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บทคดัย่อ 
การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษาสภาพแวดลอ้มภายในและภายนอกขององค์กรท่ีเป็นสาเหตุให้ผล

ประกอบการลดลง เพ่ือศึกษากลยทุธ์การแข่งขนัของธุรกิจ และนาํเสนอแนวทางเลือกเพื่อเพ่ิมผลประกอบการ กรอบ
แนวคิดวิเคราะห์ใชท้ฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) โมเดลพลงัขบัเคล่ือนทั้ง 5 (Five Forces Model) 
โมเดลห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain Model) เคร่ืองมือท่ีใชคื้อแบบสัมภาษณ์โดยเกบ็ขอ้มูลกบัผูบ้ริหารและพนกังาน
ขายรวมทั้งลกูคา้และนาํขอ้มูลท่ีไดม้าวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกโดยใชเ้คร่ืองมือ PESTEL และวิเคราะห์จุดแขง็ 
จุดอ่อน โอกาส อุปสรรคขององคก์ร  (SWOT) 

ผลการศึกษาพบวา่ สาเหตุท่ีทาํใหย้อดขายในระยะ 2 ปีท่ีผา่นมา (พ.ศ. 2561 - 2562) ลดลงอยา่งต่อเน่ืองและ
โดยเฉพาะในปีพ.ศ. 2562 เกิดจากสาเหตุสภาพแวดลอ้มภายนอกระดบัประเทศท่ีมีปัจจยัลบมี 2 ดา้นคือ ดา้นสภาวะ
แวดลอ้ม และกฏหมาย  สภาพแวดลอ้มระดบัอุตสาหกรรมคือ ดา้นคู่แข่งและดา้นลูกคา้และสภาพแวดลอ้มภายใน
กิจการ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการขาย และดา้นการตลาดท่ีเป็นจุดอ่อน กลยุทธ์การแข่งขนัของธุรกิจท่ีคู่แข่งใช้คือ         
กลยุทธ์ดา้นเทคโนโลยีและดา้นราคา แต่กิจการมีจุดแข็งในดา้นท่ีผูบ้ริหารเป็นชาวจีน มีประสบการณ์การในการ
ดาํเนินธุรกิจนาํเขา้ลอ้แมก็ซ์จากประเทศจีนสามารถนาํเขา้สินคา้คุณภาพในราคาเหมาะสม กลยทุธ์ทางเลือกท่ีนาํเสนอ
ระดบัองค์กรให้มุ่งกลยุทธ์การเติบโตและกลยุทธ์ระดบัหน้าท่ี มี 2 ทางเลือกได้นาํเสนอผูบ้ริหารพบว่าควรนาํ 2 
แนวทางมาบูรณาการประกอบกนั คือ กลยทุธ์การพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่และกลยทุธ์การพฒันาตลาดใหม่ 
คาํสําคญั: สภาพแวดลอ้มทางธุรกิจ, กลยทุธ์การแข่งขนั, ธุรกิจลอ้แมก็ซ์, แนวทางการเพ่ิมผลประกอบการ 
 

ABSTRACT 
The objective of this study is to investigate the internal and external environmental factors which cause 

the operating results to decrease within the organization. The research study the competitive strategy of the business 
and present alternatives for increasing commercial results utilizing analytical framework, marketing mix theory 
(7Ps), the Five Forces Model, the Value Chain Model and data collected through organization interviews. The data 
from interviews with company executives, salesman and customers use to analyze the environmental factors via the 
PESTEL tool to evaluate the strengths, weaknesses, opportunities and obstacles of the organization (SWOT). 
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The results showed sales over the past two-year period (2018 - 2019) continuously decreased, especially 
in the year 2019. The decrease was primarily due to the external operating environment at the national level, two 
main negative factors were market competition efficiency and restricting regulations within the industry. The 
research examine the external factors of the industrial environment via market competition efficiencies compared to 
the organization including the manufacture and import of product from China, it also study the internal environment 
of the business via product mix, sales, and marketing, Alternative strategies will be proposed for the organizational 
to increase growth. Two options present to the management focus on changing the product development strategy 
and market development strategy. 
Keywords: Business Environment, Competitive Strategy, Automotive Alloy Wheel Business, Ways to Increase 

Performance 
 
1. บทนํา 

ปัจจุบนัอุตสาหกรรมยานยนตใ์นส่วนของสินคา้ลอ้แมก็ซ์ สามารถแบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม คือ 1.ลอ้แมก็ซ์นาํเขา้ท่ี
ผลิตโดยตรงจากเจา้ของแบรนดใ์นต่างประเทศ 2.ลอ้แมก็ซ์ท่ีผลิตโดยโรงงานในประเทศไทย 3.ลอ้แม็กซ์ท่ีนาํเขา้จาก
ประเทศจีน สถานการณ์ทางการตลาดลอ้แม็กซ์ ณ ปี พ.ศ. 2562 การแข่งขนัในอุตสาหกรรมเนน้เร่ืองเทคโนโลยีใน
การผลิตและช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นเทคโนโลยกีารผลิตท่ีผูบ้ริโภคเปล่ียนความนิยมจากลอ้แมก็ซ์ท่ีผลิตแบบเดิม
คือ การหล่อข้ึนรูป (Casting) เป็นลอ้แมก็ซ์ท่ีผลิตแบบรีดขยายข้ึนรูป (Flow Forming) โดยเป็นขั้นตอนการผลิตท่ีทาํ
ต่อจากการ Casting ท่ีจะหล่อขอบลอ้แมก็ซ์มาเพียงคร่ึงเดียวแลว้ค่อยมาเขา้เคร่ืองรีดขอบใหโ้ลหะค่อยๆยดืออกมา วิธี
น้ีจะทาํให้ลอ้แมก็ซ์มีนํ้ าหนกัเบา เพราะไม่ไดห้ล่อมาเตม็วงสาํหรับวิธีน้ีใชส้าํหรับ ลอ้แมก็ซ์ช้ินเดียว ซ่ึงมีนํ้ าหนกัเบา
และแข็งแรง ในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ผูป้ระกอบการท่ีเป็นผูแ้ทนจาํหน่าย มีการปรับตวัขายสินคา้ ตามความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค และมีช่องทางใหผู้ใ้ชเ้ลือกซ้ือลอ้แมก็ซ์ผา่นระบบออนไลน์เช่น Facebook  shopee lazada ต่าง
จากยุคก่อนท่ีตอ้งให้ผูใ้ชเ้ดินทางมาท่ีร้านเพ่ือเลือกซ้ือสินคา้ ปัจจุบนัมีร้านคา้ใหม่ๆ เปิดข้ึนมาอยา่งมาก ทั้งน้ีบริษทั 
PSMA จาํกดั  ก่อตั้งข้ึน เม่ือวนัท่ี 15 พฤษภาคม พ.ศ. 2551 สินคา้ท่ีจาํหน่ายคือลอ้แม็กซ์รถยนตน์าํเขา้จากประเทศจีน 
(กลุ่มท่ี 3) โดยขายจากบริษทัไปยงัร้านคา้ท่ีเป็นตวัแทนของบริษทั มีลกัษณะแบบ B-to-B หรือ Business-to-Business 
หมายถึง การคา้ขายระหวา่งกิจการกบักิจการรายยอ่ยอ่ืนๆในปี พ.ศ. 2559 เทียบกบัปี พ.ศ. 2560  ยอดขายบริษทัมีการ
เพ่ิมข้ึนจาก 60 ลา้นบาท เป็น 68 ลา้นบาท คิดเป็น 12.20% ของยอดขาย แต่ในปีพ.ศ. 2561 ยอดขายกลบัลดลง จาก 68 
ลา้นบาท ลงมาท่ี 46 ลา้นบาท คิดเป็น 31.76 %เม่ือเทียบกบัปีก่อนหนา้และปัจจุบนัในเดือนธนัวาคม พ.ศ. 2562 ใน
ส่วนของยอดขายยงัคงลดลงอยูเ่ม่ือเทียบจากค่าเฉล่ียในแต่ละเดือนจากขอ้มูลสถิติยอดขายเปรียบเทียบรายเดือนตั้งแต่
ปี พ.ศ. 2559 ถึงปี พ.ศ. 2562 พบวา่ยอดขายของบริษทั PSMA จาํกดั นั้นลดลง โดยเฉพาะในปี พ.ศ. 2562 น้ี บริษทัมี
ยอดขายโดยเฉล่ียรวมทุกเดือน ตํ่ากวา่ปีอ่ืนๆยกเวน้เดือนมีนาคม พ.ศ. 2562 เพียงเดือนเดียวท่ีมียอดขายสูงมากท่ีสุดใน
รอบปีเน่ืองจากบริษทัไดมี้การเคลียร์สินคา้คา้งสตอ็คในราคาพิเศษ ดงัรูปท่ี 1 
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รูปท่ี 1 แสดงผลประกอบการรายปีบริษทั PSMA จาํกดั (พ.ศ. 2559 – 2562) 
ท่ีมา: ผูว้จิยั ม.ค. 2563 

