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บทที ่1  

บทนํา 

 

 

1.1 ความเป็นมา และความสําคญั 

ด้วยเนื่องจากรัฐบาลได้กําหนดนโยบายส่งเสริมให้เกิดการลงทุนและการพฒันา 

อุตสาหกรรมเป้าหมายที่เป็นฐานอุตสาหกรรมอนาคต  ได้แก่ อุตสาหกรรมระบบอตัโนมติัและ

หุ่นยนต ์อากาศยาน ดิจิตลั อุตสาหกรรมชีวภาพ และการแพทยค์รบวงจร (สํานกังานคณะกรรมการ

ส่งเสริมการลงทุน, 2562) ส่งผลให้มีความตอ้งการอุปกรณ์ระบบอตัโนมติัในอุตสาหกรรมมากข้ึน 

ทาํให้ตวัแทนจาํหน่ายอุปกรณ์ระบบอติัโนมติัมีความจาํเป็นตอ้งปรับตวัในการพฒันาธุรกิจเพื่อให้

เท่าทนักบัการแข่งขนัท่ีเพิ่มสูงข้ึน 

ดงันั้นในสารนิพนธ์ฉบบัน้ีจะขอเลือกทาํการศึกษาการกาํหนดกลยุทธ์ในการพฒันา

ตวัแทนจาํหน่ายอุปกรณ์กลุ่มอุตสาหกรรมระบบอตัโนมติั เพือ่เป็นกรอบในการวางแผนและกาํหนด

กลยุทธ์ในการปรับปรุงและเปลี่ยนแปลงภายในองค์กรตวัแทนจาํหน่ายเพื่อพฒันาเพือ่สร้างความ

ย ัง่ยนืในระยะยาว 

 ขั้นตอนการวิจยัประกอบดว้ย 3 ขั้นตอน ไดแ้ก่ (1) การศึกษาวรรณกรรมและงานวิจยั

ท่ีเก่ียวขอ้ง (2) การศึกษาขอ้มูลเชิงเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)   ดว้ยการเก็บรวบรวมขอ้มูล

ดว้ยวธีิการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการเชิงลึก (3) การวเิคราะห์และสรุปผลการวจิยั  

 

 

1.2 ประวตัิบริษทัและข้อมูลการดําเนินงาน 

บริษทัเดลตา้ อิเลคทรอนิกส์ จาํกัด (มหาชน)ได้ก่อตั้งข้ึนในปี พ.ศ. 2531 เดลต้า

ประเทศไทยก้าวสู่การเป็นสํานักงานใหญ่ในระดับภูมิภาค อีกทั้งยงัเป็นศูนย์กลางการผลิตใน

ประเทศอินเดียและเอเชียอาคเนย์  บริษัทเดลต้า อิเลคทรอนิกส์เป็นผูน้ําในอุตสาหกรรมการ

ออกแบบ บริหารการผลิต และ ให้บริการซ่ึงเรียกว่า Delivery Management System ในธุรกิจ

โซลูชัน่ส์สาํหรับการจดัการพลงังาน และ การผลิตช้ินส่วนอิเล็กทรอนิกส์ เช่น อีเอ็มไอ ฟิลเตอร์ พดั

ลมระบายความร้อน และ โซลินอยด ์ 
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ผลิตภณัฑ์ที่ใช้สําหรับการจดัการพลงังานในปัจจุบนัประกอบด้วย เพาเวอร์ซิสเต็ม

สําหรับระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ ยานยนต์ งานโทรคมนาคม ระบบงานอุตสาหกรรม ระบบ

สาํนกังานอตัโนมติั อุตสาหกรรมการแพทย ์รวมถึง เคร่ืองอดัประจุไฟฟ้าสําหรับยานยนตไ์ฟฟ้า ตวั

แปลงค่าความต่างศกัยข์องพลงังานไฟฟ้า(DC – DC converter) และ อะแดปเตอร์  

เดลตา้ประเทศไทยไดรั้บเลือกเขา้เป็นดชันีราคา SET50 เพื่อใชแ้สดงระดบัและความ

เคล่ือนไหวของราคาหุน้สามญัในตลาดหลกัทรัพยต่์อเน่ืองมาตั้งแต่ปี พ.ศ. 2538 โดยปัจจุบนับริษทัฯ 

มีรายไดร้วมสูงกวา่ 1.3 ลา้น เหรียญสหรัฐ และยงัยึดมัน่ในการคงไวซ่ึ้งการเติบโตดว้ยการพฒันา

อยา่งย ัง่ยนื ทั้งในกระบวนการดา้นธุรกิจ การควบรวมและเขา้ซ้ือกิจการอยา่งชาญฉลาด และไม่หยุด

ท่ีจะพฒันาทั้งผลิตภณัฑ์และองคก์รให้เป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มยิ่งข้ึนอยูเ่สมอ ท่ีมา: เวป็ไซด์บริษทั

เดลตา้ อิเลคทรอนิกส์ จาํกดั(มหาชน) , https://www.deltathailand.com/th/index  

 

 
ภาพที ่1.1 อุปกรณ์กลุ่มสินคา้ระบบอตัโนมติั 

ท่ีมา: บริษทัเดลตา้ อิเลคทรอนิกส์ จาํกดั(มหาชน) 

 

 

1.3 วตัถุประสงค์ของโครงการ  

วตัถุประสงค์ขอ้ 1: ศึกษาสถานการณ์ด้านการค้าและการตลาดในธุรกิจสินคา้กลุ่ม

อุปกรณ์ระบบอตัโนมติัในอุตสาหกรรม ในปัจจุบนัของประเทศไทย เร่ิมตั้งแต่การวิเคราะห์ปัจจยั
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แวดลอ้ม ลกัษณะและวธีิการทาํธุรกิจ โอกาสและอุปสรรคของการทาํธุรกิจอุปกรณ์อตัโนมติั วา่มี

การทาํธุรกิจอยา่งไร  

วตัถุประสงคข์อ้ 2: วเิคราะห์เปรียบเทียบความสามารถในการแข่งขนัของบริษทั เดลตา้ 

อิเลคทรอนิกส์ จาํกดั มหาชน ผ่านตวัแทนจาํหน่ายท่ีเป็นปัจจยัสําคญัในมิติต่างๆในการทาํธุรกิจ

อุปกรณ์อตัโนมติั  

วตัถุประสงค์ขอ้ 3: การวางกลยทุธ์เพื่อลดช่องว่างในมิติท่ีเสียเปรียบรวมถึงกลยุทธ์ใน

การทาํธุรกิจเพือ่สร้างความได้เปรียบรวมถึงกลยุทธ์ในการพฒันาตวัแทนจาํหน่ายเพื่อให้ยงัคง

ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัในมิติท่ีสาํคญัในการทาํธุรกิจอุปกรณ์อตัโนมติั 

 

 

1.4 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ  

ผลจากการวิจยัคร้ังน้ี สามารถใช้เสนอแนวทางการพฒันาธุรกิจของตวัแทนจาํหน่าย

ร่วมกนักบัแบรนดสิ์นคา้เพือ่หากลยทุธ์ท่ีเหมาะสมในการดาํเนินกิจกรรมทางธุรกิจจาํหน่ายอุปกรณ์

ระบบอตัโนมติัในประเทศไทยเพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัและเติบโตอยา่งย ัง่ยนืต่อไป 

 

 

1.5 นิยามศัพท์ 

ระบบอตัโนมติั หมายถึง ระบบใดๆ หรือ กลไก ที่สามารถเร่ิมทาํงานได้ด้วยตวัเอง 

โดยทาํงานตามโปรแกรมท่ีวางไว ้เช่นระบบรดนํ้าอตัโนมติั ระบบตอบรับโทรศพัทอ์ตัโนมติั 

อุปกรณ์อตัโนมติั หมายถึง อุปกรณ์ท่ีช่วยในการควบคุมการทาํงานของเคร่ืองจกัร หรือ 

ระบบควบคุมการผลิตในงานอุตสาหกรรม ใหเ้ป็นไปตามกระบวนการโดยอตัโนมติัและถูกตอ้ง  
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บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฏแีละวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 

 

การทบทวนวรรณกรรมที่เกีย่วข้อง  

ผูศึ้กษาไดศึ้กษาคน้ควา้จากวรรณกรรมที่เกี่ยวกบัแนวคิดและทฤษฎีรายงานการวิจยั

และเอกสารอ่ืนๆท่ีมีความสัมพนัธ์กนัดงัน้ี 

 

 

2.1 วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้องกบัทฤษฏทีีเ่นํามาใช้ในการวจิัยคร้ังนี ้

ผูศึ้กษาไดท้าํการศึกษาวรรณกรรมที่เก่ียวขอ้งกบัทฤษฏีวา่ดว้ยการกาํหนดกลยุทธ์ และ

มองเห็นว่า มีวรรณกรรมในระดบันานาชาติที่ทาํการศึกษาเกี่ยวกบักลยุทธ์ในระดบัที่แตกต่างกนั

ออกไป คร้ังน้ีผูศึ้กษาวิจัยจะได้นํา ทฤษฎีและกรอบแนวคิดดังต่อไปน้ีมาใช้เป็นแนวทางใน

การศึกษา 

 

1. แนวคิดและทฤษฎีในเร่ืองของปัจจยัดา้นการจดัการเชิงกลยทุธ์ (Strategic Management)  

 การจดัการเชิงกลยุทธ์ป็นแนวคิดที่พฒันามาตั้งแต่ประมาณปี 1912 จนกระทัง่ปัจจุบนั 

โดยแนวคิดน้ีถูกพบและเร่ิมท่ี มหาวิทยาลยัฮาร์วาร์ด (ไพโรจน์ ปิยะวงศว์ฒันา, 2545) โดยคาํว่า 

Strategy มีรากศพัทม์าจากคาํวา่ Strategia เป็นภาษากรีกมีความหมายวา่ความเป็นผูน้าํในกองทหาร

โดยใชศ้าสตร์และศิลป์ในการกาํหนดทิศทางในเร่ืองต่างๆของกองทหาร (Rue and Holland, 1989)  

Schemerhorn กล่าวถึงคาํวา่ กลยุทธ์ ในปี ค.ศ. 2002 วา่เป็นเคร่ืองมือในการกาํหนดแนวทางในการ

ดาํเนินงานและการใชท้รัพยากรที่มีอยูใ่ห้บรรลุเป้าหมายท่ีองคก์รตั้งไวแ้ละสร้างความไดเ้ปรียบใน

การแข่งขนัในระยะยาวโดยการสร้างความแตกต่างและยากต่อการเลียนแบบเพื่อป้องกนัการถูก

คุกคามจากคู่แข่ง (Schemerhorn, 2002) 

 ดว้ยปัจจยัและสถานการณ์ท่ีแตกต่างกนัไปตามช่วงเวลาและสภาพแวดลอ้ม การใชก้ล

ยทุธ์ในการวางแผนในการบริหารองคก์รอยา่งเป็นระบบและมีประสิทธิภาพเป็นเคร่ืองมือสําคญัใน

การขบัเคล่ือนธุรกิจขององคก์รประสบผลสาํเร็จตามเป้าหมาย  
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 การจดัการเชิงกลยุทธ์ที่เหมาะสมกบัสภาพแวดล้อมละเงื่อนไขของธุรกิจนั้นๆเป็น

กลไกสาํคญัในการบริหารจดัการองคก์รในปัจจุบนั (พิบูล ทีปะปาล, 2551)  

 

มีผูใ้หค้วามหมายของการจดัการเชิงกลยทุธ์ (Strategic Management) ไวด้งัน้ี 

 จินตนา บุญบงการ และณัฎฐพนัธ์ เขจรนนัท ์(2549) ให้ความหมาย การจดัการเชิงกล

ยทุธ์หมายถึง กระบวนการท่ีประกอบไปดว้ยการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มทางธุรกิจท่ีใชใ้นการ 

คาดการณ์อนาคตะพื่อประกอบการตดัสินใจ วางแผนแนวทางการดาํเนินงานท่ีลดความเส่ียง  

งการวาง และควบคุมการปฏิบัติงานเชิงกลยุทธ์ขององค์กรให้เหมาะกับสภาพแวดล้อมและ

สถานการณ์ในปัจจุบนัและปรับองคก์รใหอ้ยูใ่นจุดท่ีสามารถสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัและ

อยูร่อดในธุรกิจไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

  

2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักลยทุธ์ระดบัธุรกิจ  (Business level strategy) 

 กลยทุธ์ระดบัธุรกิจไดถู้กศึกษาคร้ังแรกโดย  Micheal E. Porter โดยนาเสนอแนวคิดวา่

การดาํเนินงานขององค์การโดยทัว่ไปมีทางเลือก 3 ทาง ไดแ้ก่ การเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุน การสร้าง

ความแตกต่างและการจาํกดัขอบเขตของกลยุทธ์ การกาํหนดกลยุทธ์ระดบัธุรกิจเป็นการตอบคาํถาม

ของหน่วยธุรกิจให้ได้ว่า “จะทาํการแข่งขันโดยสร้างความได้เปรียบเหนือคู่แข่งขันทางธุรกิจได้

อย่างไร หรือด้วยวิธีการใด” จุดเร่ิมตน้ของการดาํเนินงานดา้นกลยทุธ์ระดบัธุรกิจคือ การพิจารณาวา่

องคก์ารอยูใ่นธุรกิจใด เพือ่แบ่งส่วนของธุรกิจให้มีความชดัเจน กิจกรรมต่างๆ ของธุรกิจจะกระทาํ

โดยหน่วยธุรกิจทางกลยุทธ์ (Strategic Business Unit: SBU) ดงันั้น หน่วยธุรกิจทางกลยุทธ์จึง

หมายถึงหน่วยปฏิบติัที่รับผิดชอบในการวางแผนผลิตภัณฑ์หรือการให้บริการแต่ละกลุ่มของ

องค์การ เพือ่ให้การดาํเนินงานสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายได้เมื่อเทียบการแข่งขนัของคู่แข่งขนั 

โดยทั่วไปการพิจารณาเพื ่อกําหนดกลยุทธ์ในระดับธุรกิจนั้น จะต้องพิจารณาปัจจัยที่สําคญั 6 

ประการ คือ 

1. คู่แข่งขนั (Competitor) องคก์ารตอ้งระบุได ้วา่ใครคือคู่แข่งขนั 

2. ราคาของสินคา้และบริการ (Price) ราคาของสินคา้และบริการขององคก์ารที่เสนอควรกาํหนดไว้

เหมือนกนัหรือเป็นไปในทิศทางเดียวกนั 

3. ลูกคา้เป้าหมาย (Customer) องคก์ารตอ้งสามารถระบุไดว้า่ใครคือลูกคา้ 

4. คุณภาพของผลิตภณัฑ ์(Quality) เป็นการกาํหนดความแตกต่างของคุณภาพเพื่อสามารถอธิบายถึง

ผลิตภณัฑข์ององคก์ารได ้ 



3 

 

5. ความสมัพนัธ์กบัหน่วยธุรกิจอ่ืน (Relations) หน่วยงานในองคก์ารอาจมีหลายหน่วยกลยทุธ์ระดบั

ธุรกิจ ซ่ึงหน่วยกลยทุธ์ระดบัธุรกิจเหล่าน้ีควรมีความสัมพนัธ์กนั เพือ่ความสอดคลอ้งในการกาํหนด

กลยทุธ์ระดบัองคก์าร 

6. การไม่ลงทุนหรือการเลิกดาํเนินการ (Divestment or Liquidation) เป็นการตดัสินใจดาํเนินกลยุทธ์

จากปัจจยัหรือทรัพยากรที่มีในองคก์าร เพือ่ให้การดาํเนินธุรกิจประสบผลสําเร็จตามเป้าหมายของ

องค์การที่ตั้งไว ้หากผลิตภณัฑ์และบริการของแต่ละหน่วยธุรกิจไม่สามารถดาํรงอยู่ได้ ควรเลิก

ลงทุน ดงันั้นกลยุทธ์ระดบัธุรกิจของ SBU น้ีจะมุ่งการเพิ่มกาํไร (Improving Profitability) และขยาย

การเติบโต (Growth) ใหม้ากข้ึนอาจจะกาํหนดไดจ้ากการทาํ SWOT Matrix หรืออาจพิจารณาจากกล

ยุทธ์ทางการแข่งขนัของ Michael E. Porter ก็ได ้บางคร้ังจึงเรียกกลยุทธ์ในระดบัน้ีวา่ “กลยุทธ์การ

แข่งขนั (Competitive Strategy)” ซ่ึงโดยทัว่ไปจะมีอยู ่3 กลยทุธ์ คือ 

1) การเป็นผูน้าดา้นตน้ทุนตํ่า (Cost Leadership) 

2) การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) 

3) การจาํกดัขอบเขต หรือการมุ่งเนน้หรือการรวมศูนย ์(Focus Strategy) 

1. การเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุนตํ่า (Cost Leadership)  

เป็นกลยุทธ์ขององค์การที่มีตลาดเป้าหมายกว้างโดยการสร้างประสิทธิภาพในการ

ดาํเนินงาน ในขณะเดียวกนัก็มุ่งเนน้การเสนอสินคา้และบริการดว้ยตน้ทุนท่ีต่ากวา่คู่แข่งขนั 

ทาใหอ้งคก์ารมีกาํไรสูงข้ึนและสามารถอยูร่อดไดใ้นสถานการณ์ท่ีการแข่งขนัรุนแรงได ้กล

ยุทธ์น้ีจะเป็นกลยุทธ์ที่หลีกเลี่ยงการดาเนินการของธุรกิจที่จะก่อให้เกิดตน้ทุนการผลิตที่

สูงข้ึน เช่น การพฒันาและการวจิยั การส่งเสริมการขายท่ีส้ินเปลืองและการโฆษณา  

2.  กลยทุธ์การสร้างความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Differentiation strategy) เป็นกลยุทธ์ท่ีเสนอ

ผลิตภณัฑ์ โดยการสร้างความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ของตนเองให้มีลกัษณะที่โดดเด่น

แตกต่างจากขององคก์ารอ่ืน ความแตกต่างเหล่าน้ีแมว้า่อาจทาํใหสิ้นคา้และบริการมีราคาสูง

ว่าคู่แข่งขนั แต่ก็ยงัสามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ได้ เน่ืองจากลูกคา้เชื่อมัน่ใน

คุณภาพหรือคุณค่าท่ีไดรั้บ 

3. กลยุทธ์ที่มุ่งเนน้การตอบสนองตลาดเฉพาะส่วน (Focus strategy) เป็นกลยุทธ์ที่เนน้การ

เจาะตลาดกับลูกค้าเฉพาะหรือผูรั้บบริการในบางกลุ่มที่มีความต้องการพิเศษ (Niche 

market) องค์การตอ้งสามารถออกแบบสินคา้และบริการให้เหมาะสมกบัตลาดเป้าหมายที่

เลือกเพื ่อสร้างความพึงพอใจในตลาดนั้ น มากกวาคู่แข่งขัน โดยทั่วไปกลยุทธ์การมุ่ง

ตอบสนองเฉพาะกลุ่ม จะพิจารณาจาก 

1) กลุ่มของลูกคา้ท่ีน่าสนใจ 
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2) ลกัษณะตลาดท่ีธุรกิจสามารถดึงส่วนแบ่งมาจากคู่แข่งขนั 

3) มีการแบ่งส่วนของตลาดสินคา้อยา่งชดัเจน 

 

 
ตาราง 2.1 ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัและขอบเขตในการแข่งขนั 

ท่ีมา:นายแพทยชู์ชยั ศรชานิ และ ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.วรางคณา ผลประเสริฐ (ไม่ปรากฎปี พ.ศ.) 

