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กติติกรรมประกาศ 

งานวิจยัฉบบัน้ีสามารถส าเร็จลุล่วงไดด้ว้ยดี อนัเน่ืองจากการไดรั้บความอนุเคราะห์จาก 
รศ. ดร. วินยั วงศสุ์รวฒัน์ อาจารยท่ี์ปรึกษางานวิจยั ท่ีคอยแนะน าและใหค้  าปรึกษาตั้งแต่หัวขอ้งานวิจยั 
วิธีการสืบคน้ ขั้นตอนการเก็บขอ้มูลเพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีมีประสิทธิภาพ เป็นประโยชน์ ตรงประเด็นและ
เน้ือหาครอบคลุมกับวตัถุประสงค์ของงานวิจยัน้ี อีกทั้งอาจารยค์อยแนะน าแนวทางการเขียนในการ
วิเคราะห์ผลของงานวิจยั ตลอดจนการก าหนดกรอบระยะเวลาท่ีเป็นแรงกระตุน้ในการท างานให้งานมี
ความคืบหนา้ รวมไปถึงการตรวจสอบความถูกตอ้งของงาน น าไปสู่การแกไ้ขปรับปรุงเน้ือหาส่งผลให้
งานวิจยัฉบบัน้ีมีความสมบูรณ์มากยิ่งขึ้น ทั้งน้ี ผูวิ้จยัขอกราบขอบพระคุณ อาจารยบ์ุญยิ่ง คงอาชาภทัร 
และ อาจารยธี์รพงษ ์ปิณจีเสคิกุล คณะกรรมการสอบสารนิพนธ์ผูท้รงคุณวุฒิ ท่ีให้ความกรุณาในการ
ตรวจสอบ วดัคุณภาพของงานวิจยั ดว้ยความเท่ียงตรง รวมถึงการให้ค  าแนะน าท่ีเป็นประโยชน์และ
สามารถน าไปต่อยอดในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งต่อไป 

ขอขอบคุณผูบ้ริหารสัญชาติไทยและญ่ีปุ่ นในแต่ละแผนกขององค์กรนากาเซ่ซ่ึงมี
ประสบการณ์การท างานกว่า 10 ปีและมีส่วนรวมในการเติบโตของบริษทั เป็นผูท่ี้มีความส าคญัและมี
ส่วนร่วมในความส าเร็จของการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีเป็นอย่างมากจากการเสียสละเวลาอนัมีค่าและให้
ความร่วมมือในการสัมภาษณ์แบบเชิงลึก (Depth Interview) จนกระทัง่ผูวิ้จยัไดข้อ้มูลท่ีเพียงพอต่อกรณี
การศึกษาการวิเคราะห์ความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจยาวนานกวา่ 175 ปีและไดข้อ้สรุปแนวคิดกลยุทธ์
ต่างๆท่ีรวบรวมไวภ้ายในวิจยัฉบบัน้ี 

ท้ายสุดน้ี ผูวิ้จัยหวงัเป็นอย่างยิ่งว่า งานวิจัยฉบับน้ีจะเป็นแนวคิด แรงผลักดันให้แก่
ผูบ้ริหาร ผูป้ฏิบติังานเพื่อประยุกตใ์ช้ในการท างานในองคก์ร ตลอดจนเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้ก าลงัเร่ิม
ประกอบธุรกิจ กิจการต่างๆ อน่ึงหากงานวิจยัฉบบัน้ีมีขอ้บกพร้องประการใด ผูวิ้จยัตอ้งขออภยัมา ณ 
ท่ีน้ี 

ชุติกาญจน์ องอาจโอฬาร
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บทคดัยอ่ 
งานวิจยัคร้ังน้ีมุ่งเน้นกรณีศึกษา "การวิเคราะห์การประสบความส าเร็จของนากาเซ่ บริษทัเทรดดิ้ง 

สัญชาติญ่ีปุ่ นท่ีด าเนินธุรกิจยาวนานกว่า 175 ปี" โดยมีวตัถุประสงคห์ลกั 2 ประการดงัน้ี (1) เพ่ือศึกษากลยทุธ์และแนว
ทางการปรับตวัในแต่ละส่วนของบริษทัที่สามารถผ่านวิกฤตต่างๆและเติบโตอย่างต่อเน่ืองได ้จากกรณีการศึกษา 
บริษทั นากาเซ่ สาขาประเทศไทย และ (2) เพื่อเช่ือมโยงระหว่างแนวทางการด าเนินธุรกิจกบัทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง โดยเป็น
การวิจยัแบบเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ซ่ึงแบ่งเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก่ กลยุทธ์ระดบัองค์กร (Corporate level 
Strategy) กลยุทธ์ระดับธุรกิจ(Business level Strategy) และการเป็นผูน้ าท่ีดีท่ีเหมาะสมต่อองค์กร (Leadership) 
เน่ืองจากทั้ง 3 ส่วน ถือเป็นปัจจยัหลกัท่ีส าคญัต่อการเจริญเติบโตของธุรกิจในภาพรวม ผูวิ้จยัจึงไดค้น้ควา้ขอ้มูลต่างๆ
ท่ีเก่ียวขอ้งและสัมภาษณ์ผูบ้ริหารสัญชาติไทยและญ่ีปุ่ นในแต่ละแผนกขององค์กรนากาเซ่ซ่ึงมีประสบการณ์การ
ท างานกว่า 10 ปี อีกทั้งถอดบทสัมภาษณ์ของผูบ้ริหารต าแหน่งกรรมการตวัแทนและประธานบริษทัสาขาส านักงาน
ใหญ่ประเทศญ่ีปุ่ น เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์และอา้งอิงถึงแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งงในแต่ละส่วน 

ผลการวิจัยช้ีให้เห็นถึงแนวคิดของคนญ่ีปุ่ นท่ีแสดงให้เห็นว่า “หลกัการท างานท่ีมั่งคงของญ่ีปุ่ น
น าไปสู่ผลผลิตท่ีแขง็แกร่ง” "การให้ความส าคญั ความซ่ือสัตยแ์ก่คู่คา้" น าไปสู่การอยูร่อดเติบโตไปดว้ยกนั อีกทั้งการ
ให้ความส าคญัในการเป็นผูน้ าท่ีดีในการบริหารคนในองค์กร "หากไม่มีพนักงาน บริษทัก็อยู่ไม่ได้" ซ่ึงแนวคิด
ดงักล่าวถือเป็นกลุยทุธ์หน่ึงท่ีท าให้องคก์รขบัเคล่ือนและธุรกิจสามารถด าเนินไดอ้ย่างย ัง่ย่ืน 
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บทที ่1  
บทน า 

 
 

1.1 ที่มาและความส าคัญ  
การปฏิวติัอุตสาหกรรม (Industrial Revolution) เกิดในระหวา่งค.ศ. 1760 ถึง ค.ศ. 1850 

ซ่ึงเร่ิมตน้มากจากสหราชอาณาจกัร จากนั้นแพร่ขยายไปยงัยุโรปตะวนัตก อเมริกาเหนือ ญ่ีปุ่ น จน
ขยายไปทัว่โลกในเวลาต่อมา ซ่ึงการปฏิวติัคร้ังน้ีถือเป็นการเปล่ียนแปลงคร้ังส าคญัในประวติัศาสตร์
โลก เน่ืองจากส่งผลกระทบต่อทุกแง่มุมในชีวิตประจ าวนัไม่ทางใดก็ทางหน่ึง เห็นได้จากรายไดแ้ละ
จ านวนประชากรโดยเฉล่ียท่ีมีการขยายตัวอย่างชัดเจนในแบบท่ีไม่เคยเป็นมา อีกทั้ งเกิดการ
เปล่ียนแปลงในภาคเกษตรกรรม การท าเหมืองแร่ การผลิต การคมนาคมขนส่ง และเทคโนโลยี ท า
ใหใ้นขณะนั้นเกิดผลกระทบอยา่งรุนแรงต่อสภาพสังคม วฒันธรรม และเศรษฐกิจ  

ประเทศญ่ีปุ่ นถือเป็นหน่ึงในผูน้ าด้านการปฏิวติัอุตสาหกรรมของโลกในปัจจุบัน 
เพราะเป็นประเทศท่ีมีขนาดเศรษฐกิจใหญ่เป็นอนัดบั 3 ของโลกรองจาก สหรัฐอเมริกา และประเทศ
จีน อาจกล่าวไดว้่า ญ่ีปุ่ นนั้นเป็นประเทศท่ีสามารถผลกัดนัเศรษฐกิจสู่ตลาดเอเชียและตลาดโลกได ้
ซ่ึงญ่ีปุ่ นมีพื้นฐานความเป็นชาตินักสู้ รวมทั้งการเช่ือว่าตนมีก าเนิดมาจากพระอาทิตย ์จึงมีความ
เช่ือมัน่ในตนเองว่าไม่ไดด้อ้ยไปกว่าชาวตะวนัตก และเป็นชาติท่ีขึ้นช่ือเร่ืองการท างานหนกัอีกดว้ย 
เห็นไดจ้าก เม่ือพูดถึงเร่ืองประเทศท่ีมีการพฒันา ญ่ีปุ่ นจะเป็นชาติท่ีถูกนึกถึงเป็นชาติแรกๆ เพราะ
หลงัการจากท่ีโดนสหรัฐอเมริกาทิ้งระเบิดปรมาณูท่ีฮิโรชิมา และนางาซากิ ญ่ีปุ่ นใชเ้วลาเพียงแค่ 40-
50 ปี ในการพลิกฟ้ืนประเทศจากการเป็นประเทศแพส้งครามให้สามารถกลบัมาผงาดเป็นประเทศ
ชั้นน าของโลกไดอี้กคร้ัง 

แต่ช่วงตน้ทศวรรษ 1990  หลงัจากการเกิดภาวะวิกฤต “เศรษฐกิจฟองสบู่แตก (Bubble-
Economy)” ประจวบกับการส้ินสุดการขยายตัวของกระแสโลกาภิวตัน์หลังสงครามเย็นส่งผล
กระทบต่อการเมืองญ่ีปุ่ นและระบบเศรษฐกิจท่ีชะลอตวัยาวนานอยา่งต่อเน่ืองในระหว่างปีค.ศ.1991 
ถึง 1997 ท าให้อตัราการเติบโตทางเศรษฐกิจโดยเฉล่ียเหลือเพียง 1.6 ต่อปี ในขณะท่ี15 ปีก่อน คิด
เป็นร้อยละ 4.0 ต่อปี ต่อมาในปี ค.ศ 1998 ญ่ีปุ่ นตอ้งประสบกบัภาวะเศรษฐกิจถดถอยท่ีร้ายแรงท่ีสุด
จากยุคสงครามโลกคร้ังท่ี 2 ท าให้มีอตัราการเติบโตติดลบ ร้อยละ 2.8 (อตัราท่ีเคยตกต ่ามากท่ีสุด
ก่อนหนา้น้ีจากวิกฤตน ้ ามนัในปี ค.ศ. 1974 คิดเป็นร้อยละ 1.2 ต่อปี) ส่งผลให้อตัราการว่างงานร้อย
ละ 4.4 ซ่ึงเป็นตวัเลขท่ีสูงท่ีสุดนบัตั้งแต่ปี ค.ศ.1953 ในส่วนของราคาหุ้นและอสังหาริมทรัพยก์็ตก
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ลงอย่างต่อเน่ืองเช่นกนั อีกทั้งราคาท่ีดินในเมืองใหญ่ๆลดลงประมาณ 1 ใน 3 ของราคาท่ีเคยสูงสุด
ในช่วงเศรษฐกิจฟองสบู่ ถดัมาในปี ค.ศ 1999 ราคาหุ้น ลดลงเหลือเพียง 1 ใน 3 ของราคาหุ้นท่ีพุ่ง
สูงสุดจากปีก่อนหนา้อย่างต่อเน่ือง จนกระทั้งเม่ือถึงปีค.ศ 1995 มูลค่าทั้งหมดของราคาหุ้นคิดเป็น
เงินจ านวนมากกว่า 5 ลา้นลา้นเหรียญสหรัฐอเมริกาหรือเท่ากบัGDPภายในประเทศของญ่ีปุ่ นทั้งปี 
ซ่ึงการท่ีราคาหุ้นตกต ่าลงเช่นน้ีท าให้ฐานะทางการเงินและความอยู่รอดของธนาคารของญ่ีปุ่ นทั้ง
ขนาดเลก็และขนาดใหญ่ไดรั้บผลกระทบอยา่งมาก  

จากวิกฤตขา้งตน้ส่งผลให้เกิดลม้ละลายของบริษทัในอตัราท่ีเพิ่มสูงขึ้นอย่างรวดเร็ว 
มูลค่ารวมทั้ งหมดของการล้มละลายของบริษัทคิดเป็นร้อยละของ GDP ท่ีระดับสูงท่ีสุดใน
ประวติัศาสตร์ยุคหลงัสงครามโลกคร้ังท่ี2 และสูงมากกว่าท่ีเกิดขึ้นในประเทศสหรัฐในช่วงสูงสุด
ของเศรษฐกิจตกต ่าคร้ังใหญ่ (Great Depression) นบัตั้งแต่ภาวะฟองสบู่แตกปี ค.ศ 1990 ถึง ปลายปี 
ค.ศ 1997 เฉล่ียแล้วมีบริษัทธุรกิจล้มละลายเดือนละ 1,600 ราย เฉพาะในปีค.ศ 1997 มีธุรกิจ
ลม้ละลายทั้งส้ินถึง 16,464 ราย  

นอกจากน้ี ญ่ีปุ่ นได้ประสบกับวิกฤตปราศจากเงินเฟ้อในช่วงค.ศ.1980-2000 ราคา
สินคา้และบริการต่าง ๆภายในประเทศคงท่ีตลอดสองทศวรรษ มิหน าซ ้ า ภายหลงัปี 2000 ยงัตอ้ง
เผชิญกบัภาวะเงินฝืดท่ีท าให้ราคาสินคา้และบริการภายในประเทศถูกลง จึงเป็นสาเหตุหน่ึง ท่ีชาว
ญ่ีปุ่ นตลอดจนบริษทัต่าง ๆ ไม่นิยมน าเงินฝากธนาคารภายในประเทศเพื่อเป็นการลงทุน เน่ืองจาก
ไม่มีการจ่ายดอกเบ้ีย หรือจ่ายในอตัราท่ีแทบจะเป็นร้อยละศูนย ์โดยมูลค่า GDP ในปีค.ศ.2012 (แบ่ง
ตามภาคอุตสาหกรรม มูลค่าถูกแปลงเป็นหน่วยสกุลเงินบาท ตามอตัราแลกเปล่ียน ณ 12 เมษายน 
ค.ศ. 2013) เช่น ในดา้นบริการอ่ืนๆ การผลิต อสังหาริมทรัพย ์การคา้ปลีกและคา้ส่ง คิดเป็นร้อยละ 
23.5, 18.0, 13.2 12.5 ของ GDP ทั้งหมดตามล าดบั เป็นตน้ 

และในปัจจุบนั อีกหน่ึงเหตุการณ์ท่ีเป็นวิกฤตและส่งผลต่ออุตสาหกรรมและเศรษฐกิจ
อย่างทัว่โลก คือ “สถานกาณ์โควิด” ซ่ึงอาจเปรียบไดก้บัคล่ืนสึนามิ ท่ีโถมเขา้ใส่ทุกคน ท าให้ไดรั้บ
ผลกระทบทั้งทางตรงและทางออ้มไม่มากก็น้อย ในภาคส่วนธุรกิจเองก็โดนคล่ืนยกัษค์ร้ังน้ีเช่นกนั 
ซ่ึงธุรกิจท่ีได้รับผลกระทบอย่างรุนแรง ได้แก่ ธุรกิจกลุ่มห้างสรรพสินคา้ กลุ่มร้านอาหาร ธุรกิจ
โรงแรม แต่ในทางกลบักนั ธุรกิจบางประเภทพบโอกาสในวิกฤตคร้ังน้ี สามารถเพิ่มยอดขายและ
ก าไร ไดแ้ก่ ธุรกิจร้านขายยา ธุรกิจเคร่ืองปร้ินและอิเล็กทรอนิกส์ ธุรกิจผูผ้ลิตเกม เป็นตน้ ประเทศ
ไทยก็ไดรั้บคล่ืนยกัษน้ี์ท่ีส่งผลกระทบต่อเศรษฐกิจอย่างมากเช่นกนั จึงถือเป็นอีกหน่ึงบทเรียนคร้ัง
ยิง่ใหญ่ในการปรับตวัทางธุรกิจทัว่โลก 

จากเหตุการณ์สงครามโลกคร้ังท่ี2 เศรษฐกิจฟองสบู่แตก สถานการณ์โควิด และวิกฤต
ต่างๆ ท่ีมีผลกระทบต่อเศรษฐกิจและอุตสาหกรรมคร้ังใหญ่น้ี ก่อให้เกิดแง่คิดท่ีสะทอ้นให้เห็นว่า 
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บริษทัควรปรับตวัในดา้นโครงสร้างและวิสัยทศัน์ขององค์กรอย่างไร เพื่อให้ธุรกิจสามารถอยู่รอด
และขบัเคล่ือนกิจการต่อไปได ้ท าอย่างไรท่ีจะกา้วมาเป็นผูน้ าทางการตลาดในภาวะการแข่งขนัท่ีสูง 
ผูว้ิจยัจึงสนใจท่ีจะศึกษาคน้ควา้และท าวิจยัในหัวขอ้ “การวิเคราะห์การประสบความส า เร็จของ
บริษทันากาเซ่จากธุรกิจสียอ้มผา้ กลายมาเป็นบริษทัการค้า tradingสัญชาติญ่ีปุ่ นท่ีด าเนินธุรกิจ
ยาวนานกวา่ 175 ปี” โดยวิเคราะห์ในดา้นการจดัการภายในองคก์รผา่นการเช่ือมโยงกบัทฤษฎี “TOWS 
Matrix” และ “Ansoff Matrix”  ในส่วนดา้นการปรับตวัทางธุรกิจจะวิเคราะห์ผ่านการเช่ือมโยมกับ
ทฤษฎี “Porter’s Five Forces” และในด้านการบริหารคนในองค์กรจะผ่านการเช่ือมโยงกับทฤษฎี 
“Kouzes & Posner’s Leader Model”เพื่อเป็นแบบอย่างและแนวทางในการด าเนินธุรกิจแก่บริษทัท่ี
ตอ้งการพฒันาหรือผูป้ระกอบการใหม่ท่ีตอ้งหารให้ธุรกิจเติบโตอย่างต่อเน่ืองและขยายธุรกิจในวง
กวา้งได ้
 
 

1.2 ค าถามในงานวิจยั 
1.2.1 เม่ือเกิดวิกฤตหรือเหตุการณ์ท่ีกระทบต่อเศรษฐกิจอย่างรุนแรง บริษทัตอ้งมี

แนวทางปรับตวัอยา่งไรเพื่อใหธุ้รกิจสามารถด าเนินการกิจการไดอ้ยา่งยาวนาน  
1.2.2 นอกเหนือจากการประกอบกิจการไดอ้ยา่งต่อเน่ืองแลว้ แนวทางและแนวคิดใดท่ี

ท าใหบ้ริษทัสามารถขยายสาขาและส่งผลธุรกิจเติบโตอยา่งต่อเน่ืองได้ 
 
 

1.3 วัตถุประสงค์ 
1.3.1 เพื่อศึกษากลยทุธ์และแนวทางการปรับตวัในแต่ละส่วนของบริษทัท่ีสามารถผ่าน

วิกฤตต่างๆและเติบโตอยา่งต่อเน่ืองได ้จากกรณีการศึกษา บริษทั นากาเซ่ สาขาประเทศไทย 
1.3.2 เพื่อเช่ือมโยงระหวา่งแนวทางการด าเนินธุรกิจกบัทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
 

1.4 ประโยชน์ที่ได้รับ 
1.4.1 เจา้ของหรือผูท่ี้ก าลงัด าเนินกิจการอยู่ ทราบถึงท าอย่างไรหรือวางแผนกลยุทธ์

