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 The purpose of this research was to study Holistic Marketing approach in an attempt to 
create competitive advantage for the Warehouse Service Development. The data in this 
qualitative research were collected by giving questionnaire to 20 personnel at ABC Company. 
The result found that Holistic Marketing was resulted in a high competitive advantage because it 
gave a sense of uniqueness that helped the market stand out. The achievement of the company 
was found in many factors including cooperative working environment, high support from the 
company, staff, and customers. The Development of Warehouse Service Management system 
with Holistic Marketing for Competitive Advantage increased customer’s satisfaction and it was 
resulted in a continuity in service demand as well as receiving new customers on the most 
impressive standard of quality service of the company.  
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บทที� 1 

บทนํา 
 

ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา  
 จากสถานการณ์ปัจจุบนัที�การดาํเนินธุรกิจทั�วโลกเปลี�ยนแปลงไปอยา่งรวดเร็ว             
ตลาดมีการแข่งขนักนัมากขึ+น และรุนแรงยิ�งขึ+น ลูกคา้สามารถเขา้ถึงขอ้มูล ข่าวสาร และมีอาํนาจ
ต่อรองมากขึ+น ทาํใหก้ารทาํธุรกิจตอ้งใชค้วามพยายาม และปรับตวัใหส้ามารถอยูร่อด รวมถึง
แข่งขนักบัคู่แข่งใหไ้ด ้ผูบ้ริหารจาํเป็นอยา่งยิ�งที�ตอ้งศึกษา แนวคิด ทฤษฎี หรือกลยทุธ์ต่าง ๆ เพื�อ
นาํมาปรับใชก้บัตลาดในสถานการณ์ปัจจุบนั รวมถึงการเตรียมตวัสาํหรับการแข่งขนัในอนาคต         
ซึ� งเป็นผลมาจากการรวมตวักนัเป็นประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) ก่อใหเ้กิดการเชื�อมโยงและ
การเคลื�อนยา้ยทั+งสินคา้และบุคลากรจากประเทศหนึ�งไปยงัประเทศหนึ�ง สร้างโอกาสในการทาํ
ธุรกิจในทางกลบักนัการแข่งขนัก็มากขึ+นเช่นกนั อยา่งไรก็ดีจุดแขง็ทางดา้นภูมิศาสตร์ของ            
ประเทศไทย ถือเป็นปัจจยัสาํคญัที�ส่งผลดีต่อธุรกิจต่าง ๆ เพราะยงัสามารถดึงดูดใหน้กัลงทุน
ต่างชาติสนใจและตอ้งการมาลงทุนในประเทศไทย ดงัเช่นบทความจากหนงัสือพิมพข์องประเทศ
ญี�ปุ่นฉบบัหนึ�ง ไดก้ล่าววา่ ประเทศไทยเป็นหวัใจของอาเซียน (สยามธุรกิจ, 2556)  
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 การใหบ้ริการโลจิสติกส์ เป็นอีกหนึ�งธุรกิจที�ไดรั้บผลกระทบโดยตรงหลงัจาก                 
การรวมตวักนัเป็นประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน เพราะเมื�อมีการเปิดเสรีโลจิสติกส์ เกิดขึ+น ส่งผลให้
เกิดการขยายตวัของการคา้ระหวา่งประเทศ มียอดการนาํเขา้ และส่งออกสูงขึ+น และการทาํงานที�มี
ความซบัซอ้นมากยิ�งขึ+น ดงันั+นการจดัการโลจิสติกส์ที�ดี เป็นกลยทุธ์ที�ทุก ๆ ธุรกิจ จาํเป็นตอ้งให้
ความสาํคญั เพื�อนาํไปใชใ้นการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั  
 อาเซียนไดก้าํหนดยทุธศาสตร์การกา้วไปสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน โดยมีหวัขอ้               
ที�สาํคญั ดงันี+  
  1.  การเป็นตลาดและฐานการผลิตเดียวกนั 
  2.  การเป็นภูมิภาคที�มีขีดความสามารถในการแข่งขนัสูง 
 3.  การเป็นภูมิภาคที�มีการพฒันาทางเศรษฐกิจที�เท่าเทียมกนั 
  4.  การเป็นภูมิภาคที�มีการบูรณาการเขา้กบัเศรษฐกิจโลก 
 สอดคลอ้งกบัที� ณกฤช เศวตนนัท ์(2558) ไดก้ล่าววา่ โลจิสติกส์มีความสาํคญัต่อ
ผูป้ระกอบการที�ดาํเนินธุรกิจและมีความสาํคญัต่อการพฒันาประเทศอยา่งยิ�ง ประเทศไทยเองไดใ้ห้
ความสาํคญัในดา้นโลจิสติกส์เป็นอยา่งมากเช่นกนั โดยเฉพาะในการจดัตั+งใหไ้ทยเป็นศูนยก์ลาง
ดา้นโลจิสติกส์ ในการเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน ซึ� งทาํใหไ้ทยตอ้งเร่งพฒันาระบบโลจิสติกส์
ในประเทศใหส้ามารถแข่งขนัทางธุรกิจได ้อีกทั+งการพฒันาระบบโลจิสติกส์ใหส้ามารถเชื�อมโยง
ต่อกนัทั+งในประเทศและต่างประเทศ เพื�อเพิ�มขีดความสามารถในการแข่งขนั และในการเขา้สู่
ประชาคมอาเซียนอยา่งสมบูรณ์แบบดว้ย 
 ปัจจุบนัโลจิสติกส์ของไทยมีอตัราการเติบโตต่อเนื�องอยูที่�ร้อยละ 10 จากปีที�แลว้            
ซึ� งมีอตัราเติบโตอยูที่�ร้อยละ 8 ในขณะที�เศรษฐกิจไทยปีนี+โตอยูที่�ร้อยละ 3.5-4.5 เศรษฐกิจไทยโต
เพียงร้อยละ 0.7 จึงนบัวา่ภาพรวมโลจิสติกส์ในประเทศมีการขยายตวัที�ดีขึ+น และถา้มองในแง่ของ 
ตน้ทุน โลจิสติกส์ของไทยมีแนวโนม้ลดลงอยูใ่นระดบัร้อยละ 14.3 จากเดิมมีตน้ทุนโลจิสติกส์        
อยูร้่อยละ 17 ขณะที�การใหบ้ริการโลจิสติกส์มีแนวโนม้เพิ�มสูงขึ+นเรื�อย ๆ โดยในปี พ.ศ. 2550                
มีมูลค่าการใหบ้ริการดา้นโลจิสติกส์ประมาณ 270,000 ลา้นบาท ในปี พ.ศ. 2554 มีมูลค่า                  
การใหบ้ริการโลจิสติกส์ประมาณ 310,000 บาท และคาดวา่ในปี พ.ศ. 2558 มีแนวโนม้เพิ�มสูง              
ของมูลค่าการใหบ้ริการดา้นโลจิสติกส์เป็น 350,000 ลา้นบาท 
 ปัจจุบนัสถานการณ์ของธุรกิจโลจิสติกส์มีสภาวะการแข่งขนัที�สูง และตลาด                     
ในต่างจงัหวดัมีการขยายตวัเพิ�มมากขึ+น สาเหตุหลกัมาจากผูป้ระกอบการมีความตอ้งการที�จะ
กระจายสินคา้ใหค้รอบคลุมไปทั�วประเทศ อีกทั+งการเปิดประชาคมอาเซียนในปีนี+  ผูป้ระกอบการ           
ไดเ้ล็งเห็นโอกาสในการเขา้ไปขยายธุรกิจในประเทศเพื�อนบา้นและในต่างประเทศ (ประชาชาติ
ธุรกิจ, 2558) 
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  บริษทั ABC Logistics (Thailand) Ltd. ที�ใชเ้ป็นกรณีศึกษานี+  เป็นผูใ้หบ้ริการคลงัสินคา้
ทั�วไป ซึ� งถือเป็นส่วนหนึ�งของการใหบ้ริการโลจิสติกส์ และเป็นอีกองคก์รหนึ�งที�ตอ้งเผชิญกบั          
การแข่งขนักนัอยา่งรุนแรงเนื�องจากมีคู่แข่ง ทั+งในและต่างประเทศ ทั+งกลุ่มธุรกิจรายใหญ่                   
และผูป้ระกอบการรายยอ่ย ที�มองเห็นโอกาส นอกจากนั+นยงัมีกลุ่มธุรกิจที�ดาํเนินธุรกิจอื�นอยู ่                
แต่ผนัตวัมาทาํธุรกิจคลงัสินคา้ เพราะพิจารณาแลว้มีปัจจยัสนบัสนุนและมีแนวโนม้การดาํเนิน
ธุรกิจที�ดี เป็นไปตามขอ้มูลจาก ASTV ผูจ้ดัการออนไลน์ (2558) ไดส้ัมภาษณ์ผูบ้ริหารบริษทั                  
ที�ดาํเนินธุรกิจพฒันานิคมอุตสาหกรรม พบวา่ การที�ในช่วงหลายปีที�ผา่นมา กลุ่มผูพ้ฒันานิคม
อุตสาหกรรมเริ�มหนัมาทาํธุรกิจคลงัสินคา้มากขึ+น เนื�องจากการขายที�ดินอยูใ่นภาวะที�ค่อนขา้ง       
ผนัผวน ในขณะเดียวกนัก็เริ�มเห็นผูใ้หบ้ริการคลงัสินคา้สนใจทาํธุรกิจพฒันานิคมอุตสาหกรรม          
เพื�อมุ่งต่อยอดความไดเ้ปรียบจากการครองที�ดิน ในช่วง 5 ปีที�ผา่นมา การขายที�ดินในนิคม
อุตสาหกรรมค่อนขา้งผนัผวน ซึ� งโดยปกติแลว้รายไดส่้วนใหญ่กวา่ 60-80% จะขึ+นอยูก่บัการขาย
ที�ดิน จึงมีเพียงธุรกิจการขายไฟฟ้าและนํ+าประปาเท่านั+นที�ช่วยพยงุรายไดใ้นปีที�ขายที�ดินไดไ้ม่ดีนกั 
ส่งผลใหผู้พ้ฒันานิคมอุตสาหกรรมหนัมาทาํธุรกิจคลงัสินคา้เพื�อสร้างกระแสเงินสดที�ค่อนขา้ง
แน่นอนในปีที�การขายที�ดินค่อนขา้งซบเซา 
     ประกอบกบัขอ้ดีจากกองทุนอสังหาริมทรัพย ์(Property fund) และทรัสตเ์พื�อการลงทุน
ในอสังหาริมทรัพย ์(REIT) ที�ทาํใหธุ้รกิจคลงัสินคา้สามารถคืนทุนไดเ้ร็วขึ+นจากปกติ 8-10 ปี เหลือ
เพียง 2-4 ปี เนื�องจากผูป้ระกอบการสามารถขายคลงัสินคา้ที�มีผูเ้ช่าแลว้เขา้สู่ Property fund หรือ 
REIT ได ้แมว้า่ธุรกิจคลงัสินคา้จะใหอ้ตัราผลตอบแทนภายใน (IRR) ที�ประมาณ 15-20% ซึ� งถือวา่
ตํ�ากวา่ธุรกิจพฒันานิคมอุตสาหกรรมที�ให ้IRR เท่ากบั 25-30% ในขณะเดียวกนั เริ�มเห็นผูใ้หบ้ริการ
คลงัสินคา้สนใจทาํธุรกิจพฒันานิคมอุตสาหกรรม เพื�อต่อยอดความไดเ้ปรียบจากการถือครองที�ดิน 
ประกอบกบัอตัราผลตอบแทนภายในที�ค่อนขา้งสูงดงัที�ไดก้ล่าวมาแลว้ในขา้งตน้ 
     นอกจากช่วยสร้างกระแสเงินสดที�ค่อนขา้งแน่นอน ธุรกิจคลงัสินคา้เหมาะสมกบัธุรกิจ
พฒันานิคมอุตสาหกรรมในแง่การต่อยอดความไดเ้ปรียบจากการมีฐานลูกคา้กลุ่มเดียวกนั ลูกคา้
ของนิคมอุตสาหกรรมส่วนใหญ่เป็นผูเ้ล่นชาวต่างชาติซึ� งเป็นฐานลูกคา้เดียวกบัธุรกิจคลงัสินคา้ 
โดยการครอบครองที�ดินของผูพ้ฒันานิคมอุตสาหกรรมจะทาํใหป้ล่อยเช่าหรือขายคลงัสินคา้ไดง่้าย
ขึ+น เนื�องจากลูกคา้กลุ่มนี+ มีความจาํเป็นตอ้งตั+งคลงัสินคา้ใกลก้บัที�ตั+งของโรงงานภายในรัศมี
ประมาณ 20-30 กิโลเมตร 
 จากบทสัมภาษณ์ผูบ้ริหารบริษทัที�ดาํเนินธุรกิจพฒันานิคมอุตสาหกรรม ซึ� งมีนโยบาย
และใหค้วามสนใจที�จะทาํตลาดดา้นการใหบ้ริการคลงัสินคา้แลว้ ยงัมีอีกบทความหนึ�ง ซึ� ง         
รองศาสตราจารย ์ดร.ทวศีกัดิ9  เทพพิทกัษ ์ผูอ้าํนวยการศูนยว์จิยัโลจิสติกส์และการจดัการ 
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มหาวทิยาลยับูรพา ไดแ้สดงวสิัยทศัย ์เรื�องศกัยภาพและความสามารถในการแข่งขนัของธุรกิจ
คลงัสินคา้ของไทยที�มีต่อการเปิดเสรีการคา้บริการโลจิสติกส์ภายใตก้รอบประชาคมเศรษฐกิจ
อาเซียน ไวว้า่ เรามกัจะไม่ค่อยไดย้นิเกี�ยวกบัชื�อเสียงหรือข่าวคราวเกี�ยวกบัธุรกิจคลงัสินคา้ของไทย
เท่าไร เนื�องจากคลงัสินคา้ที�มีอยูใ่นไทยร้อยละ 60-70 เป็นคลงัสินคา้ที�ใชเ้ก็บสินคา้เกษตร ซึ� งเวลา
ลงพื+นที�สาํรวจ คนทั�วไปมกัจะเรียกวา่โกดงั เช่นโกดงัขา้ว หรือโกดงันํ+าตาล เป็นตน้ ส่วนคลงัสินคา้
อุตสาหกรรมก็มีพอสมควร แต่ส่วนใหญ่เป็นของบริษทัขนาดกลางและขนาดใหญ่ และหลายราย
เป็นของต่างชาติ เนื�องจากบริษทัเหล่านี+ดาํเนินธุรกิจแบบซพัพลายเชนที�จะตอ้งมีกิจกรรมโลจิสติกส์
เพื�อใหบ้ริการกบัลูกคา้ใหค้รบวงจร ส่วนที�เหลือซึ� งเป็นคลงัสินคา้เฉพาะ เช่น คลงัสินคา้แช่แขง็หรือ
คลงัสินคา้อนัตราย เป็นตน้ แต่ก็มีค่อนขา้งนอ้ย (ทรานสปอร์ต เจอร์นลั, 2554) 
 นอกจากประเด็นเรื�องคู่แข่งขนัในธุรกิจบริการคลงัสินคา้จะเพิ�มขึ+นอยา่งมากแลว้ สภาพ
เศรษฐกิจที�ชลอตวัในปัจจุบนั ก็ยงัส่งผลใหก้ารดาํเนินธุรกิจเป็นไปอยา่งยากลาํบาก ผูบ้ริหารตอ้ง
ปรับวธีิการทาํงานให้เขา้กบัสถานการณ์อยูต่ลอดเวลา กลยทุธ์การตลาดถือเป็นประเด็นสาํคญัที�ตอ้ง
ใหค้วามสนใจ เพราะเป็นจุดเริ�มตน้ของการดาํเนินธุรกิจ  
 วรรณพงษ ์ดุรงคเวโรจน์ (2558) ทาํการวเิคราะห์เศรษฐกิจไทยและไดใ้หข้อ้มูลไวว้า่  
ร้อยละ 65 ของการส่งออกของไทยในปี พ.ศ. 2557 คือการส่งออกไปยงัทวปีเอเชียดว้ยกนั รองลงมา
เป็นทวปีอเมริกาเหนือและทวปียโุรปตามลาํดบั ในขณะที�การนาํเขา้พบวา่ไทยนาํเขา้จากทวปีเอเชีย
ดว้ยกนัมากที�สุดเช่นกนั (กวา่ร้อยละ 73 ของการนาํเขา้ทั+งหมด) รองลงมาเป็นทวปียโุรปและ             
ทวปีอเมริกาเหนือ โดยทิศทางของคู่คา้สาํคญัในระดบัทวีปไม่มีการเปลี�ยนแปลงในช่วง 5 ปี                           
ที�ผา่นมา เมื�อมองในมุมของมูลค่า ครึ� งปีแรกของปี พ.ศ. 2558 (ม.ค.-มิ.ย.) มูลค่าการส่งออกของไทย
อยูที่� 3,477 พนัลา้นบาทซึ�งลดลงกวา่ครึ� งปีแรกของปี พ.ศ. 2557 ประมาณร้อยละ 4 ที�มูลค่า                   
การส่งออกอยูที่� 3,621 พนัลา้นบาท หรือลดลงประมาณ 1.44 แสนลา้นบาท ในแง่ของการนาํเขา้ 
ครึ� งปีแรกของปี พ.ศ. 2558 ไทยนาํเขา้ทั+งสิ+น 3,405 พนัลา้นบาท ลดลงจากปีก่อนประมาณ 2.56                
แสนลา้นบาท หรือลดลงกวา่ร้อยละ 7 ในแง่ของดุลการคา้ ครึ� งปีแรกของปี พ.ศ. 2557 ไทยขาด
ดุลการคา้ 4 หมื�นลา้นบาท ขณะที�ครึ� งปีแรกปี พ.ศ. 2558 เราไดดุ้ลการคา้ประมาณ 7.2                            
หมื�นลา้นบาท สาเหตุใหญ่ไม่ใช่เพราะส่งออกเพิ�มขึ+นแต่เป็นการนาํเขา้ที�ลดลงอยา่งมหาศาล  
 เมื�อพิจารณาขอ้มูลเพิ�มเติมเป็นรายเดือนและรายไตรมาส พบวา่การส่งออกในเดือน
มิถุนายน อยูที่� 6.03 แสนลา้นบาท ลดลงร้อยละ 5.1 จากเดือนมิถุนายน ปีก่อนหนา้ (เมื�อคิดเป็น
มูลค่าดอลลาร์สหรัฐ ลดลงกวา่ร้อยละ 7.9) ซึ� งการลดลงในหน่วยเงินบาทนี+ไม่ไดรุ้นแรงที�สุด              
ในรอบปี เพราะเมื�อเดือนกุมภาพนัธ์ที�ผา่นมา มูลค่าการส่งออกของไทยลดลงกวา่ร้อยละ 6.8                 
เมื�อพิจารณาเป็นรายไตรมาสพบวา่ไตรมาสแรกของปี พ.ศ. 2558 ไทยส่งออกทั+งสิ+นกวา่                        
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1.73 ลา้นลา้นบาท นาํเขา้ 1.71 ลา้นลา้นบาท ไดดุ้ลการคา้ประมาณ 2.63 หมื�นลา้นบาท                     
โดยการส่งออกไตรมาสแรกปี พ.ศ. 2558 ลดลงร้อยละ 4.4 เมื�อเทียบกบัการส่งออกไตรมาสแรก 
เมื�อปีก่อนหนา้ ขณะที�การส่งออกในไตรมาสสองเพิ�มขึ+นจากไตรมาสแรกเล็กนอ้ย มีมูลค่าทั+งสิ+น 
1.74 ลา้นลา้นบาท นาํเขา้ 1.69 ลา้นลา้นบาท และไดดุ้ลการคา้ 4.56 หมื�นลา้นบาท มูลค่าการส่งออก
ลดลงร้อยละ 3.5 จากไตรมาสที� 2 ของปีก่อนหนา้ (วรรณพงษ ์ดุรงคเวโรจน์, 2558) 
 ดว้ยเหตุนี+  ทาํใหผู้ว้ิจยัมีความสนใจ รวมถึงเห็นโอกาสในการพฒันาองคก์ร โดยใช้
แนวทางการตลาดองคร์วม ซึ� งเป็นแนวทางการทาํการตลาดที�ไม่เพียงพิจารณาแค่ 4P, 4C และลูกคา้ 
เท่านั+น แต่การตลาดองคร์วมยงัศึกษาครอบคลุมถึงลูกคา้ภายในและผูที้�มีส่วนเกี�ยวขอ้งกบั                 
การบริการ ซึ� งเป็นบุคคลที�มีความสัมพนัธ์กบัผลการดาํเนินธุรกิจ นอกจากนั+น ยงัใหค้วามสาํคญักบั
การพฒันาคุณภาพการใหบ้ริการโดยเนน้ความพึงพอใจของลูกคา้ ความพึงพอใจของผูมี้ส่วน
เกี�ยวขอ้งกบัองคก์ร รวมถึงชุมชน และสภาพแวดลอ้มดว้ย  
 ผูว้จิยัหวงัเป็นอยา่งยิ�งวา่ การศึกษาแนวทางการตลาดองคร์วม จะสามารถพฒันาธุรกิจ
ดา้นการใหบ้ริการคลงัสินคา้ของบริษทั ABC เพื�อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั และ                 
เป็นแนวทางใหผู้บ้ริหารใชใ้นการดาํเนินธุรกิจต่อไป 
 ดงัเช่น Water (2003) กล่าววา่ การบริหารจดัการคลงัสินคา้ที�ดีเป็นทางหนึ�งที�จะลด
ค่าใชจ่้ายใหก้บัองคก์ร และเพิ�มประสิทธิภาพใหก้บัองคก์ร เพื�อที�จะใหอ้งคก์รประสบความสาํเร็จ
นั+นจะตอ้งศึกษาถึงทฤษฎีต่าง ๆ ที� เกี�ยวขอ้งเพื�อเป็นประโชน์และแนวทางในการนาํมาประยกุต ์           
ใชก้บัองคก์รต่อไป 

 

สรุปปัญหา 
 1.  ปัญหาระดบัองคก์ร คือ การเพิ�มผลประกอบการขององคก์ร ควบคู่ไปกบัการลด
ค่าใชจ่้ายในการดาํเนินการโดยใชแ้นวทางการตลาดองคร์วม มาสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั
และสร้างความพึงพอใจใหก้บัผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียกบัองคก์ร 
 2.  ปัญหาระดบัธุรกิจ คือ การเพิ�มรายไดใ้นส่วนงานบริการคลงัสินคา้ที�แหลมฉบงั 
เนื�องจากมีความพร้อมใหบ้ริการทั+งดา้นสถานที�และบุคลากร แต่ยอดรายไดไ้ม่เป็นไปตามที�                   
ตั+งเป้าไว ้
 3.  ปัญหาระดบัหนา้ที� คือ ปัญหาดา้นการตลาด และการวางกลยทุธ์การแข่งขนั                   
ดา้นการตลาดเพื�อใหก้ารนาํเสนอบริการนั+น ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ใหม้ากที�สุด จึงตอ้งการ
ศึกษาแนวทางของการทาํการตลาดองคร์วมซึ�งเป็นการศึกษาทั+งลูกคา้ภายนอก และลูกคา้ภายใน 
เพื�อนาํมาปรับเป็นกลยทุธ์การตลาดที�เหมาะสม และไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัที�สุด 
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วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
 เพื�อพฒันาการใหบ้ริการคลงัสินคา้ของบริษทั ABC ตามแนวทางการตลาดองคร์วม และ
สร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
 

คาํถามของการวจัิย 
 1.  การทาํตลาดแบบมุ่งองคร์วม (Holistic marketing concept) เพื�อพฒันาความสามารถ
ในการใหบ้ริการกบับริษทั ABC  
 2.  การทาํตลาดแบบมุ่งองคร์วม (Holistic marketing concept) เพื�อนาํมากาํหนดกลยทุธ์
องคก์ร กลยทุธ์ธุรกิจและกลยทุธ์การตลาดใหก้บั บริษทั ABC  
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กรอบแนวคดิในการวจัิย 

 
 
 
 
 

 
 
    
 
 

 
 
Old  paradigm 
New paradigm 
 
 
 
 
ภาพที� 1-2  กรอบแนวคิดในการวจิยั 
 
 กระบวนทศัน์ (Paradigm) ตามคาํนิยามจาก คูห์น,ทอมสั เอส (2544) นกัประวติัศาสตร์
ดา้นวทิยาศาสตร์ เป็นตน้แบบ และเป็นผูริ้เริ�มการกระทาํ หรือ ทฤษฎีใด ๆ ที�เป็นการนาํเครื�องมือไป
ใชร่้วมกนั เพื�อก่อใหเ้กิดรูปแบบที�ซึ� งนาํไปสู่แนวปฏิบติัที�เชื�อมโยงกนัอยา่งเฉพาะพิเศษ  
 

ประโยชน์ที�คาดว่าจะได้รับจากการวจิยั 

 1.  เพื�อใหบุ้คลากรในองคก์ร ไดเ้ขา้ใจถึงการดาํเนินธุรกิจ  
 2.  เพื�อใหบุ้คลากรในองคก์ร ไดร่้วมเป็นส่วนหนึ�งในการขบัเคลื�อนองคก์ร 
 

สภาพเศรษฐกิจการใหบ้ริการ
คลงัสินคา้ในปัจจุบนั 

แนวทางการพฒันาธุรกิจการใหบ้ริการ
คลงัสินคา้ตามทฤษฎีการตลาดองคร์วม 
เพื�อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

กลุ่มเป้าหมาย 
1.  ผูที้�ทาํงานในองคก์ร 
2.  ผูที้�ใชบ้ริการ 
3.  ผูที้�ใหบ้ริการช่วงต่อ 

แนวทางการตลาดองคร์วม 
1.  การตลาดภายในองคก์ร 
2.  การตลาดแบบบูรณาการ 
3.  การตลาดสร้างความสมัพนัธ์ 
4.  การปฏิบติังานทางตลาด 
 
ทฤษฎีความไดเ้ปรียบในเชิงการแข่งขนั 
1.  ดา้นตน้ทุน 
2.  ดา้นการสร้างความแตกต่าง 
3.  ดา้นการตอบสนองที�รวดเร็ว 
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ขอบเขตของการวจิยั 

 การศึกษาวจิยัครั+ งนี+ เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ ซึ� งมีขอบเขตของการวจิยัดงันี+   
 1.  ขอบเขตดา้นเนื+อหา คือ ศึกษาเกี�ยวกบัการตลาดองคร์วมสาํหรับบริษทัที�ดาํเนินธุรกิจ
ดา้นการใหบ้ริการคลงัสินคา้ เพื�อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั (กรณีศึกษา บริษทั ABC) 
และนาํการตลาดแบบมุ่งองคร์วม (Holistic marketing concept) มาเป็นแนวทางแกไ้ขปัญหา               
ดา้นผลประกอบการของบริษทั และกาํหนดกลยทุธ์องคก์ร กลยทุธ์ธุรกิจ และกลยทุธ์การตลาด 
 2.  ขอบเขตดา้นประชากร คือ ศึกษาโดยการทบทวนวรรณกรรม และเก็บขอ้มูลจาก       
การสัมภาษณ์เชิงลึกแบบรายบุคคล ดงันี+  
    2.1  พนกังาน (Employee) ของบริษทั ABC 
    2.2  ลูกคา้ (Customer) ที�ใชบ้ริการคลงัสินคา้ของ ABC  
    2.3  ผูใ้หบ้ริการ (Outsource) ที�ทาํงานร่วมกบับริษทั ABC 
 3.  ขอบเขตดา้นระยะเวลาการวจิยั ตั+งแต่เดือน 26 มกราคม พ.ศ. 2559 ถึง 2 กรกฎาคม                    
พ.ศ. 2559 

 

นิยามศัพท์เฉพาะ 
 การพฒันา หมายถึง การทาํใหเ้จริญ การเปลี�ยนแปลงทีละเล็กละนอ้ย โดยผา่นลาํดบั          
ขั+นต่าง ๆ ไปสู่ลาํดบัที�สามารถขยายตวัขึ+น เติบโตขึ+น มีการปรับปรุงใหดี้ขึ+นและเหมาะสม                         
ไปกวา่เดิม 
 ธุรกิจ หมายถึง กิจกรรมต่าง ๆ ที�ทาํใหเ้กิดการผลิตสินคา้ หรือการบริการ มีการซื+อขาย
แลกเปลี�ยน จาํหน่าย และกระจายสินคา้ ประโยชน์คือกาํไรจากกิจกรรมนั+น 
 การตลาดองคร์วม (Holistic marketing) หมายถึง การตลาดความสัมพนัธ์ ใหค้วามสาํคญั
กบัทุกภาคส่วนที�เกี�ยวขอ้งกบัธุรกิจ เช่น ลูกคา้ ผูข้ายปัจจยัการผลิต คู่แข่งบริษทั พนัธมิตร รัฐบาล 
นกักฏหมาย ผูมี้อาํนาจ ผูมี้ส่วนไดเ้สีย เป็นตน้ 
 บริการ (Service) หมายถึง กิจกรรมหรือผลประโยชน์อยา่งหนึ�งอยา่งใดที�ฝ่ายหนึ�งเสนอ
ใหอี้กฝ่ายหนึ�งซึ� งสิ�งที�เสนอใหน้ั+นเป็นสิ�งที�ไม่สามารถจบัตอ้งได ้และไม่ก่อให้เกิดความเป็นเจา้ของ
ในผลิตภณัฑแ์ต่อยา่งใด 
 การบริการคลงัสินคา้ (Warehousing) หมายถึง การดาํเนินการเกี�ยวกบัการรับเก็บรักษา
สินคา้ ดูแลและใหบ้ริการต่าง ๆ แก่ลูกคา้ 
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 บูรณาการการตลาด หมายถึง การประยกุตกิ์จกรรมการตลาด และโปรแกรมการตลาด 
เขา้ดว้ยกนั สื�อสารไปยงัผูบ้ริโภค และส่งมอบผลิตภณัฑ ์หรือ บริการที�มีคุน้ค่า สามารถสร้าง
ยอดขายและการจดจาํไดดี้ 
 การตลาดภายใน หมายถึง การสื�อสาร และส่งเสริมบริษทั และสินคา้หรือบริการ ใหก้บั
พนกังาน เพื�อใหพ้นกังานมีการจดจาํภาพลกัษณ์ที�ดีขององคก์ร และถ่ายทอดออกมาเป็น
ประสิทธิภาพการทาํงานที�ดี ส่งมอบบริการที�ดีและมีคุณภาพใหก้บัลูกคา้ต่อไป 
 ผลการดาํเนินงานการตลาด หมายถึง การตรวจสอบส่วนแบ่งตลาด ความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภค หรือคุณภาพสินคา้ นอกจากนั+นตอ้งใหค้วามสนใจกบัผลกระทบของกิจการทางการตลาด
ที�มีต่อสิ�งแวดลอ้มทางการเมือง จริยธรรม หรือสังคม องคป์ระกอบของการประเมินผล                      
การดาํเนินงานการตลาดมี 5 ชนิด คือ ทรัพยากร ขีดความสามารถ ความไดเ้ปรียบเชิงตาํแหน่ง                         
ผลการดาํเนินงานทางการตลาด และผลการดาํเนินงานทางการเงิน 
 โลจิสติกส์ Logistics หมายถึง ระบบการจดัการการส่งสินคา้ ขอ้มูล และทรัพยากร            
อยา่งอื�นจากจุดตน้ทางไปยงัจุดบริโภคตามความตอ้งการของลูกคา้ โลจิสติกส์เกี�ยวขอ้งกบั                    
การผสมผสานของขอ้มูล การขนส่ง การบริหารวสัดุคงคลงั การจดัการวตัถุดิบ การบรรจุหีบห่อ                    
โลจิสติกส์เป็นช่องทางหนึ�งของห่วงโซ่อุปทานที�เพิ�มมูลค่าของการใชป้ระโยชน์ของเวลาและ
สถานที� 
 Asset logistics service provider หมายถึง เป็นผูป้ระกอบการที�มีทรัพยสิ์นที�เป็น
สังหาริมทรัพยแ์ละอสังหาริมทรัพยที์�เป็นคลงัสินคา้, อุปกรณ์ยก-ขน พาหนะสาํหรับขนส่งของ
ตนเอง 
 เขตปลอดอากร หมายถึง เขตพื+นที�ที�กาํหนดไวส้าํหรับการประกอบอุตสาหกรรม             
พาณิชยกรรม หรือกิจการอื�นที�เป็นประโยชน์แก่การเศรษฐกิจของประเทศ โดยของที�นาํเขา้ไป           
ในเขตดงักล่าวจะไดรั้บสิทธิประโยชน์ทางอากรตามที�กฎหมายบญัญติั 
 Value added service หมายถึง บริการเพิ�มมูลค่าใหก้บัสินคา้ 
 ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (ASEAN Economic Community: AEC) หมายถึง                  
การรวมตวักนัของประเทศสมาชิกอาเซียน 10 ประเทศ ประกอบดว้ย ไทย พม่า ลาว เวียดนาม 
มาเลเซีย สิงคโปร์ อินโดนีเซีย ฟิลิปปินส์ กมัพชูา และ บรูไน เพื�อเพิ�มอาํนาจต่อรองและ                
ขีดความสามารถการแข่งขนัของอาเซียนในเวทีระหวา่งประเทศ รวมถึงใหอ้าเซียนมีความแขง็แกร่ง           
มีภูมิตา้นทานที�ดี ในการรับมือกบัปัญหาใหม่ ๆ  ระดบัโลก เพื�อเพิ�มอาํนาจต่อรองกบัคู่คา้                     
และเพิ�มขีดความสามารถการแข่งขนัทางดา้นเศรษฐกิจระดบัโลก รวมถึงมีการยกเวน้ภาษีสินคา้    
บางชนิดใหก้บัประเทศสมาชิก ส่งเสริมใหภู้มิภาคมีความเจริญมั�งคั�ง มั�นคง ประชาชนอยูดี่กินดี 
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 ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั (Competitive advantage) หมายถึง ความไดเ้ปรียบเหนือ
คู่แข่งรายอื�น ๆ ในตลาด โดยการนาํเสนอคุณค่าที�เหนือกวา่ส่งมอบใหแ้กผูบ้ริโภค ทั+งนี+ คุณค่าที�
เหนือกวา่อาจหมายถึง ราคาตํ�ากวา่หรือประโยชน์ใชส้อยมากกวา่ซึ� งจะสามารถกาํหนดราคา                  
ใหสู้งกวา่ได ้
 ลูกคา้ (Customer) หมายถึง ผูซื้+อ เช่น ผูข้ายปลีกเป็นลูกคา้ของผูข้ายส่ง ผูอุ้ดหนุน                   
ในเชิงธุรกิจ เช่น ลูกคา้ของธนาคาร 
 พนกังาน (Employee) หมายถึง บุคคลากรที�ทาํงานในสาํนกังานทั�วไปทั+งส่วนราชการ
การและเอกชน  
 ผูรั้บช่วงต่อ (Outsource) หมายถึง การจดัจา้งคนภายนอกการแบ่งงานที�ทาํออกเป็น           
ส่วน ๆ บางส่วนจา้งคนภายนอกทาํให ้โดยไม่มีผลต่องานภายใน ซึ� งช่วยลดขั+นตอนงานที�ไม่จาํเป็น 
หรือ มีตน้ทุนสูง เปลี�ยนไปซื++อหรือ วา่จา้งจากองคก์ร หรือ ธุรกิจอื�นที�มีตน้ทุนตํ�ากวา่ ซึ� งการทาํ 
Outsource นี+  มกัจะทาํกบังานที�เร่งด่วน จาํเจ ขาดแคลนคน งานยากที�ตอ้งอาศยัผูที้�ถนดัดา้นนั+น
เฉพาะ และงานจาํพวกที�เยอะมากจนลน้มือคนในองคก์ร 
 กลยทุธ์องคก์ร หมายถึง วสิัยทศัน์บริษทั เป้าหมายบริษทั ปรัชญาและวฒันธรรมบริษทั 
 กลยทุธ์ธุรกิจ หมายถึง วธีิการที�ช่วยใหบ้ริษทัประสบความสาํเร็จตามวสิัยทศัน์ ซึ� ง
ประกอบดว้ย ภารกิจ เป้าหมาย และความสามารถ 
 กลยทุธ์การตลาด (Marketing strategy) หมายถึง หลกัที�เป็นเหตุเป็นผลทางการตลาด            
ซึ� งหน่วยธุรกิจเชื�อวา่จะทาํใหป้ระสบผลสาํเร็จตามวตัถุประสงคท์างการตลาดที�ไดก้าํหนดไว ้
 ผูบ้ริหารระดบัสูง หมายถึง ประธานกรรมการจนไปถึงกรรมการผูจ้ดัการ หรืออาจ
เรียกวา่ผูริ้เริ�มก่อตั+งองคก์าร 
 ผูบ้ริหารระดบักลาง หมายถึง ผูอ้าํนวยการ ผูจ้ดัการแผนก หรือหวัหนา้สายงาน 
 ผูบ้ริหารระดบัล่าง หมายถึง หวัหนา้แผนกหรือหวัหนา้คนงาน 
 ผูมี้ส่วนไดส่้วนเสีย หมายถึง บุคคล ชุมชน หรือองคก์ารที�ใหค้วามสนใจต่อผลการ
ดาํเนินการและกิจกรรมขององคก์าร แผนงาน ซึ� งผลการดาํเนินงานขององคก์ารและแผนงานนั+น
สามารถส่งผลบวกและผลลบต่อผูมี้ส่วนไดส่้วนเสีย โดยตวัอยา่งของผูมี้ส่วนไดส่้วนเสีย ไดแ้ก่ 
ลูกคา้ ผูส่้งมอบ ผูถื้อหุน้ผูแ้ทนจาํหน่าย ชุมชน หน่วยงานภาครัฐ ตวัแทนผูบ้ริโภค สื�อสารมวลชน 
หรือองคก์ารมูลนิธิที�ไม่แสวงหาผลกาํไร (NGOs) 
 จุดแขง็ของธุรกิจ หมายถึง ปัจจยัภายในที�เป็นขอ้ดีที�เกิดจากสภาพแวดลอ้มภายในบริษทั 
เช่น จุดแขง็ดา้นการเงิน จุดแขง็ดา้นการผลิต จุดแขง็ดา้นทรัพยากรบุคคล บริษทัจะตอ้งใช้
ประโยชน์จากจุดแขง็ในการกาํหนดกลยทุธ์การตลาด 
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  จุดดอ้ยหรือจุดอ่อนของบริษทั หมายถึง ปัจจยัภายในที�เป็นปัญหาหรือขอ้บกพร่องที�เกิด
จากสภาพแวดลอ้มภายในต่าง ๆ ของบริษทั ซึ� งบริษทัจะตอ้งหาวธีิในการแกปั้ญหานั+น เพื�อขจดั
จุดอ่อนนั+นออกจากองคก์รโดยเร็ว เพราะจุดดอ้ยหรือจุดอ่อนของบริษทัมกัเป็นสาเหตุทาํใหธุ้รกิจ
ไม่ประสบความสาํเร็จ 
  โอกาส หมายถึง ปัจจยัภายนอกที�เป็นผลจากการที�สภาพแวดลอ้มภายนอกของบริษทั 
เอื+อประโยชน์หรือส่งเสริมการดาํเนินงานขององคก์ร โอกาสแตกต่างจากจุดแขง็ตรงที�โอกาสนั+น
เป็นผลมาจากสภาพแวดลอ้มภายนอก แต่จุดแขง็นั+นเป็นผลมาจากสภาพแวดลอ้มภายใน ผูบ้ริหาร
ตอ้งตอ้งเสาะแสวงหาโอกาสใหธุ้รกิจอยูเ่สมอ และใชป้ระโยชน์จากโอกาสนั+นใหไ้ดม้ากที�สุด 
  อุปสรรค หมายถึง เหตุซึ� งเกิดจากปัจจยัภายนอก เป็นขอ้จาํกดัที�เกิดจากสภาพแวดลอ้ม
ภายนอก ซึ� งธุรกิจจาํเป็นตอ้งปรับกลยทุธ์การตลาดใหส้อดคลอ้งและพยายามขจดัอุปสรรคต่าง ๆ           
ที�เกิดขึ+นใหไ้ดจ้ริง 
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บทที� 2 

แนวคดิ ทฤษฏ ีและงานวจิยัที�เกี�ยวข้อง 
 
 การศึกษาวจิยัเรื�อง การพฒันาธุรกิจดา้นการใหบ้ริการคลงัสินคา้ ตามแนวทางการตลาด
องคร์วม ของบริษทั ABC ไดมี้การศึกษา แนวคิด ทฤษฎีและงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง ดงันี+   

1. ประวติัความเป็นมาของ บริษทั ABC  
2. ความรู้ทั�วไปเรื�องการใหบ้ริการคลงัสินคา้ 
3. แนวคิดการตลาดแบบองคร์วม (Holistic marketing)  
4. ทฤษฎีความไดเ้ปรียบในเชิงการแข่งขนั (Competitive theory)  
5. กลยทุธ์ทางการตลาดของ บริษทั ABC และของคู่แข่งขนั ทั+งในอดีตและปัจจุบนั 
6. งานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง 

 