 

3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ี (Functional-Level Strategy) 

 กลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการ (Functional strategy) หรือกลยุทธ์ระดบัหน้าที่ (Operation 

strategy) เป็นกลยุทธ์ที่ใช้กาํหนดวิธีการในการสนบัสนุนกลยุทธ์ในระดบัธุรกิจ โดยเป็นกลยุทธ์ที่

เกี่ยวขอ้งกบัหน่วยงานย่อยๆ ภายในองค์การ การกาํหนดกลยุทธ์ในการพฒันาหรือกาํหนดวิธีการ

ทาํงานของหน่วยงานยอ่ยเหล่าน้ี ก็เพื่อสนบัสนุนกลยทุธ์ในระดบัธุรกิจท่ีกาํหนดข้ึน เป็นวิธีการหรือ

รูปแบบทีอ่งคก์ารนาํไปใชใ้นการดาํเนินการขององคก์าร โดยมุ่งเนน้ที่การใชท้รัพยากรขององคก์าร

ให้เกิดประโยชน์สูงสุดในทุกกิจกรรมการดาํเนินงานของหน่วยต่างๆ ภายในองค์การ โดยต้อง

ก่อใหเ้กิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุด 

 

4. คุณลกัษณะของบริษทั 

4.1 ทุนจดทะเบียน 

การประกอบธุรกิจจาํเป็นตอ้งกาํหนดทุนของบริษทัหรือท่ีเรียกกนัว่าทุนจดทะเบียน 

ทุนจดทะเบียน คือ ทุนของบริษทัตามทีไ่ดจ้ดทะเบียนไวใ้นหนงัสือบริคณฑ์สนธิ โดยจะแบ่งเป็น

จาํนวนหุน้ และราคาต่อหุน้ หรือท่ีเรียกวา่ ราคาพาร์ ทุนเรียกชาระ คือ เงินท่ีมีการเรียกชาระจากผูถื้อ

หุน้แลว้อาจจะนอ้ยกวา่ หรือเท่ากบัทุนจดทะเบียนก็ได ้แต่ตอ้งระวงัวา่ การมีทุนเรียกชาํระไม่เท่าทุน

จดทะเบียน ทาํให้มีเงินที่หายออกไปจากธุรกิจ ทาํให้ตอ้งมีการคานวณดอกเบ้ีย ซ่ึงเกิดการเสียภาษี
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เงินได้ต่อมา ฉะนั้นควรมีระดับทุนจดทะเบียนที่เพียงพอกับการประกอบธุรกิจและมีผูถื้อหุ้นมี

ความสามารถชาระค่าหุน้ได ้(ดุลวรรณ์ สกุลดี, 2548) 

 

 4.2 ยอดขาย 

 ยอดขายในธุรกิจท่ีเกิดจากการขาย ถ้าลงรายละเอียดลึกมากข้ึน จะเห็นว่ายอดขาย

สามารถมีได้มากกว่า 1 ความหมาย แล้วแต่ว่าอยู่ในกระบวนการไหนของการขาย การที่มีขนาด

ธุรกิจหรือขนาดของโครงการที่พฒันาต่างกนั จะทาํให้ขีดความสามารถในการบริหารจดัการดา้น

การขายต่างกนั หากขนาดของบริษทัใหญ่มาก ตน้ทุนทางการเงินหรือตน้ทุนค่าเสียโอกาสจะแปรผนั

ไปดว้ย (เทิดศกัด์ิ ทวธีีระธรรม,2558) 

 

5. Five Force Model 

คุณลกัษณะของบริษทัทฤษฎี Five Force Model ถูกคิดคน้โดย Michael E. Porter จาก

มหาวิทยาลัย Harvard ซ่ึงแป็น 6ผูคิ้ดทฤษฎีน้ี 6

 

เพื ่อใช้ในการวิเคราะห์ปัญหา เพื ่อให้ทราบถึง

สภาพแวดลอ้มของธุรกิจที่องค์กรไดท้าํอยู่ กบัส่ิงต่างๆรอบขา้งทีมี่ผลต่อธุรกิจขององค์กร เพือ่ลด

จุดอ่อนและเสริมจุดแขง็ขององคก์ร การวเิคราะห์โดยใช ้Five Force Analysis น้ี จะพิจารณาแรงที่มา

กระทาํทั้ง 5 ดา้น  

 

 

 

 

 

 

ภาพ 2.1 แรงผลกัดนัการแข่งขนัในอุตสาหกรรม 

ท่ีมา: Michael E. Porter ,1979 
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1. 1

2. อาํนาจในการต่อรองของลูกคา้ เป็นการวิเคราะห์อาํนาจของผูบ้ริโภค อุตสาหกรรม

ที่ลูกคา้มีอาํนาจการต่อรองนอ้ยส่วนใหญ่ก็จะเป็นอุตสาหกรรมผูบ้ริโภคที่ทางเลือกนอ้ยในการ

ซ้ือสินคา้ หรือเป็นสินคา้ผกูขาด  

อาํนาจการต่อรองของผูผ้ลิตวตัถุดิบ เป็นการวิเคราะห์เก่ียวกบัผูผ้ลิตที่ขายวตัถุดิบ

ให้องค์กร โดยข้ึนอยู่กบัความสําคญัของวตัถุดิบ โดยเฉพาะช่วงที่ขาดแคลน ผูผ้ลิตวตัถุดิบจะ

อาํนาจต่อรองสูงข้ึนและสามารถข้ึนราคาขายตามกลไกตลาด 

3. การแข่งขนัจากผูเ้ล่นรายใหม่ เป็นการวิเคราะห์ถึงความยากง่ายในการเขา้ถึงธุรกิจ

จากผูป้ระกอบการรายใหม่ ซ่ึงส่งผลกระทบต่อรายไดข้ององคก์ร อุตสาหกรรมที่สามารถกีดกนั

ไม่ให้คู่แข่งรายใหม่เขา้มาไดง่้ายไดเ้ปรียบในเร่ืองน้ี ซ่ึงอุตสาหกรรมเหล่าน้ีจะมีลกัษณะที่ ตอ้ง

ใชค้วามรู้ความสามารถเฉพาะตวัค่อนขา้งสูง มีเงินลงทุนท่ีสูงในระดบัหน่ึง 

4. สินคา้ทดแทนของธุรกิจ  เป็การวิเคราะห์ถึงปัจจยัและความเป็นไปไดที้่จะมีสินคา้

อื่นทดแทน สินค้าที่องค์กรมีอยู่ การทดแทนของสินค้าส่งผลให้บริษัทที่ปรับตวัได้ช้า ไม่

ยดืหยุน่ต่อสถานกาณ์ท่ีเปล่ียนแปลงมีรายไดล้ดลงจนไม่สามารถอยูใ่นอุตสาหกรรมได ้

 

6. PESTEL Analysis  

PESTEL Analysis เป็นหน่ึงในหลายๆเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิเคราะห์ธุรกิจ โดยการ

กาํหนดปัจจยัภายนอกโดยรวมท่ีมีต่อองคก์ร PESTEL ย่อมาจาก 4 ปัจจยัคือ Political (การเมือง), 

Economic (เศรฐกิจ), Social (สังคม), Technological (เทคโนโลยี), Environmental (ส่ิงแวดลอ้ม) 

และ Legal (กฏหมาย) 

Political Factor (ปัจจยัทางการเมือง) นโยบายรัฐบาลและรัฐบาลบางส่วนอาจส่งผล

กระทบต่อองค์กรหรืออุตสาหกรรมเฉพาะ ซ่ึงรวมถึงนโยบายการเมืองและเสถียรภาพรวมถึง

นโยบายการคา้การคลงัและภาษี 

Economic Factor (ปัจจยัทางเศรฐกิจ) ผลกระทบทางเศรษฐกิจและผลการดาํเนินงานซ่ึง

จะส่งผลกระทบโดยตรงต่อองค์กรและผลกาํไร ปัจจยัต่าง ๆ รวมถึงอตัราดอกเบ้ียการจา้งงานหรือ

อตัราการวา่งงานตน้ทุนวตัถุดิบและอตัราแลกเปล่ียน 

Social Factor (ปัจจยัทางสังคม) ปัจจยัเหล่าน้ีมุ่งเนน้ไปที่สภาพแวดลอ้มทางสังคมและ

ระบุแนวโน้มที่เกิดข้ึนใหม่ ส่ิงน้ีจะช่วยให้นกัการตลาดเขา้ใจความตอ้งการและความตอ้งการของ

ลูกค้า ปัจจัยต่างๆรวมถึงการเปลี่ยนแปลงประชากรครอบครัวระดับการศึกษาแนวโน้มทาง

วฒันธรรมการเปล่ียนแปลงทศันคติและการเปล่ียนแปลงวถีิชีวติ 



7 

 

Technological Factor (ปัจจยัทางเทคโนโลยี) ปัจจยัเหล่าน้ีพิจารณาอตัราของนวตักรรม

ทางเทคโนโลยีและการพฒันาที่อาจส่งผลกระทบต่อตลาดหรืออุตสาหกรรม ปัจจยัอาจรวมถึงการ

เปล่ียนแปลงในเทคโนโลยีดิจิตอลหรือมือถือระบบอตัโนมติัการวิจยัและพฒันา มกัจะมีแนวโนม้ท่ี

จะมุ่งเนน้ไปที่การพฒันาในเทคโนโลยีดิจิทลัเท่านั้น แต่ตอ้งคาํนึงถึงวิธีการใหม่ในการกระจายการ

ผลิตและการขนส่ง 

Environmental Factor (ปัจจยัทางส่ิงแวดลอ้ม) ปัจจยัเหล่าน้ีเก่ียวขอ้งกบัอิทธิพลของ

สภาพแวดลอ้มโดยรอบและผลกระทบดา้นนิเวศวิทยา ดว้ยการเพิ่มความสําคญัของ CSR (ความ

รับผิดชอบต่อการพฒันาอย่างย ัง่ยืนขององค์กร) องค์ประกอบน้ีกาํลงัสําคญัมากข้ึน ปัจจยัต่าง ๆ 

รวมถึงสภาพอากาศขั้นตอนการรีไซเคิลรอยเทา้คาร์บอนการกาํจดัของเสียและความย ัง่ยนื 

Legal Factor (ปัจจยัทางกฏหมาย) องค์กรตอ้งเขา้ใจส่ิงที่ถูกกฎหมายและอนุญาต

ภายในอาณาเขตที่พวกเขาดาํเนินงานพวกเขาจะตอ้งตระหนกัถึงการเปลี่ยนแปลงในกฎหมายและ

ผลกระทบที่อาจมีต่อการดาํเนินธุรกิจ ปัจจยัต่าง ๆ ไดแ้ก่ กฎหมายการจา้งงานกฎหมายผูบ้ริโภค

สุขภาพและความปลอดภยันานาชาติรวมถึงขอ้บงัคบัและขอ้ จาํกดั ทางการคา้  

ปัจจยัทางการเมืองเช่ือมโยงกบัปัจจยัทางกฎหมาย ความแตกต่างทีส่ําคญัคือปัจจยัทาง

การเมืองท่ีนาํโดยนโยบายของรัฐบาลในขณะท่ีปัจจยัทางกฎหมายจะตอ้งปฏิบติัตาม 

การใช้  PESTEL ในการวิเคร์ธุรกิจช่วยให้องค์กรสามารถระบุปัจจยัภายนอกที่อาจ

ส่งผลกระทบต่อตลาดและวเิคราะห์วา่ปัจจยัเหล่าน้ีจะส่งผลกระทบโดยตรงต่อธุรกิจอยา่งไร ผลลพัธ์

ของการวเิคราะห์ PESTEL นั้นสามารถนาํมาใชใ้นการวเิคราะห์ SWOT ไดต่้อไป 

 

7. SWOT 

SWOT เป็นการวิเคราะห์ จุดแข็ง (Strength), จุดอ่อน (Weakness), โอกาส 

(Opportunity) และอุปสรรค (Threat) จากปัจจยัต่างๆทั้งภายนอก และ ภายในองค์กร คิดคน้โดย

6Albert S Humphrey ในช่วงปี61960s และ 1970s (https://en.wikipedia.org/wiki/SWOT_analysis) 
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ภาพ 2.2 แผนภูมิอธิบายการวิเคราะห์แบบSWOT 

ท่ีมา: https://en.wikipedia.org/wiki/SWOT_analysis 

• S มาจาก Strengths คือ จุดแขง็ภายใน 4บริษทั 4 ในแต่ละดา้นซ่ึง บริษทัจะใชป้ระโยชน์จากจุด

แขง็ในการกาํหนดกลยทุธ์  

• W มาจาก Weaknesses คือ จุดอ่อนและขอ้บกพร่องภายใน4บริษทั 4 และจาํเป็นตอ้งหาวิธีใน

การแกปั้ญหานั้น 

• O มาจาก Opportunities คือ 4โอกาส 4 เป็นปัจจยัภายนอกของบริษทัท่ีเอ้ือประโยชน์หรือ

ส่งเสริมธุรกิจของบริษัท โอกาสแตกต่างจากจุดแข็งตรงที่โอกาสนั้ นเป็นผลมาจาก

สภาพแวดลอ้มภายนอก แต่จุดแขง็นั้นเป็นผลมาจากสภาพแวดลอ้มภายใน  

• T มาจาก Threats คือ 4อุปสรรค 4 ซ่ึงเป็นปัจจยัภายนอก และขอ้จาํกดัท่ีทาํใหธุ้รกิจตอ้งปรับ

กลยทุธ์การตลาดใหส้อดคลอ้งเพื่อขจดัอุปสรรคต่างๆ ท่ีเกิดข้ึน 

8. The Ansoff Matrix  

 Ansoff's Matrix เป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิเคราะห์และเลือกกลยุท์ท่ีทาํให้องค์กร

เติบโต คิดคน้โดยศาสตราจารยI์gor Ansoff ชาวรัสเซีย-อเมริกนั จากตาราง 2.2 แนะนาํกลยุทธ์แบ่ง

ไดเ้ป็น ผลิตภณ์ัและตลาด ท่ีเร่ิมใหม่ และท่ีมีอยูแ่ลว้ 

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A9%E0%B8%B1%E0%B8%97�
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A9%E0%B8%B1%E0%B8%97�
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%82%E0%B8%AD%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%AA&action=edit&redlink=1�
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B8%E0%B8%9B%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%84�
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ตาราง 2.2 Ansoff Matrix 

ท่ีมา: Marketing strategy by Eric H. Shaw, 2012 

การเจาะตลาด (Market Penetration) คือการพยายามที่จะเพิ่มยอดขายโดยใชผ้ลิตภณัฑ์

และบริการในตลาดเดิมที่มีอยู่ โดยไม่ตอ้งยกเลิกกลยุทธ์เดิม หรือการพยายามที่จะเพิ่มส่วนแบ่ง

การตลาดในตลาดปัจจุบนัทีมี่อยู ่การเจาะตลาดสามารถทาํไดโ้ดยการจาํหน่ายผลิตภณัฑ์หรือบริการ

ใหก้บัลูกคา้ท่ีมีอยูเ่ดิมหรือหาลูกคา้ใหม่ๆ ภายในตลาดเดิมท่ีมีอยู ่การสร้างยอดขายอยา่งรวดเร็วและ

ไดรั้บส่วนแบ่งการตลาดมากข้ึนตอ้งอาศยัใชห้ลกัการเหล่าน้ีเขา้ช่วย 

• จา้งพนกังานราคาตํ่าลง  

• ลดราคา 

• เพิ่มการกระจายสินคา้ 

• ใชก้ารส่งเสริมการตลาดมากข้ึนเช่น การโฆษณา และ ประชาสัมพนัธ์ 

• การเขา้ซ้ือกิจการคู่แข่งในตลาดเดียวกนั 

• การปรับขนาดผลิตภณัฑ์ 

การพัฒนาตลาด (Market Development) เป็นกลยุทธ์ ท่ีองค์กรพยายามท่ีจะ

ปรับเปล่ียนส8ายผลิตภณัฑที์มี่อยูใ่นปัจจุบนั8เพื่อขยายสู่ตลาดใหม่ โดยใชผ้ลิตภณัฑ์และบริการที่มีอยู่

เดิม  การพฒันาตลาดจะมุ่งเป้าไปที่ลูกค้าบริษทัใหม่หรือยงัเขา้ไม่ถึง เพือ่ลด 8ความเส่ียงจากการ

กระจุกตวัของลูกคา้8

• พื้นท่ีหรือภูมิภาคใหม่ๆ ภายในประเทศ 

 สามารถทาํไดโ้ดย   

• สร้างมิติ8

• หา8

ใหม่ใหผ้ลิตภณัฑห์รือเปล่ียนบรรจุภณัฑ์ 

ช่องทางการจดัจาํหน่ายใหม่8

• 8

 เช่นเพิ่มตวัแทนจาํหน่ายหรือเพิ่มพนกังานขาย 

สร้างนโยบายการกาํหนดราคาท่ีแตกต่างเพื่อสร้างกลุ่มตลาดใหม่ 
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การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เป็นกลยุทธ์ที่องค์กรพยายามสร้าง

ผลิตภณัฑแ์ละบริการใหม่ๆ 8และแนะนาํผลิตภณัฑใ์หม่ใหก้บัฐานลูกคา้ท่ีมีอยู8่ เพื่อ8

• การวิจยัและพฒันาผลิต8

กระจายผลิตภณัฑ์

ทีมี่อยู ่ในตลาดทีมี่อยูเ่ดิม   การพฒันาผลิตภณัฑต์อ้งอาศยั 

ภณัฑ์และบริการ 8 (Research and development – R&D) โดยการ

ตรวจสอบและประเมิน เทคโนโลยี กระบวนการ และ วสัดุใหม่ ที่จะตอ้งใชใ้นการ 8

• 8

พฒันา

ผลิตภณัฑ ์

• 8

การประเมินความตอ้งการของลูกค้า โดยการเก็บขอ้มูลในเชิงลบ และทาํความเขา้ใจว่า

ความตอ้งการที่แทจ้ริงของลูกคา้ จะช่วยให้องค์กรสามารถตอบสนองความตอ้งการของ

ลูกคา้ไดอ้ยา่งเตม็ท่ี  

การกระจายธุรกิจ (Diversification) คือการพยายามขยายส่วนแบ่งการตลาดด้วยการ

นาํเสนอผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ ในตลาดใหม่ๆ  ซ่ึงเป็นกลยุทธ์ที่มีความเส่ียงมาก 8

การขยายแบรนด์ เป็นการเปิดตวัผลิตภณัฑ์ใหม่โดยใช้ช่ือแบรนด์ที่มีอยู่ในผลิตภณัฑ์ใหม่

ในหมวดหมู่ท่ีแตกต่างกนัในบริษทั  

โดยธรรมชาติมากกว่า

การพฒันาผลิตภณัฑ์เพราะองค์กรมีประสบการณ์นอ้ยหรือไม่มีเลยในตลาดใหม่ นอกจากน้ีทกัษะ

ใหม่ที่จาํเป็นทั้งในดา้นการตลาดและการดาํเนินงานมกัตอ้งใชเ้งินลงทุนจาํนวนมาก  8การกระจาย

ธุรกิจนั้นองคก์ร8ตอ้งมีความคิดที่ชดัเจนเก่ียวกบัส่ิงที่คาดหวงัวา่จะไดรั้บในแง่ของการเติบโต และมี

การประเมินความเส่ียงอยา่งชดัเจน หากองคก์รหาความสมดุลระหวา่งความเส่ียงและผลตอบแทนที่

เหมาะสม 8การกระจายธุรกิจก็จะ8

9. 4 Ps 

สามารถใหผ้ลตอบแทนสูง 

84 Ps หรือ 0ส่ว 0

• Product 

นผสมทางการตลาด เป็นเคร่ืองมือท่ีช่วยให้เข้าใจกระบวนการทาง

การตลาดตั้งแต่ตน้จนจบ โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วนหลกัๆ ได้แก่  Product, Place, Price, และ 

Promotion. 

• Place (

สินคา้หรือบริการ) เน่ืองจากปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีทางเลือกมากข้ึน สินคา้หรือบริการ

ควรมีความโดดเด่น และมีคุณสมบติัพื้นฐานที่ครบครัน วนัน้ีดงันั้นคุณตอ้งชดัเจนวา่ทาํไม

ผลิตภณัฑข์องคุณถึงเหนือกวา่ 

สถานที่8) 

• Price (

สถานที่หมายถึงสถานที่ขายสินคา้ ควรเป็นที่ที่ง่ายที่สุดในการคน้หาโดย

อาจวางไวใ้กลผ้ลิตภณัฑท่ี์คลา้ยกนัซ่ึงมีขายอยูแ่ลว้ 

ราคา8

• Promotion

) ควรตั้งราคาใหเ้หมาะสมกบัผลิตภณัฑแ์ละกลุ่มเป้าหมาย 

 (การส่งเสริมการตลาด)8 คือการส่ือสาร โฆษณา ให้ลูกคา้ทราบขอ้มูลข่าวสาร 

รวมถึงการลด แลก แจก แถม ทดลอง เพื่อใหลู้กคา้ยอมรับในสินคา้ 8  
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2.2 วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้องกบังานวจิัย 

 จากการทบทวนงานวิจยัที่เกี่ยวขอ้งของการศึกษาในคร้ังน้ี สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น

สองประเด็น คือ 

ประด็นท่ีหน่ึง-การประสานงานร่วมกนัและความสัมพนัธ์ระหวา่งองคก์ารผูซ้ื้อและผูข้าย 

ประเด็นท่ีสอง- การวางกลยทุธ์ในการพฒันาธุรกิจร่วมกนัระหวา่งองคก์ารผูซ้ื้อและผูข้าย  

 ประเด็นที่หน่ึง ในการพฒันาธุรกิจร่วมกนันั้น การส่ือสารและการประสานงานนบัว่า

เป็นส่ิงสําคญัอย่างยิ่ง Lars‐Johan Age, (2011)   ไดท้าํการศึกษาแนวคิดเกี่ยวกบัการปฎิสัมพนัธ์

ระหวา่งองคก์ารในกระบวนการขาย ผลที่ไดจ้ากการศึกษาไดถู้กนาํเสนอเป็นทฤษฏีในรูปแบบใหม่

ดงัต่อไปน้ี 

(1) Business Standardization องคก์ารผูข้ายมีความสามารถสร้างมาตรฐานในการทาํธุรกิจ

ทั้งสองฝ่ายใหเ้ป็นมาตฐานเดียวกนัหรือใกลเ้คียงกนัเพื่อสร้างความเขา้ใจท่ีเหมือนกนัทั้งสองฝ่าย 

(2) Business Fraternization องคก์ารผูข้ายมีความสามารถสร้างความสัมพนัธ์ที่ดีระหวา่งผู ้

ซ้ือและผูข้าย มีการประสานงานภายในและภายนอกเป็นอยา่งดี 

(3) Personalization องค์การผูข้ายมีบุคลากรที่สามารถนําประสบการณ์หรือความรู้ที่

นาํมาใชใ้นการแกปั้ญหาโดยทาํใหอ้งคก์ารผูซ้ื้อพึงพอใจ 

(4) Probationary Business Rationalization องคก์ารผูข้ายมีความสามารถในการลดตน้ทุน

และความสามารถลดความเส่ียงทางการเงิน 

 แนวคิดทางดา้นความสัมพนัธ์ที่ดีระหว่างตวัแทนจาํหน่ายและผูผ้ลิตเพื่อลดอุปสรรค

หรือขอ้จาํกดัในการขายสินคา้กลุ่มอุปกรณ์ระบบอตัโนมติัในอุตสาหกรรม 

 John W.Cebrowski,(1994) ไดท้าํการศึกษาแนวคิดเกี่ยวกบัความคาดหวงัระหว่างบริษทัตวัแทน

จาํหน่ายและบริษทัผูผ้ลิตเพือ่เพิ่มศกัยภาพในขยายสินคา้ในตลาดอุตสาหกรรม กระบวนการจดัการ