แนวทางไหนท่ีจะท าให้ธุรกิจสามารถเติบโตไดม้ากขึ้น และเม่ือเกิดเหตุการณ์ท่ีกระทบต่อเศรษฐกิจ 
ตอ้งวางแนวทางการปรับตวัอยา่งไร 
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1.4.2 คนในองคก์ร สามารถมีทศันคติหรือวิสัยทศัน์ท่ีกวา้งไกลมากขึ้น ส่งผลใหเ้กิด
งานท่ีมีประสิทธิภาพดีต่อบริษทั 

1.4.3 กลุ่มผูท่ี้สนใจท่ีจะเร่ิมสร้างธุรกิจ งานวิจยัน้ีสามารถเป็นแบบอยา่ง ขอ้คิด ขอ้
ตระหนกั ขอ้พึงระวงั และแรงบนัดาลใจท่ีดีไดเ้ม่ือเกิดอุปสรรคต่างๆ 
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บทที ่2 
บททบทวนวรรณกรรม  

 
 

การศึกษาและคน้ควา้เพื่องานวิจยัในหัวขอ้ “การวิเคราะห์การประสบความส าเร็จของ
นากาเซ่ บริษทัเทรดด้ิง สัญชาติญ่ีปุ่ นท่ีด าเนินธุรกิจยาวนานกว่า 175 ปี” ผูศึ้กษาไดว้ิเคราะห์ในเชิง
โครงสร้างภายนอกและภายในของบริษทั กล่าวคือ องคป์ระกอบภายนอก ไดแ้ก่ การวิเคราะห์คู่แข่ง
และสภาพการแข่งขนัในตลาดเชิงธุรกิจ ส่วนองค์ประกอบภายใน ไดแ้ก่ การจดัการภายในองคก์ร 
การด ารงเป็นผูน้ าท่ีดีท่ีเหมาะสมต่อองค์กรเพื่อการบริหารจัดการทรัพยากรมนุษย์ ผูว้ิจัยจึงได้
ท าการศึกษา คน้ควา้แนวคิดและทฤษฎี เพื่อท าให้งานวิจยัน้ีสมบูรณ์และเกิดความน่าเช่ือถือ  โดย
รายละเอียด ดงัน้ี 

2.1 ประวติัความเป็นมาของบริษทันากาเซ่ 
2.2 ความหมายของสียอ้ม epoxy resin ธุรกิจเทรดด้ิงสัญชาติญ่ีปุ่ น และบริการโลจิ 

สติกส์ 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีการออกแบบกลยทุธ์ (Strategy Formulation) 

2.3.1 แนวคิดและทฤษฎีกลยทุธ์ระดบัองคก์ร (Corporation Level 
Strategy) 

- การวิเคราะห์โดยทฤษฎี “TOWS Matrix” 
- การวิเคราะห์โดยทฤษฎี “Ansoff Matrix” 
2.3.2 แนวคิดและทฤษฎีกลยทุธ์ระดบัธุรกิจ (Business Level Strategy) 
- การวิเคราะห์โดยทฤษฎี “Porter’s Five Forces”  

2.4 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเป็นผูน้ าท่ีดีท่ีเหมาะสมต่อโครงสร้างองค์กร 
(Leadership) 

- การวิเคราะห์โดยทฤษฎี “Kouzes & Posner’s Leader Model” 
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2.1 ประวัตคิวามเป็นมาของบริษัทนากาเซ่ 
บริษทั นากาเซ่ กรุ๊ป จดัตั้งโดยท่านเดนไบ นากาเซ่ ใน ค.ศ. 1832 ท่ีเมือง Urokogataya 

ย่าน Nishijinของเกียวโต ในระยะแรกเป็น ธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขายส่งสียอ้มธรรมชาติ จากนั้นก็
มีการขยายธุรกิจไปสู่สียอ้มสังเคราะห์และอุตสหกรรมเคมี นอกจากน้ีในเวลาต่อมาไดมี้การขยาย
ธุรกิจไปทั่วโลก โดยร่วมมือกับบริษทัเคมีชั้นน า อย่างเช่น Basel Chemical Co., Eastman Kodak 
Co., DuPont, และ General Electric (GE)  

โดยในปี ค.ศ. 1970 นากาเซ่  ก รุ๊ป ได้ก่อตั้ ง  Nagase CIBA ( ช่ือปัจจุบัน Nagase 
ChemteX Corporation) โดยร่วมลงทุนร่วมผลิต Epoxy resin ซ่ึงเป็นการเสริมสร้างธุรกิจให้แข็งแรง
ยิง่ขึ้น  

จากนนั้น ในปี ค.ศ. 1990 นากาเซ่ กรุ้ป ได้มีการก่อตั้งศูนย์วิจัยและพฒันา Nagase 
R&D และในปี ค.ศ. 2007 ไดมี้ก่อตั้ง Nagase Application Workshop เพื่อด าเนินธุรกิจและตอบโจทย์
ความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งเตม็ท่ี 

ปัจจุบนั บริษทั นากาเซ่มีผูร่้วมด าเนินทางธุรกิจกบับริษทัมากถึง 18,000 บริษทั  สาขา
ทั้งหมด 117 สาขา แบ่งเป็น ญ่ีปุ่ น 35 สาขา จีน 27 สาขา อเมริกา 24 สาขา อาเซียนและตะวนัออก
กลาง 19 สาขา ยุโรป 9 สาขา และ อ่ืนๆอีก 3 สาขา โดยมีพนักงาน 7,113 คนทั่วโลก ซ่ึงมีการ
ประกอบธุรกิจการคา้ภายในประเทศในประเภทสินคา้เคมีภณัฑ์ พลาสติก ช้ินส่วนอิเล็กทรอนิกส์ 
เคร่ืองส าอาง และส่วนผสมในอาหาร อีกทั้ง มีการส่งออกสินคา้ในประเภทดงักล่าวอีกดว้ย 

บริษทั นากาเซ่ (ประเทศไทย) จ ากดั จดัตั้งในมีนาคม ค.ศ. 1989 มี 3 สาขาท่ีอยูภ่ายใตก้าร
ดูแลของประเทศไทย คือ ในกรุงเทพมหานคร ศรีราชา และ ปากีสถาน ซ่ึงมีพนกังานกวา่ 180 คน โดย
ด าเนินธุรกิจการคา้ส่ง และเป็นผูจ้ดัจ าหน่ายใน 5 กลุ่มธุรกิจ ได้แก่ กลุ่มผลิตภณัฑ์พลาสติก กลุ่ม
ผลิตภณัฑส์ารเคมี กลุ่มผลิตภณัฑบ์รรจุภณัฑ ์กลุ่มช้ินส่วนยานยนต ์กลุ่มอาหารและยา นอกจากน้ียงัมี
บริการดา้นลอจิสติกส์ระหว่างลูกคา้และซัพพลายเออร์จากอุตสาหกรรมชั้นน าระดบัโลกของประเทศ
ไทย ซ่ึงนากาเซ่ (ประเทศไทย) ไดด้ าเนินธุรกิจมาอยา่งยาวนานกวา่ 30 ปี 
 
 

2.2 ความหมายของธุรกจิสีย้อม Epoxy resin ธุรกจิเทรดดิง้สัญชาติญีปุ่่ น และธุรกจิ
บริการโลจิสติกส์ 

2.2.1 สีย้อม 
ขนิษฐา (2550) ไดใ้ห้ความหมายของ สียอ้ม คือ สีท่ีใชใ้นการยอ้มผ่านเส้นใยผา้ ซ่ึงสี

นั้นมีลกัษณะเป็นผลึกหรือผงละเอียดท่ีเป็นสารอินทรียห์รือสารอนินทรียก์็ได ้   สียอ้มมีคุณสมบติัคือ 
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บางชนิดละลายน ้าได ้  บางชนิดไม่สามารถละลายน ้า แต่สามารถละลายในตวัท าละลายอินทรียไ์ด ้สี
ยอ้มแต่ละชนิดมีโมเลกุลท่ีต่างกนัท าให้มีความสามารถในการดูดกลืนพลงังานแสงท่ีช่วงความยาว
คล่ืนต่างกัน เราจึง เห็นสีย ้อมผ้า จึงมีสี ท่ีต่างกันในแต่ละโทนสามารถแบ่งสีย ้อมออกได้
เป็น  2  ประเภทใหญ่ๆ  ไดแ้ก่ 

สียอ้มธรรมชาติ (Natural  Dyestuffs) เป็นสียอ้มท่ีมาจากพืชและสัตว์    สียอ้มสามารถ
มาจากส่วนประกอบพืชในล าต้น   ดอก  ใบ หรือแม้กระทั้ งเปลือกได้ เช่น ต้นครามให้สีน ้ า
เงิน เปลือกไมโ้อ๊กให้สีเหลือง รากตน้เข็มให้สีแดง เป็นตน้ ส่วนสียอ้มท่ีมาสัตว์  เช่น  คร่ังให้สีม่วง
แดง หอยสังขห์นามใหสี้ม่วง เป็นตน้ 

สียอ้มสังเคราะห์ (Synthetic  Dyestuffs) เป็นสียอ้ม ท่ีเกิดจากกระบวนการทางเคมี 
 

2.2.2 Epoxy resin 
Allartcenter (2562) และ เอสเจ สินธุพนัธ์ เทรดด้ิง ไดใ้หค้วามหมายของ อีพอ็กซ่ี เรซ่ิน 

(Epoxy resin) คือ พลาสติกเหลวชนิดหน่ึง เม่ืออีพ็อกซ่ีเรซ่ินแข็งตวัจะไม่สามารถท าให้กลบัไปสู่
สภาพเดิมได ้(Thermosetting Polymer) มีคุณสมบติัการยึดเกาะสูงและทนต่อแรงดึงจากการใช้งาน 
ประโยชน์ของอีพอ็กซ่ีเรซ่ินสามารถใชง้านไดห้ลากหลายรูปแบบและหลายอุตสาหกรรม เช่น การ
เคลือบผิว การหล่อขึ้นรูป ใช้เป็รกาวท่ีใช้ติดส่ิงของ ผสมสีได้หลากหลาย ผสมสีเพื่อตีเส้นพื้น
โรงงาน เป็นตน้ 
 

2.2.3 ธุรกจิเทรดดิง้สัญชาติญ่ีปุ่น 
ดร.วีรยุทธ พจน์เสถียรกุล ผูเ้ช่ียวชาญในด้านการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ระหว่าง

ประเทศ ไดใ้ห้ความหมายของ ธุรกิจเทรดด้ิง หมายถึง ธุรกิจซ้ือมาจากผูผ้ลิต หรือซัพพายเออร์และ
ขายต่อให้ลูกคา้ในราคาท่ีสูงกว่าตน้ทุนเพื่อท าก าไรจากส่วนต่าง ขอ้ดีคือไม่จ าเป็นตอ้งลงทุนสร้าง
โรงงานเพื่อผลิตสินคา้ เน่ืองจากสามารถซ้ือสินคา้จากผูผ้ลิตต่างประเทศมาขายในประเทศได ้และ
ด้วยเทคโนโลยีท่ีพัฒนาในปัจจุบัน ท าให้การซ้ือขายสะดวกมากขึ้น ส่งผลให้ธุรกิจเทรดด้ิงมี
แนวโนม้การเติบโตอยา่งต่อเน่ือง 

ธุรกิจเทรดด้ิงสัญชาติญ่ีปุ่ น ในภาษาญ่ีปุ่ น เรียกวา่ โซโก โชชะ (Sogo Shosha) คือ กลุ่ม
ธุรกิจท่ีขายทุกอยา่ง กล่าวคือ “ตั้งแต่ราเมง็ ยนัเคร่ืองบิน” หรือท่ีคนไทยเรียกกนัว่า “ไมจ้ิ้มฟันยนัเรือ
รบ” ท าให้โซโก โชชะ เป็นฟันเฟืองส าคัญในการพฒันาเศรษฐกิจและอุตสาหกรรมของญ่ีปุ่ น 
สามารถน าเขา้วตัถุดิบจ านวนมหาศาลไดใ้นแต่ละคร้ังจึงให้ตน้ทุนต่อหน่วยถูกลงได ้และมีอ านาจ
สูงในการต่อรองกบันกัธุรกิจต่างประเทศ โดยโซโก โชชะ ของญ่ีปุ่ นมีฟังก์ชัน่หลกัแบ่งเป็น 3 สาย 
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คือ กระจายสินคา้ จดัการขอ้มูล และดูแลการเงินให้มีประสิทธิภาพแลว้ ญ่ีปุ่ นยงัมีเทรดด้ิงท่ีเรียกว่า 
เซนมอน โชชะ (Senmon Shosha) คือ กลุ่มท่ีท าธุรกิจเทรดด้ิงเฉพาะสินค้าบางประเภทท่ีบริษทั
เช่ียวชาญและมีความรู้ในสินคา้หรือตลาดในวงการนั้น 
 

2.2.4 ธุรกจิบริการโลจิสติกส์ 
ICONEXT (2564) กล่าวว่า บริการโลจิสติกส์เป็นธุรกิจหน่ึงท่ีมีความส าคญัต่อ Supply 

Chain หลกัการคือการบริการขนส่งสินคา้ท่ีใหไ้ปสู่จุดหมายปลายทางโดยวิธีทางน ้ า ทางบกหรือทาง
อากาศก็ได ้รวมไปถึงการจดัการบรรจุหีบห่อ และบริหารสินคา้คงคลงั เพื่อส่งสินคา้ถึงมือผูรั้บอย่าง
ปลอดภยั  
 
 

2.3 แนวคดิและทฤษฎีออกแบบกลยุทธ์ (Strategy Formulation) 
2.3.1 แนวคิดและทฤษฎีกลยุทธ์ในระดับองค์กร (Corporate-level Strategy) 
การบริหารธุรกิจท่ีดีและมีประสิทธิภาพ ควรเร่ิมจากการก าหนดเป้าหมายและ

วตัถุประสงคโ์ดยรวมของบริษทัอยา่งชดัเจน ท าให้ให้คนในองคก์รเขา้ใจในทิศทางเดียวกนั และส่ิง
ท่ีส าคญัต่อการด าเนินธุรกิจคือ ความเขา้ใจ และรู้จกัธุรกิจขององคก์รอย่างถ่องแท ้ดงันั้นในส่วนน้ี 
บริษทัสามารถน าทฤษฎี “TOWS Matrix” มาเป็นเคร่ืองมือในการวิเคราะห์ วางแผน และออกแบบ
กลยทุธ์ได ้เพื่อเพิ่มยอดขาย ก าไร และ มูลค่าแบรนดท่ี์สูงขึ้น  

“TOWS Matrix” ถูกพฒันาและต่อยอดจาก SWOT Analysis ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือท่ีน าผล
ขอ้มูลจาก SWOT Analysis มาพิจารณาและวิเคราะห์ร่วมกนั เพื่อท่ีจะสามารถออกแบบกลยทุธ์อย่าง
เหมาะสม สามารถอธิบายความแตกต่างระหว่าง SWOT Analysis และ TOWS Matrix โดยสรุปได้
ดงัน้ี 
 

SWOT TOWS 

วิเคราะห์ก่อนน า TOWS มาใช ้ ใชต้่อยอดจาก SWOT 

ใชข้อ้มูลภายในและภายนอกองคก์รมาวิเคราะห์ ใชผ้ลขอ้มูลท่ีไดจ้าก SWOT มาออกแบบกลยทุธ ์

เป็นขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัจุดแขง็ จุดออ่น อุปสรรค ์
โอกาส 

เป็นการวิเคราะห์ออกแบบกลยทุธ์เชิงรุก เชิงรับ เชิง
ป้องกนั เชิงแกไ้ข 
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TOWS Matrix คือ กรอบแนวคิดท่ีใชใ้นการสร้างแนวคิดและวางแผนกลยทุธ์ เผยแพร่
คร้ังแรกในปี 1982 ผูค้ิดคน้ คือ Heinz Weihrich ศาสตราจารยแ์ห่งมหาลยั San Francisco โดยTOWS 
ยอ่มาจาก Threat Opportunity Weakness Strength   ซ่ึงการเร่ิมตน้ดว้ยตวัอกัษร T (Threats) เน่ืองจาก 
การท่ีองคก์รจะด าเนินการวางแผน ออกแบบกลยุทธ์อย่างเต็มขั้นนั้น ส่วนมากมกัเป็นวาระท่ีองคก์ร
ตอ้งเผชิญกบัวิกฤติ ปัญหา หรืออุปสรรคต่างๆนัน่เอง ดงันั้นนกัวางแผนจะตอ้งน า Framework ตวัน้ี
มาประยกุตใ์ชเ้ม่ือเกิดเหตุคบัขนั ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือท่ีใชว้ิเคราะห์ปัจจยัภายนอกและภายในขององคก์ร 
เพื่อออกแบบกลยทุธ์ทางเลือกใหเ้หมาะสมกบัสถานการณ์ต่าง ๆ แบ่งออกเป็น 4 กลยทุธ์ ดงัน้ี 

 
ภาพท่ี 1.1 การก าหนดกลยทุธ์โดยใชท้ฤษฎี TOWS Matrix 

 
การวิเคราะห์โดยใช้ทฤษฎี “TOWS Matrix” 
1) กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy: Strengths and Opportunities) คือ การใช้ขอ้มูลท่ีเป็น

จุดแข็งภายในของบริษทัและใชป้ระโยขน์จากโอกาสภายนอกมาพิจารณาร่วมกนั เพื่อน ามาก าหนด
เป็นกลยุทธ์เชิงรุกได ้เช่น บริษทัหน่ึงเป็นผูน้ าท่ีน าดา้นเทคโนโลยี AI เขา้มาเป็นเจา้แรก ถือเป็นจุด
แข็ง(Strengths) ในขณะเดียวกันภาครัฐมีการประกาศนโยบายประเทศไทย 4.0 ท าให้ตลาดมี
แนวโนม้การเติบโต ถือเป็นโอกาส(Opportunities)ในการรุกธุรกิจ 

2) กลยุทธ์เชิงป้องกนั (ST Strategy: Strengths and Threats) คือ การใช้ขอ้มูลท่ีเป็นจุด
แขง็ภายในของบริษทัทั้งหมดมาพิจารณาควบคู่กบัอุปสรรหรือภยัคุกคามต่างๆ เพื่อน ามาก าหนดเป็น
กลยุทธ์เชิงป้องกนัโดยท าให้จุดแข็งท่ีมีของบริษทัชนะอุปสรรคต่างๆได ้เช่น คู่แข่งรายใหม่ มีการ
เสนอสินคา้ท่ีมีความคลา้ยคลึงกับบริษทัของคุณ(Threats) ดังนั้นบริษทัควรน าเสนอจุดแข็งของ
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องคก์ร เช่น ความเป็นผูน้ าของสินคา้ดงักล่าว การสะสมประสบการณ์ยาวนานในตลาดน้ี หรือ การมี
รางวลัและช่ือเสียงมีการันตี(Strengths) เพื่อเอาชนะอุปสรรต่างๆได ้

3) กลยุทธ์ เ ชิงแก้ไข  (WO Strategy:  Weaknesses and Opportunities)   คื อการใช้
ประโยชน์จากโอกาสภายนอกมาใช้เพื่อลดจุดอ่อนของบริษทั เช่น บริษทัไม่ไดเ้ป็นผูเ้ช่ียวชาญใน
การผลิตสินคา้นั้นๆ(Weaknesses) จึงไดเ้ช่ือมสัมพนัธ์กบับริษทัผูเ้ช่ียวชาญและตกลงท าธุรกิจดว้ยกนั
(Opportunities)   ท าให้สามารถก าหนดเป็นกลยุทธ์เชิงแก้ไขเพื่อบรรลุเป้าหมายทางทางธุรกิจ
ร่วมกนัได ้ 

4) กลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategy: Weaknesses and Threats) คือ การใช้และพิจารณา
ขอ้มูลการประเมินระหวา่งจุดอ่อนและอุปสรรค โดยจะตอ้งลดจุดอ่อนเพื่อเอาชนะอุปสรรคภายนอก
ท่ีกระทบต่อธุรกิจ และสามารถน ามาก าหนดเป็นกลยุทธ์เชิงรับได้ เช่น บริษทัจะตอ้งท าอย่างไรให้
ตน้ทุนการเช่าส านกังาน/ออฟฟิศ(Weaknesses) มีประสิทธิภาพสูงสุดภายใตส้ถานการณ์ล็อกดาวน์
ในช่วงโควิด(Threats) 

 
วิธีการท า TOWS Analysis 
การวิเคราะห์สถานการณ์การแข่งขนัขององคก์รสามารถเร่ิมตน้ไดจ้ากหลากหลายวิธี 

