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นิพนธ์ฉบบันี%  ที�กรุณาให้คาํปรึกษาและเสนอแนะแนวทางในการศึกษาตลอดจนตรวจสอบแกไ้ข
สารนิพนธ์ฉบบันี%  ตลอดจนคณาจารยที์�วิทยาลยัการจดัการมหิดล ทุกท่านที�ไดถ่้ายทอดความรู้และ
ประสบการณ์ จนทาํใหผู้เ้ขียนมีความรู้และความเขา้ใจดา้นการจดัการและกลยุทธ์มากยิ�งขึ%น และทาํ
ใหส้ารนิพนธ์ฉบบันี%สาํเร็จอยา่งลุล่วงดว้ยดีและขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงต่อคณะกรรมการ
สอบสารนิพนธ์ที�ใหค้าํแนะนาํและตรวจสอบสารนิพนธ์ฉบบันี%จนสาํเร็จเรียบร้อยโดยสมบูรณ์ 

อนึ�งผูเ้ขียนมีความสาํนึกในพระคุณของคณาจารยทุ์กท่าน ที�เคยอบรมสั�งสอนวิทยาการ
ต่างๆ ใหก้บัผูเ้ขียน และขอสาํนึกในพระคุณของ บิดา มารดา ญาติพี�นอ้ง และเพื�อน ๆ ทุกคนใน MS 
รุ่น 15C ที�ไดใ้หก้ารสนบัสนุนและกาํลงัใจแก่ผูเ้ขียน จนกระทั�งสาํเร็จการศึกษา 
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บทที� 1 

บทนํา 

 

 

1.1  ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
 อุตสาหกรรมเครื�องจกัรกลการเกษตรในประเทศไทย มีการเติบโตขึ#นอย่างต่อเนื�อง 
ช่วง 5 ปีที�ผ่านมา เนื�องจากประเทศไทยอยู่ในช่วงของการพฒันาเทคโนโลยีการทาํการเกษตร ที�
เปลี�ยนจากแรงงานคนและสัตวม์าเป็นเครื�องยนตแ์ละรถไถนาเดินตาม จนกระทั�งปัจจุบนั สิ�งที�ใชก้นั
อย่างแพร่หลาย คือเครื�องจกัรกลเกษตรขนาดใหญ่ อย่างแทรกเตอร์ รถเกี�ยวนวดขา้ว และรถดาํนา 
ซึ� งช่วยใหเ้กษตรกรมีผลผลิตและประสิทธิภาพการทาํงานที�ดีขึ#น 

เนื�องดว้ยตลาดที�เติบโต จึงทาํให้มีผูเ้ล่นหนา้ใหม่เขา้มาในตลาดมากกวา่ 10 ราย แต่จะ
มีผูเ้ล่นหลกัเพียงไม่กี�ราย คือ 

- บริษทั สยามคูโบตา้คอร์ปอเรชั�น จาํกดั (ยี�หอ้ คูโบตา้)  
- บริษทั ยนัม่าร์เครื�องจกัรกลการเกษตร (ประเทศไทย) จาํกดั (ยี�หอ้ยนัม่าร์) 
- บริษทั เอเซียแปซิฟิกเครื�องจกัรกลการเกษตร จาํกดั (ยี�หอ้ นิวฮอลแลนด)์ 
- บริษทั จอห์นเดียร์ (ประเทศไทย) จาํกดั (ยี�หอ้ จอห์นเดียร์) 
- บริษทั แองโกลไทย จาํกดั (ยี�หอ้ไคโอติ และ แมสซี� เฟอร์กสูัน) 
จากผูเ้ล่นหลกัทั#งหมด ผูน้าํตลาดอุตสาหกรรมนี# คือบริษทั สยามคูโบตา้ ซึ� งเป็นบริษทั

ที�ทาํตลาดมายาวนานกวา่ 35 ปี และมีการจดัการ Supply chain ตั#งแต่การผลิตชิ#นส่วนไปจนถึงการ
ประกอบรถแทรกเตอร์ และมีสาขารวมถึงการบริการหลงัการขายที�ครอบคลุมที�สุดในประเทศไทย 
แต่หากพิจารณาดา้นสินคา้ จะพบวา่บริษทัสยามคูโบตา้มีสินคา้ที�เน้นทาํตลาดในกลุ่มลูกคา้นาขา้ว 
โดยยงัมีช่องวา่งทางตลาดในกลุ่มของพืชไร่ เช่น ออ้ย มนั ขา้วโพด ซึ� งเป็นโอกาสทางการตลาดของ
กลุ่มแทรกเตอร์ขนาดใหญ่ที�ออกแบบมาเพื�องานไร่โดยเฉพาะอยา่งยี�ห้อ จอห์นเดียร์ นิวฮอลแลนด ์
และแมสซี� เฟอร์กสูัน 

บริษทั จอห์นเดียร์ (ประเทศไทย) จาํกดั ผูน้าํดา้นเครื�องจกัรกลเกษตรระดบัโลก ไดเ้ริ�ม
เขา้สู่ตลาดประเทศไทยเมื�อ 2 ปี เนื�องจากพึ�งเขา้สู่ตลาดจึงครองส่วนแบ่งตลาดอยู่ที� 2% แต่มีอตัรา
การเติบโตที�สูงมากจากปี 2555 มาปี 2556 อยูที่� 58% โดยมุ่งเนน้กลุ่มพืชไร่ ซึ� งเป็น 30% ของตลาด 



2 
 

 

ดว้ยศกัยภาพของบริษทัระดบัโลก บริษทั จอห์นเดียร์ (ประเทศไทย) จาํกดั จึงยงัมีโอกาสในการเพิ�ม
ส่วนแบ่งตลาด และเพิ�มยอดขายในประเทศไทย 

 
 

1.2 ข้อมูลองค์กร 

บริษทั จอห์นเดียร์ ก่อตั#งขึ#นในปี ค.ศ. 1837 โดย ช่างตีเหล็กและนกัประดิษฐ์ ณ เมือง
โมลีน รัฐอิลลินอยส์ ประเทศสหรัฐอเมริกา และไดก่้อตั#งบริษทั จอห์นเดียร์ (ประเทศไทย) จาํกดั ใน
เดือนกรกฎาคม ปี 2554  โดยธุรกิจของบริษัทในประเทศไทยเกี�ยวข้องกับ การจัดจําหน่าย
เครื�องจกัรกลและอุปกรณ์การเกษตรหลายประเภท ไดแ้ก่ รถแทรกเตอร์ตั#งแต่ขนาด 45 แรงมา้ขึ#นไป 
อุปกรณ์ต่อพ่วง รถตดัออ้ย ผลิตภณัฑ์ระบบให้นํ# าแบบหยด อุปกรณ์ตดัหญา้สําหรับสนามกอล์ฟ 
และเครื� องยนต์ สําหรับในประเทศไทยปัจจุบนัตั#งอยู่ที�  แขวงห้วยขวาง กรุงเทพมหานคร ดูแล
รับผิดชอบด้านกิจกรรมการขายและการตลาด และได้ตั#งบริษทัที�ให้บริการด้านสินเชื�อมีหน้าที�
รับผดิชอบในการขยายทางเลือกในการแกปั้ญหาดา้นการเงินให้เกษตรกรที�ตอ้งการจะซื#อผลิตภณัฑ์
ของจอห์นเดียร์อีกดว้ย 

ลกัษณะการดาํเนินธุรกิจเป็นรูปแบบการขายผ่านตวัแทนจาํหน่าย มีตวัแทนจาํหน่าย
ทั#งสิ#น 21 แห่งทั�วประเทศ แยกเป็นภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 14 แห่ง ภาคกลาง 3 แห่ง และ
ภาคเหนือ 4 แห่ง โดยตวัแทนจาํหน่ายตอ้งขายเฉพาะยี�หอ้สินคา้จอห์นเดียร์เท่านั#น 

ค่านิยมหลกัขององคก์รคือความตั#งใจแน่วแน่ที�จะสร้างธุรกิจบนพื#นฐานของคุณธรรม 
คุณภาพ ความมุ่งมั�น และนวตักรรม ค่านิยมดงักล่าวกาํหนดวิธีการทาํงานของบริษทั คุณภาพที�
บริษทันาํเสนอ และการปฏิบติัที�ดีเยี�ยมแก่ลูกคา้ นกัลงทุน และพนกังานของบริษทั 

ลกัษณะโครงสร้างองค์กรแบ่งออกเป็น 4 ฝ่ายหลกั คือ ฝ่ายขายและการตลาด ฝ่าย
บริการลูกคา้และอะไหล่ ฝ่ายการเงินและบญัชี และฝ่ายตรวจสอบคุณภาพสินคา้ ดงัแสดงในภาพ 1.1 

ภาพที� 1.1 แสดงโครงสร้างสายการบงัคบับญัชา 
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ฝ่ายขายและการตลาด แยกเป็นส่วนขายทาํหนา้ที�ให้ความรู้และสนบัสนุนกิจกรรมการ
ขายของร้านคา้ และส่วนการตลาดทาํหน้าที�ในการวิเคราะห์พฤติกรรมลูกคา้และนาํเสนอสินคา้ที�
ตรงกบัวตัถุประสงค์การใช้งาน เพื�อให้ลูกคา้สามารถใช้ผลิตภณัฑ์ให้เกิดประโยชน์สูงสุด รวมถึง
กาํหนดกลยุทธ์การตลาดเพื�อสร้างให้ยี�ห้อจอห์นเดียร์เป็นที�รู้จกั ลูกคา้เกิดความมั�นใจ อยากทดลอง
ใช ้จนตดัสินใจซื#อในที�สุด 

ฝ่ายบริการลูกคา้ แยกเป็นส่วนบริการหลงัการขายทาํหน้าที�ดูแลลูกคา้ทั#งที�อยู่ในช่วง
รับประกัน (1,000 ชม.) และนอกช่วงรับประกนั และส่วนอะไหล่ทาํหน้าที�ในด้านการวิเคราะห์
ยอดขาย จดัทาํโปรโมชั�น และสนบัสนุนตวัแทนจาํหน่ายให้มีอะไหล่ให้พร้อมในระดบัที�เหมาะสม 
เพื�อใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจสูงสุด จากการที�อะไหล่หาง่าย 

ฝ่ายการเงินและบญัชี แยกเป็นส่วนการเงินทาํหนา้ที�พยากรณ์และวางแผนทางการเงิน  
รวมถึงตดัสินใจลงทุนและจดัหาเงินทุน ส่วนบญัชีทาํหน้าที�รับผิดชอบในการตรวจสอบความ
ถูกต้องครบถ้วนของการบนัทึกรายการ การจดัทาํรายงานทางการเงินและบญัชี และการจดัเก็บ
เอกสารทางบญัชี 

ฝ่ายตรวจสอบคุณภาพสินคา้และจดัซื#อ แยกเป็นส่วนตรวจสอบคุณภาพสินคา้ทาํหนา้ที�
ควบคุมคุณภาพการผลิตสินคา้ และการจดัการของสถานประกอบการ โดยตรวจสอบทุกขั#นตอน
ของกระบวนการผลิต เพื�อใหไ้ดสิ้นคา้ตามมาตรฐานที�กาํหนด ส่วนจดัซื#อทาํหนา้ที�จดัซื#อวตัถุดิบให้
ตรงกบัที�ทางหน่วยงานตอ้งการ ทั#งดา้นคุณภาพ ปริมาณ และเวลา โดยใหต้น้ทุนตํ�าที�สุด 

ฝ่ายทรัพยากรการบุคคล ทาํหน้าที�จดัเตรียมบุคลากรให้มีความพร้อมและทาํงานได้
อยา่งมีประสิทธิภาพ โดยการจดัโครงสร้างองคก์ร แผนอตัรากาํลงั การสรรหา คดัเลือก และจดัวาง
บุคลากรใหเ้หมาะกบัความรู้ความสามารถ การบริหารค่าตอบแทน และสวสัดิการที�ส่งเสริมคุณภาพ
ชีวิตที�ดี การสนบัสนุนให้บุคลากรไดรั้บการพฒันาความรู้ ศกัยภาพ และเกิดความผูกพนัและความ
ภกัดีต่อองคก์ร 

สินคา้หลกัของบริษทั คือแทรกเตอร์ รถตดัออ้ย และระบบนํ# าหยด โดยเป็นสินคา้ที�
มุ่งเนน้ไปในตลาดพืชไร่เป็นหลกั 

 
ภาพที� 1.2 แสดงผลิตภณัฑข์องบริษทั จอห์เดียร์ (ประเทศไทย) จาํกดั 
ที�มา : http://www.deere.co.th 

 



4 
 

 

1.3 ภาพรวมอตุสาหกรรมและข้อมูลคู่แข่งขนั 
 สภาพอุตสาหกรรมเครื�องจกัรกลเกษตร มีอตัราการเติบโตเฉลี�ยอยูที่�ปีละ 2% ดงัแสดง
ในภาพที� 1.3  

 
ภาพที� 1.3 แสดงอตัราการเติบโตจากปี 2555 มาปี 2556  
ที�มา : สาํนกังานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม (สศอ.) 
 

