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ในการศึกษาคร้ังน้ีได้ใช้กลยุทธ์การขยายกิจการในแนวเดียวกับอุตสาหกรรม(Horizontal 
Integration) ดว้ยการซ้ือกิจการของคู่แข่ง และใชก้ลยุทธ์ผูน้  าดา้นตน้ทุน(Cost Leadership)เขา้มาใช้
กบับริษทัใหม่ เพื่อลดคู่แข่ง ลดความรุนแรงของการแข่งขนั และมีสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคไดทุ้กระดบัในตลาด 
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การตลาดไดม้ากข้ึนจากเดิม 
 
ค าส าคญั: กลยทุธก์ารขยายกิจการในแนวเดียวกบัอุตสาหกรรม(Horizontal Integration)/ กลยทุธผ์ูน้  า

ดา้นตน้ทุน(Cost Leadership) 
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บทที่  1 
บทน ำ 

 
 

ในการจัดท าสารนิพนธ์คร้ังน้ี  ผู ้วิจัยได้ศึกษาปัญหาด้านการปรับตัวเพ่ือสร้าง
ความสามารถในการแข่งขนัของบริดจสโตน กรุ๊ป ในประเทศไทย  เม่ือสภาวะในอุตสาหกรรมน้ี
ขยายตวั ความน่าสนใจในการลงทุนมีมาก การแข่งขนัท่ีรุนแรง ท าให้ส่วนแบ่งทางการตลาดลดลง 
และรายไดล้ดลง โดยมีรายละเอียดจากการศึกษาดงัน้ี 

 
 

1.1 ที่มำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
ในสภาวะท่ีอุตสาหกรรมรถยนต์ในประเทศไทยกลบัมาขยายตัว และ การน าเข้า 

ส่งออกสินคา้เป็นเร่ืองง่าย ดงันั้นตลาดของยางรถยนต์ซ่ึงเป็นส่วนประกอบหลกัก็มีการเติบโตข้ึน
ดว้ย ตลาดยางรถยนตใ์นช่วงคร่ึงปี2556 ท่ีผา่นมามีแนวโน้มการเติบโตโดยรวมเมื่อเปรียบเทียบกบั
ช่วงเวลาเดียวกนัของปีก่อนอยู่ท่ี85%และเช่ือว่าตลาดยางรถยนต์จะมีแนวโน้มเติบโตเพ่ิมข้ึนอย่าง
ต่อเน่ือง ทั้งในส่วนของตลาดโรงงานผูผ้ลิตรถยนต์(Original Equipment Manufacturing : OEM) 
และตลาดทดแทน(Replacement Equipment Manufacturing: REM) ปัจจุบนัสดัส่วนการจ าหน่ายยาง
รถระหว่างตลาดทั้งคู่อยูท่ี่ 50/50 ขณะท่ีสดัส่วนของยางระหว่างรถยนต์นั่งและรถกระบะมีสัดส่วน
เปรียบเทียบเป็น 45/55จากเดิมท่ียางรถปิกอพัจะมีสดัส่วนท่ีสูงกว่ามาก การท่ีมีคู่แข่งรายใหม่เขา้มา
ท าตลาดมากข้ึน  และรถยนต์ขนาดเล็กมียอดขายท่ีเติบโตมากสาเหตุท่ีท าให้ตลาดมีการเติบโต
ค่อนข้างสูง เป็นผลมาจากนโยบายโครงการรถยนต์คันแรก จะส่งผลบวกต่อตลาดยางรถยนต์
ทดแทนในปีน้ี โดยเฉพาะในกลุ่มรถยนตน์ัง่ และอีโคคาร์ท่ีมียอดการจ าหน่ายค่อนขา้งสูง ท าให้การ
แข่งขันของตลาดยางรถยนต์มีความรุนแรงโดยเฉพาะการแข่งขันด้านราคาประกอบกับสภาพ
เศรษฐกิจโดยรวม การปรับลดผลิตภณัฑ์มวลรวมในประเทศ(Gross Domestic Product: GDP)เน่ือง
ดว้ยภาวะเศรษฐกิจท่ีไม่ดี  ก าลงัซ้ือมีนอ้ย เช้ือเพลิงมีราคาสูง พฤติกรรมผูบ้ริโภคเร่ิมเปล่ียนไป โดย
ผูบ้ริโภคหนัไปใชย้างคุณภาพต ่า  หรือยางราคาถกูเป็นการทดแทน   

ยางยีห่อ้ “บริดจสโตน” ซ่ึงเป็นยางรถยนตส์ญัชาติญ่ีปุ่นท่ีมีช่ือเสียงในเร่ืองของคุณภาพ
และช่ือเสียงท่ีมีมายาวนาน เป็นยางรถยนตท่ี์มีส่วนแบ่งทางการตลาดเป็นอนัดบัตน้ๆของโลก และ
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เป็นอนัดบัหน่ึงของประเทศไทยตามรูปท่ี1.1เน่ืองจากในสภาวการณ์ท่ีตลาดในประเทศไทยมีการ
แข่งขนัสูงเช่นน้ี และดงัท่ีกล่าวว่าพฤติกรรมของผูบ้ริโภคหนัไปตอ้งการสินคา้ท่ีราคาถกูลง จึงส่งผล
กระทบโดยตรงกบับริษทั เน่ืองจากยางยี่ห้อบริดจสโตนมีราคาค่อนขา้งสูง บริษทัจึงไม่สามารถ
แข่งขนัในตลาดท่ีผูบ้ริโภคเลือกสินค้าราคาต ่าไดอี้กต่อไป  ท าให้ยอดขายท่ีเคยเติบโตมาตลอดมี
แนวโน้มลดลงดังนั้นบริดจสโตนจึงตอ้งหาทางออกโดยการปรับเปล่ียนกลยุทธ์เพื่อท่ีจะสามารถ
รักษารายไดไ้ว ้และสามารถแข่งขนัในตลาดไดอ้ยา่งย ัง่ยนืต่อไป 

 
 
ภาพท่ี1.1 แสดงส่วนแบ่งทางการตลาด ปี พ.ศ.2555 
(ท่ีมา: นิตยสารMarketeerร่วมกบัVideo Research  International (Thailand) Ltd. : T-Cube, 2012) 
 
 

1.2 ข้อมูลบริษัท  
 บริดจสโตน กรุ๊ป  ด  าเนินธุรกิจผลิตและจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ท่ีเก่ียวกับยาง 

โดยเฉพาะรถยนตเ์พื่อการจ าหน่ายภายในประเทศจ าหน่ายให้กบัโรงงานประกอบรถยนต์ และเพื่อ
การส่งออกซ่ึงมีผลิตภณัฑห์ลกัๆ คือ โรงงานผลิตยางรถยนต์ส าหรับรถยนต์นั่ง รถขบัเคล่ือน 4 ลอ้ 
รถบรรทุกขนาดเล็ก ขนาดกลางและขนาดใหญ่ รถโดยสาร รวมทั้งรถท่ีใชใ้นการ เกษตรกรรม
อุตสาหกรรม ยางใน ยางรอง ยางหล่อดอก ภายใตช่ื้อสินคา้ "บริดจสโตน" และ "ไฟร์สโตน"  ผลิต
ยางเรเดียลส าหรับรถบรรทุกและรถโดยสารผลิตยางแท่ง  ผลิตเสน้ใยเหล็กกลา้เสริมยางรถยนต์จาก
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ลวดโลหะ เพื่อใชใ้นการผลิตยางรถยนต ์ผลิตผงเขม่าด า ผลิตสายแอร์และยางรองกนักระแทกภายใน
รถยนต ์สายไฮโดรลิค ผลิตแม่พิมพส์ าหรับใชใ้นการผลิตยางรถยนตเ์พื่อการจ าหน่ายภายในประเทศ
จ าหน่ายให้กบัโรงงานประกอบรถยนต์ และเพื่อการส่งออกและผลิตลูกเทนนิสเพื่อการส่งออก มี
ศนูยบ์ริการยางรถยนตเ์พื่อจ  าหน่ายและให้บริการเปล่ียนยาง อะไหล่รถยนต์ และศูนยบ์ริการจดัส่ง
สินคา้ ท่ีไดรั้บการพฒันาระบบเพ่ือเพ่ิมศกัยภาพในการจดัส่งสินคา้ ให้มีประสิทธิภาพ รวดเร็ว และ
ช่วยสร้างความมัน่ใจให้ ผูแ้ทนจ าหน่ายในการวางแผน การประกอบธุรกิจโดยมีบริษทัย่อย ตาม
ตารางท่ี1.1 บริดจสโตน กรุ๊ป เร่ิมด าเนินธุรกิจในประเทศไทย เมื่อวนัท่ี 22 มิถุนายน พ.ศ.2510 

บริดจสโตน กรุ๊ป ในประเทศไทย มีกลุ่มธุรกิจหลกัทั้งหมด 4 กลุ่มธุรกิจ ดงัน้ี 
1.โรงงานผลิตยางรถยนตแ์ละรถบรรทุก 
2.ธุรกิจขาย บริการ และขนส่ง 
3.โรงงานผลิตวตัถุดิบ 
4.โรงงานผลิตอุปกรณ์กีฬา 

ตารางท่ี 1.1 แสดงรายช่ือบริษทัภายใตก้ารด าเนินงานของบริดจสโตน กรุ๊ป 
ช่ือบริษทั ทุนจดทะเบียน ด าเนินธุรกิจ 

1.โรงงานผลิตยางรถยนตแ์ละรถบรรทุก 
บริษทั ไทยบริดจสโตน จ ากดั 400 ลา้นบาท ผลิตยางรถยนต์ส าห รับรถยนต์นั่ ง  รถ

ขบัเคล่ือน 4 ลอ้ รถบรรทุกขนาดเล็ก ขนาด
กลางและขนาดใหญ่ รถโดยสาร รวมทั้งรถท่ี
ใชใ้นการ เกษตรกรรมและอุตสาหกรรม ยาง
ใน ยางรอง ยางหล่อดอก ภายใต้ช่ือสินค้า 
"บริดจสโตน" และ "ไฟร์สโตน" เพื่อการ
จ าหน่ายภายใน ประเทศจ าหน่ายให้กับ
โรงงานประกอบรถยนต ์และเพื่อการส่งออก 

บริษทั บริดจสโตน ไทร์ แมนู
แฟคเจอร่ิง (ประเทศไทย) 
จ  ากดั 

4,700 ลา้นบาท ผลิตยางเรเดียลส าหรับรถบรรทุกและรถ
โดยสาร เพื่อการจ าหน่ายภายในประเทศ
จ าหน่ายให้กับโรงงานประกอบรถยนต์   
และเพื่อการส่งออก 

2.ธุรกิจขาย บริการ และขนส่ง 
บริษทั บริดจสโตนเซลส์ 
(ประเทศไทย) จ  ากดั 

50 ลา้นบาท จ าหน่ายและด า เ นินการทางการตลาด 
ส าหรับผลิตภณัฑย์างรถยนต ์"บริดจสโตน" 
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ตารางท่ี 1.1 แสดงรายช่ือบริษทัภายใตก้ารด าเนินงานของบริดจสโตน กรุ๊ป (ต่อ) 
  และ "ไฟร์สโตน" ท่ีผลิตภายในประเทศจาก

บริษัท ไทย บริดจสโตน จ ากัด และบริษัท 
บริดจสโตนไทร์ แมนูแฟคเจอร่ิง (ประเทศ
ไทย) จ  ากดั และผลิตภณัฑ์ยางรถยนต์น าเขา้
จากต่างประเทศ 

บริษทั บริดจสโตน เอ.ซี.ที 
(ประเทศไทย) จ  ากดั 

500 ลา้นบาท จ าหน่ายและให้บริการเปล่ียนยาง อะไหล่
รถยนต ์

บริษทั ทีบีเอสซี โลจิสติกส์ 
จ  ากดั 

10 ลา้นบาท ศูนยบ์ริการจัดส่งสินคา้ ท่ีได้รับการพฒันา
ระบบเพ่ือเพ่ิมศกัยภาพในการจัดส่งสินค้า 
ให้มีประสิทธิภาพ รวดเร็ว และช่วยสร้าง
ความมั่นใจให้  ผู ้แทนจ าหน่ ายในการ
วางแผน การประกอบธุรกิจ 

3.โรงงานผลิตวตัถุดิบ 
บริษทั บริดจสโตน เนเชอรัล 
รับเบอร์ (ประเทศไทย) จ  ากดั 

447 ลา้นบาท ผลิตยางแท่งเพื่อการจ าหน่ายภายในประเทศ
และส่งออก 

บริษทั บริดจสโตน เมตลัฟา 
(ประเทศไทย) จ  ากดั 

500 ลา้นบาท ผลิตเส้นใยเหล็กกลา้เสริมยางรถยนต์จาก
ลวดโลหะ เพื่อใช้ในการผลิตยางรถยนต ์
ภายในประเทศและต่างประเทศ 

บริษทั บริดจสโตน เอน็ซีอาร์ 
จ  ากดั 

274.1 ลา้นบาท ผลิตสายแอร์และยางรองกนักระแทกภายใน
รถยนต์ สายไฮโดรลิค ส าหรับจ าหน่าย 
ภายในประเทศและส่งออก 

บริษทั บริดจสโตน คาร์บอน
แบลค็ (ประเทศไทย) จ  ากดั 

1,900 ลา้นบาท ผลิตผงเขม่าด า เพื่อใชใ้นการผลิตยางรถยนต์
ภายในประเทศและต่างประเทศ 

บริษทั ไทร์ โมลด ์(ประเทศ
ไทย) จ  ากดั 

415 ลา้นบาท ผลิตแม่พิมพส์ าหรับใชใ้นการผลิตยาง
รถยนต ์

4.โรงงานผลิตอุปกรณ์กีฬา 
บริษทั บริดจสโตน เทคนิไฟ 21.75 ลา้นบาท ผลิตลกูเทนนิสเพื่อการส่งออก 
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เบอร์ จ  ากดั  
 
ปรัชญาองคก์ร  คือ ความเป็นบริดจสโตนท่ีสืบทอดต่อกนัมายาวนานนับแต่เร่ิมก่อตั้ง

ในปี พ.ศ.2474 ซ่ึงไดก้  าหนดเป็น "หนา้ท่ี" ใหก้บัพนกังานทุกคน ไดน้ าเอาปรัชญาบริษทัเหล่าน้ีไป
ใชใ้นการปฏิบติังานในแต่ละส่วน เกิดความภาคภูมิใจในงานท่ีตนเองท า เพื่อเป็นขุมพลงัในการ
สรรค์สร้างสินค้าและบริการอนัเป็นประโยชน์ ด้วยเป้าหมายเดียวกันของบริดจสโตนทั่วโลก
ประกอบไปดว้ย  