เช่น เร่ิมต้นจากปัญหาส าคัญท่ีพบ เร่ิมต้นจากเป้าหมาย-วตัถุประสงค์ หรือมุ่งเน้นไปท่ีการใช้
ประโยชน์จากโอกาสภายนอก การวางแผนตดัสินใจขึ้นอยู่กบัสถานการณ์ขององคก์ร แต่ถา้ยึดตาม
ต าราดั้ งเดิมของศาสตราจารย์ Heinz Weihrich ใน Long Range Planning หน่ึงในกระบวนการท่ี
แนะน าส าหรับการก าหนดกลยทุธ์ขององคก์รโดยใช ้TOWS Framework เขา้มาช่วยในการวิเคราะห์ 
จะมีทั้งหมด 7 ขั้นตอน ดงัน้ี 

1) ระบุขอ้มูลขององค์กรในแต่ละด้านให้พร้อมส าหรับการวิเคราะห์ประกอบด้วย 
ลกัษณะธุรกิจ, อาณาเขตท่ีตั้งภูมิศาสตร์ทางธุรกิจ, สถานการณ์การแข่งขนัในอุตสาหกรรม, และ ทิศ
ทางการบริหารขององคก์ร 

2) ระบุ และประเมิน โอกาส-อุปสรรค จากปัจจัยภายนอก เช่น เศรษฐกิจ , สังคม, 
การเมือง, ประชากร, ลูกคา้/ผูบ้ริโภค, ผลิตภณัฑ์, นวตักรรม-เทคโนโลยี, ตลาด, การแข่งขนั, และ 
คู่แข่ง 

3) คาดการณ์แนวโน้มท่ีจะเกิดขึ้น และประเมินความน่าจะเป็นของอนาคตจากปัจจยั
เดียวกนั (ขั้นตอนน้ีจะเห็นผลไดช้ดัเจนเม่ือท า Time Dimension) 
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4) ระบุ และประเมิน จุดแข็ง-จุดอ่อนขององคก์รจากปัจจยัภายใน การบริหารงานและ
องค์กร ฝ่ายงานปฏิบติัการ การเงิน การตลาด รวมไปถึงส่วนอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง โดยควรมีทีมงาน 
Audit มาช่วยตรวจสอบดูความถูกตอ้งอีกคร้ัง 

5) พิจารณาความสัมพนัธ์ของปัจจยัในแต่ละช่องเพื่อสร้างกลยทุธ์ทางเลือกดว้ยการท า 
Interaction Matrix เพื่อเขา้มาช่วยในการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ 

6) พิจารณาทางเลือกของกลยทุธ์ต่าง ๆ แนวทางการน าไปใช ้แผนการปฏิบติังาน 
7) ตรวจสอบการวิเคราะห์จากขั้นตอนท่ี 1–6 การตรวจสอบครอบคลุมถึงความถูกตอ้ง 

ความสอดคลอ้งของขอ้มูล แนวโนม้ท่ีเป็นไปได ้รวมไปถึงแผนการท่ีน าไปปฏิบติัไดจ้ริง 
 

 
ภาพท่ี 1.2 ขั้นตอนการก าหนดกลยทุธ์โดยใชท้ฤษฎี TOWS Matrix 
 

ตัวอย่างการวิเคราะห์ TOWS กรณี Volkswagen 
ปี1970 เป็นปีท่ี  Volkswagen ประสบปัญหาอย่างหนักโดยเฉพาะตลาดอเมริกา 

ศาสตราจารย ์Heinz Weihrich ไดว้ิเคราะห์สถานการณ์ช่วง 1973 -1975 เพื่อหาค าตอบถึงกลยุทธ์ท่ี 
Volkswagen ใช ้และอธิบายผา่น TOWS Framework ตามภาพถดัไป 
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ภาพท่ี 1.3 ตวัอยา่งการก าหนดกลยทุธ์โดยใชท้ฤษฎี TOWS Matrix 

 
จะเห็นไดว้่าตน้แบบ TOWS Matrix น าไปสู่การวางแผนและต่อยอดกลยุทธ์ในแต่ละ

สถานการณ์ท่ีแตกต่าง สร้างความชดัเจนในการท างานและสามารถน าไปปฏิบติัได้จริง ส่งผลให้ 
TOWS Matrix กลายเป็นเคร่ืองมือก าหนดกลยุทธ์ท่ีได้รับการยอมรับให้ใช้ส าหรับวิเคราะห์
สถานการณ์การแข่งขนัต่าง ๆ อยา่งแพร่หลายในนานาประเทศ 

นอกจากการวิเคราะห์ TOWS Matrix โดยพิจารณาปัจจัยภายในของบริษทัร่วมกับ
อุปสรรคหรือโอกาสต่างๆในแต่ละสถานกาณ์แลว้ กลยทุธ์ท่ีส าคญัท่ีบริษทัควรตระหนกัอยู่เสมอ คือ 
กลยทุธ์การขยายการเติบโต(Growth Strategy) ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของกลยทุธ์ระดบัองคก์รนัน่เอง 

กลยุทธ์การขยายการเติบโต (Growth Strategy) เป็นกลยุทธ์ท่ีส าคญัท่ีสุด เน่ืองจากมี
วตัถุประสงคใ์นการสร้างอตัราการเติบโตให้กบัองคก์ร เพื่อสร้างรายไดท่ี้มากขึ้น แต่อย่างไรก็ตาม 
การเติบโตท่ีเร็วเกินไปอาจจะน าไปสู่ความไม่มีประสิทธิภาพ ดงันั้นบริษท้ควรท าการเลือกกลยุทธ์
การเติบโตด้วยการขยายธุรกิจท่ีเหมาะสมต่อสถานการณ์ ซ่ึงสามารถใช้ “Ansoff Matrix” เป็น
เคร่ืองมือในการวิเคราะห์กลยทุธ์การขยายการเติบโต 

“Ansoff Matrix” หรือ Product/Market Expansion Grid ถูกคน้พบใน Harvard Business 
Review เม่ือปี ค.ศ. 1957 โดย H. Igor Ansoff ผูจ้ดัการธุรกิจเชิงกลยุทธ์และนกัคณิตศาสตร์ กล่าววา่ 
เม่ือนักธุรกิจและนักการตลาดท าการตดัสินใจเชิงกลยุทธ์ใหม่ๆ โดยใช้ Ansoff Matrix จะสามารถ
เข้าใจความเส่ียงต่างๆในการขยายธุรกิจได้ดีขึ้น เน่ืองจาก Ansoff Matrix เป็นโมเดลกลุยุทธ์ท่ีมี
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ประสิทธิภาพในการพิจารณาและวิเคราะห์ตวัเลือกแสดงให้เห็นถึงความเส่ียงท่ีแตกต่างกนัภายใต้
เง่ือนไขและสถานการณ์ต่างๆ สามารถอธิบายได ้ดงัน้ี 

 
ภาพท่ี 1.4 การก าหนดกลยทุธ์โดยใชท้ฤษฎี Ansoff Matrix 
 

การวิเคราะห์โดยใช้ทฤษฎี “Ansoff Matrix” 
1) Market Penetration (กลยุทธ์การเจาะตลาดเดิม/กลุ่มเดิม: ลูกคา้เดิม X สินคา้เดิม) 

เป็นกลยุทธ์ท่ีองคก์รหรือบริษทัน าเสนอสินคา้เดิมท่ีมีอยู่ในตลาดมาเพิ่มยอดขาย หรือพยายามเพิ่ม
ส่วนแบ่งทางการตลาด ซ่ึงส่วนส าคญัท่ีควรตระหนกัคือ สร้างการซ้ือซ ้ าและเพิ่มจ านวนกลุ่มลูกคา้
เดิม สามารถท าไดโ้ดยอาศยัการส่ือสารท่ีมากขึ้น สร้างแคมเปญต่างๆ เน้นย  ้าขอ้ดีแสดงให้เห็นถึง
ความจ าเป็นของสินคา้ การลดราคา การออกโปรโมชัน่ใหม่ๆ เพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายเพื่ออ านวย
ความสะดวก  วิธีดงักล่าวท าใหส้ามารถดึงดูดลูกคา้เก่าและยงัเพิ่มจ านวนกลุ่มลูกคา้เดิมไดอี้กดว้ย 

2) Product Development (กลยุทธ์การพฒันาสินคา้ในตลาดเดิม/กลุ่มเดิม: ลูกคา้เดิม X 
สินค้าใหม่) เป็นกลยุทธ์ท่ีองค์กรหรือบริษัทมีวตัถุประสงค์เพื่อพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีคุณภาพ 
คุณสมบติั หรือ คุณลกัษณะท่ีแตกต่างจากผลิตภณัฑท่ี์ดีขึ้นกว่าเดิม ซ่ึงส่วนส าคญัท่ีควรตระหนกัคือ 
การเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้ และการเปิดกวา้งส่ิงใหม่ๆ สามารถท าไดโ้ดยน าสินคา้ของคู่แข่ง
มาวิเคราะห์ และใช้ทรัพยากรอย่างเป็นประโยชน์ หาคู่คา้ทางธุรกิจในการเขา้ถึงช่องทางการจดั
จ าหน่าย หาพาร์ทเนอร์เพื่อร่วมลงทุนในการท าวิจยัเพื่อพฒันาสินคา้ (Research & Development – 
R&D) วิธีดงักล่าวท าให้สามารถหาสินคา้ท่ีสามารถตอบโจทยแ์ก่ลูกคา้ได ้หรือพฒันาสินคา้เดิมให้มี
ทางเลือกในการใชม้ากขึ้น 
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3) Market Development (กลยทุธ์การขยายตลาด: ลูกคา้ใหม่ X สินคา้เดิม) เป็นกลยทุธ์
ท่ีองคก์รหรือบริษทัมีวตัุประสงคใ์นการน าสินคา้เดิมท่ีมีอยู่ของบริษทัเขา้สู่ตลาดใหม่ เพื่อแสวงหา
ลูกค้ากลุ่มต่างๆท่ีเพิ่มเติมจากลูกค้ากลุ่มเดิม ซ่ึงส่วนส าคัญท่ีควรตระหนักคือ สินค้าเดิมท่ีมีอยู่
สามารถตอบความตอ้งการอ่ืน หรือสามารถน าไปใชเ้พื่อคุณสมบติัอ่ืนๆในลูกคา้กลุ่มอ่ืนๆไดห้รือไม่ 
เพื่อเป็นการเจาะกลุ่มลูกคา้ประเภทใหม่ๆไดม้ากขึ้น โดยกลุ่มลูกคา้ใหม่จะมีความคลา้ยคลึงหรือ
แตกต่างจากกลุ่มลูกคา้เดิมไม่มากจนเกินไป สามารถท าไดโ้ดย เสาะหาและจดักลุ่มลูกคา้ในตลาด
ใหม่ท่ีสามารถใชสิ้นคา้น้ีไดใ้หช้ดัเจน บุกตลาดใหม่ทั้งในประเทศและต่างประเทศเพื่อเป็นการขยาย
ธุรกิจไปทัว่โลก ตวัอย่างเช่น Nike และ Adidas ขยายสินคา้เดิมในตลาดจีนซ่ึงเป็นตลาดกลุ่มลูกคา้
ใหม่  เป็นตน้ วิธีดงักล่าวท าให้สามารถเพิ่มยอดขายของสินคา้เดิมในกลุ่มลูกคา้ใหม่ หรือตลาดใหม่
ได ้

4) Diversification (กลยุทธ์การกระจายตัว: ลูกคา้ใหม่ X สินคา้ใหม่) เป็นกลยุทธ์ท่ี
องคก์รหรือบริษทับุกตลาดใหม่ดว้ยสินคา้ใหม่ ซ่ึงเป็นกลยุทธ์ท่ีต่อยอดจากกรณีท่ีกลยุทธ์ในขอ้ 1)-
3) ไม่สามารถไปต่อได ้ท าให้บริษทัจ าเป็นตอ้งใช้กลยุทธ์ น้ีเพื่อกระจายความเส่ียงและสร้าง New 
Curve ให้เป็นทางรอดของบริษทัและสามารถด าเนินธุรกิจไดอ้ย่างต่อเน่ือง สามารถท าไดโ้ดยการ
ลงทุนเจาะตลาดใหม่และพฒันาหรือสร้างสินคา้ใหม่ให้ตรงตามความตอ้งการของตลาดนั้น ซ่ึงแบ่ง
ออกเป็น 2 แบบคือ 

-   Concentric Diversification (กลยุทธ์การกระจายธุรกิจแบบเกาะกลุ่ม) หมายถึง กล
ยุทธ์ท่ีขยายธุรกิจด้วยสินคา้ใหม่ท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกับธุรกิจเดิม เหมาะกับบริษทัท่ีมีอ านาจสูงใน
สินคา้นั้นๆ เช่น ผูน้ าฟาร์มเล้ียงไก่ ขยายธุรกิจ ฟาร์มเล้ียงหมู และ ฟาร์มเล้ียงปลา หรือ OISHI Group 
ซ่ึงเป็นธุรกิจอาหาร ไดมี้การขยายธุรกิจ ไดแ้ก่ OISHIGRAND, SHABUSHI, IN&OUT The bakery 
café, OISHI Ramen เป็นตน้ 

- Conglomerate Diversification (กลยุทธ์การกระจายธุรกิจแบบไม่เกาะกลุ่ม) หมายถึง 
กลยุทธ์ท่ีขยายธุรกิจดว้ยสินคา้ใหม่ท่ีไม่มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจ ซ่ึงการเลือกใชก้ลยุทธ์น้ีเน่ืองจาก 
ธุรกิจเดิมเจริญเติบโตลดลง หรือมีช่องทางในการด าเนินธุรกิจใหม่ เช่น บริษทัปูนซีเมนตไ์ทย จาก
ธุรกิจผลิตปูนซีเมนต ์มีการขยายธุรกิจปิโตเคมีเพิ่มเขา้มา หรือ บริษทัซีพี มีธุรกิจยอ่ยเป็น CPF, True, 
7-11, Counter Service, Makro เป็นตน้ 

ดงันั้นกลยุทธ์การกระจายตวัถือเป็นกลยทุธ์ท่ีมีความเส่ียงสูงมาก เน่ืองจากมีการลงทุน
สูงจากการวิจยัเก็บขอ้มูลต่างๆ แต่อย่างไรก็ตาม “การไม่เส่ียงอะไรเลย อาจเป็นความเส่ียงท่ีสูงท่ีสุด
ในการด าเนินธุรกิจ” ดังนั้นกลยุทธ์ดังกล่าวจึงเป็นกลยุทธ์ท่ีสามารถท าให้ธุรกิจเติบโตและขยาย
ออกไปในวงกวา้งไดม้ากขึ้น 
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จะเห็นไดว้่ากลยุทธ์การขยายการเติบโตในทฤษฎี Ansoff Matrix ถือเป็นกลยุทธ์การ
ขยายตวัภายในองค์แบบการกระจุกตวั (Intensive Strategy) นอกจากน้ีธุรกิจบางประเภทสามารถ
พิจารณา วิเคราะห์ และวางแผนกลยุทธ์การขยายการเติบโตแบบภายนอกองคก์รท่ีเรียกว่า “กลยุทธ์
รวมตวั (Integration Strategy)” ไดอี้กดว้ย ซ่ึงประกอบไปดว้ย  

- Horizontal Growth Strategy (การขยายการเติบโตแบบแนวนอน) เป็นการขยายการ
เติบโตท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจเดิม โดยเขา้ครอบครองหรือควบคุมคู่แข่งในธุรกิจเดียวกนั หรือเป็นตลาด
ท่ีประเภทคลา้ยกนั เช่น บริษทั ปตท. ไดเ้ขา้ซ้ือสถานีบริการน ้ามนัเจ็ท เป็นตน้ 

- Vertical Growth Strategy (การขยายการเติบโตแบบแนวด่ิง) แบ่งออกเป็น การขยาย
ธุรกิจตรงไปขา้งหนา้ภายในสายธุรกิจของตนเอง ซ่ึงมีวตัถุประสงคเ์พื่อมุ่งสู่ตลาดหรือลูกคา้โดยตรง 
ไม่ตอ้งผ่านตวัแทนจ าหน่าย มีความใกลชิ้ดลูกคา้ และ การขยายธุรกิจยอ้นกลบัไปเป็นผูจ้ดัจ าหน่าย
เพื่อใกลชิ้ดกบัผูจ้  าจดัหน่ายมากขึ้นนัน่เอง และสามรถกลบัมาเป็นธุรกิจปัจจุบนัของตน ส่งผลใหใ้น
เกิดการครอบคลุมธุรกิจไดค้รบวงจร เช่น ผูผ้ลิตน ้าผลไม ้หนัมาเร่ิมท าสวนผลไมเ้อง หรือ ป๊ัมน ้ามนั
ปตท. มีโรงกลัน่น ้ามนัไทยออยลเ์อง เป็นตน้ 

 
ภาพท่ี 1.5 องคป์ระกอบ Corporate Level (กลยทุธ์ระดบัองคก์ร) โดยสังเขป 
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2.3.2 แนวคิดและทฤษฎีกลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business-level Strategy) 
นอกเหนือจากการพฒันาองค์กรเพื่อขยายการเติบโตของบริษทัโดยใช้กลยุทธ์ระดับ

องคก์รแลว้ ส่ิงท่ีควรพิจารณาไปพร้อมกนัเพื่อการอยู่รอดในตลาด คือ กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ เป็นการ
ผสมผสานและเช่ือมโยงข้อตกลงหรือกิจกรรมภายในองค์กร สร้างจุดแข็งให้มีความได้เปรียบ
ทางการแข่งขนั ท าให้บริษทัสามารถขบัเคล่ือนด าเนินธุรกิจไดต้ามเป้าหมายอย่างต่อเน่ือง กลยุทธ์
ระดบัธุรกิจนั้น ประกอบไปดว้ย 4 กลยทุธ์หลกั ดงัน้ี 

1) Cost Leadership Strategy (กลยทุธ์การเป็นผูน้ าทางการตลาด) โดยสร้างราคาตน้ทุน
ท่ีต ่ากวา่ เช่น ราคาวตัถุดิบหรือสารตั้งตน้ ราคาค่าขนส่ง เป็นตน้ ท าใหมี้สินคา้ราคาท่ีถูกกวา่คู่แข่งใน
ตลาด ส่งผลใหเ้ป็นผูท่ี้มีอ านาจในการก าหนดสินคา้ในตลาดได ้

2) Differentiation Strategy (กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง) โดยสร้างส่ิงท่ีสามาถดึงดูด
ลูกค้ามากขึ้น เช่น การบริการหลังการขายท่ีแตกต่างจากคู่แข่ง ซ่ึงความโดดเด่นจะสร้างความ
จงรักภกัดีของลูกคา้ท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์ หรือการหา Positioningใหม่ของบริษทั ซ่ึงอาจจะเป็นส่ิงคา้
ใหม่ สินคา้เฉพาะในตลาดท่ียงัมีคู่แข่งอยูไ่ม่มากนกั  

3) Customer Centric Strategy (กลยุทธ์การปรับตวัตามความตอ้งการของลูกคา้) โดย
ค านึงถึงความตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกั ท าให้ตอ้งมีการออกแบบ คิดคน้สินคา้และบริการให้ตอ
บดจทยล์ูกคา้อยูเ่สมอ 

4) Cost & Differentiation Focus Strategy (กลยุทธ์ท่ีมุ่งเน้นราคาและความแตกต่าง) 
เ ป็นการประยุกต์รวมกันของ  Cost Leadership และ  Niche market ท่ี เน้นขายให้กับกลุ่ม ท่ี
เฉพาะเจาะจงกว่าในตน้ทุนท่ีต ่า เช่น สายการบินราคาประหยดัส าหรับนกัศึกษา และเนน้การสร้าง
คุณค่าดว้ยความแตกต่าง เช่น เนน้ความช านาญในบางเร่ืองกวา่คู่แข่ง 

