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บทคัดยอ 

 

 บทความน้ีเปนการวิเคราะหสภาพแวดลอมทางธุรกิจเพื่อการขยายตลาดของอุตสาหกรรมคอน

เทนเนอร ไลเนอร พีอี โดยการวิเคราะหตัวแบบแรงผลักดันทั้ง 5 (5 Forces Model Analysis) เพื่อวิเคราะห

และระบุความไดเปรียบเชิงการแขงขัน (Competitive Advantage) ตลอดจนเพื่อหาความเปนไปไดในการ

ขยายตลาดคอนเทนเนอร ไลเนอร พีอี เขาสูประเทศสาธารณรัฐอินเดีย ใหกับบริษัท คอนเทนเนอร ไลเนอร 

จํากัด ผลการศึกษาจากความคิดเห็นของผูเชี่ยวชาญทั้ง 34 คน พบวา คูแขงขันในปจจุบันมีจํานวนนอย

และขาดศักยภาพในการแขงขันทั้งดานคุณภาพของสินคา ราคา การบริการหลังการขาย รวมทั้งสิทธิบัตร

ของตัวสินคา ตลอดจนการเขามาในตลาดตองใชเงินลงทุนสูง จําเปนตองมีนวัตกรรมใหม และใชเวลาใน

การพัฒนาสินคารวมกันระหวางผูซ้ือกับผูขาย เพราะการเปลี่ยนแปลงคูคาจะทําใหลูกคามีคาใชจายสูง

เน่ืองจากตองปรับเปลี่ยนอุปกรณที่ใชในการทํางาน และเปนเรื่องยากที่จะมีสินคาเขามาทดแทน 
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ABSTRACT 

 

This article was a market expanding feasibility study of Container liner PE industry 

into the Republic of India by using 5 forces model to analyze and to verify the competitive 

advantages of Container Liner Company Limited. The study result based on 34 experts’ 

opinion found that the competitive rivalry are less, lack of competitive potential in term of 

quality, price, after-sales service, product patent and high investment cost of entering into the 

marketing, new innovation was required and might take times to co-create the products 

between buyers and supplier since the changing of supplier will cost more for customers due 

to the necessity of equipment modification then it is difficult to have substitute products. 

 

Keywords: 5 Force Model, Feasibility of Expanding Market, India Market, Container Liner PE, 

Container liner Company Limited 

 

 

บทนํา 
 

 การปรับตัวดานเศรษฐกิจของประเทศไทยควรเปนไปตามแรงขับเคล่ือนที่มาจากภาวะ

เศรษฐกิจภายในประเทศไทยเอง ตลอดจนคํานึงถึงความไมแนนอนของเศรษฐกิจโลกที่เพิ่มสูงขึ้น 

โดยเฉพาะประเทศสหรัฐอเมริกา และกลุมสหภาพยุโรปซ่ึงเกิดวิกฤติการเงินสงผลใหเศรษฐกิจขยายตัว

ในอัตราต่ําเปนเวลายาวนาน การทําธุรกิจระหวางประเทศจึงตองมีกลยุทธเพื่อหาโอกาสทางธุรกิจโดย

การรักษาฐานลูกคาเกาไว และมองหาลูกคาใหมในตางประเทศ ซ่ึงตองวิเคราะหความเปนไปไดในการ

ขยายตลาดกอนตัดสินใจวางแผนธุรกิจ 

บริษัท คอนเทนเนอร ไลเนอร (Container Liner) จํากัด เร่ิมกิจการเมื่อป พ.ศ. 2533 ที่ประเทศ

เดนมารก แลวยายฐานการผลิตมายังประเทศไทย ตั้งแตป พ.ศ. 2545 จนถึงปจจุบัน เปนบริษัทผลิต

และจําหนาย ภาชนะบรรจสิุนคาที่ทําจากพลาสติก ขนาดเทาตูคอนเทนเนอร โดยใชบรรจุสินคาเทกอง

แหงที่มีลักษณะเปนเม็ด เมล็ด เกร็ด หรือผง (Dry Bulk) เพื่อการขนสงระหวางประเทศโดยใชคูกับตู

คอนเทนเนอร วัตถุดิบที่ใชผลิตที่สําคัญคือแผนพลาสติกใส Co-Extruded 3-Layer Polyethylene (PE) 

ความหนา 150 - 200 ไมครอน (Microns) และผานการรับรองจากองคการอาหารและยา จากประเทศ

สหรัฐอเมริกา สามารถนํามาบรรจุส่ิงที่เก่ียวของกับอาหารได (FDA Approved) การใชคอนเทนเนอร ไล

เนอร พีอี ในการขนสงจะชวยเพิ่มปริมาณการบรรทุกในแตละตู (Payload) เพราะไมสูญเสียพื้นที่วาง

ระหวางกระสอบหรือถุง อีกทั้งคอนเทนเนอร ไลเนอร พีอี ยังทําการติดตั้งไดงายและใชแรงงานในการ

ควบคุมนอย การขนถายสินคาใชแรงงานแค 1 ถึง 2 คน ในการควบคุมการติดตั้ง การนําสินคาเขาและ

นําสินคาออกที่ปลายทาง ชื่อทางการคา และการสงออกคือ “ภาชนะบรรจุสินคาทําจากพลาสติก” ฮาโม
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ไนซ โคด (HS Code) 3923.90.00 ชื่อภาษาอังกฤษคือ Container Liner PE หรือ Plastic Container 

Liner   

 ผลิตภัณทคอนเทเนอร ไลเนอร พีอี (Container Liner PE) จะเปนแบบส่ังทํา (Custom Made) 

ตามคุณลักษณะ (Specification) ของลูกคาแตละราย โดยขึ้นอยูกับลักษณะของสินคาที่ลูกคาจะนําไป

ใสในตูคอนเทนเนอร และตามวิธีการ หรืออุปกรณที่จะนําสินคาเขาและออกของลูกคา การแบงประเภท

สินคา จะแบงตามกลุมอุตสาหกรรมของลูกคาเปนสําคัญ กลุมอุตสาหกรรมที่ใชคอนเทนเนอร ไลเนอร 

พีอี เพื่อการขนสงในปจจุบัน คือ บริษัทผูผลิตเม็ดพลาสติก ผงพลาสติก เพื่อการสงออก (PET, PTA, 

Resin) บริษัทผูสงออกแปงมัน และสินคาเทกอง (Dry Cargo) ซ่ึงผลิตภัณฑคอนเทเนอร ไลเนอรพีอี มี

ลักษณะดังรูปที่ 1 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 การขนสงสินคาเทกองแหงระหวางประเทศ ระหวางป พ.ศ. 2514 ถึงป พ.ศ. 2553 มีปริมาณ

เพิ่มขึ้น จาก 1,162 ลานตัน เปน 5,656 ลานตัน (Shipping and World Trade, 2011) และปริมาณตู

คอนเทนเนอรทั่วโลก จากป พ.ศ. 2524 ถึงปจจุบัน ไดเพิ่มปริมาณขึ้นอยางตอเน่ืองทุกป และมี

แนวโนมวาป พ.ศ. 2557 จะมีตูคอนเทนเนอรประมาณ 180 ลานตูทั่วโลก (Regional Shipping and Port 

Development, 2011) แสดงใหเห็นวาการขนสงสินคาเทกองแหงสวนใหญ ขนสงโดยใชตูคอนเทนเนอร 

(กระทรวงคมนาคม, 2554) ผลประกอบการของบริษัท คอนเทนเนอร ไลเนอร จํากัด มีจํานวนยอดขาย

เพิ่มขึ้นทุกป จนกระทั่งถึงป พ.ศ. 2552 ยอดขายของบริษัทฯ ลดลง ตามรูปที่ 2 

 

 

 

 

 

 

 

 
รูปที่ 1: ภาพ 3 มิติ ของผลิตภัณทคอนเทนเนอร ไลเนอรพีอ ี

ที่มา: บริษัท คอนเทนเนอร ไลเนอร จํากัด, 2555 
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ยอดขายของบริษัทฯ ในป พ.ศ. 2552 ลดลง เน่ืองจากภาวะเศรษฐกิจโลก โดยเฉพาะวิกฤต

การเงินในประเทศสหรัฐอเมริกา และปญหาหน้ีสาธารณะกลุมสหภาพยุโรป ซ่ึงในป พ.ศ. 2552 สภาวะ

เศรษฐกิจของประเทศตางๆเกือบทั่วโลกประสบปญหาเชนกัน มีอัตราการเพิ่มของผลผลิตมวลรวมติด

