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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
 

บริษัท เอ็ม จํากัด เปนบริษัทรวมทุนระหวางไทยและญ่ีปุน โดยถูกแบงสัดสวนการถือหุน
ออกเปน 3 สวนประกอบดวยบริษัทไทย 49% บริษัทญ่ีปุน 49% และบริษัทญ่ีปุนท่ีจดทะเบียนในไทย
อีก 2%  ทําใหกลุมบริษัทญ่ีปุนถือหุนในสัดสวนท่ีใหญกวา ซ่ึงบริษัทญ่ีปุนท่ีถือหุนใหญนี้มีสาขาใน
ญ่ีปุน 12 สาขา และมีบริษัทในเครือท่ีตั้งอยูทั่วโลกอีก 13 บริษัท  

บริษัท เอ็ม จํากัด ดําเนินธุรกิจนําเขา สงออกและจัดจําหนายผลิตภัณฑเคมีและเม็ดพลาสติก 
โดยเปนตัวแทนจําหนายเม็ดพลาสติกใหกับผูผลิตภายในประเทศ และตางประเทศ อาทิเชน บริษัท
เอสซีจี เคมิคัล จํากัด บริษัท ไออารพีซี จํากัด และบริษัท ปโตรนัส เคมิคัล จํากัด ประเทศมาเลยเซีย 
เปนตน จัดจําหนายสินคาใหกับโรงงานอุตสาหกรรมแปรรูปพลาสติกท่ัวประเทศ รวมถึงจําหนาย
เม็ดพลาสติกและเคมีภัณฑ เพื่อการสงออกไปยังตางประเทศอีกดวย 

 

 
ภาพท่ี 1.1 แผนภูมแิสดงปริมาณเม็ดพลาสติกท่ีขายไดเทียบกับผลกําไร 
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จากภาพท่ี 1.1 เมื่อพิจารณาผลประกอบการต้ังแตป 2014 ถึงป 2016 พบวาบริษัท เอ็ม จํากัด 
มียอดจํานวนตันท่ีขายไดเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่อง โดยไมพิจารณาถึงมูลคาของยอดขายเน่ืองจากยอดขายน้ัน
จะข้ึนอยูกับราคาเม็ดพลาสติกในแตละปท่ีมีการเปล่ียนแปลงมากข้ึนหรือลดลงแลวแตสถานการณใน
ขณะนั้น จึงมิไดสะทอนถึงประสิทธิภาพในการทํากําไรอยางชัดเจน ดังนั้นเม่ือพิจารณาผลกําไรของ
บริษัท เอ็ม จํากัด พบวาผลกําไรมิไดเพิ่มขึ้นตามจํานวนตันที่ขายไดเพิ่มข้ึน ในขณะเดียวกันบริษัท 
เอ็ม จํากัด ตองแบกรับภาระคาใชจายที่เพิ่มขึ้นจากอัตราเงินเดือนท่ีปรับข้ึนทุกป อัตราคาใชจายใน
กระบวนการตางๆ ท่ีเพ่ิมข้ึน แมวาทางบริษัทฯ ไดดําเนินนโยบายตางๆ เพ่ือลดตนทุนในกระบวนการ
อยางจริงจังแลวมากท่ีสุด  
 
 
1.1  รูปแบบธุรกิจของตัวแทนจัดจําหนายเม็ดพลาสติก 

ตัวแทนจัดจําหนายเม็ดพลาสติกจะสั่งซื้อสินคาจากผูผลิตเม็ดพลาสติกโดยตรง เชน 
บริษัท เอสซีจี เคมิคัล จํากัด เพื่อสําหรับการจําหนายไปสูโรงงานแปรรูปพลาสติกตอไป โดยท่ีราคา
ท่ีทําการซ้ือขายในแตละสัปดาหนั้นจะถูกกําหนดโดยผูผลิตเม็ดพลาสติก ซึ่งราคาในแตละสัปดาหอาจมี
การเปล่ียนแปลงเพ่ิมข้ึนหรือลดลงได โดยข้ึนอยูกับทิศทางของราคาวัตถุดิบในการผลิตเม็ดพลาสติก
ในตลาดโลก เชน ราคาน้ํามันดิบ ราคาแนฟทา และราคาโมโนเมอร เปนหลัก 
 

 
ภาพท่ี 1.2 แสดงราคานํ้ามันดิบ WTI ตั้งแตป 2012 ถึง 2016 
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จากการที่ราคาน้ํามันดิบมีความผันผวนอยางมากในชวง 5 ปมานี้ อันเนื่องมาจากการ
เก็งกําไรของกลุมนายทุนจากการซ้ือขายลวงหนา ถึงแมวากลุมโอเปกพยามจะมีการควบคุมปริมาณ
การผลิตน้ํามันดิบในแตละชวงเวลาเพื่อรักษาเสถียรภาพของราคาน้ํามันดิบในตลาดโลก แตกลับไม
ประสบผลสําเร็จเทาท่ีควรอันเนื่องมาจากทางกลุมโอเปกยังไมสามารถควบคุมการผลิตน้ํามันดิบของ
ประเทศสมาชิกบางรายไดอยางมีประสิทธิภาพ โดยยังมีสมาชิกผูผลิตน้ํามันดิบรายยอยบางประเทศ
ลักลอบผลิตน้ํามันดิบเพื่อขายในปริมาณท่ีมากกวาปริมาณท่ีไดตกลงกันไว สงผลใหราคาน้ํามันดิบใน
ตลาดยังคงประสบปญหาความผันผวนมาโดยตลอด 
 

 
ภาพท่ี 1.3 แสดงราคาเม็ดพลาสติกชนิดโพลีโพรพีลีน ตั้งแตป 2012 ถึง 2016 
 

นอกจากการท่ีราคาน้ํามันดิบท่ีซ้ือขายในตลาดโลกมีความผันผวนแลว ยังมีปจจัยอ่ืนๆ
เขามาสอดแทรก ชวยกระตุนทําใหภาวะราคาเม็ดพลาสติกเปล่ียนแปลงไปตามแตละสถานการณ ณ 
ชวงเวลานั้นๆ เชน การหยุดเดินเคร่ืองจักรผลิตเม็ดพลาสติกเพื่อการซอมบํารุง การขาดแคลนวัตถุดิบ
เนื่องจากการสงมอบลาชา เปนตน จึงสงผลใหราคาเม็ดพลาสติกมีการปรับตัวข้ึนหรือลงในแตละสัปดาห 
โดยทิศทางท่ีเปล่ียนแปลงนั้นไมไดเปนไปในทิศทางเดียวกันในแตละป ดังท่ีแสดงในภาพท่ี 1.3  

ดังนั้น ตัวแทนจําหนายเม็ดพลาสติกจึงตองมีการตรวจสอบสถานการณรอบโลกอยาง
ใกลชิด ในเร่ืองของเหตุการณบานเมืองตางๆ ท่ัวโลก ภาวะเศรษฐกิจโลก การประกาศนโยบายของรัฐ 
แนวโนมของราคาน้ํามันดิบและวัตถุดิบอ่ืนๆ ท่ีเกี่ยวของกับเม็ดพลาสติก อัตราแลกเปล่ียนเงินตรา
ตางประเทศ ขาวการปดซอมบํารุงเคร่ืองจักรของผูผลิตเม็ดพลาสติกท่ัวโลก และขาวสารอื่นๆ อีกมากมาย 
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เพื่อใชเปนฐานขอมูลในการวิเคราะหแนวโนมทิศทางการเปล่ียนแปลงของราคาเม็ดพลาสติก เพ่ือออก
กลยุทธในการจัดการกับสตอกสินคาคงคลัง โดยในชวงท่ีราคาเม็ดพลาสติกมีโอกาสปรับตัวสูงข้ึน 
ตัวแทนจําหนายจะตองพยายามซ้ือสินคาจากผูผลิตเพ่ือเก็บสตอกใหไดมากท่ีสุด เพ่ือประโยชนในการทํา 
กําไรเม่ือขายในเวลาตอมา ในทางตรงกันขาม ชวงเวลาท่ีเม็ดพลาสติกมีโอกาสปรับตัวลดลง ตัวแทน
จําหนายจะตองพยามตอรองกับผูผลิตในการลดจํานวนการส่ังซ้ือ และพยามระบายสตอกสินคาท่ีมีอยู
ใหไดมากท่ีสุด เพื่อลดปญหาขาดทุนจากการขายสินคาท่ีราคาถูกกวาตนทุนท่ีถืออยู 
 
 
1.2  ขอจํากัดและผลกระทบในธุรกิจของตัวแทนจําหนายเม็ดพลาสติกในปจจุบัน 

เนื่องดวยผูผลิตเม็ดพลาสติกทุกโรงประกอบธุรกิจปโตรเคมีตั้งแตตนน้ําไปจนถึงปลายนํ้า 
กลาวคือ การท่ีผูผลิตมีโรงงานผลิตปโตรเคมีตั้งแตข้ันตนคือโรงกล่ันน้ํามันดิบ โรงแยกกาซธรรมชาติ 
มาสูปโตรเคมีข้ันกลางคือการนําสินคาท่ีไดจากการผลิตข้ันตนเพื่อมาแยกสารประกอบตางๆ เพื่อสง
ตอไปยังปโตรเคมีข้ันสุดทายคือเม็ดพลาสติก ทําใหผูผลิตรับรูขาวสารและทิศทางของราคาท่ีแนนอน 
และยังเปนผูประกาศราคาในการขายเม็ดพลาสติกในแตละสัปดาห จึงทําใหการคาดการณและการ
วางแผนกลยุทธในการจัดการกับ สต็อกสินคาคงคลังของตัวแทนจําหนายเปนไปดวยความยากลําบาก 
กลาวคือ ในชวงท่ีราคาเม็ดพลาสติกมีแนวโนมปรับตัวสูงข้ึน ผูผลิตจะจํากัดโควตาในการส่ังซ้ือของ
ตัวแทนจําหนาย ทําใหตัวแทนจําหนายไมสามารถซ้ือสินคาไดตามจํานวนท่ีตนเองตองการ ในขณะ
ท่ีชวงเวลาท่ีราคาเม็ดพลาสติกมีโอกาสปรับตัวลง ตัวแทนจําหนายจําเปนตองรับภาระซ้ือเม็ดพลาสติก
ตามจํานวนโควตาปกติ เพ่ือรักษาสถานะของตัวแทนจําหนาย ทําใหตองแบกรับตนทุนสินคาท่ีสูงกวา
ราคาตลาดในเวลาตอมา  

ในสวนของลูกคาหรือโรงงานแปรรูปพลาสติกในตลาด ตางก็พยามติดตามสถานการณ
ราคาเม็ดพลาสติกตลอดเวลา เพื่อลดความเส่ียงในการแบกรับตนทุนท่ีสูงกวาคูแขง และเพื่อใหสามารถ
ปรับราคาสินคาสําเร็จรูปไดทัน เพื่อการทํากําไรสูงสุด สงผลใหพฤติกรรมการส่ังซ้ือเม็ดพลาสติกใน
ปจจุบัน เปล่ียนแปลงไปจากเดิม กลาวคือ จากเดิมท่ีเคยมีการวางแผนลวงหนาในการส่ังซ้ือตามจํานวน
ความตองการใชเม็ดพลาสติกตอเดือน เปล่ียนเปนการส่ังซ้ือตามแตละชวงเวลา และกระจายความเส่ียง
ในการส่ังซ้ือดวยการลดจํานวนการส่ังซ้ือตอคร้ังลดลง และเพิ่มความถ่ีในการส่ังซ้ือตอเดือนเพิ่มข้ึน 
นอกจากนี้ พฤติกรรมของลูกคาในการส่ังซ้ือท่ีเปล่ียนแปลงไปคือการไมยึดติดกับผูขายหรือตัวแทน
จําหนายแตเพียงรายเดียว โดยจะเพิ่มจํานวนผูขายมากข้ึนเพื่อเลือกซ้ือเม็ดพลาสติกจากผูขายท่ีสามารถ
ทําราคาไดดีท่ีสุดในแตละชวงเวลา ทําใหเกิดการแขงขันเพิ่มข้ึนจากการตัดราคาขายของแตละตัวแทน
จําหนาย  
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เนื่องดวยการขยายกําลังการผลิตของผูผลิตเม็ดพลาสติก และการเขาออกอยางเสรีของ
ตัวแทนจําหนาย ทําใหมีจํานวนตัวแทนจําหนายหนาใหมเขาสูตลาดเพ่ิมข้ึน โดยแตละตัวแทนจําหนาย
พยายามสรางตัวเลขปริมาณการขายใหไดมากท่ีสุด สงผลใหเกิดการแขงขันท่ีรุนแรงเพิ่มข้ึน เกิดการ
ตัดราคา ลดกําไรตอกิโลกรัมท่ีเคยเปนมาตรฐาน 50 สตางค ถึง 1 บาทตอกิโลกรัม เหลือเพียง 20 ถึง 
25 สตางคตอกิโลกรัมเทานั้น เพื่อชวงชิงสวนแบงทางการตลาดและเพ่ือการรักษาสถานภาพของตัวแทน
จําหนาย  
 
 
1.3  ปญหาสําคัญของธุรกิจตัวแทนจําหนายเม็ดพลาสติก 

จากขอจํากัดและผลกระทบในธุรกิจตัวแทนจําหนายเม็ดพลาสติกท่ีกลาวมาแลว สงผล
ใหเกิดปญหาสําคัญคือการขาดประสิทธิภาพในการทํากําไรในธุรกิจตัวแทนจําหนายเม็ดพลาสติก สงผล
ใหผลกําไรของตัวแทนจาํหนายเม็ดพลาสติกไมสอดคลองกับปริมาณการขายท่ีเพิ่มข้ึน โดยจะเปน
ประเด็นสําคัญของการศึกษาฉบับนี้ 
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บทท่ี 2 

การวิเคราะหปจจัยท่ีมีผลกระทบตอธุรกิจ 
 
 