ดว้ยเหตุน้ี บริษทัหรือองค์กรสามารถน าทฤษฎี “Porter’s Five Forces Model” มาใช้
ควบคู่ในการวิเคราะห์แนวคิดกลยทุธ์ระดบัธุรกิจเพื่อใหมี้ประสิทธิภาพมากขึ้นได ้ทฤษฎีน้ีถูกคิดคน้
โดย Michael E. Porter ศาสตราจารยจ์าก Harvard Business School สามารถน ามาเป็นเคร่ืองมือใน
การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มในตลาดโดยวิเคราะห์ว่าอุตสาหกรรมนั้นๆมีจุดอ่อน จุดแข็งอย่างไร มี
การแข่งขนัสูงหรือไม่ และมีโอกาสท าก าไรได้มากน้อยแค่ไหน เพื่อให้สามารถวางกลยุทธ์การ
ด าเนินธุกิจไดอ้ยา่งเหมาะสม 
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การวิเคราะห์โดยทฤษฎี “Porter’s Five Forces Model ประกอบไปด้วย 
 

 
ภาพท่ี 1.6 การก าหนดกลยทุธ์โดยใช ้Porter’s Five Forces Model 

 
1) Rivalry Among Competitors คือ การพิจารณาจ านวนคู่แข่งในอุตสหกรรม หากมี

จ านวนมาก จนกลายเป็นตลาด Red Ocean และเกิดสงครามตดัราคา (Price War) ธุรกิจจะตอ้งมีการ
สร้างความจงรักภกัดีของลูกคา้ท่ีมีต่อแบรนด์ (Brand loyalty) ซ่ึงท าไดโ้ดยการสร้างประสบการณ์ท่ี
ดีหลงัการขาย สร้างความโดดเด่นและสามารถสร้างนวตักรรมใหม่ๆท่ีตรงกบัความตอ้งการในตลาด
ได ้

2) Potential New Entrants คือ ศักยภาพจากคู่แข่งหน้าใหม่ ท่ี เข้ามาแย่งส่วนแบ่ง
การตลาด ดงันั้นควรพิจารณาว่าปัจจยัใดสามารถเป็นอุปสรรคในการเขา้สู่ตลาด (Barrier to entry) 
ของคู่แข่งได ้เช่น เงินลงทุน เทคโนโลยีต่างๆ เป็นตน้ ดงันั้นบริษทัควรมีการอพัเดตส่ิงใหม่ๆใหท้นั
กระแสปัจจุบนัอยูต่ลอดเวลา  

3) Bargaining Power of Buyers คือ อ านาจการต่อรองของลูกคา้ ยิ่งอ านาจการต่อรอง
มาก ก าไรทางธุรกิจยิ่งลดลง ซ่ึงปัจจยัท่ีมีผลต่ออ านาจการต่อรอง คือ จ านวนลูกคา้ในธุรกิจเรา 
ความส าคญัของลูกคา้แต่ละราย ความยากง่ายในการหาลูกคา้ใหม่ ดังนั้นผูป้ระกอบการควรตอ้ง
สร้างแบรนด์สินคา้ให้แข็งแกร่งขึ้น ดงันั้นเราควรพิจารณาและหาส่ิงท่ีสามารถต่อรองกบัลูกคา้ได ้
เช่น การเขา้ไปใหค้วามรู้ หรือพฒันาสินคา้ใหต้อบโจทยข์องลูกคา้ เป็นตน้ 
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4) Bargaining Power of Suppliers คือ คือ อ านาจการต่อรองของซัพพลายเออร์ ยิ่ง
อ านาจการต่อรองมาก ก าไรทางธุรกิจยิ่งลดลง ซ่ึงปัจจยัท่ีมีผลต่ออ านาจการต่อรอง เช่น ซัพพลาย
เออร์สินคา้ช้ินน้ีมีอยูน่อ้ยราย สินคา้มีความส าคญัต่อลูกคา้ เป็นตน้  

5) Threat of Substitute Products คือ ภัยคุกคามในด้านสินค้าหรือบริการทดแทน 
ดงันั้นผูป้ระกอบการควรท่ีจะวิเคราะห์และพฒันาสินคา้หรือธุรกิจให้มีความเฉพาะ โดดเด่น และ
ตอบโจทยอ์ยูเ่สมอ 

จากทฤษฎี “Porter’s Five Forces Model”  จะแสดงให้เห็นว่า ผู ้ประกอบการควร
วางเป้าหมาย และพิจารณาใหปั้จจยัท่ีผลกัดนัทั้ง 5 อยา่งอยูใ่นคะแนนระดบัต ่าทั้งหมด จึงจะสามารถ
ท าก าไรและด าเนินธุรกิจอยูร่อดไดอ้ยา่งต่อเน่ืองนัน่เอง 
 
 

2.4 แนวคดิและทฤษฎีที่เกีย่วข้องกบัการเป็นผู้น าที่ดีที่เหมาะสมต่อโครงสร้างองค์กร 
(Leadership) 

จากการวางแผนกลยุทธ์ทางธุรกิจแลว้ การบริหารคนในองค์ก็ถือเป็นส่วนส าคญัต่อ
ความส าเร็จของธุรกิจเช่นกนั เน่ืองจากคนในองคก์รเป็นผูท่ี้ปฏิบติังาน วางแผน ออกแบบ ตดัสินใจ
เลือกกลยุทธ์ต่างๆมาปรับใชใ้ห้บริษทัมีการเติบโต ดงันั้น การท่ีจะท าให้คนในองคก์รปฏิบติังานได้
อย่างมีประสิทธิภาพ ผูน้ าท่ีดีจึงถือว่าเป็นหัวจกัรรถไฟท่ีมีความส าคญัอย่างมากในการควบคุมการ
ขบัเคล่ือนขององคก์รส่งผลให้บริษทัหรือธุรกิจประสบความส าเร็จอย่างต่อเน่ืองนัน่เอง สามารถใช้
ทฤษฎี “Kouzes & Posner’s Leader Model” มาวิเคราะห์ผูน้ าในแต่ละแบบได ้

“Kouzes & Posner’s Leader Model” เช่ือว่า ผูน้ าตอ้งกระตุน้ให้ก าลงัใจผูร่้วมงานให้
เกิดการทดลอง การกลา้ตดัสินใจในการสร้างสรรคน์วตักรรมเพื่อแสวงหาความคิดและวิธีการใหม่
ในการปฏิบติังาน แกปั้ญหาหรือปรับปรุงกระบวนการต่างๆท่ีใชใ้นองคก์ร  
 

การวิเคราะห์โดยทฤษฎี “Kouzes & Posner’s Leader Model” แบ่งผูน้ าเป็น 5 แบบ 
ไดแ้ก่ 
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ภาพท่ี 1.7 ผูน้ า 5 แบบ โดยทฤษฎี “Kouzes & Posner’s Leader Model” 
 

1) Modeling the way (ผูน้ าท่ีเป็นตน้แบบน าทาง) 
ผูน้ าท่ีเป็นแบบอย่างท่ีดี และ สร้างการเปล่ียนแปลง มีโปรเจคใหญ่ๆ และสามารถ

แบ่งเป็นงานย่อยๆได ้มีการวดัผลและประเมินผล โดยผูน้ าตอ้งกระตุน้กระบวนการบริหารให้มีการ
วางแผน มีการตรวจสอบความคืบหน้าและลงมือแกไ้ขขอ้บกพร่องท่ีเกิดขึ้น นอกจากน้ีผูน้ าท่ีเป็น
ตน้แบบน าทางจะตอ้งวางตนอย่างเหมาะสม สง่างาม มีสัจจะการกระท าท่ีสอดคลอ้งกบัค าพูดเสมอ 
เพื่อใหเ้ป็นท่ีเคารพนบัถือ และไวว้างใจจากผูอ่ื้น 

2) Inspire a shared vision (ผูน้ าท่ีสร้างแรงบนัดาลใจ) 
ผูน้ าท่ีใชเ้วลาเขา้ใจทีมในการสร้างแรงบนัดาลใจและวิสัยทศัน์ในอนาคต ท าให้คนใน

องค์กรเห็นภาพตรงกัน โดยผูน้ าต้องมีความปรารถนาให้เกิดการเปล่ียนแปลงไปจากเดิม และ 
พยายามจุดประกายแรงบนัดาลใจแก่ผูร่้วมงานให้เกิดความหวงัต่อความวาดฝันดงักล่าวของตน และ 
เกิดความปรารถนาแรงกลา้ท่ีจะไปใหถึ้งวิสัยทศัน์นั้นตลอดจนท าให้คนอ่ืนสามารถเห็นความจ าเป็น
ท่ีทุกคนตอ้งปฏิบติัภายใตว้ตัถุประสงคร่์วมกนั 

3) Challenge the process (ผูน้ าท่ีกลา้ทา้ทายต่อกระบวนการ) 
ผูน้ าท่ีมีการคิดและสร้างวิธีการท างานท่ีดีกว่าเดิม เพิ่มความทา้ทายในการท างาน ท าให้

ทีมมองหาโอกาส และรับความเส่ียงเพิ่มขึ้น แกไ้ขปัญหาและเรียนรู้จากขอ้ผิดพลาด โดยผูน้ าตอ้ง
กระตุน้ให้และให้ก าลงัใจผูร่้วมงานในการแสวงหาความคิดใหม่และวิธีการใหม่ในการปฏิบติังาน
หรือ แกปั้ญหาหรือ ปรับปรุงกระบวนการต่าง ๆตลอดจนกลา้ท่ีจะตดัสินใจเส่ียงอยา่งชาญฉลาด 

4) Enable others to act (ผูน้ าท่ีเพิ่มศกัยภาพในการท างานใหแ้ก่ผูอ่ื้น) 
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ผูน้ าท่ีตระหนักว่า การท่ีจะสามารถบรรลุวิสัยทศัน์ได้ จะตอ้งเกิดจากการท่ีทุกคนมี
ส่วนร่วมร่วมกนั ดงันั้นผูน้ าจะตอ้งสร้างความร่วมมือในทีมทั้งการวางแผน และแกปั้ญหาร่วมกนั 
อีกทั้งมีการมอบโอกาสและอ านาจความรับผิดชอบในการตดัสินใจใหก้บัผูร่้วมงาน หรือคู่คา้ 

5) Encourage the heart (ผูน้ าท่ีคอยสนบัสนุน) 
ผูน้ าท่ีสร้างขวญัก าลงัใจ สร้างบรรยากาศการท างานใหส้นุก ท าใหผู้ต้ามรู้สึกมีความสุข

ในการท างาน เน่ืองจากเป็นผูน้ าท่ีเขา้ใจว่า การท่ีจะบรรลุตามวิสัยทศัน์หรือเป้าหมายนั้น ตอ้งผ่าน
อุปสรรคมากมาย ทุกคนตอ้งเหน่ือยลา้และท้อถอย ผูน้ าจึงมีการให้ก าลงัใจแก่ผูป้ฏิบติังาน เช่น 
แสดงการยอมรับ การกล่าวช่ืนชมอย่างจริงใจเม่ืองานมีความกา้วหนา้หรือส าเร็จ และท่ีส าคญั ผู ้น า
ตอ้งแสดงใหเ้ห็นถึงความเช่ือและเห็นคุณค่าของผูป้ฏิบติังานทุกคน  

จะเห็นไดว้่า ผูน้ าทั้ง 5 แบบลว้นมีจุดประสงค์ให้บริษทัหรือธุรกิจมีการเติบโตอย่าง
ต่อเน่ืองและมีประสิทธิ ซ่ึงการเป็นผูน้ าในแต่ละบริษทัสามารถออกแบบและเลือกในการเป็นผูน้ า
จาก 5 แบบขา้งตน้ใหส้อดคลอ้งตามสถานการณ์และลกัษณะขององคก์รนั้นๆไดอ้ยา่งเหมาะสม 
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บทที ่3  

แผนการเกบ็และวิเคราะห์ข้อมูล 
 
 

ในการศึกษาคน้ควา้วิจยัในหัวขอ้ “การวิเคราะห์การประสบความส าเร็จของนากาเซ่ 
บริษทัเทรดด้ิง สัญชาติญ่ีปุ่ นท่ีด าเนินธุรกิจยาวนานกวา่ 175 ปี”  เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Research) โดยผูว้ิจยัไดด้ าเนินการศึกษาซ่ึงแบ่งเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก่ กลยุทธ์ระดบัองคก์ร (Corporate 
level Strategy) กลยุทธ์ระดับธุรกิจ(Business level Strategy) และการเป็นผูน้ าท่ีดีท่ีเหมาะสมต่อ
องคก์ร (Leadership) เน่ืองจากทั้ง 3 ส่วน ถือเป็นปัจจยัหลกัท่ีส าคญัต่อการเจริญเติบโตของธุรกิจใน
ภาพรวม ผูศึ้กษาจึงมีการเก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์จากผูจ้ดัการและหัวหนา้ฝ่ายขาย ผูจ้ดัการและ
หัวหน้าฝ่ายบุคคล และการถอดบทสัมภาษณ์ของผูบ้ริหารต าแหน่งกรรมการตวัแทนและประธาน
บริษทัสาขาส านักงานใหญ่ประเทศญ่ีปุ่ น เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์และอา้งอิงถึงแนวคิดและ
ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งงในแต่ละหวัขอ้ ซ่ึงกระบวนและขั้นตอนการวิจยัเชิงคุณภาพ ประกอบไปดว้ย 

3.1 การออกแบการวิจยั (Research design) 
3.2 ขั้นตอนการเก็บขอ้มูล (Data gathering) และประชากรตวัอยา่ง (Sampling) 

3.2.1 การศึกษาขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 
3.2.2 การศึกษาขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) 

3.3 การศึกษารายละเอียด วิเคราะห์ ประมวลผลขอ้มูล และเช่ือมโยงความสัมพนัธ์  
(Data Analysis) 

3.3.1 ดา้นขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 
3.3.2 ดา้นขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) 

3.4 ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บจากการวิเคราะห์ขอ้มูล 
 

 

3.1 การออกแบการวิจัย (Research design) 
ในงานวิจยัน้ี ผูศึ้กษาไดท้ าการออกแบบงานวิจยั(Research design) เป็นแบบบูรณาการ 

การศึกษาขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) และขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เพื่อท่ีจะน าขอ้มูลทั้ง
สองมาท าการวิเคราะห์และเช่ือมโยงกบัแนวคิดและทฤษฎีเชิงกลยุทธ์ทั้ง 3 ส่วน อนัไดแ้ก่ กลยุทธ์
ระดบัองค์กร (Corporate level Strategy) กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ(Business level Strategy) และการเป็น
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ผูน้ าท่ีดีท่ีเหมาะสมต่อองคก์ร (Leadership) เพื่อใหท้ราบถึงปัจจยัการเติบโตต่อธุรกิจของบริษทันากา
เซ่ อีกทั้งยงัสามารถเป็นแบบอยา่งและแนวทางการบริหารธุจกิจต่อผูป้ระกอบการอ่ืนไดอี้กดว้ย 
 
 

3.2 ข้ันตอนการเก็บข้อมูล (Data gathering) และประชากรตัวอย่าง (Sampling) 
3.2.1 การศึกษาข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 
ผูศึ้กษาท าการเก็บขอ้มูลจากการคน้ควา้ขอ้มูลและรายละเอียดต่างๆของบริษทั จาก 

เวบ็ไซตข์องทางบริษทัและบทความ ข่าว หรือส่ือส่ิงพิมพต่์างๆ ทั้งในไทยและต่างประเทศ การถอด
บทสัมภาษณ์ของผูบ้ริหารต าแหน่งกรรมการตัวแทนและประธานบริษัทสาขาส านักงานใหญ่
ประเทศญ่ีปุ่ น หรือขอ้มูลอ่ืนๆท่ีเก่ียวข้องกับธุรกิจเทรดด้ิงสารเคมี พลาสติก และเคร่ืองจักรใน
อุตสหกรรมต่างๆ และตลาดคู่แข่ง 
 

3.2.2 การศึกษาข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 
ผูศึ้กษาท าการสัมภาษณ์บุคคลตวัอย่างทั้งสัญชาติญ่ีปุ่ นละไทยท่ีเก่ียวขอ้งกบับริษทันา

กาเซ่ในระดบัผูบ้ริหารในแต่ละแผนกขององค์กรซ่ึงมีประสบการณ์การท างาน 10 ปีขึ้นไปและมี
ส่วนรวมในการเติบโตของบริษทั โดยใชก้ารสัมภาษณ์แบบเชิงลึก  (Depth Interview) และก าหนด
ค าถามสัมภาษณ์ตามแนวคิดและทฤษฎีเชิงกลยุทธ์ทั้ ง 3 ส่วน อันได้แก่ กลยุทธ์ระดับองค์กร 
(Corporate level Strategy) กลยุทธ์ระดับธุรกิจ(Business level Strategy) และการเป็นผู ้น าท่ีดีท่ี
เหมาะสมต่อองค์กร (Leadership) โดยระยะเวลาการเก็บขอ้มูลอยู่ในระหว่างเดือนมกราคม พ.ศ. 
2566 จากการสัมภาษณ์บุคคลตวัอยา่ง ดงัน้ี 

- ผูจ้ดัการฝ่ายขายสัญชาติญ่ีปุ่ น จ านวน 1 ท่าน 
- หวัหนา้ฝ่ายขายสัญชาติญ่ีปุ่ น จ านวน 3 ท่าน 
- หวัหนา้ฝ่ายขายคนไทย จ านวน 4 ท่าน  
- ผูจ้ดัการฝ่ายบุคคลสัญชาติญ่ีปุ่ น จ านวน 1 ท่าน 
- หวัหนา้ฝ่ายบุคคลคนไทย จ านวน 1 ท่าน  

 
ข้ันตอนในการเกบ็ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ 
1. เตรียมค าถามสาหรับการสัมภาษณ์ไวล้่วงหนา้ 
2. ติดต่อและนดัสัมภาษณ์ในวนั เวลาท่ีเหมาะสม กบัผูถู้กสัมภาษณ์ 
3. การสัมภาษณ์ ดว้ยบรรยากาศเป็นกนัเอง 
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4. บนัทึกการสัมภาษณ์ โดยการจดบนัทึก หรือบนัทึกเสียง 
 
 

3.3 การศึกษารายละเอยีด วิเคราะห์ ประมวลผลข้อมูล (Data Analysis) 
3.3.1 ด้านข้อมูลเชิงทุติยภูมิ (Secondary Data) 
ขอ้มูลทุติยภูมิ ประกอบดว้ยขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูล ท าการเก็บขอ้มูลจากการค้นควา้

ข้อมูลและรายละเอียดต่างๆของบริษทั จาก เว็บไซต์ของทางบริษทัและบทความ ข่าว หรือส่ือ
ส่ิงพิมพ์ต่างๆ ทั้งในไทยและต่างประเทศ การถอดบทสัมภาษณ์ของผูบ้ริหารต าแหน่งกรรมการ
ตวัแทนและประธานบริษทัสาขาส านกังานใหญ่ประเทศญ่ีปุ่ น หรือขอ้มูลอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจเท
รดด้ิงสารเคมี พลาสติก และเคร่ืองจกัรในอุตสหกรรมต่างๆในตลาดคู่แข่งและสภาวะทางเศรษฐกิจ
ของไทยในสถานการณ์โควิดช่วงปี 2563  

ในส่วนการวิเคราะห์ข้อมูลจากการเก็บข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผ่านทาง
เวบ็ไซตต์่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจนากาเซ่ ไดแ้ก่ สภาวะทางเศรษฐกิจของไทยในช่วงสถานการณ์โค
วิดปี 2563 ต่ออุตสาหกรรมปิโตเคมี อุตสาหกรรมช้ินส่วนยานยนตแ์ละอุตสาหกรรมอิเลก็ทรอนิกส์ 
เน่ืองจากนากาเซ่มีการขายสินคา้ท่ีเป็นวตัถุดิบและเคร่ืองจกัรในอุตสาหกรรมดงักล่าว น าขอ้มูลท่ี
ได้มาเช่ือมโยงทฤษฎี  TOWS Matrix และ Ansoff Matrix ท่ีสอดคล้องกับแนวคิดกลยุทธ์ระดับ
องคก์ร เพื่อท าการวิเคราะห์และเปรียบเทียบวา่บริษทันากาเซ่มีจุดแข็งหรือมีการขยายการเติบโตทาง
ธุรกิจอย่างไร อีกทั้งภายใตส้ถานการณ์ท่ีมีผลกระทบต่อเศรษฐกิจอย่างมาก นากาเซ่มีการปรับตวั
อย่างไรเพื่อให้ธุรกิจอยู่รอดได้ผ่านทฤษฎี “Porter’s Five Forces”ท่ีสอดคลอ้งกับแนวคิดกลยุทธ์
ระดบัธุรกิจ  
 