ประวตัิความเป็นมาของ บริษทั ABC  
 บริษทั ABC ก่อตั+งขึ+นเมื�อวนัที� 23 มกราคม พ.ศ. 2544 โดยสาํนกัแรกตั+งอยูบ่ริเวณ         
แหลมฉบงั ชลบุรี บริษทั ABC เป็นหนึ�งในบริษทัที�ดาํเนินธุรกิจทางดา้นคลงัสินคา้ทั�วไป และ
คลงัสินคา้ปลอดภาษี ที�มุ่งเนน้การแสวงหากลวธีิในการบริหารจดัการทางดา้นตน้ทุนโลจิสติกส์ 
การใหบ้ริการแบบเบ็ดเสร็จครบวงจร (One-stop-shop) ของ บริษทั ABC จึงเป็นคาํตอบที�สนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี และยงัมีส่วนช่วยใหลู้กคา้สามารถทุ่มเทกบัการบริหารธุรกิจ
หลกัที�เป็นจุดแขง็ของลูกคา้ไดอ้ยา่งเตม็ที� และมีประสิทธิภาพ โดยไม่ตอ้งพะวงเกี�ยวกบัการบริหาร
จดัการทางดา้นโลจิสติกส์ที�ลูกคา้ไม่เชี�ยวชาญ บริษทั ABC มีบริษทัในเครือที�สามารถใหบ้ริการ
ครอบคลุมกิจการหลกั 4 ส่วน คือ 
 1.  Transportation service รถขนส่งภายในประเทศ เป็นการขนส่งแบบทั�วไปและขนส่ง
แบบเร่งด่วนทั�วประเทศ พร้อมทั+งการบริหารสินคา้คงคลงัที�ศูนยก์ระจายสินคา้ในภูมิภาคต่าง ๆ            
ในประเทศ และขนส่งไปยงัผูรั้บปลายทางทั�วประเทศ 
 2.  Air and sea freight service การบริการทางดา้นการขนส่งระหวา่งประเทศทั+งทางทะเล
และทางอากาศ การบริการผา่นพิธีการทางศุลกากร บริการรับ-ส่งสินคา้จากตน้ทางถึงที�จุดหมาย
ปลายทาง (Door-to-door) บริการจดัการสินคา้คาร์โกก้รณีพิเศษ และบริการโลจิสติกส์ครบวงจร
 3.  Port operation service บริการโลจิสติกส์ ณ ท่าเทียบเรือของบริษทั บริการแบบ           
ครบวงจรทั+ง ทั+งท่าเทียบเรือพานิชย ์บริการคลงัสินคา้บนพื+นที� 100,000 ตารางเมตร บริการลาน         
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วางตูค้อนเทรนเนอร์พร้อมอุปกรณ์ที�ครบครัน และลานสาํหรับสินคา้เทกอง ซึ� งพื+นที�ใหบ้ริการ
ตั+งอยูห่่างจากท่าเรือแหลมฉบงัเพียง 7 กิโลเมตร 
 4.  Warehouse management service จดัการระบบซพัพลายเชนแบบครบวงจร ทั+งระบบ
การบริหารจดัการคลงัสินคา้ทั�วไป เขตปลอดอากร และคลงัสินคา้ที�มีการควบคุมอุณหภูมิบนพื+นที� 
100,000 ตารางเมตร ภายในศูนยโ์ลจิสติกส์ที�ทนัสมยัใกลก้บัท่าเรือแหลมฉบงั ศูนยโ์ลจิสติกส์            
เขตกรุงเทพฯ และศูนยโ์ลจิสติกส์ในเขตนิคมอุตสาหกรรมอีสเทรินซีบอร์ด ระยอง 
 บริษทั ABC มีนโยบายที�ใชใ้นการบริหารงานตามหวัขอ้ ดงันี+  
 1. การเพิ�มศกัยภาพของงานอยูต่ลอดเวลา 
 2. การทาํงานดว้ยความจริงใจและเปิดเผย 
 3. การทาํงานดว้ยกนัอยา่งซื�อสัตย ์
 4. ทาํตามคาํมั�นสัญญาที�ใหไ้ว ้
 5. นาํเสนอผลงานที�ดีเยี�ยม 
 

 
 
ภาพที� 2-1  ขอ้มูลทั�วไปของบริษทั 
 
 องคป์ระกอบธุรกิจหลกั และโครงสร้างธุรกิจของบริษทั ABC  
 1.  องคป์ระกอบธุรกิจหลกั 
  1.1  คลงัสินคา้ ทั�วไป และสินคา้ปลอดภาษี  
  ประเภทสินคา้: ทั�วไป  
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  พื+นที�ใหบ้ริการ: 3 บริเวณ 
  บริเวณนิคมอุตสาหกรรมแหลมฉบงั ชลบุรี 
  บริเวณนิคมอุตสาหกรรมอีสเทรินซีบอร์ด ระยอง 
  บริเวณถนนบางนา-ตราด 
  1.2  Value added service (ส่วนเพิ�มที�จะสร้างมูลค่าใหก้บัสินคา้) เช่น การเปลี�ยน
รูปแบบบรรจุภณัฑ ์การเปลี�ยนฉลาก การจบัเขา้ชุด การประกอบ การติดตั+งอุปกรณ์เสริม การแกไ้ข
สิ�งปกติเล็ก ๆ นอ้ย ๆ ที�ไม่เกี�ยวกบัดา้นเทคนิค เป็นตน้ 
 

 
 
ภาพที� 2-2  กิจกรรมส่วนงาน Value added service (งานส่วนเพิ�มที�จะสร้างมูลค่าใหก้บัสินคา้)  
 
 2. โครงสร้างธุรกิจของ บริษทั ABC มีลกัษณะ แบ่งตามหนา้ที�รับผดิชอบ ซึ� งมีแผนก
หลกั ๆ ดงันี+  แผนกปฎิบติัการ (Operation department) แผนกพฒันาธุรกิจ (Business development) 
แผนกสนบัสนุน (Support function) มีหน่วยงานที�เกี�ยวขอ้ง คือ ฝ่ายบญัชี ฝ่ายจดัซื+อ ฝ่ายบุคคล และ
ฝ่ายควบคุมคุณภาพ หากพิจารณาดา้น รายไดแ้ละค่าใชจ่้าย พบวา่ รายไดเ้ติบโตไปอยา่งชา้ ๆ โดยที�
ค่าใชจ่้ายก็มีอตัราการเติบโตไปในทิศทางเดียวกนั 
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ภาพที� 2-3  แผนผงัโครงสร้างองคก์ร 
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ความรู้ทั�วไปเรื�องการให้บริการคลงัสินค้า 
 ความหมายของธุรกิจบริการ สืบเนื�องมาจากความเจริญกา้วหนา้ทางดา้นวชิาการ                
ในปัจจุบนั ดาํเนินไปอยา่งรวดเร็วพร้อมความเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจของประเทศ ส่งผลใหธุ้รกิจ
บริการขยายตวัอยา่งมาก จนปัจจุบนัอาจจะเรียกวา่เป็น “อุตสาหกรรมการบริการ” 
 ธุรกิจบริการสามารถแยกพิจารณาเป็น 2 คาํคือ คาํวา่ “ธุรกิจ” และ “บริการ” คาํวา่ 
“ธุรกิจ”หมายถึง “หน่วยงานหรือองคก์ร เอกชนที�จดัตั+งขึ+นมาเพื�อประกอบกิจกรรมใด ๆ เกี�ยวกบั
การคา้ ขาย และมีวตัถุประสงคห์ลกัเพื�อแสวงหาผลกาํไร” ส่วนคาํวา่ “บริการ” จะหมายถึง “สิ�งที�จบั
ตอ้งไม่ได ้แต่สามารถนาํมาซื+อขายได ้เช่น บริการโรงแรมและที�พกั บริการรถขนส่ง บริการอาหาร
และเครื�องดื�ม บริการดา้นการใหค้าํปรึกษา บริการทางการศึกษา เป็นตน้” ดงันั+นเมื�อกล่าวถึงธุรกิจ
บริการ จึงสามารถกาํหนดความหมายไดว้า่ “เป็นองคก์รหรือหน่วยงานที�จดัตั+งขึ+นโดยเอกชน 
เพื�อใหห้รือขายบริการ และมีวตัถุประสงคเ์พื�อแสวงหากาํไร ซึ� งการใหห้รือขายบริการดงักล่าว
อาจจะเป็นการใหห้รือขายโดยตรงสู่ลูกคา้หรือโดยทางออ้ม หรือโดยต่อเนื�องก็ได”้ (ยพุาวรรณ 
วรรณวาณิชย,์ 2554, หนา้ 3-4)  
 คลงัสินคา้ (Warehouse) ที�ในอดีตนิยมเรียกวา่ โกดงั (Go down) คือ อาคารใชส้าํหรับ
เก็บสินคา้เพื�อทาํกิจกรรมบา้งอยา่ง หรือรอการขนส่ง คลงัสินคา้มกัถูกใชโ้ดย ผูน้าํเขา้ ผูส่้งออก 
ธุรกิจขนส่ง ผูผ้ลิต ศุลกากร ผูค้า้ส่ง ฯลฯ คลงัสินคา้มกัเป็นอาคารหลงัเล็ก หรือใหญ่ก่อได ้บริเวณ
อาคารควรมีทางลาดเอียงสาํหรับกิจกรรมการขนถ่ายสินคา้ขึ+นหรือลง และตอ้งใชอุ้ปกรณ์ที�เรียกวา่ 
เครนหรืรถฟอร์คลิฟท ์เพื�อเคลื�อนยา้ยสินคา้ที�วางอยูบ่นพาเลท (Pallet) ไปยงัสถานที�จดัเก็บต่อไป 
 จากขอ้มูลขา้งตน้สามารถสรุป ความหมายของคาํวา่ คลงัสินคา้ (Warehouse) หมายถึง 
สถานที�ที�ใชใ้นการจดัเก็บวตัถุดิบ สินคา้สาํเร็จรูป เพื�อสาํรองไวใ้ชใ้นเวลาที�เหมะสม ในส่วนของ
ความหมายที�เกี�ยวขอ้งกบัคลงัสินคา้ คือ คาํวา่ การคลงัสินคา้ (Warehousing) หมายถึง การเก็บรักษา
สินคา้ หมายรวมถึง กระบวนการในการรับ การเก็บ การหยบิ ตลอดจนถึงการส่งสินคา้ ใหแ้ก่ผูรั้บ
เพื�อการขาย หรือการใชง้านต่อไป (ก่อเกียรติ วิริยะกิจพฒันา, 2549)  
 การคลงัสินคา้ (Warehousing) หมายถึง การปฏิบติัทางกายภาพเกี�ยวกบัการรับ                
การเก็บรักษา และการจ่ายพสัดุ (คาํนาย อภิปรัชญาสกุล, 2548)  
 กระบวนการคลงัสินคา้ เป็นธุรกรรมการบริการลูกคา้ภายใน (Internal customer) และ
ลูกคา้ภายนอก (External customer) ในระบบโลจิสติกส์ ที�ประกอบดว้ยกิจกรรมการรับ การ
เคลื�อนยา้ย การจดัเก็บ การเบิกจ่ายและการจดัส่งสินคา้เชิงบูรณาการเพื�อสร้างความประทบัใจใหแ้ก่
ลูกคา้ (ฐาปนา บุญหลา้ และนงลกัษณ์ นิมิตรภูวดล, 2555, หนา้ 123)  
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 คลงัสินคา้โดยทั�วไปมกัจดัตั+งเป็นอาคารเชิงพาณิชย ์ก่อสร้างขึ+นเพื�อเก็บสินคา้ที�ใช้
สาํหรับผูผ้ลิต ผูส่้งออก ผูน้าํเขา้ ผูค้า้ส่ง ผูที้�ทาํธุรกิจขนส่ง ผูใ้หบ้ริการดา้นพิธีการศุลกากร เป็นตน้ 
ซึ� งอาคารที�สร้างขึ+นมาเฉพาะกิจการ และไดก้าํหนดขนาดที�เหมาะสมกบัธุรกิจไวก่้อนหนา้แลว้ 
ภายในตวัอาคารจะมีอุปกรณ์ในการจดัเก็บ เคลื�อนยา้ย ยกขนสินคา้ตามความเหมาะสม ของสถานที�
และสินคา้ที�ตอ้งดูแล นอกจากนั+น อาคารจาํเป็นตอ้งมีท่าขึ+นลงสินคา้ และตอ้งมีบริเวณสาํหรับจอด
รถเท่าที�จาํเป็น หากเป็นคลงัสินคา้ที�ตั+งอยูบ่ริเวณท่าเรือ ชานชาลารถไฟ สนามบิน จาํเป็นอยา่งยิ�ง             
ที�ตอ้งมีเครน รถฟอร์คลิฟทเ์พื�อใชใ้นการเคลื�อนยา้ยสินคา้ไปวางบนพื+นหรือชั+นวาง ปัจจุบนัมี
คลงัสินคา้อตัโนมติั มีระบบสายพานลาํเลียงสินคา้ มีระบบการจดัการสินคา้คลคลงัที�แม่นยาํขึ+น 
และมีการบริหารจดัการพื+นที�ไดดี้ยิ�งขึ+น (คาํนาย อภิปรัชญาสกุล, 2537, หนา้ 2)  
 คลงัสินคา้ เป็นส่วนหนึ�งของระบบโลจิสติกส์ของกิจการซึ� งเก็บสินคา้คงคลงัที�อยูใ่น
ระหวา่งจุดกาํเนิดกบัจุดบริโภค และจดัหาสารสนเทศเพื�อการบริหารในเรื�องสถานะภาพ เงื�อนไข 
และการจดัเรียงของสินคา้คงคลงัที�กาํลงัเก็บอยู ่(Stock & Lambert, 2001 อา้งถึงใน โภคทรัพย ์ 
พุม่พวง, 2549)  
 ตามพระราชบญัญติัศุลกากร พุทธศกัราช 2469 คาํวา่ “คลงัสินคา้” หมายความวา่ 
“โรงพกัสินคา้ที�มั�นคง” ปัจจุบนัความหมายคลงัสินคา้ครอบคลุมถึงสถานที�จดัเก็บสินคา้ทาํหนา้ที�
เป็น จุดพกั จดัเก็บ กระจายการจดัสินคา้ หรือ วตัถุดิบ ทั+งในส่วนของการบริหารสินคา้คงคลงั และ
การบริหารการจดัเก็บ 
 สรุปความหมายของคาํวา่ การคลงัสินคา้ (Warehousing) หมายถึง การดาํเนินการเกี�ยวกบั
การรับเก็บรักษาสินคา้ ดูแลและใหบ้ริการต่าง ๆ แก่ลูกคา้  
 วตัถุประสงคข์องคลงัสินคา้ เนื�องจากคลงัสินคา้มีรูปแบบและวธีิการดาํเนินงานที�
แตกต่างกนัไป และถูกจดัตั+งขึ+นเพื�อดาํเนินกิจกรรมอนัเกี�ยวขอ้งกบัการเก็บรักษาสินคา้สาํเร็จรูป 
และวตัถุดิบ เพื�อใชใ้นเวลาที�เหมาะสม อยา่งไรก็ตามแมค้ลงัสินคา้จะมีหลากหลายรูปแบบ แต่จะมี
วตัถุประสงคห์ลกัที�สาํคญัที�คลา้ยคลึงกนั ซึ� งพอสรุปไดด้งันี+  
 1.  เพื�อทาํหนา้ที�รักษาระดบัสินคา้คงคลงัใหอ้ยูใ่นปริมาณที�เหมาะสม 
 2.  เพื�อสนบัสนุนการผลิต ใหมี้วตัถุดิบและส่วนที�เกี�ยวขอ้งไวใ้ชอ้ยา่งเพียงพอ 
 3.  เพื�อทาํหนา้ที�ผสมผสานสินคา้ 
 4.  เพื�อทาํหนา้ที�รวบรวมสินคา้ก่อนจดัส่ง 
 5.  เพื�อทาํหนา้ที�คดัแยกหีบห่อ หรือทาํหนา้ที�เป็นศูนยก์ระจายสินคา้ 
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ภาพที� 2-4  คลงัสินคา้และกิจกรรมบางส่วนในคลงัสินคา้ 

 

แนวคดิการตลาดแบบองค์รวม  
 แนวปฏิบติัทฤษฎีเกี�ยวกบัการตลาดองคร์วมมีองคป์ระกอบหลกัอยู ่4 ส่วนดว้ยกนั ไดแ้ก่  
 1.  การตลาดภายในองคก์ร (Internal marketing) คือ การบริหารงานที�มีประสิทธิภาพ
และเชื�อมโยงกนัในทุกส่วน ตั+งแต่ฝ่ายการตลาด (Marketing department) ผูบ้ริหาร (Senior 
management) และฝ่ายอื�น (Other departments) เพื�อใหสิ้นคา้ขององคก์รขบัเคลื�อนความเป็นผูน้าํ
ทางการตลาดได ้(Kotler & Keller, 2012)  
 2.  การตลาดแบบบูรณาการ (Integrated marketing) องคก์ร ตอ้งมุ่งพฒันาผลิตภณัฑแ์ละ
บริการ (Product and service) ขององคก์ร ส่งเสริมการสร้างตราสินคา้ (Brand and customer equity) 
รวมถึงบริหารช่องทางจดัจาํหน่าย (Channels) และช่องทางการสื�อสาร (Communication) ใหเ้ขา้ถึง
ผูบ้ริโภค หรือ การมุ่งเนน้ไปที�การทาํ 4Ps (Product-price-place-promotion) และ 4Cs (Customer 
solution-cost-convenience-communication) (Kotler & Keller, 2012)  
 3.  การตลาดสร้างความสัมพนัธ์ (Relationship marketing) คือ การสร้างความสัมพนัธ์              
ที�ดีกบัลูกคา้แบบระยะยาว ทาํใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดต้รงจุดตาม               
ความตอ้งการของแต่ละบุคคล (Customer relationship management: CRM) การสร้างความสัมพนัธ์ 
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ตอ้งสร้างทั+งกบั ลูกคา้ (Customer) และกบัช่องทางการติดต่อกบับุคคลต่าง ๆ (Channel)                   
ผูมี้ส่วนไดส่้วนเสีย (Partners) เพื�อภาพลกัษณ์ที�ดีกบัองคก์ร เพราะพฤติกรรมปากต่อปาก (Word of 
mouth) เกิดไดท้ั+งแง่บวกและแง่ลบส่งผลทั+งดา้นดีและดา้นลบกบัองคก์ร เพราะฉะนั+นองคก์ร
จาํเป็นตอ้งสร้างความสัมพนัธ์กบัผูมี้ส่วนไดเ้สียกบัองคก์รทุกฝ่าย (Kotler & Keller, 2012)  
 4.  การปฏิบติังานทางตลาด (Performance marketing) คือ เริ�มจากการบริหารรายได ้
(Sales revenue) หากองคก์รมีรายไดเ้พียงพอ ตามเป้าหมายที�วางไวอ้งคก์รจะสามารถดาํเนินกิจการ
อื�น ๆ ไดต่้อ องคก์รตอ้งตระหนกัถึงจริยธรรมทางธุรกิจ (Ethics) สภาพแวดลอ้มที�องคก์รเขา้ไป
เกี�ยวขอ้ง (Environment) จิตสาํนึกการทาํธุรกิจ (Legal) และการทาํประโยชน์เพื�อชุมชน 
(Community) เพื�อใหอ้งคก์รเกิดการยอมรับจากสังคม ทาํใหอ้งคก์รย ั�งยนื (Kotler & Keller, 2012)  
 

 
 
ภาพที� 2-5  แนวทางปฏิบติัตามทฤษฎีการตลาดองคร์วม (Kotler & Keller, 2012)  
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ทฤษฎคีวามได้เปรียบในเชิงการแข่งขนั  
 ทฤษฎีความไดเ้ปรียบในเชิงการแข่งขนั ของ Porter (1990) มีหลกัการที�สาํคญั เกี�ยวกบั
การแข่งขนัของอุตสาหกรรมที�จะช่วยใหอุ้ตสาหกรรมประสบความสาํเร็จ 3 ประการ คือ  
 1.  กลยทุธ์ในการแข่งขนั (Competitive strategy)  
 2.  ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั (Competitive advantage)  
 3.  ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัของประเทศ (Competitive advantage of nations)  
 สามารถอธิบายรายละเอียดไดด้งัต่อไปนี+  
 กลยทุธ์ในการแข่งขนั (Competitive strategy) ตามแนวคิดของ Porter  นั+นอุตสาหกรรม
จะประสบความสาํเร็จไดจ้ะตอ้งประกอบดว้ยโครงสร้างของอุตสาหกรรมนั+นและการวางตาํแหน่ง
ของธุรกิจไวอ้ยา่งเหมาะสม ซึ� งไดมี้การนาํเสนอตวัแบบในการวเิคราะห์โครงสร้างและการแข่งขนั
ของธุรกิจภายใตชื้�อวา่ The five force model (Porter, 1990) ซึ� งประกอบดว้ยปัจจยัที�สาํคญั
ดงัต่อไปนี+  
 1.  การคุกคามของคู่แข่งรายใหม่ของอุตสาหกรรม 
 2.  การคุกคามจากสินคา้หรือบริการที�สามารถทดแทนกนัได ้
 3.  อาํนาจในการต่อรองของผูข้ายวตัถุดิบ 
 4.  อาํนาจในการต่อรองของผูซื้+อสินคา้ 
 5.  สภาพการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมนั+น 
 ปัจจยัทั+ง 5 ประการนี+ เป็นตวักาํหนดของอุตสาหกรรมที�จะนาํมาใชใ้นการสร้างกลยทุธ์
เพื�อใหอุ้ตสาหกรรมประสบความสาํเร็จในระยะยาว 
 ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั (Competitive advantage) ตามแนวคิดของ Porter (1990) 
ไดน้าํเสนอรูปแบบของการแข่งขนัที�ทาํใหอุ้ตสาหกรรมมีความไดเ้ปรียบไว ้3 รูปแบบดงัต่อไปนี+  
 1.  ความไดเ้ปรียบในดา้นตน้ทุน หมายถึงความไดเ้ปรียบของอุตสาหกรรมตอ้งมีตน้ทุน
ที�ต ํ�าจะทาํใหอ้งคก์รมีความไดเ้ปรียบเหนือองคก์รอื�นในแง่ความสามารถทางการผลิต ความสามารถ
ในการออกแบบผลิตภณัฑใ์หม่ รวมไปถึงความสามารถในการส่งมอบที�รวดเร็วเหนือกวา่คู่แข่ง             
อีกทั+ง ผูซื้+อสินคา้จะไดรั้บมูลค่าเพิ�มจากการมีตน้ทุนที�ต ํ�า 
 2.  ความไดเ้ปรียบในการสร้างความแตกต่าง หมายถึงการสร้างคุณค่าเฉพาะตวัของ
สินคา้ในดา้นคุณภาพรูปแบบ อีกทั+งการบริการหลงัการขายซึ�งความแตกต่างนี+ เป็นคุณค่าเฉพาะตวั
ของสินคา้ที�มีความเหนือกวา่คู่แข่งซึ� งส่งผลใหอ้งคก์รมีความไดเ้ปรียบเหนือกวา่คู่แข่ง 



21 

 3.  ความไดเ้ปรียบในการตอบสนองที�รวดเร็ว หมายถึง การพฒันาผลิตภณัฑร์วมถึง           
การจดัส่งที�ตรงเวลา มีตารางการทาํงานที�แน่นอน มีการปฏิบติังานในลกัษณะของความยดืหยุน่              
ในการตอบสนองผูซื้+อสินคา้ 
 ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัของประเทศ (Competitive advantage of nations)          
ตามแนวคิดของ Porter (1990) ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัของประเทศ จะมีผลต่อความสามารถ             
ในการแข่งขนัของอุตสาหกรรมในระดบัประเทศ ไดก้าํหนดกรอบแนวความคิดไวใ้นรูปแบบ 
Porter’s dimomd model ซึ� งแสดงถึงความสามารถในการแข่งขนัของอุตสาหกรรม ประกอบดว้ย
ปัจจยัหลกั 4 ปัจจยัดงัต่อไปนี+  
 1.  เงื�อนไขปัจจยัการผลิต (Factor conditions) ในส่วนนี+จะพิจารณาถึง โครงสร้าง
พื+นฐาน ซึ� งเป็นองคป์ระกอบจากธรรมชาติ ทรัพยากรมนุษย ์ความสามารถทางเทคโนโลย ีและ
เงินทุน 
 2.  อุตสาหกรรมที�เกี�ยวโยงสนบัสนุนกนั (Related and supporting industries) 
อุตสาหกรรมโดยทั�วไปจะประกอบดว้ย อุตสาหกรรมที�มีความเกี�ยวโยงกนั (Related industries) 
และอุตสาหกรรมที�สนบัสนุนกนั (Supporting industries) ความสัมพนัธ์ของกิจกรรมต่าง ๆ จะมี
ความเชื�อมโยงกนัตาม ลกัษณะของโซ่อุปทาน (Supply chain) ซึ� งจะเชื�อมโยงใหอุ้ตสาหกรรม                
มีความเกื+อหนุนซึ�งกนัและกนั มีความสัมพนัธ์กนัในเชิงความร่วมมือกนับนโซ่อุปทานเดียวกนั                 
ซึ� งจะทาํใหโ้ซ่อุปทานนั+นเกิดความเขม้แขง็ 
 3.  เงื�อนไขทางดา้นอุปสงคข์องสินคา้และบริการ (Demand conditions) ความสามารถ 
ในการแข่งขนัของอุตสาหกรรมที�สูงจะมีตวัชี+วดัอยูที่�คุณภาพของอุปสงค ์
 4.  การแข่งขนัและกลยทุธ์ทางธุรกิจ (Context for firm strategy and rivalry) สภาวะ           
การแข่งขนัของธุรกิจที�เพิ�มขึ+น ตามแนวคิดของ Porter ไดน้าํเสนอปัจจยัผลกัดนัใหธุ้รกิจปรับปรุง
คุณภาพและประสิทธิภาพของตนเองไว ้2 ประการ ดงันี+  1) การใชปั้จจยัการผลิตใหมี้ประสิทธิภาพ 
2) การสร้างมูลค่าเพิ�มใหสิ้นคา้ดว้ยการสร้างนวตักรรมใหม่เพิ�มขึ+น ซึ� งจะส่งผลใหอุ้ตสาหกรรม            
มีความเขม้แขง็มากขึ+น 
 กลยุทธ์ทางการตลาดของ บริษัท ABC และของคู่แข่งขัน ทั<งในอดีตและปัจจุบัน 

 กลยทุธ์ทางการตลาดของ บริษทั ABC สามารถแบ่งออกเป็น 3 แนวทาง ดงันี+  
 1.  กลยทุธ์การเป็น Asset base กล่าวคือ การที�องคก์รมีขนาดใหญ่ ยอ่มมีความไดเ้ปรียบ
ดา้นเงินลงทุน จึงทาํใหบ้ริษทั ฯ ใชแ้นวทางใหก้ารดาํเนินธุรกิจดว้ยการลงทุนซื+อสินทรัพย ์เช่น 
ที�ดิน อาคาร อุปกรณ์ โดยไม่พิจารณาการเช่าสินทรัพยเ์พื�อใชด้าํเนินธุรกิจ เนื�องจาก การซื+อ                        
เป็นสินทรัพยน์ั+น ส่งผลต่อความมั�นคงของธุรกิจ ภาพลกัษณ์ขององคก์รที�ดี และยงัส่งผลถึง                
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การวเิคราะห์โครงสร้างตน้ทุนการใหบ้ริการ ทาํใหค้่าใชจ่้ายตํ�ากวา่ และสร้างความไดเ้ปรียบ                 
ในการแข่งขนัได ้
 2.  กลยทุธ์สถานที�ตั+ง ซึ� งเป็นจุดยทุธศาสตร์ดา้นการบริการคลงัสินคา้ เนื�องจากบริษทัฯ 
พิจารณาถึงการขยายตวัทางดา้นอุตสาหกรรม การคา้ การนาํเขา้ และส่งออก ดงันั+นคลงัสินคา้               
สาขาที� 1 ไดเ้ปิดใหบ้ริการเมื�อปี พ.ศ. 2544 จึงก่อตั+งขึ+นบริเวณ ชลบุรี ใกลก้บันิคมอุตสาหกรรม                    
แหลมฉบงั ซึ� งมีท่าเรือพาณิชย ์ที�ใหญ่ที�สุดของประเทศไทย อยูใ่นบริเวณเดียวกนั นอกจากนั+นแลว้
ยงัมีเส้นทางเชื�อมโยงไปยงัพื+นที�เขตเศรษฐกิจต่าง ๆ ไดอี้กมากมาย ในเวลาต่อมา บริษทัฯ ไดข้ยาย
พื+นที�ใหบ้ริการไปยงัเขตกรุงเทพมหานคร เพื�อรองรับการขยายตวัของลูกคา้อีกกลุ่มที�เนน้                           
การจาํหน่ายสินคา้อุปโภค บริโภค จึงทาํใหบ้ริษทัฯ เลือกที�ตั+งของคลงัสินคา้ สาขาที� 2 บริเวณ  
ถนนบางนา-ตราด เพื�อบริการลูกคา้ และในปี พ.ศ. 2552 บริษทัฯ พิจารณาขยายพื+นที�ใหบ้ริการ            
เพื�อรองรับกลุ่มธุรกิจอุตสาหกรรมยานยนต ์จึงก่อตั+งคลงัสินคา้สาขาที� 3 ขึ+นบริเวณนิคม
อุตสาหกรรมอีสเทรินซีบอร์ด ระยอง เนื�องจากกลุ่มธุรกิจผูป้ระกอบรถยนต ์และผูผ้ลิตชิ+นส่วน
รถยนตร์ายใหญ่ มีฐานการผลิตอยูบ่ริเวณนี+  จะเห็นไดว้า่ กลยทุธ์การเลือกทาํเลที�ตั+งถือเป็นปัจจยั
สาํคญัที�ทาํใหบ้ริษทัฯ ไดรั้บการตอบรับที�ดีจากลูกคา้ ส่งผลดีต่อการดาํเนินธุรกิจ 
 3.  กลยทุธ์การเป็นผูใ้หบ้ริการโลจิสติกส์ แบบเบด็เสร็จครบวงจร (One-stop-shop) 
เนื�องจากบริษทั ABC อยูภ่ายใตก้ารบริหารจดัการของบริษทัแม่ ซึ� งมีเครือข่ายการใหบ้ริการดา้น          
โลจิสติกส์ทุกส่วนงาน เช่น บริการท่าเรือนํ+าลึกตั+งอยูบ่ริเวณอ่าวอุดม จงัหวดัชลบุรี บริการดา้น         
การขนส่งระหวา่งประเทศทั+งทางเรือ ทางบก และทางอากาศ บริการดา้นการขนส่งภายในประเทศ
ทุกรูปแบบ นอกจากนั+น บริษทัฯ ยงัมีสาขาอยูต่่างประเทศอีก 37 ประเทศทั�วโลก ทาํใหส้ร้าง                
ความมั�นใจใหก้บัลูกคา้ไดว้า่ บริษทัฯ สามารถสนบัสนุนงานดา้นบริการโลจิสติกส์ ไดเ้ป็นอยา่งดี 
และใหลู้กคา้ไปเนน้การผลิต หรือการขายสินคา้ซึ� งเป็นหวัใจสาํคญัของธุรกิจของลูกคา้  
 กลยทุธ์ทางการตลาดของคู่แข่ง บริษทั ABC สามารถแบ่งออกเป็น 3 แนวทาง ดงันี+   
 1.  กลยทุธ์ดา้นบุคลากร คือ เปิดโอกาสใหน้กัศึกษาปริญญาโท เขา้มาฝึกงานที�บริษทั
จากนั+นบริษทัทาํการคดัเลือกบุคคลที�เหมาะสม เขา้ทาํงานเป็นพนกังานประจาํ ทาํใหลู้กคา้เกิด 
ความมั�นใจวา่งานจะออกมามีคุณภาพตามที�ตั+งเป้าไว ้
 2.  กลยทุธ์ดา้นการบริหารจดัการ เนื�องจากมีการแบ่งระบบการบริหารจดัการแบบ
หน่วยงานอยา่งชดัเจน ส่งผลใหแ้ต่ละหน่วยงานทาํการอยา่งมีระบบ และการตดัสินใจทาํได ้           
อยา่งรวดเร็ว 
 3.  กลยทุธ์ดา้นการร่วมทุน กบับริษทัต่าง ๆ เพื�อขยายขอบเขตการใหบ้ริการ และสร้าง
ความแขง็แกร่งใหก้บัองคก์ร  
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งานวจัิยที�เกี�ยวข้อง 

 ลลิต ถนอมสิงห์ (2557) ไดศึ้กษาแนวปฏิบติัการตลาดแบบองคร์วม มีวตัถุประสงค ์            
เพื�อศึกษากลยทุธ์การตลาดแบบองคร์วม และนาํไปปรับใชก้บัองคก์รยคุใหม่ โดยดาํเนินการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลจากการวเิคราะห์เอกสาร และเก็บรวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิ จากการสาํรวจแนวปฏิบติั
ของผูบ้ริหารระดบักลางที�อยูอ่งคก์รที�ดาํเนินธุรกิจในจงัหวดัชลบุรีที�องคก์รมีกาํไรติดต่อกนั 5 ปี 
(พ.ศ. 2552-2556) จาํนวน 100 คน และนาํแนวปฏิบติัมาประเมินค่าเฉลี�ย เพื�อดูระดบัความสาํคญั             
ถึงมุมมองผูบ้ริหารที�เห็นความสาํคญักบัการตลาดแบบองคร์วม 
 ผลการวเิคราะห์ พบวา่ การตลาดองคร์วมใน 100 องคก์รใชจ้นมีผลทาํใหส้ามารถขาย
สินคา้จนมีกาํไร 5 ปี จากสิ�งที�ปฎิบติัสูง สู่ระดบัตํ�าสุด 5 อนัดบัแรกคือ 1) การตลาดตอ้งเกิดจาก         
การระดมความคิดเห็นของทุกแผนกในองคก์ร 2) ใหค้วามสาํคญักบั การตลาดสร้างความสัมพนัธ์ 
ทาํใหลู้กคา้กลบัมาใชแ้ละซื+อบริการซํ+ า 3) มีนโยบายการบริหารรายไดน้าํไปต่อยอดช่วยเหลือสังคม
และชุมชน 4) ควรมีกิจกรรมในการสร้างแบรนดสิ์นคา้ เพื�อใหลู้กคา้จดจาํ และตะหนกัถึงตราสินคา้ 
5) ควรมีนโยบายทางจริยธรรมทางธุรกิจกบัพนกังานทุกคน 
 การทาํตลาดแบบองคร์วม แตกต่างจากการตลาดแบบดั+งเดิมคือ นอกจากองคก์รให้
ความสาํคญักบัลูกคา้แลว้ องคก์รยงัตอ้งใหค้วามสาํคญักบัพนกังานขององคก์ร ลูกคา้ ซพัพลายเออร์ 
และผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียเพราะทุกคนคือเครือข่ายที�ดีขององคก์ร ทุกคนสามารถเป็นพนกังานของ
ใหก้บัองคก์รได ้
 ชญานนัท ์เกิดพิทกัษ ์(2552) ไดท้าํการศึกษาแนวทางการเพิ�มความไดเ้ปรียบในเชิง             
การแข่งขนัดว้ยกลยทุธ์โลจิสติกส์ในอุตสาหกรรมปาลม์นํ+ ามนั จากการศึกษา พบวา่ การเพิ�ม             
ความไดเ้ปรียบในเชิงการแข่งขนัขององคก์รตอ้งประกอบไปดว้ย ตน้ทุนองคก์รตํ�า ความแตกต่าง
ของสินคา้หรือบริการที�เหนือกวา่คู่แข่งขนั และ ความสามารถในการตอบสนองที�รวดเร็ว ดงันั+น
การวจิยัครั+ งนี+ จึงมีวตัถุประสงคเ์พื�อศึกษาอิทธิพลของปัจจยัสาํคญัที�มีผลต่อความไดเ้ปรียบใน                 
เชิงการแข่งขนั ของอุตสาหกรรมปาลม์นํ+ามนัของไทย ในการศึกษาครั+ งนี+  ผูว้ิจยัไดท้าํการรวบรวม
ขอ้มูลจากงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง รวมทั+งจากการสาํรวจขอ้มูลจากพื+นที�ที�จะทาํการศึกษา และ                      
ทาํการวเิคราะห์ปัจจยัต่าง ๆ ที�เกี�ยวขอ้งกบั กลยทุธ์ที�สาํคญัของบริหารงานโลจิสติกส์เพื�อใหท้ราบ
วา่ ในอุตสาหกรรมปาลม์นํ+ามนัไทย มีปัจจยัใดบา้งที�จะช่วยทาํใหอุ้ตสาหกรรมปาลม์นํ+ามนัของไทย
มีความไดเ้ปรียบเหนือกวา่คู่แข่งขนั ดงันั+นผูว้จิยัจึงขอนาํเสนอกรอบแนวความคิดเพื�อเป็นแนวทาง
ในการศึกษาในครั+ งนี+  เพื�อมุ่งที�จะตอบคาํถามในการวจิยัวา่ กลยทุธ์ทางดา้นโลจิสติกส์มีอิทธิพลต่อ
ความไดเ้ปรียบในเชิงการแข่งขนัหรือไม่ พร้อมกบันาํเสนอสมมติฐานเพื�อการวจิยัทั+งสิ+น 7 
สมมติฐาน เพื�อใชใ้นการหาคาํตอบใหไ้ดว้า่กลยทุธ์เหล่านั+นมีผลต่อความไดเ้ปรียบใน                              



24 

เชิงการแข่งขนัจริงหรือไม่ ผลการวจิยัสรุปไดว้า่ กลยทุธ์ทางดา้นโลจิสติกส์ดงักล่าวมีผลต่อ                       
ความไดเ้ปรียบในเชิงการแข่งขนัทั+งสิ+น 
 เสาวภา มีถาวรกุล (2554) ไดท้าํการศึกษาแนวความคิดการตลาดแบบองคร์วม                  
เป็นแนวความคิดที�นาํเอาแนวความคิดการตลาดมาเชื�อมกบัเทคโนโลยดิีจิตอล นั�นคือ                          
เป็นแนวความคิดที�มาจากการเชื�อมต่อระบบอิเล็กทรอนิกส์และการสร้างความสัมพนัธ์ระหวา่ง
กิจการต่อลูกคา้และผูร่้วมงาน โดยทาํการสาํรวจคุณค่าการสร้างคุณค่าและการส่งมอบคุณค่า                
ซึ� งจะมีเป้าหมายเพื�อสร้างความสัมพนัธ์ระยะยาวและการเจริญเติบโตร่วมกบัผูมี้ส่วนไดส่้วนเสีย 
กบักิจการ และใชเ้ป็นกรอบการวเิคราะห์และนาํมาพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ 
 อรรถพร ใจเจตน์สุข (2557) ไดท้าํการศึกษาการสื�อสารการตลาดแบบองคร์วมที�มีผลต่อ
ความสนใจและการตดัสินใจซื+อสินคา้เครื�องแต่งกายของกลุ่มรักร่วมเพศชายในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยงานวิจยันี+ เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ และมีวตัถุประสงคเ์พื�อศึกษาการสื�อสาร
การตลาดแบบองคร์วมที�มีผลต่อความสนใจและการตดัสินใจซื+อสินคา้เครื�องแต่งกายของ                     
กลุ่มรักร่วมเพศชาย โดยใชก้ารสัมภาษณ์ในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 30 คน ในเขต
กรุงเทพมหานคร  
 ผลการวจิยั พบวา่ การสื�อสารการตลาดแบบองคร์วมมีผลต่อความสนใจและ                     
การตดัสินใจซื+อสินคา้เครื�องแต่งกายเป็นส่วนมาก โดยการลดราคาจะเกิดความสนใจและตดัสินใจ
ซื+อไดร้วดเร็ว การจดักิจกรรมเป็นช่องทางสร้างความสนใจและรู้จกัสินคา้มากขึ+น พนกังานขาย             
จะสร้างความสนใจใหมี้ความรู้สึกพิเศษดว้ยการบริการที�ดี และการตลาดทางตรงทาํใหส้ามารถ
คน้หาสินคา้ไดส้ะดวก รวดเร็ว และมีการเปิดรับสื�อผา่นอินเทอร์เน็ตมากที�สุด ส่วนสื�อที�จะกระตุน้
ใหเ้กิดการตดัสินใจซื+อไดคื้อ สื�อ ณ จุดขาย กลุ่มรักร่วมเพศชายจะซื+อสินคา้เครื�องแต่งกาย                       
ตามร้านคา้ต่าง ๆ ภายในหา้งสรรพสินคา้ การซื+อสินคา้เกิดจากความชอบและอยากไดข้องใหม่ 
ผูบ้ริโภคจะมีอิทธิพลมากที�สุดในการตดัสินใจซื+อ การลดราคา โปรแกรมต่อเนื�อง และการขายเหมา
ชุดเป็นเครื�องมือส่งเสริมการขายที�มีผลต่อความสนใจในการตดัสินใจซื+อมากที�สุด  
 ดวงพร เมธาอาภรณ์นนท ์(2551) ที�ศึกษาการจดัการสินคา้คงคลงักลุ่มผลิตภณัฑ์
เครื�องดื�มและเครื�องปรุงรส แลว้ พบวา่ นโยบายการบริหารหรือควบคุมสินคา้คงคลงัจะแตกต่างกนั
ไปตามกลุ่มสินคา้ โดยสินคา้กลุ่ม A ที�มียอดขายสูงสุด ควรใชว้ธีิการควบคุมสินคา้แบบต่อเนื�อง 
(Continuous inventory system หรือ Perpetual system) ในขณะที� สินคา้คงคลงักลุ่ม B และ C              
ควรใชว้ธีิการควบคุมสินคา้คงลงัแบบช่วงเวลาหรือสิ+นงวด (Periodic inventory system) ซึ� งสามารถ
ลดระดบัมูลค่าสินคา้คงคลงัเฉลี�ยลง 27% และตน้ทุนการดาํเนินงานรวมลดลง 22% เมื�อเปรียบเทียบ
กบัวธีิการดาํเนินงานเดิมที�ผา่นมาของบริษทักรณีศึกษา 



