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       บทคดัยอ่  
ในการจัดทําสารนิพนธ์ครัT งนีT  มีวตัถุประสงค์เพื�อการศึกษาวิเคราห์ถึงปัญหาของ

บริษทัร็อคเวล ออโตเมชั�นไทย จาํกดั ซึ� งเป็นบริษทัจดัจาํหน่ายอุปกรณ์ดา้นระบบควบคุมอตัโนมติั
และอุปกรณ์ไฟฟ้าในภาคอุตสากรรมและระบบสารสนเทศ โดยมีการกาํหนดกลยุทธ์เพื�อสร้าง
ความสามารถในการแข่งขันในธุรกิจนีT  อีกทัT งทาํให้องค์กรดาํเนินงานและเติบโตอย่างย ั�งยืน ใน
การศึกษาครัT งนีT ไดใ้ชเ้ครื�องมือในการวิเคราะห์ดงันีT 1. Five Force Analysis 2. VRIN Criteria 3. 
Causal loop diagram จากการวิเคราะห์พบว่า ธุรกิจนีT มีการแข่งขนักนัอย่างรุนแรง เนื�องจากว่ามีผู ้
เล่นหลายรายทาํให้ลูกค้ามีทางเลือกหลายทาง ทางองค์กรจึงนําเสนอโซลูชั�นให้ลูกคา้เพื�อทาํให้
สามารถแข่งขนักบัคูแ่ข่งขนัได ้
 หลงัจากทาํการวิเคราะห์ถึงปัญหาที�เกิดขึTนกบัองคก์รทาํใหรู้้ถึงปัญหาที�เกิดขึTน และมี
การกาํหนดกลยุทธ์เพื�อแกใ้นแต่ละปัญหาที�เกิดขึTน โดยกาํหนดกลยทุธ์ขยายสินคา้ใหม่ในฐานลูกคา้
เก่า  การใหเ้งินคืนกลบัทางกลุ่มลูกคา้ System Integrator การขยายฐานลูกคา้ใหม่ องคก์รจะใชก้ล
ยทุธ์การนาํเสนอโซลชูั�นแทนการแข่งขนักนัดว้ยราคาเพียงอยา่งเดียว 
 
คาํสาํคญั : Five Force Analysis / VRIN Criteria / Causal Loop Diagram 
            
33 หนา้   
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บทที� 1 

บทนํา 
 
 

บริษทัร็อคเวล ออโตเมชั�น (Rockwell Automation) เป็นผูเ้ชี�ยวชาญดา้นระบบควบคุม
อตัโนมติัและอุปกรณ์ไฟฟ้าในภาคอุตสากรรมและระบบสารสนเทศรายใหญ่ ซึ� งช่วยให้ลูกคา้มี
กระบวนการผลิตที�มีประสิทธิภาพเพิ�มขึBนและสามารถตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ องคก์รมี
การผลิตและจดัจาํหน่ายสินคา้ไปทั�วโลก อีกทัBงยงัมีการใหบ้ริการทางดา้นวิศวกรรมอีกดว้ย องคก์ร
จะจดัจาํหน่ายสินคา้ภายใตย้ี�ห้อ Allen-Bradley และ Rockwell Software ซึ� งบริษทัร็อคเวล ออโต
เมชั�นไทย จาํกดั (Rockwell Automation Thai) เป็นส่วนหนึ� งในบริษัทร็อคเวล ออโตเมชั�น 
(Rockwell Automation) ที�กระจายตวัอยู่ในหลายประเทศ โดยนาํเขา้อุปกรณ์ดา้นระบบควบคุม
อตัโนมติัและอุปกรณ์ไฟฟ้าจากประเทศสหรัฐอเมริกา และมีการจดัจาํหน่ายสินคา้และบริการผา่น
ผูแ้ทนจาํหน่ายเพียงรายเดียว ในธุรกิจนีB จะมีคู่แข่งหลายรายดว้ยกนั ไดแ้ก่ บริษทั ซีเมนส์ ประเทศ
ไทย และบริษทัมิตซูบิชิ อิเล็คทริค ออโตเมชั�น(ประเทศไทย) จาํกดั เป็นตน้ ดงันัBน เพื�อให้องค์กร
เติบโตอย่างยั�งยืน สามารถแข่งขนักบัคู่แข่งได ้มีความสามารถรักษาลูกคา้เดิมและขยายฐานลูกคา้
ใหม่เพิ�มขึBน เพื�อเพิ�มยอดการขายสินคา้และบริการ องค์กรจึงจาํเป็นตอ้งกาํหนดกลยุทธ์ให้ปรับตวั
เพื�อเพิ�มความสามารถในการแข่งขนัที�เหมาะสมต่อไปได ้

 
 
1.1 ประวตับิริษทั  
 บริษทัร็อคเวล ออโตเมชั�น (Rockwell Automation) มีสํานกังานใหญ่ตัBงอยู่ที�เมือง
มิลวอกี รัฐวิสคอนซิน ประเทศสหรัฐอเมริกา  มีพนกังานทั�วโลกประมาณ 22,000 คน และมีสาขา
มากกวา่ 80 ประเทศทั�วโลก 

ในปีค.ศ.1903  ไดก่้อตัBงบริษทั Compression Rheostat โดย Lynde Bradley และ Dr. 
Stanton Allen มีทุนจดทะเบียน 1,000 ดอลลาร์สหรัฐ ต่อมาในปีค.ศ.1910 ไดเ้ปลี�ยนชื�อบริษทัเป็น 
Allen-Bradley และในปีค.ศ.1985 ไดเ้ปลี�ยนชื�อบริษทัเป็น Rockwell International ต่อจากนัBนในปี
ค.ศ.2001 บริษทั Rockwell Automation ไดแ้ยกตวัออกจากบริษทั Rockwell International 
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บริษทัร็อคเวล ออโตเมชั�นไทย จาํกดั (Rockwell Automation Thai) ตัBงอยูที่� อาคารทีพี
แอนด์ที ถนนวิภาวดี-รังสิต แขวงจตุจกัร เขตจตุจกัร กรุงเทพฯ 10900 มีพนกังานประมาณ 50 คน 
บริษทัร็อคเวล ออโตเมชั�นไทย จาํกดั (Rockwell Automation Thai)  

บริษทัร็อคเวล ออโตเมชั�น (Rockwell Automation) มีวิสัยทัศน์ พนัธกิจ และ
โครงสร้างองคก์ร ดงัต่อไปนีB  

วิสัยทศัน์:  To be the most valued global provider of innovative industrial automation 
and information products, services and solutions. 
พนัธกิจ: We improve the standard of living for everyone by making the world more productive 
and sustainable. 
 
 

1.2 โครงสร้างองค์กร 
บริษทัร็อคเวล ออโตเมชั�นไทย จาํกดั (Rockwell Automation Thai) แบ่งออกเป็น 7 

แผนกหลกั ดงันีB  
 
1.2.1 แผนกดูแลลกูค้า (Customer Care) 

เป็นแผนกที�ดูแลลูกค้าก่อนและหลงัการขาย การเช็คสต็อกของสินค้าจากคลงัเก็บ
สินคา้ในต่างประเทศ การเคลมสินคา้ที�มีปัญหา การสั�งออเดอร์ต่างๆ 
 

1.2.2 แผนกบัญชีและการเงนิ (Finance) 
แผนกที�ดูแลบญัชีรายรับ-รายจ่ายของบริษทัในแต่ละเดือน ดูแลในส่วนที�พนกังานทาํ

การเบิกค่าโอที ค่าใช้จ่ายต่างๆของพนักงานส่งไปให้บริษัทร็อคเวล ออโตเมชั�น (Rockwell 
Automation) ในต่างประเทศ เพื�อทาํการจ่ายและโอนเงินเขา้บญัชีของพนกังาน 

 
1.2.3 แผนกขนส่ง (Logistics) 
เป็นแผนกที�ทาํหน้าที�จดัส่งสินคา้ให้กบัลูกคา้ทนัตามเวลาที�ลูกคา้ตอ้งการ และจดัการ

เอกสารเกี�ยวกบัการนาํเขา้ของสินคา้กบัทางกรมกงศุลกากร 
 
1.2.4 แผนกฝ่ายขาย (Sales)  
จะแบ่งกลุ่มลกูคา้ในการรับผิดชอบดูแล แบ่งออกเป็น 4 กลุ่มใหญคื่อ กลุ่ม 
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อุตสาหกรรมเครื�องอุปโภคบริโภค (Consumer product) กลุ่มอุตสาหกรรมนํBามนัและแก๊ซ (Oil & 
Gas) กลุ่มอุตสาหกรรมหนกั (Heavy Industry) และกลุ่มผลิตเครื�องจกัร (OEMs) 

 
1.2.5 แผนกการตลาด (Marketing) 

เป็นแผนกออกโปรโมชั�นของสินคา้และบริการ ให้ส่วนลดสินคา้ การทาํตลาดก่อน
การขาย เช่น การจดัสมัมนา ออกอีเวน้ทต่์างๆ เป็นตน้ 

 
1.2.6 แผนกบริการ (CSM) 

เป็นแผนกทาํหนา้ที�ติดตัBง ซ่อมอุปกรณ์ จดัอบรมการใชโ้ปรแกรมและอุปกรณ์ต่างๆ 
และสญัญาการบริการใหก้บัทางลูกคา้ 

 
1.2.7 แผนกโปรเจค (SSB) 
เป็นแผนกที�จะดาํเนินการติดตัBงเครื�องจกัร ทดสอบเครื�องจกัร อบรมวิธีการใชง้านของ

อุปกรณ์ จนกระทั�งมีการตรวจรับงาน 
 
 

1.3 ประเภทของผลติภณัฑ์ 
ผลิตภณัฑข์องบริษทัไดแ้บ่งออกเป็น 19 กลุ่มดงัต่อไปนีB  
 
1.3.1 Programmable Logic Controllers (PLC) 
อุปกรณ์ควบคุมอตัโนมติัในโรงงานอุตสาหกรรมที�สามารถจะโปรแกรมได้ ซึ� งเป็น

อุปกรณ์ที�ถกูสร้างและพฒันาขึBนมาเพื�อทดแทนวงจรรีเลย ์
 

 
 

 

 

ภาพที� 1.1 : แสดงผลิตภณัฑ ์PLC 
ที�มา : http://ab.rockwellautomation.com/allenbradley/productdirectory.page? 
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1.3.2 Input/Output Module (I/O) 

อุปกรณ์ที�รวมเอาสัญญาณอินพุทและเอาทพ์ุทเขา้ไวด้ว้ยกนั เอาไวเ้พื�อส่งผา่นสัญญาณ
เหล่านีB ไปยงัอุปกรณ์ PLC 

 
 

 

 

ภาพที� 1.2 : แสดงผลิตภณัฑ ์Input/Output Module 
ที�มา : http://ab.rockwellautomation.com/allenbradley/productdirectory.page? 
 