 
การศึกษาน้ี มุ่งท่ีจะศึกษาสภาพแวดลอ้มภายนอกและภายในองคก์ร การแข่งขนัเพ่ือหาแนวทางในการเพ่ิมผล

ประกอบการ โดยคาดหวงัว่าผลการศึกษาท่ีไดจ้ะเป็นประโยชน์ต่อการปรับกลยุทธ์ระดบัองค์กรและกลยุทธ์ดา้น
การตลาดใหก้บับริษทัต่อไป  

 
ทฤษฎแีละงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
การศึกษาน้ี ไดน้าํแนวคิด ทฤษฎี เคร่ืองมือวเิคราะห์ทางธุรกิจและสรุปผลการวิจยัอ่ืนๆ ท่ีใชอ้า้งอิงนาํมาเป็น

กรอบแนวคิดในการศึกษา สรุปไดด้งัน้ี 
 
ทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
Kotler (2003) ไดมี้การนาํเสนอทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดสาํหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing 

Mix) ไวเ้ป็นแนวคิดเพ่ือใชใ้นการกาํหนดกลยุทธ์ทางการตลาดซ่ึงประกอบดว้ย 7Ps  (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 
2541) ดงัน้ี 

1) ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  
2) ดา้นราคา (Price)  
3) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place)  
4) ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
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5) ดา้นพนกังาน (Employee)  
6) ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence and presentation)  
7) ดา้นกระบวนการ (Process)  

 
โมเดลและแนวคดิในการวเิคราะห์สภาพแวดล้อม 
การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกระดบัมหภาค: PESTEL Analysis 
การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอก PESTEL Analysis พฒันาข้ึนโดย Francis J.Aguilar ในปี ค.ศ.1967 

(Bright hup PM project management, 2011) เป็นเคร่ืองมือท่ีนาํมาใชใ้นการวิเคราะห์ปัจจยัสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ี
ธุรกิจดาํเนินอยู ่โดยปัจจยัทางสภาพแวดลอ้มภายนอก 6 ปัจจยัมีดงัน้ี 

1.Political คือ ปัจจยัดา้นการเมือง หมายถึง นโยบายและกฎเกณฑต่์างๆ 
2.Economic คือ ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจโดยเป็นปัจจยัเก่ียวกบัเร่ืองเศรษฐกิจ 
3.Social คือ ปัจจยัท่ีเก่ียวกบัดา้นสังคม วฒันธรรม วถีิชีวติความเป็นอยู ่นิสัยใจคอ 
4.Technology คือ ปัจจยัภายนอกเก่ียวกบัเทคโนโลย ี
5.Environment คือ ปัจจัยท่ีเก่ียวกบัสภาพส่ิงแวดลอ้มท่ีเกิดข้ึนจากธรรมชาติท่ีอยู่นอกเหนือการ

ควบคุม 
6.Legal คือ ปัจจยัท่ีเก่ียวกบักฎหมายท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจทางตรงและทางออ้ม 

 
การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมระดบัอุตสาหกรรม: โมเดลพลงัขับเคลือ่นทั้ง 5 (Five Forces Model) 
Michael E.Porter (1980) เป็นผูพ้ฒันาโมเดลพลงัขบัเคล่ือนทั้ง 5 ประกอบดว้ย 

1.The Intensity of Competitive Rivalry : การแข่งขนัระหวา่งธุรกิจท่ีมีอยูใ่นอุตสาหกรรม 
2.The Bargaining Power of Customers : อาํนาจต่อรองของลกูคา้ 
3.The Bargaining Power of Suppliers : อาํนาจต่อรองของผูจ้ดัหาวตัถุดิบ 
4.The Threat of the Entry of New Competitors : ภยัคุกคามจากผูแ้ข่งขนัรายใหม่ 
5.The Threat of Substitute Products : ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน 

โมเดลน้ีใชส้าํหรับใชว้ิเคราะห์ผลกระทบท่ีมีผลต่อการทาํธุรกิจในระดบัอุตสาหกรรมท่ีธุรกิจนั้นๆสังกดัอยู่
โมเดลน้ีมีประโยชน์ในการนําผลการวิเคราะห์ไปใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ของกิจการเพ่ือให้ธุรกิจพยายามหา
แนวทางหาโอกาส หรือฝ่าฟันอุปสรรคท่ีกาํลงัเกิดข้ึน เพ่ือช่วยใหกิ้จการสามารถต่อสู้และทาํกาํไรในอุตสาหกรรมนั้น
ไดเ้พ่ิมข้ึน 