จากขอมูลท่ีกลาวมาแลว การจะตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางแทจริงนั้น 
องคกรตองมีความเขาใจถึงสภาพแวดลอมจากภายในการดําเนินงาน และจากปจจัยส่ิงแวดลอมภายนอก
องคกรท่ีมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา เพื่อท่ีจะใหองคกรสามารถปรับตัว และแขงขันกับคูแขงใน
อุตสาหกรรมไดอยางยั่งยืน ซ่ึงเครื่องมือสําคัญที่นํามาใชในการวิเคราะห เพื่อใหทราบถึงปญหาท่ี
แทจริงในอุตสาหกรรมคือ PESTEL Analysis โดยพิจารณาปจจัยจากภายนอกท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยู
ตลอดเวลา วามีผลกระทบตอองคกรอยางไร ประกอบกับการใชเคร่ืองมือวิเคราะห Five Forces Model 
เพื่อพิจารณาแรงกระทบจากปจจัยภายนอกท้ัง 5 เพื่อดูความนาสนใจในอุตสาหกรรม และนําผลท่ีได
ทั้งหมดนั้นมาสนับสนุนรวมกับการวิเคราะหภายในองคกรโดยใชเคร่ืองมือ SWOT Analysis เพื่อดู
สถานการณขององคกรในปจจุบันดวยการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน วิเคราะหโอกาส และอุปสรรคที่
อาจจะเกิดข้ึนกับองคกร เพื่อใหสามารถเตรียมตัวรับมือและวางกลยุทธ เพื่อความอยูรอดและมีความ
ยั่งยืนตอไป 
 
 
2.1  การวิเคราะห PESTEL Analysis 

สภาพแวดลอมภายนอกท่ีเปล่ียนแปลงไปตลอดเวลา เปนส่ิงท่ีองคกรไมสามารถควบคุมได 
ทําใหองคกรเองนั้นจําเปนตองศึกษา และวิเคราะหแนวโนมของตลาดอุตสาหกรรมท่ีจะเกิดข้ึนจาก
ปจจัยเหลานี้ เพื่อใหสามารถรับมือ เตรียมการ และปรับตัวใหสอดคลองไปกับการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึน
ไดอยางมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 

การวิเคราะห PESTEL จึงเปนเคร่ืองที่นํามาใชในการวิเคราะห ปจจัยสภาพแวดลอม
ภายนอกท่ีมีการเปล่ียนแปลง ประกอบดวย 

P – Politic ปจจัยดานนโยบายของภาครัฐ และทางการเมือง ซ่ึงเปนการเปล่ียนแปลง ณ 
ชวงเวลานั้นของระเบียบนโยบายของรัฐ สถานการณความม่ันคงทางการเมืองตางๆ เชน นโยบาย
การควบคุมอัตราดอกเบ้ีย คาธรรมเนียม หรือการจัดเก็บภาษี ความไมม่ันคงของสถานการณทางการเมือง 
ขอจํากัดควบคุมการนําเขาสงออก เปนตน  
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E – Economic ปจจัยดานเศรษฐกิจของประเทศ ซ่ึงเปนปจจัยที่มีผลตอการดําเนินงาน 
และวางแผนธุรกิจเปนอยางมาก เนื่องจากดัชนีทางเศรษฐกิจตางๆ เชน เงินเฟอ เงินฝด อัตราดอกเบ้ีย 
อัตราแลกเปล่ียนสกุลเงินระหวางประเทศ ตลาดหุนของประเทศ GDP และ หนี้ครัวเรือน เปนตน ซ่ึง
ดัชนีเหลานี้เปนตัวสําคัญท่ีชวยกําหนดการวางแผนการดําเนินงานขององคกร ท้ังระยะส้ัน และระยะยาว 
ใหสามารถดําเนินการ เตรียมพรอมรับมือกับปจจัยท่ีมีผลกระทบไดมากท่ีสุด 

S – Social ปจจัยทางสังคม เปนปจจัยในทางสังคมตางๆ เชน อายุ เพศ การศึกษา หนาท่ี
การงาน พฤติกรรมการใชจายของประชาชน จํานวนประชาชนในพ้ืนท่ีนั้น ไลฟสไตลท่ีแตกตางกัน 
ของประชากรในแตละวัย วิถีชีวิตความเปนอยู เปนตน ซ่ึงการท่ีองคกรเขาใจในสภาพสังคมและรับรู
ถึงพฤติกรรมท่ีเปล่ียนแปลงไปของประชาชน ยอมทําใหเกิดผลดีในการปรับตัวดําเนินงานของธุรกิจ
ใหสงเสริมและสอดคลองกับสภาพสังคม เพ่ือชวยใหสามารถออกผลิตภัณฑ และบริการที่ตอบสนอง
และตรงใจตอลูกคามากท่ีสุด 

T – Technology ปจจัยดานเทคโนโลยี เปนปจจัยที่เริ่มเขามามีบทบาทเปนอยางมาก 
ในตลาดอุตสาหกรรมท้ังหลาย ท้ังเปนโอกาสในการเขามาชวยสนับสนุนขั้นตอนการทํางานใหได
ประสิทธิภาพ และประสิทธิผลท่ีมากข้ึน หรือในทางตรงกันขามอาจเปนอุปสรรคท่ีมาขัดขวาง ใหธุรกิจ 
ไมประสบความสําเร็จ เชน การเขาถึงเทคโนโลยีของบริษัท ระดับการพัฒนาของเทคโนโลยีท่ีมีมากข้ึน 
เปนตน 

E – Environmental ปจจัยดานสภาพแวดลอม เปนเร่ืองเกี่ยวกับสภาพแวดลอม ภัยพิบัติ
ทางธรรมชาติ ภาวะมลพิษตางๆ ท่ีเกิดข้ึนในสังคม เชน สภาพภูมิอากาศ มลพิษทางน้ํา มลพิษทางอากาศ 
กฎหมายเกี่ยวกับขอจํากัด และการควบคุมปญหาส่ิงแวดลอม เปนตน 

L – Legal ปจจัยดานกฎหมาย กฎระเบียบ ขอบังคับของทางการหรือสวนงานตางๆ ท่ี
เกี่ยวของ เพื่อใหตองปฏิบัติตามไปในแนวทางเดียวกัน อยางเชน กฎหมายเกี่ยวกับการคุมครองผูบริโภค 
กฎหมายเกี่ยวกับภาษี หรือการคุมครองแรงงาน เปนตน 
 
 
2.2  การวิเคราะห PESTEL Analysis ของ บริษัท เอ็ม จํากัด  
 

2.2.1  การเมืองและนโยบายภาครัฐ (Politic)  
2.2.2.1 นโยบายในการสนับสนุนเพื่อพัฒนาขีดความสามารถในการแขงขัน 

ของอุตสาหกรรม พลาสติกไทย โดยมีการจัดทําราง ยุทธศาสตรการพัฒนาอุตสาหกรรมพลาสติก 
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ป พ.ศ. 2560-2564 เพ่ือใชเปนกรอบแนวทางในการสงเสริมและพัฒนาอุตสาหกรรมพลาสติก โดยเนน 
ขยายประสิทธิภาพ ของภาคการสงออกสินคาพลาสติกเพิ่มข้ึน 

2.2.2.2 การเขารวมเปนสมาชิกเขตการคาเสรี (AFTA) และเขารวมเปน
ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) เพื่อสงเสริมการคาขายระหวางกนัในภูมิภาค และเพิ่มประสิทธิภาพ
ทางการแขงขันในตลาดโลก 

2.2.2.3 ความไมม่ันคงทางการเมือง โดยมีการคาดการณท่ีจะเกิดการเลือกต้ัง 
ใหมในป พ.ศ. 2561 ซ่ึงอาจสงผลใหการดําเนินการดานนโยบายตามแผนระยะยาวของรัฐบาลเกิด
การหยุดชะงักหรือเกิดรอยตอในชวงเปล่ียนรัฐบาลใหม  
 

2.2.2  สภาวะเศรษฐกิจ (Economic)  
2.2.2.1 การขยายตัวทางเศรษฐกิจของกลุมประเทศสมาชิกในอาเซียน

โดยเฉพาะกลุมประเทศ CLMV ทําใหการคาขายตามแนวชายแดนจะมีการขยายตัวเพิ่มข้ึน สงผลให
ความตองการผลิตภัณฑพลาสติกขยายตัวเพิ่มข้ึน  

2.2.2.2 การขยายกําลังการผลิตของอุตสาหกรรมปโตรเคมีและพลาสติก
ของไทย เพื่อเตรียมพรอมในการขยายตลาดการสงออกผลิตภัณฑพลาสติกเพื่อการอุปโภคบริโภค
ข้ันพื้นฐาน (Commodity products) ไปสูตางประเทศโดยเฉพาะประเทศท่ีมีการพัฒนาอุตสาหกรรม
ข้ันสูงอยางตอเนื่อง เชน ญ่ีปุน อเมริกา และจีน 

2.2.2.3 คาแรงข้ันต่ําท่ีมีการปรับสูงกวาประเทศเพื่อนบาน สะทอนถึง
ตนทุนในการผลิตและความสามารถทางการแขงขันท่ีลดลง 
 

2.2.3  สภาวะสังคม (Social)  
2.2.3.1 คนในสังคมยุคปจจุบันมีความตองการใชผลิตภัณฑท่ีไดรับการ

ออกแบบท่ีทันสมัย น้ําหนักเบา และทนทานตอการใชงาน ซ่ึงผลิตภัณฑพลาสติกถูกพัฒนาใหตอบสนอง
ความตองการไดเปนอยางดี  

2.2.3.2 แนวความคิดในการตระหนักถึงปญหาส่ิงแวดลอม มีผลตอ
พฤติกรรมของคนในสังคมในการใชผลิตภัณฑพลาสติก โดยการนําพลาสติกกลับมาใชใหม (Re-use 
and Recycle) หรือการลดปริมาณการบริโภคผลิตภัณฑพลาสติกลง 
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2.2.4  ความกาวหนาทางดานเทคโนโลยี (Technology) 
2.2.4.1 ความกาวหนาทางเทคโนโลยีเพื่อผลิตและแปรรูปพลาสติกใน

ตางประเทศ ทําใหอุตสาหกรรมแปรรูปในตางประเทศหันไปผลิตสินคาท่ีมีเทคโนโลยีข้ันสูงมากข้ึน
และหันมานําเขาสินคาพื้นฐานจากประเทศไทยแทนการผลิตเองในประเทศ 

2.2.4.2 เทคโนโลยีสารสนเทศ และการส่ือสารท่ีพัฒนามากข้ึน สงผลให
การติดตอส่ือสารเปนไปดวยความสะดวกและรวดเร็ว 

2.2.4.3 ความกาวหนาทางดานการออกแบบผลิตภัณฑ การเลือกใชวัตถุดิบ 
และการผลิตจากพลาสติกวิศวกรรม สงผลใหสามารถใชพลาสติกแทนโลหะหรือวัตถุดิบอ่ืนๆ ได
มากข้ึน ทําใหความนิยมการใชพลาสติกเพื่อผลิตสินคาเพิ่มข้ึน 
 

2.2.5  สภาวะสิ่งแวดลอม (Environmental)  
2.2.5.1 ทรัพยากรท่ีมีอยูอยางจํากัด เชน กาซธรรมชาติ และ น้ํามันดิบ 

ซ่ึงเปนวัตถุดิบหลักในการผลิตพลาสติก รวมถึงความผันผวนดานราคาสงผลกระทบถึงตนทุนสินคา
และจํานวนสินคาคงคลัง ทําใหเกิดปญหาในการบริหารหวงโซอุปทาน (Supply Chain)  

2.2.5.2 ทําเลท่ีตั้งของประเทศไทยที่มีชายแดนติดกับเพื่อนบานหลาย
ประเทศ เปนศูนยกลางของกลุมประเทศอาเซียน สงผลดีในการขนสงสินคา และการกระจายสินคา
ทําไดสะดวกรวดเร็ว  
 

2.2.6  กฎหมายและขอกําหนด (Legal)  
2.2.6.1 กฎหมายควบคุมการนําเขาผลิตภัณฑพลาสติกท่ีปราศจากสาร

ปนเปอน สารตองหามตางๆ ท้ังในญ่ีปุน และอเมริกา อาจเปนปจจัยในการพิจารณาเลือกวัตถุดิบใน
การผลิต ซ่ึงอาจสงผลใหตนทุนสินคาเพิ่มข้ึน  

2.2.6.2 กระบวนการสงตัวอยางเพื่อทดสอบมาตรฐานตางๆ ท่ีจําเปน เชน 
REACH Rohs หรือ FDA อาจสงผลใหการซ้ือขาย และการเจรจาทางการคา ตองใชเวลาในการดําเนินงาน 
ท่ีนานข้ึน และมีคาใชจายเพิ่มข้ึน 
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ภาพท่ี 2.1 แสดงผลการวเิคราะห PESTEL ของบริษัท เอ็ม จํากัด 
 
 
2.3  การวิเคราะห Five Force Model 

ในปจจุบันท่ีการแขงขันของตลาดอุตสาหกรรมเพ่ิมสูงข้ึน หลายองคกรตางพยายาม
วิเคราะหถึงสภาพแวดลอมภายนอกองคกร เกี่ยวกับความรุนแรงของการแขงขันภายในอุตสาหกรรม
ที่ดําเนินการอยู วารุนแรงและสงผลกระทบตอองคกรเรามากนอยแคไหน ซ่ึงการวิเคราะหจะใช 5 
แรงกระทบดวยกัน  