1.3.3 Computers & Operator Interface 
อุปกรณ์ที�ใช้ในการสั�งงานเครื� องจักรหรืออุปกรณ์ต่างๆ  สามารถใช้ในการแสดง

สถานะ รวมถึงสามารถที�จะเก็บขอ้มูลยอ้นหลงัได ้
 

 
 
 

ภาพที� 1.3 : แสดงผลิตภณัฑ ์Computers & Operator Interface 
ที�มา : http://ab.rockwellautomation.com/allenbradley/productdirectory.page? 
 

1.3.4 Circuit & Load Protection 
อุปกรณ์ตดัการจ่ายไฟเมื�อมีกระแสไฟฟ้าผา่นมากเกินกวา่ที�กาํหนดหรือเกิดการลดัวงจร

ภายในวงจรไฟฟ้า 
 
 
 

 
ภาพที� 1.4 : แสดงผลิตภณัฑ ์Circuit & Load Protection 
ที�มา : http://ab.rockwellautomation.com/allenbradley/productdirectory.page? 
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1.3.5 Condition Monitoring 

อุปกรณ์ที�ตรวจสอบประสิทธิภาพของเครื�องจกัรในโรงงานอุตสาหกรรม และประเมิน
สภาพเครื�องจกัรวา่ในอนาคตของเครื�องจกัรจะเป็นยงัไง 

 

 
 

 

ภาพที� 1.5 : แสดงผลิตภณัฑ ์Condition Monitoring 
ที�มา : http://ab.rockwellautomation.com/allenbradley/productdirectory.page? 
 

1.3.6 Connection Devices 
อุปกรณ์เกี�ยวกบัการสื�อสารที�ใชใ้นอุตสาหกรรมออโตแมชั�น เพื�อเป็นเครื�องมือสําหรับ

การแลกเปลี�ยนขอ้มูลระหวา่งอุปกรณ์ต่างๆภายในโรงงานอตุสาหกรรม    
 

 
 

 

ภาพที� 1.6 : แสดงผลิตภณัฑ ์Connection Devices 
ที�มา : http://ab.rockwellautomation.com/allenbradley/productdirectory.page? 
 

1.3.7 Drives & Motors 

อุปกรณ์ปรับความเร็วรอบมอเตอร์และมอเตอร์ไฟฟ้าในโรงงานอุตสาหกรรม 
 

 
 

 

 

ภาพที� 1.7 : แสดงผลิตภณัฑ ์Drives & Motors 
ที�มา : http://ab.rockwellautomation.com/allenbradley/productdirectory.page? 
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1.3.8 Energy Monitoring 

อุปกรณ์ที�ตรวจสอบพลงังานไฟฟ้าในโรงงานอุตสาหกรรม เพื�อปรับปรุงประสิทธิภาพ
กระบวนการการผลิตสินคา้ 

 
 

 

 

ภาพที� 1.8 : แสดงผลิตภณัฑ ์Energy Monitoring 
ที�มา : http://ab.rockwellautomation.com/allenbradley/productdirectory.page? 
 

1.3.9 Lighting Control 
อุปกรณ์ควบคุมไฟฟ้าในโรงงานอุตสากรรม รวมถึงอุปกรณ์เขา้สายไฟ 

 
 

 

 

 

ภาพที� 1.9 : แสดงผลิตภณัฑ ์Lighting Control 
ที�มา : http://ab.rockwellautomation.com/allenbradley/productdirectory.page? 
 

1.3.10 Motion Control 

อุปกรณ์ที�ใชค้วบคุมการเคลื�อนไหวที�หลากหลาย 

 
 

 

 

 

ภาพที� 1.10 : แสดงผลิตภณัฑ ์Motion Control 
ที�มา : http://ab.rockwellautomation.com/allenbradley/productdirectory.page? 
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1.3.11 Motor Control 

อุปกรณ์ไฟฟ้าที�ใชค้วบคุมมอเตอร์ไฟฟ้า 

 
 

 

 

ภาพที� 1.11 : แสดงผลิตภณัฑ ์Motor Control 
ที�มา : http://ab.rockwellautomation.com/allenbradley/productdirectory.page? 
 

1.3.12 Networks & Communications 

เครือข่ายการเชื�อมต่ออุปกรณ์ในแต่ละส่วนอื�น ๆเขา้ดว้ยกนั 

 
 

 

 

ภาพที� 1.12 : แสดงผลิตภณัฑ ์Networks & Communications 
ที�มา : http://ab.rockwellautomation.com/allenbradley/productdirectory.page? 
 

1.3.13 Power Supplies 

เป็นแหล่งจ่ายไฟใหแ้ก่อปุกรณ์ต่างๆในโรงงานอุตสาหกรรม 

 
 

 

 

ภาพที� 1.13 : แสดงผลิตภณัฑ ์Power Supplies 
ที�มา : http://ab.rockwellautomation.com/allenbradley/productdirectory.page? 
 

1.3.14 Push Buttons & Signaling Devices 
เป็นสวิตชที์�เวลาใชง้านตอ้งกดปุ่มสวิตชล์งไป และอุปกรณ์ที�แสดงสญัญาณไฟ 
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ภาพที� 1.14 : แสดงผลิตภณัฑ ์Push Buttons & Signaling Devices 
ที�มา : http://ab.rockwellautomation.com/allenbradley/productdirectory.page? 
 

1.3.15 Relays & Timers 

Relay คืออุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ที�ทาํหนา้ที�ตดั-ต่อวงจรคลา้ยกบัสวิตซ์ ส่วนTimers คือ
อุปกรณ์ทางไฟฟ้าเพื�อใชใ้นการควบคุมเวลาในการทาํงาน 

 
 

 

 

ภาพที� 1.15 : แสดงผลิตภณัฑ ์Relays & Timers 
ที�มา : http://ab.rockwellautomation.com/allenbradley/productdirectory.page? 
 

1.3.16 Sensors & Switches 
อุปกรณ์ตรวจจบัสัญญาณ 

 
 

 

 

 

ภาพที� 1.16 : แสดงผลิตภณัฑ ์Sensors & Switches 
ที�มา : http://ab.rockwellautomation.com/allenbradley/productdirectory.page? 
 

1.3.17 Signal Conditioners 
อุปกรณ์ส่งสัญญาณแบบอนาลอ็กใชส้าํหรับในโรงงานอุตสาหกรรม 
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ภาพที� 1.17 : แสดงผลิตภณัฑ ์Signal Conditioners 
ที�มา : http://ab.rockwellautomation.com/allenbradley/productdirectory.page? 
 

1.3.18 Software 
ซอฟตแ์วร์ที�ใชส้ําหรับการออกแบบและการตัBงค่าอุปกรณ์ต่างๆของบริษทั Rockwell 

Automation  
 
1.3.19 Safety Products 

ผลิตภณัฑที์�นาํมาปรับปรุงการทาํงานของเครื� องจกัร เพื�อช่วยเพิ�มความปลอดภยัและ
เพิ�มประสิทธิภาพในการทาํงาน 

 
 

1.4  สภาพปัญหา 
เนื�องจากว่ายอดขายสินค้าและบริการของบริษัทร็อคเวล ออโตเมชั�น (Rockwell 

Automation) ทั�วโลกมียอดขายเพิ�มขึBนตัBงแต่ปีค.ศ. 2010 -2013 ดูไดจ้ากรายละเอียดจากภาพที� 1.18 
แต่เมื�อดูในภูมิภาคเอเซียแปซิฟิกจะมียอดขายในปีค.ศ. 2013 ลดลงจากปีก่อน สามารถดูได้จาก
ตารางที� 1.1    
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ภาพที� 1.18 :แสดงยอดขายของบริษทั Rockwell Automation ทั�วโลก 
ที�มา : รายงานประจาํปีค.ศ. 2013 
 
ตารางที� 1.1 :แสดงยอดขายของบริษทั Rockwell Automation ในแต่ละภมิูประเทศ 

 
ที�มา : รายงานประจาํปีค.ศ. 2013 
 

ในส่วนบริษทัร็อคเวล ออโตเมชั�นไทย จาํกดั มีการตัBงเป้าหมายของยอดขายสินคา้และ
บริการในปีพ.ศ. 2556 อยู ่ 29 ลา้นดอลลาร์สหรัฐ แต่มียอดขายจริงไดเ้พียง 20 ลา้นดอลลาร์สหรัฐ 
(ภาพที� 1.19) เป็นปีแรกที�บริษทัร็อคเวล ออโตเมชั�นไทย จาํกดัไม่สามารถทาํยอดขายสินคา้และ
บริการไดต้ามเป้าหมายที�ตัBงไว ้ เนื�องจากการวางแผนทางการตลาดที�เปลี�ยนไปจากเดิม ทาํใหอ้งคก์ร
ตอ้งหากลยทุธ์ที�เหมาะสมมาแกปั้ญหานีB  

 

 
 

ภาพที� 1.19 :แสดงยอดขายของบริษทัร็อคเวล ออโตเมชั�นไทย จาํกดั 
ที�มา : ระบบ SAP ของบริษทัร็อคเวล ออโตเมชั�นไทย จาํกดั 
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บทที� 2 

การวเิคราะห์ปัญหา 

 