ลบ (สุวิทย, 2554) มีเพียงไมก่ีประเทศเทาน้ันที่ไมติดลบ เชน ประเทศอินโดนีเซีย ประเทศสาธารณรัฐ

ประชาชนจีน และประเทศสาธารณรัฐอินเดีย ตอมาในป พ.ศ. 2553 จนถึง 2554 บริษัทฯ น้ันมียอดขาย

เพิ่มขึ้นจากการซ้ือเพิ่มของกลุมลูกคาเดิม และจากกลุมลูกคาใหม ตลาดในประเทศใหม ซ่ึงกลยุทธการ

เพิ่มลูกคาใหม จากกลุมประเทศเปาหมายใหม เปนกลยุทธที่บริษัทฯ ใหความสนใจ โดยเฉพาะประเทศ

สาธารณรัฐอินเดียเพราะเล็งเห็นวาประเทศสาธารณรัฐอินเดียเปนประเทศที่มีศักยภาพสูง มีอัตราการ

เพิ่มของผลผลิตมวลรวมเพิ่มขึ้นอยางตอเน่ือง รวมถึงรัฐบาลไทยมีการสงเสริมทางการคา และการ

ลงทุน ตลอดจนความสัมพันธทางเศรษฐกิจที่ดี ที่มีการพัฒนาดวยกันมาอยางยาวนาน รวมถึงประเทศ

สาธารณรัฐอินเดียก็มีการสงออกสินคาเทกองแหงเปนจํานวนมากและมีปริมาณการสงออกเพิ่มขึ้นทุกป 

(Foreign Tread of India, 2011) อีกทั้งยังมีการเขาไปลงทุนในกลุมอุตสาหกรรมปโตรเคมี ในประเทศ

สาธารณรัฐอินเดียของบริษัทที่มีขนาดใหญ คือ บริษัท อินโดรามา เวนเจอรส จํากัด (มหาชน) 

(ฐานเศรษฐกิจ, 2555) ซ่ึงผลิตเม็ดพลาสติก ผงพลาสติก เพื่อการสงออก และปจจุบันก็เปนลูกคาของ

บริษัท คอนเทนเนอร ไลเนอร จํากัด ดวย และปจจุบันบริษัทฯ ยังไมมีลูกคาในประเทศสาธารณรัฐ

อินเดีย 

จากขอมูลดังกลาว แสดงใหเห็นวา การขยายตลาดโดยมองหาประเทศใหม เปนโอกาสที่จะทํา

ใหบริษัทฯ สามารถเจริญเติบโตตอไปได และยังเปนการลดความเส่ียงในการมุงทําการคากับตลาดเพยีง

แหงเดียวได ผูวิจัยจึงมีความสนใจที่จะวิเคราะหความเปนไปไดในการขยายตลาดผลิตภัณฑคอนเทน

เนอร ไลเนอร พีอี (Container Liner PE) เขาสูประเทศสาธารณรัฐอินเดีย โดยใชแรงผลักดันทั้ง 5 เพื่อ
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หนวย : ลานบาท 

รูปที่ 2 : ผลประกอบการของบรษิัท คอนเทนเนอร ไลเนอร จํากัด ตั้งแตป พ.ศ. 2546 ถึงป พ.ศ. 2554 

ที่มา : บริษัท คอนเทนเนอร ไลเนอร จํากัด, 2555 
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ปที่ 10 ฉบับที่ 1 (มกราคม – มิถุนายน 2556) 

วารสารบริหารธุรกิจเทคโนโลยีมหานคร 

เปนขอมูลในการตัดสินใจในการขยายตลาดเขาสูประเทศสาธารณรัฐอินเดีย และเพื่อเปนขอมูลในการ

วางแผนกลยุทธทางการตลาดเพื่อเตรียมความพรอมในการเขาสูตลาดอินเดียของฝายบริหารดวย 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 
 

 เพื่อวิเคราะหสภาพแวดลอมทางธุรกิจ ทั้งสภาพแวดลอมทางการแขงขันระดับประเทศ และ

ระดับอุตสาหกรรม โดยใชการวิเคราะหตามตัวแบบแรงผลักดันทั้ง 5 (5 Forces Model Analysis) เพื่อ

ทราบความไดเปรียบเชิงการแขงขัน (Competitive Advantage) ของผลิตภัณฑคอนเทนเนอร ไลเนอร 

พีอี เขาสูประเทศสาธารณรัฐอินเดีย   

 

ประโยชนของการวิจัย 
  

 ไดทราบผลการวิเคราะหสภาพแวดลอมทางธุรกิจตามตัวแบบแรงผลักดันทั้ง 5 และไดทราบ

ผลการประเมินความเปนไปไดในการขยายตลาดของคอนเทนเนอร ไลเนอร พีอี เขาสูประเทศ

สาธารณรัฐอินเดีย ซ่ึงสามารถนํามาใชในการวางแผน และตัดสินใจทางการตลาด เพื่อโอกาสในการ

ขยายตลาดคอนเทนเนอร ไลเนอร พีอี เขาสูประเทศดังกลาว 

 

การทบทวนวรรณกรรม 
 

 ในการวิจัยคร้ังน้ีผูวิจัยไดทําการทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของ ซ่ึงโดยสรุปมีสาระที่เก่ียวของ 

ดังน้ี คือ 1. ทฤษฎีการคาระหวางประเทศ 2. ศักยภาพของประเทศสาธารณรัฐอินเดีย 3. มาตรการทาง

การคาระหวางประเทศ และระหวางไทย- อินเดีย 4. การวิเคราะหตัวแบบแรงผลักดันทั้ง 5 5. เทคนิค

การสุมตัวอยาง Snowball ทั้งน้ีสาระของทั้ง 5 หัวขอสรุปไดดังน้ี 

 

แนวคิด ทฤษฎีการคาระหวางประเทศ 

 การคาระหวางประเทศเกิดขึ้นเน่ืองจากประเทศตางๆ ผลิตสินคาไดดวยตนทุนที่แตกตางกัน 

เพราะแตละประเทศตางมีทรัพยากร รวมถึงมีความเชี่ยวชาญในการผลิตไมเหมือนกัน (Kru Nut, 2551) 

ทฤษฎีการคาระหวางประเทศ 6 ทฤษฎีจะมุงอธิบายวาเหตุใดจึงมีการแลกเปล่ียนซ้ือขายสินคากัน โดย

ทฤษฎีลัทธิพาณิชยนิยม (Mercantilism) จะยึดหลักที่วาความมั่งคั่งของประเทศจะขึ้นกับการถือครอง

ทรัพยสิน ซ่ึงเปนสาเหตุใหประเทศในทวีปยุโรปสวนใหญมุงขยายอาณานิคม (Colonial Possessions) 

และมุงเนนการสงสินคาออกมากกวานําสินคาเขาประเทศเพื่อสรางความไดเปรียบเหนือประเทศคูคา 

ซ่ึงเปนการคาเกินดุล มีการตั้งกําแพงภาษี การหามนําเขา การจํากัดการนําเขา การจํากัดโควตา 

ตลอดจนการเอารัดเอาเปรียบอาณานิคมในการแสวงหาวัตถุดิบ ตอมาพัฒนาเปนทฤษฎีการไดเปรียบ

โดยสมบูรณ (Absolute Advantage) ที่มีแนวคิดในเร่ืองการแบงงานกันทํา (Division of Labor) ตาม
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คําอุน เจริญยิ่ง และ อัครนันท คิดสม 

5 Forces Model กับการวิเคราะหความไดเปรียบเชิงการแขงขันสูประเทศสาธารณรัฐอินเดีย  

กรณีศึกษา บริษัท คอนเทนเนอร ไลเนอร จํากัด 
 

 

ความถนัด ทําใหเกิดความเชี่ยวชาญ (Specialization) ในการผลิตสินคา ความไดเปรียบในการผลิตน้ี

ขึ้นอยูกับการใชปจจัยการผลิตที่นอยกวา เรียกวา ความไดเปรียบโดยสมบูรณ เนนใหใชนโยบายการคา

เสรี (Free Trade Policy) โดยไมมีการควบคุมแทรกแซงใดๆ จากภาครัฐ สวนทฤษฎีการไดเปรียบเชิง

เปรียบเทียบ กลาววา ประเทศตางๆ ควรมุงผลิตสินคาที่ตนสามารถผลิตไดโดยเสียตนทุนต่ํากวา และ

ทฤษฎีปจจัยสัดสวนการผลิต (Factor Proportion) หรือจะเปน ทฤษฎีเฮชสเชอร-โอลิน (Hecksher-Ohlin 

Theory) เนนในเร่ืองความแตกตางกันของปจจัยการผลิตเร่ิมตน (Factor Endowments) ที่แตละประเทศ