เก่ียวกบัความคาดหวงัระหวา่งองคก์าร เป็นลาํดบัดงัน้ี 

1. เร่ิมจากฝ่ังบริษทัผูผ้ลิต ผูบ้ริหารตอ้งมีความเขา้ใจว่าตลอดกระบวนการน้ีเป็นเร่ืองภายใน และ

ใชเ้วลาระยะยาว อีกทั้งตอ้งมีการปฎิบติัอยา่งต่อเน่ืองอยา่งเป็นทีมจึงจะประสบความสาํเร็จ 

2. ในกระบวนการจดัการความคาดหวงัจาํเป็นตอ้งมีทีมที่ประกอบดว้ยกลุ่มคนสําคญัของแต่ละ

แผนกในองคก์าร อาจจะเป็นบุคคลจากหลายระดบัเพื่อเขา้ถึงปัญหาท่ีแทจ้ริงต่อตวัแทนจาํหน่าย 

 ข้อมูลการสํารวจปัญหาทั้ งหมดจากคนในทีมต้องไม่มีการเปิดเผยไปยงัตัวแทน

จาํหน่ายจนกระทัง่ทั้ งกระบวนการเสร็จส้ินและพร้อมที่จะเผยแพร่ให้ตวัแทนจาํหน่ายใน

ลกัษณะวา่เป็นส่วนหน่ึงของการส่งเสริมการพฒันาคุณภาพการขายของทั้งสององคก์ารเสมือน

ครอบครัวเดียวกนั และจะเป็นการปฎิบติัอยา่งต่อเน่ือง เมื่อมีขอ้มูลครบและพร้อมที่จะประชุม
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แลว้ บริษทัผูผ้ลิตตอ้งเปิดโอกาศให้บริษทัตวัแทนจาํหน่ายลาํดบัความสําคญัของปัญหาและ

แสดงความคิดเห็น รวมถึงเปิดโอกาศใหทุ้กท่านฝ่ายบริษทัตวัแทนจาํหน่ายในที่ประชุมทาํแบบ

สํารวจความพึงพอใจหรือปัญหาที่ไดรั้บจากบริษทัผูผ้ลิต เพื่อปรับปรุงกระบวนการให้มีความ

เห็นชอบจากทั้งสองฝ่าย 

3. บริษทัผูผ้ลิตนาํขอ้มลูจากท่ีประชุมทั้งหมดมาวเิคราะห์และนาํมาสร้างนโยบายในการปฎิบติัจริง 

และต่อเน่ือง ในส่วนน้ีตอ้งมีการพูดคุยกบับริษทัตวัแทนจาํหน่ายถึงเร่ืองระดบัการพฒันาการ

อยา่งชดัเจนเป็นระยะ และการเปล่ียนหรือพฒันาองคก์ารในบริษทัผูผ้ลิตเป็นการพฒันาการขาย

ร่วมกนักบับริษทัตวัแทนจาํหน่ายอยา่งย ัง่ยนื มิใช่การลดราคาเพียงคร้ังเดียว 

4. การมีส่วนร่วมของบริษทัตวัแทนจาํหน่าย ซ่ึงบริษทัตวัแทนจาํหน่ายจะมีการพฒันาองค์การ

ตามที่ทั้งสององค์การไดค้าดหวงัไว ้ในระหว่างกระบวนการน้ี ฝ่ายขายของบริษทัผูผ้ลิตตอ้งมี

การเขา้มาร่วมใหค้าํปรึกษาเก่ียวกบัสินคา้อยา่งต่อเน่ือง 

5. มีการประเมินผลและปรับปรุงอยา่งต่อเน่ืองจะทาํให้กระบวนการพฒันาการขายน้ีไดผ้ลอยา่งมี

ประสิทธิภาพ บนค่าใชจ่้ายท่ีจาํกดั 

 อุปสรรคของการพฒันากระบวนการน้ี เหมือนกบัการพฒันาหลายๆกระบวนการคือ 

ความล้มเหลวดังนั้ นตังแทนจําหน่ายและผู ้ผลิตควรให้ความร่วมมือทําความเข้าใจของตัว

กระบวนการ ความตั้งใจในการปฏิบติัในแต่ละขั้นตอน และการส่ือสารระหว่างองค์การเพือ่การ

พฒันาอยา่งต่อเน่ือง  

 อีกหน่ึงรายงานวจิยัวา่ความสัมพนัธ์เป็นปัจจยัหลกัท่ีส่งผลต่อการทาํธุรกิจคือ Kimball 

E. Bullington และ Stanley F. Bullington (2005) ไดท้าํการศึกษาแนวคิดเกี่ยวกบัการสร้าง

ความสัมพนัธ์อนัแข็งแกร่งในระบบ 6ห่วงโซ่อุปทาน (1

 ความเช่ือใจทีส่ร้างใหแ้ก่ลูกคา้ กล่าวคือบริษทัผูผ้ลิตตอ้งมีความมัน่ใจในการทาํการคา้

อย่างต่อเนื่อง และพร้อมในการบริการหลังการขาย เพือ่จะได้สามารถประมาณค่าใช้จ่ายต่างๆ

ระหวา่งการขายได ้และเม่ือลูกคา้เช่ือใจบริษทัผูผ้ลิตในการปกปิดขอ้มูลภายในของสินคา้ พร้อมทั้งมี

ความพร้อมในการดูแลรักษาระบบอุตสาหกรรมให้ไดคุ้ณภาพตลอดเวลา เพือ่ลดค่าใช้จ่ายในการ

ประเมิณคุณภาพของลูกคา้ 

Supply Chain) ซ่ึงความสัมพนัธ์ระยะยาว

ระหว่างลูกคา้และผูข้ายเยีย่งครอบครัวอนัแข็งแกร่งเป็นเร่ืองจาํเป็น ความสัมพนัธ์ที่ควรสร้างกบั

ลูกคา้มีดงัน้ี 

อยา่งไรก็ตามอาจารยผ์ูว้จิยับางท่านเสนอวา่การสร้างความเช่ือใจระหวา่งผูผ้ลิตละลูกคา้

จะมีประสิทธิภาพเมื่อเป็นการสร้างความเช่ือใจระดบับุคคลเท่านั้น ความสามารถในการรับและ

จดัการกับการเปลี่ยนแปลงต่างๆที่มิได้คาดคิด เหตุการณ์เหล่าน้ีเป็นเร่ืองทีห่ลีกเลี่ยงไม่ได้ การ
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เปลี่ยนแปลงอาจรวมถึงการเปลี่ยนแปลงผลิตภณัฑ์หรือกระบวนการขายความสัมพนัธ์ใกล้ชิด

ระหว่างบริษทัผูผ้ลิตและลูกคา้มีวตัถุประสงคเ์พือ่ทาํให้ผลของการเปล่ียนแปลงที่ไม่ไดว้างแผนไว้

ราบร่ืนข้ึนและเพิ่มประโยชน์สูงสุดจากแผนการปรับปรุง  

Hau Lee ไดส้ังเกตเห็นวา่คุณลกัษณะที่ทาํให้การสร้างความสัมพนัธ์ระหวา่งองคก์าร

สาํเร็จ (Kirby, 2003) คือองคก์ารที่พร้อมต่อการเปล่ียนแปลง และมุ่งเนน้ในเร่ืองราคา ความยืดหยุน่ 

และความรวดเร็วในการปรับปรุงองคก์าร 

Covey อา้งว่าความสัมพนัธ์ทีล่ม้เหลวในที่สุดคือการใช้กลยุทธ์เป็นรากฐาน แทนทีจ่ะ

เนน้หลกัการณ์ แนวคิดคือ ตอ้งมีความยติุธรรมความซ่ือสัตยบ์ริการและแมก้ระทัง่การปรับปรุงอยา่ง

ต่อเน่ืองเป็นหลกัการท่ีลูกคา้และบริษทัผูผ้ลิตควรเห็นดว้ย 

 ทั้งสององค์การควรใช้เวลาร่วมกนั เพือ่สร้างตวามเช่ือใจและความสัมพนัธ์ การใช้เวลา

ร่วมกนัเป็นช่วงเวลาท่ีดีท่ีทั้ง 2 ฝ่ายไดใ้ชเ้วลาในการพดูคุยในเร่ืองต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้และการ

ขาย การพบกนัอาจจะเป็นการเยีย่มบริษทัลูกคา้เป็นคร้ังคราวหรือเป็นการทานขา้วนอกสถานท่ี 

 คาํขอบคุณในจงัหวะที่เหมาะสมเป็นการแสดงความจริงใจต่อบริษทัลูกคา้ Stinnett et al, 

1991 กล่าววา่การขอบคุณลูกคา้ดว้ยการใหเ้กียรติคุณลูกคา้ประจาํปีไม่สามารถเขา้ถึงลูกคา้ส่วนใหญ่

ของบริษทั หากแต่การจดัเล้ียงขอบคุณจะสามารถตอบแทนลูกคา้ไดอ้ยา่งทัว่ถึงกว่า อย่างไรก็ตาม

การประกาศเกียรติคุณก็ยงัไม่เร่ืองท่ีขาดไม่ได ้

 บทสรุปของการสร้างความสัมพนัธ์ในห่วงโซ่อุปทานเป็นดงัภาพ 2.3 

 
ภาพ 2.3 Supply chain relationships model 

ท่ีมา: Stronger supply chain relationships: learning from research on strong families 
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ประเด็นที่สอง แนวคิดเกี่ยวกบัวางกลยุทธ์ทางธุรกิจให้เหมาะสมกบัการพฒันาธุรกิจ

ร่วมกนัระหวา่งองค์การผูซ้ื้อกบัผูผ้ลิตหรือตวัแทนจาํหน่าย Anton Helander และ Kristian Moller 

ทาํกรณีศึกษาเก่ียวกบับทบาทของผูแ้ทนจาํหน่ายจากการจาํหน่ายอุปกรณ์ไปสู่การเป็นผูใ้ห้บริการที่

มีประสิทธิภาพ ดงัน้ี 

8จากข้อมูลของ Helander & Möller (2008) กลยุทธ์ที่ตวัแทนจาํหน่ายใช้กับลูกค้า 

สามารถแบ่งไดเ้ป็น – 3 แนวทางที่แตกต่างกนั 

ผูข้ายอุปกรณ์โรงงาน จะมุ่งเน้นที่ขายอุปกรณ์เฉพาะอย่างและให้บริการเฉพาะที่

เกี่ยวกบัอุปกรณ์นั้นๆ ซ่ึงจะพึ่งพาหรือมีตอ้งการจากผูจ้าํหน่ายนอ้ยทีสุ่ดเน่ืองจากลูกคา้เหล่าน้ีจะมี

ความสามารถทางเทคนิคค่อนขา้งสูง 

ผูข้ายอุปกรณ์โรงงาน(Equipment/material supplier) 

ผูเ้ช่ียวชาญในการแกไ้ขปั้ญหาบนพื้นฐานสินคา้โรงงาน(solution provider) และ ผูเ้ช่ียวชาญในการ

เพิ่มประสิทธิภาพและคุณภาพใหก้บัโรงงาน (performance provider) 

ผูเ้ช่ียวชาญในการแกไ้ขปั้ญหาบนพื้นฐานสินคา้โรงงาน(solution provider) มีการขยาย

บทบาทใส่วนของการบริการมากข้ึนโดยมีการช่วยสร้างระบบใหลู้กคา้ดว้ย 

ผูเ้ช่ียวชาญในการเพิ่มประสิทธิภาพและคุณภาพให้กบัโรงงาน (performance provider) 

จะมีลูกคา้ท่ีมีความตอ้งการสูงสุด เน่ืองจากลูกคา้กลุ่มน้ีตอ้งการการบริการ 8ในการดาํเนินงานดา้น

เทคนิคและเพิ่มประสิทธิภาพของระบบในระยะยาวดว้ย 
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ภาพ 2.4 System supplier’s roles 

ท่ีมา: System supplier's roles from equipment supplier to performance provider by Anton Helander 

and Kristian Möller 

 

 การขยายบทบาทของตัวแทนจําหน่ายไปสู่การให้บริการในระหว่างการสร้าง

ความสัมพนัธ์ระหว่างลูกค้าและผูบ้ริการเกิดข้ึนจากช่องว่างของความรู้ในสินค้าและระบบใน

ระหว่างการพฒันาระบบ ดังนั้ นตัวแทนจาํหน่ายอุปกรณ์ควรขยายบทบาทของตนเองเพื ่อการ

ใหบ้ริการท่ีมีประสิทธิภาพมากข้ึน แนวทางการขยายบทบาทจดัเป็นลาํดบัไดด้งัน้ี 

1. รับประกนัสินคา้ 

2. บริการช่วยเหลือหลงัการขายในการแกไ้ขสินคา้ 

3. ขยายระบบท่ีสร้างเสร็จแลว้ 

4. ใหบ้ริการและแนะนาํในการเพิ่มประสิทธิภาพของระบบ 

ซ่ึงกิจกรรมทั้ง 4 นั้น key account manager มีบทบาทในการประสานงานเหล่าน้ี

ความสามารถในการรับและจดัการกบัการเปล่ียนแปลงต่างๆท่ีมิไดค้าดคิด เหตุการณ์เหล่าน้ีเป็นเร่ือง

ท่ีหลีกเลี่ยงไม่ได้ การเปลี่ยนแปลงอาจรวมถึงการเปลี่ยนแปลงผลิตภณัฑ์หรือกระบวนการขาย

ความสัมพันธ์ใกล้ชิดระหว่างบริษัทผู ้ผลิตและลูกค้ามีว ัตถุประสงค์เพื อ่ทําให้ผลของการ

เปล่ียนแปลงท่ีไม่ไดว้างแผนไวร้าบร่ืนข้ึนและเพิ่มประโยชน์สูงสุดจากแผนการปรับปรุง   
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บทที ่3 

ระเบียบวธีิวจิัย 

 

 

3.1 วธีิการวจิัย (Methodology)  

งานวจิยัช้ินน้ีผูศึ้กษาตอ้งการจะมุ่งหาคาํตอบและคาํอธิบาย เก่ียวกบัวิธีการพฒันาธุรกิจ

ตวัแทนจาํหน่ายอุปกรณ์ระบบอตัโนมติัในอุตสาหกรรม ผูศึ้กษาได้ใช้ระเบียบวิธีวิจยัเชิงคุณภาพ 

(Qualitative Research) โดยมุ่งเนน้การศึกษากลยทุธ์ระดบัองคก์รและกลยทุธ์ระดบัธุรกิจ โดยทาํการ

เก็บขอ้มูลจากการพบปะลูกคา้และตวัแทนจาํหน่ายในชีวิตประจาํวนัและกิจกรรมทางธุรกิจของ

คู่แข่งท่ีประกอบธุรกิจอุปกรณ์ระบบอตัโนมติัในอุตสาหกรรม รวมถึงการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก(In-

depth Interview) จากผูบ้ริหารหรือผูที้ ่มีประสบการณ์เกี่ยวกับธุรกิจตวัแทนจาํหน่ายสินค้า

อุตสาหกรรมรวมไปถึงลูกคา้ผูใ้ช้งาน และนาํขอ้มูลที่ได้มาวิเคราะห์ เพือ่ศึกษาถึง แนวทางการ

เลือกใชก้ลยุทธ์ระดบัองคก์รและกลยุทธ์การแข่งขนัทางธุรกิจ และนาํมาพฒันาหาแนวทางกาํหนด

กลยทุธ์เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัและการเติบโตอยา่งย ัง่ยนื 

 

 

3.2 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ในการศึกษาขอ้มูลคร้ังน้ี ผูศึ้กษา ไดแ้บ่งแหล่งขอ้มลูออกเป็น 2 ประเภท คือ  

 

3.2.1 ข้อมูลปฐมภูมิ(primary data)  

เป็นขอ้มูลพื้นฐานท่ีไดเ้ก็บรวบรวมข้ึนจากการทบทวนวรรณกรรมจากบทท่ี 2 และ

วเิคราะห์ปัจจยัสาํคญัในการจดัจาํหน่ายสินคา้อุตสาหกรรม โดยแบ่งประเด็นวเิคราะห์ออกเป็น 5 

ส่วนดงัต่อไปน้ี 

1. ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของแบรนด์ 

2. คุณภาพของแบรนด์ 

3. ความพร้อมในดา้นดา้นการใหบ้ริการหลงัการขาย 

4. ความพร้อมในดา้นระยะเวลาการส่งมอบสินคา้ 

5. ราคาจาํหน่าย 
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โดยประเด็นหลกัทั้ง 5 ส่วนที่นาํมาวิเคราะห์เกิดจากการสัมภาษณ์เบ้ืองตน้และการสังเกตุจากลูกคา้

ผูใ้ช้อุปกรณ์อติัโนมติัโดยตรงและจากการให้สัมภาษณ์จากพนักงานตวัแทนจาํหน่าย รวมทั้งได้มี

การทบทวนปัจจัยความต้องการในด้านอื่นๆนอกเหนือจากราคาในธุรกิจจัดจาํหน่ายอุปกรณ์

อตัโนมติัในอุตสาหกรรม 

 

เกณฑ์การให้คะแนนจะเรียงลาํดบัจาก 1 ถึง 5 คะแนน สามารถดูไดจ้ากตาราง 3.1 

คาํถามวจิยัและเกณฑก์ารใหค้ะแนน 

 

ผูว้ิจยัทาํการเก็บข้อมูลท่ีได้จากการสัมภษณ์เชิงลึก (Dept Interview) พร้อมทั้งจด

บนัทึกและบนัทึกเสียงจากผูเ้ช่ียวชาญในแวดวงธุรกิจโรงงานเก่ียวกบัอุปกรณ์ระบบอตัโนมติัใน

อุตสาหกรรม จาํนวน 20 ท่าน โดยแบบสอบถามในการเก็บขอ้มูลปฐมภูมิแบ่งเป็น 2 ส่วนคือ 

1 ผูบ้ริหารซ่ึงมีส่วนเก่ียวขอ้งในการกาํหนดกลยทุธ์ระดบัองคก์รหรือกลยทุธ์ระดบัการ

แข่งขนัทางธุรกิจจากบริษทัตวัแทนจาํหน่ายอุปกรณ์ระบบอตัโนมติัในอุตสาหกรรม 5 ท่าน  

2 ผูบ้ริหารของบริษทัลูกค้าผูใ้ช้งานสินค้าในโรงงานอุตสาหกรรมจาํนวนซ่ึงใช้

อุปกรณ์อตัโนมติัของคู่แข่งจาํนวน 15 ท่าน 

 

ตาราง 3.1 กลุ่มตวัอยา่งประชากรท่ีใชใ้นการสัมภาษณ์ 

ประชากรตัวอย่าง ตํา่แหน่ง จํานวน 

ตวัแทนจาํหน่าย ผูจ้ดัการฝ่ายขาย 3 

 ผูจ้ดัการผลิตภณัฑ์ 1 

 ผูอ้าํนวยการ 1 

ลูกคา้ผูใ้ชง้าน(ใชสิ้นคา้คู่แข่ง) ผูจ้ดัการวศิวกรรม 10 

 ผูอ้าํนวยการ/เจา้ของกิจการ 5 

ท่ีมา:จากการวเิคราะห์ 

 

3.2.2 คําถามวจัิย 

คาํถามของงานวจิยัจะแบ่งออกเป็น 5 ส่วนดงัน้ี 
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ตาราง 3.2 ลาํดบัที ่1คาํถามวจิยัและเกณฑก์ารใหค้ะแนน  

คําถามงานวจัิย 

(RQ) 

วตัถุประสงค์ 

(Obj) 

การเกบ็ข้อมูลวจัิย การ

วเิคราะห์

ข้อมูล 

1. มีมุมมอง

อยา่งไรต่อ

ช่ือเสียงของ

อุปกรณ์ระบบ

อตัโนมติั 

ระหวา่งแบ

รนดเ์ดลตา้

,คู่แข่ง 

ศึกษาถึง

ความเห็นและ

มุมมองของ

ลูกคา้และ

ผูแ้ทนจาํหน่าย

ท่ีมีต่อความ

นิยมของสินคา้

แบรนดเ์ดลตา้

,คู่แข่ง 

 

คําตอบจากการสัมภาษณ์จะแบ่งออกเป็น 5 

คะแนนคือ 

5. เป็นแบรนดท่ี์โดดเด่นท่ีสุดในตลาด

อุตสาหกรรม8อุปกรณ์ระบบอตัโนมติั  

4. เป็นท่ีรู้จกัและไดรั้บการยอมรับใน

อุตสาหกรรม 

3. ภาพลกัษณ์และช่ือเสียงของแบรนดดี์ 

2. ไม่เป็นท่ีรู้จกัในตลาดอุตสาหกรรม8ระบบ

อตัโนมติั ใชท้ฤษฎี

เป็น

เคร่ืองมือใน

การ

วเิคราะห์

ขอ้มลู ดงัน้ี 

1. ไม่ทราบ และไม่มีความเห็น 

- SWOT 

 

2. ความคิดเห็น

อยา่งไรในเร่ือง

คุณภาพของ

อุปกรณ์

อตัโนมติั

ระหวา่งแบ

รนดเ์ดลตา้

,คู่แข่ง 

ศึกษาความ

คิดเห็นเก่ียวกบั

คุณภาพสินคา้

ของบริษทั

เดลตา้,คู่แข่ง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

8คําตอบจากการสัมภาษณ์จะแบ่งออกเป็น 5 

คะแนนคือ 

5.ความทนทานยอดเยีย่ม อุปกรณ์มีความ

น่าเช่ือถือในระบบอุตสาหกรรม อุปกรณ์

เป็นไปตามมารตรฐาน 

4. ความทนทาน อุปกรณ์มีความน่าเช่ือถือและ

อุปกรณ์มีมาตรฐานเป็นไปตามขอ้กาํหนดของ

อุตสาหกรรม 

3. อุปกรณ์มีความความน่าเช่ือถือแต่ไม่

ครอบคลุมตามมาตรฐานอุตสาหกรรม 

1.