ซ่ึงแรงเหลานี้จะมีทั้งท่ีเปนแรงกระทบในดานบวก ซ่ึงสงผลดีตอองคกร และมีแรงกระทบ
ในดานลบ ซ่ึงสงผลกระทบท่ีจะสงผลเสียตอองคกร ดังนั้น เม่ือเราสามารถพิจารณาแรงตางๆ ไดแลว 
จะทําใหองคกรนํามาใชในการวางแผน และปรับกลยุทธใหสามารถแขงขันในตลาดอุตสาหกรรมนี้
ไดในท่ีสุด  
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ภาพท่ี 2.2 แสดงแรงกระทบท้ัง 5 แรงของ Five Force Model 
ที่มา: http://www.notesdesk.com 
 

1. การคุกคามของผูเลนหนาใหม เปนแรงกระทบท่ีเกิดจากเขามาในตลาดของผูเลน
หนาใหมซ่ึงตองดูถึงความเปนไปไดของธุรกิจ สถานการณตางๆ วาเหมาะสม หรือมีชองวางใหผูเลน
หนาใหมเขามา แยงพื้นท่ีสวนแบงการตลาดหรือไม โดยปจจัยท่ีมีผลตอแรงกระทบของการเขามาใน
ตลาด เชน เงินลงทุนในธุรกิจ  ธุรกิจนั้นถาใชเงินลงทุนท่ีสูงในการเร่ิมดําเนินงาน ยอมมีผลตอผูเลน
รายใหมจํานวนมากท่ีจะเขามาได หรือ ในสภาวะท่ีธุรกิจมีเจาตลาดท่ีมี Economics of Scale อยูแลว 
ก็เปนไปยากท่ีคูแขงท่ีจะเขามาจะมาในพ้ืนท่ีสวนนี้ใหประสบความสําเร็จได เปนตน 

2. สภาพแขงขันในอุตสาหกรรมเดียวกัน ดูการแขงขัน ดูการปรับเปล่ียน ลูกเลน หรือ
กลยุทธของคูแขงในตลาด เพื่อใหองคกรสามารถปรับตัว และวางแผนในการกําหนดกลยุทธใน
การแขงขันไดทัน เพื่อความไดเปรียบในทางธุรกิจ โดยปจจัยที่มีผลตอความรุนแรงของแรงกระทบ
จากคูแขง เชน จํานวนของคูแขงในอุตสาหกรรม ถามีจํานวนมาก ยิ่งทําใหตองมีการวางแผนการดําเนินงาน 
ขององคกรท่ีดี เนื่องจากมีการแขงขันกันอยางสูง หรือ การผูกพันในแบรนดของลูกคา Brand Loyalty 
ซ่ึงองคกรไหนที่มีความโดดเดน สรางความแตกตางในผลิตภัณฑ และบริการ จนทําใหลูกคาช่ืนชอบ 
และใชบริการอยางตอเนื่องนั้น ยอมทําใหการแขงขันมีจํานวนนอยลง ไมจําเปนตองแขงขันกับผูใด 

3. สินคาทดแทน Substitution การเขามาของสินคาทดแทนในตลาด ถาสินคาทดแทนนั้น 
สามารถใชงานไดเทียบเทากับสินคาท่ีองคกรมีอยู ประกอบกับราคาท่ีถูกกวา มีคุณภาพที่ดีกวาดวย
แลวนั้น ทําใหลูกคาไมลังเลที่จะเปล่ียนไปใชงานสินคาทดแทนนั้นๆ ซ่ึงจะเปนแรงกระทบท่ีมีผลตอ
องคกรเปนอยางมาก  
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4. อํานาจตอรองของผูขาย จะเปนแรงกระทบตอองคกรมากหรือนอยนั้น ข้ึนอยูกับหลาย 
ปจจัยดวยกัน เชน จํานวนของผูขาย ถามีจํานวนนอย ขายสินคานี้อยูเพียงเจาเดียว ยอมมีอํานาจตอรอง
ท่ีสูงหรือการรวมตัวของผูขายดวยกัน มีผลทําใหกลุมนี้มีอํานาจมากข้ึน ทําใหองคกรตองเช่ือฟง และ
ปรับเปล่ียนแผนการทํางาน เพื่อเดินตามอํานาจตอรองของผูขาย  

5. อํานาจตอรองของผูซ้ือ เปนแรงกระทบท่ีมีความสําคัญที่องคกรทุกองคกรจําเปน 
ตองตระหนัก เรียนรู และแกไขปญหาในสวนนี้ใหได แรงกระทบจากอํานาจการตอรองของผูซ้ือ หรือ
ผูใชบริการน้ัน จะมากหรือนอยข้ึนอยูกับ ปริมาณการซ้ือ ถาซ้ือในปริมาณท่ีมาก การตอรองยอมเปนไป
ไดมากเชนกัน หรือในกรณีท่ีผูซ้ือมีขอมูลของสินคาชนิดนั้นๆ อยูแลว ทําใหเกิดอํานาจท่ีทําใหสามารถ
ตอรองในการท่ีองคกรจะทําการลดราคาให หรือปรับเปล่ียนแผนการตลาด กระบวนการทํางานเพื่อให
สอดคลองกับผูซ้ือกลุมนี้ เปนตน 
 
 
2.4  การวิเคราะห Five Force Model ของบริษัท เอ็ม จํากัด 
 

2.4.1  การแขงขันในอุตสาหกรรม (Industry Rivalry)  
ปจจุบันมีตัวแทนจําหนายเม็ดพลาสติกภายในประเทศท่ีไดรับการข้ึนทะเบียนอยางเปน

ทางการกับผูผลิต จํานวนท้ังส้ิน 82 ราย โดยแบงเปนตัวแทนจําหนายของ SCG 12 ราย IRPC 20 ราย 
และ PTT 50 ราย (ขอมูลจากสมาคมพลาสติกแหงประเทศไทย) นอกจากนี้ยังมีตัวแทนจําหนายรายยอย
ท่ียังไมไดข้ึนทะเบียนอีกจํานวนมาก แมวาจะมีบริษัทท่ีจดทะเบียนประกอบธุรกิจเกี่ยวกับพลาสติก
ในประเทศกวา 5,000 ราย (ขอมูลจากกรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย) แตจํานวนเหลานี้มิได
เปนโรงงานแปรรูปพลาสติกเพียงอยางเดียว ยังประกอบไปดวยโรงงานผลิตแมพิมพ โรงงานบรรจุ 
และบริษัทท่ีซ้ือขายผลิตภัณฑสําเร็จรูปดวย และเนื่องจากเม็ดพลาสติกเปนสินคาท่ีมีลักษณะและ
คุณสมบัติท่ีเหมือนกัน จึงทําใหมีสินคาท่ีสามารถทดแทนกันไดจํานวนมากสงผลใหการแขงขันทางดาน 
ราคามีสูง    

ประกอบกับกําไรสวนตางตอกิโลกรัมของเม็ดพลาสติกคิดเปนหลักสตางคตอกิโลกรัม 
หรือประมาณ 1 ถึง 2 เปอรเซ็นต ยกตัวอยางเชน ทุนซ้ือเม็ดพลาสติกชนิดโพลีโพรพีลีนราคา 40 บาท 
ตอกิโลกรัม ราคาขายอยูที่ 40.50 บาทตอกิโลกรัม กําไรสวนตางเหลือเพียง 0.50 บาทตอกิโลกรัม ซ่ึง
ยังไมรวมคาขนสงและดอกเบ้ียจากเครดิตทางการคา ทําใหตัวแทนจําหนายจําเปนตองขายในปริมาณท่ี
มากพอ เพื่อความอยูรอดขององคกร และเพื่อคงสภาพการเปนตัวแทนจําหนายเม็ดพลาสติกในปตอไป 
ตัวแทนจําหนายมีความจําเปนตองรักษายอดขาย ทําใหตัวแทนจําหนายบางรายจําเปนตองขายในราคา 
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เทียบเทาหรือตํ่ากวาราคาตนทุนของตนเอง เพ่ือชวงชิงสวนแบงทางการตลาดในแตละรอบการซ้ือของ
ลูกคาหรือเพ่ือระบายสต็อกสินคาเกา 
 

2.4.2  อํานาจตอรองของผูขาย (Bargaining power of Suppliers)  
ในประเทศไทยประกอบไปดวยกลุมผูผลิตเม็ดพลาสติกชนิด โพลีโพพีลีน และโพลี

เอทีลีน 2 กลุม คือ กลุมบริษัท เอสซีจี เคมิคัล จํากัด และกลุมบริษัท พีทีที โกลบอลเคมิคัล จํากัด ซ่ึง
ท้ัง 2 กลุมนี้จะกําหนดราคาซ้ือขายเม็ดพลาสติกในแตละสัปดาห โดยมีการกําหนดโควตาการซ้ือขาย
ใหกับตัวแทนจําหนายแตละราย ซ่ึงจะพิจารณาจากปจจัยตางๆไดแก จํานวนลูกคาของตัวแทนจําหนาย 
ยอดซ้ือขายท่ีผานมา และนํามาเปรียบเทียบกับจํานวนปริมาณสินคาที่ตนเองมีอยูในชวงเวลานั้นๆ 
อยางไรก็ตามในชวงเวลาที่เม็ดพลาสติกมีโอกาสปรับตัวสูงข้ึน ผูผลิตจะลดจํานวนโควตาในการซ้ือ
ของตัวแทนจําหนายลง ทําใหตัวแทนจําหนายไมมีสินคาเหลือมากเพียงพอเพื่อทํากําไรในชวงขาข้ึนได 
ในขณะท่ีชวงเวลาท่ีราคาเม็ดพลาสติกมีโอกาสปรับตัวลดลง ผูผลิตจะผลักภาระการแบกตนทุนสูง
ดวยการบังคับใหตัวแทนจําหนายยังคงตองซ้ือเม็ดพลาสติกไวตามจํานวนโควตาท่ีกําหนด เพื่อรักษา
สภาพตัวแทนจําหนาย ทําใหตนทุนสินคาของตัวแทนจําหนายสูงกวาราคาตลาดในเวลาตอมา ซ่ึงตัวแทน
จําหนายตองรับสภาพขาดทุนจากการขายในชวงเวลาขาลงนั้นอีกดวย 
 

2.4.3  อํานาจตอรองของลูกคา (Bargaining power of Customers) 
โรงงานแปรรูปพลาสติกในประเทศประกอบไปดวยโรงงานแปรรูปขนาดเล็ก ขนาด

กลางและขนาดใหญ โดยโรงงานแปรรูปท่ีมีจํานวนความตองการเม็ดพลาสติกเกิน 100 ตันตอเดือน
จะจัดเปนโรงงานแปรรูปขนาดใหญ โดยโรงงานแปรรูปขนาดกลางถึงขนาดใหญท่ีมีศักยภาพดานการเงิน
ท่ีดีและม่ันคงจัดเปนกลุมลูกคาเปาหมายหลัก ดวยจํานวนตัวแทนจําหนายเม็ดพลาสติกในประเทศท่ี
มีกวา 100 ราย จึงทําใหตัวแทนจําหนายมุงเนนไปที่ลูกคาช้ันดีเหลานี้เปนอันดับตนๆ ตางพยายามติดตอ
ซ้ือขายกับกลุมลูกคาเหลานี้ ซ่ึงเม็ดพลาสติกจัดเปนสินคาท่ีมีลักษณะท่ีเหมือนกัน จึงทําใหลูกคาสามารถ
ตอรองและเลือกซ้ือสินคาจากตัวแทนจําหนายท่ีใหขอเสนอท่ีดีท่ีสุดในแตละรอบการซ้ือขาย ทําให
เกิดพฤติกรรมการซ้ือที่เปล่ียนแปลงไป จากเดิมท่ีมีการส่ังซ้ือลวงหนาในแตละเดือนเปล่ียนเปนการซ้ือ
ตามชวงจังหวะราคาในแตละสัปดาหแทน  

นอกจากนี้โรงงานแปรรูปขนาดใหญช้ันดีบางรายอาจมีศักยภาพมากเพียงพอในการสั่งซ้ือ
เม็ดพลาสติกโดยตรงจากผูผลิต ซ่ึงเปนการซ้ือในรูปแบบเงินสด หรืออาจตองมีการทําหนังสือคํ้าประกัน
ของธนาคาร (Bank Guarantee) ทําใหสามารถซ้ือเม็ดพลาสติกไดราคาเทากับตัวแทนจําหนาย 
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2.4.4  ภัยคุกคามจากสินคาทดแทน (Threat of Substitute products or services) 
เม็ดพลาสติกหลักท่ีใชในการผลิตสินคาในประเทศ ประกอบดวย 2 ชนิดหลัก คือ โพลี

โพรพีลีน และ โพลีเอทีลีน โดยเม็ดพลาสติก 2 ชนิดนี้ มิไดมาจากผูผลิตในประเทศแตเพียงอยางเดียว 
ยังมีสินคาจากผูผลิตในตางประเทศเขามาจําหนายและมีแนวโนมท่ีเพิ่มจํานวนมากข้ึน เนื่องมาจาก
การขยายกําลังการผลิตในหลายๆประเทศ เชน จีน และ กลุมตะวันออกกลาง ซ่ึงสินคาท่ีมาจากตางประเทศ 
เหลานี้สามารถใชทดแทนกันได มีราคาและคุณสมบัติที่ใกลเคียงกับสินคาในประเทศ เปนผลทําให
เกิดความรุนแรงในการแขงขันท่ีสูงข้ึน สินคาทดแทนสามารถเขามามีสวนแบงทางการตลาดเพ่ิมข้ึน  
 

2.4.5  ภัยคุกคามจากผูแขงขนัรายใหม (Threat of New entrance) 
เนื่องดวยอัตราการเติบโตของอุตสาหกรรมพลาสติกขยายตัวอยางตอเนื่อง อาจทําใหมี