มีอยู และราคาปจจัยการผลิต (Factor Prices) ระหวางประเทศ ถือเปนตัวแปรที่สําคัญที่สุดของการคา 

ทฤษฎีน้ีเนนการสงออกปจจัยการผลิตที่มีมาก และนําเขาสินคาเนนไปที่ปจจัยการผลิตที่หายาก สวน

ทฤษฎีวงจรชีวิตผลิตภัณฑ (The Product Life Cycle Theory) น้ันเกิดมาจากความตองการและรสนิยม

ที่เปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลาของผูบริโภค ทําใหผูผลิตตองพัฒนาสินคาอยางตอเน่ืองสงผลใหแตละชวง

ของวงจรชีวิตผลิตภัณฑมีระยะเวลาที่ส้ัน ดังน้ันเมื่อถึงระยะอ่ิมตัวของผลิตภัณฑ ธุรกิจน้ันๆ ตอง

พยายามแสวงหาตลาดใหมในประเทศอ่ืนๆ สุดทายเปนทฤษฎีความไดเปรียบในเชิงการแขงขันระหวาง

ชาติ (National Competitive Advantage) ที่กลาวไววา "ประเทศใดจะสามารถแขงขันกับตางประเทศ

ได ภายในประเทศจะตองมีความไดเปรียบจากการแขงขันกอน" ความไดเปรียบในการแขงขัน 

พิจารณาจาก 4 ปจจัย คือ ปจจัยการผลิต เชน ทรัพยากรบุคคล ที่ดิน ทรัพยากรธรรมชาติ และทุน 

รวมถึงสาธารณูปโภคขั้นพื้นฐาน เปนตน ปจจัยดานอุปสงคของผูบริโภคภายในประเทศสูงจนสามารถ

ครอบครองสวนแบงตลาด (Market Share) ไดสูงสุด ปจจัยอุตสาหกรรมที่เก่ียวของและเก้ือหนุนกัน 

ตัวอยางเชน ผูสงมอบวัตถุดิบ หรือคูคา (Supplier) มีความสัมพันธที่ดีตอกันหรือไม และปจจัยกลยุทธ 

โครงสรางการแขงขันที่ดีจะตองสามารถปรับใหเหมาะกับสภาพปจจุบันของธุรกิจได มีความยืดหยุนที่

เหมาะสมในแตละชวงเวลา (Porter, 1990) 

 

ศักยภาพของประเทศสาธารณรัฐอินเดีย 

 ประเทศสาธารณรัฐอินเดียเปนประเทศที่มีศักยภาพดานเศรษฐกิจที่โดดเดนและมีความสําคัญ

ตอภูมิภาคเอเชียเปนอันดับ 3 รองจากประเทศญี่ปุนและประเทศสาธารณรัฐประชาชนจีน (กรมสงเสริม

การสงออก, 2554) ดวยอัตราการเติบโตทางเศรษฐกิจเฉล่ียรอยละ 8 ตอป สงผลใหประชากรมีรายได

สูงขึ้นและเปนตลาดผูบริโภคขนาดใหญที่มีกําลังซ้ือปานกลางถึงสูงรวมกวา 350 ลานคน มีการพัฒนา

โครงสรางพื้นฐานของการคมนาคมที่สําคัญไดแก เครือขายถนนที่รวมกันยาวที่สุดในโลกดวยระยะทาง

กวา 3,314 ลานกิโลเมตร มีเสนทางรถไฟยาว 64,215 กิโลเมตร และมีสถานีรถไฟ 7,083 แหง จัดเปน

เครือขายเสนทางรถไฟใหญเปนอันดับ 4 ของโลกรองจากประเทศสหรัฐอเมริกา ประเทศสหพันธรัฐ

รัสเซีย และประเทศสาธารณรัฐประชาชนจีน ในแตละวันมีการขนสงสินคา 1.1 แสนตัน สวนเสนทาง

ขนสงทางแมนํ้า-ลําคลอง มีระยะทางรวม 14,500 กิโลเมตรและมีการเดินเรือเลียบชายทะเลอีก 7,517 

กิโลเมตร ตลอดจนการขนสงสินคาทางเรือ สวนใหญนิยมใชบริการของทาเรือ 12 แหง ไดแก Chennai, 

Kandla, Mumbai, Nhava Sheva, Marmagao, Cochin, Tuticorin, Vishakapatnam, Paradwip, Haldia, 

Goaand และ Kolkata ซ่ึงเปนทาเรือนํ้าลึก และสามารถใหบริการขนสงโดยตูคอนเทนเนอรได สําหรับ

เมืองเศรษฐกิจที่สําคัญของประเทศสาธารณรัฐอินเดียมี 10 เมืองไดแก Mumbai, New Delhi, Kolkata, 
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ปที่ 10 ฉบับที่ 1 (มกราคม – มิถุนายน 2556) 

วารสารบริหารธุรกิจเทคโนโลยีมหานคร 

Bangalore, Chennai, Hyderabad, Ahmedabad, Pune, Surat และ Kanpur ซ่ึงมีการเจริญเติบโตทาง

เศรษฐกิจสูง มีประชากรจํานวนมาก และมีกําลังซ้ือสูง อีกทั้งมีปจจัยเอ้ือตอการลงทุนในหลายดาน ทั้ง

ดานอุตสาหกรรมและบริการ ซ่ึงรัฐบาลประเทศสาธารณรัฐอินเดียไดเรงปรับปรุงจุดออนตางๆ ของ

ประเทศโดยสงเสริมการสรางธรรมาภิบาล และเพิ่มเงินลงทุนกอสรางถนน และบริการสาธารณะตางๆ 

เพื่อรักษาระดับการขยายตัวทางเศรษฐกิจใหคงที่ในระดับรอยละ 9 ตอปในชวงป พ.ศ. 2550 ถึงป พ.ศ. 

2555 และยังมีการใชนโยบายการคาชวยเพิ่มการจางงานในประเทศ โดยมีกลยุทธที่สําคัญไดแก การ

ปรับปรุงเครือขายโครงสรางพื้นฐานที่เก่ียวของกับการคาระหวางประเทศใหไดมาตรฐานสากล ปรับ

โครงสรางภาษีสินคาใหสอดคลองกัน ประเทศสาธารณรัฐอินเดียจึงเปนตลาดใหมที่มีศักยภาพรองรับ

การสงออกของไทย อยางไรก็ตามประเทศสาธารณรัฐอินเดียยังมีสภาพแวดลอมดานอ่ืนๆ ที่ตอง

พิจารณากอนการตัดสินใจดําเนินธุรกิจ (ไพศาล, 2555) 

 

มาตรการทางการคาระหวางประเทศ และระหวางประเทศไทยกับประเทศสาธารณรัฐอินเดีย

 ปจจุบันการคาระหวางประเทศ ซ่ึงเปนการซ้ือขายสินคาและบริการระหวางประเทศน้ันแตละ

ประเทศจะกําหนดมาตรการทางการคาระหวางประเทศเพื่อกีดกันหรือควบคุมการคาซ่ึงมีอยู 2 ประเภท 

คือ มาตรการภาษีศุลกากร (Tariffs) รวมถึงมาตรการที่มิใชภาษีศุลกากร (Non-Tariff Measures) (Kru 

Nut, 2551) มาตรการที่มีผลกระทบตอการแขงขันทางการคาของประเทศไทย คือ การลดภาษีศุลกากร 

การใชสิทธิพิเศษทางภาษีศุลกากร และการเปล่ียนมาตรการที่มิใชภาษีศุลกากรใหเปนมาตรการภาษี

ศุลกากร การตอตานการทุมตลาด (Anti-Dumping) การอุดหนุนและมาตรการตอบโต (Subsidies and 

Countervailing Measures) ระบบทรัพยสินทางปญญาที่เก่ียวกับการคา (Intellectual Property Rights) 

การลงทุนเก่ียวกับการคา (Trade - Related Investment Measures) การคาบริการ (Trade in Services) 

และการกําหนดมาตรฐาน (Standards) ดังน้ัน แตละธุรกิจจึงตองคนหาวิธีการเขาสูตลาดตางประเทศ 

(Mode of Entry) ดวยวิธีการตางๆ เพื่อลดความเส่ียง (ธีรศักด์ิ, 2552) ขณะเดียวกันตองสามารถสราง

ความไดเปรียบทางการแขงขัน  

 สําหรับการคาระหวางประเทศไทยและสาธารณรัฐอินเดียไดลงนามในกรอบความตกลงวาดวย

การจัดตั้งเขตการคาเสรี (FTA) ไทย-อินเดีย (TIFTA) เมื่อวันที่ 9 ตุลาคม พ.ศ. 2546 โดยสาระสําคัญ

