึง
พอใจของลูกคา้ลดลง 

5.4.2.2 ปัจจยัการปรับฐานค่าคอมมิชชั่น – วตัถุประสงค์นั้ นเพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพพนักงานขายโดยมีแรงกระตุ้นจากฐานค่าคอมมิชชั่นท่ียิ่งขายได้มาก อตัราของค่า
คอมมิชชัน่จะเพิ่มข้ึนมากกวา่เดิม ในขณะเดียวกนั ค่าคอมมิชชัน่ท่ีไดจ้ากลูกคา้ท่ีท าสัญญาระยะยาว
จะลดลง เน่ืองจากมีการรับรู้รายไดท่ี้แน่นอนอยูแ่ลว้โดยท่ีไม่ตอ้งเขา้ไปพบลูกคา้ ซ่ึงการปรับกลยทุธ์



28 

ของบริษทัขา้งตน้ จะท าให้พนกังานขายไดข้ายสินคา้และเสนอสินคา้ไดต้รงตามความตอ้งการมาก
ข้ึนอยูแ่ลว้จากฐานขอ้มูลกลาง ท าให้พนกังานขายเขา้ถึงความตอ้งการไดต้รงจุดมากยิ่งข้ึน หากแต่
ตอ้งมีอตัราการเติบโตท่ีเพิ่มมากข้ึนตามไปดว้ย โดยจะมีค่าคอมมิชชัน่พิเศษให้ส าหรับพนกังานขาย
ท่ีสามารถ Convince ลูกคา้แบรนดอ่ื์นมาใชสิ้นคา้ของบริษทัได ้

ผลกระทบ  : เป็นไปได้ ท่ีพนักงานขายอาจจะเข้าใจผิด เร่ืองการ
เปล่ียนแปลงของฐานค่าคอมมิชชัน่ อาจลดแรงจูงใจในการท างานของพนกังานขายลง จึงเป็นหนา้ท่ี
ของผูบ้ริหารท่ีจะอธิบายใหพ้นกังานเขา้ใจถึงส่ิงท่ีเปล่ียนแปลง 

5.4.2.3 ปัจจยัของสินคา้ใหม่ในตลาดไม่น่าเช่ือถือ – เน่ืองด้วย House-
Brand ท่ีผลิตข้ึนโดยบริษทัเพื่อทดแทนสินคา้บางประเภท เหมาะส าหรับบริษทัท่ีตอ้งการลดตน้ทุน
การผลิต ซ่ึงฐานการผลิตอยูท่ี่ประเทศจีน ท าใหไ้ม่เป็นท่ีน่าเช่ือถือของกลุ่มลูกคา้บางส่วน จึ ง
จ าเป็นท่ีจะต้องมีบุคลากรท่ีสามารถให้ความรู้เร่ืองผลิตภณัฑ์ สร้างความเช่ือมัน่ให้กบัลูกคา้ได ้
(Product Genius) หรือมีการทดลองใช ้รับประกนั เพื่อเพิ่มความน่าเช่ือถือระยะยาว 

ผลกระทบ : ลูกคา้ไม่มีความมัน่ใจในผลิตภณัฑ์ ไม่เกิดการสั่งซ้ือสินคา้
จนกว่าจะมัน่ใจ ท าให้เกิดต้นทุนจม สะสมได้ เน่ืองจาก House-Brand ท่ีสั่งผลิตข้ึนนั้นจะต้องมี
จ านวน Minimum of quality (MOQ) จ  านวนท่ีเยอะ หมายความว่าตอ้งใช้เงินลงทุนสูงในการสั่งซ้ือ
เขา้คลงัสินคา้ 

5.4.2.4 ปัจจยัคู่แข่งตดัราคา – ซ่ึงเกิดตามตลาดท่ีมีการแข่งขนัสมบูรณ์ 
โดยช่วงชิงตลาดในระยะสั้นของตลาดลูกปืนยี่ห้อเดียวกนั เน่ืองจากคู่แข่งยอมลดก าไรต่อหน่วยลง 
เพื่อแลกกบัยอดขาย  

ผลกระทบ :  เกิดผลกระทบกบัยอดขายของบริษทัในระยะสั้น เน่ืองจาก
ในสินค้าเดียวกันนั้น บริษัทมีต้นทุนท่ีถูกกว่า เน่ืองจากจุดเด่นในเร่ืองของการสั่งซ้ือสินค้ากับ 
Supplier ท่ีมีอ านาจสูงกว่าในระยะยาว ผลกระทบท่ีส าคญัคือหากพนกังานขายถูกช่วงชิงตลาดไป
ส าหรับลูกคา้รายใหญ่ท่ีเป็นสัญญาระยะยาว ท่ีเกิดข้ึนไดห้ากพนกังานขายเสนอสินคา้ไดไ้ม่ตรงตาม
วตัถุประสงค์ หรือไม่สามารถเจรจาต่อรองเร่ืองราคาสินคา้ได้ รวมไปถึงหากไม่มีสินคา้ส าหรับ
สัญญาระยะยาวอนัเกิดมาจากการสั่งซ้ือสินคา้ท่ีไม่ตรงตามจุดประสงค ์
 
 