 
 พนัธกจิ   

“รับใชส้งัคมดว้ยคุณภาพท่ีเหนือกว่า”ท่ีบริดจสโตนระลึกเสมอว่าอะไรคือส่ิงท่ีดีท่ีสุด
ส าหรับลูกคา้และน าเสนอส่ิงเหล่านั้นต่อลูกคา้ ไม่เพียงแต่สินคา้ บริการและเทคโนโลยีเท่านั้นยงั
รวมไปถึงกิจกรรมทั้งหมดขององคก์รและไม่ใช่เพียงเพ่ือแสวงหาแต่ผลก าไรขององค์กรเท่านั้น แต่
เพ่ือการมีส่วนร่วมและเก้ือกลูต่อการพฒันาสงัคมอยา่งกวา้งขวางช่วยเสริมสร้างความปลอดภยัและ
การใชชีวิตท่ีสะดวกสบายของผูค้นทัว่โลก ส่งผลใหเ้กิดความภาคภูมิใจในความเป็นบริดจสโตนได ้
 
 คตปิระจ ำใจ  

เซจิตสิ เคียวโจ (ซ่ือสตัย ์มัน่ในทีม) การปฏิบติังาน คบหาผูค้น รับใชส้ังคมดว้ยความ
ซ่ือสตัยอ์ยูเ่สมอและเคารพต่อความแตกต่างดา้นความสามารถ ทศันคติ ประสบการณ์ เพศและชาติ
พนัธุอ์นัหลากหลาย ดว้ยความร่วมมือร่วมใจท่ีดีน้ีจะน าพาไปสู่ความส าเร็จ 

ชินฉุ โดะขุโซ (ก้าวน าสร้างสรรค์) มองและท าความเข้าใจส่ิงต่างๆ ในสังคมผ่าน
มุมมองของลกูคา้อยูเ่สมอและคิดคาดการณ์ว่าจะเกิดอะไรข้ึนในอนาคต มุ่งมัน่ มานะบากบัน่และใช้
ความพยายามเพ่ือ "สร้างสรรค"์ ส่ิงท่ีก่อใหเ้กิดประโยชน์ต่อสังคมมากยิ่งข้ึนและสร้างคุณค่าใหม่ๆ 
ใหเ้กิดข้ึนเสมอดว้ยวิธีการท่ีไม่เลียนแบบใคร 

เก็มบุตสึ เก็มบะ (ดูของจริงสถานท่ีจริง) ไปยงัสถานท่ีจริง เพื่อตรวจสอบ "ขอ้เท็จจริง" 
ดว้ยตาของตนเอง ไม่พึงพอใจกบัสภาพปัจจุบนั คิดเสมอว่าอะไรคือ "ส่ิงท่ีควรเป็น" เพ่ือตดัสินใจ
ด าเนินการท่ีน าพาไปสู่ส่ิงท่ีดีท่ีสุด 

จุขุเรียว ดงัโค (คิดถว้นถ่ีแลว้ ลงมือปฏิบติั) เมื่อจะด าเนินการใดๆ ก็ตาม ตอ้งคาดการณ์
ถึงสถานการณ์ต่างๆ ให้รอบคอบและความเป็นไปไดทุ้กดา้นอนัอาจจะเกิดข้ึนได ้พิจารณาให้ดีว่า 
"แก่นแท้คืออะไร" แลว้จึงตดัสินใจเลือกทางท่ีควรท า เมื่อตดัสินใจแลว้ก็รีบลงมือท าและอดทน
พยายามท าใหส้ าเร็จ 
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จากปัญหาท่ีเกิดข้ึนเป็นในส่วนของพฤติกรรมผูบ้ริโภคในตลาดทดแทน ดังนั้นใน
การศึกษาคร้ังน้ีจึงวิเคราะห์ขอ้มูลจากธุรกิจในส่วนท่ีเป็นการผลิตและจดัจ าหน่ายยางรถยนต์ยี่ห้อ 
บริดจสโตน จึงจะใชเ้ฉพาะขอ้มลูของบริษทั ไทยบริดจสโตน จ ากดั และ บริษทั บริดจสโตนเซลส์
(ประเทศไทย) จ  ากดั 

 
 คู่แข่งของบริดจสโตน กรุ๊ป 

คู่แข่งของบริดจสโตน กรุ๊ป ในประเทศไทยแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มรายใหญ่ และ 
กลุ่มรายยอ่ย ดงัต่อไปน้ี 

1.คู่แข่งกลุ่มรายใหญ่ คือ สยามมิชลิน และ กู๊ดเยยีร์ 
2.คู่แข่งกลุ่มรายยอ่ย  คือ โยโกฮาม่า ดนัลอป แมก๊ซิส นิตโต๊ะ ดีสโตน วีรับเบอร์ โตโย 

และยางรถยนตย์ีห่อ้อ่ืนๆ  
 
 

1.3 ปัญหำ 
ก าไรสุทธิของบริดจสโตน มีแนวโนม้ลดลงมาเร่ือยๆ ตั้งแต่ปี พ.ศ.2552 ถึง พ.ศ.2554 

และเพ่ิมข้ึนในปี พ.ศ.2555 เน่ืองจากนโยบายลดภาษีรถคนัแรกของรัฐบาล ตามรูปท่ี1.2 หากไม่มี
เร่ืองของนโยบายรัฐเขา้มา ก  าไรของบริษทัก็ยงัมีแนวโนม้ลดลงอยา่งต่อเน่ือง  

ยอดขายยางยี่ห้อ “บริดจสโตน” ซ่ึงเป็นสินคา้หลกัลดลง ในปีพ.ศ.2556 ตามรูปท่ี1.3 
คู่แข่งเพ่ิมข้ึน ส่วนแบ่งทางการตลาดลดลง ตามรูปท่ี1.4 และลูกคา้กลุ่มเป้าหมายลดลง พฤติกรรม
ลกูคา้เปล่ียน  และบริษทัไม่มีสินคา้ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในส่วนแบ่งตลาด (Market 
Segment) นั้นๆ 

โครงสร้างของตลาดยางรถยนตแ์บ่งออกเป็น2 กลุ่ม คือ  
 (1) ตลาดทดแทน(Replacement Equipment Manufacturing: REM) คือตลาดท่ีมีกลุ่ม

ลกูคา้เป็นผูใ้ชร้ถทัว่ไปท่ีซ้ือยางเสน้ใหม่มาเปล่ียนเพ่ือทดแทนเสน้เดิมท่ีเสียหรือเส่ือมสภาพไป     
 (2) ตลาดกลุ่มลูกค้าโรงงานผูผ้ลิตอุตสาหกรรมรถยนต์  (Original Equipment 

Manufacturing: OEM) เป็นตลาดกลุ่มลูกค้าโรงงานผูผ้ลิตอุตสาหกรรมรถยนต์ซ่ึงจากปัญหาท่ี

เกิดข้ึนเป็นปัญหาเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ดังนั้นจากปัญหาน้ีจึงเป็นปัญหาท่ีเกิดข้ึนจาก

ตลาดทดแทนเป็นส าคญั   
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1.00
1,001.00
2,001.00
3,001.00
4,001.00
5,001.00
6,001.00
7,001.00

2552 2553 2554 2555
ก ำไรสุทธิ 3,565,238,291 3,532,141,995 2,687,664,654 6,276,671,424

ล้ำ
น(
บำ
ท)

 

 

ภาพท่ี1.2 แสดงก าไรสุทธิ บริษทั ไทยบริดจสโตน จ  ากดั ปีพ.ศ.255 ถึง พ.ศ.2555 
(ท่ีมา:งบการเงิน บริษทั ไทยบริดจสโตน จ  ากดั, 2555) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี1.3 แสดงยอดขายยางรถยนตน์ัง่และรถกระบะ พ.ศ.2554 พ.ศ.2555 และ พ.ศ.2556 
(ท่ีมา:ST Marketing Department of Bridgestone Sales (Thailand) Co., Ltd., October 2013) 

ก ำไรสุทธิ ปี พ.ศ.2552 ถึง พ.ศ.2555 
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ภาพท่ี1.4 แสดงส่วนแบ่งทางการตลาดปี พ.ศ.2554 เปรียบเทียบกบั พ.ศ.2555 

(ท่ีมา: ST Marketing Department of Bridgestone Sales (Thailand) Co., Ltd. : October2013) 
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บทที่ 2 

กำรวเิครำะห์ปัญหำ 
 
 

จากปัญหาท่ีเกิดข้ึนในการด าเนินธุรกิจนั้น เราจึงจ  าเป็นต้องวิเคราะห์ปัญหาและ
สถานการณ์ต่างๆ ท่ีมีผลกระทบกบัการด าเนินธุรกิจ เพื่อใหบ้ริษทัสามารถแข่งขนัในตลาดไดอ้ยา่งมี
ประสิทธิภาพ โดยตอ้งใชเ้คร่ืองมือหรือทฤษฎีต่างๆ ในการเขา้มาช่วยวิเคราะห์และแกปั้ญหา เพื่อหา
แนวทางในการแกไ้ข ป้องกนัและเพื่อแข่งขนักบัคู่แข่งในตลาดต่อไป  

 
 

2.1 กำรวเิครำะห์ปัญหำ โดยใช้เคร่ืองมือ SWOT  
การวิเคราะห์สวอต (SWOT analysis)(Humphrey, 2005) ถูกคิดข้ึนโดย อลัเบิร์ต ฮมั

ฟรี (Albert Humphrey) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมและศักยภาพ  หรือ การวิเคราะห์สภาวะ
แวดลอ้ม เป็นเคร่ืองมือในการประเมินสถานการณ์ ส าหรับองค์กร หรือโครงการ ซ่ึงช่วยผูบ้ริหาร
ก าหนดจุดแข็งและจุดอ่อนจากสภาพแวดลอ้มภายใน โอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดลอ้ม
ภายนอก ตลอดจนผลกระทบท่ีมีศกัยภาพจากปัจจยัเหล่าน้ีต่อการท างานขององค์กรดว้ยเคร่ืองมือน้ี 
จะช่วยใหคุ้ณรับรู้จุดแข็งท่ีคุณมีอยูจุ่ดอ่อนท่ีคุณควรตอ้งแกไ้ขปรับปรุงโอกาสท่ีส่งผลดีต่องานหรือ
ธุรกิจ และอุปสรรคท่ีขดัขวางการด าเนินงานของธุรกิจ 

จุดแขง็(Strengths) ใหพ้ิจารณาว่าอะไรคือความไดเ้ปรียบท่ีมีอยู่ บริษทัสามารถท าส่ิง
ต่างๆ ไดดี้ขนาดไหนเมื่อเทียบกบัคู่แข่ง ทรัพยากรอะไรท่ีสามารถเขา้ถึงไดห้รือหามาได ้ในขณะท่ี
คู่แข่งไม่สามารถหาได ้หรือหามาไดด้ว้ยความยากล าบาก และประเด็นอ่ืนๆ ท่ีเห็นว่ามนัคือจุดแข็ง
ส าหรับธุรกิจ  

จุดอ่อน(Weaknesses)ให้พิจารณาว่าอะไร คือส่ิงท่ีบริษทัและคนรอบขา้งของบริษัท
เห็นว่าตอ้งปรับปรุง อะไรท่ียงัท าไดไ้ม่ดีนกั คู่แข่งมีจุดแข็งในดา้นไหนบา้ง นัน่จะกลายเป็นจุดอ่อน
ของบริษทั 

โอกาส (Opportunities)ให้พิจารณาว่า การเปล่ียนแปลงภายนอก ท่ีมีผลดีต่อธุรกิจมี
อะไรบา้ง แนวโนม้ท่ีน่าสนใจท่ีจะตอ้งคอยจบัตาดู มีอะไรบา้ง  

http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%AD%E0%B8%B1%E0%B8%A5%E0%B9%80%E0%B8%9A%E0%B8%B4%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%95_%E0%B8%AE%E0%B8%B1%E0%B8%A1%E0%B8%9F%E0%B8%A3%E0%B8%B5&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%AD%E0%B8%B1%E0%B8%A5%E0%B9%80%E0%B8%9A%E0%B8%B4%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%95_%E0%B8%AE%E0%B8%B1%E0%B8%A1%E0%B8%9F%E0%B8%A3%E0%B8%B5&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A3
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A3
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B9%8C%E0%B8%81%E0%B8%A3
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อุปสรรค(Threats) ให้พิจารณาว่า การเปล่ียนแปลงภายนอกอะไรบ้าง ท่ีจะเป็น
อุปสรรคกบัธุรกิจ คู่แข่งก าลงัพยายามท าอะไรบา้ง ท่ีอาจส่งผลกระทบกบับริษทัในอนาคต 

การวิเคราะห์สวอต(SWOT Analysis) ของบริดจสโตนกรุ๊ป มีดงัน้ี 
จุดแข็ง(Strengths)  บริดจสโตนมีโรงงานผลิตในประเทศไทยท่ีได้มาตรฐานหลาย

โรงงาน มีความรู้และประสบการณ์ในการผลิตสูง มีโรงงานท่ีผลิตวตัถุดิบตน้น ้ าเป็นของตวัเอง มี
ยีห่อ้ท่ีมีช่ือเสียงมายาวนาน บริษทัมีการด าเนินการแนะน าสินคา้ใหม่ๆ ออกสู่ตลาดเพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของลกูคา้ในทุกระดบัอยา่งทัว่ถึง มุ่งเนน้การพฒันาตวัแทนจ าหน่ายใหก้า้วเขา้สู่ระบบ
สินคา้ปลีกท่ีทนัสมยัคือ ศนูยบ์ริการยางรถยนตม์าตรฐานค๊อกพิทและออโตบ้อย 

จุดอ่อน(Weaknesses) สินคา้มีราคาแพงเน่ืองจากสินคา้มีช่ือเสียงดา้นคุณภาพและมี
ช่ือเสียงมายาวนานจึงเป็นการตั้งราคาเพ่ือรักษาระดบัของสินคา้ การบริหารงานของบริษทัจะตอ้งมี
การควบคุมและส่งค าสัง่มาจากญ่ีปุ่น อาจท าใหก้ารบริหารงานล่าชา้ไปบา้ง 