ของกรอบความตกลงฯ ในดานตางๆ (ผูแทนการคาไทย, 2555) ไดแก การเรงลดภาษีสินคาบางสวน

ทันที (Early Harvest Programme: EHP) และการลดภาษีสินคาทั่วไป การเรงลดภาษีสินคาบางสวน

ทันที (Early Harvest Scheme: EHS) และมีการเจรจาเขตการคาเสรี อาเซียน-อินเดีย (AIFTA) สงผล

ใหไทยเปนฝายไดเปรียบดุลการคาและทําใหสินคาสงออกหลายรายการมีแนวโนมเขาสูตลาดอินเดียได

มากขึ้น เชน ชิ้นสวนยานยนตเคร่ืองใชไฟฟา และผลิตภัณฑ คอนเทนเนอร ไลเนอร พีอี เปนผลิตภัณฑ

พลาสติกซ่ึงจะไดรับการลดหยอนภาษจีากปจจุบันเก็บรอยละ 10 เปนไมเก็บภาษีภายในป พ.ศ. 2558 

 

การวิเคราะหตัวแบบแรงผลักดันทั้ง 5 (5 Forces Model Analysis)  

 การศึกษาในคร้ังน้ีเปนการศึกษาผลิตภัณฑที่ยงัใหมในตลาด และไมเคยมีผูทําการวิจัยมากอน 

ผูวิจัยไดนําการวิเคราะหตามตัวแบบแรงผลักดันทั้ง 5 (Michel, 1998) มาเปนแนวทางในการวิเคราะห
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5 Forces Model กับการวิเคราะหความไดเปรียบเชิงการแขงขันสูประเทศสาธารณรัฐอินเดีย  

กรณีศึกษา บริษัท คอนเทนเนอร ไลเนอร จํากัด 
 

 

สภาพแวดลอมทางธุรกิจ ซ่ึงทําใหสามารถมองเห็นภาพรวมทางการแขงขันภายในอุตสาหกรรมที่มี

ผลกระทบตอการขยายตลาดคอนเทนเนอร ไลเนอร พีอี เขาสูประเทศสาธารณรัฐอินเดียดําเนินธุรกิจได 

แรงผลักดันทั้ง 5 ไดแก 

1. ภัยคุกคามจากผูบุกรุก หรือผูลงทุนหนาใหม (Threat of Entry) โดยพิจารณาวา ใน

อุตสาหกรรม มีขอไดเปรียบในการตอบสนองปริมาณการซ้ือของลูกคา มีตนทุนของเทคโนโลยีต่ํา มี

ชองทางการจัดจําหนายในอุตสาหกรรมมาก สามารถทําใหเกิดภัยคุกคามจากผูลงทุนหนาใหมหรือไม

อยางไร 

2. อํานาจตอรองของผูซ้ือ (The Power of Buyer) โดยพิจารณาวา ผูซ้ือน้ันเปนผูซ้ือรายใหญที่

ควบคุมตลาด ผูซ้ือมีผูขายรายอ่ืนๆ สนับสนุน ผูซ้ือมีทางเลือกในการตัดสินใจซ้ือมาก การปรับเปล่ียน

ผูขายทําใหเกิดผลกระทบตอตนทุนของผูซ้ือ ทําใหเกิดอํานาจตอรองของผูซ้ือหรือไมอยางไร 

3. อํานาจการตอรองของผูขายปจจยัการผลิต (The Power of Suppliers) โดยพิจารณาวา การ

ปรับเปล่ียนผูขายทําใหมีผลกระทบตอตนทุนหรือไม ผูขายมีตราสินคาที่มีความแข็งแกรง การรวมมือ

ของผูขายสามารถทําใหเกิดอํานาจตอรองตอผูซ้ืออยางไร 

4. ภัยคุกคามจากสินคาทดแทน (Threat of Substitutes) โดยพิจารณาวา สินคาทดแทนน้ันมี

ลักษณะและคุณสมบัติที่ดีกวา ความจําเปนตองใชสินคา สามารถทําใหเกิดภัยคุกคามจากสินคาทดแทน

มากนอยแคไหน 

5. ความรุนแรงของการแขงขันระหวางผูผลิตที่มีอยูในอุตสาหกรรม (Competitive Rivalry) 

โดยพิจารณาวา คูแขงขันมีความสามารถในการควบคุมตลาด ทั้งผูซ้ือสินคา และผูขายปจจัยการผลิต 

ทําใหผูแขงขันมีความไดเปรียบในอุตสาหกรรมมากนอยเพียงใด 

 ความเขมแข็งของปจจัยทั้ง 5 (5 Forces Model) บงบอกถึงโอกาส และเปนขอจํากัดของธุรกิจ 

ซ่ึงธุรกิจตองหาตําแหนงในอุตสาหกรรมที่สามารถสรางอิทธิพลเหนือปจจัยทั้ง 5 เพื่อหาความไดเปรียบ

ในการแขงขันและการลดความเส่ียงของตนเองลงได และเพื่อประเมินวาบริษัทน้ันมีความสามารถใน

การแขงขันในระยะยาวหรือไม ดังที่แสดงในรูปที่ 3 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
รูปที่ 3 : แบบจําลองการวิเคราะหการแขงขันภายในอตุสาหกรรม (5 Forces Model) ของ Michel E. Potter 

ที่มา : พัฒนาจาก NIDAGURU, 2555 

 

คูแขงปจจุบัน 

(แรงจากการแขงขัน 

ภายในอุตสาหกรรม) 

แรงคุกคามจากคูแขงขันรายใหม 

 แรงจากอํานาจตอรองของคูคา 

คูคา ลูกคา หรือ ผูซ้ือ 

แรงจากอํานาจตอรองของลูกคา 

แรงคุกคามจากสินคาทดแทน 

สินคาทดแทน 

คูแขงขันรายใหม 
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ปที่ 10 ฉบับที่ 1 (มกราคม – มิถุนายน 2556) 

วารสารบริหารธุรกิจเทคโนโลยีมหานคร 

การวิเคราะหสภาพการแขงขันภายในอุตสาหกรรม โดยดูจากแรงผลักดันทั้ง 5 (5 Forces 

Model) กับกลุมตัวอยางที่ไดมาจากเทคนิคการสุมตัวอยางจะเปนวิธีวิจัยในสวนตอไป 

 

เทคนิคการสุมตัวอยาง 

เทคนิค สโนบอลล (Snowball Technique) เปนเทคนิคการคัดเลือกผูเชี่ยวชาญ หรือเรียกเปน

ภาษาไทยวา “เทคนิคการบอกตอ” โดยใหผูเชี่ยวชาญที่ผูวิจัยคัดเลือกแลว เปนผูเสนอชื่อผูเชี่ยวชาญใน

เครือขาย (Net Work) เชน ผูวิจัยอาจจะกําหนดผูเชี่ยวชาญ ที่ผูวิจัยทราบคุณสมบัติของผูเชี่ยวชาญ จะ

ก่ีคนก็ได จากน้ันผูวิจัยก็ขอรองใหผูเชี่ยวชาญเสนอชื่อผูเชี่ยวชาญตอไปอีกตามจํานวนที่เร่ิมแรก 

หลังจากน้ันผูเชี่ยวชาญที่ผูเชี่ยวชาญชุดแรกเสนอชื่อ ก็จะเสนอชื่อผูเชี่ยวชาญในเครือขายตอ 

(Marturana, 2010) 

ผูวิจัยไดเลือกผูเชี่ยวชาญแบบเจาะจง (Purposive Sampling) จํานวนรวมทั้งหมด 5 คน จาก

ผูมีประสบการณดานการขาย ผลิตภัณฑคอนเทนเนอร ไลเนอร พีอี ที่ทํางานขายอยูในตางประเทศ 

ผูเชี่ยวชาญมีอายุงาน และมีประสบการณดานการขายสินคาในตางประเทศอยางนอย 10 ปขึ้นไป และ

ใชการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) ในรอบแรก  

การสัมภาษณเชิงลึก คือ การสัมภาษณแบบเจาะลึกเปนรายบุคคล เปนการซักถาม พูดคุยกัน

ระหวางผูสัมภาษณและผูใหสัมภาษณ เปนการถามเจาะลึกรายละเอียดอยางครบถวน ถูกตองและ

สามารถถามถึงเหตุผลดวยในการตอบในแตละคร้ังไดดวย 

 