 
การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายในองค์กร : โมเดลห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain Model) 
Porter (2008) ไดน้าํเสนอแบบจาํลองห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain Model) ไวใ้นหนงัสือ Competitive 

Advantage : Creating and Sustaining Superior Performance โดยแบบจาํลองห่วงโซ่คุณค่าจะมุ่งเนน้ใหค้วามสาํคญั
กบักิจกรรมในห่วงโซคุ่ณค่าตั้งแต่กิจกรรมการจดัหาแหล่งวตัถุดิบการแปรรูปกิจกรรมการส่งมอบสินคา้และการ
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บริการใหก้บัลูกคา้โดยมุ่งสร้างความสามารถในการแข่งขนัทางธุรกิจและองคก์รดว้ยการวิเคราะห์คุณค่าเพ่ิมท่ีเกิดข้ึน
ในแต่ละขั้นตอนและกิจกรรมต่าง ๆ เพ่ือเช่ือมโยงกิจกรรมต่างๆ ขององคก์ร ดงัน้ี 

กิจกรรมหลกั (Primary Activities) แบ่งออกเป็น 5 ดา้น ดงัน้ี 
1.การขนส่ง (Inbound Logistic) 
2.การปฏิบติัการ (Operation) 
3.การขนส่งขาออก (Outbound Logistic) 
4.การตลาดและการขาย (Marketing and Sales) 
5.การบริการ (Services) 
 

กิจกรรมสนบัสนุน (Supporting Activities) เป็นกิจกรรมท่ีช่วยสนบัสนุนกิจกรรมหลกัทั้ง 5 ดา้น ดงัน้ี 
1.โครงสร้างพ้ืนฐานขององคก์ร (Firm Infrastructure) 
2.การบริหารทรัพยากรมนุษย ์(Human Resource Management) 
3.การพฒันาเทคโนโลย ี(Technology Development) 
4.การจดัซ้ือจดัจา้ง (Procurement) 

 
เคร่ืองมอืการวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่นําเสนอกลยุทธ์ 
การวเิคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคขององค์กร (SWOT Analysis) 
การวิเคราะห์ SWOT เป็นเคร่ืองมือท่ีช่วยในการประเมินสถานการณ์ กาํหนดจุดแข็งและจุดอ่อนจาก

ส่ิงแวดลอ้มภายใน โอกาสและอุปสรรคจากส่ิงแวดลอ้มภายนอก ประกอบดว้ย 
1.การวเิคราะห์จุดแขง็ (strengths) คือ ขอ้ดีเด่นหรือจุดแขง็ของผลิตภณัฑห์รือของบริษทั 
2.การวเิคราะห์จุดอ่อน (weaknesses) คือ จุดอ่อนหรือขอ้บกพร่อง 
3.การวเิคราะห์โอกาส (opportunities) คือ ขอ้ไดเ้ปรียบหรือปัจจยัท่ีเอ้ืออาํนวยใหแ้ก่บริษทั 
4.การวเิคราะห์อุปสรรค (threats) คือ ขอ้จาํกดัอนัเน่ืองมาจากส่ิงแวดลอ้มภายนอก 

 
Benchmarking 
Benchmark และ Best Practices ซ่ึงมีความหมายเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กบั โดยบุญดี บุญญากิจและกมลวรรณ ศิริ

พานิช (2545) ไดใ้ห้ความหมายทั้งสามคาํไวว้า่ Benchmark หมายถึง Best-in-class คือเก่งท่ีสุดหรือดีท่ีสุดระดบัโลก
อนัจะเป็นตน้แบบท่ีจะใชว้ดัเพ่ือเปรียบเทียบความสมารถของตนเองส่วน Benchmarking คือวิธีการในการวดัและ
เปรียบเทียบผลิตภณัฑ์ บริการ และวิธีการปฏิบติักบัองคก์รท่ีสามารถทาํไดดี้กว่าเพ่ือนาํผลการเปรียบเทียบมาใชใ้น
การปรับปรุงองคก์รของตนเพ่ือมุ่งความเป็นทางธุรกิจและ Best Practices 

 
งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
พงศกร เตม็แบบ (2557) ไดท้าํการศึกษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขายลอ้

แม็กซ์รถยนตใ์นเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ มีวตัถุประสงคเ์พ่ือ ศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
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ต่อกระบวนการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขายลอ้แมก้ซ์รถยนต์ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษาปัจจยั
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ อยู่ในระดบัมากทุกปัจจยั เรียงลาํดบัค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ดา้น
ผลิตภณัฑ์ รองลงมาดา้นราคา ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้น
บุคลากร ดา้นกระบวนการและดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั 

พรสุดา ปานเกษม (2557) ได้ทาํการศึกษาเร่ือง เ ร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
กระบวนการตดัสินใจเลือก ใชบ้ริการศูนยบ์ริการยางรถยนต์ หจก.สุชาดากายาง วตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการศูนยบ์ริการยางรถยนต์ ผลการศึกษาพบว่า 
ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดธุรกิจบริการโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดพบวา่อนั ดบัหน่ึงไดแ้ก่
ดา้นผลิตภณัฑ์ รองลงมาคือ ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการให้บริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นราคา ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด และดา้นการจดัจาํหน่ายตามลาํดบั 
 
2.  วตัถุประสงค์การวจิัย 

1.เพ่ือศึกษาสภาพแวดลอ้มภายในและภายนอกขององคก์รท่ีเป็นสาเหตุทาํใหผ้ลประกอบการลดลง 
2.เพ่ือศึกษากลยทุธ์การแข่งขนัในธุรกิจลอ้แมก็ซ์ 
3.เพ่ือนาํเสนอแนวทางการเพ่ิมผลประกอบการ 
 

3.  ขั้นตอนการศึกษา 
ประชากร  
ประชากรมี 2 กลุ่ม คือ กลุ่มท่ี 1 ทีมงานบริษทั ประกอบดว้ยผูบ้ริหารและพนกังานในบริษทัจาํนวน 15 คน  

และกลุ่มท่ี 2 ลกูคา้ จาํนวน 1,042 ร้านคา้  
กลุ่มตวัอยา่ง และการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 
กลุ่มท่ี 1 ทีมงานบริษทั กลุ่มตวัอย่างใชก้ารเก็บขอ้มูลจากผูบ้ริหารและพนักงานขายทั้งหมด 7 คน 

ประกอบดว้ย กรรมการผูจ้ดัการบริษทั จาํนวน 1 คน ผูจ้ดัการฝ่ายขาย จาํนวน 1 คน และพนกังานขาย จาํนวน 5 คน 
โดยคดัเลือกจากเกณฑ ์ผูท่ี้มีอาํนาจในการตดัสินใจสูงสุดในระดบับริหาร และพนกังานขายท่ีมีประสบการณ์ในการ
ขายและทาํงานกบับริษทัมานานกวา่ 10 ปี 