โอกาส (Opportunities)ส าหรับตลาดวตัถุดิบ ดา้นยางธรรมชาติภายในประเทศไทยนั้น 
เป็นตลาดผลิตยางธรรมชาติท่ีใหญ่ท่ีสุดในโลก ซ่ึงยางธรรมชาตินั้นเป็นวตัถุดิบหลกัส าหรับการผลิต
ยางรถยนต์ ความจ าเป็นในการน าเขา้ยางธรรมชาติส าหรับบริษทัผูผ้ลิตยางนั้นน้อยมาก ส าหรับ
บริษัทผูผ้ลิตยางในประเทศนั้ น มีราคาขายท่ีต ่ าเม่ือเทียบกับบริษัทผูผ้ลิตยางในประเทศอ่ืน 
บริดจสโตนนั้นไม่มีความจ าเป็นในการน าเขา้ยางธรรมชาติจากต่างประเทศ ซ่ึงมีราคาสูงกว่าราคา
ยางธรรมชาติภายในประเทศ ท าใหต้น้ทุนวตัถุดิบหลกัซ่ึงคือยางธรรมชาติของบริษทันั้นอยูใ่นระดบั
ต ่า ทางดา้นตลาดรถยนตภ์ายในประเทศนั้น มีการขยายตวัอยา่งต่อเน่ือง และจากการท่ีประเทศไทย
ไดรั้บเลือกจากบริษทัผูผ้ลิตรถยนต์หลายบริษทั ให้เป็นศูนยก์ลางการผลิตรถยนต์ส าหรับภูมิภาค
อาเซียน และส าหรับตลาดในภูมิภาคอ่ืน ท าใหก้ารขยายตวัของตลาดรถยนต์เพ่ิมสูงอย่างเห็นไดช้ดั 
ซ่ึงส่งผลใหต้ลาดการผลิตยางนั้นมีการขยายตวัเพ่ิมข้ึนมีแนวโน้มการเติบโตทั้งภายในประเทศและ
ต่างประเทศ และผลจากการท่ีบริษทัเป็นผูผ้ลิตรายใหญ่ท่ีมีบริษทัแม่อยูใ่นต่างประเทศ ท าให้โอกาส
ทางดา้นการส่งออกสินคา้ของบริษทัมีมาก 

อุปสรรค (Threats) เน่ืองจากเศรษฐกิจท่ีอยู่ในภาวะค่อยๆ ฟ้ืนตวั ส่งผลให้พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคในตลาดแปรเปล่ียนไป และความตอ้งการของตลาดภายในประเทศยงัคงไม่สมดุลกบัก าลงั
การผลิตรวมภายในประเทศ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในส่วนของตลาดทดแทน ซ่ึงเป็นตลาดหลกัของ
ภาคอุตสาหกรรมยางรถยนตจ์ะมีการแข่งขนักนัสูงมาก และทวีความรุนแรงมากยิ่งข้ึน เน่ืองมาจาก
ทุกโรงงานไดม้ีก  าลงัการผลิตสูงกว่าความตอ้งการภายในประเทศ โดยจะเห็นไดว้่าแต่ละบริษทัต่าง
น ากลยทุธท์างการตลาดในรูปแบบต่างๆ มาใชใ้นการแข่งขนั เช่น การพฒันาช่องทางการจดัจ  าหน่าย
การแข่งขนัดา้นราคา การรับประกนัคุณภาพสินคา้ และการเน้นย  ้าตวัสินคา้ต่อกลุ่มผูบ้ริโภค ดงัจะ
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เห็นไดจ้ากส่ือโฆษณาต่างๆ  การท่ีภาครัฐไดล้ดภาษีน าเขา้ยางรถยนตต์ามขอ้ตกลงทางภาษีระหว่าง
กลุ่มประเทศเขตการค้าเสรีอาเซียน(ASEAN Free Trade Area : AFTA)ซ่ึงจะมีผลท าให้มี
ผูป้ระกอบการน าเขา้ยางรถยนต์จากประเทศในกลุ่มอาเซียน เช่น มาเลเซีย อินโดนีเซีย ฟิลิปปินส์ 
เขา้มาจ าหน่ายในประเทศไดค่้อนขา้งมาก ท าใหบ้ริษทัผูผ้ลิตมีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งปรับปรุงคุณภาพ
และราคาใหส้ามารถแข่งขนักบัสินคา้น าเขา้ได ้ 

จากการวิเคราะห์โดยใช ้SWOT ของบริดจสโตน กรุ๊ป นั้น สรุปไดว้่า บริดจสโตน 
กรุ๊ป มีจุดแข็งอยูม่ากทั้งในเร่ืองของยีห่อ้ ตน้ทุน และการผลิต จุดอ่อนคือยางบริดจสโตนมีราคาแพง
และอยู่ในสภาวการณ์ท่ีการแข่งขันในตลาดท่ีผูบ้ริโภคเร่ิมนิยมสินค้าราคาถูก โอกาสในตลาด
ประเทศไทยและในภูมิภาคมีอยูม่าก และยงัสามารถเติบโตไดอี้ก อุปสรรคคือคู่แข่งมีหลายราย ลกูคา้
มีทางเลือกมาก สินคา้ไม่มีความแตกต่าง จึงถือเป็นอุปสรรคท่ีส าคญัเช่นกนั 
 
 

2.2 กำรวเิครำะห์ปัญหำ โดยใช้เคร่ืองมือ FIVE FORCE MODEL 

Five Force Model ถูกคิดและพฒันาข้ึนโดย ไมเคิล อี พอตเตอร์ Michael Porter 
(Porter, 1998) ท่ีมาเป็นทฤษฎีท่ีสร้างข้ึนเพ่ือน ามาใชใ้นการประเมินสภาพแวดลอ้มภายนอก เป็น
ทฤษฎีท่ีนิยมกนัมากในการวิเคราะห์ตลาดเพ่ือใหรู้้ถึงสภาพแวดลอ้มของธุรกิจของเรากบัส่ิงรอบขา้ง
ท่ีมีผลต่อการท าธุรกิจของเรา ประกอบไปดว้ยแรงผลกัดนั 5 ดา้น ตามภาพท่ี2.1 

 
ภาพท่ี2.1 แสดงแรงผลกัดนั 5 ประการ (Five Force Model) 
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(1) สภาพการณ์ของการแข่งขัน (Rivalry Among Existing Competitors)  โดยการ
วิเคราะห์เก่ียวกบัคู่แข่งขนัทั้งหมดท่ีมีอยู่ในธุรกิจเดียวกนัโดยอาจตอ้งวิเคราะห์ทั้งในประเทศและ
ต่างประเทศ ทั้งน้ีเพราะกลไกการคา้เสรีในยคุโลกาภิวฒัน์ ท่ีมีการเคล่ือนไหวทุนไดอ้ยา่งรวดเร็วอาจ
ส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจท่ีเป็นอยู่ การวิเคราะห์ขนาดของคู่แข่งขัน  ก าลังการผลิต 
เงินทุน  ส่วนแบ่งการตลาด  กลยุทธ์ของคู่แข่งขัน รวมถึงสภาพเศรษฐกิจท่ีมีผลกระทบต่อการ
แข่งขนั 

(2) อ านาจการต่อรองของผูบ้ริโภค  (Bargaining Power of Customers)  โดยการ
วิเคราะห์เพื่อใหท้ราบอ านาจการต่อรองของผูบ้ริโภคว่ามีมากน้อยเพียงใด  ถา้มีการแข่งขนัในทาง
ธุรกิจสูงและผูบ้ริโภคมีทางเลือกมากข้ึน ก็อาจจะส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจของบริษัท
โดยเฉพาะในแง่ของรายได ้และส่วนแบ่งการตลาดท่ีลดลง 

(3) อ  านาจการต่อรองของผูผ้ลิต (Bargaining Power of Suppliers) เป็นการวิเคราะห์
เก่ียวกบัผูผ้ลิตท่ีขายวตัถุดิบต่าง ๆ ใหแ้ก่บริษทัเรา  โดยการวิเคราะห์การพึ่งพาจากผูผ้ลิต  ถา้ธุรกิจ
เราตอ้งมีการพ่ึงพาผูผ้ลิตรายหน่ึง ๆ สูงก็จะมีความเส่ียงของการประกอบธุรกิจมากข้ึน เพราะถา้
ผูผ้ลิตรายนั้นไม่สามารถส่งวตัถุดิบไดไ้ม่ว่าจะดว้ยสาเหตุใด ก็จะส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจ
ของเราทนัที 

(4) การเขา้มาของผูป้ระกอบการรายใหม่ (Threat of new Entrants) โดยการวิเคราะห์ว่า
มีความยากง่ายในการเขา้มาของผูป้ระกอบการรายใหม่มากนอ้ยเพียงใด ถา้การเขา้มาของผูป้ระกอบ
รายใหม่สามารถท าไดง่้ายและสะดวกก็จะตอ้งท าใหบ้ริษทัอาจไดรั้บผลกระทบจากการด าเนินธุรกิจ
ไดง่้าย 

(5) การมีสินคา้และบริการอ่ืนทดแทน  (Threat of Substitute) โดยการวิเคราะห์ว่า
สินคา้และบริการท่ีบริษทัมีอยูน่ั้น มีโอกาสหรือไม่ท่ีจะมีสินคา้และบริการอ่ืนเขา้มาทดแทนสินคา้
และบริการเดิมของบริษทั ซ่ึงอาจท าให้รายไดจ้ากการขายสินคา้และบริการลดลง รวมถึงส่วนแบ่ง
การตลาดท่ีลดลงในอนาคต 

ความเขม้แข็งของปัจจยัทั้ง 5 ประการ จะเป็นตวับ่งบอกถึงโอกาสในการไดก้  าไรของ
ธุรกิจภายในอุตสาหกรรม ดงันั้นจึงมีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งเขา้ใจถึงส่วนประกอบย่อย ของแต่ละ
ปัจจยัอย่างละเอียดเพื่อให้สามารถวิเคราะห์ถึงโอกาสและความเส่ียงของอุตสาหกรรมนั้นๆ ได ้
ดงันั้น ปัจจยัทั้ง 5 ประการดงัท่ีกล่าวมานั้นมีผลกระทบกบับริษทั บริดจสโตน ดงัน้ี 

(1) สภาพการณ์ของการแข่งขนั (Rivalry Among Existing Competitors)  ผูผ้ลิตราย 
ใหญ่ในอุตสาหกรรมยางรถยนตข์องไทยประกอบไปดว้ย บริดจสโตน สยามมิชลินและ กู๊ดเยียร์ซ่ึง
ลว้นแลว้แต่เป็นบริษทัลูกของบริษทัผูผ้ลิตยางรายใหญ่ของโลก ท่ีมียี่ห้อเป็นท่ีติดตลาดและเป็นท่ี
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เช่ือถือของคนทัว่โลก โดยจะสงัเกตจากส่วนแบ่งทางการตลาดของทั้งสามบริษทัอยู่ในสามอนัดบั
แรกของโลก รวมไปถึงสามอนัดับแรกในประเทศไทยด้วย ดังนั้ นถ้าพูดถึงศักยภาพในด้าน
เทคโนโลยกีารผลิตถือว่าทั้ง 3 บริษทัเป็นผูเ้ช่ียวชาญของผูผ้ลิตยางของยานยนตทุ์กชนิดอย่างแทจ้ริง
ไม่ว่าจะเป็น รถยนตโ์ดยสาร รถบรรทุก ดงันั้นการท่ีบริษทัหน่ึงคิดคน้ผลิตภณัฑใ์หม่ออกมาสู่ตลาด 
จึงไม่ใช่เร่ืองยากในการท่ีคู่แข่งจะลอกเลียนแบบผลิตภณัฑใ์หท้นักนั จึงท าใหโ้อกาสการแข่งขนัเพ่ิม
สูงข้ึน ส่งผลใหก้ารแข่งขนัรุนแรงข้ึน 

ในเร่ืองของการออกจากอุตสาหกรรมนั้นท าไดย้าก เน่ืองจากเคร่ืองจกัร และโรงงานมี
ลกัษณะการใชง้านท่ีจ  ากดั คือ ไม่สามารถปรับเปล่ียนไปใชก้บัอุตสาหกรรมอ่ืนไดง่้าย หรือ ท าการ
ขายออกไปไดย้าก ทั้งน้ีบริษทัท่ีอยู่ในอุตสาหกรรมน้ี มีรายไดห้ลกัเพียงอย่างเดียว ไม่สามารถท า
รายไดอ่ื้นมาทดแทนไดถ้า้มีการออกจากอุตสาหกรรมน้ีไปก็ไม่มีรายไดอ่ื้นมาทดแทนจึงตอ้งหัน
หนา้มาแข่งขนักนัอยา่งเต็มท่ีและจากวิกฤติการเงินและเศรษฐกิจยุโรปสหรัฐอเมริกาถดถอย วิกฤติ
ของสองภูมิภาคน้ีส่งผลใหบ้ริษทัผูผ้ลิตยางรถยนตห์ลายยีห่อ้มีแผนจะเขา้มาท าตลาดในภูมิภาคเอเชีย
และอาเซียนมากข้ึนโดยเฉพาะประเทศไทยเป็นหน่ึงในเป้าหมายของคู่แข่งต่างๆท าให้การแข่งขนั
ตลา ด ย า ง รถ ยน ต์ เ มื อ ง ไ ทย จ าก น้ี ไป จะทวี ค ว าม รุนแ ร ง เ น่ื อ ง จ า ก มี ผู ้ เ ล่ นม า ก ข้ึ น 
แรงส่งดา้นน้ีจึงสูง 

(2) อ านาจการต่อรองของผูบ้ริโภค(Bargaining Power of Customers)  เมื่อมองในตวั
ผลิตภณัฑ ์ยางรถยนตจ์ดัเป็นสินคา้ท่ีมีลกัษณะค่อนขา้งเหมือนกนัเทคโนโลยีในการผลิตของแต่ละ
บริษทัก็มีความใกลเ้คียงกนั และผูซ้ื้อไม่มีตน้ทุนหรือค่าใชจ่้ายในการเปล่ียนไปใชสิ้นคา้อีกยีห่อ้หน่ึง
(Switching Cost)แต่อยา่งใดจึงท าใหล้กูคา้มีอ  านาจต่อรองกบัผูผ้ลิตมากพอสมควรตลาดทดแทนเป็น
ตลาดท่ีมีกลุ่มลูกคา้เป็นผูใ้ช้รถทั่วไปท่ีซ้ือยางเส้นใหม่มาเปล่ียนเพ่ือทดแทนเส้นเดิมท่ีเสียหรือ
เส่ือมสภาพไป เป็นตลาดท่ีมีการแข่งขันกันสูงมาก โดยบริษัทผูผ้ลิตเองมีการใช้การโฆษณา
ประชาสมัพนัธ ์แผนการส่งเสริมการขาย รวมไปถึงบริการหลงัการขายต่าง ๆ เพื่อน ามาดึงดูดลูกคา้
และเพ่ิมยอดขายให้มากข้ึน จึงท าให้ลูกคา้มีทางเลือกท่ีดีในการเลือกซ้ือสินค้าท่ีตนเองพอใจมาก
ท่ีสุดเป็นผลท าใหอ้  านาจต่อรองของลกูคา้มีมากกว่าผูผ้ลิต แรงกระทบดา้นน้ีสูง 