ยอดขายโดยรวมในปี 2556 อยูที่�ประมาณ 70,000 คนั ผูน้าํตลาดคือตราสินคา้คูโบตา้ 
รองลงมาคือยนัมาร์ และนิวฮอลแลนด ์ตามลาํดบั ส่วนจอห์นเดียร์ ปัจจุบนัครองส่วนแบ่งตลาดอยูที่� 
2% ดงัแสดงในภาพที� 1.4 

 
ภาพที� 1.4 แสดงส่วนแบ่งตลาดแทรกเตอร์ปี 2556  
ที�มา : สาํนกังานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม (สศอ.) 
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 คู่แข่งหลกัมี 4 แบรนดด์งันี#  
บริษัท สยามคูโบต้าคอร์ปอเรชั�น จ ํากัด (ยี�ห้อ คูโบต้า) ปัจจุบันเป็นผู ้นําตลาด

เครื�องจกัรกลเกษตรในประเทศไทย ครองส่วนแบ่งทั#งตลาดนาขา้วและตลาดพืชไร่ แต่มุ่งเน้นไปที�
ตลาดนาขา้วเป็นหลกั สินคา้หลกั คือ แทรกเตอร์ รถเกี�ยวนวดขา้ว รถดาํนา เครื�องยนตดี์เซล และรถ
ไถนาเดินตาม  

 
ภาพที� 1.5 แสดงผลิตภณัฑข์องบริษทั สยามคูโบตา้คอร์ปอเรชั�น จาํกดั 
ที�มา : http://www.siamkubota.co.th 
 

บริษทัยนัม่าร์ เครื�องจกัรกลการเกษตร (ประเทศไทย) จาํกดั (ยี�ห้อยนัม่าร์) ตลาดหลกั
คือนาขา้ว สินคา้หลกั คือ แทรกเตอร์ รถดาํนา และเครื�องยนตดี์เซล  

 
ภาพที� 1.6 แสดงผลิตภณัฑข์องบริษทัยนัม่าร์ เครื�องจกัรกลการเกษตร (ประเทศไทย) จาํกดั 
ที�มา : http://www.yanmar.com 

 
บริษทัเอเซีย แปซิฟิก เครื�องจกัรกลการเกษตร จาํกดั (ยี�ห้อ นิวฮอลแลนด์) ตลาดหลกั

คือพืชไร่ โดยเฉพาะไร่ออ้ย สินคา้หลกัคือ แทรกเตอร์ และรถตดัออ้ย 

 
ภาพที� 1.7 แสดงผลิตภณัฑข์องบริษทัเอเซียแปซิฟิกเครื�องจกัรกลการเกษตร จาํกดั 
ที�มา : http://www.apam.co.th 
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บริษทั แองโกลไทย จาํกดั (ยี�ห้อไคโอติ และ แมสซี� เฟอร์กูสัน) ตลาดหลกัคือพืชไร่ 
โดยเฉพาะออ้ยและขา้วโพด สินคา้หลกัคือ แทรกเตอร์ และ Geosystems ระบบนาํทางที�ช่วยให้การ
ขบัขี�ตรง ลดการสูญเสีย และยงัช่วยควบคุมให้การทาํงานของเครื�องจกัรกลเกษตรเกิดประโยชน์
สูงสุด 

 
ภาพที� 1.8 แสดงผลิตภณัฑข์องบริษทั แองโกลไทย จาํกดั 
ที�มา : http://www.anglo-thai.com/ 
 
 

1.4 สภาพปัญหา 

บริษทั จอห์นเดียร์ (ประเทศไทย) จาํกดั ผูน้าํดา้นเครื�องจกัรกลเกษตรระดบัโลก ไดเ้ริ�ม
เขา้สู่ตลาดประเทศไทยเมื�อ 2 ปี ครองส่วนแบ่งตลาดอยูที่� 2% อตัราการเติบโตจากปี 2555 มาปี 2556 
อยูที่� 58% โดยมุ่งเนน้กลุ่มพืชไร่ ซึ� งเป็นกลุ่ม 30% ของตลาด โดยผูเ้ล่นหลกัในตลาดนี# คือคูโบตา้
และนิวฮอลแลนด์ และดว้ยพฤติกรรมของเกษตรกรที�มีความจงรักภกัดีต่อแบรนด์อยา่งมาก ทาํให้ผู ้
เล่นใหม่อยา่งจอห์นเดียร์ ตอ้งมีกลยทุธ์ที�แตกต่างและสามารถดึงดูดใจลูกคา้กลุ่มนี#ได ้

ด้วยเหตุนี# จึงมีการศึกษาปัจจยัที�ทาํให้ลูกค้าเกิดการตดัสินใจซื#อ โดยพิจารณาความ
ต้องการลูกค้าที�ยงัไม่ได้รับการตอบสนอง รวมถึงนําเสนอกลยุทธ์ เพื�อเป็นแนวทางเพิ�มขีด
ความสามารถในการแข่งขนัใหก้บับริษทั และกา้วขึ#นมาเป็นผูน้าํตลาดได ้
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บทที� 2 

การวเิคราะห์ปัญหา 

 

 
 จากสภาพปัญหาที�บริษทั จอห์นเดียร์ (ประเทศไทย) จาํกดั มีส่วนแบ่งตลาดนอ้ย และ
ยอดขายยงัไม่สูงมากนกั แต่มีอตัราการเติบโตที�สูงจากช่องวา่งของตลาดพืชไร่ที�ยงัไม่มีผูใ้ดสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการลูกคา้ที�แทจ้ริงได ้ดงันั1นจึงไดท้าํการวิเคราะห์ปัญหา เพื�อหาแนวทางในการ
สร้างกลยทุธ์เพิ�มส่วนแบ่งตลาดและเพิ�มยอดขาย 
 
 

2.1  การวเิคราะห์ปัญหา โดยใช้เครื�องมอื Five-Force Analysis 

   สภาวะแวดล้อมในการดาํเนินธุรกิจ ถือเป็นสิ� งสําคญัที�ต้องนาํมาพิจารณาในการ
วางแผนกลยทุธ์ของบริษทั การวางแผนกลยทุธ์จะไม่ประสบความสาํเร็จ หากปราศจากการวิเคราะห์ 
สภาวะแวดลอ้ม ความรุนแรงของการแข่งขนั และอุตสาหกรรมหรือตลาดเป้าหมาย การวิเคราะห์
แรงกระทบทั1ง 5 จะช่วยใหเ้ขา้ใจถึงโครงสร้าง แนวโนม้หลกั และแรงกระทาํต่างๆ ที�จะมีผลกระทบ
ต่อความสามารถในการทาํกาํไรในอุตสาหกรรมหรือตลาดเป้าหมาย ช่วยให้ทราบถึงจุดแข็งและ
จุดอ่อนที�เกี�ยวขอ้งกบัอุตสาหกรรมและคู่แข่ง เห็นภาพแนวโนม้และภยัคุกคามในอุตสาหกรรม และ
ทราบวา่อุตสาหกรรมกาํลงัจะโตขึ1นหรือถดถอยลง (Porter, 1980) 
 Barriers to Entry (การคุกคามของผูเ้ขา้มาใหม่) เป็นการวิเคราะห์ความยากง่ายในการ
เขา้มาของผูป้ระกอบการรายใหม่ ถา้อุตสาหกรรมใด ผูป้ระกอบการรายใหม่ สามารถเขา้มาไดง่้าย 
จะทาํใหบ้ริษทัไดรั้บผลกระทบจากการแข่งขนัไดง่้ายเช่นกนั 

Intensity of Rivalry among Existing Competitor (การแข่งขนัระหวา่งธุรกิจที�มีอยู ่
ในอุตสาหกรรม) เป็นการวิเคราะห์สภาพการแข่งขนัของบริษทัที�อยูใ่นอุตสาหกรรมเดียวกนั โดย
พิจารณาในดา้นจาํนวนคู่แข่ง กลยุทธ์ที�คู่แข่งใชมี้อะไรบา้ง มีผลกระทบใดบา้งกบับริษทั ถา้คู่แข่งมี
จาํนวนมาก และมีความามารถในการแข่งขนัที�ใกลเ้คียงกนั จะทาํใหมี้การแข่งขนัที�สูง 
 Bargaining Power of Buyers (อาํนาจการต่อรองของผูซื้1อ) เป็นการวิเคราะห์เพื�อทราบ
อาํนาจการต่อรองของผูซื้1อ และผูซื้1อมีทางเลือกมากนอ้ยเพียงใด โดยถา้ผูซื้1อมีอาํนาจมาก จะส่งผล
ต่อบริษทัในดา้นรายไดแ้ละส่วนแบ่งตลาด  
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 Pressure from Substitute (การคุกคามของสินคา้หรือบริการทดแทน) เป็นการวิเคราะห์
วา่สินคา้และบริการที�บริษทัมีอยูน่ั1น มีโอกาสหรือไม่ที�จะมีสินคา้และบริการอื�นเขา้มาทดแทนสินคา้
และบริการเดิมของบริษทั ซึ� งอาจทาํให้รายไดจ้ากการขายสินคา้และบริการลดลง รวมถึงส่วนแบ่ง
การตลาดที�ลดลงในอนาคต 
 Bargaining Power of Suppliers (อาํนาจต่อรองของผูข้ายวตัถุดิบ) เป็นการวิเคราะห์
เกี�ยวกบัผูผ้ลิตที�ขายวตัถุดิบให้แก่บริษทั  โดยการวิเคราะห์การพึ�งพาจากผูผ้ลิต  ถา้บริษทัตอ้งมีการ
พึ�งพาผูผ้ลิตสูงก็จะมีความเสี�ยงของการประกอบธุรกิจมากขึ1น เพราะถา้ผูผ้ลิตรายนั1นไม่สามารถส่ง
วตัถุดิบไดไ้ม่วา่จะดว้ยสาเหตุใด ก็จะส่งผลกระทบต่อการดาํเนินธุรกิจของเราทนัที 
 สารนิพนธ์นี1จะใชแ้บบจาํลองแรงผลกัดนั 5 แรง ในการวิเคราะห์ 2 มุมมองดว้ยกนั คือ
การวิเคราะห์แรงผลักดัน 5 ประการที�มีผลต่อการแข่งขนัในอุตสาหกรรมและการวิเคราะห์
แรงผลกัดนั 5 ประการที�มีผลต่อบริษทั จอห์นเดียร์  

 
2.1.1 การวเิคราะห์แรงผลกัดัน 5 ประการที�มีผลต่อการแข่งขันในอุตสาหกรรม 

Barriers to Entry (การคุกคามของผูเ้ขา้มาใหม่) ดว้ยธุรกิจนี1  เป็นธุรกิจเครื�องจกัรกล
เกษตร ตอ้งใช้ทั1งความเชี�ยวชาญ เงินทุน และทรัพยากรสูง ในการทาํกิจกรรมการตลาดเพื�อให้ตรา
สินคา้เป็นที�รู้จกัและเป็นที�ยอมรับในกลุ่มเกษตรกร ประกอบกบัพฤติกรรมลูกคา้ที�ยึดติดกบัตรา
สินคา้ที�คุน้เคย ตั1งแต่ตอนใชเ้ครื�องยนตดี์เซลและรถไถนาเดินตาม และอิทธิพลหลกัในการเลือกซื1อ
คือคาํแนะนาํจากเพื�อนบา้น จึงเป็นพฤติกรรมใชต้ามกนั ส่งผลให้ตราสินคา้ใดที�เขา้มาทาํตลาดก่อน
ได้เปรียบ และผูเ้ขา้มาใหม่จะตอ้งใช้ความพยายามอย่างมาก เพื�อทาํให้ตราสินคา้เขา้ไปอยู่ในใจ
ผูบ้ริโภค เพราะฉะนั1นแรงจากการคุกคามของผูเ้ขา้ใหม่ตํ�า 

Intensity of Rivalry among Existing Competitor (การแข่งขนัระหวา่งธุรกิจที�มีอยู ่
ในอุตสาหกรรม) จาํนวนของผูเ้ล่นในตลาด และอตัราการเติบโตของอุตสาหกรรมนี1  ถือว่าเป็น
อุตสาหกรรมที�มีการเติบโตสูง และมีผูเ้ล่นมากราย แต่มีผูเ้ล่นรายใหญ่เพียง 5 รายเท่านั1น เนื�องจาก
เป็นตลาดที�ไม่ค่อยมีการเปลี�ยนแปลงทั1งดา้นสินคา้และโปรโมชั�น การแข่งขนัจึงไม่รุนแรงมากนกั 
เมื�อเทียบกบัอุตสาหกรรมอื�น ทาํใหก้ารแข่งขนัอยูใ่นระดบักลาง 

Bargaining Power of Buyers (อาํนาจการต่อรองของผูซื้1อ) ในตลาดมีผูซื้1อเป็นจาํนวน
มาก แต่มีผูข้ายไม่กี�รายที�มีความพร้อมดา้นสินคา้และบริการที�ครอบคลุมทั�วประเทศ ประกอบกบั
เครื�องจกัรกลเกษตรเป็นเครื�องมือในการทาํมาหากิน สร้างรายได ้การเลือกซื1อจึงเป็นไปแนวทางที�
เลือกจากคุณภาพสินคา้และบริการ รวมถึงความไวว้างใจในตราสินคา้เป็นหลกั แต่อย่างไรก็ตามผู ้
ซื1อมีสิทธิเลือกซื1อสินคา้ที�สามารถตอบสนองความตอ้งการ จึงถือวา่แรงจากผูซื้1ออยูร่ะดบัสูง  
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Pressure from Substitute (การคุกคามของสินคา้หรือบริการทดแทน) สินคา้ทดแทน
ของเครื� องจกัรกลเกษตรอย่างแทรกเตอร์ คือการใช้เครื�องยนต์ดีเซลติดกับรถไถนาเดินตาม แต่
สามารถทํางานได้ช้าและประสิทธิภาพตํ� ากว่า  ปัจจุบันจึงไม่ เป็นที� นิยม สําหรับคนที�ไม่ มี
เครื�องจกัรกลเกษตรในครอบครอง จะใชว้ิธีการวา่จา้งคนอื�นมาเตรียมดิน เพาะปลูกให้แทน ซึ� งเป็น
วธีิที�ใชก้นัอยา่งแพร่หลาย เพราะฉะนั1นการคุกคามจากสินคา้หรือบริการทดแทนสูง 

Bargaining Power of Suppliers (อาํนาจต่อรองของผูข้ายวตัถุดิบ) ผูผ้ลิตอะไหล่หรือ
อุปกรณ์เสริมในประเทศไทยที�มีคุณภาพเชื�อถือไดมี้ไม่มากนกั แต่เนื�องจากบริษทัในอุตสาหกรรม
เครื�องจกัรกลเกษตรเป็นบริษทัใหญ่และเป็นบริษทัต่างชาติ ที�มีแนวทางช่วยเหลือและพฒันาผูผ้ลิต
ในประเทศให้สามารถผลิตไดอ้ยา่งมีมาตรฐาน และยอดขายหลกัของผูผ้ลิตวตัถุดิบจะมาจากบริษทั
เพียงรายเดียว เนื�องจากชิ1นส่วนต่างๆ เป็นความลบัตอ้งมีการเซ็นสัญญา ทาํให้อาํนาจต่อรองของ
ผูข้ายวตัถุดิบตํ�า 