กลุ่มท่ี 2 ลูกคา้ ใชเ้กณฑค์ดัเลือกร้านคา้ท่ีมียอดขายสูงสุดต่อเน่ืองและร้านคา้ท่ีมียอดขายลดลง รวมทั้งหมด 
7 ร้านคา้ แบ่งเป็นร้านคา้ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จาํนวน 2 ร้านคา้และในเขตปริมณฑล จาํนวน 5 ร้านคา้ ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 1 การเลือกกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นร้านคา้ จาํแนกตามพ้ืนท่ี ยอดขายและตาํแหน่งผูใ้หข้อ้มูล 

ช่ือร้านคา้ เขตพื้นท่ี ยอดขาย ตาํแหน่งผูใ้หข้อ้มูล 
1. KASEM YONT SUPLY กรุงเทพมหานคร ต่อเน่ืองทุกเดือน เจา้ของกิจการ 
2. PRASIT KARNYANG กรุงเทพมหานคร 6 คร้ัง/ปี เจา้ของกิจการ 
3. SRR YANGYONT สมุทรปราการ ต่อเน่ืองทุกเดือน เจา้ของกิจการ 
4. RACESPEC WHEELS สมุทรปราการ 6 คร้ัง/ปี เจา้ของกิจการ 
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ช่ือร้านคา้ เขตพื้นท่ี ยอดขาย ตาํแหน่งผูใ้หข้อ้มูล 
5. M.APISIT YONT นนทบุรี 4 คร้ัง/ปี เจา้ของกิจการ 
6. C.J.TIRES นนทบุรี 6 คร้ัง/ปี เจา้ของกิจการ 
7. J.S. RACING WHEEL นนทบุรี ต่อเน่ืองทุกเดือน เจา้ของกิจการ 

ท่ีมา: ผูว้จิยั ม.ค. 2563 
หมายเหตุ ร้านคา้ท่ี 1,3,7 ยอดขายต่อเน่ืองและร้านคา้ท่ี 2,4,5,6 ยอดขายลดลง 

 
เคร่ืองมือท่ีใชส้าํหรับเกบ็ขอ้มูล คือ แบบสัมภาษณ์จาํนวน 2 ชุดและแบบสอบถามจาํนวน 1 ชุด  
ชุดท่ี 1 แบบสัมภาษณ์ผูบ้ริหารและพนกังานขาย คาํถามมี 8 ขอ้ ดงัน้ี 

1.ท่านคิดสถานการณ์บริษทัปัจจุบนัเป็นอยา่งไร 
2.ท่านคิดวา่สินคา้ของบริษทัตอบสนองความตอ้งการของตลาดไดม้ากนอ้ยอยา่งไร 
3.ท่านคิดวา่บริษทัมีส่วนช่วยสนบัสนุนในการทาํใหสิ้นคา้ขายไดง่้ายหรือไม่อยา่งไร 
4.ท่านคิดวา่สถานการณ์ตลาดในปัจจุบนับริษทัสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งไดห้รือไม่อยา่งไร 
5.ท่านคิดวา่รูปแบบการทาํงานท่ีผา่นมามีประสิทธิภาพหรือไม่อยา่งไร 
6.ท่านคิดวา่ธุรกิจน้ีมีความเส่ียงมากนอ้ยแค่ไหนแลว้มีวธีิการจดัการกบัความเส่ียงอยา่งไรบา้ง  
7.ท่านคิดวา่บริษทัควรมีช่องทางการจดัจาํหน่ายเพ่ิมเติมจากเดิมหรือไม่ 
8.ในอีก 2 ปีขา้งหนา้ท่านคิดวา่บริษทัจะเปล่ียนแปลงไปในทางใด  

ชุดท่ี 2 แบบสัมภาษณ์ลูกค้า โดยใช้ทฤษฎีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) ท่ีมีผลในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้เป็นเกณฑใ์นการตั้งคาํถาม ดงัน้ี 

1.ท่านคิดวา่คุณภาพสินคา้มีผลต่อการซ้ือสินคา้หรือไม่อยา่งไร 
2.ท่านคิดวา่ราคาของสินคา้มีผลต่อการซ้ือสินคา้หรือไม่อยา่งไร  
3.ท่านคิดวา่โปรโมชัน่และการตลาดของบริษทัPSMAมีผลต่อการซ้ือสินคา้หรือไม่อยา่งไร 
4.ท่านคิดวา่ช่องทางการจดัจาํหน่ายและการเขา้ถึงลกูคา้มีผลต่อการซ้ือสินคา้หรือไม่อยา่งไร 
5.ท่านคิดวา่พนกังานขายของบริษทัPSMAมีผลต่อการซ้ือสินคา้หรือไม่อยา่งไร  
6.ท่านคิดวา่ระบบการบริการของบริษทัPSMAมีผลต่อการซ้ือสินคา้หรือไม่อยา่งไร 
7.ท่านคิดวา่ความน่าเช่ือของบริษทัPSMAมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือไม่อยา่งไร 

ชุดท่ี 1 แบบสอบถาม Benchmarking โดยใชท้ฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
(7Ps) ท่ีมีผลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้เป็นเกณฑใ์นการตั้งคาํถามโดยนาํไปสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นร้านคา้ 

 
วธีิการเกบ็ขอ้มูลในการศึกษา 

ผูศึ้กษาไดท้าํการเก็บรวบรวมขอ้มูลการสัมภาษณ์ผูบ้ริหารและพนักงานขายโดยใช้การประเมิน
ตนเองเพ่ือความสามารถในการแข่งขนัในวนัท่ี 25-26 มกราคม พ.ศ. 2563 และไดเ้ดินทางไปพบลูกคา้เพ่ือทาํการ
สัมภาษณ์และเกบ็แบบสอบถาม Benchmarking รวบรวมขอ้มูลดว้ยตนเองในวนัท่ี 27-29 มกราคม พ.ศ. 2563  



การประชุมนําเสนอผลงานวิจัยระดบับณัฑติศึกษา 
คร้ังที ่๑๕  ปีการศึกษา ๒๕๖๓ 

 

วนัพฤหสับดทีี ่๑๓ สงิหาคม พ.ศ.๒๕๖๓ หน้า 762 จดัโดย  บณัฑติวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัรงัสติ 

ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) ไดน้าํขอ้มูลจากบริษทัท่ีเป็นคู่แข่งทางตรง 2 กิจการมาวิเคราะห์ 
โดยไดข้อ้มูลจากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นร้านคา้และไดข้อ้มูลจาก Facebook  

