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บทคดัย่อ 
 การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือ 1) วิเคราะห์ปัจจยัสาเหตุท่ีทาํใหย้อดขาย กาํไรสุทธิ และความพึงพอใจลดลง 
2) นาํเสนอกลยุทธ์ทางเลือกเพื่อเพ่ิมยอดขายให้แก่องค์กร โดยใชแ้นวคิด ทฤษฎี และเคร่ืองมือในการวิเคราะห์ท่ี
เก่ียวขอ้งจากปัจจยั 7 ประการของแมคคินซีย ์เพ่ือพิจารณาจุดอ่อน-จุดแขง็ เคร่ืองมือในการวิเคราะห์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัแรง
กดดนัของธุรกิจ 5 ประการ เพ่ือพิจารณาระดบัความรุนแรงในการหาปัจจยัท่ีเกิดจากภายในองคก์ร และนาํเคร่ืองมือ
ในการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกโดยทัว่ไป เพ่ือพิจารณาโอกาส-อุปสรรค ในการหาปัจจยัท่ีเกิดจากภายนอก
องคก์ร เม่ือพบปัจจยัแห่งสาเหตุท่ีแทจ้ริง นาํผงัแสดงเหตุและผลมาวิเคราะห์สาเหตุของปัญหา ทาํการประมวลผลใน
ขอ้มูลท่ีไดรั้บดว้ยเคร่ืองมือวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกและภายในขององคก์ร เพ่ือพิจารณาจุดแขง็ จุดอ่อนจาก
ภายในองค์กร โอกาส และอุปสรรคจากภายนอกองค์กร เก็บขอ้มูลดว้ยวิธีนาํการขอ้มูลปฐมภูมิ และขอ้มูลทุติยภูมิ 
สัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างดว้ยคาํถามแบบปลายเปิด ผลการศึกษาพบว่า สาเหตุหลกัเกิดจาก ลูกคา้ 2 กลุ่มสําคญั คือ                     
กลุ่ม Premium และกลุ่ม A ท่ีทาํสัญญางานบริการกบัองคก์รมายาวนานเกิน 4 ปี ไดย้กเลิกสัญญา ทาํใหเ้กิดการสูญเสีย
รายได ้รองลงมาคือ กาํไรสุทธิขององคก์รลดลง แนวทางแกไ้ข ไดน้าํเสนอกลยทุธ์ระดบัองคก์ร 2 ทางคือ กลยทุธ์การ
เติบโตดว้ยการกระจายธุรกิจแบบเกาะกลุ่มในธุรกิจอ่ืน ท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบังานบริการเดิม คือ ธุรกิจประเมินความ
เส่ียงในระบบไฟฟ้าแรงสูง-แรงตํ่า แบบเชิงลึกด้วยโปรแกรมวิเคราะห์ทางไฟฟ้าร่วมกับเจ้าของโปรแกรม                    
กลยุทธ์ทางเลือกต่อมาคือ กลยุทธ์แบบผสมผสาน โดยใชก้ารทาํ Sub-Contracting ให้ผูรั้บเหมารายอ่ืน หรือผูร่้วม
สัญญา หรือคู่คา้ผูร่้วมสัญญา เขา้ไปดาํเนินการแทนในประเภทงานบริการท่ีองค์การไดรั้บจากลูกคา้ผูรั้บบริการ                      
เพ่ือเป็นการสร้างรายไดใ้ห้กบัองคก์รเพ่ิมข้ึน ปัจจยัสาํคญัท่ีทาํให้สาํเร็จคือ การวางแผนงานท่ีดี ทีมงานท่ีปฏิบติังาน 
การติดตามเพ่ือประเมินผลอยา่งมีประสิทธิภาพ ส่งผลทาํใหร้ายได ้และกาํไรสุทธิท่ีเพ่ิมข้ึน 
คาํสําคญั: ยอดขายลดลง, การปรับปรุงการใหบ้ริการ, ธุรกิจตรวจสอบความปลอดภยัในระบบไฟฟ้า 
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ABSTRACT 
 The objectives of this study were 1) to analyze the factors causing the decrease of sales, net profit, and 
satisfaction, 2) to present the alternative strategies to increase sale for the organization by using the concepts, the 
theories, and the tools relating to 7s McKinsey Framework as a means to see through strengths and weakness. The 
analytical tools that relate to the Five Forces Model were applied to consider the violence of factors in the 
organization. Additionally, the study exerted those tools in the analysis of the external environment to review 
opportunity and obstacle, to find the factors outside the organization, and when discovered the true reasons, the 
results would be demonstrated in the form of cause and effect diagrams to analyze the problems. The data would be 
processed by SWOT analysis to consider strengths and weaknesses of the organization, opportunity and obstacles 
outside the organization. The data contained primary data and secondary data collected from the interview with the 
sample group, utilizing open questions. According to the study, the causes came from 2 main groups of customers 
which are Premium Group and A group that made a service contract with the organization longer than 4 years and 
they terminated the contract which led to the loss of income. And then the profit decreased. The 2 alternative 
organizational strategies consisted of the use of Diversification growth strategy by concentric diversification for 
existing services that relate to the in-depth risk assessment business in high-low voltage electrical system 
cooperating with the program owner, and Mixed strategies by sub-contracting with other contractors or contract 
partners or partner of contract partner to be the substitute of the service jobs that the organization receives from the 
customers, as an additional income. The key factors to success are good planning, teamwork, and effective follow-
up. These will increase income and net profit.  
Keywords:  Sales Decrease, Service Improvement, Security Business for Electrical System 

 
1. บทนํา 

บริษทั ทีเอม็จี เอส กรุ๊ป จาํกดั เป็นธุรกิจประเภทงานบริการ ใหบ้ริการดา้นงานตรวจสอบความปลอดภยัใน
ระบบไฟฟ้า และงานบาํรุงรักษาระบบไฟฟ้าแรงสูง-แรงตํ่า ดาํเนินกิจการแบบครบวงจร ภายใตพ้ระราชบญัญติัของ
กรมโรงงานอุตสาหกรรม และกรมสวสัดิการและคุม้ครองแรงงาน ดาํเนินการจดทะเบียนในรูปบริษทัจาํกดั ก่อตั้งข้ึน
เม่ือปี พ.ศ. 2545 รวมระยะเวลาการดาํเนินธุรกิจจนถึงปัจจุบนั คือ ปี พ.ศ. 2563 เป็นเวลา 18 ปี จุดแข็งของกิจการ               
คือ ทีมบริหาร และพนักงานมีความรู้ทางวิชาการ และมีประสบการณ์ในการให้บริการ บริษทัไดรั้บการรับรอง
มาตรฐานสากลดา้นการจดัการคุณภาพ ISO 9001:2015 นอกจากน้ี บริษทัยงัมีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับในระดบัภูมิภาค
เอเชีย เห็นไดจ้ากการท่ีมีลกูคา้หลกัเป็นบริษทัชั้นนาํระดบัโลก และระดบัภูมิภาค ดา้นผลประกอบการ บริษทัเป็นผูน้าํ 
และครองส่วนแบ่งการตลาดในธุรกิจดา้นน้ี ท่ีร้อยละ 30 จากผลการดาํเนินงานตลอด 18 ปี ในทุกปี บริษทัมีอตัราการ
เติบโตเฉล่ียของยอดขายประมาณร้อยละ 10 (ฝ่ายขายและการตลาด, เดือนมกราคม 2562) แต่ในปี พ.ศ. 2562                    
จากการศึกษาขอ้มูลเชิงลึกของฝ่ายขายและการตลาด และจากแผนกบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ของบริษทั โดยไดท้าํการ
เปรียบเทียบขอ้มูลกบั พ.ศ. 2561 ท่ีผา่นมา พบวา่บริษทักาํลงัเผชิญกบัปัญหาดา้นยอดขาย และกาํไรท่ีลดลงอยา่งเห็น
ไดช้ดัเจน หากไม่รีบศึกษาสาเหตุ และหาแนวทางแกไ้ข อาจจะส่งผลต่อระบบการเงินของบริษทั ทั้งดา้นเงินทุน
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หมุนเวียน และระบบการทาํงานใน Supply Chain ทั้งหมด และคาดว่าจะเกิดความเส่ียงต่อธุรกิจท่ีอาจจะตอ้งปิด
กิจการลงได ้หากไม่รีบดาํเนินการแกไ้ขใหถ้กูวธีิ  