สรุปการวิเคราะห์แรงผลกัดนัทั1ง 5 ที�มีผลกระทบต่ออุตสาหกรรมเครื�องจกัรเกษตร 
พบว่าเป็นอุตสาหกรรมที�น่าสนใจมากด้วยมีแรงกระทบเพียง 2 แรง คือ การคุกคามของสินค้า
ทดแทนและบริการ หากบริษทัสามารถสร้างความแตกต่างจากสินคา้ทดแทนไดช้ดัเจน จะทาํให้มี
ความได้เปรียบทางการแข่งขัน อีกแรงคือ แรงจากอํานาจการต่อรองของผูซื้1 อ ที�มีทางเลือก
หลากหลาย การใชแ้บบจาํลองแรงผลกัดนั 5 แรงในการวิเคราะห์ในมุมมองที�แรงทั1ง 5 กระทบต่อ
อุตสาหกรรมเครื�องจกัรกลเกษตรมีผลดงัแสดงในภาพที� 2.1 

 
 
ภาพที� 2.1 แสดงแรงผลกัดนั 5 ประการที�มีผลต่อการแข่งขนัในอุตสหกรรม 
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2.1.2 การวเิคราะห์แรงผลกัดัน 5 ประการที�มีผลต่อบริษัท จอห์นเดียร์  

Barriers to Entry (การคุกคามของผูเ้ขา้มาใหม่) ผูเ้ขา้มาใหม่ในอุตสาหกรรมนี1  ตอ้งใช้
ความเชี�ยวชาญ เงินทุน และทรัพยากรที�สูง เพื�อให้ตราสินคา้เป็นที�รู้จกัและเป็นที�ยอมรับและตอ้งมี
การทาํกิจกรรมตลาดอยา่งต่อเนื�อง เพื�อให้ลูกคา้เกิดความไวว้างใจ โดยเฉพาะถา้เป็นตราสินคา้ใหม่ 
ที�ลูกคา้ไม่เคยรู้จกัประสิทธิภาพและคุณภาพมาก่อน และเครื�องจกัรกลเกษตรเป็นสินคา้เชิงเทคนิค 
ลูกคา้จึงตดัสินใจบนพื1นฐานของขอ้มูลจาํเพาะของสินค้า (Specification) เป็นหลกั ซึ� งเป็นการ
ตดัสินใจดว้ยเหตุผล การใชโ้ปรโมชั�นจึงส่งผลกระทบต่อการเปลี�ยนยี�ห้อในใจมากนกั และวิธีการ
ทาํตลาดให้ถึงกลุ่มเป้าหมายสามารถทาํไดค้่อนขา้งยาก เพราะลูกคา้มีพฤติกรรมที�ชอบอยู่บา้น ไม่
ค่อยดูทีวีหรืออ่านหนงัสือพิมพ ์ส่งผลให้ผูเ้ล่นรายใหม่ ที�จะเขา้มาทาํตลาด ตอ้งใช้ความพยายาม
อยา่งมาก เพราะฉะนั1นแรงจากการคุกคามของผูเ้ขา้ใหม่ตํ�า 

Intensity of Rivalry among Existing Competitor  (การแข่งขนัระหวา่งธุรกิจที�มีอยู ่
ในอุตสาหกรรม) สาํหรับการแข่งขนัของผูเ้ล่นหลกัมีการแข่งขนัดา้นบริการ โปรโมชั�น และสินเชื�อ
ทางการเงิน เนื�องจากเป็นสินคา้เชิงเทคนิค จึงไม่ค่อยมีความแตกต่างกนัมากนกั และตลาดไม่ค่อยมี
การเปลี�ยนแปลงทั1งดา้นสินคา้และโปรโมชั�น การแข่งขนัไม่รุนแรง ประกอบกบัจุดแข็งของบริษทั 
จอห์นเดียร์ (ประเทศไทย) จาํกดั ที�มีทั1งสินค้า บริการ รวมถึงสินเชื�อเป็นของตนเอง จึงทาํให้มี
ความสามารถทางการแข่งขนัที�สูง มีความสามารถในการปรับตวัให้เขา้กบัสภาพแวดลอ้ม เนื�องจาก
เป็นบริษทัชั1นนาํที�ไดรั้บความนิยมในตลาดโลก จึงสามารถนาํกลยุทธ์มาปรับใชใ้นประเทศไทยได ้
เพราะฉะนั1นการแข่งขนัอยูใ่นระดบักลาง 

Bargaining Power of Buyers (อาํนาจการต่อรองของผูซื้1อ) ในตลาดมีผูซื้1อเป็นจาํนวน
มาก ประกอบกบัทางเลือกที�จะใชมี้หลากหลาย และมีสินคา้และบริการทดแทนมาก จึงทาํให้ผูซื้1อมี
อาํนาจในการเลือกซื1อสินคา้สูง ถึงแมว้่าบริษทัชั1นนาํที�ไดรั้บความเชื�อมั�นในไทยจะมีอยูน่้อย และ
จอห์นเดียร์จะมีจุดแขง็ในหลายๆ ดา้นก็ตาม 

Pressure from Substitute (การคุกคามของสินคา้หรือบริการทดแทน) ลูกคา้สามารถใช้
เครื�องยนต์ดีเซลติดกบัรถไถเดินตาม หรือจา้งผูอื้�นมาทาํการเกษตรให้ก็ได ้เพราฉะนั1นการคุกคาม
ของสินคา้หรือบริการทดแทน มีผลกระทบต่อบริษทัอย่างมาก แต่หากจอห์นเดียร์สามารถสร้าง
ความแตก่ต่างวา่มีคุณค่ามากกวา่สินคา้หรือบริการทดแทนก็จะทาํใหแ้รงผลกัส่วนนี1ลดลงได ้

Bargaining Power of Suppliers (อาํนาจต่อรองของผูข้ายวตัถุดิบ) เนื�องจากเป็นบริษทั
ใหญ่ สั�งสินคา้จาํนวนมาก ทาํใหมี้อาํนาจต่อรองที�สูงกวา่ผูข้ายวตัถุดิบ 

สรุปการวิเคราะห์แรงผลกัดนัทั1ง 5 ที�มีผลกระทบต่อบริษทั พบวา่มีแรงกระทบเพียง 2 
แรง คือ การคุกคามของสินคา้ทดแทนและบริการ หากบริษทัไม่สามารถสร้างความแตกต่างจากการ
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ใช้สินค้าทดแทนได้ จะทําให้บริษัทไม่สามารถขยายตลาดไปเจาะกลุ่มลูกค้าใหม่ที�ย ังไม่มี
เครื�องจกัรกลเกษตรได ้จะทาํไดเ้พียงการแยง่ชิงลูกคา้ที�ถือครองเครื�องจกัรกลเกษตรอยูแ่ลว้ ซึ� งเป็น
ลูกค้าคู่แข่ง ซึ� งเจาะตลาดได้ยาก อีกแรงคือ แรงจากอาํนาจการต่อรองของผูซื้1 อ ที�มีทางเลือก
หลากหลายทั1งเครื�องจกัรกลเกษตรและการจา้งงาน โดยสามารถสรุปการใชแ้บบจาํลองแรงผลกัดนั 
5 แรงในการวเิคราะห์ในมุมมองที�แรงทั1ง5 กระทบต่อบริษทัดงัภาพที� 2.2 

 
ภาพที� 2.2 แสดงแรงผลกัดนั 5 ประการที�มีผลต่อบริษทั จอห์นเดียร์ (ประเทศไทย) จาํกดั 
 
 

2.2  การวเิคราะห์ปัญหาโดยใช้เครื�องมอื VRIN Framework  
การใช ้VRIN Framework (Barney, 1991)เป็นการวิเคราะห์เพื�อหา Core Competency 

ขององค์กร เพื�อใชใ้นการสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั (Competitive Advantage) อีกทั1งยงั
สามารถใช้ในการพิจารณาหาความได้เปรียบในการแข่งขนัที�ย ั�งยืน(Sustainable Competitive 
Advantage) โดยจะพิจารณา 4 ดา้น คือ  

คุณค่า (Valuable) เป็นปัจจยัสําคญัที�ก่อให้เกิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั และเป็น
สิ�งที�มีคุณค่าที�ลูกคา้ตอ้งการ 

ความหายาก (Rare) เป็นสิ�งที�หายากคือบริษทัเรามีแต่มีเพียงคู่แข่งนอ้ยรายที�มี  
ความยากในการลอกเลียนแบบ (Costly to Imitate) เป็นสิ�งที�บริษทัอื�นลอกเลียนแบบ

เราไดย้าก ยิ�งยากจะยิ�งทาํใหบ้ริษทัย ั�งยนื 
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ไม่มีสิ�งอื�นสามารถทดแทนได ้(Non-substitutable) ความสามารถที�ไม่มีความสามารถ
เทียบเคียงอื�นทดแทนได ้โดยจะเป็นที�มาของความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนัที�ย ั�งยนื 

หลกัการพิจารณาตาม VRIN Framework เพื�อระบุ Core Competency ของบริษทั 
จอห์นเดียร์ (ประเทศไทย) จาํกดั มีดงันี1  

ความสามารถในการพฒันาสินคา้ให้ตรงกบัความตอ้งการลูกคา้ บริษทัดาํเนินธุรกิจมา
ยาวนาน ถึงแม้ว่าจะพึ� งเข้าสู่ตลาดประเทศไทย แต่สามารถนําความรู้และความเชี�ยวชาญมา
ประยุกตใ์ชแ้ละปรับสินคา้ให้เขา้กบัความตอ้งการลูกคา้ได ้ฉะนั1นจึงเป็นสิ�งที�ลอกเลียนแบบไดย้าก 
แต่ยงัมีสิ�งอื�นที�สามารถทดแทนได ้เช่นการใชร้ถไถเดินตาม เป็นตน้ 

ความสามารถใหบ้ริการหลงัการขาย รูปแบบการดาํเนินธุรกิจของบริษทัคือมีสํานกังาน
ใหญ่ประจาํประเทศไทยอยู่ที�กรุงเทพ และมีการขายและบริการผ่านตวัแทนจาํหน่าย ซึ� งเป็นแบบ 
Exclusive กล่าวคือตวัแทนจาํหน่ายจะสามารถขายสินคา้ไดแ้ต่เพียงตราสินคา้ จอห์นเดียร์เท่านั1น 
และลูกคา้จอห์นดียร์สามารถเขา้รับบริการที�ตวัแทนใดก็ได ้ โดยมีบริษทั จอห์นเดียร์ (ประเทศไทย) 
จาํกดั เป็นผูส้ร้างมาตรฐานและควบคุม  เพราะฉะนั1นบริการหลงัการขายที�ไดต้ามมาตรฐานจึงหาได้
ยาก และยงัลอกเลียนแบบไดย้าก แต่อาจมีสิ�งอื�นมาทดแทนได ้ ยกตวัอย่างเช่น อู่ในพื1นที� สามารถ
ซ่อมสินคา้ไดห้ากเป็นความเสียหายที�ไม่รุนแรง  

การสร้างมูลค่าเพิ�มให้กบัลูกคา้ บริษทั จอห์นเดียร์ (ประเทศไทย) จาํกดั เป็นบริษทั
เดียวในประเทศไทย ที� มีองค์ความรู้ด้านการเกษตรครบถ้วนจากบริษัทแม่ในต่างประเทศ 
เพราะฉะนั1นจึงสามารถให้คาํปรึกษาลูกคา้ไดดี้ทั1งดา้นสินคา้ บริการ และความรู้ดา้นเกษตร รวมถึง
การวางแผนการจดัรูปแบบแปลง เพื�อควบคุมต้นทุน และสร้างผลกาํไรให้เกิดประโยชน์สูงสุด 
เพราะฉะนั1นจึงเป็นสิ�งที�ลอกเลียนแบบไดย้าก แต่ยงัสามารถใชค้วามชาํนาญของคนทดแทนได ้

ความมีชื�อเสียงของบริษทั เนื�องจากบริษทัดาํเนินธุรกิจในต่างประเทศมายาวนาน อีก
ทั1งยงัมีชื�อเสียงดา้นสินคา้ที�มีความถนดัในตลาดพืชไร่ เป็นสิ�งที�มีคุณค่ากบับริษทั แต่ไม่ใช่สิ�งที�หา
ไดย้ากเพราะมีสินคา้คู่แข่งอยา่งนิวฮอลแลนด์และคูโบตา้ที�มีชื�อเสียงดงักล่าวเช่นเดียวกนั และไม่ใช่
สิ�งที�ลอกเลียนแบบไดย้าก และในอนาคตสามารถถูกทดแทนได ้

การมีสาขาครอบคลุมทั�วประเทศ บริษทั จอห์นเดียร์ (ประเทศไทย) จาํกดั มีสาขา
ครอบคลุมถึง 21 สาขาทั�วประเทศ ประกอบกบัใช้วิธีการขายผ่านตวัแทนจาํหน่าย จึงทาํให้การ
ขยายตวัของสาขาทาํไดอ้ยา่งรวดเร็ว จึงมีจาํนวนสาขาที�กระจายตวั จะทาํให้ลูกคา้สามารถเขา้ถึงช่อง
ทางการขายได้ง่าย โดยมีมาตรฐานการควบคุมของบริษทั จอห์นเดียร์ จึงทาํให้สาขาที�เปิดเป็น
ตวัแทนจาํหน่ายที�มีคุณภาพ เพราฉะนั5นจึงเป็นสิ�งที�มีคุณค่าและหายาก แต่บริษทัอื�นยงัสามารถ
ลอกเลียนแบบและมีสถานที�ขายอื�นทดแทนได ้
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การมีสินเชื�อทางการเงิน บริษัท จอห์นเดียร์ (ประเทศไทย) จาํกัด มีหน่วยงานที�
ให้บริการดา้นสินเชื�อ เพื�อช่วยให้ลูกคา้สามารถเป็นเจา้ของเครื�องจกัรกลเกษตรไดง่้ายขึ1น ซึ� งระบบ
การให้สินเชื�อทางการเงิน บริษทัจะตอ้งมีเงินลงทุนจาํนวนมาก จึงเป็นสิ�งที�มีคุณค่าและหายาก แต่
ลอกเลียนแบบได ้และมีสิ�งอื�นทดแทนไดใ้นอนาคต ยกตวัอยา่งเช่นการซื1อเงินสดดว้ยการกูเ้งินจาก
ธ.ก.ส. เป็นตน้ 

 
ตารางที� 2.1 แสดงการพิจารณา Core Competency ตามวธีิการ VRIN Framework 
Resources/  

Capabilities 

Valuable? Rare? Imitate? Non 

substitutable? 