กรอบแนวความคิด  
         
         การศึกษาคร้ังน้ีมุงศึกษาสภาพแวดลอมทางธุรกิจของประเทศสาธารณรัฐอินเดียในระดับมห

ภาค และจุลภาค โดยใชตัวแบบแรงผลักดันทั้ง 5 เปนแนวทางในการวิเคราะห เพื่อสรางความเติบโต

และความไดเปรียบเชิงการแขงขันของคอนเทนเนอร ไลเนอร พีอี โดยศึกษาจากลักษณะของผลิตภัณฑ 

ความตองการผลิตภัณฑ คูคา คูแขงขันเดิม คูแขงขันรายใหม และสินคาทดแทน ระยะเวลาตั้งแตวันที่ 

1 มิถุนายน พ.ศ. 2555 ถึง วันที่ 30 ตุลาคม พ.ศ. 2555 กรอบแนวคิดมีรายละเอียดดังรูปที่ 4  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

สภาพแวดลอมระดับมหภาค และระดับจุลภาค 

 

ประเมินความเปนไปไดทางการตลาดในการขยายตลาด “คอนเทนเนอร ไลเนอร พีอี” เขาสูประเทศสาธารณรัฐอินเดีย 

 

วิเคราะหความสามารถทางการแขงขันดวย 5 Forces Model 

 
สภาพแวดลอมทางธุรกิจ และโอกาสทางการตลาดในการขยายตลาด 

 

รูปที่ 4 : แสดงกรอบแนวคิดในการวจัิย 
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คําอุน เจริญยิ่ง และ อัครนันท คิดสม 

5 Forces Model กับการวิเคราะหความไดเปรียบเชิงการแขงขันสูประเทศสาธารณรัฐอินเดีย  

กรณีศึกษา บริษัท คอนเทนเนอร ไลเนอร จํากัด 
 

 

ระเบียบวิธีการวิจัย 
 

การศึกษาคร้ังน้ีใชการสุมตัวอยางโดยใชเทคนิค สโนวบอล และใชรูปแบบการสัมภาษณเชิง

ลึก ประชากรที่ใชในการวิจัยคือ ผูเชี่ยวชาญ (Expert) ดานการขายคอนเทนเนอร ไลเนอร พีอี ทํางาน

ประจําอยูในประเทศสหรัฐอเมริกา ไตหวัน กลุมสหภาพยุโรป แถบเอเซียแปซิฟก และประเทศญี่ปุน มี

ประสบการณดานการขายสินคาในตลาดตางประเทศ อยางนอย 10 ปขึ้นไป มีตําแหนงเปน

ผูอํานวยการขาย ผูจัดการขาย ตัวแทนขาย และรูจักผลิตภัณทคอนเทนเนอร ไลเนอร พีอี เปนอยางดี 

กลุมตัวอยางมี 2 กลุมคือ กลุมประชากรที่มาจากการเลือกแบบเฉพาะเจาะจง จํานวน 5 คน แลวทําการ

สัมภาษณเชิงลึก โดยใช 5 Forces Model มาใชในการวิเคราะหความสามารถในดานการแขงขันของ

ผลิตภัณทคอนเทนเนอร ไลเนอร พีอี และกลุมที่ 2 เปนกลุมผูเชี่ยวชาญที่ไดมาการบอกตอของ

ผูเชี่ยวชาญ ที่เจาะจงไวแลวทั้งหมดรวม 5 คน โดยใชเทคนิค สโนวบอล ซ่ึงในการวิจัยคร้ังน้ี ผูวิจัยขอให

ผูเชี่ยวชาญคนแรก แนะนําผูเชี่ยวชาญตอ โดยขอใหผูเชี่ยวชาญแนะนําในแนวราบ สายละ 5 คน 

กําหนดไว 25 คน รวมกับผูเชี่ยวชาญกลุมแรกอีก 5 คน เปนผูเชี่ยวชาญทั้งหมด 30 คน ที่ผูวิจัยขอให

ผูเชี่ยวชาญแนะนํากลุมผูเชี่ยวชาญในแนวราบเพราะมีความเห็นวาการดําเนินการเก็บขอมูลในแนวราบ 

นาจะไดคําตอบกลับมามากกวาและสะดวกกวาการเก็บขอมูลในแนวด่ิง สําหรับกลุมผูเชี่ยวชาญที่ได

จาก Snowball จะสัมภาษณโดยถามคําถามส้ันๆ 3 ประเด็นเพื่อหาความสอดคลองกันผูเชี่ยวชาญ 5 

คนแรก  

 

กําหนดประชากรเปาหมาย 

 ประชากรที่ใชในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูเชี่ยวชาญดานการขายที่ประจําอยูตางประเทศ 

ตําแหนงผูอํานวยการขาย ผูจัดการขาย เปนพนักงานของบริษัทฯและเปนตัวแทนขาย (Agent) จํานวน 

5 คน และกลุมผูเชี่ยวชาญที่ไดจากการใชเทคนิค สโนบอลล กําหนดไวสายละ 5 คน รวมแลวเปน 30 

คน การเก็บขอมูลทําโดยเก็บกลุมตัวอยางทั้งกลุม ดังน้ี  
         กลุมผูเชี่ยวชาญโดยใชเทคนิค สโนบอลล จําแนกเปน 5 สาย คือ สายที่ 1 ผูเชี่ยวชาญคนแรก

เปนผูจัดการขายประจําอยูประเทศสหรัฐอเมริกา แนะนํากลุมผูเชี่ยวชาญตอได 5 คน สวนสายที่ 2 

ผูเชี่ยวชาญคนแรกเปนตัวแทนขายคอนเทนเนอร ไลเนอรที่ไตหวัน แนะนํากลุมผูเชี่ยวชาญตอได 5 คน 

สายที่ 3 เปนผูจัดการขายประจําอยูกลุมสหภาพยุโรป แนะนําผูเชี่ยวชาญตอได 5 คน สวนสายที่ 4 เปน

ผูอํานวยการขายทํางานประจําอยูภาคพื้นเอเซียแปซิฟก แนะนําผูเชี่ยวชาญตอได 3 คน และกลุม

ผูเชี่ยวชาญแนะนําตอไดอีก 5 คน สายที่ 5 เปนผูอํานวยการขายทํางานประจําอยูที่ประเทศญี่ปุน 

แนะนําผูเชี่ยวชาญตอไดอีก 4 คน และกลุมผูเชี่ยวชาญแนะนําตอไดอีก 2 คน รวมแลวไดผูเชี่ยวชาญ

ทั้งหมดที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ี 34 คน เกินจากที่กําหนดไว 4 คน แสดงดังรูปที่ 5 ถึง 9 ดังน้ี 
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ปที่ 10 ฉบับที่ 1 (มกราคม – มิถุนายน 2556) 

วารสารบริหารธุรกิจเทคโนโลยีมหานคร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที่ 5 : ผลจากการทํา Snowball ในสายที่ 1 ประเทศสหรัฐอเมริกา 

 

 

รูปที่ 6 : ผลจากการทํา Snowball ในสายที่ 2 ไตหวัน   

 

 

รูปที่ 7 : ผลจากการทํา Snowball ในสายที่ 3 กลุมสหภาพยุโรป     

 

 

รูปที่ 8 : ผลจากการทํา Snowball ในสายที่ 4  แถบภาคพื้นเอเซีย แปซิฟก 

 
รูปที่ 9 : ผลจากการทํา Snowball ในสายที่ 5 ประเทศญ่ีปุน 
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คําอุน เจริญยิ่ง และ อัครนันท คิดสม 

5 Forces Model กับการวิเคราะหความไดเปรียบเชิงการแขงขันสูประเทศสาธารณรัฐอินเดีย  

กรณีศึกษา บริษัท คอนเทนเนอร ไลเนอร จํากัด 
 

 

กระบวนการและวิธีการในการทําวิจัย 

 เพื่อใหสามารถตอบวัตถุประสงคของการวิจัยในคร้ังน้ีไดอยางถูกตองและนาเชื่อถือ ผูวิจัยได

กําหนดแผนการดําเนินงานวิจัยไวอยางเปนระบบ เร่ิมตั้งแตการศึกษาทฤษฎีจากเอกสาร ตําราและ

งานวิจัยที่เก่ียวของเพื่อใหสามารถกําหนดขอบเขตการวิจัย แนวทางของการวิจัยและกลุมตัวอยางได

อยางเหมาะสม การวิจัยในคร้ังน้ีมีกระบวนการวิจัย ดังรูปที่ 10         

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 

              เคร่ืองมือในการวิจัยคร้ังน้ีคือ แบบสัมภาษณก่ึงโครงสราง ไมจํากัด ทําการสัมภาษณเชิงลึกตอ