(3) อ านาจการต่อรองของผูผ้ลิต (Bargaining Power of Suppliers) เน่ืองจากประเทศ
ไทยนั้ น เป็นหน่ึงในชาติท่ีผลิตยางธรรมชาติท่ีใหญ่ท่ีสุดในโลก จึงมีผู ้ผลิตยางธรรมชาติ
ค่อนขา้งมากรายภายในประเทศ ประกอบกบัช่วงท่ีผ่านมาราคายางธรรมชาติประสบปัญหาราคา
ตกต ่า ซ่ึงบ่อยคร้ังรัฐบาลตอ้งเขา้ท าการช่วยเหลือและแทรกแซงราคา เป็นผลให้อ  านาจการต่อรอง
ของผูซ้ื้อยางธรรมชาติค่อนขา้งมีอยู่สูง เน่ืองจาก อุปทานท่ีลน้ตลาด และผูผ้ลิตภายในประเทศท่ี
ค่อนขา้งมีอยูม่ากรายดงัจะเห็นว่า โอกาสท่ีบริษทัผูผ้ลิตยางรถยนต ์จะท าการขยายกิจการในลกัษณะ
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ยอ้นกลบั เพ่ือด าเนินกิจการในธุรกิจตน้น ้ า(Backward Integration)ได ้มีนอ้ยมาก เน่ืองจากวตัถุดิบท่ี
ใชใ้นการผลิตยางรถยนตส่์วนใหญ่ซ่ึงเป็นจ าพวกวตัถุทางเคมีซ่ึงเป็นส่ิงท่ีไดม้าจากกระบวนการผลิต
ท่ีใหญ่และซบัซอ้น ผูผ้ลิตยางรถยนตจึ์งยงัคงตอ้งพึ่งพาผูข้ายวตัถุดิบ(Supplier)จึงท าให้มีอ  านาจการ
ต่อรองท่ีไม่มาก แต่อยา่งไรก็ตาม ในบางบริษทัผูผ้ลิตยางรถยนต์ท่ีเป็นบริษทัลูกของบริษทัต่างชาติ 
หากบริษทัแม่มีนโยบายในการสั่งซ้ือวตัถุดิบคราวทีละมาก ๆ เพ่ือกระจายสู่บริษทัลูก ก็จะช่วยให้
บริษทัลกูซ้ือวตัถุดิบไดถ้กูลงและมีอ  านาจการต่อรองกบัผูข้ายวตัถุดิบท่ีมากข้ึนแรงกระทบดา้นน้ีจึง
มีต  ่า 

(4) การเขา้มาของผูป้ระกอบการรายใหม่ (Threat of new Entrants) การท่ีผูผ้ลิตยางราย
เก่ามี ยีห่อ้(Brand)เป็นของตวัเอง ท าใหลู้กคา้ไดรั้บรู้ในตราสินคา้(Brand Awareness)และเกิดความ
เคยชินในการใชสิ้นคา้ยีห่อ้เดิม นอกจากน้ียางรถยนต์ยงัจดัเป็นสินคา้ท่ีผูใ้ชต้อ้งการความปลอดภยั
ในการขบัข่ีและมีผลต่อความเสียหายต่อชีวิต ลกูคา้จึงมกัเลือกยี่ห้อสินคา้ท่ีตนเองมีความเช่ือมัน่ใน
คุณภาพดว้ย เป็นผลใหผู้ผ้ลิตรายใหม่ท่ีจะเขา้มาในตลาดไม่สามารถสร้างยีห่อ้ใหติ้ดตลาดและเป็นท่ี
น่าเช่ือถือของลูกคา้ไดง่้ายนักและเน่ืองจากบริษทัเดิมท่ีอยู่ในตลาด มีการผลิตสินคา้ในปริมาณท่ี
ค่อนขา้งมากอยูแ่ลว้ ซ่ึงเม่ือเปรียบเทียบกบัผูผ้ลิตรายใหม่ท่ีเพ่ิงจะเร่ิมตน้การผลิตและมีปริมาณการ
ผลิตเร่ิมแรกท่ีไม่สูงมาก  ผูผ้ลิตรายเก่าจะมีตน้ทุนการผลิตต่อหน่วยท่ีต ่ากว่าผูผ้ลิตรายใหม่ ซ่ึงเป็น
ผลมาจาก ตน้ทุนคงท่ีท่ีลดลงจากขนาดการผลิต ท าให้ผูผ้ลิตรายใหม่เสียเปรียบทางดา้นตน้ทุนและ
ไม่สามารถแข่งขนัดา้นราคากบัผูผ้ลิตรายเก่าได ้ 

บริษทัส่วนใหญ่ท่ีเป็นผูน้  าในส่วนแบ่งการตลาดยางรถยนต์ของไทย จะเป็นบริษทัลูก
ของบริษทัต่างชาติท่ีเป็นผูผ้ลิตยางรายใหญ่ของโลก ทั้งน้ีก็เป็นเพราะเทคโนโลยกีารผลิตยางรถยนต ์
เป็นส่ิงท่ีมีความยุง่ยากซบัซอ้นและผูผ้ลิตรายใหญ่ของโลกก็มีการพฒันาและวิจยัเทคโนโลยกีารผลิต
มาอย่างต่อเน่ือง โดยบริษทัท่ีเป็นบริษทัลูกของผูผ้ลิตยางรถยนต์รายใหญ่ของโลก ก็จะไดรั้บการ
ถ่ายทอดเทคโนโลยีการผลิตท่ีสามารถผลิตสินคา้ท่ีมีคุณภาพมากกว่า ท าให้ผูผ้ลิตรายใหม่ตอ้งใช้
ระยะเวลาในการพฒันาเทคโนโลยีการผลิตให้เทียบเท่ากบัผูผ้ลิตรายเดิมท่ีมีอยู่ในตลาดผูผ้ลิตราย
ใหม่จ าเป็นท่ีจะตอ้งใชเ้งินทุนท่ีมากในการเร่ิมธุรกิจ เพ่ือท่ีจะน ามาลงทุนในดา้นโรงงาน เคร่ืองจกัร 
เทคโนโลยกีารผลิต และการวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์แรงกระทบจากดา้นน้ีต ่า 

(5) การมีสินคา้และบริการอ่ืนทดแทน (Threat of Substitute) ไม่มีสินคา้ท่ีสามารถใช้
ทดแทนยางรถยนตไ์ดแ้รงกระทบจากดา้นน้ีจึงต ่า 

สรุปปัญหาจากการวิเคราะห์โดยใช ้ Five Force Analysis ของ บริดจสโตน กรุ๊ป คือ 
อุตสาหกรรมยางรถยนตน้ี์มีสภาพการณ์แข่งขนัท่ีสูง มีอ  านาจการต่อรองของผูบ้ริโภค (Bargaining 
power of buyers)ท่ีสูง มีอ  านาจการต่อรองของผูผ้ลิต(Bargaining power of suppliers)ท่ีต  ่า การเขา้มา
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ของผูป้ระกอบการรายใหม่(Risk of entry by potential competitors)ไดย้าก แต่ก็สามารถเขา้มาได้
บา้งจากการน าเข้าสินคา้มาขายแทนการผลิตในประเทศแต่อาจท าให้ราคาต ่า  และยงัไม่มีสินค้า
ทดแทน (Threat of substitute products)หากการจา้งบริหารมีตน้ทุนท่ีสูงกว่าการบริหารจดัการเอง
ภายในมาก 

 
 

2.3 สรุปกำรวเิครำะห์ 
จากการวิเคราะห์ปัญหาโดยใชเ้คร่ืองมือ Five Force และ SWOT นั้น สรุปไดว้่า บริษทั

มีจุดแข็งท่ีสามารถแข่งขันได้เป็นอย่างดี แต่จากสภาพอุตสาหกรรมท่ีมีการเติบโตสูงและ
ความสามารถท่ีจะท าก  าไรจากอุตสาหกรรมน้ีเป็นไปไดง่้าย จึงท าให้อุตสาหกรรมน้ีเป็นท่ีน่าลงทุน
ท าใหมี้นกัลงทุนท่ีพร้อมจะเขา้มาลงทุนในอุตสาหกรรมน้ีมาก การแข่งขนัจึงรุนแรงและเม่ือสินคา้
ไม่มีความแตกต่างชดัเจนในแต่ละยีห่อ้ และลกูคา้ไม่มีตน้ทุนในการเปล่ียนสินคา้จากยี่ห้อหน่ึงสู่อีก
ยี่ห้อหน่ึง ท าให้ลูกค้ามีอ  านาจต่อรองสูง และเป็นผลกระทบท่ีส าคัญท่ีสุดในการแข่งขันใน
อุตสาหกรรมน้ี ดังนั้นปัญหาหลกัท่ีต้องแก้ไขคือจ าเป็นต้องศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและ
แนวโนม้ในอนาคตของอุตสาหกรรมเพื่อท่ีจะมีผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถตอบสนองลูกคา้ไดต้ามสภาวะ
ตลาดและรักษาความเช่ือมัน่ของลกูคา้ท่ีมีต่อบริษทัไวใ้หไ้ดอ้ยา่งย ัง่ยนื 
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บทที่  3 
กำรวเิครำะห์บริบท 

 
 

จากการวิเคราะห์ปัญหาของบริดจสโตน กรุ๊ปมาโดยใชท้ฤษฎีต่างๆ เขา้มาช่วยทั้งหมด
นั้น ท าใหไ้ดเ้ห็นถึงปัญหาและมองเห็นถึงแนวทางแกไ้ขอยู่บา้ง แต่อาจไม่ชดัเจนมากนัก หากเห็น
เป็นรูปภาพอาจท าใหส้ามารถเขา้ใจถึงปัญหา และเห็นปัญหาในอีกมุมมองหน่ึงไดช้ดัเจนยิ่งข้ึน และ
สามารถส่ือใหผู้บ้ริหารไดเ้ขา้ใจและเห็นภาพชดัเจนถึงปัญหาหลกัไดใ้นเวลาอนัสั้น ดงันั้นจึงควรมี
การวิเคราะห์โดยใชรู้ปภาพแผนภูมิวงรอบเหตุและผล(Causal Loop Diagram : CLD)เขา้มาช่วย
ดงัต่อไปน้ี 

การคิดเชิงระบบ (Systems Thinking) เป็นการเปล่ียนการคิดเชิงวิเคราะห์ท่ีค่อนขา้ง
เป็นเชิงเสน้ (Linear Thinking) ไปเป็นการคิดเชิงความสมัพนัธ์เชิงเหตุและผลท่ีโยงใยกนั ตวัระบบ
เองมีความซบัซอ้นมาก และเช่ือมโยงระหว่างกนักบัทุกส่ิงท่ีแวดลอ้มการวาดแผนภูมิวงจรเหตุและ
ผล (Causal Loop Diagram) เป็นหน่ึงในภาษาเพื่อใหเ้ห็นภาพของพลวตัแห่งระบบ การคิดเชิงระบบ 
(Systems Thinking) ต่างจากการคิดอย่างเป็นระบบ (Systematic Thinking) ท่ีเป็นการคิดอย่างเป็น
ขั้นเป็นตอน หรือการใชเ้คร่ืองมือช่วยคิด ท่ีส าคญัคือเมื่อคิดเชิงระบบจะตอ้งเห็นองค์ประกอบต่างๆ 
ของระบบท่ีก  าลงัพิจารณา และความสัมพนัธ์กนัระหว่างกนัขององค์ประกอบเหล่านั้น การคิดเชิง
ระบบน้ีให้แนวทางใหม่ในการสร้างความเขา้ใจความซบัซอ้น (Complexities) ของส่ิงท่ีเกิดข้ึนใน
องคก์ร และบ่งช้ีปัญหาท่ียากต่อการรับมือ บริษทัเผชิญปัญหาเหล่าน้ีอยู่บ่อยคร้ังในโลกธุรกิจ เม่ือมี
วินยัแห่งการคิดเชิงระบบ ก็เร่ิมจะเห็นปัญหาในลกัษณะท่ีแตกต่างออกไป ส่ิงท่ีแสดงใหเ้ห็นถึงความ
เปล่ียนแปลงเมื่อมีความตระหนักรู้เชิงระบบ คือ บริษทัสามารถก าหนดกลยุทธ์ หรือวิธีแกปั้ญหา 
และสามารถรับมือกบัปัญหาไดอ้ยา่งดีมากข้ึน และสามารถออกแบบระบบท่ีสร้างประโยชน์ให้แก่
บริษทัไดอ้ยา่งย ัง่ยนื  

แผนภูมิวงรอบเหตุและผล(Causal Loop Diagram : CLD)จะท าให้มองเห็น
ความสมัพนัธ ์ และปฏิสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรท่ีอาจจะเกิดข้ึนไดป้ระกอบดว้ยหลายองค์ประกอบ
ดงัน้ี 
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1. วงรอบการป้อนกลบั 1 วงรอบ หรือ มากกว่า ซ่ึงเป็นทั้งกระบวนการเสริมแรง 
(R)และ กระบวนการสร้างความสมดุล(B) 

2. ความสมัพนัธข์องเหตุและผลกระทบระหว่างตวัแปรต่างๆ 
3. ความหน่วงของเวลา (Delays) คือ มีปัญหา (input) เขา้มา 
การวาดปัญหาออกมาเป็นแผนภูมิ จะท าใหม้องออกว่าอะไรจ าเป็นตอ้งรู้อะไรท่ีควรรู้ 

ดงันั้นจากปัญหาท่ีเกิดข้ึนกบับริษทัเพ่ือวิเคราะห์ใหเ้ห็นเป็นภาพชดัเจนวา่เหตุและผล หรือปัจจยัท่ีมา
กระทบท าใหเ้กิดปัญหาเหล่านั้นคืออะไรดงัต่อไปน้ี 

 
 

3.1 สรุปปัญหำและผลกระทบที่เกิดขึน้ 
 ในสภาวการณ์ท่ีตลาดเติบโตและการแข่งขนัในอุตสาหกรรมยางรถยนต์น้ีรุนแรง
ปัญหาท่ีเกิดข้ึนและผลกระทบท่ีเกิดข้ึนโดยตรงและมีผลกบัการด าเนินงานของ บริดจสโตน กรุ๊ป 
สามารถสรุปไดด้งัน้ี 

1. ตลาดยางเติบโต อุตสาหกรรมเป็นท่ีน่าสนใจในการลงทุน  แต่ยอดขายยางรถยนต์
ของ บริดจสโตนลดลง 

2. คู่แข่งขนัมากข้ึนและการแข่งขนัรุนแรงข้ึน 
3. มีสินคา้ใหม่ในตลาดมาก ท าใหล้กูคา้มีตวัเลือกมาก 

 
 
3.2 แผนภูมิวงรอบเหตุและผล(Causal Loop Diagram : CLD) 
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จากปัญหาท่ีวิเคราะห์มานั้นสามารถเขียนอธิบายออกมาในรูปแบบแผนภูมิเหตุและผล 

และอธิบายไดด้งัน้ี 
เมื่ออุตสาหกรรมรถยนตเ์ติบโตตามระบบเศรษฐกิจท่ียานพาหนะเป็นปัจจยัหลกัในการ

