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ไทย จดัท าข้ึนเพ่ือแกไ้ขปัญหาการลดลงของก าไร เพื่อใหบ้ริษทัสามารถกลบัมาท าก  าไรได ้โดยการ
ออกผลิตภณัฑใ์หม่และการลดตน้ทุน รวมถึงสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งได้ในฐานะผูน้  าตลาดสินคา้ 
ซ่ึงการศึกษาในคร้ังน้ีไดใ้ชก้ลยุทธ์ Storage Strategy และ Market Segmentation  โดยน าเคร่ืองมือ 
Five Forces Model และ VRIN Framwork มาใชใ้นการสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัท่ีย ัง่ยืน่ 

 ซ่ึงในส่วนของกระบวนการท างานไดใ้ชเ้คร่ืองมือ Causal loop diagram ในการหา
สาเหตุของปัญหาว่าการด าเนินงานในส่วนใดท่ีท าให้เกิด ปัญหาในด้านราคาและต้นทุน จึงได้
ปรับเปล่ียนวิธีการด าเนินงาน โดยใชว้ิธีการท่ีรวดเร็วและง่ายข้ึน ซ่ึงน า Balanced  Scorecard  มาเป็น
แนวคิดหลกั เพื่อให้การด าเนินงานมีประสิทธิภาพ จนสามารถลดตน้ทุนของกระบวนการจดัเก็บ
สินคา้คงคลงั 
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ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
   อุตสาหกรรมเซรามิคเป็นอุตสาหกรรมท่ีเติบโตตามการขยายตัวของภาคธุรกิจ
ก่อสร้างและอสังหาริมทรัพย ์ซ่ึงการผลิตจะตอบสนองความตอ้งการภายในประเทศเป็นหลกั คิด
เป็นสัดส่วนร้อยละ 70 ของปริมาณการผลิตทั้งหมดในอุตสาหกรรม (ยกเวน้ของช ารวยและ
เคร่ืองประดบั ท่ีพึ่งพิงตลาดส่งออกมากกว่าร้อยละ 80) ทั้งน้ี หากวิเคราะห์ถึงสภาพการแข่งขนัใน
อุตสาหกรรม พบว่า มีการแข่งขันท่ีค่อนข้างรุนแรง โดยเฉพาะผลิตภัณฑ์เซรามิคท่ีใช้ในการ
ก่อสร้าง อาทิ กระเบ้ืองปูพ้ืน/บุผนงั เคร่ืองสุขภณัฑ์  เน่ืองจากสินคา้มีความหลากหลายทั้งรูปแบบ
และราคาสินคา้ ข้ึนอยูก่บัมาตรฐานของแต่ละผูผ้ลิต ส่งผลท าให้ในปัจจุบนัสภาพการแข่งขนัตลาด
ในประเทศ ผูผ้ลิตตอ้งเร่งปรับตวัพฒันาผลิตภณัฑ์ให้มีคุณภาพ สร้างตราสินคา้ให้เป็นท่ีรู้จกัและ
ยอมรับ ตลอดจนพฒันาให้เป็นสินคา้ในเชิงแฟชั่นและน าเสนอผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ ออกมา ซ่ึงระยะ
หลงัการพฒันาผลิตภณัฑมุ่์งไปสู่แนวคิดรักษส่ิ์งแวดลอ้มมากข้ึน (Green Product) เพื่อเป็นทางเลือก
ในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ แตกต่างจากเดิมท่ีเน้นการแข่งขนัทางดา้นราคา ซ่ึงขอ้
ได้เปรียบน้ีจะเป็นประโยชน์กับผูป้ระกอบการรายใหญ่ ท่ีมีความพร้อมทางด้านเงินทุนและ
เทคโนโลยี ในขณะท่ีผูป้ระกอบการขนาดกลางและขนาดเล็ก (SMEs) ท่ียงัขาดความพร้อมและ
ความช านาญดา้นการตลาด พบว่า ยงัคงเนน้การแข่งขนัดา้นราคาและประสบกบัปัญหาดา้นตน้ทุน
การผลิตท่ีมีแนวโนม้ปรับเพ่ิมสูงข้ึน รวมทั้งการแข่งขนักบัสินคา้น าเขา้  
  อยา่งไรก็ตาม ยงัมีปัจจยัท่ีเป็นโอกาสในการด าเนินธุรกิจส าหรับผูป้ระกอบการใน
อุตสาหกรรมเซรามิค ซ่ึงมาจากอานิสงส์หลงัจากสถานการณ์น ้ าท่วมกลบัเขา้สู่ภาวะปกติท่ีจะส่งผล
ให้ความต้องการใช้วสัดุก่อสร้างทั้งกระเบ้ืองปูพ้ืน บุผนัง และเคร่ืองสุขภัณฑ์ ในการปรับปรุง
ซ่อมแซมบ้านหลงัน ้ าลด จะมีแนวโน้มเพ่ิมข้ึน  โดยเฉพาะในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล ท่ีมี
หมู่บา้นจดัสรรอยูอ่ยา่งหนาแน่นและมีสดัส่วนการใชผ้ลิตภณัฑเ์ซรามิคค่อนขา้งสูง ในขณะท่ีพบว่า
ผูบ้ริโภคบางกลุ่มหนัมาใหค้วามสนใจในการเปล่ียนวสัดุปูพ้ืนชั้นล่างของบา้น จากวสัดุท่ีดูดซบัน ้ า
มากอยา่งวสัดุจ  าพวกไมห้รือลามิเนต มาเป็นวสัดุท่ีมีการดูดซบัน ้ านอ้ยลง อยา่งกระเบ้ืองเซรามิคมาก 
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ข้ึน ทั้งน้ีท าใหก้ารแข่งขนัเร่ิมกลบัมารุนแรง โดยเฉพาะอย่างยิ่งการน าเขา้กระเบ้ืองจากประเทศจีน
และเวียดนาม รวมไปถึงการแข่งขนัดา้นราคากนั 
  บริษทั เซรามิคอุตสาหกรรมไทย จ  ากดั เป็นหน่ึงในผูน้  าดา้นการผลิต และส่งออก
กระเบ้ืองเซรามิคและกระเบ้ืองโมเสกภายใตส้ัญลกัษณ์คุณภาพ คอตโต(้COTTO) ในเครือซิเมนต์
ไทย(SCG) ปัจจุบนั สินคา้ของบริษทัผลิตภายใตต้ราโต้(COTTO) ซ่ึงเป็นท่ีรู้จกักนัดี ทั้งในดา้น
รูปลกัษณ์ความสวยงาม และความคงทน ผลิตภณัฑ์ของบริษทัไดแ้ก่ กระเบ้ืองโมกเสกชนิดเคลือบ 
และไม่เคลือบ และกระเบ้ืองบุผนัง กระเบ้ืองแกรนิต ภายใต้สโลแกน “The Right Solution” 
นอกจากน้ี ผลิตภณัฑค์อตโตย้งัถกูส่งออกไปยงัประเทศต่างๆ ทัว่โลก เช่น สหรัฐอเมิรกา ประเทศใน
แถบยโุรป ออสเตรเลีย นิวซีแลนด ์และประเทศในแถบ ซ่ึงในปัจจุบนัคอตโตไ้ดป้ระสบปัญหาการ
แข่งขนัอยา่งรุนแรงในตลาด ท าใหค้อตโตต้อ้งออกกลยทุธ ์เพื่อปรับตวัในการแข่งขนัให้ไดเ้พื่อเป็น
แบรนดอ์นัดบัหน่ึงในประเทศไทยต่อไป 
 
  