 
2. วตัถุประสงค์การวจิัย 

2.1 เพ่ือวเิคราะห์ปัจจยัสาเหตุ ท่ีส่งผลทาํใหย้อดขาย กาํไรสุทธิ และความพึงพอใจลดลง  
2.2 เพ่ือนาํเสนอกลยทุธ์แนวทางเลือกในการเพ่ิมยอดขายใหแ้ก่องคก์ร 

 
3. ขั้นตอนการศึกษา 

3.1 วธีิการเกบ็ขอ้มูลในการศึกษา   
      การศึกษาน้ี ทาํการเกบ็ขอ้มูล 2 ส่วนคือ ขอ้มูลทุติยภูมิดว้ยการศึกษาเอกสารจากการสรุปผลเชิงวิเคราะห์ 

การแสดงสัดส่วน ตวัเลขตามเร่ืองต่างๆ จากภายในองคก์ร ไดแ้ก่ สรุปรายงานความพึงพอใจ สรุปรายงานขอ้ร้องเรียน 
สรุปรายงานยอดขาย สรุปรายงานผลประกอบการ จากภายนอกองคก์ร ขอ้มูลกลุ่มโรงงานอุตสาหกรรมท่ีเปิดและปิด
ตวัลง และขอ้มูลปฐมภมิู (Primary Data) ดว้ยการสัมภาษณ์ฝ่ายบริหาร บุคลากรในบริษทั ทีเอม็จี เอส กรุ๊ป จาํกดั และ
ลูกคา้ (ผูรั้บบริการ) เพ่ือนาํมาเป็นองค์ประกอบในการประมวลผลดว้ยการวิเคราะห์ถึงสาเหตุของปัญหา และเพ่ือ
เสนอแนะแนวทางการแกไ้ขปัญหาต่อไป 

3.2 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง  
      กลุ่มตวัอย่างสําหรับการศึกษาในคร้ังน้ี ใช้เทคนิคการเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจงคือ กลุ่ม

ตวัอยา่งจากการสุ่มแบบเจาะจง จากจาํนวนประชากรท่ีทราบแทจ้ริงจาํนวน 171 คน และแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม กลุ่ม
ตวัอยา่งท่ี 1 เป็นกลุ่มลูกคา้เกรด Premium และเกรด A ขององคก์ร โดยทาํการสุ่มแบบเจาะจง เป็นจาํนวน 8 คน 8 
บริษทั จากผูรั้บบริการทั้งหมด 120 บริษทั ซ่ึงลูกคา้ในกลุ่มน้ี ถูกให้จดัเป็นกลุ่มลูกคา้ชั้นดี ท่ีมีความจงรักภคัดีต่อ
องคก์ร และเป็นผูส้ร้างรายไดห้ลกัใหแ้ก่องคก์ร โดยไดรั้บบริการจากองคก์รมามากกวา่ 4 ปี กลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 เป็นกลุ่ม
บุคลากรภายในองค์กร โดยทาํการสุ่มแบบเจาะจงเป็นจาํนวน 5 คน จาก 51 คน โดยแบ่งเป็นระดบับริหารจาํนวน                   
1 คน ระดบัผูจ้ดัการ หรือหวัหนา้จาํนวน 2 คน และระดบัปฏิบติัการจาํนวน 2 คน 

3.3 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา  
      การศึกษาขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ใชแ้บบสัมภาษณ์ (In-Depth Interview) ดว้ยคาํถามแบบ

ปลายเปิด (Open-Ended) ผูศึ้กษาไดท้าํการนดัหมายกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่มน้ี โดย 1) กลุ่มท่ี 1 คือลูกคา้ผูรั้บบริการ 
โดยใชถ้ามคาํถามในมุมมองของผูรั้บบริการโดยทาํการเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง ความตอ้งการ หรือคาดหวงัในดา้น
คุณภาพการใหบ้ริการ (Service Quality) ความพึงพอใจ (Satisfaction) และคาํถามท่ีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด (Service Marketing Mix) ซ่ึงทั้ง 3 คาํถาม เป็นคาํถามแบบมาตราวดั Likert (Method of Summated Ratings: 
Likert Scale) โดยเป็นมาตราท่ีแบ่งเป็นส่วนในการประมาณค่าจาํนวน 5 ระดบัดว้ยกนั (Rating Scale) ซ่ึงตรวจสอบวา่
มีการยอมรับและไม่ยอมรับ โดยผูถู้กสัมภาษณ์สามารถเลือกตอบไดเ้พียงคาํตอบเดียวเท่านั้น เพ่ือนาํมาสรุปความ
คิดเห็น หรือตอบตามท่ีปรากฎตามระดบัมาตราวดัโดยกาํหนดการให้คะแนน เพ่ือให้ไดม้าซ่ึงขอ้มูลเชิงปริมาณ คือ 
มากท่ีสุด 5 คะแนน มาก 4 คะแนน ปานกลาง 3 คะแนน น้อย 2 คะแนน และน้อยท่ีสุด 1 คะแนน 2) กลุ่มท่ี 2 คือ
บุคลากรภายในองคก์ร โดยใชค้าํถามในมุมมองของผูใ้หบ้ริการ เป็นคาํถามในการสัมภาษณ์แบบปลายเปิด และบนัทึก
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ลงตารางเก็บขอ้มูล เพ่ือให้ไดม้าซ่ึงขอ้มูลในเชิงลึกเท่านั้น ทาํให้ทราบถึงรายละเอียดของปัญหา ท่ีส่งผลต่อปัจจยั
สาเหตุของปัญหา และความพร้อมในการให้บริการแก่ผูรั้บบริการภายนอกองคก์ร การรวบรวมขอ้มูลแบบทุติยภูมิ 
(Secondary Data) เป็นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล ท่ีไดจ้ากการศึกษาและคน้ควา้ในขอ้มูลท่ีมีอยูแ่ลว้ในปัจจุบนั เช่น การ
สรุปและประเมินผลการปฏิบติังานในดา้นต่างๆ ของบริษทั ทีเอม็จี เอส กรุ๊ป จาํกดั และศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลจากการ
สรุปผลเชิงวิเคราะห์ การแสดงสัดส่วน ในตวัเลขตามเร่ืองต่างๆ ซ่ึงถูกประกาศอยา่งเป็นทางการตามแหล่งขอ้มูลท่ี
เช่ือถือได ้เช่น กระทรวง กรม และสถาบนัต่างๆ เป็นตน้ โดยผูศึ้กษาจะใชข้อ้มูลยอ้นหลงั 1 ปี คือ ปี พ.ศ. 2562 
 3.4 วธีิการวเิคราะห์ขอ้มูล 
               ผูศึ้กษาทาํการวเิคราะห์ขอ้มูล โดยแบ่งออกเป็น 2 ส่วนคือ ส่วนท่ี 1 ทาํการวิเคราะห์หาสาเหตุของปัญหา
ท่ีส่งผลทาํให้ยอดขาย กาํไรสุทธิ และความพึงพอใจลดลง โดยนาํเคร่ืองมือจากปัจจัย 7 ประการของแมคคินซีย ์
(McKinsey) เพ่ือพิจารณาจุดอ่อน-จุดแขง็ นาํทฤษฎี Five Forces Model เพ่ือพิจารณาระดบัความรุนแรงในการหา
ปัจจยัท่ีเกิดจากภายในองคก์ร และนาํเคร่ืองมือ PEST Analysis เพ่ือพิจารณาโอกาส-อุปสรรคในการหาปัจจยัท่ีเกิดจาก
ภายนอกองคก์ร เม่ือพบปัจจยัแห่งสาเหตุท่ีแทจ้ริงแลว้ ผูศึ้กษาจึงนาํผงัแสดงเหตุและผล (Cause and Effect Diagram) 
มาวิเคราะห์สาเหตุของปัญหา ส่วนท่ี 2 ทาํการรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง และจากผลการสรุปจากภายในและ
ภายนอกองคก์ร หรือบทความต่างๆ และทาํการประมวลผลในขอ้มูลท่ีไดรั้บดว้ยเคร่ืองมือ SWOT Analysis เพ่ือ
พิจารณาจุดแขง็ จุดอ่อนจากภายในองคก์ร โอกาสและอุปสรรคจากภายนอกองคก์ร หากพบวา่เกิดจากปัจจยัภายนอก
องคก์ร หรือจากปัจจยัภายในองคก์ร ทางผูศึ้กษาไดด้าํเนินการนาํเสนอกลยทุธ์แนวทางเลือกใหแ้ก่องคก์ร เพ่ือสร้างขอ้
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัตามวตัถุประสงคใ์นการทาํการศึกษา 
 3.5 กรอบแนวคิด 
      1. ศึกษาปัจจยัสาเหตุของปัญหา จากการเก็บรวมรวมขอ้มูลเชิงคุณภาพจากรายงานสรุปผลประกอบการ
ของบริษทั 
      2. ขอบเขตดา้นประชากร สัมภาษณ์ลกูคา้ผูรั้บบริการ และบุคลากรภายในองคก์รรวม 13 คน 
 