2. อุปกรณ์มีความน่าเช่ือถือแต่ไม่ตรงตาม

มาตรฐานท่ีกาํหนดไว ้

 คุณภาพของผลิตภณัฑไ์ม่ดี และ ไม่น่าพอใจ 

ไม่เหมาะสาํหรับอุตสาหกรรมระบบอติัโนมติั 
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ตาราง 3.2 ลาํดบัที ่2 คาํถามวจิยัและเกณฑก์ารใหค้ะแนน  
 

 

3. มีความ

คิดเห็นในเร่ือง

ของความการ

บริการหลงัการ

ขายอยา่งไร 
  

 

ศึกษาความพึง

พอใจของ

ผูบ้ริโภคใน

เร่ืองการบริการ

หลงัการขายต่อ

แบรนดเ์ลตา้, 

คู่แข่ง 

คําตอบจากการสัมภาษณ์จะแบ่งออกเป็น 5 

คะแนนคือ  

5. ผูใ้หบ้ริการมีความรู้ดา้นเทคนิคและการ

วนิิจฉยัปัญหายอดเยีย่ม เวลาในการตอบสนอง

ภายใน 1 วนั มีความพร้อมในการส่งมอบ

สินคา้ทนัที8 

8

4. ผูใ้หบ้ริการมีความรู้ดา้นเทคนิคและการ

วนิิจฉยัพอใช ้เวลาในการตอบสนอง 1-2 วนั มี

ความพร้อมในการส่งมอบสินคา้3-7 วนั 

3. ผูใ้หบ้ริการมีความรู้ดา้นเทคนิคและการ

วนิิจฉยัพอใชเ้วลาในการตอบสนอง 1-2 วนั 

ความพร้อมในการส่งมอบสินคา้ราวสาม

อาทิตย์8 

82. ผูใ้หบ้ริการมีความรู้ดา้นเทคนิคและการ

วนิิจฉยัพอใช ้เวลาในการตอบสนอง 3-7 วนั 

ความพร้อมในการส่งมอบสินคา้ราวสองเดือน8 

1. 

 

ผูใ้หบ้ริการมีความรู้ดา้นเทคนิคและการ

วนิิจฉยัไม่ดี  เวลาในการตอบสนอง ความ

พร้อมในการส่งมอบสินคา้มากกวา่สองเดือน

(รวบรวมขอ้มลูเชิงลึกเก่ียวกบัประเด็นท่ีไม่

เป็นท่ีพอใจ พร้อมเหตุผล) 

4. ผูจ้ดัจาํหน่าย

สินคา้แบรนด์

เดลตา้, คู่แข่งมี

ความพร้อมใน

การส่งมอบ

เพียงใด 

ศึกษาความพึง

พอใจของ

ผูบ้ริโภค ใน

ความพร้อมใน

การส่งมอบของ

ของบริษทั

เดลตา้, คู่แข่ง 

คําตอบจากการสัมภาษณ์จะแบ่งออกเป็น 5 

คะแนนคอื 

 

5. ผลิตภณัฑพ์ร้อมใชท้นัทีสาํหรับช้ินส่วน

ทัว่ไประยะเวลาส่งช้ินส่วนพิเศษน่าพึงพอใจ

อยา่งยิง่ 

 



5 

 

ตาราง 3.2 ลาํดบัที ่3 คาํถามวจิยัและเกณฑก์ารใหค้ะแนน  

  4. ผลิตภณัฑพ์ร้อมใชท้นัทีสาํหรับช้ินส่วน

ทัว่ไปไม่รอช้ินส่วนพเิศษนาน ไม่มีผลกระทบ

กบัโครงการท่ีทาํ8 

83. ความล่าชา้ในการส่งช้ินส่วนพิเศษแต่ยงั

จดัการได้8 

2. การส่งล่าชา้ทั้งช้ินส่วนทัว่ไปและพเิศษ 

ช้ินส่วนขาดแคลน หายาก 

 

1. ความล่าชา้เกิดข้ึนอยา่งเป็นระบบทุกคร้ังท่ี

ซัง่ซ้ือและนานเกินไป ยากท่ีจะทาํงานกบั

บริษทัเดลตา้, คู่แข่ง 

5. มีความ

คิดเห็นอยา่งไร

ในเร่ืองของ

ราคาสินคา้แบ

รนดเ์ดลตา้ 

ศึกษาความพึง

พอใจของ

ผูบ้ริโภค ใน

เร่ืองราคา 

ระหวา่งแบรนด์

เดลตา้,คู่แข่ง 

คําตอบจากการสัมภาษณ์จะแบ่งออกเป็น 5 

คะแนนคอื 

5. ราคาท่ีจ่ายตรงกบัคุณภาพท่ีจ่ายไปอยา่ง

สมบูรณ์แบบ 

8

4. อตัราส่วนราคา / คุณภาพดีราคา

สมเหตุสมผลสาํหรับส่ิงท่ีจ่ายไป 

3. ราคาค่อนขา้งแพง  

2. ราคาสูงมากทาํใหซ้ื้อสินคา้แบรนดเ์ดลตา้

ยาก8 

1. ราคาสูงจนไม่สามารถซ้ือสินคา้จากแบรนด์

เดลตา้, คู่แข่งได ้

ท่ีมา:จากการวิเคราะห์ 

 

3.2.3 ข้อมูลทุติยภูมิ (secondary data) 

ขอ้มูลทุติยภูมิ (secondary data) คือขอ้มูลที่ไดจ้ากการวิเคราะห์กลยุทธ์ของคู่แข่งและ

กิจกรรมทางธุรกิจในการทาํงานแต่ละวนั ผูศึ้กษาใชข้่าวและขอ้มูลของคู่แข่งตามแหล่งขอ้มูลทัว่ไป

เป็นแหล่งขอ้มูล โดยทาํการเก็บขอ้มูลจากเว็บไซต์ โดยเน้ือหาข่าวจะตอ้งเกี่ยวกบักลยุทธ์ระดบั
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องค์กรและกลยุทธ์การแข่งขนั  รวมถึงการเก็บขอ้มูลจากแบบสัมภาษณ์ขอ้มูลของคู่แข่งทีไ่ดจ้าก

ตวัแทนจาํหน่ายหรือลูกคา้ 

 

 

3.3 การวเิคราะห์ข้อมูล 

ในการวิเตราะขอ้มูล เพื่อวางกลยทุธ์การแข่งขนั คร้ังน้ี จะใช้วิธีวิเคราะห์เชิงพรรณนา 

(Descriptive Analysis) โดยจะทาํการศึกษาถึงปัญหาและปัจจยัที่มีผลต่อธุรกิจดว้ย PESTEL และ 

Five Force Model วเิคราะห์สภาพแวดลอ้มในอุตสาหกรรม ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีทาํใหเ้ห็นโอกาสและ

อุปสรรคของธุรกิจ  

สุดทา้ยน้ีผูศึ้กษาจะใชข้อ้มูลที่ไดจ้ากการศึกษาวิเคราะห์ปัญหาดว้ยดว้ย PESTEL  และ 

Five Force Model มาทาํการวิเคราะห์ความสามารถในการแข่งขนัและโอกาสในการพฒันาธุรกิจ

อุปกรณ์ระบบอตัโนมติัดว้ย SWOT Analysis  

 

 

3.4 ขอบเขตของการวจิยั  

ในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นงานวจิยัเชิงคุณภาพโดยมีขอบเขตดงัน้ี 

1. 7

ในการวิจยัเคร้ังน้ีผูศึ้กษาได้กาํหนดผูใ้ห้สัมภาษณ์เชิงลึกในกลุ่มผูใ้ช้อุปกรณ์ระบบ

อตัโนมติั ในกลุ่มธุรกิจดงัต่อไปน้ี 

ขอบเขตดา้นกลุ่มตวัอยา่ง  

1.1 ผูผ้ลิตเคร่ืองจกัรในโรงงาน (Original equipment machine maker, OEM) 

1.2 บริษัทผู ้ให้บริการออกแบบและติดตั้ งอุปกรณ์ระบบอัตโนมัติในโรงงาน

อุตสาหกรรมท่ีผลิตสินคา้ (System Integrator, SI) 

1.3 โรงงานอุตสาหกรรมการผลิตสินคา้ที่มีการใช้งานอุปกรณ์ระบบอตัโนมติั (End 

user) 

1.4 ตวัแทนจาํหน่ายอุปกรณ์อตัโนมติัแบรนดเ์ดลตา้ 

ดงันั้น  ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์จะไม่ครอบคลุมถึงความคิดเห็นในกลุ่มธุรกิจอ่ืนท่ี

ใชอุ้ปกรณ์อตัโนมติั เช่น โรงไฟฟ้า โรงกลัน่นํ้ามนั แท่นขดุเจาะนํ้ามนัและก๊าซธรรมชาติ  ทาํให ้

ขอ้มูลท่ีไดไ้ม่สอดคลอ้งกบัความเป็นจริงเม่ือมองในมุมธุรกิจอ่ืนท่ีใชอุ้ปกรณ์อตัโนมติัเช่นกนั 

 

2. 7ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
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การศึกษาคร้ังน้ีมุ่งศึกษาและออกแบบกลยุทธ์ที่ใช้ในการสร้างความไดเ้ปรียบในการ

แข่งขนัของอุปกรณ์ระบบอตัโนมติัของบริษทัเดลตา้ อิเลคทรอนิกส์ จาํกดั มหาชน อีกทั้งกล

ยทุธ์ทีอ่อกแบบในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิเคราะห์สําหรับธุรกิจตวัแทนจาํหน่ายอุปกรณ์ระบบ

อตัโนมติัในอุตสาหกรรม และไม่ครอบคลุมถึงธุรกิจประเภทอ่ืน 

3. 7

ระยะเวลาในการดาํเนินการวจิยั ตั้งแต่เดือน มิถุนายน พ.ศ.2562 ถึง ตุลาคม พ.ศ. 2562 

ขอบเขตดา้นเวลา 

4. สรุปผลการดาํเนินงานเร่ืองจริยธรรมการวจิยั 

 จากการร่างแผนงานการทาํวิจยัเพือ่ขอจริยธรรมรับรองในการทาํวิจยัเป็นไปอย่าง

ถูกตอ้งและไม่ผิดต่อจรรยาบรรณใดใดของสังคมซ่ึงใบรับรองดา้นล่างนีเป็นการแสดงถึงแผนการ

ดําเนินงานในเร่ืองการศึกษากลยุทธ์การพัฒนาตัวแทนจําหน่ายอุปกรณ์ระบบอัตโนมัติ ใน

อุตสาหกรรมนั้นผา่นการรับรองดา้นจริยธรรมจากมหาวทิยาลยัมหิดล 
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บทที ่4 

ผลการศึกษา 

 
 

แหล่งขอ้มูลออกเป็น 2 ประเภท (1) ขอ้มูลทุติยภูมิ (secondary data) คือขอ้มูลท่ีไดจ้าก

การวเิคราะห์กลยทุธ์ของคู่แข่งและกิจกรรมทางธุรกิจในแต่ละวนั ผูศึ้กษาใชข้่าวและขอ้มูลของคู่แข่ง

ตามแหล่งขอ้มูลทัว่ไปเป็นแหล่งขอ้มูล โดยเน้ือหาจะตอ้งเกี่ยวกบักลยุทธ์การแข่งขนั รูปแบบของ

การทาํธุรกิจ รวมถึงการเก็บขอ้มูลจากแบบสัมภาษณ์ขอ้มูลของคู่แข่งที่ไดจ้ากตวัแทนจาํหน่ายหรือ

ลูกคา้คือ (2) ขอ้มูลปฐมภูมิ(primary data) เป็นขอ้มูลพื้นฐานที่ไดเ้ก็บรวบรวมข้ึนในเบ้ืองตน้จาก 

ผูว้จิยัทาํการเก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก (Dept Interview) พร้อมทั้งจดบนัทึกและบนัทึกเสียง

จากผูเ้ช่ียวชาญในแวดวงธุรกิจอุปกรณ์ระบบอตัโนมติัในอุตสาหกรรม 

 

 

4.1 ข้อมูลทุตยิภูม ิ

 

4.1.1 วเิคราะห์ปัจจัยแวดล้อม โดยวธีิPESTL Analysis 

4.1.1.1 มิติดา้นการเมือง(Political component) 

“ไทยแลนด์ 4.0” เป็นวิสัยทศัน์เชิงนโยบายการพฒันาเศรษฐกิจของ

ประเทศไทย เป็นการปรับเปลี่ยนโครงสร้างเศรษฐกิจจาก Labor economics ไปสู่ Value-Based 

Economy จึงจาํเป็นที่จะตอ้งปฏิรูปโครงสร้างทางเศรษฐกิจ โดยมีการเปลี่ยนแปลงดงัน้ีคือ (1) 

เปลี่ยนจากการผลิตสินค้าโดยเน้นที่จาํนวนเป็นหลกั เป็นการผลิตสินคา้เชิงนวตักรรม และ (2) 

เปล่ียนจากการเนน้ภาคการผลิตสินคา้ไปสู่การเนน้ภาคบริการมากข้ึน  

4.1.1.2 มิติดา้นเศรษฐกิจ (Economic Component: E) 

จากภาวะเศรษฐกิจโลกท่ียงัคงเปราะบาง ความซบเซาทางเศรษฐกิจใน

ประเทศแถบยโูรโซนและภาวะเงินฝืดอย่างยาวนานในญ่ีปุ่น จึงมีแนวโนม้วา่การลงทุนจะมุ่งไปยงั

ประเทศท่ีเป็นตลาดเกิดใหม่ โดยเฉพาะในเอเชีย (Emerging Asia) เช่น จีน อินเดีย และประเทศใน

กลุ่มเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้เน่ืองจากเป็นแหล่งทรัพยากรและแรงงานที่สําคญั มีประชากรจานวน
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มาก และมีการขยายตวัของเมืองอยา่งรวดเร็ว โดยเฉพาะประเทศไทย มีการการลงทุนดา้นโครงสร้าง

พื้นฐานเพื่อยกระดบัความเป็นอยูข่องประชาชนในประเทศและรองรับการลงทุนจากต่างประเทศ 

4.1.1.3 มิติดา้นสังคมและวฒันธรรม (Socio-cultural Component: S) 

การเปล่ียนแปลงของประชากรและการเขา้สู่สังคมผูสู้งอายุ ซ่ึงจะมีผลให้

เกิดการขาดแคลนประชากร วยัแรงงานในอนาคต และส่งผลกระทบอย่างรุนแรงต่อการสร้างขีด

ความสามารถในการแข่งขนัของประเทศ จะเป็นแรงผลกัดนัให้เกิดการยา้ยถ่ินฐานของประชากร

ชนบทและเมือง และระหว่างประเทศ ในลกัษณะของการเคลื่อนยา้ยแรงงานจากต่างประเทศ ทั้ง

แรงงานไร้ฝีมือและแรงงานท่ีเป็นทกัษะฝีมือสูงหรือมีความเช่ียวชาญเขา้มาในประเทศไทย 

4.1.1.4 มิติดา้นเทคโนโลย(ีTechnological Component: T) 

การปฏิวติัอุตสาหกรรมคร้ังที่ 4 หรือ Industry 4.0 คือ การนาํเทคโนโลยี

ดิจิทลัและอินเทอร์เน็ตมาใชใ้นการผลิตสินคา้ สามารถผลิตสินคา้ไดห้ลากหลายตามความตอ้งการ

เฉพาะของผูบ้ริโภคแต่ละราย เป็นการพฒันาจนถึงเคร่ืองจกัรสามารถส่ือสารกนัเองได้ ส่งขอ้มูล

ระหว่างกนัได้ ส่ิงน้ีคือส่ิงที่นาํมาสู่การมีประสิทธิภาพที่ใช้แรงงานน้อยลง ใช้อุปกรณ์เคร่ืองจกัร

ต่างๆ ท่ีมีความแม่นยาํมากข้ึน วสัดุท่ีใชจึ้งมีความพิเศษมากข้ึน ประสิทธิภาพสูงข้ึน และใชป้ริมาณท่ี

นอ้ยลง นอกจากน้ี “Industry 4.0” ยงัถือวา่เป็นแนวคิดใหม่ท่ีเป็นเสมือนการปฏิรูปอุตสาหกรรมคร้ัง

ใหม่ล่าสุด ทีมี่จุดเด่น คือ การพฒันาเทคโนโลยีส่ือสารกบัเคร่ืองจกัร และระบบการผลิตในลกัษณะ 

industrial automation เพื่อผลิตสินคา้ตามความตอ้งการทีห่ลากหลายของผูบ้ริโภค แต่ยงัรักษา

ประสิทธิภาพ การผลิตท่ีสูง โดยใชเ้ทคโนโลยีท่ีทนัสมยัมาประยุกตใ์ชใ้นการผลิต เช่น 3D Printing, 

Augmented reality, Big data and analytics, Autonomous Robots, Simulation, Horizontal and 

vertical system integration, Smart Factor, Cybersecurity, The Cloud เป็นตน้ 

4.1.1.5 มิติดา้นกฎหมาย(Legal Component: L) 

การพฒันาพื้นที่ทางเศรษฐกิจใหม่ โดยอาศยัการพฒันาระบบโครงสร้าง

พื้นฐาน การพฒันาเมือง เพื ่อดึงดูดนักลงทุนในพื้นที่พิเศษในสามจงัหวดัภาคตะวนัออก ได้แก่ 

ชลบุรี ระยอง และฉะเชิงเทรา ดว้ยความหวงัที่ว่าจะส่งเสริมศกัยภาพดา้นการแข่งขนัของประเทศ 

ดว้ยการส่งเสริมกระบวนการผลิตสินคา้และบริการที่ใชเ้ทคโนโลยีระดบัสูง ดว้ยเหตุน้ีจึงไดมี้การ

ออกพ.ร.บ.เขตพัฒนาพิเศษภาคตะวนัออก เพือ่ดึงดูดนักลงทุนจากต่างประเทศโดยให้สิทธิ

ประโยชน์ดงัต่อไปน้ี  

 

(1) ยกเวน้ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคลสําหรับบางกิจกรรมไดน้านสูงสุด 13 ปี (อาศยัอาํนาจ

ตาม พ.ร.บ. ส่งเสริมการลงทุน) 
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(2) ยกเวน้อากรขาเขา้สาํหรับ เคร่ืองจกัร วตัถุดิบ ที่นาํ เขา้มาผลิตเพื่อส่งออก และของ

ท่ีนาํเขา้มา เพื่อการวจิยัและพฒันา 

(3) เงินสนับสนุนค่าใช้จ่ายในการลงทุนการวิจยั และพฒันาการส่งเสริมนวตักรรม

หรือการพฒันาบุคลากรเฉพาะดา้นของกิจการในอุตสาหกรรมเป้าหมาย 

 

4.1.2 วเิคราะห์การแข่งขันอุตสาหกรรมโดยใช้ 5 Forces 

4.1.2.1 การแข่งขนัของธุรกิจภายในอุตสาหกรรม (Competition in the 

industry) 

ในประเทศไทยนั้น ผูเ้ล่นที่เขา้มาตั้งบริษทัจดัจาํหน่ายอุปกรณ์อตัโนมติั

เองนั้นมีจาํนวนน้อยมาก ส่วนใหญ่มกัจดัจาํหน่ายผ่านตวัแทนจาํหน่าย(Distributor) ซ่ึงอุปกรณ์

อตัโนมติัแต่ละแบรนด์นั้นต่างก็มีลูกคา้ประจาํที่ใช้งานอยู ่โดยพฤติกรรมของลูกคา้มกัจะไม่เปล่ียน

แบรนดเ์น่ืองจากมีตน้ทุนในการเปล่ียนแบรนดสู์ง ( high switching cost) 

4.1.2.2 การเขา้มาของผูเ้ล่นหนา้ใหม่ (Threats of New Entrants) 

การเขา้มาของผูเ้ล่นหน้าใหม่ สร้างแรงกดดันผ่านกลยุทธ์การกาํหนด

ราคาที่ต ํ่ากว่าราคาทอ้งตลาดและการให้ขอ้เสนอต่างๆแก่ลูกคา้ อีกทั้งผูเ้ล่นระดบับนไดใ้ห้ความ

สนใจออกผลิตภณัฑ์ใหม่เพือ่แย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาดกบัเดลตา้โดยตรง เดลตา้จึงตอ้งจดัการ

กบัความทา้ทายเหล่าน้ีทั้งหมดและกาํจดัอุปสรรคอยา่งมีประสิทธิภาพเพือ่ปกป้องความไดเ้ปรียบใน

การแข่งขนั 

4.1.2.3 อาํนาจต่อรองของผูผ้ลิต ผูจ้ดัหาวตัถุดิบ (Bargaining power of 

supplier) 

โรงงานของเดลตา้มี 37 แห่งทัว่โลก ดงันั้นจึงมีอาํนาจสูงในการต่อรอง

ในการจดัหาวตัถุดิบเพื่อนาํมาประกอบเป็นสินคา้ประเภทอุปกรณ์อตัโนมติั 

4.1.2.4 อาํนาจต่อรองของลูกคา้ (Bargaining power of customer) 

ถึงแม้ว่าคู่แข่งแบรนด์สินค้าอุปกรณ์อัตโนมัติจะมีสูงและลูกค้ามี

ทางเลือกที่หลากหลาย แต่แบรนด์จากญ่ีปุ่นหนือจากยุโรปต่างก็มีราคาสูงกวา่ ทาํให้ลูกคา้หลายราย

