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บทคดัยอ่ 
ปัจจุบนัความตอ้งการอุปกรณ์นิรภยัส่วนบุคคลเติบโตออยา่งต่อเน่ือง จึงเป็นปัจจยัท่ีท า

ให้ผูผ้ลิตผนัตวัมาเป็นผูผ้ลิตและจ าหน่ายสินคา้อุปกรณ์นิรภยั รวมถึงการเขา้มาในตลาดของผูเ้ล่น
รายใหม่อย่างต่อเน่ือง ส่งผลกระทบต่อบริษทัอลัติเมท พลสั ซพัพลาย ไม่สามารถรักษาฐานลูกคา้
เดิมได ้อาจท าใหใ้นอนาคตบริษทัมียอดขายท่ีตกต ่าลง ดงันั้นในการศึกษาคร้ังน้ี ไดศึ้กษาปัญหาเพื่อ
วางต าแหน่งทางกลยุทธ์ให้เกิดขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัแบบยัง่ยืน โดยยงัคงรักษาลกัษณะพิเศษ
ท่ีไม่เหมือนใครของบริษทัไว ้

จึงศึกษากลยุทธ์การรักษาฐานลูกคา้และสร้างลูกคา้ใหม่ของธุรกิจจ าหน่ายอุปกรณ์
นิรภยัส่วนบุคคล โดยใชก้ลยุทธ์ในระดบัต่างๆ กลยุทธ์ระดบับริษทักลยุทธ์ระดบัธุรกิจ และกลยุทธ์
ระดบัหนา้ท่ี รวมถึงกระบวนการบริหารจดัการเชิงกลยุทธ์ ไดแ้ก่ การสร้าง การน ากลยุทธ์ไปปฏิบติั 
การควบคุมและการประเมินผล เพื่อให้องค์กรสามารถเลือกกลยุทธ์ท่ีเหมาะสมส าหรับแข่งขนัใน
ธุรกิจจ าหน่ายอุปกรณ์นิรภยัส่วนบุคคล 

ซ่ึงในส่วนของกระบวนการท างานให้ทางบริษทัคดัเลือกทีมงานเพื่อเขา้ร่วมปฏิบติั
การณ์ข้ึนมาเฉพาะ พร้อมท าการวดัผลด้วยผลด้วยเป้าหมายยอดขายขององค์กร การเติบโตของ
ยอดขาย ความพึงพอใจของลูกคา้ ความรวดเร็วในการท างาน จ านวนฐานลูกคา้เดิม และจ านวน
ลูกคา้ใหม่ท่ีเกิดข้ึน ท่ีมีต่อกลยทุธ์การท างานแบบใหม่ 
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บทที ่ 1 
บทน ำ 

 
 
 ในการจดัท าสารนิพนธ์คร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดศึ้กษาหากลยุทธ์การรักษาฐานลูกคา้ และสร้าง
ลูกค้าใหม่ของธุรกิจจัดจ าหน่ายอุปกรณ์นิรภัยส่วนบุคคล ภายใต้ข้อจ ากัดของสภาพแวดล้อม
ภายนอก และขีดความสามารถขององค์กร โดยน ากลยุทธ์มาประยุกต์ เช่น สร้างความแตกต่างของ
สินคา้ พฒันาทรัพยากรมนุษย์ และการประเมินผล เพื่อเพิ่มศกัยภาพในการด าเนินงานและการ
บริการ เม่ือผูผ้ลิตผนัตวัมาเป็นคู่แข่ง และการเขา้มาในตลาดของคู่แข่งขนัรายใหม่อย่างต่อเน่ือง 
ดงันั้นบริษทัอลัติเมท พลสั ซพัพลาย ผูจ้  าหน่ายอุปกรณ์นิรภยัส่วนบุคคล ตอ้งมีกลยุทธ์ท่ีเหมาะสม 
เพื่อบรรลุวตัถุประสงคท่ี์ก าหนด อาทิ เป็นผูน้ าดา้นจดัจ าหน่ายอุปกรณ์นิรภยัส่วนบุคคล มีผลก าไร
และเติบโตอยา่งย ัง่ยนื 
 
 

1.1 บทน ำ 
ปัจจุบนัความปลอดภยัของพนักงานไดถู้กหยิบยกให้เป็นประเด็นส าคญัท่ีภาครัฐให้

การสนบัสนุนดา้นความปลอดภยั อาชีวอนามยั เเละสภาพเเวดลอ้มในการท างาน จึงท าให้หน่วย 
งานภาครัฐ เเละเอกชนตอ้งปรับตวัออกนโยบายดา้นความปลอดภยั รวมถึงส่งเสริมด าเนินกิจกรรม
ดา้นความปลอดภยัภายในองค์กรโดยปฏิบติัตามกฎระเบียบท่ีเก่ียวขอ้งในทุกกระบวนการท างาน
และก าหนดใหมี้บุคลากรท่ีมีความรู้ดา้นความปลอดภยัของโรงงานท าหนา้ท่ีดูแลความปลอดภยัของ
พนักงานงานโดยเฉพาะพนักงานท่ีท างานอยู่ในกระบวนการผลิตมีความเส่ียงสูงอาจจะได้รับ
อนัตรายจากการท างาน หากป้องกนัไม่รัดกุมเพียงพอก็จะก่อให้เกิดความเสียหายทั้งพนกังาน และผู ้
ประกอบกิจการ จึงท าให้ทุกฝ่ายตระหนกัถึงความปลอดภยั และมีแนวโนม้เพิ่มข้ึนทุกปี ซ่ึงนบัเป็น
ปัจจยัท่ีผลกัดนัให้ธุรกิจจ าหน่ายอุปกรณ์นิรภยัส่วนบุคคลและอุปกรณ์เพื่อความปลอดภยัให้มีบท 
บาท มากยิง่ข้ึน 
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1.2 ประวตัคิวำมเป็นมำ 
 บริษทัติเมท พลัส ซัพพลาย จ ากัด เร่ิมตน้ท าธุรกิจเม่ือปี พ.ศ.2550 ได้ท าการจดั
จ าหน่ายสินคา้ประเภทอุปกรณ์นิรภยัส่วนบุคคล หรือ PPE (Personal Protective Equipment) เป็น
ระยะเวลา 7 ปี มีพนกังาน 30 คน ครอบคลุมการบริการในพื้นท่ีภาคกลาง ทางบริษทัมีสินคา้เพื่อ
ความปลอดภยัในการท างานและอาชีวอนามยั ครอบคลุมแบรนด์ชั้นน ามากกวา่หลากหลายรายการ 
ท่ีไดม้าตรฐานคุณภาพ ทั้งระดบัมาตรฐานยโุรป (CE) มาตรฐานอเมริกา (ANSI) มาตรฐานออสเตเรีย 
(AS/NZS)  มาตรฐานญ่ีปุ่น (JIS) มาตรฐานเกาหลี (KOSHA) และมาตรฐานคุณภาพของไทย มอก. 
(TIS) และอ่ืนๆ ท่ีนานาชาติยอมรับโดยแบ่งออกเป็น 2 หมวด ไดแ้ก่ 
 
  1.2.1 อุปกรณ์นิรภัยส่วนบุคคล 
 อุปกรณ์ส าหรับผูป้ฏิบติังานสวมใส่ขณะปฏิบติังาน เพื่อป้องกนัอนัตรายท่ีอาจเกิดข้ึน
อนัเน่ืองมา จากสภาพและส่ิงแวดลอ้มในการท างาน การใชอุ้ปกรณ์ป้องกนัอนัตรายส่วนบุคคลเป็น
วิธีการหน่ึงในหลายวิธีการป้องกนั อนัตรายจากการ ท างาน โดยทัว่ไปจะยึดหลกัการป้องกนัและ
ควบคุมท่ีส่ิงแวดลอ้มการท างานก่อน ในกรณีท่ีไม่สามารถด าเนินการไดจึ้งน ากลวิธีการใช ้อุปกรณ์
ป้องกนัอนัตรายส่วนบุคคลมาแทน ไดแ้ก่ หมวกนิรภยั ถุงมือนิรภยั หนา้กากกนัฝุ่ นและสารเคมี ชุด
กนัสารเคมี 
 
 1.2.2 อุปกรณ์เพือ่ควำมปลอดภัย  
 อุปกรณ์ควบคุมส่ิงแวดล้อมในการท างาน ได้แก่ อุปกรณ์กันตกจากท่ีสูง อุปกรณ์
จดัเก็บสารเคมี อุปกรณ์ช าระลา้ง และอุปกรณ์อ่ืนๆเพื่อสร้างความปลอดภยัในท่ีท างาน 
 

เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูใ้ชง้านในกลุ่มอุตสาหกรรม อาทิ อุตสาหกรรมยาน
ยนต์, อุตสาหกรรมเคมี, อุตสาหกรรมปิโตรเคมี, อุตสาหกรรมเกษตร, อุตสาหกรรมไฟฟ้า,
อุตสาหกรรมห้องเยน็, อุตสาหกรรมโลจิสติก และอุตสาหกรรมก่อสร้าง เป็นตน้ การด าเนินงานท่ี
ผา่นมาบริษทัไดรั้บความไวว้างใจจากบริษทัชั้นน าของประเทศ และองคก์รต่างๆ ของภาครัฐ แสดง
ในรูปภาพท่ี 1 ผลการด าเนินงาน ปี 2552 – 2555 ปริมาณลูกคา้เก่าและลูกคา้ใหม่ในแต่ละปี ผลก าไร
และเติบโตอยา่งต่อเน่ือง 
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ภาพท่ี 1.1  แสดงผลการด าเนินงาน ปี 2552 – 2555 และปริมาณลูกคา้เก่าใหม่ในแต่ละปี  
รวมถึงผลก าไรและเติบโตอยา่งต่อเน่ือง 
 
 

1.3 โครงสร้ำงองค์กร 
 
 1.3.1 วสัิยทัศน์ 
 

เป็นผูน้ าจดัจ าหน่ายอุปกรณ์นิรภยัส่วนบุคคลและอุปกรณ์เพื่อความปลอดภยั 
 
1.3.2 พนัธกจิ 
 
จดัจ าหน่ายสินคา้คุณภาพดว้ยราคาท่ีเหมาะสม เเละบริการจดัส่งท่ีรวดเร็ว 
 
1.3.3 นโยบำยคุณภำพ 
 
คดัสรรสินคา้ท่ีมีคุณภาพ ส่งมอบตรงเวลา เเละพฒันาทกัษะความรู้ของบุคลากรอยา่ง

ต่อเน่ือง 

0% 

60% 70% 60% 

100% 

40% 30% 40% 

53 

70.5 
75 

95 

50 
65 

69 

87 

0%
10%
20%
30%
40%
50%
60%
70%
80%
90%
100%
110%
120%
130%
140%
150%
160%
170%
180%
190%
200%

0

10

20

30

40

50

60

70

80

90

100

2 5 5 2  2 5 5 3  2 5 5 4  2 5 5 5  

FINANCIAL PERFORMANCE  

Continue Customer New Customer

Sale Revenue (Million Bath) Cost (Million Bath)



4 
 

มีการบริหารจดัการโดยทีมงานผูเ้ช่ียวชาญ ท่ีมีความรู้และเขา้ใจในธุรกิจอย่างลึกซ้ึง 
มุ่งหวงัท่ีจะด าเนินธุรกิจใหป้ระสบความส าเร็จและคงอยูไ่ดใ้นระยะยาว มุ่งเนน้กิจกรรมท่ีสนบัสนุน
ทีมงานขายท่ีมีถึง 2 ใน 3 ของจ านวนพนกังานทั้งหมดภายในบริษทั โดยแบ่งออกเป็น 3 ฝ่าย ฝ่าย
การเงิน ฝ่ายจดัซ้ือเเละการตลาด เเละฝ่ายขาย ดงัรูปภาพท่ี 1.2 