บริษัทเซรำมิคอุตสำหกรรมไทยจ ำกัด                                                                          
  เร่ิมตน้ตั้งแต่ในปี พ.ศ.2522 บริษทัในเครือ SCG ไดมี้การผลิตกระเบ้ืองโมเสก เพ่ือ
วตัถุประสงคใ์นการส่งออกไปยงัประเทศในแถบยโุรป สหรัฐอเมริกา และญ่ีปุ่น ซ่ึงถือเป็นจุดเร่ิมตน้
ส าคญัท่ีก่อใหเ้กิดแบรนด ์COTTO ท่ีด  าเนินธุรกิจเก่ียวกบักระเบ้ืองเซรามิคมาจนปัจจุบนั ต่อมาในปี 
พ.ศ.2527 COTTO ไดม้ีการร่วมทุนกบับริษทั โตโต ้จ  ากดั (ประเทศญ่ีปุ่น) ซ่ึงเป็นผูผ้ลิตสุขภณัฑช์ั้น
น าของโลก โดยมีวตัถุประสงคเ์พ่ือผลิต และจ าหน่ายสุขภณัฑเ์น้ือวิเทรียสไชน่าท่ีมีคุณภาพ 
ตอบสนองความตอ้งการ และรูปลกัษณ์ท่ีสวยงามภายใตช่ื้อ COTTO และ TOTO จนมาในปี พ.ศ.
2530 COTTO ไดม้ีการร่วมทุนกบับริษทั โตโต ้ จ  ากดั (ประเทศญ่ีปุ่น) ผูผ้ลิตก๊อกน ้ าชั้นน า และ
สุขภณัฑร์ายใหญ่ของโลกอีกคร้ัง ซ่ึงเป็นท่ีมาท่ีท าให ้ COTTO คือบริษทัชั้นน าท่ีผลิต และจดั
จ  าหน่ายก๊อกน ้ าคุณภาพสูงพร้อมอุปกรณ์ภายใตเ้คร่ืองหมายการคา้ TOTO, COTTO และ PREMA 
ล่าสุดในปี พ.ศ.2552 COTTO ไดส้ร้างนวตักรรมใหม่ โดยใชช่ื้อแนวคิดว่า "รวมเป็นหน่ึง" หรือ 
"The Right Solution" เพราะเราเขา้ใจดีว่าต่างคนก็ต่างความตอ้งการ แต่ทุกความตอ้งการตอ้งมี
ค  าตอบท่ีใช่เป็นหน่ึงเดียว และน่ีเองคือตน้ก  าเนิดของ COTTO STUDIO สถานท่ีรวบรวมกระเบ้ือง 
สุขภณัฑ ์ ก๊อกน ้ า และบริการท่ีครบวงจรในหน่ึงเดียว เพ่ือตอบทุกความตอ้งการท่ีแตกต่าง และเป็น
ค าตอบท่ีดีท่ีสุดส าหรับคุณ และในปี 2555 น้ี COTTO ไดก้า้วสู่ความเป็นแบรนดร์ะดบัโลกอยา่งเต็ม
ตวั ดว้ยแนวคิดใหม่ "Share The World Pleasure" COTTO ไดผ้า่นการคดัเลือกใหเ้ขา้ร่วมงาน 
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MILAN Design Week 2012 ณ เมืองมิลาน ประเทศอิตาลี โดยน างานดีไซน์และเทคโนโลยี
เอกลกัษณ์ของ COTTO เขา้ร่วม 
แสดงในหวัขอ้ Fiume Del Paradiso (สายน ้ าแห่งสรวงสวรรค)์ ซ่ึงไดก้ารตอบรับอยา่งดีเยีย่มจาก
ดีไซน์เนอร์ทัว่ทุกมุมโลก น่ีจึงเป็นอีกหน่ึงขอ้พิสูจน์ท่ีแสดงใหเ้ห็นว่า COTTO พร้อมท่ีจะคน้หา
สุนทรียภาพใหม่ๆจากทัว่โลกเพ่ือแบ่งปันใหค้นไทยและคนทั้งโลกไดส้มัผสัผา่นทางผลิตภณัฑ์
คุณภาพท่ีเป่ียมไปดว้ยการออกแบบและนวตักรรมต่อไป 
 
 
วสัิยทัศน์แห่งผู้น ำ กับแบรนด์ไทย 
  
  ผูก้า้วสู่เวทีโลกอยา่งแทจ้ริง                                                                                         
  COTTO หน่ึงในผูน้  าแบรนดก์ระเบ้ืองและสุขภณัฑท่ี์ไดรั้บการยอมรับในระดบั
สากล จาก ลกูคา้ทัว่โลก ทั้งในดา้นการลงทุนเพ่ือพฒันาเทคโนโลยกีารผลิตท่ีกา้วล  ้าท่ีสุดในวงการ 
และต่อเน่ืองการศึกษาพฤติกรรมและวฒันธรรมทัว่โลก เพ่ืองานออกแบบท่ีเขา้ใจ และ ตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคทัว่โลกไดอ้ยา่งแทจ้ริง      
  วนัน้ี เรามุ่งมัน่ท่ีจะน าเสนอจุดยนืของแบรนด ์ COTTO ในการเป็น The 
Responsible Trend Setter ในวงการกระเบ้ืองและสุขภณัฑร์ะดบัโลก  เพื่อบรรลุความตอ้งการ
สูงสุด  คือการเป็นแบรนดท่ี์ถึงพร้อมในดา้นความช่ืนชอบ และความพึงพอใจจากลกูคา้เสมอ 
 
 

ปัญหำของบริษัท เซรำมิคอุตสำหกรรมไทย จ ำกัด      
  บริษทั เซรามิคอุตสาหกรรมไทย จ  ากดั มีการแบ่งตลาดลูกคา้ออกเป็น 2 กลุ่มคือ   
กลุ่มหลกั เป็น High-Medium คิดเป็น 30% ของยอดขาย และกลุ่มรองเป็น Mass คิดเป็น 70% ของ
ยอดขาย ซ่ึงบริษทัไดเ้น้นท าตลาดกบักลุ่มลูกคา้ Mass  เน่ืองจากมียอดขายและความตอ้งการของ
ลกูคา้ท่ีมากกว่ากลุ่มหลกั ซ่ึงหลกัในการผลิตสินคา้คือการท่ียิ่งผลิตมากเท่าไหร่ยิ่งท าให้ตน้ทุนการ
ผลิตต ่าเน่ืองจากมี Switching Costท่ีต  ่า และท าใหก้ารผลิตมีประสิทธิภาพ ซ่ึงการขายสินคา้ Mass ท า
ใหบ้ริษทัสามารถควบคุมการผลิตและสินคา้คงคลงัให้เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ แต่ในปัจจุบนั
การแข่งขนัในตลาดเซรามิคมีความรุนแรง โดยบริษัทคู่แข่งต่างก็พยายามเล่นสงครามราคากัน 
เน่ืองจากในปัจจุบนัลกูคา้ใหค้วามส าคญักบัราคามากกว่าคุณภาพ ดงันั้นทางบริษทัจึงจ  าเป็นตอ้งลด
ราคา เพ่ิมโปรโมชัน่ต่างๆเพ่ือสู้กับคู่แข่ง  ในขณะท่ีตน้ทุนของบริษัทนั้นสูงกว่าคู่แข่ง ซ่ึงมาจาก
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ค่าใชจ่้ายของสินคา้คงคลงัท่ีสูงคิดเป็น 30-40% ของตน้ทุนสินคา้ เน่ืองจากคู่แข่งมีการตดัราคาท าให้
ไม่ผูบ้ริโภคไม่ซ้ือสินคา้ของบริษทัส่งผลใหก้ารหมุนเวียนสินคา้คงคลงัต ่า ท าใหต้อ้งเสียค่าใชจ่้ายใน
การเช่าเก็บสินคา้และท าใหบ้ริษทัไม่สามารถขายสินคา้ตามท่ีพยากรณ์ตามความตอ้งการของลูกคา้
ได ้จึงท าใหบ้ริษทัประสบปัญหาในเร่ืองของก าไรท่ีลดลง 
  จากวิธีการแข่งขนัท่ีกล่าวมานั้น ท าใหบ้ริษทัเซรามิคอุตสาหกรรมไทย ตอ้งประสบ
ปัญหาก าไรลดลงอย่างต่อเน่ืองซ่ึงจะเห็นได้จากตารางท่ี 1.1 เน่ืองจากการลดราคาหรือเพ่ิม
โปรโมชัน่นั้น เป็นเพียงแค่การแกปั้ญหาในระยะสั้นเท่านั้น และไม่ไดท้ าใหบ้ริษทัมีผลก าไรมากข้ึน 
จึงมองว่าถา้หากบริษทัยงัคงท าการตลาดแบบเดิม จะส่งผลให้บริษทัประสบปัญหาภาวะขาดทุนใน
อนาคตได ้รวมถึงการท่ีลดราคาของสินคา้เพ่ือแข่งขนักบัคู่แข่งนั้นจะส่งผลให้ภาพลกัษณ์ท่ีตอ้งการ
ใหเ้ป็นสินคา้พรีเมี่ยมแบรนดต์อ้งเสียหายตามไปดว้ย     
  โดยหากมองจากปัญหาบริษัทควรจะเลือกหันมาสนใจในเร่ืองของเทคโนโลย ี
ความแปลกใหม่หรือความทนัสมยัท่ีทางบริษัทมีเหนือกว่าคู่แข่ง และแกปั้ญหาท่ีจะท าให้บริษัท
สามารถกลบัมามีก  าไรเพ่ิมข้ึนไดใ้นระยะยาว รวมถึงมองในเร่ืองของตน้ทุนการผลิตท่ีต ่าลง หรือ
อาจจะกลบัไปมุ่งเนน้ท่ีตลาดหลกั ตามวิสยัทศัน์ท่ีตั้งไว ้โดยอาจจะมีการออกผลิตภณัฑ์ HVP (High 
Value Product) ท าใหข้ายสินคา้ไดร้าคาสูง ส่งผลใหไ้ดก้  าไรเพ่ิมมากข้ึนก็เป็นได ้
 
ตารางท่ี 1.1 แสดงงบก าไรขาดทุนของบริษทั เซรามิคอุตสาหกรรมไทย (ท่ีมา www.scg.co.th) 

 
 
 

http://www.scg.co.th/
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ภาพท่ี 1.1 แสดงผลก าไรของบริษทั เซรามิคอุตสาหกรรมไทย 
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บทที่ 2 

วเิครำะห์ปัญหำของบริษัท เซรำมิคอุตสำหกรรมไทย 
 
 