1.บริษทั AP เป็นบริษทัท่ีเป็นผูน้าํเขา้สินคา้จากประเทศจีนและมีประเภทสินคา้ท่ีขายแบบเดียวกนั 
และมีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ทางออนไลน์ผ่าน Facebook ถือเป็นคู่แข่งทางตรงกบับริษทัเพราะมีฐานลูกคา้
เดียวกนั 

2.บริษทั PP เป็นบริษทัท่ีนาํเขา้สินคา้จากประเทศจีน อีกทั้งมีการทาํการตลาดหลายช่องทางทั้ง
ออนไลน์และออฟไลน์ เพราะมีหนา้ร้านขายสินคา้ของตนเองเพ่ือจาํหน่ายสินคา้ไปยงัผูใ้ชโ้ดยตรง มีการสร้างแบรนด์
สินคา้ของตนเองมาจาํหน่าย    

วธีิการวเิคราะห์ขอ้มูล   
การวิเคราะห์ขอ้มูลปฐมภูมิและทุติยภูมิ โดยศึกษาสภาพแวดลอ้มภายนอกวิเคราะห์ดว้ย PESTEL 

ANALYSIS และ Five Forces Model และศึกษาสภาพแวดลอ้มภายในวิเคราะห์ดว้ย Value Chain ทาํการสัมภาษณ์
ลกูคา้โดยใชปั้จจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ตั้งคาํถามในการสัมภาษณ์ และทาํ Benchmark  เปรียบเทียบกบัคู่แข่ง 
แลว้ประมวลผลดว้ยการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายใน-ภายนอกของบริษทัดว้ย SWOT Analysis 
 
4. ผลการวจิัย 

ผลการศึกษาท่ีจะนาํเสนอต่อไปน้ี ไดจ้ากการสรุปและวิเคราะห์ผลสัมภาษณ์โดยใชโ้มเดลและเคร่ืองมือ 
PESTEL Five Forces Model Value Chain และ Benchmarking สรุปไดด้งัน้ี 

สาเหตุท่ีทาํใหผ้ลประกอบการลดลงท่ีไดจ้ากการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้ม พบประเดน็ดงัน้ี 
สภาพแวดลอ้มภายนอกระดบัมหภาคในประเทศไทยในปี พ.ศ. 2561 – 2562 โดยใช ้PESTEL และใส่วงเลบ็

ประกอบ เคร่ืองหมาย (+/-) หมายถึงปัจจยัท่ีส่งผลบวกและผลลบต่อธุรกิจ พบวา่  
1.Political (+/-) คือ ปัจจยัท่ีเก่ียวกบัการเมืองนโยบายและกฎเกณฑต่์างๆของภาครัฐท่ีมีผลต่อการ

ดาํเนินธุรกิจ คือดา้นสถานการณ์ทางการเมืองท่ียงัไม่มีเสถียรภาพทาํให้ส่งผลลบดา้นความเช่ือมัน่ในการลงทุนทาง
ธุรกิจมีนอ้ย นโยบายกระตุน้เศรษฐกิจท่ีมีทาํใหเ้กิดการหมุนเวยีนรายไดส่้งผลบวกทางธุรกิจ 

2.Economic (+/- ) คือ ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจปี พ.ศ. 2562 ไดแ้ก่อตัราแลกเปล่ียนเงินตราต่างประเทศท่ี
ค่าเงินบาทไทยแขง็ค่าข้ึนอยูใ่นกรอบ 30.15-32.43 บาทต่อดอลลาร์ฯ (ธนาคารกสิกรไทย, 27 ธ.ค. 2562)  ทาํให้กิจการ
ต่าง ๆ สามารถนาํเขา้สินคา้ลอ้แมก็ซ์จากประเทศจีนไดโ้ดยมีตน้ทุนท่ีถูกลงมากกวา่ในอดีต   

3.Social (+) คือ ปัจจยัท่ีเก่ียวกบัดา้นสังคม ในปัจจุบนัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้และ
การใชชี้วิต (Lifestyle) มีการเปล่ียนแปลงไปอยา่งมากต่างจากสมยัก่อน การเลือกซ้ือสินคา้นั้นจะเลือกซ้ือจากบริษทัท่ี
มีการทาํการตลาดและมีกิจกรรมทาง Social media  

4.Technology (+/-) คือ เทคโนโลยดีา้น Socail media มีผลต่อการดาํเนินงานของบริษทัท่ีตอ้งพฒันา
ใหท้นัสมยั ปัจจุบนัผูบ้ริโภคเปล่ียนไปซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชัน่ต่างๆ ไดแ้ก่ Shopee Lazada Facebook  

5.Environment (-) คือ ปัจจยัท่ีเก่ียวกบัสภาพส่ิงแวดลอ้มท่ีเกิดข้ึนจากธรรมชาติท่ีอยู่นอกเหนือการ
ควบคุมซ่ึงอาจส่งผลต่อการดาํเนินธุรกิจ เช่น ในปีน้ีมีเหตุการนํ้าท่วมใหญ่ในภาคอีสานในปี พ.ศ. 2562  
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6.Legal (-) คือปัจจยัท่ีเก่ียวกบักฎหมาย ในปัจจุบนัการแต่งรถกระบะนิยมใส่ลอ้แมก็ซ์ท่ีมีขนาดกวา้ง
ยืน่ออกมาจากนอกซุม้ลอ้รถยนต ์ซ่ึงผดิกฎหมายเส่ียงต่อการโดนตาํรวจจบัและเสียค่าปรับ 500-2,000 บาท 
 
สภาพแวดลอ้มระดบัอุตสาหกรรม:  วเิคราะห์ โดยใช ้Five Forces Model   

     
 

รูปท่ี 2 วเิคราะห์สภาพอุตสาหกรรม 
ท่ีมา: ผูว้จิยั ก.พ. 2563 

 
การวิเคราะห์สภาพการแข่งขนัของบริษทัโดยใช้  Five-Forces Model โดยไดข้อ้มูลจากการสัมภาษณ์

ผูบ้ริหารและทีมงานจาํนวน 7 คน วิเคราะห์ไดว้่าบริษทัมีความเสียเปรียบอยู่หลายดา้นไดแ้ก่ สภาพการแข่งขนัใน 
อุตสาหกรรม ภยัคุกคามจากผูเ้ขา้มาใหม่ อาํนาจการต่อรองจากผูซ้ื้อและสินคา้ทดแทนยงัอยูใ่นระดบัท่ีสูงยกเวน้ดา้น
อาํนาจการต่อรองของผูข้ายท่ีอยูใ่นระดบัตํ่าเท่านั้น 

 
ผูศึ้กษาไดท้าํการสรุปบทสัมภาษณ์เรียงตามลาํดบัโดยใชท้ฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีผลใน

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในการตั้งคาํถามในการสัมภาษณ์แต่ละร้านคา้ ดงัน้ี  
Product : คุณภาพสินคา้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้เพราะถา้ร้านเลือกขายสินคา้ท่ีไม่มีคุณภาพกจ็ะส่งผล

ต่อร้านคา้โดยตรง ถา้สินคา้เกิดมีปัญหาทางร้านจะตอ้งเป็นผูรั้บผดิชอบกบัผูใ้ชโ้ดยตรง 
Price : ราคามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้เพราะสินคา้ในระดบัคุณภาพเดียวกนั ทางร้านตอ้งทาํการซ้ือ

สินคา้ในราคาถกูท่ีสุดเพ่ือทาํกาํไรสูงสุดใหก้บัทางร้าน  
Promotion : โปรโมชัน่การส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจเพราะถา้มีความน่าสนใจกจ็ะทาํใหร้้านคา้

ซ้ือสินคา้มากข้ึนกวา่เดิม และปัจจุบนัทุกบริษทัต่างมีโปรโมชัน่ท่ีหลากหลายใหเ้ลือกซ้ือ  
Place : ช่องทางการจดัจาํหน่ายและการเขา้ถึงลูกคา้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเพราะถา้บริษทัมีความพร้อมใน

การจดัส่งสินคา้ไดอ้ย่างถูกตอ้งและให้บริการไดอ้ยา่งรวดเร็วถูกตอ้ง อีกทั้งสินคา้ของบริษทัตอ้งมีความพร้อมเม่ือ
ร้านคา้ตอ้งการซ้ือตลอดเวลา 

ภยัคุกคามจากผูแ้ข่งขนัรายใหม่ 
(สูง) 

อาํนาจการต่อรองของผูข้าย 
(ตํ่า) 

อาํนาจการต่อรองของ 
ผูซ้ื้อ (สูง) 

ภยัคุกคามสินคา้ทดแทน    
 (สูง) 

สภาพการแข่งขนัใน
อุตสาหกรรม (สูง)  
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People : พนกังานหากมีประสบการณ์และมีความขยนัในการนาํเสนอโปรโมชัน่สินคา้และคอยติดตามงาน
เวลาสินคา้มีปัญหาและประสานงานเร่ืองต่างๆ ในการทาํงานไดดี้กจ็ะทาํใหท้างร้านพิจารณาซ้ือสินคา้มากข้ึน 

Process : ระบบของการบริการบริษทัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออยา่งแน่นอน เช่นความถูกตอ้งของเอกสาร
ต่างๆและความถกูตอ้งของสินคา้ท่ีจดัส่งรวมถึงความรวดเร็วในการส่งสินคา้มาท่ีร้าน  

Physical Evidence : ความน่าเช่ือถือของบริษทัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ถา้เป็นบริษทัท่ีเปิดใหม่ร้านจะไม่
มัน่ใจในสินคา้ท่ีนาํเขา้มาขายและการดูแลหลงัการขายถา้เกิดเหตุการณ์ท่ีสินคา้มีปัญหาและความต่อเน่ืองของสินคา้ 

สภาพแวดลอ้มในองคก์ร Value Chain  
 
กิจกรรมหลกั (Primary Activity) 
การขนส่งและการจดัเกบ็วสัดุ : Inbound Logistics (+) : คลงัสินคา้มาตรฐานมีพนกังานตรวจเช็คสินคา้

เพียงพอ 
การขนส่งและจดัเกบ็สินคา้ : Outbound Logistics (+) : มีพนกังานและรถยนตห์ลายคนัในการขนส่งสินคา้

ไดร้วดเร็ว 
การตลาดและการขาย : Marketing and Sales (-) : บริษทัมีไม่ทาํการตลาดทุกรูปแบบและไม่มีการขยายฐาน

ลกูคา้เพ่ิม 
การบริการทั้งก่อนและหลงัการขาย (+) : มีพนกังานดูแลและประสานงานในส่วนน้ีโดยเฉพาะ 
กิจกรรมสนบัสนุน (Support Activity) 
โครงสร้างพ้ืนฐานขององคก์ร : (Firm Infrastructure) (+) : กรรมการบริษทัใหอ้าํนาจการทาํงานทุกฝ่ายแบบ

อิสระ 
การบริหารทรัพยากรมนุษย ์: (Human Resource Management) (-) : บริษทัไม่มีพนกังานดูแลงานส่วนน้ี 
การพฒันาเทคโนโลย ี: (Technology Development) (-) : บริษทัไม่มีการพฒันาเทคโนโลยใีนทุกดา้น 
การจดัการทรัพยากร : (Procurement) (+) : กรรมการบริษทัเป็นชาวจีนทาํใหก้ารนาํเขา้สินคา้จากประเทศจีน

ทาํไดง่้าย สภาพแวดลอ้มดา้นการแข่งขนั  
การเปรียบเทียบกบัคู่แข่งของบริษทั PSMA นั้นมีคะแนนรวมนอ้ยท่ีสุดคือ 7.80 คะแนนเท่านั้นโดยดา้นท่ีมี

คะแนนสูงกวา่คู่แข่งคือ ดา้นการดูแลของพนกังานท่ีมีคะแนนเต็ม 10 คะแนน สาเหตุมาจากพนกังานขายของบริษทั
ดูแลลูกคา้มานานมากกวา่ของพนกังานบริษทัคู่แข่ง และในดา้นระยะเวลาของเครดิตท่ีบริษทัให้ลูกคา้ได ้9 คะแนน 
เน่ืองจากบริษทัให้เครดิต 4 เดือน โดยคู่แข่งส่วนใหญ่ให้เครดิตอยูท่ี่ 3 เดือนเท่านั้น ในส่วนท่ีบริษทัควรปรับปรุง
ไดแ้ก่ ดา้นคุณภาพสินคา้ ความหลากหลายของสินคา้ โปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย ระบบการบริการและความน่าเช่ือถือ
ของบริษทั ดงัตาราง Benchmarking 
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ตารางท่ี 2 Benchmarking 

 
ท่ีมา: ผูว้จิยั ก.พ. 2563 

 
จากผลการวิเคราะห์ท่ีนาํเสนอขา้งตน้สาเหตุของปัญหาท่ีทาํใหย้อดขายในระยะ 2 ปีท่ีผา่นมา (พ.ศ. 2561 - 

2562) ลดลงอย่างต่อเน่ืองและลดลงมากโดยเฉพาะในปี  พ .ศ . 2562 มีสาเหตุหลักสําคัญ 5 ประการ  ท่ี เกิดจาก
สภาพแวดลอ้มภายนอก คือ ดา้นลูกคา้และดา้นคู่แข่ง และสภาพแวดลอ้มภายในกิจการ คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการ
ขายและดา้นการตลาด สรุปไดด้งัน้ี 