 

 
ภาพท่ี 1.2  แสดงโครงสร้างองคก์ร 

 
 

1.4 สภำพปัญหำ 
องค์กรตอ้งการเป็นผูน้ าด้านจดัจ าหน่ายอุปกรณ์นิรภยัส่วนบุคคล และอุปกรณ์เพื่อ

ความปลอดภยัท่ีมีคุณภาพสูง และตอ้งการเพิ่มก าไรอยา่งย ัง่ยืน แต่ปัจจุบนัก็มีจ  านวนคู่แข่งเพิ่มข้ึน 
ทั้งคู่แข่งรายเดิม และคู่แข่งหน้าใหม่อย่างผูผ้ลิตอุปกรณ์นิรภยัส่วนบุคคลปรับตวัมาเป็นคู่แข่งขาย
ตรง เช่น บริษทัแพงโกลิน เซฟต้ี โปรดกัส์ จ  ากดั ท่ีเป็นผูผ้ลิตรองเทา้นิรภยั แต่ปัจจุบนัผนัตวัเป็นทั้ง
ผูผ้ลิตเเละผูน้ าเขา้อุปกรณ์นิรภยั เป็นตน้ 

ในปัจจุบนัพบว่าแนวโน้มความต้องการผลิตภณัฑ์อุปกรณ์นิรภยัมากข้ึน จึงท าให้
ผูผ้ลิตอุปกรณ์นิรภยัภายในประเทศผนัตวัมาเป็นคู่แข่งขายตรง และมีผูป้ระกอบการรายใหม่เขา้มา
จบัธุรกิจจดัจ าหน่ายอุปกรณ์นิรภยัเช่นเดียวกนั ซ่ึงส่งผลให้เกิดการแข่งขนัรุนแรงเม่ือเขา้เสนอสินคา้
แก่ลูกคา้รายเดียวกนั เช่น แข่งด้านราคา แข่งดา้นของแถม และแข่งดา้นการบริการ ส่วนลูกคา้มี
ช่องทางการช้ือสินคา้เพิ่มข้ึน มีสินคา้ให้เลือกซ้ือมากมาย ท าให้ลูกคา้มีอ านาจในการต่อร่องเพิ่มข้ึน 
ส่งผลกระทบดา้นลบกบัผูจ้  าหน่าย ดงันั้นภายใตส้ภาวะการแข่งขนัท่ีรุนแรงองคก์รควรปรับตวัเพื่อ
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เพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนั โดยองค์กรตอ้งมีกลยุทธ์ท่ีเหมาะสม และมีทิศทางเดียวกับ
วสิัยทศัน์ เพื่อเป็นผูน้ าดา้นจดัจ าหน่ายอุปกรณ์นิรภยัส่วนบุคคล มีผลก าไรและเติบโตอยา่งย ัง่ยนื 

ในการศึกษาในคร้ังน้ีจะเป็นการศึกษาเเละเสนอแนะกลยุทธ์ในการปรับตวัเพื่อสร้าง
ความสามารถในการแข่งขนัเม่ือทั้งคู่แข่งรายเดิม และคู่แข่งหนา้ใหม่อย่างผูผ้ลิตอุปกรณ์นิรภยัส่วน
บุคคลปรับตวัมาเป็นคู่แข่งขายตรง โดยมีเป้าหมายในส่วนของยอดขายมีอตัราเติบโต 20% ต่อปี เเละ
สามารถรักษาลูกคา้รายเดิมไวไ้ดท้ั้งหมด 
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บทที ่ 2 

กำรวเิครำะห์ปัญหำ 
 
 

2.1 กำรวเิครำะห์ปัญหำ โดยใช้เคร่ืองมอื Five-Forces Model (Michael E. Porter) 
 วเิคราะห์ตลาดเพื่อใหรู้้ถึงสภาพแวดลอ้มของธุรกิจของเรากบัส่ิงรอบขา้งท่ีมีผลต่อการ
ท าธุรกิจของเรา โดยเป็นการวเิคราะห์ในเชิงบวกท่ีไม่ใช่เพียงการเอาชยัเหนือคู่แข่งแต่ยงัพดูถึงการ
ร่วมมือกนัเป็นพนัธมิตร อยา่งไรก็ตาม มกัมีความเขา้ใจกนัวา่ การวิเคราะห์ธุรกิจโดยน าหลกั Five 
Force มาใชน้ั้นควรใชส้ าหรับธุรกิจขนาดใหญ่ท่ีมีการแข่งขนัสูงส่วนธุรกิจขนาดเล็กนั้นไม่มีความ
จ าเป็นตอ้งท าเป็นเร่ืองเป็นราวขนาดนั้น หากแต่ในความเป็นจริงแลว้ ธุรกิจขนาดกลางและขนาด
ยอ่มก็สามารถใช ้ Model ธุรกิจแบบ Five Force มาใชไ้ดเ้พื่อเสริมใหธุ้รกิจของเรานั้นมีความ
แขง็แกร่ง แสดงในรูปภาพท่ี 2.1 
 

 
ภาพท่ี 2.1 แสดงModel ธุรกิจแบบ Five Force 
 
 2.1.1 แรงจำกกำรแข่งขันในตลำด (Current Competitor)  

การแข่งขนัท่ีรุนแรง ไม่เป็นผลดีกบับริษทัต่างๆ ท่ีอยูใ่นตลาด เพราะนัน่หมายถึงส่วน
แบ่งการตลาดท่ีลดลง นอกจากนั้นการแข่งขนักนัลดราคาก็จะน าไปสู่การลดลงของผลก าไรจนถึง
ขั้นขาดทุนในท่ีสุด ซ่ึงปัจจยัท่ีเป็นตวัก าหนดความรุนแรงของการแข่งขนั ประกอบดว้ย ความ
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เหมือนหรือความแตกต่างของภณัฑใ์นตลาด จ านวนคู่แข่งขนัในตลาด ขนาดของตลาด และอตัรา
การเจริญเติบโตของตลาด 

จากการส ารวจในตลาดพบวา่มีผูป้ระกอบธุรกิจอุปกรณ์นิรภยัอยูป่ระมาณ 10 ราย ท่ีมี
ผลประกอบการมากกวา่ 100 ลา้นต่อปี และผูจ้  าหน่ายรายยอ่ยกระจายอยูต่ามนิคมอุสาหกรรม  
ในกลุ่มท่ีขายอุปกรณ์นิรภยัดว้ยกนัเองนั้นก็มิไดต้ั้งอยูติ่ดกนั การแข่งขนัแยง่ชิงลูกคา้อยูใ่นระดบั
ปานกลางไม่เขม้ขน้เท่ากบักรณีท่ีร้านอยูติ่ดกนัตามนิคมอุตสาหกรรม เน่ืองจากไม่มีการเปรียบเทียบ
สินคา้ใหเ้ห็นไดง่้ายเพราะวา่สินคา้เป็นสินคา้เฉพาะทาง และผูค้า้เองก็สามารถท่ีจะใหพ้นกังานขาย
เขา้ไปหาลูกคา้รายใหญ่น าเสนอสินคา้ไดง่้ายข้ึน  

ส่วนในกลุ่มท่ีอยูก่ระจายอยูท่ ัว่ไปนั้นอาจเรียกไดว้า่ไม่มีผลมากนกัต่อการแข่งขนั 
เน่ืองจากสินคา้ชนิดน้ีเป็นสินคา้เฉพาะกลุ่ม บริษทัรายยอ่ยไม่มีการเก็บสินคา้เพื่อรองรับลุกคา้ได้
ทั้งหมด และตามปกติแลว้ลูกคา้ท่ีตอ้งการเขา้มาหาซ้ือของมกัจะตรงเขา้ไปหาแหล่งอยูแ่ลว้ ส่วน
ลูกคา้ท่ีใชบ้ริการร้านคา้ในกลุ่มน้ีมกัจะเป็นพวกท่ีตอ้งการใชข้องเร่งด่วนซ้ือจ านวนนอ้ย ซ่ึงกลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมายเป็นคนละกลุ่มกนั  

อยา่งไรก็ตามก็มิควรตดัผูจ้  าหน่ายรายยอ่ยท่ีอยูน่อกกลุ่มออกจากคู่แข่งขนั เพราะวา่ผู ้
จ  าหน่ายรายยอ่ยอาจจะคิดกลยทุธ์ใหม่ๆ ในการขายสินคา้เพื่อแข่งขนักบักลุ่มท่ีอยูร่วมกนั ดงันั้นผูค้า้
จึงควรพฒันาสินคา้และบริการของร้านอยา่งต่อเน่ืองเพื่อป้องกนั มิใหข้อ้ไดเ้ปรียบเร่ืองฐานลูกคา้น้ี
ถูกแยง่ชิงไปโดยคู่แข่งขนั  

 
 2.1.2 แรงจำกอ ำนำจต่อรองของผู้จัดหำ (Suppliers) 

ผูจ้ดัหาสามารถสร้างแรงกดดนัต่อบริษทั โดยการปรับระดบัราคาให้สูงข้ึน หรือปรับ
ลดคุณภาพสินคา้หรือบริการให้ต ่าลง ซ่ึงจะท าให้บริษทัตอ้งเสียก าไรไปจากการท่ีวตัถุดิบมีราคา
สูงข้ึน ซ่ึงปัจจยัท่ีส่งให้ผูจ้ดัหาสามารถสร้างแรงกดดนัได ้ประกอบดว้ย มีผูจ้ดัหาน้อยรายขณะท่ีมี
บริษทัท่ีตอ้งการซ้ือจ านวนมาก วตัถุดิบของผูจ้ดัหาเป็นส่ิงจ าเป็นต่อกระบวนการผลิตของบริษทั 
การรวมตวักนัของผูจ้ดัหาเพื่อสร้างแรงกดดนัให้บริษทั และผูจ้ดัหามีความรู้ในตลาด จนสามารถ
กลายมาเป็นคู่แข่งในตลาดได ้

ผลิตภณัฑ์ส่วนใหญ่จะมีแหล่งผลิตมาจากท่ีเดียวกนั เช่น แว่นตา เส้ือกนัสารเคมี
โรงงานผลิตจากประเทศจีน ดงันั้นผูจ้ดัหามีอ านาจต่อรองมากกวา่เพราะวา่แหล่งผลิตสินคา้ประเภท
น้ีมีไม่มากนกัท่ีไดม้าตรฐาน แต่ก็ยงัมีวิธีการท่ีสามารถน ามาใชเ้พื่อลดอ านาจการต่อรองของผูจ้ดัหา
ไดห้ลายวิธี วิธีการท่ีจะลดอ านาจของผูจ้ดัหาก็คือ หาแนวร่วมสั่งซ้ือสินคา้จ านวนมากและให้ลด
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ราคา จะท าให้ตน้ทุนราคาของลดลง ผูค้า้ก็สามารถท าก าไรไดม้ากข้ึนโดยท่ีไม่ตอ้งเพิ่มราคาสินคา้
หรือหาโปรโมชัน่อ่ืนๆ มาเป็นจุดดึงดูดลูกคา้  

 
 2.1.3 แรงจำกอ ำนำจต่อรองของลูกค้ำ (Customer) 
 ลูกค้าจะสร้างแรงกดดันให้บริษทัจนท าให้บริษัทต้องลดราคาให้ถูกลง หรือปรับ
คุณภาพสินคา้หรือบริการให้ดีข้ึน ซ่ึงปัจจยัท่ีเป็นตวัก าหนดให้ลูกคา้จะมีอิทธิพลเหนือบริษทั ลูกคา้
สั่งซ้ือผลผลิตภณัฑ์ในปริมาณมาก ลูกคา้มีทางเลือกในการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์จากบริษทัอ่ืนๆในตลาด 
ตน้ทุนส าหรับลูกคา้ในการหาซ้ือผลิตภณัฑ์จากบริษทัอ่ืนๆไม่สูงนกั รวมไปถึงลูกคา้มีความรู้ใน
ตลาดเป็นอยา่งดีเพราะสินคา้สามารถเรียนรู้ได ้จนสามารถกลายมาเป็นคู่แข่งในตลาดได ้
 