Competitive 

Consequences 

ความสามารถ 
พฒันาสินคา้ให้
ตรงกบัความ 
ตอ้งการลูกคา้  

Yes Yes Yes No 
Temporary 

Competitive 
Advantage 

ความสามารถ 
ใหบ้ริการ 
หลงัจากขาย 

Yes Yes No No 
Temporary 

Competitive 
Advantage 

ก า ร ส ร้ า ง
มูลค่าเพิ�ม 
ใหก้บัลูกคา้ 

Yes Yes Yes No 
Temporary 

Competitive 
Advantage 

ความมีชื�อเสียง 
ของบริษทั 

Yes No No No Parity 

การมีสาขา
ครอบคลุมทั�ว
ประเทศ 

Yes Yes No No 
Temporary 

Competitive 
Advantage 

การมีสินเชื�อ
ทางการเงิน  Yes Yes No No 

Temporary 
Competitive 
Advantage 
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สรุปปัญหาจากการวิเคราะห์โดยใช ้VRIN Criteria ของบริษทั จอห์นเดียร์ (ประเทศ
ไทย) จาํกัด พบว่า บริษัทมีความได้เปรียบในการแข่งขันชั�วคราว (Temporary Competitive 
Advantage) ดงันี1  

ความสามารถพฒันาสินคา้ให้ตรงกบัความตอ้งการลูกคา้ ทาํให้สามารถเสนอสินคา้ได้
เหมาะสมและตรงกบัวตัถุประสงคก์ารใชง้านของลูกคา้ 

การสร้างมูลค่าเพิ�มใหก้บัลูกคา้ บริษทั จอห์นเดียร์ (ประเทศไทย) จาํกดั เป็นบริษทัที�มี
องค์ความรู้ด้านการเกษตรครบถ้วนทั1งด้านสินคา้ บริการ และความรู้ด้านเกษตร รวมถึงการวาง
แผนการจดัรูปแบบแปลง เพื�อควบคุมตน้ทุน และสร้างผลกาํไรให้เกิดประโยชน์สูงสุด จึงเป็นความ
ไดเ้ปรียบทางดา้นการแข่งขนัที�เหนือกวา่คู่แข่ง 

การมีสาขาครอบคลุมและมีบริการหลงัการขายที�มีมาตรฐาน ทาํใหลู้กคา้สามารถเขา้ถึง
ช่องทางการขายไดง่้าย และไดรั้บบริการที�รวดเร็ว 

ผลจากการวิเคราะห์ข้างต้นเป็นความได้เปรียบในการแข่งขันชั�วคราวเท่านั1 น 
(Temporary Competitive Advantage) ซี�งการจะสร้างใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัอยา่งย ั�งยืน 
(Sustainable Competitive Advantage) บริษทัตอ้งกาํหนดกลยุทธ์ในการปรับตวัให้เหมาะสมกบั
สภาพตลาดที�เปลี�ยนแปลงและต้องมีกลยุทธ์ที�ไม่มีสิ� งใดทดแทนได้ จึงจะทาํให้บริษทัสามารถ
ดาํเนินธุรกิจไดอ้ยา่งย ั�งยนื 

สรุปผลการวิเคราะห์ปัญหาของบริษัท จอห์นเดียร์ (ประเทศไทย) จาํกัด โดยใช้
เครื�องมือ Five-Force Analysis และ VRIN Framework พบวา่บริษทัประสบปัญหาจากการที�มีสินคา้
หรือวิธีการทดแทนและอาํนาจการต่อรองของลูกค้าที�สูง เนื�องจากมีผูผ้ลิตหรือผูจ้ ัดจําหน่าย
เครื�องจกัรกลเกษตรให้เลือกหลากหลาย เพราะฉะนั1นลูกคา้มีทางเลือกที�มาก การที�บริษทัจะอยูร่อด
ในอุตสาหกรรมได ้จะตอ้งสามารถสร้างความแตกต่างดว้ยการนาํเสนอสินคา้ที�ตรงกบัความตอ้งการ
ของลูกคา้และมีการพฒันาอย่างต่อเนื�อง และตอ้งให้ความสําคญักบับริการหลงัการขาย และสร้าง
มูลค่าเพิ�มดว้ยการให้ความรู้ดา้นการเกษตรควบคู่ไปกบัการใช้เครื�องจกัร และสุดทา้ยเพื�อให้ลูกคา้
สามารถเขา้ถึงและเป็นเจา้ของไดง่้ายจะตอ้งมีตวัแทนจาํหน่ายที�ครอบคลุมและมีสินเชื�อทางการเงิน
สนบัสนุน ดงันั1นบริษทัจะใชจุ้ดแขง็เหล่านี1 เพื�อเพิ�มขีดความสามารถในการแข่งขนั และเพิ�มยอดขาย
และส่วนแบ่งตลาด 
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บทที� 3 

ความสัมพนัธ์ของปัญหาและผลที�เกดิขึ น 

 

 
 สําหรับการศึกษา “การกําหนดกลยุทธ์การสร้างความสามารถการแข่งขันใน
อุตสาหกรรมเครื&องจกัรกลเกษตร” ทางผูศึ้กษาได้หาปัญหาและตน้เหตุของปัญหาที&ได้จากการ
วเิคราะห์มาเขียนในรูปของแผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram) เพื&อวิเคราะห์ปัจจยัที&
เป็นสาเหตุของปัญหา 
 
 

3.1 แผนภูมวิงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram) 
         แผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Coyle, 1979) เป็นแผนภาพที&ใช้ในการแสดงพฤติกรรม
ของสาเหตุของปัญหาและผลกระทบที&เกิดขึJนกบัระบบหลกั เนื&องจากทุกปัญหานัJนจะมีที&มาการ
พิจารณาวงจรการเกิดปัญหาและวเิคราะห์ออกมา จะทาํให้สามารถมองเห็นภาพปัญหาทัJงระบบและ
เห็นความสัมพนัธ์ของปัญหาเพื&อช่วยในการระบุสาเหตุที&แทจ้ริงของปัญหาได ้และสามารถคน้หา
ปัจจยัที&ก่อใหเ้กิดปัญหา และแกไ้ขหรือพฒันาระบบใหไ้ม่เกิดปัญหาไดอ้ยา่งตรงประเด็น 

โครงสร้างของ Causal Loop Diagram จะประกอบไปดว้ยองคป์ระกอบ 4 ส่วนดว้ยกนั
ดงัต่อไปนีJ  

ส่วนที& 1 ตวัแปร (Variable) ที&กาํหนดขึJน 
ส่วนที& 2 ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรเราจะเชื&อมดว้ยลูกศรซึ&งเรียกวา่ Causal Link 
ส่วนที& 3 ระหวา่งความสัมพนัธ์ที&ปลายลูกศรแทนดว้ยเครื&องหมาย (+) หรือ (–) 
ส่วนที& 4 เครื&องหมายบน Loop ในแต่ละ Loop เป็น Positive Loop หรือ Negative Loop 
ขัJนตอนการวิเคราะห์เริ&มจากการวิเคราะห์ปัญหา ต่อมากาํหนดประเด็นปัญหาหลกัให้

ชดัเจนและพิจารณาปัจจยัหลกัที&จะเป็นที&มาของปัญหาและพิจารณาปัจจยัอื&นเพิ&มเติมที&อาจจะเกิดขึJน
และมีโอกาสเชื&อมโยงไปสู่สาเหตุตวัอื&นที&ทาํให้เกิดผลลกัษณะอื&นตามมา จนในที&สุดจะพบวา่ผลที&
เกิดขึJนตามมาเป็นลาํดบันัJนจะยอ้นกลบัมาที&ตน้ตอของสาเหตุหลกั ยกตวัอย่างเช่นการลดลงของ
ยอดขายสามารถใช้โปรโมชั&นมาช่วยกระตุน้ให้ยอดขายเพิ&มขึJนได ้โดยอธิบายไดว้่าถา้ยอดขายลด  
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จะมีการทาํโปรโมชั&น ซึ& งจะทาํให้สินคา้น่าสนใจมากยิ&งขึJนและก่อให้เกิดยอดขายที&เพิ&มขึJนดงัแสดง
ในภาพที& 3.1 

Product's
attractiveness

Sales

promotion
-

+

+

-

 
 
ภาพที� 3.1 แสดง Causal Loop Diagram ของการเพิ&มขึJนของยอดขายจากการทาํโปรโมชั&น 
 

วธีิการเขียนสามารถทาํเป็นขัJนตอนดงันีJ  
- ปัจจยัสาเหตุจะตอ้งกาํหนดเป็นคาํที&บ่งบอกถึงปริมาณที&เพิ&มหรือลดปริมาณได ้เช่น

ตวัอยา่ง คือ ยอดขาย โปรโมชั&น ความน่าสนใจของสินคา้ 
- บอกลกัษณะความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัสาเหตุกบัผลไดว้า่เป็นความสัมพนัธ์ตามกนั 

(Same direction : S/+) หรือความสัมพนัธ์กลบัทิศทาง (Opposite direction : O/-) เช่น เมื&อโปรโมชั&น
ที&เพิ&มเขา้ไปในการขายสินคา้มีมาก ยอดขายก็จะมากเช่นกนั เป็นความสัมพนัธ์ที&เป็นไปในทิศทาง
เดียวกนั จึงใส่เครื&องหมายบวก (+) ที&หัวลูกศร ในทางกลบักนัถา้ยอดขายลด จึงตอ้งใส่โปรโมชั&น
เพิ&ม เป็นความสัมพนัธ์ในทางตรงกนัขา้ม จึงใส่เครื&องหมายลบ (-) ไวที้&หวัลูกศร เป็นตน้ 

- ลกัษณะการสัมพนัธ์กนัระหวา่งปัจจยัสาเหตุกบัผลที&เกิดขึJนจะเชื&อมโยงดว้ยเส้น และ
มีหวัลูกศรบอกทิศทางชีJ ไปดา้นที&เกิดผล และลูกศรจะชีJ ไปในแนวทางเดียวกนั (จะไม่ชีJ ยอ้นศร) แต่
สามารถชีJวนจนเป็นวงรอบได ้

- วงจรปัญหาอาจมีวงจรที&มีปัจจยัสาเหตุร่วมกนับางตวัหรือหลายตวัร่วมกนัไดซึ้& งเมื&อ
นาํแผนภาพแสดงเหตุและผลมาใชใ้นการวิเคราะห์ปัญหาในเชิงธุรกิจก็จะสามารถทาให้เราเขา้ใจถึง
เหตุและผลของปัญหาและคิดหาวธีิเพื&อแกปั้ญหานัJนๆ ได ้

วงจรปัญหาจะมี 2 ลกัษณะ คือ 
- วงจรปัญหาสมดุล (Balancing Loop, B/-) ดงัตวัอย่างวงจรของยอดการขายและ

โปรโมชั&น 
- วงจรเพิ&มปัญหา (Reinforcing Loop, R/+) ดงัตวัอย่างวงจรของความน่าสนใจใน

สินคา้และยอดขาย 
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3.2 โครงสร้างปัญหาของบริษทั  
จากการวิเคราะห์ปัญหาพบวา่ปัจจยัในการเพิ&มยอดขายและส่วนแบ่งตลาดมาจากสอง

กลุ่มคือจากลูกคา้เก่าและลูกคา้ใหม่ โดยลูกคา้เก่าจะกลบัมาซืJอซํJ าก็ต่อเมื&อเกิดความพึงพอใจหลงัจาก
ไดใ้ชง้านสินคา้ และสําหรับลูกคา้ใหม่จะตดัสินใจซืJอจากคาํบอกเล่าหรือคาํแนะนาํของลูกคา้เก่าที&
เคยใชง้านแลว้ รวมถึงพิจารณาในดา้นสินคา้ บริการ สินเชื&อทางการเงิน การกระจายตวัของตวัแทน
จาํหน่าย ของบริษทัเครื&องจกัรกลเกษตร รวมถึงสินคา้หรือวิธีการที&เคยใชง้าน และพิจารณาจากตรา
สินคา้ที&ไดรั้บความนิยม โดยดูไดจ้ากส่วนแบ่งตลาด และปัจจยัทัJงหมดจะส่งผลต่อการรับรู้ในแต่ละ
ตราสินคา้ และจึงพิจารณาเลือกซืJอตราสินคา้ที&พึงพอใจและเหมาะสมกบัตนเองมากที&สุด โดยบริษทั 
จอห์นเดียร์ (ประเทศไทย) จาํกดั เป็นบริษทัใหม่ที&พึ&งเขา้สู่ตลาดประเทศไทย จึงตอ้งสร้างให้ลูกคา้
เป้าหมายเกิดการรับรู้และเขา้ใจจนเกิดความอยากซืJอในตราสินคา้จอห์นเดียร์ โดยปัญหาของทาง
บริษทัจะแสดงออกมาเป็น Causal Loop Diagram ดงัแสดงในรูปที& 3.2 

ภาพที� 3.2 แสดง Causal Loop Diagram ของปัญหาบริษทั จอห์นเดียร์ (ประเทศไทย) จาํกดั 
 

จากภาพที& 3.2 สามารถอธิบายลูปแต่ละลูปดงัต่อไปนีJ  
ส่วนที& 1 คือปัจจยัที&ส่งผลต่อการรับรู้และทศันคติในการพิจารณาเลือกซืJอสินคา้แบ่งได ้