25 

 สุนนัทา ศิริเจริญวฒัน์ (2555) ไดท้าํการศึกษาเพื�อมุ่งเนน้การเพิ�มประสิทธิภาพ                         
ในการใหบ้ริการของบริษทั ภูมิไทย คอมซีส จาํกดั ผูศึ้กษาไดท้าํการศึกษา สาํรวจและเก็บรวบรวม
ขอ้มูล ที�เกี�ยวขอ้ง พบวา่ สาเหตุที�ทาํใหก้ารให้ดาํเนินงานของบริษทั ฯ ขาดประสิทธิภาพ คือ              
มีสินคา้คงคลงัปริมาณสูง คลงัสินคา้มีวธีิการจดัเก็บและจดัวางไม่เหมาะสม และกระบวนการ
เบิกจ่ายอะไหล่ใหช่้างใชเ้วลานานและมีขอ้ผดิพลาดสูง ดงันั+น วตัถุประสงคข์องงานวิจยั คือ               
การเพิ�มประสิทธิภาพการจดัการคลงัสินคา้ของบริษทั ภูมิไทย คอมซีส จาํกดั ขั+นตอนเริ�มจาก          
การปรับปรุงวธีิการดาํเนินงานการรับสินคา้ การเบิกจ่าย การปรับปรุงจาํนวนรายการอะไหล่               
จดัความสาํคญัอะไหล่ดว้ยวธีิ ABC การตั+งรหสัสินคา้ และการตั+งรหสัการจดัเก็บในคลงัสินคา้           
การออกแบบแผนผงัการจดัเก็บ ระบุตาํแหน่งการจดัเก็บ จากนั+นทาํการตรวจนบัสินคา้ทั+งหมด 
 จากการศึกษา พบวา่ ผลการปรับปรุงนั+นทาํใหเ้พิ�มประสิทธิภาพในการจดัการคลงัสินคา้
คือ สินคา้มีความเป็นระเบียบเรียบร้อยมากขึ+น เวลาเฉลี�ยในการเบิกจ่ายอะไหล่ใหช่้างลดลงจาก               
24 นาที เป็น 11 นาทีต่อครั+ ง รวมเฉลี�ยต่อวนัคิดเป็น 33 นาที และอตัราส่วนความผดิพลาดใน             
การตรวจนบัสินคา้ลดลงจาก 46.14% เป็น 21.25% 
 วราภรณ์ สารอินมูล (2558) ไดด้าํเนินการวิจยัเกี�ยวกบัการจดัการคลงัสินคา้ โดยการวิจยั
ครั+ งนี+ มีวตัถุประสงค ์1) เพื�อสาํรวจและวเิคราะห์ขอ้มูลบุคลากรแผนกคลงัสินคา้กบัการใช้
โปรแกรมระบบบริหารจดัการคลงัสินคา้ WMS 2) เพื�อเตรียมความพร้อมดา้นบุคลากรแผนก
คลงัสินคา้กบัการใชโ้ปรแกรมระบบบริหารจดัการคลงัสินคา้ WMS 3) เพื�อเพิ�มประสิทธิภาพ        
การจดัการโลจิสติกส์ ดา้นระยะเวลา และความถูกตอ้งแม่นยาในการจดัการคลงัสินคา้ กลุ่มตวัอยา่ง
ที�ใชใ้นการวจิยัคือพนกังานที�ทางานเกี�ยวกบัคลงัสินคา้จาํนวน 150 คน เขตพื+นที�ภาคกลาง เครื�องมือ
ที�ใชใ้นการวจิยั ไดแ้ก่ แบบสอบถาม ซึ� งทดสอบความเชื�อมั�นโดยวธีิหาค่าสัมประสิทธิ9 อลัฟ่า
ของครอนบคั สถิติที�ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ การหาค่าความถี� ร้อยละ ค่าเฉลี�ยเลขคณิต        
และส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน 
 ผลการวจิยัสรุปไดด้งันี+  
 1.  การวเิคราะห์การรับรู้การใชร้ะบบจดัการคลงัสินคา้ของพนกังานคลงัสินคา้โดยรวม
อยูใ่นระดบัมาก และเมื�อพิจารณาการรับรู้เป็นรายดา้น พบวา่ พนกังานคลงัสินคา้มีการรับรู้การใช้
ระบบจดัการคลงัสินคา้ในแต่ละดา้นอยูใ่นระดบัมาก 
 2.  พนกังานคลงัสินคา้ที�มีปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ อาย ุระดบัการศึกษาประสบการณ์
ทาํงานและตาํแหน่งงานแตกต่างกนัมีการรับรู้ในการใชร้ะบบจดัการคลงัสินคา้โดยรวมแตกต่างกนั 
 แลมบอร์ต, เดากล์สั เอม็ (2546) กล่าววา่ องคก์รโลจิสติกส์ที�มีประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผลเป็นส่วนสาํคญัของกระบวนการบริหารกลยทุธ์ของกิจการ ปัญหาและความทา้ทา้ยของ
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องคก์รจะตอ้งเผชิญหนา้ ไม่ไดขึ้+นอยูก่บัการตดัสินใจทางกลยทุธ์ทั+งหมด แต่ขึ+นอยูก่บัระบบ
โครงสร้างพนัธกิจ บุคลากร วฒันธรรมองคก์ร และโครงสร้างผลตอบแทน ซึ� งทุกเรื�องเป็น               
แหล่งทรัพยากรทางกลยทุธ์และสินทรัพยร์ะยะยาวของกิจการ 
 สิทธิชยั ดาํรงแดน (2549) ศึกษาหลกัเกณฑใ์นการจดัทาํดชันีชี+วดัประสิทธิภาพที�
เหมาะสมสาํหรับการดาํเนินงานของคลงัสินคา้และศูนยก์ระจายสินคา้มหาวทิยาลยับูรพา วทิยาลยั
การขนส่งและโลจิสติกส์ ไดศึ้กษาการดาํเนินงานในดา้นคลงัสินคา้และศูนยก์ระจายสินคา้ที�ดีนั+น
จะตอ้งมีการบริหารจดัการที�ดี และมีประสิทธิภาพ ซึ� งส่วนที�จะทาํใหท้ราบวา่การบริหารจดัการที�มี
อยูมี่ประสิทธิภาพหรือไม่ก็คือ การที�จะตอ้งมี กาํหนดดชันีชี+วดัประสิทธิภาพที�ดีที�สามารถแสดงให้
เห็นอยา่งแทจ้ริงวา่ การบริหารจดัการหรือการดาํเนินงานที�ปฏิบติัอยูน่ั+นมีประสิทธิภาพเพียงพอแลว้
หรือไม่ หากวธีิการวดัหรือการเก็บขอ้มูลที�นาํมาใชใ้นการวดัประสิทธิภาพเป็นขอ้มูลที�ประเมินแลว้
ไม่เกี�ยวขอ้งกบัการดาํเนินงานในส่วนนั+น ๆ อยา่งแทจ้ริง จะทาํใหผ้ลของประสิทธิภาพที�ไดไ้ม่ตรง
กบัความจริงและไม่สามารถจะนาํมาใชว้ดัอะไรได ้ซึ� งหากนาํมาใชจ้ะเป็นผลใหเ้กิดการตดัสินใจ        
ที�ผดิพลาดและเป็นผลเสียต่อองคก์รได ้
 การศึกษา พบวา่ วธีิการและการกาํหนดดชันีชี+วดัประสิทธิภาพคลงัสินคา้และศูนย์
กระจายสินคา้ มีความสอดคลอ้งกบัแนวทางปฏิบติัของหน่วยงานที�ศึกษา หรือหลกัการที�ตรงตาม
กฎเกณฑที์�จะตอ้งคาํนึงถึงในการจดัทาํดชันีชี+วดัประสิทธิภาพ ซึ� งถือวา่เป็นหลกัเกณฑ์ที�ดีสาํหรับ
การนาํไปตดัสินใจประยกุตใ์ชใ้นการจดัทาํดชันีชี+วดัประสิทธิภาพแต่ละองคก์รตามความเหมาะสม 
 ทศันี สุทธิรัตน์ (2554) พบวา่ การแข่งขนัทางธุรกิจในปัจจุบนักิจกรรมดา้นโลจิสติกส์            
มีความสาํคญัและมีผลกระทบอยา่งมาก เป็นเหตุใหผู้ด้าเนินการธุรกิจมีการพฒันาในดา้น                      
การใหบ้ริการและการพฒันาดา้นโลจิสติกส์ให้อยูใ่นระดบัสากล ดงั เช่น บริษทั บีทาเกน้ จาํกดั                    
มีการพฒันาและเพิ�มประสิทธิภาพในการบริหารคลงัสินคา้โดยใชท้ฤษฎีที�ศึกษามาเพิ�ม
ประสิทธิภาพในการบริหารจดัการคลงัสินคา้ใหบ้รรลุเป้าหมาย KPI ขององคก์ร และ                        
ทาํการปรับเปลี�ยนการจดัเก็บสินคา้ใหเ้ป็นไปในรูปแบบ FIFO  
 จากการศึกษา พบวา่ ปัญหาในการบริหารคลงัสินคา้ที�ไม่เหมาะสมกบัยอดขายนั+นจะมี
ผลกบัการจดัเก็บสินคา้สาํเร็จรูป และการจดัเก็บสินคา้ที�เหมาะสมและการทาํงานที�เป็นระบบ            
มีผลกระทบในเรื�องของการจดัส่งใหท้นัเวลาและตน้ทุนในการจดัเก็บ และจากการศึกษา พบวา่            
ในการนาํอุปกรณ์ Racking มาใชใ้นการจดัเก็บช่วยใหก้ารทาํงานมีประสิทธิภาพมากขึ+น                          
โดยการจดัเก็บมีจาํนวน Pallet เพิ�มขึ+นจากเดิม 1,200 Pallet เป็น 2,072 Pallet ซึ� งเพิ�มประสิทธิภาพ
ในการจดัเก็บจากรูปแบบเดิมได ้72.67% และสามารถควบคุมการจ่ายสินคา้ตาม FIFO ไดดี้ขึ+น 
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 เช่น เดียวกบับริษทัฮอนดา้ ไดด้าํเนินการตลาดแบบประสมประสาน โดยมีนโยบาย            
ดา้นการตลาด 4Ps (Product-Price-Place-Promotion) กลยทุธ์ดา้นสถานที� (Place) การตลาดสร้าง
ความสัมพนัธ์ (Relationship marketing) การตลาดแบบประสมประสาน (Integrated marketing)  
การตลาดภายใน (Internal marketing) และการตลาดแบบองคร์วม (Holistic marketing)  
เป็นแนวคิดที�ระบุวา่ หนา้ที�ขายนั+นไม่ไดจ้าํกดัอยูแ่ต่เฉพาะ เจา้หนา้ที�ฝ่ายการตลาดเท่านั+น แต่ทุกคน
ในองคก์รและทุกแผนกในองคก์รตอ้งทาํการขายดว้ย เช่น กนั ไม่วา่จะเป็นผูบ้ริหาร ฝ่ายบญัชี            
ฝ่ายผลิต แนวคิดการตลาดแบบนี+ผลกัดนัใหอ้งคก์รตอ้งทาํการตลาดใหผ้สานเป็นส่วนหนึ�งของชีวิต
ในการทาํงานอยา่งแยกกนัไม่ออก โดยเฉพาะ Employees relationship หรือ พนกังานสัมพนัธ์
ผูบ้ริหารของฮอนดา้ ไดก้ารวางแผนการดาํเนินธุรกิจ โดยคาํนึงถึงการปรับองคก์รให้เขา้กบัภาพ
แวดลอ้มและการเปลี�ยนแปลงของธุรกิจ โดยมีการวางแผนกลยทุธ์ 4 ดา้น ดงันี+  
 1.  กลยทุธ์ระดบัองคก์ร ใชก้ลยทุธ์การเติบโต (Growth strategy) แบบเจาะตลาด 
(Market-penetration strategy) และกลยทุธ์พนัธมิตร (Star alliance)  
 2.  กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ ใชก้ลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง (Different strategy)  
 3.  กลยทุธ์ระดบัหนา้ที� ใชก้ลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 7 P’s ทางดา้นต่าง ๆ เช่น  
ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) ดา้นบุคคล (People) ดา้นกายภาพและการนาํเสนอ (Physical evidence)  
ดา้นกระบวนการ (Process) และกลยทุธ์การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ (Customer relationship 
management: CRM)  
 4.  กลยทุธ์ในการจดัการทรัพยากรมนุษย ์(Strategy) สร้างแรงจูงใจในการทาํงานใหก้บั
พนกังาน ผลกัดนัใหส้ามารถเพิ�มประสิทธิภาพในการทาํงาน เช่น จดัโครงการเพิ�มทกัษะความรู้
ใหก้บัพนกังาน (HR Improvement) โครงการจดัทาํฐานขอ้มูลพนกังาน (Employee profile)  

ส่งเสริมการแสดงศกัยภาพของพนกังาน และการควบคุมการใชจ่้ายภายในบริษทัใหมี้ประสิทธิภาพ

เพิ�มขึ+น  
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บทที� 3 

วธีิดาํเนินการวจิยั 

 
 การศึกษาเรื�อง การพฒันาธุรกิจดา้นการใหบ้ริการคลงัสินคา้ ตามแนวทางการตลาด           
องคร์วม ของบริษทั ABC ใชว้ธีิการวจิยัเชิงคุณภาพดว้ยการสัมภาษณ์เชิงลึก เพราะการศึกษา               
มีความจาํเป็นตอ้งไดข้อ้มูลเฉพาะเจาะจงจากบุคคลากรที�เกี�ยวขอ้งกบัธุรกิจคลงัสินคา้โดยตรง เช่น 
พนกังานที�ทาํงาน (Employee)ในบริษทัที�ดาํเนินธุรกิจดา้นการใหบ้ริการคลงัสินคา้ บุคคลที�ใช้
บริการคลงัสินคา้ (Customer) และบุคคลที�รับใหบ้ริการช่วงต่อจากบริษทัที�ดาํเนินธุรกิจ การให ้
บริการคลงัสินคา้ (Outsource) เป็นตน้ ซึ� งการสัมภาษณ์เชิงลึกจากบุคคลดงักล่าว จะทาํใหผู้ว้จิยั          
ไดมุ้มมอง และขอ้มูลที�แตกต่างกนัตามสถานะของผูรั้บการสัมภาษณ์ ผลจากการสัมภาษณ์             
เชิงลึก นอกจากจะถูกนาํมาวเิคราะห์เพื�อพฒันา และแกปั้ญหาดา้นการหาแนวทางเพิ�มยอดขาย
ใหก้บับริษทัแลว้ ยงัจะนาํมากาํหนดกลยทุธ์องคก์ร กลยทุธ์ธุรกิจ และกลยทุธ์การตลาด เพื�อสร้าง
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัใหก้บัองคก์ร โดยผูว้ิจยัไดก้าํหนดระเบียบวธีิการวจิยั ดงันี+  
 1. กาํหนดกลุ่มเป้าหมาย 
 2. กาํหนดเครื�องมือในการวจิยั 
 3. กาํหนดขั+นตอนการวจิยั 
 4. การวเิคราะห์ขอ้มูล 
 

กาํหนดกลุ่มเป้าหมาย 
 กลุ่มเป้าหมายที�ผูว้จิยัเลือกใชส้าํหรับการสัมภาษณ์ในครั+ งนี+  ผูว้จิยัเลือกกลุ่มเป้าหมาย
แบบเฉพาะเจาะจง โดยพิจารณาความรู้ ความสามารถ และหนา้ที�รับผดิชอบ โดยทุกท่าน                  
เป็นบุคคลากรที�เกี�ยวขอ้งกบัธุรกิจคลงัสินคา้โดยตรง จาํนวนทั+งสิ+น 20 คน ดงันี+  
 พนกังาน (Employee) ที�ทาํงานอยูที่�บริษทั ABC จาํนวน 15 ท่าน โดยกาํหนดผูถู้ก
สัมภาษณ์ เป็นเจา้หนา้ที�ระดบัหวัหนา้งาน จนถึงผูบ้ริหาร 
 ลูกคา้ (Customer) ที�ใชบ้ริการคลงัสินคา้ของบริษทั ABC จาํนวน 5 ท่าน โดยกาํหนด              
ผูถู้กสัมภาษณ์เป็นลูกคา้ที�ใชบ้ริการของบริษทั ABC ขั+นตํ�า 1 ปี 
 ผูใ้หบ้ริการช่วงต่อ (Outsource) ที�ทาํงานร่วมกบับริษทั ABC จาํนวน 5 ท่าน โดยกาํหนด
ผูถู้กสัมภาษณ์เป็นผูใ้หบ้ริการช่วงต่อที�บริษทั ABC ขั+นตํ�า 1 ปี  
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กาํหนดเครื�องมอืในการวิจัย 
 การศึกษาวจิยัเรื�อง การพฒันาธุรกิจดา้นการใหบ้ริการคลงัสินคา้ ตามแนวทางการตลาด
องคร์วม ของบริษทั ABC ผูว้ิจยัเล็งเห็นความสาํคญัของความคิดเห็นจากผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียกบั
องคก์รในทุกระดบัชั+น จึงไดก้าํหนดเครื�องมือในการวจิยัเป็นการใชแ้บบสอบถาม ซึ� งเป็นชุดคาํถาม
ที�เนื+อหาแตกต่างกนัจาํนวน 3 ชุด เพื�อใชส้ัมภาษณ์เชิงลึกกบักลุ่มเป้าหมายตามที�ตั+งไว ้ 
 การออกแบบชุดคาํถามที�ใชใ้นการวจิยัมีขั+นตอน ดงันี+  
 1. ผูว้จิยัเตรียมการดา้นความรู้ ทฤษฎี แนวคิด และงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง เพื�อกาํหนด
ขอบเขตของชุดคาํถามในการสัมภาษณ์เชิงลึก และเพื�อให้คาํถามครอบคลุมวตัถุประสงคข์อง             
การวจิยั 
 2. ผูว้จิยัเตรียมความรู้ในเรื�องของระเบียบวธีิวจิยัเชิงคุณภาพ จรรยาบรรณของนกัวจิยั 
วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูลและการวเิคราะห์ขอ้มูล รวมถึงการขอคาํปรึกษาจากผูท้รงคุณวฒิุดา้น         
การวจิยัเพื�อใหเ้ขา้ใจในระเบียบวธีิการวจิยั ซึ� งจะนาํไปสู่การศึกษาที�ถูกตอ้งและครอบคลุมประเด็น
ที�ตอ้งการศึกษาใหม้ากที�สุด 
 3. แนวคาํถามที�ใชใ้นการสัมภาษณ์ ผูว้จิยัสร้างชุดคาํถามที�จะใชใ้นการสัมภาษณ์เชิงลึก
ขึ+นเอง โดยการศึกษาประเด็นคาํถามจากแนวคิด ทฤษฎีที�เกี�ยวขอ้ง และสร้างเป็นคาํถามให้
ครอบคลุมขอบเขตของการวิจยัซึ� งเป็นที�ตอ้งการศึกษาเพื�อใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์องการวจิยั              
โดยมีการเรียงลาํดบัเนื+อหาของคาํถามตามความเหมาะสม และคาํถามเป็นลกัษณะของคาํถาม
ปลายเปิด หรือคาํถามเชิงขอใหแ้สดงความคิดเห็นเสมอ 
 4.  ผูว้จิยันาํชุดคาํถามที�ออกแบบไวเ้รียบร้อย ไปใหผู้ช้าํนาญการดา้นงานวิจยัมีส่วนร่วม
ในการอ่านชุดคาํถาม และลงความเห็น จากนั+นนาํไปทาํการทดสอบความสัมพนัธ์ของคาํถามกบั
วตัถุประสงคง์านวจิยั (IOC) เพื�อใหแ้น่ใจวา่ แบบสอบถามที�เตรียมไวน้ั+น มีความเหมาะสมและ
ผูว้จิยัสามารถใชข้อ้มูลที�ไดจ้ากการสัมภาษณ์ มาวเิคราะห์เพื�อหาบทสรุปของงานวจิยัได ้
 5.  ผูว้จิยันาํชุดคาํถามในการสัมภาษณ์เชิงลึกทั+ง 3 ชุด ที�ผา่นการลงความเห็นจาก
ผูช้าํนาญการ ลงพื+นที�สัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมาย โดยแยกประเภทของคาํถามใหเ้หมาะสมกบั
กลุ่มเป้าหมายแต่ละระดบัชั+นที�กาํหนดไว ้และการสัมภาษณ์จะดาํเนินการระหวา่งเดือนพฤษภาคม 
พ.ศ. 2559 ถึง เดือนมิถุนายน พ.ศ. 2559 และผูว้จิยั นดัสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมายล่วงหนา้อยา่งนอ้ย             
1 สัปดาห์ โดยใชเ้วลาในการสัมภาณ์ประมาณ 40 นาที ต่อคน การเก็บขอ้มูลจะใชอุ้ปกรณ์ต่าง ๆ 
ระหวา่งการสัมภาษณ์ เช่น สมุดบนัทึก เครื�องบนัทึกเสียง และเครื�องบนัทึกวดีีโอ 
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กาํหนดขั<นตอนการวจัิย 
 
 ผูว้จิยัไดก้าํหนดขั+นตอนการดาํเนินงานไวต้ามลาํดบัขั+น ดงันี+  
 

ทบทวนวรรณกรรมที�เกี�ยวขอ้ง 
1.  วเิคราะห์การตลาดแบบองคร์วม (Holistic marketing) 
2.  ทฤษฎีความไดเ้ปรียบในเชิงการแข่งขนั (Competitive theory) 
 

คน้หา และสืบคน้ขอ้มูลปฐมภูมิ และทุติยภูมิทั+งขอ้มูลภายนอกและภายในบริษทั ตามแนวคิด 
การตลาดแบบองคร์วม (Holistic marketing) 

ทฤษฎีความไดเ้ปรียบในเชิงการแข่งขนั (Competitive theory) 

 
ศึกษาขอ้มูลแนวทางการใชก้ลยทุท์างการตลาดของบริษทั และของคู่แข่งขนั ทั+งในอดีต 

และปัจจุบนั 

 
สร้างคาํถามที�ใชใ้นการสัมภาษณ์และทาํ IOC เพื�อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งคาํถามที�ใช ้                   

ในการสัมภาษณ์กบัวตัถุประสงคก์ารวจิยั 

 
ดาํเนินการเก็บขอ้มูลปฐมภูมิ โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกแบบรายบุคคลกบักลุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง 

จาํนวน 20 คน 

 
วเิคราะห์ขอ้มูลปฐมภูมิและทุติยภูมิ ที�ไดจ้ากการสืบคน้และการสัมภาษณ์ 

 
กาํหนดแนวทางการตลาดองคร์วม และกาํหนดกลยทุธ์องคก์ร กลยทุธ์ธุรกิจ และกลยทุธ์

การตลาดของบริษทั  

 
บริษทั ABC ดาํเนินธุรกิจดา้นการใหบ้ริการคลงัสินคา้ ตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วม 

 
ภาพที� 3-1  ขั+นตอนการดาํเนินการวจิยั 
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การวเิคราะห์ข้อมูล 
 เมื�อทาํการเก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกเรียบร้อยแลว้ ผูว้จิยันาํขอ้มูลที�ไดจ้าก
กลุ่มเป้าหมายแต่ละท่านมาทาํการสังเคราะห์ แยกแยะประเด็นที�สาํคญั และศึกษาตามทฤษฎี และ
วรรณกรรมที�เกี�ยวขอ้ง จากนั+นหาขอ้สรุปโดยการวเิคราะห์ขอ้มูลปฐมภูมิและขอ้มูลทุติภูมิควบคู่กนั
อภิปรายผล และหาขอ้เสนอแนะ    
 

คาํถามที�ใช้ในการสัมภาษณ์   
 ผูว้จิยัออกแบบคาํถามโดยใชก้ลุ่มเป้าหมายเป็นเกณฑใ์นการพิจารณาคาํถามที�เหมาะสม 
เพื�อใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องงานวจิยั โดยคาํถามแบ่งออกเป็น 3 ชุด คือ  

1. ชุดคาํถามสาํหรับผูที้�ทาํงาน (Employee) อยูใ่นบริษทั ABC หวัขอ้ที�ใชใ้น                       
การสัมภาษณ์มีดงันี+  
 ส่วนที� 1 ขอ้มูลทั�วไปของผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
 ส่วนที� 2 แนวคาํถามเกี�ยวกบัธุรกิจดา้นการใหบ้ริการคลงัสินคา้ และทศันคติของผูใ้ห้
สัมภาษณ์ 
 ส่วนที� 3 แนวคาํถามเกี�ยวกบัการดาํเนินธุรกิจเพื�อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
 ส่วนที� 4 แนวคาํถามเกี�ยวกบัการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดองคร์วม 
 ส่วนที� 5 ขอ้เสนอแนะและความคิดเห็นเพิ�มเติมของผูใ้ห้สัมภาษณ์ 

2. ชุดคาํถามสาํหรับลูกคา้ (Customer) ผูที้�ใชบ้ริการบริษทั ABC หวัขอ้ที�ใชใ้น                  
การสัมภาษณ์มีดงันี+  
 ส่วนที� 1 ขอ้มูลทั�วไปของผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
 ส่วนที� 2 แนวคาํถามเกี�ยวกบัธุรกิจดา้นการใหบ้ริการคลงัสินคา้ และทศันคติของผูใ้ห้
สัมภาษณ์ 
 ส่วนที� 3 แนวคาํถามเกี�ยวกบัการดาํเนินธุรกิจเพื�อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
 ส่วนที� 4 แนวคาํถามเกี�ยวกบัการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดองคร์วม 
 ส่วนที� 5 ขอ้เสนอแนะและความคิดเห็นเพิ�มเติมของผูใ้ห้สัมภาษณ์ 

3. ชุดคาํถามสาํหรับผูใ้หบ้ริการช่วงต่อ (Outsource) ของบริษทั ABC หวัขอ้ที�ใช ้                   
ในการสัมภาษณ์มีดงันี+  
 ส่วนที� 1 ขอ้มูลทั�วไปของผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
 ส่วนที� 2 แนวคาํถามเกี�ยวกบัธุรกิจดา้นการใหบ้ริการคลงัสินคา้ และทศันคติของผูใ้ห้
สัมภาษณ์ 
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 ส่วนที� 3 แนวคาํถามเกี�ยวกบัการดาํเนินธุรกิจเพื�อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั
 ส่วนที� 4 แนวคาํถามเกี�ยวกบัการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดองคร์วม 
 ส่วนที� 5 ขอ้เสนอแนะและความคิดเห็นเพิ�มเติมของผูใ้ห้สัมภาษณ์ 
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บทที� 4 

การวเิคราะห์ข้อมูลและผลการวจิยั 

 
 จากการวเิคราะห์ภาพรวมของธุรกิจการใหบ้ริการคลงัสินคา้ ลกัษณะของธุรกิจ                     
และขอ้มูลทั�วไปของบริษทั ABC วเิคราะห์บริษทั ABC ลูกคา้ คู่แข่ง และผูใ้หบ้ริการช่วงต่อ 
(Outsource) โดยวธีิศึกษาทฤษฎีการตลาดมุ่งองคร์วม และศึกษาแนวทางการสร้างความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนัสาํหรับธุรกิจการใหบ้ริการคลงัสินคา้แลว้พบวา่ หากบริษทั ABC ยงัคงดาํเนินธุรกิจ
แบบเดิมอยู ่อาจส่งผลกระทบต่อประสิทธิภาพการบริหารงาน ผูว้ิจยัจึงเริ�มทาํการหาขอ้มูล                       
เชิงประจกัษ ์ตามขั+นตอนการวจิยัที�กาํหนดไวใ้นบทที� 3 ซึ� งผูว้จิยัดาํเนินการเก็บขอ้มูลปฐมภูมิ          
โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกแบบรายบุคคลกบักลุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง จาํนวน 20 คน และแบ่งชุด
คาํถามออกเป็น 3 ชุด ตามประเภทของกลุ่มตวัอยา่ง โดยการสัมภาษณ์มีจุดมุ่งหมายในการหาขอ้มูล
จากผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียกบับริษทั ABC และนาํขอ้มูลเหล่านั+นมาวเิคราะห์เพื�อกาํหนดกลยทุธ์                     
ขององคก์ร และเพื�อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัสําหรับตลาดผูใ้หบ้ริการคลงัสินคา้                      
ตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วม  
 จากการสนทนากบักลุ่มตวัอยา่งแบบเฉพาะเจาะจงเป็นรายบุคคล โดยใชแ้บบสอบถาม
เป็นเครื�องมือในการเก็บขอ้มูล ผูว้จิยัไดท้าํการสรุปผลการสนทนาตามประเด็นจากชุดคาํถาม 
ไดด้งันี+  
 กลุ่มลูกค้า (Customer) ผู้ใช้บริการคลงัสินค้ากบับริษัท ABC  

1. C1 
 ตาํแหน่ง Director บริษทั AAA ดาํเนินธุรกิจประเภท Freight and forwarding service 
provider อาย ุ58 ปี ประสบการณ์ในการทาํงาน 35 ปี วนัที�สัมภาษณ์ 23 พฤษภาคม 2556 เวลา 
15.00-16.00น. สถานที� บริษทั AAA อาคารตน้สน ลุมพินี ปทุมวนั กรุงเทพฯ 
 ประเด็นคาํถามส่วนที�เกี�ยวกบับริการคลงัสินคา้ของบริษทั ABC สามารถสรุป
ความสาํคญัไดต่้อไปนี+  
 เนื�องจาก บริษทั AAA เป็นผูใ้หบ้ริการดา้นโลจิสติค เช่นเดียวกบับริษทั ABC แต่มี             
ความชาํนาญทางดา้นการเดินพิธีการศุลกากรเท่านั+น ไม่ชาํนาญดา้นการบริหารจดัการคลงัสินคา้ 
ดงันั+น บริษทั AAA จึงกาํหนดนโยบายการใชบ้ริการคลงัสินคา้ และเลือกทาํธุรกิจร่วมกบับริษทั 
ABC ภายใตค้วามเป็นหุ้นส่วนการคา้ที�ดีต่อกนัมาโดยตลอด ซึ� งการทาํงานร่วมกนัจะเนน้              
ความเขา้ใจ พร้อมแกไ้ขปัญหา การสื�อสารระหวา่งกนั และราคาที�สมเหตุสมผล ดว้ยเหตุนี+  ทาํให้
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บริษทั AAA มีความพึงพอใจในภาพรวมการใหบ้ริการคลงัสินคา้ของบริษทั ABC แต่ยงักงัวลใจวา่
ในอนาคต บริษทั ABC อาจดูแลลูกคา้ไม่ทั�วถึง เพราะบริษทั ABC มีการขยายตวัของธุรกิจ                      
ไปอยา่งรวดเร็ว หากเป็นเช่นนั+น อาจส่งผลกระทบ และความเสียหายต่อ บริษทั AAA จึงอยากให้
พิจารณาหาแนวทางป้องกนั เนื�องจาก การให้บริการของบริษทั ABC มีความสาํคญัและส่งผล
กระทบโดยตรงต่อธุรกิจ ภาพลกัษ ์และการบริหารงานของบริษทั AAA  
 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของบริษทั ABC ผูว้จิยั
ทาํการสอบถามถึงจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของ บริษทั AAA และสอบถามเกี�ยวกบั
ขั+นตอนการเลือก Outsource และสิ�งสาํคญัที�ใชเ้ป็นเกณฑ์การตดัสินใจ จากนั+นนาํขอ้มูลเหล่านั+น 
มาใชเ้ป็นแนวทางในการวิเคราะห์ หาจุดแขง็ใหก้บับริษทั ABC เพื�อสร้างความไดเ้ปรียบทาง      
การแข่งขนัสาํหรับงานใหม่ ๆ ในอนาคต ผูว้จิยัสามารถสรุปความสาํคญัไดต่้อไปนี+  
 บริษทั AAA มีจุดแขง็ คือ เป็นบริษทัคนไทย เขา้ใจธรรมชาติการทาํงานแบบไทย ๆ และ
สามารถตดัสินใจไดร้วดเร็ว บริษทั AAA มีจุดอ่อน คือ โอกาสในการเขา้ถึงขอ้มูลและการร่วมทาํ
ธุรกิจกบับริษทัขา้มชาติขนาดใหญ่นอ้ยมาก บริษทั AAA มีโอกาสในการดาํเนินธุรกิจ คือ การใช้
บริการบริษทั ABC ทาํใหอ้งคก์รดูน่าเชื�อถือมากขึ+น และสามารถนาํไปเป็นขอ้ไดเ้ปรียบ                    
ในการแข่งขนั เพราะมีหุ้นส่วนธุรกิจที�เป็นบริษทัขา้มชาติ และมีเงินลงทุนไม่จาํกดั บริษทั AAA               
มีอุปสรรคในการดาํเนินธุรกิจ คือ งบประมาณ และเงินทุนจาํกดั ส่งผลใหเ้สียโอกาสทางธุรกิจ
ค่อนขา้งมาก บริษทั AAA ใชเ้กณฑก์ารตดัสินใจเลือก Outsource โดยพิจารณาความสัมพนัธ์
ระหวา่งผูที้�ประสานงาน ความน่าเชื�อถือของบุคคลและองคก์ร ส่วนสาํคญัสุดทา้ยคือ ราคาตอ้งได้
ตามที�ตั+งงบประมาณไว ้ 
 ดว้ยเหตุนี+บริษทั ABC สามารถใชค้วามเป็นบริษทัโลจิสติค ขา้มชาติ การเนน้ลงทุน            
ในสินทรัพย ์ซื+อที�ดินเพื�อสร้างคลงัสินคา้ รวมถึงลงทุนกบับุคลากร และระบบไอทีสารสนเทศ             
มาเป็นจุดเด่นและสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัโดยใชก้ารเป็นผูน้าํดา้นราคา และ                          
ความยนืหยุน่ในการใหบ้ริการตามแนวคิดของ Porter ที�กล่าววา่ ความไดเ้ปรียบในดา้นตน้ทุน           
และความไดเ้ปรียบในการตอบสนองที�รวดเร็วสามารถสร้างความประทบัใจใหก้บัลูกคา้                      
และเป็นจุดเด่นขององคก์ร ไดเ้ป็นอยา่งดี 
 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วม                
ผูว้จิยัตอ้งการทราบวา่ลูกคา้มีความเขา้ใจแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมมากนอ้ยเพียงใด                 
ใหค้วามสาํคญั และเล็งเห็นถึงประโยชน์ขนาดไหน นอกจากนั+นผูว้จิยัยงัตอ้งการทราบวา่ลูกคา้
คาดหวงัอะไรจากบริษทั ABC หลงัจากนาํแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมมาปรับใช ้                     
ในการดาํเนินธุรกิจ ผูว้จิยัสามรถสรุปขอ้มูลไดด้งันี+  
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 ลูกคา้มีความเขา้ใจแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมเป็นอยา่งดี และเขา้ใจวา่แนวทางนี+
ไม่ไดใ้หค้วามสาํคญัเฉพาะการทาํ 4Ps (Price, Place, Promotion and Product) เท่านั+น แต่ยงัให้
ความสาํคญักบัพนกังานในองคก์รทุกระดบั รวมถึงมองความสัมพนัธ์กบัลูกคา้แบบระยะยาว              
และไม่ทาํธุรกิจที�ส่งผลกระทบต่อชุมชมและสิ�งแวดลอ้ม ลูกคา้ใหค้วามคิดเห็นวา่ การตลาดแบบ           
มุ่ง องคร์วมเป็นเรื�องใหม่ หากบริษทั ABC นาํมาใชใ้นการดาํเนินธุรกิจ สามารถนาํมาเป็นจุดเด่น
และสร้างความน่าสนใจ รวมถึงสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัไดแ้น่นอน แต่ขอ้ควรระวงัคือ              
การสื�อสารกบับุคลากรภายในองคก์รให้เขา้ใจวา่ทุกส่วนงาน ทุกฝ่ายขององคก์รเป็นส่วนสาํคญั 
และเป็นภาพลกัษข์ององคก์ร ดงันั+นผูบ้ริหารอาจกาํหนดใหแ้นวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วม               
เป็นนโยบายของบริษทั เพื�อใหเ้กิดการสื�อสาร และสร้างความเขา้ใจกบัพนกังานทุกระดบั                    
โดยประโยชน์ที�ลูกคา้ตอ้งการไดรั้บจากบริษทั ABC หลงัจากที�เริ�มนาํแนวทางการตลาดแบบ                 
มุ่งองคร์วมมาใช ้คือ ลูกคา้ตอ้งการใชค้วามเขม้แขง็ของตราบริษทั ABC และความมีมาตรฐาน
เหนือผูใ้หบ้ริการเจา้อื�น ๆ ไปต่อยอดธุรกิจ มองหาโครงการใหม่ ๆ ที�จะทาํร่วมกบับริษทั ABC อีก 
และยงัมองการทาํงานร่วมกนัแบบระยะยาว หากเป็นเช่นนั+น จะถือวา่การนาํแนวทางการตลาด 
แบบมุ่งองคร์วมมาใชใ้นการดาํเนินธุรกิจสามารถสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัใหก้บับริษทั  
ABC ได ้เพราะลูกคา้ประทบัใจและใชบ้ริการต่อเนื�อง 
 ประเด็นคาํถามเกี�ยวกบัขอ้เสนอแนะต่อบริษทั ABC ในการนาํแนวทางการตลาด              
แบบมุ่งองคร์วมมาใชใ้นการดาํเนินธุรกิจ ผูว้ิจยัไดข้อ้มูล ดงันี+  
 ลูกคา้เขา้ใจวา่ปัจจุบนัอาํนาจการต่อรองอยูที่�ลูกคา้ ตลาดเป็นของลูกคา้ ผูใ้หบ้ริการ            
อยา่งบริษทั ABC มีอยูม่ากในทอ้งตลาด และแต่ละรายก็มีบริการที�เหมือน ๆ กนั ดงันั+น หากบริษทั 
ABC ตอ้งการรักษาลูกคา้ใหใ้ชบ้ริการต่อไปในระยะยาว จาํเป็นต่อสร้างความแตกต่าง เช่น                  
นาํระบบ IT ที�มีศกัยภาพสูง แปลกใหม่ และมีประโยชน์โดยตรงกบัลูกคา้มาใช ้เพื�อลด                     
ความผดิพลาดของคน และเพิ�มประสิทธิภาพการทาํงาน นอกจากนั+น การนาํแนวทางการตลาด 
แบบมุ่งองคร์วมมาปรับใชก้็ถือเป็นแนวทางที�น่าสนใจมากเช่นกนั 