 2.1.4 แรงจำกกำรคุกคำมของผลติภัณฑ์ทดแทน (Substitute Products) 
 ปัจจยัท่ีส่งเสริมใหมี้ผลิตภณัฑอ่ื์นมาทดแทน ไดแ้ก่ ตน้ทุนราคาผลิตภณัฑ์ทดแทนท่ีต ่า
กวา่ คุณภาพผลิตภณัฑท์ดแทนท่ีมีประสิทธิภาพมากกวา่ ผลิตภณัฑ์ทดแทนสามารถให้ผลตอบแทน
ท่ีสูงข้ึนหรือสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าท่ีเปล่ียนไปได้ ดังนั้นจึงก่อให้เกิดการ
แข่งขนัดา้นราคาหรือการแข่งขนัดา้นคุณภาพระหว่าผลิตภณัฑ์เดิมและผลิตภณัฑ์ทดแทน ซ่ึงหาก
ลูกคา้ตอบสนองต่อผลิตภณัฑ์ทดแทนได้ดีกว่า จะท าให้บริษทัอยู่ในฐานะท่ีจะก าหนดราคาให้ได้
ก าไรสูงข้ึน จนท าใหคู้่แข่งรายอ่ืนๆ ตอ้งเปล่ียนมาผลิตผลิตภณัฑท์ดแทนตาม 
 เน่ืองจากสินคา้เป็นสินคา้เฉพาะกลุ่ม สินคา้จ าเป็นตอ้งเลือกให้เหมาะสมกบังานจึงมอง
วา่มีแรงปานกลางจากสินคา้ทดแทน 
 
 2.1.5 แรงจำกกำรคุกคำมของคู่แข่งรำยใหม่ (New Competitors) 
 การเขา้สู่ตลาดของคู่แข่งรายใหม่จะท าใหเ้กิดการแข่งขนัท่ีสูงข้ึนในตลาด ซ่ึงอาจส่งผล
กระทบใหผู้ท่ี้อยูใ่นตลาดรายเดิมประสบปัญหาได ้ดงันั้นยิ่งมีขอ้จ ากดัในการเขา้สู่ตลาดของคู่แข่ง
ราบใหม่มากเท่าใดก็ยิง่เป็นผลดีต่อผูท่ี้อยูใ่นตลาดอยูแ่ลว้มากเท่านั้น ซ่ึงขอ้จ ากดั ประกอบดว้ย การ
ประหยดัเน่ืองจากขนาด (Economics of Scale) ความแตกต่างของสินคา้และบริการ ตน้ทุนการผลิต 
การเขา้ถึงช่องทางการจ าหน่าย และนโยบายของรัฐบาล  
 กลุ่มท่ีอยูก่ระจายอยูท่ ัว่ไปมองวา่มีแรงคุกคามเป็นอยา่งมาก เน่ืองจากลูกคา้รายเดิมมี
การหนัไปซ้ือขายกบัผูค้า้รายยอ่ยเน่ืองจากเห็นวา่มีความสะดวกมากกวา่ สินคา้ไม่ไดมี้ความแตกต่าง
มากนกั 
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2.2 กำรวเิครำะห์ปัญหำ โดยใช้เคร่ืองมอื PEST Analysis (Francis J.Aguilar. 1967) 
PEST Analysis เป็นเคร่ืองมือท่ีเป็นประโยชน์ในการวเิคราะห์และท าความเขา้ใจ”

ภาพรวม” ของสภาพแวดลอ้มในพื้นท่ี ท่ีองคก์รก าลงัจะเขา้ไปด าเนินงานดา้นธุรกิจ เพื่อคิดเก่ียวกบั
โอกาสและภยัคุกคาม ซ่ึงจ าเป็นตอ้งท าการคน้ควา้ขอ้มูลต่างๆ เพื่อท าความเขา้ใจเก่ียวกบั
สภาพแวดลอ้มของตลาด รวมถึงคิดวางแผนเพื่อหาประโยชน์จากโอกาสและพยามลดภยัคุกคามลง
ใหไ้ด ้ซ่ึงประกอบการวิเคราะห์ดว้ย 4 ปัจจยัส าคญั 

 
2.2.1 P – Political กำรเมือง 
ปัจจยัทางนโยบายและการเมืองคือปัจจยัท่ีมีการเปล่ียนแปลงตามสภาพของรัฐบาลและ

นโยบายของรัฐในช่วงเวลานั้นๆ ในบางช่วงเวลารัฐอาจมีการส่งเสริมการส่งออก ก็จะส่งผลให้ธุรกิจ
ท่ีมีการส่งสินคา้ไปขายนอกประเทศไดเ้ปรียบ รวมไปถึงขอ้ตกลงและขอ้กฎหมายทางการคา้ท่ีมีการ
เปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลาโดยข้ึนอยู่กับนโยบายของรัฐ ท่ีท าให้เราต้องคอยปรับตัวหรือช่วย
ผูป้ระกอบการตดัสินใจวา่เราพร้อมท่ีจะลงทุนในประเทศท่ีมีนโยบายแบบน้ีหรือไม่ 

มีการนโยบายส่งเสริมความปลอดภยั เเละสภาพเเวดลอ้มในการท างาน ส่งผลให้
องคก์รหน่วยงานภาครัฐ เเละเอกชนตอ้งปรับตวั ออกนโยบายดา้นความปลอดภยั รวมถึงส่งเสริม
ด าเนินกิจกรรมด้านความปลอดภยัภายในองค์กรโดยตอ้งปฏิบติัตามกฎหมาย เม่ือออกเป็นกฎ
ส่งผลท าใหมี้อตัราความตอ้งการผลิตภณัฑม์ากยิง่ข้ึน ส่งผลดีต่อผูจ้ดัจ  าหน่าย 

ในช่วง พ.ศ. 2554-2555 นั้น คือการท่ีภาครัฐออกนโยบายสนบัสนุนให้ประชาชนผูท่ี้
ยงัไม่เคยซ้ือรถยนต ์ไดมี้รถยนตเ์ป็นของตนเองภายใต ้นโยบายรถคนัแรก โดยจะคืนเงินให้ไม่เกิน 
100,000 บาท ซ่ึงในช่วงนั้นอุตสาหกรรมยานยนต์ และอุตสาหกรรมช้ินส่วนรถยนต์ เติบโตเป็น
อยา่งมาก เน่ืองจากมีอุปสงค ์ความตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการท่ีเพิ่มมากข้ึน ส่งผลให้อุตสาหกรรม
ยานยนตข์ยายตวั เกิดการจา้งงานเพิ่มท่ีกระบวนการผลิต นโยบายดงักล่าวจึงเป็นการสนบัสนุนเร่ือง
ความตอ้งการดา้นความปลอดภยั อาชีวอนามยั เเละสภาพเเวดลอ้มในการท างาน แต่หลงัจากส้ิน
โครงการรถคนัแรกอุตสาหกรรมยานยนต์ก็กลับมาซบเซาอีกคร้ัง เร่ิมมีการลดค่าใช้จ่ายภายใน
องคก์ร และลดตน้ทุนการผลิต จึงส่งผลท าให้การสั่งช้ือสินคา้พวกอุปกรณ์นิรภยัมีอตัราชะลอตวัลง
ไปดว้ยเช่นกนั 
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2.2.2 E – Economic เศรษฐกจิ 
ปัจจยัต่อมาคือปัจจยัทางเศรษฐกิจของประเทศ ซ่ึงมีผลกบัทุกๆ ธุรกิจในทางตรงเป็น

อยา่งมาก เพราะเศรษฐกิจของประเทศเป็นตวัก าหนดก าลงัซ้ือของคนในประเทศ และเป็นตวัก าหนด
ตลาดขนาดใหญ่ในประเทศอีกดว้ย ซ่ึงปัจจยัในหัวขอ้น้ีก็สามารถช่วยเราวางแผนธุรกิจว่าจะเลือก
ด าเนินการเป็นระยะสั้นหรือระยะยาวจากสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบนัและแนวโนม้ของเศรษฐกิจใน
อนาคตไดอี้กดว้ย 

จากนโยบายของภาครัฐ มีเป้าหมายท่ีจะยกระดบัคุณภาพชีวิตประชาชน โดยเพิ่ม
ก าลงัซ้ือภายในประเทศ สร้างสมดุลและความเข็มแข็งอยา่งมีคุณภาพให้แก่ระบบเศรษฐกิจมหา
ภาค อยา่งโครงการรถคนัแรกน้ี ส่งผลใหอุ้ตสาหกรรมยานยนต ์และอุตสาหกรรมช้ินส่วนรถยนต์
ขยายตวั ซ่ึงเป็นอุตสาหกรรมหลกัของประเทศไทย ก็เป็นหน่ึงในการสนบัสนุนให้มีการใช้จ่าย
ภายในประเทศ รวมถึงส่งผลให้รัฐบายจดัเก็บรายไดเ้พิ่มมากข้ึนจาก ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล และ
ภาษีสรรพสามิตรถยนต ์เพราะมีอตัราการจา้งงานท่ีเพิ่มข้ึน ประชาชนเกิดการจบัจ่ายใชส้อย เงิน
หมุนเวยีนภายในประเทศ 

เศรษฐกิจไทยปี 2555 กระโดดไปถึง 6.4% โดยเฉพาะไตรมาส 4/2555 พุ่งถึง 18.9% 
ฟ้ืนจากอุทกภยัท่ีท าให้เศรษฐกิจปี 2554 โตเพียง 0.1% ยอดการจดัเก็บรัฐบาลเพิ่มจากปี 2554 ถึง 
14.1% หรือ 8.16 หม่ืนลา้นบาท แต่หลงัจากส้ินโครงการรถคนัแรกอุตสาหกรรมยานยนตก์็กลบัมา
ซบเซาอยา่งเห็นไดช้ดั ดชันีบริโภคบุคคลไตรมาส 1/2556 ท่ีระดบั 3.8 ลดลงมาอยูท่ี่ 0.8 ในไตรมาส 
2/2556 ล่าสุดมีการยกเลิกสิทธ์รถคนัแรกกว่า 2 หม่ืนราย และมีแนวโน้มท่ีเพิ่มข้ึน ส่งผลท าให้
ผูป้ระกอบการณ์รถยนต์ตอ้งแบกรับภาระสินคา้ในคงคลงั ส่งผลให้เร่ิมมีการลดค่าใช้จ่ายภายใน
องคก์ร และลดตน้ทุนการผลิต จึงส่งผลใหย้อดการสั่งช้ือสินคา้พวกอุปกรณ์นิรภยัมีอตัราชะลอตวัลง
ตามไปดว้ย และหาสินคา้ทดแทนท่ีมีราคาถูกกวา่ปกติเพื่อใหไ้ม่ผดิกฎหมาย ดว้ยเช่นเดียวกนั 