5 ปัจจยัคือกลยุทธ์ของบริษทั จอห์นเดียร์ (ประเทศไทย) จาํกดั ส่วนแบ่งตลาดที&เกิดขึJนของบริษทั 
ซึ& งแสดงถึงความนิยม การแนะนาํหรือบอกต่อของผูมี้ประสบการณ์การใชง้านอย่างกลุ่มลูกคา้เก่า 
สินคา้หรือวธีิการทดแทนที&เคยใชม้าในอดีตและก่อใหเ้กิดประสบการณ์และทศันคติในปัจจุบนั และ
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สุดทา้ยกลยทุธ์ของคู่แข่งขนัที&สื&อสารถึงลูกคา้เป้าหมาย โดยทัJงหมดที&กล่าวมากเป็นที&มาของการรับรู้ 
ซึ& งจะส่งผลต่อการพิจารณาเลือกซืJอสินคา้ 

ภาพที� 3.3 แสดงที&มาของการรับรู้และทศันคติของลูกคา้ที&ก่อใหเ้กิดการตดัสินใจซืJอ 
 

ส่วนที& 2 คือส่วนของการรับรู้ของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย จากกลยุทธ์ของบริษทั จอห์น
เดียร์ (ประเทศไทย) จาํกดั ซึ& งปัจจยัที&พิจารณาในการเลือกซืJอคือ สินคา้ บริการ สินเชื&อทางการเงิน
ที&ตัJงของตวัแทนจาํหน่าย โดยปัจจยัที&กล่าวมาทัJงหมด ลูกคา้เป้าหมายจะรับรู้ไดจ้ากการทาํตลาดและ
สื&อสาร จากบริษทัผูผ้ลิตหรือนาํเขา้เครื&องจกัรกลเกษตร โดยบริษทั จอห์นเดียร์ (ประเทศไทย) จาํกดั 
พึ&งเริ&มเขา้สู่ตลาดในประเทศไทย จึงยงัไม่สามารถสร้างการจดจาํและตระหนกัในคุณค่าของสินคา้
และบริการใหลู้กคา้รับรู้ จนถึงขัJนเกิดความตอ้งการซืJอได ้ 

 
ภาพที� 3.4 แสดงกลยทุธ์ที&ส่งผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ 
 

ส่วนที& 3 คือกลุ่มลูกคา้จอห์นเดียร์ แยกเป็นกลุ่มลูกคา้เก่าหากใชง้านแลว้เกิดความพึง
พอใจก็จะกลบัมาซืJอซํJ าและเกิดเป็นยอดขายให้กบับริษทัอีกครัJ งและอีกกลุ่มคือกลุ่มลูกคา้ใหม่ที&
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ไดรั้บคาํแนะนาํ จากผูเ้คยใช้สินคา้จนกลายเป็นการรับรู้และสร้างเป็นทศันคติที&ดีต่อสินคา้จนเกิด
การซืJอสินคา้ในที&สุด 

 
ภาพที� 3.5 แสดงความสัมพนัธ์ที&มาของยอดขาย 
  

ส่วนที& 4 คือยอดขายที&เกิดขึJน ยิ&งมากจะยิ&งทาํใหส่้วนแบ่งตลาดของจอห์นเดียร์เพิ&มมาก
ขึJนตามไปดว้ย และส่งผลให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายมีแนวคิดว่าเป็นตราสินคา้ที&ไดรั้บความนิยม เกิด
เป็นทศันคติที&ดีต่อตราสินคา้นัJนและเกิดการซืJอ นอกจากนัJนยงัก่อใหเ้กิดกาํไร โดยใชย้อดขายหกัลบ
ดว้ยตน้ทุน ยิ&งปริมาณการขายมาก กาํไรก็จะมากขึJนตามไปดว้ย หรือหากตํ&าทุนตํ&ากาํไรก็จะมาก ซึ& ง
เกิดไดจ้ากความคุม้ค่าในการผลิตปริมาณมาก ยิ&งมาก จะยิ&งทาํให้การประหยดัต่อขนาดมากขึJนตาม
ไปดว้ย โดยบริษทัสามารถนาํกาํไรไปใชใ้นการกาํหนดกลยทุธ์ทางธุรกิจได ้

  
ภาพที� 3.6 แสดงความสัมพนัธ์ของยอดขายต่อกาํไร ส่วนแบ่งตลาดและการประหยดัต่อขนาด  
 

ส่วนที& 5 คือการรับรู้ของลูกคา้สามารถเกิดไดจ้ากกลยุทธ์ของคู่แข่งขนัที&สื&อสารถึง
ลูกคา้ ยกตวัอยา่งเช่น คู่แข่งที&เป็นผูน้าํตลาดอยา่งคูโบตา้มีการทาํการตลาดมาอยา่งยาวนานและวาง
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ตาํแหน่งสินคา้วา่เป็นแทรกเตอร์ที&มีความทนทานเหมาะกบัไร่ออ้ยและลูกคา้เป้าหมายก็เชื&อย่างนัJน
มาตลอด การที&จอห์นเดียร์ที&เข้ามาใหม่และต้องการเจาะตลาดกลุ่มนีJ เช่นเดียวกัน จะต้องสร้าง
ตาํแหน่งสินคา้ใหลู้กคา้รู้สึกวา่เป็นแทรกเตอร์ที&เหมาะกบัไร่ออ้ย ก็ตอ้งใชเ้วลาในการเปลี&ยนการรับรู้
และทศันคติลูกคา้ เป็นตน้ 

 
ภาพที� 3.7 แสดงความสัมพนัธ์ของการรับรู้ของลูกคา้ที&เกิดจากกลยทุธ์ของคู่แข่ง  
  

ส่วนที& 6 คือสินคา้หรือวธีิการทดแทนที&เคยใชม้าในอดีต ซึ& งจะก่อให้เกิดประสบการณ์
ที&ดีหรือไม่ดีต่อสินคา้ที&จะเลือกซืJอในอนาคต ยกตวัอยา่งเช่น เกษตรกรเคยจา้งแทรกเตอร์มาเตรียม
ดินทาํกเกษตร และรู้สึกว่าเป็นเรื& องสะดวก ไม่ตอ้งเหนื&อย ไม่ต้องทาํเอง ลูกค้ากลุ่มนีJ ก็จะมีวาม
ตอ้งการนอ้ยในการซืJอแทรกเตอร์ ในทางกลบักนัหากลูกคา้เคยจา้งแทรกเตอร์มาทาํงาน และปรากฏ
ว่าแทรกเตอร์ที&มารับจา้ง ทาํงานไม่ดี เตรียมดินไม่ลึกทาํให้ผลผลิตออ้ยตํ&า ลูกคา้ก็จะรู้สึกว่าการมี
แทรกเตอร์เป็นของตนเองเป็นสิ&งที&จาํเป็น เพราะการเตรียมดินที&ดีจะช่วยใหไ้ดผ้ลผลิตที&ดี 

 
ภาพที� 3.8 แสดงความสัมพนัธ์ของการรับรู้ของลูกคา้ที&เกิดจากสินคา้หรือวธีิการทดแทน  

 
เพราะฉะนัJน loop ปัญหาในการเพิ&มยอดขายและส่วนแบ่งตลาดคือวิธีการรักษาลูกคา้

เก่าให้เกิดความพึงพอใจสูงสุดหลงัจากการใชสิ้นคา้ และการสื&อสารตราสินคา้ให้เป็นที&รู้จกัทัJงดา้น
สินคา้ บริการ สินเชื&อทางการเงิน และที&ตัJงและความแข็งแกร่งของตวัแทนจาํหน่าย โดยตอ้งหาวิธี
สื&อสารใหลู้กคา้รับรู้และเขา้ใจในคุณค่าของสินคา้และบริการของบริษทั จอห์นเดียร์ (ประเทศไทย) 
จาํกดั ที&เหนือกวา่คู่แข่งและดีกวา่วิธีการเดิมที&ใชอ้ยู ่รวมถึงสื&อสารให้ลูกคา้เป้าหมายรับรู้วา่เป็นตรา
สินคา้ที&ไดรั้บความนิยมอยา่งมากในต่างประเทศ ซึ& งจะช่วยใหลู้กคา้มั&นใจไดใ้นคุณภาพและบริการ 
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บทที� 4 

กลยุทธ์และแนวทางแก้ไขปัญหา 
  
 
 

  จากการวิเคราะห์ปัญหาที�เกิดขึ�นกบับริษทั จอห์นเดียร์ (ประเทศไทย) จาํกดั ซึ� งทาง
บริษทัได้ประสบปัญหาเรื�องการเขา้ตลาดใหม่ ปัจจุบนัยงัมีส่วนแบ่งตลาดน้อย และมีสินคา้หรือ
บริการทดแทนอยู่มาก รวมถึงลูกคา้มีอาํนาจการซื�อจากทางเลือกที�หลากหลาย ซึ� งจุดมุ่งหมายใน
การศึกษาครั� งนี� คือการสร้างกลยุทธ์ที�จะสามารถเพิ�มศกัยภาพขององค์กรให้มีประสิทธิภาพในการ
แข่งขนัไดสู้งขึ�นโดยมุ่งเนน้ไปที�ความสามารถในการเพิ�มยอดขายและส่วนแบ่งการตลาด ซึ� งในการ
จดัการเชิงกลยุทธ์ ไดแ้บ่งกลยุทธ์ออกเป็น 3 ระดบัไดแ้ก่ Corporate Strategy, Business Strategy 
และ Operational Strategy ซึ� งกลยุทธ์ที�จะนาํเสนอในครั� งนี� จะมุ่งเนน้ไปที�ระดบั Corporate และ 
Business ซึ� งเป็นหวัใจหลกัในการศึกษาครั� งนี�และ Operational เป็นส่วนสนบัสนุนในการดาํเนินการ
ของกลยทุธ์ทั�งสองระดบัก่อนหนา้นี�โดยไดมี้การเสนอกลยทุธ์ดงัต่อไปนี�  
 
 

4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy)  

  กลยุทธ์ระดับองค์กรบอกถึงแนวทางหรือทิศทางในการดาํเนินงานในอนาคตให้มี
ความชดัเจนขึ�น โดยแนวทางในการดาํเนินการของกลยุทธ์ระดบัองคก์รจะมีทางเลือกไดแ้ก่ กลยุทธ์
การสร้างการเติบโต กลยทุธ์การรักษาเสถียรภาพ และกลยุทธ์การลดตดัทอน  ซึ� งในสถานการณ์ของ
บริษทั บริษทั จอห์นเดียร์ (ประเทศไทย) จาํกัด พึ�งเริ� มเข้าสู่ตลาดใหม่จึงมีจุดมุ่งหมายที�จะเพิ�ม
ยอดขายและส่วนแบ่งตลาด เพราะฉะนั�นจึงเลือกใชก้ลยุทธ์การสร้างการเติบโต เพื�อเป็นแนวทางใน
การวางแผนกลยทุธ์ 
 

4.1.1 กลยุทธ์การสร้างการเติบโต (Growth Strategy)  
กลยุทธ์การสร้างการเติบโตเป็นกลยุทธ์ที�มุ่งเน้นในการสร้างศกัยภาพขององค์กรใน

การสร้างการเติบโตในแง่ต่างๆ ทั�งรายได ้ ส่วนแบ่งการตลาด ชื�อเสียง ดว้ยวิธีการในการสร้าง
แนวทางปฏิบติัที�แตกต่างกนัออกไปตามศกัยภาพขององคก์รโดยวธีิต่างๆ ของกลยทุธ์กลุ่มนี�ไดแ้ก่  
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การพฒันาตลาด (Marketing Penetration) เป็นการมุ่งเน้นให้องคก์รแข่งขนัในตลาด
เดิมดว้ยการมุ่งเนน้ไปที�การสร้างศกัยภาพในการแข่งขนัในตลาดเดิมให้มีรายไดที้�สูงขึ�นแยง่ชิงส่วน
แบ่งการตลาดในตลาดที�แข่งขนัอยูใ่นปัจจุบนัมาให้ไดม้ากขึ�น โดยการกระตุน้ความตอ้งการภายใน
ตลาดเดิมให้มีการตื�นตวัและหนัมาบริโภคสินคา้ในตลาดมากขึ�นกวา่เดิม โดยกลยุทธ์นี� จะทาํทั�งการ
ดึงกลุ่มผูไ้ม่เคยใชบ้ริการสินคา้ (Non – User) มาทดลองใช ้หรือ ผูที้�ใชสิ้นคา้แต่เป็นของคู่แข่งให้หนั
มาใชสิ้นคา้ของตราสินคา้ตนเองแทน ลกัษณะของกลยุทธ์นี� จึงมุ่งเนน้ไปที�การทาํให้เกิดการซื�อหรือ
การทดลองใช้สินคา้เพื�อให้เกิดการรับรู้และกระตุน้ให้เกิดการจดจาํและบอกต่อหรือซื�อซํ� า บริษทั 
จอห์นเดียร์ (ประเทศไทย) จาํกดั พึ�งเริ�มเขา้สู่ตลาดประเทศไทย การสร้างตราสินคา้ให้เป็นที�รู้จกัจึง
เป็นสิ�งที�สาํคญั โดยปัจจุบนับริษทัทาํกิจกรรมสาธิตในพื�นที�เป้าหมาย และกิจกรรมให้ลูกคา้ที�สนใจ
ทดลองขบัฟรีอยูแ่ลว้ แต่วา่ยงักระจุกตวัอยูใ่นบางพื�นที�ขึนกบัศกัยภาพของตวัแทนจาํหน่ายเป็นหลกั 
เพราะฉะนั�นการส่งเสิรมและสนับสนุนให้ตวัแทนจาํหน่ายจดักิจกรรมสาธิต ควบคู่ไปกบับริษทั 
จอห์นเดียร์ (ประเทศไทย) จาํกดัโฆษณาผา่นสื�อ Mass media ไปพร้อมกนั จะช่วยให้ลูกคา้เป้าหมาย
รู้จกัและมั�นใจในคุณภาพสินคา้และบริการมากยิ�งขึ�น 

