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บทคดัย่อ 
การศึกษาค้นควา้ด้วยตนเองน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือการแก้ปัญหายอดขายวตัถุดิบทางเซรามิกลดลง เป็น

การศึกษาเพ่ือหาสาเหตุท่ีท  าให้ยอดขายวตัถุดิบลดลงและน ามาแกไ้ขพร้อมทั้งท  าการวางกลยทุธ์ขององค์กรในระดบั
องค์กร ระดับธุรกิจ และระดับหน้าท่ี เพ่ือเพ่ิมยอดขายของผูป้ระกอบการ ใช้วิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Research)โดยการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (Indepth Interview) โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูบ้ริหารบริษทั ผูจ้ดัการฝ่ายขาย 
พนกังานฝ่ายขายและลูกคา้ของบริษทั รวม 10 คน รวมถึงการศึกษาขอ้มูลทุติยภูมิจากการศึกษา บทความ เอกสาร และ
เว็บไซต์ เป็นตน้ จากการศึกษาพบว่า สาเหตุท่ีท  าให้รายไดข้องบริษัทมีแนวโน้มลดลงตั้งแต่ปี 2016-2018 มาจาก
สภาวะทางเศรษฐกิจชะลอตวั ท าให้ลูกคา้ของบริษทัมีก าลงัการผลิตลดลง ประกอบกบัคู่แข่งเขา้มาแย่งชิงส่วนแบ่ง
ทางการตลาดมากข้ึน ผูศึ้กษาไดท้  าการก าหนดแนวทางแกไ้ขโดยเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูล และวิเคราะห์ขอ้มูล
ประกอบไปดว้ย PEST Analysis, SWOT Analysis, Analysis Five Forces ,Value Chain และน ามาสร้างกลยทุธ์โดยใช ้
TOWS Matrix Model และทฤษฎีการจดัการตลาดเชิงกลยทุธ์ 3 ระดบัการก าหนดกลยุทธ์ 3 ระดบั ล  าดบัแรก กลยทุธ์
ในระดับองค์กรท่ีเลือก คือ กลยุทธ์การเติบโต (Growth Strategy) โดยการพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product development 
strategy) บริษทัจึงเน้นการพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่เพ่ือตอบสนองความตอ้งการของตลาดท่ีมีแนวโน้มการขยายตวัเพ่ิม
มากข้ึน ส่วนในตลาดหลกัคือกลุ่มผูผ้ลิตเคร่ืองใชบ้นโต๊ะอาหารจะเน้นการพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ออกสู่ตลาดเพ่ือให้
ลูกคา้สร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ล  าดบัถดัมา กลยทุธ์ในระดบัธุรกิจท่ีเลือก คือ กลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง 
และกลยทุธ์มุ่งสร้างความแตกต่าง เพ่ือเพ่ิมความสามารถในการแข่งขนัขององคก์ร เป็นการเพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาด
ให้เพ่ิมข้ึนและสามารถแข่งขันกบัคู่แข่งในปัจจุบนัท่ีมีการแข่งขัน และล าดบัสุดทา้ย กลยุทธ์ระดบัหน้าท่ี โดยการ
ก าหนดกลยุทธ์ให้สอดคลอ้งกบักลยุทธ์ระดบัองค์กร และกลยุทธ์ระดบัหน่วยธุรกิจ มุ่งการพฒันาผลิตภณัฑ์ เพ่ือให้
องค์กรสามารถแข่งขันได้ในตลาดและเติบโตได้อย่างต่อเน่ือง  บริษัทควรน ากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing mix) มาใชใ้นการแกไ้ขเพ่ือสร้างสินคา้ให้เป็นท่ีรู้จกัและเป็นการส่ือให้ผูซ้ื้อรับทราบถึงคุณภาพรวมทั้งท  า
ให้องคก์รบรรลุตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้
ค าส าคญั:  เซรามิก,การจดัการเชิงกลยทุธ์,กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 
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ABSTRACT 
Siamtechnical ceramic co., Ltd is a trading company are specialized in the sale of raw materials such as 

ceramic pigment both stain color and decorating color, bone ash, gold and platinum, Plaster of Paris etc., The research 
aimed to study how to solve decline in sales performs of Siam technical ceramic co., Ltd  in aspect of product and 
service by means of qualitative research  and using data collected  through in-depth interview. The research was done 
by collecting all information and news about ceramic industry and interviewing ten  people in company and customer. 
The acquired data were analyzed by Content Analysis. The researcher’s result showed that Production and sales of 
ceramic products decreased in line with a slowdown of domestic and global economy. However, exports of ceramic 
products expanded as well in floor tiles, wall tiles, sanitary ware products and other ceramic products in ASEAN 
markets. In the independent study is to identify and analyze the sales strategy and sales process of Siamtechnical 
ceramic co., Ltd. The strategy for solve decrease sales has 3 level are Corporate strategy use Growth Strategy on 
product development strategy for old and new market. This is the internal process of bringing a new product to 
market., Business Strategy use differentiation strategy and focus differentiation strategy, Company need to find a way 
to differentiate, Identify the features and benefits of the product or service and find the added value of the products 
and services and then targets a small market niche ,Functional Strategy involves all the activities concerned with 
the identification of customer needs and making efforts to satisfy those needs with the product and services they 
require. The most important part of marketing strategy is the marketing mix, which covers all the steps a firm can 
take to increase the demand for its product. It includes product, price, place, promotion, people, process and physical 
evidence. 

Moreover, researcher wish this Independent Study information can be useful in ceramic business and 
increase in sales for the company.  
Keywords:  Ceramic, Qualitative research, Corporate Strategy, Business-unit Strategy, Functional Strategy. 
 
1. บทน า 

บริษทั สยามเทคนิเคล เซรามิค จ ากดั เร่ิมก่อตั้งตั้งแต่ปี 2546 น าเขา้วตัถุดิบและผงสีเซรามิค เพ่ือจ าหน่ายใน
อุตสาหกรรมเซรามิค โดยมีทั้งในรูปแบบคดัเลือกสินคา้จากโรงงานผลิตท่ีมีคุณภาพและการเป็นตวัแทนจ าหน่าย 
(agent) ให้กบัแบรนดสิ์นคา้ในต่างประเทศ ลูกคา้หลกัคือลูกคา้ในอุตสาหกรรมเซรามิกประเภท ภาชนะเคร่ืองใช้บน
โต๊ะอาหารประเภท กระเบ้ืองเซรามิก สุขภณัฑ์ เซรามิกส าหรับตกแต่งบา้น เคร่ืองเบญจงค ์อุตสาหกรรมพลอย และ
เซรามิกประเภทอ่ืนๆรวมถึงภาชนะอินาเมล  ภาพรวมอุตสาหกรรมเซรามิก ประเภทแรกคือ เคร่ืองใชบ้นโต๊ะอาหาร 
ปัจจุบนัยงัคงประสบปัญหาหลายดา้น เช่น  ออร์เดอร์จากต่างประเทศลดลง เพราะคู่แข่งในต่างประเทศมีตน้ทุนท่ีถูก
กว่ามาก ประกอบกบัผลพวงของเศรษฐกิจโลกและเศรษฐกิจยุโรปยงัไม่ฟ้ืนตวั โดยเฉพาะอย่างยิ่งปัญหาตน้ทุนการ
ผลิตค่าพลงังานและค่าขนส่งท่ีเพ่ิมสูงข้ึน  ประเภทท่ีสองคือ อุตสาหกรรมกระเบ้ือง ธุรกิจมีการแข่งขนัท่ีสูงจากคู่แข่ง
ต่างชาติโดยเฉพาะจีนท่ีผลิตไดใ้นราคาถูกกว่า ตลาดกระเบ้ืองปี 61 มีการแข่งขนัอย่างหนักหลงัรัฐประกาศยกเลิก 
Anti-dumping ส่งผลสินคา้จีนทะลกัสูงถึง 70%  ประเภทท่ีสามคือ เซรามิกประเภทสุขภณัฑ์ ผูผ้ลิตรายใหญ่มีความ