 
2.2.3 S – Sociological สังคม 
ปัจจยัทางสังคมนั้นหมายถึงปัจจยัทุกๆ อย่างท่ีเก่ียวข้องกับ สภาพแวดล้อม สภาพ

สังคม  วฒันธรรม และชีวติการเป็นอยูข่องคนพื้นท่ีนั้นๆ วา่เป็นอยา่งไรก่อนท่ีจะเร่ิมท าการตลาดให้
ไดถู้กทาง เพราะวถีิชีวติของคนในแต่ละชุมชนนั้นก็จะมีความแตกต่างกนัออกไป การท่ีจะเขา้ไปท า
ตลาดในพื้นท่ีต่างๆ เราตอ้งเขา้ไปศึกษาในส่วนน้ีก่อนเพื่อให้มัน่ใจไดว้า่ธุรกิจจะสามารถด าเนินไป
ไดอ้ย่างราบร่ืนและเป็นท่ีสนใจของคนในชุมชนในดา้นท่ีดีโดยท่ีไม่ส่งผลกระทบดา้นลบใดๆ ต่อ
คนในชุมชนนั้นๆ ดว้ย 
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ผลจากการท่ีปัจจุบนัมีการสนับสนุน อบรมให้ความรู้กบันักเรียนนักศึกษา และ
พนกังาน หรือผูป้ฏิบติังาน เร่ืองความปลอดภยั อาชีวอนามยั เเละสภาพเเวดลอ้มในการท างาน 
เป็นการปลูกฝังตั้งแต่เด็กเพราะการเขา้ใจเร่ืองความปลอดภยัจะช่วยท าให้ผลผลิตเพิ่มมากข้ึน การ
ท างานอยา่งปลอดภยัในโรงงานโดยสภาพแวดลอ้มท่ีถูกสุขลกัษณะ เคร่ืองจกัรมีอุปกรณ์ป้องกนั
อนัตรายเพียงพอจะท าให้พนักงานมีขวญัก าลังใจในการท างานสูงกว่าสภาพการท างานท่ีมี
อนัตราย เพราะคนงานมีความรู้สึกปลอดภยั ความหวัน่วติกลดลง จึงมีความมนัใจ ท างานไดเ้ต็มท่ี 
และรวดเร็วยิ่งข้ึน ผลผลิตรวมโรงงานจึงเพิ่มข้ึนด้วย เป็นสาเหตุท าให้ก าไรเพิ่มมากข้ึนด้วย 
เน่ืองจากผลผลิตท่ีท่ีสูงข้ึน แต่ก็ยงัมีพนักงานรุ่นเก่าท่ีไม่เข้าใจเร่ืองความปลอดภัยในการ
ปฏิบติังาน ไม่ยอมใช้อุปกรณ์นิรภยั และบางองค์กรท่ีไม่สนับสนุนเร่ืองความปลอดภยัของ
ผูป้ฏิบติังาน  

อีกส่วนหน่ึง คือผูจ้ดัซ้ือสินคา้ท่ีเน้นเร่ืองการลดตน้ทุนเน้นของถูกแต่ไม่มีคุณภาพ  
ส่วนใหญ่ในองค์กรจะมีหน่วยงานจดัซ้ือท่ีหาของให้กบัพนกังาน ซ่ึงไม่เคยใช้ผลิตภณัฑ์นั้นๆมา
ก่อนจะไม่ทราบวา่อุปกรณ์ท่ีสั่งซ้ือมานั้นมีประสิทธิภาพการใชง้านอยา่งไร 

 
2.2.4 T – Technology เทคโนโลยี 
ปัจจัยทางเทคโนโลยีหมายถึงแต่ละพื้นท่ีในการท าธุรกิจก็มีการพัฒนาของ

นวตักรรม และเทคโนโลยีท่ีแตกต่างกันออกไปบางชุมชนอาจอาศยัอยู่ได้โดยไม่ต้องอาศัย
เทคโนโลย ีแต่กบับางชุมชนกลบัตอ้งพึ่งพาเทคโนโลยใีนการด าเนินชีวิตเป็นอยา่งมาก รวมไปถึง
แนวโน้มในอนาคตว่าถ้าในอนาคตมีเทคโนโลยีใหม่ๆ เข้ามาและธุรกิจเราจะเป็นอย่างไร 
อย่างเช่น ธุรกิจร้านเช่าวีดีโอรายใหญ่อย่าง Blockbuster ก็ตอ้งประสบปัญหาอย่างจงัเม่ือตอ้ง
เผชิญกบัเทคโนโลยีอยา่งภาพยนตร์ระบบไฟล์ดิจิตอลท่ีสามารถดาวน์โหลดจากอินเตอร์เน็ตได้
สะดวกสบายมาก เป็นตน้ 

ผลกระทบของเทคโนโลยีใหม่ๆ ปัจจุบนัธุรกิจน าเขา้ และจดัจ าหน่ายอุปกรณ์นิรภยั
ส่วนบุคคล ตอ้งหันมาเน้นเร่ืองการบริการ เน่ืองจากตวัสินคา้มีความแตกต่างกนัไม่มาก เร่ืองการ
จดัการเขา้มามีบทบาทมากยิง่ข้ึน เช่น ระบบบริหารสินคา้คงคลงั และระบบการเงินการบญัชี เป็นตน้ 
แต่ดว้ยเทคโนโลยีท่ีพฒันาเร่ือยๆ จึงเร่ิมมีระบบขายของออนไลน์บนอินเตอร์เน็ตท่ีสามารถเปิดเป็น
อีกหน่ึงช่องทางการขายท่ีไม่ตอ้งลงทุนงบประมาณเป็นจ านวนมาก รวมไปถึงเร่ืองการโฆษณาท่ีผา่น
ระบบ Social media ท าให้เขาถึงผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึน ถา้องคก์รขาดเร่ืองเทคโนโลยีอาจส่งผลท าให้
คู่แข่งรายอ่ืนเขา้มามีส่วนแบ่งในตลาดมากข้ึน จนอาจจะส่งผลต่อภาพรวมของธุรกิจเรา 
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ซ่ึงหัวข้อเหล่าน้ีจะใช้ในขั้นตอนแรกในการระดมความคิดเพื่อใช้ประกอบการ
ตดัสินใจท่ีส าคญัของการเปล่ียนแปลงการด าเนินงานภายใน องคก์ร ส าหรับการท่ีจะเขา้ไปเปิดตลาด
และด าเนินธุรกิจ 
 
 

2.3 กำรวเิครำะห์ปัญหำ โดยใช้เคร่ืองมอื SWOT Analysis (Albert Humphrey) 
SWOT คือ การวิเคราะห์โดยการส ารวจจากสภาพการณ์ 2 ด้าน คือ สภาพการณ์

ภายในและสภาพการณ์ภายนอก ดงันั้นการวิเคราะห์ SWOT จึงเรียกได้ว่าเป็นการวิเคราะห์
สภาพการณ์ (Situation analysis) ซ่ึงเป็นการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน เพื่อให้รู้ตนเอง (รู้เรา) รู้จกั
สภาพแวดล้อม (รู้เขา) ชัดเจน และวิเคราะห์โอกาส-อุปสรรค การวิเคราะห์ปัจจัยต่าง ๆ ทั้ ง
ภายนอกและภายในองคก์ร ซ่ึงจะช่วยให้ผูบ้ริหารขององคก์รทราบถึงการเปล่ียนแปลง ท่ีเกิดข้ึน
ภายนอกองค์กร ทั้ งส่ิงท่ีได้เกิดข้ึนแล้วและแนวโน้มการเปล่ียนแปลงในอนาคต รวมทั้ ง
ผลกระทบของการเปล่ียนแปลงเหล่าน้ีท่ีมีต่อองคก์รธุรกิจ และจุดแข็ง จุดอ่อน และความสามารถ 
ท่ีองคก์รมีอยู ่ซ่ึงขอ้มูลเหล่าน้ีจะเป็นประโยชน์อยา่งมากต่อการก าหนดวิสัยทศัน์ การก าหนดกล
ยทุธ์และการด าเนินตามกลยทุธ์ขององคก์รระดบัองคก์รท่ีเหมาะสมต่อไป 

 
2.3.1 Strengths และ Weaknesses  
เป็นการวิเคราะห์ภายใน เปรียบเทียบ ของตนเองในอดีต และคู่แข่งอุตสาหกรรม 

เพื่อระบุจุดแข็งและจุดอ่อนขององค์กรแหล่งท่ีมาเบ้ืองต้นของข้อมูล เพื่อการประเมินสภาพ 
แวดล้อมภายใน ด้านโครงสร้าง ระบบ ระเบียบ วิธีปฏิบติังาน บรรยากาศในการท างานและ
ทรัพยากรในการบริหาร (คน เงิน วสัดุ การจดัการ) รวมถึงการพิจารณาผลการด าเนินงานท่ีผา่น
มาขององคก์รเพื่อท่ีจะเขา้ใจ สถานการณ์และผลกลยทุธ์ก่อนหนา้น้ีดว้ย 

จุดไดเ้ปรียบขององค์กร เป็นผูแ้ทนจ าหน่ายสินคา้แบรนด์ระดบัสากลแต่เพียงผูเ้ดียว 
ไดแ้ก่ ถุงมือนิรภยัน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นแบรนด์ SHOWA เป็นแบรนด์ถุงมืออนัดบั 1 ของประเทศ
ญ่ีปุ่น เเละรองเทา้นิรภยัน าเขา้จากประเทศออสเตเรียแบรนด์ STEEL BLUE เเละ KRUSHERS แบ
รนดอ์นัดบั 1 ของประเทศออสเตเรีย เเละมียอดขายเป็นอนัดบั 1 ซ่ึงสินคา้ทุกรายการไดรั้บมาตรฐาน
ระดบัสากล และไดรั้บการสนบัสนุนจากผูจ้  าหน่ายเป็นอยา่งดีดา้นความรู้ของผลิตภณัฑ์ และแนะน า
สินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นการสร้างความหนา้เช่ือถือให้กบัทางบริษทั ส่ิงเหล่าน้ีเป็นปัจจยัท่ีท าให้
บริษทัต่างชาติท่ีตัง่อยู่ในประเทศไทยตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้จากบริษทัอลัติเมท พลสั ซัพพลาย 
จ ากดั  
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จุดไดเ้ปรียบขององคก์รอีกดา้น คือ มีระบบการท างานรวดเร็วเน่ืองจากไม่ตอ้งผา่น
การตดัสินใจหลายฝ่าย ซ่ึงแตกต่างจากองค์กรใหญ่ท่ีตอ้งมีขั้นตอนด าเนินงานงาน ระบบการ
ตดัสินใจไม่สามารถตดัสินใจไดเ้พียงล าพงัจ าเป็นตอ้งประชุมและขอความคิดเห็นจากหลายฝ่าย 
ซ่ึงท าใหเ้กิดความล่าชา้ต่อการท างาน 

จุดท่ีควรตอ้งปรับปรุง คือ เร่ืองช่ือเสียงขององค์กรไม่เป็นท่ีรู้จกั เน่ืองจากมีการท า
การตลาดน้อย ท่ีผา่นบริษทัออกบูทปีละ 2 คร้ัง และไม่ไดใ้ชช่้องทางอ่ืนส าหรับโฆษณา มีเพียง
เว็บไซต์แนะน าสินคา้เท่านั้น เม่ือเปรียบเทียบกบัคูแ้ข่งอย่างบริษทัแพงโกลิน เซฟต้ี โปรดกัส์ 
จ  ากดั ท่ีใช้ช่องทางส่ือสารกบัลูกคา้ผ่าน social network และสาขายอ่ย อีกจุดท่ีควรปรับปรุงคือ 
ฝ่ายพนกังานท่ีขาดการติดตามลูกคา้อย่างต่อเน่ือง จึงส่งผลให้ลูกคา้จะมีการสลบัสับเปล่ียนซ้ือ
สินคา้กบัซพัลายเจา้อ่ืน รวมถึงระบบท่ีจะเขา้มาช่วยเร่ืองความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ยงัขาดอยู ่

