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 สารนิพนธ์ฉบับนี้ส าเร็จลุล่วงด้วยดี โดยได้รับความกรุณาจากอาจารย์ที่ปรึกษา 
อาจารย์ พาสน์ ทีฆทรัพย์, Ph.D. ที่ได้ให้ข้อเสนอแนะ แนวคิด ตลอดจนค าแนะน าอันดีที่ท าให้สาร
นิพนธ์ฉบับนี้ส าเร็จลุล่วง กอรปกับการแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆซ่ึงเป็นประโยชน์กับสารนิพนธ์ชุดนี้
มาโดยตลอด ทั้งนี้ผู้ศึกษาขอกราบพระคุณอาจารย์ เป็นอย่างสูงมา ณ ที่นี้ 
 ขอขอบคุณอาจารย์ที่สอนภาควิชาการจัดการกลยุทธ์ภายในวิทยาลัยการจัดการ
มหาวิทยาลัยมหิดลทุกท่านที่ได้ประสิทธ์ิประสาทวิชาความรู้ต่างๆทั้งภายในและภายนอกห้องเรียน
ซ่ึงเป็นประโยชน์อย่างมากในการน ามาประยุกต์ใช้ในงานสารนิพนธ์เล่มนี้ 
 ขอขอบคุณเพื่อนพนักงานของบริษัท ยูเซ็น โลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด ที่ได้ให้
ข้อมูลภายในองค์กรอันเป็นประโยชน์อย่างมากต่อการศึกษาในครั้งนี้ 
 ขอขอบคุณเพื่อนๆนักศึกษาภาควิชาภาควิชาการจัดการและกลยุทธ์ รุ่น 15A PT ทุกๆ 
ท่านที่ให้ความร่วมมือ และก าลังใจอันดี ตลอดจนความช่วยเหลือในด้านต่างๆ รวมทั้งค าแนะน าที่ดี
ที่เป็นประโยชน์กับงานสารนิพนธ์ฉบับนี้ตั้งแต่เริ่มต้นจนแล้วเสร็จ 
 สุดท้ายนี้ผู้ศึกษาขอแสดงความขอบคุณผู้มีพระคุณ 2 ท่าน นายไวย์ ค าเจริญ และนาง
สายหยุด ค าเจริญ ผู้อยู่เบื้องหลังความส าเร็จของผู้ศึกษาในทุกๆเรื่อง ผู้ที่เป็นบิดา มารดา ที่ให้การ
สนับสนุนอย่างเป็นทางการในทุกๆด้าน รวมท้ังให้ก าลังใจกับผู้ศึกษามาโดยตลอดอย่างไม่เคยขาด
ตกบกพร่องแต่อย่างใด  
 ผู้ศึกษามีความซาบซ้ึงในความกรุณาอันดียิ่งจากทุกท่านที่ได้กล่าวนามมาหรือไม่ได้
กล่าวมาก็ตามในกิตติกรรมประกาศฉบับนี้จึงได้ขอกราบขอบพระคุณทุกท่านมา ณโอกาสนี้ที่อยู่
เบื้องหลังในความส าเร็จที่ได้ให้ความช่วยเหลือการสนับสนุนรวมท้ังให้ก าลังใจต่อผู้ศึกษาตลอดมา 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
 

 ในการจัดท าสารนิพนธ์คร้ังนี้ ผู้วิจัยได้ศึกษาปัญหาทางเกี่ยวกับลูกค้าที่เข้ารับบริการใน
บริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 
 

 
1.1 ที่มำของปัญหำ 

บริษัท ยูเซ็น โลจิสติกส์ (ประเทศไทย)จ ากัด ในเครือเอ็นวายเคญี่ปุ่น (NYK) เป็นผู้
ให้บริการโลจิสติกส์ครบวงจรอันดับสองในประเทศไทยที่สามารถตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าได้อย่างครบวงจรโดยที่องค์กรจะให้บริการขนส่งได้ทั้งทางบก ทางน้ า และทางอากาศ และ
เมื่อกรกฎาคม 2556ที่ผ่านมานั้นบริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัดได้รับการรับรองว่าเป็น
บริษัทที่มีมาตรฐานคุณภาพบริการขนส่งด้วยรถบรรทุกจากกรมการขนส่งทางบกและได้รับการ
รับรองให้เป็นตัวแทนออกของระดับมาตราฐาน เอ อี โอ ล าดับที่1 จากกรมศุลกากรในปัจจุบันการ
แข่งขันในตลาดโลจิสติกส์มีความรุนแรงมากขึ้นจากทั้งผู้ประกอบการโลจิสติกส์ในท้องถิ่นและ
ผู้ประกอบการโลจิสติกส์จากต่างประเทศ เพื่อที่จะพยายามช่วงชิงความได้เปรียบระหว่างการแข่งขัน
จากคู่แข่งเพื่อจะได้ก้าวขึ้นเป็นผู้น าทางธุรกิจในแขนงต่างๆ แต่จากการส ารวจพบว่าบริษัท ยูเซ็น โล
จิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด ยังมีความได้เปรียบที่ลูกค้าของบริษัทส่วนใหญ่นั้นเป็นบริษัทญี่ปุ่นจึง
ส่งผลให้บริษัทสามารถรับรู้ เข้าใจและสามารถตอบสนองความต้องการของบริษัทญ่ีปุ่นได้เป็นอย่าง
ดี ในปัจจุบันนี้ลูกค้ารายหลักของบริษัทคือกลุ่มลูกค้าธุรกิจยานยนต์และอะไหล่ยนต์ ที่ซึ่งมีสัดส่วน
ถึง 39%จากรายได้ทั้งหมดในปี 2555 หรือเท่ากับ 3,056,780,697.70บาท อาทิ ออโต้อัลลายแอนซ์ 
นิตโก้สยาม โตโยต้า นิสสัน อีซูซุ พานาโซนิคออโตโมทีฟ ดังนั้นจากสัดส่วนรายได้ในปี 2555 ท า
ให้พบว่าบริษัทมีความเสี่ยงในเรื่องของรายได้ที่มาจากกลุ่มธุรกิจเพียงกลุ่มเดียวเป็นหลัก ซึ่งถ้า
บริษัทขาดรายได้จากกลุ่มธุรกิจหลักไปจะส่งผลกระทบให้บริษัทต้องขาดรายได้ไปเป็นจ านวนมาก 
เพราะฉะนั้นบริษัทยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย)จ ากัดจะต้องก าหนดกลยุทธ์ในการด าเนินงาน
เพื่อให้องค์กรสามารถแข่งขันกับคู่แข่ง สามารถรักษาลูกค้าเดิมให้ยังใช้บริการ ของบริษัทยูเซ็นโลจิ
สติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัดต่อไปอย่างต่อเนื่องและสามารถเพิ่มยอดการให้บริการอีก 10 % จาก
ลูกค้ารายเดิมพร้อมทั้งก าหนดกลยุทธ์เพื่อดึงดูดลูกค้ารายอื่นให้มาใช้บริการของบริษัทมากขึ้น
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1.2 ข้อมูลบรษิัท 
 บริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด เกิดจากการร่วมมือกันในการท าการควบ
รวมธุรกิจระหว่างบริษัท เอนวายเค โลจิสติกส์(ประเทศไทย) จ ากัด ที่มีประสบการณ์ทางด้านการ
ขนส่งทางบกเป็นระยะเวลาอันยาวนานถึง 126 ปี และบริษัท ยูเซ็น แอร์แอนด์ซี เซอร์วิส (ประเทศ
ไทย) จ ากัด ที่มีความเชี่ยวชาญทางด้านการให้บริการขนส่งทางอากาศ เพื่อความเป็นผู้น าในธุรกิจโล 
จิสติกส์และเพิ่มขีดความสามารถในการให้บริการอย่างครบวงจร  
บริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด มีกลุ่มของบริการหลักทั้งหมด 4 กลุ่มบริการ ดังนี้ 

1. การขนส่งสินค้าครอบคลุมงานทางโลจิสติกส์ที่เกี่ยวข้องกับการให้บริการด้านการ
ขนส่งสินค้าทั้งภายในและส่งออกนอกประเทศ ผ่านทางถนนทะเลและอากาศ 

2. การจัดเก็บสินค้าดูแลและบริหารคลังสินค้าบริการลานพักตู้คอนเทนเนอร์ บริการ
ซ่อมบ ารุงตู้คอนเทนเนอร์ การให้บริการติดสลากสินค้าหรือบริการด้านบรรจุภัณฑ์ 
รวมทั้งการกระจายสินค้า 

3. บริการด้านพิธีการต่างๆท่ีเกี่ยวกับงานโลจิสติกส์ ครอบคลุมงานพิธีการศุลกากร 
4. บริการงานโลจิสติกส์ที่เกี่ยวข้องกับการให้บริการเสริมบริการเสนอโครงการ

นวัตกรรมใหม่ทางโลจิสติกส์ 
 

บริษัท ยู เซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด มีพันธกิจ วิสัยทัศน์ ค่านิยมและ
โครงสร้างองค์กร ดังต่อไปนี ้
 

พันธกิจ 
บริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด มีพันธกิจที่มุ่งมั่นในการพัฒนาเศรษฐกิจ

ระดับโลกและประโยชน์สูงสุดขององค์กร เพื่อให้ได้มาซึ่งความไว้วางใจจากลูกค้าโดยผ่านการ
ให้บริการที่ทันสมัยและเต็มเปี่ยมด้วยคุณภาพ 
 

วิสัยทัศน ์
บริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย)มีวิสัยทัศน์ที่จะเป็นผู้ให้บริการด้านโลจิส- 

ติกส์ระดับโลกด้วยเครือข่ายและคุณภาพการให้บริการระดับสากล 
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ค่ำนิยม 
– ลูกค้าคือศูนย์กลาง: เรามอบคุณค่าแห่งการบริการแก่ลูกค้า ในฐานะผู้ให้บริการ

ทางด้านโลจิสติกส์อย่างครบวงจร 
– การบริหารคุณภาพและมุ่งเน้นสถานที่จริงในทางธุรกิจ: เราด าเนินงานอย่างมี

คุณภาพโดยมุ่งเน้นการลงไปประสานติดตามงานกับผู้ผฏิบัติงานและบริหารจัดการ
ศักยภาพในแต่ละหน่วยงานอย่างเต็มที่ 

– การบริหารที่มุ่งเน้นด้านทรัพยากรบุคคล: เราให้ความส าคัญกับแรงบันดาลใจใน
การท างานของพนักงานในฐานะผู้ปฏิบัติและให้บริการอย่างแท้จริง 

– การบริหารด้านสิ่งแวดล้อม: มุ่งมั่นในการปกปักรักษาสิ่งแวดล้อมและแสดงความ
รับผิดชอบขององค์กรที่พึงมีต่อสังคม 

 
โครงสร้ำงขององค์กร 
เนื่องจากบริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย ) จ ากัด เป็นบริษัทที่ให้บริการโลจิส- 

ติกส์อย่างครบวงจรที่อยู่ภายใต้การด าเนินงานของบริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ จ ากัดที่ประเทศญี่ปุ่น จึง
ท าให้บริษัทมีคณะกรรมการบริษัทที่มีอ านาจสูงสุดในการด าเนินการของบริษัทเป็นผู้บริหารชาว
ญี่ปุ่นเป็นส่วนใหญ่ดังต่อไปนี้ 

1. มร. ฮิโรชิ  มานิวะ 
2. มร. ยูทากะ  มิยาจิ 
3. นาย ทักษพล  พีระวัฒนชาติ 
4. มร. ทาดาช ิ อิเซก ิ
5. มร. โนบูฮิโร  มูราคาม ิ
6. มร. มาซาฮิโฮ  ฮิรากาวา 
7. นาย ประสาน  ลิ่มสุขาวัฒน์ 
8. นาย ไพศาลศิลป ์ ไชยพิเดช 
9. นาย สมภพ  ฮุนตระกูล 
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ภาพที่1.1 แสดงโครงสร้างของบริษัท ยูเซน็โลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด 
ท่ีมา ข้อมูลเกี่ยวกับโครงสร้างของบริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด จากแผนกทรัพยากร
มนุษย ์
 

โครงสร้ำงทำงกำรเงิน 
ตารางที่1.1 แสดงให้เห็นถึงงบก าไรขาดทุนของบริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) 

จ ากัด ตั้งแต่ก่อนการควบรวมกิจการในปี 2553 และหลังจากควบรวมกิจการของระหว่าง 2 บริษัท 
คือบริษัท เอนวายเค โลจิสติกส์  (ประเทศไทย) จ ากัด และบริษัท ยูเซ็น แอร์แอนด์ซี เซอร์วิส 
(ประเทศไทย) จ ากัด ในปี 2554 และ ปี 2555 



5 

ตารางท่ี 1.1 แสดงงบก าไรขาดทุนของบริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด 

  ปี 2553 ปี 2554 ปี 2555 

รายได้จากการด าเนินงาน 3,968,943,266.83 
      

6,448,501,635.90  
      

7,735,511,670.68  

ต้นทุนทางตรง 2,798,865,536.18 4,943,157,639.17 6,193,563,402.19 

ก าไรขั้นต้น (ขาดทุน) 1,170,077,730.65 
      

1,505,343,996.73  
      

1,541,948,268.49  

ต้นทุนทางอ้อม 559,080,772.14 726,991,488.91 948,629,118.43 

ก าไรจากการด าเนินงาน (ขาดทุน) 610,996,958.51 
          

778,352,507.82  
          

593,319,150.06  

รายได้ที่ไม่ไดม้าจากการด าเนินงาน 75,929,891.93 75,526,810.06 89,467,025.91 

ก าไรสุทธิก่อนหักภาษ ี 686,926,850.44 
          

853,879,317.88  
          

763,184,121.95  

ก ำไรสุทธิ (ขำดทุน) 686,926,850.44 
          

853,879,317.88  
          

682,786,175.97  
ที่มา จากแผนกบัญชี บริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด จากแผนกบัญช ี