2. C2 
 ตาํแหน่ง Administration purchasing and sales coordinator บริษทั BBB ดาํเนินธุรกิจ
ประเภท โรงงานผลิตชิ+นส่วนรถยนต ์อาย ุ29 ปี ประสบการณ์ในการทาํงาน 5 ปี วนัที�สัมภาษณ์            
24 พฤษภาคม พ.ศ. 2556 เวลา 10.00-11.00 น. สถานที� บริษทั BBB นิคมอุตสาหกรรม                              
อีสเทรินซีบอร์ด ระยอง อาํเภอปลวกแดง จงัหวงัระยอง 
 ประเด็นคาํถามส่วนที�เกี�ยวกบับริการคลงัสินคา้ของบริษทั ABC สามารถสรุป
ความสาํคญัไดต่้อไปนี+  
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 บริษทั BBB ใชบ้ริการคลงัสินคา้ของบริษทั ABC ตั+งแต่ปี พ.ศ. 2555 โดยขณะนั+นบริษทั 
ABC ชนะการประมูลดว้ยความโดดเด่นทางดา้นสถานที�ตั+ง และราคา หลงัจากที�ใชบ้ริการก็พบวา่ 
นอกจาก 2 ประเด็นที�กล่าวมา บริการหลงัการขาย และฝ่ายปฎิบติัการก็สามารถตอบสนอง                
ความตอ้งการ และแกปั้ญหาใหลู้กคา้ในกรณีเร่งด่วนไดเ้ป็นอยา่งดีเช่นกนั และนี�เป็นสิ�งที�บริษทั 
BBB คาดหวงัจากผูใ้หบ้ริการคลงัสินคา้ และบริษทั ABC ก็สามารถทาํไดดี้ แมบ้างครั+ งที�บริษทั 
ABC ทาํงานผดิพลาด เสียหาย แต่ปัจจยัหลกัที�ทาํใหเ้กิดความผดิพลาด ลว้นมาจากลูกคา้ของบริษทั 
BBB เองที�มีการแกไ้ขขอ้มูล เปลี�ยนแปลงคาํสั�งซื+อ จนส่งผลกระทบต่อการทาํงานของบริษทั ABC 
จึงขอแสดงความชื�นชม และขอใหรั้กษามาตรฐานที�ดีเช่นนี+ไว ้ในส่วนของบริษทั BBB ยงัคง
ตอ้งการใชบ้ริการคลงัสินคา้ของ บริษทั ABC และหากมีงานใหม่ ๆ ก็จะพิจารณาบริษทั ABC              
เป็นลาํดบัตน้ ๆ  
 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของบริษทั ABC ผูว้จิยั
ทาํการสอบถามถึงจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของ บริษทั BBB และสอบถามเกี�ยวกบั
ขั+นตอนการเลือก Outsource และสิ�งสาํคญัที�ใชเ้ป็นเกณฑ์การตดัสินใจ จากนั+นนาํขอ้มูลเหล่านั+น 
มาใชเ้ป็นแนวทางในการวิเคราะห์ หาจุดแขง็ใหก้บับริษทั ABC เพื�อสร้างความไดเ้ปรียบ 
 บริษทั BBB มีจุดแขง็ คือ เป็นบริษทัผลิตชิ+นส่วนรถยนตม์าตรฐานยโุรป แต่บริหารงาน
โดยคนไทย บริษทั BBB มีจุดอ่อน คือ การตดัสินใจใด ๆ จะตอ้งเป็นไปตามกฎเกณฑ์ที�บริษทัแม่
กาํหนดไวเ้ท่านั+น บริษทั BBB มีโอกาสในการดาํเนินธุรกิจ คือ สามารถขยายกลุ่มลูกคา้ไปได ้          
เรื�อย ๆ เพราะเป็นบริษทัที�มีเครือข่ายทั�วโลก และมีความสามารถในการผลิตชิ+นส่วนรถยนตไ์ด ้           
ทุกประเภท ทาํใหลู้กคา้สนใจ และติดต่อขอซื+อสินคา้ใหม่ ๆ ตลอดเวลา บริษทั BBB มีอุปสรรค           
ในการดาํเนินธุรกิจ คือ มีพนกังานหลากหลายเชื+อชาติ หลากหลายวฒันธรรม หลากหลายภาษา            
ทาํใหเ้กิดการติดขดัระหวา่งการทาํงานทั+งภายในองคก์ร และระหวา่งภายนอกองคก์ร บริษทั BBB 
ใชเ้กณฑก์ารตดัสินใจเลือก Outsource โดยพิจารณาจาก พื+นฐานของบริษทั ตอ้งเป็นบริษทัที�มี
เครือข่ายทั�วโลกเช่นเดียวกบับริษทั BBB แต่บริหารงานแบบไทย และส่วนสาํคญัที�สุดคือ ราคา          
ที�เสนอตอ้งเหมาะสม และมีความยดืหยุด่ในเรื�องเงื�อนไขต่าง ๆ ซึ� งราคาถือไดว้า่เป็นปัจจยัหลกั                
ในการเลือกใชบ้ริการ 
 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วม ผูว้จิยั
ตอ้งการทราบวา่ลูกคา้มีความเขา้ใจแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมมากนอ้ยเพียงใด                       
ใหค้วามสาํคญั และเล็งเห็นถึงประโยชน์ขนาดไหน นอกจากนั+นผูว้จิยัยงัตอ้งการทราบวา่ลูกคา้
คาดหวงัอะไรจากบริษทั ABC หลงัจากนาํแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมมาปรับใช ้                      
ในการดาํเนินธุรกิจ ผูว้จิยัสามรถสรุปขอ้มูลไดด้งันี+  
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 เป็นการดาํเนินธุรกิจโดยเนน้การสร้างภาพลกัษข์ององคก์ร และสร้างความสัมพนัธ์ที�ดี
ต่อลูกคา้ และชุมชน อยา่งไรก็ดี บริษทั BBB ตอ้งการใหผู้บ้ริหารบริษทั ABC ใหค้วามสาํคญักบั
การพฒันาระบบภายในองคก์ร เพื�อสนบัสนุนการทาํงานของฝ่ายปฎิบติัการใหท้าํงานไดค้ล่อง              
และสะดวกมากยิ�งขึ+น เช่น ตอ้งการใหน้าํระบบ RFID เขา้มาใชก้บังานที�มีการเคลื�อนยา้ยบ่อย                
มีประเภทของสินคา้หลากหลาย โดยเฉพาะงานชิ+นส่วนรถยนต ์เพราะการพฒันาของบริษทั ABC 
เป็นสิ�งที�บริษทั BBB คาดหวงั เมื�อประสิทธิภาพการทาํงานของบริษทั ABC ดีขึ+น ก็อาจพิจารณา 
ลดตน้ทุนบางส่วนใหก้บั บริษทั BBBไดบ้า้ง ซึ� งเป็นประเด็นสาํคญัที�ทาํใหบ้ริษทั ABC                   
แตกต่างจากคู่แข่ง และส่งผลใหบ้ริษทั BBB ไม่ตอ้งการเปลี�ยนผูใ้หบ้ริการคลงัสินคา้ในอนาคต 
 ประเด็นคาํถามเกี�ยวกบัขอ้เสนอแนะต่อบริษทั ABC ในการนาํแนวทางการตลาดแบบ 
มุ่งองคร์วมมาใชใ้นการดาํเนินธุรกิจ ผูว้จิยัไดข้อ้มูล ดงันี+  
 ปัจจุบนั การแข่งขนัของธุรกิจการใหบ้ริการคลงัสินคา้ค่อนขา้งสูง ผูใ้หบ้ริการทุกราย             
มีการนาํเสนอที�คลา้ย ๆ กนั หากบริษทั ABC นาํแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมมาใชแ้ละเนน้
การพฒันาระบบ IT ใหท้นัสมยั กวา่ผูใ้หบ้ริการรายอื�น ๆ โดยค่าใชจ่้ายที�บริษทั ABC ลงทุนไปนั+น
ตอ้งไม่ผลกัภาระมาใหผู้ใ้ชบ้ริการจะส่งผลใหบ้ริษทั ABC สามารถสร้างความไดเ้ปรียบ                     
ทางการแข่งขนั และเป็นผูค้ลองส่วนแบ่งในตลาดที�ใหญ่ที�สุดไดใ้นไม่ชา้ 
 3.  C3 
 ตาํแหน่ง Platform manager บริษทั CCC ดาํเนินธุรกิจประเภท โรงงานผลิตชิ+นส่วน
รถยนต ์อาย ุ36 ปี ประสบการณ์ในการทาํงาน 14 ปี วนัที�สัมภาษณ์ 23 พฤษภาคม พ.ศ. 2556 เวลา 
10.00-11.00 น. สถานที� บริษทั CCC ถนน สุขมุวทิ คลองเตยเหนือ เขตวฒันา กรุงเทพฯ 
 ประเด็นคาํถามส่วนที�เกี�ยวกบับริการคลงัสินคา้ของบริษทั ABC สามารถสรุป
ความสาํคญัไดต่้อไปนี+  
 บริษทั CCC ไดรั้บการสนบัสนุนที�ดีจากบริษทั ABC เพราะนอกจากบริการดา้น            
การจดัการคลงัสินคา้ที�มีระบบ และมีมาตรฐานแลว้ บริษทั ABC ยงัสามารถใหบ้ริการส่วนอื�น ๆ               
ที�มีความเกี�ยวขอ้ง หรือตอบสนองคาํร้องขอใหม่ ๆ ใหก้บับริษทั CCC ไดเ้ป็นอยา่งดี แมว้า่บา้งครั+ ง
อาจไม่สามารถใหบ้ริการไดโ้ดยตรง ก็จะหาแนวทางอื�น ๆ จนตอบสนองคาํร้องขอไดส้ําเร็จเสมอ 
ซึ� งถือเป็นจุดแขง็ที�สร้างความประทบัใจต่อบริษทั CCC นอกจากนั+นการมีนโยบายและโครงสร้าง
ของบริษทั ABC ที�ดี ถือเป็นปัจจยัสาํคญัที�ทาํใหพ้นกังานสามารถส่งมอบบริการที�ดีให้กบัลูกคา้          
มาโดยตลอด นโยบายและโครงสร้างองคก์รที�เอื+ออาํนวยต่อการบริการลูกคา้ พนกังานสามารถ
ยดืหยุน่ไดต้ามคาํร้องขอจากลูกคา้ ก็ถือเป็นจุดแขง็อีกประการ  
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 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของบริษทั ABC ผูว้จิยั
ทาํการสอบถามถึงจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของ บริษทั CCC และสอบถามเกี�ยวกบั
ขั+นตอนการเลือก Outsource และสิ�งสาํคญัที�ใชเ้ป็นเกณฑ์การตดัสินใจ จากนั+นนาํขอ้มูลเหล่านั+น 
มาใชเ้ป็นแนวทางในการวิเคราะห์ หาจุดแขง็ใหก้บับริษทั ABC เพื�อสร้างความไดเ้ปรียบ                    
ทางการแข่งขนัสาํหรับงานใหม่ ๆ ในอนาคต ผูว้จิยัสามารถสรุปความสาํคญัไดต่้อไปนี+  
 บริษทั CCC มีจุดแขง็ คือ เป็นบริษทัขา้มชาติ มีสาขาอยูท่ ั�วโลก ทาํธุรกิจเกี�ยวกบัการผลิต
ชิ+นส่วนรถยนต ์ไม่วา่จะเป็นชิ+นส่วนที�ใชป้ระดบัภายในห้องโดยสารและภายนอกตวัถงัรถยนต ์
ระบบท่อไอเสียและช่วงล่าง และผลิตเบาะรถทุกประเภท โดยใชน้วตักรรมนาํธุรกิจบริษทั CCC           
มีจุดอ่อน คือ ขาดเครือข่ายทางธุรกิจกบัประเทศญี�ปุ่น ทาํใหย้อดการขายไดเ้ฉพาะค่ายรถยนตที์�มา
จากประเทศอเมริกา และประเทศแถบทวปียโุรป แต่ไม่มีธุรกิจกบัค่ายรถญี�ปุ่นซึ� งถือวา่มียอด
จาํหน่ายมากกวา่มหาศาล หากบริษทั CCC สามารถเจาะตลาดกลุ่มประเทศญี�ปุ่นไดจ้ะส่งผลให้
ธุรกิจสามารถขยายตวัแบบกา้วกระโดดไดเ้ลยที�เดียว บริษทั CCC มีโอกาสในการดาํเนินธุรกิจ คือ             
นาํนวตักรรมใหม่ ๆ กบันโยบายลดตน้ทุนการผลิตไปเสนอกบักลุ่มลูกคา้ประเทศญี�ปุ่น 
นอกจากนั+นยงัควบรวมธุรกิจกบับริษทัญี�ปุ่นเพื�อหวงัต่อยอดทางธุรกิจ บริษทั CCC มีอุปสรรค           
ในการดาํเนินธุรกิจ คือ ดว้ยความที�เป็นบริษทัขา้มชาติ ทาํใหอ้าํนาจการตดัสินใจจะตกอยูที่�
ส่วนกลางซึ� งส่งผลกระทบโดยตรงต่อการดาํเนินธุรกิจ และการตดัสินใจใด ๆ บริษทั CCC ใช้
เกณฑก์ารตดัสินใจเลือก Outsource โดยพิจารณา วา่บริษทันั+น ๆ ตอ้งเป็นบริษทัขา้มชาติเหมือน 
บริษทั CCC เท่านั+น และตอ้งมีความสามารถใหบ้ริการดา้นโลจิสติกแบบครบวงจร ภายใตร้าคา               
ที�บริษทั CCC กาํหนดไว ้โดยปัจจยัสาํคญัที�ใชร่้วมกบัขั+นตอนการเลือก Outsource คือ 
ความสัมพนัธ์ที�ดีและความน่าเชื�อถือของบริษทัผูใ้หบ้ริการ 
 หากพิจารณาตามหลกัการของ Porter โดยเฉพาะกรอบแนวคิดแบบ Porter’s diamond 
Model จะพบบวา่ 1 ใน 4 ปัจจยัที� Porter กล่าวไว ้คือ การมีอุตสาหกรรมหรือบริการที�เกี�ยวโยง
สนบัสนุนกนั (Related and supporting industries) ส่งผลใหค้วามสัมพนัธ์ของกิจกรรมต่าง ๆ จะมี
ความเชื�อมโยงกนัตาม ลกัษณะที�ถูกตอ้งของโซ่อุปทาน (Supply chain) ซึ� งจะเชื�อมโยงให้
อุตสาหกรรมมีความเกื+อหนุนซึ�งกนัและกนั มีความสัมพนัธ์กนัในเชิงความร่วมมือกนับนโซ่
อุปทานเดียวกนัซึ� งจะทาํใหโ้ซ่อุปทานนั+นเกิดความเขม้แข็ง ดว้ยเหตุนี+บริษทั ABC สามารถสร้าง
ความไดเ้ปรีบทางการแข่งขนัโดยใชค้วามเป็นบริษทัโลจิสติค ขา้มชาติ ที�สามารถใหบ้ริการดา้น          
โลจิสติกส์แบบครบวงจรมาตอบสนองความตอ้งการของบริษทั CCC นอกจากนั+น นโยบาย
ทางดา้นเทคโนโลยสีารสนเทศก็เป็นหนึ�งปัจจยัที�ทาํใหบ้ริษทั Faurecia เลือกใชบ้ริการบริษทั ABC 
มาจนถึงปัจจุบนั  
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 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วม ผูว้จิยั
ตอ้งการทราบวา่ลูกคา้มีความเขา้ใจแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมมากนอ้ยเพียงใด ให้
ความสาํคญั และเล็งเห็นถึงประโยชน์ขนาดไหน นอกจากนั+นผูว้จิยัยงัตอ้งการทราบวา่ลูกคา้
คาดหวงัอะไรจากบริษทั ABC หลงัจากนาํแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมมาปรับใช ้                         
ในการดาํเนินธุรกิจ ผูว้จิยัสามรถสรุปขอ้มูลไดด้งันี+  
 ลูกคา้มีความเขา้ใจวา่การดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วม เป็นการทาํ
การคา้แบบบูรณาการ ไม่ไดม้องแค่ผลกาํไรในระยะสั+น และไม่ไดม้องแค่องคก์ร แต่ตอ้งมองผล
พลอยไดท้างออ้มอื�น ๆ ดว้ย เช่น การสร้าง Brand royalty ของคนในองคก์ร และบุคคลภายนอก 
และลูกคา้มองวา่การดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดองคร์วม เป็นแนวทางที�ดี เพราะการทาํ
ธุรกิจอาจกระทบชุมชน หรือผูเ้กี�ยวขอ้ง หากบริษทั ABC ทาํการตลาดแบบมุ่งองคร์วม องคก์รก็
จาํเป็นตอ้งใหค้วามสาํคญักบัชุมชม อาจมีกิจกรรมร่วมกนักบัคนในทอ้งถิ�นเพื�อสร้างความสัมพนัธ์
และช่วยส่งเสริมภาพลกัษใ์หก้บัองคก์ร และหากบริษทั ABC นาํการตลาดแบบมุ่งองคร์วมมาบรรจุ
เป็น 1 ใน นโยบายของบริษทั เชื�อวา่องคก์รสามารถสร้างความประทบัใจและสร้างความเขม้แขง็
ใหก้บัองคก์รในแง่ของการขยายธุรกิจไดอ้ยา่งแน่นอน เมิ�อไปถึงจุดนั+น องคก์รไม่จาํเป็นตอ้ง
โฆษณา ประชาสัมพนัธ์ หรือใชก้ลยทุธ์ดา้นการลดราคาแต่อยา่งใด เพราะเมื�อธุรกิจเป็นที�ยอมรับ
ของตลาดแลว้ ธุรกิจสามารถเลือกลูกคา้ที�เหมาะสมกบัองคก์รได ้เช่นเดียวกนับริษทั CCC              
ก็ตอ้งการดาํเนินธุรกิจกบับริษทั ABC ต่อไปเรื�อย ๆ เพราะบริษทั ABC จะนาํเสนอแนวทาง        
การใหบ้ริการใหม่ ๆ ดว้ยนวตักรรม หรือความคิดที�เป็นประโยชน์ต่อบริษทั CCC ซึ� งเป็นจุดที�              
ผูใ้หบ้ริการเจา้อื�นไม่มี 
 ประเด็นคาํถามเกี�ยวกบัขอ้เสนอแนะต่อบริษทั ABC ในการนาํแนวทางการตลาดแบบ 
มุ่งองคร์วมมาใชใ้นการดาํเนินธุรกิจ ผูว้จิยัไดข้อ้มูล ดงันี+  
 ในการจะสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในตลาดผูใ้หบ้ริการคลงัสินคา้ บริษทั 
ABC ควรใหค้วามสาํคญั และจริงจงัในการริเริ�มการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดองคร์วม 
โดยการสร้างความสัมพนัธ์ในระยะยาวกบัลูกคา้ถือเป็นสิ�งจาํเป็นที�สุด ตามความคิดเห็นของลูกคา้ 
เพราะลูกคา้ตอ้งการบริการที�ตรงจุด และมีความยดืหยุน่สูง หากบริษทั ABC สามารถตอบสนอง
ประเด็นนี+ได ้เชื�อเป็นอยา่งยิ�งวา่หากบริษทัใดตอ้งการผูใ้ห้บริการคลงัสินคา้ ก็จะตอ้งนึกถึงบริษทั 
ABC เป็นเจา้แรก ๆ แน่นอน 
 4.  C4 
 ตาํแหน่ง Senior Logistics Planner บริษทั DDD ดาํเนินธุรกิจประเภท โรงงานผลิต
ชิ+นส่วนรถยนต ์อาย ุ38 ปี ประสบการณ์ในการทาํงาน 15 ปี วนัที�สัมภาษณ์ 24 พฤษภาคม                       
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พ.ศ. 2556 เวลา 15.00-16.00 น. สถานที� บริษทั DDD นิคมอุตสาหกรรมอีสเทรินซีบอร์ด ระยอง                           
อาํเภอปลวกแดง จงัหวงัระยอง  
 ประเด็นคาํถามส่วนที�เกี�ยวกบับริการคลงัสินคา้ของบริษทั ABC สามารถสรุป
ความสาํคญัไดต่้อไปนี+  
 บริษทั DDD เป็นผูผ้ลิตชิ+นส่วนรถยนตป์ระเภท อุปกรณ์ประดบัและตกแต่งภายใน          
หอ้งโดยสารทั+งหมด ส่งใหก้บัโรงงานประกอบรถยนต ์โดยที�กลุ่มลูกคา้เนน้ค่ายรถยนตญี์�ปุ่น 70%  
ส่วน 30% เป็นค่ายอื�น ๆ ส่งผลใหก้ารทาํงานตอ้งเป็นไปตามมาตรฐานของลูกคา้ ซึ� งมีอยู่
หลากหลาย และจาํนวนการผลิตมีแนวโนม้มากขึ+นในทุก ๆ ปี ดงันั+น การเลือกใชบ้ริการคลงัสินคา้
รายใดรายหนึ�ง ถือเป็นเรื�องสําคญัมากต่อบริษทั DDD ผูใ้หบ้ริการที� บริษทั DDD เลือกจะตอ้งมี
ความสามารถในการบริหารจดัการคลงัสินคา้ที�ไดม้าตรฐานระดบัสูง มีแผนการทาํงานใน                  
ทุกขั+นตอนอยา่งชดัเจน รวมถึงกรณีฉุกเฉินใด ๆ ก็ ตามจาํเป็นตอ้งมีขั+นตอนการทาํงานที�แน่นอน 
พนกังานทุกคนตอ้งรู้วา่ตนเองมีหนา้ที�อะไร นอกจากนั+นแลว้ ความรับผดิชอบในกรณีสินคา้
เสียหาย หรือสูญหายก็เป็นประเด็นสาํคญัที�ผูใ้หบ้ริการคลงัสินคา้ตอ้งเขา้ใจและยอมรับ เนื�องจาก
เป็นนโยบายของบริษทั DDD ซึ� งบริษทั ABC สามารถตอบสนอง และใหค้วามร่วมมือเป็นอยา่งดี
มาโดยตลอด ในการทาํงานแมจ้ะมีปัญหา แต่บริษทั ABC ก็จดัใหมี้ผูท้าํหนา้ที�รับผดิชอบในการสืบ
หาสาเหตุ และหาแนวทางแกไ้ข ในขณะเดียวกนั ก็ไดจ้ดัใหมี้การพฒันาระบบการทาํงานภายใน
หน่วยงานเพื�อป้องกนัไม่เกิดปัญหาเดิมซํ+ า รวมถึงป้องกนัปัญหาใหม่ที�อาจเกิดขึ+นในอนาคต            
ดว้ยเหตุนี+บริษทั DDD จึงประทบัใจและใชบ้ริการบริษทั ABC มาเป็นระยะเวลานานถึง 5 ปี               
โดยเริ�มใชบ้ริการตั+งแต่เดือน มีนาคม พ.ศ. 2554 และไดท้าํการต่อสัญญาไปอีก 3 ปี เป็นที�เรียบร้อย 
โดยสัญญาปัจจุบนัจะสิ+นสุด พ.ศ. 2562 แสดงใหเ้ห็นวา่บริษทั DDD และ บริษทั ABC ทาํงานกนั
ภายใตค้วามสัมพนัธ์ทางธุรกิจแบบระยะยาว และไดรั้บประโยชน์ร่วมกนัทั+ง 2 ฝ่าย  
 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของบริษทั ABC ผูว้จิยั
ทาํการสอบถามถึงจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของ บริษทั DDD และสอบถามเกี�ยวกบั
ขั+นตอนการเลือก Outsource และสิ�งสาํคญัที�ใชเ้ป็นเกณฑ์การตดัสินใจ จากนั+นนาํขอ้มูลเหล่านั+น 
มาใชเ้ป็นแนวทางในการวิเคราะห์ หาจุดแขง็ใหก้บับริษทั ABC เพื�อสร้างความไดเ้ปรียบ                  
ทางการแข่งขนัสาํหรับงานใหม่ ๆ ในอนาคต ผูว้จิยัสามารถสรุปความสาํคญัไดต่้อไปนี+  
 บริษทั DDD มีจุดแขง็ คือ เป็นบริษทัขา้มชาติ บริษทัแม่อยูที่�ออสเตเรีย และเป็นบริษทั
แรกของประเทศออสเตเรีย ที�สามารถเจาะกลุ่มลูกคา้ญี�ปุ่น และทาํการคา้กบับริษทัประกอบรถยนต์
จากประเทศญี�ปุ่นมาเป็นระยะเวลานานกวา่ 20 ปี บริษทั DDD มีจุดอ่อน คือ การกาํหนดนโยบาย
ของบริษทั จาํเป็นตอ้งเป็นนโยบายที�สามารถตอบสนองลูกคา้ทุกกลุ่ม ซึ� งบริษทั DDD มีลูกคา้
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หลากหลาย แต่ละเจา้มีมาตรฐานที�แตกต่างกนัอยา่งสิ+นเชิง ทาํใหก้ารกาํหนดนโยบายเป็นไปไดย้าก 
ส่งผลกระทบต่อการทาํงานของพนกังานทุกระดบัชั+น 
 บริษทั DDD มีโอกาสในการดาํเนินธุรกิจ คือ เมื�อมีกลุ่มลูกคา้ที�หลากหลาย ทาํใหมี้
โอกาสไดท้าํงานโครงการใหม่ ๆ ตลอดเวลา บริษทั DDD มีอุปสรรคในการดาํเนินธุรกิจ คือ คู่แข่ง
ที�เป็นบริษทัสัญชาติญี�ปุ่นตอ้งการมาดึงส่วนแบ่งทางการตลาด ทาํให ้บริษทั DDD ตอ้งมีกลยทุธ์ 
ในการบริหารจดัการกลุ่มลูกคา้ญี�ปุ่น โดยนาํเสนอผลิตภณัฑที์�มีรูปแบบใหม่ ๆ หรือนาํรูปแบบ            
ที�เสนอใหก้บัลูกคา้กลุ่มยโุรปซึ�งมีรูปลกัษณ์สวยงาม มีมาตรฐานสูง ภายใตร้าคาที�ยอ่มเยาวก์วา่        
เป็นตน้ บริษทั DDD ใชเ้กณฑก์ารตดัสินใจเลือก Outsource โดยพิจารณาจากมาตรฐานและระบบ
การทาํงานของบริษทั ความสามารถของบุคลากร ความมีพื+นฐานดา้นงานบริการคลงัสินคา้               
สถานที�ตั+ง และราคา  
 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วม ผูว้จิยั
ตอ้งการทราบวา่ลูกคา้มีความเขา้ใจแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมมากนอ้ยเพียงใด                          
ใหค้วามสาํคญั และเล็งเห็นถึงประโยชน์ขนาดไหน นอกจากนั+นผูว้จิยัยงัตอ้งการทราบวา่ลูกคา้
คาดหวงัอะไรจากบริษทั ABC หลงัจากนาํแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมมาปรับใช ้                         
ในการดาํเนินธุรกิจ ผูว้จิยัสามรถสรุปขอ้มูลไดด้งันี+  
 เป็นการทาํการตลาดที�ใหค้วามสาํคญักบัการรักษาลูกคา้ใหใ้ชบ้ริการกนัไปในระยะยาว 
โดยสร้างความสัมพนัธ์ในเชิงการพฒันาคุณภาพการใหบ้ริการ ควบคู่ไปกบัการลดตน้ทุนการ
ใหบ้ริการ ซึ� งบริษทั ABC จะใชจุ้ดนี+ เป็นประเด็นในการสร้างจุดแขง็ใหก้บัองคก์ร เนื�องจากปัจจุบนั
ตลาดผูใ้หบ้ริการคลงัสินคา้มีใหเ้ลือกมากมาย ทุกระดบัชั+น ทาํใหบ้ริษทั ABC ตอ้งปรับปรุง และ 
หาแนวทางใหม่ ๆ เพื�อสร้างจุดขาย และเพื�อความอยูร่อดในการดาํเนินธุรกิจ ซึ� งหากนาํแนวทางนี+
มาใชจ้ริง บริษทั DDD มีความยนิดีอยา่งยิ�ง เพราะนอกจากความยนืหยุน่ในการทาํงานร่วมกนัที�
บริษทั DDD มีความประทบัใจในบริษทั ABC อยูแ่ลว้ หากมีการดาํเนินธุรกิจตามแนวทาง
การตลาดองคร์วมเพิ�มขึ+นมาอีก แน่ใจวา่ผูบ้ริหารของบริษทั DDD ตอ้งเล็งเห็นถึงความตั+งใจ                 
ที�จะดูแลลูกคา้ และคาดหวงัจะพฒันาการทาํงานร่วมกนัต่อไป 
 ประเด็นคาํถามเกี�ยวกบัขอ้เสนอแนะต่อบริษทั ABC ในการนาํแนวทางการตลาดแบบ 
มุ่งองคร์วมมาใชใ้นการดาํเนินธุรกิจ ผูว้จิยัไดข้อ้มูล ดงันี+  
 อยากใหบ้ริษทั ABC ทาํการสื�อสารความตั+งใจที�จะทาํการตลาดแบบมุ่งองคร์วมออกไป
ยงัพนกังาน ลูกคา้ และผูเ้กี�ยวขอ้งอยา่งเป็นทางการ เพื�อให้ทุกฝ่ายเขา้ใจในจุดประสงคเ์ดียวกนั           
และรู้วา่ตนเองจะตอ้งปรับตวัอยา่งไร และมีหนา้ที�ใดเพิ�มขึ+นมาบา้ง หากทุกภาคส่วนมีความเขา้ใจ 
ที�ตรงกนั จะส่งผลใหก้ารดาํเนินการประสบผลสาํเร็จไดง่้ายยิ�งขึ+น 
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 5.  C5 
 ตาํแหน่ง General manager บริษทั EEE ดาํเนินธุรกิจประเภท Freight and forwarding 
service provider อาย ุ35 ปี ประสบการณ์ในการทาํงาน 13 ปี วนัที�สัมภาษณ์ 25 พฤษภาคม                
พ.ศ. 2556 เวลา 15.00-16.00 น. สถานที� บริษทั EEE พระราม 3 กรุงเทพฯ 
 ประเด็นคาํถามส่วนที�เกี�ยวกบับริการคลงัสินคา้ของบริษทั ABC สามารถสรุป
ความสาํคญัไดต่้อไปนี+  
 เนื�องจากบริษทั EEE ใหบ้ริการดา้นการจองพื+นที�จากเรือ และเครื�องบิน                           
เพื�อทาํการขนยา้ยสินคา้จากที�หนึ�งไปอีกทีหนึ�ง โดยมีเครือข่ายทั�วโลก แต่บริษทั EEE ไม่มี
คลงัสินคา้ไวใ้หบ้ริการ ในขณะเดียวกนั มีความตอ้งการใชค้ลงัสินคา้จากลูกคา้ ซึ� งบริษทั EEE             
ไดติ้ดต่อกบับริษทั ABC เพื�อใหบ้ริการและไดด้าํเนินธุรกิจร่วมกนัมาเป็นระยะเวลาหนึ�ง                  
โดยทาํงานร่วนกนัภายใต ้ความเขา้ใจ ความยดืหยุน่ และการสนบัสนุนที�ดีมาโดยตลอด แต่
เนื�องจากบริษทั ABC มีการขยายตวัอยา่งรวดเร็ว และมีทีมงานบางส่วนที�ไม่สามารถปรับตวัไดท้นั
กบัสถานการณ์ที�มีการแข่งขนักนัสูง ใหผู้ใ้หบ้ริการตอ้งยืดหยุน่ทั+งดา้นราคาขาย และกระบวนการ
ทาํงานของฝ่ายปฏิบติัการ ทาํใหมี้ความติดขดัในดา้นบุคลากรอยูบ่า้ง โดยบริษทั EEE ได้
ประสานงานกบับริษทั ABC เพื�อแกไ้ขปัญหาและไดรั้บความร่วมมือที�ดีมาโดยตลอด ซึ� งบริษทั 
EEE ยงัคงใชบ้ริการคลงัสินคา้ของบริษทั ABC ต่อไปเรื�อย ๆ ยงัไม่มีแนวโนม้จะสร้างคลงัสินคา้
เพื�อใหลู้กคา้ลูกคา้เอง 
 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของบริษทั ABC ผูว้จิยั
ทาํการสอบถามถึงจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของ บริษทั EEE และสอบถามเกี�ยวกบั
ขั+นตอนการเลือก Outsource และสิ�งสาํคญัที�ใชเ้ป็นเกณฑ์การตดัสินใจ จากนั+นนาํขอ้มูลเหล่านั+น 
มาใชเ้ป็นแนวทางในการวิเคราะห์ หาจุดแขง็ใหก้บับริษทั ABC เพื�อสร้างความไดเ้ปรียบทาง         
การแข่งขนัสาํหรับงานใหม่ ๆ ในอนาคต ผูว้จิยัสามารถสรุปความสาํคญัไดต่้อไปนี+  
 บริษทั EEE มีจุดแขง็ คือ มีพนกังานที�ชาํนาญการดา้นการติดต่อประสานงานกบั
เจา้หนา้ที�ศุลกากรเป็นพิเศษสําหรับสินคา้เกษตรกรรม บริษทั EEE มีจุดอ่อน คือ กลุ่มลูกคา้หลกั ๆ 
ของบริษทั EEE ยงัคงมีเพียงกลุ่มเดียว คือ ลูกคา้ที�ดาํเนินธุรกิจเกี�ยวกบัผลิตภณัฑท์างการเกษตร
เท่านั+น บริษทั EEE มีโอกาสในการดาํเนินธุรกิจ คือ บริษทัยงัสามารถขยายตลาดไปยงักลุ่มธุรกิจ
อื�น ๆ ไดอี้ก โดยต่อยอดประสบการณ์จากงานเดิมที�มีอยู ่บริษทั EEE มีอุปสรรคในการดาํเนินธุรกิจ 
คือ บริษทัไม่มีขอ้มูลหรือประสบการณ์งานประเภทอื�น ๆ เพื�อใชเ้ป็นฐานสาํหรับอา้งอิงกบัลูกคา้
กลุ่มใหม่ ๆ ทาํใหก้ารสร้างความน่าเชื�อถือนั+นเป็นไปไดย้าก บริษทั EEE ใชเ้กณฑก์ารตดัสินใจ
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เลือก Outsource โดยพิจารณาจากความสัมพนัธ์ มองหาบริษทัคู่คา้ที�เหมาะสม และสามารถ
ตอบสนองต่องานที�ลูกคา้ตอ้งการได ้สุดทา้ยพิจารณาราคาที�ตรงกบัเป้าหมายที�กาํหนดไว ้
 โดยปัจจยัสาํคญัที�ใชร่้วมกบัขั+นตอนการเลือก Outsource คือ ความสามารถ                         
ในการแกปั้ญหาอยา่งทนัที และมีทางออกใหก้บัลูกคา้เสมอ ซึ� งตรงกบัแนวทาง ความไดเ้ปรียบ            
ในการแข่งขนั (Competitive advantage) ตามแนวคิดของ Porter โดย 1 ใน 3 คือ ความไดเ้ปรียบ           
ในการตอบสนองที�รวดเร็ว หมายถึง การพฒันาผลิตภณัฑ ์หรือบริการ รวมถึงการจดัส่งที�ตรงเวลา 
มีตารางการทาํงานที�แน่นอน มีการปฏิบติังานในลกัษณะของความยดืหยุน่ในการตอบสนองผูซื้+อ
สินคา้หรือบริการ ซึ� งถือเป็นจุดแขง็ที�ทาํให ้บริษทั EEE เลือก บริษทั ABC เป็นผูใ้หบ้ริการสินคา้   
มาจนถึงปัจจุบนั 
 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วม ผูว้จิยั
ตอ้งการทราบวา่ลูกคา้มีความเขา้ใจแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมมากนอ้ยเพียงใด                           
ใหค้วามสาํคญั และเล็งเห็นถึงประโยชน์ขนาดไหน นอกจากนั+นผูว้จิยัยงัตอ้งการทราบวา่ลูกคา้
คาดหวงัอะไรจากบริษทั ABC หลงัจากนาํแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมมาปรับใช ้                        
ในการดาํเนินธุรกิจ ผูว้จิยัสามรถสรุปขอ้มูลได ้ดงันี+  
 เป็นการทาํธุรกิจโดยคาํนึงถึงลูกคา้ พนกังาน ผูใ้หบ้ริการร่วม และหน่วยงานราชการ
รวมถึงชุมชนที�เกี�ยวขอ้ง เพื�อส่งมอบสินคา้และบริการที�มีคุณภาพใหก้บัลูกคา้ ซึ� งการนาํแนวทาง
การตลาดแบบมุ่งองคร์วมมาปรับใชใ้นบริษทั ABC นั+นยงัมีขอ้จาํกดัอยูม่าก เนื�องจากมีหลายฝ่าย
เขา้มาเกี�ยวขอ้ง หากการสื�อสารยงัไม่ทั�วถึง หรือไม่ตรงประเด็น อาจส่งผลใหบ้างส่วนไม่เขา้ใจ และ
ไม่ตอบสนองตามแนวทางหรือแผนการที�วางไว ้ส่งผลใหก้ารดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาด
แบบมุ่งองคร์วมไม่ประสบผลสาํเร็จ ในทางกลบักนัหากทาํไดจ้ะถือเป็นจุดแขง็ขององคก์รในทนัที 
และหากบริษทั ABC สามารถดาํเนินการตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมได ้จะทาํใหลู้กคา้
เกิดความประทบัใจ เพราะจะแน่ใจไดเ้ลยวา่ ลูกคา้จะไดรั้บบริการที�มีคุณภาพมากกวา่มาตรฐาน 
หรือความคาดหวงั จนทาํให้อยากบอกต่อใหผู้อื้�นมาใชบ้ริการบาง บริษทั ABC ก็สามารถขยาย 
กลุ่มลูกคา้ไดโ้ดยอตัโนมติั  
 ประเด็นคาํถามเกี�ยวกบัขอ้เสนอแนะต่อบริษทั ABC ในการนาํแนวทางการตลาด          
แบบ มุ่งองคร์วมมาใชใ้นการดาํเนินธุรกิจ ผูว้ิจยัไดข้อ้มูล ดงันี+  
 บริษทั ABC ตอ้งกาํหนดสิ�งที�จะสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง เช่น การใหค้วามสาํคญั
กบัพนกังานของบริษทั ABC เอง โดยเนน้แผนกเทคโนโลยสีารสนเทศ ใหง้บประมาณ                             
ในการพฒันาระบบ เพื�อตอบสนองความตอ้งการลูกคา้ไดห้ลากหลายรูปแบบเป็นตน้ นอกจาก                         
เป็นการสนบัสนุนพนกังานใหมี้ระบบที�ดีมีคุณภาพ ทาํให้การทาํงานสะดวกมากยิ�งขึ+น ส่งผลต่อ
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ประสิทธิภาพของการทาํงาน ใชเ้วลานอ้ยลง ความผดิพลาดนอ้ยลง สามารถลดตน้ทุนใหลู้กคา้
ไดม้ากขึ+น สร้างความประทบัใจใหก้บัทุกฝ่าย เป็นจุดแข็งของบริษทั ABC ทนัที 
 ผลสรุปที�ไดรั้บจากการสนทนากบั ลูกคา้ (Customer) ผูใ้ชบ้ริการคลงัสินคา้กบับริษทั 
ABC 
 
ตารางที� 4-1  การสังเคราะห์ขอ้มูลจากลูกคา้ตามหวัขอ้การสัมภาษณ์ 
 

หัวข้อ C1 C2 C3 C4 C5 

1.  ความคาดหวงัที�ลูกคา้ตอ้งการจากบริษทั ABC คือ                     
ความยดืหยุน่ในการทาํงาน และ ค่าใชจ่้ายที�เหมาะสมกบั
งบประมาณ 

X X X X X 

2.  นโยบายการขยายตวัของธุรกิจผูใ้หบ้ริการคลงัสินคา้ และ
แนวทางการทาํงานของลูกคา้ เป็นปัจจยัสาํคญัที�ส่งผลต่อ
ความสามารถในการใหบ้ริการคลงัสินคา้ของบริษทั ABC 

X X X X X 

3.  คุณภาพการบริหารจดัการของบริษทั ABC มีความสาํคญั           
ต่อธุรกิจของลูกคา้เป็นอยา่งมาก 

X X X X X 

4.  บริษทั ABC ดาํเนินธุรกิจดว้ยความยาก เนื�องจากคู่แข่งเพิ�มขึ+น X X X X X 
5.  ตอ้งการใชบ้ริการคลงัสินคา้ของบริษทั ABC ต่อไป  X X X X X 
6.  คดัเลือก Outsource โดยพิจารณาจากราคา ความสามารถ              
ในการใหบ้ริการ และระบบ IT ที�ดี 

X X X X X 

7.  เขา้ใจแนวทางการตลาดแบบองคร์วมเป็นอยา่งดี และตอ้งการ
สนบัสนุนใหบ้ริษทั ABC นาํแนวคิดนี+มาปรับใช ้

X X X X X 
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ตารางที� 4-2  ผลสรุปหวัขอ้ที�ใชร้ะหวา่งการสนทนากบัลูกคา้ (Customer)  
 

หัวข้อ ข้อสรุป 

1.  ภาพรวมการใหบ้ริการคลงัสินคา้ของบริษทั 
ABC 

พึงพอใจและตอ้งการใชบ้ริการคลงัสินคา้ของ
บริษทั ABC ต่อไป 

2.  การสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั
ของบริษทั ABC 

ความยดืหยุน่ในการตอบสนองลูกคา้                  
การนาํเสนอบริการดา้นโลจิสติกแบบครบ
วงจร เทคโนโลยทีี�ทนัสมยั ตอบโจทยลู์กคา้ 
ภายใตต้น้ทุนถูกกวา่ผูใ้หบ้ริการรายอื�น 

3.  การดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาด             
แบบมุ่งองคร์วมของบริษทั ABC 

สามารถใชเ้ป็นจุดแขง็ขององคก์รได ้เพราะ
เป็นการทาํงานโดยคาํนึงถึงทุกฝ่ายที�เกี�ยวขอ้ง
ทั+งภายในองคก์ร และภายนอกองคก์ร เพื�อ
วตัถุประสงคใ์นการส่งมอบบริการที�ดีใหก้บั
ลูกคา้ สร้างความประทบัใจ เพื�อลูกคา้เก่าใช้
บริการกนัไปในระยะยาว และเปิดตลาดกบั
ลูกคา้กลุ่มใหม่ ๆ ไดง่้ายขึ+น  

4.  ขอ้เสนอแนะต่อบริษทั ABC เนน้การสื�อสารใหทุ้กฝ่ายเขา้ใจวตัถุประสงค ์
และความตั+งใจในการนาํแนวทางการตลาด
แบบมุ่งองคร์วมมาปรับใชก้บัองคก์ร 
โดยเฉพาะพนกังานในบริษทั ABC เพราะ       
เป็นกลไกสาํคญัที�จะทาํใหแ้นวทางนี+                
ประสบความสาํเร็จ 
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ภาพที� 4-1  ลูกคา้ (Customer) ผูใ้ชบ้ริการคลงัสินคา้กบับริษทั ABC 
 