ด าเนินชีวิต เม่ือรถยนตใ์นประเทศเพ่ิมข้ึนนั้นท าใหต้ลาดยางรถยนตเ์ติบโตข้ึนไปดว้ย ท าให้มีลูกคา้
ในตลาดยางทดแทนเพ่ิมมากข้ึน รายได้ของบริษัทสูงท าให้ความน่าสนใจในการลงทุนใน
อุตสาหกรรมเพ่ิมข้ึน 

ความน่าสนใจในการลงทุนในอุตสาหกรรมเพ่ิมมากข้ึนส่งผลให้นักลงทุนมองเห็นถึง
ผลประโยชน์หากลงทุนในอุตสาหกรรมน้ีจึงมีคู่แข่งรายใหม่เขา้มาเพ่ิมข้ึนเร่ือยๆ และไดพ้ฒันา ผลิต 
และน าเขา้สินคา้ใหม่ๆเขา้มาแข่งขนัในตลาดเพ่ือหาทางแยง่ชิงลกูคา้ จึงท าใหก้ารแข่งขนัรุนแรงมาก
ข้ึน 

เมื่อการแข่งขนัรุนแรง คู่แข่งก็พยายามท่ีจะท ารายการส่งเสริมทางการตลาด หรือส่ิง
ดึงดูดลกูคา้ทุกวิถีทาง จนท าใหย้อดขายของบริษทัลดลง และส่วนแบ่งทางการตลาดลดลงถึงแมว้่า
ตลาดจะเติบโตก็ตาม โมเดลปัญหาน้ีจึงแสดงให้เห็นถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึนอย่างต่อเน่ือง และตอ้งการ
การแกไ้ขเพื่อท่ีจะแข่งขนัในตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและรักษายอดขายไวไ้ด ้ 

 
 

3.3 วธีิแก้ไขปัญหำจำกกำรวเิครำะห์แผนภูมิวงรอบเหตุและผล 
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จากการวิเคราะห์ออกมาเป็นแผนภูมิวงรอบเหตุและผลแลว้นั้น ควรแกไ้ขโดยใชว้ิธี
ขยายธุรกิจเพ่ือเพ่ิมส่วนของตลาดเป้าหมายท่ีบริดจสโตนไม่มีในกลุ่มนั้น คือ เพ่ิมสินคา้ในกลุ่ม
ผูบ้ริโภคสินคา้ราคาต ่าโดยใชว้ิธีการซ้ือกิจการของคู่แข่งรายยอ่ยท่ีมีสินคา้ราคาถกูอยูใ่นตลาดเพ่ือให้
เห็นว่าบริดจสโตนยงัคงความเป็นสินค้าคุณภาพ ราคาสูง และเม่ือรายได้ของบริษัทไม่เพ่ิมข้ึน 
เน่ืองจากไปเพ่ิมรายไดใ้นส่วนบริษทัรายยอ่ยท่ีซ้ือกิจการมา ท าใหคู้่แข่งรายอ่ืนเห็นว่าบริษทัรายใหญ่
อยา่งบริดจสโตนรายไดล้ดลง ความน่าสนใจในการลงทุนในอุตสาหกรรมอาจจะลดลง จนคู่แข่งท่ี
เขา้มาลดลงไปได ้และใชก้ารส่งเสริมการขายทางการตลาดเขา้มาช่วยในการแข่งขนั   

 
 
 
 

 
 
 
 

บทที่  4 
กำรแนะน ำกลยุทธ์ 

 
 

เน่ืองจากพฤติกรรมการบริโภคของลกูคา้ท่ีเปล่ียนไปของบริดจสโตน ท่ีหนัไปตอ้งการ
สินคา้ท่ีมีราคาถูกมากข้ึน และการท่ีคู่แข่งเพ่ิมข้ึนอีกหลายรายจากความน่าสนใจในการลงทุนใน
อุตสาหกรรมน้ี และการด าเนินธุรกิจในยุคปัจจุบนัตอ้งเผชิญกับความไม่แน่นอนหลายประการ
โดยเฉพาะจากปัจจัยภายนอกบริษัทท่ีควบคุมไม่ได้และโอกาสในการเจริญเติบโต หรือ ขยาย
ขอบเขตในการด าเนินงานมีสูงมากในระยะยาว ดงันั้นบริษทัทัว่ไปจึงมุ่งเน้นแนวคิดในการเติบโต
และขยายกิจการ เพื่อไขว่ควา้โอกาสในการด าเนินงานไดม้ากข้ึน อย่างไรก็ตามการเจริญเติบโตนั้น
ตอ้งเป็นการเติบโตอยา่งย ัง่ยนืในอนาคต เพ่ือสร้างความสามารถทางการแข่งขนัต่อบริษทัในระยะ
ยาวดงันั้นจึงจ  าเป็นตอ้งก าหนดกลยทุธเ์พ่ือเพ่ิมรายไดแ้ละศกัยภาพดา้นการแข่งขนัของบริดจสโตน 
โดยแบ่งเป็น 3 ระดบั ดงัน้ี 

1. กลยทุธร์ะดบัองคก์ร (Corporate Strategy) 
2. กลยทุธร์ะดบัธุรกิจ (Business Strategy) 
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3. กลยทุธต์ามหนา้ท่ีธุรกิจ (Functional Strategy) 
 
 

4.1 กลยุทธ์ที่แนะน ำ 
 

4.1.1. กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) 
จากแนวคิดการเติบโตแบบมุ่ง เน้น (Concentration) และแบบกระจายธุรกิจ

(Diversification)กลยทุธเ์พื่อสร้างการเจริญเติบโตและพฒันาขนาดในการด าเนินธุรกิจขององค์กร
นั้นอาจจ าแนกไดส้องลกัษณะในแง่ของทิศทางในการด าเนินธุรกิจ ประการแรกคือ การเติบโตโดย
มุ่งเน้นไปท่ีความสามารถเฉพาะขององค์กรท่ีมีอยู่แลว้ (Existing Competence) และส่งเสริมการ
ด าเนินงานผา่นทางความสามารถเฉพาะหรือจุดแข็งดงักล่าวขององค์กร ในท่ีน้ีทรัพยากรและความ
ทุ่มเทขององคก์รจะถกูจดัสรรไปยงัเพียงกลุ่มธุรกิจเดียวท่ีมีความแข็งแกร่งท่ีสุดขององค์กร และใช้
ความพยายามทุกวิถีทางในการท่ีจะท าใหก้ลุ่มธุรกิจนั้น มีการเจริญเติบโตต่อไปในอนาคต 

จากแนวคิดเบ้ืองตน้ของกลยุทธ์ในการเติบโตและขยายธุรกิจดังกล่าวองค์กรจ าต้อง
อาศยัเคร่ืองมือในการสร้างการเจริญเติบโตต่อองคก์ร (Growth Strategy Tools)โดยเฉพาะการมุ่งเน้น
การเติบโตจากภายนอกเขา้มาช่วยเพ่ิมการเจริญเติบโตมากข้ึน เน่ืองจากองค์กรตระหนักดีว่า การ
เติบโตในทุก ๆ ดา้นด้วยตนเองอย่างเดียวนั้น นับว่ามีความเส่ียงในหลายกรณี อีกทั้งยงัเป็นการ
ส้ินเปลืองทรัพยากรและเวลาอย่างมาก ซ่ึงอาจจะไม่เหมาะสมนักกบัสถานการณ์ทางเศรษฐกิจใน
ปัจจุบัน ดังนั้นการใช้เคร่ืองมือการเติบโตจากภายนอกเข้ามามีบทบาทมากข้ึน เช่น การเข้าซ้ือ
ความสามารถ (Competencies) และความเช่ียวชาญพิเศษ (Specialization) ขององค์กรอ่ืน และน ามา
ผนวกเขา้กบัองค์กรของตน น าไปใช้งานไดท้นัทีนั้นย่อมจะสร้างประโยชน์ให้กบัตนเองไดอ้ย่าง
ทนัท่วงทีและมีประสิทธิภาพมากกว่า ทั้งทางดา้นของการเพ่ิมโอกาสทางการตลาด การใชช่้องทาง
การจัดจ าหน่ายของบริษัทอ่ืน ๆ รวมถึงการเข้าซ้ือทรัพย์สินบางอย่างท่ีมีความจ าเป็นต่อการ
ด าเนินงาน ท่ีองคก์รเดิมอาจจะยงัขาดแคลนอยูเ่ป็นตน้   ดงันั้นจึงขอเสนอกลยุทธ์ดงัต่อไปน้ีในการ
แกปั้ญหาของบริดจสโตน กรุ๊ป คือ 

กลยทุธ์การขยายธุรกิจ (Integrative Growth) คือกลยทุธก์ารขยายธุรกิจดว้ยการซ้ือหรือ
ควบรวมธุรกิจผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบ  (Supplier) คู่แข่งหรือผูจ้ ัดจ  าหน่าย/ลูกค้า (Distributor/Buyer) 
นอกจากน้ี ยงัรวมไปถึงการขยายธุรกิจเพ่ือแข่งกบัธุรกิจของผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบและผูจ้ดัจ  าหน่าย/
ลูกค้า วตัถุประสงค์ ของการท า Integrative Growth คือการท าให้องค์กรมีอ  านาจทางการตลาด 
อ  านาจในการควบคุมวตัถุดิบ หรือช่องทางการจดัจ  าหน่ายเพ่ิมข้ึน  
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กลยุทธ์การขยายกิจการในแนวเดียวกับอุตสาหกรรม (Horizontal integration) การ
ขยายกิจการในแนวนอนเป็นการเจาะตลาดใหม่ๆ เพ่ือใหสิ้นคา้เดิมมียอดขายเพ่ิมข้ึน บริษทัสามารถ
ลดตน้ทุนเน่ืองจากสามารถประหยดัจากขอบเขตบริษทัสามารถเพ่ิมยอดขาย ส่วนแบ่งตลาดจากการ
ผนวกธุรกิจเหล่าน้ีไวด้ว้ยกนัอ  านาจต่อรองมากข้ึน ขอ้เสียคู่แข่งของเราซ่ึงไดรั้บผลกระทบอาจมีการ
รวมกลุ่มกนัเพื่อถ่วงดุลอ านาจของเรา 

กลยุทธ์การขยายตัวโดยการควบและซื้อกิจการ  (Merger & Acquisition: M&A)  แยก
เป็น การควบกิจการ (Merger) คือการท่ีบริษัทตั้งแต่ 2แห่งข้ึนไป ผนวกกิจการกบัคู่แข่งขนัหรือ
ธุรกิจท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรมเดียวกนัหรือเก่ียวพนักนัไดท้ าการแลกเปล่ียนหุน้และรวมกิจการกนั  โดย
คาดหวงัว่าหลงัจากท่ีองคก์รเขา้ซ้ือกิจการดงักล่าวแลว้จะท าให้สามารถเพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาด
และผนวกทักษะเทคโนโลยีและความสามารถในการด าเนินงานเฉพาะของแต่ละกิจการเข้า
ด้วยกัน จะได้ประโยชน์อย่างมากในแง่ของส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีเพ่ิมข้ึน ค่าใช้จ่ายในการ
ด าเนินงานลดลง แรงกดดนัจากการแข่งขนัลดลง รวมถึงไดผ้ลผลิต (Synergy) จากความสามารถ
เฉพาะของ2กิจการอีกด้วย อีกทั้ งยงัสร้างเสริมอ านาจการต่อรองของกิจการอีกด้วย  การซื้อ
กิจการ (Acquisition) คือหรือท่ีรู้จกักนัในนามของการเทคโอเวอร์ (Take Over) นั้นคือการเขา้ซ้ือ
กิจการอ่ืนเพ่ือไดรั้บความเป็นเจา้ของเหนือกิจการเดิมและน ากิจการท่ีตนซ้ือมานั้นเขา้เป็นบริษทัใน
เครือของธุรกิจตนซ่ึงสามารถควบคุมความเป็นเจ้าของแนวคิดทางการบริหารงานและกลยุทธ์
ทางการแข่งขนัต่างๆรวมถึงจะสามารถใชป้ระโยชน์จากความสามารถหลกัของกิจการท่ีตนซ้ือมาไม่
ว่าจะเป็นทรัพยสิ์นทกัษะเทคโนโลยีขอบเขตทางการตลาดความสัมพนัธ์ทางธุรกิจรวมถึงความมี
ช่ือเสียงและคุณภาพของสินคา้และบริการท่ีกิจการดงักล่าวครอบครองอยูซ่ึ่งจะท าให้เกิดการเติบโต
อย่างรวดเร็วโดยท่ีตนเองอาจไม่ต้องใช้ระยะเวลาและทรัพยากรอย่างมากมายในการพฒันา
ความสามารถหลกัท่ีกล่าวมาแลว้อนัจะท าใหธุ้รกิจสารารถขยายตวัไดอ้ย่างรวดเร็วแมใ้นธุรกิจท่ีตน
อาจจะไม่มีความเช่ียวชาญหรือคุน้เคยมาก่อนก็ได ้

 กลยทุธร์ะดบัองคก์รน้ีแนะน าใหบ้ริจสโตนใชใ้นการซ้ือกิจการของคู่แข่งมา และบ
ริดจสโตนไม่จ  าเป็นต้องปรับกลยุทธ์ระดับธุรกิจและระดับปฏิบัติการอีก ดังนั้นกลยุทธ์ท่ีจะ
เสนอแนะต่อไปในระดับธุรกิจและระดับปฏิบัติการน้ีเป็นกลยุทธ์ท่ีวางแผนให้กับบริษัทท่ีบ
ริดจสโตนไดท้ าการซ้ือกิจการมาเพ่ือแข่งขนัในตลาดราคาต ่าส าหรับบริดจสโตน กรุ๊ป ต่อไป 

 
4.1.2 กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business Strategy)  
เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบเชิงแข่งขนัให้กบับริดจสโตน ขอแนะน ากลยุทธ์การแข่งขัน 