 
2.3.2 Opportunities และ Threats  
เป็นการพิจารณาจากปัจจยัภายนอก ปัจจยัช้ีน า ท่ีจะส่งผลให้เกิดการเปล่ียนแปลง 

สามารถ คน้หาโอกาสและอุปสรรคทางการด าเนินงานขององค์กรท่ีไดรั้บผลกระทบจากสภาพ
แวด ลอ้มทางเศรษฐกิจทั้งในและระหวา่งประเทศท่ีเก่ียวกบัการด าเนินงานขององคก์ร เช่น อตัรา
การขยายตวัทางเศรษฐกิจ นโยบาย การเงิน การงบประมาณ สภาพแวดลอ้มทางสังคม เช่น ระดบั
การศึกษาและอตัรารู้หนงัสือของประชาชน การตั้งถ่ินฐานและการอพยพของประชาชน ลกัษณะ
ชุมชน ขนบธรรมเนียมประเพณี ค่านิยม ความเช่ือและวฒันธรรม สภาพแวดลอ้มทางการเมือง 
เช่น พระราชบญัญติั พระราชกฤษฎีกา มติคณะรัฐมนตรี และสภาพแวดล้อมทางเทคโนโลย ี
หมายถึงกรรมวิธีใหม่ๆและพฒันาการทางดา้นเคร่ืองมือ อุปกรณ์ท่ีจะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพใน
การผลิตและใหบ้ริการ 

มีโอกาสจากนโยบายส่งเสริมความปลอดภยั อาชีวอนามยั เเละสภาพเเวดลอ้มในการ
ท างาน ส่งผลให้องคก์รหน่วยงานภาครัฐ เเละเอกชนตอ้งปรับตวั ออกนโยบายดา้นความปลอดภยั 
รวมถึงส่งเสริมด าเนินกิจกรรมด้านความปลอดภยัภายในองค์กรโดยตอ้งปฏิบติัตามกฎหมาย เม่ือ
ออกเป็นกฎส่งผลท าใหมี้อตัราความตอ้งการผลิตภณัฑ์มากยิ่งข้ึน ส่งผลดีต่อผูจ้ดัจ  าหน่าย และในปีท่ี
ผา่นมาภาครัฐมีการออกนโยบายสร้างโครงสร้างพื้นฐาน อาทิ รถไฟฟ้าความเร็วสูง และสาธารณูประ
โภค เกิดแนวโนม้ความตอ้งการใชอุ้ปกรณ์นิรภยัในการท ากิจกรรมสร้างโครงสร้างพื้นฐานเหล่านั้น  

โอกาสจากระบบ social network และ e-commerce ท่ีเขา้มามีบทบาทมากในปัจจุบนัมี
ความน่าเช่ือถือมากยิง่ข้ึน เป็นอีกหน่ึงช่องทางท่ีผูซ้ื้อเลือกซ้ือและคน้หาสินคา้ผา่นระบบออนไลน์ 
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อุปสรรคท่ีเกิดข้ึน มีจ านวนคู่แข่งเพิ่มข้ึน ทั้งคู่แข่งรายเดิม และคู่แข่งหน้าใหม่อย่าง
ผูผ้ลิตอุปกรณ์นิรภยัส่วนบุคคลปรับตวัมาเป็นคู่แข่งขายตรง เช่น บริษทัแพงโกลิน เซฟต้ี โปรดกัส์ 
จ  ากดั ท่ีเป็นผูผ้ลิตรองเทา้นิรภยั แต่ปัจจุบนัผนัตวัเป็นทั้งผูผ้ลิต ผูน้  าเขา้และจดัจ าหน่ายอุปกรณ์นิรภยั 
เป็นตน้ ท่ีสามารถขายสินคา้ใหม่ในตลาดเดิมได ้สินคา้ทดแทนท่ีมีราคาถูกกวา่เขา้มามีส่วนแบ่งใน
ตลาดอุปกรณ์นิรภยัมากข้ึน เน่ืองจากผูซ้ื้อส่วนใหญ่มองท่ีราคามากกวา่คุณภาพ 

 
จากการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกและภายในองคก์รพบวา่จากจุดแขง็ท่ีมี จะเป็น

โอกาสขององคก์รในการเป็นผูน้ าดา้นการจดัจ าหน่ายอุปกรณ์นิรภยัส่วนบุคคล โดยรุกไปขา้งหน้า 
เป็นตวัแทนจ าหน่ายสินคา้ท่ีมีแบรนด์อนัดบัตน้ๆ ท่ีมีประสิทธิภาพและเป็นท่ีตอ้งการ ส่วนในเร่ือง
ขอ้จ ากดัจากส่ิงแวดลอ้มภายนอก ใชโ้อกาสสร้างพนัธมิตรและหาความร่วมมือกบัทางภาครัฐ โดย
มุ่งเนน้ให้ปฏิบติัตามนโยบาย และเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายนอกเหนือจากให้เซลล์วิ่งไปหาลูกคา้ 
จะส่งผลให้เกิดความตอ้งการท่ีมากข้ึน มีช่องทางในการสั่งซ้ือของท่ีมากข้ึน ท าให้องค์กรสามารถ
เกิดประโยชน์จากการประหยดัต่อขนาด รวมไปถึงส่งผลใหส้ามารถควบคุมค่าใชจ่้ายได ้ 

 
 

2.4 สรุปปัญหำของ บริษทัอลัติเมท พลสั ซัพพลำย จำกกำรวเิครำะห์ข้ำงต้น 
เน่ืองจากบริษทัมีเป้าหมายดา้นการเป็นผูน้ าดา้นจดัจ าหน่ายอุปกรณ์นิรภยัส่วนบุคคล 

และอุปกรณ์เพื่อความปลอดภยัท่ีมีคุณภาพสูง และตอ้งการเพิ่มก าไรอยา่งย ัง่ยืน สามารถสรุปปัญหา
จากการวเิคราะห์โดยใช ้FIVE-FORCE PEST และ SWOTไดด้งัน้ี 

2.4.1 ธุรกิจแปรผนัตามเศรษฐกิจปัญหาท่ีเกิดข้ึนอยู่บ่อยคร้ัง คือ ปัญหาราคาสินคา้
น าเขา้จะมีตน้ทุนสูงเม่ือค่าเงินบาทอ่อนตวั ท่ีทางบริษทัไม่สามารถควบคุมได ้ 

2.4.2 สินคา้ทดแทนท่ีมีราคาต ่ากวา่ เเละไม่ไดม้าตรฐาน แสดงให้เห็นถึงการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ และบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือแต่แปรผนักบัระดบัราคาสินคา้ และการบริการเสมอ 
หมายถึง เม่ือราคาอุปกรณ์นิรภยัมีการเปล่ียนแปลงสูงข้ึน ความตอ้งการในสินคา้นั้นจะลดลงทนัที 
ในทางกลบักนัเม่ือสินคา้ราคาลดลงผูบ้ริโภคจะกลบัมาซ้ือสินคา้มากข้ึน 

2.4.3 ปัญหาเร่ืองแบรนดสิ์นคา้ท่ียงัไม่เป็นท่ีรู้จกั 
2.4.4 ขาดช่องทางการจดัจ าหน่าย และช่องทางการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้อยา่งใกลชิ้ด 
2.4.5 คู่แข่งรายใหม่สามารถเข้ามาธุรกิจน้ีได้ง่าย เน่ืองจากเป็นธุรกิจท่ีไม่ได้ใช้

เทคโนโลยท่ีีซบัซอ้น อีกทั้งในการขายไม่มีการท าสัญญาใดๆทั้งส้ิน  
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บทที ่3 

ควำมสัมพนัธ์ของปัญหำเเละกำรเช่ือมโยง 
(Causal Loop Diagram: CLD) 

 
 

วงจรพื้นฐานการคิดเชิงระบบเป็นการคิดแบบวงกลม ท่ีใช้วิเคราะห์โครงสร้างระบบ 
เป็นวงจรแสดงความสัมพนัธ์เชิงเหตุเเละผล เเสดงในภาพท่ี 4 เม่ือเหตุ A ไดเ้กิดข้ึนก็จะตามมาดว้ย
ผล คือ B จากเหตุ B ตามไปดว้ยผล คือ C จากเหตุ C ตามไปดว้ยผล คือ D และสุดทา้ยตามไปดว้ยผล 
คือ A 

 
ภาพท่ี 3.1 แสดงวงจรพื้นฐานของการคิดเชิงระบบเป็นการคิดแบบวงกลม 
(Senge, Kleiner, Roberts, Ross & Smith, 1994 : 184) 

 
วงจรพื้นฐานการคิดเชิงระบบ แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ 

1. วงจรเสริมเเรง (Reinforcing loop) เป็นวงจรเเสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง
ส่วนประกอบของโครงสร้างในลกัษณะท่ีป้อนกลบัไปในทางเดียวกนัหรือผกผนักนั บางคร้ังอาจ
ขบัเคล่ือน วงจรเสริมเเรงทางบวก (Positive reinforcing loop) หรือ วงจรเสริมเเรงทางลบ (Negative 
reinforcing loop) (Senge, Kleiner, Roberts, Ross & Smith, 1994)  

2. วงจรสมดุล (Balancing loop) เกิดข้ึนเม่ือการเปล่ียนเเปลงป้อนกลบัในระบบตรงกนั
ขา้มกบัในตอนตน้ คือ การท าใหเ้กิดผลกระทบนอ้ยลงๆ จนกลายเป็นความสมดุล 

 
จากการวเิคราะห์ปัญหาหากบริษทัไม่มีการปรับตวัเพื่อสร้างความสามารถทางการ

แข่งขนัในธุรกิจอุปกรณ์นิรภยัส่วนบุคคล ก็จะท าใหบ้ริษทัมีโอกาสสูญเสียไปทั้งลูกคา้เก่าและลูกคา้

A 

B C 

D 
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ใหม่ ซ่ึงจะท าใหผ้ลก าไรของบริษทัลดลง ดงันั้นบริษทัจึงตอ้งเขา้ใจความสัมพนัธ์ของปัญหา และผล
ท่ีเกิดข้ึน โดยความสัมพนัธ์สามารถอธิบายไดด้ว้ย Causal loop diagram ซ่ึงช่วยใหบ้ริษทัสามารถหา
แนวทางการแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพต่อไป 
 
 

3.1 กำรแสดงควำมสัมพนัธ์ของปัญหำ และผลทีเ่กดิขึน้โดยใช้ Causal loop diagram 
 

 
 

ภาพท่ี 3.2 แสดง Causal loop บริษทัอลัติเมท พลสั ซพัพลาย 
 

 จากภาพท่ี 3.2 แสดงให้เห็นถึงความสัมพนัธ์ของปัญหา และผลท่ีเกิดข้ึนรวมถึงปัจจยั
อ่ืนๆท่ีมีความสัมพนัธ์ แบ่งออกเป็น ความตอ้งการของทั้งตลาด และความตอ้งการของบริษทั โดย
แบ่งออกเป็น 3 loop ดงัน้ี 

Demand
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Profit

Satisfaction

Cost

products&services

New Entry.

Tough

competition.

+

-

+ Sale

+

+

Economy of scale

+

+

Loyalty of

customer

+

Market demand

+

+

+

Price war.