 กลุ่มผู้รับช่วงบริการต่อ (Outsource) จากบริษัท ABC  

1.  O1 
 ตาํแหน่ง Manager, Customer development บริษทั FFF ดาํเนินธุรกิจประเภท               
พฒันาที�ดิน และอสังหาริมทรัพย ์อาย ุ48 ปี ประสบการณ์ในการทาํงาน 22 ปี วนัที�สัมภาษณ์               
26 พฤษภาคม พ.ศ. 2556 เวลา 14.00-15.00 น. สถานที� บริษทั FFF อาํเภอปลวกแดง                            
จงัหวดัระยอง  
 ประเด็นคาํถามส่วนที�เกี�ยวกบับริการคลงัสินคา้ของบริษทั ABC สามารถสรุป
ความสาํคญัไดต่้อไปนี+  
 บริษทั FFF ใหบ้ริการ บริษทั ABC มาเป็นระยะเวลา 7 ปี โดยเริ�มจากการขายที�ดิน
บริเวณนิคมอุตสาหกรรมอีสเทรินซีบอร์ด อาํเภอปลวกแดง จงัหวดัระยอง จาํนวน 44 ไร่                    
เป็นจาํนวนเงิน 110,000,000 ลา้นบาท ตั+งแต่ปี พ.ศ. 2553 จากนั+น ขณะที�บริษทั ABC กาํลงั
ดาํเนินการสร้างคลงัสินคา้อยูน่ั+น บริษทั FFF ก็ไดส้นบัสนุนบริษทั ABC ดว้ยการใหเ้ช่าอาคาร 
แบบชั�วคราว เพื�อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ของบริษทั ABC ที�ตอ้งการเริ�มใชบ้ริการ             
แมค้ลงัสินคา้ยงัสร้างไม่เสร็จ ซึ� งตามขอ้กาํหนดของบริษทั FFF ในการทาํสัญญาใหบ้ริการใด ๆ 
ตอ้งมีระยะเวลาการใหบ้ริการขั+นตํ�า 3 ปีขึ+นไป แต่กรณีของบริษทั ABC ถือเป็นกรณีพิเศษที�บริษทั 
FFF สามารถยดืหยุน่ใหไ้ด ้จนกระทั+งบริษทั ABC สร้างคลงัสินคา้เสร็จเป็นที�เรียบร้อย พร้อม
ใหบ้ริการลูกคา้ และเมื�อพื+นที�คลงัสินคา้ของบริษทั ABC เตม็ตอ้งการเช่าอาคารของบริษทั FFF 
เพิ�มเติมดว้ยเงื�อนไขที�ยดืหยุน่เช่นเดิม บริษทั FFF ก็ใหบ้ริการดว้ยดีมาโดยตลอด จะเห็นไดว้า่ 
บริษทั FFF เขา้ใจดีวา่การดาํเนินธุรกิจของบริษทั ABC นั+นดาํเนินไปดว้ยความยากลาํบาก              
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มีการแข่งขนักนัอยา่งสูง หากผูใ้หบ้ริการรายใดสามารถสนบัสนุนงานตามคาํร้องขอจากลูกคา้ได้
รวดเร็ว ภายใตร้าคาตํ�าที�สุด ยอ่มเป็นที�สนใจ และไดรั้บเลือกใหท้าํงานนั+นทนัที ในทางตรงกนัขา้ม            
หากบริษทั ABC ไม่มีความคล่องตวั การตดัสินใจชา้ ไม่มีใครสนบัสนุน ลูกคา้ก็จะไม่จา้งงาน          
และเกิดเป็นภาพลกัษที์�ไม่ดีในตลาด เกิดผลเสียต่อบริษทั ABC ทนัที ดงันั+นบริษทั FFF เห็นวา่
ปัจจยัที�ทาํใหบ้ริษทั ABC ประสบความสาํเร็จ หรือลม้เหลวนั+น นอกจากจะเป็นพนกังานในบริษทั 
ABC รวมถึงนโยบายของบริษทั ABC เอง ส่วนสาํคญัที�ขาดไม่ไดคื้อ ผูใ้หบ้ริการช่วงต่อ หรือ 
Outsource และที�สาํคญั ปัจจุบนับริษทั ABC มีแผนที�จะขยายฐานลูกคา้ และเพิ�มบริการใหม้ากขึ+น 
เพื�อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยากกวา้งขวางยิ�งขึ+นทาํให ้บริษทั FFF เองก็ตอ้งปรับตวั
ใหท้นักนัสถานการณ์ และเตรียมความพร้อมเพื�อรอสนบัสนุนบริษทั ABC ในกรณีมีคาํร้องขอ 
ใหม่ ๆ มายงับริษทั FFF สิ�งที�พฒันาแลว้สาํเร็จเป็นรูปธรรม สาํหรับสนบัสนุนงานของบริษทั ABC 
คือ  การสร้างอาคารเพิ�มขึ+นจาํนวนมาก เป็นอาคารที�พร้อมใชง้าน ตน้ทุนค่าเช่า และระยะเวลา          
ในการทาํสัญญาก็ยงัยนืยนัราคาและเงื�อนไขเดิม แมจ้ะเป็นอาคารสร้างใหม่ก็ตาม 
 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของบริษทั ABC ผูว้จิยั
ทาํการสอบถามถึงจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของ บริษทั FFF และสอบถามแนวทาง              
การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ และเหตุใดจึงตดัสินใจให้บริการบริษทั ABC จากนั+นนาํขอ้มูล
เหล่านั+นมาใชเ้ป็นแนวทางในการวเิคราะห์ หาจุดแขง็ให้กบับริษทั ABC เพื�อสร้างความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนัสาํหรับงานใหม่ ๆ ในอนาคต ผูว้จิยัสามารถสรุปความสาํคญัไดต่้อไปนี+  
 บริษทั FFF มีจุดแขง็ คือ เป็นบริษทัที�อยูใ่นตลาดหลกัทรัพย ์ไม่มีขอ้จาํกดัเรื�องการลงทุน 
บริษทั FFF มีจุดอ่อน คือ ขั+นตอนการทาํงาน และระเบียบ กฏเกณฑข์องบริษทัค่อนขา้งมาก ทาํให้
บางสถานการณ์มีความติดขดัอยูบ่า้ง บริษทั FFF มีโอกาสทางธุรกิจ คือ นกัลงทุนชาวต่างชาติ ยงัคง
สนใจที�จะมาลงทุนในประเทศไทย แมมี้อตัราลดลงเมื�อเทียบกบัปีก่อน แต่ประเทศไทยก็ยงัเป็น
สถานที�ที�เอื+ออาํนวยต่อการสร้างโรงงาน และฐานการผลิตสินคา้ต่าง ๆ อยูดี่ เพราะตน้ทุนโลจิสติก
ที�ยงัไม่สูงมาก ค่าแรงงานแมป้รับขึ+น แต่ก็ยงัถูกกวา่ประเทศอื�น ๆ ในระดบัเดียวกนั และศกัยภาพ
ของประชาชนในประเทศค่อนขา้งสูง ถา้เป็นแรงงานก็ถือเป็นแรงงานที�มีฝีมือ จึงเป็นเหตุใหมี้              
นกัลงทุนสนใจซื+อที�ดินกบับริษทั FFF อยูต่ลอดเวลา บริษทั FFF มีอุปสรรคในการดาํเนินธุรกิจ คือ 
นโยบายของภาครัฐ ที�เหมือนจะสนบัสนุน แต่ก็มีช่องโวอ่ยูห่ลายจุด และยงัมีความไม่แน่นอน         
ดา้นการเมืองการปกครอง ทาํใหน้กัลงทุนชาวต่างชาติ มีการชะลอการตดัสินใจ หรือเปรียบเทียบ
กบัประเทศเพื�อนบา้น ซึ� งมีหลายครั+ งที�นกัลงทุนไม่เลือกประเทศไทย จุดนี+  ถือเป็นอุปสรรค                         
ในการดาํเนินธุรกิจของบริษทั FFF อยา่งไรก็ดี บริษทั FFF มีนโยบายการรักษาและขยาย                       
การใหบ้ริการกบัฐานลูกคา้เก่า โดยมีการทาํการสาํรวจความพึงพอใจ และความตอ้งการเพิ�มเติม 
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จากลูกคา้ไตรมาสละ 1 ครั+ ง บริษทั ABC ก็ถือเป็น 1 ในลูกคา้กลุ่มนี+  และสาเหตุที�บริษทั FFF เลือก
ใหบ้ริการบริษทั ABC เนื�องจากเป็นบริษทัที�มีมาตรฐาน มีความน่าเชื�อถือ การทาํงานเป็นระบบ               
ซึ� งสอดคล่องกบันโยบายของบริษทั FFF 
 จากการวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ของผูใ้หบ้ริการ 
(Outsource) รายนี+ เรียบร้อยแลว้ พบวา่ บริษทั ABC สามารถนาํความสัมพนัธ์ที�ดีระหวา่ง บริษทั 
FFF และบริษทั ABC มาต่อยอดธุรกิจในลกัษณะที� หากบริษทั FFF มีลูกคา้ที�สนใจซื+อที�สร้าง
โรงงานการผลิต ก็ใหบ้ริษทั FFF แนะนาํใหบ้ริษทั ABC รู้จกั และเขา้ไปแนะนาํบริษทั และบริการ 
เพื�ออนาคตที�โรงงานสร้างเสร็จพร้อมสาํหรับการผลิต จะไดเ้รียกใชบ้ริการดา้นคลงัสินคา้กบับริษทั 
ABC ดงันั+นสรุปไดว้า่ บริษทั ABC สามารถสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในตลาด                         
ผูใ้หบ้ริการคลงัสินคา้ไดโ้ดยใชเ้ครือข่ายจาก Outsource นั+นเอง 
 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วม ผูว้จิยั
ตอ้งการทราบวา่ Outsource มีความเขา้ใจแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมมากนอ้ยเพียงใด             
ใหค้วามสาํคญั และเล็งเห็นถึงประโยชน์ขนาดไหน นอกจากนั+นผูว้จิยัยงัตอ้งการทราบวา่ 
Outsource จะมีส่วนช่วยใหบ้ริษทั ABC พฒันาการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาด                      
แบบมุ่งองคร์วมไดอ้ยา่งไร ผูว้จิยัสามรถสรุปขอ้มูลไดด้งันี+  
 บริษทั FFF มีความเห็นวา่ การดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคก์ร อาจมี
ความคลา้ยคลึงกบัการทาํ Corporate social responsibility management (CSR) ซึ� งบริษทั FFF 
ดาํเนินการเป็นระยะเวลานานแลว้ และใหค้วามสาํคญัมากเพราะธุรกิจการพฒันาอสังหาริมทรัพย์
นั+นมีความเกี�ยวขอ้งโดยตรงกบัชุมชนและสิ�งแวดลอ้ม หากบริษทั ABC มีความสนใจที�จะพฒันา
องคก์รในแง่การทาํ CSR ทางบริษทั FFF ยนิดีใหค้วามร่วมมือ ในดา้นการติดต่อกบัหน่วยงาน  
หรือชุมชนที�เกี�ยวขอ้ง การประชาสัมพนัธ์ รวมถึงเป็นผูส้นบัสนุนรวม เพราะถือเป็นการกระชบั
ความสัมพนัธ์ระหวา่งพนกังานทั+ง 2 บริษทั ร่วมถึงบุคคลภายนอกองคก์รที�มีส่วนเกี�ยวขอ้งดว้ย 
 ประเด็นคาํถามเกี�ยวกบัขอ้เสนอแนะต่อบริษทั ABC ในการนาํแนวทางการตลาด                
แบบ มุ่งองคร์วมมาใชใ้นการดาํเนินธุรกิจ ผูว้ิจยัไดข้อ้มูล ดงันี+  
 บริษทั FFF สนบัสนุนใหบ้ริษทั ABC พฒันาการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาด
แบบมุ่งองคร์วม เพราะสังเกตุวา่ยงัไม่มีผูใ้หบ้ริการคลงัสินคา้รายใดใหค้วามสาํคญั และตอ้งการทาํ
แบบจริงจงั หากบริษทั ABC สามารถพฒันาไดส้าํเร็จ เชื�อวา่จะเป็นจุดที�สร้างความแตกต่าง และ
สามารถหวงัผลดา้นการขยายกลุ่มลูกคา้ไดใ้นระยะยาวอยา่งแน่นอน 
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 2.  O2 
 ตาํแหน่ง Director of sales and marketing บริษทั GGG ดาํเนินธุรกิจประเภท 
อสังหาริมทรัพย ์อาย ุ32 ปี ประสบการณ์ในการทาํงาน 7 ปี วนัที�สัมภาษณ์ 26 พฤษาคม พ.ศ. 2559 
เวลา 16.00-17.00 น. สถานที� บริษทั GGG ถนนสุขมุวทิ อาํเภอบางละมุง จงัหวดัชลบุรี  
 ประเด็นคาํถามส่วนที�เกี�ยวกบับริการคลงัสินคา้ของบริษทั ABC สามารถสรุป
ความสาํคญัไดต่้อไปนี+  
 บริษทั GGG เป็นบริษทัที�จดัหาคลงัสินคา้ และโรงงานให้กบับริษทั ABC ในกรณีที�
บริษทั ABC มีคาํร้องขอจากลูกคา้มา แต่ไม่ตรงกบัคลงัสินคา้ที�มีอยู ่เช่น สถานที�ไม่ตรงตาม             
ความตอ้งการของลูกคา้ ขนาดของคลงัสินคา้ที�มีเล็กเกินไป ไม่เพียงพอกบังานที�ลูกคา้วางแผนไว ้
เมื�อเกิดเหตุการณ์เช่นนี+  บริษทั ABC จะทาํการหาคลงัสินคา้ใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการของลูกคา้ 
และทาํการเช่าเพื�อนาํมาบริหารจดัการใหลู้กคา้ต่อไป และบริษทั GGG ก็เป็นผูจ้ดัหาคลงัสินคา้เช่า
ใหบ้ริษทั ABC มาเป็นระยะเวลา 1 ปี โดยมีเงื�อนไข หากบริษทั ABC ไม่สามารถสรุปงานกบัลูกคา้
ได ้และไม่จาํเป็นตอ้งใชค้ลงัที�บริษทั GGG หามานาํเสนอนั+น ก็ยงัไม่มีค่าใชจ่้ายเกิดขึ+น แต่กรณีที�
บริษทั ABC สามารถปิดงานกบัลูกคา้ไดเ้รียบร้อย จนกระทั�งเซ็นตส์ัญญาการใหบ้ริการ บริษทั 
ABC ตอ้งทาํสัญญากบับริษทั GGG ต่อในลกัษณะที�เหมือนกบัสัญญาบริการระหวา่ง บริษทั ABC 
กบัลูกคา้ นอกจากนั+นยงัมีค่าบริการที�นอกเหนือจากการใหเ้ช่าอาคาร ซึ� งถือเป็นการบริหารจดัการ 
ค่าใชจ่้ายจะขึ+นอยูก่บัรายไดที้�บริษทั ABC ไดรั้บจากลูกคา้ในแต่ละเดือน  
 จะเห็นไดว้า่ลกัษณะงานของบริษทัทั+ง 2 เป็นการทาํงานที�พึ�งพาอาศยักนัโดยตลอด         
ทั+งการแบ่งปันเรื�องขอ้มูล การประสานงานกบัลูกคา้ การพาลูกคา้ชมสถานที� บางโครงการติดต่อกนั
เป็นเวลาหลายเดือน กวา่จะไดเ้ริ�มงาน เนื�องจากลูกคา้มีทางเลือกมากมาย ดงันั+นบริษทั ABC มี
หนา้ที� หาแนวทางการใหบ้ริการที�เหมาะสมที�สุดใหก้บัลูกคา้อยา่งรวดเร็ว และส่วนสาํคญัที�ส่งผล
ใหบ้ริษทั ABC สาํเร็จ หรือลม้เหลวก็คือ ผูใ้หบ้ริการช่วงต่อ (Outsounce) อยา่งบริษทั GGG นั+นเอง    
นี+ จึงเป็นเหตุผลหนึ�งที�บริษทั GGG พยายามตอบสนองคาํร้องขอจากบริษทั ABC อยา่งรวดเร็ว           
โดยกาํหนดเป็น KPI ใหพ้นกังานทุกคนวา่ตอ้งตอบกลบัคาํร้องขอภายใน 24 ชั�วโมง หลงัจากไดรั้บ
ขอ้มูล เพราะบริษทั GGG ตอ้งการใหบ้ริษทั ABC ประสบความสาํเร็จกบัลูกคา้ เมื�อบริษทั ABC 
ไดรั้บงานก็จะส่งผลใหบ้ริษทั GGGไดรั้บงานนั+นเช่นกนั จึงถือวา่การประสานงาน และสนบัสนุน
กนัทั+ง 2 ฝ่ายเป็นความจาํเป็นยิ�ง 
 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของบริษทั ABC ผูว้จิยั
ทาํการสอบถามถึงจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของ บริษทั GGG และสอบถามแนวทาง 
การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ และเหตุใดจึงตดัสินใจให้บริการบริษทั ABC จากนั+นนาํขอ้มูล
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เหล่านั+นมาใชเ้ป็นแนวทางในการวเิคราะห์ หาจุดแขง็ให้กบับริษทั ABC เพื�อสร้างความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนัสาํหรับงานใหม่ ๆ ในอนาคต ผูว้จิยัสามารถสรุปความสาํคญัไดต่้อไปนี+  
 บริษทั GGG มีจุดแขง็ คือ มีเครือข่ายทางธุรกิจอยูท่ ั�วประเทศไทย บริษทั GGG มีจุดอ่อน
คือ การบริหารจดัการเป็นแบบครอบครัว ไม่มีระบบใด ๆ ในการเก็บขอ้มูล หรือ ตรวจสอบกลบั 
บริษทั GGG มีโอกาสทางธุรกิจ คือ ปัจจุบนัผูใ้หบ้ริการคลงัสินคา้หนัมาใชก้ารเช่าอาคารเพื�อ
บริหารจดัการใหลู้กคา้ แทนที�การซื+อที�ดิน และก่อสร้างคลงัตามมาตรฐานของบริษทัเอง เพราะ
เล็งเห็นวา่ สภาพเศรษฐกิจยงัไม่มีความแน่นอน จึงไม่ตอ้งการใหมี้การลงทุนระยะยาวเกิดขึ+น          
เป็นโอกาสใหบ้ริษทั GGG ไดรั้บคาํร้องขอจากลูกคา้มากมาย บริษทั GGG มีอุปสรรคในการดาํเนิน
ธุรกิจ คือ มีคู่แข่งมากเช่นกนั ทั+งบริษทัที�เป็นของคนไทยลกัษณะเดียวกบับริษทั GGG และบริษทั
ของคนไทยที�จดทะเบียนในตลาดหลกัทรัพย ์รวมถึงบริษทัต่างชาติ ดงันั+นตลาดมีการแข่งขนั
ค่อนขา้งสูง ซึ� งผูบ้ริหารไดมี้นโยบายในการทาํงานใหพ้นกังานบริษทั GGG วา่ตอ้งดูแลลูกคา้เป็น
อยา่งดี พนกังานตอ้งใหค้วามสาํคญักบัทุกคาํร้องขอจากลูกคา้ มีการติดตามผลการทาํงานเป็นระยะ 
มีงบประมาณในการสร้างความสัมพนัธ์ที�ดีกบัลูกคา้ และบริษทั GGG เล็งเห็นวา่บริษทั ABC          
เป็นบริษทัที�มีมาตรฐานระดบัสูง มีลูกคา้ใหค้วามสนใจมาก และมีการพฒันาระบบภายในอยูต่ลอด
จึงตอ้งการเป็นผูใ้หบ้ริการช่วงต่อ (Outsource) และยนิดีสนบัสนุนงานของบริษทั ABC ต่อไป            
เรื�อย ๆ  
 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วม ผูว้จิยั
ตอ้งการทราบวา่ Outsource มีความเขา้ใจแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมมากนอ้ยเพียงใด         
ใหค้วามสาํคญั และเล็งเห็นถึงประโยชน์ขนาดไหน นอกจากนั+นผูว้จิยัยงัตอ้งการทราบวา่ Supplier  
จะมีส่วนช่วยใหบ้ริษทั ABC พฒันาการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วม                    
ไดอ้ยา่งไร ผูว้ิจยัสามรถสรุปขอ้มูลไดด้งันี+  
 ไม่เขา้ใจเรื�องการดาํเนินธุรกิจามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมเท่าไหร่ แต่หาก
บริษทั ABC ตอ้งการพฒันาองคก์รตามแนวทางนี+  ก็เชื�อวา่เป็นแนวทางที�ดีและมีประโยชน์ บริษทั 
GGG พร้อมที�จะสนบัสนุนตามคาํร้องขอจากบริษทั ABC  
 ประเด็นคาํถามเกี�ยวกบัขอ้เสนอแนะต่อบริษทั ABC ในการนาํแนวทางการตลาดแบบ 
มุ่งองคร์วมมาใชใ้นการดาํเนินธุรกิจ ผูว้จิยัไดข้อ้มูล ดงันี+  
 หากบริษทั ABC สามารถพฒันาธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมสาํเร็จ 
แนะนาํใหสื้�อสารขอ้มูลนี+ไปใหท้ั�ว เพื�อขยายกลุ่มลูกคา้ และขอใหส้นบัสนุนบริษทั GGG กลบัดว้ย
การใชบ้ริการเช่าคลงัสินคา้ของ GGG เพื�อบริหารจดัการใหลู้กคา้ต่อไป 
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 3.  O3 
 ตาํแหน่ง Assistance account sales manager บริษทั HHH ดาํเนินธุรกิจประเภท บริการ        
ที�พกั หอ้งอาหาร ห้องจดัการเลี+ยง และงานสัมมนา อาย ุ40 ปี ประสบการณ์ในการทาํงาน 16 ปี             
วนัที�สัมภาษณ์ 27 พฤษภาคม พ.ศ. 2559 เวลา 09.00-10.00  น. สถานที� พทัยา จงัหวดัชลบุรี  
 ประเด็นคาํถามส่วนที�เกี�ยวกบับริการคลงัสินคา้ของบริษทั ABC สามารถสรุป
ความสาํคญัไดต่้อไปนี+  
 เนื�องจากการทาํงานของบริษทั ABC จาํเป็นตอ้งติดต่อประสานงานกบัลูกคา้ หรือ
ทีมงานจากต่างประเทศอยูบ่่อยครั+ ง ทั+งกรณีที�มีการศึกษาดูงานก่อนที�จะเริ�มปฎิบติัจริง หรือฝ่าย
ปฏิบติัการมีปัญหาตอ้งการทีมสนบัสนุนจากต่างประเทศ เป็นเหตุให ้โรงแรม HHH มีโอกาส               
ไดใ้หบ้ริการหอ้งพกั และบริการอื�น ๆ ที�เกี�ยวขอ้ง เช่น หอ้งอาหาร บริการรถ รับ-ส่ง สนามบิน           
เพื�ออาํนวยความสะดวกใหก้บัผูที้�มาติดต่องานกบับริษทั ABC  
 จะเห็นไดว้า่ปัจจุบนัการใหบ้ริการคลงัสินคา้มีการแข่งขนักนัค่อนขา้งสูง สังเกตุไดจ้าก
การนดัประชุมระหวา่งบริษทั ABC กบัลูกคา้มีบ่อยครั+ งขึ+น อตัราการใชบ้ริการห้องอาหารของ
บริษทั ABC ก็มีความถี�มากขึ+น นั+นหมายถึง การที�บริษทั ABC ตอ้งพบลูกคา้ เพื�อนาํเสนอผลงาน 
และสร้างความประทบัใจให้ลูกคา้ นอกจากนั+น ยงัหวงัผลใหลู้กคา้ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ABC           
ในส่วนของโรงแรม HHH มีความยนิดีเป็นอยา่งยิ�งที�บริษทั ABC ใหค้วามไวว้างใจ เลือกโรงแรม 
HHH เพื�อรับรองลูกคา้ และผูที้�เกี�ยวขอ้ง ดงันั+น ทางโรงแรม ไดแ้จง้พนกังานทุกคนให้ดูแลลูกคา้
จากบริษทั ABC ใหเ้ป็นอยา่งดี และ ทางโรงแรมไดใ้หข้อ้เสนอพิเศษมากมายใหก้บับริษทั ABC 
เช่น ราคาหอ้งพกัตามเงื�อนไข Corporate rate ซึ� งมีราคาถูกกวา่ราคามาตรฐาน และยงัเป็นราคาที�
รวมอาหารเชา้พร้อมทั+งสิ�งของอาํนวยความสะดวกสาํหรับผูที้�มาติดต่อธุรกิจ สุดทา้ยทางโรงแรม           
มีนโยบายลดค่าหอ้งพกัใหก้บับริษทั ABC ทุกปี ตามอตัราที�ตกลงกนัในแต่ละปี เพราะโรงแรม
เล็งเห็นถึงความสาํคญัของบริษทั ABC และตอ้งการใหบ้ริษทั ABC ใชบ้ริการกบัทางโรงแรม         
อยา่งต่อเนื�อง 
 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของบริษทั ABC ผูว้จิยั
ทาํการสอบถามถึงจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของ โรงแรม HHH และสอบถาม             
แนวทางการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ และเหตุใดจึงตดัสินใจใหบ้ริการบริษทั ABC จากนั+น                 
นาํขอ้มูลเหล่านั+นมาใชเ้ป็นแนวทางในการวิเคราะห์ หาจุดแขง็ใหก้บับริษทั ABC เพื�อสร้าง             
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัสาํหรับงานใหม่ ๆ ในอนาคต ผูว้จิยัสามารถสรุปความสาํคญั             
ไดต่้อไปนี+  
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 โรงแรม HHH มีจุดแขง็ คือ เป็นโรงแรมที�มีมาตรฐานระดบั 5 ดาว มีสาขาทั�วโลก และ
สถานที�ตั+งอยูใ่กลห้า้งสรรพสินคา้ ผูที้�มาพกัจะไดรั้บความสะดวกสบาย โรงแรม Pattaya marriott  
มีจุดอ่อน คือ โรงแรมก่อตั+งมานานกวา่ 30 ปี ทาํใหบ้างช่วงเวลาตอ้งปิดบางส่วนของโรงแรมเพื�อ 
ทาํการปรับปรุง ซึ� งตามหมายกาํหนดการตอ้งใชร้ะยะเวลาในการปรับปรุงถึง 2 ปี ส่งผลใหผู้ที้�มาใช้
บริการช่วงนั+นไม่ประทบัใจ โรงแรม HHH มีโอกาสทางธุรกิจ คือ เนื�องจากเป็นโรงแรมที�มีสาขา 
อยูท่ ั�วโลก ทาํใหมี้การส่งลูกคา้มาจากต่างประเทศบ่อยครั+ ง เมื�อลูกคา้มาใชบ้ริการแลว้เกิด              
ความประทบัใจ ก็จะเกิดการกระจายขอ้มูลแบบปากต่อปาก สร้างภาพลกัษที์�ดี และมีลูกคา้ราย      
ใหม่ ๆ มาใชบ้ริการ ซึ� งทางโรงแรมมองวา่เป็นโอกาสที�ดีของโรงแรม ในส่วนของอุปสรรค 
เนื�องจากเมืองพทัยา เป็นแหล่งท่องเที�ยวที�สาํคญัของประเทศไทย ทาํใหมี้นกัลงทุน มากมายสนใจ
ทาํธุรกิจโรงแรม ที�พกั หอ้งจดัเลี+ยง หอ้งสัมมนา และร้านอาหาร มีให้เลือกหลายระดบั ทาํใหเ้กิด          
การแข่งขนักนัสูงมาก ลูกคา้มีตวัเลือกมาก ถือเป็นอุปสรรคใหญ่ในการดาํเนินธุรกิจ สอดคลอ้งกบั
คาํกล่าวของ Porter ที�กล่าววา่ การแข่งขนัของธุรกิจภายใตชื้�อ The five force model (Porter, 1990) 
ซึ� งมีปัจจยัหนึ�งที�เป็นเหตุใหก้ารดาํเนินธุรกิจไม่ประสบความสาํเร็จ คือ การคุกคามจากสินคา้หรือ
บริการที�สามารถทดแทนกนัได ้เป็นเหตุให้โรงแรม HHH จาํเป็นตอ้งหาพนัธมิตรทางการคา้เพื�อ
สนบัสนุนซึ�งกนัและกนัใหธุ้รกิจอยูร่อด 
 หลงัจากที�ผูว้จิยัไดรั้บขอ้มูล ผูว้จิยัพบวา่การที�บริษทั ABC มีผูใ้หบ้ริการที�ประสบปัญหา
ดา้นการทาํธุรกิจลกัษณะเดียวกนั ยอมทาํใหเ้ขา้ใจซึ� งกนัและกนั และสามารถนาํจุดนี+มาเป็นจุดแขง็
ของบริษทัได ้โดยการสอดแทรกการบริการที�ดีของโรงแรม HHH ไปในทุก ๆ ขั+นตอนตั+งแต่                  
การติดต่อกบัลูกคา้ การนาํเสนอราคา การนดัประชุมเพื�อหาขอ้สรุป ไปจนถึงการตกลงทาํสัญญา
ร่วมกนั เพื�อไดป้ระโยชน์ทั+ง 2 ฝ่าย คือ บริษทั ABC ไดดู้แลลูกคา้ที�มีศกัยภาพดว้ยการบริการที�
เหนือระดบัจากโรงแรมที�ไดม้าตรฐาน ภายใตอ้ตัราค่าบริการที�พิเศษ 
 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วม ผูว้จิยั
ตอ้งการทราบวา่ Supplier มีความเขา้ใจแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมมากนอ้ยเพียงใด                    
ใหค้วามสาํคญั และเล็งเห็นถึงประโยชน์ขนาดไหน นอกจากนั+นผูว้จิยัยงัตอ้งการทราบวา่ Supplier 
จะมีส่วนช่วยใหบ้ริษทั ABC พฒันาการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วม                
ไดอ้ยา่งไร ผูว้ิจยัสามรถสรุปขอ้มูลไดด้งันี+  

 เป็นการทาํธุรกิจโดยเนน้ที�ลูกคา้เป็นหลกั ทาํใหลู้กคา้ประทบัใจ บอกต่อ และกลบัมาใช้
บริการอีก ซึ� งธุรกิจโรงแรมใหค้วามสาํคญักบัเรื�องนี+อยูแ่ลว้ และเห็นวา่หากบริษทั ABC ตอ้งการ
ดาํเนินธุรกิจแบบนี+ก็เหมาะสม เพราะในธุรกิจการใหบ้ริการใด ๆ ก็ตาม โอกาสและการตดัสินใจ
ของลูกคา้ส่วนใหญ่จะขึ+นอยูก่บัความประทบัใจส่วนบุคคลเป็นอนัดบัตน้ ๆ ส่วนมาตรฐาน            
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การใหบ้ริการ สถานที� หรือประสบการณ์ ผูใ้หบ้ริการรายอื�น ๆ ก็มีเช่นเดียวกนั จึงจาํเป็นตอ้ง
พิจารณาเรื�องการสร้างความประทบัใจเป็นประเด็นสาํคญั และโรงแรม HHH ยนิดีอยา่งยิ�งที�จะ
ใหบ้ริการเป็นพิเศษกบัลูกคา้ของบริษทั ABC เช่น ระบุห้องพกัที�ทาํการจองในนามบริษทั ABC         
ใหอ้ยูใ่นบริเวณเดียวกนั หรือระบุหอ้งเดิมสาํหรับลูกคา้ที�เคยมาใชบ้ริการแลว้ประทบัใจ 
นอกจากนั+น ยงัจดัใหมี้มุมรับประทานอาหารส่วนตวัสาํหรับลูกคา้ของบริษทั ABC ซึ� งจะทาํให้
ลูกคา้ หรือผูที้�เกี�ยวขอ้งเกิดความสะดวก สบาย และประทบัใจทั+งการบริการของโรงแรม                       
และการจดัการของบริษทั ABC 
 ประเด็นคาํถามเกี�ยวกบัขอ้เสนอแนะต่อบริษทั ABC ในการนาํแนวทางการตลาดแบบ 
มุ่งองคร์วมมาใชใ้นการดาํเนินธุรกิจ ผูว้จิยัไดข้อ้มูล ดงันี+  
 ปัจจุบนัการดาํเนินธุรกิจนั+นยากขึ+น การตดัสินใจใชบ้ริการใด ๆ ลูกคา้มกัพิจารณาจาก
ราคา หรือค่าใชจ่้ายที�ตอ้งเสียไปเป็นอนัดบัแรก ลูกคา้จะพิจารณาวา่คุม้หรือไม่ มีผูใ้หบ้ริการรายใด
เสนอราคาเท่ากนั หรือตํ�ากวา่ แต่สามารถใหบ้ริการที�เหมือนกนัได ้ลูกคา้จะเปรียบเทียบ หากลูกคา้
มีเวลาเปรียบเทียบมาก จะทาํใหโ้อกาสที�จะไดง้านนั+นนอ้ยลง จึงอยากใหบ้ริษทั ABC หาจุดเด่น
ใหก้บัองคก์ร และสื�อสารให้ลูกคา้ทราบ สาํหรับแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมโดยเนน้             
ความตอ้งการของลูกคา้ และตอบสนองใหไ้ดเ้ป็นหลกั เพื�อใหเ้กิดความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
เมื�อเทียบกบัผูใ้หบ้ริการรายอื�นที�ไม่ใหค้วามสาํคญักบัประเด็นนี+  จะทาํใหบ้ริษทั ABC โดดเด่น  
และไดส่้วนแบ่งตลาดเพิ�มขึ+นแน่นอน 
 4.  O4 
 ตาํแหน่ง Key account manager บริษทั III ดาํเนินธุรกิจประเภท ผูใ้หบ้ริการรถขนส่งทั�ว
ประเทศ อาย ุ42 ปี ประสบการณ์ในการทาํงาน 17 ปี วนัที�สัมภาษณ์ 26 พฤษภาคม พ.ศ. 2559 เวลา 
11.00-12.00 น. สถานที� บริษทั III นิคมอุตสาหกรรม แหลมฉบงั อาํเภอบางละมุง จงัหวดัชลบุรี  
 ประเด็นคาํถามส่วนที�เกี�ยวกบับริการคลงัสินคา้ของบริษทั ABC สามารถสรุป
ความสาํคญัไดต่้อไปนี+  
 ผูใ้หบ้ริการคลงัสินคา้ตอ้งมีพื+นที� ที�ไดม้าตรฐาน สถานที�ตั+งตอ้งเดินทางสะดวก                      
มีความปลอดภยัต่อคนที�ทาํงาน และสินคา้ที�จดัเก็บไวใ้นพื+นที� สิ�งเหล่านี+ เป็นความจาํเป็นยิ�งสาํหรับ
ธุรกิจ นอกจากนั+นพนกังานที�มีหนา้ที�โดยตรงต่อกิจกรรมภายในคลงัสินคา้ และผูใ้หบ้ริการช่วงต่อ 
(Outsource) ก็เป็นปัจจยัที�สาํคญั ต่อความสาํเร็จหรือลม้เหลวของการดาํเนินธุรกิจคลงัสินคา้ เพราะ
ทุก ๆ การกระทาํ หรือผลงาน จะส่งผลโดยตรงต่อลูกคา้ หากทาํงานสาํเร็จตามที�ตั+งเป้าไว ้ลูกคา้
ประทบัใจ ใชบ้ริการอยา่งต่อเนื�องและบอกต่อ บรัท ABC สามารถขยายธุรกิจได ้ในทางตรงกนั
ขา้ม หากทาํงานไม่ไดต้ามที�ตั+งเป้าไว ้ลูกคา้อาจยกเลิกสัญญาได ้ 
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 จากสถานการณ์ปัจจุบนัคลงัสินคา้ในบริเวณเดียวกบับริษทั ABC นั+นมีมากมาย ทาํให้
บริษทั ABC หาลูกคา้มาใชบ้ริการยากยิ�งขึ+น ในสถานะที�บริษทั III เป็นผูใ้หบ้ริการช่วงต่อ 
(Supplier) ของบริษทั ABC โดยใหบ้ริการรถบรรทุก 6 ลอ้ และ 10 ลอ้ สิ�งที�บริษทั III จะช่วย
สนบัสนุนไดคื้อ การแนะนาํขอ้มูลลูกคา้ที�บริษทั III มีโอกาสใหบ้ริการ และลูกคา้เหล่านั+นอาจจะ
สนใจ หรือไม่สนใจใชบ้ริการคลงัสินคา้ แต่พนกังานขบัรถของบริษทั III ก็จะแนะนาํใหก่้อน                  
เพื�อสร้างโอกาสในการดาํเนินธุรกิจใหก้บับริษทั ABC 
 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของบริษทั ABC ผูว้จิยั
ทาํการสอบถามถึงจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของ บริษทั III และสอบถามแนวทาง                
การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ และเหตุใดจึงตดัสินใจให้บริการบริษทั ABC จากนั+นนาํขอ้มูล
เหล่านั+นมาใชเ้ป็นแนวทางในการวเิคราะห์ หาจุดแขง็ให้กบับริษทั ABC เพื�อสร้างความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนัสาํหรับงานใหม่ ๆ ในอนาคต ผูว้จิยัสามารถสรุปความสาํคญัไดต่้อไปนี+  
 บริษทั IIT มีจุดแขง็ คือ รถบรรทุก ทุกคนัเป็นของบริษทั III ทั+งหมด หากรถที�มีอยูไ่ม่พอ
กบัปริมาณงาน บริษทัจะทาํการสั�งซื+อเพิ�มเติมทนัที บริษทั III มีจุดอ่อน คือ เป็นธุรกิจครอบครัว ไม่
มีระบบที�ชดัเจน มาตรฐานบางอยา่งตอ้งใหลู้กคา้เป็นผูร้้องขอ จึงจดัหาให ้บริษทั III มีโอกาสใน
การทาํธุรกิจ คือ มีการเปิดเส้นทางการคา้เพิ�มมากขึ+น เช่น เส้นทางจากภาคอีสานของประเทศไทย 
ผา่นจงัหวดันครพนม และมุกดาหาร เขา้สู่ประเทศลาว และประเทศเวยีดนาม ไปจนถึงตอนใตข้อง
ประเทศจีน เมืองผงิเสียง มณฑล กวา่งซี ตวัอยา่งเส้นทางดงักล่าว ถือเป็นโอกาสใหม่ ๆ สาํหรับ
บริษทั III ที�จะขยายธุรกิจได ้แต่บริษทั III ก็ยงัมีอุปสรรคอยูบ่า้ง เช่น ภาครัฐไม่ใหค้วามสนบัสนุน
เท่าที�ควร แมจ้ะมีแผนพฒันาดา้นโลจิสติกส์ของประเทศ แต่ก็ไม่มีความชดัเจน และไม่มีการทาํงาน
อยา่งจริงจงั อยา่งไรก็ดี ลกัษณะงานของบริษทั ABC และบริษทั III นั+นมีความเชื�อมโยงกนัและ
ตอ้งสนบัสนุนซึ�งกนัแหละกนั และบริษทั ABC ก็มีมาตรฐาน มีการประชาสัมพนัธ์ที�ดี เป็นเหตุ            
ใหบ้ริษทั III เลือกที�จะใหบ้ริการและพร้อมสนบัสนุนในทุก ๆ การร้องขอ 
 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วม ผูว้จิยั
ตอ้งการทราบวา่ Outsource มีความเขา้ใจแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมมากนอ้ยเพียงใด                    
ใหค้วามสาํคญั และเล็งเห็นถึงประโยชน์ขนาดไหน นอกจากนั+นผูว้จิยัยงัตอ้งการทราบวา่ 
Outsource จะมีส่วนช่วยใหบ้ริษทั ABC พฒันาการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองค์
รวมไดอ้ยา่งไร ผูว้จิยัสามรถสรุปขอ้มูลไดด้งันี+  
 ไม่เขา้ใจเรื�องการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมเท่าไหร่ แต่หาก
บริษทั ABC ตอ้งการพฒันาองคก์รตามแนวทางนี+  ก็เชื�อวา่เป็นแนวทางที�ดีและมีประโยชน์ บริษทั 
III พร้อมที�จะสนบัสนุนตามคาํร้องขอจากบริษทั ABC 
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 ประเด็นคาํถามเกี�ยวกบัขอ้เสนอแนะต่อบริษทั ABC ในการนาํแนวทางการตลาดแบบ 
มุ่งองคร์วมมาใชใ้นการดาํเนินธุรกิจ ผูว้จิยัไดข้อ้มูล ดงันี+  
 หากบริษทั ABC ตอ้งการพฒันาการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วม 
ขอใหแ้จง้กบับริษทั III ไดท้นัที หากตอ้งมีการฝึกอบรม เพื�อทาํความเขา้ใจแนวทาง และการปฏิบติั
ที�เหมาะสมกบัแนวทาง ก็มีความยนิดียิ�งที�จะสนบัสนุน เพื�อใหบ้ริษทั ABC ประสบความสาํเร็จ           
และขยายลูกคา้ได ้แต่ขอใหใ้ชบ้ริการบริษทั III ต่อไป 