เปล่ียนมาใชอุ้ปกรณ์อตัโนมติัจากเดลตา้ ซ่ึงมีเทคโนโลยท่ีีเทียบเท่าและราคาตํ่ากวา่ 

4.1.2.5 ภยัจากสินคา้หรือบริการทดแทน (Threat of substitute products 

or services) 
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ถึงแมว้่าสินคา้ประเภทอุปกรณ์อตัโนมติัโดยส่วนใหญ่จะทดแทนกนัได ้

แต่การที่จะใช้สินคา้ประเภทน้ีจะตอ้งอาศยัประสบการณ์ และทกัษะของลูกคา้ ดงันั้นจึงไม่ง่ายนกั

หากลูกคา้ตั้งใจจะเปล่ียนแบรนดเ์น่ืองจากมีตน้ทุนในการเปล่ียนแบรนดสู์ง ( high switching cost) 

 

4.1.3 วเิคราะห์ภาพรวมตลาดสินค้าระบบอตัโนมัติในอุตสาหกรรม 

Frost & Sullivan, 2016 ได้ประเมินว่า มูลค่าของตลาดสินคา้ระบบอตัโนมติัใน

อุตสาหกรรม มีมูลค่าอยูร่าวสองร้อยสามสิบห้าลา้นเหรียญสหรัฐต่อปีและจะเพื่มสูงข้ึนเป็นราวสอง

ร้อยหกสิบสองลา้นเหรียญโดยมีอตัตราการเติบโต (CAGR) ราว ห้าเปอร์เซนตต่์อปี ดงัท่ีแสดงใน

ภาพ 4.1 

 

 
ภาพที ่4.1 มูลค่าตลาดสินคา้ระบบอตัโนมติัในประเทศไทย 

ท่ีมา: Frost & Sullivan, 2016 

 

ความต้องการสินค้ากลุ่มอุปกรณ์ระบบอตัโนมติัในอุตสาหกรรมมีสัดส่วนอยู่ใน

ภาคอุตสาหกรรมการผลิตในธุรกิจประเภทต่างๆ ภาพ 4.2  แสดงถึงสัดส่วนการใช้สินคา้กลุ่ม

อุปกรณ์ระบบอตัโนมติัในอุตสาหกรรมโดยมีอตัราส่วนดงัน้ี ธุรกิจผลิตนํ้ ามนัเช้ือเพลิงและก๊าซ

ธรรมชาติ (20%) ธุรกิจผลิตเคมีภณัฑ์ (20%) ธุรกิจผลิตไฟฟ้า (14%) ตามลาํดบั ที่เหลือเป็น

อุตสาหกรรมผลิตรถยนต ์(11%)  อุตสาหกรรมอาหาร (11%) และอ่ืนๆ (24%) 
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ภาพ 4.2 สัดส่วนการใชสิ้นคา้กลุ่มอุปกรณ์ระบบอตัโนมติัแบ่งตามภาคการผลิตในอุตสาหกรรมภาค

ของประเทศไทยในปี 2016 

ท่ีมา: Delta Electronics (Thailand) PCL, 2016 

 

สินคา้กลุ่มอุปกรณ์ระบบอตัโนมติัในอุตสาหกรรมท่ีจาํหน่ายอยูใ่นตลาดแบ่งออกเป็น

อุปกรณ์ประเภทต่างๆ ข้ึนอยู่กบัความตอ้งการของงานที่ออกแบบมาเพือ่แกไ้ขปัญหาในการผลิต 

สัดส่วนของอุปกรณ์ที่ใชใ้นระบบอตัโนมติัแบ่งออกเป็นหลายชนิด เม่ือพิจารณาจากภาพ 4.4 จะ

ทราบว่า อุปกรณ์ชนิดที่มีสัดส่วนสูงที่สุดสองลาํดบัแรกคือ อุปกรณ์ ดิสทรีบิว คอนโทรล ซิสเต็ม 

(32%) ซ่ึงถูกใช้อย่างแพร่หลายในอุตสาหกรรมการผลิตธุรกิจกลุ่ม นํ้ ามันเช้ือเพลิงและก๊าซ

ธรรมชาติ เคมีภณัฑ ์ผลิตไฟฟ้า ส่วนอุปกรณ์ในกลุ่ม โปรแกรมเมเบิล ลอจิก คอนโทรลเลอร์ (27%) 

จะถูกใชใ้นอุตสาหกรรมผลิตรถยนต ์อาหาร และอ่ืนๆ  
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ภาพ 4.3 สัดส่วนการใชอุ้ปกรณ์ระบบอตัโนมติัแบ่งตามชนิดของอุปกรณ์ ของประเทศไทยในปี 2016 

ท่ีมา: Delta Electronics (Thailand) PCL, 2016 

 

จากการศึกษายงัพบส่ิงท่ีตอ้งคาํนึงถึงในการทาํธุรกิจอุปกรณ์ระบบอตัโนมติั ใน

ประเทศไทย ไดข้อ้มูลออกมาไดด้งัตาราง 4.1  

 

ตาราง 4.1 ความสาํคญัของแต่ละปัจจยัท่ีมีผลต่อความสาํเร็จของธุรกิจในอุตสาหกรรมแต่ละประเภท 

ท่ีมา: Delta Electronics (Thailand) PCL, 2016 

          ปัจจยัสาํคญั 

 

อุตสาหกรรม 

ช่ือเสียง

ของสินคา้ 

คุณภาพของ

อุปกรณ์ 

บริการหลงั

การขาย 

ความพร้อม

ในการส่งมอบ

สินคา้ 

ราคาของ

อุปกรณ์ 

อิเลค็ทรอนิกส์ 
     

อาหารและ

เคร่ืองด่ืม 
     

ยานยนต ์
     

โรงไฟฟ้า 
     

นํ้าและ นํ้าเสีย 
     

หมายเหตุ: 
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 ใหค้วามสาํคญัมากท่ีสุด,  ใหค้วามสาํคญัรองลงมา , ใหค้วามสาํคญัปานกลาง, ให้

ความสาํคญันอ้ย 

จากตาราง 4.1 สรุปไดว้า่ สําหรับอุตสาหกรรมอิเล็คทรอนิกส์นั้น ให้ความสําคญัมาก

ในการ ความพร้อมในการส่งมอบสินคา้และราคา ส่วนเร่ืองช่ือเสียงแทบจะไม่ให้ความสําคญั ใน

ส่วนของอุตสาหกรรมอาหารและเคร่ืองด่ืม ช่ือเสียงและราคาของแบรนด์อุปกรณ์มีความสําคญัมาก 

สําหรับอุตสาหกรรมยานยนต์นั้ นช่ือเสียงของผลิตภัณฑ์ บริการหลังการขายและคุณภาพมี

ความสําคญัมาก ผูใ้ชร้ะบบในอุตสาหกรรมโรงไฟฟ้าจะพิจารณาช่ือเสียงของผลิตภณัฑ์และราคาที่

แข่งขนัเป็นหลกั เน่ืองจากเป็นอุตสาหกรรมท่ีขบัเคล่ือนโดยรัฐบาล  อุตสาหกรรมโรงไฟฟ้านั้นไม่

ต่างกนัมากกบันํ้ าและนํ้ าเสีย เน่ืองจากเป็นอุตสาหกรรมที่ขบัเคล่ือนโดยรัฐบาลเหมือนกนัหากแต่ 

คุณภาพของนํ้ าและไฟฟ้านั้นสําคญัยิ่งต่อผูบ้ริโภค ผูใ้ชร้ะบบในอุตสาหกรรมน้ีจะพิจารณาช่ือเสียง

และคุณภาพของอุปกรณ์เป็นหลกั เม่ือพิจารณาโดยรวมแลว้จะเห็นไดว้่าปัจจยัใดปัจจยัหน่ึงมีไดมี้

ความสาํคญัต่อความสาํเร็จของธุรกิจเสมอไปหากแต่ข้ึนอยูก่บัลกัษณะการดาํเนินงาน ความตอ้งการ 

วฒันธรรมในแต่ละอุตสาหกรรม 

 

4.1.4  ลกัษณะของการทาํธุรกจิอุปกรณ์อตัโนมัติในประเทศไทย 

จากการศึกษาขอ้มูลท่ีไดจ้ากบริษทัคู่แข่งและเปรียบเทียบกบับริษทัเดลตา้ จะเห็นไดว้า่

แต่ละบริษทัมีโครงสร้างธุรกิจที่แตกต่างกนั โดยบริษทัคู่แข่ง A และ บริษทัคู่แข่ง Bขายสินคา้ให้

เฉพาะตวัแทนจาํหน่าย และมีตวัแทนจาํหน่ายมากกว่า 1 บริษทั ส่วนบริษทัคู่แข่ง C จะมีบริษทั

ตวัแทนจาํหน่ายเพียงรายเดียว จะเห็นวา่ โครงสร้างธุรกิจของบริษทัเดลตา้ค่อนขา้งยืดหยุน่กวา่คู่แข่ง

คือ บริษทัเดลตา้ไม่มีขอ้จาํกดัในการเปิดรับตวัแทนจาํหน่าย สามารถเปิดเพื่มได้อีกเร่ือยๆ  และ

บริษทัเดลตา้ยงัขายตรงใหก้บัผูป้ระกอบเคร่ืองจกัร (OEMs) และผูใ้ช้ระบบ (End Users) อีกดว้ย 

บริษทัเดลตา้ยงัมีนโยบายแต่งตั้งผูป้ระกอบและพฒันาระบบ (System Integrators) หลาย ๆ รายเป็น

ตัวแทนจําหน่าย ทําให้บริษัทสามารถเข้าถึงและตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่าง

กวา้งขวาง นอกจากน้ี ทางองคก์รของเดลตา้จะมีส่วนร่วมในการแกปั้ญหากบัผูใ้ชท้ ั้งการสนบัสนุน

หลงัการขาย ช่วยแก้ปัญหาทางเทคนิค และการเจรจาต่อรองหรือการให้ราคาในบางกรณีกบัผูใ้ช้

ระบบ(End Users)โดยตรง ส่วนการจดัส่งสินคา้หรือการให้ความช่วยเหลือในรูปแบบอื่นยงัคง

บริหารจดัการโดยตวัแทนจาํหน่าย(Distributor)  
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คู่แข่ง A คู่แข่ง B   คู่แข่ง C   เดลตา้ 

       

 

 

ตวัแทนจาํหน่าย

(Distributor) 
  

ตวัแทนจาํหน่ายเพียงบริษทั

เดียว(Distributor) 
  

ผูป้ระกอบระบบ(System 

integrator)/ตวัแทนจาํหน่าย

(Distributor) 

 

 

 
  

 

  

  

 

  

      

  

 

        

 

ผูป้ระกอบ

และพฒันา

ระบบ

(System 

Integrator) 

ผูป้ระกอบ

เคร่ืองจกัร

(OEM) 
 

ผูป้ระกอบและพฒันาระบบ

(System Integrator)/ผู ้

ประกอบเคร่ืองจกัร(OEM) 
 

ผูป้ระกอบและพฒันา

ระบบ(System 

Integrator)/ผูป้ระกอบ

เคร่ืองจกัร(OEM) 

 

 

 

 

  

 

  

 

        

 

ผูใ้ชง้าน (End user) 

 

ผูใ้ชง้าน(End user) 

 

ผูใ้ชง้าน(End user)  

ภาพ 4.4 แผนผงัเปรียบเทียบโครงสร้างธุรกิจ ในการใชต้วัแทนจาํหน่าย 

ท่ีมา: จากการวิเคราะห์ 

 

ความสามารถในการเก็บรักษาฐานลูกคา้ เป็นอีกปัจจยัท่ีสาํคญัต่อธุรกิจ จึงปฎิเสธไม่ได้

วา่กลยทุธ์การลดราคาสินคา้ ยงัคงสามารถใชใ้นการรักษาฐานลูกคา้ได ้หากแต่ยงัมีอีกหลายวิธีที่ใช้

ในการรักษาลูกคา้เดิมโดยพิจารณาจากขนาดและความถ่ีในการซ้ืออุปกรณ์  

จากศึกษาขอ้มูลของบริษทัคู่แข่งพบว่า องค์กรคู่แข่งมีวิธีการในการรักษาฐานลูกคา้

โดยข้ึนอยูก่บัลกัษณะลูกคา้ หากเป็นลูกคา้ทีเ่ป็น ผูใ้ชร้ะบบ (End-users) ทางองค์กรจะให้ส่วนลด

ส่วนลด 30-40% สําหรับลูกคา้ขนาดใหญ่และลูกคา้ประจาํพื่อรักษาความสัมพนัธ์ ใหก้ ารฝึกอบรม

โดยไม่มีค่าใช้จ่าย ในขณะท่ีมีบริการการฝึกอบรมผลิตภณัฑ์โดยมีค่าใช้จ่ายที่สามารถเขา้ถึงได้

สาํหรับลูกคา้ขนาดเลก็และขนาดกลางอ่ืนๆ มีบริการหลงัการขายและให้ความช่วยเหลือดา้นเทคนิค

และขอ้มลูออนไลน์ 24 ชัว่โมงซ่ึงถือเป็นเร่ืองที่ขาดไม่ไดส้ําหรับผูใ้ชร้ะบบอติัโนมติัในโรงงานการ

ผลิต อีกทั้งยงัแนะนาํผูป้ระกอบและพฒันาระบบ (system integrators) ทีท่างแบรนด์คู่แข่งที่เป็น



9 

 

พนัธมิตรดว้ยให้ลูกคา้เพือ่ความสะดวกในการคดัสรรคุณภาพและราคาของผูป้ระกอบและพฒันา

ระบบ  

หากเป็นลูกคา้ที่เป็นผูป้ระกอบและพฒันาระบบ (System Integrators) โดยส่วนใหญ่

ทางองคก์รคู่แข่งจะใหส่้วนลดส่วนลดใหก้บั ผูป้ระกอบและพฒันาระบบ (System Integrators) หรือ 

ผูป้ระกอบเคร่ืองจกัร (OEM ) ข้ึนอยู่กบัมูลค่าการสั่งซ้ือและขนาดของโครงการ และมีการให้

ส่วนลดสูงสุดถึง 50%  หากเป็นโครงการขนาดใหญ่เพราะปริมาณการซ้ือสินค้าอุปกรณ์ย่อมมี

จาํนวนมากตามขนาดของโครงการเช่นกัน หากเป็นผูป้ระกอบและพฒันาระบบหรือผูป้ระกอบ

เคร่ืองจกัรท่ีเป็นพนัธมิตรกับทางองค์กรคู่แข่ง จะได้รับการฝึกอบรมและได้รับการรับรองจาก

องค์กรค่แข่งตามมาตรฐานสากลเพือ่ใช้เป็นหลกัฐานอา้งอิงสร้างความมัน่ใจต่อผูใ้ช้ระบบ (End-

users) 

บริษทัเดลตา้จะมุ่งเน้นไปที่ลูกคา้รายใหญ่เป็นหลกั การฝึกอบรมผลิตภณัฑ์โดยไม่มี

ค่าใชจ่้ายมีใหเ้ฉพาะกบัลูกคา้ขนาดใหญ่ ขอ้มูลในตาราง 4.2 แสดงการเปรียบเทียบลกัษณะการดูแล

ลูกคา้ของแต่ละบริษทั คู่แข่ง A ค่อนขา้งโดดเด่นในเร่ืองของการลงทุนกบัการบริการหลงัการขายท่ี

มีศูนยช่์วยเหลือบริการเคลื่อนที่ และมีอุปกรณ์เพียบพร้อม รวมถึงผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะด้านเพื่อให้

ขอ้มูลกบัลูกคา้ และบริการช่วยเหลือลูกคา้หลงัการขายในสถานที่ของลูกคา้  ส่วนบริษทัเดลตา้และ

คู่แข่ง B ใหค้วามสาํคญัในเร่ืองราคาและของแถมในการดึงดูดลูกคา้ 

ตาราง 4.2 กลยทุธ์ทางการใหก้ารบริการของบริษทัเดลตา้และคู่แข่ง 
 

    การดูแล 

             ลูกคา้ 

 

 

บริษทั 

บริการก่อนการขาย บริการหลงัการขาย 

การลด

ราคา 
อุปกรณ์

ของแถม 

ช่วยเหลือดว้ย

อุปกรณ์ของ

บริษทัในสถานท่ี 

ช่วยเหลือ

ทาง

โทรศพัท ์

อบรม

ฟรี 

เดลตา้ ✓ ✓ X X X 
คู่แข่ง A ✓ X ✓ ✓ X 
คู่แข่ง B ✓ ✓ X X X 
คู่แข่ง C ✓ X X ✓ X 

ท่ีมา: จากการวิเคราะห์ 

 

4.1.5 วเิคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน SWOT ANALYSIS 
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จากการวิเคราะห์ตามตาราง 4.2 จะเห็นว่าราคาและความง่ายในการโปรแกรมและ

ประกอบอุปกรณ์เป็นปัจจยัหลกัท่ีสร้างความแตกต่างใหก้บัสินคา้แต่ละแบรนดด์งัน้ี 

ตาราง 4.3 ลาํดับที่1 จุดเด่นและจุดดอ้ยของแต่ละบริษทั 

แบรนด์   จุดเด่น จุดด้อย  
เดลตา้ - ราคาของสินคา้เดลตา้เหมาะสมกบัคุณภาพและเขา้ถึงได้

นอกจากน้ีเดลตา้มีช่ือเสียงในเร่ืองคุณภาพของระบบอติั

โนมติัท่ีตอ้งใช ้งานท่ีซบัซอ้นและขนาดใหญ่ อีกทั้งยงั

สามารถปรับขนาดของระบบใหเ้ขา้กบัขนาดของแต่ละ

โครงการไดง่้าย 

-  ซอฟตแ์วร์ของเดลตา้เป็นซอฟตแ์วรท่ีเปิดแหล่งท่ีมา (Open 

Source) และ ผูพ้ฒันาระบบ (System Integrator) ไม่

จาํเป็นตอ้งจ่ายค่าธรรมเนียมในการต่ออายหุรือแกไ้ข

โปรแกรม 

- เคร่ืองจกัรส่วนใหญ่ท่ีใชใ้นโรงงานอุตสาหกรรมของ

ไตห้วนัและจีนจะมี แบรนดเ์ดลตา้เป็นตวัเลือกหลกั 

เน่ืองจากตน้กาํเนิดของแบรนดม์าจากจีนและไตห้วนั 

อุปกรณ์ของเดลตา้

มีความซบัซอ้นใน

การติดตั้งเม่ือ

เช่ือมต่อเขา้กบั

ระบบเดิมท่ีมีอยู ่

 - มีตวัแทนจาํหน่าย(Distributor)อุปกรณ์เดลตา้และผู ้

ประกอบระบบ (System Integrator)ของเดลตา้อยา่ง

กวา้งขวางทาํใหเ้ดลตา้สามารถเขา้ถึงเครือข่ายลูกคา้ได้

ง่ายข้ึน 

 

คู่แข่ง A - ผูบ้ริโภครู้สึกคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายใหก้บัอุปกรณ์แบรนด์ A 

- คู่แข่ง A มีซอร์ฟแวร์ในการเขียนโปรแกรมท่ีเขา้ใจง่ายและ

ง่ายต่อการใชง้าน อีกทั้งยงัมีช่ือเสียงท่ีสะสมมายาวนาน

และมีประวติัของโครงการท่ีสาํเร็จมากมายโดยเฉพาะ

อยา่งยิง่ในอุตสาหกรรมอาหารและเคร่ืองด่ืม & ยานยนต ์

- ความพร้อมในการส่งมอบสินคา้ซ่ึงสามารถบริการจดั

อุปกรณ์อติัโนมติัส่งถึงมือลูกคา้ไดภ้ายในหน่ึงวนั 

- ทางสาํนกังานใหญ่ของบริษทัคู่แข่ง A มีการสร้าง

ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้เป็นอยา่งดีในดา้นการใหบ้ริการ 

- เน่ืองจากเป็นบริษทัท่ีใหญ่ คู่แข่ง A มีจาํนวนพนกังานมาก

 สินคา้อุปกรณ์อติั

โนมติัของคู่แข่ง A  

เหมาะกบัระบบ

อตัโนมติัขนาดเลก็

เล็กถึงกลาง แต่จะ

ไม่เหมาะกบัระบบ

ใหญ่เช่น

อุตสาหกรรม

นํ้ามนั 
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และเพียงพอท่ีจะสนองความตอ้งการใหลู้กคา้ทุกเม่ือ 

ตาราง 4.3 ลาํดับที่1 จุดเด่นและจุดดอ้ยของแต่ละบริษทั  

แบรนด์   จุดเด่น จุดด้อย  

คู่แข่ง B - ซอฟตแ์วร์ HMI SCADA ของคู่แข่ง  B มีช่ือเสียงมากใน

วงการอุตสาหกรรมนํ้ามนัและอุตสาหกรรมนํ้าเสีย ใน

เร่ืองของความง่ายในการเช่ือมต่อกบัอุปกรณ์อตัโนมติั

ต่างๆกบัทุกแบรนด ์อีกทั้งโปรแกรมของคู่แข่ง B มี

ความยดืหยุน่ในการปรับเปล่ียนใหต้รงตามความ

ตอ้งการของผูใ้ชร้ะบบ 

- ฝ่ายบริหารขององคก์รคู่แข่งใหค้วามร่วมมืออยา่งใกลชิ้ด

กบัตวัแทนจาํหน่ายเพื่อสร้างความเช่ือมัน่และไวใ้จใน

การทาํธุรกิจร่วมกนั 

อุปกรณ์อติัโนมติั

ของแบรนด ์B ถูก

ใชใ้นบางงาน

เท่านั้น เช่น 

ประหยดัพลงังาน  

 

คู่แข่ง C -  คู่แข่ง C  มีซอฟตแ์วร์ท่ีง่ายต่อการใชง้าน  ราคาค่อนขา้งแพง 

ท่ีมา: จากการวิเคราะห์ 

 