 
จากสภาพปัญหาที�ยอดขายสินค้าและบริการขององค์กรไม่ได้ตามเป้าหมายที�

คาดการณ์ไวใ้นปีพ.ศ. 2556  อีกทัBงองคก์รมีการปรับราคาสินคา้เพิ�มขึBนทุกปี ซึ� งเป็นการสวนทางกบั
สภาพการณ์แข่งขนัที�รุนแรงของธุรกิจนีB  ดงันัBนบริษทัร็อคเวล ออโตเมชั�นไทย จาํกดั ตอ้งทาํการ
วิเคราะห์ปัญหา เพื�อหาแนวทางในการสร้างกลยุทธ์ในการปรับตวัเพื�อสร้างความสามารถในการ
แข่งขนัในธุรกิจ 

 
 

2.1 การวเิคราะห์ปัญหาโดยใช้เครื�องมอื Five Force Analysis 
ในการวิเคราะห์ปัญหาของบริษทัร็อคเวล ออโตเมชั�นไทย จาํกดั ผูศึ้กษาได้เลือก

เครื�องมือที�ใชใ้นการวิเคราะห์สภาพปัญหาคือ Five Force Analysis ของ Michael E. Porter ซึ� งเป็น
โมเดลที�ใชใ้นการวิเคราะห์ตลาด เพื�อให้ทราบถึงสภาพแวดลอ้มของธุรกิจที�องคก์รไดท้าํอยู่ กบัสิ�ง
ต่างๆรอบขา้งที�มีผลต่อธุรกิจขององค์กร เพื�อลดจุดอ่อนและเสริมจุดแข็งขององค์กร การวิเคราะห์
โดยใชเ้ครื�องมือ Five Force Analysis นีB  จะพิจารณาแรงที�มากระทาํทัBง 5 ดา้น (Porter, 1980) 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที� 2.1 :แสดง Five Force Analysis Model 
ที�มา : http://en.wikipedia.org/wiki/Porter_five_forces_analysis 
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1. อาํนาจการต่อรองของผู้ผลิต (Bargaining Power of Suppliers) 

เป็นการวิเคราะห์เกี�ยวกับผู ้ผลิตที�ขายวัตถุดิบให้แก่องค์กร โดยการวิเคราะห์
ความสําคญัของผูผ้ลิต ถา้ธุรกิจขององคก์รตอ้งใหค้วามสาํคญักบัวตัถุดิบของผูผ้ลิตมาก ไม่สามารถ
ดาํเนินธุรกิจไดเ้ลยหากปราศจากสินคา้จากผูผ้ลิต อาํนาจการต่อรองของผูผ้ลิตจะสูงมาก 

 
2. อาํนาจการต่อรองของผู้บริโภค (Bargaining Power of Customer) 

เป็นการวิเคราะห์เพื�อใหท้ราบอาํนาจการต่อรองของผูบ้ริโภคว่ามีมากนอ้ยเพียงใด ถา้มี
การแข่งขนัในทางธุรกิจสูงและผูบ้ริโภคมีทางเลือกมากขึBนกอ็าจจะส่งผลกระทบต่อการดาํเนินธุรกิจ
ขององคก์รโดยเฉพาะในแง่ของรายไดแ้ละส่วนแบ่งการตลาดที�ลดลง 

 
3. การเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่ (Threat of New Entrants) 

เป็นการวิเคราะห์ว่ามีความยากง่ายในการเขา้มาของผูป้ระกอบการรายใหม่มากนอ้ย
เพียงใด ถา้ธุรกิจผูป้ระกอบการรายใหม่เขา้มาไดง่้ายจะทาํให้องคก์รไดรั้บผลกระทบจากการดาํเนิน
ธุรกิจไดง่้าย 

 
4. การมสิีนค้าและบริการอื�นมาทดแทน (Threat of Substitute Products) 

เป็นการวิเคราะห์วา่มีสินคา้และบริการที�องคก์รมีอยู่นัBนมีโอกาสหรือไม่ที�จะมีสินคา้
และบริการอื�นที�สามารถเขา้มาทดแทนได ้ซึ� งจะมีผลกระทบต่อรายไดห้รือส่วนแบ่งทางการตลาด
ขององคก์รในอนาคต 

 
5. สภาพการณ์ของการแข่งขัน (Rivalry between established firms) 

เป็นการวิเคราะห์เกี�ยวกบัการแข่งขันทัBงหมดที�อยู่ในกลุ่มธุรกิจเดียวกนักบัองค์กร 
ตรวจสอบจาํนวนคู่แข่งขนั ถา้คู่แข่งมีจาํนวนมาก จะทาํให้มีการแข่งขนัที�รุนแรง อตัราการเติบโต
ของธุรกิจ ความแตกต่างของสินคา้ คู่แข่งขนัมีกลยุทธ์อะไรบา้งที�มากระทบต่อองค์กร ส่วนแบ่ง
การตลาดคู่แข่งขนั รวมถึงสภาพเศรษฐกิจที�มีผลกระทบต่อการแข่งขนั จาํนวนคู่แข่งขนั ถา้คู่แข่งขนั
มีจาํนวนมาก หรือ มีขีดความสามารถใกลเ้คียงกนั จะทาํใหมี้การแข่งขนัที�รุนแรง 

ดงันัBนการวิเคราะห์สภาวะแวดลอ้มภายนอกและภายในองคก์ร ทาํใหอ้งคก์รรู้ถึงสภาวะ
ที�ธุรกิจไดด้าํเนิการอยู่ เพื�อทาํให้องค์กรสามารถลดจุดอ่อน และเสริมจุดแข็งขององค์กร องค์กร
สามารถดาํเนินธุรกิจต่อไปได ้

ผลการวิเคราะห์ปัญหาของบริษทัร็อคเวล ออโตเมชั�นไทย จาํกดั (Rockwell  
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Automation Thai) มีดงันีB  

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที� 2.2 :แสดง Five Force Analysis Model ของบริษทับริษทัร็อคเวล ออโตเมชั�น ไทย จาํกดั  
 

1. อาํนาจการต่อรองของผู้ผลิต (Bargaining Power of Suppliers) 

ทางบริษทัร็อคเวล ออโตเมชั�น ไทย จาํกดั (Rockwell Automation Thai) มีอาํนาจการ
ต่อรองกบัทางโรงงานที�ผลิตอุปกรณ์ดา้นระบบควบคุมอตัโนมติัมีนอ้ย เนื�องจากว่ามีการกาํหนด
ราคาตัBงในแต่ละอุปกรณ์จากทางโรงงานผลิต ซึ� งในแต่ละประเทศมีราคาตัBงไม่เท่ากนัขึBนกบัค่าขนส่ง 
ค่าภาษี และอตัราแลกเปลี�ยนของแต่ละประเทศ 

 
2. อาํนาจการต่อรองของผู้บริโภค (Bargaining Power of Customer) 

ในกลุ่มลูกค้าเดิมซึ� งเป็นกลุ่มลูกค้าต่างประเทศที�มีสาขาอยู่ทั�วโลกและมีสาขาใน
ประเทศไทยจะมีการเซ็นต์สัญญาจากทางต่างประเทศว่าตอ้งใชสิ้นคา้ภายใต้ยี�ห้อ Allen-Bradley 
เท่านัBนและมีการซืBอสินคา้ในราคาตามที�สญัญาระบุชดัเจนไม่สามารถจะเปลี�ยนแปลงได ้เนื�องจากว่า
ในกลุ่มลูกคา้เดิมไม่มีการเพิ�มสายการผลิตในโรงงานหรือขยายฐานการผลิตในปีที�ผ่านมาส่งผลทาํ
ใหอ้งค์กรจะมุ่งเนน้ในส่วนของการขยายฐานลูกคา้ใหม่ กลุ่มลูกคา้ใหม่ส่วนใหญ่จะใชอุ้ปกรณ์ของ
ดา้นระบบควบคุมอตัโนมติัอยู่แลว้ แต่ไมไ่ดเ้ลือกใชย้ี�ห้อ Allen-Bradley ทาํใหลู้กคา้ในกลุ่มนีB จะมี
อาํนาจการต่อรองสูง เนื�องจากมีอุปกรณ์ดา้นระบบควบคุมอตัโนมติัหลากหลายยี�หอ้ 
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3. การเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่ (Threat of New Entrants) 

ผู ้เล่นรายใหม่หรือคู่แข่งรายใหม่เข้ามาในธุรกิจนีB ได้ยาก เนื�องจากว่าลูกค้าให้
ความสําคญักบัยี�ห้อและคุณภาพสินค้าเป็นอนัดับแรก ถา้สินคา้คุณภาพไม่ดี เมื�อนํามาติดตัB งกบั
เครื�องจกัรแลว้ทาํใหเ้กิดมีปัญหาเกิดขึBนทาํใหไ้มส่ามารถผลิตสินคา้ไดต้รงตามจาํนวนที�ตอ้งการ ทาง
โรงงานจะสูญเสียรายได ้ซึ� งในบางครัB งการที�เครื�องจกัรเสียหายอาจจะมีการสูญเสียรายไดเ้ป็นมูลค่า
มหาศาล 

 
4. การมสิีนค้าและบริการอื�นมาทดแทน (Threat of Substitute Products) 

สินคา้หรือบริการที�มาทดแทนอุปกรณ์ดา้นระบบควบคุมอตัโนมติัในปัจจุบนัยงัไม่พบ 
อีกทัB งหลายภาคอุตสาหกรรมมีแนวโน้มจะหันมาใช้อุปกรณ์ด้านระบบควบคุมอตัโนมัติแทน
พนกังาน เนื�องจากทางรัฐบาลมีการปรับอตัราค่าแรงงานที�สูงขึBน 

 
5. สภาพการณ์ของการแข่งขัน (Rivalry between established firms) 