5. O5 
 ตาํแหน่ง General manager บริษทั JJJ ดาํเนินธุรกิจประเภท ผูใ้หบ้ริการแรงงานรายวนั 
อาย ุ36 ปี ประสบการณ์ในการทาํงาน 12 ปี วนัที�สัมภาษณ์ 26 พฤษภาคม พ.ศ. 2559 เวลา                   
15.00-16.00 น. สถานที� บริษทั JJJ นิคมอุตสาหกรรมแหลมฉบงั อาํเภอบางละมุง จงัหวดัชลบุรี  
 ประเด็นคาํถามส่วนที�เกี�ยวกบับริการคลงัสินคา้ของบริษทั ABC สามารถสรุป
ความสาํคญัไดต่้อไปนี+  
 นอกจากสถานที�ตั+ง มาตรฐานของคลงั และระบบ IT ที�จาํเป็นต่อการใหบ้ริการ
คลงัสินคา้แลว้ สิ�งสาํคญัอีกประการคือ คนที�จะทาํงานโดยตรงกบัสินคา้ที�ลูกคา้นาํมาจดัเก็บไว ้           
ที�คลงั ดงันั+น การจดัหาคนที�มีระเบียบวนิยั มีความตั+งใจทาํงานที�ไดรั้บมอบหมายใหส้าํเร็จก็ถือเป็น
หวัใจสาํคญั และส่งผลต่อธุรกิจของบริษทั ABC โดยตรง และในสภาวะปัจจุบนัผูใ้หบ้ริการ
คลงัสินคา้มีมากมาย ทั+งมาตรฐานตํ�าสุด จนสูงสุด ทาํใหก้ารดาํเนินธุรกิจนั+นลาํบากทั+งแง่การหา
ลูกคา้ใหม่ และรักษาลูกคา้เก่า อยา่งไรก็ดี บริษทั JJJ ผูใ้หบ้ริการแรงงานรายวนั ซึ� งสนบัสนุนงาน
ของบริษทั ABC มาเป็นระยะเวลานานถึง 3 ปี ยนืยนัวา่จะรักษาคุณภาพของพนกังานที�ส่งมา และ
จะสนบัสนุนงานของบริษทั ABC ตลอดไป 
 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของบริษทั ABC ผูว้จิยั
ทาํการสอบถามถึงจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของ บริษทั JJJ และสอบถามแนวทาง            
การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ และเหตุใดจึงตดัสินใจให้บริการบริษทั ABC จากนั+นนาํขอ้มูล
เหล่านั+นมาใชเ้ป็นแนวทางในการวเิคราะห์ หาจุดแขง็ให้กบับริษทั ABC เพื�อสร้างความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนัสาํหรับงานใหม่ ๆ ในอนาคต ผูว้จิยัสามารถสรุปความสาํคญัไดต่้อไปนี+  
 บริษทั JJJ มีจุดแขง็ คือ คล่องตวัในการทาํธุรกิจสูง เพราะเป็นธุรกิจครอบครัวทาํงาน
และตดัสินใจร่วมกนัเพียง 2 คน และมีพนกังานที�มีคุณภาพ ไม่ติดยาเสพติด ที�สาํคญัมีระเบียบ   
วนิยัสูง บริษทั JJJ มีจุดอ่อน คือ เงินทุนหมุนเวยีนนอ้ย บริษทั JJJ มีโอกาสในการทาํธุรกิจคือ           
แนวทางการบริหารของบริษทัทั�ว ๆ ไปเปลี�ยนไป จากเดิมการจา้งงาน ตอ้งจา้งพนกังานเป็นของ
บริษทัเอง ให้เงินเดือน และสวสัดิการตามกฎระเบียบของบริษทั แต่ปัจจุบนั บริษทัทั�วไปจะจาํกดั
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จาํนวนพนกังานประจาํให้นอ้ยที�สุด ในส่วนของแรงงานจะใชบ้ริการจากผูใ้หบ้ริการช่วงต่อ
แรงงานรายวนั (Outsource Man Power) จึงเป็นโอกาสที�บริษทั JJJ ไดข้ยายตลาด แต่บริษทัก็มี
อุปสรรคมากมายเช่นกนั เนื�องจากเป็นการทาํธุรกิจกบัมนุษย ์ซึ� งควบคุมยาก หากพนกังานที�มีไม่
เรียบร้อย ไม่สามารถทาํงานใหลู้กคา้ไดต้ามที�ตั+งเป้าไว ้ก็ส่งผลกระทบโดยตรงต่อธุรกิจ อยา่งไรก็ดี
บริษทั JJJ เขา้ใจลกัษณะงานของบริษทั ABC เป็นอยา่งดี เพราะทาํงานกนัมานาน จึงพยายาม        
คดัสรรพนกังานที�ตรงตามความตอ้งการของบริษทั ABC และหากพนกังานคนใดมีศกัยภาพถึง 
และไดรั้บโอกาสจากบริษทั ABC ใหบ้รรจุเป็นพนกังานประจาํ ทางบริษทั JJJ ยนิดี และพร้อมให้
พนกังานคนนั+นไปทาํงานกบับริษทั ABC ไดโ้ดยไม่มีเงื�อนไขใด ๆ ถือเป็นจุดแขง็ที�บริษทั ABC           
ที�มี Outsource ช่วยจดัหาคนใหต้รงกบัความตอ้งการ และสนบัสนุนงานกนัมาโดยตลอด 
 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วม ผูว้จิยั
ตอ้งการทราบวา่ Outsource มีความเขา้ใจแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมมากนอ้ยเพียงใด              
ใหค้วามสาํคญั และเล็งเห็นถึงประโยชน์ขนาดไหน นอกจากนั+นผูว้จิยัยงัตอ้งการทราบวา่ 
Outsource จะมีส่วนช่วยใหบ้ริษทั ABC พฒันาการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบ                               
มุ่งองคร์วมไดอ้ยา่งไร ผูว้จิยัสามรถสรุปขอ้มูลไดด้งันี+  
 ไม่เขา้ใจเรื�องการดาํเนินธุรกิจามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมเท่าไหร่ แต่หาก
บริษทั ABC ตอ้งการพฒันาองคก์รตามแนวทางนี+  ก็เชื�อวา่เป็นแนวทางที�ดีและมีประโยชน์ บริษทั 
JJJ พร้อมที�จะสนบัสนุนตามคาํร้องขอจากบริษทั ABC 
 ประเด็นคาํถามเกี�ยวกบัขอ้เสนอแนะต่อบริษทั ABC ในการนาํแนวทางการตลาดแบบ 
มุ่งองคร์วมมาใชใ้นการดาํเนินธุรกิจ ผูว้จิยัไดข้อ้มูลดงันี+  
 หากบริษทั ABC ตอ้งการพฒันาการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วม 
ขอใหแ้จง้กบับริษทั JJJ ไดท้นัที หากตอ้งมีการฝึกอบรม เพื�อทาํความเขา้ใจแนวทาง และการปฏบติั
ที�เหมาะสมกบัแนวทาง ก็มีความยนิดียิ�งที�จะสนบัสนุน เพื�อใหบ้ริษทั ABC ประสบความสาํเร็จและ
ขยายลูกคา้ได ้แต่ขอใหใ้ชบ้ริการบริษทั JJJ ต่อไป 
 ผลสรุปที�ไดรั้บจากการสนทนากบั ผูใ้หบ้ริการช่วงต่อ (Outsource) กบับริษทั ABC 
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ตารางที� 4-3  การสังเคราะห์ขอ้มูลจากผูใ้หบ้ริการช่วงต่อตามหวัขอ้การสัมภาษณ์ 
 

หัวข้อ O1 O2 O3 O4 O5 

1.  Outsource เป็นหวัใจสาํคญัที�ส่งผลต่อประสิทธิภาพการ
ทาํงานของบริษทั ABC 

X X X X X 

2.  บริษทั ABC มีความสาํคญัต่อธุรกิจของ Outsource                    
เป็นอยา่งมาก 

X X X X X 

3.  บริษทั ABC ดาํเนินธุรกิจดว้ยความยาก เนื�องจากคู่แข่งเพิ�มขึ+น X X X X X 
4.  Outsource จะสนบัสนุนการทาํงานของบริษทั ABC ภายใต้
ความยดืหยุน่ ราคาที�เหมาะสม และ บริการที�มีคุณภาพ 

X X X X X 

5.  เหตุผลที�เลือกใหบ้ริการกบับริษทั ABC เนื�องจากเป็นบริษทั 
ที�มีความน่าเชื�อถือ และทาํงานกบัแบบพึ�งพาอาศยั 

X X X X X 

6.  มีความเขา้ใจแนวทางการตลาดแบบองคร์วมเป็นอยา่งดี X  X   
7.  ยนิดีสนบัสนุนบริษทั ABC ในการพฒันาองคก์รตามแนวทาง
การตลาดแบบองคร์วม และเห็นวา่จะเป็นประโยชน์กบัทุกฝ่าย                 
ที�เกี�ยวขอ้ง 

X X X X X 

 
ตารางที� 4-4  ผลสรุปหวัขอ้ที�ใชร้ะหวา่งการสนทนากบัผูใ้หบ้ริการช่วงต่อ (Outsource)  
 

หัวข้อ ข้อสรุป 

1.  ความเขา้ใจลกัษณะงานบริการ
คลงัสินคา้ของบริษทั ABC  

การดาํเนินงานของบริษทั ABC ตอ้งให้
ความสาํคญักบั 1) ความตอ้งการของลูกคา้ 
ตอบสนองไดท้นัทีและตรงจุด 2) พนกังานทุกส่วน
โดยเฉพาะบุคคลที�ทาํงานในคลงัสินคา้ โดยตรง 
ทั+งพนกังานประจาํ และพนกังานรายวนั รวมถึง
คนขบัรถบรรทุก เพราะเป็นส่วนที�กระทบโดยตรง
ต่อคุณภาพของงานที�ส่งมอบไปยงัลูกคา้                   
3) เครือข่ายทางธุรกิจและความสัมพนัธ์ที�ดี จะช่วย
ใหบ้ริษทั ABC อยูร่อดในการดาํเนินธุรกิจ 
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ตารางที� 4-4  (ต่อ) 
 

หัวข้อ ข้อสรุป 

2.  ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของ
บริษทั Supplier ที�ช่วยส่งเสริมให ้บริษทั 
ABC โดดเด่นเป็นเป็นที�สนใจของ               
กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

1.  ความยดืหยุน่ สามารถปรับตวัและพร้อม
ใหบ้ริการไดต้ลอดเวลา 
2.  ความมีชื�อเสียง และสินคา้ หรือ บริการที�มี
มาตรฐานในราคาที�เหมาะสม 

3.  แนวทางการสนบัสนุนให้บริษทั ABC 
สามารถดาํเนินธุรกิจตามแนวทาง
การตลาดแบบมุ่งองคร์วมไดส้าํเร็จ 

1.  จดัอบรมพนกังานให้เขา้ใจวตัถุประสงค ์ 
2.  ร่วมกิจกรรมที�เกี�ยวขอ้ง 
3.  ระบุเป็นนโยบายบริษทั ใหส้อดคลอ้งกบั
นโยบายของบริษทั ABC 

4.  ขอ้เสนอแนะต่อบริษทั ABC ขอใหสื้�อสารวา่บริษทั ABC ตอ้งการสิ�งใด           
ทาง Supplier พร้อมที�จะสนบัสนุน ภายใตเ้งื�อนไข
ขอใหใ้ชบ้ริการกนัแบบต่อเนื�อง 