ผูสนใจเขามาเปนผูแขงขันรายใหมที่เขามามีสวนแบงทางการตลาดเพ่ิมข้ึน หากแตการทําธุรกิจขาย
เม็ดพลาสติกนั้นเปนการซื้อขายท่ีเนนปริมาณการขายในจํานวนท่ีมากเปนหลัก เพราะอัตรากําไรตอ
หนวยต่ํา ทําใหมีความจําเปนตองใชเงินลงทุนสูง เนื่องจากตองส่ังซ้ือสินคาจากผูผลิตดวยเงินสด และ
ขายใหแกลูกคาโดยใหวงเงินเครดิต ซ่ึงทําใหผูแขงขันรายใหมที่เขามาสูตลาดลวนเปนผูแขงขันท่ีมี
ศักยภาพสูงท้ังส้ิน   
 

 
ภาพท่ี 2.3 สรุปภาพรวมของการวิเคราะห FIVE FORCES ในธุรกจิตัวแทนจําหนายเม็ดพลาสติก 
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2.5  การวิเคราะห SWOT Analysis  
การประเมินสภาพการณขององคกรเปนส่ิงท่ีสําคัญ ท่ีจะทําใหทราบถึงการกําหนด

แผนการดําเนินงานในข้ันตอไป โดยการวิเคราะหถึงจุดแข็ง จุดออน ท่ีเกิดข้ึนภายในองคกรจะทําให
รูถึงส่ิงท่ีตองพัฒนา หรือตองปรับเปล่ียนแกไขใหดีข้ึนกวาเดิม วิเคราะหโอกาส อุปสรรคที่เกิดจาก
สภาพแวดลอมภายนอกที่มีการเปล่ียนแปลง ทําใหทราบถึงผลกระทบท่ีจะเกิดข้ึน และแนวโนมใน
อนาคตท่ีจะมีการเปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึนอีก เพื่อใหองคสามารถแกไขและปรับตัวใหทันตามการปรับเปล่ียน
ของสภาพแวดลอมภายนอก ซ่ึงการวิเคราะหและกําหนดท้ัง S W O T นี้จะทําใหผูบริหารทราบวิธีการ
ท่ีจะดําเนินงาน และสามารถปรับเปล่ียนกลยุทธขององคกรใหเปนไปตามเปาหมายท่ีตั้งไว 

การวิเคราะหภายในองคกร เปนการวิเคราะหถึงจุดเดน และจุดดอย ทุกดานขององคกร
ท่ีมีอยู 

S - Strengths (จุดแข็ง) คือ การวิเคราะหปจจัยภายในขององคกรวามีปจจัยไหนที่เปน
จุดเดน ขอดี และเปนขอไดเปรียบขององคกรท่ีมีประโยชน ในการที่จะรักษาไว และพัฒนาใหดีข้ึนไป 
เพื่อสงเสริมใหองคกรมีศักยภาพสูงท่ีสุด 

W – Weaknesses (จุดออน) คือ การวิเคราะหหาจุดดอย ขอเสียหรือเปนปจจัยท่ีมีขอเสีย
เปรียบขององคกรท่ียังมีอยู และตองรีบแกไข หรือกําจัดออกไปเพื่อใหองคกรพัฒนาข้ึน 

การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกองคกร เพื่อคนหาดูโอกาสท่ีจะเขาชวยสนับสนุน
องคกร และในขณะเดียวกันคอยดูคนหาอุปสรรคจากสภาพแวดลอมภายนอกที่จะคอยมาขัดขวาง
การดําเนินงานภายในองคกรได 

O – Opportunities (โอกาส) เปนการวิเคราะห ศึกษาถึงสภาพแวดลอมภายนอกองคกร 
วามีปจจัยไหนท่ีสงผลดี สามารถควาส่ิงนั้นนํามาเสริมทัพองคกร เพ่ือประโยชนท่ีจะชวยใหองคกร
เดินหนาตอไปได 

T – Threats (อุปสรรค) เปนการวิเคราะห ศึกษาถึงสภาพแวดลอมภายนอกองคกร วามี
ปจจัยไหนท่ีสงผลเสียตอองคกร ท้ังโดยตรง และโดยออมเพ่ือใหองคกรสามารถปองกัน และกําจัดใหได
อยางมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด  
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2.6  การวิเคราะห SWOT ของบริษัท เอ็ม จํากัด 
 

2.6.1  จุดแข็ง (Strength) 
2.6.1.1 องคกรเพียบพรอมไปดวยบุคลากรในฝายตางๆ ท่ีมีประสบการณ 

และความสามารถในการกํากับดูแล บริหารหวงโซอุปทาน (Supply Chain) ตั้งแตฝายดูแลการนําเขา
สินคา ฝายบริหารคงคลัง ฝายขาย ฝายจัดสง และฝายธุรการสนับสนุนการขาย  

2.6.1.2 ช่ือสียงของบริษัทฯ เปนที่รูจักและไดรับการยอมรับในวงการ
อุตสาหกรรมเคมีภัณฑและอุตสาหกรรมพลาสติก โดยเปดดําเนินการมากวา 30 ป มีคูคาทางธุรกิจและ
ฐานลูกคาท้ังในและตางประเทศกวา 2,000 ราย  

2.6.1.3 ประกอบไปดวยหนวยธุรกิจตางๆ ท่ีครอบคลุมทุกอุตสาหกรรม
ท่ีมีการบริโภคสินคาเคมีภัณฑ 

2.6.1.4 มีฐานะทางการเงินท่ีม่ันคงถูกจัดอยูในกลุมลูกคาช้ันดี จากสถาบัน 
การเงินท้ังในและตางประเทศ  

2.6.1.5 พันธมิตรท่ีมาจากผูถือหุนใหญของประเทศญ่ีปุนท่ีมีสาขา 12 แหง
ในญ่ีปุน มีบริษัทในเครืออีก 15 บริษัทในประเทศญ่ีปุน และบริษัทในเครืออีก 13 แหงท่ัวโลก ประกอบ 
ธุรกิจท้ังดานการผลิตและจัดจําหนายสินคาในอุตสาหกรรมตางๆ  
 

2.6.2  จุดออน (Weakness) 
2.6.2.1 การดําเนินการภายในองคกรมีข้ันตอนในการดําเนินงานท่ีคอนขาง

ลาชา 
2.6.2.2 ประกอบธุรกิจดานการซื้อขายแตเพียงอยางเดียว  จึงไมมี

ประสบการณในดานการผลิตและการพัฒนาผลิตภัณฑ 
2.6.2.3 เปนองคกรท่ีมีพนักงานกวา 200 คน โดยพนักงานสวนใหญเปน

ผูท่ีมีประสบการณทํางานสูง มีอายุงานสูง ทําใหมีคาใชจายในการดําเนินงานท่ีสูงกวาคูแขง   
 

2.6.3  โอกาส (Opportunity) 
2.6.3.1 นโยบายจากภาครัฐบาลท่ีสนับสนุนอุตสาหกรรมปโตรเคมีและ

พลาสติก ใหเกิดการขยายตลาดสูตางประเทศมากข้ึน  
2.6.3.2 การขยายกําลังการผลิตของอุตสาหกรรมปโตรเคมีและพลาสติก

ของไทย เพิ่มความสามารถในการรองรับความตองการสินคาจากตางประเทศ 



17 

 

2.6.3.3 ความตองการผลิตภัณฑท่ีไดรับการออกแบบท่ีทันสมัย น้ําหนักเบา 
และทนทานตอการใชงาน ซ่ึงผลิตภัณฑพลาสติกถูกพัฒนาใหตอบสนองความตองการไดเปนอยางดี 

2.6.3.4 การเปลี่ยนแปลงของอุตสาหกรรมแปรรูปในตางประเทศ ท่ีมี
ทิศทางหันไปผลิตสินคาดวยเทคโนโลยีข้ันสูงมากข้ึน และหันมานําเขาสินคาพื้นฐานจากประเทศไทย 
แทนการผลิตเองในประเทศ 
 

2.6.4  อุปสรรค (Thread) 
2.6.4.1 ความไมม่ันคงทางการเมือง อาจสงผลใหเกิดการเปล่ียนแปลงใน

นโยบายสนับสนุนของภาครัฐ ท่ีมีตออุตสาหกรรมปโตรเคมี ในดานตางๆ ได 
2.6.4.2 คาแรงข้ันตํ่าท่ีมีการปรับสูงกวาประเทศเพื่อนบาน การขาดแคลน 

แรงงานมีฝมือ ความผันผวนของราคาวัตถุดิบ สะทอนถึงความยากในการบริหารจัดการควบคุมตนทุน 
และศักยภาพทางการแขงขันในตลาดโลก 

2.6.4.3 การเพ่ิมกําลังการผลิตของโรงงานปโตรเคมีในตางประเทศ ทําให
สินคาทดแทนมีมากข้ึน เพิ่มความรุนแรงในการแขงขัน  

2.6.4.4 แนวคิดดานปญหาส่ิงแวดลอม มีผลตอพฤติกรรมของคนในสังคม 
ในการใชผลิตภัณฑพลาสติก 

2.6.4.5 ขอกําหนดในการควบคุมการนําเขาผลิตภัณฑพลาสติกเกี่ยวกับ
สารปนเปอน หรือสารตองหามตางๆ ในตางประเทศ 
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ภาพท่ี 2.4 สรุปภาพรวมการวิเคราะห SWOT ของบริษัท เอ็ม จํากดั 
 
 
2.7  บทสรุปการวิเคราะหปญหา 

จากการวิเคราะห PESTEL, FIVE FORCES และ SWOT พบวา บริษัท เอ็ม จํากัด มีจุดแข็ง
ที่เหนือกวาคูแขงในตลาดอยูหลายดาน ทั้งเงินทุน ความพรอมของบุคลากร ความหลากหลายของธุรกิจ 
ในหลายอุตสาหกรรม และพันธมิตรทางการคาท่ีหลากหลาย ประกอบกับโอกาสในการขยายตลาด
ใหมๆจากความตองการสินคาท้ังในและตางประเทศ โดยจะสามารถนําจุดแข็งและโอกาสตางๆ ที่มี
เหลานี้ไปใชในการวางแผนกลยุทธเพื่อปรับปรุงแกไขปญหาประสิทธิภาพในการทํากําไรของธุรกิจ
ตัวแทนจําหนายเม็ดพลาสติกไดตอไป โดยส่ิงท่ีจะตองใหความสําคัญคือการสรางความพึงพอใจใหกับ
ลูกคา และการสรางความสัมพันธที่ดีกับผูขาย เพื่อเพิ่มคุณคาในหวงโซอุปทานใหเกิดประสิทธิภาพ
สูงสุด เพื่อสรางความแตกตางจากคูแขงในอุตสาหกรรม และโอกาสในการสรางยอดขายและผลกําไรที่
เพิ่มข้ึน   
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2.8  ปจจัยแหงความสําเร็จในธุรกิจ (Key Success Factors) 
 

2.8.1  พันธมิตรทางธุรกิจท้ังในประเทศและตางประเทศ  
เปนปจจัยสําคัญในการสรางความแตกตางและเปนตัวชวยท่ีสําคัญในการสรางธุรกิจใน

รูปแบบใหมจากบริการที่หลากหลายข้ึน และยังทําใหมีชองทางหรือทางเลือกใหมท่ีนาสนใจจากท้ัง
พันธมิตรในสวนท้ังผูขายและลูกคา โดยในสวนของผูขายจะสามารถทําใหเรามีสินคาใหมในการทํา
ตลาด และในสวนของผูซ้ือจะสามารถทําใหเรามีชองทางการจัดจําหนายเพิ่มข้ึน  
 

2.8.2  ความรวดเร็วในกระบวนการ 
การดําเนินการใหเกิดธุรกิจใหมๆ ยิ่งสามารถทําไดรวดเร็วยิ่งหมายถึงการเกิดข้ึนของธุรกิจ

ท่ีเร็วกวา เนื่องจากปจจุบันธุรกิจแขงขันกันท่ีความเร็วเปนสวนสําคัญ จึงถือเปนปจจัยหนึ่งในการสราง
ความแตกตางจากคูแขง ไมวาจะเปนการติดตอหาผูขาย การบริหารสินคาคงคลัง การจัดสง และรวมถึง
การบริการหลังการขาย หากทําไดรวดเร็วและมีประสิทธิภาพยอมสรางใหเกิดความพึงพอใจแกลูกคา  
 

2.8.3  คุณภาพของสินคา 
การดําเนินธุรกิจใหสามารถดํารงอยูดวยความยั่งยืนจําเปนตองมีสินคาท่ีมีคุณภาพ เพื่อให

เกิดการยอมรับและการซ้ือซํ้า และทําใหธุรกิจสามารถขยายตัวและดําเนินการตอไปไดอยางยั่งยืน  
  

2.8.4  การบริหารตนทุน 
เพ่ือทําใหเกิดความไดเปรียบทางการแขงขันในตลาด ธุรกิจยอมตองมีวิธีการในการบริหาร

ตนทุนใหต่ํากวาคูแขง เพื่อประโยชนในการต้ังราคาสินคาและทําใหความสามารถในการทํากําไรเกิด
ประสิทธิภาพสูงสุด 
 

2.7.5  เงินทุนหมุนเวียน 
องคกรท่ีมีความพรอมในดานเงินทุน ยอมไดเปรียบคูแขงท้ังในดานตนทุนทางการคาท่ี

ต่ํากวา หรือภาระดอกเบ้ียท่ีต่ํากวา นอกจากนี้ การที่สามารถบริหารงานภายใตงบประมาณท่ีมีสภาพ
คลองยอมสามารถสรางกิจกรรมทางการตลาดเพ่ือสงเสริมใหธุรกิจประสบผลสําเร็จไดดียิ่งข้ึน 
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บทท่ี 3 

การวิเคราะหสาเหตุของปญหา 
 
 

จากการวิเคราะหสภาพปจจัยแวดลอมทั้งภายนอกและภายใน รูปแบบของธุรกิจและ
ขอจํากัดท่ีสงผลกระทบตอธุรกิจตัวแทนจําหนายเม็ดพลาสติกดังท่ีไดกลาวมาแลว และการกลาวถึง
ปญหาสําคัญของการดําเนินธุรกิจตัวแทนจําหนายเม็ดพลาสติก คือการขาดประสิทธิภาพในการทํากําไร 
ลวนมีสาเหตุของปญหามาจากหลายปจจัยซ่ึงสามารถแสดงไดดังตอไปนี้ 