การพฒันาสินคา้ (Product Development) เป็นการมุ่งเนน้ไปที�การนาํสินคา้หรือบริการ
เดิมขององคก์รมาปรับปรุงใหม่ใหดี้ขึ�น และเจาะกลุ่มตลาดลูกคา้เดิมให้เกิดความพึงพอใจมากยิ�งขึ�น 
แต่ในขณะเดียวกนัยงัรวมไปถึงการที�ใชสิ้นคา้หรือบริการเดิมที�ลูกคา้พึงพอใจอยูแ่ลว้ แต่มีการแตก
ไลน์สินคา้หรือบริการใหม่ ให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจมากยิ�งขึ�น และเป็นทางเลือกใหม่ๆ ให้กบั
ลูกคา้ไดมี้โอกาสเลือกสินคา้หรือบริการไดม้าก บริษทั จอห์นเดียร์ (ประเทศไทย) จาํกดั ปัจจุบนัมี
แต่แทรกเตอร์ขนาดใหญ่แรงมา้มากกวา่ 45 แรง โดยยงัมีโอกาสอีกมากในการขยายฐานลงมาเจาะ
ตลาดแทรกเตอร์ขนาดเล็ก เพราะลูกคา้มีความตอ้งการที�หลากหลายและรายได้ก็ต่างกนั การที�มี
แทรกเตอร์ขนาดเล็กลง จะช่วยใหข้ยายฐานลูกคา้ได ้ 

การพฒันาตลาด (Market Development) เป็นการมุ่งเนน้ไปที�การหาช่องทางในการ
สร้างรายไดห้รือส่วนแบ่งการตลาดใหม่ๆ โดยใชสิ้นคา้หรือบริการเดิมในการเจาะเขา้ไปในตลาดที�
ยงัไม่เคยทาํตลาดมาก่อน วธีินี� เป็นการหาโอกาสใหม่ใหก้บัองคก์ร บริษทั จอห์นเดียร์ (ประเทศไทย) 
จาํกดั ตลาดหลกัในประเทศไทยคือเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือและพืชหลกัคือออ้ย ขา้วโพด มนั
สําปะหลงั โดยยงัมีโอกาสอีกมากในกลุ่มของขา้ว ยางพารา และปาล์มนํ� ามนัซึ� งเป็นพืชเศรษฐกิจ
หลกัของประเทศไทย 

การพฒันาแบบหลากหลาย (Diversification) เป็นการมุ่งเนน้ไปทั�งหาช่องทางในการ
สร้างรายไดแ้ละส่วนแบ่งการตลาดใหม่ๆ พร้อมกบัพฒันาสินคา้หรือบริการใหม่ ให้สามารถ
ตอบสนองกบัความตอ้งการของตลาดไดม้ากยิ�งขึ�น ซึ� งเป็นการสร้างไลน์ใหม่ของทั�งกลุ่มเป้าหมาย
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ในตลาด ด้วยสินคา้หรือบริการที�แตกต่างไปจากเดิม บริษทั จอห์นเดียร์ (ประเทศไทย) จาํกัด 
สามารถขยายกลุ่มลูกคา้ใหน้อกเหนือกวา่เกษตรกรรายยอ่ยไดด้ว้ยการนาํเขา้ระบบจดัการฟาร์มอยา่ง
ครบวงจร ซึ� งเป็นระบบที�จอห์นเดียร์มีอยู่แล้ว แต่ไม่ได้นาํเขา้มาในประเทศไทย โดยระบบนี� จะ
เหมาะกบักลุ่มโรงงานนํ� าตาลหรือ Contract farming ขนาดใหญ่ที�ตอ้งการเพิ�มประสิทธิภาพการ
ทาํงานใหเ้กิดประโยชน์สูงสุด  
 นอกจากนี� ยงัมีกลยุทธ์การเติบโตแบบรวมตวัทั�งตามแนวดิ�ง (Vertical Integration)  
และตามแนวนอน (Horizontal Integration) บริษทั จอห์นเดียร์ (ประเทศไทย) จาํกดั สามารถเติบโต
ในแนวนอนไดจ้ากการขยายสาขาตวัแทนจาํหน่ายในประเทศไทยให้ครอบคลุมมากขึ�น เพื�อช่วยให้
ลูกคา้เขา้ถึงช่องทางการขายได้สะดวกและช่วยให้การบริการรวดเร็วมากยิ�งขึ�น เพราะมีตวัแทน
จาํหน่ายดูแลในพื�นที� นอกจากนั�นยงัสามารถขยายไปสู่ประเทศเพื�อนบา้นอย่าง กมัพูชา ลาว และ
พม่าไดอี้กดว้ย ส่วนการขยายตามแนวดิ�งยงัทาํไดย้าก เนื�องจากผูผ้ลิตแต่ละส่วนจะมีความชาํนาญที�
แตกต่างกนั 
 
 

4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business Strategy) 
 กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ เป็นกลยทุธ์ที�ใชใ้นการดาํเนินการในระหวา่งการแข่งขนัในตลาดที�
บริษทัไดล้งไปทาํการแข่งขนัอยู ่โดยมุ่งเนน้หาทางสร้างความไดเ้ปรียบในวิธีการต่างๆ โดยเป็นการ
ดึงศกัยภาพขององคก์รดว้ยทรัพยากรที�ทางองคก์รมีเขา้มาใชใ้นการทาการแข่งขนั ซึ� งกลยุทธ์ระดบั
ธุรกิจจะตอ้งสอดคลอ้งกบักลยุทธ์ระดบัองค์กรเพื�อให้แนวทางในการดาํเนินงานเป็นไปในทิศทาง
เดียวกนั โดยกลยทุธ์ที�ใชใ้นระดบัธุรกิจเพื�อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัมีอยู ่3 กลยทุธ์ไดแ้ก่ 
 กลยทุธ์ในการเป็นผูน้าํดา้นราคา (Cost  Leadership  Strategy)   บริษทัจะตอ้งคน้หาให้
ได้ว่าสินค้าหรือบริการที�ดีในความรู้สึกของลูกค้ามีลักษณะพื�นฐานอย่างไร และจะต้องบริหาร
กระบวนการผลิตสินคา้หรือบริการนั�นใหมี้ตน้ทุนตํ�าที�สุดในอุตสาหกรรม 
 กลยทุธ์สร้างความแตกต่าง (Differentiation  Strategy ) การสร้างสินคา้หรือบริการของ
บริษทัใหมี้ลกัษณะที�โดดเด่น แตกต่างจากคู่แข่งขนั ไม่สามารถลอกเลียนแบบได ้ทาํให้ลูกคา้ยึดติด
ในสินคา้ และบริการนั�น 
 กลยุทธ์เน้นกลุ่มเป้าหมาย (Focus  Strategy) การเลือกตลาดเป้าหมายสําหรับสินคา้
หรือบริการที�มีลักษณะแคบลง หรือ มีตลาดเฉพาะด้าน ซึ� งจะมีคู่แข่งน้อยลง แต่มีช่องว่างทาง
การตลาด กลยทุธ์นี�จะใชค้วามพิเศษเหนือกวา่คู่แข่งขนัทั�งในดา้นสินคา้และบริการ โดยใชสิ้�งที�ถนดั
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ที�สุดในการตอบสนองความตอ้งการลูกคา้ โดยไม่มุ่งเนน้ที�จะทาํการตลาดแข่งขนัมากนกัแต่สามารถ
กาํหนดขอบเขตที�ตวัเองสามารถอยูร่อดได ้และค่อยกอบโกยตลาดรอบขา้งขอบเขตของตนทีละนอ้ย  
 จากที�กล่าวมาเพื�อให้สอดคลอ้งกบัการดาํเนินธุรกิจที�มุ่งเนน้ไปที�การสร้างรายไดแ้ละ
ขยายส่วนแบ่งการตลาดและมีความสอดคลอ้งกบักลยุทธ์ระดบัองคก์ร ดงันั�นในการดาํเนินกลยุทธ์
ระดับธุรกิจจึงควรใช้กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง (Differentiation) เพื�อให้บริษทั จอห์นเดียร์ 
(ประเทศไทย) จาํกัด สามารถแข่งขนัได้ทั�งจากคู่แข่งและสินคา้ทดแทน โดยพิจารณาจากการที�
จอห์นเดียร์เป็นบริษทัที�มิสินคา้ครบวงจรและหลากหลายสามารถนาํเขา้มาเพิ�มได ้นอกจากนั�นยงัมี
ความรู้ทางดา้นการเกษตรเป็นอย่างดีและมีระบบ IT ในการจดัการฟาร์มที�ครบวงจรที�ช่วยในการ
คาํนวณตั�งแต่ตน้ทุน เป้าหมายที�ลูกคา้ตอ้งการจะไดรั้บและเริ�มออกแบบดีไซน์แปลงและลกัษณะ
การไถเตรียมดินที�ช่วยให้ผลผลิตดีและเป็นรอบการวิ�งที�ประหยดันํ� ามนัที�สุด  เพราะฉะนั�นจอห์น
เดียร์จะไม่ไดข้ายแค่เครื�องจกัรกลเกษตร แต่จะเป็นการขายวิธีการแกปั้ญหาให้ลูกคา้ (Solution) ที�
เหนือกวา่คู่แข่งอื�นๆ และสินคา้ทดแทนที�มีอยูใ่นปัจจุบนั 
 
 

4.3 กลยุทธ์ระดับปฏบัิติการ (Operational Strategy) 
 กลยทุธ์ระดบัปฏิบติัมุ่งเนน้ใหแ้ผนกงานตามหนา้ที�พฒันากลยุทธ์ขึ�นมา  โดยอยูภ่ายใต้
กรอบของกลยุทธ์ระดบัองค์กรและกลยุทธ์ระดบัธุรกิจเป็นการดาํเนินงานของทุกหน่วยงานของ
องคก์รที�จะทาํให้บรรลุวตัถุประสงค์ของการทาํงาน เพื�อให้สนบัสนุนการทาํงานของบริษทั จอห์น
เดียร์ (ประเทศไทย) จาํกดั ซึ� งไดมี้การเสนอกลยุทธ์ในการสร้างการเติบโตดว้ยความแตกต่าง  โดย
จากสถานการณ์พบว่าบริษัทประสบปัญหาด้านการสร้างรับรู้และเข้าใจให้กับลูกค้าทราบถึง
คุณสมบติัดา้นสินคา้และบริการที�มีความเป็นมาตรฐานในระดบัสากล และมีคุณค่าที�โดดเด่นกวา่คู่
แข่งขนัและสินคา้ทดแทนที�มีอยู่ ดงันั�นสําหรับกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการจะมุ่งเน้นด้วยกนั 4 เรื�อง
ไดแ้ก่ กลยุทธ์การตลาด กลยุทธ์ดา้นการดาํเนินงาน กลยุทธ์ดา้นการเงินและกลยุทธ์ดา้นการบริหาร
ทรัพยากรบุคลล ซึ� งมีรายละเอียดดงันี�  
 
 4.3.1 กลยุทธ์การตลาด  

 มุ่งเนน้ในดา้นการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกั จึงนาํเรื�องส่วนประสม
ทางการตลาด 4Ps มาใชใ้นการแจกแจงการแต่ละส่วน 
 Product หรือ สินคา้ของจอห์นเดียร์มีความหลากหลายและครอบคลุมทุกๆ การใชง้าน 
โดยสามารถนาํสินคา้จากต่างประเทศมาใชง้านในไทยได ้ขาดเพียงแต่หากตอ้งการขยายตลาดไปสู่
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นาขา้ว จาํเป็นตอ้งพฒันาสินคา้ใหม่ให้มีนํ� าหนกัเบาเพื�อให้สามารถลงนานํ� าโดยเฉพาะในเขตภาค
กลางและเหนือล่างได ้ส่วนในกลุ่มพืชไร่ที�สินคา้มีความเหมาะสมอยูแ่ลว้ ควรจะเพิ�มสินคา้ที�มีขนาด
เล็กลง เพื�อจบักลุ่มผูมี้พื�นที�ขนาดเล็ก ซึ� งเป็นกลุ่มใหญ่ของประเทศ นอกจากนั�นควรจะขายสินคา้
ควบคู่กบับริการการให้ความรู้ด้านการเกษตร เพื�อให้เป็นแนวทางการทาํเกษตรให้กบัเกษตรกร  
(Solution) ซึ� งจะสร้างความแตกต่างจากตราสินคา้อื�นๆ ที�ขายเพียงสินคา้ได้ และไม่มีสิ� งใดมา
ทดแทนคุณค่าตรงนี�ได ้
 Price หรือ ราคา ปัจจุบนัมุ่งเนน้ไปที�ระดบัสูงและระดบักลาง ทาํให้มีระดบัราคาอยูใ่น
เกณฑ์ปานกลางค่อนไปทางสูง แต่ด้วยกลยุทธ์ที�ต้องการสร้างความแตกต่าง ราคาถูกจึงไม่ใช่
จุดมุ่งหมายหลกั แต่เน้นในเรื�องราคาคุม้ค่ากบัสินคา้และบริการที�นาํเสนอ แต่เพื�อครอบคลุมทุกๆ 
กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย สามารถขยายตลาดมาส่วนล่างเพื�อเพิ�มส่วนแบ่งตลาดไดด้ว้ยการออกสินคา้รุ่น
ราคาประหยดั ด้วยการตดัฟังก์ชั�นการทาํงานบางอย่างที�ไม่จาํเป็นออก เหลือไวเ้พียงฟังก์ชั�นการ
ทาํงานหลกัก็จะทาํใหสิ้นคา้ราคาถูกได ้ 
 Place หรือ สถานที� ตวัแทนจาํหน่ายของบริษทัไม่ค่อยกระจายตวั โดยจะกระจุกตวัอยู่
ในเขตภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยยงัสามารถเพิ�มช่องทางการขายและบริการได้ในภาคกลาง 
เหนือ และใต ้ซึ� งจะช่วยใหลู้กคา้เขา้ถึงสินคา้และบริการไดง่้าย  
 Promotion หรือ การส่งเสริมการตลาด ควรทาํทั�งแบบ Above the line และ Below the 
line ควบคู่กนั โดยการทาํ Above the line จะช่วยให้การรับรู้ในตราสินคา้เป็นไปอยา่งรวดเร็ว และ
ครอบคลุมทุกพื�นที� ขณะที� Below the line จะช่วยให้เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดอ้ยา่งตรงจุด และ
ยงัสามารถสร้างความเขา้ใจและมั�นใจในสินคา้ไดด้ว้ยการสาธิตและใหลู้กคา้ทดลองขั�บ นอกจากนั�น
เพื�อใหลู้กคา้เป็นเจา้ของไดง่้ายขึ�นการออกโปรแกรมสินเชื�อที�ดาวน์ตํ�า และผอ่นระยะเวลานานก็เป็น
ปัจจยัหนึ�งที�กระตุน้ให้เกิดการซื�อได ้โดยปัจจุบนัจอห์นเดียร์มีสินเชื�อเป็นของตนเอง แต่โปรแกรม
ยงัไม่สามารถแข่งกบัคู่แข่งขนัหลกัอย่างคูโบตา้ได ้ฉะนั�นเพื�อเพิ�มส่วนแบ่งตลาด จึงจาํเป็นตอ้งมี
โปรแกรมที�ดึงดูดใจที�มากกวา่ ทั�งในเรื�องเงินดาวน์ ระยะเวลาการผอ่น และอตัราดอกเบี�ย 
 