 
จากโครงสร้างทางการเงินข้างต้น ในปี 2554 บริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) 

จ ากัดมีรายได้ที่เพิ่มสูงขึ้นเรื่อยๆนั้น สืบเนื่องจากเป็นช่วงที่บริษัทเกิดการการควบกิจการระหว่าง
บริษัท เอนวายเค โลจิสติกส์(ประเทศไทย)จ ากัด และบริษัท ยูเซ็น แอร์แอนด์ซี เซอร์วิส (ประเทศ
ไทย)จ ากัด จึงท าให้บริษัทมีรายได้ที่เพิ่มมากขึ้นจากทั้งการให้บริการขนส่งทางบก ทางน้ า และทาง
อากาศ แต่ในทางกลับกันต้นทุนในการด าเนินงานก็เพิ่มสูงขึ้นเช่นกัน เนื่องจากการให้บริการขนส่ง
ทางอากาศนั้นมีค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานที่ค่อนข้างสูง แต่ก็ยังถือว่าการควบรวมกิจการนั้นส่งผลดี
เนื่องด้วยท าให้บริษัท ยู เซ็นโลจิสติกส์  (ประเทศไทย)จ ากัดมีรายได้และก าไรที่สูงกว่ า
เมื่อครั้งยังเป็นบริษัท เอนวายเค โลจิสติกส์(ประเทศไทย) จ ากัด  
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36% 
49% 39% 

9% 

12% 
18% 

29% 
9% 17% 

2% 18% 12% 12% 
6% 10% 

1% 12% 7% 
3% 

2553 2554 2555 

สัดส่วนลูกค้ำแยกประเภทธุรกิจ  
ปี2553-2555 

ยานยนต์และอะไหล ่ อิเลกทรอนิกส์และอะไหล ่

เคมีภัณฑ ์ สินค้าอุปโภค บริโภค 

โรงงานอุตสาหกรรม อาหารและเครือ่งดื่ม 

อื่นๆ 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
ภาพที่ 1.2 แสดงรายได้แยกสัดส่วนตามกลุ่มธุรกิจของบริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด 
ในปี 2553-2555 
ที่มา จากแผนกบัญชี บริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด จากแผนกบัญช ี
 

จากภาพที่1.2 แสดงให้เห็นว่ารายได้หลักของบริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) 
จ ากัด นั้นมาจากกลุ่มธุรกิจยานยนต์และอะไหล่ยนต์มาตั้งแต่ ปี 2553 จนกระทั้งปี 2555 ดังนั้นเพื่อ
เป็นการลดความเสี่ยงในการสูญเสียรายได้นั้น บริษัทควรกระจายรายได้ไปยังกลุ่มธุรกิจอื่น อาทิ 
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 3,056,780,697.70  

 1,403,693,436.62  

 1,302,635,370.45  

 920,919,482.28  

 779,037,666.17  

 40,473,725.53  

 231,971,291.93  

ยานยนต์และอะไหล ่

อิเลกทรอนิกส์และอะไหล ่

เคมีภัณฑ ์

สินค้าอุปโภค บริโภค 

โรงงานอุตสาหกรรม 

อาหารและเครือ่งดื่ม 

อื่นๆ 

รำยได้ต่อปี 2555 ของลูกค้ำแยกตำมกลุ่มธุรกิจ 

อิเลกทรอนิกส์และอะไหล่ เคมีภัณฑ์ สินค้าอุปโภค บริโภค โรงงานอุตสาหกรรม อาหารและ
เครื่องดื่ม 
 
 

1.3 ปัญหำของบริษัท  
จากผลการส ารวจจ านวนและประเภทของลูกค้าที่ใช้บริการบริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ 

(ประเทศไทย) จ ากัดนั้น ปัญหาหลักของบริษัทคือการมีลูกค้าหลักเป็นกลุ่มธุรกิจประเภทยานยนต์
และอะไหล่ยนต์เพียงกลุ่มเดียวโดยลูกค้าหลักของบริษัทในกลุ่มธุรกิจ คือ ออโต้อัลลายแอนซ์ นิตโก้
สยาม โตโยต้า นิสสัน อีซูซุ พานาโซนิคออโตโมทีฟ ในปี 2555 บริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศ
ไทย) จ ากัด มีรายได้ทั้งหมดอยู่ที่ 7,735,511,670.68 บาท ซึ่งประกอบไปด้วยรายได้จากกลุ่มธุรกิจ
ประเภทยานยนต์และอะไหล่ยนต์อยู่ที่ 3,056,780,697.70บาทต่อปีหรือ 39% จากรายได้ทั้งหมด ดัง
ภาพที่2และภาพที่3 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที1่.3 แสดงสัดส่วนของลูกค้าที่ใช้บริการ บริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัดในแต่ละ
ประเภท ในปี 2555 
ท่ีมา ข้อมูลเกีย่วกบัลูกค้าของบริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด จากแผนกบัญชี
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ดังนั้นจากสัดส่วนรายได้ในปี 2555 ท าให้พบว่าบริษัทมีความเสี่ยงในเรื่องของรายได้
บริษัทที่มาจากกลุ่มธุรกิจยานยนต์และอะไหล่ยนต์เพียงกลุ่มเดียวเป็นหลัก ดังนั้นถ้าหากบริษัทยู
เซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัดขาดรายได้จากกลุ่มธุรกิจนี้อันสืบเนื่องมาจากหลายสาเหตุ อาทิ
เช่น การเปลี่ยนแปลงของลูกค้าไปใช้บริการคู่แข่ง ย่อมส่งผลกระทบต่อรายได้ของบริษัทที่ลดลง
เป็นอย่างมากเพราะฉะนั้นบริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัดจะต้องหากลยุทธ์เพื่อลด
ความเสี่ยงโดยการกระจายธุรกิจพร้อมทั้งด าเนินงานเพื่อรักษาลูกค้าเดิมให้ยังใช้บริการของบริษัท ยู
เซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัดต่อไปอย่างต่อเนื่องและสามารถเพิ่มยอดการให้บริการอีก 10 %
จากลูกค้ารายเดิม นอกจากนี้ยังต้องก าหนดกลยุทธ์เพื่อดึงดูดลูกค้ารายอื่นให้มาใช้บริการของบริษัท
มากขึ้น  

จุดมุ่งหมายในครั้งนี้เพื่อที่จะให้บริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด สามารถ
ดึงลูกค้าที่เป็นลูกค้าหลักของบริษัทให้ยังคงใช้บริการของบริษัทต่อไปอย่างต่อเนื่องโดยสามารถเพิ่ม
ยอดการให้บริการอีก10%จากลูกค้ารายเดิม กล่าวคือ การน ากลยุทธ์การด าเนินงานมาช่วยผลักดันให้
ลูกค้ารายเดิมเกิดการใช้บริการของบริษัทที่มากขึ้น เนื่องจากผู้ศึกษามองว่าลูกค้าบางรายยังใช้บริการ
ของบริษัทไม่ครบวงจร ดังนั้นถ้าบริษัทสามารถท าให้ลูกค้ามาใช้บริการของบริษัทอย่างครบวงจร
นั้นจะเป็นการเพิ่มรายได้ให้กับบริษัทพร้อมทั้งการหากลยุทธ์เพื่อมาดึงดูดให้มีลูกค้าอื่นๆมาใช้
บริการเราเพิ่มมากขึ้นคือการมีจ านวนลูกค้าใหม่เพิ่มขึ้นอีกปีละ3-5ราย ซึ่งผลจากการแก้ปัญหานี้จะ
เป็นการเพิ่มลูกค้าจากกลุ่มธุรกิจอื่นและเป็นการรักษาลูกค้าหลักของบริษัทให้ยังอยู่ต่อไปเรื่อยๆโดย
มีรายได้ที่เพิ่มขึ้นอีก10% 
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บทที่ 2 
กำรวิเครำะห์ปัญหำของบริษัท ยูเซ็น โลจิสติกส์(ประเทศไทย) 

 
 

จากปัญหาในบทที่1 เป็นปัญหาที่เกิดจากการมีกลุ่มลูกค้าหลักเพียงกลุ่มเดียวดังนั้น
เพื่อให้บริษัทสามารถจัดท ากลยุทธ์ในการแก้ไขปัญหาได้นั้นจะต้องมีการวิเคราะห์ทั้งปัจจัยภายนอก
และภายในของบริษัท นอกจากนี้การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของการแข่งขันก็เป็นสิ่งจ าเป็น 

 
2.1 กำรวิเครำะห์หำจุดอ่อน – จุดแข็ง – โอกำส – ภัยคุกคำม (SWOT) 

ในการวิเคราะห์ปัญหา ผู้ศึกษาได้เลือกเครื่องมือที่ใช้ในการวิเคราะห์สภาพปัญหาคือ 
การวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนขององค์กรโดยวิเคราะห์ทั้งจากปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอก
องค์กร(SWOT analysis)( GJ Hay, 2006) เพื่อที่จะใช้เป็นข้อมูลในการวางกลยุทธ์ให้มีเหมาะสมกับ
องค์กร เนื่องจากกลยุทธ์เป็นสิ่งส าคัญและจ าเป็นส าหรับองค์กรเพราะองค์กรใช้กลยุทธ์ในการ
ท างานเพื่อบรรลุวัตถุประสงค์ของตนโดยกลยุทธ์ของแต่ละองค์กรจะถูกก าหนดตามธรรมชาติและ
ลักษณะขององค์กรนั้นๆทั้งนี้องค์กรจะก าหนดกลยุทธ์ได้นั้นต้องรู้สถานภาพหรือสภาวะขององค์กร
ของตนเสียก่อน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที่ 2.1 แสดงโมเดลการวิเคราะห์จดุอ่อน – จุดแข็ง – โอกาส – ภัยคกุคาม
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SWOT เป็นค าย่อมาจากค าว่า Strengths, Weaknesses, Opportunities, and Threats โดย 
– Strengths คือ จุดแข็ง หมายถึงความสามารถและสถานการณ์ภายในองค์กรที่เป็น

บวกซึ่งองค์กรน ามาใช้เป็นประโยชน์ในการท างานเพื่อบรรลุวัตถุประสงค์หรือ
หมายถึง การด าเนินงานภายในที่องค์กรท าได้ดี 

– Weaknesses คือ จุดอ่อน หมายถึง สถานการณ์ภายในองค์กรที่เป็นลบและด้อย
ความสามารถซึ่งองค์กรไม่สามารถน ามาใช้เป็นประโยชน์ในการท างานเพื่อบรรลุ
วัตถุประสงค์หรือหมายถึงการด าเนินงานภายในที่องค์กรท าได้ไม่ดี 

– Opportunities คือ โอกาส หมายถึงปัจจัยและสถานการณ์ภายนอกที่เอื้ออ านวยให้
การท างานขององค์กรบรรลุวัตถุประสงค์ หรือ หมายถึงสภาพแวดล้อมภายนอกที่
เป็นประโยชน์ต่อการด าเนินการขององค์กร 

– Threats คืออุปสรรค หมายถึงปัจจัยและสถานการณ์ภายนอกที่ขัดขวางการท างาน
ขององค์กรไม่ให้บรรลุวัตถุประสงค์ หรือหมายถึง สภาพแวดล้อมภายนอกที่เป็น
ปัญหาต่อองค์กร 

การวิเคราะห์SWOT เป็นการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั้งภายนอกและภายในองค์กร 
ซึ่งปัจจัยเหล่านี้แต่ละอย่างจะช่วยให้เข้าใจได้ว่ามีอิทธิพลต่อผลการด าเนินงานขององค์กรอย่างไรจุด
แข็งขององค์กรจะเป็นความสามารถภายในที่ถูกใช้ประโยชน์เพื่อการบรรลุเป้าหมาย ในขณะที่
จุดอ่อนขององค์กรจะเป็นคุณลักษณะภายในที่อาจจะท าล ายผลการด าเนินงานโอกาสทาง
สภาพแวดล้อมจะเป็นสถานการณ์ที่ให้โอกาสเพื่อการบรรลุเป้าหมายองค์กร ในทางกลับกัน
อุปสรรคทางสภาพแวดล้อมจะเป็นสถานการณ์ที่ขัดขวางการบรรลุเป้าหมายขององค์กร ผลจากการ
วิเคราะห์ SWOT นี้จะใช้เป็นแนวทางในการก าหนดวิสัยทัศน์ การก าหนดกลยุทธ์เพื่อให้องค์กรเกิด
การพัฒนาไปในทางที่เหมาะสม 

ผลการวิเคราะห์ปัญหาของบริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด มีดังนี้ 
จุดแข็ง (Strengths)  
– บริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด เป็นบริษัทที่มีจุดแข็งตรงที่ว่าเป็น