+

- Ultimate Demand

Price Ware

Variety of items+

+

Variety item

-

+
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ภาพท่ี 3.3  แสดง Causal loop price war 

 
จากรูปภาพท่ี 3.3 แสดงให้เห็นถึงความสัมพนัธ์ของปัญหา และผลท่ีเกิดข้ึนเม่ือมีคู่แข่ง

รายใหม่เพิ่มมากข้ึน ท าให้เกิดความรุนแรงในการแข่งขนัเพื่อแยง่ชิงส่วนแบ่งทางธุรกิจจดัจ าหน่าย
อุปกรณ์นิรภยัส่วนบุคคล มีโอกาสท่ีจะต่อสู้กนัดว้ยกลยทุธ์การลดราคา ส่งผลต่อผลตอบแทนท่ีลดลง
ท าให้ความน่าสนใจหรือแรงดึงดูดคู่แข่งรายใหม่ให้เขา้มาในธุรกิจลดลง ท าให้คู่แข่งมีจ านวนลด
นอ้ยลง 

ในทางกลบักนัเม่ือมีคู่แข่งรายใหม่เขา้มาในธุรกิจมีจ านวนลดลง ท าให้มีความรุนแรง
ในการแข่งขนัลดลง ส่งผลให้มีผลก าไรมากข้ึน และเม่ือธุรกิจจดัจ าหน่ายอุปกรณ์นิรภยัส่วนบุคคล
ใหผ้ลตอบแทนกบับริษทัมากข้ึน ความน่าสนใจหรือแรงดึงดูดคู่แข่งรายใหม่ให้เขา้มาในธุรกิจก็จะมี
มากข้ึน ส่งผลใหมี้คู่แข่งรายใหม่จ  านวนเพิ่มมากข้ึนในธุรกิจ 

 

New Entry

Tough competition

+

Price war

+

-

Price War
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ภาพท่ี 3.4 แสดง Causal loop demand 

 
จากภาพท่ี 3.4 แสดงให้เห็นถึงความสัมพนัธ์ของปัญหา และผลท่ีเกิดข้ึนโดยเร่ิมจาก

ราคาตน้ทุนสินคา้และบริการ มีผลต่อราคาสินคา้ เม่ือราคาสินคา้เพิ่มข้ึนส่งผลกระทบต่อความพึง
พอใจของลูกค้า ท าให้มีโอกาสท่ีลูกค้าเก่าจะหันไปหาสินคา้ทดแทน ความต้องการสินคา้ลดลง
ตามล าดบั ส่งผลต่อยอดขายและก าไร ท าให้ไม่มีก าไรท่ีสามารถซ้ือสินคา้ในปริมาณมากได้ และ
ไม่ไดรั้บประโยชน์จากความประหยดัต่อขนาด เพราะสินคา้อาจมาคา้งอยูใ่นคงคลงัและเป็นการสร้าง
ค่าใชจ่้ายท่ีไม่จ าเป็น  

ในทางตรงกนัขา้มเม่ือราคาสินคา้ลดลง บริษทัมีการบริหารจดัการท่ีดีข้ึน ลูกคา้เกิด
ความพึงพอใจในสินคา้และบริการ จึงมีความตอ้งการของสินคา้มากข้ึน รวมไปถึงเป็นการรักษา
ลูกคา้เก่าให้คงอยูแ่ละสร้างลูกคา้ใหม่ ส่งผลให้ยอดขายและก าไรมีมากข้ึนตามล าดบั ท าให้สามารถ
ซ้ือสินคา้ในปริมาณมากและไดรั้บประโยชน์จากความประหยดัต่อขนาด 
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ภาพท่ี 3.5 แสดง Causal Variety Item 

 
จากภาพท่ี 3.5 แสดงให้เห็นถึงความสัมพนัธ์ของปัญหา และผลท่ีเกิดข้ึน ในเร่ืองของ

ความหลากหลายของสินคา้  เป็นสร้างทางเลือกให้กบัลูกคา้ท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ และเป็น
การสร้างลูกคา้ใหม่ ในทิศทางเดียวกนัท าใหเ้กิดความตอ้งการใชสิ้นคา้นิรภยักบับริษทัอลัติเมท พลสั 
ซัพลายเพิ่มข้ึน สามารถขายสินค้าได้เพิ่มมากข้ึน ยอดขายและก าไรเพิ่มข้ึนตามล าดบั และท าให้
บริษทัสามารถคดัสรรอุปกรณ์นิรภยัท่ีมีคุณภาพดี รูปแบบหลากหลาย ทนัสมยั ในราคาท่ีเหมาะสม 
ให้ลูกค้าเลือกได้ตามความต้องการใช้งาน เพื่อตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าในวง
อุตสาหกรรมไดเ้ป็นอยา่งดี 

ในทางกลับกันถ้าบริษัทไม่สามารถคัดสรรอุปกรณ์นิรภัยท่ีมีคุณภาพดี รูปแบบ
หลากหลาย ทนัสมยั ในราคาท่ีเหมาะสมได้ ลูกคา้เก่าและลุกคา้ใหม่มีโอกาสเปล่ียนใจซ้ือสินค้า
กบัซพัพลายเออร์เจา้อ่ืนแน่นอน 

จากความสัมพนัธ์ดงักล่าวแสดงให้เห็นวา่หากบริษทัไม่ไดด้ าเนินการแกไ้ขปัญหาโดย
บริษทัไม่สามารถบริหารตน้ทุนไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ไม่มีวธีิการท่ีจะท าให้คู่แข่งรายใหม่เขา้มาใน
ธุรกิจยากข้ึน ไม่สามารถเขา้ถึงความตอ้งการของลูกคา้ และไม่สามารถรักษาความพึงพอใจของลุกคา้
ไวไ้ด ้มีโอกาสสูงมากท่ีจะสูญเสียลูกคา้รายเดิมและมีจ านวนลูกคา้ใหม่ลดนอ้ยลง ซ่ึงในระยะยาวจะ
ท าใหบ้ริษทัประสบปัญหาผลก าไรลดนอ้ยลงจนเป็นศูนยไ์ม่สามารถแข่งขนักบัคู่แข่งได ้และบริษทั
ตอ้งออกจากธุรกิจจดัจ าหน่ายอุปกรณ์นิรภยัในท่ีสุด 
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บทที ่4 

กลยุทธ์และแนวทำงแก้ไขปัญหำ 
 
 

เน่ืองจากบริษทัมีเป้าหมายดา้นการเป็นผูน้ าดา้นจดัจ าหน่ายอุปกรณ์นิรภยัส่วนบุคคล 
และอุปกรณ์เพื่อความปลอดภยัท่ีมีคุณภาพสูง และตอ้งการเพิ่มก าไรอยา่งย ัง่ยนื จึงจ าเป็นตอ้งก าหนด
กลยทุธ์เพื่อเพิ่มรายไดแ้ละศกัยภาพดา้นการแข่งขนัของ บริษทั อลัติเมทพลสั ซพัพลาย แบ่งไดเ้ป็น 3 
ระดบั ดงัน้ี 

1. กลยทุธ์ระดบัองคก์ร (Corporate Strategy) 
2. กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ (Business Strategy) 
3. กลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ีธุรกิจ (Functional Strategy) 

 
 

4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) 
 เป็นกลยทุธ์ท่ีบ่งบอกทิศทางขององคก์รในอนาคต กลยทุธ์ท่ีใชใ้นการสร้างความ
เขม้แขง็ทางดา้นต าแหน่งทางการแข่งขนัขององคก์ร บอกทิศทางรวมของธุรกิจซ่ึงเป็นทิศทางในการ
พฒันาธุรกิจบนพื้นฐานความหลากหลายของสายผลิตภณัฑ ์และมีแนวทางของการด าเนินธุรกิจดงัน้ี 
 

4.1.1กลยุทธ์รักษำและพฒันำควำมสัมพนัธ์กบัลูกค้ำเดิม 
โดยใหลู้กคา้ท่ีซ้ือสินคา้แบบไม่ต่อเน่ืองเปล่ียนใจมาใชสิ้นคา้แบบระยะยาว โดยใชจุ้ดแขง็ของบริษทั 
ไดแ้ก่ สินคา้มีมาตรฐาน คุณภาพดี และไดรั้บความเช่ือมัน่จากชาวต่างชาติ อีกส่ิงท่ีบริษทัติเมท พลสั 
ซพัพลาย ควรเพิ่ม คือ งานบริการ Training Services งานจดัแนะน าสินคา้ในโรงงานอุตสาหกรรม
ต่างๆ เพื่อให้เกิดความเขา้ใจ โดยจดัใหมี้การพบปะกบัผูใ้ชง้านจริง รวมไปถึงน าเสนอสินคา้ท่ีทาง
บริษทัพร้อมใหบ้ริการ พร้อมใหข้อ้มูลดา้นความปลอดภยัท่ีเหมาะสมอยา่งต่อเน่ือง 
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4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business Strategy) 
เป็นกลยุทธ์ท่ีองคก์รจะใชใ้นการแข่งขนัเพื่อให้สามารถชนะคู่แข่งขนัในอุตสาหกรรม 

นั้น ๆ ซ่ึงจะตอ้งเร่ิมตน้จากการก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (Target customer) ให้ชดัเจนก่อนวา่กลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมายขององคก์ารคือใครและมีความตอ้งการอะไร ส่วนใหญ่แลว้กลยทุธ์ธุรกิจมกัจะเป็นไป
ตามแนวคิดของ Michael E. Porter ท่ีระบุไวว้า่องคก์รธุรกิจสามารถเลือกท่ีใชว้ิธีการในการแข่งขนั
โดยการเป็น ผูน้ าดา้นตน้ทุน (Cost Leadership Strategy) หรือการสร้างความแตกต่างในการแข่งขนั 
(Differentiation) ซ่ึงองคก์รอาจมุ่งเนน้ท่ีลูกคา้เฉพาะกลุ่ม (Focus customer) เพื่อน าไปสู่ความส าเร็จ 
สามารถน ามาใชไ้ด ้ดงัน้ี 
 

4.1.1 กลยุทธ์สร้ำงควำมแตกต่ำง Differentiation 
เป็นกลยุทธ์ระดบัธุรกิจท่ีใช้ความพยายามในการคิดคน้และสร้างสรรค์ความโดดเด่น 

เป็นพิเศษหลายๆ ดา้นในตวัสินคา้หรือบริการของกิจการ เพื่อสร้างคุณค่าเพิ่มให้เกิดข้ึนในความรู้สึก
ของลูกคา้ ความแตกต่างในตวัผลิตภณัฑ์อาจท าให้เกิดจาก รูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ การบริการหลงั
การขาย ภาพพจน์ท่ีดี นวตักรรมทางเทคโนโลยี ช่ือเสียงของกิจการ ความมีมาตรฐานของผลิตภณัฑ ์
หรือดว้ยสัญลกัษณ์ท่ีแสดงสถานภาพ เป็นตน้ ธุรกิจขนาดยอ่มสามารถใชก้ลยุทธ์สร้างความแตกต่าง
เป็นจุดแขง็ท่ีจะต่อสู้กบั ธุรกิจขนาดใหญ่ หรือระหวา่งธุรกิจขนาดยอ่มดว้ยกนัได ้โดยแสวงหาจุดเด่น
ท่ีจะท าใหสิ้นคา้ของตนแตกต่างจากคู่แข่ง 

ใช้จุดได้เปรียบขององค์กร ท่ีเป็นผูแ้ทนจ าหน่ายสินคา้แบรนด์ระดบัสากลแต่เพียงผู ้
เดียว ไดแ้ก่ ถุงมือนิรภยัน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นแบรนด์ SHOWA เป็นแบรนด์ถุงมืออนัดบั 1 ของ
ประเทศญ่ีปุ่น เเละรองเท้านิรภยัน าเข้าจากประเทศออสเตเรียแบรนด์  STEEL BLUE เเละ 
KRUSHERS แบรนด์อนัดบั 1 ของประเทศออสเตเรีย เเละมียอดขายเป็นอนัดบั 1 ซ่ึงสินคา้ทุก
รายการไดรั้บมาตรฐานระดบัสากล โดยทางบริษทัเลือกน าเขา้สินคา้ท่ีมีความแตกต่างจากผลิตภณัฑ์
ของคู่แข่งขนั และใหคุ้ณภาพท่ีดีกวา่ คุณลกัษณะพิเศษ และบริการหลงัการขายท่ีดีกวา่ 