สภาพแวดลอ้มภายนอก 
1.ดา้นคู่แข่ง พบวา่คู่แข่งมีจาํนวนเพ่ิมข้ึน ทั้งทางตรงและทางออ้ม (ลูกคา้เปล่ียนเป็นคู่แข่ง) โดยแข่งขนัดว้ย

สินคา้ลอกเลียนแบบประเภทเดียวกนั เพราะสามารถนาํเขา้สินคา้จากโรงงานในประเทศจีนไดเ้หมือนกบัทางบริษทั 
โดยคู่แข่งใชก้ลยทุธ์การแข่งขนัทางดา้นราคา พร้อมทั้งมีกิจกรรมส่งเสริมการขาย  

2.ดา้นลกูคา้ พบวา่ ลกูคา้มีความพอใจในดา้น People เน่ืองดว้ยพนกังานของบริษทัมีอายกุารทาํงานท่ีนานทาํ
ให้มีความสนิทกบัลูกคา้มากกวา่คู่แข่ง แต่ในดา้นท่ีลูกคา้ไม่พอใจ คือ Product เน่ืองจากสินคา้ของบริษทัเป็นสินคา้
นาํเขา้จากประเทศจีน และดา้น Price ของบริษทัท่ีมีราคาสินคา้ท่ีสูงกวา่คู่แข่งท่ีนาํเขา้สินคา้จากประเทศจีนเหมือนกนั 

สภาพแวดลอ้มภายใน 
3.ดา้นผลิตภณัฑ์ลอ้แม็กซ์ขาดเอกลกัษณ์ การท่ีบริษทัขายสินคา้นาํเขา้จากประเทศจีนเป็นหลกัในขณะท่ี

สินคา้มี 3 กลุ่มสินคา้ ทาํใหสิ้นคา้ของบริษทัไม่มีจุดเด่น มีลกัษณะเป็นสินคา้ลอกเลียนแบบ  
4.ดา้นการขาย ช่องทางการขายของบริษทัมีช่องทางเดียว โดยทางบริษทัมีพนกังานขายทาํหนา้ท่ีเสนอขาย

สินคา้ใหก้บัร้านคา้ท่ีเป็นลกูคา้ของบริษทั ทาํใหมี้รายไดเ้ขา้บริษทัเพียงช่องทางเดียว 
5.ดา้นการตลาด บริษทัขาดการทาํกิจกรรมส่งเสริมการตลาดทุกรูปแบบ แตกต่างจากคู่แข่งท่ีทาํการตลาด โป

รโมทสินคา้และประชาสัมพนัธ์สร้างความน่าเช่ือถือของบริษทัไปยงัร้านคา้และผูใ้ชใ้นช่องทางออนไลน์ และคู่แข่ง
บางรายยงัเปิดหนา้ร้านสาํหรับขายสินคา้ใหก้บัผูใ้ชสิ้นคา้โดยตรงอีกดว้ย 
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การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มโดยใชเ้คร่ืองมือ SWOT Analysis เป็นการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายใน       
และภายนอกของบริษทัผูศึ้กษาไดป้ระมวลผลขอ้มูลจากการเก็บขอ้มูลทุติยภูมิและปฐมภูมิ พร้อมทั้งขอ้มูลผลการ
วิเคราะห์สาเหตุของปัญหา และนาํมาแยกแยะถึงตวัแปรท่ีเป็นโอกาส อุปสรรค จุดแขง็และจุดอ่อนของบริษทัอีกคร้ัง
หน่ึง สรุปไดด้งัน้ี  

1.จุดแข็ง (strengths) คือ บริษทัเป็นกลุ่มแรกท่ีนาํสินคา้ประเภทลอ้แม็กซ์จากประเทศจีนเขา้มาขายใน
ประเทศไทย บริษทัมีความยืดหยุ่นในการทาํงาน สามารถปรับเปล่ียนรูปแบบการทาํงานไดอ้ยา่งอิสระรวดเร็วและ
กรรมการบริษทัเป็นคนจีนจึงทาํใหก้ารซ้ือสินคา้จากประเทศจีนสามารถทาํไดง่้ายกวา่คู่แข่งในตลาด 

2.จุดอ่อน (weaknesses) คือ สินคา้ท่ีบริษทัจาํหน่ายเป็นสินคา้ท่ีลอกเลียนแบบจากประเทศจีนส่งผลใหไ้ม่มี
จุดเด่นใหจ้ดจาํ บริษทัไม่มีการทาํกิจกรรมทางการตลาดในทุกรูปแบบและมีช่องทางการจดัจาํหน่ายเพียงรูปแบบเดียว 

3.โอกาส (opportunities) คือ อุตสาหกรรมรถยนตท่ี์เก่ียวขอ้งกบัธุรกิจลอ้แม็กซ์ มีแนวโนม้ไปในทิศทางท่ี
เพ่ิมข้ึนทุกปีและลกูคา้มีความเช่ือถือและมัน่ใจในการดูแลของพนกังานขายรวมทั้งการบริหารหลงัการขายของบริษทั 

4.อุปสรรค (threats) คือ ร้านคา้ต่างๆ สามารถติดต่อกบัโรงงานในประเทศจีนโดยตรงโดยไม่ตอ้งผา่นบริษทั 
คู่แข่งมีการปรับตวัโดยทาํการตลาดออนไลน์และมีการเปิดหน้าร้านขายสินคา้เองดว้ย รวมทั้ งการขายสินคา้ท่ีใช้
เทคโนโลยกีารผลิต Flow-forming ซ่ึงกาํลงัเป็นท่ีนิยมของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั 

ผลการศึกษากลยทุธ์การแข่งขนัและนาํเสนอแนวทางการเพิ่มผลประกอบการมี 2 แนวทางเลือก ดงัน้ี 
แนวทางเลือกท่ี 1 : กลยุทธ์การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development Strategy) โดยพิจารณาจากการ

วิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกและภายในบริษทั โดยการนาํสินคา้ท่ีมีแบรนด์เป็นท่ีรู้จกัในต่างประเทศและมี
เทคโนโลยีการผลิตแบบ “ฟอร์จ”ซ่ึงมีความแขง็แรงมากท่ีสุดในการผลิตและมีคุณภาพสูงเขา้มาจาํหน่ายในประเทศ
ไทยเพ่ือเป็นผูน้าํตลาดสําหรับสินคา้ลอ้แม็กซ์พรีเม่ียมโดยใชง้บประมาณการดาํเนินงาน 450,000 บาทและใช้
ระยะเวลาในการแกปั้ญหา 45 วนั 