คู่แข่งในธุรกิจการจดัจาํหน่ายอุปกรณ์ดา้นระบบควบคุมอตัโนมติัในภาคอุตสาหกรรม
มีหลายรายดว้ยกนั ทัBงบริษทัจากยุโรป อเมริกา และญี�ปุ่น ทาํให้ธุรกิจนีB มีการแข่งขนักนัรุนแรง ซึ� ง
แข่งขนัทัBงในเรื�องราคา คุณภาพ คุณสมบติั การแกปั้ญหาใหก้บัลูกคา้ การรับประกนัสินคา้ และการ
บริการหลงัการขาย 

สรุปปัญหาจากการวิเคราะห์โดยใช ้Five Force Analysis ของบริษทัร็อคเวล ออโต
เมชั�นไทย จาํกดั (Rockwell Automation Thai) คือ ธุรกิจการจดัจาํหน่ายอุปกรณ์ดา้นระบบควบคุม
อตัโนมติัในภาคอุตสาหกรรมเป็นธุรกิจที�มีอาํนาจการต่อรองของผูผ้ลิต (Bargaining Power of 
Suppliers) ที�ต ํ�า อาํนาจการต่อรองของผูบ้ริโภค (Bargaining Power of Customer) ต่อกลุ่มลูกคา้ใหม่
ที�สูง การเขา้มาของผูป้ระกอบการรายใหม่ (Threat of New Entrants)เขา้ไดย้าก การมีสินคา้และ
บริการอื�นมาทดแทน (Threat of Substitute Products) เป็นไปไดย้าก สภาพการณ์ของการแข่งขนั 
(Rivalry between established firms) รุนแรง 

จากผลการวิเคราะห์ ดว้ยเหตุนีB เองทาํให้คู่แข่งมีการแข่งขนัในธุรกิจมีความรุนแรงเพิ�ม
สูงขึBน ดงันัBนบริษทัร็อคเวล ออโตเมชั�นไทย จาํกดั (Rockwell Automation Thai) จึงมีความจาํเป็น
เร่งด่วนที�จะตอ้งมีการปรับเปลี�ยนกลยุทธ์เพื�อเพิ�มความสามารถในการแข่งขนัที�ทวีความรุนแรงมาก
ขึBนทัBงในปัจจุบนัและอนาคต 

ดงันัBนปัจจยัที�นาํไปสู่ความสาํเร็จ (Key Success Factor) ที�บริษทัร็อคเวล ออโตเมชั�น
ไทย จาํกดั (Rockwell Automation Thai) จะตอ้งมีคือ 
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1. ความสามารถในการขอส่วนลดกบัทางโรงงานผลิต เพื�อทาํให้มีตน้ทุนที�ตํ�าลง 
สามารถไปแข่งขนัในเรื�องราคากบัคู่แข่งได ้

2. ความสามารถที�เขา้ใจกระบวนการในผลิตผลิตภณัฑข์องลูกคา้ เพื�อสร้างเชื�อมั�น
ใหก้บัลกูคา้ว่าสามารถที�จะตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้

3. การบริการหลงัการขาย เพื�อสร้างความมั�นใจใหก้บัลกูคา้เวลาเกิดปัญหาจะมีคนช่วย
แกไ้ขปัญหาที�โรงงานหรือมีการเก็บอุปกรณ์อะไหล่เพื�อเปลี�ยนอุปกรณ์ที�เสียหายไดร้วดเร็วยิ�งขึBน 

4. การเกบ็สินคา้ของผูแ้ทนจาํหน่าย เพื�อใชร้ะยะเวลานอ้ยลงในการจดัส่งสินคา้ใหก้บั
ลกูคา้ 

 
 

2.2 การวิเคราะห์ปัญหาโดยใช้เครื�องมือ VRIN Criteria เพื�อระบุ Core Competency 

ของบริษทับริษทัร็อคเวล ออโตเมชั�นไทย จํากดั (Rockwell Automation Thai) 
การใช้ VRIN framework ของ Barney (1991) เป็นการวิเคราะห์เพื�อหา Core 

Competency ขององคก์ร โดยการที�จะสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั (Competitive Advantage) 
อีกทัBงยงัสามารถที�จะพิจารณาต่อไดว้่าความไดเ้ปรียบในการแข่งขันนีB เป็นความไดเ้ปรียบในการ
แข่งขนัที�ย ั�งยืน (Sustainable Competitive Advantage) หรือไม่ โดยจะพิจารณา 4 ดา้น คือ 

1. คุณคา่ (Valuable) เป็นปัจจยัสาํคญัที�ก่อใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั  

2. ความหายาก (Rare) 

3. ความยากในการลอกเลียนแบบ (Inimitable)  

4. ไม่มีสิ�งอื�นสามารถทดแทนได ้(Nonsubstitutable) 

หลกัการพิจารณาตาม VRIN Criteria ของ  Core Competencies ของบริษทัร็อคเวล ออ
โตเมชั�นไทย จาํกดั (Rockwell Automation Thai) มีดงันีB  

1. ความสามารถในการเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้และตอบสนองการความตอ้งการ
ไดเ้ป็นอยา่งดี เนื�องจากองคก์รมีการทาํงานร่วมกบัลกูคา้เป็นระยะเวลายาวนานทาํใหเ้กิดความเขา้ใจ
ในกระบวนการต่างๆในแต่ละภาคอุตสาหกรรมเป็นอยา่งดี เป็นสิ�งที�มีคุณค่าต่อบริษทั และเป็นสิ�งที�
หาไดย้าก ไม่สามารถลอกเลียนแบบได ้แต่สามารถมีสิ�งอื�นที�ทดแทนในอนาคตได ้

2. ความสามารถในการใหบ้ริการหลงัจากขายจากทั�วโลก เนื�องจากวา่บริษทัร็ออคเวล 
ออโตเมชั�นเป็นบริษทัที�สาขากระจายตวัอยูท่ ั�วโลก ถา้ลูกคา้ไดมี้การสั�งซืBอเครื�องจกัรจากต่างประเทศ
แลว้เกิดมีปัญหาดา้นอุปกรณ์สามารถที�เคลมจากประเทศนัBนๆไดท้นัที โดยที�ไม่ตอ้งส่งอุปกรณ์นัBน
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คืนกลบัประเทศที�มีการสั�งซืBอเครื�องจกัร เป็นสิ�งที�มีคุณค่าต่อบริษทั และเป็นสิ�งที�หาไดย้ากสามารถ
ลอกเลียนแบบไดย้าก ตอ้งใชเ้วลา และสามารถมีสิ�งอื�นที�ทดแทนในอนาคต 

3. การสร้างมูลค่าให้กบัลูกคา้ไดเ้ป็นอย่างดี เนื�องจากว่าทางองค์กรสามารถที�จะส่ง
วิศวกรขององคก์รเขา้ไปช่วยในออกแบบเครื�องจกัรร่วมกบัทางลูกคา้ที�ไม่เชี�ยวชาญกี�ยวกบัอุปกรณ์
ดา้นระบบควบคุมอตัโนมติั เพื�อเพิ�มประสิทธิภาพให้กบัเครื�องจกัร เป็นสิ�งที�มีคุณค่าต่อบริษทั แต่
เป็นสิ�งที�หาไดง่้ายกบับริษทัใหญ่ๆที�เน้นการให้บริการแบบสร้างมูลค่า สามารถลอกเลียนแบบได ้
และสามารถมีสิ�งอื�นมาทดแทนไดใ้นอนาคต 

4. บุคลากรมีความรู้ความเชี�ยวชาญและทกัษะในการให ้ บริการเฉพาะดา้น
ในภาคอุตสาหกรรมต่างๆ องค์กรมีการส่งวิศวกรไปศึกษาเรียนรู้คอร์สต่างๆเพื�อให้เกิดความ
เชี�ยวชาญเฉพาะดา้นและมีการเขา้ศึกษาเรียนรู้กระบวนการต่างๆในโรงงานเสมือนเป็นพนกังานของ
ลูกค้า เป็นสิ� งที� มีคุณค่าต่อบริษทั แต่เป็นสิ� งที�หาได้ยาก และสามารถลอกเลียนแบบได้ยาก แต่
สามารถมีสิ�งอื�นมาทดแทนได ้

5. ความมีชื�อเสียงของบริษทัในการจดัจาํหน่ายสินคา้และบริการที�มีอย่างยาวนาน 
องค์กรมีการก่อตัBงบริษทัมาเป็นระยะเวลาร่วม 100 ปี อีกทัBงทางองค์กรยงัมีชื�อเสียงดา้นการจัด
จาํหน่ายสินคา้และบริการดา้นอุปกรณ์ระบบควบคุมอตัโนมติั เป็นสิ�งที�มีคุณค่าต่อบริษทั หาไดย้าก
ในบริษทัอื�น เพราะตอ้งใชเ้วลาและประสบการณ์ในการสร้างชื�อเสียง สามารถลอกเลียนแบบไดย้าก 
แต่สามารถมีสิ�งอื�นมาทดแทนในอนาคต 

6. ความร่วมมือในการทาํงานเป็นทีมอย่างดีเป็นสิ�งที�มีคุณค่าต่อบริษทั เนื�องจากว่า
องค์กรให้ความสําคญักบัการทาํงานกนัเป็นทีมในแต่ละแผนก รวมทัBงในแต่ละประเทศจะมีการ
ทาํงานที�ร่วมมือกบัไดเ้ป็นอย่างดี เพื�อทาํให้องค์กรสามารถตอบสนองลูกคา้ไดส้ะดวกและรวดเร็ว 
แต่สิ�งที�หายากในบริษทัทั�วไปที�ไม่มีการส่งเสริมการทาํงานเป็นทีม แต่สามารถลอกเลียนแบบได ้
และมีสิ�งอื�นมาทดแทนในอนาคตได ้
ตารางที� 2.1: การพิจารณา Core Competency ตามวิธีการ VRIN Criteriaบริษทัร็อคเวล ออโตเมชั�น 
ไทย จาํกดั  

Resources/ 
Capabilities 

Is the 
resource or 
capability 
Valuable? 

Is the 
resource or 
capability 
Rare? 

Is the 
resource or 
capability 
costly to 
Imitate 

Is the resource or 
capability 

Nonsubstituable? 