(Competitive Strategy) ซ่ึงเป็นวิธีการในการแข่งขนักบัสินคา้ของคู่แข่ง  โดยกลยุทธ์น้ีจะน าไปใช้
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เป็นกลยทุธส์ าหรับบริษทัใหม่ท่ีไดซ้ื้อกิจการมา เป็นยี่ห้อใหม่ท่ีเขา้มาแข่งขนัในตลาดราคาต ่า โดย
มุ่งเนน้ไปท่ีกลยทุธ์ผู้น าด้านต้นทุน (Cost Leadership) ซ่ึงเป็นการแข่งขนัดว้ยราคาของผลิตภณัฑ์ใน
ตลาดใหญ่ซ่ึงเราจะขายสินคา้ใน “ราคาท่ีต ่ากว่าคู่แข่ง” ให้แก่ผูบ้ริโภคในตลาดขนาดใหญ่เพื่อกิน
ส่วนแบ่งการตลาด และป้องกนัคู่แข่งมุ่งท่ีการผลิตสินคา้ท่ีมีมาตรฐาน(Standardized products)ดว้ย
ตน้ทุนต่อหน่วยท่ีต ่า โดยมีเป้าหมายส าหรับผูบ้ริโภคท่ีอ่อนไหวต่อราคา(Price-sensitive) ปรับปรุง
และควบคุมกระบวนการผลิตการด าเนินงาน เพ่ือรักษาคุณภาพของสินคา้ รวมทั้งท าใหส้ามารถผลิต
สินคา้ไดม้ากข้ึนดว้ยตน้ทุนต ่า พฒันาการบริหารวตัถุดิบและสินคา้คงคลงั เน่ืองจากปัญหาของบ
ริดจสโตน คือการท่ีลูกคา้หันไปบริโภคสินคา้ราคาต ่า จึงเลือกใช้กลยุทธ์น้ีเพ่ือการแข่งขนัให้กับ
บริษทัใหม่ 

 
4.1.3 กลยุทธ์ระดับปฏิบัตกิำร (Functional Strategy) 
เป็นกลยุทธ์ในระดบัแผนกหรือฝ่ายต่างๆของบริษทัโดยมีจุดมุ่งเน้นท่ีการปรับปรุง

ประสิทธิภาพการปฏิบติังานทั้งในแง่กิจกรรมและกระบวนการด าเนินงานเพื่อให้การใชท้รัพยากรท่ี
จดัสรรมาใหเ้กิดประโยชน์มากท่ีสุดและเพ่ือให้บรรลุวตัถุประสงค์และกลยุทธ์ทั้งระดบับริษทัและ
ระดบัธุรกิจดงันั้นจึงขอแนะน ากลยทุธร์ะดบัปฏิบติัการของบริษทัใหม่ ดงัน้ี 

(1) กลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategy)จากส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ซ่ึง
ประกอบด้วย Product/Services, Price, Place,Promotion นั้นสามารถน ามาก าหนดเป็นกลยุทธ์
การตลาดได ้ดงัน้ี 

กลยทุธ์ด้านสินค้า (Products) ผลิตและออกแบบยางรถยนตใ์ห้เหมาะสมกบัความนิยม
ในช่วงเวลานั้นๆ  พฒันาสินคา้ และควบคุมคุณภาพอยูเ่สมอ 

กลยทุธ์ด้านราคา (Price)ก าหนดราคาท่ีต ่ากว่าคู่แข่งและมีราคาท่ีเป็นมาตรฐาน 
กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ใชศู้นยบ์ริการยางรถยนต์มาตรฐานค๊-

อกพิทและออโตบ้อย เป็นช่องทางจดัจ  าหน่ายและลกูคา้แฟรนไชส์ของบริดจสโตนทั้งหมด 
กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย (Promotion)สร้างความเช่ือมัน่ให้กับยี่อห้อสินค้าท่ีบ

ริดจสโตนจะผลิตส าหรับลกูคา้กลุ่มใหม่  และใชส่ื้อโฆษณาในการส่งเสริมการขาย 
(2) กลยุทธ์การผลิตและการด าเนินงาน(Production/Operation Strategy) ปรับปรุง

คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ประสิทธิภาพในการผลิตลดความผิดพลาดในการผลิต และผลิตให้ทนัเวลา
พอดี (Just in Time) เพื่อลดต้นทุนในการเก็บรักษาสินคา้ การจัดการกับสินคา้คงคลงัให้เกิด
ประสิทธิภาพสูงสุด 
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(3) กลยุทธ์ด้านการบริหารทรัพยากรบุคคล (Human Resources Management 
Strategy) มีการพฒันา ฝึกอบรม บุคลากรในบริษทัอยู่เสมอ เพื่อให้เกิดขอ้ผิดพลาดในการท างาน
นอ้ยท่ีสุด ซ่ึงเป็นการลดตน้ทุนไดอี้กทางหน่ึงเพื่อเป็นไปตามกลยทุธใ์นระดบัธุรกิจท่ีวางไว  ้

 
 

4.2 แนวทำงแก้ปัญหำโดยใช้กลยุทธ์ที่แนะน ำ 
จากปัญหาท่ีวิเคราะห์มานั้น ปัญหาหลกัๆ คือ ลูกคา้หันไปซ้ือยางรถยนต์ราคาถูก ซ่ึง

ยางยีห่อ้บริดจสโตนเป็นยางราคาสูง ถึงแมว้่าจะมียีห่อ้ไฟร์สโตนเป็นยางราคาต ่าแต่ก็ยงัสูงกว่ายี่ห้อ
อ่ืนในตลาดรายย่อย ดงันั้นจึงตอ้งขยายตลาดเพ่ิม โดยใชก้ลยุทธ์ขยายธุรกิจ (Integrative Growth)
ด้วยวิธีการซ้ือกิจการ(Acquisition)และเป็นการซ้ือกิจการของคู่แข่งท่ีเป็นยี่ห้อท่ีราคาถูกจาก
ต่างประเทศหรือภายในประเทศซ่ึงเป็นกลยทุธ ์Horizontal Integration ท าให้สามารถลดการแข่งขนั
ท่ีรุนแรงลงไปได ้และจะท าใหม้ีสินคา้ในทุกระดบัในตลาด ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได้
ทุกระดบั สามารถท าใหส่้วนแบ่งทางการตลาดขององค์กรกลบัคืนมาได ้จากท่ีการวิเคราะห์พบว่า
ส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีลดลงไปนั้นเกิดจากการท่ียางรถยนต์ยี่ห้ออ่ืน ซ่ึงมีราคาถูกเขา้มาในตลาด
มากข้ึน ดงันั้นจึงใชว้ิธีซ้ือกิจการของคู่แข่งน้ีเขา้มาขายเพ่ิมในตลาด ลดตน้ทุนและเวลาในการท า
ตลาดให้กบัสินคา้ใหม่ไดอี้กดว้ย เน่ืองจากลูกคา้รู้จกัยี่ห้อนั้นๆบา้งอยู่แลว้ เม่ือบริดจสโตนไดซ้ื้อ
กิจการของคู่แข่งมาเพ่ือจะมุ่งเน้นกลยุทธ์ผูน้  าดา้นตน้ทุน จึงใชบ้ริษทัท่ีซ้ือมาให้ด  าเนินกิจการใน
รูปแบบการประหยดัตน้ทุนต่อขนาด ซ่ึงบริดจสโตนสามารถเป็นผูข้ายวตัถุดิบใหก้บับริษทัลกูได ้ใน
ราคาต ่า และใชก้ลยทุธร์ะดบัปฏิบติัการดงัท่ีน าเสนอไวใ้นการด าเนินงานระดบัปฏิบติัการในบริษทั
ท่ีซ้ือมาน้ีในการด าเนินงานต่อไป 

ไม่ใชว้ิธีการควบรวมเน่ืองจากบริษทัมีจุดแข็งในเร่ืองยี่ห้อท่ีมีช่ือเสียงมาก หากควบ
รวมกิจการอาจท าใหภ้าพลกัษณ์ในตลาดของบริดจสโตนเปล่ียนไป และบริษทัมีความสามารถใน
การผลิตซ่ึงเป็นสมรรถนะหลกัขององค์กร มียี่ห้อท่ีเป็นท่ีนิยมอนัดบัหน่ึงอยู่แลว้ มีอ  านาจต่อรอง
เร่ืองของวตัถุดิบสูงเน่ืองจากมีโรงงานผลิตวตัถุดิบเอง มีสวนยางพาราซ่ึงเป็นวตัถุดิบหลกัท่ีส าคญั 
จึงไม่จ  าเป็นตอ้งใชก้ลยทุธใ์นดา้นการขยายกิจการในลกัษณะยอ้นกลบั(Backward Integration) เพื่อ
ด  าเนินกิจการในธุรกิจตน้น ้ า และแยกการผลิตยางรถยนต์ยี่ห้อใหม่ท่ีซ้ือกิจการออกจากโรงงานขอ
งบริดจสโตน เน่ืองจากก าลงัการผลิตส าหรับการผลิตยางยี่ห้อบริดจสโตนไดผ้ลิตเต็มก าลงัอยู่แลว้ 
ไม่ควรแบ่งก าลงัการผลิตไปผลิตสินคา้ท่ีอาจจะไม่สร้างก าไรใหบ้ริดจสโตนมากเท่าท่ีควร และหาก
การซ้ือกิจการในคร้ังน้ีไม่ประสบความส าเร็จเท่าท่ีควรก็จะไม่ท าให้การผลิตของบริดจสโตนลดลง
ไปดว้ย 
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บทที่  5 
กำรน ำกลยุทธ์ไปสู่กำรปฏิบัต ิ

 
 

จากการวิเคราะห์ปัญหาของบริดจสโตน  ดว้ยปัญหาการท่ีการแข่งขนัรุนแรง คู่แข่ง
เพ่ิมข้ึน  พฤติกรรมผูบ้ริโภคเปล่ียน เม่ือมีการวิเคราะห์ และเลือกกลยุทธ์เพื่อมาแกปั้ญหาดงักล่าว
แลว้นั้นจะตอ้งมีกระบวนการจดัท าขั้นตอนเพ่ือน าแผนกลยทุธท่ี์ก  าหนดและวางไวไ้ปปฏิบติั 

การมีแผนกลยทุธท่ี์วางไวอ้ยา่งงดงามก็มิไดเ้ป็นหลกัประกนัว่าองค์กรนั้นจะกา้วไปสู่
ความส าเร็จได้หากองค์กรนั้นไม่สามารถท่ีน ากลยุทธ์ท่ีวางไวไ้ปปฏิบัติให้บรรลุผลส าเร็จเป็น
รูปธรรมและบ่อยคร้ังท่ีพบว่าแผนกลยทุธท่ี์ถกูก  าหนดมาอยา่งดีตอ้งประสบกบัความลม้เหลวเพราะ
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องคก์ารไม่สามารถท่ีจะปรับเปล่ียนพฒันาส่วนต่างๆของตวัเองเพ่ือท่ีจะน ากลยุทธ์นั้นไปปฏิบติัให้
เกิดผลไดซ่ึ้งนอกจากจะท าใหแ้ผนกลยทุธไ์ดล้งทุนลงแรงตอ้งสูญเปล่าแลว้ก็ยงัท าให้ศรัทธาของคน
ในองคก์รท่ีมีกระบวนการวางแผนกลยทุธต์อ้งเส่ือมลงไปดว้ย ดงันั้นแผนกลยุทธ์ท่ีดีจึงควบกบัการ
น ากลยทุธไ์ปสู่การปฏิบติัท่ีมีประสิทธิภาพดว้ยซ่ึงจะพิจารณาได ้จากภาพท่ี5.1 แสดงความสัมพนัธ์
ระหว่างกลยทุธแ์ละการน าไปปฏิบติัไดด้งัน้ี 

 
 

ภาพท่ี5.1 แสดงความสมัพนัธร์ะหว่างกลยทุธแ์ละการน าไปปฏิบติั 
(ท่ีมา: ปัณรส มาลากุล ณ อยธุยา, 2547) 
 

ในบทน้ีจะเป็นการน าเสนอแนวทางเพ่ือการน ากลยุทธ์ไปสู่การปฏิบัติโดยมี
วตัถุประสงคเ์พื่อแนวทางในการพิจารณาปรับปรุงเปล่ียนส่วนส าคญัขององคก์รเพ่ือใหส้ามารถปรับ
ขีดความสามารถขององคก์รใหส้อดคลอ้งกบัยทุธศาสตร์ท่ีไดว้างไวใ้นแผนกลยทุธ์ 

การท่ีองคก์รจะไปสู่ความส าเร็จไดน้ั้นกจ็  าเป็นตอ้งมีวธีิการบริหารจดัการหรือท่ีเรียกวา่
การบริหารยุทธศาสตร์  หากลองถามคนในองค์กร แล้วดูว่ามีก่ีคนท่ี รู้ว่าวิสัยทัศน์  พันธกิจ 
ยทุธศาสตร์ เป้าประสงคต์วัช้ีวดั และเป้าหมายขององค์กรคืออะไร และจะเช่ือมโยงส่ิงเหล่านั้นกนั
ไดอ้ยา่งไร ซ่ึงถา้หากคนในองคก์รส่วนใหญ่ตอบไม่ได ้หรือตอบไดเ้พียงส่วนใดส่วนหน่ึง ก็แสดง
ใหเ้ห็นว่าแนวทางการท างานของคนในองคก์รยงัเป็นแบบแยกส่วนอยู ่ซ่ึงก็เหมือนกบัว่ายงัมีช่องว่าง
ท่ียงัรอการเช่ือมโยงจากยทุธศาสตร์ไปสู่การปฏิบติั นัน่เอง ดงันั้นจ  าเป็นตอ้งมีแผนท่ียุทธศาสตร์ ท่ี
จะบอกถึงทิศทางและการเช่ือมโยงเป้าหมายต่าง ๆ ขององคก์รในแต่ละดา้นไดอ้ยา่งเป็นรูปธรรม 
 แผนทีก่ลยทุธ์ (Strategy map)  คือ วิธีการในการส่ือสารกลยทุธข์ององคก์รไปสู่หน่วยงาน
ต่างๆ  รวมถึงบุคลากรในองคก์ร เพื่อช่วยใหบุ้คลากรทุกคนเกิดความเขา้ใจในกลยทุธข์ององคก์รท่ี
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จดัท าข้ึนโดยเช่ือมโยงการด าเนินงานของหน่วยงานเขา้กบัวตัถุประสงคห์ลกัขององคก์ร และมีการ
ทบทวนความถกูตอ้งโดยการทดสอบสมมุติฐานขององคก์รและกลยทุธ์เป็นแผนภาพท่ีแสดงใหเ้ห็น
ถึงยทุธศาสตร์ขององคก์ร ในรูปแบบของความสมัพนัธใ์นเชิงของเหตุและผล เป็นความสมัพนัธ์
ระหว่างผลลพัธท่ี์องคก์รปรารถนาใน 4มิติ และเป็นการกระจายเป้าประสงคข์ององคก์รไปสู่การ
ปฏิบติั ซ่ึงแผนท่ียทุธศาสตร์ น าแนวคิดของ Balanced Scorecard   มาใช ้ 
 Balanced Scorecard (BSC) คือ เคร่ืองมือในการประเมินผลองค์กร  เคร่ืองมือในการน า

ยุทธศาสตร์ไปสู่การปฏิบัติ  Balanced Scorecard ได้ถูกพฒันาข้ึนเม่ือปี 1990 โดย Drs. Robert 

Kaplan จาก Harvard Business School และ David Norton จาก Balanced Scorecard Collaborative 

โดยตั้งช่ือระบบน้ีว่า “Balanced Scorecard” เพื่อท่ีผูบ้ริหารขององคก์รจะไดรั้บรู้ถึงจุดอ่อนและความ