3.3.2 ด้านข้อมูลเชิงปฐมภูมิ (Primary Data) 
ผูศึ้กษาไดท้ าการออกแบบการศึกษาในการวิเคราะห์ปัจจยัหลกัท่ีส าคญัต่อการเติบโต

ของบริษทัและธุรกิจโดยแบ่งเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
1) แนวคิดและทฤษฎีกลยทุธ์ระดบัองคก์ร (Corporate level Strategy)  
ความแขง็แกร่งภายในองคก์ร ถือเป็นจุดเร่ิมตน้ต่อขยายการเติบโตทางธุรกิจ โดยผูวิ้จยั

จะท าการสัมภาษณ์และถอดขอ้ความ ค าตอบของผูถู้กสัมภาษณ์จากคลิปเสียงท่ีไดบ้น้ทึกไว ้โดยผูถู้ก
สัมภาษณ์ ไดแ้ก่ ผูจ้ดัการฝ่ายขายสัญชาติญ่ีปุ่ น จ านวน 1 ท่าน หัวหนา้ฝ่ายขายสัญชาติญ่ีปุ่ น จ านวน 
3 ท่าน หัวหน้าฝ่ายขายคนไทย จ านวน 4 ท่าน ผูจ้ ัดการฝ่ายบุคคลสัญชาติญ่ีปุ่ น จ านวน 1 ท่าน 
หัวหนา้ฝ่ายบุคคลคนไทย จ านวน 1 ท่าน ซ่ึงรายละเอียดของค าถาม ไดแ้ก่ อะไรเป็นจุดเปล่ียนจาก
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ธุรกิจสียอ้ม เป็น บริษทั Trading เพื่อน ามาวิเคราะห์และสรุปแนวคิดท่ีเป็นแรงผลกัดนัให้แก่องคก์ร 
อะไรเป็นจุดอ่อน จุดแข็ง โอกาส และขอ้จ ากดั ของบริษทั เพื่อน ามามาเช่ือมโยงกบัทฤษฎี “TOWS 
Matrix” ว่าบริษทัมีการออกแบบและวางแผนการจดัการทางกลยุทธ์อย่างไร อีกทั้งตั้งตลอดการ
ท างานของท่าน นากาเซ่มีจุดเปล่ียนอย่างไรบ้างท่ีท าให้บริษทัขยายการเติบโตอย่างต่อเน่ืองใน
ปัจจุบนัได ้เพื่อน าขอ้มูลมาวิเคราะห์และเช่ือมโยงผา่นทฤษฎี “Ansoff Matrix” 

2)  แนวคิดและทฤษฎีกลยทุธร์ะดบัธุรกิจ (Business level Strategy) 
การปรับตวัขององค์กรเม่ือเขา้สู่ตลาด ให้เขา้กบัสถานการณ์และเหตุการณ์ต่างๆ ถือ

เป็นส่วนส าคญัท่ีท าให้บริษทัสามารถอยู่รอดและด ารงธุรกิจเพื่อท่ีจะเป็นผูน้ าเทรดด้ิงทางการตลาด
ในไทยได ้โดยผูว้ิจยัจะท าการสัมภาษณ์ผูจ้ดัการฝ่ายขายสัญชาติญ่ีปุ่ น จ านวน 1 ท่าน หัวหน้าฝ่าย
ขายสัญชาติญ่ีปุ่ น จ านวน 3 ท่าน หัวหนา้ฝ่ายขายคนไทย จ านวน 4 ท่าน ผูจ้ดัการฝ่ายบุคคลสัญชาติ
ญ่ีปุ่ น จ านวน 1 ท่าน หัวหนา้ฝ่ายบุคคลคนไทย จ านวน 1 ท่าน ซ่ึงรายละเอียดของค าถาม ไดแ้ก่ ส่ิง
ใดท่ีเป็นอุปสรรคเม่ือเขา้มาเปิดสาขาในประเทศไทย อีกทั้งภายใตวิ้กฤติฉุกเฉินต่างๆรวมไปถึง
สถานการณ์โควิดท่ีผ่านมาท่ีส่งผลต่อเศรษฐกิจอย่างมาก บริษทัมีแผนการอย่างไรท่ีท าให้สามารถ
รักษารายไดแ้ละยงัคงเป็นผูน้ าในดา้นตลาดเทรดด้ิงได ้รวมไปถึงมีความเห็นอย่างไรต่อสถานการณ์
ท่ีผูผ้ลิตใหญ่เขา้มาสร้าง plant และผลิตเองในไทย จากนั้นผูวิ้จยัจะถอดขอ้ความ ค าตอบของผูถู้ก
สัมภาษณ์จากคลิปเสียงท่ีไดบ้น้ทึกไวเ้พื่อน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ทั้งหมดมาเช่ือมโยงและ
วิเคราะห์ผา่นทฤษฎี “Porter’s Five Forces”  

3)  แนวคิดและทฤษฎีการเป็นผูน้ าท่ีดีท่ีเหมาะสมต่อองคก์ร (Leadership) 
“หัวจักรรถไฟท่ีแข็งแรง ย่อมขับเคล่ือนขบวนไปได้ไกล” การเติบโตทางธุรกิจก็

เช่นเดียวกนั การเป็นผูน้ าท่ีดีและบริหารองคก์รไดอ้ย่างเหมาะสม ถือเป็นอีกส่วนส าคญัต่อการเป็น
แบบอยา่งท่ีสร้างผูป้ฏิบติังานใหส้ามารถท างานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและส่งผลใหบ้ริษทัเติบโตไป
ไดอ้ย่างต่อเน่ืองนั่นเอง โดยผูวิ้จยัจะท าการสัมภาษณ์ผูจ้ดัการฝ่ายขายสัญชาติญ่ีปุ่ น จ านวน 1 ท่าน 
หัวหน้าฝ่ายขายสัญชาติญ่ีปุ่ น จ านวน 3 ท่าน หัวหน้าฝ่ายขายคนไทย จ านวน 4 ท่าน ผูจ้ดัการฝ่าย
บุคคลสัญชาติญ่ีปุ่ น จ านวน 1 ท่าน หัวหน้าฝ่ายบุคคลคนไทย จ านวน 1 ท่าน ซ่ึงรายละเอียดของ
ค าถาม ไดแ้ก่ จุดเปล่ียนและความรู้สึกในช่วงการเล่ือนต าแหน่งเป็นหัวหนา้ แนวคิดหรือมุมมองใน
การบริหารคนในทีมและองคก์ร เหตุการณ์ใดท่ีน่าประทบัใจมากท่ีสุด ทา้ทายท่ีสุด ยากท่ีสุดตลอด
การท างานเป็นต าแหน่ง Manager จากนั้นผูวิ้จยัจะท าถอดขอ้ความ ค าตอบของผูถู้กสัมภาษณ์จาก
คลิปเสียงท่ีไดบ้น้ทึกไวเ้พื่อน าขอ้มูลท่ีไดท้ั้งหมดมาเปรียบเทียบความต่างของมุมมองและเป้าหมาย
ในการบริหารงานระหว่างคนไทยและคนญ่ีปุ่ น มุมมองนั้นให้ผลลพัธ์อย่างไรต่อคนในทีมรวมไป
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จนถึงองคก์ร และเช่ือมโยงผา่นทฤษฎี “Kouzes & Posner’s Leader Model”วา่หวัหนา้แต่ละท่านเป็น
ผูน้ าแบบไหนในทฤษฎี 
 
 

3.4 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการวิเคราะห์ข้อมูล 
ผลวิเคราะห์ท่ีได้จากการศึกษางานวิจยัน้ีจะสามารถท าให้บริษทันากาเซ่มองเห็นถึง

ภาพรวมท่ีผ่านมาและการจดัการต่างๆขององค์กรจากอดีตจนถึงปัจจุบนั สามารถน ามาเป็นขอ้คิด
เพื่อท่ีจะปรับปรุงและพฒันาต่อยอดทางธุรกิจโดยอา้งอิงจากทางทฤษฎีไปจนสู่ทางปฏิบติั เพื่อให้
บริษทัมีการขยายการเติบโตท่ีกวา้งขึ้นในอนาคตได ้นอกจากน้ี งานวิจยัยงัสามารถน ามาเป็นตวัอย่าง
ในการศึกษาและวิเคราะห์การจดัการอย่างไรท่ีท าให้บริษทัประสบความส าเร็จและสามารถด าเนิน
ธุรกิจมากยาวนานกว่า 175 ปี ทั้งในแง่มุมการบริหารระดบัองคก์ร (Corporate level)เพื่อเสริมสร้าง
ความแข็งแกร่งภายในองค์กร การบริหารระดบัธุรกิจ (Business level)ในตลาดคู่แข่งหรือในภาวะ
วิกฤตต่างๆเพื่อท่ีจะเป็นผูน้ าทางการตลาดและสามารถด าเนินธุรกิจอยา่งต่อเน่ืองได ้และมุมมองการ
เป็นผู ้น าท่ีดีท่ีเหมาะสมต่อองค์กร(Leadership) แก่ผู ้ประกอบการอ่ืนเพื่อเป็นแนวทางในการ
บริหารงานและคนในองคก์รไดอี้กดว้ย 
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บทที ่4  
ผลการวิจัย และอภิปรายผล 

 
 

การศึกษาวิจยัเร่ือง “การวิเคราะห์การประสบความส าเร็จของนากาเซ่ บริษทัเทรดด้ิง 
สัญชาติญ่ีปุ่ นท่ีด าเนินธุรกิจยาวนานกวา่ 175 ปี” เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดย
ผูว้ิจยัไดด้ าเนินการศึกษาแบ่งเป็น 3 ส่วนซ่ึงเป็นปัจจยัหลกัท่ีส าคญัต่อการเจริญเติบโตของธุรกิจใน
ภาพรวม ไดแ้ก่ กลยทุธ์ในระดบัองคก์ร (Corporate level Strategy) กลยทุธ์ในระดบัธุรกิจ (Business 
level Strategy) และการเป็นผูน้ าท่ีดีท่ีเหมาะสมต่อองคก์ร (Leadership) ซ่ึงผูศึ้กษาไดส้รุปขอ้มูลเชิง
ปฐมภูมิ (Primary Data) จากการสัมภาษณ์ผูจ้ดัการสัญชาติญ่ีปุ่ น หัวหนา้ฝ่ายขายสัญชาติญ่ีปุ่ นและ
ไทย และหัวหน้าฝ่ายสนับสนุนการขายสัญชาติไทย และรวบรวมขอ้มูลเชิงทุติยภูมิ (Secondary 
Data) จากจากการคน้ควา้ขอ้มูลและรายละเอียดต่างๆของบริษทั จาก เว็บไซต์ของทางบริษทัและ
บทความ ข่าว หรือส่ือส่ิงพิมพต่์างๆ ทั้งในไทยและต่างประเทศ น าขอ้มูลทั้งหมดท่ีไดม้าวิเคราะห์ 
อา้งอิงถึงแนวคิดและเช่ือมโยงทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งในแต่ละหัวขอ้ โดยสามารถวิเคราะห์ขอ้มูล และ
อภิปรายผลการวิจยัไดด้งัต่อไปน้ี 

4.1 กระบวนการเก็บขอ้มูล และความทา้ทาย 
4.2 ตารางเก็บขอ้มูล 
4.3 แนวคิดหลกัท่ีไดจ้ากผลการวิจยัและการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 
 

4.1 กระบวนการเกบ็ข้อมูล และความท้าทาย 
การศึกษาการวิเคราะห์การประสบความส าเร็จของบริษทันากาเซ่ ซ่ึงบริษทัเทรดด้ิง

สัญชาติญ่ีปุ่ นท่ีด าเนินธุรกิจยาวนานกวา่ 175 ปี การเก็บขอ้มูลแบ่งเป็น 2 ประเภท ดงัน้ี 
 

4.1.1 ข้อมูลเชิงปฐมภูมิ (Primary Data) ได้จากการรวบรวมขอ้มูลจากการสัมภาษณ์
ผูจ้ดัการสัญชาติญ่ีปุ่ น 1 ท่าน หวัหนา้ฝ่ายขายสัญชาติญ่ีปุ่ นจ านวน 3 ท่าน หวัหนา้ฝ่ายขายสัญชาติไทย 
2 ท่านและหัวหน้าฝ่ายสนับสนุนการขาย 1 ท่าน ซ่ึงแต่ละท่านมีประสบการณ์ท างานในบรษทันา
กาเซ่มากกวา่ 10 ปีขึ้นไป  
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ความท้าทายเร่ิมจากการสัมภาณ์ผูจ้ ัดการและหัวหน้าฝ่ายขายสัญชาติญ่ีปุ่ น ทั้ งหมด
จ านวน 4 ท่าน จะเป็นเร่ืองของภาษาในการส่ือสาร และอุปสรรคจะเป็นเร่ืองของเวลาในการนัด
สัมภาษณ์ เน่ืองจากหัวหนา้คนญ่ีปุ่ นคนขา้งยุ่งจากการประชุม การท าโปรเจคใหม่ๆ หรือไปพบลูกคา้ 
ส่วนความทา้ทายและอุปสรรคจากการสัมภาษณ์หัวหน้าฝ่ายขายและหัวหน้าสนับสนุนสัญชาติไทย 
ทั้งหมดจ านวน 3 ท่าน พบวา่เป็นเร่ืองของการนดัหมายเวลาเช่นกนั 
 

4.1.2 ข้อมูลเชิงทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจ้ากการคน้ควา้ขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัทาง
ธุรกิจผา่นทางเวบ็ไซตใ์นไทยและต่างประเทศ และรวบรวมขอ้มูลบริษทันากาเซ่จากทางเวบ็ไซต์
ของบริษทัและถอดเทปสัมภาษณ์ของผูบ้ริหารต าแหน่งกรรมการตวัแทนและประธานบริษทัสาขา
ส านกังานใหญ่ประเทศญ่ีปุ่ นจาก YouTube ซ่ึงมีความยาว 5.15 นาที จากนั้นน าขอ้มูลมาวิเคราะห์
และเช่ือมโยงกบัทฤษฎี  

ความทา้ทายและอุปสรรคในการเก็บขอ้มูลจากเวบ็ไซตท่ี์แหล่งท่ีมาจากประเทศญ่ีปุ่ น 
คือในเร่ืองภาษา ท าให้ต้องมีการเทียบจากหลายเว็บไซต์เพื่อเป็นการรับรองว่าข้อมูลท่ีได้มา 
แปลภาษาไดอ้ยา่งถูกตอ้งหรือไม่ 
 
 

4.2 ตารางการเกบ็ข้อมูล 
 
ตารางท่ี 4.2.1 แสดงการเก็บขอ้มูลเชิงปฐมภูมิ (Primary Data) และเชิงทุติยภูมิ (Secondary Data) 
ประเภทของขอ้มูล หวัขอ้ แหล่งท่ีมา วนัท่ี ระยะเวลาจดัเก็บ/

สัมภาษณ์ (นาที) 
เชิงปฐมภูมิ (Primary 
Data) 

รายละเอียดและมุมมอง
เก่ียวกบับริษทันากาเซ่ 

ผู ้จัดการสัญชาติ ญ่ีปุ่ น  1 
ท่าน 

26/01/2024 62 

 หัวหน้าฝ่ายขายสัญชาติ
ญ่ีปุ่ น 3 ท่าน 

24/01/2024 
25/01/2024 
29/01/2024 

42 
50 
82 

 หัวหน้าฝ่ายขายสัญชาติ
ไทย 2 ท่าน 

23/01/2024 
24/01/2024 

30 
42 

 หัวหน้าฝ่ายสนับสนุนการ
ขาย 1 ท่าน 

29/01/2024 30 
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ตารางท่ี 4.2.1 แสดงการเก็บขอ้มูลเชิงปฐมภูมิ (Primary Data) และเชิงทุติยภูมิ (Secondary Data)  
(ต่อ) 
ประเภทของขอ้มูล หวัขอ้ แหล่งท่ีมา วนัท่ี ระยะเวลาจดัเก็บ/

สัมภาษณ์ (นาที) 
ทุติยภูมิ 
(Secondary Data) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Why are there so many 
long-established 
companies in Japan? 

https://family-
business.co.jp/why-japan-
long-established/ 

27/01/2024 50 

Japan ranks first in the 
number of companies in 
the world that have been 
in business for 100 years 
and 200 years 

https://consult.nikkeibp.co
.jp/shunenjigyo-
labo/survey_data/I1-03/ 

27/01/2024 50 

ซมัโปะ โยชิ’แนวคิดท า
ธุรกิจแบบคนญ่ีปุ่ น ท่ีดี
กบัผูข้าย ผูซ้ื้อ และสังคม 

https://missiontothemoon.
co/business-sanpo-yoshi/ 

27/01/2024 40 

รายละเอียดบริษทันากาเซ่ https://www.nagase.co.jp/
english/ 

27/01/2024 60 

ถอดเทปสัมภาษณ์ของ
ผูบ้ริหารต าแหน่ง
กรรมการตวัแทนและ
ประธานบริษทัสาขา
ส านกังานใหญ่ประเทศ
ญ่ีปุ่ น 

https://www.youtube.com/
watch?v=cxPry0RC_zc 

28/01/2024 10 

แนวโนม้ธุรกิจและ
อุตสาหกรรมไทยปี 2566-
2568 

https://www.krungsri.com
/th/research/industry/sum
mary-outlook/industry-
outlook-2023-2025 

28/01/2024 50 

ผลกระทบและทิศทาง
ของภาคอุตสาหกรรมของ
ไทยหลงัสถานการณ์การ
แพร่ระบาดของเช้ือไวรัส
โควิด-19 

https://www.oie.go.th/asse
ts/portals/1/fileups/2/files/
ArticlesAnalysis/Directio
n_industry_after_COVID-
19.pdf 

28/01/2024 50 

 
 

https://family-business.co.jp/why-japan-long-established/
https://family-business.co.jp/why-japan-long-established/
https://family-business.co.jp/why-japan-long-established/
https://missiontothemoon.co/business-sanpo-yoshi/
https://missiontothemoon.co/business-sanpo-yoshi/
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4.3 แนวคดิหลกัที่ได้จากผลการวิจัยและการวิเคราะห์ข้อมูล 
“หลกัการท างานท่ีมัง่คงของญ่ีปุ่ นน าไปสู่ผลผลิตท่ีแข็งแกร่ง” จากการเก็บขอ้มูลเชิง