บริษัทที่มีประสบการณ์ในงานด้านโลจิสติกส์มามากกว่า 126 ปีและเป็นบริษัทที่
เกิดจากการรวมตัวของสองบริษัทในเครือเอ็นวายเค (บริษัท เอนวายเค โลจิสติกส์
(ประเทศไทย) และบริษัท ยูเซ็น แอร์แอนด์ซี เซอร์วิส (ประเทศไทย))ที่มีบทบาท
อันยาวนานในประเทศไทยจนท าให้กลายเป็นบริษัทที่ให้บริการได้อย่างครบวงจร 
อาทิ เป็นผู้ให้บริการด าเนินการพิธีการศุลกากร การบริการขนส่งภายในประเทศ
และผ่านแดน บริการขนส่งทางทะเล บริการขนส่งทางอากาศ บริการคลังสินค้า  
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บริการลานพักตู้คอนเทนเนอร์ บริการซ่อมบ ารุงตู้คอนเทนเนอร์ และบริการเสนอ
โครงการนวัตกรรมใหม่ทางโลจิสติกส์ ดังนั้นเมื่อลูกค้าเข้ามาใช้บริการของบริษัท 
ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด ลูกค้าจะได้รับความสะดวกสบาย เนื่องจาก
หลังจากที่บริษัทรับงานจากลูกค้ามานั้น บริษัทจะด าเนินงานต่างๆให้หมดจนจบ
สิ้นโดยที่ลูกค้าไม่ต้องยุ่งยาก 

– บริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด ได้รับการรับรองว่าเป็นบริษัทที่มี
มาตรฐานคุณภาพบริการขนส่งด้วยรถบรรทุกจากกรมการขนส่งทางบก 

– บริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด ได้รับการรับรองให้เป็นตัวแทนออก
ของระดับมาตราฐาน เอ อี โอ ล าดับที่1 จากกรมศุลกากร 

จุดอ่อน (Weaknesses)  
– บริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัดเป็นบริษัทลูกของบริษัท ยูเซ็นโลจิ

สติกส์ (ญี่ปุ่น) ดังนั้นผู้บริหารระดับสูงที่มีอ านาจลงนามหรือตัดสินใจส่วนใหญ่จะ
เป็นชาวญี่ปุ่น การท างานของคนไทยกับคนญี่ปุ่นนั้นถือว่ามีจุดโหว่ในการ
ด าเนินงานร่วมกันอยู่พอสมควร เนื่องจากคนญี่ปุ่นจะสื่อสารโดยใช้ภาษาญี่ปุ่น
กันเองและขาดการสื่อสารที่ดีกับคนไทยเพราะคนญี่ปุ่นจะเชื่อแต่ค าพูดของคน
ญี่ปุ่นด้วยกันและยึดติดกับวิธีการของตนเองจนก่อให้เกิดการสื่อสารคลาดเคลื่อน 
ความเข้าใจที่ไม่ตรงกัน  

– มีข้อจ ากัดในการรับรู้ถึงตราสินค้าและบริการ คือ บริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศ
ไทย) จ ากัด จะเป็นที่รู้จักในแวดวงของบริษัทญี่ปุ่นเป็นหลัก 

โอกาส (Opportunities) 
– ประเทศญี่ปุ่นเป็นประเทศที่มีก าลังการผลิตที่สูงและเป็นประเทศต้นก าเนิดของ

ผู้ผลิตชั้นน าที่ก้าวหน้าทางเทคโนโลยีในอุตสาหกรรมต่าง ๆ เช่น  รถยนต์ อุปกรณ์
อิเล็กทรอนิกส์ เครื่องจักร เหล็กกล้า โลหะนอกกลุ่มเหล็ก เรือ สารเคมี ดังนั้น
จะต้องมีการส่งออก-น าเข้าสินค้าเหล่านี้เพื่อการค้าขาย เพราะฉะนั้นการขนส่งทั้ง
ทางบก ทางทะเล และทางอากาศจึงเป็นสิ่งส าคัญในการท าการค้า  จากการศึกษาผู้
ศึกษาเห็นว่าลูกค้าของบริษัทส่วนใหญ่นั้นเป็นบริษัทญี่ปุ่นซึ่งเป็นสัญชาติเดียวกับ
บริษัท ยูเซ็น โลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด จึงส่งผลให้บริษัทสามารถรับรู้ เข้าใจ
และสามารถตอบสนองความต้องการของบริษัทญี่ปุ่นได้เป็นอย่างดี  ซึ่งจุดนี้ถือว่า
เป็นโอกาสที่ดีในการท าการค้าได้อย่างราบรื่น 
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– จากข้อมูลรายชื่อบริษัทญี่ปุ่นในประเทศไทยปี 2555-2556 ท าให้ทราบว่ามีจ านวน
บริษัทญี่ปุ่นในประเทศไทยอยู่ถึง 1,627บริษัท ซึ่งท าให้ผู้ศึกษาเล็งเห็นโอกาส ใน
การเพิ่มลูกค้าใหม่ๆให้บริษัท ยูเซ็น โลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด 

– หลังจากการควบรวมกิจการท าให้บริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด มี
โอกาสที่เพิ่มมากขึ้นในการขยายฐานลูกค้าในแง่ของการให้บริการที่ครอบคลุมมาก
ขึ้นทั้งการให้บริการทางบก ทางทะเล และทางอากาศ  

– ลูกค้าให้การสนับสนุนและไว้ใจในการให้บริการของบริษัทจะน าไปสู่การ
เจริญเติบโตของธุรกิจอย่างดีเยี่ยม 

– การเจริญเติบโตอย่างรวดเร็วของเศรษฐกิจในประเทศไทยจะช่วยเป็นแรงเสริมให้
บริษัทยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด สามารถขยายฐานลูกค้าไปยังภูมิภาค
ต่างๆท่ียังไม่มีบริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัดในพื้นที่นั้น 

– การเจริญเติบโตทางการค้าระหว่างประเทศในภูมิภาคอาเซียนและการก้าวไปสู่
ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนจะท าให้เกิดการไหลเวียนของสินค้า เงินทุนและ
แรงงานได้อิสระมากขึ้นจนสามารถท าให้เกิดอุปสงค์บริการโลจิสติกส์เพิ่มขึ้น 

ภัยคุกคาม (Threats) 
– การแข่งขันภายในอุตสาหกรรมอย่างรุนแรงนั้น ท าให้ เกิดการขายบริการ

ทางด้านโลจิสติกส์อย่างตัดราคา  
– จ านวนผู้ประกอบการทางด้านโลจิสติกส์ทั้งท้องถิ่นและต่างประเทศมีอยู่เป็น

จ านวนมาก ท าให้ลูกค้ามีทางเลือกมากจนท าให้ลูกค้ามีความต้องการบริการที่ดีขึ้น 
เร็วขึ้น แต่ในทางกลับกันก็ต้องการราคาท่ีถูกลง  

สรุปปัญหาจากการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภัยคุกคามของบริษัทโดย
วิเคราะห์ทั้งจากปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอกของบริษัท ท าให้เห็นว่าบริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ 
(ประเทศไทย) จ ากัดเป็นบริษัทที่มีการให้บริการที่ครบวงจรและครอบคลุมทั้งหมดที่เกี่ยวกับการ
ให้บริการโลจิสติกส์  อาทิ  เป็นผู้ ให้บริการด า เนินการพิธีการศุลกากร การบริการขนส่ง
ภายในประเทศและผ่านแดน บริการขนส่งทางทะเล บริการขนส่งทางอากาศ บริการ
คลังสินค้า  บริการลานพักตู้คอนเทนเนอร์ บริการซ่อมบ ารุงตู้คอนเทนเนอร์ และบริการเสนอ
โครงการนวัตกรรมใหม่ทางโลจิสติกส์ ซึ่งเป็นจุดแข็งขององค์ที่ท าให้บริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ 
(ประเทศไทย) จ ากัดอย่างไรก็ตามบริษัทยังมีจุดอ่อนอยู่ที่การบริหารงานตัดสินใจในการด าเนินการ
ต่างๆยังขึ้นอยู่กับผู้บริหารชาวญี่ปุ่นเป็นหลักโดยที่คนญี่ปุ่นจะไม่ค่อยสื่อสารหรือปรึกษางานกับคน
ไทยเนื่องจากค่านิยมของคนญ่ีปุ่นนั้นจะเชื่อแต่ค าพูดของคนญ่ีปุ่นด้วยกัน และยังนิยมสื่อสารกันเอง 



13 

เป็นภาษาญี่ปุ่นมากกว่าการสื่อสารโดยใช้ภาษาอังกฤษ แต่ในจุดอ่อนนี้ก็ยังแฝงโอกาสในการ
ติดต่อสื่อสารกับลูกค้าบริษัทญี่ปุ่นได้เป็นอย่างดี เนื่องจากประเทศญี่ปุ่นเป็นประเทศที่มีการผลิต
รถยนต ์อุปกรณ์ อิเล็กทรอนิกส์ เครื่องจักร เหล็กกล้า โลหะนอกกลุ่มเหล็ก เรือ สารเคมี เป็นหลักท า
ให้เกิดการใช้บริการโลจิสติกส์ในการขนส่งเพื่อท าการค้าขายอย่างแน่นอน และด้วยความเป็นบริษัท
ญี่ปุ่นเหมือนกันจึงท าให้เกิดข้อได้เปรียบในการแข่งขันกับคู่แข่งรายอื่นที่ไม่ใช่บริษัทญี่ปุ่น 

จากผลการวิเคราะห์ ท าให้พบว่าบริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด ควรเร่ง
หากลยุทธ์เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขัน เพิ่มคุณภาพการบริการแก่ลูกค้า เพื่อมาสนับสนุน
ธุรกิจให้สามารถรักษากลุ่มลูกค้าเดิมที่เป็นรายได้หลักขององค์กรและสามารถเพิ่มยอดการให้บริการ
ได้อีก10%จากลูกค้ารายเดิม พร้อมทั้งหากลุ่มลูกค้าใหม่ๆอีกปีละ3-5รายเพื่อเป็นการเพิ่มรายได้
ให้กับบริษัท จนสามารถบรรลุเป้าหมายองค์กรและเป็นองค์กรที่ให้การบริการด้านโลจิสติกส์อันดับ
หนึ่งของประเทศไทย 
 
 
2.2 กำรวิเครำะห์ 5 พลังของกำรเปลี่ยนแปลง (Five Forces Analysis) 

เครื่องมือที่น ามาใช้ในการวิเคราะห์สภาพปัญหาคือ Five Force Analysisของ Michael 
Porter (Porter, 1998)เป็นโมเดลที่นิยมกันมากในการวิเคราะห์ตลาดเพื่อให้รู้ถึงสภาพแวดล้อมของ
ธุรกิจขององค์กรกับสิ่งรอบข้างที่มีผลต่อการท าธุรกิจขององค์กรและเพื่อเสริมให้ธุรกิจของเรานั้นมี
ความแข็งแกร่งมากยิ่งขึ้น โดยเป็นการวิเคราะห์ในเชิงบวกที่ไม่ใช่เพียงการเอาชัยเหนือคู่แข่งแต่ยัง
กล่าวถึงการร่วมมือกันเป็นพันธมิตร การวิเคราะห์สภาวะและสิ่งแวดล้อมของธุรกิจนั้นๆประกอบ
ได้ด้วย5 อย่างคือ 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที ่2.2 แสดงโมเดลการวิเคราะห์ 5 พลังของการเปลี่ยนแปลง
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2.2.1 สภาพการแข่งขันของธุรกิจนั้นๆ เป็นการวิเคราะห์เกี่ยวกับคู่แข่งขันทั้งหมดที่อยู่
ในธุรกิจเดียวกันกับเรา ผลิตภัณฑ์และตลาดเดียวกับเรา ตรวจสอบดูว่า คู่แข่งของเรามีกลยุทธ์
อะไรบ้างที่มากระทบองค์กรของเรา การวิเคราะห์ขนาดของคู่แข่งขัน ก าลังการผลิต เงินทุน ส่วน
แบ่งการตลาด กลยุทธ์ของคู่แข่งขัน รวมถึงสภาพเศรษฐกิจที่มีผลกระทบต่อการแข่งขัน  

2.2.2 ความสามารถในการเข้ามาของคู่แข่งรายใหม่เป็นการวิเคราะห์ว่ามีความยากง่าย
ในการเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่มากน้อยเพียงใด ถ้าการเข้ามาของผู้ประกอบรายใหม่
สามารถท าได้ง่ายและสะดวกก็จะต้องท าให้บริษัทอาจได้รับผลกระทบจากการด าเนินธุรกิจได้ง่าย

2.2.3.สินค้าทดแทน เป็นการวิเคราะห์ว่าสินค้าและบริการที่บริษัทมีอยู่นั้น มีโอกาส
หรือไม่ที่จะมีสินค้าและบริการอื่นเข้ามาทดแทนสินค้าและบริการเดิมของบริษัท ซึ่งอาจท าให้รายได้
จากการขายสินค้าและบริการลดลง รวมถึงส่วนแบ่งการตลาดที่ลดลงในอนาคต 

2.2.4.อ านาจการต่อรองของผู้ผลิต เป็นการวิเคราะห์เกี่ยวกับ ผู้ผลิตที่ขายวัตถุดิบต่างๆ 
ให้แก่บริษัท โดยการวิเคราะห์การพึ่งพาจากผู้ผลิต ถ้าธุรกิจต้องมีการพึ่งพาผู้ผลิตรายหนึ่งๆสูงก็จะมี
ความเสี่ยงของการประกอบธุรกิจมากขึ้น เพราะถ้าผู้ผลิตรายนั้นไม่สามารถส่งวัตถุดิบได้ไม่ว่าจะ
ด้วยสาเหตุใด ก็ตามจะส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจทันที  

2.2.5.อ านาจการต่อรองของลูกค้าเป็นการวิเคราะห์เพื่อให้ทราบอ านาจการต่อรองของ
ผู้บริโภคว่ามีมากน้อยเพียงใด ถ้ามีการแข่งขันในทางธุรกิจสูงและผู้บริโภคมีทางเลือกมากขึ้น ก็
อาจจะส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจของบริษัทโดยเฉพาะในแง่ของรายได้ และส่วนแบ่ง
การตลาดที่ลดลง 