การประชุมน าเสนอผลงานวิจัยบัณฑิตศึกษาระดับชาติ 
คร้ังที่ 14  ปีการศึกษา 2562 

 

 
วนัศุกร์ที่ 2 สิงหาคม พ.ศ.2562  หน้า  1100 จดัโดย บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย 

ไดเ้ปรียบ เน่ืองจากมีความแข็งแกร่งทางการเงินและสามารถพฒันาผลิตภณัฑ์ดว้ยเทคโนโลยีสมยัใหม่และต้นทุน
สุขภณัฑใ์นไทยต ่ากว่าคู่แข่งในต่างประเทศ ท าให้ตลาดสุขภณัฑมี์การเติบโตเพ่ิมมากข้ึน  

ปัญหาท่ีเกิดข้ึนในบริษทั คือ การมียอดขายท่ีลดลงอยา่งต่อเน่ืองในช่วง 2 ปีหลงัอนัเน่ืองมาจาก ปัจจยัภายใน 
เกิดจาก ในหน่วยงานของทางบริษทัมีการจดัการการบริหารงานขายยงัไม่มีประสิทธิภาพเท่าท่ีควร พนกังานมีจ านวน
น้อยเกินไปในการติดตามและตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ ส่วนในดา้นคู่แข่งขนัก็เขา้มาท าตลาดมากข้ึนเพ่ือ
แยง่ชิงส่วนแบ่งทางการตลาด จากการท่ียอดขายลดลงอยา่งต่อเน่ือง ท าให้บริษทัมีก าไรลดลงและอาจส่งผลกระทบท า
ให้บริษทัขาดสภาพคล่อง และส่งผลกระทบรุนแรงในอนาคต ดงันั้นจึงตอ้งท าการหาสาเหตุของปัญหาและวิเคราะห์
สาเหตุ เพ่ือเพ่ิมยอดขายและก าไรให้กบับริษทั รวมทั้งมีการก าหนดกลยทุธ์ท่ีจะเขา้มาแกไ้ขปัญหา  
 
2. แนวคดิ ทฤษฎแีละงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

ผูศึ้กษาได้ท  าการค้นคว้าทฤษฎี เอกสาร และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง เพ่ือน ามาประกอบการสร้างเคร่ืองมือ
การศึกษาประกอบการสนบัสนุนผลการศึกษาและประกอบการน าเสนอผลการศึกษาไปใชป้ระโยชน์ ดงัต่อไปน้ี  

1. ทฤษฎีการวิเคราะห์ปัจจยัสภาพแวดลอ้มภายนอกระดบัมหภาคโดยการวิเคราะห์ (PEST Analysis)  เพ่ือ
วิเคราะห์ดา้นกฎหมาย เศรษฐกิจ สังคม วฒันธรรม ประชากรศาสตร์ เทคโนโลยี ฯลฯ สภาพแวดลอ้มดา้นการเมือง 
กฏหมาย รัฐบาลและภาครัฐ มีบทบาทต่อการจดัการเชิงกลยุทธ์ เช่น การเปล่ียนรัฐบาล มีผลต่อการเปล่ียนนโยบาย
ควบคุมหรือสนับสนุนสินคา้ของเรา การเมืองท่ีไม่มัน่คงส่งผลต่อการบริโภคของประชาชน และการซ้ือขององคก์ร
ต่างๆรวมทั้ง กฎหมายต่างๆอาจมีผลกระทบทั้งดา้นบวกและลบต่อองคก์ร ผลกระทบดา้นการเมืองและกฎหมายมีอิทธิ
ผลต่อการตดัสินใจทางการตลาด สภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกิจ เก่ียวขอ้งกบัปัจจยัต่างๆทางเศรษฐกิจ ทั้งมหภาคและ
จุลภาค เช่น อ  านาจซ้ือในระบบเศรษฐกิจข้ึนอยูก่บัรายไดปั้จจุบนั ราคาผลิตภณัฑ ์หน้ีสิน เงินออม อตัราดอกเบ้ีย ฯลฯ 
ปัจจยัทางดา้นสังคมและวฒันธรรม มีผลต่อการจดัการเชิงกลยทุธ์ โดยเฉพาะสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเปล่ียนแปลงทาง
สังคมวฒันธรรม เช่น เส้ือผา้ แฟชัน่ การใชร้ถไฟฟ้า เป็นตน้ ล  าดบัสุดทา้ยสภาพแวดลอ้มทางเทคโนโลยี ปัจจยัดา้น
เทคโนโลย ีก าหนดความเป็นอยูข่องมนุษย ์การคน้พบเทคโนโลยีใหม่ก่อให้เกิดโอกาสทางการตลาดแก่ผูค้น้พบและ
เป็นผลดีต่อการประยกุตใ์ช ้

2. ทฤษฎีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มของกิจการโดยใชก้ารวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค 
(SWOT) เป็นเคร่ืองมือในการประเมินสถานการณ์ส าหรับการประกอบธุรกิจ ซ่ึงช่วยให้ผูบ้ริหารรู้ถึงจุดแข็งและ
จุดอ่อนจากสภาพแวดลอ้มภายใน มองเห็นโอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดลอ้มภายนอก ตลอดจนผลกระทบต่อ
การประกอบธุรกิจทุกประเภท โดยเป็นการน าขอ้มูลดา้นสภาพแวดลอ้มทางการตลาด ประกอบดว้ย สภาพแวดลอ้ม
ภายใน และสภาพแวดลอ้มภายนอก มาท าการวิเคราะห์และจดัแบ่งขอ้มูลท่ีวิเคราะห์เป็น 4 ประเภท ดงัน้ี  1) จุดแข็ง 
(Strengths) เป็นขอ้มูลท่ีวิเคราะห์แลว้เป็นความแข็งแกร่งท่ีเกิดจากส่ิงแวดลอ้มภายในองคก์ร 2) จุดอ่อน (Weakness) 
เป็นขอ้มูลท่ีเกิดจากการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในเช่นเดียวกบัจุดแข็ง ดงันั้นการน าขอ้มูลท่ีวิเคราะห์มาจดัเขา้
กลุ่มจุดอ่อนน้ี จะมาจากประเด็นหลกัเหมือนจุดแข็งเพียงแต่เป็นผลท่ีวิเคราะห์แลว้ตรงกนัขา้มกบัจุดแข็ง กล่าวคือ การ
วิเคราะห์ขอ้มูลส่วนการบริหาร การเงิน การตลาด การผลิต บุคลากร เทคโนโลยี ซ่ึ งลว้นก่อให้เกิดปัญหา หรือ ขอ้
เสียเปรียบต้องการแข่งขันในตลาด 3) โอกาส (Opportunities) เป็นข้อมูลท่ีวิเคราะห์จากสภาพแวดลอ้มภายนอก
องค์กร อาทิ เศรษฐกิจ สังคม การเมือง ความกา้วหนา้ของการพฒันาเทคโนโลยี สังคม วฒันธรรม กฎหมาย  โดยท า
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การพิจารณาปัจจยัเหล่านั้นแสดงถึงการสร้างโอกาสธุรกิจสามารถด าเนินการไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ 4) อุปสรรค 
(Threats) เป็นข้อมูลสภาพแวดล้อมภายนอกแบบเดียวกับการวิเคราะห์ในส่วนโอกาส   แต่ในท่ีน้ีผลของข้อมูล
วิเคราะห์ท่ีน ามาใชน้ั้นเป็นส่วนท่ีแสดงให้เห็นถึงอุปสรรคท าให้เกิดความล่าชา้ ขอ้ดอ้ยท่ีเสียเปรียบคู่แข่งขนั หรือเป็น
สาเหตุท่ีอาจส่งผลท าให้ไม่สามารถด าเนินธุรกิจได ้   ซ่ึงธุรกิจจ าเป็นตอ้งหาแนวทางมาแกไ้ขปัญหา อุปสรรค เพ่ือให้
สามารถด าเนินการต่อไปได ้

3. ทฤษฎีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มของอุตสาหกรรมการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม ดว้ยการวิเคราะห์
แรงผลกัดนัทั้ง 5 (Analysis of  Five Forces) โดยจะน าขอ้มูลเก่ียวกบั อุตสาหกรรม การแข่งขนั ทั้งจากคู่แข่งขนัราย
เดิม และรายใหม่ท่ีก าลงัเขา้มาในธุรกิจ และจากอุตสาหกรรมหรือธุรกิจท่ีมีโอกาสเสนอสินคา้และบริการมาทดแทน
ผลิตภณัฑ์ในอุตสาหกรรมน้ีได ้โดยการวิเคราะห์สภาพการแข่งขนั Five Force จะประกอบดว้ย 5 ส่วน คือ 1) การ
วิเคราะห์ผูป้ระกอบการท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรมนั้น พิจารณาถึงสภาพการแข่งขนั จ  านวนคู่แข่งขนั ยุทธวิธีหรือกลยทุธ์
ของคู่แข่งขนัในอุตสาหกรรม โดยพิจารณาระดบัความรุนแรงการแข่งขนั 2) การเขา้มาของคู่แข่งขนัรายใหม่ ซ่ึงเป็น
การวิเคราะห์ถึง ปริมาณ และศกัยภาพของคู่แข่งรายใหม่ท่ีจะเขา้มาแย่งชิงส่วนครองตลาดเพ่ิมข้ึนจากจ านวนการ
แข่งขนัในอุตสาหกรรมท่ีมีอยู่เดิม เพ่ือหาแนวทางป้องกนัการเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่ และกลยทุธ์การแข่งขนัท่ีตอ้ง
ปรับเปล่ียนไปตามสภาพการแข่งขนัท่ีแปรเปล่ียน 3) การเขา้มาของอุตสาหกรรมท่ีน าเสนอ สินคา้และบริการทดแทน 
หมายถึงสินคา้ บริการ ท่ีสามารถทดแทนไดก้ับผลิตภณัฑ์ในอุตสาหกรรมท่ีด าเนินการอยู่ โดยหลกัการวิเคราะห์
ใกลเ้คียงกบัคู่แข่งขนัรายใหม่ คือ การวิเคราะห์ถึงโอกาสการทดแทนแบบสมบูรณ์หรือใชป้ระกอบกนั หรือทดแทน
บางส่วน และการวิเคราะห์ถึงประเภท ชนิด จ านวน ของสินคา้ทดแทนมีมากนอ้ยเพียงใด และศกัยภาพ คุณภาพ การ
ยอมรับของผูบ้ริโภค ความรู้สึกท่ีไม่แตกต่างจากการซ้ือ/ใชผ้ลิตภณัฑข์องอุตสาหกรรมนั้น 4) อ านาจการต่อรองจาก
ลูกคา้ เป็นการวิเคราะห์ถึงความสามารถในการเจรจาต่อรองของลูกคา้อยูใ่นระดบัใด ทั้งน้ีหากพิจารณาสถานการณ์
ปัจจุบนั พบว่าเป็นตลาดท่ีผูบ้ริโภคมีโอกาสเลือกมาก มีอ  านาจการต่อรองสูง ท่ีเรียกว่า Supply Customer Value ซ่ึง
หากเป็นเช่นน้ี ส่ิงท่ีผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมตอ้งท าคือการพยายามสร้างความแตกต่าง และคุณค่า ให้เพ่ิมข้ึน
และส่งมอบให้ลูกค้าเพ่ือให้เกิดความรู้สึกท่ีดี และจงรักภักดีในล าดบัต่อมา 5) อ านาจการต่อรองกบั Supplier จะ
วิเคราะห์ถึงความเส่ียงต่อการขาดแคลนวตัถุดิบ หรือส่วนประกอบในการด าเนินธุรกิจ ซ่ึงปัจจุบนั Supplier มีอ  านาจ
การต่อรองน้อยกว่าลูกคา้มาก แต่อย่างไรก็ตามปัจจยัท่ีผูป้ระกอบธุรกิจตอ้งพิจารณาคือ การเจรจาสร้างพนัธมิตรกบั 
Supplier ขององค์กรนั้นมีจ  านวนมากน้อยเพียงพอต่อการผลิตหรือไม่ และการสร้างเง่ือนไขของคู่คา้เป็นไปอย่าง
บริสุทธ์ิ ยุติธรรม ก่อให้เกิดการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีในระยะยาว ซ่ึงจะช่วยลดความเส่ียงต่อการขาดแคลนวตัถุดิบ
ขององคก์รไดใ้นยามท่ีอ านาจการต่อรองของ Supplier สูง 

4. ทฤษฎีการวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain) สามารถวดัไดจ้ากคุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บและยอมจ่ายเงิน
เพ่ือซ้ือสินคา้หรือบริการของบริษทัมากนอ้ยเพียงใด โดยแนวคิดน้ีถูกแบ่งออกเป็น 2 กิจกรรม คือ Primary Activities 
และ Support Activities โดยแต่ละกิจกรรมจะเน้นไปท่ีการเพ่ิมคุณค่าให้กบัสินค้าหรือบริการของบริษทั เป็นการ
วิเคราะห์ในการประเมินศกัยภาพขอ้มูลท่ีน ามาใชใ้นการตดัสินใจการวางแผนกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดบูรณาการ
ในอนาคต ซ่ึงผลการประเมิน Value Chain หรือ โซ่แห่งคุณค่า จะท าให้ทราบถึงความไดเ้ปรียบทางดา้นการแข่งขนั 
Competitive Advantage โดยการวิเคราะห์จะประกอบดว้ย 1) วิเคราะห์กิจกรรมหลกั เช่น การตลาด การเงิน บุคลากร 
เทคโนโลยี ขององค์กรมีศกัยภาพท่ีดีและแตกต่างเหนือกว่าคู่แข่งขันเร่ืองใดบา้ง 2) วิเคราะห์กิจกรรมเสริม ซ่ึง
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ประกอบดว้ย โครงการบริหารองคก์ร การน าส่ิงอ  านวยความสะดวกมาเสริมเพ่ือให้สามารถท างานไดอ้ยา่งคล่องตวัทั้ง
กิจกรรมหลกัและเสริมเม่ือน ามาประกอบการสร้าง Chain หรือโซ่ท่ีเช่ือมโยงการท างานของแต่ละกลุ่มงานในองค์กร 
จะสามารถส่งผลต่อการสร้างคุณค่า Value ให้แก่องคก์รในระดบัใด หากสามารถสร้างคุณค่าไดม้ากตอบสนองความ
ตอ้งการและสร้างคุณค่าทางใจให้แก่ลูกคา้ไดย้อ่มส่งผลต่อ Margin ยอดรายได ้และสร้างความจงรักภกัดีของลูกคา้ได้
ดว้ย ซ่ึงแสดงถึงการมี Value Chain ท่ีมีศกัยภาพ ก่อให้เกิดความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในอุสาหกรรมนั้น 

5. ทฤษฎีการก าหนดกลยทุธ์องคก์ร 
1) กลยทุธ์ระดบับริษทั (Corporate-Level Strategy) เป็นการก าหนดทิศทางโดยรวมของบริษทัในรูป

ของทศันคติทัว่ไป เพ่ือจะไดน้ าไปสู่การเจริญเติบโต และการบริหารจดัการในธุรกิจและสายผลิตภณัฑ์ท่ีหลากหลาย
ของบริษทั หรือเป็นกลยุทธ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขยายกิจกรรมการด าเนินงานของบริษทั เพ่ือการเจริญเติบโตทางดา้น
ยอดขาย สินทรัพย ์ก าไรหรือหลายๆ ดา้นรวมกนั ทางเลือกกลยทุธ์มี 3 กลยทุธ์ดว้ยกนั คือ กลยทุธ์การเติบโต (Growth 
Strategy), กลยทุธ์คงตวั (Stability Strategy),กลยทุธ์การตดัทอน (Retrenchment Strategy) 

2) กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) ได้แก่ กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation 
Strategy), กลยุทธ์การเป็นผู ้น าด้านต้นทุน (Cost Leadership Strategy),กลยุทธ์การมุ่งท่ีความแตกต่าง (Focus 
Differentiation Strategy) 

3) กลยุทธ์ระดับหน้า ท่ี  (Functional Strategy) กลยุทธ์ด้านการตลาด , กลยุทธ์  Segmentation, 
Targeting, Positioning (STP), กลยทุธ์ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix Strategy), กลยทุธ์การส่ือสารการตลาด
แบบครบวงจร (IMC) 
 
3. วธิีการศึกษา  

การวิเคราะห์ขอ้มูลเพ่ือน าไปใชใ้นการศึกษาสาเหตุของปัญหาและก าหนดกลยุทธ์ของบริษัท ผูศึ้กษาได้
ด าเนินตามขั้นตอนดงัน้ี 

1. วธิีการเกบ็ข้อมูล (Data Collection)   
การเก็บขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ท  าการศึกษาจากรายงานผลการด าเนินงานของฝ่ายขายในองคก์ร 

ศึกษาจากงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ศึกษาขอ้มูลของลูกคา้บริษทัต่างๆ จากส่ือ เช่น  เอกสารบทความ บทวิเคราะห์ หนงัสือ 
เวบ็ไซต ์งานวิจยั ขอ้มูลจากรายงานสรุปภาวะเศรษฐกิจอุตสาหกรรมปี 2 และแนวโนม้ปี 2562 559-2561เป็นตน้ 

การเกบ็ข้อมูลปฐมภูม ิ(Primary Data)  
การวิจัยน้ีเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยเลือกการวิจัยเชิงคุณภาพประเภทการ

สัมภาษณ์แบบไม่มีโครงสร้าง (non structure interview) และใช้การสังเกตแบบมีส่วนร่วมและน าข้อมูลท่ีได้จาก
สัมภาษณ์มาท าการวิเคราะห์ (Content Analysis) กลุ่มตวัอย่างท่ีท าการสัมภาษณ์ ไดแ้ก่ ผูบ้ริหารบริษทั, สัมภาษณ์
ผูจ้ดัการฝ่าย, พนกังานขาย รวมจ านวน 4 คน และลูกคา้ของบริษทัตามประเภทของผลิตภณัฑเ์ซรามิก รวมจ านวน 6 คน 

2. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research Method) ซ่ึงผูศึ้กษาตอ้งการให้ขอ้มูลทั้งหมด

ท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ครบถว้นสมบูรณ์ ดงันั้นจึงตอ้งมีเคร่ืองมือคิอ ผูศึ้กษา (ซ่ึงจะเป็นผูร้วบรวมขอ้มูล) อุปกรณ์
บนัทึกเสียง และ ประเด็นค าถามในการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง 
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3.วธิีการวเิคราะห์ (Data Analysis) 
การศึกษาคร้ังน้ี ประกอบด้วยการวิเคราะห์ข้อมูล 2 ส่วนด้วยกันคือ การวิเคราะห์ทุติยภูมิ (Secondary 

Research) และการวิเคราะห์ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Research) 
การวิเคราะห์ข้อมูลปฐมภูมิ ขอ้มูลปฐมภูมิจะวิเคราะห์โดยใช ้Content Analysis จากการสัมภาษณ์ผูบ้ริหาร 

ผูจ้ดัการฝ่ายขาย พนักงานฝ่ายขายและลูกคา้ของบริษทั เพ่ือศึกษาถึงสาเหตุของปัญหายอดขายลดลง เพ่ือน ามาใชใ้น
การวางแผนกลยทุธ์ขององคก์ร 