4. ผลการวจิัย 
 4.1 ปัญหาท่ี 1 สาเหตุท่ีทาํใหย้อดขายลดลง 

 
 รูปท่ี 5 ภาพผงัแสดงเหตุและผล (Cause and Effect Diagram) ของยอดขายท่ีลดลง 
 

ผลการศึกษาขอ้มูลทุติยภูมิ และปฐมภูมินั้นพบวา่ สาเหตุหลกัแห่งปัญหาท่ีทาํให้ยอดขายลดลงนั้นเกิดจาก
กลุ่มลูกคา้ระดบั Premium และ A ขององคก์ร จาํนวน 3 บริษทั ไม่ต่อสัญญางานบริการในปี พ.ศ. 2562 ซ่ึงมูลค่าของ
สัญญางานบริการประจาํปีท่ีหายไปนั้น มีมูลค่ารวมอยู่ท่ีประมาณ 5,600,000 บาทต่อปี คิดเป็นร้อยละ 7.22 ของ
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ยอดขายรวมในปี พ.ศ. 2561 และจากผลการศึกษาขอ้มูลปฐมภูมิท่ีผูศึ้กษาไดท้าํการสัมภาษณ์ลูกคา้ผูรั้บบริการจาก
กลุ่มตวัอยา่งแบบเชิงลึกจาํนวนทั้งหมด 8 คน 8 บริษทันั้นพบว่า มีลูกคา้จาํนวน 3 คน 3 บริษทั ขอยกเลิกสัญญางาน
บริการในปี พ.ศ. 2562 โดยลูกคา้ผูรั้บบริการทั้ง 3 บริษทัดงักล่าว ไดใ้ห้เหตุผลแบบตรงไปตรงมาว่า บริษทั ทีเอ็มจี 
เอส กรุ๊ป จาํกดั ใหบ้ริการดว้ยกระบวนการการปฏิบติังานท่ีมีคุณภาพลดลงเป็นอยา่งมาก และจากปัจจยัสาเหตุท่ีลูกคา้
ผูรั้บบริการทั้ง 3 บริษทั ไดย้กเลิกสัญญางานบริการในปี พ.ศ. 2562 จึงส่งผลกระทบทาํให้ยอดขายท่ีควรไดรั้บแบบ
คงท่ีตามสัญญางานบริการสูญหายไป 

 
 4.2 ปัญหาท่ี 2 สาเหตุท่ีทาํใหก้าํไรลดลง 

 
 รูปท่ี 6 ภาพผงัแสดงเหตุและผล (Cause and Effect Diagram) ของกาํไรท่ีลดลง 
 
         จากการวเิคราะห์สาเหตุของปัญหา ท่ีผูศึ้กษาไดจ้ากผลการศึกษาขอ้มูลทุติยภูมิ และปฐมภูมินั้นพบวา่ สาเหตุ
หลกัแห่งปัญหาท่ีทาํใหก้าํไรลดลงนั้นเกิดจากลูกคา้ผูรั้บบริการซ่ึงเป็นลูกคา้ระดบั Premium และ A ไดย้กเลิกสัญญา
งานบริการประจาํปี พ.ศ. 2562 ซ่ึงส่งผลกระทบต่อองค์กรในเร่ืองของค่าใชจ่้ายท่ีคงท่ี และมีการปรับข้ึนเล็กน้อย                   
อนัเน่ืองมาจากรายละเอียด 3 ส่วน 1) องคก์รมีตน้ทุนรายจ่ายในเร่ืองของค่าแรงและสวสัดิการของบุคลากรท่ีสูงข้ึน 
คิดเป็นร้อยละ 43.4 ของรายจ่ายทั้งหมดของปี พ.ศ. 2562 และเม่ือเปรียบเทียบกบัปี พ.ศ. 2561 องคก์รจะมียอดรายจ่าย 
ในเร่ืองของค่าแรงและสวสัดิการของบุคลากรท่ีสูงข้ึนจากเดิมท่ีร้อยละ 6.98 โดยคิดเป็นร้อยละ 43.1 ของยอดขายของ
ปี พ.ศ. 2562 จากปัจจยัสาเหตุท่ีส่งผลกระทบทาํใหก้าํไรลดลงน้ี ไดส่้งผลกระทบต่อองคก์รในเร่ืองของค่าใชจ่้ายคงท่ี
ท่ีมีอยูใ่นองคก์ร 
 
 4.3 ปัญหาท่ี 3 สาเหตุท่ีทาํใหค้วามพึงพอใจลดลง 
 

 
 รูปท่ี 7 ภาพผงัแสดงเหตุและผล (Cause and Effect Diagram) ของความพึงพอใจลดลง 
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 จากการวิเคราะห์สาเหตุของปัญหา ท่ีผูศึ้กษาไดจ้ากผลการศึกษาขอ้มูลทุติยภูมิ และปฐมภูมินั้นพบวา่สาเหตุ
หลกัแห่งปัญหาท่ีความพึงพอใจลดลงในปี พ.ศ. 2562 เม่ือเปรียบเทียบกบัปี พ.ศ. 2561 นั้น มีสาเหตุมาจากคุณภาพ
ของการให้บริการท่ีลดลง โดยสามารถพิจารณาไดจ้ากสรุปผลการประเมินความพึงพอใจขององคก์รในปี พ.ศ. 2561 
มีผลการประเมินอยูท่ี่ร้อยละ 94 แต่ในปี พ.ศ. 2562 มีผลการประเมินอยูท่ี่ร้อยละ 90 เท่านั้น ซ่ึงผลความพึงพอใจได้
ลดลงจากเดิมท่ีร้อยละ 4 และจากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุ่มลูกคา้ผูรั้บบริการตวัอยา่ง จาํนวน 8 คน 8 บริษทั และมี
ลูกคา้ผูรั้บบริการ จาํนวน 3 บริษทั ไดท้าํการยกเลิกสัญญางานบริการในปี พ.ศ. 2562 อนัเน่ืองมาจากไม่ไวว้างใจใน
คุณภาพของการใหบ้ริการขององคก์ร  
        จากการวิเคราะห์สาเหตุของปัญหาท่ีส่งผลกระทบต่อองคก์รทั้ง 3 ดา้น ทางผูศึ้กษาจึงขอสรุปผลการศึกษา       
ถึงสาเหตุแห่งปัญหา ในเร่ืองยอดขาย ผลกาํไร และความพึงพอใจขององคก์รท่ีลดลงนั้น มีสาเหตุหลกัมาจากลูกคา้
ผูรั้บบริการในกลุ่ม Premium และ A ผูซ่ึ้งเป็นลูกคา้ผูรั้บบริการคนสาํคญั และให้บริการกนัมายาวนานเกิน 4 ปี                
ไดย้กเลิกสัญญางานบริการในปี พ.ศ. 2562 รวมจาํนวน 3 บริษทั ส่งผลทาํใหอ้งคก์รตอ้งสูญเสียรายไดท่ี้ควรจะไดรั้บ
อยา่งคงท่ีในทุกปีท่ีประมาณ 5,600,000 บาทต่อปี คิดเป็นร้อยละ 7.22 ของยอดขายในปี พ.ศ. 2561 และพึงจะไดรั้บใน
ปี พ.ศ. 2562 น้ี 
 