 4.3.2 กลยุทธ์ด้านการดําเนินงาน 

 มุ่งเนน้การทาํงานอยา่งเป็นระบบและให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดเพื�อตอบสนองความ
ตอ้งการลูกคา้เป็นหลกั โดยใช้หลกัการ PDCA  (Plan, Do, Check, Act) ซึ� งวงจรนี� สามารถ
ประยกุตใ์ชไ้ดก้บัการดาํเนินงาน ซึ� งรายละเอียดในแต่ละขั�นตอนมีดงันี�  
 P - Plan (ขั�นตอนการวางแผน) ตอ้งวางแผนการทาํงานดว้ยให้ทุกคนการมุ่งเนน้ความ
ตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกั กาํหนดกรอบหัวขอ้ที�ตอ้งการพฒันาหรือปรับปรุงเปลี�ยนแปลง  พร้อม
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กบัพิจารณาวา่มีความจาํเป็นตอ้งใชข้อ้มูลใดบา้งเพื�อการปรับปรุงเปลี�ยนแปลงนั�น โดยระบุวิธีการ
และกาํหนดทางเลือกในการปรับปรุงให้ชดัเจน ซึ� งการวางแผนจะช่วยให้กิจการสามารถคาดการณ์
สิ�งที�เกิดขึ�นในอนาคต และช่วยลดความสูญเสียต่าง ๆ ที�อาจเกิดขึ�นได ้
          D - Do (ขั�นตอนการปฏิบติั) โดยพนกังานทุกคนตอ้งปฏิบติัตามทางเลือกที�ไดว้างแผน
ไว ้ซึ� งในขั�นตอนนี� ตอ้งมีการตรวจสอบระหว่างการปฏิบติัด้วยว่าได้ดาํเนินไปในทิศทางที�ตั�งใจ
หรือไม่ เพื�อทาํการปรับปรุงเปลี�ยนแปลงใหเ้ป็นไปตามแผนการที�ไดว้างไว ้
         C - Check (ขั�นตอนการตรวจสอบ) คือการประเมินผลสิ�งที�ไดป้ฏิบติัลงไป วา่สามารถ
เป็นไปตามแผนที�ไดว้างไวห้รือไม่ หากไม่ตอ้งหาสาเหตุของปัญหา โดยตอ้งวดัตามตวัตั�งเป้าที�ไดต้ั�ง
ไวต้ั�งแต่ตอนวางแผน เพื�อใหข้อ้มูลที�ไดจ้ากการตรวจสอบเป็นประโยชน์สาํหรับขั�นตอนถดัไป  
         A - Action (ขั�นตอนการดาํเนินงานให้เหมาะสม) พิจารณาผลที�ไดจ้ากการตรวจสอบ 
ซึ� งมีอยู่ 2 กรณี คือ ผลที�เกิดขึ�นเป็นไปตามแผนที�วางไว ้หรือไม่เป็นไปตามแผนที�วางไว ้หากเป็น
กรณีแรก ก็ใหน้าํแนวทางหรือกระบวนการปฏิบติันั�นมาจดัทาํใหเ้ป็นมาตรฐาน พร้อมทั�งหาวิธีการที�
จะปรับปรุงใหดี้ยิ�งขึ�นไปอีก แต่ถา้หากผลที�ไดไ้ม่บรรลุวตัถุประสงคต์ามแผนที�วางไว ้ควรนาํขอ้มูล
ที�รวบรวมไวม้าวเิคราะห์และพิจารณาวา่ควรจะดาํเนินการอยา่งไรต่อไป 
 
 4.3.3 กลยุทธ์ด้านการเงิน  

 มุ่งเน้นการทํางานอย่างมีประสิทธิภาพและคุ้มค่ากับเงินที�ลงทุนไป เพื�อสร้าง
ความสามารถในการทาํกาํไรในระยะยาว ดว้ยวธีิการดงันี�  
 ควบคุมเวลาการทาํงานในแต่ละโครงการไม่ให้มากกวา่ระยะเวลาที�กาํหนด  ทั�งนี� เพื�อ
ป้องกันไม่ให้ค่าใช้จ่ายในแต่ละโครงการเพิ�มขึ� น และยงัทาํให้สามารถออกสินค้า บริการหรือ
โปรโมชั�นไดอ้ยา่งรวดเร็ว เพื�อเป็นการสร้างโอกาสทางการตลาดก่อนคู่แข่ง 
 พิจาณาแต่ละโครงการดว้ยการวดัผลตอบแทนจากการลงทุน เพื�อดูวา่โครงการที�ลงทุน
ไปสามารถสร้างความแตกต่างจนเกิดเป็นยอดขายและคุม้ค่าหรือไม่   
 
 4.3.4 กลยุทธ์ด้านการบริหารทรัพยากรบุคคล  

 มุ่งเน้นในการเพิ�มศักยภาพของบุคลากรและความภักดีต่อองค์กร เพื�อเพิ�มขีด
ความสามารถในการแข่งขนัในระยะยาวดว้ยวธีิการดงันี�  
 เนื�องจากอุตสาหกรรมเครื�องจกัรเกษตรเป็นสินคา้ที�ตอ้งใช้ความรู้เฉพาะ การพฒันา
บุคลากรให้เขา้ใจในวิธีการทาํเกษตร และความตอ้งการของเกษตรกร จึงตอ้งใช้เวลาอยา่งมาก ซึ� ง
จอห์นเดียร์เป็นบริษทัใหม่ที�พึ�งเขา้สู่ตลาดประเทศไทย เพราะฉะนั�นการคดัเลือกบุคลากร จึงตอ้งใช้
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เวลาในการอบรมพนกังานทั�งดา้นสินคา้ บริการ และการตลาด เพื�อให้สามารถผลิตสิ�งที�ตรงใจกบั
ลูกคา้ได ้ทาํไดโ้ดยส่งพนกังานไปอบรมที�สาขาต่างประเทศ หรือใชว้ิธีการ Headhunter พนกังาน
ระดบัผูจ้ดัการจากบริษทัอื�นๆ เพื�อนาํองคค์วามรู้มาพฒันาต่อยอดในการแข่งขนั 
 การปรับโครงสร้างรายไดข้องพนกังาน เพื�อเป็นการดึงดูดเด็กจบใหม่หรือคนทาํงานที�
มีประสบการณ์ให้มาทาํงานกบับริษทั เพราะการที�มีคนเก่งๆ จะช่วยองคก์รสามารถพฒันาไดอ้ยา่ง
รวดเร็วและย ั�งยนื 
 การจดัองคค์วามรู้ดว้ยการรวบรวมองคค์วามรู้ที�มีอยูใ่นองคก์รทั�งจากต่างประเทศและ
ในประเทศไทย ซึ� งกระจดักระจายอยูใ่นตวับุคคลหรือเอกสาร มาพฒันาให้เป็นระบบ เพื�อให้ทุกคน
ในองค์กรสามารถเข้าถึงความรู้ และพัฒนาตนเองให้เป็นผู ้รู้  รวมทั� งปฏิบัติงานได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ อนัจะส่งผลใหอ้งคก์รมีความสามารถในเชิงแข่งขนัสูงสุด  
 หลงัจากกาํหนดกลยุทธ์องค์กรทั�งสามระดบัแลว้ สิ�งที�สําคญัในขั�นตอนต่อไปคือการ
นาํกลยุทธ์ไปประยุกต์ใช้ให้เห็นเป็นรูปธรรม และวิธีการวดัผลการปฏิบติังานที�สามารถติดตามได้
ง่าย ซึ� งจะทาํให้องค์กรประสบความสําเร็จในการดาํเนินกลยุทธ์และเพิ�มขีดความสามารถในการ
แข่งขนัได ้
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บทที� 5 

การนําแผนกลยุทธ์ไปปฏบัิติ 

 
  

  หลงัจากการกาํหนดกลยุทธ์ในระดบัองค์กร ระดบัหน่วยธุรกิจ และระดบัปฏิบติัการ 
ขั!นตอนสําคญัต่อไปคือการนาํกลยุทธ์ที'กาํหนดมาประยุกต์ใช้กบัหน่วยงานต่างๆ ภายในบริษทัซึ' ง
เป็นขั!นตอนที'สําคญัที'สุด โดยจะตอ้งกาํหนดการวดัประเมินผลอย่างชัดเจน เพื'อเป็นการติดตาม
ผลสําเร็จของผลปฏิบติังาน โดยการกาํหนดกลยุทธ์ของบริษทั จอห์นเดียร (ประเทศไทย) จาํกดั 
มุ่งเนน้ในการสร้างการเติบโตดว้ยความแตกต่าง เพื'อเพิ'มขีดความสามารถในการแข่งขนั โดยผ่าน
ตวัชี! วดัทั!งด้านการตลาด การดาํเนินงาน การเงินและการบริหารทรัพยากรบุคคล เพื'อให้องค์กร
สามารถนาํไปประยุกตใ์ช ้เกิดเป็นการดาํเนินงานให้มีประสิทธิภาพสูงสุด โดยนาํทฤษฎี Balanced  
Scorecard (BSC) มาเป็นกรอบในการกาํหนด 
 
 

5.1 การบริหารงานโดยใช้ Balanced Scorecard 

  Balanced  Scorecard (BSC) คือ ระบบหรือกระบวนในการบริหารงานที'อาศยัการ
กาํหนดตวัชี! วดั (KPI)  เป็นกลไกสําคญั โดย Kaplan และ  Norton  (Kaplan and Norton, 2000)  ได้
ให้นิยามของ Balanced  Scorecard ไวว้า่ “เป็นเครื'องมือทางดา้นการจดัการที'ช่วยในการนาํกลยุทธ์
ไปสู่การปฏิบติั (Strategic  Implementation) โดยอาศยัการวดัหรือประเมิน (Measurement)  ที'จะช่วย
ทาํให้องค์กรเกิดความสอดคล้องเป็นอนัหนึ' งอันเดียวกัน  และมุ่งเน้นในสิ' งที'มีความสําคญัต่อ
ความสําเร็จขององคก์ร (Alignment  and  focused)”  โดยแนวคิดการประเมินองคก์รพิจารณา 4 
มุมมองคือมุมมองดา้นการเงิน (Financial  Perspective)  มุมมองดา้นลูกคา้ (Customer  Perspective)    
มุมมองดา้นกระบวนการภายใน  (Internal  Process  Perspective)  และมุมมองดา้นการเรียนรู้และ
การพฒันา  (Learning  and  Growth  Perspective)   

แนวคิดพื!นฐานของ Balanced  Scorecard  มุมมองทุกดา้นจะมีวิสัยทศัน์และกลยุทธ์
ขององคก์รเป็นศูนยก์ลาง ในแต่ละดา้นประกอบดว้ย 4 องคป์ระกอบ  คือ 
 วตัถุประสงค ์(Objective) คือสิ'งที'องคก์รมุ่งหวงัหรือตอ้งการที'จะบรรลุในแต่ละดา้น 
 ตวัชี! วดั (Measures หรือ Key Performance Indicators) คือ ตวัชี! วดัของวตัถุประสงคใ์น
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แต่ละดา้น และตวัชี! วดัเหล่านี! จะเป็นเครื'องมือที'ใชใ้นการวดัว่าองคก์รบรรลุวตัถุประสงคใ์นแต่ละ
ดา้นหรือไม่   
 เป้าหมาย (Target) คือ สิ'งที'องคก์รตอ้งการจะบรรลุในตวัชี!วดัแต่ละประการ 
 แผนงาน โครงการ หรือ กิจกรรม (Initiatives)  ที'องคก์รจะจดัทาํเพื'อบรรลุเป้าหมายที'
กาํหนดขึ!น  โดยในขั!นนี! ยงัไม่ใช่แผนปฏิบติัการที'จะทาํ      แต่เป็นเพียงแผนงานที'ตอ้งทาํเพื'อบรรลุ
เป้าหมายที'ตอ้งการ 
 

5.1.1 มุมมองด้านการเงิน  
สาํหรับองคก์รธุรกิจดชันีแรกที'ควรคาํนึงถึง คือ การจดัการดา้นการเงิน  จะเป็นขอ้บ่งชี!