  จากปัญหาท่ีกล่าวมาในบทท่ี 1 เป็นปัญหาท่ีเกิดข้ึนเน่ืองจากอุตสาหกรรมมีการ
แข่งขนักนัอยา่งรุนแรง จึงมองว่าควรใช ้Five Forces Model มาใชใ้นการวิเคราะห์ปัญหาเพื่อมองหา
จุดแข็งจุดอ่อนของบริษทัและอุตสาหกรรม โดย Five Forces Model (Porter,2008)ไดรั้บพฒันาข้ึน
โดย Michael E. Porter ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือส าหรับการวิเคราะห์ส่ิงแวดลอ้มขององค์กรและความ
น่าสนใจของอุตสาหกรรมในบรรดาแรงกระท าทั้งห้า (Five Forces) ในแบบจ าลองน้ีประกอบดว้ย
ความเส่ียงจากการเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่ การคุกคามของสินค้าท่ีใช้ทดแทนกนัได้ อ  านาจการ
ต่อรองของผูบ้ริโภค อ  านาจต่อรองของผูส่้งมองวตัถุดิบของปัจจยัการผลิต และระดบัความรุนแรง
ของการแข่งขนัในบรรดาคู่แข่งขนัในปัจจุบนั ทั้งน้ีการวิเคราะห์ส่ิงแวดลอ้มจะช่วยให้สามารถระบุ
โอกาสและการคุกคาม ช่วยประเมินความน่าสนใจของอุตสาหกรรมโดยรวม และระบุปัจจัยท่ี
ก่อใหเ้กิดความน่าสนใจหรือความไม่น่าสนใจของอุตสาหกรรมออกมาได ้และเช่ือกนัว่าการด าเนิน
กลยุทธ์ท่ีถูกต้องขององค์กรจะสามารถช่วยเปล่ียนแปลงให้ผลลพัธ์จากแรงกระท าทั้งห้าเกิดเป็น
ความได้เปรียบขององค์กรข้ึนมาได้ลกัษณะของ Five Forces Model สามารถแสดงให้เห็น
รายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 
  1. สภาพการณ์ของการแข่งขนั (Rivalry between established firms) เป็นการ
วิเคราะห์เก่ียวกับคู่แข่งขนัทั้งหมดท่ีอยู่ในธุรกิจเดียวกันกับเรา ผลิตภณัฑ์และตลาดเดียวกับเรา 
ตรวจสอบดูว่า คู่แข่งของเรามีกลยทุธอ์ะไรบา้งท่ีมากระทบองคก์รของเรา การวิเคราะห์ขนาดของคู่
แข่งขนั ก  าลงัการผลิต เงินทุน ส่วนแบ่งการตลาด กลยุทธ์ของคู่แข่งขนั รวมถึงสภาพเศรษฐกิจท่ีมี
ผลกระทบต่อการแข่งขนั  
 
  2. อ  านาจการต่อรองของผูบ้ริโภค (Bargaining power of buyers) เป็นการวิเคราะห์
เพื่อให้ทราบอ านาจการต่อรองของผูบ้ริโภคว่ามีมากน้อยเพียงใด ถา้มีการแข่งขนัในทางธุรกิจสูง
และผูบ้ริโภคมีทางเลือกมากข้ึน ก็อาจจะส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจของบริษทัโดยเฉพาะใน
แง่ของรายได ้และส่วนแบ่งการตลาดท่ีลดลง  
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 3. อ  านาจการต่อรองของผูผ้ลิต (Bargaining power of suppliers) เป็นการวิเคราะห์
เก่ียวกบั ผูผ้ลิตท่ีขายวตัถุดิบต่างๆ ใหแ้ก่บริษทัเรา โดยการวิเคราะห์การพึ่งพาจากผูผ้ลิต ถา้ธุรกิจเรา
ตอ้งมีการพ่ึงพาผูผ้ลิตรายหน่ึง ๆ สูงก็จะมีความเส่ียงของการประกอบธุรกิจมากข้ึน เพราะถา้ผูผ้ลิต
รายนั้นไม่สามารถส่งวตัถุดิบไดไ้ม่ว่าจะดว้ยสาเหตุใด ก็ตามจะส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจของ
เราทนัที  
 
 4. การเขา้มาของผูป้ระกอบการรายใหม่ (Risk of entry by potential competitors) 
เป็นการวิเคราะห์ว่ามีความยากง่ายในการเขา้มาของผูป้ระกอบการรายใหม่มากน้อยเพียงใด ถา้การ
เขา้มาของผูป้ระกอบรายใหม่สามารถท าไดง่้ายและสะดวกก็จะตอ้งท าใหบ้ริษทัอาจไดรั้บผลกระทบ
จากการด าเนินธุรกิจไดง่้าย  
 
 5. การมีสินคา้และบริการอ่ืนทดแทน (Threat of substitute products) เป็นการ
วิเคราะห์ว่าสินคา้และบริการท่ีบริษัทมีอยู่นั้น มีโอกาสหรือไม่ท่ีจะมีสินค้าและบริการอ่ืนเข้ามา
ทดแทนสินคา้และบริการเดิมของบริษัท ซ่ึงอาจท าให้รายไดจ้ากการขายสินค้าและบริการลดลง 
รวมถึงส่วนแบ่งการตลาดท่ีลดลงในอนาคต 
 
 

อ ำนำจกำรต่อรองของผู้ผลิต (Bargaining power of suppliers)  
 (1) วตัถุดิบ 
 ในปัจจุบนั มีผูผ้ลิตดินผสมมากกว่า 3 ราย ผูส่้งมอบวตัถุดิบในดา้นแหล่งดิน แหล่ง
แร่ และดินผสม ไม่ไดเ้ป็นแรงกดดนัท่ีหนกัหนาของอุตสาหกรรมเซรามิค ทั้งน้ีเพราะแหล่งแร่และ
แหล่งดินกระจายอยูท่ัว่ประเทศ ท าใหไ้ม่สามารถผกูขาดไดโ้ดยกลุ่มบุคคลเพียงกลุ่มเดียว แต่ไม่ได้
เป็นแรงกดดนัในความรู้สึกของผูป้ระกอบ เพราะว่าผูป้ระกอบการแต่ละรายสามารถผสมดินไดเ้อง 
และ มีผูจ้  าหน่ายรายอ่ืนท่ีทดแทนกนัได ้ 
 
 (2) พลงังาน 
 ดา้นพลงังาน เป็นแรงกดดนัท่ีรุนแรงท่ีสุดของอุตสาหกรรมเซรามิค ทั้งน้ีเพราะ
ผูป้ระกอบการนิยมใชก้๊าซแอลพีจี (LPG) ซ่ึงผกูขาดโดยการปิโตรเลียมแห่งประเทศไทย (ป.ต.ท.) 
และมีแนวโน้มท่ีราคาจะสูงข้ึน เพราะในปัจจุบัน ราคาตลาดโลกสูงกว่าราคาในประเทศ และ
ผูป้ระกอบการไม่สามารถหาแหล่งพลงังานอ่ืนมาทดแทนก๊าซแอลพีจีได ้แมว้่าผูป้ระกอบการส่วน
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หน่ึงจะหนัไปใชก้๊าซธรรมชาติแต่ก็มีตน้ทุนการต่อท่อเขา้สู่โรงงานท่ีสูงมากท าให้ผูป้ระกอบการท่ี
อยู่ห่างไกลแนวท่อก๊าซไม่สามารถรับภาระต้นทุนได ้นอกจากนั้นยงัมีความพยายามน าก๊าซท่ีอยู่
ห่างไกลแนวท่อก๊าซมาบรรจุถังซ่ึงก  าลังทดลองใช้ในรถประจ าทางในกรุงเทพมหานคร ซ่ึง
ผูป้ระกอบการเซรามิคอาจจะน ามาใชไ้ดเ้ช่นกนั อยา่งไรก็ตาม การพยายามหาทางประหยดัพลงังาน
ในแนวทางต่างๆ เช่น การใชเ้คร่ืองมือวดัและตรวจสอบในการติดตามอุณหภูมิการเผา การเติมก๊าซ
ออกซิเจนเขา้ไปในการเผา เมื่อถึงอุณหภูมิ 1,200 องศาเซลเซียส ฯลฯ ก็เป็นแนวทางท่ีจะช่วยลดแรง
กดดนัดา้นพลงังานได ้
 
 

อ ำนำจกำรต่อรองของผู้บริโภค (Bargaining power of buyers) 
 ผูซ้ื้อเป็นแรงกดดนัท่ีส าคญัมากแรงหน่ึงส าหรับโรงงานขนาดเล็กท่ียงัไม่มีทกัษะ
และความรู้เก่ียวกบัช่องทางดา้นการตลาดมากนัก แต่แรงกระท า ดา้นน้ีมีน้อยลงส า หรับโรงงาน
ขนาดใหญ่ท่ีเขา้ใจผูซ้ื้อ เม่ือมามองในระดบัผลิตภณัฑ์พบว่า ส าหรับเคร่ืองสุขภณัฑ์ นอกจากเร่ือง
แนวโน้มสีสันแลว้ ผูซ้ื้อจะพิถีพิถนัหรือมีความภกัดีต่อตราสินคา้ (Brand Loyalty) มาก เพราะ
สุขภัณฑ์เป็นสินค้าช้ินใหญ่น ้ าหนักมาก การติดตั้งยุ่งยาก ไม่สามารถเปล่ียนได้บ่อยนัก และมี
ความส าคญัในชีวิตประจ าวนั ดงันั้นช่ือเสียงผูข้ายจึงส าคญั แต่ส าหรับกระเบ้ืองแลว้ ตราสินคา้ไม่ใช่
เร่ืองส าคญัมากนกัส าหรับผูซ้ื้อเพราะตราสินคา้ซ่อนอยูด่า้นหลงัแผน่กระเบ้ือง ท าให้มองไม่เห็นเม่ือ
ติดตั้งแลว้ 
 