 4.4 การประมวลผลจากการสัมภาษณ์บุคลากรภายในองคก์ร 
 ผลจากการศึกษาขอ้มูลทุติยภูมิ และปฐมภูมิท่ีผูศึ้กษาไดน้าํมาใชใ้นการศึกษาคน้ควา้อิสระในคร้ังน้ี ภายใต้
แนวความคิด และทฤษฎีต่างๆ ผูศึ้กษาจึงขอทาํการประมวลผลจากขอ้มูลท่ีไดรั้บทั้งหมดน้ี โดยการใชเ้คร่ืองมือ
วิเคราะห์สภาวะแวดลอ้มภายใน และภายนอกขององคก์ร (SWOT Analysis) เพ่ือให้ไดม้าซ่ึงแนวทางในการแกไ้ข
ปัญหาท่ีเกิดข้ึนกบัองคก์ร โดยสามารถสรุปรายละเอียด ไดด้งัต่อน้ี 

จุดแขง็ (Strength) ขององคก์ร 
1. กลยุทธ์และยุทธศาสตร์ (Strategy) มีการกาํหนดนโยบาย วิสัยทศัน์ พนัธกิจ และวตัถุประสงค์ของ

องคก์รท่ีชดัเจน จึงสามารถกาํหนดประเภทของงานบริการดา้นระบบไฟฟ้าแรงสูง-แรงตํ่า ไดอ้ยา่งครบวงจร โดยใน
ส่วนหน่ึงของกลยุทธ์นั้น ผูบ้ริหารจึงไดใ้ห้ความสําคญัต่อการจดัตั้งสํานกังานข้ึน 2 สาขา โดยกระจายอยูใ่กลแ้หล่ง
โรงงานอุตสาหกรรม เพ่ือคอยใหบ้ริการลกูคา้ไดท้นัถว้งที ตลอด 24 ชัว่โมง 

2. โครงสร้าง (Structure) มีการแบ่งโครงสร้าง และมีการกาํหนดบทบาทและหน้าท่ีท่ีชดัเจน เพ่ือ
ตอบสนองต่อการบริการใหแ้ก่ลกูคา้ผูรั้บบริการ 

3. ระบบการปฏิบติังาน (System) มีระบบการปฏิบติังานตามมาตรฐาน ISO 9001 ท่ีครอบคลุมงานบริการ
ดา้นความปลอดภยัในระบบไฟฟ้า และมีการทบทวนระบบการปฏิบติังานประจาํทุกปี ซ่ึงส่งผลทาํให้มีการสรรหา
เคร่ืองมือตรวจสอบและทดสอบท่ีทนัสมยัเขา้มาใชใ้นงานบริการงานบริการ เพ่ือสร้างความปลอดภยัในระบบไฟฟ้า
ใหสู้งข้ึน และมีกาํหนดการสอบเทียบเคร่ืองมือประจาํทุกปีตามขอ้กาํหนด ISO 9001 และองคก์รมีประสบการณ์ใน
งานบริการน้ีมากกวา่ 17 ปี 

4. ค่านิยมร่วม (Shared Values) มีการกาํหนดวฒันธรรมองคก์รประจาํปี โดยมุ่งเนน้ในการสร้างพลงับวก
ใหเ้กิดข้ึนภายในองคก์ร โดยผูบ้ริหารระดบัสูงจะเป็นผูถ่้ายทอดไปยงัผูบ้ริหารส่วนต่างๆ ผา่นการประชุมประจาํเดือน 
เพ่ือทาํใหบุ้คลากรมีความสุขพร้อมออกปฏิบติังานท่ีมีคุณภาพ โดยมุ่งเนน้การมีจุดหมายร่วมกนั 
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จุดอ่อน (Weakness) ขององคก์ร 
1. รูปแบบการบริหาร หรือสไตล ์(Style) โดยผูบ้ริหารระดบัสูงในแต่ละหน่วยงาน ไม่มีความเด็ดขาดใน

การดาํเนินการกบับุคลากรท่ีสร้างความเสียหายให้กบัองค์กร และพบว่าผูบ้ริหารระดบัสูงมีอาํนาจในการตดัสินใจ
เพียงคนเดียวเท่า ยงัไม่มีการกระจายอาํนาจและหนา้ท่ีไปยงัส่วนบริหารอ่ืนๆ อยา่งแทจ้ริง ซ่ึงจะส่งผลต่อการแกไ้ข
ปัญหาในบางปัญหาท่ีตอ้งตดัสินใจในทนัที 

2. บุคลากร (Staff) บุคลากรท่ีมีความสามารถในดา้นงานวิศวกรรม และมีประสบการณ์ในการทาํงานท่ี
ยาวนาน ไดล้าออกกระทนัหัน เน่ืองจากไม่สามารถบริหา และจดัการทีมงานของตนเองได ้ หรือมีการซ้ือตวั และ
บุคลากรท่ียงัคงอยู ่หรือบุคลากรท่ีเขา้มาใหม่ มีประสบการณ์ในการทาํงานท่ีนอ้ยกวา่ และเร่ืองดงักล่าวน้ี ส่งผลต่อ
โครงสร้างค่าแรงและสวสัดิการของบุคลากรท่ีมีอตัราส่วนท่ีสูง เน่ืองจากองคก์รมีการจ่ายค่าตอบแทนท่ีสูงในส่วนการ
ปฏิบติังาน แต่บุคลากรไม่สามารถปฎิบติัใหมี้ประสิทธิภาพไดดี้เท่าท่ีควร 

3. ทกัษะความสามารถ (Skill) การจดัการองคค์วามรู้ของบุคลากรยงัไม่มีประสิทธิภาพ โดยพบวา่ไม่มีการ
จดัเกบ็องคค์วามรู้ใหด้า้นทกัษะท่ีเฉพาะทางท่ีเก่ียวขอ้งกบัวิศวกรรมไฟฟ้าอยา่งเป็นรูปธรรม ส่งผลทาํใหเ้ม่ือบุคลากร
ลาออก องคค์วามรู้และความสามารถท่ีมีนั้น จะติดตวับุคลากรคนนั้นไป ไม่ถกูถ่ายทอดออกมา 

โอกาส (Opportunity) ขององคก์ร 
1. ปัจจยัดา้นการเมืองและกฎหมาย (Political and Legal Factors) องคก์รไดด้าํเนินธุรกิจภายใตก้ฎหมาย

ของประเทศไทย เช่น ของกรมโรงงานอุตสาหกรรม กรมสวสัดิการและคุม้ครองแรงงาน และกรมอนุรักษพ์ลงังาน 
เป็นตน้ โดยทุกโรงงานอุตสาหกรรม และอาคารขนาดใหญ่จะตอ้งตรวจสอบความปลอดภยัในระบบไฟฟ้า ในทุกๆ ปี
ตามกฎหมาย 

2. ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ (Economic Factors) ในประเทศไทยมีโรงงานอุตสาหกรรมมากมาย โดยตั้งอยูใ่นแต่
ละพ้ืนท่ีหรือในแต่ละจงัหวดั และเม่ือมีการเปิดการคา้เสรี ซ่ึงถือว่าเป็นโอกาสท่ีดีในการขยายธุรกิจไปยงัประเทศ
เพ่ือนบา้นได ้

3. ปัจจยัดา้นสังคมและวฒันธรรมท่ีส่งผลต่อธุรกิจ (Social-Culture Factors) คือโอกาสขององค์กร 
เน่ืองจากลูกคา้ผูรั้บบริการโดยส่วนมากให้ความสําคญัในเร่ืองความปลอดภยัต่อชีวิต และทรัพยสิ์นซ่ึงธุรกิจของ
องคก์รไดด้าํเนินธุรกิจภายใตค้วามปลอดภยัในระบบไฟฟ้าแรงสูง-แรงตํ่า เพราะไฟฟ้าเป็นส่ิงท่ีมองไม่เห็น และเม่ือ
เกิดเหตุ จะส่งผลกระทบต่อชีวิต จึงถือเป็นโอกาสในการนาํเสนอขายงานบริการ และสามารถขยายธุรกิจไปยงักลุ่ม
ลกูคา้อ่ืนๆ ได ้

4. ปัจจยัดา้นเทคโนโลยี (Technological Factors) ท่ีเขา้มาในปัจจุบนั จะช่วยให้องคก์รนาํเทคโนโลยี
บางอยา่ง เช่น ระบบ IOT มาใชใ้นการจดัทาํโปรแกรมพฒันาการทาํงาน หรือใชใ้นการจดัทาํรายงานไดอ้ตัโนมติั หรือ
โปรแกรมวเิคราะห์ระบบไฟฟ้าแบบเชิงลึก ท่ีจะสร้างความปลอดภยัใหก้บัลกูคา้ผูรั้บบริการ 

อุปสรรค (Threat) ขององคก์ร 
1. การคุกคามของผูเ้ขา้มาใหม่ (Barriers to Entry) องค์กรมีความเส่ียงในเร่ืองของการลงทุนทาํธุรกิจ

ประเภทเดียวกนักบัองคก์ร จากบริษทัขา้มชาติ เน่ืองจากอาํนาจของเงินทุนของบริษทัขา้มชาติท่ีมีมากกวา่ 



 การประชุมนําเสนอผลงานวิจัยระดบับณัฑติศึกษา 
คร้ังที ่๑๕  ปีการศึกษา ๒๕๖๓ 
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จากการประมวลผลการศึกษาผา่นเคร่ืองมือ SWOT Analysis และในฐานะท่ีผูศึ้กษาเป็นบุคลากรภายในของ
บริษทั ทีเอ็มจี เอส กรุ๊ป จาํกดั โดยอยูใ่นส่วนงานบริหารทราบดีว่า ผูศึ้กษาไม่สามารถแกไ้ขปัญหาในเร่ืองท่ีเกิดข้ึน
จากปัจจยัภายในขององคก์รในระดบัหนา้ท่ีได ้โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

1. การจดัการกบับุคลากรท่ีสร้างปัญหาต่างๆ ให้กบัองค์กรได ้เน่ืองจากบุคลากรท่านน้ีอยู่กบัองค์กรมา
อยา่งยาวนาน 

2. การลดตน้ทุนดา้นค่าแรงและสวสัดิการของบุคลากร เน่ืองจากอยูใ่นดุลยพินิจของผูบ้ริหารระดบัเจา้ของ
องคก์รเท่านั้น 

จากผลการศึกษาและผลจากการสัมภาษณ์ในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาพบว่า ลูกคา้ผูรั้บบริการรายใหญ่ขององค์กร
จาํนวน 3 บริษทั ไดย้กเลิกสัญญางานบริการประจาํปี พ.ศ. 2562 จึงทาํให้องค์กรสูญเสียมูลค่าของยอดขายท่ีพึงจะ
ไดรั้บอย่างต่อเน่ืองในทุกๆ ปี และเม่ือพิจารณาแนวทางการแกไ้ขปัญหา หรือพิจารณากลยุทธ์ท่ีจะดึงความเช่ือมัน่
กลบัมานั้น เป็นส่ิงเป็นไปไดย้ากในการดึงลูกคา้กลบัคืนมา ดงันั้น ผูศึ้กษาจึงไดน้าํเสนอกลยทุธ์เชิงรุก โดยใชก้ลยทุธ์
การเจริญเติบโตดว้ยการกระจายธุรกิจ (Diversification Growth Strategy) ดว้ยวิธีการกระจายธุรกิจแบบเกาะกลุ่ม 
(Concentric Diversification) ซ่ึงเป็นการขยายตวัเขา้ไปในธุรกิจอ่ืนท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบังานบริการเดิม และกลยทุธ์        
เชิงรุกและเชิงป้องกนั ดว้ยกลยุทธ์แบบผสมผสาน (Mix or Combination Strategies) โดยเลือกใชว้ิธีการทาํ Sub-
Contracting ซ่ึงเป็นการขยายกิจการโดยไม่ไดด้าํเนินการเอง เพียงแต่ใหผู้รั้บเหมารายอ่ืน หรือผูร่้วมสัญญา หรือคู่คา้ผู ้
ร่วมสัญญาท่ีมีความสามารถเขา้ไปดาํเนินการแทนในประเภทงานบริการท่ีองคก์ารไดรั้บจากลูกคา้ผูรั้บบริการภายใต้
สัญญาทั้งหมด และทาํใหอ้งคก์รสามารถรับงานบริการอ่ืนๆ เพ่ิมได ้

 
4.5 ทางเลือกในการแกไ้ขปัญหา 
การศึกษาในคร้ังน้ี ผูบ้ริหารระดบัเจา้ของขององคก์รไดพิ้จารณาเห็นชอบใหผู้ศึ้กษานาํเสนอแนวทางในการ

แกไ้ขปัญหา โดยให้เลือกใชก้ลยุทธ์ระดบัองคก์ร (Corporate-Level Strategy) ในการจดัทาํกลยุทธ์เชิงรุก เร่ืองการ
เจริญเติบโต (Growth Strategy) โดยนาํมาใชเ้พ่ือพฒันาองค์กรให้ดียิ่งข้ึน แทนการมุ่งเน้นแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดจาก
บุคลากรภายในองคก์รในระดบัหนา้ท่ี มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

แนวทางท่ี 1 กลยทุธ์เชิงรุก 
จากกลยุทธ์ท่ี 1 ผูศึ้กษาจะใช้กลยุทธ์การเจริญเติบโตดว้ยการกระจายธุรกิจ (Diversification Growth 

Strategy) ซ่ึงเป็นกลยทุธ์ในการขยายหรือกระจายตวัเขา้ไปในสายงานอ่ืน เป็นการสร้างความหลากหลายและความ
แตกต่างในการดาํเนินงาน โดยยงัคงมีความเก่ียวพนักบังานบริการเดิมขององคก์าร โดยในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาจะเลือกใช้
วิธีการกระจายธุรกิจแบบเกาะกลุ่ม (Concentric Diversification) ซ่ึงเป็นการขยายตวัเขา้ไปในธุรกิจอ่ืนท่ีมีส่วน
เก่ียวขอ้งกบังานบริการเดิม โดยการสร้างงานบริการในโครงการการประเมินความเส่ียงในดา้นระบบไฟฟ้าแรงสูง-
แรงตํ่า แบบเชิงลึกดว้ยโปรแกรมวเิคราะห์ทางไฟฟ้า 

ขอ้ดี 
1. ยกระดบัการให้บริการดา้นความปลอดภยัในระบบไฟฟ้าแรงสูง-แรงตํ่า ท่ีอา้งอิงมาตรฐานท่ีเหนือว่า