 

 
ภาพท่ี 3.1 แสดง Mind Map ที่มาของปญหาการขาดประสิทธิภาพการทํากําไรของธุรกิจตัวแทนจําหนาย 

เม็ดพลาสติก 
 



21 

จากภาพท่ี 3.1 เนื่องจากการขยายตัวของอุตสาหกรรมพลาสติก สงผลใหอุตสาหกรรม
นี้เปนท่ีนาสนใจของผูลงทุน ประกอบกับการขยายกําลังการผลิตของผูผลิตปโตรเคมีภายในประเทศ 
ทําใหเกิดผูเลนหนาใหมเขาสูตลาดมากข้ึนจนเกิดการแขงขันทางดานราคาท่ีสูง โดยคูแขงสวนใหญ
จะเนนขายตัดราคาเพื่อใหไดรับออเดอร และเนื่องจากราคาเม็ดพลาสติกมีความผันผวนทุกสัปดาห 
จึงทําใหพฤติกรรมของผูบริโภคเปล่ียนแปลงไป โดยจะซ้ือในจํานวนท่ีลดลงเพ่ือลดการเก็บสต็อกและ
เลือกท่ีจะซ้ือผานตัวแทนที่ขายไดในราคาถูกท่ีสุด สงผลใหกําไรตอหนวยที่เคยเปนมาตรฐาน 1 บาท
ตอกิโลกรัมนั้นลดลงเหลือเพียง 0.25-0.50 บาทตอกิโลกรัม อีกท้ังการควบคุมจํานวนโควตาในการขาย
ของผูผลิตยังสงผลถึงความสามารถในการเก็บสต็อกไวทํากําไรในชวงราคาขาข้ึนท่ีลดลง ทั้งหมดจึง
เปนปจจัยท่ีทําใหประสิทธิภาพในการทํากําไรของตัวแทนจําหนายเม็ดพลาสติกลดลง 
 

 
ภาพท่ี 3.2 แสดงสาเหตุของปญหาแบงตามกิจกรรมของผูมีสวนไดสวนเสีย (Stakeholder) ในอุตสาหกรรม 

พลาสติก 
 

เม่ือพิจารณาสาเหตุของปญหาที่มาจากผูมีสวนไดสวนเสียในแตละฝาย จะเห็นไดวา
ตางฝายตางมีกิจกรรมที่มีลักษณะเฉพาะตามแตละหนาท่ีของตน สงผลใหเกิดความเปล่ียนแปลงกับ
ผูมีสวนไดเสียในลําดับถัดไป ซ่ึงในทายที่สุดสงผลใหพฤติกรรมในการซื้อสินคาของลูกคาเปล่ียนแปลง
ไป จนทําใหความสามารถในการทํากําไรของตัวแทนจาํหนายลดลง ทั้งนี้เราสามารถวิเคราะหสาเหตุ
ของปญหาโดยใชแผนภูมิกางปลาไดดังตอไปนี้ 
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3.1  การวิเคราะหปญหา โดยแผนภูมิกางปลา (Fish-Bone Diagram) 
การวิเคราะหปญหา โดยใชแผนภูมิกางปลานั้น เปนการแสดงความสัมพันธของสาเหตุ

ที่สามารถเกิดข้ึนได โดยมีทั้งสาเหตุหลัก สาเหตุรอง หรือสาเหตุยอยรองลงมา ที่ทําใหเกิดปญหาท่ี
ตองการแกไข ซ่ึงการวิเคราะหแผนภูมิกางปลาจะทําใหสามารถคนหาปจจัยท่ีมีผลกระทบ โดยทํา
การแจกแจงไว เพื่อสามารถหาสาเหตุและแกปญหาไดอยางตรงจุด 

 

 
ภาพท่ี 3.3 โครงสรางและองคประกอบของแผนภูมกิางปลา (Fish-Bone Diagram) 
ที่มา: http://www.prachasan.com/mindmapknowledge/fishbonemm.htm 

 
จากภาพท่ี 3.3 จะเห็นวา แผนภูมิกางปลาประกอบดวยสวนตางๆ ดังตอไปนี้  
1. สวนหัวปลา แสดงถึงสวนของปญหา หรือผลลัพธที่เกิดข้ึน 
2. สวนกางปลา แสดงถึงสวนของสาเหตุของปญหา ซ่ึงสามารถแยกยอยสวนประกอบ 

ออกได ดังนี้ 
 ปจจัย (Factors) ที่จะสงผลกระทบตอปญหา (ตําแหนงหัวปลา) 
 สาเหตุหลัก 
 สาเหตุรอง (และสามารถมีสาเหตุยอยๆ ลงมาไดอีก) 
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3.2  การวิเคราะหปญหา โดยแผนภูมิกางปลา ของบริษัท เอ็ม จํากัด  
ในการศึกษาฉบับนี้ ผูวิจัยไดใชขอมูลภายในของบริษัท ในการแจกแจงปจจัยตางๆ ที่

เกิดข้ึนจากการเปล่ียนแปลงภายในองคกร และภายนอกองคกร รวมถึงการพิจารณาถึงขอจํากัดในธุรกิจ
ซ่ึงลวนเปนท่ีมาของปญหาการขาดประสิทธิภาพในการทํากําไร โดยแสดงไดตามแผนภูมิกางปลา 
ดังตอไปนี้ 

 

 
ภาพท่ี 3.4 แผนภูมิกางปลาแสดงสาเหตุของปญหาขาดประสิทธิภาพในการทํากําไรของตัวแทนจําหนาย 

เม็ดพลาสติก 
 

เม่ือพิจารณาจากภาพท่ี 3.4 จะสามารถแบงปจจัยท่ีมาของสาเหตุของปญหาไดดังนี้  
ปจจัยท่ี 1 จํานวนผูแทนจําหนายที่เขาสูตลาดมีมากข้ึนทําใหเกิดการแขงขันทางดานราคา

สูงข้ึนมาก โดยตัวแทนแตละรายมีความตองการรักษายอดขายและความตองการขยายตลาดใหมเพื่อ
คงสภาพสิทธิการเปนตัวแทนจําหนาย โดยมุงเนนการลดราคาเพ่ือชวงชิงตลาดเปนสําคัญ 

ปจจัยท่ี 2 ความผันผวนของราคาสินคา เนื่องจากราคาสินคาเม็ดพลาสติกเปนราคาท่ี
สะทอนมาจากราคาวัตถุดิบคือ น้ํามันดิบ กาซธรรมชาติ สงผลมาถึงราคาโมโนเมอร ซ่ึงราคาสินคา
กลุมนี้ข้ึนอยูกับหลายปจจัยที่สงผล ทําใหเปนเร่ืองยากตอการคาดการณ แมวาจะมีขอมูลราคาสินคาและ
จํานวนความตองการยอนหลังในแตละป แตไมอาจใชเปรียบเทียบเพื่อคาดการณราคาเม็ดพลาสติก
ไดอยางแมนยํานัก เนื่องจากสถานการณรอบดานในปจจุบันไมเปนเชนเดียวกับสถานการณกอนหนา
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แตอยางใด กลาวคือชวงเวลาเดียวกนัในแตละปประกอบไปดวยสถานการณท่ีแตกตางกันซ่ึงสะทอน
ถึงราคาวัตถุดิบท่ีแตกตางกัน สงผลถึงราคาเม็ดพลาสติกท่ีแตกตางกันดวย  

ปจจัยท่ี 3 การกําหนดโควตาการขายโดยผูผลิต นับเปนขอจํากัดของธุรกิจนี้ตั้งแตตน 
โดยทุกองคกรยอมมุงหวังผลกําไรสูงสุด ดังนั้นการปรับตัวใหสามารถดําเนินธุรกิจภายใตขอจํากัดจึงถือ
เปนส่ิงจําเปน  

ปจจัยท่ี 4 คาใชจายในการดําเนินงานภายในองคกร ท่ีสูงนั้นมีสาเหตุมาจากอายุเฉล่ียของ
พนักงานที่สูงและคาใชจายเบ็ดเตล็ดซ่ึงไมสามารถลดลงไดมากนักเนื่องจากขอจํากัดในหลายๆ ดาน  

ปจจัยท่ี 5 พฤติกรรมของลูกคาท่ีเปล่ียนแปลงไป เนื่องจากสินคาท่ีมีลักษณะท่ีเหมือนกัน 
สามารถทดแทนกันไดงาย ตนทุนในการเปล่ียนไปซ้ือกับผูขายรายอื่นยอมมีต่ํา ทําใหลูกคาพิจารณา
เลือกซ้ือกับตัวแทนจําหนายท่ีขายใหในราคาถูกท่ีสุดแตเพียงอยางเดียว แสดงถึงการขาดความภักดีใน
ตราสินคาหรือบริการ (Brand Loyalty) ซ่ึงถือเปนสาเหตุท่ีนาสนใจ 
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บทที่ 4 

ผลการวิจัย 
 
 

จากการวิเคราะหหาสาเหตุของปญหาประสิทธิภาพการทํากําไรในธุรกิจจําหนายเม็ด
พลาสติกในบทที่แลว สามารถสรุปปจจัยของปญหาไดดังนี้ 

ปจจัยท่ี 1 จํานวนตัวแทนจําหนายมีเพิ่มมากข้ึน ทําใหเกดิการแขงขันดานราคาท่ีสูงข้ึน  
ปจจัยท่ี 2 ความผันผวนทางดานราคา ทําใหการบริหารสต็อกสินคาเพื่อทํากําไรเปนไป

ไดยาก 
ปจจัยท่ี 3 การกําหนดโควตาการขายโดยผูผลิต ทําใหปริมาณสต็อกสินคาไมสัมพันธกับ

ความตองการสินคาในตลาด 
ปจจัยท่ี 4 คาใชจายในการดําเนินงานขององคกรท่ีสูง เนื่องจากอายุเฉล่ียของพนักงานท่ีสูง 

และคาใชจายเบ็ดเตล็ดสูง 
ปจจัยท่ี 5 พฤติกรรมของลูกคาท่ีเปล่ียนแปลงไป การเลือกซ้ือสินคากับตัวแทนท่ีสามารถ 

ขายไดราคาถูกท่ีสุดในแตละรอบการซ้ือขาย หรือการท่ีลูกคาขาดความภักดีในสินคาหรือบริการ 
จากปจจัยดังท่ีกลาวมาแลว ลวนกอใหเกิดผลลัพธท่ีเปนปญหานํามาซ่ึงการขาดประสิทธิภาพ 

ในการทํากําไรของตัวแทนจําหนายเม็ดพลาสติก โดยสามารถสรุปปญหาท่ีเกิดข้ึนและแนวทางการ
แกปญหาไดดังน้ี 
 
ตารางท่ี 4.1 แสดงปจจยัท่ีทําใหเกิดปญหาและแนวทางแกไขปญหา 

ปจจัย ปญหา แนวทางการแกปญหา
 การเพิ่มข้ึนของตัวแทน

จําหนาย 
การแขงขันทางดานราคา ลดราคาขายเพ่ือแขงขัน 

 ความผันผวนของราคาสินคา ตนทุนสินคาในสต็อกสูงกวาราคา 
ขายจริง 

จัดหาโปรแกรมชวย
ในการวิเคราะหขอมูล 

 การกําหนดโควตาการขาย
โดยผูผลิต 

ปริมาณสต็อกสินคาไมสัมพันธกับ
ความตองการของตลาด 

จัดหาโปรแกรมชวย
การบริหารสต็อกสินคา 

 คาใชจายในการดําเนินงานสูง ตนทุนการดําเนินงานสูง ลดอัตราการจางงาน 
 พฤติกรรมลูกคาในการส่ังซ้ือ ลูกคาขาดความภักดีในสินคาหรือบริการ สราง Brand Loyalty 
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เม่ือพิจารณาแตละปญหาและแนวทางแกไข เราจะสามารถวิเคราะหทางเลือกในการ
แกปญหาท่ีสําคัญ เพื่อการกําหนดกลยุทธใชแกปญหาและเสริมสรางใหเกิดคุณคาตอองคกร รวมถึง
ผูมีสวนไดสวนเสียทุกฝาย โดยมีความเหมาะสมเปนท่ียอมรับและมีความเปนไปไดมากท่ีสุด โดยใช 
V-SAFE Model ในการวิเคราะห  

V-SAFE Model เปนเคร่ืองมือที่ชวยในการกรองทางเลือกแตละทางเลือก เพื่อใหสามารถ
คัดเลือก หนทางหรือทางเลือกท่ีเหมาะสมและสรางคุณคาไดมากท่ีสุด โดยมีเกณฑการวิเคราะหตาม
หัวขอดังตอไปนี้ 

V (Value) ทางเลือกท่ีกอใหเกิดคุณคาและผลประโยชนตอผูมีสวนไดสวนเสียหรือตอ
องคกร 
 S (Suitable) ทางเลือกท่ีเหมาะสมและสอดคลองเปนไปในทิศทางเดียวกับสถานการณ
ปจจุบัน 

A (Acceptable) ทางเลือกท่ีเปนท่ียอมรับแกผูมีสวนไดสวนเสียทุกฝาย 
F (Feasible) ทางเลือกที่สอดคลองกับเวลาและทรัพยากรที่มีอยู สามารถทําใหเกิดข้ึน

ไดจริง 
E (Enduring) ทางเลือกท่ีเปนประโยชนและกอใหเกิดคุณคาท่ีท้ังในระยะส้ันและระยะยาว 

 
 