 

สภำพกำรณ์ของกำรแข่งขัน (Rivalry between established firms) 
 แรงกดดนัจากคู่แข่งในปัจจุบันถือไดว้่าเป็นแรงกดดนัท่ีรุนแรงท่ีสุดแรงหน่ึงใน
อุตสาหกรรมเซรามิค โดยเฉพาะอย่างยิ่งแรงกดดนัจากประเทศจีน คู่แข่งท่ีส าคญัท่ีสุดของไทยใน
อุตสาหกรรมเซรามิค คือ ประเทศจีน เน่ืองจากว่าคู่แข่งไดน้ าสินคา้เขา้มาจากจีนนั้น มีตน้ทุนท่ีต ่า 
และมีคุณภาพในระดบักลาง ซ่ึงสามารถท่ีจะแข่งขนัดา้นราคาไดเ้ต็มท่ี อย่างไรก็ตามแรงกดดนัของ
จีนยงัไม่มีผลในระดบัท่ีรุนแรงนกัต่ออุตสาหกรรมเคร่ืองสุขภณัฑ์ เพราะว่าคุณภาพสินคา้สุขภณัฑ์
ของจีนยงัเป็นรองไทย  แต่ส าหรับกระเบ้ืองมีผลในระดบัท่ีรุนแรงมาก 
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กำรเข้ำมำของผู้ประกอบกำรรำยใหม่ (Risk of entry by potential competitors) 
 ประเทศท่ีเขา้มาประกอบการรายใหม่ในอุตสาหกรรมเซรามิค คือ เวียดนาม ซ่ึงมี
ความไดเ้ปรียบดา้นค่าจา้งแรงงานท่ีต ่ากว่าไทย อย่างไรก็ตามผูป้ระกอบการรายใหม่ยงั ไม่ไดเ้ป็น
แรงกดดนัท่ีส าคัญของไทยเท่ากับคู่แข่งขนัในปัจจุบนั ทั้งน้ีเพราะผูป้ระกอบการรายใหม่ยงัไม่มี
ความช านาญในการผลิตเซรามิคและยงัไม่สามารถเขา้ถึงตลาดส าคญัไดม้ากเท่ากบัไทย 
 
 

กำรมีสินค้ำและบริกำรอื่นทดแทน (Threat of substitute products) 
 เซรามิคมีคุณสมบติัท่ีแตกต่างจากวสัดุอ่ืน ท าใหไ้ม่มีแรงกดดนัจากวสัดุท่ีสามารถ
ใชท้ดแทนกนั อย่างอ่ืนมากนัก แต่ทั้งน้ีก็ข้ึนอยู่จากแนวโน้มสินคา้ (Trend) ว่ากระแสในปัจจุบนั
ก าลงัไปในทิศทางไหน 
 จากการวิเคราะห์บริษทัโดยใช ้Five Force Model จะเห็นว่าบริษทัมีขอ้ไดเ้ปรียบ
เพียงแค่ 2 เร่ืองคือการเขา้มาของผูป้ระกอบการรายใหม่ และเร่ืองของสินคา้ทดแทน เน่ืองจากบริษทั
มีความรู้ความช านาญ รวมถึงสินคา้เป็นของท่ียงัไม่มีวสัดุอ่ืนๆมาทดแทนได ้แต่ในหวัขอ้อ่ืนๆบริษทั
มีอ  านาจท่ีต ่ากว่าทั้งๆท่ีเป็นบริษทัท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรมมานาน ดงันั้นการแกปั้ญหาจึงตอ้งวิเคราะห์
หาความสามารถหลกัของบริษทั ว่าบริษทัจะมีความสามารถและข้อดีอะไรท่ีจะน ามาช่วยแกไ้ข
ปัญหาได ้โดยจะใช ้VRIN มาใชใ้นการวิเคราะห์ดงัตารางท่ี 2.1  
 
 

ควำมสำมำรถหลัก (Core Competencies) ของกลุ่มอุตสำหกรรมเซรำมิคไทย 
 การใช ้VRIN Framwork ของ Barney  (Barney, 1991) ในปี 1991 เป็นการวิเคราะห์

เพื่อหา Core Competency ขององคก์ร ในการท่ีจะสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั (Competitive 
Advantage) ยงัสามารถจะพิจารณาต่อไดว้่าความไดเ้ปรียบในการแข่งขนันั้นเป็นความไดเ้ปรียบใน
การแข่งขนัท่ีย ัง่ยนื (Sustainable Competitive Advantage) หรือไม่ โดยพิจารณา 4 ดา้น คือ 
 1.คุณค่า (Valuable) ท่ีไดรั้บ ทั้งในดา้นประโยชน์ และตน้ทุน  
 2.ความหายาก (Rare)  
 3.ความยากในการลอกเลียนแบบ (Inimitable)  
 4.ไม่มีส่ิงอ่ืนสามารถทดแทนได ้(Non substitutable)  
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ตารางท่ี 2.1 แสดงการวิเคราะห์ VRIN ของบริษทัเซรามิคอุตสาหกรรมไทย 
 
  
 
 
 
  
 
 

 จากตารางท่ี 2.1 จะเห็นไดว้่าบริษทัเซรามิคอุตสาหกรรมไทยมีสินคา้ (Product) มี
การออกแบบท่ีโดดเด่นและเป็นผูน้  าทางดา้นสีสนั ลวดลาย ซ่ึงสินคา้ไม่สามารถหาส่ิงใดมาทดแทน
ไดเ้น่ืองจากไม่มีวสัดุใดมาแทนไดแ้ต่สินคา้สามารถหาซ้ือขายไดท้ัว่ไปและสามารถลอกเลียนแบบ
ไดง่้าย ส่วนในตราสินคา้ (Brand) เป็นบริษทัมีช่ือเสียงกว่า 100 ปี ถือว่าเป็นเป็นความสามารถหลกั
องค์กรอย่างยิ่ง ส่วนเร่ืองคุณภาพ (Quality) ถือว่ามีการควบคุมบท่ีสูงกว่าระดบัมาตราฐานสากล
ทัว่ไป ซ่ึงท าใหสิ้นคา้มีมลูค่ามากข้ึน ซ่ึงในดา้นเทคโนโลย ี(Technology) บริษทัมีโรงงานท่ีทนัสมยั
ท าให้สามารถผลิตสินคา้ท่ีมีความแปลกใหม่ไดดี้กว่าคู่แข่ง แต่ในดา้นเทคโนโลยีหากคู่แข่งมีเงิน
ลงทุนท่ีมากก็สามารถท่ีจะซ้ือเทคโนโลยแีละลอกเลียนแบบได ้ส่วนการผลิต (Production) บริษทัมี
กระบวนการผลิตท่ีซบัซอ้นและไม่มีใครสามารถลอกเลียนได ้
  ความสามารถหลกัขององค์กรคือ ความเช่ียวชาญหลกัท่ีท าให้องค์กรสามารถ
ขยายตวัเติบโตต่อไปในสาขาต่างๆ และมีความไดเ้ปรียบเหนือคู่ แข่งผูป้ระกอบการแต่ละกลุ่มใน
อุตสาหกรรมเซรามิคไทยต่างมีความสามารถแตกต่างกนั บริษทั เซรามิคอุตสาหกรรมไทย จ  ากดั มี
การจดัการโรงงานสมยัใหม่และมีความสามารถในการน าเอาเทคโนโลยขีั้นสูงมาประยุกต์ใชใ้นการ
ผลิต โดยมีความเข้าใจในตลาดและมีก  าลังในการผลิตมากท่ีสุดในประเทศไทย รวมถึงมี
ความสามารถในการผลิตและขายผลิตภณัฑ ์เน่ืองจากมีความสามารถในการปรับปรุงระบบการผลิต
ใหม้ีประสิทธิภาพและมีความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์ทั้งน้ียงัมีความเขา้ใจในการผลิตผลิตภณัฑท่ี์
มีมลูค่าสูงและเป็นท่ียอมรับของทัว่โลก ทั้งน้ียงัมีความยดืหยุน่ในการผลิตท าใหส้ามารถรับค าสั่งซ้ือ
(Order)ไดทุ้กระดบั และมีความสามารถในการรับค าสัง่ซ้ือขนาดใหญ่ ซ่ึงมีการท าการส ารวจขอ้มูล
การตลาดท าใหส้ามารถผลิตงานท่ีมีคุณภาพท่ีมีสีสนัและรูปแบบตรงกบัแนวโนม้ในแต่ละปีได  ้
  จากทฤษฎีสาเหตุของปัญหามาจากคู่แข่งในปัจจุบัน มีการน าเข้าสินค้ามาจาก
ประเทศจีน ท าให้คู่แข่งมีตน้ทุนการผลิตท่ีต ่ากว่าบริษทั เน่ืองจากการตามทนัของเทคโนโลยีและ

VRIN Framework Valuable Rare Inimitable Non substitutable 
Product / x x / 
Brand / / / / 
Quality / / / / 
Technology / x x / 
Production / / / / 



 
 