4.1.6  ประเมินความสามารถในการแข่งขัน 

เม่ือนาํขอ้มูลท่ีไดท้ั้งหมดขา้งตน้มาวเิคราะห์จุดแขง็ของคู่แข่งและจุดดอ้ยของเดลตา้ซ่ึง

เป็นปัจจยัหลกัที่บริษทัเดลตา้ควรพฒันาและปรับปรุงเพื่อให้ธุรกิจสําเร็จโดยรวมแลว้จะเห็นวา่ จุด

แข็งของสินคา้แบรนด์เดลตา้คือมีคุณภาพท่ีเยี่ยมยอดในราคาท่ีไม่สูง นอกจากน้ี ในการเลือกสินคา้ 

ส่วนใหญ่จะอิงจากแบรนดข์องอุปกรณ์ท่ีอยูใ่นระบบอตัโนมติัเดิมที่สร้างข้ึนไวแ้ลว้ก่อนหนา้น้ี หาก

เดลต้าสามารถทาํให้สินค้าของเดลต้าถูกนําไปใช้ในระบบแล้ว หลังจากนั้ นหากผูใ้ช้ระบบมี

โครงการขยายระบบอตัโนมติั โอกาสท่ีสินคา้แบรนดเ์ดลตา้จะไดรั้บเลือกในคร้ังต่อไปยอ่มมีสูง  

 

4.1.7 จุดแข็งของคู่แข่งทีม่ีต่อเดลต้ามากทีสุ่ด 

ระดบัความพร้อมในการส่งมอบของสินคา้และการบริการหลงัการขายจากบริษทัคู่แข่ง

นั้นสูงกว่าบริษทัเดลตา้ นอกเหนือจากคู่แข่งมีประวติัที่ดีในอุตสาหกรรมทีใ่ช้ระบบอตัโนมติัแล้ว 

แบรนด์ของคู่แข่งยงัเป็นที่รู้จกักนัดีในเร่ืองของผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพสูงและความสามารถที่สูงกว่า

ในเชิงเทคนิค อีกทั้งผูจ้ดัจาํหน่ายมีสินคา้ช้ินส่วนคงคลงัที่พร้อมขายให้ลูกคา้ในเวลาที่เร่งด่วนอีกทั้ง

บริษทัคู่แข่งยงัมีอุปกรณ์และเคร่ืองมือพร้อมในการสาธิตผลิตภณัฑ์และให้คาํแนะนาํทางเทคนิค

ตามท่ีลูกคา้ขอ 
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4.1.8 จุดอ่อนของเดลต้าคอืเร่ืองของช่ือเสียงของแบรนด์  

คาํใหส้ัมภาษณ์ของผูบ้ริหารท่านหน่ึงจากกลุ่มตวัอยา่งคือ “ ลูกค้าส่วนใหญ่ต้องการแบ

รนด์ของคู่แข่ง A ในการประกอบระบบเคร่ืองจักรทั้งหมดเน่ืองมาจากช่ือเสียงในอุตสาหกรรม และ

ผลงานทีผ่่านการพสูิจน์มาแล้วยาวนาน นอกเหนือจากราคาที่แข่งขันได้ การบริการหลังการขายและ

การให้ความรู้และแก้ปัญหาทางเทคนิคทีร่วดเร็ว รวมถึงความพร้อมในการส่งผลิตภัณฑ์  มี

ความสําคัญมากโดยเฉพาะในอุตสาหกรรมที่ใช้ระบบอัตโนมัตทีม่ีประสิทธิภาพ กุญแจสําคัญของ

ระบบเคร่ืองจักรคือความสามารถในการเดินเคร่ือง 24 ช่ัวโมง ทางโรงงานไม่สามารถยอมรับระบบที่

ล่มแม้แต่เพยีงเวลา 1 วนิาทซ่ึีงเป็นสาเหตุของความเสียหายทีม่หาศาล 

 

 

4.2 ข้อมูลปฐมภูมิ 

จากการสมัภาษณ์จากกลุ่มตวัอยา่งพบวา่ แบรนด์เดลตา้เป็นแบรนด์ท่ีค่อนขา้งใหม่เมื่อ

เทียบกับแบรนด์อื่นๆ ซ่ึงแบรนด์อ่ืนค่อนข้างได้เปรียบในเร่ืองของระยะเวลาที่สร้างชื่อเสียงที่

ยาวนานกวา่ เมือ่มีสินคา้ใหม่ทีถู่กผลิตข้ึน โอกาศที่ผูบ้ริโภคเลือกสินคา้ใหม่จากแบรนด์คู่แข่งท่ียอ่ม

มีสูงกวา่โอกาศท่ีเลือกสินคา้ใหม่จากแบรนดเ์ดลตา้ 

 

ผูว้จิยัไดท้าํการสรุปผลผลจากการสัมภาษณ์และแบ่งประเด็นในการวเิคราะห์ออกเป็น 

5 ส่วนดงัน้ี 

1 ช่ือเสียงของแบรนด ์

2 คุณภาพของอุปกรณ์อตัโนมติั 

3 ราคาของสินคา้ 

4 การบริการหลงัการขาย 

5 ความพร้อมในการส่งมอบอุปกรณ์ 

 

เกณฑก์ารใหค้ะแนนจะเรียงลาํดบัจาก 1 ถึง 5 คะแนน สามารถดูไดจ้ากตาราง 3.2 

คาํถามวจิยัและเกณฑก์ารใหค้ะแนน 
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ผูว้จิยัสรุปผลและเปรียบเทียบคะแนนเฉล่ียจาก 5 คะแนนท่ีไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่งท่ีได้

จากลูกคา้ผูใ้ชง้านในแต่ละปัจจยัดงัภาพ 4.5 
 

ภาพ 4.5 คะแนนเฉล่ียท่ีไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่งในแต่ละปัจจยั 

ท่ีมา: จากการสัมภาษณ์  

 

4.2.1 มุมมองต่อช่ือเสียง 

ช่ือเสียงของแบรนด์และองค์กรเป็นปัจจยัท่ีสําคญัอย่างหน่ึงต่อความสําเร็จในธุรกิจ

ระบบอัตโนมติั แบรนด์สินค้าบ่งบอกถึงการรับรู้ของผูบ้ริโภคเกี่ยวกับสินค้า ไม่ว่าจะเป็นการ

ใหบ้ริการลูกคา้ โฆษณาและโลโก ้ช่ือเสียงของแบรนดมี์ผลกระทบอยา่งยิง่ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

โดยเฉพาะการซ้ือขายแบบธุรกิจต่อธุรกิจ(B2B) 

ผลการใหค้ะแนนจากการสัมภาษณ์ของกลุ่มตวัอยา่ง คะแนนโดยเฉล่ียของบริษทัคู่แข่ง

ท่ีไดใ้นกรณีน้ีเป็น 4 และคะแนนโดยเฉล่ียของบริษทัเดลตา้เป็น 3 จาก 5 คะแนน 
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 จากความคิดเห็นของผูบ้ริโภค มกัเลือกตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีโดยคาํนึงถึงแบรนด์เป็น

หลกั จากการสัมภาษณ์พบวา่ แบรนด์เดลตา้อยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือเทียบช่ือเสียงระหวา่งแบรนด ์

เดลตา้กบัแบรนด์คู่แข่ง โดยแบรนด์ของคู่แข่งมีความแข็งแกร่งและเป็นท่ีรู้จกัมากกว่าโดยเฉพาะ    

แบรนด์จากญ่ีปุ่น แมว้า่เดลตา้จะมีช่ือเสียงในดา้นแบรนด์อุตสาหกรรม แต่ก็ไม่ไดเ้ป็นแบรนด์ยอด

นิยมในอุตสาหกรรมท่ีใชร้ะบบอตัโนมติัเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง 

 

4.2.2 ความคิดเห็นเร่ืองคุณภาพของอุปกรณ์ 

คะแนนโดยเฉล่ียในเร่ืองของคุณภาพของบริษทัคู่แข่งเป็น 3.25 และ คะแนนโดยเฉล่ีย

ของบริษทัเดลตา้เป็น 4 จาก 5 คะแนน 

หากเปรียบเทียบในเร่ืองของคุณภาพของอุปกรณ์ เน่ืองจากบริษทัเดลตา้มีโรงงานผลิต

อุปกรณ์อตัโนมติัเป็นของตนเองและสามารถควบคุมคุณภาพได้ทัว่ถึง อุปกรณ์อตัโนมติัแบรนด์

เดลต้าถือว่ามีคุณภาพดีกว่าคู่แข่งทัว่ไป ในส่วนของแบรนด์คู่แข่งนั้น แม้ว่ามีบางส่วนท่ีตอ้งพึ่ ง

โรงงานอ่ืนๆในการผลิตช้ินส่วน ทาํใหไ้ม่สามารถควบคุมคุณภาพไดดี้เม่ือเทียบกบัของเดลตา้ แต่ก็มี

คุณภาพดีพอควรและผลิตภณัฑ์ท่ีไดมี้ขนาดกะทดัรัด ลดพื้นที่ในการติดตั้งในโรงงานอุตสาหกรรม

ต่างๆ 

 

4.2.3 ความคดิเห็นเร่ืองราคาของสินค้า 

คะแนนโดยเฉล่ียของบริษทัคู่แข่งที่ไดจ้ากปัจจยัน้ีเป็น 3.5 และคะแนนโดยเฉล่ียของ

บริษทัเดลตา้เป็น 3.5 จาก 5 คะแนน 

หากเปรียบเทียบในเร่ืองของราคาแล้ว นอกจากตัวผลิตภัณฑ์ที ่มีคุณภาพดีแล้ว

ผลิตภณัฑข์องเดลตา้ถือวา่ราคาถูกเม่ือเทียบกบัแบรนดคู์่แข่งทัว่ไป 

 

4.2.4 ความคิดเห็นเร่ืองการบริการหลงัการขาย 

คะแนนโดยเฉล่ียของบริษทัคู่แข่งที่ไดจ้ากปัจจยัน้ีเป็น 4.5 และ คะแนนโดยเฉล่ียของ

บริษทัเดลตา้เป็น 3.5 จาก 5 คะแนน 

เน่ืองจากบริษทัคู่แข่งหลายแบรนด์ดาํเนินธุรกิจในประเทศไทยมาอย่างยาวนาน จึง

เรียนรู้และเข้าใจความต้องการของลูกค้าในกลุ่มอุตสาหกรรมเป็นอย่างดี อีกทั้งยงัมีการเพื่มขีด

ความสามารถอยา่งต่อเน่ือง แบรนด์คู่แข่งและตวัแทนจาํหน่ายต่างร่วมมือกนัตอบสนองการบริการ

หลงัการขายท่ีดีและรวดเร็วมาก โดยเฉพาะคู่แข่งจะมีผูเ้ช่ียวชาญทางเทคนิคท่ีพร้อมให้บริการในการ

แกไ้ขปัญหาทางเทคนิคใหลุ้ล่วงภายในวนัเดียว ส่วนทางบริษทัเดลตา้พึ่งมีการพฒันาองคก์รในเร่ือง
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การบริการหลงัการขายมาไดเ้พียงระยะเวลาไม่นาน แต่ทางเดลตา้ก็มีการบริการหลงัการขายที่ดีและ

การตอบสนองที่รวดเร็วเพียงพอที่ผูบ้ริโภคยอมรับได ้โดยใช้เวลาในการแกไ้ขปัญหาให้ลุล่วงใน

เวลาท่ีนอ้ยกว่า 5 วนั แต่อย่างไรก็ดีเมื่อเทียบกบับริษทัคู่แข่งโดยรวมแลว้ประสิทธิภาพและความ

รวดเร็วในการบริการยงัดอ้ยกวา่บริษทัคู่แข่งอยู ่ 

 

4.2.5 ความคิดเห็นเร่ืองความพร้อมในการส่งมอบอุปกรณ์ 

คะแนนโดยเฉลี่ยในการส่งมอบสินคา้ของบริษทัคู่แข่งที่ไดจ้ากปัจจยัน้ีเป็น 4.5 และ 

คะแนนโดยเฉล่ียของบริษทัเดลตา้เป็น 3.5 จาก 5 คะแนน 

ผลิตภณัฑ์มีความต้องการสูงในท้องตลาดอุตสาหกรรม ทางบริษัทผูจ้ ัดจําหน่าย

จาํเป็นตอ้งรักษาระดบัจาํนวนสินคา้คงคลงั โดยเฉพาะอยา่งยิง่ท่ีเป็นช้ินส่วนอะไหล่ เพื่อเตรียมความ

พร้อมให้กบัผูบ้ริโภค เน่ืองจากราคาของสินคา้ในอุตสาหกรรมการผลิตค่อนขา้งสูง ผูบ้ริโภคจึง

คาดหวงัต่อความพร้อมและการให้บริการค่อนขา้งสูงเช่นเดียวกนั ในกรณีน้ีตวัแทนจาํหน่ายของ

เดลตา้จะมีผลิตภณัฑค์่อนขา้งพร้อมสาํหรับลูกคา้ แต่ยงัไม่ครอบคลุม 

จะเห็นว่า ผูบ้ริโภครายใหญ่ส่วนใหญ่เลือกใช้อุปกรณ์ของบริษทัคู่แข่งโดยมองจาก

ช่ือเสียง ท่ีสําคญั ประวติัความสําเร็จ( Success story) ต่อลูกคา้รายอื่น เป็นอีกหน่ึงปัจจยัที่ตอกย ํ้า

ความมัน่ใจในการซ้ือ 

ผูป้ระกอบระบบ( System Integrator) มองวา่เดลตา้ยงัไม่มีประวติัความสําเร็จที่พิสูจน์

แลว้ในแง่ของประสิทธิภาพและผลตอบแทนจากการลงทุนผลิตภณัฑ์ระบบอตัโนมติัโดยใชเ้ดลตา้

เป็นหลกัในประเทศไทย นอกจากน้ี เดลตา้ยงัไม่มีลูกคา้ประจาํ (strategic customer)หรือขอ้บงัคบั

จากลูกคา้ในการใชอุ้ปกรณ์อตัโนมติัแบรนดเ์ดลตา้มาประกอบเป็นระบบอตัโนมติัอยา่งชดัเจน 

การเลือกอุปกรณ์อตัโนมติัเน่ืองจากความคุน้เคยต่อสัญชาติของผูใ้ห้บริการเป็นอีก

ปัจจยัหน่ึงในการเลือกซ้ือสินคา้ เช่นหากระบบเป็นระบบถูกออกแบบจากไตห้วนั โอกาสที่ผูบ้ริโภค

จะเลือกอุปกรณ์ระบบอตัโนมติัของเดลตา้ยอ่มมีสูงกวา่คู่แข่งท่ีเป็นแบรนดข์องประเทศอ่ืน 

 

4.2.6 คําสัมภาษณ์บางส่วนของผู้ให้สัมภาษณ์ 

จากการศึกษาจากขอ้มูลท่ีไดจ้ากผูใ้หส้ัมภาษณ์ ผูศึ้กษาเล็งเห็นวา่แมว้า่การตดัสินใจใน

การเลือกแบรนดอุ์ปกรณ์ส่วนใหญ่จะมาจากผูใ้ชร้ะบบ(End user) แต่ทางบริษทัสามารถโนม้นา้ว ให้

ลูกคา้ของเดลตา้ท่ีเป็นผูป้ระกอบระบบ(System Integrator) หรือผูผ้ลิตเคร่ืองจกัร (Machine maker)

เต็มใจเปลี่ยนเป็นแบรนด์ใหม่หากมีราคาท่ีตํ่าลงและคุณภาพทีดี่ข้ึน และด้วยเนื่องจากอุปกรณ์

อตัโนมติัตอ้งการผูที้่มีทกัษะในการเขียนโปรแกรมในการนาํไปประยุกต์ใช้ในงานต่างๆ ดงันั้น 
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ซอร์ฟแวร์ที่ออกแบบมาให้ง่ายในการพฒันาโปรแกรมในภายภาคหน้า เป็นปัจจยัอย่างหน่ึงท่ีผูซ้ื้อ

หนัมาสนใจ อีกทั้งยงัมีการสนบัสนุนทางเทคนิคที่รวดเร็วและชุดทดลอง(Demo) ของผลิตภณัฑ์ ก็

เป็นอีกปัจจยัหน่ึงในการเลือกใชผ้ลิตภณัฑจ์ากเดลตา้  

ผูศึ้กษาได้คัดคาํสัมภาษณ์บางส่วนของผูใ้ห้สัมภาษณ์ในกลุ่มลูกค้าผูใ้ช้งานความ

คิดเห็นในมิติต่างๆดงัต่อไปน้ี 

4.2.6.1 ดา้นราคาและคุณภาพ 

ลูกคา้ยนิดีท่ีจะจ่ายในราคาท่ีแพงข้ึน 10%-15% โดยประมาณ หากราคาท่ี

จ่ายไปนั้นแสดงใหเ้ห็นถึงคุณภาพท่ีดีข้ึน อุปกรณ์เม่ือใส่เขา้ไปทาํใหเ้กิดระบบอตัโนมติัมีเสถียรภาพ

และปลอดภยักวา่แบรนดท่ี์ลูกคา้ใชอ้ยู ่

ผูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านหน่ึงกล่าววา่  “ราคาไม่ใช่ปัจจัยในการตัดสินใจที่สําคัญที่สุดเสมอ

ไป เรายงัคงเต็มใจทีจ่ะเปลี่ยนแปลงและจ่ายเงินมากข้ึนสําหรับแบรนด์ใหม่ถ้ามีคุณภาพดีกว่า ” 

4.2.6.2 ความง่ายในการเขียนโปรแกรม 

ซอร์ฟแวร์ที่ง่ายต่อการเขียนและพฒันาเป็นประโยชน์อย่างมากต่อผู ้

ประกอบระบบ(System Integrator)ทั้งในดา้นเวลาและค่าใชจ่้าย ซอร์ฟแวร์ที่ใชง่้ายควรมี เทมเพลต

(Template)และส่วนต่างๆท่ีปรับแต่งไดง่้ายเพือ่ปรับให้เขา้กบัความตอ้งการทางธุรกิจ ในแง่การใช้

งาน การเขา้ถึงฟังก์ชัน่ที่ตอ้งการใช้ไดง่้าย เมื่อสร้างโปรแกรมเสร็จแลว้ก็สามารถพฒันาต่อไดง่้าย

จากโครงสร้างเดิม หากผูป้ระกอบระบบ(System Integrator)สามารถเขียนโปรแกรมของแบรนด์

ใหม่ไดง่้ายกวา่ และใชเ้วลานอ้ยกวา่การพฒันาระบบเดิม ผูป้ระกอบระบบจะมีการพิจารณาเปล่ียน

แบรนดสิ์นคา้เพือ่ลดเวลาและค่าใชจ่้ายในระยะยาว 

ผูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านหน่ึงกล่าวว่า  “ถ้าโปรแกรมเมอร์ผู้ เขียนโปรแกรมคนปัจจุบัน

ลาออกหรือโรงงานต้องการสร้างธุรกจิการผลิตใหม่ข้ึนมาโดยใช้ระบบใหม่ของแบรนด์ที่ไม่คุ้นเคย 

มันยากมากสําหรับองค์กรที่จะหาผู้ที่มีทักษะที่ต้องการในตลาด แบรนด์ใหม่สามารถแก้ไขปัญหาน้ี

ได้หรือไม่” 

4.2.6.3 การช่วยเหลือทางเทคนิค 

เมื่อเคร่ืองจกัรมีปัญหา ผูใ้ช้อุปกรณ์อตัโนมติัมีความจาํเป็นที่ได้รับการ

ช่วยเหลือทางเทคนิคอย่างเร็วที่สุดเพราะเมื่อเคร่ืองจกัรหยุดเพียง 1 วินาทีหมายถึงความเสียหาย

มหาศาลในการผลิตสินคา้ โดยทัว่ไปผูบ้ริโภคจะพิจารณาเปล่ียนแบรนด์สินคา้หากความช่วยเหลือ

ทางเทคนิคล่าชา้กวา่ 48 ชัว่โมง 

ผูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านหน่ึงกล่าววา่  “ความช่วยเหลือทางเทคนิคเป็นส่ิงสําคัญสําหรับเรา 

ความเสียหายจะเกดิขึ้นอย่างมหาศาลหากเคร่ืองจักรหยดุทาํงานระหว่างการผลิต” 
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4.2.6.4 ความพร้อมในการส่งมอบของผลิตภณัฑ์ 

การประกอบระบบอติัโนมติัมกัจะมีวนักาํหนดส่งที่ชดัเจน บริษทัส่วน

ใหญ่จะเก็บสินคา้คงคลงัเฉพาะสินคา้ที่ใชบ้่อย หากเป็นอุปกรณ์เฉพาะทางหรือช้ินส่วนพิเศษ ลูกคา้

จะตอ้งรอของนานกวา่หน่ึงสัปดาห์และอาจทาํให้ระบบสําเร็จล่าชา้ ซ่ึงลูกคา้จะพิจารณาเปล่ียนแบ

รนด์หากสินคา้เฉพาะทางของตนของแบรนด์ใหม่มีความพร้อมในการส่งมอบของมากกวา่ เพื่อลด

ระยะเวลาในการประกอบระบบ และไม่ตอ้งการเก็บสินคา้ดว้ยตนเอง 

 

4.2.7 คะแนนทีไ่ด้จากกลุ่มตัวอย่างทีไ่ด้จากตัวแทนจําหน่าย 

ผูว้ิจยัสรุปผลและเปรียบเทียบคะแนนเฉลี่ยจาก 5 คะแนนทีไ่ดจ้ากกลุ่มตวัอย่างที่ได้

จากลูกคา้ตวัแทนจาํหน่าย ในแต่ละปัจจยัดงัภาพ 4.6 

 
ภาพ 4.6 แผนภูมิใยแมงมุมขอ้มูลจากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง 