 
 กลุ่มพนักงาน (Employee) ผู้ที�ทาํงานบริษัท ABC 
 1.  E1  
 ตาํแหน่ง General manager อาย ุ45 ปี ประสบการณ์การทาํงานร่วมกบับริษทั ABC               
5 ปี ลกัษณะงานที�รับผดิชอบคือ รับผิดชอบภาพรวมของธุรกิจ ทั+งดา้นรายได ้ค่าใชจ่้าย คุณภาพ 
การใหบ้ริการ และสวสัดิการของพนกังานทุกคน ผลการทาํงานอยูใ่นเกณฑม์าตรฐานตามที�บริษทั
กาํหนด กล่าวคือ ปี พ.ศ. 2558 ยอดรายไดร้วม 316 ลา้นบาท กาํไรสุทธิ 8% ความพึงพอใจของ
ลูกคา้ 95% วนัที�สัมภาษณ์ 30 พฤษาคม พ.ศ. 2559 เวลา 09.00-10.00 น. ณ บริษทั ABC สาขา
ระยอง 
 ประเด็นคาํถามส่วนที�เกี�ยวกบับริการคลงัสินคา้ของบริษทั ABC สามารถสรุป
ความสาํคญัไดต่้อไปนี+  
 บริษทั ABC ผูใ้หบ้ริการพื+นที�จดัเก็บและกระจายสินคา้ไปทั�วประเทศ มีพื+นที�รองรับ
ความตอ้งการของลูกคา้ทั+งหมด 150,000 ตารางเมตร นอกจากบริการพื+นที�จดัเก็บสินคา้แลว้ ยงัมี
บริการอื�น ๆ ที�เกี�ยวขอ้งกบักิจกรรมการเพิ�มมูลค่าของสินคา้ เช่น การติดฉลาก/ ป้ายราคา การบรรจุ
หีบห่อ การประกอบ การจดัเป็นชุดของขวญั เป็นตน้ ซึ� งหวัใจสาํคญัในการใหบ้ริการ คือ การนาํ
ระบบ IT ที�ทนัสมยัมาใชใ้นการทาํงาน สร้างผลงานที�มีคุณภาพ ป้องกนัความผิดพลาด และทาํให้
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พนกังานทาํงานไดอ้ยา่งสะดวกยิ�งขึ+น ซึ� งการใหบ้ริการคลงัสินคา้ถือวา่เป็นกิจกรรมที�ส่งเสริม
กระบวนการผลิต สินคา้ และการจดัส่งใหถึ้งมือผูใ้ชง้าน หากการบริหารจดัการคลงัสินคา้ดี             
มีคุณภาพ ยอ่มส่งเสริมใหภ้าพร่วมเศรษฐกิจสามารถลื�นไหล และมีการซื+อขายไดต้ามที�ตั+งเป้าไว ้
สาํหรับการดาํเนินธุรกิจของบริษทั ABC ในปัจจุบนัมีความยาก เนื�องจากมีคู่แข่งเพิ�มขึ+นมาก           
แต่กลุ่มลูกคา้เท่าเดิม ตนในฐานะผูบ้ริหารองคก์ร จึงมีบทบาทสาํคญัที�ตอ้งพลกัดนัให้พนกังาน          
ทุกคนทาํงานในหนา้ที�ของตนใหเ้ตม็ที และจาํเป็นอยา่งยิ�งที�จะตอ้งสามารถปรับตวัให้เขา้กบัลูกคา้
ที�มีความตอ้งการหลากหลายมากขึ+นใหไ้ด ้ 
 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของบริษทั ABC ผูว้จิยั
ทาํการสอบถามถึงจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของ บริษทั ABC และสอบถามเกี�ยวกบัคู่
แขง็ของบริษทั ABC ตามความคิดเห็นของผูถู้กสัมภาษณ์ จากนั+นนาํขอ้มูลมาใชเ้ป็นแนวทาง                 
ในการวเิคราะห์ หาจุดแขง็ใหก้บับริษทั ABC เพื�อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัสาํหรับ             
งานใหม่ ๆ ในอนาคต ผูว้จิยัสามารถสรุปความสาํคญัไดต่้อไปนี+  
 บริษทั ABC มีจุดแขง็ คือ เป็นบริษทัที�ลงทุนกบัสินทรัพย ์ซื+อที�สร้างคลงัสินคา้เอง ทาํให้
สามารถแข่งขนัเรื�องราคาไดง่้าย บริษทั ABC มีจุดอ่อน คือ มีคลงัสินคา้กระจายอยู ่หลายที� มีลูกคา้
อยูห่ลายประเภท ทาํใหไ้ม่มีจุดเด่นของธุรกิจ บริษทั ABC มีโอกาสในการทาํธุรกิจ คือ ปัจจุบนั
โรงงานผลิต หรือธุรกิจคา้ปลีก มกัใหค้วามสาํคญักบักิจกรรมหลกัเช่น การผลิต และการจาํหน่อย
สินคา้ ตอ้งการตดังานที�ไม่ก่อเกิดรายไดอ้อกไปใหผู้อื้�นรับผดิชอบ เช่น เนน้ดา้นการผลิตใหไ้ด้
มาตรฐาน ตามจาํนวนที�ลูกคา้ตอ้งการ แต่เรื�องการจดัเก็บวตัถุดิบ และการขนยา้ยวตัถุดิบเพื�อ
ป้อนเขา้ในสายการผลิต จะใหบ้ริษทั ผูใ้หบ้ริการโลจิสติครับผดิชอบ ซึ� งเป็นโอกาสที�ดีของบริษทั 
ABC อยา่งไรก็ตามอุปสรรคคือ คู่แข่งที�เพื�มมากขึ+น ตามโอกาสทางธุรกิจที�เพิ�มขึ+น 
 คู่แข่งของบริษทั ABC คือ บริษทั DHL Logistics เพราะเป็นบริษทัที�ใหบ้ริการ
เหมือนกนั เป็นบริษทัขา้มชาติที�มีระบบ IT ไวส้นบัสนุนงานเช่นเดียวกนั หากพิจารณาถึงจุดแขง็
ของบริษทั DHL พบวา่ บริษทั DHL มีบุคลากรที�ทาํงานในแต่ละส่วนแยกกนัอยา่งชดัเจน มีความ
ชาํนาญการเฉพาะดา้น บริษทั DHL มีจุดอ่อน คือ เนื�องจากบุคลากรตอ้งทาํงานตามหนา้ที� และ
ความถนดัเฉพาะดา้น ส่งผลใหโ้ครงสร้างองคก์รใหญ่มาก การตดัสินใจใด ๆ จะชา้ตามลกัษณะ
โครงสร้างองคก์ร บริษทั DHL มีโอกาสทางธุรกิจ คือ มีเครือข่ายทั�วโลกทาํใหมี้การโอนงานจาก
ต่างประเทศมาทาํที�ประเทศไทยมากมาย แต่อุปสรรคของ บริษทั DHL ก็คือ ลกัษณะงานที�โอนมา
จากต่างประเทศ กบัทกัษะและความสามารถของพนกังานในประเทศไทย อาจไม่เหมาะสมกนั             
ทาํใหคุ้ณภาพงานไม่ดี  
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 หากจะสร้างความโดดเด่นให้กบับริษทั ABC ควรเนน้เรื�องคุณภาพของการบริการมี
มาตรฐานระดบัสูง แต่ราคาเดียวกบัทอ้งตลาด และใช ้ระบบ IT ใหม่ ๆ ที�ยงัไม่มีผูใ้หบ้ริการรายใด
ใชม้าก่อน จะสามารถสร้างความแตกต่างและเหนือคู่แข่งได ้
 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วม ผูว้จิยั
ตอ้งการทราบวา่พนกังานมีความเขา้ใจแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมมากนอ้ยเพียงใด                      
ใหค้วามสาํคญั และเล็งเห็นถึงประโยชน์ขนาดไหน นอกจากนั+นผูว้จิยัยงัตอ้งการทราบวา่พนกังาน
จะมีส่วนช่วยใหบ้ริษทั ABC พฒันาการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมได้
อยา่งไร ผูว้จิยัสามรถสรุปขอ้มูลไดด้งันี+  
 การบริการที�ตอ้งใหค้วามสาํคญักบั ลูกคา้ พนกังาน บุคคลหรือองคก์รภายนอกที�
เกี�ยวขอ้งกบัธุรกิจ ซึ� งเป็นการทาํธุรกิจที�ใส่ใจทุกรายละเอียดเพื�อใหทุ้กส่วนทาํงานร่วมกนั                  
อยา่งมีความสุข ซึ� งเห็นสมควรอยา่งยิ�งที�จะนาํมาปรับใชก้บับริษทั ABC เพื�อสร้างความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนั เพราะเมื�อทุกภาคส่วนมีความสุขในการทาํงาน จะส่งผลต่อผลงาน และทศันคติที�ดี
ของทุกคน ส่งผลใหบ้ริษทั ABC สามารถพฒันาขยายธุรกิจไดง่้ายยิ�งขึ+น 
 ประเด็นคาํถามเกี�ยวกบัขอ้เสนอแนะต่อบริษทั ABC ในการนาํแนวทางการตลาดแบบ 
มุ่งองคร์วมมาใชใ้นการดาํเนินธุรกิจ ผูว้จิยัไดข้อ้มูลดงันี+  
 จาํเป็นตอ้งสื�อสารใหพ้นกังานทุกคนเขา้ใจวตัถุประสงคข์องการนาํแนวทางการตลาด
แบบมุ่งองคร์วมมาใช ้เพราะคาดหวงัวา่บรรยากาศและภาพรวมในการทาํงาน จะตอ้งเปลี�ยนไป        
ในแนวทางที� มีความกระตือรือร้น มากยิ�งขึ+น ทาํงานเชิงลุก เชิงป้องกนั และเชิงพฒันาอยูต่ลอดเวลา  
 2.  E2  
 ตาํแหน่ง Assistance general manager อาย ุ40 ปี ประสบการณ์การทาํงานร่วมกบับริษทั 
ABC 6 ปี ลกัษณะงานที�รับผดิชอบ คือ รับผิดชอบภาพรวมของธุรกิจ โดยเนน้เฉพาะดา้นรายได้
ของบริษทั การหาลูกคา้ใหม่ ๆ การรักษาลูกคา้เก่าใหใ้ชบ้ริการบริษทั ABC อยา่งต่อเนื�อง                 
ผลการทาํงานอยูใ่นเกณฑม์าตรฐานตามที�บริษทักาํหนด กล่าวคือ ปี พ.ศ. 2558 ยอดรายไดร้วม                        
316 ลา้นบาท เป็นผลมาจากการรักษาฐานลูกคา้เก่า จาํนวน 35 รายไวไ้ด ้โดยมีรายไดจ้ากลูกคา้เก่า 
226 ลา้นบาท และจากลูกคา้ใหม่จาํนวน 10 ราย รวมรายได ้90 ลา้นบาท ความพึงพอใจของลูกคา้ 
95% วนัที�สัมภาษณ์ 30 พฤษาคม พ.ศ. 2559 เวลา 10.00-11.00 ณ บริษทั ABC สาขาระยอง 
 ประเด็นคาํถามส่วนที�เกี�ยวกบับริการคลงัสินคา้ของบริษทั ABC สามารถสรุป
ความสาํคญัไดด้งันต่อไปนี+  
 บริษทั ABC มีคลงัสินคา้รองรับความตอ้งการของลูกคา้ทุกประเภทธุรกิจ สถานที�ตั+งของ
คลงัสินคา้มี 3 ที� คือ บริเวณ ถ. บางนา-ตราด กม. 19 บริเวณนิคมอุตสาหกรรมแหลมฉบงั และ 
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บริเวณนิคมอุตสาหกรรมอีสเทรินซีบอร์ด ระยอง นอกจากบริการพื+นที�จดัเก็บสินคา้แลว้ บริษทั 
ABC ยงัสามารถใหบ้ริการ รถขนส่งทั�วประเทศ รวมถึงส่งระหวา่งประเทศไดเ้ช่นกนั เรียกไดว้า่
เป็นผูใ้หบ้ริการงานโลจิสติคแบบครบวงจรซึ�งหวัใจสาํคญัในการใหบ้ริการ คือ การนาํระบบ IT             
ที�ทนัสมยัมาใชใ้นการทาํงาน สร้างผลงานที�มีคุณภาพ ป้องกนัความผดิพลาด และทาํใหพ้นกังาน
ทาํงานไดอ้ยา่งสะดวกยิ�งขึ+น และเนื�องจากกิจกรรมโลจิสติค เป็นกิจกรรมที�มีผลโดยตรงต่อตรง
เศรษฐกิจโดยรวมของประเทศไทย หากผูใ้หบ้ริการโลจิสติคมีความชาํนาญการ สามารถแกไ้ข
ปัญหาหนา้งาน และป้องกนัปัญหาในอนาคตได ้จะส่งผลดีอยา่งยิ�งก็ภาพรวมธุรกิจของประเทศ           
ซึ� งปัจจุบนับริษทั ABC กาํลงัเผชิญกบัสภาวะผูใ้หบ้ริการลน้ตลาด ความตอ้งการคลงัสินคา้              
นอ้ยลงดว้ยเป็นผลกระทบจากสภาพเศรษฐกิจโลก ทาํใหก้ารแข่งขนัสูง ดงันั+นสิ�งที�สามารถทาํได้
ตอนนี+ คือการรักษาลูกคา้เก่าไวใ้หไ้ดโ้ดย การสร้างความสัมพนัธ์ที�ดี มีโครงการลดตน้ทุนใหลู้กคา้ 
เช่น ทาํงานจนชาํนาญ สามารถลดจาํนวนคนลงได ้จึงลดราคาค่าใชจ่้ายรายเดือนใหลู้กคา้ได ้            
เป็นตน้ ในส่วนของลูกคา้รายใหม่ จะเนน้การใหบ้ริการโดยเนน้ความยดืหยุน่ของพนกังาน           
ปฎิบติัการ เพื�อใหลู้กคา้เกิดความรู้สึกคล่องตวัในการทาํงาน หากมีการปรับเปลี�ยนแผนการผลิต 
ทางบริษทั ABC ก็สามารถปรับตวัใหไ้ดโ้ดยไม่มีเงื�อนไขที�ซบัซอ้นมากนกั เป็นตน้ 
 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของบริษทั ABC ผูว้จิยั
ทาํการสอบถามถึงจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของ บริษทั ABC และสอบถามเกี�ยวกบัคู่
แขง็ของบริษทั ABC ตามความคิดเห็นของผูถู้กสัมภาษณ์ จากนั+นนาํขอ้มูลมาใชเ้ป็นแนวทาง              
ในการวเิคราะห์ หาจุดแขง็ใหก้บับริษทั ABC เพื�อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัสาํหรับ                
งานใหม่ ๆ ในอนาคต ผูว้จิยัสามารถสรุปความสาํคญัไดต่้อไปนี+  
 บริษทั ABC มีจุดแขง็ คือ เป็นบริษทัที�ลงทุนกบัสินทรัพย ์ซื+อที�สร้างคลงัสินคา้เอง ทาํให้
สามารถแข่งขนัเรื�องราคาไดง่้าย บริษทั ABC มีจุดอ่อน คือ แผนธุรกิจยงัไม่ชดัเจนในแง่กลุ่มลูกคา้ 
หรืองานที�มีความชาํนาญเป็นพิเศษ บริษทั ABC มีโอกาสในการทาํธุรกิจ คือ ปัจจุบนัโรงงานผลิต 
หรือธุรกิจคา้ปลีก มกัใหค้วามสาํคญักบักิจกรรมหลกัเช่น การผลิต และการจาํหน่อยสินคา้ ตอ้งการ
ตดังานที�ไม่ก่อเกิดรายไดอ้อกไปใหผู้อื้�นรับผดิชอบ เช่น เนน้ดา้นการผลิตใหไ้ดม้าตรฐาน ตาม
จาํนวนที�ลูกคา้ตอ้งการ แต่เรื�องการจดัเก็บวตัถุดิบ และการขนยา้ยวตัถุดิบเพื�อป้อนเขา้ใน
สายการผลิต จะใหบ้ริษทั ผูใ้หบ้ริการโลจิสติครับผดิชอบ ซึ� งเป็นโอกาสที�ดีของบริษทั ABC 
อยา่งไรก็ตามอุปสรรคคือ คู่แข่งที�เพื�มมากขึ+น ตามโอกาสทางธุรกิจที�เพิ�มขึ+น  
 คู่แข่งของบริษทั ABC คือ บริษทั KNT เพราะเป็นบริษทัที�ลงทุนซื+อที�สร้างคลงัสินคา้เอง
เหมือนกบั บริษทั ABC และสถานที�ตั+งของคลงัสินคา้อยูบ่ริเวณเดียวกบับริษทั ABC หากพิจารณา
ถึงจุดแขง็ของบริษทั KNT พบวา่ บริษทั KNT มีความชดัเจนในดา้นกลุ่มลูกคา้ และความชาํนาญ
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การ บริษทั KNT มีจุดอ่อน คือ ไม่มีความยดืหยุน่ หากลูกคา้มีการร้องขอใหท้าํสิ�งใดเพิ�มเติม
นอกเหนือจากสัญญา จะมีค่าใชจ่้ายเพิ�มเติมทนัที บริษทั KNT มีโอกาสทางธุรกิจ คือ ลูกคา้ที�บริษทั 
KNT ใหบ้ริการอยู ่มกัแนะนาํ KNT ใหผู้อื้�นมาใชบ้ริการตาม เนื�องจากมีความพร้อมดา้นพื+นที�
ใหบ้ริการ แต่อุปสรรคของ บริษทั KNT ก็คือ การหมุนเวยีนของพนกังาน กล่าวคือ พนกังานมีอตัรา
การลาออกค่อนขา้งสูง เนื�องจากสวสัดิการไม่ดี จึงมีบริษทัอื�นมาซื+อตวัพนกังานบ่อยครั+ ง ส่งผลใหมี้
ความติดขดัระหวา่งการทาํงาน  
 หากจะทาํใหบ้ริษทั ABC มีความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ควรเนน้เรื�อง ความยดืหยุน่
ในการใหบ้ริการ และคงคุณภาพตามมาตรฐานของบริษทั ABC จะสามารถสร้างความแตกต่างและ
เหนือคู่แข่งได ้
 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วม ผูว้จิยั
ตอ้งการทราบวา่พนกังานมีความเขา้ใจแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมมากนอ้ยเพียงใด ให้
ความสาํคญั และเล็งเห็นถึงประโยชน์ขนาดไหน นอกจากนั+นผูว้จิยัยงัตอ้งการทราบวา่พนกังานจะ
มีส่วนช่วยใหบ้ริษทั ABC พฒันาการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมไดอ้ยา่งไร 
ผูว้จิยัสามารถสรุปขอ้มูลไดด้งันี+  
 การทาํธุรกิจแบบมอง 360 องศา กล่าวคือ การใหค้วามสาํคญักบั ลูกคา้, พนกังาน, บุคคล
หรือองคก์รภายนอกที�เกี�ยวของกบัธุรกิจ เพื�อใหทุ้กฝ่ายพฒันาศกัยภาพการทาํงานของตน และส่ง
มอบสินคา้หรือบริการที�ดีให้กบัลูกคา้ เห็นสมควรที�จะนาํมาปรับใชก้บับริษทั ABC เพื�อสร้างความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั เพราะถือเป็นแนวทางที�ทาํใหธุ้รกิจเกิดความย ั+งยนืได ้ตนจะช่วยใหก้าร
พฒันาแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมสาํเร็จไดโ้ดยการบรรลุเป็นนโยบายของบริษทั เพื�อให้
พนกังานทุกคนตระหนกัถึงความสาํคญั และเห็นประโยชน์ในการพฒันาร่วมกนั 
 ประเด็นคาํถามเกี�ยวกบัขอ้เสนอแนะต่อบริษทั ABC ในการนาํแนวทางการตลาดแบบมุ่ง
องคร์วมมาใชใ้นการดาํเนินธุรกิจ ผูว้จิยัไดข้อ้มูลดงันี+  
 ผูบ้ริหารตอ้งจดัใหมี้งบประมาณในการพฒันาระบบอยา่งชดัเจน และตอ้งกาํหนด
เป้าหมายเพื�อใหที้มงานไดท้าํหนา้ที�อยา่งตรงจุดมุ่งหมาย 
 3.  E3  
 ตาํแหน่ง IT specialists อาย ุ32 ปี ประสบการณ์การทาํงานร่วมกบับริษทั ABC 3 ปี 
ลกัษณะงานที�รับผดิชอบ คือ ดูแลระบบ application ต่าง ๆ ของบริษทั เพื�อสนบัสนุนกิจกรรมใน
คลงัสินคา้ใหเ้กิดความเมน้ยาํของขอ้มูล และความสะดวกในการทาํงานของพนกังาน ผลการทาํงาน
อยูใ่นเกณฑต์ํ�ากวา่มาตรฐาน แต่ไม่มาก เนื�องจาก การพฒันา Application ใด ๆ จะขึ+นอยูก่บัความ
ตอ้งการของลูกคา้ ซึ� งมีความหลากลายมากทาํใหผู้ที้�พฒันาตอ้งใชเ้วลาในแต่ละงานแตกต่างกนั 
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อยา่งไรก็ดี ไดมี้การกาํหนดระยะเวลาไวช้ดัเจน เช่น 1 งาน ตอ้งพฒันาใหเ้รียบร้อยภายในเวลา 1 
เดือน ตลอดระยะเวลา 1 เดือน ตอ้งรายงานความคืบหนา้ หากติดปัญหาจุดไหนสามารถแจง้
ผูใ้ชง้านไดใ้นที�ประชุม วนัที�สัมภาษณ์ 30 พฤษาคม พ.ศ. 2559 เวลา 11.00-12.00 ณ บริษทั ABC 
สาขาระยอง 
 ประเด็นคาํถามส่วนที�เกี�ยวกบับริการคลงัสินคา้ของบริษทั ABC สามารถสรุป
ความสาํคญัไดด้งัต่อไปนี+  
 บริษทั ABC เป็นบริษทัที�มีเครือข่ายทั�วโลก ใหบ้ริการพื+นที�จดัเก็บ, กิจกรรมการเพิ�ม
มูลค่า และการขนส่ง ภายใตร้ะบบ IT ที�ทนัสมยั พฒันาระบบจากทีมงานที�มีความชาํนาญการดา้น
ระบบสาํหรับผูใ้หบ้ริการคลงัสินคา้โดยเฉพาะ เรียกไดว้า่เป็นผูใ้หบ้ริการงานโลจิสติคแบบครบ
วงจรโดยมีหวัใจสาํคญัในการใหบ้ริการ คือ การพฒันา IT ใหเ้หมาะสมกบัลูกคา้แต่ละราย เพื�อ
ป้องกนัความผดิพลาด ทาํให้งานออกมามีคุณภาพมากยิ�งขึ+น ลดเวลา ลดจาํนวนคน และทาํให้
พนกังานทาํงานไดอ้ยา่งสะดวกยิ�งขึ+น เนื�องจากกิจกรรมโลจิสติค เป็นกิจกรรมที�มีผลโดยตรงต่อ
ตรงเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศไทย หากผูใ้หบ้ริการโลจิสติคมีความชาํนาญการ สามารถแกไ้ข
ปัญหาหนา้งาน และป้องกนัปัญหาในอนาคตได ้จะส่งผลดีอยา่งยิ�งก็ภาพรวมธุรกิจของประเทศ ซึ� ง
ปัจจุบนับริษทั ABC กาํลงัเผชิญกบัสภาวะผูใ้หบ้ริการลน้ตลาด ความตอ้งการคลงัสินคา้มีเท่าเดิม 
ลูกคา้กลุ่มเดิมมีความตอ้งการสูงขึ+น และตอ้งการค่าใชจ่้ายที�ถูกลง ทาํใหบ้ริษทั ABC ทาํงานลาํบาก
มากขึ+น ตอ้งวางแผนและระมดัระวงัในการตดัสินใจใด ๆ มากขึ+น ตนในฐานะผูส้นบัสนุนการ
ทาํงานหลกัของบริษทั ABC มีความตั+งใจพฒันาระบบที�ช่วยใหก้ารทาํงานคล่องตวัมากที�สุด ภายใต้
งบประมาณที�นอ้ยที�สุด  
 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของบริษทั ABC ผูว้จิยั
ทาํการสอบถามถึงจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของ บริษทั ABC และสอบถามเกี�ยวกบั         
คู่แข่งของบริษทั ABC ตามความคิดเห็นของผูถู้กสัมภาษณ์ จากนั+นนาํขอ้มูลมาใชเ้ป็นแนวทาง          
ในการวเิคราะห์ หาจุดแขง็ใหก้บับริษทั ABC เพื�อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัสาํหรับ           
งานใหม่ ๆ ในอนาคต ผูว้จิยัสามารถสรุปความสาํคญัไดต่้อไปนี+  
 บริษทั ABC มีจุดแขง็ คือ เป็นบริษทัที�มีชื�อเสียงและมีเครือข่ายการใหบ้ริการแบบครบ
วงจรลงทุนกบัสินทรัพย ์บริษทั ABC มีจุดอ่อน คือ ไม่มีจุดเด่นทางการตลาด บริษทั ABC มีโอกาส
ในการทาํธุรกิจ คือ ปัจจุบนัโรงงานผลิต หรือธุรกิจคา้ปลีก มกัใหค้วามสาํคญักบักิจกรรมหลกัเช่น 
การผลิต และการจาํหน่อยสินคา้ ตอ้งการตดังานที�ไม่ก่อเกิดรายไดอ้อกไปใหผู้อื้�นรับผดิชอบ เช่น 
เนน้ดา้นการผลิตใหไ้ดม้าตรฐาน ตามจาํนวนที�ลูกคา้ตอ้งการ แต่เรื�องการจดัเก็บวตัถุดิบ และการ
ขนยา้ยวตัถุดิบเพื�อป้อนเขา้ในสายการผลิต จะใหบ้ริษทั ผูใ้หบ้ริการโลจิสติครับผดิชอบ ซึ� งเป็น
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โอกาสที�ดีของบริษทั ABC อยา่งไรก็ตามอุปสรรคคือ คู่แข่งที�เพิ�มมากขึ+น ตามโอกาสทางธุรกิจที�
เพิ�มขึ+น  
 คู่แข่งของบริษทั ABC คือ บริษทั DHL เพราะเป็นบริษทัที�มีเครือข่ายทั�วโลก และ
สามารถใหบ้ริการแบบครบวงจรไดเ้ช่นเดียวกนั หากพิจารณาถึงจุดแขง็ของบริษทั DHL พบวา่ 
บริษทั DHL มีความเขม้แขง็ดา้นชื�อเสียงมาจากต่างประเทศ บริษทั DHL มีจุดอ่อน คือ ทีมงานที�
ประเทศไทยมีศกัยภาพไม่ถึง ลูกคา้คาดหวงัจะไดรั้บบริการที�ดีมีมาตรฐานเช่นเดียวกบัต่างประเทศ  
บริษทั DHL มีโอกาสทางธุรกิจ คือ มีลูกคา้ที�ส่งมาจาก DHL ต่างประเทศมากมาย แต่อุปสรรคของ 
บริษทั DHL ก็คือ นโยบายและความไม่ยดืหยุน่ในการให้บริการ 
 หากจะทาํใหบ้ริษทั ABC มีความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ควรเนน้เรื�อง ความยดืหยุน่
ในการใหบ้ริการ และคงคุณภาพตามมาตรฐานของบริษทั ABC จะสามารถสร้างความแตกต่างและ 
เหนือคู่แข่งได ้
 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วม ผูว้จิยั
ตอ้งการทราบวา่พนกังานมีความเขา้ใจแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมมากนอ้ยเพียงใด ให้
ความสาํคญั และเล็งเห็นถึงประโยชน์ขนาดไหน นอกจากนั+นผูว้จิยัยงัตอ้งการทราบวา่พนกังานจะ
มีส่วนช่วยใหบ้ริษทั ABC พฒันาการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมไดอ้ยา่งไร 
ผูว้จิยัสามารถสรุปขอ้มูลไดด้งันี+  
 เป็นการทาํธุรกิจแบบใหค้วามสาํคญัทั+งภายนอกและภายในองคก์ร เพราะตลาดมีการ
เปลี�ยนแปลงตลอดเวลา ธุรกิจตอ้งตาม และปรับตวัใหท้นัจึงจะอยูร่อด และการสร้างความสัมพนัธ์
ที�ดีกบัลูกคา้เป็นหวัใจสาํคญัของการทาํธุรกิจในสถานการณ์ปัจจุบนั สิ�งที�ตนในฐานะฟันเฟืองหนึ�ง
ของบริษทั มีความตั+งใจ และยนิดีสนบัสนุนงานที�ไดรั้บมอบหมายใหดี้ที�สุด และจะพฒันาเพื�อต่อ
ยอดใหร้ะบบสามารถรองรับความตอ้งการของลูกคา้ใหห้ลากหลายยิ�งขึ+น และการทาํงานตอ้ง
สะดวกยิ�งขึ+นเช่นกนั 
 ประเด็นคาํถามเกี�ยวกบัขอ้เสนอแนะต่อบริษทั ABC ในการนาํแนวทางการตลาดแบบมุ่ง
องคร์วมมาใชใ้นการดาํเนินธุรกิจ ผูว้จิยัไดข้อ้มูลดงันี+  
 ควรเร่งดาํเนินการ เนื�องจากสภาวะการแข่งขนัสูง หากบริษทั ABC ช่วงชิงพื+นที�ทาง        
การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ โดยชูประเด็นการเป็นผูใ้หบ้ริการคลงัสินคา้ที�คาํนึงถึงความสาํคญัของ
ทุกภาคส่วนตามแนวคิดการตลาดแบบมุ่งองคร์วมไดจ้ะทาํใหเ้ป็นที�สนใจในธุรกิจ และเป็นโอกาส
ในการเปิดตลาดกบักลุ่มลูกคา้ใหม่ ๆ ได ้
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 4.  E4  
 ตาํแหน่ง Quality control supervisor อาย ุ27 ปี ประสบการณ์การทาํงานร่วมกบับริษทั 
ABC 2 ปี ลกัษณะงานที�รับผดิชอบ คือ ดูแลระบบคุณภาพการใหบ้ริการคลงัสินในทุก ๆ 
กระบวนการทาํงานของฝ่ายปฎิบติัการใหเ้ป็นไปตามมาตรฐานของบริษทั และสอดคล่องกบัความ
ตอ้งการของลูกคา้ วนัที�สัมภาษณ์ 30 พฤษาคม พ.ศ. 2559 เวลา 13.00-14.00 ณ บริษทั ABC สาขา
ระยอง 
 ประเด็นคาํถามส่วนที�เกี�ยวกบับริการคลงัสินคา้ของบริษทั ABC สามารถสรุป
ความสาํคญัไดด้งัต่อไปนี+  
 บริษทั ABC เป็นผูใ้หบ้ริการคลงัสินคา้ทั+งคลงัสินคา้ทั�วไป และคลงัสินคา้ปลอดอากร 
บริษทั ABC มีเครือข่ายทั�วโลก ใหบ้ริการพื+นที�จดัเก็บ, กิจกรรมการเพิ�มมูลค่า และการขนส่ง                  
มีทีมงานที�ชาํนาญการ และระบบ IT ที�ทนัสมยั สามารถปรับเปลี�ยนไดต้ามความตอ้งการ และ
ประเภทธุรกิจของลูกคา้ เนื�องจากกิจกรรมโลจิสติค เป็นกิจกรรมที�มีผลโดยตรงต่อตรงเศรษฐกิจ
โดยรวมของประเทศไทย หากผูใ้หบ้ริการโลจิสติคมีความชาํนาญการ สามารถแกไ้ขปัญหา       
หนา้งาน และป้องกนัปัญหาในอนาคตได ้จะส่งผลดีอยา่งยิ�งก็ภาพรวมธุรกิจของประเทศ                     
ซึ� งปัจจุบนับริษทั ABC กาํลงัเผชิญกบัสภาวะผูใ้หบ้ริการลน้ตลาด ความตอ้งการคลงัสินคา้มีเท่าเดิม 
ลูกคา้กลุ่มเดิมมีความตอ้งการสูงขึ+น และตอ้งการค่าใชจ่้ายที�ถูกลง ทาํใหบ้ริษทั ABC ทาํงานลาํบาก
มากขึ+น ตอ้งวางแผนและระมดัระวงัในการตดัสินใจใด ๆ มากขึ+น บทบาทของตนที�สนบัสนุน
บริษทั ABC คือ การมุ่งเนน้ใหพ้นกังานทาํงานตามกระบวนการและขั+นตอนที�วางไว ้เพื�อป้องกนั
การเกิดปัญหาต่าง ๆ เช่น ส่งสินคา้ผดิประเภทไปยงัลูกคา้ นอกจากนั+น ตนยงัพฒันาขั+นตอน                
การทาํงานเพื�อลดเวลา ลดค่าใชจ่้าย และเพิ�มประสิทธิภาพในการทาํงานใหก้บัลูกคา้เช่นกนั 
 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของบริษทั ABC ผูว้จิยั
ทาํการสอบถามถึงจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของ บริษทั ABC และสอบถามเกี�ยวกบั          
คู่แข่งของบริษทั ABC ตามความคิดเห็นของผูถู้กสัมภาษณ์ จากนั+นนาํขอ้มูลมาใชเ้ป็นแนวทาง            
ในการวเิคราะห์ หาจุดแขง็ใหก้บับริษทั ABC เพื�อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัสาํหรับ                
งานใหม่ ๆ ในอนาคต ผูว้จิยัสามารถสรุปความสาํคญัไดต่้อไปนี+  
 บริษทั ABC มีจุดแขง็ คือ เป็นบริษทัที�ลงทุนกบัสินทรัพย ์ซื+อที�สร้างคลงัสินคา้เอง ทาํให้
สามารถแข่งขนัเรื�องราคาไดง่้าย บริษทั ABC มีจุดอ่อน คือ ยงัไม่เป็นที�รู้จกัของลูกคา้บางกลุ่ม เช่น 
กลุ่มอุตสาหกรรมยานยนต ์บริษทั ABC มีโอกาสในการทาํธุรกิจ คือ ลูกคา้ตอ้งการมีผูใ้หม่บริการ
รายใหม่ ๆ เขา้มาเป็นตวัเปรียบเทียบ และเป็นทางเลือกอีกทางหนึ�ง จึงเป็นโอกาสที�บริษทั ABC จะ
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เป็นที�รู้จกัในตลาดมากยิ�งขึ+น อยา่งไรก็ตามอุปสรรคคือ คู่แข่งที�เพิ�มมากขึ+น ตามโอกาสทางธุรกิจที�
เพิ�มขึ+น  
 คู่แข่งของบริษทั ABC คือ บริษทั KNT เพราะเป็นบริษทัต่างชาติ และลงทุนซื+อที�สร้าง
คลงัสินคา้เองเหมือนกบั บริษทั ABC และสถานที�ตั+งของคลงัสินคา้อยูบ่ริเวณเดียวกบับริษทั ABC 
หากพิจารณาถึงจุดแขง็ของบริษทั KNT พบวา่ บริษทั KNT มีความชดัเจนในดา้นกลุ่มลูกคา้ และ
ความชาํนาญการ บริษทั KNT มีจุดอ่อน คือ ไม่มีความยดืหยุน่ หากลูกคา้มีการร้องขอใหท้าํสิ�งใด
เพิ�มเติมนอกเหนือจากสัญญา จะมีค่าใชจ่้ายเพิ�มเติมทนัที บริษทั KNT มีโอกาสทางธุรกิจ คือ ลูกคา้
ที�บริษทั KNT ใหบ้ริการอยู ่มกัแนะนาํ KNT ใหผู้อื้�นมาใชบ้ริการตาม เนื�องจากมีความพร้อมดา้น
พื+นที�ใหบ้ริการ แต่อุปสรรคของ บริษทั KNT ก็คือ การหมุนเวยีนของพนกังาน กล่าวคือ พนกังานมี
อตัราการลาออกค่อนขา้งสูง เนื�องจากสวสัดิการไม่ดี จึงมีบริษทัอื�นมาซื+อตวัพนกังานบ่อยครั+ ง 
ส่งผลใหมี้ความติดขดัระหวา่งการทาํงาน  
 หากจะทาํใหบ้ริษทั ABC มีความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ควรเนน้เรื�อง ความยดืหยุน่
ในการใหบ้ริการ และคงคุณภาพตามมาตรฐานของบริษทั ABC จะสามารถสร้างความแตกต่างและ
เหนือคู่แข่งได ้
 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วม ผูว้จิยั
ตอ้งการทราบวา่พนกังานมีความเขา้ใจแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมมากนอ้ยเพียงใด ให้
ความสาํคญั และเล็งเห็นถึงประโยชน์ขนาดไหน นอกจากนั+นผูว้จิยัยงัตอ้งการทราบวา่พนกังานจะ
มีส่วนช่วยใหบ้ริษทั ABC พฒันาการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมไดอ้ยา่งไร 
ผูว้จิยัสามารถสรุปขอ้มูลไดด้งันี+  
 เป็นการทาํธุรกิจที�ตอ้งใหค้วามสาํคญักบัทุกฝ่ายที�เกี�ยวขอ้งทั+งในองคก์ร และนอกองคก์ร 
โดยเฉพาะผูใ้หบ้ริการช่วงต่อ (Supplier) เพราะเป็นส่วนสําคญัที�ส่งผลใหก้ารทาํงานของบริษทั 
ABC ประสบผลสาํเร็จ หรือลม้เหลว บริษทั ABC จาํเป็นอยา่งยิ�งที�จะตอ้งสร้างความสัมพนัธ์ที�ดีกบั 
Supplier เพื�อให ้Supplier ยนิดีที�จะสนบัสนุนงานอยา่งจริงใจ และเมื�อเกิดปัญหาจากลูกคา้หรือการ
เปลี�ยนแปลงใด ๆ ก็พร้อมสนบัสนุนอยา่งไม่มีเงื�อนไข ตนจะเป็นส่วนหนึ�งที�ช่วยประสานงาน
ระหวา่งลูกคา้ กบั Supplier และทีมงานของบริษทั ABC เพื�อใหเ้กิดผลงานตามที�ลูกคา้ตอ้งการ แม้
จะมีความยาก และจะมุ่งมั�น พยายามเตม็ที�  
 ประเด็นคาํถามเกี�ยวกบัขอ้เสนอแนะต่อบริษทั ABC ในการนาํแนวทางการตลาดแบบมุ่ง
องคร์วมมาใชใ้นการดาํเนินธุรกิจ ผูว้จิยัไดข้อ้มูลดงันี+  
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 ควรเลือกใชผู้ใ้หบ้ริการช่วงต่อ (Supplier) นอ้ยราย เพื�อให้ไดร้ายไดจ้ากการใหบ้ริการ
จากบริษทั ABC แบบเตม็ ไม่ตอ้งไปแบ่งสัดส่วนกบัผูใ้หบ้ริการรายอื�น เพื�อการทาํงาน ซึ� งทาง
บริษทั ABC สามารถเรียกร้องใหส้นบัสนุนไดอ้ยา่งเตม็ที� 
 5.  E5  
 ตาํแหน่ง Safety & Environmental Manager อาย ุ36 ปี ประสบการณ์การทาํงานร่วมกบั
บริษทั ABC 4 ปี ลกัษณะงานที�รับผดิชอบ คือ ดูแลระบบความปลอดภยัของพนกังานของบริษทั 
ABC และผูเ้กี�ยวขอ้ง รวมถึงสินคา้ของลูกคา้ที�มาจดัเก็บไวที้�คลงัสินคา้ ของบริษทั ABC ตอ้ง
ปลอดภยั นอกจากนั+นยงัดูแลกิจกรรมต่าง ๆ ของบริษทัตอ้งไม่ทาํลายสิ�งแวดลอ้ม ตามมาตรฐาน 
ISO 9000 และ มาตรฐาน ISO 14000 วนัที�สัมภาษณ์ 30 พฤษาคม พ.ศ. 2559 เวลา 14.00-15.00 ณ 
บริษทั ABC สาขาระยอง 
 ประเด็นคาํถามส่วนที�เกี�ยวกบับริการคลงัสินคา้ของบริษทั ABC สามารถสรุป
ความสาํคญัไดด้งันต่อไปนี+  
 ปัจจุบนับริษทั ABC ผูใ้หบ้ริการพื+นที�จดัเก็บสินคา้ ซึ� งมีลูกคา้หลากหลาย สินคา้หลาย
ประเภท ส่งผลใหก้ารทาํงานของฝ่ายปฎิบติัการ รวมถึงฝ่ายอื�น ๆ ที�เกี�ยวขอ้ง เช่น ฝ่ายขนส่ง และ
ฝ่ายความปลอดภยั ตอ้งปรับตวั และเรียนรู้ลกัษณะงานใหม่ ๆ อยูเ่สมอ รวมถึงตอ้งหาวิธีป้องกนั
ความเสียหายที�อาจเกิดขึ+นจากความรู้เท่าไม่ถึงการของพนกังาน จึงเป็นความทา้ทายสาํหรับการ
ทาํงานที�บริษทั ABC ในสถานการณ์ปัจจุบนั 
 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของบริษทั ABC ผูว้จิยั
ทาํการสอบถามถึงจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของ บริษทั ABC และสอบถามเกี�ยวกบั         
คู่แข่งของบริษทั ABC ตามความคิดเห็นของผูถู้กสัมภาษณ์ จากนั+นนาํขอ้มูลมาใชเ้ป็นแนวทาง          
ในการวเิคราะห์ หาจุดแขง็ใหก้บับริษทั ABC เพื�อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัสาํหรับ            
งานใหม่ ๆ ในอนาคต ผูว้จิยัสามารถสรุปความสาํคญัไดต่้อไปนี+  
 จุดแขง็ของบริษทั ABC คือ มีทีมงานที�มีใจรักงานบริการ พร้อมปรับตวัให้เขา้กบั
สถานการณ์อยูต่ลอดเวลา จุดอ่อนของบริษทั ABC คือ ระบบการทาํงาน และพื+นที�บางส่วนยงั
เหมาะสมกบัการใหบ้ริการลูกคา้ โอกาสทางธุรกิจของบริษทั ABC คือ ชื�อเครือข่ายจากต่างประเทศ 
ส่งผลใหลู้กคา้สนใจใชบ้ริการจากบริษทั ABC อุปสรรค ของบริษทั ABC คือ คู่แข่งขนัทั+งรายเก่า 
และรายใหม่ที�เขา้มาเล่นในตลาดผูใ้หบ้ริการคลงัสินคา้ 
 คู่แข่งของบริษทั ABC คือ บริษทั Yusen เพราะเป็นบริษทัต่างชาติ และลงทุนซื+อที�สร้าง
คลงัสินคา้เองเหมือนกบั บริษทั ABC และสถานที�ตั+งของคลงัสินคา้อยูบ่ริเวณเดียวกบับริษทั ABC 
หากพิจารณาถึงจุดแขง็ของบริษทั Yusen พบวา่ บริษทั Yusen มีความชดัเจนในดา้นกลุ่มลูกคา้ และ
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ความชาํนาญการเฉพาะทาง บริษทั Yusen มีจุดอ่อน คือ ไม่สามารถขยายงานไปยงักลุ่มลูกคา้อื�น ๆ 
ได ้เนื�องจากไม่มีประสบการณ์ และฐานลูกคา้อา้งอิง บริษทั Yusen มีโอกาสทางธุรกิจ คือ เป็น
บริษทัญี�ปุ่น ก็จะไดง้านจากบริษทัญี�ปุ่นดว้ยกนัมาก และในประเทศไทยมีนกัลงทุนสัญชาติญี�ปุ่น
มากที�สุด ดงันั+นทาํใหบ้ริษทั Yusen มีสัดส่วนลูกคา้ญี�ปุ่นดว้ยกนัมากถึง 98% แต่อุปสรรคของ 
บริษทั Yusen ก็คือ การหมุนเวยีนของพนกังาน กล่าวคือ พนกังานมีอตัราการลาออกค่อนขา้งสูง 
เนื�องจากสวสัดิการไม่ดี จึงมีบริษทัอื�นมาซื+อตวัพนกังานบ่อยครั+ ง ส่งผลใหมี้ความติดขดัระหวา่ง
การทาํงาน  
 หากจะทาํใหบ้ริษทั ABC มีความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ควรเนน้เรื�อง ความชดัเจนใน
การใหบ้ริการ เช่น หากมุ่งเนน้ลูกคา้กลุ่มอุตสาหกรรมยานยนต ์บริษทั ABC ตอ้งลงทุนเพื�อ
สนบัสนุนงานยานยนต ์ไม่วา่จะเป็น ระบบ IT อุปกรณ์ในการทาํงาน รวมถึงบุคลากรที�มี
ประสบการณ์ดา้น ยานยนตโ์ดยเฉพาะ เป็นตน้ จึงจะสามารถสร้างความแตกต่างเหนือคู่แข่งได ้
 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วม ผูว้จิยั
ตอ้งการทราบวา่พนกังานมีความเขา้ใจแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมมากนอ้ยเพียงใด ให้
ความสาํคญั และเล็งเห็นถึงประโยชน์ขนาดไหน นอกจากนั+นผูว้จิยัยงัตอ้งการทราบวา่พนกังานจะ
มีส่วนช่วยใหบ้ริษทั ABC พฒันาการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมไดอ้ยา่งไร 
ผูว้จิยัสามารถสรุปขอ้มูลไดด้งันี+  
 เป็นการทาํการตลาดแบบสร้างความสัมพนัธ์ที�ดีกบัลูกคา้ พนกังานในองคก์ร และผูที้�
เกี�ยวขอ้งอื�น ๆ จากนอกองคก์ร แบบระยะยาวเพื�อภาพลกัษณ์ที�ดีขององคก์ร เพราะกระแสปากต่อ
ปากส่งผลทั+งดา้นบวกและลบต่อองคก์ร ดงันั+น บริษทั ABC จาํเป็นอยา่งยิ�งตอ้งสร้างความสัมพนัธ์
ที�ดีกบัผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียทุกฝ่าย ซึ� งการนาํแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมมาใชใ้นบริษทั ABC 
มีประโยชน์ในแก่การรักษาฐานลูกคา้เดิม และขยายกลุ่มลูกคา้ใหม่ รวมถึงพนกังานของบริษทั 
ABC เองก็ไดพ้ฒันาตนเองใหท้นักบัสถานการณ์ซึ� งถือเป็นเรื�องที�ดี และมีประโยชน์ ตนในฐานะ
วทิยากรประจาํบริษทั ABC ขอเป็นส่วนหนึ�งในการช่วยใหเ้กิดการพฒันาโดยจะสื�อสารกบั
พนกังาน และ Outsource ใหเ้ขา้ใจ เห็นประโยชน์และปฎิบติัตวัตามแนวทางที�วางไว ้เพื�อ
ประโยชน์ต่อลูกคา้ และองคก์ร และทุกส่วนที�เกี�ยวขอ้งในระยะยาว 
 ประเด็นคาํถามเกี�ยวกบัขอ้เสนอแนะต่อบริษทั ABC ในการนาํแนวทางการตลาดแบบมุ่ง
องคร์วมมาใชใ้นการดาํเนินธุรกิจ ผูว้จิยัไดข้อ้มูล ดงันี+  
 ควรพฒันาโดยเริ�มจากลูกคา้ และพนกังานไปพร้อม ๆ กนั เนื�องจาก หากบริษทั ABC มุ่ง
ที�ลูกคา้ก่อน โดยไม่คาํนึงถึงพนกังาน อาจส่งผลใหเ้กิดความไม่เขา้ใจและคุณภาพงานไม่ตรงความ
ตอ้งการ ดงันั+น ขั+นตอนการพฒันา และช่วงเวลาที�เหมาะสมจึงเป็นสิ�งที�ควรใหค้วามสาํคญัเช่นกนั 
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 6.  E6 
 ตาํแหน่ง Warehouse supervisor อาย ุ42 ปี ประสบการณ์การทาํงานร่วมกบับริษทั ABC 
ปี ลกัษณะงานที�รับผดิชอบ คือ ดูแลพนกังานฝ่ายปฎิบติัการทั+งหมดในคลงัสินคา้ สาขาระยอง            
ใหป้ฎิบติังานตามคาํสั�งและขั+นตอนการทาํงานของลูกคา้ ผลการทาํงานอยูใ่นเกณฑม์าตรฐาน             
โดยวดัผลจาก KPI ซึ� งแบ่งเป็นดา้นต่าง ๆ เช่น การส่งมอบสินคา้ใหลู้กคา้ตรงเวลา 100% สินคา้              
ไม่เสียหาย 98% จดัส่งสินคา้ตามระบบ FIFO 100% เป็นตน้ วนัที�สัมภาษณ์ 30 พฤษาคม พ.ศ. 2559 
เวลา 16.00-17.00 น. ณ บริษทั ABC สาขาระยอง 
 ประเด็นคาํถามส่วนที�เกี�ยวกบับริการคลงัสินคา้ของบริษทั ABC สามารถสรุป
ความสาํคญัไดด้งันต่อไปนี+  
 ปัจจุบนับริษทั ABC ผูใ้หบ้ริการพื+นที�จดัเก็บสินคา้ ซึ� งมีลูกคา้หลากหลาย สินคา้            
หลายประเภท ส่งผลใหก้ารทาํงานของฝ่ายปฎิบติัการ รวมถึงฝ่ายอื�น ๆ ที�เกี�ยวขอ้ง เช่น ฝ่ายขนส่ง 
และฝ่ายความปลอดภยั ตอ้งปรับตวั และเรียนรู้ลกัษณะงานใหม่ ๆ อยูเ่สมอ รวมถึงตอ้งหาวธีิ
ป้องกนัความเสียหายที�อาจเกิดขึ+นจากความรู้เท่าไม่ถึงการของพนกังาน จึงเป็นความทา้ทายสาํหรับ
การทาํงานที�บริษทั ABC ในสถานการณ์ปัจจุบนั 
 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของบริษทั ABC ผูว้จิยั
ทาํการสอบถามถึงจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของ บริษทั ABC และสอบถามเกี�ยวกบั          
คู่แข่งของบริษทั ABC ตามความคิดเห็นของผูถู้กสัมภาษณ์ จากนั+นนาํขอ้มูลมาใชเ้ป็นแนวทาง             
ในการวเิคราะห์ หาจุดแขง็ใหก้บับริษทั ABC เพื�อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัสาํหรับ               
งานใหม่ ๆ ในอนาคต ผูว้จิยัสามารถสรุปความสาํคญัไดต่้อไปนี+  
 จุดแขง็ของบริษทั ABC คือ บริษทัมีสวสัดิการ และรายไดที้�ดี ทาํใหพ้นกังานรัก และ
ทุ่มเทกบังาน ส่งผลใหง้านถึงมือลูกคา้ดว้ยความปลอดภยั ตรงเวลา และตรงตามที�ลูกคา้ตอ้งการ 
จุดอ่อนของบริษทั ABC คือ ระบบการทาํงาน และพื+นที�บางส่วนยงัเหมาะสมกบัการใหบ้ริการ
ลูกคา้ โอกาสทางธุรกิจของบริษทั ABC คือ ชื�อเครือข่ายจากต่างประเทศ ส่งผลใหลู้กคา้สนใจใช้
บริการจากบริษทั ABC อุปสรรค ของบริษทั ABC คือ คู่แข่งขนัทั+งรายเก่า และรายใหม่ที�เขา้มาเล่น
ในตลาดผูใ้หบ้ริการคลงัสินคา้ 
 คู่แข่งของบริษทั ABC คือ บริษทั KNT เพราะเป็นบริษทัต่างชาติ และลงทุนซื+อที�สร้าง
คลงัสินคา้เองเหมือนกบั บริษทั ABC และสถานที�ตั+งของคลงัสินคา้อยูบ่ริเวณเดียวกบับริษทั ABC 
หากพิจารณาถึงจุดแขง็ของบริษทั KNT พบวา่ บริษทั KNT มีความชดัเจนในดา้นกลุ่มลูกคา้ และ
ความชาํนาญการเฉพาะทาง บริษทั KNT มีจุดอ่อน คือ สวสัดิการ และรายไดไ้ม่ดี ทาํใหพ้นกังาน
ลาออกบ่อย บริษทั KNT มีโอกาสทางธุรกิจ คือ ลูกคา้ปากต่อปาก แต่อุปสรรคของ บริษทั KNT           
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ก็คือ ความไม่ยดืหยุน่ของบริษทัแม่ส่งผลใหก้ารทาํงานกบัลูกคา้ยาก ลูกคา้ไม่มีสิทธิต่อรอง                    
หรือมีเงื�อนไขใด ๆ  
 หากจะทาํใหบ้ริษทั ABC มีความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ควรเนน้เรื�อง ความชดัเจน             
ในการใหบ้ริการ เช่น หากมุ่งเนน้ลูกคา้กลุ่มอุตสาหกรรมยานยนต ์บริษทั ABC ตอ้งลงทุน                    
เพื�อสนบัสนุนงานยานยนต ์ไม่วา่จะเป็น ระบบ IT อุปกรณ์ในการทาํงาน รวมถึงบุคลากรที�มี
ประสบการณ์ดา้น ยานยนตโ์ดยเฉพาะ เป็นตน้ จึงจะสามารถสร้างความแตกต่างเหนือคู่แข่งได ้
 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วม ผูว้จิยั
ตอ้งการทราบวา่พนกังานมีความเขา้ใจแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมมากนอ้ยเพียงใด ให้
ความสาํคญั และเล็งเห็นถึงประโยชน์ขนาดไหน นอกจากนั+นผูว้จิยัยงัตอ้งการทราบวา่พนกังาน               
จะมีส่วนช่วยใหบ้ริษทั ABC พฒันาการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมได้
อยา่งไร ผูว้จิยัสามารถสรุปขอ้มูลไดด้งันี+  
 เป็นการนาํแนวคิดทางการตลาดมาเชื�อมโยงกบัทุกฝ่ายที�เกี�ยวขอ้ง ไม่วา่จะเป็นพนกังาน 
ลูกคา้ Supplier ชุมชน องคก์รภายนอกที�มีส่วนไดส่้วนเสียกบับริษทั ABC ทั+งหมด ตอ้งมี
ความสัมพนัธ์ที�ดีต่อกนั ทาํงานร่วมกนั และส่งมอบงานที�ดี มีคุณภาพใหก้บัลูกคา้ รวมถึง                  
การทาํธุรกิจกนัในระยะยาว จึงมีความเห็นวา่การนาํแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมมาใช้
พฒันาการทาํงานนั+นมีประโยชน์ในแง่ความย ั�งยนืขององคก์ร และตนเองจะช่วยในการปลูกฝัง
ค่านิยมตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมใหก้บัพนกังานฝ่ายปฏิบติัการทุกท่านเพื�อ                   
ผลการทาํงานที�ดีสร้างความประทบัใจใหก้บัลูกคา้  
 ประเด็นคาํถามเกี�ยวกบัขอ้เสนอแนะต่อบริษทั ABC ในการนาํแนวทางการตลาด                   
แบบมุ่งองคร์วมมาใชใ้นการดาํเนินธุรกิจ ผูว้ิจยัไดข้อ้มูลดงันี+  
 ควรใหค้วามสาํคญักบัพนกังาน หาระบบการทาํงานที�สนบัสนุนใหพ้นกังานทาํงาน            
ง่ายยิ�งขึ+น ป้องกนัความเสียหายไดม้ากขึ+น เพื�อคุณภาพงานที�ดี ที�จะส่งมอบใหก้บัลูกคา้ 
 7.  E7 
 ตาํแหน่ง Solution officer อาย ุ28 ปี ประสบการณ์การทาํงานร่วมกบับริษทั ABC 1 ปี 
ลกัษณะงานที�รับผดิชอบ คือ การหาแนวทางในการใหบ้ริการลูกคา้ที�มีตน้ทุนตํ�าที�สุด ภายใต้
ประสิทธิภาพของงานที�ออกมาสูงที�สุด ผลการทาํงานอยูใ่นเกณฑม์าตรฐาน โดยวดัผลจาก KPI          
ซึ� งแบ่งเป็นดา้นต่าง ๆ เช่น ทาํการลดตน้ทุนใหก้บับริษทั ABC ได ้5% ต่อปี พฒันาขั+นตอน               
การทาํงานใหลู้กคา้และลดค่าใชจ่้ายใหลู้กคา้ได ้3% ต่อ ราย ต่อ ปี เป็นตน้ วนัที�สัมภาษณ์                           
31 พฤษภาคม พ.ศ. 2559 เวลา 09.00-10.00 น. ณ บริษทั ABC สาขาบางนา 
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 ประเด็นคาํถามส่วนที�เกี�ยวกบับริการคลงัสินคา้ของบริษทั ABC สามารถสรุป
ความสาํคญัไดด้งัต่อไปนี+  
 บริษทั ABC ดาํเนินธุรกิจประเภทธุรกิจบริการพื+นที�จดัเก็บ และกระจายสินคา้ โดยมี
พื+นที�ใหบ้ริการครอบคลุม 3 บริเวณ รวมพื+นที�ทั+งหมด 150,000 ตารางเมตร ในการให้บริการทาง
บริษทั ABC เนน้การทาํงานผา่นระบบ IT เพราะถือเป็นเครื�องมือสาํคญัที�ช่วยใหก้ารทาํงาน              
มีประสิทธิภามากยิ�งขึ+น สาํหรับธุรกิจการใหบ้ริการคลงัสินคา้นั+น เป็นกิจกรรมที�ช่วยสนบัสนุน           
ใหก้ารผลิต และการส่งมอบสินคา้กบัลูกคา้ปลายทางใหเ้ป็นไปอยา่งราบรื�น ซึ� งจะส่งผลต่อภาพร่วม
เศรษฐกิขของประเทศได ้จึงเล็งเห็นวา่บริษทั ABC มีบทบาทสาํคญักบัลูกคา้มาก หากลูกคา้
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการกบับริษทั ABC นั+นแสดงให้เห็นวา่ลูกคา้เล็งเห็นถึงศกัยภาพในการทาํงาน 
และหวงัใหบ้ริษทั ABC ช่วยพฒันาการบริหารจดัการคลงัสินคา้และขนส่งใหไ้ดม้าตรฐาน ส่วนตวั
ยนืยนัจะทาํหนา้ที�ในการคาํนวนตน้ทุน และหาแนวทางการนาํเสนอรูปแบบการใหบ้ริการ                      
ที�แปลกใหม่ ทนัสมยั ตรงจุดที�ลูกคา้ตอ้งการ ภายใตร้าคาที�เหมาะสมเพื�อใหบ้ริษทั ABC ไดง้าน
ใหม่ ๆ สร้างรายไดเ้ขา้บริษทัต่อไป 
 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของบริษทั ABC ผูว้จิยั
ทาํการสอบถามถึงจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของ บริษทั ABC และสอบถามเกี�ยวกบั            
คู่แข่งของบริษทั ABC ตามความคิดเห็นของผูถู้กสัมภาษณ์ จากนั+นนาํขอ้มูลมาใชเ้ป็นแนวทาง                  
ในการวเิคราะห์ หาจุดแขง็ใหก้บับริษทั ABC เพื�อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัสาํหรับ               
งานใหม่ ๆ ในอนาคต ผูว้จิยัสามารถสรุปความสาํคญัไดต่้อไปนี+  
 บริษทั ABC มีจุดแขง็ คือ เป็นบริษทัที�มีชื�อเสียงและมีเครือข่ายการใหบ้ริการแบบ           
ครบวงจรลงทุนกบัสินทรัพย ์บริษทั ABC มีจุดอ่อน คือ ไม่มีจุดเด่นทางการตลาด บริษทั ABC               
มีโอกาสในการทาํธุรกิจ คือ เครือข่ายจากต่างประเทศแนะนาํลูกคา้ใหเ้ขา้มาติดต่อกบับริษทั ABC 
เพื�อใหเ้สนอราคาค่าบริการอยูบ่่อยครั+ ง อยา่งไรก็ตามอุปสรรค คือ ลูกคา้ที�เขา้มา หลายครั+ งเป็นเพียง
ผูที้�ตอ้งการทราบค่าใชจ่้าย เท่านั+น ไม่ไดต้อ้งการใชบ้ริการจริง ๆ  
 คู่แข่งของบริษทั ABC คือ บริษทั DHL เพราะเป็นบริษทัที�มีเครือข่ายทั�วโลก และ
สามารถใหบ้ริการแบบครบวงจรไดเ้ช่นเดียวกนั หากพิจารณาถึงจุดแขง็ของบริษทั DHL พบวา่ 
บริษทั DHL มีความเขม้แขง็ดา้นชื�อเสียงมาจากต่างประเทศ บริษทั DHL มีจุดอ่อน คือ ทีมงาน              
ที�ประเทศไทยมีอตัราการลาออกสูง บริษทั DHL มีโอกาสทางธุรกิจ คือ มีลูกคา้ที�ส่งมาจาก DHL 
ต่างประเทศมากมาย แต่อุปสรรคของ บริษทั DHL ก็คือ นโยบายและความไม่ยดืหยุน่                        
ในการใหบ้ริการ  
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 หากจะทาํใหบ้ริษทั ABC มีความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ควรเนน้เรื�อง ความยดืหยุน่
ในการใหบ้ริการ และคงคุณภาพตามมาตรฐานของบริษทั ABC จะสามารถสร้างความแตกต่าง              
และเหนือคู่แข่งได ้
 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วม ผูว้จิยั
ตอ้งการทราบวา่พนกังานมีความเขา้ใจแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมมากนอ้ยเพียงใด                   
ใหค้วามสาํคญั และเล็งเห็นถึงประโยชน์ขนาดไหน นอกจากนั+นผูว้จิยัยงัตอ้งการทราบวา่พนกังาน
จะมีส่วนช่วยใหบ้ริษทั ABC พฒันาการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วม                 
ไดอ้ยา่งไร ผูว้ิจยัสามารถสรุปขอ้มูลไดด้งันี+  
 การดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วม เป็นการสร้างความสัมพนัธ์ที�ดี
ระหวา่งทุกฝ่ายที�เกี�ยวขอ้ง ใหท้าํงานกนัไดใ้นระยะยาว ไดป้ระโยชน์จากการทาํงานทุกฝ่าย และ
เพื�อใหส่้งมอบงานที�ดีมีคุณภาพกลบัสู่ลูกคา้นั+นเอง ซึ� งมีประโยชน์ต่อองคก์รเป็นอยา่งยิ�ง เพราะ 
เมื�อทุกฝ่ายที�เกี�ยวขอ้งทาํงานกนัดว้ยความเขา้ใจ มีปัญหาก็พร้อมใจกนัแกไ้ข ถึงเป็นหวัใจสาํคญั
ของการทาํงาน และตนจะเป็นส่วนหนึ�งในการสื�อสารแนวทางนี+กบั Supplier ที�ตนมีส่วนเกี�ยวขอ้ง
เพื�อใหเ้กิดความเขา้ใจที�ตรงกนั และสนบัสนุนงานกนัต่อไปในระยะยาว 
 ประเด็นคาํถามเกี�ยวกบัขอ้เสนอแนะต่อบริษทั ABC ในการนาํแนวทางการตลาด                  
แบบมุ่งองคร์วมมาใชใ้นการดาํเนินธุรกิจ ผูว้ิจยัไดข้อ้มูล ดงันี+  
 ควรมีกลุ่มคนที�รับผดิชอบในการพฒันาแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมโดยตรง ถือ
เป็นทีมหลงัที�จะวางแผนการทาํงาน และสื�อสาร รวมถึงทาํกิจกรรมต่าง ๆ ที�เกี�ยวของกบัแนวทางนี+  
เพื�อใหก้ารพฒันามีประสิทธิภาพสูงสุด 
 8.  E8 
 ตาํแหน่ง Customer service supervisor อาย ุ28 ปี ประสบการณ์การทาํงานร่วมกบับริษทั 
ABC 5 ปี ลกัษณะงานที�รับผดิชอบ คือ ประสานงานระหวา่งลูกคา้กบัพนกังานฝ่ายปฎิบติัการ
เกี�ยวกบังานประจาํในแต่ละวนั เช่น ใบสั�งงานของลูกคา้ที�ส่งใหเ้มื�อวาน ลูกคา้ตอ้งการสินคา้ออก
จากคลงั เพื�อไปส่งที�โรงงาน เวลา 09.00 น. เป็นสินคา้ประเภท A จาํนวน 20 พาแลต สิ�งที�ตอ้งทาํ 
คือ ตรวจสอบสินคา้จากระบบ ตดัยอดสินคา้จากระบบ ปริ+นใบสั�งงาน ส่งใบสั�งงานไปยงัคลงัสินคา้ 
เพื�อทาํการจดัสินคา้ ระหวา่งที�หนา้งานเตรียมสินคา้ ก็ตอ้งประสานงานกบัลูกคา้วา่ สินคา้                        
จดัเรียบร้อยพร้อมส่งในวนัพรุ่งนี+  รถจะถึงตามที�ลูกคา้กาํหนด เป็นตน้ ผลการทาํงานอยูใ่นเกณฑ์
มาตรฐาน วนัที�สัมภาษณ์ 31 พฤษาคม พ.ศ. 2559 เวลา 10.00-11.00 น. ณ บริษทั ABC สาขาบางนา 
 ประเด็นคาํถามส่วนที�เกี�ยวกบับริการคลงัสินคา้ของบริษทั ABC สามารถสรุป
ความสาํคญัไดด้งัต่อไปนี+  
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 บริษทั ABC ผูใ้หบ้ริการพื+นที�จดัเก็บสินคา้ทั�วไป สามารถรองรับความตอ้งการของลูกคา้
ไดห้ลากหลายประเภทธุรกิจ ส่งผลใหก้ารทาํงานของฝ่ายปฎิบติัการ รวมถึงฝ่ายอื�น ๆ ที�เกี�ยวขอ้ง 
เช่น ฝ่ายขนส่ง และฝ่ายความปลอดภยั ตอ้งปรับตวั และเรียนรู้ลกัษณะงานใหม่ ๆ อยูเ่สมอ               
รวมถึงตอ้งหาวธีิป้องกนัความเสียหายที�อาจเกิดขึ+นจากความรู้เท่าไม่ถึงการของพนกังาน จึงเป็น
ความทา้ทายสาํหรับการทาํงานที�บริษทั ABC ในสถานการณ์ปัจจุบนั ตนมีบทบาทในการสร้าง
ความสัมพนัธ์ที�ดีระหวา่งลูกคา้ พนกังานภายในองคก์ร และ Outsource ที�มาใหบ้ริการ เพราะ                
เป็นตวักลางที�ค่อยประสานเพื�อใหง้านบรรลุเป้าหมาย 
 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของบริษทั ABC ผูว้จิยั
ทาํการสอบถามถึงจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของ บริษทั ABC และสอบถามเกี�ยวกบั          
คู่แข่งของบริษทั ABC ตามความคิดเห็นของผูถู้กสัมภาษณ์ จากนั+นนาํขอ้มูลมาใชเ้ป็นแนวทาง                  
ในการวเิคราะห์ หาจุดแขง็ใหก้บับริษทั ABC เพื�อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัสาํหรับ            
งานใหม่ ๆ ในอนาคต ผูว้จิยัสามารถสรุปความสาํคญัไดต่้อไปนี+  
 บริษทั ABC มีจุดแขง็ คือ เป็นบริษทัที�มีชื�อเสียงและมีเครือข่ายการใหบ้ริการแบบ            
ครบวงจรและนโยบายลงทุนกบัสินทรัพย ์บริษทั ABC มีจุดอ่อน คือ ไม่มีจุดเด่นทางการตลาด 
บริษทั ABC มีโอกาสในการทาํธุรกิจ คือ เครือข่ายจากต่างประเทศแนะนาํลูกคา้ใหเ้ขา้มาติดต่อกบั
บริษทั ABC เพื�อให้เสนอราคาค่าบริการอยูบ่่อยครั+ ง อยา่งไรก็ตามอุปสรรค คือ ผูใ้หบ้ริการช่วงต่อ 
(Supplier) ไม่สามารถใหบ้ริการตามที�ลูกคา้ตอ้งการได ้
 คู่แข่งของบริษทั ABC คือ บริษทั Yusen เพราะสามารถใหบ้ริการแบบครบวงจร               
ไดเ้ช่นเดียวกนั หากพิจารณาถึงจุดแขง็ของบริษทั Yusen พบวา่ บริษทั Yusen มีความเขม้แขง็          
ดา้นชื�อเสียงเพราะเป็นบริษทัสัญชาติญี�ปุ่น ทาํใหลู้กคา้ญี�ปุ่นเลือกใชบ้ริการมาก บริษทั Yusen                
มีจุดอ่อน คือ ระบบ IT และมาตรฐานการบริหารคลงัสินคา้เป็นแบบเก่า ไม่ทนัสมยั ใชค้นเขา้มา            
มีส่วนร่วมมากส่งผลใหเ้กิดความผดิพลาดสูง บริษทั Yusen มีโอกาสทางธุรกิจ คือ มีลูกคา้ญี�ปุ่น
สนใจใชบ้ริการมาก แต่อุปสรรคของ บริษทั Yusen ก็คือ มาตรฐานที�สูงขึ+นเรื�อย ๆ ของลูกคา้ ทาํให ้
Yusen ตอ้งปรับตวัเพื�อใหท้นักบัความตอ้งการของลูกคา้ 
 หากจะทาํใหบ้ริษทั ABC มีความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ควรเนน้เรื�อง ระบบที�ทนัสมยั 
และตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ ความยดืหยุน่ในการใหบ้ริการ และคงคุณภาพตามมาตรฐาน
ของบริษทั ABC จะสามารถสร้างความแตกต่างและเหนือคู่แข่งได ้
 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วม ผูว้จิยั
ตอ้งการทราบวา่พนกังานมีความเขา้ใจแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมมากนอ้ยเพียงใด                  
ใหค้วามสาํคญั และเล็งเห็นถึงประโยชน์ขนาดไหน นอกจากนั+นผูว้จิยัยงัตอ้งการทราบวา่พนกังาน
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จะมีส่วนช่วยใหบ้ริษทั ABC พฒันาการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วม                   
ไดอ้ยา่งไร ผูว้ิจยัสามารถสรุปขอ้มูลไดด้งันี+  
 การทาํการตลาดแบบมุ่งองคร์วม เป็นการสร้างความสัมพนัธ์ที�ดีระหวา่งลูกคา้ พนกังาน 
และ Supplier ใหท้าํงานร่วมกนัอยา่งมีประสิทธิภาพ ซึ� งมีความเห็นวา่เป็นสิ�งที�จาํเป็นเพราะ                 
การทาํงานในแต่ละวนัยอ่มมีความขดัแยง้ หรือความเขา้ใจที�ไม่ตรงกนั หามุ่งแต่การทาํงาน                   
โดยไม่คาํนึงถึงความสัมพนัธ์ ทุกคนก็จะเนน้ใหง้านตนสาํเร็จโดยไม่คิดถึงผูอื้�นที�เกี�ยวขอ้ง จะส่งผล
เสียในอนาคต ตนมีความยินดีอยา่งยิ�งที�จะเขา้ร่วมการพฒันาองคก์รตามแนวทางการตลาด                   
แบบมุ่งองคร์วม เพื�อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัใหก้บับริษทั ABC  
 ประเด็นคาํถามเกี�ยวกบัขอ้เสนอแนะต่อบริษทั ABC ในการนาํแนวทางการตลาด                
แบบมุ่งองคร์วมมาใชใ้นการดาํเนินธุรกิจ ผูว้ิจยัไดข้อ้มูลดงันี+  
 อยากเสนอใหมี้การแบ่งเวลาในช่วงแรกเพื�อทาํความเขา้ใจวา่แนวทางนี+ มีวตัถุประสงค์
อยา่งไร เป้าหมายคืออะไร หากมีกิจกรรมที�ตอ้งร่วม อยากขอใหจ้ดัสรรเวลาใหเ้หมาะสม เนื�องจาก
งานประจาํแต่ละวนันั+นค่อนขา้งยุง่ในช่วงเชา้ ระหวา่ง 09.00-11.00 และช่วงบ่าย จะยุง่ประมาณ 
15.00-17.00 ดงันั+น หากมีกิจกรรมที�ตรงกบัวนัทาํงาน ขอใหช่้วยจดัตารางใหไ้ม่ส่งผลกระทบกบั
งานประจาํ 
 9.  E9 
 ตาํแหน่ง Logistics manager อาย ุ39 ปี ประสบการณ์การทาํงานร่วมกบับริษทั ABC 3 ปี 
ลกัษณะงานที�รับผดิชอบ คือ รับผดิชอบภาพรวมของฝ่ายปฎิบติังานทั+งหมดของบริษทั ABC             
สาขาบางนา ผลการทาํงานอยูใ่นเกณฑม์าตรฐานตามที�บริษทักาํหนด วนัที�สัมภาษณ์ 31 พฤษภาคม 
พ.ศ. 2559 เวลา 11.00-12.00 น. ณ บริษทั ABC สาขาบางนา 
 ประเด็นคาํถามส่วนที�เกี�ยวกบับริการคลงัสินคา้ของบริษทั ABC สามารถสรุป
ความสาํคญัไดด้งัต่อไปนี+  
 การบริการคลงัสินคา้ ของบริษทั ABC คือ การมีพื+นที�ในการจดัเก็บสินคา้ และเตรียม
สินคา้เพื�อกระจายไปยงัร้านคา้ต่าง ๆ ทั�วประเทศ โดยบริการของบริษทั ABC ไม่เพียงแค่เตรียม
พื+นที�ใหเ้ท่านั+น บริษทัยงัมีระบบ IT รองรับเพื�อใหก้ารทาํงานที�มีประสิทธิภาพ ซึ� งเป็นหวัใจสาํคญั
ในการใหบ้ริการลูกคา้ของบริษทั ABC สืบเนื�องจากสถานการณ์ปัจจุบนัที�การแข่งขนัของผู ้
ใหบ้ริการคลงัสินคา้มีสูงมาก ทุกบริษทัมีมาตรฐานของคลงัสินคา้ และมีพนกังานที�มีประสบการณ์
เหมือนกนั สิ�งที�จะสร้างความแตกต่างไดคื้อ ระบบในการสนบัสนุนใหค้นทาํงานอยา่งมี
ประสิทธิภาพ ใชค้นนอ้ยลง แต่มีประสิทธิภาพการทาํงานมากยิ�งขึ+น ลดค่าใชจ่้ายดา้นแรงงาน
ไดม้ากยิ�งขึ+น ถือเป็นความยากของบริษทั ABC และตนเองในฐานะผูบ้ริหารระดบักลาง                   
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มีความมุ่งมั�นที�จะพฒันาศกัยภาพของทีมงานใหท้าํงานไดม้ากยิ�งขึ+น และคงประสิทธิภาพ                    
ของงานไวเ้ช่นดิม หากมีโอกาสที�จะพฒันาขีดความสามารถดา้นใด ก็ยนิดีเรียนรู้และพฒันา                 
เพื�อประโยชน์ ขององคก์ร และภาพร่วมของธุรกิจ 
 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของบริษทั ABC ผูว้จิยั
ทาํการสอบถามถึงจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของ บริษทั ABC และสอบถามเกี�ยวกบั             
คู่แข่งของบริษทั ABC ตามความคิดเห็นของผูถู้กสัมภาษณ์ จากนั+นนาํขอ้มูลมาใชเ้ป็นแนวทาง                   
ในการวเิคราะห์ หาจุดแขง็ใหก้บับริษทั ABC เพื�อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัสาํหรับ              
งานใหม่ ๆ ในอนาคต ผูว้จิยัสามารถสรุปความสาํคญัไดต่้อไปนี+  
 จุดแขง็ของบริษทั ABC คือ แมจ้ะเป็นองคก์รที�มีเครือข่ายทั�วโลก แต่ในส่วนของบริษทั 
ABC เององคก์รไม่ใหญ่ มีพนกังานประจาํทั+งหมด 180 คน มีผูบ้ริหารที�แบ่งหนา้ที�กนัอยา่งชดัเจน 
ทาํใหทุ้กคนมีอาํนาจการตดัสินใจ และทาํงานตามหนา้ที� ที�ไดรั้บมอบหมายอยา่งเตม็ที� จุดอ่อน          
ของบริษทั ABC คือ ดว้ยความหลากหลายของลูกคา้ทาํใหไ้ม่มีความชาํนาญการเฉพาะดา้นโอกาส
ของบริษทั ABC คือ ลูกคา้ที�ยงัไม่เคยใชบ้ริการของ บริษทั ABC แต่เห็นตามสื�อต่าง ๆ และสนใจ 
อุปสรรของบริษทั ABC คือ คู่แข่งที�มีเพิ�มมากขึ+น  
 คู่แข่งของบริษทั ABC คือ บริษทั DHL เพราะสามารถให้บริการแบบครบวงจรได้
เช่นเดียวกนั หากพิจารณาถึงจุดแขง็ของบริษทั DHL พบวา่ บริษทั DHL มีความเขม้แข็ง                    
ดา้นชื�อเสียง ทาํใหลู้กคา้สนใจและเลือกใชบ้ริการ บริษทั DHL มีจุดอ่อน คือ อตัราการลาออก          
ของพนกังานระดบัปฏิบติัการค่อนขา้งสุง บริษทั DHL มีโอกาสทางธุรกิจ คือ มีลูกคา้สนใจใช้
บริการมาก แต่อุปสรรคของ บริษทั DHL ก็คือ ความไม่ยืดหยุน่ของบริษทั ทาํใหลู้กคา้ไม่ประทบัใจ 
และปากต่อปากในแง่ลบต่อบริษทั DHL 
 หากจะทาํใหบ้ริษทั ABC มีความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ควรเนน้เรื�อง ระบบที�ทนัสมยั 
และตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ ความยดืหยุน่ในการใหบ้ริการ และคงคุณภาพตามมาตรฐาน
ของบริษทั ABC จะสามารถสร้างความแตกต่างและเหนือคู่แข่งได ้
 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วม ผูว้จิยั
ตอ้งการทราบวา่พนกังานมีความเขา้ใจแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมมากนอ้ยเพียงใด ให้
ความสาํคญั และเล็งเห็นถึงประโยชน์ขนาดไหน นอกจากนั+นผูว้จิยัยงัตอ้งการทราบวา่พนกังานจะ
มีส่วนช่วยใหบ้ริษทั ABC พฒันาการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมไดอ้ยา่งไร 
ผูว้จิยัสามรถสรุปขอ้มูลไดด้งันี+  
 เป็นการสร้างความสัมพนัธ์ที�ดีระหวา่งทุกฝ่ายที�เกี�ยวขอ้ง ใหท้าํงานกนัไดใ้นระยะยาว 
ไดป้ระโยชน์จากการทาํงานทุกฝ่าย และเพื�อใหส่้งมอบงานที�ดีมีคุณภาพกลบัสู่ลูกคา้นั+นเอง                  
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ซึ� งมีประโยชน์ต่อองคก์รเป็นอยา่งยิ�ง เพราะเมื�อทุกฝ่ายที�เกี�ยวขอ้งทาํงานกนัดว้ยความเขา้ใจ                      
มีปัญหาก็พร้อมใจกนัแกไ้ข ถือเป็นหวัใจสาํคญัของการทาํงาน และตนจะเป็นส่วนหนึ�ง                           
ในการสื�อสารแนวทางนี+กบัพนกังาน ที�อยูภ่ายใตก้ารดูแลของตน เพื�อใหเ้กิดความเขา้ใจที�ตรงกนั 
รักษามาตรฐานการทาํงานที�ดีไว ้มีความยดืหยุน่กบัลูกคา้ และสนบัสนุนงานใหลู้กคา้ตามที�ลูกคา้
ร้องขอ 
 ประเด็นคาํถามเกี�ยวกบัขอ้เสนอแนะต่อบริษทั ABC ในการนาํแนวทางการตลาด                   
แบบมุ่งองคร์วมมาใชใ้นการดาํเนินธุรกิจ ผูว้ิจยัไดข้อ้มูล ดงันี+  
 อยากใหเ้นน้พนกังานที�ทาํงานกบับริษทั ABC ใหม้าก เนื�องจากทุกคนในองคก์ร
เปรียบเสมือนคนในครอบครัวเดียวกนั เมื�อองคก์รตอ้งการผลกาํไร หรือรายไดที้�มากขึ+น                        
นั+นหมายถึง พนกังานตอ้งทาํงานมากขึ+น บริษทั ควรจดัสิ�งอาํนวยความสะดวก เครื�องมือ และ
ระบบการทาํงานที�สนบัสนุนและเอื+อต่อประสิทธิภาพของการทาํงาน จะส่งผลใหค้นทาํงาน                    
มีกาํลงัใจ และยนิดีทาํงานหนกัขึ+น  
 10.  E10 
 ตาํแหน่ง Assistance business development manager อาย ุ29 ปี ประสบการณ์                       
การทาํงานร่วมกบับริษทั ABC 1 ปี ลกัษณะงานที�รับผดิชอบ คือ หาลูกคา้ใหม่มาใหก้บับริษทั ABC 
โดยเนน้ขายพื+นที�และบริการเพิ�มมูลค่าสินคา้ที�คลงัสินคา้ สาขาบางนา ผลการทาํงานอยูใ่นเกณฑ์
มาตรฐานตามที�บริษทักาํหนด คือมีรายไดใ้หม่ทุกเดือน เดือนละ 200,000 บาท วนัที�สัมภาษณ์                 
31 พฤษาคม พ.ศ. 2559 เวลา 14.00-15.00 น. ณ บริษทั ABC สาขาบางนา 
 ประเด็นคาํถามส่วนที�เกี�ยวกบับริการคลงัสินคา้ของบริษทั ABC สามารถสรุป
ความสาํคญัไดด้งันต่อไปนี+  
 บริษทั ABC ดาํเนินธุรกิจประเภทธุรกิจบริการพื+นที�จดัเก็บ และกระจายสินคา้ โดยมี
พื+นที�ใหบ้ริการครอบคลุม 3 บริเวณ คือ บริเวณ ถ. บางนา-ตราด กม. 19 บริเวณนิคมอุตสาหกรรม
แหลมฉบงั และบริเวณนิคมอุตสาหกรรมอีสเทรินซีบอร์ด ระยอง รวมพื+นที�ทั+งหมด                               
150,000 ตารางเมตร ในการใหบ้ริการทางบริษทั ABC เนน้การทาํงานผา่นระบบ IT เชื�อมโยง่ขอ้มูล
ระหวา่งลูกคา้ กบับริษทั ABC เพื�อใหเ้กิดการถ่ายโอนขอ้มูลแบบทนัที และถูกตอ้ง แม่นยาํ สาํหรับ
ธุรกิจการใหบ้ริการคลงัสินคา้นั+น เป็นกิจกรรมที�ช่วยสนบัสนุนใหก้ารผลิต และการส่งมอบสินคา้
กบัลูกคา้ปลายทางใหเ้ป็นไปอยา่งราบรื�น ซึ� งจะส่งผลต่อภาพรวมเศรษฐกิจของประเทศได ้                     
จึงเล็งเห็นวา่บริษทั ABC มีบทบาทสาํคญักบัลูกคา้มาก ส่วนตวัยนืยนัจะทาํหนา้ที�ในการแนะนาํ
บริการ และนาํเสนอราคาที�เหมาะสมใหก้บัลูกคา้ และจะเป็นคนประสานความสัมพนัธ์ที�ดีระหวา่ง
ลูกคา้ และพนกังานของบริษทั ABC ใหส้ามารถทาํงานกนัในระยะยาวได ้
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 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของบริษทั ABC ผูว้จิยั
ทาํการสอบถามถึงจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของ บริษทั ABC และสอบถามเกี�ยวกบั              
คู่แข่งของบริษทั ABC ตามความคิดเห็นของผูถู้กสัมภาษณ์ จากนั+นนาํขอ้มูลมาใชเ้ป็นแนวทาง                  
ในการวเิคราะห์ หาจุดแขง็ใหก้บับริษทั ABC เพื�อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัสาํหรับ                
งานใหม่ ๆ ในอนาคต ผูว้จิยัสามารถสรุปความสาํคญัไดต่้อไปนี+  
 บริษทั ABC มีจุดแขง็ คือ เป็นบริษทัที�มีชื�อเสียงและมีเครือข่ายการใหบ้ริการ                        
แบบครบวงจรลงทุนกบัสินทรัพย ์และมีความน่าเชื�อถือ บริษทั ABC มีจุดอ่อน คือ ไม่มีจุดเด่น          
ทางการตลาด บริษทั ABC มีโอกาสในการทาํธุรกิจ คือ เครือข่ายจากต่างประเทศแนะนาํลูกคา้             
ใหเ้ขา้มาติดต่อกบับริษทั ABC เพื�อใหเ้สนอราคาค่าบริการอยูบ่่อยครั+ ง อยา่งไรก็ตามอุปสรรค คือ 
คู่แข่งที�เพิ�มมากขึ+นเรื�อย ๆ และขายบริการโดยตดัราคากนัเอง  
 คู่แข่งของบริษทั ABC คือ บริษทั DHL เพราะเป็นบริษทัที�มีเครือข่ายทั�วโลก และ
สามารถใหบ้ริการแบบครบวงจรไดเ้ช่นเดียวกนั หากพิจารณาถึงจุดแขง็ของบริษทั DHL พบวา่ 
บริษทั DHL มีความเขม้แขง็ดา้นชื�อเสียงมาจากต่างประเทศ บริษทั DHL มีจุดอ่อน คือ ทีมงาน             
ที�ประเทศไทยมีอตัราการลาออกสูง บริษทั DHL มีโอกาสทางธุรกิจ คือ มีลูกคา้ที�ส่งมาจาก             
DHL ต่างประเทศมากมาย แต่อุปสรรคของ บริษทั DHL ก็คือ นโยบายและความไม่ยดืหยุน่                   
ในการใหบ้ริการ  
 หากจะทาํใหบ้ริษทั ABC มีความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ควรเนน้เรื�อง ความยดืหยุน่
ในการใหบ้ริการ และระบบ IT ที�ทนัสมยั ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ เป็นจุดที�ทาํใหบ้ริษทั 
ABC จะสามารถสร้างความแตกต่างและเหนือคู่แข่งได ้
 ประเด็นคาํถามที�เกี�ยวกบัการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วม ผูว้จิยั
ตอ้งการทราบวา่พนกังานมีความเขา้ใจแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมมากนอ้ยเพียงใด                   
ใหค้วามสาํคญั และเล็งเห็นถึงประโยชน์ขนาดไหน นอกจากนั+นผูว้จิยัยงัตอ้งการทราบวา่พนกังาน
จะมีส่วนช่วยใหบ้ริษทั ABC พฒันาการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วม                  
ไดอ้ยา่งไร ผูว้ิจยัสามารถสรุปขอ้มูลไดด้งันี+  
 การดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วม เป็นการสร้างความสัมพนัธ์ที�ดี
ระหวา่งทุกฝ่ายที�เกี�ยวขอ้ง ใหท้าํงานกนัไดใ้นระยะยาว และเพื�อใหส่้งมอบงานที�ดีมีคุณภาพกลบัสู่
ลูกคา้นั+นเอง ซึ� งมีประโยชน์ต่อองคก์รเป็นอยา่งยิ�ง เพราะเมื�อทุกฝ่ายที�เกี�ยวขอ้งทาํงานกนั                        
ดว้ยความเขา้ใจ มีปัญหาก็พร้อมใจกนัแกไ้ข ถึงเป็นหวัใจสาํคญัของการทาํงาน และตนจะเป็น           
ส่วนหนึ�งในการสื�อสารแนวทางนี+กบัลูกคา้ที�ตนดูแล รวมถึงพนกังานของบริษทั ABC และ 