การวิเคราะห์ข้อมูลทุติยภูมิ ทฤษฎีท่ีน ามาประกอบการวิเคราะห์ ประกอบด้วย การวิเคราะห์ปัจจัย
สภาพแวดลอ้มภายนอกระดบัมหภาค โดยการวิเคราะห์ (PEST Analysis) การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มของกิจการโดย
การใช้การวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค (SWOT Analysis) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของ
อุตสาหกรรมการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมดว้ยการวิเคราะห์แรงผลกัดนัทั้ง 5 (Analysis of Five Forces) และ การ
วิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain) 
 
4. ผลการศึกษา  

จากการวิเคราะห์ขอ้มูลท าให้ทราบถึงสาเหตุท่ีท  าให้ยอดขายลดลง แบ่งตามประเภทสินคา้ดงัน้ี 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูลปฐมภูมิ พบว่า  
- สีสเตน (Stain color) ยอดขายลดลง โดยเกิดการแยง่ชิงส่วนแบ่งทางการตลาดจากคู่แข่งท่ีมีราคาต้นทุน

สินคา้ต ่ากว่า โดยคู่แข่งมีการท าการสต๊อกวตัถุดิบท่ีมีราคาถูกกว่าและในปี 2561 ท่ีผา่นมา วตัถุดิบท่ีใชใ้นการผลิตสีมี
ความผนัผวนของราคาค่อนขา้งมาก เม่ือมีการปรับเปล่ียนราคาของสินคา้ ท าให้ลูกคา้ตอ้งมองหาสินคา้ท่ีมีราคาถูกกวา่ 
ท  าให้คู่แข่งเขา้มามีโอกาสในการน าเสนอสินคา้และราคาเพ่ือเป็นการเปรียบเทียบ ขอ้เสียของสินคา้ประเภทน้ีคือ 
สินค้ามีความคล้ายคลึงกันและสามารถลอกเลียนแบบได้ง่ายท าให้สินค้าในกลุ่มน้ีต้องแข่งขันกันในเร่ือง ราคา 
คุณภาพ และมีเงินทุนในการท าสต๊อกสินคา้ 

- ออกไซดใ์ห้สี (Oxide color) ส่วนใหญ่ฐานลูกคา้ท่ีใชสิ้นคา้กลุ่มน้ี คือ กลุ่มกระเบ้ืองสระว่ายน ้ า ปัญหา
ท่ียอดขายลดลงเน่ืองจากแนวโน้มจากเศรษฐกิจชะลอตวั ท าให้การก่อสร้างคอนโด โรงแรม มีจ านวนลดลง จึงเป็น
เหตุให้ออเดอร์ของลูกคา้ในกลุ่มน้ีมีลดลง อีกทั้งยงัมีสินคา้ลอกเลียนแบบ โดยใชว้ตัถุดิบประเภทอ่ืนในการผลิต ท าให้
ตดัราคาสินคา้ลง  

- สีประเภทตกแต่ง (Decorating color) กลุ่มลูกคา้หลกัคือ โรงงานผลิตรูปลอกท่ีใชส้ าหรับติดบนภาชนะ
เซรามิกท่ีเผาแลว้ ฐานลูกคา้ของสินคา้ประเภทน้ีคือโรงงานท่ีรับจา้งผลิต ( OEM) ให้กบัแบรนด์ชั้นน า เช่น Disney 
Starbuck Marimeko Ittala  สาเหตุหลกัของสินคา้ในกลุ่มน้ีอนัเน่ืองมาจากแนวโนม้เศรษฐกิจโลกชะลอตวั 

- ปูนปลาสเตอร์  (Plaster of Paris) สินคา้ไม่สามารถขยายไปในกลุ่มสุขภณัฑไ์ด ้ เน่ืองจากคุณภาพสินคา้
ไม่สามารถเทียบคู่แข่งได ้ฐานลูกคา้หลกัจะเนน้เฉพาะกลุ่ม Table ware และลูกคา้มีการใชล้ดลง 

- เถา้กระดูก (Bone China) :  สินคา้ประเภทน้ียอดขายลดลงประมาณ 50%  เน่ืองจากเทรนดข์องผูบ้ริโภค
เปล่ียน คนยุคใหม่ไม่ยึดติดในแบรด์ เน้นแฟชัน่เปล่ียนแปลงใหม่ตลอดเวลา ท าให้สินคา้ระดบั Hi-end อย่างโบนไช
น่ามียอดซ้ือลดลง 
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- ทองและเงินส าหรับตกแต่ง (Gold & Platinum)  กลุ่มลูกคา้หลกัคือลูกค้าผูผ้ลิตเบญจรงค์ มี 2 ปัจจยั
หลกัท่ีท าให้ยอดขายลดลงคือ 1) ออเดอร์ลูกคา้ลดลง 2) ฐานลูกคา้ไม่มีการเพ่ิมข้ึน เน่ืองจากไม่มีพนักงานขายเขา้ไป
ท าการขายเพ่ิมข้ึน โดยส่วนใหญ่จะเป็นฐานลูกคา้เดิมของบริษทัท่ีมีการติดต่อซ้ือขายกนัมาตั้งแต่เร่ิมตน้เท่านั้น บริษทั
ไม่มีการท าตลาดในฐานกลุ่มลูกคา้กลุ่มน้ีมาเป็นระยะเวลาหลายปี 

จากการวิเคราะห์ขอ้มูลทุติยภูมิ พบว่า การวิเคราะห์ปัจจยัสภาพแวดลอ้มภายนอกระดบัมหภาค โดยการ
วิเคราะห์ (PEST Analysis) ประการแรก โยบายรัฐและการเมือง (Political Component) การเมืองมีผลต่อเศรษฐกิจผา่น
ความเช่ือมัน่นกัลงทุนและผูบ้ริโภค และนโยบายภาครัฐท่ีใชข้บัเคล่ือนเศรษฐกิจความไม่แน่นอนทางการเมืองมีผลต่อ
การตดัสินใจในการลงทุนและการบริโภค ในส่วนของปัญหาสงครามการคา้ระหว่างสหรัฐและจีนรวมถึงการชะลอตวั
ของเศรษฐกิจโลกและการแข็งค่าของเงินบาทโดยปัจจยัดงักล่าวอาจท าให้ภาพรวมการส่งออกของไทยในช่วงไตร
มาสแรกของปีน้ีต ่ากว่าประมาณการส่งออกทั้งปี 2562 ท่ี 4.5% นัน่เพราะยงัมีอีกหลายปัจจยัทา้ทายท่ีรออยูท่ ั้งสัญญาณ
เศรษฐกิจโลกท่ีค่อยๆ ชะลอตวัตั้งแต่ปลายปีท่ีผา่นมาราคาน ้ามนัดิบในตลาดโลกท่ีต ่ากว่าช่วงเดียวกนัของปีก่อน เงิน
บาทแข็งค่า ท าให้ไทยเสียเปรียบคู่แข่งในเร่ืองราคาสินคา้ส่งออก เป็นตน้ 