ท่ีมา: จากการสัมภาษณ์ 

4.2.7.1 มุมมองต่อช่ือเสียง 

ผลการให้คะแนนจากการสัมภาษณ์ของกลุ่มตวัอย่าง คะแนนโดยเฉลี่ย

ของบริษทัคู่แข่งท่ีไดใ้นกรณีน้ีเป็น 4 และคะแนนโดยเฉล่ียของบริษทัเดลตา้เป็น 4 จาก 5 คะแนน 
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จากความคิดเห็นในส่วนตวัแทนจาํหน่าย พบว่า แบรนด์เดลต้าอยู่ใน

ระดบัดียวกนัเม่ือเทียบกบัแบรนดคู์่แข่ง ทั้งช่ือเสียง และประวติัผลการดาํเนินงานท่ีผา่นมา 

4.2.7.2  ความคิดเห็นเร่ืองคุณภาพของอุปกรณ์ 

คะแนนโดยเฉลี่ยในเร่ืองของคุณภาพของบริษัทคู่แข่งเป็น 3.25 และ 

คะแนนโดยเฉล่ียของบริษทัเดลตา้เป็น 4 จาก 5 คะแนน 

ผูใ้ห้สัมภาษณ์รายหน่ึงไดใ้ห้ความเห็นว่า “ตั้งแต่นําอุปกรณ์อัตโนมัติแบ

รนด์เดลต้าวางจําหน่าย ยังไม่มีพนักงานขายรายงานกลับมาว่าสินค้าเสียหายในระหว่างที่ลูกค้าใช้

งาน” 

4.2.7.3 ความคิดเห็นเร่ืองราคาของสินคา้ 

คะแนนโดยเฉล่ียของบริษทัคู่แข่งท่ีไดจ้ากปัจจยัน้ีเป็น 3.25 และ คะแนน

โดยเฉล่ียของบริษทัเดลตา้เป็น 3.5 จาก 5 คะแนน 

ผลิตภณัฑ์ของเดลตา้ถือวา่ราคาถูกเมื่อเทียบกบัแบรนด์คู่แข่งทัว่ไป จาก

คาํสัมภาษณ์ผูจ้ ัดการฝ่ายขายได้ให้ความเห็น “ลูกค้ามักจะเลือกอุปกรณ์อัตโนมัติ ในกรณีที ่มี

งบประมาณทีจํ่ากัด โดยเฉพาะกลุ่มลูกค้าทีผ่ลิตเคร่ืองจักรขาย เนื่องจากต้องสู้ราคาแข่งกับผู้ผลิต

เคร่ืองจักรจากประเทศจีน ทําให้เราได้เปรียบในการปิดการขายกับลูกค้าในกลุ่มผู้ผลิตเคร่ืองจักร

ได้มาก” 

4.2.7.4 ความคิดเห็นเร่ืองการบริการหลงัการขาย 

คะแนนโดยเฉล่ียของบริษทัคู่แข่งที่ไดจ้ากปัจจยัน้ีเป็น 4.5 และ คะแนน

โดยเฉล่ียของบริษทัเดลตา้เป็น 3.5 จาก 5 คะแนน 

จากคาํสัมภาษณ์ผูอ้าํนวยการฝ่ายขายของตวัแทนจาํหน่ายไดใ้ห้ความเห็น

วา่ “บริษัทเราพึ่งได้เซ็นสัญญาเป็นตัวแทนจําหน่ายผลิตภัณฑ์ของเดลต้าพึ่งไม่นานมาน้ี ถึงแม้ว่ามี

ข้อดีตรงทีผ่ลิตภัณฑ์ของเดลต้าเหมาะกับฐานลูกค้าเดิมโดยที่ไม่ต้องหาใหม่ แต่ทีมงานของเรายัง

ต้องใช้เวลาในการทาํความเข้าใจเกีย่วกบัผลิตภัณฑ์ของเดลต้า เน่ืองจากทมีงานเราไม่มีประสบการณ์

ในการจําหน่ายสินค้าประเภทอุปกรณ์อัตโนมติัมาก่อน” 

4.2.7.5 ความคิดเห็นเร่ืองความพร้อมในการส่งมอบอุปกรณ์ 

คะแนนโดยเฉลี่ยในการส่งมอบสินคา้ของบริษทัคู่แข่งที่ไดจ้ากปัจจยัน้ี

เป็น 4.5 และ คะแนนโดยเฉล่ียของบริษทัเดลตา้เป็น 3.5 จาก 5 คะแนน 

ในมุมมองของตวัแทนจาํหน่ายพบวา่ ผลิตภณัฑจ์ากเดลตา้มีหลายรุ่นมาก 

จึงเป็นการยากที่จะสั่งมาเก็บไวใ้นคลงัสินคา้ให้ครบทุกรุ่น อีกทั้งพึ่งจดัจาํหน่ายสินคา้เดลตา้ไดไ้ม่
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นาน จึงยงัไม่สามารถวิเคราะห์จากประวติัได้ ดงันั้น สินคา้ที่มีอยู่ในตอนน้ีเกิดจากการวิเคราะห์

ความตอ้งการของตลาด ซ่ึงอาจไม่ตรงความตอ้งการของลูกคา้ 
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บทที ่5 

อภปิรายผลและข้อเสนอแนะเชิงกลยุทธ์ 
 

 
เน้ือหาในบทน้ีเป็นการสรุปผลเพื่อตอบสนองการศึกษาและอภิปรายในประเด็นต่างๆ

ในธุรกิจการจัดจําหน่ายอุปกรณ์อัตโนมัติรวมถึงข้อเสนอแนะในการสร้างกลกลยุทธ์และ

ขอ้เสนอแนะในการวจิยัคร้ังต่อไปรวมถึงขอ้จาํกดัในวานวจิยัฉบบัน้ี 

การอภิปรายและสรุปผลเป็นไปตามวตัถุประสงค์ในบทที ่1 ดังต่อไปนี ้

วัตถุประสงค์ข้อ 1: ศึกษาสถานการณ์ด้านการคา้และการตลาดในธุรกิจสินคา้กลุ่ม

อุปกรณ์ระบบอตัโนมติัในอุตสาหกรรม ในปัจจุบนัของประเทศไทย เร่ิมตั้งแต่การวิเคราะห์ปัจจยั

แวดลอ้ม ลกัษณะและวิธีการทาํธุรกิจ โอกาสและอุปสรรคของการทาํธุรกิจอุปกรณ์อตัโนมติั ว่ามี

การทาํธุรกิจอยา่งไร  

วัตถุประสงค์ข้อ 2: วิเคราะห์เปรียบเทียบความสามารถในการแข่งขนัของบริษัท 

เดลตา้ อิเลคทรอนิกส์ จาํกดั มหาชน ผ่านตวัแทนจาํหน่ายที่เป็นปัจจยัสําคญัในมิติต่างๆในการทาํ

ธุรกิจอุปกรณ์อตัโนมติั  

วตัถุประสงค์ข้อ 3: การวางกลยุทธ์เพือ่ลดช่องวา่งในมิติที่เสียเปรียบรวมถึงกลยุทธ์ใน

การทาํธุรกิจเพือ่สร้างความได้เปรียบรวมถึงกลยุทธ์ในการพฒันาตวัแทนจาํหน่ายเพือ่ให้ยงัคง

ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัในมิติท่ีสาํคญัในการทาํธุรกิจอุปกรณ์อตัโนมติั 

 

 

5.1 ผลจากการวิเคราะห์สถานการณ์ด้านการค้าและการตลาดในธุรกจิสินค้ากลุ่มอุปกรณ์

ระบบอตัโนมตัิในอตุสาหกรรม ในปัจจุบันของประเทศไทย  

ผูศึ้กษาพบว่า สินคา้ประเภทอุปกรณ์อตัโนมติัที่ใช้ในอุตสาหกรรมการผลิตมีความ

ต้องการเพื ่มข้ึนในแต่ละปี สาเหตุเนื่องจากสภาพปัจจัยภายนอกที่เอ้ืออาํนวย เช่น การปฏิวติั

อุตสาหกรรมคร้ังท่ีส่ี (Industry 4.0) ส่งผลใหผู้ผ้ลิตแต่ละรายตอ้งทาํการแข่งขนัในการผลิตสินคา้ให้

ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ในปริมาณที่จาํกดั อุปกรณ์อตัโนมติัคือหน่ึงในกลยุทธ์ที่ผูผ้ลิตได้

นาํมาใชใ้นการสร้างความไดเ้ปรียบในการผลิต ประโยชน์จากการใชอุ้ปกรณ์อตัโนมติัในการผลิตมี

หลายอย่าง เช่น ระบบอตัโนมติัไม่ตอ้งใช้คนงานในงานจบัวาง ประกบ หรือประกอบ (pick and 
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place)  งานที่ได้จากการผลิตอยู่ในมาตรฐาน ขอ้มูลทีไ่ด้จากระบบอตัโนมติัถูกนาํไปใช้ในการ

วเิคราะห์เพือ่วางแผนการบริหารจดัการห่วงโซ่อุปทาน (Supply Chain) ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมาก

ข้ึน รวมทั้งสินคา้ที่ได้จากการผลิตมีความหลากหลายและตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ ทั้งน้ี 

รัฐบาลยงัให้ความสําคญัโดยกาํหนดเป็นนโยบายที่เรียกวา่ “ไทยแลนด์ 4.0”ในมิติให้การสนบัสนุน

การผลิตอยา่งชาญฉลาด(Smart Manufacturing) ซ่ึงจาํเป็นอยา่งยิง่ท่ีจะตอ้งนาํเอาอุปกรณ์อตัโนมติัมา

ใช้ในการพัฒนาระบบอัตโนมัติ ทั้ งยงัให้สิทธิประโยชน์หลายๆด้านให้กับผู ้ผลิตในการนํา

เทคโนโลยแีละนวฒักรรมใหม่ในการผลิต 

 

 

5.2 ผลการวเิคราะห์การแข่งขนัอตุสาหกรรม  

จากการศึกษาพบว่า ลูกคา้ที่ใช้อุปกรณ์อตัโนมติัมกัไม่ค่อยเปลี่ยนไปใช้แบรนด์อื่น

เน่ืองจากมีตน้ทุนในการเปล่ียนแบรนดสู์ง ( high switching cost) อยา่งไรก็ดี ลูกคา้ยินยอมเปล่ียนแบ

รนดห์ากมีเทคโนโลยทีี่ดีกวา่หรือนวฒักรรมที่ใหม่กวา่ในราคาขายเท่าเดิมหรือตํ่ากวา่ที่เคยซ้ือและมี

บริการหลงัการขาย เช่น สอนการใช้งานอุปกรณ์ หรือบริการออกแบบและพฒันาระบบอตัโนมติั

ร่วมกนัในกลุ่มผูผ้ลิตเคร่ืองจกัรโดยไม่คิดค่าใชจ่้าย 

 

 

5.3 วิเคราะห์เปรียบเทียบความสามารถในการแข่งขันของบริษัท เดลต้าอิเลคทรอนิกส์ 

จํากดั มหาชน ผ่านตัวแทนจําหน่ายที่เป็นปัจจัยสําคัญในมิติต่างๆในการทําธุรกจิอุปกรณ์

อตัโนมตัิ 

 

5.3.1 ผลการวเิคราะห์ ลกัษณะของการทาํธุรกจิอุปกรณ์อตัโนมตัใินประเทศไทย  

ผูศึ้กษาพบว่า แบรนด์สินคา้อุปกรณ์อตัโนมติัส่วนใหญ่ มกัจะดาํเนินธุรกิจผ่านตวัแทนจาํหน่าย 

ทั้งน้ีมีขอ้ดีขอ้เสียแตกต่างกนัสามารถสรุปตามตาราง 5.1 
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ตาราง 5.1 เปรียบเทียบขอ้ดีขอ้เสียของการมีตวัแทนจาํหน่ายรายเดียวเทียบกบัหลายราย 
 

ประเภทตัวแทน ข้อดี ข้อเสีย 

ตวัแทนจาํหน่าย

รายเดียว 

ควบคุมราคาขายได ้มีกาํไรสูง หากไดต้วัแทนจาํน่ายไม่ดี 

จะส่งผลใหย้อดขายแบรนด์

สินคา้อุปกรณ์อตัโนมติั

ตกตํ่าอยา่งต่อเน่ือง และไม่

สามารถหาตวัแทนรายอ่ืน

ไดเ้น่ืองจากติดในขอ้

สญัญาท่ีกาํหนดใหมี้ไดแ้ค่

ตวัแทนจาํหน่ายรายเดียว 

ตวัแทนจาํหน่าย

หลายราย 

ตวัแทนจาํหน่ายหลายรายสามารถเขา้ถึงลูกคา้ได้

หลากหลายมากข้ึน ทาํใหมี้โอกาสขายสินคา้ได้

มากข้ึน 

ควบคุมราคาขายไม่ได ้มี

กรณีเสนอราคาให้ตํ่ากวา่

ตวัแทนจาํหน่ายรายอ่ืนเพื่อ

แยง่ลูกคา้อยูบ่่อยๆ 

ท่ีมา:จากการวิเคราะห์ 

 

ผลจากการวิเคราะห์ จะเห็นว่าการมีตวัแทนจาํหน่ายรายเดียวหรือหลายรายมีข้อดี

ข้อเสียแตกต่างกันไป กรณีน้ีผูศึ้กษาแนะนําให้แบรนด์เดลต้าเลือกการจดัจาํหน่ายผ่านตวัแทน

จาํหน่ายหลายราย เน่ืองจากแบรนดเ์ดลตา้เป็นผูเ้ล่นหนา้ใหม่ อีกทั้งองคก์รพึ่งจดัตั้งและพฒันาธุรกิจ

อุปกรณ์อตัโนมติัไดไ้ม่นาน และมีบุคลากรที่จาํกดั จึงมีความจาํเป็นที่ตอ้งอาศยัตวัแทนจาํหน่ายใน

การดาํเนินกิจกรรมต่างๆ ทั้งน้ี เดลตา้ควรจะต้องมีแผนพฒันาธุรกิจร่วมกันกับตวัแทนจาํหน่าย 

เพื่อใหต้วัแทนจาํหน่ายเขา้ใจในสินคา้อุปกรณ์อตัโนมติัและสามารถใหบ้ริการลูกคา้ได ้

 

5.3.2 วเิคราะห์ปัจจัยสําคัญในมิติต่างๆในการทาํธุรกจิอุปกรณ์อตัโนมตั ิ

ผูศึ้กษาไดท้าํการสรุปผลผลจากการสัมภาษณ์และแบ่งประเด็นในการวเิคราะห์ออกเป็น 5 ส่วนดงัน้ี 

1. ช่ือเสียงของแบรนด์ 

2. คุณภาพของอุปกรณ์อตัโนมติั 

3. ราคาของสินคา้ 

4. การบริการหลงัการขาย 

5. ความพร้อมในการส่งมอบอุปกรณ์ 
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จากการวเิคราะห์ สรุปไดว้า่ แบรนดสิ์นคา้อุปกรณ์อตัโนมติัเดลตา้ยงัเป็นรองคู่แข่งโดย

ลูกคา้ผูใ้ชง้านยงัมองวา่อุปกรณ์อตัโนมติัของแบรนด์คู่แข่งมีความน่าเช่ือถือและมีช่ือเสียงมากกว่า

รวมไปถึงลูกคา้มีความกงัวลใจในเร่ืองของระยะเวลาในการส่งมอบสินคา้และการใหบ้ริการหลงัการ

ขาย อยา่งไรก็ดี แบรนด์สินคา้อุปกรณ์อตัโนมติัของเดลตา้ยงัคงมีความไดเ้ปรียบในมิติดา้นคุณภาพ 

เทคโนโลยีและนวฒักรรมที่เทียบเท่ากนักบัแบรนด์สินคา้อุปกรณ์อตัโนมติัที่มาจากญ่ีปุ่นและยุโรป

ในราคาท่ีตํ่ากวา่คู่แข่ง จากขอ้มูลท่ีสัมภาษณ์ในบทท่ี 4 สามารถสร้างตาํแหน่งความไดเ้ปรียบทางกล

ยทุธ์ไดด้งัภาพ 5.1 

 
ภาพ 5.1 ตํ่าแหน่งท่ีตั้งกลยทุธ์ระหวา่งเดลตา้กบัคู่แข่ง 

ท่ีมา: จากการวิเคราะห์ 

 

 

5.4 การวางกลยุทธ์เพื่อสร้างความได้เปรียบรวมถึงกลยุทธ์รวมถึงแนวทางในการพฒันา

ตัวแทนจําหน่ายเพือ่ให้ยังคงได้เปรียบในการแข่งขันในมิติที ่สําคัญในการทําธุรกิจ

อปุกรณ์อตัโนมตัิ 

จากผลการวเิคราะห์พบวา่ เดลตา้ มีความจาํเป็นที่จะตอ้งแกไ้ขประสิทธิภาพในการทาํ

ธุรกิจโดยมีมิติดงัต่อไปน้ีคือ  

1. ช่ือเสียงของแบรนดเ์ดลตา้สินคา้อุปกรณ์อตัโนมติั 

2. การบริการหลงัการขาย   

3. ความพร้อมในการส่งมอบสินคา้ (ตวัแทนจาํหน่ายเป็นผูจ้ดัการ) 

 



5 

 

5.4.1 วเิคราะห์ปัญหาช่ือเสียงของแบรนด์เดลต้าสินค้าอุปกรณ์อัตโนมัติทีเ่ป็นรอง 

จากการวเิคราะห์หาสาเหตุพบวา่ กลุ่มลูกคา้สินคา้อุปกรณ์อตัโนมติัเป็นกลุ่มเฉพาะ

(Niche Market)ทีมี่พฤติกรรมดงัต่อไปน้ี  

- มีจาํนวนผูซ้ื้อนอ้ย 

- ตอ้งการขอ้มูลจาํนวนมากในการประกอบตดัสินใจซ้ือ 

- เป็นสินคา้ท่ีมีความซบัซอ้น ตอ้งใชผู้ท่ี้มีประสบการณ์หรือผูท่ี้มีทกัษะในการใช ้

- ใหค้วามสาํคญักบัการใหบ้ริการหลงัการขายมาก 

 

จากการท่ีผูศึ้กษาไดเ้ดินทางไปกบัเจา้หนา้ท่ีตวัแทนจาํหน่ายฝ่ายขายเพือ่สัมภาษณ์กลุ่ม

ตวัอย่างที่เป็นลูกคา้ใช้งาน พบว่า ลูกคา้ผูใ้ช้งานจะประเมินมุมมองทางดา้นช่ือเสียงของเดลตา้จาก

การให้ขอ้มูลของของสินคา้จากพนกังานขายและความเป็นมืออาชีพเป็นหลกั หากพนกังานขายไม่

สามารถให้ขอ้มูลของสินคา้อุปกรณ์อตัโนมติัได้อย่างครบถว้น หรือจนเป็นที่พอใจแล้ว ลูกคา้จะ

ประเมินช่ือเสียงของแบรนด์เดลตา้ในเชิงลบทนัที ดงันั้น พนกังานขายจึงเป็นส่วนสําคญัในการ

ยกระดบัช่ือเสียงของแบรนด์เดลตา้ พนกังานขายจึงมีความจาํเป็นที่จะตอ้งพฒันาทกัษะในการให้

ขอ้มูลเก่ียวกบัอุปกรณ์อตัโนมติัที่ถูกตอ้ง และขอ้มูลอ่ืนๆตามความตอ้งการของลูกคา้ได ้ผูศึ้กษาจึง

แนะนาํกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดครบวงจร (IMC- Integrated Marketing Communication) มา

ใชใ้นการยกระดบัช่ือเสียงของแบรนดเ์ดลตา้ในกรณีน้ี 

 

การส่ือสารการตลาดครบวงจร (IMC- Integrated Marketing Communication) 

กลยุทธ์การส่ือสารทางการตลาด คือกลยุทยที์่ผูศึ้กษาแนะนาํเพือ่ให้ลูกคา้เพืม่การรับรู้

ในช่ือเสียงของแบรนดเ์ดลตา้ท่ีมีต่อลูกคา้มากข้ึน โดยมีวตัถุประสงคด์งัต่อไปน้ี 

 

(1) การใหข้อ้มูลเก่ียวกบัสินคา้อุปกรณ์อตัโนมติัโดยผา่นกิจกรรมทางการตลาดที่จดัทาํ

ข้ึนมาเพือ่สนับสนุนการขาย แนะนําอุปกรณ์อตัโนมติัให้เป็นที่รู้จกัมากข้ึนในตลาด ควรเน้นท่ี

ส่งเสริมภาพลกัษณ์ และถูกพดูถึงมากข้ึน  

 

(2) การสื่อสารทางตรงระหว่างระดับหัวหน้าหน่วยธุรกิจด้วยกันกับ  บริษัท

กลุ่มเป้าหมาย โดยผา่นการพดูคุย นดัหมายเขา้เยีย่มชมบริษทัเดลตา้ หรือส่ือสารผา่นงานแสดงสินคา้

ท่ีจดัข้ึนเป็นประจาํทุกปี 
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(3) การส่ือสารโดยผา่นพนกังานขาย โดยการนาํเสนอผา่นทางเร่ืองเล่าจากการท่ีลูกคา้

รายอ่ืนได้นําอุปกรณ์อัตโนมัติแบรนด์เดลต้าไปใช้ในงานประภทต่างๆแล้วประสบผลสําเร็จ 

(Success Story) โดยเนน้ไปที่การเล่าเร่ืองการแกปั้ญหาเชิงธุรกิจและตอบโจทยค์วามตอ้งการในเชิง

ความสามารถและความคุม้ค่าของราคาเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง 

 

กิจกรรมดงัต่อไปน้ีควรทาํร่วมกนัระหว่างตวัแทนจาํหน่าย(Distributor) กบัหน่วย

พฒันาธุรกิจจากเดลตา้ กลยุทธ์การส่ือสารทางการตลาดที่นาํมาใชมี้แผนระยะสั้นและระยะยาวและ