11 
 

ดว้ยท่ีประเทศจีนมีสายการผลิตท่ียาวกว่าท าใหส้ามารถผลิตสินคา้ออกมาให้ตน้ทุนต ่าได ้ซ่ึงในทาง
ตรงกันขา้มบริษัทกลบัมาตน้ทุนท่ีสูงข้ึนเน่ืองจากไม่สามารถต่อรองการข้ึนราคาของต้นทุนได้
โดยเฉพาะตน้ทุนดา้นพลงังาน ดังนั้นท าให้บริษัทต้องหากลยุทธ์เพ่ือมาปรับตัวในสถานการณ์
ปัจจุบนั 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

12 
 

 
บทที่ 3 

Causal Loop Diagram: CLD 
 

 
  จากความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัท่ีกล่าวมาในบทท่ี 2 จึงสามารถวิเคราะห์ปัญหา
โดยใช ้Causal loop diagram (Sterman, 2000) เพื่อให้บริษทัสามารถจดัการแกไ้ขปัญหาไดอ้ย่าง
ถกูตอ้งและมีประสิทธิภาพ โดยการด าเนินกลยทุธท่ี์ถกูตอ้งขององค์กรจะสามารถช่วยเปล่ียนแปลง
ผลลพัธข์อง Causal loop diagram สามารถแสดงใหเ้ห็นรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 

 ภาพท่ี 3.1 ตวัอยา่ง แผนภูมิวงรอบเหตุและผล 
 

 แผนภูมิวงรอบเหตุและผล CLD จะท าให้มองเห็นความสัมพนัธ์  และปฏิสัมพนัธ์
ระหว่างตวัแปรท่ีอาจจะเกิดข้ึนไดป้ระกอบดว้ยหลายองค์ประกอบดงัน้ี 1.วงรอบการป้อนกลบั 1 
วงรอบ หรือ มากกว่า ซ่ึงเป็นทั้ง กระบวนการเสริมแรง(R)และกระบวนการสร้างความสมดุล(B) 2.
ความสัมพนัธ์ของเหตุและผลกระทบระหว่างตวัแปรต่างๆ  3.ความหน่วงของเวลา(Delays)คือ มี
ปัญหา(input)เขา้มา และการวาดปัญหาออกมาเป็นแผนภูมิ โดยมีตัวแปรคือ S = Same หรือ + 
(Positive)  O = Opposite หรือ – (Negative)  R = Reinforcing Loop  วงรอบเสริมแรง  B = 
Balancing Loop วงจรปรับสมดุล วงรอบเสริมแรงจะขบัเคล่ือนเปล่ียนแปลงไปในทิศทางเดียวกนั 
ซ่ึงวิธีการเขียนผงัเชิงระบบ” (System Diagram /Casual loop) มีดงัต่อไปน้ี 1.ก  าหนด ประเด็น
ปัญหาหลกัใหช้ดัเจน (ท่ีเร้ือรังและเกิดซ ้า) และส ารวจเร่ืองราวเก่ียวกบัปัญหา – อาการของปัญหา 
และพฤติกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง 2.ระบุ “ตวัแปรท่ีส าคญั” ท่ีเป็นส่วนท าการขบัเคล่ือนความเป็นไปของ
เหตุการณ์  โดยระบุช่ือใหช้ดัเจนใชค้  าพดูเป็นกลางหรือท่ีเป็นบวก 3.ศึกษาพฤติกรรมโดยมองยอ้น 
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เวลาถึงส่ิงท่ีเกิดข้ึน 4.เขียนกราฟแสดงพฤติกรรมเทียบกบัเวลา (BOT) 5.ทบทวนความสัมพนัธ์ของ
ตวัแปร และ 6. วาด ผงัเชิงระบบ (System diagram) 

 

 
กำรวเิครำะห์ปัญหำโดยใช้ Causal loop diagram 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
ภาพท่ี 3.2 แสดงการวิเคราะห์ปัญหาโดยใช ้Causal loop diagram  
 
 จากภาพท่ี 3.1 แสดงถึงสถานการณ์บริษทั เซรามิคอุตสาหกรรมไทย ซ่ึงพบว่า เมื่อ
บริษทัมีก  าไรมากข้ึน ท าใหคู้่แข่งลงมาเล่นในตลาดเพ่ิมมากข้ึน โดยการน าเขา้สินคา้จากต่างประเทศ
มากข้ึน ส่งผลให้มีการแข่งขนัในดา้นราคาท าให้ราคาสินคา้ลดลง รวมไปถึงสินคา้ Mass เพ่ิมข้ึน
ส่งผลให้ราคาลดลงเช่นเดียวกัน จึงท าให้ลูกค้าเพ่ิมมากข้ึนและยอดขายเพ่ิมข้ึนแต่ก  าไรลดลง
เน่ืองจากขายไดร้าคาต ่าลงรวมไปถึงตน้ทุนเพ่ิมข้ึนจากการผลิตเพ่ิมข้ึนและสินคา้คงคลงั (Delay) 
จาก Model ถา้บริษทัไม่ท าการแกไ้ขเร่ืองตน้ทุนและสินคา้Mass จะส่งผลใหบ้ริษทัมีก  าไรลดลงทุกปี
จากราคาท่ีลดลงและต้นทุนท่ีเพ่ิมข้ึน ดังนั้นทางบริษัทควรจะแก้ไขการตั้งราคาสินค้าเพ่ือให้
สอดคลอ้งกบัตน้ทุนรวมไปถึงการจดัการตน้ทุนใหม้ีประสิทธิภาพและการมองหาตลาดใหม่เพื่อท า
ก  าไรใหไ้ดม้ากข้ึน 
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บทที่ 4 

กำรแก้ปัญหำและกลยุทธ์ 
 

 
 เมื่อวิเคราะห์ดูว่าสาเหตุของปัญหาคือ คู่แข่งมีการน าเขา้สินคา้จากต่างประเทศซ่ึงมี
ตน้ทุนต ่ากว่าผลิตเอง ส่งผลให้สามารถก าหนดราคาขายได้ ซ่ึงผลกระทบคือ ยอดขายหลกัของ
บริษทัมาจากตลาดกลุ่ม Mass เมื่อมีการน าเขา้สินคา้จากต่างประเทศเขา้มาส่งผลให้ยอดขายลดลง
ทนัที ท าใหบ้ริษทัตอ้งแข่งขนัเพื่อใหไ้ดย้อดขายกลบัมาโดยการลด ราคาเพื่อให้ต  ่ากว่าคู่แข่ง การท า
เช่นน้ีท าใหย้อดขายกลบัมาเพ่ิมข้ึนแต่ก  าไรลดลงซ่ึงไม่เป็นผลดีต่อบริษทัในระยะยาว จากปัญหาท่ี
บริษทัไม่สามารถเพ่ิมก าไรในการขายไดใ้นตลาดสินคา้ Mass จากการคู่แข่งมีการน าเขา้สินคา้จาก
ต่างประเทศมากข้ึนและบริษทัมีตน้ทุนสูงข้ึน ซ่ึงไดใ้ชก้ลยุทธ์ Market Segmentation (Reich,1973) 
หมายถึงกระบวนการในการแบ่งหรือแยกลูกคา้ออกเป็นกลุ่มย่อยๆ เพื่อให้ลูกคา้ท่ีมีลกัษณะความ
ตอ้งการคลา้ยคลึงกนัมาอยูใ่นกลุ่มเดียวกนั ท าใหเ้พ่ิมประสิทธิภาพในการท างานทางการตลาดและ
จดัสรรงบประมาณในการเข้าถึงลูกค้าเป้าหมายแต่ละกลุ่ม ซ่ึงมีความต้องการแตกต่างกนั  และ 
Storage Strategy (Jame,1998) โดยมีการจดัแบ่งรูปแบบในการจดัเก็บสินคา้นั้นออกเป็น 6 แนวคิด 
คือ 
  
1. ระบบการจดัเก็บโดยไร้รูปแบบ (Informal System) 
                    เป็นรูปแบบการจดัเก็บสินคา้ท่ีไม่มีการบนัทึกต าแหน่งการจดัเก็บเขา้ไวใ้นระบบ 
และสินค้าทุกชนิดสามารถจดัเก็บไวต้  าแหน่งใดก็ได้ในคลงัสินค้า ซ่ึงพนักงานท่ีปฏิบัติงานใน
คลงัสินคา้นั้นจะเป็นผูท่ี้รู้ต  าแหน่งในการจดัเก็บรวมทั้งจ  านวนท่ีจดัเก็บ ซ่ึงจะเห็นไดว้่ารูปแบบการ
จดัเก็บน้ีเหมาะส าหรับคลงัสินคา้ท่ีมีขนาดเลก็ มีจ  านวนสินคา้หรือ SKU นอ้ย และมีจ  านวนต าแหน่ง
ท่ีจดัเก็บนอ้ยดว้ย ส าหรับในการท างานในนั้นจะมีการแบ่งพนักงานท่ีรับผิดชอบเฉพาะเป็นโซนๆ 
โดยท่ีแต่ละโซนนั้นไม่ไดมี้แนวทางการปฏิบติัในเร่ืองการจดัเก็บแลว้แต่พนักงานท่ีปฏิบติังานใน
โซนนั้นๆ ดงันั้นจึงไม่ไดมี้แนวทางท่ีเหมือนกนั จึงท าให้อาจเกิดปัญหาการจดัเก็บหรือการท่ีหา
สินค้านั้นไม่เจอในวนัท่ีพนักงานท่ีประจ าในโซนนั้นไม่มาท างาน ตารางด้านล่างจะแสดงการ
เปรียบเทียบขอ้ดี และขอ้เสียของรูปแบบการจดัเก็บสินคา้โดยไร้รูปแบบ 
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2. ระบบจดัเก็บโดยก าหนดต าแหน่งตายตวั (Fixed Location System) 
                    แนวความคิดในการจัดเก็บสินคา้รูปแบบน้ีเป็นแนวคิดท่ีมาจากทฤษฎีกล่าวคือ 
สินคา้ทุกชนิดหรือทุก SKU นั้นจะมีต าแหน่งจดัเก็บท่ีก  าหนดไวต้ายตวัอยูแ่ลว้ ซ่ึงการจดัเก็บรูปแบบ
น้ีเหมาะส าหรับคลงัสินคา้ท่ีมีขนาดเล็ก มีจ  านวนพนักงานท่ีปฏิบติังานไม่มากและมีจ  านวนสินคา้
หรือจ านวน SKU ท่ีจดัเก็บนอ้ยดว้ย โดยจากการศึกษาพบว่าแนวคิดการจดัเก็บสินคา้น้ีจะมีขอ้จ  ากดั
หากเกิดกรณีท่ีสินคา้นั้นมีการสัง่ซ้ือเขา้มาทีละมากๆจนเกินจ านวน location ท่ีก  าหนดไวข้องสินคา้
ชนิดนั้นหรือในกรณีท่ีสินค้าชนิดนั้นมีการสั่งซ้ือเข้ามาน้อยในช่วงเวลานั้น จะท าให้เกิดพ้ืนท่ีท่ี
เตรียมไวส้ าหรับสินคา้ชนิดนั้นว่าง ซ่ึงไม่เป็นการใชป้ระโยชน์ของพ้ืนท่ีในการจดัเก็บท่ีดี 
 