4.1  การวิเคราะหทางเลือกในการแกไขปญหา 

หลักเกณฑในการวเิคราะหโดย V-SAFE Model จะใชการใหคะแนนต้ังแต 0 ถึง 10 ใน
แตละหัวขอ ซ่ึงคะแนน 0 หมายถึงระดับนอยสุด และคะแนน 10 หมายถึงระดับมากท่ีสุด โดยผล
การวิเคราะหทางเลือกท่ีดีท่ีสุดนั้น จะคัดเลือกจากทางเลือกท่ีไดคะแนนในการวิเคราะหสูงสุด  
 
ตารางท่ี 4.2 แสดงการวเิคราะหทางเลือกการแกไขปญหาโดยใชเคร่ืองมือวิเคราะห V-SAFE Model 

แนวทางการแกปญหา V S A F E SCORE ACTION
ลดราคาขายเพือ่แขงขัน 2 5 2 7 2 18 NO GO 
จัดหาโปรแกรมชวยในการวิเคราะหขอมูล 7 7 5 2 7 28 NO GO 
จัดหาโปรแกรมชวยการบริหารสต็อกสินคา 7 7 5 2 7 28 NO GO 
เปล่ียนแปลงอัตราการจางงาน 2 7 2 5 2 18 NO GO 
สราง Brand Loyalty 10 10 10 8 10 48 GO 
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จากการวิเคราะหดวยเคร่ืองมือ V-SAFE Model สามารถสรุปไดวาการแกปญหาของ
การขาดประสิทธิภาพในการทํากําไรของธุรกิจจําหนายเม็ดพลาสติก โดยการสรางใหเกิดความภักดี
ในตราสินคาหรือบริการ (Brand Loyalty) สามารถชวยใหเกิดคุณคาท่ีแทจริงตอองคกร เหมาะสมกับ
สถานการณโดยรวมในปจจุบัน ซ่ึงเปนท่ียอมรับแกผูมีสวนไดสวนเสียทุกฝาย มีความสอดคลองกับ
ทรัพยากรที่มีอยู โดยจะทําใหเกิดประโยชนตอองคกรท้ังในระยะส้ันและระยะยาว 

ความภักดีในตราสินคา (Brand Loyalty) คือ การท่ีผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีตอตราสินคา
หรือบริการหนึ่ง ไมวาจะเกิดจากความเช่ือม่ัน การนึกถึง และหรือตรงใจผูบริโภค และเกิดการซ้ือซํ้า
อยางตอเนื่อง 

ในปจจุบันเกิดความหลากหลายในตราสินคา ประกอบกับการใชกลยุทธทางการตลาด
มากมาย เพ่ือดึงดูดใจใหผูบริโภคเปล่ียนหรือหันไปใชสินคาตราใหมๆ อยูเสมอ ดังนั้นการสรางความ
ภักดีในตราสินคาจึงมีความจําเปนมาก และทําใหลูกคาเกิดตนทุนท่ีจะเปล่ียนไปใชสินคาตราอ่ืนได
ยาก ตราสินคาใดท่ีทําใหผูบริโภคเกิดความเช่ือม่ัน เขามาอยูใจกลางและงายตอการเขาถึง ผูบริโภค
ไมจําเปนตองใชเวลาหรือลงทุนในการคนหาขอมูลเม่ือตองการซ้ือสินคา ผูบริโภคจะเลือกตราสินคา
ท่ีสรางทัศนคติท่ีดีเหลานั้น และเกิดเปนความภักดีในตราสินคา (Brand Loyalty) ซ่ึงนอกจากจะเปน
ฐานลูกคาท่ีม่ันคงแลว ยังอาจจะแนะนําหรือทําใหสามารถเพิ่มลูกคาใหมากข้ึนโดยการแนะนําบอก
ตออีกดวย (ท่ีมา www.ismed.or.th ) 
 
 
4.2  การกําหนดกลยุทธ 

จากการท่ีไดทราบสาเหตุของปญหาท่ีแทจริงไปแลวนั้น ถึงข้ันตอนของการแกไขปญหา
ท่ีเกิดข้ึน โดยใชกลยุทธตางๆ วามีกลยุทธอะไรบางท่ีสามารถแกไขปญหาจากสาเหตุท่ีเกิดนี้ได ซ่ึง
กลยุทธท้ังหมดนี้ สามารถแบงไดเปน 3 ระดับดวยกัน คือ ระดับองคกร ระดับธุรกิจ และ ระดับปฏิบัติการ 
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ภาพท่ี 4.1 แสดงระดับกลยุทธของภาพรวมองคกร ท้ังในระดับองคกร ระดับธุรกิจ และระดับปฏิบัติการ 
ท่ีมา: เอกสารประกอบการสอนวิชา Corporate Advantage and Strategy 
 

4.2.1  กลยุทธระดับองคกร (Corporate Strategy) 
เปนการคิด การวางแผน และการตัดสินใจในการกําหนดทิศทางรูปแบบของการดําเนินงาน

ในอนาคต เพื่อความอยูรอด ความไดเปรียบทางการแขงขัน และการเจริญเติบโตเพื่อไปสูเปาหมายท่ี
องคกรตองการ โดยองคกรตองรูสถานการณของตนเอง และเลือกกลยุทธท่ีใชไดอยางเหมาะสม โดย
กลยุทธระดับองคกร แยกไดเปน 3 ประเภทดังนี้ 

4.2.1.1 กลยุทธมุงเนนการเจริญเติบโต (Growth Strategy) องคกรทุกองคกร 
จะใชกลยุทธนี้ เม่ือตองการขยายตลาด เพิ่มยอดขายหรือรายได ตองการเพิ่มพื้นท่ีสวนแบงทางการตลาด
ในอุตสาหกรรม โดยใชทรัพยากรขององคกร และความสามารถที่มีอยูในการขับเคลื่อนธุรกิจให
เจริญเติบโตได โดยกลยุทธการเติบโตสามารถแบงออกไดเปน  

4.2.1.2 กลยุทธการรักษาเสถียรภาพ (Stability Strategy) หรือเรียกอีก
อยางวา กลยุทธการอยูคงท่ี ซ่ึงกลยุทธนี้เปนแนวทางการดําเนินงานท่ีปฏิบัติในลักษณะเดิม ไมมีการ
ขยายตัวของตลาดมากนัก มีการเติบโตในภาคอุตสาหกรรมนอย ซ่ึงการใชกลยุทธนี้ตอเม่ือ องคกร
ตองการรักษาสถานภาพความสามารถ และทางการแขงขันไวในระดับท่ีคงท่ี 

4.2.1.3 กลยุทธการตัดทอน (Retrenchment Strategy) เปนกลยุทธท่ีจะใช
เม่ือองคกรเร่ิมมีปญหาท้ังดานยอดขายหรือกําไรไมเปนไปตามเปาท่ีตั้งไว สถานะการเงินอยูในระดับตํ่า 
ภาวการณแขงขันในตลาดอุตสาหกรรมตกตํ่า ซ่ึงเกิดแรงกดดันจากท้ังสภาพแวดลอมภายใน และ

กลยุทธระดับองคกร 
(Corporate-Level Strategy) 

กลยุทธ์ระดับธุรกจิ 
(Business -Level Strategy) 

กลยุทธระดับปฏิบตัิการ 
(Functional - Level Strategy) 



29 

ภายนอก ทําใหสถานการณขององคกรอยูในข้ันท่ีตองดําเนินการเปล่ียนแปลงเพื่อใหสามารถอยูรอด
ไดในอนาคต  

จากการวิเคราะหปจจัยภายนอกโดย PESTEL และ FIVE FORCES และการวิเคราะห
จุดแข็งจุดออน SWOT ของบริษัท เอ็ม จํากัด พบวา บริษัทฯ มีจุดแข็งท่ีเหนือกวาคูแขงในหลายๆ ดาน 
ไมวาจะเปนดานบุคลากรท่ีมีประสบการณท่ีเพียบพรอม ช่ือเสียงขององคกรที่เปนท่ีรูจักและยอมรับใน
ตลาด หนวยธุรกิจท่ีครอบคลุมหลายอุตสาหกรรม พันธมิตรทางการคาท่ีหลากหลาย และฐานะทางการเงิน 
ท่ีม่ันคง เม่ือทําการวิเคราะหรวมกับโอกาสจากปจจัยภายนอกท่ีมาสงเสริมในเร่ืองของ นโยบายสนับสนุน
จากภาครัฐ การขยายกําลังการผลิตเม็ดพลาสติกภายในประเทศ และความตองการผลิตภัณฑพลาสติก
ท้ังในและตางประเทศท่ีมีเพิ่มมากข้ึน ผูวิจัยจึงมีความเห็นวากลยุทธระดับองคกรท่ีเหมาะสมคือ กลยุทธ
มุงเนนการเจริญเติบโต (Growth Strategy) โดยมุงเปาหมายไปสูการขยายตลาดโดยใชทรัพยากรและ
จุดแข็งท่ีองคกรมีอยู เพื่อเพ่ิมสวนแบงทางการตลาดและเพ่ิมผลกําไรในธุรกิจ  
 

4.2.2 กลยุทธระดับธุรกิจ (Business Strategy) 
กลยุทธระดับธุรกิจ เปนการนําความสามารถ และทรัพยากรภายในองคกรท่ีมีอยู มาสราง

กลยุทธ เพื่อกําหนดกิจกรรมท่ีจะเกิดข้ึนภายในองคกร และสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน เพื่อให
องคกรประสบความสําเร็จ โดยกลยุทธนี้สามารถพิจารณากลุมเปาหมายหลัก และกําหนดกลยุทธ
การแขงขันได 4 ประเภท ดังนี้  

 กลยุทธการเปนผูนําดานตนทุน (Cost Leadership) 
 กลยุทธการสรางความแตกตาง (Differentiation) 
 กลยุทธการเปนผูนําดานตนทุนสําหรับ ตลาดเฉพาะกลุม (Cost Focus) 
 กลยุทธการสรางความแตกตาง สําหรับ ตลาดเฉพาะกลุม (Differentiation Focus) 

 
ตารางท่ี 4.3 แสดงกลยุทธเพื่อความไดเปรียบทางการแขงขันขององคกร 

 ตนทุนต่ํา (Low Cost) ความแตกตาง (Differentiation) 
ตลาดขนาดใหญ 
(Broad Market) 

การเปนผูนําดานตนทุนการเปนผูนํา
ดานตนทุน (Cost Leadership) 

การสรางความแตกตาง 
(Differentiation) 

ตลาดเฉพาะกลุม 
(Niche Market) 

มุงเนนการเปนผูนําดานตนทุน 
สําหรับตลาดเฉพาะกลุม  

(Cost Focus) 

มุงเนนการสรางความแตกตาง 
สําหรับตลาดเฉพาะกลุม 
(Differentiation Focus) 

ท่ีมา: https://www.slideshare.net/kingkongzaa/strategy-and-competitive-advantage-ch6 
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จากการวิเคราะหกลยุทธระดับองคกร ท่ีใชกลยุทธมุงเนนการเจริญเติบโต (Growth 
Strategy) ไปแลวนั้นเม่ือพิจารณาการนําความสามารถ และทรัพยากรภายในองคกรท่ีมีอยู ประกอบกับ
การเปรียบเทียบคูแขงขันในอุตสาหกรรมแลวพบวา กลยุทธระดับธุรกิจท่ีเหมาะสมสําหรับ บริษัท 
เอ็ม จํากัด คือ กลยุทธการสรางความแตกตางสําหรับตลาดเฉพาะกลุม (Differentiation Focus)  

โดยเม่ือพิจารณาจุดแข็งขององคกรจากการวิเคราะห SWOT จะเห็นไดวาบริษัทมีบุคลากร
ท่ีหลากหลายเพียบพรอมดวยประสบการณ และการมีพันธมิตรทางการคาอีกมากมาย สงผลใหบริษัท
สามารถกําหนดกลยุทธท่ีสรางความแตกตางไดเปนอยางดี จากการขยายตลาดดวยสินคาเคมี ท่ีมีอยู
ในหนวยธุรกิจอ่ืนของบริษัท นําเสนอในรูปแบบสินคา Package เพื่อเพิ่มทางเลือกในการส่ังซ้ือสินคา
ของลูกคา ลูกคาสามารถลดข้ันตอนความยุงยากในการติดตอกับผูขายหลายราย ชวยลดภาระตนทุน
การส่ังซ้ือสินคา นอกจากนี้การปรับเปล่ียนบทบาทในหวงโซอุปทาน (Value Chain) จากการเปนผูขาย
แตเพียงอยางเดียว มาเปนท้ังผูซ้ือและผูขาย อันจะกอใหเกิดความนาสนใจในธุรกิจ (Brand Awareness) 
และการตอยอดธุรกิจจากพันธมิตรท่ีมีอยู อันจะสงผลใหลูกคาเกิดความภักดีในสินคาและบริการ (Brand 
Loyalty) สงผลใหเกิดการซ้ือซํ้า   
 

4.2.3  กลยุทธระดับปฏิบตัิการ (Functional Strategy) 
กลยุทธระดับปฏิบัติการ เปนการกําหนดกลยุทธท่ีครอบคลุมวิธีการในการแขงขัน โดย

การจัดการทรัพยากรใหเกิดการพัฒนาของแตละฝายงานอยางมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผลสูงสุด 
เปนการสรางและสนับสนุนใหแตละหนวยงาน สามารถปฏิบัติงานเปนไปในทิศทางเดียวกัน และมี
ความสอดคลองกับกลยุทธระดับธุรกิจ และระดับองคกรท่ีไดมีการวางไว เชน ดานการตลาด ดานการเงิน 
ดานการบริหารทรัพยากรบุคคล ดานเทคโนโลยีสารสนเทศ เปนตน โดยสําหรับบริษัท เอ็ม จํากัด 
หนาท่ีความรับผิดชอบโดยตรงในการดําเนินธุรกิจขับเคล่ือนโดยฝายขายเปนสําคัญ โดยฝายขายมี
หนาท่ีรับผิดชอบในสวนของการสรางความสัมพันธ และการติดตอซ้ือขาย กับท้ังลูกคา (Customers) 
และผูผลิต (Suppliers) ท้ังในและตางประเทศ ซ่ึงจากการกําหนดกลยุทธระดับองคกรโดยการมุงเนน
การเจริญเติบโต (Growth Strategy) และการกําหนดกลยุทธระดับธุรกิจ ในการสรางความแตกตาง 
(Differentiation) เพ่ือนําไปสูการสรางความภักดีในสินคาและบริการของลูกคาท่ีมีตอองคกร สามารถ
กําหนดกลยุทธในการสรางความแตกตางเพ่ือใหเกิด การรับรูแบรนด (Brand Awareness) และความ
จงรักภักดีในแบรนด (Brand Loyalty) ไดดังนี้  