ปฐมภูมิ (Primary Data) ท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ เก่ียวกบับริษทันากาเซ่ ท่ีด าเนินธุรกิจมากกวา่ 175 ปี 
ซ่ึงเป็นตวัอย่างในการวิเคราะห์ความส าเร็จของบริษทัญ่ีปุ่ น ผูว้ิจยัพบว่า หลกัการและแนวคิดท่ีคน
ญ่ีปุ่ นยึดถือในการประกอบธุรกิจคือ “Sanpo Yoshi” อ่านว่า “ซัมโปะ-โยชิ” คือความพึงพอใจสาม
ฝ่าย (Three-way Satisfaction) เป็นหลกัการในการด าเนินธุรกิจท่ีตอ้งท าให้เกิดความพึงพอใจทั้ง 3 
องคป์ระกอบดว้ยกนั ก็คือ ผูข้าย ผูซ้ื้อ และสังคมชุมชน หรือถา้เปรียบเทียบในมุมมองของบริษทัเท
รดด้ิงอย่างนากาเซ่ กล่าวคือ ท าอย่างไรให้ซัพพายเออร์ ลูกคา้ และนากาเซ่มีความพึงพอใจระหว่าง
กนั ซ่ึงหัวใจในการน าหลกัการซัมโปะโยชิมาประยุกตใ์ชข้องบริษทันากาเซ่ คือ ความซ่ือสัตยแ์ละ
การให้ความส าคญัทั้งซัพพายเออร์และลูกคา้ ท าให้บริษทัมีความยัง่ยืนในการด าเนินธุรกิจ และอีก
หน่ึงหลกัการส าคญัในการประกอบธุรกิจเทรดด้ิง คือ “การคา้สิบประการ" ของพ่อคา้โอมิ ไดแ้ก่ 1. 
ธุรกิจคือการให้บริการแก่โลกและผูค้น และผลก าไรคือรางวลัตามธรรมชาติ 2. ท่ีตั้งของร้านคา้มี
ความส าคญัมากกวา่ขนาดของร้าน และคุณภาพของสินคา้ก็มีความส าคญัมากกวา่ท่ีตั้ง 3. บริการหลงั
การขายมีความส าคญัมากกวา่ค าเยนิยอก่อนการขาย และน่ีคือส่ิงท่ีสร้างลูกคา้ท่ีย ัง่ยนื 4. อยา่กงัวลกบั
การขาดเงินทุน แต่กงัวลกบัการขาดความไวว้างใจจากคู่คา้ 5. อย่าบงัคบัขาย อย่าขายส่ิงท่ีลูกคา้ชอบ 
แต่ขายส่ิงท่ีดีต่อลูกคา้ 6. ขายของท่ีดีนัน่คือส่ิงท่ีดี และการโฆษณาสินคา้ดี จะมาพร้อมยอดขายเพิ่มท่ี
ดีมากขึ้น 7. แมแ้ต่กระดาษแผ่นเดียวก็สามารถท าให้ลูกคา้พอใจได ้เม่ือคุณไม่มีอะไรจะให้ ให้ยิ้ม
เป็นของขวญัแก่ลูกคา้ 8. เก็บราคาท่ีท าเคร่ืองหมายไว ้ส่วนลดอาจท าให้ลูกคา้รู้สึกแย่ลงได้จริงๆ 
หมายความว่า การลดราคาไม่ใช่การแกปั้ญหาท่ีย ัง่ยืนเสมอไป 9. คิดถึงผลก าไรและขาดทุนของคุณ
ในแต่ละวนัอยู่เสมอ ท าให้เป็นนิสัย 10. ไม่มีช่วงเวลาท่ีดีและไม่ดีในการท าธุรกิจ คุณตอ้งท าก าไร
โดยไม่กงัวลจนเกินไป ทุกวิกฤติย่อมมีโอกาส นอกจากน้ี ในมุมมองการบริหารขององคก์ร พบว่า 
ในระยะแรกบริษทันากาเซ่ท่ีมีการขายผลิตภณัฑสี์ยอ้ม จนกลายมาเป็นธุรกิจท่ีความหลายหลายของ
สินคา้มากขึ้นในภายหลงั สาเหตุมากจาก คนญ่ีปุ่ นเขา้ใจและยอมรับ “ความเปล่ียนแปลง” มากกว่า
การต าหนิส่ิงนั้นๆ ท าให้เปิดรับเทคโนโลยีใหม่ๆและมีการพฒันาสินคา้ในธุรกิจอยู่เสมอๆ จาก
สังเกตและสอบถามความตอ้งการของผูใ้ชง้านเพื่อมองหาโอกาสในการขยายธุรกิจ 

ในส่วนการเก็บข้อมูลเชิงทุติยภูมิ (Secondary Data) จากการค้นควา้ข้อมูลผ่านทาง
เวบ็ไซตใ์นไทยและต่างประเทศ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการด าเนินกิจการต่างๆ ผูว้ิจยัพบวา่ อตัราส่วนจ านวน
บริษทัท่ีด าเนินงานมากกว่า 100 ปี อนัดบั 1 ญ่ีปุ่ น 41.3% อนัดบั 2 สหรัฐอเมริกา 24.4% อนัดบั 3 
สวีเดน 17.5% และอตัราส่วนจ านวนบริษทัท่ีด าเนินงานมากกวา่ 200 ปี อนัดบั 1 ญ่ีปุ่ น 65.0% อนัดบั 
2 สหรัฐอเมริกา 11.6% อนัดบั 3 เยอรมนี 9.8%  



30 

 

ในส่วนอุตสาหกรรมท่ีมีอตัราการปรากฏบริษทัสูงสุดในรอบ 100 ปี คือ อุตสาหกรรม
คา้ปลีก อยู่ท่ี 5.3% แต่เม่ือบริษทัก่อตั้งมาเป็นเวลา 200 ปีขึ้นไป อุตสาหกรรมท่ีพกัและร้านอาหารก็
มาอนัดบัหน่ึงท่ี 0.68% และอุตสาหกรรมคา้ปลีกตกลงมาอยูอ่นัดบัท่ี 3 

จะเห็นไดว้า่ประเทศญ่ีปุ่ นเป็นอนัดบัหน่ึงในการมีจ านวนบริษทัท่ีสามารถด าเนินธุรกิจ
ยาวนานมากกว่า 100 และ 200 ปี ซ่ึงเหตุผลหลักมากจากนโยบายการท างานของชนชาติญ่ีปุ่ น 
กล่าวคือ คนญ่ีปุ่ นใหค้วามส าคญัในการสร้างก าไรในระยะยาว มากกวา่ในระยะสั้น เพื่อสร้างรายได้
อย่างมัน่คงให้ธุรกิจ ท าให้ภายในองค์กรตอ้งมีการศึกษา คิด วิเคราะห์อย่างรอบคอบ และมีการ
กระจายความเส่ียง อีกทั้งชนชาติญ่ีปุ่ นให้ความส าคัญต่อการสร้างก าไรท่ีสูงท่ีสุด เพื่อให้ธุรกิจ
สามารถด าเนินธุรกิจไดอ้ยา่งต่อเน่ือง  

แมว้่าความจริงท่ีกล่าวว่าญ่ีปุ่ นเป็นประเทศมหาอ านาจทางธุรกิจระดบัโลกท่ีมีด าเนิน
กิจการยาวนานถือเป็นจุดแข็งท่ียิ่งใหญ่ท่ีสุดส าหรับคนญ่ีปุ่ น แต่ในขณะเดียวกนั ญ่ีปุ่ นก็เผชิญกับ
ความทา้ทายท่ีส าคญัจากภยัพิบติั สงคราม หรือคล่ืนเศรษฐกิจ วิกฤตต่างๆ อาทิ เศรษฐกิจฟองสบู่
แตก (Bubble economy ) ส่งผลให้อตัราเติบโตทางเศรษฐกิจโดยเฉล่ียเพียงแค่ 1.6 ต่อปี เศรษฐกิจ
ตกต ่าคร้ังใหญ่จากสงครามโลกคร้ังท่ีสอง (Great Depression) ส่งผลให้อตัราเติบโตติดลบร้อยละ 
2.8   ภาวะเงินฝืดท่ีสินคา้และบริการต่าง ๆ ในประเทศไม่มีการเปล่ียนแปลงราคาตลอด 2 ทศวรรษ 
และสถานกาณ์โควิด’19 ท่ีเป็นอีกหน่ึงเหตุการณ์ท่ีเป็นวิกฤตและส่งผลต่ออุตสาหกรรมและ
เศรษฐกิจอยา่งทัว่โลกเปรียบไดก้บัคล่ืนยกัษสึ์นามิ ท่ีโถมเขา้ใส่ทุกคนไม่เลือกหนา้ แมบ้างคนไม่ได้
รับผลกระทบทางตรง แต่ในทางออ้มก็ไดรั้บผลกระทบกนัไปตาม ๆ กนัไม่มากก็น้อย  เ ช่นกนั ถือ
เป็นอีกหน่ึงบทเรียนคร้ังยิ่งใหญ่ในการปรับตวัทางธุรกิจทัว่โลก เป็นตน้ ท าให้อตัราการลม้ละลาย
ของบริษทัเพิ่มสูงขึ้นอย่างรวดเร็ว กิจการล้มละลายมากกว่า 16,464 ราย มีบริษทัเพียงไม่ก่ีแห่ง
เท่านั้นท่ีสามารถด าเนินงานต่อไปโดยยงัคงรักษาโครงสร้างองคก์รไวไ้ด ้ 

นอกจากน้ีขอ้มูลจากกองสารสนเทศและดชันีเศรษฐกิจอุตสาหกรรม (ศิระประภา เอ้ือ
วิวฒัน์สกุล, นกัวิเคราะห์นโยบายและแผนปฏิบติัการ) กล่าววา่ ผลกระทบภาคอุตสาหกรรมของไทย
หลงัสถานการณ์การแพร่ระบาดของเช้ือไวรัสโควิด-19 นั้นส่งผล ตั้งแต่เดือนมีนาคม 2563 เป็นตน้
มา เน่ืองจากหลายประเทศเร่ิมมีการล๊อกดาวน์ประเทศ ส่งผลให้การน าเขา้วตัถุดิบเพื่อน ามาใช้ใน
การผลิตตอ้งหยดุชะงกัรวมถึงการส่งออกท่ีชะลอตวัซ่ึงเกิดจากขอ้จ ากดัจากสถานการณ์โควิด ท าให้
ไม่สามารถน าเขา้และส่งออกไดต้ามปกติ เม่ือพิจารณาดชันีผลผลิตอุตสาหกรรมในภาพรวมตั้งแต่
เดือนมกราคมเดือนกนัยายน 2563 ลดลงร้อยละ 11.4 เม่ือเทียบกบัปี 2562 ซ่ึงผลกระทบต่อประเภท
อุตสาหกรรมมีดงัน้ี 
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1) อุตสาหกรรมท่ีไดรั้บผลกระทบนอ้ย ไดแ้ก่ อุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์ มีการผลิต
ลดลงร้อยละ 5.55สินคา้ท่ีไดรั้บผลกระทบนอ้ย เช่น วงจรรวม (IC) เน่ืองจากการส่งออกไปตลาดจีน 
ฮ่องกงเร่ิม ฟ้ืนตวั ส่วน Hard Disk Drive (HDD) มีปัจจยับวกจาก Work from home ซ่ึงน าไปใชใ้น
การจดัเก็บขอ้มูลขนาดใหญ่ ในส่วนอุตสาหกรรมเคมีภณัฑ์มีการ ผลิตลดลงร้อยละ 1.72 จากการ
ส่งออกกลุ่มผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอาง เคมีภณัฑอ์นินทรีย ์และสีลดลงในตลาดอาเซียน แต่ขยายตวัใน
ผลิตภณัฑป์ุ๋ ยเคมีทั้งตลาดในประเทศและต่างประเทศ  

2) อุตสาหกรรมท่ีได้รับผลกระทบมาก จากการท่ีตลาดในประเทศและส่งออกหด
ตวัอย่างมาก ได้แก่อุตสาหกรรมยานยนต์และ ยางรถยนต์มีการผลิตลดลงร้อยละ 49.2 และ 27.9 
ตามล าดบั สินคา้ท่ีไดรั้บ ผลกระทบมาก เช่น น ้ามนัเคร่ืองบิน น ้ามนัเตา มีการผลิตลดลงร้อยละ 13.2 
เน่ืองจากการเดินทางทางอากาศและทัว่ไปมีขอ้จ ากดัในช่วงสถานการณ์โควิด 

ธนาคารกรุงศรีอยุธยา จ ากดั (มหาชน) ไดมี้การตีพิมพบ์ทความ “แนวโน้มธุรกิจและ
อุตสาหกรรมไทยปี 2566-2568” คาดการณ์ว่า เศรษฐกิจโลกในระยะ 3 ปีขา้งหนา้มีแนวโนม้เติบโต
ชะลอลงจาก 3.2% ในปี 2565 สู่ 2.7% ในปี 2566 ก่อนจะกระเต้ืองขึ้นเล็กน้อยสู่ราว 3.0% ในปี 
2567-2568 แมว้่าผลเชิงลบจากโรค COVID-19 จะคล่ีคลายลงแต่หลายปัจจยัยงัคงกดดนัเศรษฐกิจ
โดยเฉพาะประเด็นสงครามรัสเซีย-ยูเครนท่ีน าไปสู่มาตรการคว ่าบาตรทางการคา้และวิกฤตพลงังาน
ท่ีมีแนวโนม้ยืดเยื้อ การชะลอตวัของเศรษฐกิจจีน รวมถึงการแบ่งขั้วทางเศรษฐกิจซ่ึงน าโดยสหรัฐฯ 
และจีน จะส่งผลกระทบต่อห่วงโซ่อุปทานโลก และอาจท าให้การทวนกระแสโลกาภิวัตน์ 
(Deglobalization) เขม้ขน้ขึ้น นอกจากน้ี การใชน้โยบายอตัราดอกเบ้ียสูงในปี 2565-2566 เพื่อคุมเงิน
เฟ้อ ท่ามกลางราคาพลงังานท่ีอยูใ่นระดบัสูง จะส่งผลกระทบต่อตน้ทุนและภาระหน้ีของภาครัฐและ
เอกชน รวมถึงภาวะตึงตวัในตลาดการเงิน โดยภาพรวมแลว้ เศรษฐกิจโลกเส่ียงท่ีจะซบเซารุนแรงใน
ปี 2566 การชะลอตวัของอุปสงคโ์ลกอาจช่วยบรรเทาแรงกดดนัเงินเฟ้อในระยะถดัไป ซ่ึงจะเปิดทาง
ใหป้ระเทศแกนหลกัสามารถปรับลดดอกเบ้ียเพื่อประคองมิใหเ้ศรษฐกิจอ่อนแอยาวนาน  
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ภาพท่ี 1.8 แสดงการคาดการณ์การเติบโตทางเศรษฐกิจ (%GDP)  

 
แนวโน้มการเติบโตของอุตสาหกรรมปิโตเคมีของไทยในปี 2566-2568 คาดการณ์ว่า 

ความตอ้งการผลิตภณัฑปิ์โตรเคมีมีแนวโนม้ชะลอลงต่อเน่ืองในปี 2566 ก่อนกระเต้ืองขึ้นในปี 2567 
และ 2568 ท าให้ความตอ้งการผลิตภณัฑปิ์โตรเคมีในประเทศและปริมาณส่งออกเพิ่มขึ้นเฉล่ีย 2.0-
3.0% และ 0.5-1.0% ต่อปี ตามล าดบั อีกทั้งส่งผลใหผู้ป้ระกอบการมีแนวโนม้ปรับสายการผลิตสู่เม็ด
พลาสติกชนิดพิเศษ อาทิ ABS ซ่ึงใช้ผลิตผลิตภัณฑ์พลาสติกมูลค่าสูง (Specialty products) เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของอุตสาหกรรมต่อเน่ือง อาทิ ช้ินส่วนยานยนต์ไฟฟ้า แบตเตอร่ี และ
เคร่ืองมือทางการแพทย์ รวมถึงการผลิตเม็ดพลาสติกท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดล้อม (Biodegradable 
plastics) และเม็ดพลาสติกรีไซเคิล (Recycled plastics) เพื่อเพิ่มโอกาสทางการตลาด และสอดคลอ้ง
กบัแผนพฒันาปิโตรเคมีระยะท่ี 4 (ปี 2565-2569) ท่ีหนุนการผลิตเม็ดพลาสติกดงักล่าวขา้งตน้ เพื่อ
สร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัของอุตสาหกรรมในอนาคต 

ในส่วน แนวโน้มการเติบโตของอุตสาหกรรมช้ินส่วนยานยนต์ของไทยในปี 2566-
2568 คาดการณ์ว่า การผลิตช้ินส่วนยานยนต์มีแนวโน้มเติบโตเฉล่ีย 6.0-7.0% ต่อปี โดยความ
ตอ้งการในประเทศไดปั้จจยัหนุนจากตลาด OEM และการผลิตยานยนตข์องโลกท่ีเติบโตตามความ
ตอ้งการซ้ือท่ีจะทยอยฟ้ืนตวั โดย Euromonitor (ตุลาคม 2565) คาดการณ์ยอดขายรถยนต์ทัว่โลกปี 
2566-2568 จะเติบโตเฉล่ีย 3.0-6.0% ต่อปี ส่วน International Energy Agency (Global EV Outlook 
2022) คาดวา่ยอดขายรถยนตไ์ฟฟ้า (EV) ทัว่โลกจะมีจ านวนมากขึ้นอย่างกา้วกระโดดจาก 7 ลา้นคนั
ในปี 2564 เป็น 18 ลา้นคนัในปี 2568 สอดคลอ้งกบันโยบายภาครัฐของไทยท่ีเร่งสนบัสนุนการผลิต 
EV ในประเทศมากขึ้น อย่างไรก็ตาม การส่งออกของไทยส่วนใหญ่น่าจะยงัคงเป็นช้ินส่วนยานยนต์
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เคร่ืองยนตส์ันดาปภายในเป็นหลกัในช่วง 3 ปีขา้งหนา้ อาจมีผลให้ผูผ้ลิตช้ินส่วนฯ ของไทยตอ้งเร่ง
ปรับตวัในการรักษาช่องทางตลาดทั้งในประเทศและส่งออก 

จากแนวโน้มอุตสาหกรรมขา้งตน้ เป็นธุรกิจหลกัท่ีเก่ียวขอ้งกบับริษทันากาเซ่ อีกทั้ง
ขอ้มูลผลกระทบจากวิกฤตต่างๆ อาทิ เศรษฐกิจฟองสบู่แตก (Bubble economy ) เศรษฐกิจตกต ่าคร้ัง
ใหญ่จากสงครามโลกคร้ังท่ีสอง (Great Depression) ภาวะเงินฝืด และสถานกาณ์โควิด’19 แสดงให้
เห็นว่า การด าเนินกิจการผ่านความเส่ียง วิกฤตต่างๆนั้นถือเป็นความทา้ทายอย่างมากต่อผูป้ระกอบ
ธุรกิจ ผูวิ้จยัจึงไดย้ก บริษทันากาเซ่ สัญชาติญ่ีปุ่ น ท่ีด าเนินกิจการมากกวา่ 175 ปี และมีสาขาทั้งหมด 
117 สาขา รวมถึงสาขาในไทย มาเป็นกรณีศึกษาและวิเคราะห์ความส าเร็จของการด าเนินกิจการ 

ในส่วนการวิเคราะห์ข้อมูล ผู ้วิจัยน าข้อมูลเชิงปฐมภูมิ(Primary Data) จากการ
สัมภาษณ์ผูจ้ดัการสัญชาติญ่ีปุ่ น หัวหน้าฝ่ายขายสัญชาติญ่ีปุ่ นและไทย และหัวหน้าฝ่ายสนับสนุน
การขายสัญชาติไทย และข้อข้อมูลเชิงทุติยภูมิ (Secondary Data) ท่ีเก่ียวข้องกับอุตสากรรมท่ี
เก่ียวข้องกับบริษทันากาเซ่ และการเทปสัมภาษณ์ของผูบ้ริหารต าแหน่งกรรมการตัวแทนและ
ประธานบริษทัสาขาส านกังานใหญ่ประเทศญ่ีปุ่ นจาก YouTube พบว่า บริษทันากาเซ่ ท่ีเป็นบริษทั
แบบอย่างในการวิเคราะห์ความส าเร็จไดมี้ตอบรับกับโอกาสด้วยจุดแข็งหรือมองเห็นโอกาสจาก
จุดอ่อน อีกทั้งมีการรับมือกบัวิกฤต่างๆดว้ยจุดแขง็ท่ีแขง็แกร่ง น าขอ้มูลทั้งหมดมาวิเคราะห์ผา่นการ
เช่ือมโยง กับทฤษฎี “TOWS Matrix” ซ่ึงผูว้ิจัยจัดทฤษฎีดังกล่าวอยู่ในกลยุทธ์ในระดับองค์กร 
(Corporate level Strategy) เน่ืองจากส่ิงส าคญัต่อการด าเนินประกอบธุรกิจท่ีดีและมีประสิทธิภาพ 
คือ การรู้จกัธุรกิจขององค์กรอย่างถ่องแท ้จึงใช้ทฤษฎีดงักล่าวในการสนับสนุนแนวคิด“หลกัการ
ท างานท่ีมัง่คงของญ่ีปุ่ นน าไปสู่ผลผลิตท่ีแขง็แกร่ง”  และเห็นภาพขององคก์รมากขึ้น ดงัน้ี 
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ปัจจยัภายนอก 

ปัจจยัภายใน 

ตารางท่ี 4.3 แสดงการวิเคราะห์ดว้ยทฤษฎี TOWS Matrix 
  

จุดแขง็ (Strength) 
 

จุดอ่อน (Weakness) 

โอกาส 
(Opportunity) 