Competitive 
Consequences 

ความสามารถ      
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ตารางที� 2.1: การพิจารณา Core Competency ตามวิธีการ VRIN Criteriaบริษทัร็อคเวล ออโตเมชั�น 
ไทย จาํกดั (ต่อ) 

Resources/ 
Capabilities 

Is the 
resource or 
capability 
Valuable? 

Is the 
resource or 
capability 
Rare? 

Is the 
resource or 
capability 
costly to 
Imitate 

Is the resource or 
capability 

Nonsubstituable? 

Competitive 
Consequences 

ในการเขา้
ใจความตอ้งการ
ของลูกคา้ 

Yes Yes Yes No 
Temporary 
Competitive 
Advantage 

ความสามารถใน
การใหบ้ริการ
หลงัจากขายจาก
ทั�วโลก 

Yes Yes Yes No 
Temporary 
Competitive 
Advantage 

การสร้างมูลค่า
ใหก้บัลกูคา้ 

Yes No No No Parity 

บุคคลกรมี
ความรู้ความ
เชี�ยวชาญและ
ทกัษะใน
ใหบ้ริการเฉาะ
ดา้นใน
ภาคอุตสาหกรรม
ต่างๆ 

Yes Yes Yes No 
Temporary 
Competitive 
Advantage 

ความมีชื�อเสียง
ของบริษทัในการ
จดัจาํหน่ายสินคา้
และบริการที�มี
อยา่งยาวนาน  

Yes Yes No No Parity 

ความร่วมมือ      
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ตารางที� 2.1: การพิจารณา Core Competency ตามวิธีการ VRIN Criteriaบริษทัร็อคเวล ออโตเมชั�น 
ไทย จาํกดั (ต่อ) 

Resources/ 
Capabilities 

Is the 
resource or 
capability 
Valuable? 

Is the 
resource or 
capability 
Rare? 

Is the 
resource or 
capability 
costly to 
Imitate 

Is the resource or 
capability 

Nonsubstituable? 

Competitive 
Consequences 

ในการทาํงาน
เป็นทีมอยา่งดี
เป็นสิ�งที�มี
คุณค่าต่อ
บริษทั  

Yes Yes No No Parity 

 
สรุปปัญหาจากการวิเคราะห์โดยใช ้VRIN Criteria ของบริษทัร็อคเวล ออโตเมชั�นไทย จาํกดั 

(Rockwell Automation Thai) พบวา่ บริษทัมีความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัชั�วคราว (Temporary 

Competitive Advantage) ดงันีB  

1. ความสามารถในการเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้ ทาํให้สามารถเสนอโซลูชั�นได้

เหมาะสมตามความตอ้งการของลูกคา้ 

2. ความสามารถในการใหบ้ริการหลงัจากขายจากทั�วโลก เวลามีการนาํอุปกรณ์ติดตัBง

รวมกบัเครื� องจกัรและส่งไปขายต่างประเทศ ทางบริษทัสามารถส่งวิศวกรเขา้ไปดูแลในประเทศ

ต่างๆได ้อีกทัBงสามารถส่งซ่อมอุปกรณ์ในประเทศนัBนไดโ้ดยไม่ต่องส่งกลบัมาประเทศที�ไดมี้การซืBอ

ขายกนั 

3. บุคลากร มีความรู้ความเ ชี� ยวชาญและทักษะในให้บริการ เฉพาะด้านใน

ภาคอุตสาหกรรมต่างๆ บริษทัจะมีการส่งบุคลกรเขา้เรียนรู้คอร์สเทรนนิ�งต่างๆให้เหมาะสมกบั

อุตสาหกรรมนัB น บางครัB งมีการส่งบุคลกรเข้าไปศึกษาและเรียนรู้กับลูกค้า เพื�อที�จะเข้าใจใน

กระบวนการการทาํงานไดดี้ยิ�งขึBน 

ผลจากการวิเคราะห์ข้างต้นเป็นความได้เปรียบในการแข่งขันชั�วคราวเท่านัB น

(Temporary Competitive Advantage) ซี�งการจะสร้างใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัอยา่งย ั�งยืน 
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(Sustainable Competitive Advantage) ไดน้ัBน บริษทัตอ้งกาํหนดกลยุทธ์ในการปรับตวัให้เหมาะสม

กบัการเปลี�ยนแปลงที�เกิดขึBนในการดาํเนินธุรกิจให้ไดอ้ย่างเหมาะสม เพื�อที�จะสามารถแข่งขนักบั

คู่แข่งและดาํเนินธุรกิจไดอ้ย่างยั�งยืนต่อไป 

สรุปผลการวิเคราะห์ปัญหาของบริษัทร็อคเวล ออโตเมชั�นไทย จํากัด (Rockwell 

Automation Thai) โดยใชเ้ครื�องมือ Five-Force Analysis และ VRIN Criteria มีดงันีB  

1. ฏโฏฮสินคา้และบริการขององค์กรมีราคาสูงกว่าคู่แข่งทาํให้ความสามารถในการ

แข่งขนัสูคู้่แข่งไม่ได ้

2. ยอดขายสินคา้และบริการลดลง จากสาเหตุนีB ส่งผลกระทบทาํให้มีพนักงานขาย

จาํนวนมากลาออก 
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บทที� 3 

ความสัมพนัธ์ของปัญหา และผลที�จะเกดิขึlน 

 

 
จากการวิเคราะห์สภาพปัญหาของบริษทัร็อคเวล ออโตเมชั�นไทย จาํกดั (Rockwell 

Automation Thai) ทาํให้บริษทัทราบถึงสาเหตุของปัญหาที�เกิดขึBน หากบริษทัยงัไม่มีการแกไ้ขและ
ปรับเปลี�ยนกลยุทธ์ของบริษทัเพื�อสร้างความสามารถในการแข่งขนัธุรกิจจดัจาํหน่ายด้านระบบ
ควบคุมอตัโนมติัและอุปกรณ์ไฟฟ้าในภาคอุตสากรรม จะทาํให้บริษทัมีโอกาสสูญเสียลูกคา้ใหม ่
และลกูคา้เก่าบางราย อีกทัBงจะทาํใหบ้ริษทัมีส่วนแบ่งทางการตลาดลดลงส่งผลทาํใหย้อดขายสินคา้
และบริการของบริษทัลดลง ดงันัBนบริษทัจึงมีความจาํเป็นที�จะตอ้งเขา้ใจถึงความสัมพนัธ์ของปัญหา
และหาสาเหตุของปัญหาว่ามีผลกระทบอย่างไรบา้งกบับริษทั การอธิบายความสัมพนัธ์ต่างๆและ
ผลกระทบที�เกิดจากปัญหาของบริษทัสามารถอธิบายไดจ้าก Causal loop diagram (CLD) 

Causal loop diagram (CLD) เป็นโมเดลที�ใชอ้ธิบายในเชิงเหตุและผล โดยมีตวัแปร
หรือปัจจัยแต่ละตัวในวงจะมีความสัมพันธ์และส่งผลกระทบต่อกนัอย่างไรบ้าง ซึ� งจะแสดง
ความสัมพนัธ์ใน 2 ทิศทาง คือ ทิศทางทางบวก (+) คือ ความสัมพนัธ์ไปในทิศทางเดียวกนัของเหตุ
และผล และทิศทางลบ (-) คือ ความสมัพนัธ์ไปในทิศทางตรงขา้มกนัของเหตุและผล 

การใช้ Causal loop diagram (CLD) ในการแสดงความสัมพนัธ์ของปัญหาและ
ผลกระทบที�เกิดขึBนที�ทําให้บริษทัสามารถเข้าใจถึงความสัมพันธ์ของตัวแปรหรือปัจจัยต่างๆที�
เกี�ยวขอ้งกบัปัญหาที�บริษทัเผชิญอยู่ รวมทัBงผลกระทบที�เกิดขึBนจากปัญหาทัBงในระยะสัBนและระยะ
ยาว ซึ� งจะช่วยให้บริษทัสามารถหาแนวทางการแกไ้ขปัญหาและปรับเปลี�ยนกลยุทธ์ได้อย่างมี
ประสิทธิภาพต่อไป 

 
 

3.1 การแสดงความสัมพันธ์ของปัญหา และผลที�เกดิขึlนโดยใช้ Causal loop diagram 

(CLD) 
จากภาพที� 3.1 แสดงถึงความสัมพนัธ์ของปัญหา และผลที�เกิดขึBนรวมถึงปัจจยัอื�นๆที�มี

ความสัมพนัธ์ เมื�อราคาของสินคา้และบริการสูงขึBน ทาํให้มีความสามารถในการแข่งขนันอ้ย ส่งผล
กระทบทาํใหส่้วนแบ่งทางการตลาดตกลง เมื�อส่วนแบ่งทางการตลาดตกลงส่งผลใหย้อดขายสินคา้
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และบริการก็ลดลงตามไปด้วย ทําให้บริษทัหาวิธีทําให้ราคาสินค้าและบริการตํ�าลงเพื�อที�จะมี
ความสามารถในการแข่งขนัสูงขึBน 

เมื�อยอดขายสินคา้และบริการลดลงทาํใหค่้าคอมมิชั�นที�ตอ้งจ่ายให้กบัพนกังานขายก็
ลดลงตามไปด้วย ทาํให้ส่งกระทบกบัจาํนวนพนักงานลาออกเพิ�มขึBน เมื�อพนักงานขายมีจาํนวน
นอ้ยลง พนกังานขายที�ทาํงานอยู่ก็จะตอ้งมีงานและยอดขายเพิ�มขึBน ประสิทธิภาพในการขายสินคา้
และบริการลดลงส่งผลทาํใหย้อดขายกล็ดลงตามไปดว้ย 