ชดัเจนว่า ธุรกิจจะดาํเนินการต่อไปไดห้รือไม่ การวดัผลดา้นการเงิน ควรพิจารณาอตัราเติบโตของ
รายได ้วดัจากการเติบโตของยอดขาย กาํไรจากลูกคา้ และผลิตภณัฑ์  สัดส่วนรายไดจ้ากลูกคา้แต่ละ
กลุ่ม นอกจากนั!นยงัตอ้งพิจารณาการใช้สินทรัพย ์โดยคาํนึงถึงการลงทุน  การทาํวิจยัและพฒันา  
และผลตอบแทนจากการลงทุน โดยบริษทั จอห์นเดียร์ (ประเทศไทย) จาํกดั มุ่งเนน้การเติบโตของ
ยอดขายดว้ยการสร้างความแตกต่าง การคาํนึงถึงการพฒันาและนาํเสนอสินคา้ และบริการ จึงเป็นสิ'ง
สาํคญัที'ตอ้งวดัผลตอบแทนจากการลงทุน 

 
ตารางที� 5.1 แสดงมุมมองดา้นการเงิน 

วตัถุประสงค ์ ตวัชี!วดั เป้าหมาย แผนงาน 

เพิ'มยอดขายใน

กลุ่มลูกคา้เก่า 

ร้อยละของ

ยอดขายที'

เพิ'มขึ!นของฐาน

ลูกคา้เดิม 

20% -นาํเสนอโซลูชั'นวธีิการทาํเกษตรหรือแนะนาํ

สินคา้ที'ไม่เคยขาย 

เพิ'มยอดขายใน

กลุ่มลูกคา้ใหม ่

ร้อยละของ

ยอดขายที'

เพิ'มขึ!นของฐาน

ลูกคา้เดิม 

20% -นาํเสนอสินคา้ บริการ และความรู้เกษตรเพื'อ

เพิ'มประสิทธิภาพการทาํงานที'แตกต่างจาก

คู่แข่งและสินคา้ทดแทน 
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ตารางที� 5.1 แสดงมุมมองดา้นการเงิน (ต่อ)  

วตัถุประสงค ์ ตวัชี!วดั เป้าหมาย แผนงาน 

เพิ'มประสิทธิภาพ

ความคุม้ค่าจาก

การลงทุน 

ร้อยละของ

อตัรา

ผลตอบแทน

จากการลงทุน 

30% -วางแผนกลยทุธ์และเลือกทาํโครงการที'ให้

ผลตอบแทนสูง 

 

5.1.2 มุมมองด้านกระบวนการภายใน   
ระบบการทาํงานภายในองค์กรเป็นระบบที'มีความสําคญัต่อดา้นการเงิน และ ลูกคา้ 

กล่าวคือ  หากองคก์รพฒันาและมีการบริหารการทาํงานภายในที'ดีจะส่งผลให้ผลิตสินคา้ ไดร้วดเร็ว 
จดัส่งสินคา้ตามเวลา มีคุณภาพตรงตามความตอ้งการของลูกคา้  มีบริการหลงั การขาย  ส่งผลให้
องคก์รมีการเติบโตทางรายไดสู้งขึ!น โดยบริษทั จอห์นเดียร์ (ประเทศไทย) จาํกดั สามารถปรับปรุง
กระบวนการภายในได้ด้วยการกาํหนดเป้าหมายระยะเวลาของแต่ละโครงการให้เป็นไปตาม
กาํหนดเวลา เพื'อเพิ'มโอกาสทางการตลาด และกาํหนดเป้าหมายด้านคุณภาพงานให้สอดคล้อง
เป็นไปตามกลยทุธ์ที'วางไว ้ 

 
ตารางที� 5.2 แสดงมุมมองดา้นกระบวนการภายใน 

วตัถุประสงค ์ ตวัชี!วดั เป้าหมาย แผนงาน 

ระยะเวลาในการ

ส่งสินคา้ทนัตาม

กาํหนดเวลา 

ร้อยละของการ

ส่งสินคา้

ทนัเวลา 

95% -การจดัการในเรื'องการขนส่ง การสตอ็กสินคา้ 

และการวางแผนขาย 

ระยะเวลาในการ

รอรับบริการของ

ลูกคา้ 

ร้อยละของการ

บริการที'ทนั

ภายใน 24 ชม. 

95% -อบรมช่างร้านคา้ใหส้ามารถใหบ้ริการลูกคา้ได้

ทนัที เพื'อลดเวลารอซ่อม 
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ตารางที� 5.2 แสดงมุมมองดา้นกระบวนการภายใน (ต่อ) 

วตัถุประสงค ์ ตวัชี!วดั เป้าหมาย แผนงาน 

ลดปัญหายอด 

Claim สินคา้ 

ร้อยละขอ้

ร้องเรียนดา้น

สินคา้ 

5% -พฒันาสินคา้ใหมี้คุณภาพและอบรมการดูแล

รักษาเบื!องตน้ใหก้บัลูกคา้ 

 
5.1.3 มุมมองด้านลูกค้า 
เป็นตวับ่งชี! ที'สําคญัสําหรับบริษทั เป็นสิ' งสะทอ้นสภาพการดาํเนินงานว่าสามารถ

ตอบสนองความตอ้งการลูกคา้ ทาํให้ลูกคา้เกิดความ พึงพอใจในสินคา้และบริการ จนเกิดเป็นความ

จงรักภกัดีและกลบัมาซื!อซํ! าและบอกต่อไปยงักลุ่มลูกคา้ใหม่ไดห้รือไม่ นอกจากนั!นยงัตอ้งพฒันา

สินคา้และบริการ เพื'อดึงดูดให้มีลูกคา้ใหม่เพิ'มขึ!น และติดตามผลอย่างต่อเนื'อง ซึ' งจะทาํให้บริษทั

สามารถเพิ'มยอดขายและส่วนแบ่งการตลาด  โดยบริษทั จอห์นเดียร์ (ประเทศไทย) จาํกดั สามารถ

วดัผลไดจ้ากความพึงพอใจ การซื!อซํ! า และการรับรู้ในตราสินคา้ ซึ' งเป็นปัจจยัที'ทาํใหเ้พิ'มยอดขายได ้

ตารางที� 5.3 แสดงมุมมองดา้นลูกคา้ 

วตัถุประสงค ์ ตวัชี!วดั เป้าหมาย แผนงาน 

ลูกคา้เกิดความพึง

พอใจในสินคา้

และบริการ 

ร้อยละของ

ความพึงพอใจ 

90% -ศึกษาเขา้ใจความตอ้งการลูกคา้ 

-พฒันาสินคา้ใหมี้คุณภาพ 

-บริการรวดเร็วและเก็บสตอ็กอะไหล่เบื!องตน้ที'

ร้านตวัแทนจาํหน่าย 

ลูกคา้เก่าซื!อซํ! า ร้อยละของ

ลูกคา้เก่า

กลบัมาซื!อ 

100% -สร้างระบบ CRM เพื'อใหลู้กคา้ไดรั้บการดูแล

อยา่งดี 
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ตารางที� 5.3 แสดงมุมมองดา้นลูกคา้ (ต่อ) 

วตัถุประสงค ์ ตวัชี!วดั เป้าหมาย แผนงาน 

สร้างการรับรู้ใน

ตราสินคา้ 

ร้อยละของการ

รู้จกัตราสินคา้ 

80% -ทาํ IMC ดว้ยการทาํการตลาดทั!ง Above the 

line และ Below the line 

  

5.1.4 มุมมองด้านการเรียนรู้และการพฒันา 
เป็นตวัชี! วดัที'ส่งผลต่อกระบวนการทาํงานภายในองคก์ร  หากพนกังานเกิดการเรียนรู้  

มีการพฒันาขีดความสามารถ ของการเรียนรู้ จะทาํให้กระบวนการทาํงานในองคก์รมีประสิทธิภาพ

มากขึ!น ส่งผลต่อคุณภาพ สินคา้ และบริการที'ดีต่อลูกคา้ โดยบริษทั จอห์นเดียร์ (ประเทศไทย) จาํกดั 

พึ'งเริ'มเขา้มาทาํตลาดในประเทศไทย การพฒันาให้บุคลากรเขา้ใจในธุรกิจเครื'องจกัรกลเกษตรและ

เกษตรกรจึงเป็นสิ'งสาํคญั เพื'อใหบ้ริษทัสามารถพฒันาสินคา้และบริการใหต้รงใจกบัลูกคา้เป้าหมาย 

ตารางที� 5.4 แสดงมุมมองดา้นการเรียนรู้และพฒันา 

วตัถุประสงค ์ ตวัชี!วดั เป้าหมาย แผนงาน 

พฒันาความรู้

พนกังานขายและ

ช่างบริการ 

 

ร้อยละของ

ความเขา้ใจใน

สินคา้และ

บริการ 

90% -การจดัฝึกอบรมและทดสอบความรู้ทุกๆปี 

พฒันาศกัยภาพ

บุคลากร 

ร้อยละของการ

เขา้ฝึกอบรม 

100% -ใหบุ้คลากรทุกคนไดเ้ขา้อบรมปีละ 2 ครั! งตาม

ลกัษณะงาน 

เพิ'มจาํนวน

พนกังานที'มี

ประสบการณ์ 

ร้อยละของ

พนกังานที' 

Head Hunter  

5% -ติดต่อและยื'นขอ้เสนอที'จูงใจใหก้บัผูมี้

ประสบการณ์และเชี'ยวชาญดา้นเกษตร 
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การควบคุมใหบ้ริษทันาํกลยทุธ์ไปปฏิบติัไดจ้ริง การติดตามผลงานและการประเมินผล
ทาํใหบ้ริษทัสามารถทราบถึงความคืบหนา้ของกลยทุธ์ ผลการดาํเนินงาน และประสิทธิภาพของการ
ดาํเนินงาน และหากผลการดาํเนินงานไม่เป็นไปตามกลยุทธ์ที'วางไว ้บริษทัก็สามารถปรับปรุงและ
พฒันาการดาํเนินงานให้เกิดประสิทธิภาพตามที'วางกลยุทธ์ไว ้นอกจากนั!นการทาํงานของทั!ง 4 
มุมมองที'เชื'อมโยงกนัอยา่งเป็นระบบและสอดคลอ้งกบัภารกิจหลกัขององคก์รนั!น จะช่วยให้องคก์ร 
ดาํเนินงานไดบ้รรลุวตัถุประสงค ์และเพิ'มขีดความสามารถในการแข่งขนัได ้

จากมุมมองทั!งหมด สามารถสรุปเป็นแผนงาน เพื'อให้สามารถควบคุมและกาํกบัให้
เป็นไปตามกลยุทธ์ที'วางแผนไว ้ดังแสดงในตารางที' 5.5 แผนการดําเนินงานตามกลยุทธ์ใน
ระยะเวลา 3 ปี 

 



 

ตารางที� 5.5 แสดงแผนการดาํเนินงานตามกลยทุธ์ในระยะเวลา 3 ปี  
 

ลาํดับ

ที� 
รายการดําเนินงาน 

ปีที� 1 ปีที� 2 ปีที� 3 

ไตรมาสที� ไตรมาสที� ไตรมาสที� 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

ดา้นการเงิน 

1 
นาํเสนอโซลูชั$นวธิีการทาํเกษตรหรือแนะนาํสินคา้ที$ไม่
เคยขายกบักลุ่มลูกคา้เก่า 

เริ$มตน้ ดาํเนินการ วดัผล เริ$มตน้ ดาํเนินการ วดัผล เริ$มตน้ ดาํเนินการ วดัผล 

2 
นาํเสนอสินคา้ บริการ และความรู้เกษตรเพื$อเพิ$ม
ประสิทธิภาพการทาํงานที$แตกต่างจากคู่แข่งและสินคา้
ทดแทน ใหก้บักลุ่มลูกคา้ใหม่ 

เริ$มตน้ ดาํเนินการ วดัผล เริ$มตน้ ดาํเนินการ วดัผล เริ$มตน้ ดาํเนินการ วดัผล 

3 วางแผนกลยทุธ์และเลือกทาํโครงการที$ผลตอบแทนสูง เริ$มตน้ ดาํเนินการ วดัผล  

 

 

 

 

34 



 

ตารางที� 5.5 แสดงแผนการดาํเนินงานตามกลยทุธ์ในระยะเวลา 3 ปี (ต่อ) 
 

ลาํดับ

ที� 
รายการดําเนินงาน 

ปีที� 1 ปีที� 2 ปีที� 3 

ไตรมาสที� ไตรมาสที� ไตรมาสที� 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

ดา้นกระบวนการภายใน 

4 
การจดัการในเรื$องการขนส่ง การสตอ็กสินคา้ และการ
วางแผนขาย เพื$อใหส้่งสินคา้ทนัตามกาํหนดเวลา 

เริ$มตน้ ดาํเนินการ วดัผล  เริ$มตน้ ดาํเนินการ  วดัผล  เริ$มตน้  ดาํเนินการ  วดัผล 

5 
อบรมช่างร้านคา้ใหส้ามารถใหบ้ริการลูกคา้ไดท้นัที 
เพื$อลดเวลารอซ่อม 

เริ$มตน้ ดาํเนินการ วดัผล  เริ$มตน้   ดาํเนินการ  วดัผล  เริ$มตน้  ดาํเนินการ  วดัผล 

6 พฒันาสินคา้ใหม้ีคุณภาพ  
  

เริ$มตน้ ดาํเนินการ  วดัผล 

7 อบรมการดูแลรักษาเบื;องตน้ใหก้บัลูกคา้   เริ$มตน้ ดาํเนินการ วดัผล         
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ตารางที� 5.5 แสดงแผนการดาํเนินงานตามกลยทุธ์ในระยะเวลา 3 ปี (ต่อ) 
 

ลาํดับ

ที� 
รายการดําเนินงาน 

ปีที� 1 ปีที� 2 ปีที� 3 

ไตรมาสที� ไตรมาสที� ไตรมาสที� 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

ดา้นลูกคา้ 

8 ศึกษาเขา้ใจความตอ้งการลูกคา้ เริ$มตน้ ดาํเนินการ วดัผล                 

9 
พฒันางานบริการหลงัการขายและระบบการเก็บสตอ็ก
อะไหล่เบื;องตน้ที$ร้านตวัแทนจาํหน่าย   

เริ$มตน้ ดาํเนินการ วดัผล        

10 สร้างระบบ CRM เพื$อใหลู้กคา้ไดร้ับการดูแลอยา่งดี 
 

เริ$มตน้  ดาํเนินการ วดัผล          

11 
ทาํ IMC ดว้ยการทาํการตลาดทั;ง Above the line และ 
Below the line 

 เริ$มตน้ ดาํเนินการ วดัผล  เริ$มตน้ ดาํเนินการ วดัผล  เริ$มตน้ ดาํเนินการ วดัผล 
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ตารางที� 5.5 แสดงแผนการดาํเนินงานตามกลยทุธ์ในระยะเวลา 3 ปี (ต่อ) 
 

ลาํดับ

ที� 
รายการดําเนินงาน 

ปีที� 1 ปีที� 2 ปีที� 3 

ไตรมาสที� ไตรมาสที� ไตรมาสที� 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

ดา้นการเรียนรู้และการพฒันา 

12 การจดัฝึกอบรมและทดสอบความรู้ทุกปี เริ$มตน้ ดาํเนินการ วดัผล เริ$มตน้ ดาํเนินการ วดัผล เริ$มตน้ ดาํเนินการ วดัผล 

13 การหาพนกังานที$มีประสบการณ์จากการ Head Hunter เริ$มตน้ ดาํเนินการ  วดัผล         
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