มาตรฐานในประเทศไทย และมีการประเมินความเส่ียงดา้นระบบไฟฟ้าท่ีสูงข้ึน ซ่ึงในปัจจุบนัน้ียงัไม่มีผูจ้ดัทาํงาน
บริการน้ีอยา่งเป็นทางการ โดยองคก์รจะเป็นองคก์รแรกท่ีไดด้าํเนินการใหบ้ริการน้ี 



 การประชุมนําเสนอผลงานวิจัยระดบับณัฑติศึกษา 
คร้ังที ่๑๕  ปีการศึกษา ๒๕๖๓ 
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2. บุคลากรท่ีมีอยูไ่ดพ้ฒันาศกัยภาพของตนเองใหดี้ยิง่ข้ึน 
3. เป็นการเพ่ิมรายไดใ้ห้กบัองคก์รในระยะยาว เน่ืองจากองคก์รเป็นผูคิ้ดคน้และดาํเนินการบริการน้ีเป็น

รายแรก โดยเกิดจากการต่อยอดงานบริการ จากความสามารถ และเคร่ืองมือท่ีมีอยู ่
4. ลูกคา้ผูรั้บบริการ จะไดท้ราบถึงระบบไฟฟ้าของตน้เองในเชิงลึก เม่ือเกิดปัญหาดา้นระบบไฟฟ้า ก็จะ

สามารถแกไ้ขปัญหา หรือหาสาเหตุไดอ้ยา่งทนัถว้งที และมีหลกัการ 
ขอ้เสีย 
1. เน่ืองจากโครงการน้ี ยงัไม่เป็นท่ีรู้จัก ต้องสร้างความตระหนักให้แก่ลูกค้าผูรั้บบริการ จึงต้องใช้

ระยะเวลาในการทาํใหลู้กคา้ผูรั้บบริการเขา้ใจมากพอสมควร และใชง้บประมาณค่อนขา้งสูง โดยเฉล่ียค่าใชจ่้ายต่อ 1 
โครงการจะมีค่าใชจ่้ายเร่ิมตน้อยูท่ี่ประมาณอยู ่1,000,000 บาท ซ่ึงสูงพอสมควร 

2. เน่ืองจากเป็นเร่ืองขององคค์วามรู้ระดบัองคก์ร ซ่ึงจะง่ายต่อการถูกซ้ือตวั และการซ้ือองคค์วามรู้ท่ีมีอยู่
ในตวับุคลากร ดงันั้นองคก์รจะตอ้งหาวิธีในการป้องกนัองคค์วามรู้น้ีมิใหสู้ญหายไปจากองคก์ร หรือมิใหบุ้คลากรถูก
ซ้ือตวั 

งบประมาณ 
การทาํกลยุทธ์น้ี จะอยู่ในความรับผิดชอบของส่วนงานของผูช่้วยรองกรรมการผูจ้ ัดการ ซ่ึงได้ทาํการ

มอบหมายให้ผูจ้ดัการฝ่ายขายและการตลาด ท่ีมีความรู้ความสามารถดา้นวิศวกรรมไฟฟ้า เป็นผูด้าํเนินโครงการใน
การจดัทาํและวางแผนงานโดยละเอียด โดยงบประมาณท่ีจะใชใ้นปี พ.ศ. 2563 นั้นอยูท่ี่ประมาณ 2,050,000 บาท/ปี 
แบ่งออกเป็นค่าท่ีปรึกษาปีละ 1,200,000 บาท และค่าทาํการตลาด 850,000 บาท 

แนวทางท่ี 2 กลยทุธ์เชิงรุก และเชิงป้องกนั 
จากกลยทุธ์ท่ี 2 กลยทุธ์แบบผสมผสาน (Mix or Combination Strategies) เน่ืองจากผูศึ้กษาพิจารณาถึงสาเหตุ

แห่งปัญหาแลว้ว่า องค์กรไม่สามารถลดตน้ทุนในเร่ืองค่าแรงและค่าสวสัดิการของบุคลากรได้ และผูศึ้กษาจึง
จาํเป็นตอ้งสร้างรายไดเ้พ่ิมข้ึน ให้กบัองค์กรควบคู่ไปกบัการลดความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึนในอนาคต จากการเขา้
ปฏิบติังานของบุคลากร อนัส่งผลกระทบต่อลูกคา้ผูรั้บบริการในดา้นคุณภาพของการให้บริการ ผูศึ้กษาจึงเลือกใช้
วิธีการทาํ Sub-contracting ซ่ึงเป็นการขยายกิจการโดยไม่ไดด้าํเนินการเอง เพียงแต่ให้ผูรั้บเหมารายอ่ืน หรือผูร่้วม
สัญญา หรือคู่คา้ผูร่้วมสัญญาท่ีมีความสามารถเขา้ไปดาํเนินการแทน ในประเภทงานบริการท่ีองค์กรไดรั้บมาจาก
ลกูคา้ผูรั้บบริการ โดยจะตอ้งใหบ้ริการภายใตส้ัญญาทั้งหมด และทาํใหอ้งคก์รสามารถรับงานบริการไดเ้พ่ิมข้ึน 

ขอ้ดี 
1. สร้างรายไดใ้ห้เพ่ิมข้ึนจากเดิม โดยการกระจายพ้ืนท่ีการให้บริการไปยงัพ้ืนต่างๆ ท่ีไม่เคยเขา้ปฏิบติังาน

มาก่อนหรือเคยมีขอ้จาํกดัในเร่ืองทีมเขา้ปฏิบติังาน 
2. ลดความเส่ียงขององคก์รในดา้นความไม่เช่ียวชาญของบุคลากรภายในองคก์ร กรณีท่ีมีบุคลากรลาออก

กระทนัหนั 
3. สามารถใชเ้ป็นแผนฉุกเฉินในกรณีท่ีไม่มีผูเ้ขา้ปฏิบติังาน 
ขอ้เสีย 
1. คุณภาพอาจจะไม่เป็นไปตามท่ีระบุในสัญญา ส่งผลกระทบต่อช่ือเสียงขององคก์ร องคก์รตอ้งควบคุม

และติดตามอยา่งกระชั้นชิด 



 การประชุมนําเสนอผลงานวิจัยระดบับณัฑติศึกษา 
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2. ลูกคา้ผูรั้บบริการ เปล่ียนผูใ้ห้บริการ โดยคู่คา้อาจจะเป็นผูแ้ยง่ชิงลูกคา้ก็เป็นได ้ตอ้งมีการติดตามตลอด
ทั้งปี เพ่ือใหไ้ดข้อ้มูลท่ีเป็นจริงท่ีสุด 

งบประมาณ 
การทาํกลยทุธ์น้ี จะอยูใ่นความรับผดิชอบของส่วนงานของผูช่้วยรองกรรมการผูจ้ดัการ ซ่ึงไดล้งปฏิบติังาน

ควบคู่กบัผูจ้ดัการฝ่ายขายและการตลาด ท่ีมีความรู้ความสามารถดา้นวศิวกรรมไฟฟ้า โดยงบประมาณน้ีจะถูกจดัใหอ้ยู่
ในส่วนของการดูแลคู่คา้ โดยการพาไปสังสรรค ์หรือทาํกิจกรรมต่างๆ ร่วมกนัเพ่ือกระชบัความสัมพนัธ์ตลอดทั้งปี 
พ.ศ. 2563 เช่น การไปตีกอลฟ์ร่วมกนั การเดินทางไปต่างประเทศดว้ยกนั เป็นตน้ โดยงบประมาณในคร้ังน้ีจะอยูท่ี่ 
500,000 บาท/ปี 