 
ภาพที� 3.1 :แสดงความสมัพนัธ์ของปัญหา และผลที�เกิดขึBนโดยใช ้CLD 

 
จากความสัมพนัธ์ดงักล่าวแสดงให้เห็นว่าหากบริษทัไม่ดาํเนินการแกไ้ขปัญหา โดย

การลดราคาสินคา้และบริการที�สามารถแข่งขนักบัคู่แข่งได ้จะส่งผลกระทบทาํให้มีส่วนแบ่งทาง
การตลาดลด และยอดขายสินค้าและบริการลดลงตามไปด้วย เมื�อยอดขายตํ�าลงพนักงานขายก็
ลาออกเพิ�มขึBนจนในที�สุดก็จะไม่พนกังานขาย ส่งผลทาํให้บริษทัไม่สามารถดาํเนินธุรกิจต่อไปได้
และบริษทัร็อคเวล ออโตเมชั�นไทย จาํกดั (Rockwell Automation Thai) ตอ้งปิดบริษทัในที�สุด 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

คา่คอมมชิ ั�น

ยอดขายสินคา้
และบริการ

สว่นแบง่ทาง
การตลาด

ความสามารถใน
การแขง่ขนั

Work Load
ของพนักงานขาย

ราคาสินคา้
และบริการ

-

+

+

++

-

จาํนวนพนักงาน
+

-
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บทที� 4 

การออกแบบกลยุทธ์เพื�อแก้ไขปัญหา 

 

 
ในปีพ.ศ.2556 พบว่ามียอดขายสินค้าและบริการขององค์กรไม่สามารถทาํได้ตาม

เป้าหมายที�คาดการณ์ไว ้เนื�องจากว่าองคก์รมีการปรับขึBนราคาสินคา้ทุกปี ซึ� งสวนทางกลบัคู่แข่งที�มี
การปรับราคาลดลงเพื�อไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั การที�มียอดขายสินคา้และบริการลดลงส่งผลทาํให้
องคก์รจ่ายค่าคอมมิชั�นแก่พนกังานขายไม่ได ้ส่งกระทบให้พนกังานขายหลายคนไดล้าออกไป ซึ� ง
ในระยะยาวจะทาํให้บริษทัประสบปัญหายอดขายน้อยจนกระทั�งไม่มีพนักงานขาย บริษทัจะไม่
สามารถดาํเนินธุรกิจต่อไปไดใ้นที�สุด ดงันัBนการออกแบบกลยุทธ์เพื�อแกไ้ขปัญหาอย่างเหมาะสมจึง
เป็นสิ�งสําคญัและจาํเป็นอย่างเร่งด่วนที�บริษทัจะตอ้งดาํเนินการ เพื�อให้บริษทัสามารถปรับตวัและ
สร้างความสามารถในการแข่งขัน โดยมีเป้าหมายในการแกไ้ขปัญหาของบริษทัคือ สามารถทาํ
ยอดขายไดต้ามที�คาดการณ์ไว ้สามารถรักษาฐานลกูคา้เดิมและเพิ�มฐานลูกคา้ใหม่ โดยการออกแบบ
กลยุทธ์เพื�อแกไ้ขปัญหาของบริษทัร็อคเวล ออโตเมชั�นไทย จาํกดั (Rockwell Automation Thai) มี
ดงันีB  

 
 

4.1 กลยุทธ์ระยะสัlน 
การกาํหนดกลยุทธ์ในระยะสัBนเพื�อแกไ้ขปัญหาจะทาํการแบ่งกลุ่มลูกคา้ออกเป็น 3 

ประเภทดงันีB  
1. กลุ่มฐานลูกคา้เก่า เนื�องจากลูกคา้ในกลุ่มนีB จะมีการเซ็นต์สัญญาในเรื�องราคาของ

สินคา้และบริการจากทางต่างประเทศทาํให้ลูกคา้ในกลุ่มนีB ไม่มีอาํนาจในการต่อรองราคาและไม่
สามารถเลือกใชย้ี�หอ้อื�น อิกทัBงยอดขายสินคา้และบริการของกลุ่มนีBจะเป็น 70 – 80% ของยอดขาย
ทัBงหมด ในปีที�ผา่นมาลกูคา้ในกลุ่มนีBไม่มีการเพิ�มกาํลงัการผลิตในภาคอุตสาหกรรมส่งผลกระทบทาํ
ใหย้อดขายสินคา้และบริการลดลง องคก์รจะมีการใชก้ลยุทธ์คือการเพิ�มสินคา้ใหม่กบักลุ่มลูกคา้เดิม 
โดยมีการนาํเสนอโซลูชั�นเพื�อช่วยในการเพิ�มประสิทธิภาพของการผลิต การประหยดัพลงังาน การ
ปรับปรุงอุปกรณ์ดา้นความปลอดภยั หรือพิจารณาเป้าหมายของลูกคา้ในกลุ่มนีB  เนื�องจากว่าทาง
องค์กรมีความเชี�ยวชาญและเขา้ใจกระบวนการต่างๆของลูกคา้ในกลุ่มนีB เป็นอย่างดี ทาํให้สามารถ
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ตอบสนองตามความต้องการได้ โดยส่งวิศวกรรมที� มีชาํนาญในแต่ละอุตสากรรมช่วยในการ
ออกแบบร่วมกบัทางโรงงานหรือเสนอเป็นโซลูชั�นให้กบัทางโรงงาน การใชก้ลยุทธ์แบบนีB ทาง
ลกูคา้จะเกิดความเชื�อมั�นเพิ�มมากขึBน 

2. กลุ่ม System Integrator เป็นกลุ่มที�มีส่วนช่วยอย่างมากในการแข่งขนักบัคู่แข่ง 
เนื�องจากว่าทางลูกคา้ในกลุ่มนีB จะมีความเชี�ยวชาญในดา้นอุปกรณ์ระบบควบคุมอตัโนมติัในแต่ละ
อุตสาหกรรม อีกทัBงโรงงานอุตสาหกรรมต่างๆไดใ้หค้วามไวว้างใจกบักลุ่มSystem IntegratorนีB  ซึ� ง
ในบางครัB งโรงงานอุตสาหกรรมไม่คาํนึงถึงราคาของอุปกรณ์เพียงอย่างเดียว แต่ให้ความสําคญักบั
การให้บริการต่างๆของกลุ่มSystem Integrator อีกทัB งกลุ่มนีB มีความสัมพันธ์อนัดีกบัทางโรงงาน
อุตสาหกรรมต่างๆ บริษทัร็อคเวล ออโตเมชั�นไทย จาํกดัจึงตอ้งมีการกาํหนดกลยุทธ์เพื�อเป็นสิ�งดูด
ดึงใหก้บัทางกลุ่มSystem Integrator เลือกใชใ้นยี�ห้อของ Allen-Bradley เป็นส่วนใหญ่  องคก์รมีการ
กาํหนดใหส่้วนลดที�มากกวา่ลกูคา้รายอื�นๆ และมีการใหเ้งินคืนกลบัเป็นรายปีดูตวัอยา่งไดจ้ากตาราง
ที� 4.1    การถ่ายความรู้ของอุปกรณ์ต่างๆ การให้ยืมหรือให้ฟรีสําหรับของตวัอย่าง แต่จะมีการ
กาํหนดยอดขายสินคา้ขัBนตํ�าที�ตอ้งซืBอในแต่ละปี และมีการกาํหนดเป้าหมายในแต่ละปีร่วมกนั เช่น 
การทาํการตลาดในแต่ละอุตสาหกรรม การใหเ้งินสนบัสนุนในการออกสัมมนาหรืออีเวน้ทต่์างๆ 

 
ตารางที� 4.1: การจ่ายเงินคืนกลบั กาํหนดจากยอดขายสินคา้และบริการ 

ยอดขายสินค้าและบริการ อตัราที�จ่ายเงินคืนกลบั 
< 6 ลา้นบาทต่อปี 0% 
6 - 10 ลา้นบาทต่อปี 1% 
10.1 - 20 ลา้นบาทต่อปี 3% 
> 20 ลา้นบาทต่อปี 6% 

 
3. กลุ่มฐานลกูคา้ใหม่ องคก์รจะมีการศึกษาและวิเคราะห์ราคาอุปกรณ์ของคู่แข่งใน

ตลาดในลกูคา้กลุ่มนีB  เพื�อที�จะสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งได ้ทางองคก์รจะมีการกาํหนดกลยุทธ์ในเรื�อง
ราคาสินคา้และบริการจากเดิมมีการขอส่วนลดจากทางโรงงานเป็นโปรเจค องคก์รจะมีการประเมิน
ยอดซืBอสินคา้และบริการของลกูคา้ในกลุ่มนีBในแต่ละปีวา่จะมียอดการสั�งซืBอเป็นเท่าไร เพื�อนาํขอ้มลู
ในส่วนนีBไปเจรจาต่อรองกบัทางโรงงานในเรื�องส่วนลดรายปี การใชก้ลยุทธ์ในกลุ่มนีB จะเน้นไปทาง
ขยายการผลิตหรือการสร้างโรงงานใหม่เท่านัBน องคก์รจะนาํเสนอให้กบัลูกคา้กลุ่มนีBอนัดบัแรกคือ
ความมีชื�อเสียงของบริษทัในการจดัจาํหน่ายสินคา้และบริการที�มีอย่างยาวนาน และมีการสาขา
กระจายอยู่ทั�วโลกทาํใหมี้การให้บริการเป็นไปอย่างรวดเร็ว กลยุทธ์ที�นาํมาใชก้บัลูกคา้ในกลุ่มนีB จะ
เป็นการนาํเสนอโซลชูั�นเพื�อสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง เพราะวา่องคก์รมีบุคลากรที�มีทกัษะ ความ
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เชี�ยวชาญและประสบการณ์มาอยา่งยาวนานทาํให้บุคลากรเหล่านีB เขา้ใจและตอ้งสนองความตอ้งการ
ของลกูคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี   

 
 

4.2 กลยทุธ์ระยะยาว 
การกาํหนดกลยุทธ์ในระยะยาวเพื�อทาํให้ยอดขายสินคา้และบริการเพิ�มขึBนและเพิ�ม

ความสามารถในการแข่งขนั โดยแบ่งเป็น 3 ระดบัดงันีB  
1. กลยุทธ์ระดบัองค์กร (Corporate Strategy) การวางกลยุทธ์ระดบัองคก์รหมายถึง 