ไม่ชดัเจนของการบริหารงานท่ีผ่านมา Balanced Scorecard จะช่วยในการก าหนดกลยุทธ์ในการ

จดัการองคก์รไดช้ดัเจน โดยดูจากผลของการวดัค่าไดจ้ากทุกมุมมอง เพื่อให้เกิดดุลยภาพในทุก ๆ 

ดา้น มากกว่าท่ีจะใชมุ้มมองดา้นการเงินเพียงดา้นเดียว อย่างท่ีองค์กรธุรกิจส่วนใหญ่ค านึงถึง เช่น 

รายได ้ก  าไร ผลตอบแทนจากเงินปันผล และราคาหุ้นในตลาด เป็นตน้ การน า Balanced Scorecard 

มาใช ้จะท าใหผู้บ้ริหารมองเห็นภาพขององคก์รชดัเจนยิง่ข้ึน 

Balance Scorecard จะท าให้เราไดเ้ห็นภาพขององค์กรใน 4 มุมมอง และน าไปสู่การ
พฒันาเคร่ืองมือวดัผล โดยวิธีการรวบรวมขอ้มูลและน าผลท่ีไดม้าวิเคราะห์ มุมมองทั้ง 4 ดงักล่าว
ประกอบดว้ย 

1.   The Learning and Growth Perspective เป็นมุมมองดา้นการเรียนรู้และการเติบโต 
เช่น การพฒันาความรู้ความสามารถของพนักงานความพึงพอใจของพนักงานการพฒันาระบบ
อ านวยความสะดวกในการท างาน เป็นตน้ 

2.   The Business Process Perspective เป็นมุมมองดา้นกระบวนการท างานภายใน
องค์กรเอง เช่น การคิดค้นนวัตกรรมใหม่ ๆการจัดโครงสร้างองค์กรท่ีมีประสิทธิภาพการ
ประสานงานภายในองคก์รการจดัการดา้นสายงานผลิตท่ีมีประสิทธิภาพ เป็นตน้ 

3.  The Customer Perspective เป็นมุมมองด้านลูกค้า เช่น ความพึงพอของลูกค้า
ภาพลกัษณ์กระบวนการดา้นการตลาดการจดัการดา้นลกูคา้สมัพนัธ ์เป็นตน้ 

4.   The Financial Perspective เป็นมุมมองด้านการเงิน เช่น การเพ่ิมรายได้
ประสิทธิภาพในการผลิตท่ีมีต้นทุนต ่าและมีการสูญเสียระหว่างผลิตน้อยการหาแหล่งเงินทุนท่ีมี
ตน้ทุนต ่า เป็นตน้  
โดยภายใตแ้ต่ละมุมมอง ประกอบดว้ย 
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1. วตัถุประสงค ์คือส่ิงท่ีองคก์รมุ่งหวงัหรือตอ้งการท่ีจะบรรลุในแต่ละดา้น 
2. ตัวช้ีว ัด คือ ตัวช้ีว ัดของวัตถุประสงค์ในแต่ละด้านและตัวช้ีวดัเหล่าน้ีจะเป็น

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวดัว่าองคก์รบรรลุวตัถุประสงคใ์นแต่ละดา้นหรือไม่ 
3. เป้าหมาย คือเป้าหมายหรือตัวเลขท่ีองค์กรต้องการจะบรรลุในตัวช้ีวดัแต่ละ

ประการ 
4. ความคิดริเร่ิมหรือส่ิงท่ีจะท า คือแผนงาน โครงการ หรือ กิจกรรมท่ีองคก์รจะจดัท า

เพื่อบรรลุเป้าหมายท่ีตอ้งการ 
ประโยชน์ท่ีองคก์รจะไดรั้บจากการใช ้Balanced Scorecard ดงัต่อไปน้ี 

1. ช่วยใหม้องเห็นวิสยัทศัน์ขององคก์รไดช้ดัเจน 
2. ได้รับการความเห็นชอบและยอมรับจากผูบ้ริหารทุกระดับ ท าให้ทุกหน่วยงาน

ปฏิบติังานไดส้อดคลอ้งกนัตามแผน 
3. ใชเ้ป็นกรอบในการก าหนดแนวทางการท างานทัว่ทั้งองคก์ร 
4. ช่วยให้มีการจัดแบ่งงบประมาณและทรัพยากรต่าง ๆ ส าหรับแต่ละกิจกรรมได้

อยา่งเหมาะสม 
5. เป็นการรวมแผนกลยุทธ์ของทุกหน่วยงานเข้ามาไวด้ว้ยกัน ดว้ยแผนธุรกิจของ

องคก์ร ท าใหแ้ผนกลยทุธท์ั้งหมดมีความสอดคลอ้งกนั  
6. สามารถวดัผลไดท้ั้งลกัษณะเป็นทีมและตวับุคคล 

 
ดงันั้นจากแผนกลยทุธท่ี์ไดว้างไวส้ าหรับการแกปั้ญหาของบริดจสโตน กรุ๊ป สามารถ

น าเสนอในรูปแบบแผนท่ีกลยทุธไ์ดต้ามภาพท่ี5.2  
 

ด้ำนกำรเงิน 

 มีรายไดเ้พิ่มข้ึนและเติบโต

อยา่งย ัง่ยนื 

ยอดขายเติบโต ส่วนแบ่งทาง

การตลาดเพ่ิมข้ึน 

ลูกคา้เพิ่มข้ึน 

พฒันาสินคา้ที่มี วิเคราะห์ตลาด  

ราคามาตรฐาน สินคา้ใหม่ 
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ด้ำนลกูค้ำ 

 

ด้ำนกระบวนกำรภำยใน 

 

ด้ำนกำรพฒันำและเรียนรู้ 

 

ภาพท่ี 5.2 แสดงแผนภาพกลยทุธใ์นการแกปั้ญหาของบริดจสโตน กรุ๊ป 
จากกลยุทธ์ท่ีได้เสนอแนะในการซ้ือกิจการของคู่แข่งนั้น จะท าให้บริดจสโตนมี

โครงสร้างพ้ืนฐานของบริษทัท่ีซ้ือเขา้มาเพ่ิม และเทคโนโลยใีหม่ๆ ท่ีควรพฒันาใหบ้ริษทัใหมน่ั้นได้
รับรู้จากเทคโนโลยท่ีีบริดจสโตนมีอยู่ และบริดจสโตนก็อาจจะศึกษาจากบริษทัท่ีซ้ือมาไดอี้กดว้ย 
จากนั้นก็เพ่ิมทกัษะของบุคลากรใหมี้ความสามารถในการผลิตท่ีมีมาตรฐานเดียวกนักบับริดจสโตน  
จะท าให้เกิดกระบวนการภายในของบริษัทใหม่น้ีได้เกิดสินค้าท่ีมีคุณภาพมาตรฐานเดียวกัน
กบับริดจสโตน ไม่ท าให้บริดจสโตนเสียช่ือเสียงไปดว้ยในการซ้ือกิจการมา และมีการวิเคราะห์
ตลาดเพ่ือปรับตวัใหเ้ขา้กบัสถานการณ์การแข่งขนั จากท่ีวิเคราะห์ตลาดในปัจจุบนัและพฤติกรรม
ของลกูคา้มาแลว้ บริษทัก็จะผลิตสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดต้รงตามท่ีส ารวจมา 
และก าหนดราคาท่ีเป็นมาตรฐาน บริษทัท่ีซ้ือมาภายใตก้ารด าเนินงานของบริดจสโตน กรุ๊ป น้ีก็จะมี
ยอดขายท่ีเพ่ิมข้ึน ส่วนแบ่งการตลาดท่ีเพ่ิมข้ึนและเติบโตจากกลยทุธผ์ูน้  าดา้นราคาและกลยทุธร์ะดบั
ปฎิบติัการท่ีไดว้ิเคราะห์จากปัญหาและพบว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภคเปล่ียนไปคือตอ้งการสินคา้ราคาถกู  
และผลจากการด าเนินงานตามแผนกลยทุธน้ี์จะส่งผลให้บริดจสโตนไดส่้วนแบ่งทางการตลาดจาก
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การซ้ือกิจการคร้ังน้ีเพ่ิมข้ึน และยอดขายเติบโตข้ึน สามารถแข่งขนัในตลาดราคาต ่าได ้และสามารถ
แยง่ส่วนแบ่งกลบัมาจากตลาดรายยอ่ยไดอี้กดว้ย 

 
 
 
 



 
 

 

ตารางท่ี 5.1 แสดงดชันีช้ีวดัสมรรถนะหลกั (Key Performance Index : KPI)ส าหรับบริษทัใหม่ ภายใตก้ารบริหารงานของบริดจสโตน กรุ๊ป 

มุมมอง วตัถุประสงค ์ ตวัช้ีวดั เป้าหมาย แผนงาน 
ดา้นการเงิน -รายไดเ้พ่ิมข้ึน 

 
-ส่วนแบ่งทางการตลาดเพ่ิม 

-รายไดต่้อปี 
 
-จ านวนส่วนแบ่งทาง
การตลาด 

-เพ่ิม 15%จากปีก่อน 
 
-5%จากปีก่อน 

-ท าการตลาดกระตุน้ยอดขายและหาตลาด
ใหม่ๆทุกๆไตรมาส 

ดา้นลกูคา้ -ลกูคา้กลุ่มเป้าหมายเพ่ิมข้ึน -จ านวนลกูคา้กลุ่มเป้าหมาย
ใหม่ 

-20%ของจ านวนลกูคา้ใน
ตลาดรายยอ่ย 

-มีสินคา้ท่ีตรงตามความตอ้งการของลกูคา้
ในทุกกลุ่มเป้าหมาย 

ดา้นกระบวนการ
ภายใน 

-พฒันาสินคา้ท่ีมีคุณภาพ 
 
 
-วิเคราะห์ตลาดใหต้รงตาม
สภาวะตลาด 

-ค าร้องเรียนจากลกูคา้ 
-จ านวนสินคา้เสียหาย 
-จ านวนสินคา้ส่งคืน 
-จ านวนสินคา้คงเหลือต่อ
เดือน 

- 0คร้ัง 
- 0ช้ิน 
- 0ช้ิน 
-ต ่ากว่า 10%ต่อเดือน 

-มีทีมงานพฒันาสินคา้ท่ีเช่ียวชาญและมี
แผนกทดสอบสินคา้ก่อนออกจากโรงงาน 
-มีแผนกรับร้องเรียนสินคา้ 
-จดัตั้งทีมวิเคราะห์ตลาดก่อนพฒันาสินคา้
ใหม่ 

ด้านการพัฒนา
และเรียนรู้ 

-เพ่ิมทกัษะของบุคลากร 
 
-น าเทคโนโลยใีหม่เขา้สู่
องคก์ร 

-จ านวนชัว่โมงในการอบรม
ต่อปี 
-จ านวนเทคโนโลยใีหม่ๆ ต่อ
ปี 

-21 ชัว่โมงต่อคน ต่อปี  
 
- 3 รายการต่อคน ต่อปี  

-จดัอบรมใหค้วามรู้จากวิทยากรภายใน
และภายนอก 
-จดัสมัมนาแนะน าเทคโนโลยจีากภายใน
และภายนอกบริษทั 

29 
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จากกลยทุธท่ี์น ามาใชน้ั้น จะมีตวัช้ีวดัดงัต่อไปน้ี 
ดา้นการพฒันาและการเรียนรู้ท่ีน ามาสร้างทกัษะใหก้บับุคลากรในการด าเนินงานและ

สายการผลิตจะใชก้ารเพ่ิมทกัษะใหก้บับุคลากร และน าเทคโนโลยใีหม่เขา้มาสู่องคก์ร เพ่ือให้บริษทั
มีความรู้ใหม่ๆในการพฒันาบริษทั และพฒันาการผลิต  อีกทั้งยงัท าให้บุลากรสายการผลิตมีความรู้ 
ท าใหล้ดความผดิพลาดในการท างานไปได ้ส่งผลใหเ้กิดของเสียในการท างานซ่ึงมีผลต่อตน้ทุนของ
บริษัทอีกด้วย จึงจัดให้มีการอบรม สัมมนาจากภายนอก และภายใน ตัวช้ีวดั คือ บุคลากร1คน 
จะตอ้งไดรั้บการอบรมสมัมนาเก่ียวกบัเทคโนโลย ี3 รายการต่อปี และไดรั้บการอบรมความรู้ ทกัษะ
ทัว่ไป 21ชัว่โมงข้ึนไปต่อปี 

ดา้นกระบวนการภายใน เมื่อบุคลากรไดรั้บการพฒันาทักษะ ความรู้ กระบวนการ
ภายในควรไดรั้บประโยชน์ในการพฒันาสินคา้ท่ีดีข้ึนมาดว้ย ฉะนั้นสินคา้ท่ีผลิตจะตอ้งมีคุณภาพ
มากข้ึน และเพ่ิมความรู้ในการวิเคราะห์ตลาด ดงันั้นวตัถุประสงค์ คือ การพฒันาสินคา้ท่ีมีคุณภาพ  
และวิเคราะห์ตลาดให้ตรงตามสภาวะตลาด กิจกรรมท่ีจดัท าให้บรรลุวตัถุประสงค์ คือ มีทีมงาน
พฒันาสินคา้ท่ีเช่ียวชาญและมีแผนกทดสอบสินคา้ก่อนออกจากโรงงาน มีแผนกรับร้องเรียนสินคา้ 
จดัตั้งทีมวิเคราะห์ตลาดก่อนพฒันาสินค้าใหม่เพื่อให้ตรงกับความต้องการของลูกค้ามากท่ีสุด 
ตวัช้ีวดั คือ จ  านวนสินคา้คงเหลือต่อเดือนตอ้งต ่ากว่า 10% ต่อเดือน ค าร้องเรียนจากลูกคา้ จ  านวน
สินคา้เสียหาย และจ านวนสินคา้ส่งคืนจะตอ้งลดลงจนเท่ากบัศนูย ์  

ดา้นลูกคา้ จากการท่ีไดรั้บการพฒันาและการเรียนรู้ การพฒันากระบวนการภายใน
แลว้นั้น บริษทัมีสินคา้ท่ีมีคุณภาพและราคาตรงตามความตอ้งการของลกูคา้ จึงควรส่งผลให้จ  านวน
ลกูคา้กลุ่มเป้าหมายใหม่เพ่ิมข้ึนและยงัคงรักษาฐานลกูคา้เก่าไวไ้ด ้ตามวตัถุประสงคท่ี์วางไว ้ตวัช้ีวดั 
คือ 20%ของจ านวนลกูคา้ในตลาดรายยอ่ย  