SHOWA เป็นสินคา้ประเภทถุงมือ มีหลายแบบหลายสไตล์ ทางบริษทัควรเลือกน าเขา้
สินคา้ท่ีมีความแตกต่างจากผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งขนั ท่ีให้คุณภาพท่ีดีกว่า และมีคุณลกัษณะพิเศษ
เหมาะส ากบัการใชง้านในดา้นต่างๆ เช่น งานเช่ือม งานในห้องเยน็ งานท่ีตอ้งสัมผสักบัเคมี เป็นตน้ 
ทาง SHOWA เองก็เป็นผูผ้ลิตท่ีเนน้ในเร่ืองของนวตักรรม จึงส่งเสริมผลิตภณัฑ์รักโลกท่ีสามารถน า
กลบัมาใช้ไดอี้ก มีความทนทาและมีอายุการใช้งานท่ียาวนานมากกว่าสินคา้ทัว่ไป สามารถซักลา้ง
แลว้น ากลบัมาใชใ้หม่ได ้อีกดา้นคือบริษทัควรมีสินคา้ท่ีพร้อมรับต่อความตอ้งการของลูกคา้ อีกดา้น
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เน้นเร่ืองการให้บริการการ และติดต่อส่ือสารอย่างต่อเน่ือง รวมถึงหาสินคา้มาเพื่อตอบสนองกบั
บริษทัท่ีเป็นลูกคา้เดิม เช่น GE, Good Year, Honda และ EGAT เป็นตน้ 
 

4.1.2 กลยุทธ์กำรเจำะจงลูกค้ำเฉพำะกลุ่ม Focus Strategy 
เป็นกลยุทธ์ท่ีพยายามสร้างความแตกต่างในผลิตภณัฑ์ให้เกิดข้ึนในความรู้สึกของ 

ลูกคา้ แต่จะมุ่งเนน้ลูกคา้ในตลาดเฉพาะ เช่น ลูกคา้กลุ่มเฉพาะเจาะจง สินคา้เฉพาะอยา่ง หรือ ภูมิภาค
บางแห่ง ธุรกิจขนาดยอ่มบางประเภทสามารถเขา้มาเจาะตลาดกลุ่มเฉพาะโดยใชก้ลยทุธ์เช่นน้ีได ้เช่น
ธุรกิจจ าหน่ายและสอนอุปกรณ์ด าน ้ า จะจบักลุ่มลูกคา้ท่ีชอบหรือสนใจการด าน ้ า เป็นตน้ เพื่อท าให้
ธุรกิจประสบความส าเร็จ สามารถน ากลยทุธ์มาใช ้ดงัน้ี  

STEEL BLUE เเละ KRUSHERS แบรนด์อนัดบั 1 ของประเทศออสเตเรียเป็นสินคา้ท่ี
มีความต่างจากรองเทา้นิรภยัทัว่ไปผูผ้ลิตท่ีเนน้ในเร่ืองของนวตักรรมพยายามสร้างความแตกต่างใน
ผลิตภณัฑใ์หเ้กิดข้ึนในความรู้สึกของ ลูกคา้ แต่จะมุ่งเนน้ลูกคา้ในตลาดเฉพาะ เพาระสินคา้มีราคาสูง 
มีความแตกต่างในเร่ืองของความสามารถ เช่น มีน ้ าหนักเบากว่า 1 กิโลกรัม สามารถสวมใส่ข้ึน
เคร่ืองบินได ้และพื้นรองเทา้ไดรั้บมาตรฐานดา้นความปลอดภยัต่อสุขภาพ จึงควรเลือกเจาะเฉพาะ
ตลาดท่ีมีความสามารถในการซ้ือ เช่น อุตสาหกรรมปิโตรเคมี ท่ีจ  าเป็นตอ้งใช้สินคา้ท่ีมีคุณภาพ
สามารถป้องกนัความเส่ียงจากการท างาน 

 
 

4.2 กลยุทธ์ระดับปฏบัิติกำร (Functional Strategy) 
เป็นกลยทุธ์ในระดบัปฏิบติัการของแต่ละฝ่าย ท่ีตอ้งท างานสอดคลอ้งกบักลยุทธ์ระดบั

องคก์รและกลยุทธ์ระดบัธุรกิจโดยใชว้างแผนแต่ละแผนกเพื่อน าไปสู่เป้าหมาย, พนัธกิจ,วิสัยทศัน์ 
ขององค์กร ซ่ึงประกอบดว้ย แผนการตลาด แผนการผลิต/แผนองค์กรและการจดัการ/แผนการเงิน 
เพื่อใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จ โดยบริษทัอลัติเมท พลสั ซพัพลาย สามารถน าความสามารถเฉพาะ
ดา้นสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั โดยสามารถน ามาใชไ้ด ้ดงัน้ี  

 
4.2.1 กลยุทธ์กำรตลำด (Marketing Strategy) 
ประกอบดว้ย 4Ps  คือ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานท่ี (Place) และ การ

ส่งเสริมการขาย (Promotion) นั้นสามารถน ามาเป็นกลยทุธ์การตลาดได ้ดงัน้ี 
ผลิตภณัฑ์ (Products) ควรเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีมีความสามารถแตกต่างจากคู่แข่ง ทั้งดา้น

ประสิทธิภาพ คุณภาพผ่านการรองรับมาตรฐาน รูปลักษณ์ท่ีทนัสมยั และมีคุณค่า ท่ีส าคญัควร
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ควบคุมตน้ทุน โดยขายเป็นระบบ Packaged ขายสินคา้ท่ีมีความเก่ียวเน่ืองกนัควรใชคู้่กนั สามารถ
ปรับเปล่ียนยืดหยุ่นได้ตามความเหมาะสม พร้อมน าเข้าสินค้าท่ีเหมาสมกับกลุ่มเป้าหมายอย่าง
ต่อเน่ือง 

ราคา (Price) จากการส ารวจราคาถุงมือนิรภยัทัว่ไป ราคาจะอยูใ่นช่วง 150 – 350 บาท 
แสดงในภาพท่ี 4.1 ส่วนราคารองเทา้นิรภยัทัว่ไป ราคาจะอยูใ่นช่วง 600 – 1,500 บาท แสดงในภาพท่ี 
4.2 

 
ภาพท่ี 4.1 แสดงราคาถุงมือนิรภยัตามทอ้งตลาด 

 

 
ภาพท่ี 4.2 แสดงราคารองเทา้นิรภยัตามทอ้งตลาด 
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การตัง่ราคาต ่ากว่าคู่แข่ง เพื่อใช้เป็นกลยุทธ์นั้นเป็นเคร่ืองมือท่ีอนัตรายพอสมควร 
ดงันั้นควรมีปัจจยัอ่ืนเขา้มาเก่ียวขอ้งด้วยนั้นคือคุณภาพและมาตรฐานท่ีเท่าเทียม ถึงจะสามารถ
แข่งขนัทางดา้นการตัง่ราคาต ่าได้ แต่ในเม่ือสินคา้ท่ีทางบริษทัจดัหามามีคุณภาพและมาตรฐานท่ี
ดีกวา่ทอ้งตลาดทัว่ไปจึงไม่ควรใชก้ลยุทธ์ตัง่ราคาต ่า แต่ควรหนัมาบริหารจดัการตน้ทุนภายในให้มี
ประสิทธิภาพ ตัง่ราคาสูงกว่าปกติแต่เป็นราคาท่ียอมรับได้ ไปในทิศทางเดียวกับคุณภาพและ
มาตรฐานของสินคา้นั้นๆ 

ช่องทางการขาย (Place) ส่งเสริมให้พนกังานขายเขา้พบลูกคา้ท่ีมีอยูอ่ยา่งนอ้ยเดือนละ 
1 คร้ัง โดยเลือกลูกคา้ท่ีมีความสามารถในการช้ือ มีความตอ้งการซ้ือ เพื่อเป็นการติดตามอย่าง
ต่อเน่ือง นอกจากนั้นควรเพิ่มช่องทางท่ีเรียกว่า e-commerce เป็นการขายผ่านระบบออนไลน์ 
สามารถสั่งซ้ือของไดต้ลอด 24 ชม. จะเป็นการช่วยเพิ่มยอกขายอีกทางหน่ึง 

ส่งเสริมการขาย (Promotion) สร้างความสัมพนัธ์อนัดีอย่างสม ่าเสมอกบัลูกคา้ระยะ
ยาวด้วยการให้ทดลองสินค้าใหม่ก่อนตดัสินใจซ้ือ สร้างให้ลูกค้าตระหนักถึงความจ าเป็นของ
อุปกรณ์นิรภยั และยินดีท่ีจะปฏิบติัตามนโยบาย จดัแนะน าสินค้าในโรงงานอุตสาหกรรมต่างๆ 
เพื่อให้เกิดความเขา้ใจ โดยจดัให้มีการพบปะกบัผูใ้ชง้านจริง รวมไปถึงน าเสนอสินคา้ท่ีทางบริษทั
พร้อมให้บริการ พร้อมให้ข้อมูลด้านความปลอดภัยท่ีเหมาะสมอย่างต่อเน่ือง ผ่านช่องทาง
อินเตอร์เน็ต  

เพื่อดึงลูกคา้ใหม่ ให้มาซ้ือสินคา้สินคา้นั้นจะตอ้งลดอตัราเส่ียงจากการใชสิ้นคา้ใหม่
ของลูกคา้ โดยการลด แลก แจก แถม เป็นวิธีท่ีลดความเส่ียงได ้รวมไปถึงรักษาลูกคา้เก่าไว ้ในกรณี
ท่ีมีการออกสินคา้ใหม่อาจท าใหลู้กคา้อาจเกิดความสนใจและหนัไปทดลองสินคา้ใหม่ ดงันั้นจะตอ้ง
แกไ้ขโดยรักษาคุณภาพสินคา้ และบริการ จะเป็นการส่งเสริมไม่ใหลู้กคา้ลูกคา้เปล่ียนใจ 
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บทที ่5 

กำรประยุกต์ใช้กลยุทธ์ 
 
 

การก าหนดกลยุทธ์เพื่อสร้างความสามารถในการแข่งขนักบัคู่แข่งรายเดิม และคู่แข่ง
หน้าใหม่อย่างผูผ้ลิตอุปกรณ์นิรภยัส่วนบุคคลปรับตวัมาเป็นคู่แข่งขายตรง ปัจจุบนัผนัตวัเป็นทั้ง
ผูผ้ลิตเเละผูน้ าเข้าอุปกรณ์นิรภัย ดังนั้ นเพื่อเพิ่มรายได้ไห้กับธุรกิจอุปกรณ์นิรภัยส่วนบุคคล 
จ าเป็นตอ้งรักษาฐานลูกคา้เดิม และหาลูกคา้ใหม่อย่างต่อเน่ือง สามารถแกไ้ขปัญหาไดด้งัน้ี โดยมี
ยุทธ์ศาสตร์และกลยุทธ์ แบ่งออกเป็น 5 วิธีการแกไ้ข แสดงในตารางท่ี 5.1 ควบคุมดว้ยตวัช้ีวดัและ
ค่าเป้าหมายการด าเนินงาน แสดงในตารางท่ี 5.2 
ตารางท่ี 5.1 แสดงยทุธ์ศาสตร์และกลยทุธ์ 

ยุทธ์ศำสตร์ วตัถุประสงค์ กลยุทธ์ แผนรองรับ 

เพ่ิมความสามารถทางการ
แข่งขนั เพ่ือเพ่ิมรายไดข้อง
ธุรกิจน าเขา้ และจดัจ าหน่าย
อุปกรณ์นิรภยั 

ตอ้งการรักษาลูกคา้เดิมและหา
ลูกคา้ใหม่รองรับการขยาย
ธุรกิจอยา่ต่อเน่ือง 

1) ขายสินคา้ใหม่ในตลาดเดิม 
และตลาดใหม ่
2) รักษาความสมัพนัธ์กบัลูกคา้
เดิม 

แผนขยายจดัจ าหน่าย
ผลิตภณัฑ ์
ไปยงัอุตสาหกรรมต่างๆ
ภายในประเทศ 

เพ่ิมระบบส่งเสริมการขาย ตอ้งการให้ระบบการจดัการ
การขายท่ีมีประสิทธิภาพ 
เพ่ือให้หน่วยงานภายในท างาน
ไดส้ะดวกข้ึน 