กลยุทธ์ที�ตอบสนองวตัถุประสงค์หลกัในภาพรวม หรือเป็นกลยุทธ์ระดบันโยบายที�ตอบสนอง
แผนงานขององค์กร จากการวิเคราะห์บริษทัร็อคเวล ออโตเมชั�นไทย จาํกดัจะพบว่ามีฐานลูกเก่า
ประมาณ 70 -80% ของยอดขายทัBงหมด เนื�องจากว่าในกลุ่มลูกคา้เก่าไม่มีการเพิ�มกาํลงัการผลิตทาํ
ใหท้างบริษทัเกิดปัญหา องคก์รตอ้งมีการเจาะตลาดลูกคา้ใหมเ่พิ�มมากขึBนจากเดิม โดยพิจารณาจาก
กลุ่มอุตสาหกรรมที�มีการเติบโตที�เพิ�มขึBนแลว้ทาํการวิเคราะห์ว่ามีการใชร้ะบบควบคุมอติัโนมติัใน
โรงงานหรือไม่อยา่งไร กลยุทธ์ที�องคก์รเลือกใชจึ้งเป็นกลยทุธ์ดา้นModel Development 

2. กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) เป็นกลยุทธ์ระดบัโครงการที�ตอบสนอง
วตัถุประสงคห์ลกัของโครงการ เป็นกลยุทธ์ที�องคก์รใชเ้พื�อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนักบั
คู่แข่งในธุรกิจ โดยนําทรัพยากรและความสามารถขององค์กรทําให้เกิดความไดเ้ปรียบทางการ
แข่งขนั เพื�อให้ธุรกิจประสบความสําเร็จ โดยองค์กรมีการดาํเนินธุรกิจมาอย่างยาวนานทาํให้เกิด
ความรู้ความเชี�ยวชาญ อีกทัBงทางวิศวกรมีทกัษะเฉพาะดา้นทาํให้เกิดความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
ทางองคก์รมีการกาํหนดกลยุทธ์โดยใชก้ารเสนอโซลชูั�นแทนการลดราคาสินคา้และบริการ  

3. กลยุทธ์ระดบัปฏิบัติการ (Functional Strategy) หมายถึง กลยุทธ์ระดบักิจกรรม ที�
ตอบสนองผลผลิตหลกัซึ� งเกิดจากกระบวนการทาํงาน 

กลุ่มลูกค้าที� เป็นผูผ้ลิตเครื� องจักร องค์กรให้ความสําคัญกับลูกค้าในกลุ่มนีB มาก
เนื�องจากเป็นกลุ่มที�ผลิตเครื�องจกัรและส่งเครื�องจกัรไปยงัประเทศต่างๆทั�วโลก ถา้องค์กรสามารถ
ทาํธุรกิจกบัลูกค้าในกลุ่มนีB ไดป้ระโยชน์ในระยะสัBนองค์กรจะสามารถคาดการณ์ไดว้่าในปีนีB จะมี
ยอดขายสินคา้เป็นจาํนวนเท่าไร อีกทัBงยงัมีประโยชน์ในระยะยาวคือทางโรงงานที�ซืBอเครื�องจกัรไป
ใชจ้ะตอ้งมีการซืB ออะไหล่ของสินคา้เก็บไวใ้ช้ในโรงงาน ลูกคา้ในกลุ่มนีB จะมีความถนัดดา้นการ
ออกแบบเครื�องจกัรแต่ไม่มีเชี�ยวชาญดา้นระบบออโตเมชั�น การวางกลยุทธ์ของลูกคา้กลุ่มนีB คือการ
ช่วยในเรื� องการร่วมกนัออกแบบเครื� องจกัรแบบใช้อุปกรณ์ควบคุมอตัโนมติั เพื�อเพิ�มมูลค่าและ
ประสิทธิภาพของเครื�องจกัร อีกทัBงองคก์รมีโปรแกรมที�ช่วยในการออกแบบเครื� องจกัรและจาํลอง
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การทาํงานจริง โดยไม่จาํเป็นตอ้งมีการสร้างเครื�องจกัรตน้แบบทาํให้ประหยดัทัBงในเรื�องเวลาและ
ค่าใชจ่้าย 

กลุ่มลูกคา้ที�เป็นโรงงานและเป็นฐานลูกคา้ใหม่ กลุ่มลูกคา้ในกลุ่มนีB มีการใชอุ้ปกรณ์
ดา้นระบบควบคุมอตัโนมติัอยู่แลว้ในโรงงานการที�จะใชก้ลยุทธ์ในกลุ่มนีB จะเนน้ไปทางขยายการ
ผลิตหรือการสร้างโรงงานใหม่เท่านัBน องคก์รจะนาํเสนอให้กบัลูกคา้กลุ่มนีB อนัดบัแรกคือความมี
ชื�อเสียงของบริษทัในการจดัจาํหน่ายสินคา้และบริการที�มีอย่างยาวนาน และมีการสาขากระจายอยู่
ทั�วโลกทาํให้มีการให้บริการเป็นไปอย่างรวดเร็ว กลยุทธ์ที�นาํมาใช้กบัลูกคา้ในกลุ่มนีB จะเป็นการ
นําเสนอโซลูชั�นเพื�อสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง เพราะว่าองค์กรมีบุคลากรที� มีทักษะ ความ
เชี�ยวชาญและประสบการณ์มาอยา่งยาวนานทาํให้บุคลากรเหล่านีB เขา้ใจและตอ้งสนองความตอ้งการ
ของลกูคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี   

กลุ่มลูกค้าที�เป็นกลุ่มSystem Integrator มีการให้ส่วนลดของสินคา้และบริการเป็น
พิเศษเป็นรายปีจากเดิมเป็นโปรเจค อีกทัBงมีการให้เงินคืนกลบัเอซิBอสินคา้และบริการตามที�กาํหนด
ในเงื�อนไข มีการวางแผนการทาํงานร่วมกนัในแต่ละปี ทัBงในเรื� องการตลาด การเพิ�มความรู้และ
ทกัษะของวิศวกร 
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บทที� 5 

การนํากลยุทธ์ไปปฏบิตัจิริง 

 

 
การกาํหนดกลยุทธ์เพื�อสร้างความสามารถในการแข่งขนัธุรกิจจดัจาํหน่ายดา้นระบบ

ควบคุมอตัโนมติัและอุปกรณ์ไฟฟ้าในภาคอุสาหกรรม และสามารถเพิ�มยอดขายสินคา้และบริการ
ของบริษทัร็อคเวล ออโตเมชั�นไทย จาํกดั โดยมีวิธีการแกไ้ขปัญหาดงัต่อไปนีB  

 
 

5.1 กลยทุธ์ระยะสัlน 
1. กลยุทธ์เรื�องราคาของสินคา้ คือ องคก์รจะทาํการเจรจาต่อรองขอส่วนลดของสินคา้

และบริการกบัทางโรงงานที�ผลิตเป็นรายปี เพื�อที�จะสามารถแข่งขนักบัสถานการณ์ในปัจจุบนั อีกทัBง
จะมีการให้เงินคืนกลบัเพื�อเป็นการกระตุน้ทาํให้เกิดความอยากที�จะเลือกใชสิ้นคา้และบริการของ
องคก์รอีกดว้ย 

2. กลยุทธ์การเพิ�มสินคา้ใหม่ในกลุ่มลูกคา้เก่า คือ การนาํเสนอโซลูชั�นเพื�อช่วยในการ
เพิ�มประสิทธิภาพของการผลิต การประหยดัหลงังาน การปรับปรุงอุปกรณ์ดา้นความปลอดภยั หรือ
ตอบสนองตามเป้าหมายของลกูคา้ 

 
 

5.2 กลยทุธ์ระยะยาว 
1. กลยุทธ์การเพิ�มลกูคา้ในกลุ่มผลิตเครื�องจกัร คือ การช่วยในเรื�องการร่วมกนัออกแบบ

เครื�องจกัรและอุปกรณ์ควบคุมอตัโนมติัเขา้ดว้ยกนั เพื�อช่วยในการประหยดัเวลาและสร้างมูลค่า
ใหก้บัเครื�องจกัร 

2. กลยุทธ์การเพิ�มฐานลูกคา้ใหม่ คือ การนาํเสนอความมีชื�อเสียงที�มีอยา่งยาวนาน และ
มีสาขากระจายอยู่ทั�วโลก จะเป็นการนาํเสนอโซลูชั�นเพื�อสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง เนื�องจากว่า
องคก์รมีบุคลากรที�มีทกัษะ ความเชี�ยวชาญและประสบการณ์มาอยา่งยาวนานทาํใหบุ้คลากรเหล่านีB
สามารถตอ้งสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี   

จากกลยทุธ์ดงักล่าวขา้งตน้ บริษทัสามารถวางแผนการนาํกลยทุธ์ไปใชง้านจริง โดยมี 
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ขัBนตอนดงันีB  
ขัlนตอนที� 1 การกาํหนดกลยุทธ์ในแต่ละกลุ่มลูกคา้  

1. การทาํการตลาดในฐานลูกคา้เดิม โดยหาความตอ้งการของลูกคา้หรือเป้าหมายของ
โรงงานในปีนีB ว่ามีอะไรบา้ง เพื�อหาโซลูชั�นหรือสินคา้ที�ไม่เคยขายในลูกคา้กลุ่มนีBมานาํเสนอและ
ตอบสนองตามความตอ้งการของลูกคา้  

ผู้รับผดิชอบคือ พนกังานขาย 
ระยะเวลาในการดาํเนินงาน: 3-6 เดือน 
KPI: มีโปรเจคเพิ�มจากฐานลกูคา้เดิม 2-5 โปรเจคต่อลกูคา้ 
2. การทาํงานร่วมกบักลุ่มSystem Integrator (SI) โดยมีการสัญญาว่าจะสั�งซืBอสินคา้ขัBน