ผูศึ้กษามีความประสงคใ์นการทาํกลยทุธ์เชิงไข เพ่ือดึงลูกคา้ท่ียกเลิกสัญญางานบริการกลบัคืนมา เพ่ือคงไว้
ซ่ึงยอดขายท่ีพึงจะไดรั้บให้กลบัมาดงัเดิม แต่เม่ือพิจารณาถึงกลยทุธ์ท่ีจะดึงความเช่ือมัน่กลบัมานั้น เป็นส่ิงท่ีกระทาํ 
และเป็นไปไดย้ากมาก เม่ือพิจารณาจากเหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึนกบัลูกคา้ผูรั้บบริการ ดงันั้น กลยุทธ์เชิงรุกในการสร้าง
ลกูคา้ผูรั้บบริการใหม่ หรือการสร้างมูลค่าจากงานบริการใหม่ใหแ้ก่ผูรั้บบริการรายเก่านั้นจะเหมาะสมกวา่ หรือจดัทาํ                    
กลยุทธ์ในเชิงป้องกนัความเสียงท่ีอาจเกิดจากคนภายในองค์กร โดยการจดัจา้งผูป้ฏิบติังานภายนอกองค์กร ให้เขา้
ปฏิบติังานภายใตส้ัญญาจะดีกวา่ และองคก์รโดยเฉพาะผูบ้ริหารระดบัสูง หรือในแต่ละส่วนงานตอ้งกลา้ตดัสินใจใน
การพิจารณาตน้เหตุของปัญหา เน่ืองจากองคก์รมีระบบการปฏิบติังานท่ีดีอยูแ่ลว้ เพียงแต่ไม่สามารถแกไ้ขปัญหาใน
เร่ืองบุคลากรในระดบัหนา้ท่ีไดอ้ยา่งแทจ้ริง 
 
5. การอภิปรายผล 

การทาํการศึกษาคน้ควา้อิสระในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาพบประเด็นท่ีน่าสนใจคือ การขยายธุรกิจขององคก์รภายใต้
ขีดความสามารถท่ีมีอยูใ่นปัจจุบนั โดยสามารถพฒันาธุรกิจ และต่อยอดงานบริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัความปลอดภยัใน
ระบบไฟฟ้าไดเ้ป็นอยา่งดี เน่ืองจากองคก์รไดด้าํเนินกิจการภายใตโ้อกาสของกฎหมายในประเทศไทยท่ีวา่ดว้ยความ
ปลอดภยัในระบบไฟฟ้า เพราะระบบไฟฟ้าเป็นส่ิงท่ีมองไม่เห็น และมีความอนัตรายต่อชีวิตและทรัพยสิ์น ซ่ึงถือวา่คือ
โอกาสขององคก์ร อีกทั้งยงัมีระดบัการแข่งขนัในอุตสาหกรรมท่ีดาํเนินธุรกิจประเภทเดียวกนัท่ีอยูใ่นระดบัปานกลาง 
แต่ดว้ยประสบการณ์ท่ีองค์กรมีมาอย่างยาวนานเกิน 15 ปี จึงถือเป็นจุดแข็งขององค์กรอีกประการหน่ึง และจาก
การศึกษาตามทฤษฎีของคุณภาพการใหบ้ริการ (Kotler & Armstrong, 2008) และงานวจิยัของจรัสพงษ ์จงมีสุข (2558) 
ไดท้าํการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผูใ้ชไ้ฟฟ้าประเภทท่ีอยูอ่าศยัในเขตพื้นท่ีการใหบ้ริการของการไฟฟ้า
นครหลวง และวิทยานิพนธ์ของธรรมพฤฒ แสงประเสริฐ (2558) ไดท้าํการศึกษาคุณภาพการให้บริการท่ีส่งผลต่อ
ความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภค ท่ีผูศึ้กษาไดท้าํการศึกษานั้น มีความสอดคลอ้งกบัผลการศึกษา เพ่ือนาํมาวิเคราะห์หาสาเหตุ
ของปัญหาท่ีส่งผลกระทบต่อองค์กรทั้ง 3 ดา้น ท่ีว่าดว้ยผูรั้บบริการมีความตอ้งการในคุณภาพของงานบริการให้มี
คุณภาพในทุกมิติ 

ในดา้นคุณภาพของงานบริการท่ีส่งผลต่อยอดขายท่ีลดลงในปีท่ีผ่านมา เพ่ือมิให้องค์กรมียอดขายหรือผล
ประกอบท่ีลดลงไปกวา่น้ี ผูศึ้กษาจึงขอพิจารณาสาเหตุของปัญหาเพ่ิมเติม คือ ปัญหานั้นเกิดจากปัจจยัภายในองคก์ร
ในระดบัหนา้ท่ี และหากองคก์รสามารถแกไ้ขปัญหาในระดบัดงักล่าวไดน้ั้น จะเป็นการแกไ้ขปัญหาท่ีย ัง่ยนืเช่นกนั   
 5.1 แผนการปฏิบติังาน (Action Plan) 
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       1. กลยทุธ์การเติบโตดว้ยการกระจายธุรกิจ (Diversification Growth Strategy)  
       โดยเลือกใช้วิธีการ กระจายธุรกิจแบบเกาะกลุ่ม (Concentric Diversification)  ผูศึ้กษาฯ ไดจ้ัดทาํ
แผนการปฏิบติังานไว ้3 คร้ัง/ปี คือ ในเดือนเมษายน สิงหาคม และพฤศจิกายน โดยการจัดงานสัมมนาท่ีไม่คิด
ค่าใชจ่้าย ซ่ึงแบ่งการจดังานในจงัหวดัระยอง 1 คร้ัง จงัหวดัชลบุรี 1 คร้ัง และจงัหวดัฉะเชิงเทรา 1 คร้ัง เพ่ือเป็นการ
กระตุน้ให้ผูรั้บบริการเขา้ใจในงานบริการใหม่ตามกลยทุธ์ระดบัองคก์ร และจะเขา้นาํเสนองานบริการทั้งหมดน้ีดว้ย
ตวัเอง ตลอดทั้งปีโดยแบ่งเป็นเดือนละ 10 บริษทั จนครบ 120 บริษทั หรือเขา้ร่วมประมูลงานโครงการขนาดใหญ่ กบั
คู่คา้ดงัท่ีกล่าวไวใ้นวธีิการจดัทาํ ตลอดปี 2563 ดงัตารางท่ี 5.1 และ 5.2 
ตารางท่ี 5.1 Action Plan การจดังานสัมมนา 

 
 

ตารางท่ี 5.2 Action Plan การเขา้พบลกูคา้ผูรั้บบริการ เพ่ือนาํเสนองาน และการเขา้ร่วมประมูลงาน 

 
 

 ตวัช้ีวดัผล คือยอดขายในงานบริการประเภทน้ี มีเพ่ิมเขา้มาไม่ตํ่าวา่ 12,000,000 บาท โดยตวัเลขช้ีวดัน้ี จะมา
จากการประเมินความสามารถในการจ่ายของลูกคา้กลุ่ม Premium และ A ขององคก์รทั้งหมด ซ่ึงมีจาํนวนลูกคา้
ผูรั้บบริการทั้งส้ิน รวม 120 บริษทั  
 2. กลยทุธ์แบบผสมผสาน (Mix or Combination Strategies)  
 โดยเลือกใชว้ิธีการทาํ Sub-Contracting ผูศึ้กษาไดจ้ดัทาํแผนการปฏิบติังานไวต้ลอดปี พ.ศ. 2563 โดยได้
ระบุลงไปในแผนการปฏิบติังานประจาํปีในส่วนของฝ่ายบริหาร เพ่ือการเขา้เจรจา จดัทาํสัญญากบัคู่คา้ และมีการ
ติดตามผล เพ่ือวดัผลในทุกๆ 6 เดือน โดยขอ้มูลคู่คา้ดงักล่าวน้ี ทางองคก์รไดพิ้จารณามาจากการประเมินผูรั้บเหมา 

เมษายน สิงหาคม พฤศจิกายน
1 จดัทําโครงการเพื่อขออนุมตังิบประมาณ ผชร./ผจก.

2 ประชุมเพื่อกําหนดหน้าที่ และกระจายงาน ผชร./ผจก.