3. ระบบการจดัเก็บโดยจดัเรียงตามรหสัสินคา้ (Part Number System) 
                      รูปแบบการจดัเก็บโดยใชร้หัสสินคา้ (Part Number) มีแนวคิดใกลเ้คียงกับการ
จดัเก็บแบบก าหนดต าแหน่งตายตวั (Fixed Location) โดยขอ้แตกต่างนั้นจะอยู่ท่ีการเก็บแบบใช้
รหสัสินคา้ นั้นจะมีล  าดบัการจดัเก็บเรียงกนัเช่น รหัสสินคา้หมายเลข A123 นั้นจะถูกจดัเก็บก่อน
รหสัสินคา้หมายเลข B123 เป็นตน้ ซ่ึงการจดัเก็บแบบน้ีจะเหมาะกบับริษทัท่ีมีความตอ้งการส่งเขา้ 
และน าออกของรหสัสินคา้ท่ีมีจ  านวนคงท่ีเน่ืองจากมีการก าหนดต าแหน่งการจดัเก็บไวแ้ลว้ ในการ
จดัเก็บแบบใชร้หสัสินคา้น้ี จะท าใหพ้นกังานรู้ต าแหน่งของสินคา้ไดง่้าย แต่จะไม่มีความยืดหยุ่นใน
กรณีท่ีองค์กรหรือบริษัทนั้นก  าลงัเติบโตและมีความตอ้งการขยายจ านวน SKU ซ่ึงจะท าให้เกิด
ปัญหาเร่ืองพ้ืนท่ีในการจดัเก็บ 
 
4. ระบบการจดัเก็บสินคา้ตามประเภทของสินคา้ (Commodity System) 
                       เป็นรูปแบบการจดัเก็บสินคา้ตามประเภทของสินคา้หรือประเภทสินคา้ (product 
type) โดยมีการจดัต าแหน่งการวางคลา้ยกบัร้านคา้ปลีกหรือตาม supermarket ทัว่ไปท่ีมีการจดัวาง
สินคา้ในกลุ่มเดียวกนัหรือประเภทเดียวกนัไว ้ต  าแหน่งท่ีใกลก้ัน ซ่ึงรูปแบบในการจัดเก็บสินค้า
แบบน้ีจดัอยูใ่นแบบ combination system ซ่ึงจะช่วยในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการจดัเก็บสินคา้คือ
มีการเนน้เร่ือง การใชง้านพ้ืนท่ีจดัเก็บ มากข้ึน และยงัง่ายต่อพนักงาน pick สินคา้ในการทราบถึง
ต าแหน่งของสินคา้ท่ีจะตอ้งไปหยบิ แต่มีขอ้เสียเช่นกนัเน่ืองจากพนักงานท่ีหยิบสินคา้จ  าเป็นตอ้งมี
ความรู้ในเร่ืองของสินคา้แต่ละชิดหรือแต่ละยีห่อ้ท่ีจดัอยูใ่นประเภทเดียวกนั ไม่เช่นนั้นอาจเกิดการ 
pick สินคา้ผดิชนิดได ้จากตารางแสดงขอ้ดีและขอ้เสียของการจดัเก็บในรูปแบบน้ี 
 
 



 
 

16 
 

5. ระบบการจดัเก็บท่ีไม่ไดก้  าหนดต าแหน่งตายตวั (Random Location System) 
                        เป็นการจดัเก็บท่ีไม่ไดก้  าหนดต าแหน่งตายตวั ท าให้สินคา้แต่ละชนิดสามารถถูก
จัดเก็บไว้ในต าแหน่งใดก็ได้ในคลังสินค้า แต่รูปแบบการจัดเก็บแบบน้ีจ าเป็นต้องมีระบบ
สารสนเทศในการจัดเก็บและติดตามขอ้มูลของสินคา้ว่าจัดเก็บอยู่ในต าแหน่งใดโดยตอ้งมีการ
ปรับปรุงขอ้มลูอยูต่ลอดเวลาดว้ย ซ่ึงในการจดัเก็บแบบน้ีจะเป็นรูปแบบท่ีใชพ้ื้นท่ีจดัเก็บอย่างคุม้ค่า 
เพ่ิม การใชง้านพ้ืนท่ีจดัเก็บและเป็นระบบท่ีถือว่ามีความยดืหยุน่สูง เหมาะกบัคลงัสินคา้ทุกขนาด 
 
6. ระบบการจดัเก็บแบบผสม (Combination System) 
                         เป็นรูปแบบการจดัเก็บท่ีผสมผสานหลกัการของรูปแบบการจดัเก็บในขา้งตน้ โดย
ต าแหน่งในการจดัเก็บนั้นจะมีการพิจารณาจากเง่ือนไขหรือขอ้จ  ากดัของสินคา้ชนิดนั้นๆ เช่น หาก
คลงัสินคา้นั้นมีสินคา้ท่ีเป็นวตัถุอนัตรายหรือสารเคมีต่างๆ รวมอยู่กบัสินคา้อาหาร จึงควรแยกการ
จดัเก็บสินคา้อนัตราย และสินคา้เคมีดงักล่าวใหอ้ยูห่่างจากสินคา้ประเภทอาหาร และเคร่ืองด่ืม เป็น
ตน้ ซ่ึงถือเป็นรูปแบบการจดัเก็บแบบก าหนดต าแหน่งตายตวั ส าหรับพ้ืนท่ีท่ีเหลือในคลงัสินคา้นั้น 
เน่ืองจากมีการค านึงถึงเร่ืองการใชง้านพ้ืนท่ีจดัเก็บ ดงันั้นจึงจดัใกลท่ี้เหลือมีการจดัเก็บแบบไม่ได้
ก  าหนดต าแหน่งตายตวั (Random) ก็ได ้โดยรูปแบบการจดัเก็บแบบน้ีเหมาะส าหรับคลงัสินคา้ทุกๆ
แบบ โดยเฉพาะอยา่งยิง่คลงัสินคา้ท่ีมีขนาดใหญ่และสินคา้ท่ีจดัเก็บนั้นมีความหลากหลาย 
 จึงไดใ้ชก้ลยทุธ ์Market Segmentationและ Storage Strategy ซ่ึงมีการแกปั้ญหาอยู ่2 วิธี ดงัน้ี 
 

 1.จดัรายการของสินคา้ให้เหมาะสม (Rationalize SKUs) ท าการก าจดัผลิตภณัฑ์ท่ี
ไม่สร้างก  าไรเพ่ิมออกจากรายการสินค้าทั้งหมด โดยอาจท าการแบ่งประเภทสินค้าเป็นสินค้าท่ี
สามารถสร้างผลก าไร สินคา้ท่ีเท่าทุนและสินคา้ท่ีขาดทุน แลว้จดัรายการสินคา้ให้มีแต่เฉพาะสินคา้
ท่ีมีก  าไรหรือ สินคา้ท่ีเท่าทุนเพื่อลดภาระจากตน้ทุนการเก็บสินคา้คงคลงัโดยลดจ านวนสินคา้กลุ่ม 
Mass แลว้เพ่ิมสินคา้ Medium-High เพ่ือใหบ้ริษทัสามารถกลบัมาอยูใ่นตลาดหลกัตามวิสัยทศัน์ท่ีตั้ง
ไวไ้ด ้โดยการออกผลิตภณัฑ ์HVP (High Value Product) เน่ืองจากสินคา้กลุ่มน้ีสามารถท าก  าไรได้
สูงรวมถึงการท าการตลาดควบคู่ไปดว้ย เพื่อให้ลูกคา้ไดรั้บรู้ของสินคา้ แต่อย่างไรก็ตามทุกอย่าง
ข้ึนอยูก่บัการบริหารพยากรณ์ความตอ้งการของลกูคา้ท่ีแม่นย  าดว้ยเช่นกนั 
 