ผลการวิเคราะห์ปัญหาของบริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด มีดังนี้ 
2.2.1 สภาพการแข่งขันของธุรกิจนั้นๆ (สูง) 
จากการส ารวจคู่แข่งในอุตสาหกรรมพบว่าบริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) 

จ ากัด มีคู่แข่งอยู่เป็นจ านวนค่อนข้างมาก ทั้งผู้ประกอบการโลจิสติกส์ท้องถิ่นและผู้ประกอบการโลจิ
สติกส์จากต่างประเทศท าให้เกิดการแข่งขันที่รุนแรง มีการให้บริการโลจิสติกส์แบบตัดราคาเพื่อแย่ง
ชิงลูกค้า มีการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดที่ใกล้เคียงกันเพื่อรักษาฐานลูกค้าเดิมและเพิ่มยอดการ
ให้บริการโลจิสติกส ์
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ตารางท่ี 2.1 แสดงสถิติจ านวนผู้ประกอบการโลจิสติกส์ไทย  
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
ที่มา กรมพัฒนาธุรกิจการคา้ 

 
2.2.2 ความสามารถในการเข้ามาของคู่แข่งรายใหม่ (ต่ า) 
บริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด เป็นธุรกิจที่อยู่ในอุตสาหกรรมโลจิสติกส์ 

และต้นทุนแรกเริ่มในการเข้ามาในธุรกิจนี้จะมีสูง เนื่องจากเป็นการให้บริการทางการขนส่งและ
โกดังที่จะต้องมีสินทรัพย์ในการด าเนินงาน จ าพวก รถบรรทุก ตู้คอนเทรนเนอร์ เครื่องบิน และ
โกดัง ซึ่งสินทรัพย์เหล่านี้เป็นต้นทุนในการด าเนินงานที่สูง เพราะฉะนั้นถ้าคู่แข่งรายใหม่จะเข้ามา
นั้นอาจจะต้องลงทุนสูงมาก จนท าให้แรงทางด้านนี้ค่อนข้างต่ า 

2.2.3.สินค้าทดแทน (ต่ า) 
ในปัจจุบันยังไม่มีการให้บริการใดมาทดแทนการบริการขนส่งไม่ว่าจะทางบก ทางน้ า 

หรือ ทางอากาศ เพราะการเคลื่อนย้ายสินค้านั้นจ าเป็นต้องมีการจัดการโลจิสติกส์เป็นหลักเสมอ 
2.2.4.อ านาจการต่อรองของผู้ผลิต (ต่ า) 
ปัจจุบันมีรถบรรทุกอยู่หลากหลายยี่ห้อแต่ละยี่ห้อก็มีคุณสมบัติไม่แตกต่างกันมาก 

ดังนั้นต้นทุนในการที่จะเปลี่ยนใจไปใช้รถบรรทุกยี่ห้ออื่นจึงต่ า กอรปกับบริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ 
(ประเทศไทย) จ ากัด เป็นบริษัทโลจิสติกส์ขนาดใหญ่ ต้องใช้รถเป็นจ านวนมาก ดังนั้นอ านาจต่อรอง
ของผู้ผลิตจึงมีอยู่ต่ า ถ้าหากสูญเสียลูกค้ารายใหญ่อย่างบริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด
ไปนั้นย่อมท าให้ผู้ผลิตสูญเสียรายได้ไปเป็นจ านวนมาก 

 หน่วย:บริษัท 
ทุนจดทะเบียน จ านวน 

น้อยกว่า 1 ล้านบาท 3,336 
1 – 5 ล้านบาท 7,434 
5 – 10 ล้านบาท 1,117 
10 – 20 ล้านบาท 507 
20 – 50 ล้านบาท 383 
50 – 100 ล้านบาท 186 
100 – 200 ล้านบาท 133 
มากกว่า 200 ล้านบาท 138 

รวม 13,234 
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2.2.5.อ านาจการต่อรองของลูกค้า (สูง) 
ปัจจุบันมีจ านวนผู้ประกอบการโลจิสติกส์อยู่มากราย มีทั้งภายในท้องถิ่นและจาก

ต่างประเทศ กอรปกับไม่มีต้นทุนในการเปล่ียนไปใช้บริการบริษัท ถ้าลูกค้าอยากเปลี่ยนไปใช้บริ- 
การคู่แข่งก็สามารถเปล่ียนได้เลย จึงท าให้ลูกค้ามีทางเลือกที่ค่อนข้างเยอะจึงท าให้แรงทางด้านนี้สูง 

สรุปปัญหาจากการวิเคราะห์โดยใช้ Five Force Analysisของบริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ 
(ประเทศไทย) จ ากัดคือเป็นธุรกิจที่มีการแข่งขันที่สูง มีอ านาจการต่อรองของลูกค้าต่ า มีอ านาจการ
ต่อรองของผู้ผลิตต่ า การเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่เข้าได้ยากเนื่องจากต้องใช้เงินลงทุนที่สูง
มากในการท าโลจิสติกส์แบบครบวงจร และยังไม่มีการให้บริการใดมาทดแทนการเคลื่อนย้ายสินค้า
โดยไม่ใช่การขนส่ง 

ดังนั้น การวิเคราะห์สภาวะแวดล้อมของการท าธุรกิจท าให้เรารู้ถึงสภาวะที่ธุรกิจหรือ
อุตสาหกรรมนั้นๆ ด ารงอยู่ เพื่อที่จะท าให้ธุรกิจสามารถปกป้องตนเองให้พ้นจากสิ่งรอบข้างที่มีผล
ต่อการท าธุรกิจของบริษัทและในขณะเดียวกันก็สามารถทนแรงผลักดันจากด้านต่างๆ ซึ่งก่อให้เกิด
ประโยชน์กับธุรกิจอีกทางหนึ่งด้วย 

จากผลการวิเคราะห์จะเห็นได้ว่าบริษัทมีอ านาจในการต่อรองกับลูกค้าที่ต่ า และจาก
ปัญหาของบริษัทในเรื่องรายได้หลักของบริษัทนั้นมาจากลูกค้ากลุ่มธุรกิจยานยนต์และอะไหล่ยนต์
เป็นหลักจึงส่งผลให้บริษัทควรหากลยุทธ์เพื่อมาสนับสนุนและป้องกันไม่ให้ลูกค้าเกิดการเปลี่ยนไป
ใช้บริการคู่แข่งเนื่องจากถ้าลูกค้าหลักหายไปย่อมส่งผลให้รายได้หลักของบริษัทหายไปเป็นจ านวน
มาก แต่อย่างไรก็ตามก็ควรหากลยุทธ์ใหม่มาเพื่อแย่งชิงลูกค้าจากคู่แข่งมาเป็นของเราเพื่อเป็นการ
ขยายฐานลูกค้าให้กว้างขวางยิ่งขึ้น จนเป็นองค์กรที่ให้การบริการด้านโลจิสติกส์อันดับหนึ่งของ
ประเทศไทยอย่างยั่งยืน 
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บทที่ 3 
กำรวิเครำะห์ปัญหำของบริษัท ยูเซ็น โลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ำกัดโดยกำรใช้กำรใช้

แผนภูมิวงรอบเหตุและผล(Causal Loop Diagram) 
 
 

เนื่องจากปัญหาขององค์กรที่เกิดขึ้นนั้นย่อมเกิดจากหลายปัจจัยซึ่งแต่ละปัจจัยได้มี
ความสัมพันธ์ซึ่งกันและกัน ดังนั้นถ้าจะมองให้เห็นถึงความสัมพันธ์อย่างชัดเจนนั้น การใช้แผนภูมิ
วงรอบเหตุและผลจึงเป็นตัวช่วยที่เหมาะสม การเข้าใจถึงความสัมพันธ์ของปัญหาและผลของปัญหา
นั้นจะช่วยบริษัทในการก าหนดกลยุทธ์เพื่อมาแข่งขันกับคู่แข่งในธุรกิจโลจิสติกส์ ช่วยลดโอกาส
การสูญเสียลูกค้ารายเดิมและดึงลูกค้ารายใหม่  

วิธีการคิดเชิงระบบ (Systems thinking) เป็นวิธีการคิดที่ช่วยให้เราสามารถเห็นรูปแบบ
และเหตุการณ์ที่จะอุบัติขึ้นในอนาคตท าให้เราสามารถเตรียมตัวและสามารถมีอิทธิพลเหนือสิ่งนั้น 
ๆ ได้วิธีการคิดเชิงระบบเป็นสิ่งที่รู้อยู่ในแวดวงอันจ ากัดจนดูเหมือนเป็นสิ่งที่ยากกว่าที่จะเข้าใจแต่
ความเป็นจริงแล้วเป็นสิ่งที่สามารถท าได้ในชีวิตประจ าวันได้สามารถใช้ได้ทุกหนทุกแห่ง และไม่
ยากอย่างที่ใคร ๆ คาดคิด วิธีการคิดเชิงระบบเป็นการคิดในเชิงองค์รวมหรือภาพรวม (Big Picture) 
โดยตระหนักชัดถึงองค์ประกอบย่อยที่มีความสัมพันธ์และมีหน้าที่ต่อเชื่อมกันอยู่   (Sterman, 
2000)                

วิธีการคิดเชิงระบบนั้น John D Sterman (2000) ได้น าเสนอการใช้แผนภูมิวงรอบเหตุ
และผล (Causal Loop Diagrams) การคิดเชิงระบบในด้าน Positive Loop หรือ Reinforcing Loop 
และ Negative Loop หรือ Balancing Loop 

- Positive Loop หรือ Reinforcing Loop หมายถึงระบบที่เชื่อมกันอยู่ให้เป็นการเสริม
สาเหตุเหล่านั้น 

– Negative Loop หรือ Balancing Loop หมายถึง มีผลท าให้เกิดสมดุลกับในการ
แก้ปัญหานั้นๆ  

ในการวิเคราะห์ปัญหา ผู้ศึกษาได้มีการใช้แผนภูมิวงรอบเหตุและผล(Causal Loop 
Diagram) เพื่อให้มองเห็นความสัมพันธ์และปฏิสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรที่อาจจะเกิดขึ้นดังนี้ 
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ภาพที่ 3.1 แสดงการวิเคราะห์ปัญหาโดยการใช้แผนภูมิวงรอบเหตุและผล 

 
จากภาพที่ 3.1 แสดงให้เห็นถึงความสัมพันธ์ของปัญหาและผลที่เกิดขึ้นรวมถึงปัจจัย

อื่นๆที่มีความสัมพันธ์ โดยเมื่อบริษัทมีจ านวนกลุ่มลูกค้าลดน้อยลงโอกาสของผลกระทบที่จะ
เกิดขึ้นก็จะเพิ่มมากขึ้น จนส่งผลให้บริษัทมีความมั่นคงทางรายได้ที่ลดน้อยลง จนน าไปสู่การลงทุน
ในการขยายธุรกิจที่ลดน้อยลง และเมื่อบริษัทมีการขยายธุรกิจที่น้อยลงก็จะส่งผลให้บริษัทมีจ านวน
กลุ่มลูกค้าลดน้อยลง 

ในทางกลับกัน ถ้าบริษัท ยูเซ็น โลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด ถ้ามีจ านวนกลุ่มลูกค้า
เพิ่มมากขึ้น โอกาสของผลกระทบที่จะเกิดขึ้นก็จะลดน้อยลง จนส่งผลให้บริษัทมีความมั่นคงทาง
รายได้ที่เพิ่มมากขึ้น จนน าไปสู่การลงทุนในการขยายธุรกิจที่เพิ่มขึ้น และเมื่อบริษัทมีการขยายธุรกิจ
ที่เพิ่มขึ้นก็จะส่งผลให้บริษัทมีจ านวนกลุ่มลูกค้าเพิ่มมากขึ้น 

จากภาพของปัญหา ถ้าบริษัท ยูเซ็น โลจิสติกส์(ประเทศไทย)ไม่มีการด าเนินการแก้ไข
จะส่งผลให้บริษัทขาดรายได้หลักและหากบริษัทสูญเสียกลุ่มลูกค้าธุรกิจยานยนต์และอะไหล่ยนต์ 
ไปเท่ากับว่ารายได้หลักของบริษัทได้หายไป และในปี 2555 ที่ผ่านมา บริษัท ยูเซ็น โล  จิสติกส์ 
(ประเทศไทย) จ ากัดมีรายได้ที่ได้จากธุรกิจดังกล่าวอยู่ที่  3,056,780,697.70บาทต่อปีหรือ 

ความมั่นคงทางรายได ้

บริษัทมีการ
ลงทุน 

ขยายธุรกิจ จ านวนกลุ่มลูกค้า 

ความเสี่ยงของผลกระทบที่
จะเกิดขึ้น 

+ 

- 

+ 

- - 

+ 
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39% จากรายได้ทั้งหมด ดังนั้นบริษัทควรด าเนินการหากลยุทธ์เพื่อรักษาลูกค้าหลักรายเดิมให้ยังใช้
บริการบริษัทอย่างต่อเนื่องและยังเพิ่มยอดการใช้บริการอีก10%จากลูกค้ารายเดิม และหากลยุทธ์เพื่อ
มาสนับสนุนและดึงดูดลูกค้ารายใหม่อีกปีละ3-5รายให้มาใช้บริการของบริษัท ยูเซ็น โลจิสติกส์ 
(ประเทศไทย) จ ากัด 