SO 
-มีการน าเขา้สินคา้มาและเทคโนโลยี
ใหม่ๆอยูเ่สมอ รวมถึงมีpartner ท่ี
คอยพฒันาสินคา้ตามความตอ้งการ
ของลูกคา้ ท าใหน้ากาเซ่มีสินคา้ท่ี
หลากหลายเพื่อวตัถุประสงคม์องหา
โอกาสในการต่อยอดธุรกิจใหม่ๆ 
เช่น ปัจจุบนัมีเทรน Sustainability 
นากาเซ่การเร่ิมมีการน าเขา้สินคา้
และบริการท่ีตรงกบักระแสท่ีจะ
เกิดขึ้น 

WO 
-เน่ืองจากธุรกิจหลกั trading คือการ
ซ้ือสินคา้จากซพัพายเออร์ ท าใหก้าร
ท าก าไรบางสินคา้อาจจะท าไดไ้ม่สูง
มากนกัในตลาดท่ีมีคู่แข่งเยอะ แต่นา
กาเซ่มองวา่ โอกาสถดัมาในธุรกิจ
คือ การไดข้อ้มูลเพิ่มเติมจากการขาย 
เพื่อน าเสนอสินคา้อ่ืนๆจากความ
ตอ้งการหรือจุด pain point ของ
ลูกคา้ 

อุปสรรค  
(Threat) 

                 ST 
-ภายใตว้ิกฤติต่างๆ เช่น สถานการณ์
โควิดกระทบต่ออุตสาหกรรมการ
ผลิตรถยนต์ ท าให้ยอดขายตกลงมา 
แต่ จุดแข็งของนากาเซ่คือ การมี
สินค้าท่ีหลายหลากและครอบคลุม
กับทุก อุตสาหกรรม  รวมไปถึง
อิเล็กทรอนิกส์และอาหาร ซ่ึงเติบโต
สูงในช่วงวิกฤตดงักล่าว จึงท าให้นา
กาเซ่สามารถพลิกวิกฤตให้ เ ป็น
โอกาสเพื่อท่ีจะรักษารายไดแ้ละเพิ่ม
ก าไรจากสินคา้ประเภทดงักล่าวได ้  

                       WT 
-เน่ืองจากในปัจจุบนัไดมี้ผูผ้ลิตบาง
ประเภทเขา้มาในไทย และเลือกท่ีจะ
ขายตรงแทนท่ีการขายผ่านนากาเซ่ 
ท า ให้ ยอดขายจากสินค้าหลาย
ประ เภท ท่ี ซ้ือจากซัพพาย เออ ร์
หายไป 
 
 

 
นอกจากน้ีแนวคิด“หลกัการท างานท่ีมัง่คงของญ่ีปุ่ นน าไปสู่ผลผลิตท่ีแข็งแกร่ง” ยงั

สามารถสอดคลอ้งกบัทฤษฎี “Ansoff Matrix” ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือในการวิเคราะห์กลยุทธ์การขยาย
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การเติบโต (Growth Strategy) และเป็นส่วนหน่ึงของกลยุทธ์ในระดับองค์กร (Corporate level 
Strategy) เช่นกนั โดยผูวิ้จยัเช่ือมโยงทฤษฎีดงักล่าวกบัแนวคิด ดงัน้ี 

1) กลยุทธ์การเจาะตลาดเดิม (Market Penetration) นากาเซ่มกัมีการเพิ่มยอดขายสินคา้
เดิมท่ีมีอยูใ่หก้บัลูกคา้ในตลาดเดิมอยูเ่สมอ หรือกล่าวไดว้า่ นากาเซ่มีการขายสินคา้เดิมกบัลูกคา้ใหม่
ท่ีมีลกัษณะหรือจดักลุ่มอยูใ่นตลาดเดิม  

2) กลยุทธ์การพฒันาสินคา้ในตลาดเดิม (Product Development) นากาเซ่ใชข้อ้มูลจาก
การสังเกตพฤติกรรมและปัญหาของลูกคา้ ท าให้มีการปรึกษาผูผลิต พาร์ทเนอร์ในการพฒันาสินคา้ 
ก่อใหเ้กิดการน าเขา้สินคา้เกรดใหม่มาขายเพื่อตอบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกั  

3) กลยุทธ์การขยายตลาด (Market Development) นากาเซ่ได้มีการขายสินคา้เดิมใน
ตลาดใหม่ๆ เน่ืองจากสารเคมีบางประเภทมีฟังก์ชั่นท่ีหลากหลาย เช่น การขาย Surfactant ท่ีเป็น
วตัถุดิบหลกัในอุตสาหกรรมน ้ ายาท าความสะอาด มาเพิ่มยอดขายในตลาดใหม่ในอุตสาหกรรม
กระบวนการผลิตส่ิงทอได ้เป็นตน้  

4) กลยุทธ์การกระจายตัว (Diversification) นากาเซ่มีการอัพเดตเทรน เทคโนโลยี
ใหม่ๆ เช่น สินค้าท่ีตอบโจทย์กระแส Sustainability ในปัจจุบัน และมีการวิจัยหาตลาดใหม่ท่ี
เหมาะสมอยู่เสมอ เพื่อน าสินคา้นั้นไปแนะน าให้ความรู้แก่ลูกคา้ และมีการแลกเปล่ียนขอ้มูลเทรน
ต่างๆร่วมกนั น าไปสู่การขาย ท าใหธุ้รกิจมีการขยายตวัอยา่งต่อเน่ืองนัน่เอง 

อีกทั้งแนวคิดน้ี สามารถน าไปสู่การเช่ือมโยงทฤษฎี “Kouzes & Posner’s Leader 
Model” เน่ืองจาก คนญ่ีปุ่ นคิดเสมอว่า หากไม่มีพนกังาน บริษทัก็อยูไ่ม่ได ้ผูน้ าขององคก์รจึงเปรียบ
เสมอหัวรถจกัรท่ีท าให้รถไฟ หรือ องค์กรขบัเคล่ือนต่อไปไดน้ั่นเอง โดยผูวิ้จยัไดท้ าการวิเคราะห์
ลกัษณะของผูน้ าองคก์รบริษทันากาเซ่ ผา่นทศันคติและแนวคิด เช่ือมโยงกบัทฤษฎีดงักล่าว ดงัน้ี 

1) Modeling the way (ผูน้ าท่ีเป็นตน้แบบน าทาง) จากการสัมภาษณ์พบวา่ ผูน้ าบางท่าน
มกัสร้างการเปล่ียนแปลงอยู่เสมอ เช่น มีโปรเจคใหม่ท่ีน าสินคา้ Green material เขา้มา เพื่อสร้าง
ความแปลกใหม่และขยายธุรกิจท่ีพฒันาองคก์รอยูเ่สมอ 

2) Inspire a shared vision (ผูน้ าท่ีสร้างแรงบนัดาลใจ) จากการสัมภาษณ์พบวา่ ผูน้ าบาง
ท่านมกักล่าว“Delivering Next” ซ่ึงเป็น keyword ของบริษทันากาเซ่ท่ีกระตุน้และสร้างแรงบนัดาล
ใจให้กบัพนักงานอยู่เสมอ เพื่อท่ีจะให้คนในองค์มีจุดประสงค์ร่วมกนัในการมองหาอนาคตหรือ
โอกาสใหม่ๆเพื่อขยายธุรกิจ และส่งต่อไปในสังคม 

3) Challenge the process (ผูน้ าท่ีกลา้ทา้ทายต่อกระบวนการ) จากการสัมภาษณ์พบว่า 
ผูน้ าบางท่านมีการเพิ่มความทา้ทายในการท างาน ยกตวัอย่างเช่น เม่ือมีผูผ้ลิตเขา้มาสร้างโรงงานใน
ไทยและเลือกท่ีจะขายตรงแทนการขายผ่านนากาเซ่ ผูน้ าบางท่านกลบัมองว่าในวิกฤติย่อมสร้าง
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ความทา้ทายในการหาโอกาสใหม่ๆอยูเ่สมอ อยากใหที้มหรือพนกังานมีการพฒันาและช่วยกนัคน้หา
วิธีในการแกปั้ญหาดงักล่าว  

4) Enable others to act (ผูน้ าท่ีเพิ่มศกัยภาพในการท างานใหแ้ก่ผูอ่ื้น) จากการสัมภาษณ์
พบว่า ผูน้ าบางท่านมีการมอบอ านาจในการสร้างทีม ให้โอกาสในการน าเสนอและตดัสินใจในการ
น าสินคา้ใหม่ๆเขา้มา หรือให้พิจารณาในการท าการคา้กบัคู่คา้ใหม่ ภายใตค้  าแนะน าในเร่ืองความ
เส่ียงต่างๆ 

5) Encourage the heart (ผูน้ าท่ีคอยสนบัสนุน) จากการสัมภาษณ์พบว่า ผูน้ าบางท่านมี
ความใกลชิ้ดกบัพนักงาน สอบถามอย่างเป็นกนัเอง เพื่อสร้างบรรยากาศในการท างาน มีการกล่าว
ช่ืนชมอยา่งจริงใจเม่ืองานมีความกา้วหนา้หรือส าเร็จ เพื่อแสดงใหเ้ห็นถึงความเช่ือและเห็นถึงคุณค่า
ของพนกังานทุกคน 

จะเห็นไดว้่า ผูน้ าสามารถเป็นไดห้ลายแบบ มีความหลากหลาย ขึ้นอยู่กบัว่า ผูน้ านั้น
ต้องพิจารณาว่าคนในทีมหรือองค์กรเป็นประเภทไหน เพื่อท่ีจะบริหารทีมได้อย่างเหมาะสม
ก่อให้เกิดการท างานท่ีมีประสทธิผลและมีประสิทธิภาพ ผูน้ าแต่ละแบบนั้น แมจ้ะมีความแตกต่าง
กัน แต่สามารถน าไปสู่เป้าหมายเดียวกันได้ เพื่อท่ีจะท าให้คนในองค์กรมีความสุขและบริษัท
ขบัเคล่ือนต่อไปได ้

“การบริการท่ีครบวงจร”  จากการเก็บขอ้มูลเชิงทุติยภูมิและปฐมภูมิเพื่อการวิเคราะห์
บริษทันากาเซ่ท่ีด าเนินธุรกิจมายาวนานกว่า 175ปี พบว่าเหตุผลสนบัสนุน ไดแ้ก่ นากาเซ่มีสาขาทัว่
โลกประมาณ 117 สาขาแบ่งเป็น ญ่ีปุ่ น 35 สาขา จีน 27 สาขา อเมริกา 24 สาขา อาเซียนและ
ตะวนัออกกลาง 19 สาขา ยโุรป 9 สาขา และ อ่ืนๆอีก 3 สาขา ท าใหอ้งคก์รสามารถแลกเปลี่ยนขอ้มูล
ร่วมกัน ต่อยอดสินคา้เดิม ขยายสินคา้ใหม่ท่ีมีศกัยภาพในตลาดท่ีเหมาะสมในแต่ละประเทศได้ 
นอกจากน้ีย ังมีพาร์ทเนอร์ท่ี ร่วมวิจัย  คิดค้น และพัฒนาสินค้าต่างๆ เช่น Nagase ChemteX 
Corporation Nagase Hayashibara เป็นตน้ ท าให้เกิดเทคโนโลยีใหม่ๆ และลดตน้ทุนการผลิตไดอี้ก
ด้วย ในส่วนนากาเซ่ไทยนั้นยงัมี 5 แผนก คือ แผนกสารเคมี พลาสติก ช้ินส่วนอิเล็กทรอนิกส์ 
แพคเกจจ้ิง และ แผนกอาหารและยา เพื่อสร้างความหลากหลายทางสินคา้ (Variety of product)ให้
ตอบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้และโอกาสต่างๆ  นากาเซ่ไทยมีโกดงั 9 โกดงั ในการท าสต๊อค
และเก็บสินคา้ให้ลูกคา้ท่ีมีขอ้จ ากดัของพื้นท่ีในโรงงาน ลูกคา้สามารถใชบ้ริการจากนากาเซ่ไดอ้ยา่ง
สะดวก นอกจากน้ีนากาเซ่ย ังมีบริการ logistic ท่ีสามารถน าเข้าสินค้าได้ทุกอาทิตย์ (weekly 
shipment) จากญ่ีปุ่ น ท าให้ลูกคา้สามารถรวมshipment กบัสินคา้อ่ืนๆเพื่อเป็นการประหยดัต้นทุน
การน าเข้านั่นเอง และยงัมีบริการจดทะเบียนภาษีต่างๆในฐานะผูน้ าเข้าสินค้า ท าให้ลูกค้าไม่
จ าเป็นตอ้งจดเอง เพิ่มอ านวยความสะดวกสบายแก่ระบบของลูกคา้ ในส่วนการขายนากาเซ่ไม่
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เพียงแต่ขายสินคา้ แต่ยงัมีการแลกเปล่ียนขอ้มูลใหก้บัผูผ้ลิตและลูกคา้อีกดว้ย จึงกล่าวไดว้า่นากาเซ่มี
การบริการท่ีครบวงจร ท่ีเป็นสาเหตุหลกัท่ีท าใหบ้ริษทัด าเนินธุรกิจมาไดอ้ยา่งยาวนาน 

ในส่วนการวิเคราะห์ข้อมูล ผู ้วิจัยมีความเห็นว่าสามารถมาเช่ือมโยงกับทฤษฎี 
“Porter’s Five Forces Model” มาสนับสนุนแนวคิดน้ี ทฤษฎีดังกล่าวเป็นเคร่ืองมือท่ีสามารถ
วิเคราะห์สภาพแวดลอ้มในตลาดโดยวิเคราะห์ว่าอุตสาหกรรมนั้นๆมีจุดอ่อน จุดแข็งอย่างไร มีการ
แข่งขนัสูงหรือไม่ และมีโอกาสท าก าไรไดม้ากนอ้ยแค่ไหน ท าใหว้างกลยทุธ์การด าเนินธุกิจไดอ้ย่าง
เหมาะสม ผูว้ิจยัจึงจดัทฤษฎีดงักล่าวอยูใ่นกลยทุธ์ในระดบัธุรกิจ (Business level Strategy)  

“Porter’s Five Forces Model” ประกอบไปด้วย 5 ปัจจัย ซ่ึงสามารถน าทฤษฎีน้ีมา
วิเคราะห์รายละเอียดแต่ละปัจจยัท่ีท าให้ให้บริษทันากาเซ่สามารถรักษาการเป็นเทรนด้ิงชั้นนั้นใน
ตลาดได ้ดงัน้ี 

1) Rivalry Among Competitors ท่ามกลางจ านวนคู่แข่งในตลาดอุตสาหกรรมท่ีมี
จ านวนมากจนกลายเป็นตลาด Red Ocean และสงครามตดัราคา (Price War) ท าใหน้ากาเซ่ตอ้งมีการ
สร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง เช่น การให้บริการท่ีครบวงจรท่ีกล่าวมา การสร้างประสบการณ์ท่ีดี
หลงัการขาย ก่อใหเ้กิดการสร้าง Brand loyalty แก่ลูกคา้  

2) Potential New Entrants เน่ืองจากปัจจุบนัศกัยภาพจากคู่แข่งหน้าใหม่ท่ีเขา้มาแย่ง
ส่วนแบ่งการตลาดมีมากขึ้น ดงันั้นควรพิจารณาว่าปัจจยัใดสามารถเป็นอุปสรรคในการเขา้สู่ตลาด 
(Barrier to entry) ของคู่แข่งหน้าใหม่ได้ เช่น นากาเซ่ก็มีการป้องกนั โดยมีการสร้างคุณค่าให้กบั
บริษทั การเป็นบริษทัแรกๆท่ีน าเทคโนโลยแีปลกใหม่ท่ีตอบโจทยก์บั paint point ของลูกคา้ เพื่อท่ีจะ
กา้วน าหนา้คู่แขง็หนา้ใหม่อยูเ่สมอ 

3) Bargaining Power of Buyers คือ การลดอ านาจการต่อรองของลูกคา้ เน่ืองจากยิ่ง
อ านาจการต่อรองจากลูกคา้มาก จะส่งผลใหก้ าไรทางธุรกิจยิง่ลดลง นากาเซ่จึงตอ้งสร้างขอ้ไดเ้ปรียบ
หรือจุดเด่นท่ีมาตอบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้ การสร้างองค์กรให้แข็งแกร่ง เช่น นากาเซ่ มี 
weekly shipment ท่ีสามารถน าเขา้สินคา้จากญ่ีปุ่ นจ านวนเท่าไหร่ก็ไดต้ามความตอ้งการของลูกคา้ 
ท าใหมี้ความสะดวกสบายมากขึ้นต่อspot order จากลูกคา้  และนากาเซ่ยงัสามารถหาสินคา้ตามความ
ตอ้งการใหม่ของลูกคา้ได ้เน่ืองจาก มี 117 สาขาทัว่โลก 

4) Bargaining Power of Suppliers คือ การลดอ านาจการต่อรองของซัพพลายเออร์ 
เน่ืองจากยิ่งอ านาจการต่อรองจากผูผ้ลิดหรือซัพพายเออร์มาก ส่งผลให้ก าไรทางธุรกิจยิ่งลดลง โดย
ส่ิงท่ีนากาเซ่สามารถท าไดค้ือ การมีความสัมพนัธ์กบัลูกคา้มาอย่างยาวนาน การท่ีเป็นทั้งคู่คา้และ
แหล่งขอ้มูลใหแ้ก่ซพัพายเออร์ เกิดการสร้างความเช่ือมัน่และพึ่งพากนัในการท าธุรกิจ 
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5) Threat of Substitute Products คือ ภยัคุกคามในดา้นสินคา้หรือบริการทดแทน ดงันั้น
นากาเซ่รวมมือกับpartner เช่น Nagase Chemtech Nagase Hayashibara เพื่อคอยวิเคราะห์และร่วม
วิจยัสินคา้ในโปรเจคใหม่ๆใหก้บัลูกคา้ให้ตอบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้ทั้งในดา้นคุณภาพ ดา้น
ราคา และดา้นการใชง้านอ่ืนๆ เป็นตน้ 

จะเห็นได้ว่าทฤษฎี Porter’s Five Forces คือการพิจารณาปัจจัยทั้ ง 5  ข้อ ซ่ึงปัจจัย
ดงักล่าวควรอยู่ในคะแนนระดบัต ่าทั้งหมด โดยบริษทัหรือองค์ควรวางเป้าหมายชดัเจน และมีการ
วางแผนกลยุทธ์ท่ีเหมาะสมเพื่อท่ีจะสามารถรักษาการเป็นบริษทัเทรดด้ิงชั้นน าในตลาด สร้างก าไร
และด าเนินธุรกิจไดอ้ยา่งย ัง่ยนืและต่อเน่ืองนัน่เอง 
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บทที ่5  
สรุปผลการวิจัย และข้อเสนอแนะ 

 
 

การศึกษาวิจยัเร่ือง “การวิเคราะห์การประสบความส าเร็จของนากาเซ่ บริษทัเทรดด้ิง 
สัญชาติญ่ีปุ่ นท่ีด าเนินธุรกิจยาวนานกว่า 175 ปี” นั้ นมีจุดประสงค์เพื่อเป็นตัวอย่างกรณีศึกษา
ความส าเร็จของบริษทัสัญชาติญ่ีปุ่ นเน่ืองจาก ประเทศญ่ีปุ่ นเป็นอนัดบัหน่ึงในการมีจ านวนบริษทัท่ี
สามารถด าเนินธุรกิจยาวนานมากกว่า 100 และ 200 ปี นั่นเอง โดยการวิจัยน้ีเป็นเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Research) ผูว้ิจยัไดด้ าเนินการศึกษาแบ่งเป็น 3 ส่วนซ่ึงเป็นปัจจยัหลกัท่ีส าคญัต่อการ
เจริญเติบโตของธุรกิจในภาพรวม ไดแ้ก่ กลยทุธ์ในระดบัองคก์ร (Corporate level Strategy) กลยทุธ์
ในระดบัธุรกิจ (Business level Strategy) และการเป็นผูน้ าท่ีดีท่ีเหมาะสมต่อองคก์ร (Leadership) ซ่ึง
ผูศึ้กษาไดส้รุปขอ้มูลเชิงปฐมภูมิ (Primary Data) จากการสัมภาษณ์ผูจ้ดัการสัญชาติญ่ีปุ่ น หัวหน้า
ฝ่ายขายสัญชาติญ่ีปุ่ นและไทย และหัวหน้าฝ่ายสนับสนุนการขายสัญชาติไทย ความยาวรวม 338 
นาที และรวบรวมขอ้มูลเชิงทุติยภูมิ (Secondary Data) จากจากการคน้ควา้ขอ้มูลและรายละเอียด
ต่างๆของบริษทันากาเซ่ จาก เวบ็ไซตข์องทางบริษทัและบทความ ข่าว หรือส่ือส่ิงพิมพต่์างๆ ทั้งใน
ไทยและต่างประเทศ น าขอ้มูลทั้งหมดท่ีได้มาวิเคราะห์ อา้งอิงถึงแนวคิดและเช่ือมโยงทฤษฎีท่ี
เก่ียวขอ้ง หลงัจากท่ีผูว้ิจยัได้ท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลและวิเคราะห์ขอ้มูลดังกล่าว สามารถสรุป
ผลการวิจยัและมีขอ้เสนอแนะดงัต่อไปน้ี 
 