4.2.3.1 กลยุทธการขายสินคาแบบชุด Package (Product bundle) การตั้ง 
เปาหมายเพื่อเพิ่มยอดขายใหเกิดข้ึนในปจจุบัน ดําเนินการโดยการทําประชาสัมพันธหรือการทําโปรโมช่ัน 
เพื่อตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมายอยางชัดเจน โดยมุงไปสูการขายเปนหลัก กอใหเกิด
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ผลลัพธในดานยอดขายท่ีเพิ่มข้ึน เชน กลุมผูผลิตถุงพลาสติก ลูกคาในกลุมนี้นอกจากจะมีการซ้ือเม็ด
พลาสติกเพื่อการข้ึนรูปถุงพลาสติกแลว ยังมีการสกรีนตราสินคาหรือขอความตางๆ ลงบนถุงพลาสติก
นั้นๆ ซ่ึงจําเปนตองใชสารเคมีในกลุมสารละลายท่ีทางบริษัท เอ็ม จํากัด มีจําหนายอยูแลว จึงควรมี
การทํา Packageในกลุมสินคาท่ีลูกคาจําเปนตองใชโดยการขายพวงไปกบัเม็ดพลาสติกซ่ึงเปนสินคาหลัก 
จะสามารถเพ่ิมความไดเปรียบทางการแขงขัน เนื่องจากการลดตนทุนในการสงสินคา และความไดเปรียบ
ในการเฉล่ียกําไร โดยในสวนเม็ดพลาสติกท่ีไมสามารถบวกกําไรไดมากนัก และหันไปเพิ่มกําไรใน
สินคาพวงอ่ืนๆแทนได และยังถือเปนการชวยลดตนทุนในการส่ังซ้ือของลูกคา ลดเวลาในการติดตอ
ผูขายหลายราย เพิ่มความนาสนใจในธุรกิจขององคกรท่ีเกิดข้ึนในใจลูกคา และเพิ่มคุณคาในหวงโซ
อุปทาน 

4.2.3.2 กลยุทธการชวยกระจายสินคาระหวางกลุมคูคาของบริษัท (Co-
Creation) การหาพันธมิตรเพ่ือทําการตลาดรวมกัน เพื่อชวยยกระดับธุรกิจใหครบวงจร ไดประโยชน
จากการทําตลาดมากข้ึนและมีตนทุนต่ํา ซ่ึงพันธมิตรท่ีเลือกจะเปนผูท่ีขายสินคาท่ีมีกลุมเปาหมายเดียวกัน 
โดยนําสินคาของคูคาแตละรายมาจัดโปรโมช่ันหรือขายคูกัน หรือขายไปในชองทางเดียวกัน เชน 
ในการนําเสนอเม็ดพลาสติกใหกับกลุมลูกคาท่ีผลิตขวดน้ําดื่ม ซ่ึงลูกคากลุมนี้เม่ือบรรจุน้ําดื่มเรียบรอย
แลวจะตองมีการแพ็คสินคาดวยฟลมหด (Shrink Film) เพื่อเตรียมจัดสงไปยังตัวแทนจําหนายตางๆ 
โดยเราจะหาพันธมิตร ซ่ึงเปนผูผลิตฟลมหดท่ีมีการซื้อขายเม็ดพลาสติกจากเราอยูแลว โดยนําเสนอ
ขายพวงไปกับเม็ดพลาสติก ซ่ึงเปนวัตถุดิบหลัก เปนตน โดยประโยชนท่ีลูกคาจะไดรับคือการลดภาระ
การส่ังซ้ือ และเปนการเพ่ิมทางเลือกในการสั่งซ้ือของลูกคา และยังไดประโยชนกับลูกคาท่ีเปนผูผลิต
ฟลมหดในการเพิ่มยอดขายอีกดวย  
 
 
4.3  สรุป 

จากการวิเคราะหปจจัยตางๆ ท้ังภายในและภายนอก รวมถึงการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน 
ของ บริษัท เอ็ม จํากัด สามารถกําหนดกลยุทธในระดับตางๆไดดังนี้  

กลยุทธระดับองคกรท่ีเหมาะสมคือ กลยุทธมุงเนนการเจริญเติบโต (Growth Strategy) 
กลยุทธระดับธุรกิจท่ีเหมาะสม คือ กลยุทธการสรางความแตกตางสําหรับตลาดเฉพาะกลุม (Differentiation 
Focus) และ กลยุทธระดับปฏิบัติการที่เหมาะสม จะมุงเนนไปที่ฝายขายเปนหลัก โดยสามารถกําหนด
กลยุทธระดับปฏิบัติการอันไดแก  กลยุทธการขายสินคาแบบชุด Package (Product bundle) จากการ
ขยายการใหบริการในสินคาเคมีอ่ืนท่ีเกี่ยวของ และมีอยูในหนวยธุรกิจอ่ืนของบริษัท และกลยุทธการชวย
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กระจายสินคาระหวางกลุมคูคาของบริษัท (Co-Creation) โดยการปรับเปล่ียนบทบาทในหวงโซอุปทาน 
(Value Chain) จากผูขายเพียงอยางเดียว มาเปนท้ังผูซ้ือและผูขาย  

ดวยกลยุทธในระดับตางๆ ท่ีกลาวมาแลว จะสามารถสรางการรับรูของลูกคา (Brand 
Awareness)ได จากบริการท่ีแตกตางขององคกร และสรางประโยชนท้ังในสวนของบริษัท เอ็ม จํากัด 
ในการเพิ่มยอดขาย ยังประโยชนไปถึงคูคาในการลดภาระตางๆในการจัดซ้ือสินคา และชวยกระจาย
สินคาไปสูตลาดใหม จึงเปนผลทําใหลูกคาเกิดความภักดีในสินคาและบริการ (Brand Loyalty) ใน
ทายท่ีสุด   
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บทท่ี 5 

การนํากลยุทธไปปฏิบัติจริง 
 
 

ในบทที่ผานมาไดกลาวถึงกลยุทธที่จะใชเพื่อให บริษัท เอ็ม จํากัด สามารถแกปญหา
การขาดประสิทธิภาพในการทํากําไรในธุรกิจจําหนายเม็ดพลาสติก ดวยการทําใหลูกคาเกิดความภักดี
ในสินคาหรือบริการของ บริษัท เอ็ม จํากัด โดยมีการกําหนดกลยุทธที่สําคัญ 2 กลยุทธ คือ กลยุทธ
การขายสินคาแบบเปนชุด (Product bundle) และกลยุทธการชวยกระจายสินคาระหวางกลุมคูคาของ
บริษัท (Co-Creation) ซ่ึงท้ังสองกลยุทธ จะมีการดําเนินงานท่ีแตกตางจากกระบวนการทํางานแบบเดิม
ของบริษัท จึงมีการระบุข้ันตอนและชวงเวลาในการเริ่มกระบวนการใหมนี้ ซ่ึงสามารถแสดงโดย 
Gantt Chart ไดดังตอไปนี้ 
 
ตารางท่ี 5.1 แสดงข้ันตอนและกิจกรรมการดําเนินงานของแผนกลยทุธ 
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5.1  การกําหนดแผนกิจกรรมในการดําเนินงาน 
จากตารางท่ี 5.1 จะเห็นไดวากิจกรรมที่กําหนดไวในข้ันตอนตางๆ ของโครงการนี้ใช

ระยะเวลา 1 ป เพื่อใหสามารถวัดผลการดําเนินงานไดจากผลประกอบการท่ีเกิดข้ึนในปท่ีเร่ิมกระบวนการ 
โดยโครงการท่ีสําคัญจะแบงเปน 2 สวน คือ การจัดเตรียมขอมูลความตองการสินคาในตลาดเปาหมาย 
และการเพิ่มประสิทธิภาพของฝายขาย  

การจัดเตรียมขอมูลความตองการสินคาในตลาดเปาหมาย เพื่อใหทราบถึงความตองการ
สินคาเคมีอ่ืน  ๆท่ีลูกคามีการส่ังซ้ืออยูแลว โดยเปนสินคาท่ี บริษัท เอ็ม จํากัด มีจําหนาย ซ่ึงอาจเปนสินคา
ของแผนกอ่ืนๆ ในบริษัท การเก็บขอมูลในสวนนี้มีความสําคัญอยางมาก จึงมีความจําเปนตองใชเวลา
ในการเก็บรวบรวมขอมูลอยางละเอียด เพื่อท่ีจะสามารถสรางชุด Package ของสินคาไดตรงตาม
ความตองการของตลาดมากท่ีสุด และเพื่อใหเกิดการไดเปรียบทางการแขงขันในการสรางแรงจูงใจให
ลูกคาหันมาซ้ือสินคาแบบ Package มากข้ึน จึงจําเปนตองมีระบบฐานขอมูลลูกคาท่ีถูกตองแมนยํา 
เพื่อใหสามารถนํามาวิเคราะหสราง Package ของสินคาท่ีตอบโจทยตามความตองการ อันนํามาซ่ึง
การชวยลดภาระในการสั่งซ้ือของลูกคาและเกิดความรวดเร็วในการบริการมากท่ีสุด 

หลังจากท่ีมีการรวบรวมขอมูลความตองการสินคาเคมีอ่ืนๆนอกเหนือจากเม็ดพลาสติก
แลว เพื่อใหเกิดการเพิ่มประสิทธิภาพของฝายขาย จึงจัดใหมีการอบรม ใหความรูแกฝายขาย เกี่ยวกับ
สินคาเคมีตางๆ ท่ีเกี่ยวของใน Package และจัดใหมีการอบรมแนะนําวิธีการขายสินคาแบบ Package  
เพื่อใหฝายขายมีความพรอมในการนาํเสนอสินคา และสามารถปดการขายไดอยางมีประสิทธิภาพ 
นอกจากนี้ ฝายขายยังตองมีความรู ความเขาใจ ถึงการสราง Brand Loyalty ใหเกิดข้ึน และสามารถ
นําไปประยุกตใชในการทํางานไดอยางดี จึงตองมีการจัดอบรมเพิ่มทักษะในสวนนี้ใหกับฝายขายทุกคน
ในแผนก 

มีการวัดผลทางดานประสิทธิภาพในการบริการ จะใชการวัดความสมบูรณในการบริการ 
ตั้งแตการเสนอราคาท่ีนาสนใจ การสงมอบท่ีตรงเวลา และการชําระเงินของลูกคาตามกําหนด ซ่ึงตอง
ไมเกิดความผิดพลาด อันจะนํามาซ่ึงการวัดระดับความพึงพอใจของลูกคา และการวัดผลประกอบการ
ท้ังปท่ีเพิ่มข้ึน อยางไรก็ดีในแตละข้ันตอนของการดําเนินงานตามกลยุทธนี้ อาจจะเกิดขอผิดพลาดทําให 
ผลการดําเนินงานไมเปนไปตามเปาหมายที่ไดวางไว จึงตองมีการจัดการวางแผนบริหารความเส่ียง 
เพื่อใหองคกรสามารถดําเนินกิจกรรมตางๆ ไดบรรลุเปาหมาย  
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5.2  การบริหารจัดการความเสี่ยง  
ในการดําเนินแผนกิจกรรมตามกลยุทธท่ีไดวางไว ถือเปนการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึนใน

กระบวนการขององคกร ท้ังน้ีเพื่อเตรียมแผนการรับมือกับความไมแนนอนท่ีอาจเกิดข้ึนในระหวาง
การดําเนินงาน ซ่ึงอาจสงผลกระทบตอองคกร เราจึงตองมีการบริหารจัดการความเส่ียง เพื่อใหองคกร
สามารถดําเนินกลยุทธไดบรรลุเปาหมาย โดยไดกําหนดแผนงานการบริหารความเส่ียง ไวดังนี้ 

 
5.2.1  การระบุความเสี่ยง  
คือการระบุเหตุการณท่ีอาจเกิดข้ึน หรือเปนไปได ท่ีมาจากการเปล่ียนแปลงกระบวนการ

ในการทํางานท่ีแตกตางไปจากเดิม ตามแผนกลยุทธ ซ่ึงอาจเปนสาเหตุใหการดําเนินงานไมประสบ
ผลสําเร็จตามเปาหมายท่ีไดวางไว  

 ฝายขาดขาดประสบการณในการขายสินคาเคมีอ่ืนๆ ทําใหขาดความม่ันใจ 
 ฝายขายไมยอมรับการขายสินคาแบบ Package 
 Package สินคาท่ีกําหนด ไมตอบสนองตอความตองการของลูกคาอยางแทจริง 
 ระบบฐานขอมูลลูกคาไมสมบูรณ 
 การเปล่ียนแปลงขอกฎหมาย 
 การเปล่ียนแปลงความตองการสินคาของลูกคา 
 สภาวะเศรษฐกิจชะลอคัว 
 การเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยี 
 การตอบโตกลับท่ีรุนแรงของคูแขงในตลาด 

 
5.2.2  การประเมินความเส่ียง  
คือการประเมินโอกาสและผลกระทบของเหตุการณท่ีอาจเกิดข้ึนตอวัตถุประสงค ขณะท่ี