เมื่อปัญหาของบริษัท ยูเซ็น โลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัดเกิดการแก้ไขจะส่งผลให้
บริษัทมีรายได้จากกลุ่มลูกค้าหลักที่เพิ่มมากขึ้นจากเดิมอีก10%และยังสามารถขยายตัวไปในตลาด
ใหม่จนเกิดรายได้จากกลุ่มลูกค้ารายใหม่ที่เพิ่มขึ้นอีกปีละ3-5ราย 
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บทที่ 4 
กำรจัดท ำกลยุทธ์ (Crafting a strategy) เพื่อบรรลุผลส ำเร็จตำมที่ตั้งควำมมุ่งหวังไว้ 

 
 

ในสภาวการณ์ปกติองค์กรธุรกิจนิยมที่จะเลือกกลยุทธ์การขยายตัวเพื่อก่อให้เกิด
ยอดขายที่เพิ่มขึ้นหรือส่วนแบ่งตลาดที่เพิ่มขึ้น นอกจากนี้ในอุตสาหกรรมที่มีการแข่งขันสูง องค์กร
ธุรกิจย่อมต้องใช้กลยุทธ์ในการขยายตัวเพื่อความอยู่รอด ซึ่งโดยทั่วไปแล้วเป้าหมายหลักของการ
ขยายตัวขององค์กรธุรกิจก็เพื่อหาวิธีการในการได้มาซึ่งก าไรในระยะยาว  

 
 

กลยุทธ์กำรขยำยธุรกิจเดิม(IntensiveGrowth) 
IntensiveGrowth คือกลยุทธ์ที่มุ่งเน้นการเพิ่มยอดขายของผลิตภัณฑ์เดิมซึ่งสามารถ

กระท าได้ด้วยวิธีการดังต่อไปนี้ 
– MarketPenetration คือการเพิ่มส่วนแบ่งตลาดของผลิตภัณฑ์เดิมในตลาดเดิมด้วย

วิธีการทางการตลาดเช่นการเพิ่มจ านวนพนักงานขายการเพิ่มกิจกรรมด้าน
โฆษณาการเพิ่มการส่งเสริมการขายเป็นต้นตัวอย่างเช่นการที่แมคโดนัลด์ขยายเวลา
ท าการไปจนถึงเที่ยงคืนก็เป็นการเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดด้วยวิธีการนี้ 

– MarketDevelopment คือการขยายตลาดของสินค้าเดิมในพื้นที่ใหม่ตัวอย่างเช่น การ
ท่ี Starbucks มาเปิดสาขาที่ประเทศไทยก็ถือเป็นการท า Market Development  

– ProductDevelopment คือการเพิ่มยอดขายของผลิตภัณฑ์เดิมด้วยวิธีการปรับปรุง
คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ดังกล่าวเช่นการเพิ่มคุณสมบัติการฟอกอากาศของ
เครื่องปรับอากาศ เป็นต้น นอกจากนี้ การท า Product Development ยังสามารถท า
ได้ด้วยการแนะน าอรรถประโยชน์ (Utility) ใหม่ของผลิตภัณฑ์เดิมเช่นน้ ายาอุทัย
ทิพย์ปกติใช้ผสมน้ าดื่มเพื่อเพิ่มความรู้สึกสดชื่นต่อมาเจ้าของผลิตภัณฑ์ท า  Product 
Development ด้วยการแนะน าให้ผู้บริโภคทราบว่าน้ ายาอุทัยทิพย์มีอีก  1
อรรถประโยชน์คือ สามารถใช้ทาแก้มให้เป็นสีชมพูแทน Brush On ได้ เป็นต้น 

 
จากวิธีการดังที่กล่าวมานี้ ผู้ศึกษาเล็งเห็นว่า บริษัท ยูเซ็น โลจิสติกส์ (ประเทศไทย)  
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จ ากัด ควรจะเลือกใช้กลยุทธ์การเจาะตลาด(Market Penetration Strategy) เพื่อรักษาฐานลูกค้าเดิม 
ของบริษัทพร้อมทั้งผลักดันให้ลูกค้าเดิมเกิดการใช้บริการที่เพิ่มมากขึ้นครบวงจรมากขึ้น  เป็นการ
สร้างความเติบโตและสัดส่วนทางการตลาดที่เพิ่มขึ้นให้กับบริษัทผ่านทางสินค้าและบริการเดิมและ
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายเดิม อาทิเช่น กลุ่มยานยนต์และอะไหล่ยนต์ กลุ่มอิเล็กทรอนิกส์และอะไหล่ กลุ่ม
เคมีภัณฑ์ กลุ่มสินค้าอุปโภคบริโภค กลุ่มโรงงานอุตสาหกรรม และกลุ่มอาหารและเครื่องดื่ม ดังนั้น
เพื่อเป็นการดึงให้ลูกค้าเดิมยังใช้บริการของบริษัทการท าการตลาดโปรโมชั่นเพื่อให้ลูกค้าได้รับรู้ถึง
สิทธิพิเศษที่ได้เหนือกว่ารายอื่น โดยการใช้การเพิ่มต้นทุนในการเปลี่ยนแปลง (switching cost) ให้
ลูกค้ารู้สึกว่าถ้าเปล่ียนไปใช้บริการจากคู่แข่งรายอื่นนั้นจะต้องเสียค่าเปลี่ยนบริการ ตัวอย่างเช่น เมื่อ
ลูกค้าใช้บริการขนส่งทั้งทางบก ทางน้ า และทางอากาศของบริษัทพร้อมทั้งเช่าโกดังส าหรับเก็บ
สินค้า ดังนั้นบริษัทควรส่งเสริมการขายโดยการลดค่าบริการในส่วนของยกสินค้าลงจากตู้ 10%  
และอีกหนึ่งกลยุทธ์ที่บริษัท ยูเซ็น โลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด ควรจะเลือกใช้เพื่อเพิ่ม
กลุ่มเป้าหมายคือการท าการพัฒนาสินค้า (Product Development) โดยการเพิ่มการให้บริการรถ
ขนส่งขนาด 4 ล้อ เพื่อมารองรับกลุ่มลูกค้าที่ต้องการให้ขนส่งสินค้าในพื้นที่ที่แคบและไม่ต้องการที่
จะใช้รถขนาดใหญ่อย่างเช่น รถบรรทุก 6 ล้อ 10 ล้อ 18ล้อ และตู้คอนเทรนเนอร์ และเนื่องจากเป็น
บริษัทที่มีความเป็นที่หนึ่งทางด้านการขนส่งทางบก เพราะฉะนั้นผู้ศึกษาจึงเล็งเห็นว่าการเพิ่มขนาด
ของรถขนส่ง 4 ล้อขึ้นมานั้นจะสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้มากยิ่งขึ้น พร้อมทั้ง
สามารถขยายตัวไปในตลาดของพวกร้านค้าปลีกและร้านอาหารและเครื่องดื่มได้อีกด้วย การที่
บริษัทมีการให้บริการที่ครบวงจรตั้งแต่การให้บริการทางบกที่ซึ่งมีรถบรรทุกเพื่อการบริการโลจิ
สติกส์ครบทุกขนาด การให้บริการขนส่งน้ า และให้บริการขนส่งทางอากาศ นั้นส่งผลให้บริษัทมี
ความแตกต่างไปจากคู่แข่งรายอื่นๆที่มีเพียงการขนส่งเพียงอย่างใดอย่างหนึ่ง ภายหลังจากการท าการ
พัฒนาสินค้านั้น การท าการตลาดจึงเป็นซึ่งที่ควรท าอย่างยิ่ง การใช้กลยุทธ์ดึง(Pull Strategy) คือการ
ท าการประชาสัมพันธ์ส่ือสารผ่านป้ายโฆษณาตามแหล่งโรงงานอุตสาหกรรม เช่น อมตะนคร แหลม
ฉบัง มาบตาพุด เพื่อเป็นการโฆษณาให้ผู้บริโภครับรู้ถึงการให้บริการของบริษัทว่ามีการให้บริการที่
ครบวงจร อาทิ การขนส่งทางถนนมีรถบรรทุกทุกขนาดตั้งแต่ 4ล้อจนถึง18ล้อ รถบรรทุกเคมีภัณฑ์ 
และรถหางลาก พร้อมทั้งเป็นบริษัทชั้นทางด้านโลจิสติกส์ที่มีประสิทธภาพและคุณภาพ จนดึงดูดให้
ผู้บริโภคเข้ามาซ้ือบริการโลจิสติกส์ของบริษัท นอกจากนี้ก็ควรน ากลยุทธ์ผลัก(Push Strategy) มาใช้
โดยการจัดทีมขายไปน าเสนอบริการของบริษัทแก่ลูกค้าเพิ่มขึ้นเพื่อช่วยในการผลักดันการขายและ
เน้นการเข้าหาลูกค้าให้มากขึ้น (Kotler & Armstrong, 2010) 

จากการท ากลยุทธ์ทั้งกลยุทธ์การเจาะตลาด(Market Penetration Strategy) และกลยุทธ์
การท าการพัฒนาสินค้า (Product Development) นั้นจะเป็นแรงผลักดันให้บริษัท ยูเซ็น โลจิสติกส์ 
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(ประเทศไทย) จ ากัด สามารถเพิ่มจ านวนลูกค้าในแต่ละอุตสาหกรรมให้มากขึ้นและเพิ่มยอดการ
ให้บริการและส่วนครองตลาดโดยการเสริมสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าเพื่อให้ลูกค้าเกิดความ
จงรักภักดีในบริษัท ยูเซ็น โลจิสติกส์ (ประเทศไทย) และใช้บริการบริษัทเรามากขึ้น 
 
 

กลยุทธ์ The Long Tail (กฎ80/20) 
กฎ 80/20 ได้อธิบายการมีอยู่อย่างจ ากัดของทรัพยากร ในโลกเศรษฐศาสตร์มี

สมมติฐานที่ว่าเรามีทรัพยากรอยู่อย่างจ ากัด ดังนั้นเราจะท าอะไรก็แล้วแต่ที่จะให้คุ้มค่าทาง
เศรษฐศาสตร์ เราจึงต้องใช้ทรัพยากรที่มีอยู่นี้ให้คุ้มค่าที่สุด กล่าวคือใช้ทรัพยากรที่มีอยู่อย่างส าคัญ
และจ าเป็นเพียง 20% แต่สร้างผลตอบแทนกว่า 80% จากทั้งหมด ยกตัวอย่างง่ายๆ การเอาใจลูกค้า
รายใหญ่ส าคัญๆ เพียง 20% ที่สร้างผลก าไรหรือยอดขายให้กับร้านถึง 80% ของก าไรหรือยอดขาย
ทั้งหมดของร้าน ซึ่งก็เข้าประเด็นของกฎ 80/20 คือ เราต้องเลือกท าอะไรก็ได้ที่มี Input น้อย แต่
ได้ผลคุม้ค่า หรือผลตอบแทนให้มากที่สุด(Koch, 2011) ตัวอย่างเช่น  

- ชั้นวางสินค้าในห้างสรรพสินค้าที่มีอยู่จ านวนจ ากัด ก็ต้องวางสินค้าที่มีความนิยม
สูงสุด เพื่อที่จะขายได้มากที่สุด ทั้งนี้เนื่องจากค่าโสหุ้ย ต้นทุนการกระจายสินค้า 
และต้นทุนต่างๆ ของการบริหารชั้นสินค้าไม่ว่าจะเป็นสินค้ายอดนิยม หรือสินค้าที่
ขายไม่ออกมีต้นทุนเท่ากัน (เลยเป็นเหตุผลว่าท าไมต้องมีการเรียกเก็บค่าวางสินค้า
ในห้างค้าปลีกขนาดใหญ่)  

- มหาวิทยาลัยชื่อดังที่มีที่นั่งจ ากัด ก็ต้องเลือกเอานักเรียนเก่งๆ เข้าไปเรียน เพราะว่า
ต้นทุนในการจัดการศึกษาของเด็กที่เก่ง และไม่เก่ง มีต้นทุนพอๆ กัน เลยคัดเอาเด็ก
เก่งเข้าไปเรียนก่อน อย่างน้อยก็เข้าไปสร้างชื่อเสียงให้กับทางมหาวิทยาลัยได้  

- ผังรายการทีวีที่มีอยู่อย่างจ ากัด ก็ต้องเลือกเอาโปรแกรมรายการที่คาดว่าจะท า 
Rating สูงเพื่อรายได้จากค่าโฆษณาได้เยอะ เข้าไปวางตรงช่วงไพร์มไทม์ เพราะว่า
ค่าโสหุ้ยของสถานีเป็นต้นทุนคงที่ ถ้าใส่แต่รายการที่ไม่น่าจะเป็นที่นิยม ผล
ประกอบการที่ออกมาก็คงแย่  

- โรงภาพยนตร์จะเลือกเอาหนังที่ท าเงินเข้าฉายในโรงและรอบที่ดีที่สุดเท่านั้น 
เพราะว่าจ านวนรอบฉายมีอยู่จ ากัด ขืนเอาหนังที่ไม่ท าเงินเข้าไป โรงภาพยนตร์นั้น
ก็จะสูญรายได้ก้อนใหญ่ไป  