ดา้นการเงิน วตัถุประสงค ์คือ การท่ีมีรายไดเ้พ่ิมข้ึนและส่วนแบ่งทางการตลาดเพ่ิมข้ึน 
โดยกิจกรรมท่ีจะท าคือ ท าการตลาดกระตุน้ยอดขายและหาตลาดใหม่ๆทุกๆไตรมาส ตวัช้ีวดั คือ
รายไดต่้อปี เพ่ิมข้ึน 15%จากปีก่อน และจ านวนส่วนแบ่งทางการตลาดเพ่ิมข้ึน 5%จากปีก่อน 
 

 

 

 



 
 

 

ตารางท่ี 5.2 แสดงการจดัท าแผนปฏิบติัการ (Action plan) กลยทุธร์ะดบัองคก์ร ของ บริดจสโตน กรุ๊ป 

ล าดบั
ที ่

รายละเอียดกิจกรรมที่ตอ้งด าเนินการ 
ปี พ.ศ.2557 ปี พ.ศ.2558 

ไตรมาส
ที1่ 

ไตรมาส
ที2่ 

ไตรมาส
ที3่ 

ไตรมาส
ที4่ 

ไตรมาส
ที1่ 

ไตรมาส
ที2่ 

ไตรมาส
ที3่ 

ไตรมาส
ที4่ 

1. จดัตั้งทีมท่ีปรึกษา         
2. ศึกษากลยทุธ์และแนวทางการแกไ้ข         
3. น าเสนอต่อทีมผูบ้ริหาร         
4. ศึกษาหาบริษทัท่ีจะด าเนินการซ้ือกจิการตามแผนท่ีวางไว ้         

5. 
ประชุมและวิเคราะห์บริษทัท่ีจะซ้ือกิจการภายในทีม วิเคราะห์ความเส่ียง 
ประโยชน์ ผลเสีย ท่ีจะเกิดข้ึน 

        

6. น าเสนอต่อทีมผูบ้ริหาร         
7. เจรจาตกลงด าเนินการ         
8. ส่ือสารในบริษทั ใหบุ้คลากรภายในรับทราบถึงการเปลี่ยนแปลง         
9. ประเมินผล         
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แผนปฏิบติัการส าหรับกลยทุธร์ะดบัองคก์ร ของ บริดจสโตน กรุ๊ป 
 จากกลยุทธ์ท่ีวางไวว้่าจะต้องมีการซ้ือกิจการของคู่แข่งนั้น ขั้นตอนด าเนินงานมี
ดงัต่อไปน้ี 

1. การจดัตั้งทีมท่ีปรึกษา ระยะเวลาด าเนินงาน 1 เดือน 15 วนั จดัตั้งทีมท่ีปรึกษาเพ่ือ
เป็นทีมท่ีท าการวิเคราะห์ ศึกษา และหาขอ้มลูต่างๆ เพื่อน ามาใชใ้นการแกปั้ญหา ทีมท่ีปรึกษาจะเป็น
ผูน้  าในการด าเนินการเปล่ียนแปลงในคร้ังน้ี ทีมท่ีปรึกษาจะมาจากตัวแทนของแต่ละแผนกท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการซ้ือกิจการในคร้ังน้ี เช่น แผนกบญัชี แผนกกฎหมาย แผนกการตลาด แผนกขาย เป็น
ตน้ 

2. ศึกษากลยุทธ์และแนวทางการแกไ้ข  ระยะเวลาด าเนินงาน 3 เดือน 15 วนั เมื่อ
จดัตั้งทีมท่ีปรึกษาแลว้ คณะจะตอ้งมีการประชุมและช่วยกนัศึกษากลยทุธแ์ละแนวทางการแกไ้ขตาม
กลยทุธท่ี์วางไวใ้หล้ะเอียด ดูแนวโนม้ของธุรกิจและเขียนแผนแนวทางการแกไ้ข 

3. น าเสนอต่อทีมผูบ้ริหาร ระยะเวลาด าเนินงาน 1 เดือน เมื่อไดแ้นวทางการปฏิบติั
แลว้ จึงจดัประชุมเพ่ือเสนอต่อทีมผูบ้ริหาร รายงานถึงขอ้ดี ขอ้เสีย และรายละเอียดทั้งหมด เพ่ือขอ
อนุมติัด าเนินงานต่อไป 

4. ศึกษาหาบริษทัท่ีจะด าเนินการซ้ือกิจการตามแผนท่ีวางไว  ้ ระยะเวลาด าเนินงาน 3 
เดือน เม่ือไดรั้บอนุมติัจากทีมผูบ้ริหารแลว้ จึงท าการเร่ิมศึกษาบริษทัคู่แข่ง แนวโน้มในการเติบโต 
ลกัษณะของวฒันธรรมองคก์ร โครงสร้างภายในบริษทั เพื่อวิเคราะห์และเปรียบเทียบในการเลือก
เขา้ซ้ือกิจการ 

5. ประชุมและวิเคราะห์บริษทัท่ีจะซ้ือกิจการภายในทีม  ระยะเวลาด าเนินงาน 3 เดือน  
เม่ือไดค้ดัเลือกหาบริษทัท่ีจะท าการซ้ือกิจการแลว้นั้น จึงน าขอ้มูลเขา้ท่ีประชุมในทีมท่ีปรึกษาเพื่อ
วิเคราะห์อยา่งละเอียดจากตวัแทนแต่ละแผนก และท ารายงานเปรียบเทียบเพื่อน าเสนอทีมผูบ้ริหาร 

6. น าเสนอต่อทีมผูบ้ริหาร  ระยะเวลาด าเนินงาน 1 เดือน น ารายงานขอ้มูลบริษัท
คู่แข่งท่ีเหมาะสมในการเขา้ซ้ือกิจการเพ่ือใหที้มผูบ้ริหารตดัสินใจและอนุมติั 

7. เจรจาตกลงด าเนินการ ระยะเวลาด าเนินงาน 3 เดือน เมื่อผูบ้ริหารอนุมติัโครงการ
แลว้ จึงด าเนินการเจรจาตกลงเขา้ซ้ือกิจการ 

8. ส่ือสารในบริษัท ให้บุคลากรภายในรับทราบถึงการเปล่ียนแปลง ระยะเวลา
ด าเนินงาน 3 เดือน เม่ือไดเ้ขา้ซ้ือกิจการของคู่แข่งเรียบร้อยแลว้ จดัประชุมกบัหัวหน้าแผนกและทีม
ผูบ้ริหารทั้งหมดเพ่ือแลกเปล่ียนเสนอขอ้มูลเพ่ือพฒันาบริษทัใหม่ และส่ือสารถึงขอ้มูลการเขา้ซ้ือ
กิจการคร้ังน้ี และแผนการด าเนินงานในอนาคตใหบุ้คลากรในบริษทัไดรั้บทราบทัว่กนั 



 
 

 

ตารางท่ี 5.3 แสดงการจดัท าแผนปฏิบติัการ (Action plan) กลยทุธร์ะดบัธุรกิจและระดบัปฏิบติัการของบริษทัใหม่ ภายใตก้ารบริหารงานของบริดจสโตน กรุ๊ป 

ล าดบั
ที ่

รายละเอียดกิจกรรมที่ตอ้งด าเนินการ 
ปี พ.ศ.2559 ปี พ.ศ.2560 

ไตรมาส
ที1่ 

ไตรมาส
ที2่ 

ไตรมาส
ที3่ 

ไตรมาส
ที4่ 

ไตรมาส
ที1่ 

ไตรมาส
ที2่ 

ไตรมาส
ที3่ 

ไตรมาส
ที4่ 

1. จดัตั้งทีมท่ีปรึกษา         
2. ศึกษากลยทุธ์และแนวทางการแกไ้ข         
3. น าเสนอต่อทีมผูบ้ริหาร         
4. ประชุมและปรึกษากบัหน่วยงานทุกฝ่ายเพื่อส่ือถึงกลยทุธ์ผูน้  าดา้นตน้ทุน         

5. 
ประชุมและปรึกษากบัหน่วยงานการผลิตเพื่อหาแนวทางด าเนินงานเพื่อ
ประหยดัตน้ทุน ฝ่ายจดัซ้ือ เพื่อหาแนวทางเกี่ยวกบัการจดัการวตัถุดิบ 

        

6. 
จดัท าแผนการท างาน ระบบการท างานตามที่วิเคราะห์จากการหารือกบั
ทุกฝ่ายเรียบร้อยแลว้ 

        

7. จดัท าแผนงานตามกลยทุธ์ระดบัปฎิบติัการตามที่วางไว  ้         
8. น าเสนอต่อทีมผูบ้ริหาร         

9. 
ส่ือสารในบริษทั ใหบุ้คลากรภายในรับทราบถึงแนวทางของการ
ปรับเปลี่ยนในคร้ังน้ี และเร่ิมปฏิบติั 

        

10. ประเมินผล         
11. แกไ้ขและปรับปรุง         
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แผนปฏิบติัการส าหรับกลยทุธร์ะดบัธุรกิจและปฏิบติัการของบริษทัใหม่ ภายใตก้ารบริหารงานของ 
บริดจสโตน กรุ๊ป 
 จากกลยทุธร์ะดบัองค์กรของบริดจสโตน กรุ๊ป นั้นเม่ือไดซ้ื้อบริษทัของคู่แข่งมาแลว้ 
บริดจสโตน กรุ๊ป ไดก้  าหนดกลยทุธ์ระดบัธุรกิจและระดบัปฏิบติัการเพื่อด าเนินการส าหรับบริษทั
ใหม่น้ี โดยขั้นตอนด าเนินงานมีดงัต่อไปน้ี 

1. การจดัตั้งทีมท่ีปรึกษา ระยะเวลาด าเนินงาน 1 เดือน 15 วนั จดัตั้งทีมท่ีปรึกษาเพ่ือ
เป็นทีมท่ีท าการวิเคราะห์ ศึกษา และหาขอ้มลูต่างๆ เพื่อน ามาใชใ้นการแกปั้ญหา ทีมท่ีปรึกษาจะเป็น
ผูน้  าในการด าเนินการเปล่ียนแปลงในคร้ังน้ี ทีมท่ีปรึกษาจะมาจากตัวแทนของแต่ละแผนกท่ี
เก่ียวข้องกบัการบริหารองค์กรให้เป็นผูน้  าในเร่ืองตน้ทุน เช่น แผนกผลิต แผนกวิจยัและพฒันา 
แผนกบญัชี แผนกการตลาด แผนกขาย เป็นตน้ 

2. ศึกษากลยุทธ์และแนวทางการแกไ้ข  ระยะเวลาด าเนินงาน 2 เดือน 15 วนั เมื่อ
จดัตั้งทีมท่ีปรึกษาแลว้ คณะจะตอ้งมีการประชุมและช่วยกนัศึกษากลยทุธแ์ละแนวทางการแกไ้ขตาม
กลยทุธท่ี์วางไวใ้หล้ะเอียด ศึกษาเก่ียวกบัตน้ทุนการผลิตอยา่งละเอียด 

3. น าเสนอต่อทีมผูบ้ริหาร ระยะเวลาด าเนินงาน 1 เดือน เมื่อไดแ้นวทางการปฏิบติั
แลว้ จึงจดัประชุมเพ่ือเสนอต่อทีมผูบ้ริหาร รายงานถึงรายละเอียดทั้งหมด เพ่ือขออนุมติัด าเนินงาน
ต่อไป 

4. ประชุมและปรึกษากับหน่วยงานทุกฝ่ายเพื่อส่ือถึงกลยุทธ์ผู ้น าด้านต้นทุน  
ระยะเวลาด าเนินงาน 2 เดือน ประชุมและปรึกษากับหน่วยงานทุกฝ่ายให้รู้ถึงวตัถุประสงค์และ
เป้าหมายในการด าเนินงานคร้ังน้ี 

5. ประชุมและปรึกษากบัหน่วยงานการผลิตเพื่อหาแนวทางด าเนินงานเพื่อประหยดั
ตน้ทุน ระยะเวลาด าเนินงาน 4 เดือน ประชุมและปรึกษากบัหน่วยงานการผลิต เพ่ือรับทราบขั้นตอน
ในการผลิต และวิเคราะห์จุดท่ีสามารถลดต้นทุนได้ ประชุมและปรึกษากับฝ่ายจัดซ้ือ เพ่ือหา
แนวทางเก่ียวกบัการจดัการวตัถุดิบ  และแผนกต่างๆ ท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการลดตน้ทุนตามกลยทุธ์ 

6. จดัท าแผนการท างาน ระบบการท างานตามท่ีวิเคราะห์จากการหารือกบัทุกฝ่าย
เรียบร้อยแลว้ ระยะเวลาด าเนินงาน 2 เดือน สรุปแผนและจัดท าแผนงานการปฏิบัติเพื่อไปสู่
เป้าหมายในการเป็นผูน้  าดา้นตน้ทุน  

7. จดัท าแผนงานตามกลยุทธ์ระดบัปฎิบติัการตามท่ีวางไว้ ระยะเวลาด าเนินงาน 2 
เดือน สรุปแนวทางและจดัท าแผนงานการปฏิบติัตามกลยทุธท่ี์วางไวใ้นเร่ืองการตลาด การผลิตและ
การด าเนินงาน การบริหารทรัพยากรบุคคล เพื่อใหผู้บ้ริหารตดัสินใจและอนุมติัเพื่อด าเนินการต่อไป 

8.  น าเสนอต่อทีมผูบ้ริหาร ระยะเวลาด าเนินงาน 1 เดือน น าแผนงานทั้งหมดเสนอให้
ผูบ้ริหารพิจารณาและตดัสินใจ เพื่อด าเนินการปฏิบติัต่อไป 
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9. ส่ือสารในบริษทั ให้บุคลากรภายในรับทราบถึงแนวทางของการปรับเปล่ียนใน
คร้ังน้ี และเร่ิมปฏิบติั  ระยะเวลาด าเนินงาน 4 เดือน จดัประชุมกบัหัวหน้าแผนกและทีมผูบ้ริหาร
ทั้งหมดเพ่ือส่ือสารถึงวตัถุประสงค์ เป้าหมาย และวิธีปฏิบติั ให้รับทราบ และแจง้ให้บุคลากรใน
บริษทัไดรั้บทราบทัว่กนั 

10. ประเมินผล  ระยะเวลาด าเนินงาน 2 เดือน ท าการประเมินผลโดยใชต้วัช้ีวดัท่ี
ก  าหนดข้ึน ในแต่ละส่วนท่ีไดก้  าหนดไว ้สรุปผลท่ีเกิดข้ึนเพ่ือน าไปสู่การพฒันากลยุทธ์และการ
ด าเนินงานต่อไป 

11. แกไ้ขและปรับปรุง  ระยะเวลาด าเนินงาน 2 เดือน ด าเนินแกไ้ข ปรับปรุงในส่วนท่ี
เกิดปัญหา และไม่เป็นไปตามเป้าหมายของตวัช้ีวดัท่ีก  าหนดไว ้เพื่อใหบ้รรลุตามวตัถุประสงคต่์อไป 
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