ตํ�าในแต่ละปี และมีการกาํหนดเป้าหมายในแต่ละปีร่วมกนั เพื�อวางแผนทางการตลาดและสามารถ
แข่งขนักบัคู่แข่งได ้อีกทัB งมีการจ่ายเงินคืนกลบัในลูกคา้กลุ่มนีB เพื�อกระตุน้ความอยากจะเลือกใช้
สินคา้ยี�หอ้ Allen-Bradley มากกวา่ยี�หอ้อื�น 

ผู้รับผดิชอบคือ Business Manager 
ระยะเวลาในการดาํเนินงาน: 1-2 เดือน 
KPI: ยอดสั�งสินคา้และบริการเพิ�มขึBน 10 – 15% จากยอดขายเดิม 
3. การทาํงานร่วมกบัผูผ้ลิตเครื� องจกัร โดยองค์กรจะช่วยออกแบบดา้นระบบควบคุม

อตัโนมติั และผูผ้ลิตเครื� องจักรมีความเชี�ยวชาญเฉพาะเครื� องจักรกลเท่านัBน อีกทัB งการออกแบบ
ร่วมกนัส่งผลใหเ้ครื�องจกัรมีมูลค่าที�เพิ�มมากขึBน  

ผู้รับผดิชอบคือ Global OEM Technical Consultant (GOTC) 
ระยะเวลาในการดาํเนินงาน: 6-12 เดือน 
KPI: ออกแบบเครื�องจกัรใหม่ 5-10 เครื�องต่อปี 
4. กลุ่มลูกคา้ใหม่ องค์กรจะทาํการศึกษาโครงสร้างของลูกคา้และทาํการวิเคราะห์

จุดอ่อนจุดแขง็ของคู่แข่ง เพื�อสร้างขอ้ไดเ้ปรียบทางการแขง่ขนัใหก้บัองคก์ร 
ผู้รับผดิชอบคือ พนกังานขาย 
ระยะเวลาในการดาํเนินงาน: 12-15 เดือน 
KPI: เข้าใจโครงสร้างขององค์กรและหาผูที้� มีอาํนาจตัดสินใจในแต่ละแผนกที�

เกี�ยวขอ้ง 
 

ขัlนตอนที� 2 การควบคุมใหบ้ริษทันาํกลยทุธ์ไปปฏิบติัจริง การติดตามผลและการประเมินผล โดยใช้
เครื�องมือ Balance Scorecard (BSC) 
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Balance Scorecard (BSC) เป็นเครื�องมือทางดา้นการบริหารจัดการที�ช่วยในการ
ประเมินผลองคก์รและช่วยให้องคก์รนาํเอากลยุทธ์ไปปฏิบติัจริง (Strategic Implementation) โดย
เริ�มตน้ที�วิสัยทศัน์ และพนัธกิจขององคก์รซึ� งเป็นขัBนตอนของการกาํหนดปัจจยัสําคญัต่อความสําเร็จ 
และจากนัBนก็เป็นดชันีวดัผลสําเร็จ (Key Performance Indicator; KPI) ขึBนเพื�อเป็นการบ่งชีB ถึง
เป้าหมายและใชว้ดัผลการดาํเนินงานในส่วนที�สําคญัต่อกลยุทธ์ Balance Scorecard จะทาํใหเ้ห็น
ภาพขององคก์รใน 4 มุมมองประกอบดว้ย 

1. The Learning and Growth Perspective เป็นมุมมองดา้นการเรียนรู้และเติบโต เช่น 
การพฒันาความรู้ความสามารถของพนักงานในองคก์ร ความพึงพอใจของพนกังาน การพฒันา
ระบบอาํนวยความสะดวกในการทาํงาน เป็นตน้ 

2. The Business Process Perspective เป็นมุมมองดา้นกระบวนการทาํงานภายใน
องค์กรเอง เช่น การคิดคน้นวตักรรมใหม่ ๆ การจดัโครงสร้างองค์กรที�มีประสิทธิภาพ การ
ประสานงานภายในองคก์ร การจดัการดา้นสายงานผลิตที�มีประสิทธิภาพ เป็นตน้ 

3. The Customer Perspective เป็นมุมมองดา้นลูกคา้ เช่น ความพึงพอของลูกคา้
ภาพลกัษณ์ กระบวนการดา้นการตลาด การจดัการดา้นลกูคา้สมัพนัธ์ เป็นตน้ 

4. The Financial Perspective เป็นมุมมองดา้นการเงิน เช่น การเพิ�มรายได ้ประสิทธิภาพ
ในการผลิตที�มีตน้ทุนตํ�าและมีการสูญเสียระหวา่งผลิตนอ้ย การหาแหล่งเงินทุนที�มีตน้ทุนตํ�า เป็นตน้ 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที� 5.1 : แสดง Balance Scorecard (BSC) ในมุมมองทัBง 4 ดา้น 
ที�มา : http://www.gotoknow.org/posts/195599 
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รายละเอียด Balance Scorecard (BSC) ของบริษทัร็อคเวล ออโตเมชั�นไทย จาํกดั 
(Rockwell Automation Thai) มีดงันีB  

 
องค์ประกอบทางการเงิน 

วัตถุประสงค์ ตวัชีlวดั เป้าหมาย แผนงาน ผู้รับผดิชอบ 

เพื�อเพิ�มยอดขายใน
กลุ่มลูกคา้เก่าและใน
กลุ่ม System 
Integrator  

ร้อยละของ
ยอดขายที�
เพิ�มขึBนของฐาน
ลกูคา้เดิม 

25% - นาํเสนอโซลชูั�นหรือเพิ�ม
สินคา้ที�ไม่เคยขาย 
- ทาํใหลู้กคา้เกิดความ
อยากที�ใชสิ้นคา้หรือ
บริการที�ไม่มีอยู่ใน
โรงงาน เพื�อให้มี
ประสิทธิภาพมากยิ�งขึBน 

พนกังาน 
ขาย 

เพื�อเพิ�มยอดขายใน
กลุ่มลูกคา้ใหม ่

ร้อยละของ
ยอดขายที�
เพิ�มขึBนของฐาน
ลกูคา้ใหม่ 

15% - นาํเสนอโซลชูั�นเพื�อช่วย
ในการเพิ�มประสิทธิสภาพ
ในกระบวนการต่างๆ 
- องคก์รมีวิศวกรที�มีความ
เชี�ยวชาญและมี
ประสบการณ์มาอยา่ง
ยาวนานเพื�อสร้างความ
เชื�อมั�นหลงัการขาย 

พนกังาน 
ขาย 

 
องค์ประกอบด้านลกูค้า 

วัตถุประสงค์ ตวัชีlวดั เป้าหมาย แผนงาน ผู้รับผดิชอบ 

ลกูคา้เกิดความพึง
พอใจในการซืBอสินคา้
และบริการ 

ร้อยละของ
ความพึงพอใจ
ในการซืBอสินคา้
และบริการ 

90% - มีการเกบ็สินคา้อะไหล่
ตรงตามที�ลูกคา้ตอ้งการ 
- ระยะเวลาในการจดัส่ง
สินคา้ทนักาํหนดเวลา 
- การใหบ้ริการดา้น
ความรู้เกี�ยวกบัสินคา้ได้
เป็นอยา่งดี 

ตวัแทน
จาํหน่าย 
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วัตถุประสงค์ ตวัชีlวดั เป้าหมาย แผนงาน ผู้รับผดิชอบ 

   - เขา้ใจความตอ้งการของ
ลกูคา้อยา่งถ่องแท ้

 

รักษาฐานลกูคา้เดิม ร้อยละของฐาน
ลกูคา้เดิม 

100% - นาํเสนอสินคา้ที�ไม่เคย
ขายหรือนาํเสนอโซลูชั�น
ที�ช่วยเพิ�มศกัยภาพใน
โรงงาน 

พนกังานขาย 

 

องค์ประกอบด้านกระบวนการภายใน 

วัตถุประสงค์ ตวัชีlวดั เป้าหมาย แผนงาน ผู้รับผดิชอบ 

ระยะเวลาในการส่ง
สินคา้ทนัตาม
กาํหนดเวลา 

ร้อยละของการ
ส่งของทนั
กาํหนดเวลา 

95% - การจดัการในเรื�องการ
ขนส่งสินคา้และมีการ
ติดตามใบสั�งซืBอทุกๆ 1 
สปัดาห์ 

ตวัแทน
จาํหน่าย 

 

องค์ประกอบด้านการเรียนรู้และพฒันา 

วัตถุประสงค์ ตวัชีlวดั เป้าหมาย แผนงาน ผู้รับผดิชอบ 

พฒันาความรู้และ
ทกัษะของวิศวกร 

ร้อยละของ
วิศวกรที�เขา้ฝึก
อบรบ 

100% - ใชแ้ผนการพฒันาวิศวกร
ในแต่ละดา้นให้อยา่ง
เหมาะสม 

Business 
Manager 

พฒันาศกัยภาพของ
บุคลากร 

ร้อยละของ
บุคลากรที�ตอ้ง
เขา้ฝึกอบรมตาม
ลกัษณะงาน 

100% -  ใชแ้ผนการพฒันา
บุคลากรตามความ
เหมาะสมของตาํแหน่ง
งาน 

ฝ่ายบุคคล 

 

การควบคุมให้บริษทันาํกลยุทธ์ไปปฏิบัติจริง การติดตามผลงานและการประเมินผล 
โดยใชเ้ครื�องมือ ทาํใหบ้ริษทัสามารถทราบถึงสถานะความคืบหนา้ของการนาํกลยุทธ์ไปใช ้ผลการ
ดาํเนินงาน และประสิทธิภาพของการดาํเนินงานตามกลยุทธ์ที�ไดว้างเอาไวอ้ยา่งเป็นระยะ และหาก
พบปัญหาหรือผลที�เกิดขึBนไม่เป็นไปตามเป้าหมายที�กาํหนดไว ้บริษทัก็สามารถที�จะปรับแผนการ
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ดาํเนินงานไดท้นัท่วงที เพื�อใหเ้กิดประโยชน์สูงสุดต่อบริษทัและบรรลุตามเป้าหมายของบริษทัยงั
สามารถสร้างความสามารถในการแข่งขนัในธุรกิจไดอี้กดว้ย 
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