จากการศึกษาข้อมูลประเทศญี่ปุ่นท าให้พบว่าญี่ปุ่นเป็นประเทศที่มีก าลังการผลิตที่สูง
และเป็นประเทศต้นก าเนิดของผู้ผลิตชั้นน าที่ก้าวหน้าทางเทคโนโลยีในอุตสาหกรรมต่าง ๆ 
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เช่น รถยนต์ อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ เครื่องจักร เหล็กกล้า โลหะนอกกลุ่มเหล็ก เรือ สารเคมี ซึ่งเป็น
ธุรกิจที่ทางบริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัดได้ให้บริการทางด้านโลจิสติกส์อยู่ทั้งสิ้นผู้
ศึกษามองว่า บริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด ควรให้ความส าคัญกับลูกค้ารายส าคัญใน
ทุกๆธุรกิจไม่ควรให้ความส าคัญเฉพาะลูกค้าในกลุ่มธุรกิจหลักเพียงอย่างเดียว เนื่องจากบางกลุ่ม
ธุรกิจจะใม่ใช่กลุ่มธุรกิจหลักของบริษัทแต่ก็มีบริษัทที่ท ารายได้ให้กับบริษัทในอันดับต้นๆเช่นกัน 
อาทิ กลุ่มดาวเคมิคอล(DOW) บริษัทพีแอนด์จี บริษัทชาร์ปอัลลิอั๊น บริษัทโคราชเดนกิ เป็นต้น 
เพราะฉะนั้นควรประยุกต์ใช้หลักการ 80/20 เพื่อสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าหลักจนเกิดความ
จงรักภักดีในบริษัทและในที่สุดก็จะสามารถเพิ่มยอดการให้บริการในลูกค้ารายได้ได้อีก10%และ
สร้างผลก าไรให้กับธุรกิจ ดังนั้นบริษัทจึงควรเลือกกลุ่มลูกค้าเป้าหมายด้วยการวิเคราะห์จ าแนกกลุ่ม
ลูกค้าสัดส่วนราว 20 เปอร์เซ็นต์ ที่มีศักยภาพสร้างรายได้ให้กับบริษัท80 เปอร์เซ็นต์ โดยให้
ความส าคัญกับกลุ่มลูกค้าเหล่านี้เป็นพิเศษ ซึ่งการท าเช่นนี้จะเป็นการรักษาลูกค้ารายส าคัญของ
บริษัทโดยไม่มีการเจาะจงเฉพาะธุรกิจใดธุรกิจหนึ่ง ตามตารางดังต่อไปนี้ 
ตารางท่ี 4.1 แสดงรายละเอียดลูกค้า 

ท่ีมา ข้อมูลเกีย่วกบัลูกค้าของบริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด จากแผนกบัญช ี

ล ำดับ
ที ่

รำยชื่อลูกค้ำ ประเภทธุรกิจ 
 รำยได้จำกกำร
ให้บริกำร  

1 บริษัท ออโต้อัลลิอั๊น (ประเทศไทย) ยานยนต์และอะไหล ่ 2,115,860,000.00 
2 บริษัท กลุ่มดาวเคมิเคิล เคมีภัณฑ ์ 1,822,517,000.00 

3 บริษัท พีแอนด์จี อินเตอร์เนชั่นแนล อุปโภคบริโภค 484,922,000.00 

4 บริษัท โตโยต้ามอเตอร์เอเซียแปซิฟิก ยานยนต์และอะไหล ่ 473,188,000.00 

5 บริษัท นิทโกส้ยาม ยานยนต์และอะไหล ่ 372,791,000.00 

6 บริษัท นิสสัน มอเตอร์ (ประเทศ
ไทย) 

ยานยนต์และอะไหล ่ 332,629,000.00 

7 บริษัท ชาร์ป (ประเทศไทย) อิเลกทรอนิคและอะไหล ่ 247,393,000.00 

8 บริษัท เวิลด์อิเลกทริค (ประเทศไทย) อิเลกทรอนิคและอะไหล ่ 182,705,000.00 

9 บริษัท อีซูซุ มอเตอร์ (ประเทศไทย) ยานยนต์และอะไหล ่ 165,960,000.00 

10 บริษัท พาราโซนิคออโต้เมทีฟ  ยานยนต์และอะไหล ่ 156,217,000.00 

รวม 6,751,675,000.00 
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จากตารางที่ 4.1 ถ้าบริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด สามารถรักษาลูกค้า
กลุ่มเหล่านี้ไว้ได้นั้นถือได้ว่าบริษัทได้รักษารายได้หลักของบริษัทไว้ได้ถึง80%อย่างแน่นอน และ
จากตารางนี้ บริษัทควรน ากลยุทธ์การขยายตัวทางธุรกิจโดยการเป็นพันธมิตรมาช่วยสนับสนุนเพื่อ
ขยายและรักษาฐานลูกค้าที่สามารถสร้างคุณค่าให้กับบริษัทไม่ว่าจะเป็นรายได้หรือชื่อเสียง  
 
 

กลยุทธ์กำรขยำยตัวโดยกำรเป็นพันธมิตรทำงธุรกิจ (Strategic Alliance) 
กลยุทธ์การขยายตัวโดยการเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ การสร้างพันธมิตรเป็น

กระบวนการทางด้านธุรกิจที่สามารถน าบริษัทไปสู่เป้าหมายตามที่ได้ก าหนดไว้ โดยแนวคิด
พันธมิตรเชิงกลยุทธ์ (Strategic Alliance) เป็นแนวคิดที่มีความแตกต่างจากแนวคิดแบบเดิมที่มุ่งเน้น
ในส่วนของการแข่งขันทางด้านธุรกิจ โดยแนวคิดพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ (Strategic Alliance) เป็น
แนวคิดที่เน้นการเสริมสร้างความร่วมมือในการด าเนินธุรกิจกับบริษัทคู่แข่งโดยความร่วมมือนี้จะ
ครอบคลุมในส่วนภายในอุตสาหกรรม ระหว่างอุตสาหกรรมบริษัทผู้ผลิตชิ้นส่วน ลูกค้าและคู่แข่ง
ทางการค้าโดยในส่วนของความร่วมมือนี้จะสามารถช่วยแก้ปัญหาในด้ านของข้อจ ากัดทางด้าน
ทรัพยากร ความรู้และความเชี่ยวชาญในการด าเนินงานเป็นการส่งเสริมและเผยแพร่แนวคิดที่เอิ้อ
ประโยชน์ต่อการท างานทั้ง 2 ฝ่ายโดยในรูปแบบของความสัมพันธ์หรือความร่วมมือสามารถจ าแนก
ได้ดังนี้(Mowery, Oxley, & Silverman, 1996) 

 1) พันธมิตร (Alliances) เป็นความร่วมมือในรูปแบบของพันธมิตรระหว่าง 2 บริษัท 
โดยทั้งสองบริษัทยังคงเป็นอิสระต่อกันโดยความสัมพันธ์ระหว่างสองบริษัทขึ้นอยู่กับขอบเขตความ
ร่วมมือในการด าเนินธุรกิจร่วมกัน กลยุทธ์พันธมิตรเป็นความตกลงร่วมกันระหว่าง 2 บริษัทเพื่อ
เสริมสร้างศักยภาพในการด าเนินงานพร้อมทั้งเกิดการพัฒนาอย่างยั่งยืนและเติบโตไปพร้อมๆกัน 
นั่นคือการน าไปสู่การลดต้นทุนในการด าเนินงานซึ่งสามารถแก้ไขปัญหาในส่วนของข้อจ ากัดใน
การด าเนินงานไม่ว่าจะเป็นทรัพยากรหรือแม้แต่การให้บริการลูกค้า 

2) การลงทุนร่วมกัน (Joint Ventures) รูปแบบของความร่วมมือประเภทนี้จะมีการตั้ง
องค์การท่ีเป็นกรรมสิทธิ์ของหุ้นส่วน โดยบริษัทที่เป็นหุ้นส่วนในการด าเนินการทั้ง 2 ฝ่ายต้องมีการ
บริหารความสัมพันธ์ในการด าเนินงานร่วมกันและรูปแบบความร่วมมือประเภทนี้ใช้เงินในการ
ลงทุนสูงมีค่าใช้จ่ายในการบริหารและการยกเลิกเป็นจ านวนมากแต่อย่างไรก็ตามบริษัทที่มีรูปแบบ
ความสัมพันธ์ประเภทนี้จะมีความสัมพันธ์ในการด าเนินงานมี่ใกล้ชิดกันมากกว่ารูปแบบ
ความสัมพันธ์แบบพันธมิตร (Alliance) พร้อมทั้งมีความสัมพันธ์ในการด าเนินธุรกิจที่ยาวนาน
มากกว่าและให้ผลตอบแทนในการด าเนินงานที่สูงกว่าด้วย 
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3) เครือข่าย (Networks) เป็นรูปแบบความสัมพันธ์ในการด าเนินธุรกิจที่มีความร่วมมือ
หลายบริษัทในเรื่องของเทคโนโลยีในการด าเนินงานและระบบสารสนเทศโดยรูปแบบ
ความสัมพันธ์ดังกล่าวท าให้เกิดการแบ่งกันการใช้ทรัพยากรในการด าเนินงานร่วมกัน ส่งผลให้ใน
แต่ละบริษัทสามารถลดจ านวนเงินในการลงทุนลงได้และรูปแบบความสัมพันธ์นี้จะเปิดรับบริษัทที่
มีแนวคิดในการท างานแบบเดียวกันเข้ามาอยู่ในรูปแบบความสัมพันธ์แบบเครือข่ายไม่ยากนักและ
หากมีบริษัทใดถอนตัวจากความสัมพันธ์นี้ผลกระทบที่อาจเกิดขึ้นในส่วนของการด าเนินงาน
ค่อนข้างน้อยหลายบริษัทต่างหันมาให้ความสัมพันธ์ในการด าเนินงานโดยพัฒนารูปแบบ
ความสัมพันธ์ แบบพันธมิตรในการด าเนินธุรกิจโดยเน้นการด าเนินงานที่สร้างความสัมพันธ์กับ
หน่วยงานที่ เกี่ยวข้องไม่ว่าจะเป็นในส่วนของภาครัฐบาล หน่วยงาน หรือเจ้าหน้าที่ที่ต้อง
ประสานงานโดยรูปแบบความสัมพันธ์แบบพันธมิตรมีข้อดีดังนี้ 

– การแบ่งใช้ทรัพยากร อุปกรณ์ สถานที่  ความเชี่ยวชาญ ความช านาญในการ
ด าเนินงาน เทคโนโลยี ความรู้และระบบสารสนเทศ 

– การกระจายความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นจากการด าเนินธุรกิจและการลดต้นทุนในการ
ด าเนินงาน 

– การสามารถเข้าถึงกลุ่มตลาดในปัจจุบันและตลาดใหม่ได้ดีขึ้น 
– การลดการแข่งขันระหว่างกัน 
– การช่วยยกระดับการให้บริการท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกค้าได้ทันท่วงที 
– เกิดภาวะทวีผลจากความร่วมมือกัน (Synergy) กล่าวคือมูลค่ารวมที่ได้จากการใช้

ทรัพย์สินของ 2 บริษัทมีค่ามากกว่ามูลค่าที่ได้จากผลผลิตของทรัพย์สินของแต่ละ
บริษัทโดยภาวะทวีผลนี้เป็นผลมาจากการใช้หรือการรวมทรัพย์สินที่แต่ละฝ่ายมี
ความเชี่ยวชาญซึ่งจะน าไปสู่การเพิ่มประสิทธิภาพในการด าเนินงานหรือเป็นการ
สร้างมูลค่าเพิ่มในการด าเนินงานดังนั้นหากพันธมิตรมีการรวมทรัพยากรในการ
ด าเนินงานร่วมกันก็สามารถเพิ่มคุณภาพ ปริมาณ ประสิทธิภาพในการด าเนินงาน
พร้อมทัง้ยังสามารถลดต้นทุนในการด าเนินงานได้อีกด้วย  

แต่อย่างไรก็ตามรูปแบบความสัมพันธ์แบบพันธมิตร (Alliance) ก็ยังมีข้อเสียที่อาจเกิดขึ้นได้ดังนี้ 
– สูญเสียเทคโนโลยีและระบบสารสนเทศของบริษัทให้กับหุ้นส่วน 
– สูญเสียความคล่องตัวและอิสระในการด าเนินงาน 
– เกิดค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานในส่วนของการบริหารและการบูรณาการในส่วน

ของการประสานงานกับบริษัทคู่สัญญา 
และในแง่ของการขนส่งสามารถเกิดรูปแบบความสัมพันธ์แบบพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ (Strategic  
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Alliance) ได้เช่นเดียวกัน โดยเรียกว่าพันธมิตรผู้รับขนส่ง (Carrier Alliance) โดยในรูปแบบของ 
พันธมิตรอาจเป็นการรวมทรัพยากรระหว่างกันเพื่อให้เกิดการผลิตที่ประหยัดต่อขนาด (Economy of 
Scale) โดยเป็นการใช้ทรัพยากรร่วมกันอย่างมีประสิทธิภาพและมีประสิทธิผลซ่ึงแต่ละบริษัทอาจมี 
ความเชี่ยวชาญและช านาญในด้านที่แตกต่างกันเมื่อแต่ละบริษัทเป็นันธมิตรกันต่างน าสิ่งที่ตนเอง 
เชี่ยวชาญและช านาญมาถ่ายทอดให้บริษัทอีกฝ่าย ท าให้เกิดการเกื้อหนุนและส่งเสริมกันและเป็น
การเพิ่มความสามารถในการแข่งขันของกันและอีกด้วย ยกตัวอย่างเช่นบริษัทรถบรรทุกสินค้า
สามารถสร้างพันธมิตรทางด้านธุรกิจด้วยการร่วมมือกับบริษัทขนส่งในท้องถิ่นเพื่อรับช่วงต่อการ
ขนส่งในเส้นทางที่มีปริมาณสินค้าในขนส่งน้อยรวมทั้งการเป็นพันธมิตรกับบริษัทขนส่งในภูมิภาค
อื่นเพื่อรับช่วงในการขนส่งต่อเช่นเดียวกันการสร้างพันธมิตรเช่นนี้เป็นการสร้างเครือข่ายในการ
ด าเนินงานโดยที่บริษัทไม่ต้องใช้เงินลงทุน แต่บริษัทยังสามารถขยายขอบเขตการให้บริการพร้อม
ทั้งเป็นการยกระดับการให้บริการเพิ่มมากขึ้นด้วยและยังสามารถช่วยให้ต้นทุนในการขนส่งสินค้า
ของลูกค้าลดลงอีกด้วย 