แนวทางเลือกท่ี 2 : กลยุทธ์การพฒันาตลาด (Market Development Strategy) โดยไดพิ้จารณาจากการ
วิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกและภายในบริษทัโดยทาํการเพ่ิมช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้ออนไลน์ไปยงัผูใ้ช้
โดยตรงรวมทั้งร้านคา้ท่ีอยู่พ้ืนท่ีห่างไกลและไม่ไดเ้ป็นลูกคา้ของบริษทั เพ่ือเพ่ิมโอกาสขายและรายไดอี้กช่องทาง
ใหก้บับริษทั โดยใชง้บประมาณการดาํเนินงาน 250,000 บาทและใชร้ะยะเวลาในการแกปั้ญหา 20 วนั  
 
5. การอภิปรายผล 

สภาพการแข่งขนัในอุตสาหกรรมลอ้แมก็ซ์รถยนตท่ี์มีสูงมากข้ึน อีกทั้งคู่แข่งมีการปรับตวัทั้งทางดา้นสินคา้
ท่ีมีเทคโนโลยกีารผลิตท่ีทนัสมยัรวมทั้งการทาํการตลาดในช่องทางออนไลน์และเปิดหนา้ร้านเพ่ือเพ่ิมช่องทางการจดั
จาํหน่าย สอดคลอ้งกบัทฤษฎีแรงกดดนั 5 ประการ เช่น ร้านคา้ท่ีเคยเป็นคู่คา้มีการผนัตวัมาเป็นคู่แข่งโดยการนาํเขา้
สินคา้จากประเทศจีนเขา้มาจาํหน่ายเอง ทาํให้บริษทัขายสินคา้ไดย้ากมากข้ึนเน่ืองจากร้านคา้รู้ตน้ทุนสินคา้ท่ีนาํเขา้
จากประเทศจีนทาํให้เกิดการแข่งขนัในดา้นราคา อีกทั้งการขายทางช่องทางออนไลน์และการเปิดหนา้ร้านเพื่อขาย
สินคา้ไปยงัลูกคา้ท่ีเป็นผูใ้ช้โดยตรงของคู่แข่ง และผลจากการทาํการเปรียบเทียบความสามารถอย่างเป็นระบบ 
(Benchmarking) ทาํใหท้ราบวา่บริษทัมีคะแนนนอ้ยกว่าคู่แข่งในแทบทุกดา้น มีเพียงดา้นบุคคลท่ีเป็นพนกังานขาย
และดา้นระยะเวลาการให้เครดิตของบริษทัท่ีมีคะแนนมากกวา่คู่แข่งเน่ืองจากพนกังานของบริษทัมีประสบการณ์สูง
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และดูแลลูกคา้มาเป็นระยะเวลานานอีกทั้งบริษทัมีความยืดหยุน่ในการให้เครดิตในการชาํระเงินนานกว่าคู่แข่งและ
จากผลการวิเคราะห์ปัจจัยแต่ละด้านนั้นล้วนเป็นจุดอ่อนของบริษทัและผลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกในหัวขอ้ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัลูกคา้ ผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัในดา้น ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการ
จดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาดและบุคคล ซ่ึงแต่ละปัจจยัลว้นมีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้ของบริษทั 
สอดคลอ้งกบัเอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งของ พรสุดา ปานเกษม(2557) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อ กระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการศูนยบ์ริการยางรถยนต์หุ้นส่วนจาํกัด สุชาดาการยาง โดยผูบ้ริโภคให้
ความสําคญักับปัจจัยทางการตลาดธุรกิจบริการโดยภาพรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุดพบว่าอนัดับหน่ึงได้แก่ ด้าน
ผลิตภณัฑ ์รองลงมาคือ ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริม
การตลาด และดา้นการจดัจาํหน่ายตามลาํดบั 
 
6. บทสรุปและข้อเสนอแนะ  

ผลการศึกษาพบวา่ สาเหตุท่ีทาํใหย้อดขายในระยะ 2 ปีท่ีผา่นมา (พ.ศ.2561 - 2562) ลดลงอยา่งต่อเน่ืองและ
โดยเฉพาะในปี พ.ศ. 2562 เกิดจากสาเหตุสภาพแวดลอ้มภายนอกระดบัประเทศท่ีมีปัจจยัลบมี 2 ดา้นคือ ดา้นสภาวะ
แวดลอ้ม และกฏหมาย  สภาพแวดลอ้มระดบัอุตสาหกรรมคือ ดา้นคู่แข่งและดา้นลูกคา้และสภาพแวดลอ้มภายใน
กิจการ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการขาย และ ดา้นการตลาดท่ีเป็นจุดอ่อน กลยทุธ์การแข่งของธุรกิจท่ีคู่แข่งใชคื้อ กลยทุธ์
ดา้นเทคโนโลยีและดา้นราคา  แต่กิจการมีจุดแขง็ในดา้นผูบ้ริหารเป็นชาวจีน มีประสบการณ์การในการดาํเนินธุรกิจ
นาํเขา้ลอ้แมก็ซ์จากประเทศจีนสามารถนาํเขา้สินคา้คุณภาพในราคาเหมาะสม กลยทุธ์ทางเลือกท่ีนาํเสนอระดบัองคก์ร
ให้มุ่งกลยทุธ์การเติบโตและกลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ี มี  2 ทางเลือกไดน้าํเสนอผูบ้ริหารพบวา่ควรนาํ 2 แนวทางมาบูรณา
การประกอบกนั คือ กลยทุธ์การพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่และกลยทุธ์การพฒันาตลาดใหม่   

ขอ้เสนอแนะสาํหรับผูบ้ริหารในการนาํผลการศึกษาไปใช ้ เม่ือมีการทดลองปฏิบติัแลว้ไดผ้ลอยา่งไร ควร
เก็บรวบรวมขอ้มูลทั้งผลดีและผลเสียรวมทั้งปัญหาท่ีเกิดข้ึนจริงรายงานต่อผูบ้ริหารเพ่ือพิจารณาและหาทางแกไ้ข
ปัญหาท่ีเกิดข้ึนเพ่ือใชส้าํหรับการต่อยอดของธุรกิจในอนาคต  

ขอ้เสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไปควรมุ่งเนน้ในเร่ืองกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาควรมีความเช่ือถือใน
ดา้นขอ้มูท่ีให้และประเด็นท่ีควรศึกษาคือเร่ืองการเก็บขอ้มูลด้วยการประชุมกลุ่มย่อยเพ่ือให้ได้ขอ้มูลแนวคิดท่ี
หลากหลายจะทาํให้ขอ้มูลมีความน่าสนใจมากข้ึน รวมทั้งวิธีการเก็บขอ้มูลแบบสังเกตุก็เป็นวิธีท่ีทาํให้ไดข้อ้มูลท่ี
เกิดข้ึนจริงอีกทั้งสามารถทาํไดท้นัทีกบับุคคลทุกระดบัท่ีตอ้งการศึกษา จะทาํใหก้ารศึกษาไดข้อ้มูลท่ีละเอียดเพ่ิมข้ึน 
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