การเกิดเหตุการณใดเหตุการณหนึ่งอาจสงผลกระทบในระดับตํ่า เหตุการณท่ีเกิดข้ึนอยางตอเนื่องอาจมี
ผลกระทบในระดับสูงตอวัตถุประสงค  
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ภาพท่ี 5.1 แสดงการประเมินความเส่ียงโดยพิจารณาโอกาสในการเกิดและผลกระทบท่ีมีตอองคกร 
 

จากภาพท่ี 5.1 ความเส่ียงท่ีอยูในระดับวิกฤต คือ เปนเหตุการณที่อาจมีโอกาสเกิดข้ึนไดสูง 
และจะสงผลกระทบตอองคกรอยางมาก ซ่ึงเปนส่ิงท่ีองคกรตองเตรียมจัดการหาหนทางเพื่อรองรับ 
เพื่อหลีกเล่ียงหรือปองกันและแกไข เพื่อไมใหเหตุการณนั้นเกิดข้ึนและสงผลกระทบเสียหายตอการ
ดําเนินงานขององคกร  

ความเส่ียงท่ีอยูในระดับวิกฤตไดแก    
 ฝายขาดขาดประสบการณในการขายสินคาเคมีอ่ืนๆ ทําใหขาดความมัน่ใจ 
 ฝายขายไมยอมรับการขายสินคาแบบ Package 
 Package สินคาท่ีกําหนด ไมตอบสนองตอความตองการของลูกคาอยางแทจริง 
เนื่องดวยสินคาท่ีจะนํามาสราง Package นั้นลวนเปนสินคาเคมี ซ่ึงมีคุณสมบัติ และ

การใชงานที่แตกตางจากเม็ดพลาสติกอยางส้ินเชิง อีกท้ังกลไกดานราคาของสินคาก็มีความแตกตาง
เชนกัน ทําใหฝายขายท่ียังไมมีประสบการณในการขายสินคาเหลานี้มากอน เกิดความไมมั่นใจ นอกจากนี้ 
ยังอาจสงผลใหเกิดการตอตานในการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึน ทําใหไมสามารถดําเนินงานตามแผนกลยุทธ 
นี้ไดสําเร็จ  

นอกจากนี้ กลุมของสินคาท่ีทาง บริษัท กําหนดข้ึนอาจยังไมตอบโจทยความตองการของ
ลูกคาอยางแทจริงอันจะนําไปสูการขาดโอกาสในการชวงชิงตลาด และยังทําใหเกิดการสูญเสียคาใชจาย
ในการดําเนินงานไปอยางเปลาประโยชน ทําใหไมเกิดการซ้ือขายของสินคา Package จากการที่ตลาด
ไมยอมรับ 
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5.2.3  แผนรองรับความเส่ียง 
คือ เม่ือความเส่ียงไดรับการบงชี้และประเมินความสําคัญแลว การจัดทําแผนรองรับ

ความเส่ียงนั้นเปนส่ิงจําเปน เพื่อเปนการปองกันหรือหลีกเล่ียง มิใหเหตุการณท่ีจะสรางผลกระทบตอ
การดําเนินงานเกิดข้ึนได โดยแผนการดําเนินงานรองรับความเส่ียงนี้ จะใชการพิจารณาตนทุนท่ีเกิดข้ึน
จากการดําเนินการแผนเพื่อรองรับความเส่ียงเปรียบเทียบกับผลประโยชนท่ีจะไดรับเพื่อใหการบริหาร
ความเส่ียงมีประสิทธิผล เพื่อลดระดับโอกาสท่ีอาจเกิดข้ึนและผลกระทบของเหตุการณใหอยูในชวง
ท่ี องคกรสามารถยอมรับได  

โดยแผนการรองรับความเส่ียงสามารถกําหนดไดดังนี ้
5.2.3.1 แผนการรองรับความเส่ียงในเร่ือง ฝายขาดขาดประสบการณใน

การขายสินคาเคมีอ่ืนๆ ทําใหขาดความม่ันใจ  
 จัดใหมีการอบรมใหความรูเร่ืองขอมูลสินคาเคมีอ่ืนๆ ใหกับฝายขาย

เม็ดพลาสติก เพื่อใหเกิดความรูและความเขาใจในการเสนอขายสินคา ตอบขอซักถามของลูกคา เพื่อให
ท้ังผูซ้ือและผูขายเกิดความมั่นใจในการส่ังซ้ือสินคาจากบริษัท 

 จัดใหมีการฝกภาคสนาม ในการออกเยี่ยมลูกคากับฝายขายเคมีท่ีเปน
ผูดูแลสินคาเคมีเหลานั้นโดยตรง เพื่อประโยชนในการสรางความม่ันใจ และรับฟงการพูดคุย เพ่ือสราง
ประสบการณท่ีมากข้ึนใหกับฝายขายเม็ดพลาสติก 

5.2.3.2 แผนการรองรับความเส่ียงในเร่ือง ฝายขายไมยอมรับการขายสินคา
แบบ Package 

จัดใหมีการต้ังรางวัลพนักงานขายยอดเยี่ยม โดยพิจารณาจากยอดขายสินคา 
Package และใหมีการเพิ่มคา Commission ในสวนการขายสินคาแบบ Package เพื่อเปนแรงจูงใจใน
การขายสินคา Package ของฝายขาย และลดแรงตานการเปล่ียนแปลงในคร้ังนี้ 

5.2.3.3 แผนรองรับความเส่ียงในเร่ืองสินคา Package ท่ีกําหนดไมตอบสนอง 
ตอความตองการของลูกคาอยางแทจริง 

จัดใหมีการประชุมฝายขายเพื่อรายงานสถานการณตลาด และพูดคุยเกี่ยวกับ
ความเหมาะสมของสินคาใน Package จัดทํารายงานปรับปรุงรายการสินคาในทุกสัปดาห  
 
 
5.3  การวัดผลการดําเนินงาน 

ในการวัดผลของการดําเนินงานตามแผนกลยุทธจะใช Balance Scorecard ในการพิจารณา 
โดยจะเปนการวัดผลในดานการเรียนรูและการพัฒนาองคกร ดานกระบวนการภายใน ดานความพึงพอใจ
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ของลูกคา และดานการเงิน ซ่ึงสามารถบอกประสิทธิภาพการดําเนินงานสําหรับการนํากลยุทธไปใช
ในการแกไขปญหาไดเปนอยางดี  

จากการวางกลยุทธในเรื่องของ Product Bundles และ Co-Creation โดยมีจุดประสงค
เพื่อทําใหลูกคาเกิดความรูสึกภักดีในสินคาหรือบริการของ บริษัท เอ็ม จํากัด โดยไดมีการกําหนด
กิจกรรมตางๆ สามารถแสดงเปนแผนภาพกลยุทธและเปาหมายในแตละกิจกรรมเพื่อเปนการวัดผลใน
แตละดานไดดังนี้ 
 

 
ภาพท่ี 5.2 แสดงแผนภาพกลยุทธและเปาหมายในการวัดผลการดําเนินงาน 
 

จากภาพท่ี 5.2 แสดงกิจกรรมของแผนกลยุทธที่ไดกําหนดไว เพื่อนําไปสูเปาหมายใน
การเพิ่มประสิทธิภาพในการทํากําไรของ บริษัท เอ็ม จํากัด โดยสามารถแจกแจงเปาหมายในการวัดผล
ไดดังตอไปนี้ 
 

5.3.1  ดานการเรียนรูและการพัฒนา (Learning and Growth) 
บริษัท เอ็ม จํากัด จะมุงเนนในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทํางานใหกบัฝายขายเปนหลัก 

โดยจะมีการอบรมท้ังในดานการขาย และความเขาใจในเร่ืองของ Brand Loyalty โดยมีการวัดผลใน
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เร่ืองของ จํานวนครั้งในการเขาอบรม จํานวนฝายขายท่ีผานการอบรม และความครอบคลุมของขอมูล
ความตองการสินคาของลูกคา โดยท้ังหมดตองเกิดความสมบูรณ 100 เปอรเซ็นต  

 
ตารางท่ี 5.2 แสดงตัวช้ีวัดและเปาหมายดานการเรียนรูและพัฒนา 

ดานการเรียนรูและการพัฒนา (Learning and Growth) 
ตัวชี้วัด เปาหมาย 

จํานวนคร้ังการฝกอบรมเพ่ิมทักษะ 1 คร้ัง/ สัปดาห 
จํานวนฝายขายท่ีผานการฝกอบรมในเร่ือง Brand Loyalty 100 % 
ความครอบคลุมและถูกตองของขอมูลความตองการสินคาของลูกคากลุมเปาหมาย 100% 

 
5.3.2  ดานกระบวนการภายใน (Internal Process) 
มุงเนนในเร่ืองของการปรับปรุงกระบวนการทํางาน ในดานการบริการที่รวดเร็วและมี

ประสิทธิภาพ ซ่ึงมาจากฐานขอมูลลูกคาที่ครอบคลุมถูกตอง และกลุมสินคา Package ท่ีตอบสนอง
ความตองการของลูกคาไดอยางแทจริง โดยวัดความครอบคลุมของฐานขอมูลลูกคาท้ังหมดท่ีมีใน
แผนกพลาสติก ซ่ึงตองมีขอมูลการส่ังซ้ือท่ีผานมา จํานวน ชนิดของสินคาท่ีตองการ เปนตน เพ่ือนําไปใช
ประโยชนในการวิเคราะหและวางแผนการขายตอไป มีการวัดยอดขายของสินคา Package และความ
สมบูรณในการบริการ ตั้งแตรับใบส่ังซ้ือ จัดสงสินคาถูกตองตามกําหนด และการเก็บเงิน โดยทุกข้ันตอน
ตองเกิดความสมบูรณ ไมเกิดปญหาและจุดบกพรองแตอยางใด 
 
ตารางท่ี 5.3 แสดงตัวช้ีวัดและเปาหมายดานกระบวนการภายใน 

ดานกระบวนการภายใน (Internal Process) 
ตัวชี้วัด เปาหมาย 

ความครอบคลุมของฐานขอมูลลูกคา 100 % 
ยอดขายจากการส่ังซ้ือสินคา Package เพิ่มข้ึน 10 % 
ความสมบูรณในการบริการ 100% 

 
5.3.3  ดานลูกคา (Customer) 
เพื่อวัดผลจากการบริการที่มีประสิทธิภาพ จนสามารถทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ 

อันเปนผลทําใหเกิดการซ้ือซํ้าอยางตอเนื่องได ซ่ึงสามารถวัดไดโดยใชแบบฟอรมสําหรับสํารวจ
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ความพึงพอใจของลูกคาเพื่อมาประเมินคะแนนความพึงพอใจ และรับฟงขอเสนอแนะตางๆ เพื่อใชใน
การปรับปรุงคุณภาพของบริการตอไป  

 
ตารางท่ี 5.4 แสดงตัวช้ีวัดและเปาหมายดานลูกคา 

ดานลูกคา (Customer) 
ตัวชี้วัด เปาหมาย 

ระดับความพึงพอใจของลูกคา ระดับ B+ 
จํานวนคร้ังในการติดตอฝายขาย เพิ่มข้ึน 30 % 
จํานวนคร้ังในการส่ังซ้ือแบบ Package 1 คร้ัง / เดือน 

 
5.3.4  ดานการเงิน (Financial) 
เม่ือทุกกิจกรรมที่ผานมาไดถูกดําเนินการมาอยางถูกตอง ครบถวนสมบูรณแลว ยอมสงผล

ใหเกิดประสิทธิภาพทางดานการเงินขององคกร ตามแผนกลยุทธท่ีไดวางไว อันจะนํามาซ่ึงการแกปญหา
การขาดประสิทธิภาพในการทํากําไรขององคกร ดังนั้นในสวนนี้เราจึงไดกําหนดตัวช้ีวัดและเปาหมาย
การวัดผลดานการเงินไวดังนี้ 
 
ตารางท่ี 5.5 แสดงตัวช้ีวัดและเปาหมายดานการเงิน 

ดานการเงนิ (Financial) 
ตัวชี้วัด เปาหมาย 

ยอดขายจากสินคาเคมีอ่ืนๆ เพิ่มข้ึน 10 % 
อัตราผลกําไรตอหนวย เพิ่มข้ึน 10 % 
ตนทุนขาย ลดลง 5 % 

 
 
5.4  สรุปผลการวิจัย   

จากการศึกษาการเพิ่มประสิทธิภาพในการทํากาํไรของบริษัท เอ็ม จํากัด โดยใชกลยุทธ
การขายสินคาแบบเปนชุด (Product bundle) และกลยุทธการชวยกระจายสินคาระหวางกลุมคูคาของ
บริษัท (Co-Creation) นั้น จะสามารถประสบความสําเร็จไดตอเม่ือไดรับความรวมมือจากทุกฝายท่ีมี
สวนเกี่ยวของ ไมวาจะเปนผูบริหาร ฝายขายและฝายสนับสนุนการขาย เนื่องจากเปนการเปล่ียนแปลง
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วิธีและกระบวนการทํางานท่ีแตกตางไปจากเดิม ซ่ึงกลยุทธท้ังสองนี้จะสามารถชวยเพิ่มยอดขายและ
ผลกําไรใหกับบริษัท เอ็ม จํากัด ชวยลดข้ันตอน ลดเวลา ลดทรัพยากร และตนทุนในการสั่งซื้อของ
ลูกคา อีกท้ังยังชวยคูคาหรือลูกคาในการขยายตลาดการกระจายสินคาของตนเองไปสูตลาดใหม ได
อยางมีประสิทธิภาพ ซ่ึงเปาหมายท่ีสําคัญของบริษัท เอ็ม จํากัด ในคร้ังนี้เพื่อใหสามารถสรางความ
ภักดีในสินคาและบริการของบริษัท อันจะนํามาสูการแกไขปญหาอยางยั่งยืนได และยังเปนพื้นฐาน
ในการสรางความเช่ือม่ันของลูกคา เพื่อบริษัท เอ็ม จํากัด จะสามารถนําไปขยายผล ตอยอดในการทํา
ธุรกิจตอไปไดอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล 
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