จากปัญหาที่มีบริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด มีรายได้หลักมาจากกลุ่ม
ธุรกิจยานยนต์และอะไหล่ยนต์เป็นส่วนใหญ่ ดังนั้นเพื่อเป็นการลดความเสี่ยงบริษัทควรน ากลยุทธ์
การขยายตัวโดยการเป็นพันธมิตรทางธุรกิจมาช่วยสนับสนุน ซึ่งจากตารางที่ 3ข้างต้น บริษัทลูกค้าที่
ควรจะร่วมมือโดยการท าพันธมิตรทางธุรกิจ คือ 4อันดับแรกของรายชื่อลูกค้าที่สร้างรายได้ให้
บริษัท ได้แก่ บริษัทออโต้อัลลายแอนซ์ (ประเทศไทย) จ ากัด กลุ่มดาวเคมิคอล ในเครือเอสซีจี 
(DOW) บริษัทพีแอนด์จี และ บริษัท ชาร์ป อัลลิอั๊น 

อย่างไรก็ตามการเป็นพันธมิตรธุรกิจต้องอาศัยหลักการของการได้รับผลประโยชน์
หรือผลตอบแทนร่วมกันในลักษณะที่เรียกว่าธุรกิจที่ชนะชนะ (win-win) ทั้ง 2 ฝ่ายไม่มีใครต้องเสีย
ผลประโยชน์หรือเสมอตัวในขณะที่อีกฝ่ายหนึ่งได้แต่เพียงฝ่ายเดียวกลยุทธ์นี้จึงจะสามารถบรรลุ
ความส าเร็จได้ตามวัตถุประสงค์ที่คิดไว้ จากการเป็นพันธมิตรทางธุรกิจท าให้บริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ 
(ประเทศไทย) จ ากัด จะได้กลุ่มลูกค้าเพิ่มจากกลุ่มลูกค้าที่บริษัทเป็นพันธมิตรด้วยซึ่งเป็นการขยาย
ตลาดไปในตลาดใหม่  

การร่วมเป็นพันธมิตรกับบริษัท ออโต้อัลลายแอนซ์ (ประเทศไทย) จ ากัด หรือเอเอที 
ก่อตั้งขึ้น จากการร่วมทุนระหว่าง บริษัทฟอร์ด มอเตอร์ คัมปะนี และ บริษัทมาสด้า มอเตอร์ คอร์
ปอเรชั่น ในพ.ศ. 2538 เพื่อเป็นศูนย์กลางการผลิตรถกระบะ 1 ตัน ส าหรับตลาดทั้งในประเทศ และ
ต่างประเทศทั่วโลก โดยได้รับการส่งเสริมการลงทุนจากคณะกรรมการส่งเสริมการลงทุน และใน
การสร้างโรงงานผลิตรถกระบะที่ทันสมัย มีกระบวนการผลิตครบวงจร นับตั้งแต่การขึ้นรูปรถ การ
ประกอบตัวถัง การพ่นสี การประกอบเคร่ืองยนต์ และการประกอบรายละเอียด นอกจากนี้ ยังผลิต  
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และจัดส่งชุดชิ้นส่วน รถกระบะ 1 ตัน เพื่อสนับสนุนโรงงานของฟอร์ดและมาสด้าในประเทศอื่นๆ 
อีกหลายประเทศ ดังนั้นการร่วมมือเป็นพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัท ออโต้อัลลายแอนซ์ (ประเทศ 
ไทย) จ ากัดนั้นจะเท่ากับว่าบริษัทได้เป็นพันธมิตรกับทั้งสองบริษัทอย่างบริษัทฟอร์ด มอเตอร์ คัม
ปะนี และ บริษัทมาสด้า มอเตอร์ คอร์ปอเรชั่น  ในการร่วมเป็นพันธมิตรนี้เป็นการได้ประโยชน์ทั้ง
สองฝ่าย กล่าวคือ บริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด จะได้ทั้งในส่วนของรายได้ที่มั่นคงที่ 
จะได้จากบริษัท ออโต้อัลลายแอนซ์ (ประเทศไทย) จ ากัด และท าให้บริษัทมีชื่อเสียงเป็นที่รู้จักมาก 
ขึ้น(Highest performance) และในส่วนของบริษัทออโต้อัลลายแอนซ์ (ประเทศไทย) จ ากัด ก็จะได้ 
ประโยชน์ในแง่ของการที่บริษัทจะซื้อรถกระบะมาใช้ในการด าเนินงานให้บริการขนส่งของบริษัท 
ซึ่งถือว่าเป็นธุรกิจที่ชนะชนะ (win-win)  

การร่วมเป็นพันธมิตรกับบริษัทกลุ่มดาวเคมิคอล ในเครือเอสซีจี (เอสซีจี เคมีคอลส์) 
ในส่วนนี้ทางบริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัดนั้นจะได้ประโยชน์ในแง่ของการเงินและ
ชื่อเสียงที่เป็นที่รู้จักมากขึ้น เนื่องจากกลุ่มบริษัทที่อยู่ในกลุ่มเอสซีจีนั้นมีอยู่มาก ในส่วนนี้บริษัทเอส
ซีจีจะได้ประโยชน์ในด้านของการจ าหน่ายกระดาษเพื่อใช้ในส านักงาน 

 การร่วมเป็นพันธมิตรกับบริษัทพีแอนด์จี  บริษัทเกี่ยวกับเครื่องอุปโภคบริโภค ทาง
บริษัทยูเซ็น โลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด จะใช้สินค้าของทางพีแอนด์จีทั้งสิ้น ไม่ว่าจะผลิตภัณฑ์
ท าความสะอาด กระดาษช าระ และอื่นๆที่เป็นของบริษัทพีแอนด์จี  

การร่วมเป็นพันธมิตรกับบริษัท ชาร์ปอัลลิอั๊น บริษัทที่มีการจัดจ าหน่ายสินค้ากลุ่มโฮม
เอ็นเทอร์เทนเมนต์  กลุ่มเครื่องใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน กลุ่มเครื่องใช้ส านักงาน กลุ่มระบบผลิตไฟฟ้า
พลังแสงอาทิตย์  ซึ่งจากการที่บริษัทชาร์ปมาร่วมเป็นพันธมิตรกับบริษัทยูเซ็น โลจิสติกส์ (ประเทศ
ไทย) จ ากัด จะได้ประโยชน์ที่ว่าบริษัทเราจะซื้อสินค้าต่างๆ อาทิ แอลอีดี ตู้เย็น เครื่องปรับอากาศ 
เครื่องฟอกอากาศพลาสม่าคลัสเตอร์ เตาไมโครเวฟ เครื่องกรองน้ า เครื่องถ่ายเอกสารระบบมัลติ
ฟังก์ชั่น จอแสดงผลอัจฉริยะ โปรเจคเตอร์ โทรสาร เครื่องค านวณ จากบริษัท ชาร์ปอัลลิอั๊น 

ดังนั้นจากข้างต้นผู้ศึกษาเห็นว่ากลยุทธ์การขยายตัวขององค์กรโดยการเข้าไปเป็น
พันธมิตรทางธุรกิจหรือการร่วมลงทุนนั้นได้สร้างความมั่นใจว่าบริษัทสามารถด าเนินธุรกิจให้กับ
กลุ่มลูกค้าที่จะสร้างชื่อเสียงและท าให้บริษัทยูเซ็น โลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด เป็นที่รู้จักได้
อย่างกว้างขวางมากยิ่งขึ้นและยังช่วยสร้างรายได้ให้บริษัทได้อย่างต่อเนื่องในระยะยาว โดยที่บริษัท
ที่เป็นพันธมิตรทางธุรกิจจะใช้บริการโลจิสติกส์ของเราอย่างครบวงจร และมีบริษัทยูเซ็น โลจิสติกส์ 
(ประเทศไทย) จ ากัด เป็นลูกค้าในระยะยาวอีกด้วย และบริษัทพันธมิตรทางธุรกิจของบริษัทยูเซ็นโล
จิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด จะสามารถลดต้นทุนการด าเนินงานทางด้านโลจิสติกส์ เพราะการเป็น
เพื่อนร่วมธุรกิจจะท าให้สามารถซ้ือขายบริการของกันละกันในราคาถูกและมีคุณภาพ 
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จากกลยุทธ์ข้างต้นที่กล่าวมานั้นจะสรุปได้ว่า บริษัท ยูเซ็น โลจิสติกส์ (ประเทศไทย) 
จ ากัด จะสามารถลดความเสี่ยงได้นั้นควรด าเนินกลยุทธ์ดังต่อไปนี้ 
ตารางท่ี 4.2 แสดงสรุปกลยุทธ์ที่น ามาใช้ในการลดความเสี่ยง 

 

ระดับกล
ยุทธ ์

ลูกค้ำรำยเดิม ลูกค้ำรำยใหม ่

ระดับ
องค์กร 

Strategic Alliance  
•  สร้างพันธมิตรจากลูกค้า  Top 10  (ทฤษฎี 
20/80)  เช่น บริษัทออโต้อัลลายแอนซ์ 
(ประเทศไทย) จ ากัด กลุ่มดาวเคมิคอล ในเครือ
เอสซีจี (DOW) บริษัทพีแอนด์จี และ บริษัท 
ชาร์ป อัลลิอั๊น  
• สร้างความร่วมมือในการด าเนินธุรกิจกับ
ลูกค้า โดยการapproach(ไอเดีย/โปรโมชั่น/การ
ให้บริการ)และสร้างสัมพันธ์ระหว่างผู้บริหาร
มากขึ้น เพื่อเพิ่มยอดขายจากบริษัทพันธมิตร
และบริ ษั ท ใน เ ค รื อ  /  ลดต้ นทุ น ในกา ร
ด าเนินงาน  
Market Penetration  
•  การให้บริการที่ดีขึ้น เช่น การน า 
เทคโนโลยี tracking มาช่วยเพื่อในการขนส่ง
อย่างมีประสิทธิภาพ 
•  การเพิ่ม lane ในการให้บริการ เช่น การ 
approachลูกค้าให้ใช้บริการเราในrouteอื่นที่ยัง
ไม่ได้ใช้บริการ 
•  การเพิ่ม Switching cost  ให้ลูกค้า โดยการ
เสนอสิทธิพิเศษ 

Product  Development  
•  เพิ่มการให้บริการการขนส่ง
ด้วยรถ 4  ล้อ  (ตู้ แห้ ง /ตู้ เ ย็น /
รถบรรทุก) 
     - สามารถตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าได้มากขึ้น  
     - สามารถขยายตัวเข้าไปใน
ส่วน B2C ได้ง่ายขึ้น  
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ตารางท่ี 4.2 แสดงสรุปกลยุทธ์ที่น ามาใช้ในการลดความเสี่ยง (ต่อ)

 

ระดับกล
ยุทธ ์

ลูกค้ำรำยเดิม ลูกค้ำรำยใหม ่

ระดับธุรกิจ Cost  Leadership Strategy  (Route Management / Fleet Management)  
ระดับ 

ปฎิบัติการ 
Marketing Function 
•  Push  Strategy การเข้าหาลูกค้าโดยการใช้ตัวแทนขาย ในการน าเสนอสินค้า
และบริการ 
•  Pull Strategy  การโฆษณาสื่อสารผ่านทางช่องทางต่างๆ อาทิ แผ่นโฆษณาตาม
แหล่งอุตสาหกรรม เส้นทางการเดินทางต่างๆ  
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บทที่ 5 

กำรน ำแผนกลยุทธ์ไปปฏิบัต ิ
 
 

ภายหลังจากที่ได้มีการวิเคราะห์ เลือกสรร และจัดท ากลยุทธ์แล้วจะต้องมีกระบวนการ
หรือขั้นตอนในการเอากลยุทธ์นั้นไปประยุกต์ปฎิบัติ ซึ่งนับเป็นขั้นตอนที่มีความยุ่งยากและ
อุปสรรคพอสมควร นอกจากนั้นยังเป็นขั้นตอนที่เป็นหัวใจส าคัญต่อความส าเร็จหรือล้มเหลวของ
องค์กรธุรกิจ เนื่องจากถึงแม้จะมีการวิเคราะห์การเปลี่ยนแปลงของสภาวะแวดล้อมภายนอกและ
ความสามารถภายในองค์กรดีเพียงใด หรือท าการวางแผนกลยุทธ์ได้เหมาะสมและถูกต้องเพียงใด 
แต่ถ้าไม่สามารถน าเอาแผนที่ได้วางไว้ไปปฎิบัติให้ถูกต้องก็ย่อมไม่ก่อให้เกิดความส าเร็จต่อองค์กร
ธุรกิจ 
 
 
แผนที่ยุทธศำสตร ์

การเขียนแผนที่ยุทธศาสตร์ได้ต้องมียุทธศาสตร์ การที่องค์กรจะไปสู่ความส าเร็จได้นั้น
ก็จ าเป็นต้องมีวิธีการบริหารจัดการหรือที่เรียกว่า  การบริหารยุทธศาสตร์ หากลองถามคนในองค์กร 
แล้วดูว่ามีกี่คนที่รู้ว่าวิสัยทัศน์ พันธกิจ ยุทธศาสตร์ เป้าประสงค์ ตัวชี้วัด และเป้าหมายขององค์กรคือ
อะไร และจะเชื่อมโยงสิ่งเหล่านั้นกันได้อย่างไร ซึ่งถ้าหากคนในองค์กรส่วนใหญ่ตอบไม่ได้ หรือ
ตอบได้เพียงส่วนใดส่วนหนึ่ง ก็แสดงให้เห็นว่าแนวทางการท างานของคนในองค์กรยังเป็นแบบแยก
ส่วนอยู่ ซึ่งก็เหมือนกับว่ายังมีช่องว่างที่ยังรอการเชื่อมโยงจากยุทธศาสตร์ไปสู่การปฏิบัติ นั่นเอง 
ดังนั้นจ าเป็นต้องมีแผนที่ยุทธศาสตร์ ที่จะบอกถึงทิศทางและการเชื่อมโยงเป้าหมายต่าง ๆ ของ
องค์กรในแต่ละด้านได้อย่างเป็นรูปธรรม (Kaplan & others, 2004) 