ประการท่ีสอง ภาพรวมเศรษฐกิจไทยปี 2562 น้ีคาดว่าเศรษฐกิจไทยยงัเติบโตประมาณร้อยละ 4 ซ่ึงเป็น
อตัราท่ีใกลเ้คียงกบัระดบัศกัยภาพ แมจ้ะมีทิศทางชะลอลงบา้งจากปีก่อนจากปัจจยัดา้นอุปสงคต่์างประเทศ ไตรมาส
แรกภาพรวมตลาดเซรามิกเป็นบวก แต่คาดว่าทั้งปีจะทรงตวั หรือเติบโตเล็กนอ้ย เน่ืองจากเราตอ้งดูเร่ืองการเมืองว่าจะ
เป็นอย่างไรหลงัมีการเลือกตั้งแลว้ ประการท่ีสาม ดา้นสังคม เศรษฐกิจตกต ่าคร้ังล่าสุดของสหรัฐฯส่งผลกระทบต่อ
พฤติกรรมการใชจ่้ายเงินเพ่ือการบริโภคของผูบ้ริโภค จากสภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบนั  มีผลต่อการใชจ่้าย วิกฤตการณ์
ทางเศรษฐกิจในภูมิภาคเอเชียส่งผลกระทบต่อการใชจ่้ายของผูบ้ริโภคในเอเชีย  ส่วนใหญ่เช่ือว่าสถานการณ์ทาง
เศรษฐกิจท าให้เขามีความระมดัระวงัในการใชจ่้ายมากข้ึน ประการสุดทา้ย ดา้นเทคโนโลยี ในปัจจุบนัสังคมและ
เศรษฐกิจไทยกา้วเขา้สู่ยุค Digital Economy ท่ีมีการน าเอาเทคโนโลยีดิจิตอลเขา้มาใชเ้พ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพและลด
ตน้ทุนการท าธุรกิจมากข้ึน ซ่ึงการซ้ือขายผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) เป็นช่องทางดิจิตอลส าคญั
อีกช่องทางหน่ึงท่ีช่วยในการขยายตลาดและสามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดม้ากยิ่งข้ึน  กิจการสามารถน าผลท่ีไดด้งักล่าวมา
ช่วยก าหนดกลยทุธ์บริษทั สยามเทคนิเคล เซรามิค แยกเป็นกลยทุธ์ 3 ระดบั ดงัน้ี 

กลยุทธ์ระดับองค์กร )Corporate Strategy) กลยุทธ์ในระดบัองค์กรท่ีเลือก คือ กลยุทธ์การเติบโต (Growth 
Strategy) โดยการพฒันาผลิตภณัฑ ์ (Product Development Strategy) จากการวิเคราะห์ขอ้มูลแบบปฐมภูมิและทุติยภูมิ  
พบว่า อุตสาหกรรมในกลุ่มสุขภณัฑแ์ละกระเบ้ืองยงัมีการเติบโต ดงันั้นบริษทัจึงเน้นการพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่เพ่ือ
ตอบสนองความตอ้งการของตลาดท่ีมีแนวโน้มการขยายตวัเพ่ิมมากข้ึน ส่วนในตลาดหลกัคือกลุ่มผูผ้ลิตเคร่ืองใช้บน
โต๊ะอาหารจะเนน้การพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ออกสู่ตลาดเพ่ือให้ลูกคา้สร้างความไดเ้ปรียบคู่แข่งขนัในต่างประเทศ ขอ้ดี 
คือ ท าให้ลูกคา้สร้างผลิตภณัฑ์ใหม่ออกสู่ตลาดไดแ้ละเพ่ิมโอกาสในการท าให้ยอดขายของบริษทัเพ่ิมมากข้ึน ขอ้เสีย 
คือ  ใชเ้วลาในการท าความเขา้ใจในผลิตภณัฑใ์หม่มากเป็นพิเศษ 

กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) กลยุทธ์ในระดบัธุรกิจท่ีเลือก คือ กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 
(Differentiation Strategy) ข้อดี คือ  เพ่ือเพ่ิมความสามารถในการแข่งขันขององค์กร เป็นการเพ่ิมส่วนแบ่งทาง
การตลาดให้เพ่ิมข้ึนและสามารถแข่งขนักับคู่แข่งในปัจจุบนัท่ีมีการแข่งขันรุนแรง โดยในกลยุทธ์การสร้างความ
แตกต่าง เนน้ความหลากหลายในตวัสินคา้ คุณภาพ การบริการ ให้มีความแตกต่างจากคู่แข่ง ขอ้เสีย คือ ใชเ้วลาในการ
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พฒันาสินคา้และการวิจยัเพ่ือให้เกิดความพอใจมากท่ีสุด ส่วนในกลยทุธ์มุ่งสร้างความแตกต่าง (Focus Differentiation 
Strategy) โดยเน้นน าเสนอกบัลูกคา้เฉพาะกลุ่ม ท าการปรับสินคา้ให้เฉพาะกบัลูกคา้บางรายท่ีตอ้งการให้เราท าพิเศษ 
ท าให้ลูกคา้แต่ละรายมีวตัถุดิบท่ีเฉพาะไม่ซ ้ าใคร ท าให้เกิดความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้มากข้ึน ขอ้ดีคือ สามารถอยูใ่น
การแข่งขนัท่ีรุนแรงได ้บริษทัมีเป้าหมายท่ีชดัเจนขอ้เสีย คือ บริษทัใชค่้าใชจ่้ายสูงในการด าเนินการมุ่งสร้างความ
แตกต่าง 

กลยุทธ์ระดับหน้าที ่(Functional Strategy) กลยทุธ์การตลาดมีดงัน้ี  
ก. กลยุทธ์  Segmentation, Targeting, Positioning (STP) 
การก าหนดส่วนตลาด  (Segmentation)  เน่ืองจากลูกค้าส่วนใหญ่ของบริษัทเป็นโรงงานอุตสาหกรรม

ประมาณ 90% ส่วนท่ีเหลือจะเป็นลูกคา้รายย่อยบุคคล  บริษทัใชเ้กณฑ์การแบ่งตามประเภทของอุตสาหกรรม คือ 
โรงงานผลิตเคร่ืองใชบ้นโต๊ะอาหาร โรงงานกระเบ้ือง โรงงานสุขภณัฑ ์อุตสาหกรรมโรงพิมพรู์ปลอกส าหรับติดบน
ช้ินงานเซรามิก อุตสาหกรรมเซรามิกประเภทเคร่ืองเบญจรงค์ อุตสาหกรรมเซรามิกประเภทของตกแต่งบา้นและของ
ช าร่วย 

การก าหนดกลุ่มเป้าหมาย  (Targeting) 
กลุ่มหรือตลาดเป้าหมายท่ีเลือกควรสอดคลอ้งกบัความสามารถของโครงสร้างองค์กร  คือ ลูกคา้เป้าหมาย