3 ตดิตามสถานะของงานก่อนกิจกรรมคร ัง้ที่ 1-3 ผชร./ผจก.

4 วันที่ทํากิจกรรม ผชร./ผจก.

5 สรุปการการดําเนินกิจกรรม ผชร./ผจก.

6 ประชุมเพื่อตดิตามผลสรุปผลการจดักิจกรรม ผชร./ผจก.

7
สรุปผลตาม KPI ที่กําหนด และนําเสนอ

แนวทางปรบัปรุง (ถา้ม)ี
ผชร./ผจก.

ลําดบัท่ี ขัน้ตอนการดาํเนินงาน ผู้รบัผิดชอบ
ช่วงการปฏิบติังานในปี พ.ศ. 2563

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

1 จดัทําโครงการเพือ่ขออนุมตังิบประมาณ ผชร./ผจก.

2 ประชุมเพือ่กําหนดหน้าท ี ่และกระจายงาน ผชร./ผจก.

3 เข้าพบลูกค้า หรอืประมูลงาน ผชร./ผจก.

4 สรุปการดําเนนิงาน ผชร./ผจก.

5 ประชุมเพือ่ตดิตามผล ผชร./ผจก.

6
สรุปผลตาม KPI ทีก่ําหนด และนําเสนอ

แนวทางปรบัปรุง (ถ้าม)ี
ผชร./ผจก.

ลาํดบัท่ี ขัน้ตอนการดาํเนินงาน ผู้รบัผิดชอบ

ช่วงการปฏิบติังานตลอดปี พ.ศ. 2563 (เดือน

มีนาคม-ธนัวาคม)
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ของแผนกจดัซ้ือ-จดัจา้งขององคก์ร ท่ีผ่านการประเมินเป็นระดบัดีมากติดต่อกนัเกิน 6 ปี และขอ้ร้องเรียนในดา้น
คุณภาพของการใหบ้ริการตอ้งนอ้ยลงท่ีร้อยละ 4 จากดชันีช้ีวดัท่ีองคก์รกาํหนด ดงัตารางท่ี 5.3 
 
ตารางท่ี 5.3 Action Plan การเขา้เจรจากบัคู่คา้ 

 
 

ตวัช้ีวดัผล คือยอดขายท่ีเพ่ิมเขา้มาตอ้งไม่ตํ่าวา่ 5,000,000 บาท โดยตวัเลขช้ีวดัน้ีจะมาจากการสรุปรายไดท่ี้
เพ่ิมข้ึนจากงานบริการท่ีไดก้ระจายไปยงัคู่คา้ท่ีทาํสัญญาร่วมกนั 

 
6. บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

ผูศึ้กษามีความประสงค์ในการทาํกลยุทธ์เชิงไขปัญหา และอยากท่ีจะดึงลูกคา้ท่ียกเลิกสัญญางานบริการ
กลบัคืนมา เพ่ือคงไวซ่ึ้งยอดขายท่ีพึงจะไดรั้บใหก้ลบัมาดงัเดิม แต่เม่ือพิจารณาถึงกลยทุธ์ท่ีจะดึงความเช่ือมัน่กลบัมา
นั้น เป็นส่ิงท่ีกระทาํและเป็นไปไดย้ากมาก หากพิจารณาขอ้มูลจากเหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึนกบัลูกคา้ผูรั้บบริการทั้ง 3 ราย    
ท่ีไดย้กเลิกสัญญางานบริการในปีท่ีผา่น ดงันั้น การใชก้ลยทุธ์เชิงรุกในการสร้างลูกคา้ผูรั้บบริการใหม่ หรือการสร้าง
มูลค่างานบริการใหม่ใหแ้ก่ผูรั้บบริการรายเดิมนั้น จะเป็นวธีิการท่ีเหมาะสมกวา่  

อีกประการหน่ึง เม่ือพิจารณาจาก SWOT Analysis ขององคก์รจะพบวา่จุดอ่อนขององคก์รอยูท่ี่ผูบ้ริหาร
ระดบัสูง และผูบ้ริหารในแต่ละส่วนงานท่ีควรจะมีความกลา้ตดัสินใจท่ีจะพิจารณาตน้เหตุของปัญหาท่ีแทจ้ริง และ
แกไ้ขปัญหาภายในมิให้ลุกลาม จนส่งผลกระทบต่อลูกคา้ผูรั้บบริการ เพราะเน่ืองจากในปัจจุบนัองคก์รมีระบบการ
ปฏิบติังานท่ีดีอยูแ่ลว้ เพียงแต่ไม่สามารถแกไ้ขปัญหาในเร่ืองบุคลากรได ้

ขอ้เสนอแนะสาํหรับการศึกษาคร้ังต่อไป 
1. ผูศึ้กษาขอเสนอแนะการแกไ้ขปัญหาภายในองคก์ร โดยใชก้ลยุทธ์ในระดบัหนา้ท่ี ดา้นการกลยุทธ์ทาง

การเงิน (Financial Strategy) และกลยทุธ์การจดัการทรัพยากรมนุษย ์(Human Resource Management Strategy)                    
อีกทางหน่ึง โดยแต่ละหน่วยงานหรือแต่ละแผนกเป็นผูด้าํเนินการอยา่งจริงจงั 

2. สามารถศึกษาต่อยอดกลยทุธ์ท่ีมุ่งเนน้การเจริญเติบโต (Growth strategies) โดยมุ่งความเช่ียวชาญเฉพาะ
ดา้น (Concentration Growth Strategy) โดยการรวมธุรกิจตามแนวนอน (Horizontal Integration Growth Strategy) 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

1 จดัทําโครงการเพือ่ขออนุมตังิบประมาณ ผชร./ผจก.

2 ประชุมเพือ่กําหนดหน้าท ี ่และกระจายงาน ผชร./ผจก.

3 เข้าพบคู่ค้าเพือ่ทําสัญญา ผชร./ผจก.

4 ตดิตามผล

5 สรุปการดําเนนิงาน ผชร./ผจก.

6 ประชุมเพือ่ตดิตามผล ผชร./ผจก.

7
สรุปผลตาม KPI ท ีก่ําหนด และนําเสนอ

แนวทางปรบัปรุง (ถ้าม)ี
ผชร./ผจก.

ลาํดบัท่ี ขัน้ตอนการดาํเนินงาน ผู้รบัผิดชอบ

ช่วงการปฏิบติังานตลอดปี พ.ศ. 2563 (เดือน

มีนาคม-ธนัวาคม)



 การประชุมนําเสนอผลงานวิจัยระดบับณัฑติศึกษา 
คร้ังที ่๑๕  ปีการศึกษา ๒๕๖๓ 
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ควบรวมกิจการกบัองคก์ารในลกัษณะเดียวกนั เพ่ือสร้างความเป็นเพียงหน่ึงเดียวในธุรกิจประเภทน้ี และขยายฐาน
ธุรกิจขององคก์รใหเ้ติบโตยิง่ข้ึนไปยงัต่างประเทศ 
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การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ืองน้ีสาํเร็จไดด้ว้ยความกรุณาจากอาจารย ์ดร.ผสุดี พลสารัมย ์อาจารยท่ี์ปรึกษาการ
คน้ควา้อิสระ คณะกรรมการ และประธานในการคุมสอบท่ีไดใ้ห้ความกรุณาแนะนาํ ตรวจตรา และแกไ้ขเน้ือหา 
ตลอดจนใหก้าํลงัใจในการทาํการคน้ควา้อิสระเร่ืองปัจจยัสาเหตุท่ีทาํใหย้อดขายลดลง และแนวทางการปรับปรุงการ
บริการ กรณีศึกษา: บริษทั ทีเอ็มจี เอส กรุ๊ป จาํกดั เพ่ือนาํไปปรับปรุงและแกไ้ขเน้ือหาให้มีความสมบูรณ์ เรียบร้อย
มากยิง่ข้ึน 
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