ผูเชี่ยวชาญกลุมแรก สวนผูเชี่ยวชาญในกลุมที่ 2 จะเปนคําถามส้ันๆ ถามความเห็นจากประสบการณ

ของกลุมผูเชี่ยวชาญ เพื่อหาความสอดคลอง เปรียบเทียบกับผูเชี่ยวชาญกลุมแรก ผูวิจัยไดทําการ

สัมภาษณเชิงลึก ผูเชี่ยวชาญทั้ง 5 คน โดยใชจดหมายอิเล็คทรอนิกส (E-Mail) แจงใหผูเชี่ยวชาญทราบ

วาผูวิจัยกําลังทําอะไร อธิบายใหผูเชี่ยวชาญเขาใจ พรอมสงคําถามใหผูเชี่ยวชาญดูกอน เพื่อ

ผูเชี่ยวชาญไดทราบคําถาม ในสวนไหนที่ผูเชี่ยวชาญตอบได ก็สามารถตอบกลับมากอนการสัมภาษณ

ได และไมเสียเวลามากในการสัมภาษณ ผูวิจัยนัดเวลาสัมภาษณและทําการสัมภาษณผานโปรแกรม 

Skype ดวยคอมพิวเตอรแบบพกพา (Notebook) และทําการจดบันทึกระหวางการสัมภาษณ สวนกลุม

ของผูเชี่ยวชาญใชชองทางจดหมายอิเล็คทรอนิกส และทางโทรศัพท ผูเชี่ยวชาญจากการเลือกแบบ

เจาะจง จะถามความเห็นเร่ืองสภาวะการแขงขันทางอุตสาหกรรมของคอนเทนเนอร ไลเนอร พีอี 

เร่ิมตน 

ศึกษาขอมูลเบื้องตน 

กําหนดแนวทางการวจิัย 

เอกสาร/ตํารา/งานวิจัย 

กําหนดกลุมตัวอยาง 

Snowball กลุมตัวอยาง

สุมสายละ 5 คน มี 5 สาย 

เปาหมาย 30 คน 

สัมภาษณเชิงลึก 

วิเคราะหขอมูล และสรุปผล 

รปูท่ี 10: กระบวนการทําวิจยั 
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ปที่ 10 ฉบับที่ 1 (มกราคม – มิถุนายน 2556) 

วารสารบริหารธุรกิจเทคโนโลยีมหานคร 

เปรียบเทียบกับคูแขงขันเดิม คูแขงขันใหม คูคา สินคาทดแทนและลูกคา โดยใชตัวแบบแรงผลักดันทั้ง 

5 สําหรับกลุมผูเชี่ยวชาญที่ไดจากการ Snowball จะใชคําถามส้ันๆ ถามความคิดเห็น 3 ประเด็น คือ 1. 

ตลาดตางประเทศที่นาสนใจทําธุรกิจ 2. การเจริญเติบโตของตลาดอินเดีย ใหตามระดับคะแนน 1-10  

3. ความเปนไปไดในการขยายตลาดคอนเทนเนอรในประเทศสาธารณรัฐอินเดีย ใหตามระดับคะแนน 

1-10 ทั้งน้ีเพื่อประหยัดเวลาและหาความสอดคลองกับกลุมแรก 

 

ผลการวิจัย 
 

 ในการศึกษาความเปนไปไดทางการตลาดในการขยายตลาดคอนเทนเนอร ไลเนอร พีอี เขาสู

ประเทศสาธารณรัฐอินเดีย จากการวิเคราะหสภาพแวดลอมทางการแขงขันภายในอุตสาหกรรม โดยใช

แรงผลักดันทั้ง 5 เปนตัวกําหนดความรุนแรงดวยการสัมภาษณเชิงลึก ผูเชี่ยวชาญ 5 คนแรก และขอ

ความเห็นจากกลุมผูเชี่ยวชาญที่ไดมาจากการแนะนําตอดวยเทคนิค Snowball ไดผลการวิจัยดังน้ี 

 จากการสัมภาษณกลุมผูเชี่ยวชาญโดยสอบถามความเห็นใน 3 ประเด็นไดแก 

1. ตลาดใดที่มีความเจริญเติบโตสูงมีความนาสนใจในการทําธุรกิจสามารถตอบไดมากกวา 

1 ตลาด 

2. ตลาดอินเดียมีอัตราการเจริญเติบโตอยูในระดับใด ใหคะแนนจาก 1 ถึง 10  

3. ผลิตภัณทคอนเทนเนอร ไลเนอร พีอี มีความเปนไปไดในการขยายตลาดเขาสูประเทศ

สาธารณรัฐอินเดีย ในระดับคะแนนใด โดยใหความเห็นเปนคะแนน 1 ถึง 10  

 

การใหคะแนน ระดับคะแนนที่ 1 หมายถึง ตลาดอินเดียมีความเจริญเติบโตและนาสนใจต่ําสุด 

และคอนเทนเนอร ไลเนอร พีอี มีโอกาสในการขยายตลาดเขาสูตลาดอินเดียต่ําสุด และคะแนนที่เพิ่มขึ้น

หมายถึงมีความเจริญเติบโตและมีโอกาสมากขึ้น จนกระทั่งคะแนนที่ 10 หมายถึงตลาดอินเดียมีความ

เจริญเติบโตและนาสนใจสูงสุด 

เกณฑวัดระดับคะแนน ระดับคะแนนที่ 1-3 ถือวาอยูในระดับต่ํา ระดับคะแนน 3-6 อยูใน

ระดับกลาง และระดับคะแนน 6 คะแนนขึ้นไป ถือวาอยูในระดับสูง ซ่ึงจากการทํา Snowball กลุม

ผูเชี่ยวชาญในแตละสายไดรายละเอียดดังน้ี 

 

สายที่ 1 ประเทศสหรัฐอเมริกา ไดกลุมผูเชี่ยวชาญมาครบทั้ง 5 คนในรอบแรก ระยะเวลาใน

การสอบถามและไดรับคําตอบใชระยะเวลาประมาณ 2 สัปดาห ในสายน้ีสนใจทวีปเอเชีย (รวมประเทศ

สาธารณรัฐอินเดีย) 2 คน ประเทศสาธารณรัฐอินเดีย 2 คน ประเทศสาธารณรัฐประชาชนจีน 1 คน 

ประเทศแคนาดา 1 คนและประเทศสหรัฐอเมริกา 1 คน รวมเปนสนใจประเทศสาธารณรัฐอินเดีย 4 คน 

สายที่ 2 ไตหวัน ไดกลุมผูเชี่ยวชาญมาครบทัง้ 5 คนในรอบแรก ระยะเวลาในการสอบถามและ

ไดรับคําตอบใชระยะเวลาประมาณ 2 สัปดาห ในสายน้ีสนใจทวีปเอเชีย (รวมประเทศสาธารณรัฐอินเดีย) 

6 คน ประเทศสาธารณรัฐประชาชนจีน 1 คน รวมเปนสนใจประเทศสาธารณรัฐอินเดีย 6 คน 
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คําอุน เจริญยิ่ง และ อัครนันท คิดสม 

5 Forces Model กับการวิเคราะหความไดเปรียบเชิงการแขงขันสูประเทศสาธารณรัฐอินเดีย  

กรณีศึกษา บริษัท คอนเทนเนอร ไลเนอร จํากัด 
 

 

สายที่ 3 กลุมสหภาพยุโรป ไดกลุมผูเชี่ยวชาญมาครบทั้ง 5 คนในรอบแรก ระยะเวลาในการ

สอบถามและไดรับคําตอบใชระยะเวลาประมาณ 3 สัปดาห ในสายน้ีสนใจทวีปเอเชีย (รวมประเทศ

สาธารณรัฐอินเดีย) 4 คน ประเทศสาธารณรัฐอินเดีย 1 คน ประเทศสาธารณรัฐประชาชนจีน 1 คน รวม

เปนสนใจประเทศสาธารณรัฐอินเดีย 5 คน 

สายที่ 4 ภาคพื้นเอเชีย แปซิฟก ไดกลุมผูเชี่ยวชาญมา 3 คนในรอบแรก จึงใหผูเชี่ยวชาญรอบ 

2 แนะนําตอ ไดมาอีก 5 คน รวมแลวสายที่ 4 มีทั้งหมด 9 คน มากกวาที่คาดการณไว 3 คนระยะเวลาใน

การสอบถามและไดรับคําตอบใชระยะเวลาประมาณ 6 สัปดาห ในสายน้ีสนใจทวีปเอเชีย (รวมประเทศ

สาธารณรัฐอินเดีย) 3 คน ประเทศสาธารณรัฐอินเดีย 5 คน ประเทศสาธารณรัฐประชาชนจีน 1 คน รวม