 2.การลดตน้ทุนสินคา้ โดยการเพ่ิมประสิทธิภาพใหก้ารบริหารจดัการสินคา้คงคลงั 
โดยมีวิธีการให้ซพัพลายเออร์เป็นผูบ้ริหารสินคา้คงคลงั (Use vendor-managed inventory: VMI) 
สร้างแรงจูงใจท่ีเหมาะสมให้ซพัพลายเออร์เขา้มารับผิดชอบการบริหารสินคา้คงคลงั เน่ืองจากซพั
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พลายเออร์สามารถทราบปริมาณสินคา้คงคลงัและแผนการผลิตสินคาของฝ่ายตนเอง และสามารถ
ทราบความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของสินคา้พร้อมกบัปริมาณสินคา้คงคลงัของลูกค้า ส่งผลให้ตน้ทุน
สินคา้คงคลงัทั้งฝ่ายซพัพลายเออร์และลกูคา้ลดลง 
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บทที่ 5 

     กำรทดสอบและน ำมำใช้ 
 
 

 ปัจจุบนัพบว่าจุดอ่อนท่ีส าคญัของบริษทัไม่ไดอ้ยู่ท่ีการวางแผน หรือการจดัท ากล
ยทุธแ์ต่อยูท่ี่ความสามารถในการน ากลยทุธท่ี์ไดก้  าหนดข้ึนไปสู่การปฏิบติัอย่างมีประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผล ดังนั้น Balanced  Scorecard จะช่วยใหม้ีการน ากลยทุธข์ององคก์รไปสู่การปฏิบติัท่ีเป็น
รูปธรรมเน่ืองจาก  การจดัท า Balanced  Scorecard ตอ้งเร่ิมตน้ดว้ยกระบวนการดา้นกลยทุธก่์อน คือ 
การวิ เคราะห์ด้านกลยุทธ์ และการจัดท ากลยุทธ์ขององค์กร  เพื่อให้ได้กลยุทธ์หลักของ
องค์กร  (Strategic  Themes)    การจัดท าแผนท่ีทางกลยุทธ์  (Strategy  Map)  ซ่ึงจะเป็นแผนท่ีท่ี
แสด ง ค ว า มสั มพัน ธ์ ใ น เ ชิ ง เ ห ตุ แ ล ะ ผลขอ ง วัต ถุ ป ร ะ ส ง ค์ ต่ า ง  ๆ  ภ า ย ใ ต้มุ ม ม อ ง
ของ Balanced  Scorecard  ทั้ ง  4 ด้าน  (มุมมองด้านการเงิน    มุมมองด้านลูกค้า    มุมมองด้าน
กระบวนการภายใน  และมุมมองด้านการเรียนรู้และการพฒันา) โดยวตัถุประสงค์เหล่าน้ีต้อง
สอดคล้องและสนับสนุนต่อวิสัยทัศน์และกลยุทธ์หลักขององค์กร     จากนั้ นจึงก  าหนด
ตวัช้ีวดั  เป้าหมาย  และ แผนงาน โครงการ กิจกรรม ของวตัถุประสงค์แต่ละประการ จึงจะถือว่า
เสร็จส้ินกระบวนการในการพฒันา Balanced  Scorecard  ในระดบัองคก์ร (Corporate  Scorecard) 
 Balanced  Scorecard (BSC)  คือ ระบบหรือกระบวนในการบริหารงานชนิดหน่ึงท่ี
อาศัยการก าหนดตัว ช้ีว ัด  (KPI)  เป็นกลไกส าคัญ   Kaplan และ  Norton  ได้ให้นิยามล่าสุด
ของ Balanced  Scorecard ไวว้่า “เป็นเคร่ืองมือทางด้านการจดัการท่ีช่วยในการน ากลยุทธ์ไปสู่กา
ปฏิบัติ (Strategic  Implementation) โดยอาศยัการวดัหรือประเมิน(Measurement)  ท่ีจะช่วยท าให้
องคก์รเกิดความสอดคลอ้งเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนั  และมุ่งเนน้ในส่ิงท่ีมีความส าคญัต่อความส าเร็จ
ขององคก์ร (Alignment  and  focused) ”  
 แนวคิดแบบ  Balanced  Scroecard   เกิดจาก Professor  Robert  Kaplan  อาจารย์
ประจ ามหาวิทยาลยั Harvard  และ  Dr. David Norton  ท่ีปรึกษาทางดา้นการจดัการ  โดยทั้งสอง ได้
ศึกษาและส ารวจถึงสาเหตุของการท่ีตลาดหุ้นของอเมริกาประสบปัญหาในปี1987  และพบว่า
องคก์รส่วนใหญ่ในอเมริกานิยมใชแ้ต่ตวัช้ีวดัดา้นการเงินเป็นหลกั  ทั้งสองจึงไดเ้สนอแนวคิดใน 
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เร่ืองของการประเมินผลองคก์ร  โดยพิจารณาตวัช้ีวดัในส่ีมุมมอง  (Perspectives)  แทนการพิจารณา
เฉพาะมุมมองดา้นการเงินเพียงอยา่งเดียว (Kaplan & others, 2004)  

 มุมมองทั้ง 4 ประกอบดว้ยมุมมองดา้นการเงิน (Financial  Perspective)  มุมมองดา้น  
ลูกคา้ (Customer  Perspective)    มุมมองดา้นกระบวนการภายใน (Internal Process Perspective)และ
มุมมองดา้นการเรียนรู้และการพฒันา  (Learning  and  Growth  Perspective) 
 
แนวคดิพืน้ฐำนของ Balanced  Scorecard    
 Balanced  Scorecard  ประกอบดว้ยมุมมอง (Perspectives) 4 ดา้น  คือ มุมมองดา้น  
ก า ร เ งิ น  (Financial  Perspective)  มุ มม อ งด้ าน ลู ก ค้ า  (Customer  Perspective) มุ ม มอ งด้ า น
กระบวนการภายใน   (Internal  Process  Perspective)  และมุมมองด้านการเ รียน รู้และการ
พฒันา  (Learning  and  Growth  Perspective)   มุมมองทุกดา้นจะมีวิสยัทศัน์และกลยทุธข์ององค์กร
เป็นศนูยก์ลาง ในแต่ละดา้นประกอบดว้ย 4 องคป์ระกอบ  คือ 
 1.  วตัถุประสงค์ (Objective) คือส่ิงท่ีองค์กรมุ่งหวงัหรือตอ้งการท่ีจะบรรลุในแต่
ละดา้น 

 2.  ตัว ช้ีว ัด  (Measures หรือ  Key Performance Indicators) คือ ตัว ช้ีว ัดของ
วตัถุประสงค์ในแต่ละด้าน และตัวช้ีวดัเหล่าน้ีจะเป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวดัว่าองค์กรบรรลุ
วตัถุประสงคใ์นแต่ละดา้นหรือไม่  
 3.  เป้าหมาย (Target)  คือ เป้าหมายหรือตวัเลขท่ีองคก์รตอ้งการจะบรรลุในตวัช้ีวดั
แต่ละประการ 
 4.  แผนงาน โครงการ หรือ กิจกรรม  (Initiatives)  ท่ีองค์กรจะจัดท าเพื่อบรรลุ
เป้าหมายท่ีก  าหนดข้ึน  โดยในขั้นน้ียงัไม่ใช่แผนปฏิบติัการท่ีจะท า  แต่เป็นเพียงแผนงาน  โครงการ 
หรือกิจกรรม เบ้ืองตน้ท่ีตอ้งท าเพ่ือบรรลุเป้าหมายท่ีตอ้งการ 
 นอกจากองค์ประกอบทั้ง 4 แลว้ ในทางปฏิบัติมกัจะเพ่ิมอีก 1 องค์ประกอบ คือ 
ขอ้มลูในปัจจุบนั (Baseline  Data)  ของตวัช้ีวดัแต่ละตวั   การหาขอ้มูลในปัจจุบนัจะเป็นตวัช่วยใน
การก าหนดเป้าหมายของตวัช้ีวดัแต่ละตวัใหมี้ความชดัเจนมากข้ึน   
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แผนที่ยุทธศำสตร์ในกำรแก้ปัญหำของบริษัท เซรำมิคอุตสำหกรรมไทย จ ำกัด 
 