เพ่ิมระบบ และช่องทางการจดั
จ าหน่ายสินคา้ เพ่ือเขา้ถึงกลุ่ม
ลูกคา้ท่ีมีความตอ้งการอุปกรณ์
นิรภยัอยา่งรวดเร็ว 

แผนจดัท าระบบขอ้มูล
กลางท่ี 
สามารถอ านวยความ
สะดวกในการติดตามลูกคา้
อยา่งต่อเน่ือง  

พฒันาทรัพยากรบุคคล ตอ้งการให้บุคลากรมีความ
เช่ียวชาญเป็นมืออาชีพ พร้อม
รับกบัการแข่งขนัเชิงธุรกิจ มี
ความเช่ือมัน่ในองคก์ร และ
เช่ือมัน่ในสินคา้ท่ีน าเสนอแก่
ลูกคา้ 

พฒันาบุคลากรให้มีความ
เช่ียวชาญเป็นมืออาชีพ พร้อม
รับกบัการแข่งขนัเชิงธุรกิจ มี
ความเช่ือมัน่ในองคก์ร และ
เช่ือมัน่ในสินคา้ท่ีน าเสนอแก่
ลูกคา้ 

แผนสร้างผูเ้ช่ียวชาญ สร้าง
ค่านิยมในการด าเนินธุรกิจ 
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5.1 เพิม่ควำมสำมำรถทำงกำรแข่งขนัเพือ่เพิม่รำยได้ของธุรกจิน ำเข้ำ และจัดจ ำหน่ำย
อปุกรณ์นิรภัย 

ขายสินคา้ใหม่ในตลาดเดิม และตลาดใหม่ รวมไปถึงรักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้เดิม 
ใช้จุดไดเ้ปรียบขององค์กร ท่ีเป็นผูแ้ทนจ าหน่ายสินคา้แบรนด์ระดบัสากลแต่เพียงผูเ้ดียว ส่งเสริม
ผลิตภณัฑมี์ความทนทานและมีอายกุารใชง้านท่ียาวนานมากกวา่สินคา้ทัว่ไป สามารถซกัลา้งแลว้น า
กลบัมาใชใ้หม่ได ้อีกดา้นคือบริษทัควรมีสินคา้ท่ีพร้อมรับต่อความตอ้งการของลูกคา้ อีกดา้นเน้น
เร่ืองการให้บริการการ สร้างความแตกต่างในผลิตภณัฑ์ให้เกิดข้ึนในความรู้สึกของ ลูกคา้ แต่จะ
มุ่งเนน้ลูกคา้ในตลาดเฉพาะ เพาระสินคา้มีราคาสูง มีความแตกต่างในเร่ืองของความสามารถ รวมถึง
หาสินคา้มาเพื่อตอบสนองกบับริษทัท่ีเป็นลูกคา้เดิม และติดต่อส่ือสารอยา่งต่อเน่ือง 

กลยุทธ์เพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายสินค้า เพื่อเข้าถึงกลุ่มลูกคา้ท่ีมีความต้องการ
อุปกรณ์นิรภยัอยา่งรวดเร็ว ประโยชน์ท่ีลูกคา้จะไดรั้บคือสะดวก รวดเร็ว และไวใ้จได ้ท าให้ลูกคา้
ลดตน้ทุนทางดา้นการใชจ่้ายมาดูของดว้ยตนเอง 

กลยุทธ์พฒันาบุคลากรให้มีความเช่ียวชาญเป็นมืออาชีพ พร้อมรับกบัการแข่งขนัเชิง
ธุรกิจ มีความเช่ือมัน่ในองคก์ร และเช่ือมัน่ในสินคา้ท่ีน าเสนอแก่ลูกคา้ 

จากกลยทุธ์ดงักล่าวขา้งตน้ บริษทัสามารถน ากลยทุธ์ไปใช ้ดงัน้ี 
 
5.1.1 กลยุทธ์ขำยสินค้ำใหม่ในตลำดเดิม และตลำดใหม่ รวมไปถึงรักษำควำมสัมพนัธ์

กบัลูกค้ำเดิม 
แบ่งทีมงานรับผิดชอบก าหนดวิธีการน ากลยุทธ์ไปใช้ และก าหนดระยะเวลาการ

ด าเนินการ ผูรั้บผดิชอบคือ ผูบ้ริหาร ฝ่ายการตลาด ฝ่ายจดัซ้ือ และฝ่ายขาย 
ก าหนดใหฝ่้ายการตลาด และฝ่ายขายท าการส ารวจปัญหาของลูกคา้ ส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการ 

และส่ิงท่ีลูกค้าควรจะมีแต่ยงัไม่มี เพื่อท าความเข้าใจถึงความต้องการ และรวบรวมเก็บเป็น
ฐานขอ้มูลส าหรับบริษทัในการให้บริการคร้ังต่อไป ทางฝ่ายจดัซ้ือสามารถน าขอ้มูลเหล่าน้ีไปใช้
ประโยชน์ในการจดัซ้ือจดัหาผลิตภณัฑ ์เพื่อตอบสนองกบัความตอ้งการของลูกคา้ ทางฝ่ายการตลาด
จ าเป็นตอ้งท าส่ือแนะน าสินคา้ท่ีเขา้ใจง่าย หรือ รวบรวมผลงานท่ีเคยท าไวเ้ป็นผลงานรวม  เพื่อเป็น
เคร่ืองมือให้กบัฝ่ายขาย และสุดทา้ยฝ่ายขายนั้นมีหน้าท่ีส าคญัมากส่ือสารในส่ิงท่ีจะเป็นประโยชน์
ใหก้บัลูกคา้ น าเสนอส่ิงท่ีลูกคา้ควรจะมีแต่ยงัไม่มีหรือแนะน า เพื่อสร้างความพึงพอใจและเป็นการ
รักษาความสัมพนัธ์ในระยะยาว รวมถึงอาจท าใหข้ายผลิตภณัฑต์วัอ่ืนๆไดอี้กดว้ย 

ระยะเวลาการด าเนินงาน เร่ิมตัง่แต่การเตรียมการ การรวบรวมขอ้มูล จดัซ้ือและเสนอ
ขายสินคา้ ไม่เกิน 3 เดือน 
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5.1.2 กลยุทธ์เพิม่ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยสินค้ำ เพื่อเข้ำถึงกลุ่มลูกค้ำที่มีควำมต้องกำร
อุปกรณ์นิรภัยอย่ำงรวดเร็ว ประโยชน์ทีลู่กค้ำจะได้รับคือสะดวก รวดเร็ว และไว้ใจได้ ท ำให้ลูกค้ำลด
ต้นทุนทำงด้ำนกำรใช้จ่ำยมำดูของด้วยตนเอง 

ผูรั้บผดิชอบคือ ฝ่ายการตลาด ด าเนินงานโดยก าหนดใหฝ่้ายการตลาด เพิ่มช่องทางการ
จดัจ าหน่ายสินคา้ระบบออนไลน์ เพิ่มช่องทางการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ เช่น Facebook, Instagram, 
และ Blog เป็นตน้ เพื่อเป็นช่องทางท่ีทางบริษทัสามารถสนบัสนุน ช่วยเหลือเม่ือลูกคา้สงสัย หรือ
ตอ้งการสินคา้เร่งด่วน และถือเป็นการสร้างความหนา้เช่ือถือใหก้บัองคก์รเช่นเดียวกนั  

ระยะเวลาการด าเนินงาน เร่ิมตัง่แต่การเตรียมการจดัท าระบบ และจา้งพนักงาน 1 
ต าแหน่งเพื่อดูแลโดยเฉพาะ ไม่เกิน 4 เดือน 

 
5.1.3 กลยุทธ์พฒันำบุคลำกรให้มีควำมเช่ียวชำญเป็นมืออำชีพ พร้อมรับกับกำรแข่งขัน

เชิงธุรกจิ มีควำมเช่ือมั่นในองค์กร และเช่ือมั่นในสินค้ำทีน่ ำเสนอแก่ลูกค้ำ 
ผูรั้บผดิชอบคือ ฝ่ายขาย และทีมผูบ้ริหาร โดยส่งทีมงานขายไปเรียนรู้เก่ียวกบัสินคา้ท่ี

บริษทัจ าหน่ายใหมี้ความเช่ียวชาญเป็นมืออาชีพพร้อมท่ีจะแนะน า และหาส่ิงท่ีดีท่ีสุดมาให้กบัลูกคา้ 
ผูบ้ริหารใหก้ารสนบัสนุนเม่ือฝ่ายขายติดปัญหาหรือไม่สามารถแกปั้ญหาไดด้ว้ยตนเอง 
ระยะเวลาการด าเนินงาน เทรน 3 เดือน และออกปฏิบติังานจริงกบัหวัหนา้งาน 
ตารางท่ี 5.2 แสดงตวัช้ีวดัและเป้าหมายการด าเนินงาน 

แผนงำน วตัถุประสงค์ ตัวช้ีวดั ข้อมูลปัจจุบัน เป้ำหมำย 

แผนงานขยายตลาด
ผลิตภณัฑอุ์ปกรณ์
นิรภยั 

1) รายไดเ้พ่ิม 
 
 
2) รักษาฐานลูกคา้เดิม 
 
 
3) หาลูกคา้ใหม ่

1) น าเสนอผลิตภณัฑก์บั 
ลูกคา้ คู่คา้ เพ่ือขยายตลาดตาม
กลยทุธ ์ 
2) ฐานลูกคา้เดิมท่ีมีความ
ประสงคใ์นการซ้ือผลิตภณัฑ์
อ่ืน 
3) มีลูกคา้ คู่คา้ ท่ีแสดง 
ความตอ้งการในผลิตภณัฑ ์

1) 95 ลา้นบาท 
 
 
2) 50 ราย (ยอด
ซ้ือเฉล่ียรายละ 6 
แสนบาท) 
 
 
3) N/A 

1) 120 ลา้นบาท ปี 57 
 
 
2) 50 ราย 
 
 
3) ปีละ 50 ราย (ยอด
ซ้ือเฉล่ียรายละ 6 แสน
บาท) 
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แผนงำน วตัถุประสงค์ ตัวช้ีวดั ข้อมูลปัจจุบัน เป้ำหมำย 

แผนเพ่ิม
ประสิทธิภาพระบบ
ส่งเสริมการขาย 

เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพ
ระบบการบริหารและ
ระบบส่งเสริมการขาย 

1) มีระบบขอ้มูลลูกคา้ในระบบ
กลางท่ีทุกคนสามารถเขา้ถึง 
และสามารถน าไปใชป้ระโยชน์
ได ้
2) มีระบบ e-commerce ขาย
สินคา้ online 24 ชม. 

N/A 

พร้อมใชง้านใน 2557 

แผนสร้างผูเ้ช่ียวชาญ  
สร้างค่านิยมในการ
ด าเนินธุรกิจ 

เพื่อสร้างผูเ้ช่ียวชาญ  
สร้างค่านิยมในการ
ด าเนินธุรกิจ 

1) ตอ้งการให้บุคลากรมีความ
เช่ียวชาญเป็นมืออาชีพ พร้อม
รับกบัการแข่งขนัเชิงธุรกิจ มี
ความเช่ือมัน่ในองคก์ร และ
เช่ือมัน่ในสินคา้ท่ีน าเสนอแก่
ลูกคา้ 
2) ตอ้งการให้บุคลากรมีค่านิยม
ดา้นการเรียนรู้ รับรู้ และ
ปรับตวัให้พร้อมรับมือกบัการ
เปล่ียนแปลง 

N/A 

120 ลา้นบาท ปี 57 
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