เปนสนใจประเทศสาธารณรัฐอินเดีย 8 คน 

สายที่ 5 ประเทศญี่ปุน ไดกลุมผูเชี่ยวชาญมา 4 คนในรอบแรก จึงใหผูเชี่ยวชาญรอบ 2 

แนะนําตอ ไดมาอีก 2 คน รวมแลวสายที่ 5 มีผูเชี่ยวชาญทั้งหมด 7 คน มากกวาที่คาดการณไว 1 คน

ระยะเวลาในการสอบถามและไดรับคําตอบใชระยะเวลาประมาณ 5 สัปดาห ในสายน้ีสนใจทวีปเอเชีย 

(รวมประเทศสาธารณรัฐอินเดีย) 5 คน แถบตะวันออกกลาง 1 คน ประเทศสาธารณรัฐประชาชนจีน 1 

คน รวมเปนสนใจประเทศสาธารณรัฐอินเดีย 5 คน 

 สรุปความคิดเห็นของกลุมผูเชี่ยวชาญ ในแตละสาย ในดานการเติบโตของตลาดอินเดีย

และความเปนไปไดในการขยายตลาดคอนเทนเนอร ไลเนอร พีอี เขาสูตลาดอินเดีย ไดคะแนนเฉล่ีย

แสดงดังรูปที่ 11 

 

 
 

รูปที่ 11 : การเจริญเติบโตและความเปนไปไดของการขยายตลาดคอนเทนเนอร ไลเนอรพอีีในตลาดอินเดีย 

ที่มา : จากความเห็นของกลุมผูเชี่ยวชาญ 
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ปที่ 10 ฉบับที่ 1 (มกราคม – มิถุนายน 2556) 

วารสารบริหารธุรกิจเทคโนโลยีมหานคร 

สรุป สายที่ 1.ใหคะแนนการเจริญเติบโตของตลาดอินเดียเฉล่ีย 6.80 ใหคะแนนความเปนไป

ไดในการเขาตลาดอินเดียของคอนเทนเนอร ไลเนอร พีอี เฉล่ีย 6.60 สายที่ 2.ใหคะแนนการ

เจริญเติบโตของตลาดอินเดียเฉล่ีย 7.40 และใหคะแนนความเปนไปไดในการเขาตลาดอินเดียของคอน

เทนเนอร ไลเนอร พีอี เฉล่ีย 7.00 สายที่ 3.ใหคะแนนการเจริญเติบโตของตลาดอินเดียเฉล่ีย 7.38 และ

ใหคะแนนความเปนไปไดในการเขาตลาดอินเดียของคอนเทนเนอร ไลเนอร พีอี เฉล่ีย 7.50 สายที่ 4.

ใหคะแนนการเจริญเติบโตของตลาดอินเดียเฉล่ีย 7.00 และใหคะแนนความเปนไปไดในการเขาตลาด

อินเดียของคอนเทนเนอร ไลเนอร พีอี เฉล่ีย 6.50 สายที่ 5.ใหคะแนนการเจริญเติบโตของตลาดอินเดีย

เฉล่ีย 7.00 คะแนน และใหคะแนนความเปนไปไดในการเขาตลาดอินเดียของคอนเทนเนอร ไลเนอร พี

อี เฉล่ีย 6.40 คะแนน กลุมผูเชี่ยวชาญทั้ง 5 สายมีความเห็นอยูในระดับไกลเคียงกันคือการเจริญเติบโต

ของตลาดอินเดียอยูในเกณฑสูง และผลิตภัณฑคอนเทนเนอร ไลเนอร พีอี มีความเปนไปไดสูงในการ

ขยายตลาดเขาสูตลาดอินเดีย 

           นอกจากน้ันยังไดทําการสัมภาษณเชิงลึกผูเชี่ยวชาญคนที่ 1 ในแตละสาย โดยถามความ

คิดเห็นของผูเชี่ยวชาญในดานความไดเปรียบในการแขงขันของคอนเทนเนอร ไลเนอร พีอี กับ

แรงผลักดันทั้ง 5 ไดความเห็นของผูเชี่ยวชาญในแตละสาย ในดานความไดเปรียบทางการแขงขันทาง

ธุรกิจจากแรงผลักดันทั้ง 5 เปรียบเทียบกับคอนเทนเนอร ไลเนอร พีอี แยกเปนแตละขอดังแสดงใน

ตารางที่ 1 ถึง 5 ตอไปน้ี 

 

ตารางที่ 1 : ความเห็นของผูเชี่ยวชาญดานความสามารถในการแขงขัน 

ผูเชี่ยวชาญ 
 

1. ความสามารถในการแขงขัน หรือ การแขงขันในอุตสาหกรรม (Industry 
Competitors) ของคูแขงขันในปจจุบัน 

สายที่ 1 (USA) พบวาคูแขงขันในปจจุบันมี Dacro, Norseman มีปริมาณการผลิตไมแตกตางกันมาก 
แตคูแขงมีปญหาเร่ืองคุณภาพสินคา 

สายที่ 2 (Taiwan) พบวาคูแขงขันในปจจุบันมี Dacro, Syoywa Pax แตการแขงขันไมสูงเพราะคูแขงไม
มีสิทธิบัตรของถุงลมที่ติดตั้งกับตัวสินคา และไมมีบริการชวยดูแลลูกคาปลายทางใน
กรณีที่เกิดปญหาการนําสินคาออก 

สายที่ 3 (Europe) พบวาคูแขงขันในปจจุบันมี Dacro, Eceplast, Linertech ราคาสินคาของคูแขงขัน
โดยเฉพาะ Exeplast มีราคาสูงกวาคอนเทนเนอร ไลเนอร พีอี และใสสินคาได
เฉพาะอยาง การแขงขันไมนากลัว  

สายที่ 4 (Asia) พบวาคูแขงขันในปจจุบันมี Dacro, Bulk Flow การแขงขันไมสูงมาก คูแขงขันมี
ปญหาเร่ืองสินคาดอยคุณภาพ เพราะจางบริษัทอื่นผลิต ไมไดทําการผลิตสินคาเอง 
ทําใหการควบคุมคุณภาพมีปญหา 

สายที่ 5 (Japan) พบวาคูแขงขันในปจจุบันมี Syoywa Pax, Morishta Taiyou ราคาสินคาของคูแขงขัน
มีราคาคอนขางแพงกวา และไมมีการบริการลูกคาของลูกคาเหมือน บริษัท คอนเทน
เนอร ไลเนอร จํากัด 

ส รุปความ เ ห็นของ
ผูเชี่ยวชาญทั้ง 5 ดาน
ความสามารถทางการ
แขงขัน 

ความสามารถในการแขงขันของคูแขงขันในปจจุบันมีนอย เน่ืองจากคุณภาพของ
สินคาดอยกวา ราคาไมสมเหตุสมผล ไมมีการบริการหลังการขาย ไมมีสิทธิบัตรของ
ตัวสินคา และคุณภาพมีปญหาเน่ืองจากจางบริษัทอื่นผลิตสินคาให คูแขงขันที่มี
ยอดขายมากอันดับ 1 ถึง 3 คือ Dacro, Eceplast, Linertech 
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คําอุน เจริญยิ่ง และ อัครนันท คิดสม 

5 Forces Model กับการวิเคราะหความไดเปรียบเชิงการแขงขันสูประเทศสาธารณรัฐอินเดีย  

กรณีศึกษา บริษัท คอนเทนเนอร ไลเนอร จํากัด 
 

 

ตารางที่ 2 : ภัยคุกคามจากคูแขงขันรายใหม 

ผูเชี่ยวชาญ 2. ภัยคุกคามจากคูแขงขันรายใหม (Threat of New Entry) 

สายที่ 1 (USA) พบวายังไมมีคูแขงขันรายใหมเขามาในตลาดในระยะ 5 ปทีผ่านมาน้ี 

สายที่ 2 (Taiwan) การเขามาใหมของคูแขงขันรายใหมตองใชเงินลงทุนสูง และการเขามาในตลาด

คอนขางยาก เพราะเปนตลาดเฉพาะ และลูกคามักจะเชื่อมั่นในตราสินคาและเชื่อมั่น

ในพนักงานขาย 

สายที่ 3 (Europe) การเขามาใหมของคูแขงขันใหมจะตองมีการพัฒนาสินคาใหมขึ้นมา พรอมกับ

นวัตกรรมใหมๆ เพ่ือสรางความแตกตาง ซ่ึงตองใชเงินลงทุนสูง ทําใหการแขงขัน

กับเราทําไดลําบาก 

สายที่ 4 (Asia) คูแขงรายใหมไมสามารถผลิตสินคาเหมือนกันกับคอนเทนเนอร ไลเนอร พีอี ได 