ตารางท่ี 5.1 แสดงแผนท่ียทุธศาสตร์ในการแกปั้ญหาของบริษทั เซรามิคอุตสาหกรรมไทย จ  ากดั 
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ตารางท่ี 5.1 แสดงตวัแผนงานในการแกปั้ญหาของบริษทั เซรามิคอุตสาหกรรมไทย จ  ากดั (ต่อ) 
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  จากตารางท่ี 5.1 แสดงถึงแผนท่ียุทธศาสตร์ในการแกปั้ญหาของบริษัท เซรามิค
อุตสาหกรรมไทย จะเห็นไดว้่าทกัษะของพนกังานและเทคโนโลยีท่ีทนัสมยั โดยมีวตัถุประสงค์ใน
การพฒันาทกัษะของพนกังานซ่ึงมีตวัช้ีวดัจ  านวนวนัในการอบรมดา้นทกัษะการใหบ้ริการต่อปีและ
เป้าหมายท่ี 10 วนั มีแผนงานโครงการกิจกรรมโดยจดัท าแผนการอบรมอยา่งต่อเน่ืองจากวิทยากรทั้ง
ภายในและภายนอกองค์กร ซ่ึงส่งผลให้กระบวนการผลิตท่ีดี ท าให้กระบวนการควบคุมสินคา้คง
คลงัท่ีมีประสิทธิภาพโดยมีวตัถุประสงคก์ระบวนการควบคุมสินคา้คงคลงัมีประสิทธิภาพเพ่ิมข้ึนซ่ึง
มีตวัช้ีวดัจ  านวนสินคา้คงคลงัเสียหายลดลงและเป้าหมายลดลง 10% จากเสียหายของสินคา้คงคลงั มี
แผนงานโครงการกิจกรรมโดยก าหนดเป็นKPIของพนกังานเพื่อป้องกนัพนกังานท างานผดิพลาดซ่ึง
ส่งผลไดร้าคาท่ีเหมาะสม ส่วนกระบวนการขนส่งท่ีมีประสิทธิภาพ โดยมีวตัถุประสงคก์ารขนส่งท่ีมี
ประสิทธิภาพต่อสินคา้ของลกูคา้ซ่ึงมีตวัช้ีวดัจ  านวนของขอ้ผิดพลาดท่ีตีกลบัจากลูกคา้และจ านวน
ขอร้องเรียนความไม่พอใจของลูกคา้ต่อการให้บริการมีเป้าหมายท่ี 0 มีแผนงานโครงการกิจกรรม
โดยการน าเทคโนโลยสีารสนเทศมาช่วยในเร่ืองของการขนส่งเพื่อไม่ให้เกิดขอ้ผิดพลาดของขอ้มูล
จนส่งผลใหส่้งสินคา้ผดิพลาดซ่ึงส่งผลถึงความพึงพอใจของลกูคา้ เมื่อไดร้าคาเหมาะและความพึงใจ
ของลูกคา้ จึงเขา้ไปรักษาลูกค้าท่ี Active โดยมีวตัถุประสงค์การสร้างความภักดีต่อบริษัทซ่ึงมี
ตวัช้ีวดัจ  านวนเปอร์เซ็นตข์องลกูคา้ท่ีใชจ่้ายเพ่ิมมากข้ึนและเป้าหมายเพ่ิมข้ึน 20%ของลกูคา้ท่ีใชจ่้าย
เพ่ิมมากข้ึนมีแผนงานโครงการกิจกรรมโดยเป็นพนัธมิตรกบัลกูคา้และเสนอการใหบ้ริการในส่วนท่ี
ลกูคา้ยงัไม่ไดใ้ชบ้ริการเพื่อใหเ้กิดการใชบ้ริการอย่างครบวงจร ซ่ึงส่งผลให้ไดรั้บรายไดจ้ากลูกคา้
Active ส่วนรายไดจ้ากลูกคา้ใหม่และลูกคา้ Non-Activeโดยมีวตัถุประสงค์จ  านวนลูกคา้ท่ีเพ่ิมข้ึน
และเป้าหมายท่ีเพ่ิมข้ึนปีละ 10-15ราย มีแผนงานโครงการกิจกรรมโดยเพ่ิมขอ้เสนอท่ีดึงดูดลูกคา้
ใหมแ่ละน าเสนอการใหบ้ริการท่ีตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ซ่ึงส่งผลให้ไดรั้บรายไดจ้ากลูกคา้
ใหม่และลกูคา้ Non-Active จึงเป็นท่ีมาของการเพ่ิมข้ึนของรายได ้โดยมีวตัถุประสงค์รายไดจ้ากทั้ง
ลกูคา้Activeและใหม่เพ่ิมข้ึน Non-Active ซ่ึงมีตวัช้ีวดัรายไดจ้ากการด าเนินงานเพ่ิมข้ึนและเป้าหมาย
เพ่ิมข้ึน 30% 

 จากการแกปั้ญหาและกลยทุธท่ี์ไดม้ี 2 ทางเลือกคือ 1.การลดตน้ทุนสินคา้ โดยการ
เพ่ิมประสิทธิภาพให้การบริหารจดัการสินคา้คงคลงั 2.ลดจ านวนสินคา้กลุ่ม Mass แลว้เพ่ิมสินคา้ 
Medium-High เพ่ือใหบ้ริษทัสามารถกลบัมาอยู่ในตลาดหลกัตามวิสัยทศัน์ท่ีตั้งไวไ้ด ้โดยการออก
ผลิตภณัฑ ์HVP (High Value Product)  
การจดัท าแผนการด าเนินงานระยะสั้น ภายในปี 2557 ระยะเวลา 3 เดือน  
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ซ่ึงตามวิสัยทศัน์ท่ีตั้งไวไ้ด ้โดยการออกผลิตภณัฑ์ HVP (High Value Product) มีการพฒันาสินคา้
โดยดูจากความตอ้งการของลกูคา้และคู่แข่ง จากนั้นดูว่าส่ิงท่ีเราขาดไปนั้นมีอะไรบา้ง จากนั้นมีการ
น าไปผลิตเป็นตวัอยา่งและน าไปเสนอต่อลกูคา้ ซ่ึงเป็นขั้นตอนการพฒันาสินคา้ HVP หลกัจากมีการ
น าเสนอและผลิตไดม้าทดสอบและน ามาใชโ้ดยวิธีการดงัน้ี 

  1.การกลบัไปตลาดหลกั ซ่ึงมีลูกคา้ 2 ประเภท คือ Active และ Non- Active ควร
เขา้ไปเร่ิมท่ีกลุ่ม Active เน่ืองจากกลุ่มน้ียงับริโภคสินคา้อยูโ่ดยเขา้ไปกระตุน้เพื่อใหรั้บรู้ เช่น เขา้ไป
แนะน าสินคา้ใหม่ โปรโมชัน่ หรือ งานแฟร์ต่างๆ  ส่วนกลุ่ม Non-Active จะมีค่อยขา้งเยอะโดยเร่ิมท่ี
การหา Potential จากยอดขายเก่าว่ารายไหนท่ีมี Potential ดีท่ีสุดก็เขา้ไปกระตุน้เพื่อให้รับรู้การออก
สินคา้ตวัใหม่เพื่อช่วยผลกัดนั 

  2.การหาตลาดใหม่  สามารถแบ่งออกได้ 2 ทาง คือ ภายในประเทศ และ 
ต่างประเทศ โดยการภายในประเทศเร่ิมจากหายอดขายทั้งประเทศ โดยหาจากตามหวัเมืองหลกั เช่น 
กรุงเทพมหานคร เชียงใหม่ ชลบุรี ภูเก็ต เน่ืองจากมีโอกาสในการขายมากท่ีสุด จากนั้นก็หาจาก ตาม
หวัเมืองรอง และตามชายแดน ส่วนต่างประเทศเพื่อในอนาคตมีการรองรับจากต่างประเทศท่ีอยู่ใน
กลุ่ม AEC ท าใหมี้โอกาสขายไดม้ากข้ึน 

  3.การลดตน้ทุนสินคา้ โดยการเพ่ิมประสิทธิภาพใหก้ารบริหารจดัการสินคา้คงคลงั 
ซ่ึงการจดัการสินคา้คงคลงัมีการท างานซ่ึงเรียกว่า Inventory Pairy Stock  ซ่ึงกระบวนการน้ีบริษทัจะ
จา้งพนกังานมาดูแลสินคา้คงคลงั ซ่ึง Inventory Pairy Stock มีการเสียหายโดยมีสินคา้เกิดเสียหายคิด
เป็น 10% ของสินคา้คงคลงั จากการไปหยิบสินคา้เรียกว่า Hidden Stock ซ่ึง Inventory Pairy Stock 
จะมากหรือนอ้ยข้ึนอยูก่บั Vary ตามการผลิต ดงันั้นแลว้การแกปั้ญหาเพื่อลดตน้ทุนสินคา้ โดยการ
เพ่ิมประสิทธิภาพใหก้ารบริหารจดัการสินคา้คงคลงั สามารถท าดว้ยการเพ่ิมมาตราการการควบคุม
การจดัการสินคา้คงคลงัจดัสินคา้เป็นหมวดหมู่ โดยเบ้ืองตน้มีการจดัอบรมพนักงานเพ่ือเพ่ิมความ
ระมดัระวงัใหก้ารหยบิสินคา้ และจากนั้นเพ่ือให้สินคา้คงคลงัมีการหมุนเวียนสินคา้ให้ดีข้ึน โดยมี
การใหซ้พัพลายเออร์เขา้มารับผิดชอบการบริหารสินคา้คงคลงั ท าให้บริษทัไม่จ  าเป็นตอ้งเช่าพ้ืนท่ี
เก็บสินคา้ ส่วนน้ีจะช่วยใหส้ามารถลดตน้ทุนสินคา้คงคลงัไดม้ากกว่า 30% ของตน้ทุนสินคา้ และ
รวมถึงการพยากรณ์ความตอ้งการของลูกคา้ท่ีแม่นย  าข้ึนและทางทีมขายตอ้งผลกัดนัสินคา้และทีม
การตลาดตอ้งออกโปรโมชัน่กระตุน้ยอดขาย ถา้หากมีสินคา้มากเกินไปสามารถน าไปบริจาค หรือ 
Clear Stock 
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