แผนสาํรองดงัต่อไปน้ี 
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ตาราง 5.2 แผนกลยทุธ์กิจกรรมส่ือสารทางการตลาดระยะสั้นและระยะยาวดาํเนินการโดยเดลตา้ฯ 
 

กลยุทธ์การ

ส่ือสาร 

แผนระยะส้ัน(3-6 

เดือน) 

แผนระยะยาว(6 

เดือน – 1 ปี) 

แผนสํารอง ดัชนีช้ีวดั 

การใหข้อ้มลูโดย

ผา่นกิจกรรมทาง

การตลาด 

จดักิจกรรม

ทางการตลาด

ผา่นงานแสดง

สินคา้ในกรุงเทพ 

จดักิจกรรม

ทางการตลาด

ผา่นงานแสดง

สินคา้ในกรุงเทพ 

และภาคต่างๆ 

ขอนดับริษทั

ลูกคา้เป้าหมายแต่

ละรายเพือ่แสดง

สินคา้ท่ีบริษทั

ลูกคา้

กลุ่มเป้าหมายนั้น 

จาํนวนนามบตัร

ท่ีไดรั้บในแต่ละ

งาน 

การส่ือสาร

การตลาดทางตรง

โดยหวัหนา้

หน่วยธุรกิจหรือ

ผูบ้ริหารระดบัสูง 

ส่งหนงัสือเชิญ

ชวนหรือขอเขา้

พบระหวา่ง

ผูบ้ริหาร 

เขา้ร่วมสมาคม

อุตสาหกรรม 

จดังานพบปะ

ระหวา่งผูบ้ริหาร

ดว้ยกนัโดย

ลกัษณะ Panel 

discussion 

จาํนวนคร้ังนดั

หมายเชิญชวน

ผูบ้ริหารระดบัสูง

ของ

กลุ่มเป้าหมายเพื่อ

เขา้เยีย่มชมบริษทั

เดลตา้ 

การส่ือสารโดย

ผา่นพนกังานขาย 

โดยการนาํเสนอ

ผา่นทางเร่ืองเล่า

จากการท่ีลูกคา้

รายอ่ืนไดน้าํ

อุปกรณ์อตัโนมติั

ของเดลตา้ไปใช้

ในงานประภท

ต่างๆแลว้ประสบ

ผลสาํเร็จ 

(Success Story) 

เพือ่การนาํเสนอ

โดยนาํกรณี

ประสบ

ความสาํเร็จจาก

ต่างประเทศ 

นาํฝ่ายพฒันา

ธุรกิจระหวา่ง

ประเทศเขา้พบ

ลูกคา้เพื่อ

นาํเสนอ

เทคโนโลยี

ระดบัสูงและ

ประโยชน์จาก

การทาํธุรกิจกบั

เดลตา้ 

จาํนวนลูกคา้ท่ี

พนกังานขายเขา้

เยีย่ม 

ท่ีมา:จากการวิเคราะห์ 

 

อยา่งไรก็ดีการที่จะทาํให้ตวัแทนจาํหน่ายพนกังานขาย(Distributor) มีทกัษะในการให้

ขอ้มูลสินคา้อุปกรณ์อตัโนมติัไดอ้ยา่งถูกตอ้งและเป็นท่ีพอใจ ฝ่ายพฒันาธุรกิจจากเดลตา้ควรมีส่วน
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ร่วมในการวางแผนในกบัผูบ้ริหารระดบัสูงของตวัแทนจาํหน่ายในการสร้างทกัษะใหก้บัพนกังาน

ขายและพฒันาองคก์ร เพื่อใหมี้ความสามารถในการให้ขอ้มูลหรือให้ความช่วยเหลือทางดา้นเทคนิค

สินคา้อุปกรณ์อตัโนมติั เน่ืองจากอุปกรณ์อตัโนมติัเป็นสินคา้ที่ซับซ้อน ดงันั้น ช่วงเร่ิมแรก ฝ่าย

พฒันาธุรกิจควรประสานงานนาํผูเ้ช่ียวชาญอุปกรณ์อตัโนมติัจากต่างประเทศ มาให้ความรู้หรือให้

คาํแนะนาํผ่านการฝึกอบรม หรือโดยการไปพบลูกคา้ร่วมกนัเพือ่ทาํการฝึกฝนทกัษะของพนกังาน

ขายใหดี้ยิง่ข้ึน โดยมีแผนตามระยะดงัต่อไปน้ี 

ตาราง 5.3 แผนกลยทุธ์กิจกรรมส่ือสารทางการตลาดระยะสั้นและระยะยาวดาํเนินการโดยตวัแทน

จาํหน่าย 

แผนระยะส้ัน(3-6 เดือน) แผนระยะกลาง(1-2 ปี) แผนระยะยาว(3-5 ปี) ดัชนีช้ีวดั 

- จดัอบรมใหก้บั

พนกังานขายทุกสอง

อาทิตยโ์ดยสลบักนั

ระหวา่งอบรมเชิง

เทคนิคและอบรมเชิง

ธุรกิจใหก้บัพนกังาน

ขาย 

- ฝ่ายพฒันาธุรกิจของ

เดลตา้กบัตวัแทน

จาํหน่ายพนกังาน

ขายเขา้พบลูกคา้

ร่วมกนัเพื่อช่วยฝึก

ทกัษะพนกังานขาย

ใหเ้ป็นมืออาชีพมาก

ข้ึน 

- นาํผูเ้ช่ียวชาญจาก

ต่างประเทศมา

ฝึกอบรมใหก้บั

พนกังานขายไตรมา

สละหน่ึงคร้ัง 

- จดัหาบุคลากรท่ี

เช่ียวชาญในการ

พฒันาธุรกิจ

อุปกรณ์อตัโนมติั 

 

- จดัหาบุคลากรฝ่าย

เทคนิค 

- ประเมินจากฝ่าย

พฒันาธุรกิจของ

เดลตา้ 

ท่ีมา:จากการวิเคราะห์ 



9 

 

5.4.2 ปัญหาการบริการหลังการขาย   

ในเร่ืองของการให้บริการหลงัการขายนั้น เป้าหมายคือการสร้างความพึงพอใจสูงสุด 

และเน่ืองจากตวัแทนจาํหน่ายเป็นผูท่ี้ติดต่อกบัลูกคา้โดยตรงแต่มีบุคลากรท่ีจาํกดั(พนกังานขายราว 

20 ท่าน)  จึงไม่สามารถตอบสนองลูกคา้ทุกรายได ้ดงันั้น กลยุทธ์ที่ถูกนาํมาใชคื้อมุ่งเนน้ไปท่ีการ

ตอบสนองความพึงพอใจตามลาํดบัยอดสั่งซ้ือ โดยคดัแยกลูกคา้ออกเป็น 3 ระดบัดงัน้ีคือ 

 

1. ลูกคา้เกรดดีเยี่ยม คือลูกคา้ที่มียอดสั่งซ้ือในปริมาณที่สูงต่อปี ดงันั้นการให้บริการ

หลงัการขายควรตอ้งตอบสนองอยา่งรวดเร็วในการแกปั้ญหาหนา้งาน จากประสบการณ์ของผูศึ้กษา

พบว่า หน่วยบริการเคลื่อนที่ควรตอบสนองภายใน 2 วนั หรือถึงหน้างานภายใน 3 วนัหลงัจากที่

ไดรั้บแจง้ 

2. ลูกคา้เกรดดี คือลูกคา้ที่มียอดสั่งซ้ือในปริมาณไม่มากแต่มีแนวโนม้สั่งซ้ือสูงข้ึนทุก

ปี จากประสบการณ์ของผูศึ้กษาพบว่า หน่วยบริการเคลื่อนที่ควรตอบสนองภายใน 3 วนั หรือถึง

หนา้งานภายใน 7 วนัหลงัจากท่ีไดรั้บแจง้ 

3. ลูกคา้ปรกติ คือลูกคา้ท่ีมียอดสั่งซ้ือนอ้ยและนานๆคร้ัง กาํหนดให้การให้บริการหลงั

การขายเป็นการใหบ้ริการทางโทรศพัทเ์ท่านั้น 

 

ทั้งน้ี การทีจ่ะให้บริการหลังการขายได้อย่างมีประสิทธิภาพนั้น การส่ือสารขอ้มูล

ระหวา่งลูกคา้ พนกังานขาย และหน่วยให้บริการหลงัการขายเพื่อให้มองเห็นปัญหาในภาพเดียวกนั

เป็นส่ิงจาํเป็นอย่างมาก รวมไปถึง การแก้ปัญหาหน้างานจะตอ้งมีการบนัทึกขอ้มูลต่างๆรวมถึง

วธีิการแกไ้ขปัญหาในแต่ละกรณีกบัลูกคา้ทุกราย จะไดเ้พื่มความร็วดเร็วในการแกไ้ขปัญหา ดงันั้นผู ้

ศึกษาจึงแนะนําให้ตัวแทนจาํหน่ายควรจัดหาซอร์ฟแวร์บริหารลูกค้าสัมพนัธ์( Customer 

Relationship Management) นาํมาใชใ้นการขบัเคล่ือนกลยุทธ์ในการปรับปรุงการให้บริการหลงัการ

ขาย โดยมีโครงสร้างดงัภาพ 5.2 
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ภาพ 5.2 ตวัอยา่งโครงสร้างซอร์ฟแวร์บริหารลูกคา้สัมพนัธ์( Customer Relationship Management) 

ท่ีมา: จากการวิเคราะห์ 

 

กลยทุธ์การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ท่ีนาํมาใชมี้แผนระยะสั้นและระยะยาวและแผนสาํรองดงัต่อไปน้ี 

ตาราง 5.4 แผนกลยทุธ์การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ในระยะสั้นและระยะยาวสาํหรับตวัแทนจาํหน่าย 

กลยุทธ์บริหาร

ลูกค้าสัมพนัธ์ 

แผนระยะส้ัน

(ภายใน 1 ปี) 

แผนระยะยาว

(ภายใน 3 ปี) 

แผนสํารอง ดัชนีช้ีวดั 

การบริหาร

จดัการลูกคา้

สัมพนัธ์ 

ติดตามปัญหาจาก

การประชุม

กิจกรรมการขาย

ทุกอาทิตย ์

จดัหาบริหาร

ลูกคา้สมัพนัธ์เพื่อ

การตอบสนอง

ไดร็้วดเร็วยิง่ข้ึน 

จดัหาพนกังาน

เพือ่บริหาร

จดัการและ

แกปั้ญหาเร่ือง

การบริหารจดัการ

ลูกคา้สมัพนัธ์

โดยเฉพาะ 

จาํนวนเร่ืองท่ี

ร้องเรียน 

ท่ีมา: https://stevenjeffes.wordpress.com/2018/05/11/developing-an-enterprise-level-customer-

relationship-management-crm-strategy-road-map/ 
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5.4.3 ความพร้อมในการส่งมอบสินค้า 

ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ในหวัขอ้ท่ี 4.1.5 เร่ืองความคิดเห็นเร่ืองความพร้อมในการ

ส่งมอบอุปกรณ์พบว่า ปัญหาที่เกิดจากการส่งมอบสินคา้ล่าชา้ไม่ไดเ้กิดจากบริการส่งสินคา้ท่ีล่าช้า 

แต่เกิดจากบริษทัตวัแทนจาํหน่ายไม่ไดท้าํการสํารองสินคา้ตามที่ลูกคา้ตอ้งการไว ้ทั้งน้ี สาเหตุเกิด

จากลกัษณะการทาํธุรกิจการซ้ือขายอุปกรณ์อตัโนมติัแบรนด์เดลตา้เป็นลกัษณะเป็นการขายขาด 

ไม่ใช่การฝากขาย ดงันั้น ตวัแทนจาํหน่ายมีความเส่ียงทางการเงินสูงหากสินคา้อุปกรณ์อตัโนมติัท่ี

สั่งซ้ือเขา้มาทาํตลาดไม่สามารถขายสู่ตลาดได ้เพื่อลดความเส่ียงดงักล่าว ตวัแทนจาํหน่ายจึงทาํการ

สํารองสินค้าอุปกรณ์อตัโนมัติในปริมาณน้อยแบ่งตามประเภทต่างๆ อีกทั้ งการสั่งซ้ืออุปกรณ์

อตัโนมติัเป็นไปโดยลกัษณะคาดเดาและอาศยัจากประสบการณ์ การกระทาํลกัษณะน้ีมีโอกาสสูงที่

จะสาํรองสินคา้อุปกรณ์อตัโนมติัแต่ละประเภทกระจดักระจายไม่ตรงตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ ส่งผลให้

ตอ้งรอสินคา้จากโรงงานต่างประเทศ ลูกคา้หมดความไวว้างใจและหนัไปเลือกใชอุ้ปกรณ์อตัโนมติั

แบรนดอ่ื์นท่ีมีสาํรองสินคา้พร้อมส่งทนัที  

กรณีน้ีผูศึ้กษามองว่า ในความเป็นจริงไม่มีตวัแทนจาํหน่ายรายใดทาํการสํารองสินคา้

อุปกรณ์อตัโนมติัทุกประเภท กลยทุธ์ท่ีแบรนดคู์่แข่งทาํอยูคื่อ การสาํรองสินคา้อุปกรณ์อตัโนมติัตาม

ความเช่ียวชาญหรือความสามารถหลกัของแบรนด์(Core competency) ในงานนั้นๆ เช่นแบรนด์

อุปกรณ์อตัโนมติัทีเ่ก่งในดา้นอุตสาหกรรมการผลิตนํ้ ามนัหรือก๊าซธรรมชาติ ตวัแทนจาํหน่ายจะ

สํารองสินค้าอุปกรณ์อัตโนมัติท่ีใช้ในกระบวนการผลิตนํ้ ามันหรือก๊าซธรรมชาติเท่านั้ น เช่น 

อุปกรณ์วดัของไหล(Flow meter) , อุปกรณ์วดัอุณหภูมิ (Temperature meter) หรือเคร่ืองปรับ

ความเร็วรอบมอเตอร์ (Variable Speed Drive) เป็นตน้ ส่วนอุปกรณ์อตัโนมติัท่ีไม่ไดใ้ช้ใน

กระบวนการผลิตนํ้ ามนัหรือก๊าซธรรมชาติ ทางตัวแทนจาํหน่ายจะไม่สํารองสินค้า แต่จะแจ้ง

ระยะเวลาการจดัส่งท่ีแน่นอน 

 

 

5.5 กลยุทธ์สร้างความแตกต่างเฉพาะกลุ่มร่วมกับกลยุทธ์การแสวงหาต้นทุนทีด่ีทีสุ่ด 

Focus Differentiation and Best-Cost Provider Strategy 

จากการวิเคราะห์ขอ้มูลจากเวป็ไซด์บริษทัเดลตา้ (www.deltaww.com) ประกอบกบั

ขอ้มลูหวัขอ้ 4.2.1 มุมมองต่อช่ือเสียง พบวา่ สินคา้อุปกรณ์อตัโนมติัแบรนด์เดลตา้มีความเช่ียวชาญ

ในอุตสาหกรรมอิเลคทรอนิกส์และอุตสาหกรรมพลาสติก แสดงตามภาพ 5.3 ดงัน้ี 

 



12 

 

 
ภาพ 5.3 The Five Generic Competitive Strategies 

ท่ีมา: จากการวิเคราะห์ 

 

ดงันั้น ผูศึ้กษาแนะนาํใหบ้ริษทัสาํรองอุปกรณ์ระบบอตัโนมติัตามงานท่ีใชใ้น

อุตสาหกรรมโดยยดึหลกักลยทุธ์สร้างความแตกต่างเฉพาะกลุ่มร่วมกบักลยทุธ์การแสวงหาตน้ทุนท่ี

ดีท่ีสุดในตลาด ต่อไปน้ี 

1. อุตสาหกรรมอิเลคทรอนิกส์และเคร่ืองจกัรผลิตอุปกรณ์อิเลคทรอนิกส์อตัโนมติั 

2. อุตสาหกรรมพลาสติกและเคร่ืองจกัรผลิตพลาสติกอตัโนมติั 
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ภาพ 5.4 อุตสาหกรรมอิเลคทรอนิกส์และอุตสาหกรรมพลาสติก 

ท่ีมา: www.deltaww.com 

 

 

5.6 ข้อจาํกดัในการศึกษา 

ตลอดช่วงระยะเวลาการทาํงานวจิยั ผูศึ้กษาพบขอ้จาํกดัดงัต่อไปน้ี 

- ผูใ้ห้สัมภาษณ์เป็นลูกค้าที่ใช้อุปกรณ์อตัโนมติัของคู่แข่ง จากการวิเคราะห์อุตสาหกรรม แรง

กระทาํจากสินคา้หรือบริการทดแทน (Threat of substitute products or services) พบวา่ผูใ้ชอุ้ปกรณ์

อตัโนมติัมกัไม่เปล่ียนแบรนดแ์ละมีความจงรักภกัดีต่อแบรนดคู์่แข่งสูง ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์

ที่ไดรั้บส่วนใหญ่มีความคิดเห็นในเชิงสนบัสนุนแบรนด์คู่แข่งและมีอคติต่อแบรนด์ท่ีไม่เคยใช้มา

ก่อน อาจส่งผลใหข้อ้มูลท่ีดรั้บคลาดเคล่ือน 

- เนื่องจากลูกคา้ผูใ้ห้สัมภาษณ์ใช้อุปกรณ์อตัโนมติัของคู่แข่งแตกต่างกัน ขอ้มูลที่ได้เป็นไปใน

ลักษณะแบรนด์เดลต้าเทียบกับคู่แข่งทุกแบรนด์ ผลการเปรียบเทียบอาจทําให้ไม่ตรงและ

คลาดเคล่ือนในบางดา้น 

 

 

5.7 ข้อเสนอแนะสําหรับการศึกษาในคร้ังต่อไป 

-     ควรสัมภาษณ์ผูใ้ชอุ้ปกรณ์อตัโนมติัแบรนดเ์ดลตา้เพื่อการวเิคราะห์ท่ีถูกตอ้งแม่นยาํมากยิง่ข้ึน 
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-     ควรสัมภาษณ์ผูใ้ชอุ้ปกรณ์อตัโนมติัตามอุตสาหกรรมประเภทต่างๆเพื่อนาํขอ้มูลความคิดเห็นที ่         

หลากหลายมาวเิคราะห์เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบกลยทุธ์ต่อไป 

- ควรทาํการศึกษาองค์กรของตวัแทนจาํหน่ายในมิติต่างๆ ว่ามีความพร้อมในการทาํธุรกิจจดั

จาํหน่ายอุปกรณ์อตัโนมติัหรือไม่ หรือมีจุดแขง็หรือจุดอ่อนในมิติไหนอยา่งไร 



1 

 

 

5.8 บทสรุป 

จากกระแสการเปลี่ยนแปลงในภาคอุตสาหกรรมการผลิตทาํให้ธุรกิจในภาคการผลิต

จาํเป็นที่จะตอ้งปรับเปลี่ยนโครงสร้างและระบบการทาํงานใหม่เพือ่ให้สอดคลอ้งกบักลยุทธ์เพื่อ

ความอยู่รอดในการแข่งขนั ดังนั้น อุปกรณ์อัตโนมติัคือหน่ึงในกลยุทธ์ที่ถูกนํามาใช้เพือ่ยงัคง

ความสามารถในการแข่งขนัและสร้างความได้เปรียบ ความตอ้งการอุปกรณ์อตัโนมติัจึงถือเป็น

ส่ิงจาํเป็นและทาํหนา้ที่หลกัในการขบัเคล่ือนธุรกิจแทนภาคแรงงานในอนาคต อยา่งไรก็ดี อุปกรณ์

อตัโนมติัถือวา่เป็นเร่ืองท่ีใหม่สําหรับประเทศไทย การท่ีจะนาํอุปกรณ์อตัโนมติัไปประยุกตใ์ช้เพื่อ

ตอบสนองกลยุทธ์ของธุรกิจนั้นจาํเป็นที่ตอ้งอาศยัผูที้่มีประสบการณ์และทกัษะ ซ่ึงขาดแคลนเป็น

จาํนวนมาก จึงทาํใหเ้กิดอุปสรรคโดยไม่สามารถดาํเนินการตามแผนได ้ดงันั้นธุรกิจภาคการผลิตใน

ประเทศไทยจึงยงัคงใชแ้รงานเป็นกลยทุธ์หลกัในการขบัเคล่ือนอยู ่การท่ีจะทาํใหภ้าคการผลิตหนัมา

สนใจหรือยอมรับสินคา้อุปกรณ์อตัโนมติันั้น เจา้ของผลิตภณัฑ์หรือแบรนด์รวมทั้งตวัแทนจาํหน่าย

จะตอ้งแสดงใหเ้ห็นถึงความพร้อมในมิติต่างๆ เช่น มีสินคา้พร้อมส่งมอบ มีผูเ้ช่ียวชาญให้คาํปรึกษา 

หรือมีเทคโนโลยีที ่สามารถแก้ปัญหาในโลกการผลิตได้ อย่างไรก็ดี เมื ่อธุรกิจต้องการเติบโต 

ตวัแทนจาํหน่าย(Distributor) เป็นกลยุทธ์อย่างหน่ึงที่ถูกนํามาใช้ การมีตัวแทนจาํหน่ายที่มี

ประสบการณ์และเขา้ใจตลาดในอุตสาหกรรมระบบอตัโนมติัมาเป็นพนัธมิตร จะช่วยเพิ่มส่วนแบ่ง

ทางการตลาดภายในระยะเวลาอนัสั้ นและเป็นกลยุทธ์สําคญัที่จะทาํให้แบรนด์อุปกรณ์อตัโนมติั

ประสบความสาํเร็จอยา่งย ัง่ยนืในประเทศไทยได ้
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