5.5 แผนทีก่ลยุทธ์ (Strategy Map) 
 แผนท่ีกลยุทธ์ถือเป็นหน่ึงในวธีิส่ือสารกลยุทธ์เขา้กบัองคก์ร เพื่อใหบุ้คลากรในองคก์ร
ไดเ้ขา้ใจและรับรู้ถึงวตัถุประสงค ์เขา้ใจในกลยุทธ์อยา่งชดัเจน ทิศทางการเดินหนา้ขององคก์ร โดย
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มีวตัถุประสงค์ท่ีชัดเจนของผูบ้ริหาร ซ่ึงในกรณีของบริษัทจะแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ได้แก่ ด้าน
การเงิน (Financial), ด้านลูกค้า (Customer), ด้านกระบวนการภายในองค์กร (Internal Processes) 
และ ดา้นความสามารถขององคก์ร (Organization Capacity)  
 
ตารางที ่5.7: ตารางแผนท่ีกลยทุธ์ 

 
  

5.5.1 ด้านการเงิน (Financial)  
บริษทัมีจุดมุ่งหมายท่ีจะขยายการเติบโตของตลาด โดยการเพิ่มก าไรสุทธิ (Increase 

Profitability) และเพิ่มยอดขาย (Increase Revenue) โดยมีกลยุทธ์การปรับเปล่ียนผลิตภณัฑ์ สินคา้ 
ให้ตรงตามความตอ้งการลูกคา้มากข้ึนจากฐานขอ้มูล ใช้การคาดเดาคลงัสินคา้จากระบบท่ีจดัเก็บ
ขอ้มูลมาอา้งอิงขอ้มูล และ House-Brand ท่ีมีตน้ทุนต ่ากว่าและก าไรสุทธิสูงข้ึน โดยใช้ก าไรสุทธิ 
(Net Profit), รายได้จากตลาดกลุ่มเป้าหมาย (Revenue in target market) มาใช้ช้ีวดัความส าเร็จของ
กลยทุธ์ 

 
5.5.2 ด้านลูกค้า (Customer)  
บริษทัมีจุดมุ่งหมายท่ีจะเพิ่มความพึงพอใจให้กบัลูกคา้จากการบริการท่ีเพิ่มมากข้ึน 

บริษทัจะมีจดัท าต าแหน่งวิศวกรฝ่ายสนบัสนุน (Support Engineer) และ ผูเ้ช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑ ์
(Product Genius) ทั้งน้ีเพื่อให้ทั้งสองต าแหน่งน้ีเขา้พบลูกคา้เพื่อให้ความรู้ ค  าแนะน าเก่ียวกบัสินคา้ 
จุดเด่น จุดด้อย ของผลิตภณัฑ์ในแต่ละชนิด ประกอบกับผูเ้ช่ียวชาญท่ีไม่เน้นการขาย ให้ความรู้ 
ค  าแนะน าในเร่ืองของการใช้งาน ตน้ทุน ให้ค  าปรึกษาเก่ียวกบัภาพรวมของโรงงานอุตสาหกรรม 
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แนวโนม้ต่างๆ ความคุม้ค่า โดยท่ีบริษทัมีการเก็บขอ้มูลของลูกคา้เพื่อประมวลผลก่อนอยูแ่ลว้ ท าให้
ผูเ้ช่ียวชาญมีโอกาสในการเตรียมตวัเพื่อไปใหค้  าแนะน าไดดี้ ตรงประเด็นมากยิง่ข้ึน 

 
5.5.3 ด้านกระบวนการภายในองค์กร (Internal Process)  
บริษทัมุ่งหวงัให้องคก์รมีความน่าเช่ือถือมากข้ึน ควบคุมตน้ทุนไดดี้ และกระบวนการ

ท างานเร็วข้ึนเป็นหลัก โดยจะใช้กลยุทธ์ต่างๆในการแก้ปัญหา อย่างการให้บริการท่ีมากข้ึนจาก
ต าแหน่งใหม่ท่ีมีผูเ้ช่ียวชาญแนะน าผลิตภณัฑ์ มีการ Re-Packaging ให้ผลิตภณัฑ์ใหม่ เพิ่มความ
น่าเช่ือถือให้กบัแบรนด์ใหม่ ส่วนทางดา้นตน้ทุนก็มีการเก็บขอ้มูลเพื่อคาดเดาการสั่งซ้ือสินคา้ไดดี้
ยิง่ข้ึน ลด Dead-Stock ตน้ทุนจม สร้างโอกาสในการสั่งสินคา้ Turnover สูงไดม้ากข้ึน  

 
5.5.4 ด้านความสามารถขององค์กร (Organization Capacity) 
บริษทัมุ่งเนน้การเพิ่มประสิทธิภาพของบุคลากรเป็นหลกั เน่ืองจากบุคลากรมีอายุงาน

และอายเุฉล่ียสูง ท าให้เกิดความเคยชินในการท างาน วฒันธรรมองคก์รท่ีเหนียวแน่น เป็นการท างาน
รูปแบบเดิมๆ ซ่ึงมีผลกระทบให้เปล่ียนแปลงได้ยากในระยะยาว จึงจะเป็นท่ีต้องมีการ Training 
บุคลากรในองค์กรหลายส่วน มีการวดัผลตามเกณฑ์ท่ีก าหนดเป็นระยะ มีการติดตามผลหลงัการ 
Training  เพื่อให้เกิดประสิทธิภาพมากข้ึนโดยเฉพาะทีมขาย ส่วนในดา้นของการบริหารตน้ทุนก็มี
การปรับเปล่ียนในรูปแบบของการเก็บขอ้มูลเพื่อน าไปวิเคราะห์เชิงสถิติเพื่อคาดเดาการสั่งซ้ือสินคา้
ต่อไป 
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