78 

Supplier ผูที้�มีส่วนเกี�ยวขอ้งเพื�อใหเ้กิดความเขา้ใจที�ตรงกนั และสนบัสนุนงานกนัต่อไป                            
ในระยะยาว 
 ประเด็นคาํถามเกี�ยวกบัขอ้เสนอแนะต่อบริษทั ABC ในการนาํแนวทางการตลาด                         
แบบมุ่งองคร์วมมาใชใ้นการดาํเนินธุรกิจ ผูว้ิจยัไดข้อ้มูลดงันี+  
 ควรพฒันาแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วมโดยเร็ว เพราะหากบริษทั ABC ใชเ้วลา                
ในการวางแผนนาน อาจมีคู่แข่งรายใด นาํแนวทางนี+ไปใช ้และสื�อสารใหลู้กคา้ทราบก่อน จะทาํให้
บริษทั ABC สูญเสียโอกาสในการสร้างความโดดเด่นในธุรกิจไป 
 ผลสรุปที�ไดรั้บจากการสนทนากบัพนกังานของบริษทั ABC 
 
ตารางที� 4-5  การสังเคราะห์ขอ้มูลจากพนกังานตามหวัขอ้การสัมภาษณ์ 
 

หัวข้อ E1 E2 E3 E4 E5 E6 E7 E8 E9 E10 

1.  ระบบ IT ที�ไดม้าตรฐาน                     
การบริการแบบมืออาชีพ และราคา            
ที�เหมาะสมกบังบประมาณ เป็นหวัใจ
สาํคญัของบริษทั ABC  

X X X X X X X X X X 

2.  บริษทั ABC ดาํเนินธุรกิจดว้ย
ความยาก เนื�องจากคู่แข่งเพิ�มขึ+น 

X X X X X X X X X X 

3.  แต่งตั+งผูรั้บผดิชอบโครงการ
พฒันาองคก์รตามแนวทางการตลาด
องคร์วมใหช้ดัเจน และเนน้เรื�องการ
สื�อสารขอ้มูลไปยงัผูมี้ส่วนได ้             
ส่วนเสียทั+งหมด 

X X X X X X X X X X 
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ตารางที� 4-6  ผลสรุปหวัขอ้ที�ใชร้ะหวา่งการสนทนากบัพนกังานของบริษทั ABC 
 

หัวข้อ ข้อสรุป 

1.  ความเขา้ใจต่อหวัใจของการใหบ้ริการ
คลงัสินคา้ของบริษทั ABC 

1.  ระบบ IT ที�ทนัสมยั และตรงกบัความตอ้งการ
ของลูกคา้ 
2.  พนกังานตอ้งมีใจรักงานบริการ และพร้อม
ปรับตวัให้เขา้กบัลูกคา้ไดต้ลอด 
3.  ตอ้งมีความสัมพนัธ์ที�ดีกบัลูกคา้ 

2.  จุดแขง็ของบริษทั ABC ที�ใชส้ร้าง         
ความไดเ้ปรียบทางการแขง็ขนั                               
ในสถานการณ์ปัจจุบนั 

1.  ความยดืหยุน่ของฝ่ายปฎิบติัการที�สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดห้ลากหลาย 
2.  ราคาค่าบริการที�เหมาะสม พร้อมกบัแนว
ทางการใหบ้ริการที�สามารถสร้างประสิทธิภาพได้
สูงสุด 
3.  ระบบ IT ที�ตอบสนองการทาํงานของพนกังาน 
เพื�อช่วยใหง้านมีประสิทธิภาพ รวดเร็ว และตรง
ความตอ้งการของลูกคา้ 

3.  การนาํแนวทางการตลาดแบบมุ่งองคร์วม
มาใชก้บับริษทั ABC  

ควรนาํมาพฒันาโดยเร็ว เพราะก่อใหเ้กิด
ประโยชน์กบัทุกฝ่ายที�เกี�ยวขอ้ง และสามารถ 
สร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในตลาด            
ผูใ้หบ้ริการคลงัสินคา้ไดอ้ยา่งแน่นอน 

4.  ขอ้เสนอแนะในการพฒันาแนวทาง
การตลาดแบบมุ่งองคร์วมของบริษทั ABC 

ตอ้งใหค้วามสาํคญักบัการสื�อสารแนวทาง
การตลาดแบบมุง่องคร์วมให้ทุกฝ่ายเขา้ใจ
วตัถุประสงค ์และมองเห็นประโยชน์ในแนวทาง
เดียวกนั 
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ภาพที� 4-2  พนกังานที�ทาํงานกบับริษทั ABC  
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บทที� 5 

สรุป อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษาวจิยัเรื�อง การพฒันาธุรกิจดา้นการใหบ้ริการคลงัสินคา้ตามแนวทางการตลาด
แบบองคร์วม ของบริษทั ABC ในครั+ งนี+  มีวตัถุประสงค ์เพื�อพฒันาการใหบ้ริการคลงัสินคา้ของ
บริษทั ABC ตามแนวทางการตลาดองคร์วม และสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
 

สรุปผลการวจัิย 
 จากการเก็บขอ้มูลดว้ยวธีิการสัมภาษณ์เชิงลึกแบบรายบุคคลกบักลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน               
20 ท่าน ดงันี+  
  1.  พนกังาน (Employee) ของบริษทั ABC จาํนวน 15 ท่าน 
  2.  ลูกคา้ (Customer) ของบริษทั ABC จาํนวน 5 ท่าน  
  3.  ผูใ้หบ้ริการ (Outsource) ที�ทาํงานร่วมกบับริษทั ABC จาํนวน 5 ท่าน 
 สามารถสรุปขอ้คน้พบที�ไดต้ามวตัถุประสงค ์ที�ระบุวา่ “เพื�อพฒันาการใหบ้ริการ
คลงัสินคา้ของบริษทั ABC ตามแนวทางการตลาดองคร์วม” ไดด้งันี+  
 1.  พฒันาระบบ IT ใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ และส่งเสริม                       
ใหพ้นกังานทาํงานไดอ้ยา่งสะดวกยิ�งขึ+น  
 2.  ปลูกฝังจิตสาํนึกดา้นการเป็นผูใ้หบ้ริการที�ดี และมีใจรักงานบริการใหก้บัพนกังาน 
และ Outsource ที�ทาํงานร่วมกบั บริษทั ABC  
 3.  พฒันาพนกังานทุกฝ่ายให้มีความชาํนาญเฉพาะดา้นสาํหรับผูใ้หบ้ริการคลงัสินคา้ 
โดยใชว้ธีิการส่งไปอบรมกบัสถานบนัต่าง ๆ เพื�อเพิ�มศกัยภาพการทาํงาน ทาํใหพ้นกังานรู้สึก                  
มีคุณค่า และรักองคก์รมากยิ�งขึ+น 
 4.  จดักิจกรรม เพื�อสร้างความสัมพนัธ์ระหวา่งลูกคา้ พนกังาน และผูมี้ส่วนเกี�ยวขอ้งกบั
บริษทั ABC และใชโ้อกาสนี+สาํหรับการสื�อสารขอ้มูลใหม่ ๆ ของบริษทั เพื�อใหเ้กิดการจดจาํ              
และประทบัใจในทุกส่วน 
 

อภิปรายผลการวจัิย 
 จากการศึกษาเรื�อง การพฒันาธุรกิจดา้นการใหบ้ริการคลงัสินคา้ตามแนวทางการตลาด
แบบองคร์วมเพื�อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ของบริษทั ABC สอดคลอ้งกบังานของ 
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อรรถพร ใจเจตน์สุข (2557) ซึ� งไดท้าํการศึกษาการสื�อสารการตลาดแบบองคร์วมที�มีผลต่อ               
ความสนใจและการตดัสินใจซื+อสินคา้ โดยใชก้ารสัมภาษณ์ในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง
จาํนวน 30 คน ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบวา่ การสื�อสารการตลาดแบบองคร์วมมีผลต่อ
ความสนใจและการตดัสินใจซื+อสินคา้เครื�องแต่งกายเป็นส่วนมาก การลดราคา การจดัโปรแกรม
ต่อเนื�อง และการขายเหมาชุดเป็นเครื�องมือส่งเสริมการขายที�มีผลต่อความสนใจ และการตดัสินใจ
ซื+อ มากที�สุด 
 งานการศึกษาวจิยัเรื�อง การพฒันาธุรกิจดา้นการใหบ้ริการคลงัสินคา้ตามแนวทาง
การตลาดแบบองคร์วมเพื�อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ของบริษทั ABC ยงัสามารถนาํมา
อภิปรายร่วมกบังานวิจยัของ ลลิต ถนอมสิงห์ (2557) ที�ไดท้าํการศึกษาแนวปฏิบติัการตลาด          
แบบองคร์วม มีวตัถุประสงคเ์พื�อศึกษากลยทุธ์การตลาดแบบองคร์วม และนาํไปปรับใชก้บัองคก์ร          
ยคุใหม่ ผลการวเิคราะห์พบวา่การตลาดองคร์วมใน 100 องคก์รใชจ้นมีผลทาํใหส้ามารถขายสินคา้
จนมีกาํไร 5 ปี จากสิ�งที�ปฎิบติัสูง สู่ระดบัตํ�าสุด 5 อนัดบัแรก คือ 1) การตลาดตอ้งเกิดจากการระดม
ความคิดเห็นของทุกแผนกในองคก์ร 2) ใหค้วามสาํคญักบั การตลาดสร้างความสัมพนัธ์ ทาํให้
ลูกคา้กลบัมาใชแ้ละซื+อบริการซํ+ า 3) มีนโยบายการบริหารรายไดน้าํไปต่อยอดช่วยเหลือสังคม         
และชุมชน 4) ควรมีกิจกรรมในการสร้างแบรนดสิ์นคา้ เพื�อใหลู้กคา้จดจาํ และตะหนกัถึงตราสินคา้            
5) ควรมีนโยบายทางจริยธรรมทางธุรกิจกบัพนกังานทุกคน 
 แนวคิดและทฤษฎีที�สามารถอภิปรายร่วมกบั การศึกษาวจิยัเรื�อง การพฒันาธุรกิจ                  
ดา้นการใหบ้ริการคลงัสินคา้ตามแนวทางการตลาดแบบองคร์วมเพื�อสร้างความไดเ้ปรียบทาง             
การแข่งขนั ของบริษทั ABC คือ ทฤษฎีความไดเ้ปรียบในเชิงการแข่งขนัของ Porter (1990) ที�เนน้          
กลยทุธ์ทางการแข่งขนั การสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั และความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั
ของประเทศ และทฤษฎีเกี�ยวกบัการตลาดองคร์วมของ Kotler and Keller (2012) คือ การให้
ความสาํคญักบัลูกคา้ภายในและภายนอก องคก์ร สร้างการตลาดแบบบูรณาการ สร้างความสัมพนัธ์
กบัทุกฝ่ายที�เกี�ยวขอ้งในระยะยาว และควรทาํประโยชน์เพื�อชุมชนเพื�อความย ั�งยนืขององคก์ร 
 

ข้อเสนอแนะ 
 จากผลการวจิยั การพฒันาธุรกิจดา้นการใหบ้ริการคลงัสินคา้ตามแนวทางการตลาด          
แบบองคร์วมเพื�อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ของบริษทั ABC สามารถนาํมาใชเ้ป็น
ฐานขอ้มูลในการเสนอแนะเพื�อการปฎิบติั โดยเฉพาะอยา่งยิ�งเหมาะสาํหรับ บริษทัที�ผูว้จิยั
ทาํการศึกษา ดงันี+  
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 1.  จากผลการศึกษาพบวา่ การพฒันาระบบ IT ใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการ            
ของลูกคา้ และส่งเสริมใหพ้นกังานทาํงานไดอ้ยา่งสะดวกยิ�งขึ+น จะสามารถส่งผลโดยตรงต่อ
ประสิทธิภาพการทาํงาน และความประทบัใจของลูกคา้ ซึ� งเป็นสิ�งที�สาํคญัอยา่งยิ�งในการใหบ้ริการ
คลงัสินคา้ในปัจจุบนั 
 2.  บริษทัควรพฒันาบุคลากรอยา่งต่อเนื�องทั+งดา้นทกัษะเฉพาะทางที�เกี�ยวกบัการ
ใหบ้ริการคลงัสินคา้ รวมถึงพฒันาทกัษะดา้นจิตใจ การควบคุมสติ การทาํงานภายใตแ้รงกดดนั 
หากบริษทัใหค้วามสาํคญักบัจุดนี+จะส่งผลต่อขวญัและกาํลงัใจของพนกังานโดยตรง 
 3.  ควรจดัใหมี้กิจกรรมร่วมกนัระหวา่งทุกฝ่ายที�เกี�ยวขอ้ง เพื�อกระชบัความสัมพนัธ์ที�ดี
ต่อกนั และทาํใหทุ้กภาคส่วนมีความเห็นอกเห็นใจซึ�งกนัและกนัส่งผลใหป้ระสานงานกนัราบรื�น 
และงานออกมามีคุณภาพ ตามแผนที�ตั+งเป้าไว ้
 

ข้อเสนอแนะสําหรับงานวจัิยครั<งต่อไป 
1. เนื�องจากงานวจิยัฉบบันี+ เป็นงานวจิยัเชิงคุณภาพ ซึ� งหวัขอ้วิจยัเป็นลกัษณะการแสดง 

ทศันคติ และความคิดเห็น ไม่มีประเด็นที�เกี�ยวกบัการวดัผลในเชิงตวัเลข จึงส่งผลใหข้อ้มูลที�ไดรั้บ
จากการสัมภาษณ์อาจสอดแทรกความคิดเห็นส่วนตวัมากจนเกินไป จึงขอแนะนาํใหผู้ว้จิยัใช ้              
การวจิยัเชิงปริมาณเขา้มาร่วมดว้ย เพื�อใหไ้ดข้อ้มูลมีความน่าเชื�อถือมากยิ�งขึ+น 

2. มีความจาํเป็นอยา่งยิ�งที�ตอ้งนาํขอ้มูล และคาํถามที�ตอ้งการสัมภาษณ์ส่งให ้                      
ผูถู้กสัมภาษณ์ไดท้าํการศึกษาก่อน เนื�องจากบางประเด็นผูถู้กสัมภาณ์ไม่ทราบวา่คืออะไร มีเนื+อหา 
หรือใจความสาํคญัอยา่งไร จะส่งผลกระทบต่อขอ้มูลที�ไดข้ณะสัมภาษณ์ อาจไม่ตรงประเด็น 

3. ระยะเวลาในการสัมภาษณ์ และหวัขอ้ที�จะสัมภาษณ์ หากมีมากจนเกินไปทาํให ้            
ตอ้งใชเ้วลาในการสัมภาษณ์นาน ผูใ้หส้ัมภาษณ์อาจใส่ใจในการตอบคาํถามเฉพาะช่วงแรก                       
ส่วนช่วงทา้ยจะไม่ใหค้วามสาํคญั ซึ� งส่งผลใหผู้ว้จิยัอาจพลาดขอ้มูลที�เป็นประเด็นสาํคญัไปได ้
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วทิยาลยัพาณชิยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
Graduate school of Commerce Burapha University  
169 ถนนลงหาดบางแสน ตาํบลแสนสุข อาํเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 

แบบสัมภาษณ์  

ผู้ให้บริการช่วงต่อ (Outsource) จาก บริษัท ABC  

เรื�อง การพฒันาธุรกจิด้านการให้บริการคลงัสินค้า ตามแนวทางการตลาดองค์รวม ของบริษัท ABC  
แบบสอบถามชุดนี+จดัทาํขึ+นโดยมีวตัถุประสงคเ์พื�อใชป้ระกอบการเรียนวชิาการศึกษาคน้ควา้               

ดว้ยตนเองในหลกัสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
ผูท้าํการวจิยัขอความอนุเคราะห์จากท่านในการตอบแบบสอบถามฉบบันี+ดว้ย 

และขอขอบคุณท่านมา ณ โอกาสนี+  

ส่วนที� 1 ข้อมูลทั�วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 
1.  ชื�อ-สกุล ผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
2.  อาย ุ
3.  ระดบัการศึกษา 
4.  สถานที�ประกอบธุรกิจ เบอร์โทรศพัท ์หรือ เบอร์มือถือ 
5.  ตาํแหน่งงาน 
6.  ลกัษณะงานที�รับผดิชอบ 
7.  ประสบการณ์ในการทาํงาน 
8.  ระยะเวลาที�ใหบ้ริการ บริษทั ABC 
 
ส่วนที� 2 แนวคําถามเกี�ยวกบัธุรกจิด้านการให้บริการคลงัสินค้า และทศันคติของผู้ให้สัมภาษณ์ 
1.  ธุรกิจดา้นการใหบ้ริการคลงัสินคา้ 
 2.1  อะไรคือความสาํคญัของผูท้าํธุรกิจดา้นการใหบ้ริการคลงัสินคา้ตามความเขา้ใจของ
ท่าน 
 2.2  ปัจจยัที�ส่งผลต่อความสาํเร็จ หรือความลม้เหลวในการใหบ้ริการคลงัสินคา้คืออะไร 
2.  ทศันคติของผูใ้หส้ัมภาษณ์ที�มีต่อ ธุรกิจใหบ้ริการคลงัสินคา้ และบริษทั ABC เป็นอยา่งไร 
 2.1  ท่านคิดวา่การใหบ้ริการคลงัสินคา้ของบริษทั ABC มีความสาํคญัต่อธุรกิจของท่าน
โดยรวมอยา่งไร 
 2.2  ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไร ต่อการดาํเนินธุรกิจ ณ สถานการณ์ปัจจุบนัของ                 
บริษทั ABC  
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 2.3 ท่านมีแนวคิดในการพฒันาสินคา้ หรือบริการที�จะส่งมอบใหก้บั บริษทั ABC 
อยา่งไร 
 
ส่วนที� 3 แนวคําถามเกี�ยวกบัการดําเนินธุรกจิตามแนวทางการตลาดองค์รวม 
 แนวทางการตลาดองคร์วม 
 1.  การตลาดองคร์วมตามความเขา้ใจของท่านเป็นอยา่งไร 
 2.  ท่านมีความเห็นอยา่งไรต่อการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดองคร์วม 
 3.  ท่านคิดวา่แนวทางการตลาดองคร์วมสามารถสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั
ใหก้บัองคก์รไดห้รือไม่ อยา่งไร 
 4.  ประโยชน์ที�ท่านตอ้งการจากการร่วมดาํเนินธุรกิจกบับริษทัที�ใชแ้นวทางการตลาด
องคร์วมคืออะไร 
 5.  ท่านคิดวา่บริษทัของท่านมาส่วนช่วยใหก้ารทาํการตลาดแบบองคร์วมของ               
บริษทั ABC สาํเร็จไดอ้ยา่งไร  
 

ส่วนที� 4 ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพิ�มเติมของผู้ให้สัมภาษณ์ 
............................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................ 
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วทิยาลยัพาณชิยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
Graduate school of Commerce Burapha University  
169 ถนนลงหาดบางแสน ตาํบลแสนสุข อาํเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 

แบบสัมภาษณ์  

ผู้ที�ทาํงานอยู่ในบริษัท ABC  

เรื�อง การพฒันาธุรกจิด้านการให้บริการคลงัสินค้า ตามแนวทางการตลาดองค์รวม ของบริษัท ABC  
แบบสอบถามชุดนี+จดัทาํขึ+นโดยมีวตัถุประสงคเ์พื�อใชป้ระกอบการเรียนวชิาการศึกษาคน้ควา้              

ดว้ยตนเองในหลกัสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
ผูท้าํการวจิยัขอความอนุเคราะห์จากท่านในการตอบแบบสอบถามฉบบันี+ดว้ย 

และขอขอบคุณท่านมา ณ โอกาสนี+  

ส่วนที� 1 ข้อมูลทั�วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 
1.  ชื�อ-สกุล ผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
2.  อาย ุ
3.  ระดบัการศึกษา 
4.  สถานที�ประกอบธุรกิจ เบอร์โทรศพัท ์หรือ เบอร์มือถือ  
5.  ตาํแหน่งงาน 
6.  ลกัษณะงานที�รับผดิชอบ 
7.  ประสบการณ์ในการทาํงาน 
8.  ผลการทาํงานเปรียบเทียบกบัเป้าหมาย 
 
ส่วนที� 2 แนวคําถามเกี�ยวกบัธุรกจิด้านการให้บริการคลงัสินค้า และทศันคติของผู้ให้สัมภาษณ์ 
1.  ธุรกิจดา้นการใหบ้ริการคลงัสินคา้ 
 1.1  ท่านคิดวา่อะไรคือหวัใจสาํคญัของธุรกิจการใหบ้ริการ 
 1.2  ท่านคิดวา่การใหบ้ริการคลงัสินคา้คืออะไร 
2.  ทศันคติของผูใ้หส้ัมภาษณ์ที�มีต่อ ธุรกิจใหบ้ริการคลงัสินคา้ และบริษทั ABC เป็นอยา่งไร 
 2.1  ท่านคิดวา่การใหบ้ริการคลงัสินคา้มีความสาํคญัต่อเศรษฐกิจโดยรวมอยา่งไร 
 2.2  ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไร ต่อการดาํเนินธุรกิจ ณ สถานการณ์ปัจจุบนัของ บริษทั 
ABC  
 2.3  อะไรคือบทบาทและความสาํคญัของท่านที�มีต่อ บริษทั ABC  
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ส่วนที� 3 แนวคําถามเกี�ยวกบัการดําเนินธุรกจิตามแนวทางการตลาดองค์รวม 
 แนวทางการตลาดองคร์วม 
 1.  การตลาดองคร์วมตามความเขา้ใจของท่านเป็นอยา่งไร 
 2.  ท่านมีความเห็นอยา่งไรต่อการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดองคร์วม 
 3.  ท่านคิดวา่แนวทางการตลาดองคร์วมสามารถสร้างความแตกต่าง และ                          
ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัใหก้บัองคก์รไดห้รือไม่ อยา่งไร 
 4.  ท่านจะนาํแนวทางการตลาดองคร์วมไปประยกุตใ์ชใ้นการทาํงานของท่าน                     
ไดอ้ยา่งไร  
 
ส่วนที� 4 ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพิ�มเติมของผู้ให้สัมภาษณ์ 
............................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................ 
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วทิยาลยัพาณชิยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
Graduate school of Commerce Burapha University  
169 ถนนลงหาดบางแสน ตาํบลแสนสุข อาํเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 

แบบสัมภาษณ์ 

ลูกค้า (Customer) ผู้ที�ใช้บริการบริษัท ABC  

เรื�อง การพฒันาธุรกจิด้านการให้บริการคลงัสินค้า ตามแนวทางการตลาดองค์รวม ของบริษัท ABC  
แบบสอบถามชุดนี+จดัทาํขึ+นโดยมีวตัถุประสงคเ์พื�อใชป้ระกอบการเรียนวชิาการศึกษาคน้ควา้              

ดว้ยตนเองในหลกัสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
ผูท้าํการวจิยัขอความอนุเคราะห์จากท่านในการตอบแบบสอบถามฉบบันี+ดว้ย 

และขอขอบคุณท่านมา ณ โอกาสนี+  

ส่วนที� 1 ข้อมูลทั�วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 
1.  ชื�อ-สกุล ผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
2.  อาย ุ
3.  ระดบัการศึกษา 
4.  สถานที�ประกอบธุรกิจ เบอร์โทรศพัท ์หรือ เบอร์มือถือ  
5.  ตาํแหน่งงาน 
6.  ลกัษณะงานที�รับผดิชอบ 
7.  ประสบการณ์ในการทาํงาน 
8.  ความพึงพอใจต่อภาพรวมการใหบ้ริการของ บริษทั ABC  
 
ส่วนที� 2 แนวคําถามเกี�ยวกบัธุรกจิด้านการให้บริการคลงัสินค้า และทศันคติของผู้ให้สัมภาษณ์ 
1.  ธุรกิจดา้นการใหบ้ริการคลงัสินคา้ 
 1.1  อะไรคือสิ�งที�ท่านคาดหวงัจะไดรั้บจากผูใ้หบ้ริการคลงัสินคา้ 
 1.2  ท่านคิดวา่ปัจจยัใดที�ส่งผลต่อความสามารถในการให้บริการคลงัสินคา้ 
2.  ทศันคติของผูใ้หส้ัมภาษณ์ที�มีต่อ ธุรกิจใหบ้ริการคลงัสินคา้ และบริษทั ABC เป็นอยา่งไร 
 2.1  ท่านคิดวา่การใหบ้ริการคลงัสินคา้ของบริษทั ABC มีความสาํคญัต่อธุรกิจของท่าน
โดยรวมอยา่งไร 
 2.2  ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไร ต่อการดาํเนินธุรกิจ ณ สถานการณ์ปัจจุบนัของ                 
บริษทั ABC  
 2.3  นโยบายการใชบ้ริการคลงัสินคา้ของบริษทัท่านเป็นอยา่งไร   
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ส่วนที� 3 แนวคําถามเกี�ยวกบัการดําเนินธุรกจิตามแนวทางการตลาดองค์รวม 
 แนวทางการตลาดองคร์วม 
 1.  การตลาดองคร์วมตามความเขา้ใจของท่านเป็นอยา่งไร 
 2.  ท่านมีความเห็นอยา่งไรต่อการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดองคร์วม 
 3.  ท่านคิดวา่แนวทางการตลาดองคร์วมสามารถสร้างความประทบัใจ และสร้าง                   
ความน่าสนใจต่อองคก์รของท่านไดห้รือไม่ อยา่งไร 
 4.  ประโยชน์ใดที�ท่านตอ้งการจากการดาํเนินธุรกิจตามแนวทางการตลาดองคร์วม  
 
ส่วนที� 5 ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพิ�มเติมของผู้ให้สัมภาษณ์ 
............................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................ 
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ภาคผนวก ข 
ผลการตรวจสอบอกัขราวสุิทธิ9  
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