แผนที่ยุทธศาสตร์ คือ แผนภาพที่แสดงให้เห็นถึงยุทธศาสตร์ขององค์กร ในรูปแบบ
ของความสัมพันธ์ในเชิงของเหตุและผล เป็นความสัมพันธ์ระหว่างผลลัพธ์ที่องค์กรปรารถนา 
ใน  4  มิติหรือมุมมอง  ของ BSC ประกอบด้วย 

- มุมุมองด้านการเงิน (Financial Perspective) 
- มุมมองด้านลูกค้า (Customer Perspective) 
- มุมมองด้านกระบวนการภายใน (Internal Process Perspective) 
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- มุมมองด้านการเรียนรู้และการพัฒนา (Learning and Growth Perspectiveโดย
ภายใต้แต่ละมุมมอง ประกอบด้วย 
• วัตถุประสงค์ คือส่ิงท่ีองค์กรมุ่งหวงัหรือต้องการท่ีจะบรรลุในแต่ละด้าน 
• ตัวชี้วัด คือ ตัวชี้วัดของวัตถุประสงค์ในแต่ละด้านและตัวชี้วัดเหล่านี้จะเป็น

เครื่องมือที่ใช้ในการวัดว่าองค์กรบรรลุวัตถุประสงค์ในแต่ละด้านหรือไม่ 
• เป้าหมาย คือเป้าหมายหรือตัวเลขที่องค์กรต้องการจะบรรลุในตัวชี้วัดแต่ละ

ประการ 
• ความคิดริเริ่มหรือสิ่งที่จะท า คือแผนงาน โครงการ หรือ กิจกรรมที่องค์กรจะ

จัดท าเพื่อบรรลุเป้าหมายที่ต้องการ 
แผนที่ยุทธศาสตร์ในการแก้ปัญหาของบริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 5.1 แสดงแผนที่ยุทธศาสตร์ 
 

 

รายได้จากลูกค้าเก่า รายได้จากลูกค้าใหม ่

การแสวงหาลูกค้า
ใหม ่

ความพึงพอใจของลูกค้า 

การให้บริการมีประสิทธิภาพ 

การเพิ่มขึ้นของรายได ้

การรักษาลูกคา้เก่า 

กระบวนการขนส่งที่มีประสิทธิภาพ 

ทักษะของพนกังาน เทคโนโลยีที่ทันสมัย 
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ตารางท่ี 5.1 แสดงเครื่องมือในการประเมนิผลการปฏิบัติงาน 

วัตถุประสงค์ ตัวชี้วัด เป้าหมาย แผนงานโครงการกิจกรรม 
รายได้จากทั้ง
ลูกค้าเก่าและ
ใหม่เพิ่มขึ้น 

รายได้จากการด าเนินงาน
เพิ่มขึ้น 

เพิ่มขึ้น 
15% 

- 

-การสร้าง
ความภักดีต่อ
บริษัท 
 
 
 
-การหาลูกค้า
ใหม ่

-เปอร์เซ็นต์ของลูกค้าท่ีใช้
จ่ายเพิ่มมากขึน้ 
 
 
 
-จ านวนลูกค้าที่เพิ่มขึ้น   

เพิ่มขึ้น 
10% 

 
 
 

เพิ่มขึ้น 
ปีละ 3-5
ราย 

-เป็นพันธมิตรกับลูกค้า 
-เสนอการให้บริการในส่วนท่ี
ลูกค้ายังไม่ไดใ้ช้บริการเพื่อให้เกิด
การใช้บริการอย่างครบวงจร 
-เพิ่มข้อเสนอที่ดึงดูดลูกค้าใหม ่
-น าเสนอการให้บริการที่ตรงกับ
ความต้องการของลูกค้า 

การขนส่งที่มี
ประสิทธิภาพ
ต่อสินค้าของ
ลูกค้า 

-  จ านวนของข้อผิดพลาดที่ตี
กลับจากลูกค้า 
-  จ านวนขอร้องเรียนความ
ไม่พอใจของลกูค้าต่อการ
ให้บริการ 
-  จ านวนของอุบัติเหตุใน
การขนส่ง 

0 
 

 

-การน าเทคโนโลยีสารสนเทศมา
ช่วยในเรื่องของการขนส่งเพื่อ
ไม่ให้เกิดข้อผดิพลาดของข้อมูล
จนส่งผลให้ส่งสินค้าผิดพลาด 
-การน าระบบ tracking มาใชใ้น
การติดตามสินค้า 
-ก าหนดเปน็KPIของพนักงานเพื่อ
ป้องกันพนักงานท างานผิดพลาด 

การพัฒนา
ทักษะของ
พนักงาน 

-จ านวนวันในการอบรมด้าน
ทักษะการให้บริการต่อปี 

10วัน -จัดท าแผนการอบรมอย่างต่อเนื่อง
จากวิทยากรทัง้ภายในและ
ภายนอกองค์กร 



33 

ในกรณีที่บริษัทต้องการที่จะเพิ่มรายได้จากการให้บริการทางด้านโลจิสติกส์ซึ่งเกิด
จากลูกค้ารายเดิมและลูกค้ารายใหม่นั้นเป็นมิติด้านการเงิน (Financial Perspective) โดยมีตัวชี้วัด
รายได้จากการด าเนินงานเพิ่มขึ้น ดังนั้นถ้าบริษัทจะเพิ่มยอดขาย สิ่งที่จ าเป็นต้องให้ความส าคัญ คือ 
การเพิ่มของส่วนแบ่งการตลาดหรือเพิ่มจ านวนลูกค้าให้มากขึ้น ถ้าหากเป็นลูกค้ารายเดิมต้องสร้าง
ความพึงพอใจให้ลูกค้า รายเดิมกลับมาใช้บริการบริษัทยูเซ็น โลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด อีก แต่
หากเป็นลูกค้ารายใหม่ต้องน าเสนอสินค้าให้ตรงกับความต้องการของลูกค้า หรืออาจเรียกได้ว่าเป็น
มิติด้านลูกค้า (Customer Perspective) และนอกจากนี้ในเรื่องของการควบคุมกระบวนการขนส่งให้
มีประสิทธิภาพนั้นก็เป็นมิติทางด้านกระบวนการภายใน (Internal Process Perspective) แต่อย่างไรก็
ตามเนื่องจากสภาพในปัจจุบันคงเป็นไปไม่ได้เลยที่ธุรกิจจะด าเนินไปโดยไม่มีคู่แข่งขัน  ดังนั้นหาก
สามารถสร้างความแตกต่างทางด้านการบริการโลจิสติกส์ให้เหนือกว่าคู่แข่งก็จะส่งผลต่อการเพิ่ม
ของส่วนแบ่งการตลาดอันจะน าไปสู่รายได้ที่เพิ่มขึ้นในที่สุด และการพัฒนาคุณภาพของการ
ให้บริการ  การพัฒนาทักษะความสามารถของพนักงานให้มีความหลากหลาย  การใช้เทคโนโลยีเข้า
มาช่วยในการด าเนินงาน  ก็จะเป็นกระบวนการในการสร้างคุณค่าให้แก่ลูกค้า หรืออาจเรียกได้ว่า
เป็นมิติด้านการเรียนรู้และการพัฒนา (Learning and Growth Perspective)  
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การจัดท าแผนการด าเนินงานระยะสั้น ภายในปี 2557 ระยะเวลา1ปี 
 

กิจกรรม 
ปี 2557 

ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4 
เม.ย พ.ค มิ.ย ก.ค ส.ค ก.ย ต.ค พ.ย ธ.ค ม.ค ก.พ มี.ค 

1 .  พั ฒ น า ก า ร
ให้บริการใหม่ 

            

2. ท าการตลาด             
-การโฆษณาผ่านสื่อ
ต่างๆ 

            

-ใช้ตัวแทนขาย             
3 .  ศึ ก ษ า แ ล ะ
วิเคราะห์ลูกค้า 

            

4 .  เ จ ร จ า ต่ อ ร อ ง 
พู ด คุ ย  เ พื่ อ เ ป็ น
พันธมิตรทางธุรกิจ 

            

5. เป็นพันธมิตรทาง
ธุรกิจ 

            

ภาพที่ 5.2 แสดงแผนการด าเนินงาน 
 

- กิจกรรมที่ 1 จะเริ่มด าเนินการในช่วงไตรมาสที่ 1 (เมษายน2557 -มิถุนายน 2557) 
โดยพัฒนาการให้บริการใหม่ เช่น การขนส่งโดยใช้รถบรรทุก/กระบะ 4 ล้อแบบ
ท้ังตู้เย็นและตูธ้รรมดา เพื่อเป็นการเพิ่มฐานลูกค้าใหม่ให้เพิ่มมากขึ้น เนื่องจากในปี
ที่ผ่านมาบริษัทจะมีแต่การให้บริการรถบรรทุก6ล้อขึ้นไปเท่านั้น ท าให้บริษัทไม่
สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่ต้องการรถเล็กได้ ดังนั้นการเพิ่มขนาด
รถนั้นจะสามารถเพิ่มจ านวนลูกค้ากลุ่มใหม่ได้ ในช่วงไตรมาสนี้จะเพิ่มรถบรรทุก
ขนาด 4 ล้อ จ านวน 50 คัน 

- กิจกรรมที่ 2 จะเริ่มด าเนินการในช่วงปลายไตรมาสที่ 1จนกระทั้งจบไตรมาสที่4  
(มิถุนายน 2557– มีนาคม 2558) โดยการท าการตลาดเพื่อส่งเสริมและท าให้บริการ
ของบริษัทเป็นที่รับรู้  ผ่านทางการโฆษณาบนป้ายกระดานแถวแหล่งโรงงาน
อุตสาหกรรมและเส้นทางเดินรถต่างๆ เช่น อมตะนคร แหลมฉบัง มาบตาพุด และ



35 
 

นอกจากนี้ในช่วงไตรมาสที่ 2 จนกระทั้งจบไตรมาสที่4  (กรกฎาคม2557– มีนาคม 
2558) จะส่งตัวแทนขายออกไปแนะน าบริการและน าเสนอการให้บริการที่ครบ
วงจรของบริษัทก็จะเป็นการท าให้ลูกค้าได้รับรู้และสนใจการให้บริการของบริษัท
อีกทางหนึ่ง 

- กิจกรรมที่ 3 จะเริ่มด าเนินการในช่วงไตรมาสที่ 1 (เมษายน2557 -พฤษภาคม2557) 
โดยการน าข้อมูลลูกค้าของบริษัทมาวิเคราะห์หาว่ารายไหนควรที่จะท าการขยาย
ตลาดโดยการเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ ซึ่งในจุดนี้เบื้องต้นบริษัทควรเลือกบริษัทที่
ท ารายได้ให้บริษัทจากทุกกลุ่มธุรกิจโดยเลือกจาก 10 อันดับบริษัทท าเงินให้บริษัท 
ยูเซน โลจิสติกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด 

- กิจกรรมที่ 4 จะเริ่มด าเนินการในช่วงไตรมาสที่ 2 จนกระทั้งจบไตรมาสที่4  
(กรกฎาคม2557– มีนาคม 2558) หลงัจากได้รายชื่อลูกค้าที่ต้องการท าพันธมิตรทาง
ธุรกิจแล้วนั้น ขั้นตอนต่อไปคือการเจรจาเพื่อท าข้อตกลง โดยจะต้องมีการท า
สัญญาระหว่างกันว่าในการเป็นพันธมิตรนั้นทั้งสองฝ่ายจะไม่มีฝ่ายใดเสียเปรียบ
ได้เปรียบ เนื่องจากเป็นการท าธุรกิจแบบชนะชนะ หรือ win-win 

- กิจกรรมที่ 5 จะเริ่มด าเนินการในช่วงปลายไตรมาสที่ 1จนกระทั้งจบไตรมาสที่4  
(มิถุนายน 2557– มีนาคม 2558) เกิดการเป็นพันธมิตรทางธุรกิจระหว่างกัน 

จากการด าเนินงานทางธุรกิจตามแผนที่วางไว้นั้น ผู้ศึกษาเชื่อว่าบริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์ 
(ประเทศไทย) จ ากัด จะสามารถบรรลุเป้าหมายที่ตั้งไว้ได้ กล่าวคือ รายได้จากการให้บริการเพิ่มขึ้น
อีก10% ของลูกค้ารายเดิม จ านวนลูกค้ารายใหม่เพิ่มขึ้น 3-5 ราย มีการใช้บริการที่หลากหลายและ
ครบวงจร สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าโดยการน าการบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้ามา
ท าให้ลูกค้ามีความรู้สึกผูกพันธ์กับสินค้า, บริการ หรือบริษัทของเรา เมื่อลูกค้ามีความผูกพันธ์ในทาง
ที่ดีกับเรา ลูกค้าก็จะไม่คิดที่จะเปลี่ยนใจไปจากสินค้าหรือบริการของเรา ท าให้เรามีฐานลูกค้าที่
ม่ันคง และน ามาซึ่งความมั่นคงของบริษัท 
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