 

5.1 สรุปแนวคดิที่ได้จากการวิจัย 
หลงัจากท่ีไดส้ัมภาษณ์ผูจ้ดัการสัญชาติญ่ีปุ่ น หัวหน้าฝ่ายขายสัญชาติญ่ีปุ่ นและไทย 

และหวัหนา้ฝ่ายสนบัสนุนการขายสัญชาติไทยท่ีมีประสบการณ์ท างานกว่า 10 ปี และรวบรวมขอ้มูล
และรายละเอียดต่างๆของบริษทันากาเซ่ จากเว็บไซต์ของทางบริษทัและบทความ ข่าว หรือส่ือ
ส่ิงพิมพต่์างๆ ทั้งในไทยและต่างประเทศ ท าให้ผูวิ้จยัสามารถตกผลึกแนวคิดท่ีส าคญัจากการวิจยั 2 
แนวคิดดงัน้ีต่อไปน้ี 
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5.1.1 “หลกัการท างานท่ีมั่งคงของญ่ีปุ่นน าไปสู่ผลผลติท่ีแข็งแกร่ง”  
จากการรวบรวมขอ้มูลจากการสัมภาษณ์และรวบรวมขอ้มูลจากส่ือพิมพต์่างๆ โดยยก

บริษทันากาเซ่ สัญชาติญ่ีปุ่ นท่ีด าเนินธุรกิจมากกว่า 175 ปี เป็นกรณีศึกษาความส าเร็จของบริษทัญ่ีปุ่ น
ภายใตว้ิกฤตต่างๆ พบว่า หลกัการและแนวคิดท่ีคนญ่ีปุ่ นยึดถือในการประกอบธุรกิจคือ “Sanpo 
Yoshi” อ่านว่า “ซัมโปะ-โยชิ” คือความพึงพอใจสามฝ่าย (Three-way Satisfaction) เป็นหลกัการใน
การด าเนินธุรกิจท่ีตอ้งท าใหเ้กิดความพึงพอใจทั้ง 3 องคป์ระกอบดว้ยกนั ก็คือ ผูข้าย ผูซ้ื้อ และสังคม
ชุมชน หรือถา้เปรียบเทียบในมุมมองของบริษทัเทรดด้ิงอยา่งนากาเซ่ กล่าวคือ ท าอยา่งไรใหซ้ัพพาย
เออร์ ลูกคา้ และนากาเซ่มีความพึงพอใจระหว่างกัน ซ่ึงหัวใจในการน าหลกัการซัมโปะโยชิมา
ประยกุตใ์ชข้องบริษทันากาเซ่ คือ ความซ่ือสัตยแ์ละการใหค้วามส าคญัทั้งซพัพายเออร์และลูกคา้ ท า
ให้บริษทัมีความยัง่ยนืในการด าเนินธุรกิจ และอีกหน่ึงหลกัการส าคญัในการประกอบธุรกิจเทรดด้ิง 
คือ “การคา้สิบประการ" ของพ่อคา้โอมิ ไดแ้ก่ 1. ธุรกิจคือการให้บริการแก่โลกและผูค้น และผล
ก าไรคือรางวลัตามธรรมชาติ 2. ท่ีตั้งของร้านคา้มีความส าคญัมากกว่าขนาดของร้าน และคุณภาพ
ของสินคา้ก็มีความส าคญัมากกวา่ท่ีตั้ง 3. บริการหลงัการขายมีความส าคญัมากกวา่ค าเยนิยอก่อนการ
ขาย และน่ีคือส่ิงท่ีสร้างลูกคา้ท่ีย ัง่ยืน 4. อย่ากังวลกับการขาดเงินทุน แต่กังวลกับการขาดความ
ไวว้างใจจากคู่คา้ 5. อย่าบงัคบัขาย อย่าขายส่ิงท่ีลูกคา้ชอบ แต่ขายส่ิงท่ีดีต่อลูกคา้ 6. ขายของท่ีดีนัน่
คือส่ิงท่ีดี และการโฆษณาสินคา้ดี จะมาพร้อมยอดขายเพิ่มท่ีดีมากขึ้น 7. แมแ้ต่กระดาษแผ่นเดียวก็
สามารถท าให้ลูกคา้พอใจได ้เม่ือคุณไม่มีอะไรจะให้ ให้ยิ้มเป็นของขวญัแก่ลูกคา้ 8. เก็บราคาท่ีท า
เคร่ืองหมายไว ้ส่วนลดอาจท าให้ลูกค้ารู้สึกแย่ลงได้จริงๆ หมายความว่า การลดราคาไม่ใช่การ
แกปั้ญหาท่ีย ัง่ยืนเสมอไป 9. คิดถึงผลก าไรและขาดทุนของคุณในแต่ละวนัอยู่เสมอ ท าให้เป็นนิสัย 
10. ไม่มีช่วงเวลาท่ีดีและไม่ดีในการท าธุรกิจ คุณตอ้งท าก าไรโดยไม่กงัวลจนเกินไป ทุกวิกฤติยอ่มมี
โอกาส  

นอกจากน้ี ในมุมมองการบริหารขององค์กร ผูวิ้จยัไดแ้บ่งปัจจยัหลกัท่ีส าคญัต่อการ
เจริญเติบโตของธุรกิจในภาพรวม เป็น 2 ส่วน ได้แก่ กลยุทธ์ในระดับองค์กร (Corporate level 
Strategy) และการเป็นผูน้ าท่ีดีท่ีเหมาะสมต่อองค์กร (Leadership) ท่ีสนับสนุนแนวคิดหลักการ
ท างานท่ีมัง่คงของญ่ีปุ่ นน าไปสู่ผลผลิตท่ีแขง็แกร่ง สามารถสรุปไดด้งัน้ี 
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กลยุทธ์ในระดับองค์กร (Corporate level Strategy) พบว่า ส่ิงส าคัญต่อการด าเนิน
ประกอบธุรกิจท่ีดีและมีประสิทธิภาพ คือ การรู้จกัธุรกิจขององคก์รอย่างถ่องแท ้บริษทันากาเซ่ไดมี้
กาพฒันาสินคา้กบัพาร์ทเนอร์ผูร่้วมวิจยัอย่าง Nagase ChemtecX Corporation, Nagase Hayashibara 
หรือ Nagase Appication Workshop และมีการน าเขา้สินคา้ เทคโนโลยีใหม่ๆอยูเ่สมอ ซ่ึงเป็นจุดแขง็
ท่ีตอบรับกับโอกาสใหม่ๆ ท่ีก าลังจะเกิดขึ้ น  อย่าง เ ช่น เทรนความยั่งยืนต่อส่งแวดล้อม 
(Sustainability) ในขณะเดียวกนั ทางดา้นภยัคุกคามท่ีเขา้มาผ่านวิกฤตต่างๆ เช่นสถานการณ์โควิด 
ส่งผลกระทบต่อยอดขายในหลายธุรกิจ แต่ดว้ยจุดแข็งของบริษทันากาเซ่ท่ีมีความหลากหลายของ
สินคา้ เป็นส่ิงท่ีรับมือกบัสถานการณ์หรือภยัคุกคามต่างๆได้ กล่าวคือ เม่ืออุตสาหกรรมการผลิต
รถยนตล์ดลง นากาเซ่ไดมี้การขยายสินคา้อิเลก็ทรอนิกส์ อาหารและยา ซ่ึงเป็นอุตสาหกรรมท่ีพุ่งตวั
สูงขึ้นอย่างมากในช่วงสถาการณ์โควิด ท าให้บริษทันากาเซ่สามารถรักษารายไดข้องบริษทัให้คงอยู่
ได ้หรือในขณะเดียวกนั ทุกบริษทัย่อมมีจุดอ่อนในบางสถานการณ์ บริษทันากาเซ่ก็เช่นเดียวกัน 
เน่ืองจากธุรกิจเทรดด้ิง เปรียบเสมือนเป็นตวักลางในการซ้ือสินคา้จากซัพพายเออร์หรือผูผ้ลิต ขาย
ให้กบัผูใ้ชง้านหรือลูกคา้ ท าให้ไม่สามารถควบคุมตน้ทุนไดม้ากนกั และท าให้ก าไรบางสินคา้น้อย
มาก แต่บริษทันากาเซ่มองวา่ การเปิดจุดขายนั้นเป็นประตูส าคญัใหก้บัธุรกิจถดัมาในการขยายสินคา้
อ่ืนๆ หรือแลกเปล่ียนขอ้มูลทางการตลาดกนันัน่เอง กล่าวคือ บริษทัมีการเจาะตลาดเดิม ในการเพิ่ม
ยอดขายของสินคา้เดิม พฒันาสินคา้ในตลาดเดิม เพื่อตอบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกั 
ขยายตลาดใหม่ โดยมีการส ารวจ ค้นควา้หาตลาดใหม่ๆให้กับสินค้าเดิม เน่ืองจากบางสินค้ามี
ฟังก์ชัน่ท่ีหลากหลายได ้หรือมีการกระจายตวัของสินคา้ คือการสินคา้หรือเทคโนโลยีใหม่ๆมาตอบ
รับกบัความตอ้งการหรือกระแสใหม่อยา่ง Sustainability ในปัจจุบนั 

การเป็นผูน้ าท่ีดีท่ีเหมาะสมต่อองค์กร (Leadership) คนญ่ีปุ่ นคิดเสมอว่า หากไม่มี
พนักงาน บริษทัก็อยู่ไม่ได้ ผูน้ าขององค์กรจึงเปรียบเสมอหัวรถจกัรท่ีท าให้รถไฟ หรือ องค์กร
ขบัเคล่ือนต่อไปได ้จากการสัมภาษณ์ พบว่าบริษทันากาเซ่ไดมี้ผูน้ าท่ีหลากหลาย เช่น ผูน้ าท่ีเป็น
ตน้แบบในการน าโปรเจคใหม่ๆ ผูน้ าท่ีคอยสร้างแรงบนัดาลใจ ผูน้ าท่ีไม่กลวัต่ออุปสรรคและพร้อม
ท่ีจะน าทุกคนในบริษทักา้วผา่นไปดว้ยกนั ผูน้ าท่ีเช่ือมัน่ในพนกังาน และผูน้ าท่ีคอยใหช่้วยเหลือ ให้
ค  าปรึกษาอย่างเป็นกนัเอง ซ่ึงผูน้ าแต่ละแบบก็เหมาะสมกบัแต่ละทีมต่างกนั แต่มีเป้าหมายเดียวกนั 
คือ ท าใหบ้ริษทัเติบโต และเดินไปขา้งหนา้ไดอ้ยา่งต่อเน่ือง 

จะเห็นไดว้่า นากาเซ่ท่ีมีการขายผลิตภณัฑ์สียอ้ม จนกลายมาเป็นธุรกิจท่ีความหลาย
หลายของสินคา้มากขึ้นในภายหลงั สาเหตุมากจาก คนญ่ีปุ่ นเขา้ใจและยอมรับ “ความเปล่ียนแปลง” 
มากกว่าการต าหนิส่ิงนั้นๆ ท าให้เปิดรับเทคโนโลยีใหม่ๆและมีการพฒันาสินคา้ในธุรกิจอยู่เสมอๆ 
จากสังเกตและสอบถามความตอ้งการของผูใ้ชง้านเพื่อมองหาโอกาสในการขยายธุรกิจ 
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5.1.2 “การบริการท่ีครบวงจร”  
จากการรวบรวมขอ้มูลจากส่ือพิมพต์่างๆ โดยยกบริษทันากาเซ่ สัญชาติญ่ีปุ่ นท่ีด าเนิน

ธุรกิจมากกว่า 175 ปี เป็นกรณีศึกษาความส าเร็จของบริษทัญ่ีปุ่ นภายใตว้ิกฤตต่างๆ พบว่า บริษทันา
กาเซ่ท่ีด าเนินธุรกิจมายาวนานกว่า 175ปี พบว่าเหตุผลสนับสนุน ได้แก่ นากาเซ่มีสาขาทั่วโลก
ประมาณ 117 สาขาแบ่งเป็น ญ่ีปุ่ น 35 สาขา จีน 27 สาขา อเมริกา 24 สาขา อาเซียนและตะวนัออกกลาง 
19 สาขา ยุโรป 9 สาขา และ อ่ืนๆอีก 3 สาขา ท าให้องคก์รสามารถแลกเปลี่ยนขอ้มูลร่วมกนั ต่อยอด
สินคา้เดิม ขยายสินคา้ใหม่ท่ีมีศกัยภาพในตลาดท่ีเหมาะสมในแต่ละประเทศได ้นอกจากน้ียงัมีพาร์ท
เนอร์ ท่ี ร่วมวิ จัย  คิดค้น และพัฒนาสินค้าต่ างๆ เ ช่น  Nagase ChemtecX Corporation, Nagase 
Hayashibara หรือ Nagase Appication Workshop ท่ีไดก้ล่าวมาก่อนหน้าน้ี เป็นตน้ ให้เกิดเทคโนโลยี
ใหม่ๆ และลดต้นทุนการผลิตได้อีกด้วย ในส่วนนากาเซ่ไทยนั้นยงัมี 5 แผนก คือ แผนกสารเคมี 
พลาสติก ช้ินส่วนอิเล็กทรอนิกส์ แพคเกจจ้ิง และ แผนกอาหารและยา เพื่อสร้างความหลากหลายทาง
สินคา้ (Variety of product)ให้ตอบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้และโอกาสต่างๆ  นากาเซ่ไทยมีโกดงั 
9 โกดงั ในการท าสต๊อคและเก็บสินคา้ใหลู้กคา้ท่ีมีขอ้จ ากดัของพื้นท่ีในโรงงาน  

นอกจากน้ี ในมุมมองการบริหารขององค์กร อีกหน่ึงปัจจัยหลักท่ีส าคัญต่อการ
เจริญเติบโตของธุรกิจ คือ กลยุทธ์ในระดับธุรกิจ (Business level Strategy) พบว่า ท่ามกลางจ านวน
คู่แข่งในตลาดอุตสาหกรรมท่ีมีจ านวนมากจนกลายเป็นตลาด Red Ocean และสงครามตดัราคา (Price 
War) นากาเซ่มีการสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง เช่น การให้บริการท่ีครบวงจรท่ีกล่าวมา การสร้าง
ประสบการณ์ท่ีดีหลงัการขาย ก่อให้เกิดการสร้าง Brand loyalty แก่ลูกคา้ ในขณะเดียวกนั ปัจจุบนั
ศกัยภาพจากคู่แข่งหนา้ใหม่ท่ีเขา้มาแยง่ส่วนแบ่งการตลาดมีมากขึ้น นากาเซ่ก็มีการป้องกนั โดยมีการ
สร้างคุณค่าให้กับบริษทั เช่น การเป็นบริษทัแรกๆท่ีน าเทคโนโลยีแปลกใหม่ท่ีตอบโจทยก์บั paint 
point ของลูกค้า เพื่อท่ีจะก้าวน าหน้าคู่แข็งหน้าใหม่อยู่เสมอ  อีกทั้ง บริษทันากาเซ่ต้องสร้างข้อ
ไดเ้ปรียบหรือจุดเด่นของบริษทัท่ีสามารถตอบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้ เพื่อท่ีจะลดอ านาจการ
ต่อรองของลูกคา้ โดยการสร้างองคก์รให้แข็งแกร่ง เช่น นากาเซ่ มี weekly shipment ท่ีสามารถน าเขา้
สินคา้จากญ่ีปุ่ นจ านวนเท่าไหร่ก็ไดต้ามความตอ้งการของลูกคา้ ท าให้มีความสะดวกสบายมากขึ้นต่อ
spot order จากลูกคา้  และนากาเซ่ยงัสามารถหาสินคา้ตามความตอ้งการใหม่ของลูกคา้ได ้เน่ืองจาก นา
กาเซ่มี 117 สาขาทัว่โลก และบริษทันากาเซ่ยงัมีความสัมพนัธ์กบัลูกคา้มาอย่างยาวนาน โดยการเป็น
ทั้งคู่คา้และแหล่งขอ้มูลให้แก่ซัพพายเออร์ เกิดการสร้างความเช่ือมัน่และพึ่งพากันในการท าธุรกิจ 
สามารถลดอ านาจการต่อต่อรองของซัพพลายเออร์ได ้นอกจากน้ี ภยัคุกคามในดา้นสินคา้หรือบริการ
ทดแทน บริษทันากาเซ่สามารถรับมือกบัสถานการณ์ได ้โดยรวมมือกบัพาร์ทเนอร์ทเพื่อร่วมวิจยัและ
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พฒันาสินคา้ในโปรเจคใหม่ๆใหก้บัลูกคา้ใหต้อบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้ทั้งในดา้นคุณภาพ ดา้น
ราคา และดา้นการใชง้านอ่ืนๆ เป็นตน้ 

จะเห็นได้ว่าบริษทัหรือองค์ควรวางเป้าหมายชัดเจน และมีการวางแผนกลยุทธ์ท่ี
เหมาะสมเพื่อท่ีจะสามารถด ารงธุรกิจให้อยู่รอดได ้รักษาการเป็นบริษทัชั้นน าในตลาด สร้างก าไร
และด าเนินธุรกิจไดอ้ยา่งย ัง่ยนืและต่อเน่ือง 
 
 

5.2 จดุอ่อนที่ท าให้การศึกษาคร้ังนีย้ังไม่สมบูรณ์ 
จุดอ่อนท่ีย ังท าให้งานวิจัย เ ร่ือง น้ีไม่สมบูรณ์  คือ จ านวนของผู ้สัมภาษณ์ท่ีมี

ประสบการณ์ท างานกว่า 10 ปี เน่ืองจาก การขอสัมภาษณ์จากสาขาประเทศอ่ืนๆเป็นเร่ืองยาก ใน
เร่ืองของเวลา ท าใหย้งัขาดมุมมอง หรือเหตุการณ์ปัญหาส าคญัจากสาขาประเทศอ่ืนๆได ้
 
 

5.3 ประโยชน์ที่ได้รับจากการศึกษาคร้ังนี้ 
ประโยชน์ท่ีไดจ้ากการศึกษาวิจยัเร่ือง“การวิเคราะห์การประสบความส าเร็จของนากา

เซ่ บริษทัเทรดด้ิง สัญชาติญ่ีปุ่ นท่ีด าเนินธุรกิจยาวนานกวา่ 175 ปี” นอกเหนือจากการเรียนรู้ทฤษฎีท่ี
มีอยู่ในต ารา สามารถน ามาเช่ือมโยงผ่านการวิเคราะห์ความส าเร็จของบริษทัญ่ีปุ่ น ทั้งจากตวับริษทั
เอง หัวหนา้ญ่ีปุ่ น และหัวหนา้คนไทย ท าให้เห็นภาพมากยิ่งขึ้น และเขา้ใจการบริหาร การรับมือกบั
ปัญหาต่างๆไดดี้ขึ้น การเปล่ียนการมองลบจากอุปสรรคให้เป็นการมองบวกเพื่อหาโอกาสท่ีส าคญั
ต่างๆ เราแค่ตอ้งยอมรับ “ความเปล่ียนแปลง” เพราะ “ทุกวิกฤติ ยอ่มมีโอกาส” 

นอกจากน้ี การศึกษาคร้ังน้ี ท าให้ผูวิ้จยัได้แนวคิดในการท างานอย่างไรให้ประสบ
ความส าเร็จ ไดฟั้งทศันคติท่ีดีต่อการท างาน เป็นพลงับวกท่ีท าให้เกิดแรงบนัดาลใจจากตวัอย่างท่ีดี 
และมีเป้าหมายในการท างานมากยิง่ขึ้น 
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