เป็นกลุ่มท่ีเลือกสินคา้ท่ีมีคุณภาพดี มีกระบวนการควบคุมคุณภาพให้สอดคลอ้งกบัมาตรฐานของลูกคา้ท่ี โรงงานผลิต
ภาชนะเคร่ืองใชบ้นโต๊ะอาหาร กระเบ้ือง สุขภณัฑ ์รูปลอกส าหรับเซรามิกส์ ของช าร่วยและงานเซรามิกประภทอ่ืนๆ 
กลุ่มเป้าหมายท่ีมุ่งเน้นคือ ลูกคา้ท่ีเนน้คุณภาพสินคา้เน่ืองจากบริษทัเน้นในเร่ืองสินคา้มีคุณภาพ ราคาสมเหตุสมผล  
สินคา้มีความเสถียรในการผลิต ท าให้ลูกคา้ท่ีเลือกใชสิ้นคา้ของบริษทัสามารถควบคุม Yield ในการผลิตได ้

การวางต าเหน่งผลติภณัฑ์   (Positioning)  
สินคา้ของทางบริษทัสยามเทคนิเคล เซรามิค จ ากดั ไดก้  าหนดต าแหน่งทางการตลาดทางการตลาด น าเสนอ

เป็นแผนภาพดงัน้ี 
 

 
 
 
 
 



การประชุมน าเสนอผลงานวิจัยบัณฑิตศึกษาระดับชาติ 
คร้ังที่ 14  ปีการศึกษา 2562 

 

 
วนัศุกร์ที่ 2 สิงหาคม พ.ศ.2562  หน้า  1106 จดัโดย บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย 

ข. กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด 
กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix Strategy) 
1. กลยุทธ์ผลติภัณฑ์ (Product  Strategy) การพฒันาผลิตภณัฑ์ของบริษทัสยามเทคนิเคล เซรามิค จ ากดั 

เน้นเพ่ือตอบสนองกลุ่มลูกคา้ในกลุ่มอุตสาหกรรมเซรามิก ในการเพ่ิมยอดขายเน้นการพฒันาผลิตภณัฑ์ โดยมีการ
ก าหนดสินคา้ใหม่ออกสู่ตลาด 

2. กลยุทธ์ราคา (Price Strategy) ทางบริษัทเน้นการขายสินค้าให้กับลูกค้าองค์กร ซ่ึงลูกค้ามกัจะหาคู่
เทียบในเร่ืองราคาและสเปคกบัสินคา้ของบริษทั  ส่ิงเหล่าน้ีเป็นเพราะลูกคา้ตอ้งการลดความเส่ียงจากการตดัสินใจซ้ือ 
ดงันั้นบริษทัจ าเป็นตอ้งรู้ราคาตลาดในอุตสาหกรรม เพราะการท่ีทราบราคากลางจะท าให้คุณประเมินจุดแข็ง จุดอ่อน 
ของตวัเองไดม้ากข้ึน สามารถเอามาเป็นขอ้ไดเ้ปรียบได ้เช่น สินคา้ของคุณเม่ือเทียบกบัคู่แข่งมีคุณสมบติั สรรพคุณ 
บริการ ท่ีดีกว่า ก็สามารถตั้งราคาให้สูงกว่า (High-Margin) ตลาด ถา้คุณสมบติัเหล่านั้นพิเศษกว่าเจา้อ่ืนจริงๆ แต่ถา้มี
ข้อพอๆกับคู่แข่งหรือด้อยกว่าคู่แข่งในตลาด สามารถสร้างข้อได้เปรียบน้ีได้ดว้ยการตั้งราคาให้ "ต ่ากว่า" ตลาด 
เน่ืองจากมีราคาตน้ทุนท่ีต ่ากว่าคู่แข่ง  

3. กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place Strategy) ใชช่้องทางออฟไลน์ ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมี
คือการเปิดใบสั่งซ้ือเขา้มาทางอีเมลล ์แฟกซ์ หรือ การโทรสั่งผา่นทางพนกังาน Support ของบริษทัในกรณีเป็นลูกคา้
รายยอ่ยท่ีไม่มีการเปิดใบสั่งซ้ือ 

4. กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) ในขั้นของการส่งเสริมการตลาด จะเป็นการน า
แนวคิดการวางแผนการส่ือสารตลาดแบบครบวงจร (IMC) มาใชก้  าหนดกลยทุธ์ร่วมกนักบัการส่งเสริมการตลาดอ่ืนๆ 
ไม่ว่าจะเป็น Above the Line และ Below the Line แต่ทั้งน้ีเพ่ือให้สอดคลอ้งกบักลยทุธ์ของธุรกิจในขา้งตน้ บริษทัจึง
เนน้กลยทุธ์แบบ Below the Line มากว่าดงัน้ี  

Above the Line 
การโฆษณา (Advertising) การจดัท าโฆษณาเพ่ือแจง้ขอ้มูลข่าวสาร และสร้างการรับรู้ให้กบัลูกคา้ โดยจะท า

การโฆษณาผา่นส่ือ ดงัน้ี 
- การโฆษณาผา่นส่ือวารสารเซรามิกส์ โดยการลงโฆษณาเพ่ือสร้างการรับรู้ให้แก่กลุ่มลูกคา้ในอุตสาหกรรม

เซรามิก ในทุกๆ เดือนก็จะมีการโฆษณาสินคา้ในวารสารเพ่ือจดัส่งให้ลูกคา้ดว้ย 
Below the Line 
กจิกรรมเชิงการตลาด (Event Marketing) 
การจัดงานแสดงสินค้า (Trade Show) โดยเป็นการจัดงานแสดงสินค้า Asean Ceramic 2019 ร่วมกันกบั 

Supplier ต่างประเทศ  ณ อิมแพค เมืองทองธานี ในทุก 2 ปี  คือ ช่วงเดือนสิงหาคม 
การตลาดโดยตรง (Direct Marketing) 
- การจดัท าแคทตาล็อก แนะน าสินคา้ โดยจดัส่งให้กบัเม่ือเขา้ไปพบลูกคา้ โดยในแคทตาล็อก จะมีการจดัท า

รายละเอียดสินคา้ท่ีบรัทจดัจ าหน่าย  
- การจดัท าจดหมายตรง (Direct Mail) ส่งไปยงัลูกคา้เพ่ือเชิญชวนให้ลูกคา้เขา้มาเยี่ยมชมสินคา้ใหม่ในบูท 

โดยจะท าการจดัส่งทุกคร้ังก่อนท่ีจะมีงานแสดงสินคา้ 
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การส่งเสริมการขายมุ่งสู่คนกลาง (Trade Promotion) 
กลยุทธ์ Push Strategy เน้นการเช่ือมความสัมพนัธ์ระหว่างบริษทัท่ีเป็นตวัแทนจ าหน่าย และมีการให้ราคา

พิเศษส าหรับตวัแทน 
การประชาสัมพันธ์ (Public Relations)  ท าการประชาสัมพันธ์ผ่านทางเว็บไซต์ของบริษัท โดยการ

ประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัสินคา้ใหม่ ข่าวต่างๆ รวมถึงการจดังานและกิจกรรมต่างๆ ของบริษทัอีกดว้ย 
การใช้พนักงานขาย (Personal selling) กลยทุธ์การใชพ้นกังานขาย การขายโดยใชพ้นกังานขายการปฏิบติัตวั

ต่อตวัระหว่างกิจการกบัลูกคา้การขายโดยใชพ้นกังานขายนั้นหวงัผลลพัธ์เพ่ือเพ่ิมยอดขายและขณะเดียวกนัก็เพ่ือสร้าง
สัมพนัธ์ภาพระยะยาวกบัลูกคา้อีกดว้ย โดยการใชพ้นักงานขาย จะคอยท าหน้าท่ีในการติดตามผลและการักษาลูกคา้  
( Follow – Up and Maintenance) เป็นการบริการหลงัการขาย ส่ิงจ าเป็นถา้พนักงานขายตอ้งการให้ลูกคา้พอใจ และ
เกิดการซ้ือซ ้ า หลงัจากการปิดการขาย พนกังานขายตอ้งการพยายามให้รายละเอียด ท่ีจ  าเป็น ครบถว้น และให้บริการ
ในดา้นต่างๆ ตามมา การให้ค  าแนะน าในดา้นทางเทคนิคต่างแก่ลูกคา้ และเป็นการเขา้เยีย่มลูกคา้เป็นคร้ังคราว เพ่ือให้
ลูกคา้เกิดความมัน่ใจในการให้บริการเป็นการช่วยแกไ้ขปัญหาให้ลูกคา้อีกทางหน่ึงดว้ย 

การส่งเสริมการขายสู่ผู้บริโภค (Sale Promotion) มีการให้ส่วนลด โดยพิจารณาตามปริมาณการสั่งซ้ือ 
 
5. สรุปผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ 

หลงัจากท่ีท าการหาสาเหตุของยอดขายลดลงแลว้น ามาวางก าหนดกลยุทธ์ในระดบัองคก์ร ระดบัธุรกิจ และ
ระดบัหน้าท่ี พร้อมทั้งวางแผนกลยุทธ์ในการเพ่ิมยอดขายของผูป้ระกอบการ คือ กลยุทธ์ในระดบัองค์กรท่ีเลือก คือ 
กลยุทธ์การเติบโต (Growth Strategy) แบบเขม้ขน้ โดยการพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product development Strategy) ท  าการ
เพ่ิมสินคา้ใหม่ออกสู่ตลาดเช่น ดิน (Kaolin) ท่ีใชเ้ป็นส่วนผสมหลกัในเน้ือดินของช้ินเซรามิก , เซอร์โคเนียมซิลิเกต 
(Zirconium Silicate) ท่ีใชเ้ป็นหลกัในสูตรเคลือบเซรามิก เป็นตน้ กลยุทธ์ในระดบัธุรกิจท่ีเลือก คือ กลยุทธ์การสร้าง
ความแตกต่าง และกลยุทธ์มุ่งสร้างความแตกต่าง เพ่ือเพ่ิมความสามารถในการแข่งขนัขององค์กร เป็นการเพ่ิมส่วน
แบ่งทางการตลาดให้เพ่ิมข้ึนและสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งในปัจจุบนัท่ีมีการแข่งขนัรุนแรง กลยุทธ์ระดบัหน้าท่ี โดย
การก าหนดกลยุทธ์ให้สอดคล้องกบักลยุทธ์ระดับองค์กร และกลยุทธ์ระดบัหน่วยธุรกิจ มุ่งการพฒันาผลิตภณัฑ์ 
เพ่ือให้องคก์รสามารถแข่งขนัไดใ้นตลาดและเติบโตไดอ้ยา่งต่อเน่ือง บริษทัควรน ากลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing mix) มาใชใ้นการแกไ้ขเพ่ือสร้างสินคา้ให้เป็นท่ีรู้จกัและเป็นการส่ือให้ผูซ้ื้อรับทราบถึงคุณภาพรวมทั้งท  า
ให้องคก์รบรรลุตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้

 
ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะส าหรับบริษัท 
1. บริษทัควรใชก้ลยุทธ์การเติบโตโดยการพฒันาผลิตภณัฑแ์ละขยายสายผลิตภณัฑเ์พ่ือเพ่ิมยอดขายและ

สร้างการไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั  
2. บริษทัควรสร้างความแตกต่างของสินคา้ให้มีเอกลกัษณ์และมุ่งท าการสร้างความแตกต่างเฉพาะกลุ่ม

เพ่ือตอบสนองความตอ้งการเฉพาะ  
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3. บริษทัตอ้งพยายามเพ่ิมยอดขายดว้ยการปรับปรุงผลิตภณัฑ์ใหม่และขยายสายผลิตภณัฑเ์ดิมให้เพ่ิมข้ึน 
โดยการพฒันาผลิตภณัฑใ์ห้มีความแตกต่างจากคู่แข่ง 

4. ในดา้นส่วนประสมทางการตลาด เน้นเพ่ือรักษาผูบ้ริโภครายเดิมและและหาลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย  เพ่ิม
ส่วนแบ่งทางการตลาดเดิมให้ไดม้ากท่ีสุดและการสร้างความแตกต่างดา้นสินคา้ บริการ และเพ่ิมความหลากหลายของ
ผลิตภณัฑ ์

5. ใชเ้คร่ืองมือในการตดัสินใจเชิงกลยทุธ์ TOWS Matrix ท าให้สามารถไดก้ลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ี (Function-
Level Strategy) มาใชใ้นการด าเนินการแกไ้ขปัญหาการบริหารจดัการภายในบริษทัท่ีไม่ดี  และน ามาสร้างกลยทุธ์ใน
การแข่งขนัและเพ่ิมยอดให้องคก์ร 
 

ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาคร้ังต่อไป 
1. ในการศึกษาในคร้ังน้ี ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์นั้นอาจจะยงัไม่เพียงพอดงันั้นจึงควรเพ่ิมจ านวน

กลุ่มเป้าหมายให้ครอบคลุมกลุ่มลูกคา้มากข้ึน 
2. ควรศึกษาเพ่ิมเติมในส่วนของการท าวิจยัเชิงส ารวจถึงทศันคติและการรับรู้ตราสินคา้ของผูบ้ริโภค ท่ีมี

ผลต่อยอดขาย เพ่ือให้ทราบปัจจยัท่ีแทจ้ริงในการซ้ือและน าผลการวิจยัมาปรับปรุงในดา้นกิจกรรมส่งเสริมทางการ
ตลาดไดอ้ย่างเหมาะสมดา้นการให้บริการและความรวดเร็วในการให้บริการ ควรใชเ้ทคโนโลยีท่ีทนัสมยั เพ่ือเกิด
ความรวดเร็วและคล่องตวัในการให้บริการ 
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