เพราะไมมีสิทธิบัตรสินคาเหมือนคอนเทนเนอร ไลเนอร พีอ ี

สายที่ 5 (Japan) พบวาคูแขงขันรายใหม ไมนากลัว  

สรุปความคิดเห็นของ

ผูเชี่ยวชาญทั้ง 5 ใน

ดานผูแขงขันรายใหม 

ความสามารถในการแขงขันของคูแขงขันรายใหมมีนอย เน่ืองจากการเขามาใน

ตลาดใชเงินลงทุนสูง จําเปนตองมีนวัตกรรมใหมๆ และใชเวลาในการพัฒนาสินคา

รวมกันกับผูซ้ือ 

 

ตารางที่ 3 : อํานาจในการตอรองของลูกคา หรือผูซื้อ 

ผูเชี่ยวชาญ 3. อํานาจในการตอรองของลูกคา หรือผูซ้ือ (The Power of Buyer) 

สายที่ 1 (USA) ผูซ้ือที่เปนลูกคารายใหญ และมียอดสั่งซ้ือจํานวนมาก ก็จะมีความสามารถในการ

ตอรองสูง 

สายที่ 2 (Taiwan) พบวาลูกคาจะถูกกดดันจากลูกคาปลายทางใหใชคอนเทนเนอร ไลเนอร พีอี บรรจุ

สินคา ลูกคาในกลุมน้ีจึงไมมีอํานาจในการตอรอง เพราะตองทําตามความตองการ

ของลูกคาปลายทาง (End User) 

สายที่ 3 (Europe) ผูซ้ือตองลงทุนมากในการเปลี่ยนอุปกรณที่ใชในการบรรจุ หรือโหลดสินคาและไม

สามารถเปลี่ยนไปใชอยางอื่นไดเร็ว การตอรองจึงมีไมมาก 

สายที่ 4 (Asia) พบวามีผูที่มีสวนเก่ียวของในการตัดสินใจซ้ือหลายคน มาจากหลายหนวยงาน ทํา

ใหการเปลี่ยนแปลงทําไดยาก การตอรองจึงมีนอย 

สายที่ 5 (Japan) อํานาจการตอรองของลูกคาไมนากลัว เพราะลูกคาจะโดนกดดันจากลูกคาปลายทาง

ใหใชคอนเทนเนอร ไลเนอร พีอี เน่ืองจากบริษัท คอนเทนเนอร ไลเนอร จํากัด มี

บริการลูกคาปลายทางดวย ทําใหลูกคาของลูกคาพึงพอใจ 

สรุปความคิดเห็นของ

ผูเชี่ยวชาญทั้ง 5 ใน

ดานลูกคาหรือผูซ้ือ  

ความสามารถในการตอรองของลูกคาหรือผูซ้ือมีคอนขางสูง ถาซ้ือในปริมาณมาก ก็

มีอํานาจตอรองมากกวา แตถาลูกคาปลายทาง กดดันลูกคา ลูกคาก็ไมมีอํานาจใน

การตอรองเลย การเปลี่ยนแปลงคูคา จะทําใหลูกคามีคาใชจายสูง ในการปรับเปลี่ยน

อุปกรณที่ใชในการทํางาน 
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ปที่ 10 ฉบับที่ 1 (มกราคม – มิถุนายน 2556) 

วารสารบริหารธุรกิจเทคโนโลยีมหานคร 

ตารางที่ 4 : ความสามารถในการตอรองของคูคา 

ผูเชี่ยวชาญ 4. ความสามารถในการตอรองของคูคา (The Power of Supplier) 

สายที่ 1 (USA) พบวาคูคามีความสามารถในการตอรองนอย เพราะมีอยูหลายเจา ที่ผลิตสินคา

เหมือนกันและมีคุณสมบัติคลายคลึงกัน 

สายที่ 2 (Taiwan) บริษัทฯสามารถเปลี่ยนคูคาไดโดยงาย ไมมีคาใชจายในการเปลี่ยนคูคา คูคาจึงมี

อํานาจในการตอรองนอย ไมนากลัว 

สายที่ 3 (Europe) พบวามีผูผลิตอยูในหลายประเทศ สามารถเลือกซ้ือได ความสามารถในการตอรอง

ของคูคามีนอย 

สายที่ 4 (Asia) พบวาคูคามีความสามารถในการตอรองปานกลาง การไดมาของวัตถุดิบที่ดี ตองใช

เวลาในการพัฒนารวมกัน  

สายที่ 5 (Japan) พบวาคูคามีความสามารถในการตอรองนอย  

สรุปความคิดเห็นของ

ผูเชี่ยวชาญทั้ง 5 ใน

ดานคูคา 

ความสามารถในการตอรองของคูคามีนอย เพราะสามารถหาซ้ือวัตถุดิบเหมือนกัน

ไดจากหลายๆ ประเทศ การเปลี่ยนแปลงคูคาไมมีคาใชจาย 

 

ตารางที่ 5 : ความสามารถในการเขามาแทนที่ของสินคาทดแทน 

ผูเชี่ยวชาญ 5. ความสามารถในการเขามาแทนที่ของสินคาทดแทน (Treat of Substitutes 

Products or Service) 

สายที่ 1 (USA) ความสามารถในการเขามาแทนที่ ของสินคาทดแทน มีนอย ยกเวนผูซ้ือจะเปลี่ยน

วิธีการบรรจุเปนแบบอื่น ซ่ึงการเปลี่ยนแปลงมีตนทุนคอนขางสูง และใชเวลา 

สายที่ 2 (Taiwan) พบวายังไมมีสินคาทดแทนในขณะน้ี ถาจะมีก็ตองเปนสินคาที่มีนวัตกรรมสูงกวา 

และมีเทคโนโลยีสูงกวา ซ่ึงการพัฒนา ใชเวลาคอนขางนาน 

สายที่ 3 (Europe) ความสามารถในการเขามาแทนที่ ของสินคาทดแทน มีนอย ยกเวนราคาตองถูก

กวา และคุณภาพตองดีกวาคอนเทนเนอร ไลเนอร พีอี ซ่ึงเปนไปไดยาก 

สายที่ 4 (Asia) พบวายังไมมีสินคาทดแทนในเวลาน้ี 

สายที่ 5 (Japan) พบวายังไมมีสินคาทดแทนในเวลาน้ี 

สรุปความคิดเห็นของ

ผูเชี่ยวชาญทั้ง 5 ใน

สินคาทดแทน 

ความสามารถในการแขงขันของสินคาทดแทนมีนอย เพราะตองสรางนวัตกรรมให

ใหม และตองทันสมัยกวา และราคาตองแขงขันได ซ่ึงเปนเร่ืองยากที่จะมีสินคามา

ทดแทน 
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คําอุน เจริญยิ่ง และ อัครนันท คิดสม 

5 Forces Model กับการวิเคราะหความไดเปรียบเชิงการแขงขันสูประเทศสาธารณรัฐอินเดีย  

กรณีศึกษา บริษัท คอนเทนเนอร ไลเนอร จํากัด 
 

 

ผลที่ไดจากการสัมภาษณเชิงลึก แสดงดังรูปที่ 12 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

อภิปรายผลการวิจัย 
 

 ผูเชี่ยวชาญทั้งหมด 5 สาย มีความคิดเห็นที่สอดคลองตรงกันวา บริษัท คอนเทนเนอร ไลเนอร 

จํากัด ยังมีความไดเปรียบเชิงการแขงขันที่สูงกวาคูแขง เน่ืองจาก คูแขงขันสําคัญในตลาดมีจาํนวนนอย

ราย สินคาทดแทนมีนอย สินคาของบริษัท คอนเทนเนอร ไลเนอร จํากัด มีคุณภาพสูง มีสิทธิบัตร มี

บริการดูแลลูกคา และมีราคาสินคาสมเหตุสมผล คูแขงขันรายใหมยังมีนอย การเขาสูตลาดตองใช

เงินทุนและนวัตกรรมที่สูง เน่ืองจากตลาดของคอนเทนเนอร ไลเนอร พีอี น้ันเปนตลาดเฉพาะที่ตองมี

เทคโนโลยีในการผลิตสูงกวาสินคาประเภทอ่ืน องคการตองมีบุคลากรที่มีความสามารถในการผลิต 

ดังน้ันการเขาสูตลาดของคูแขงตองใชเงินลงทุนจํานวนมากและตองจัดหานวัตกรรมที่สูงกวาที่มีอยูใน

ปจจุบัน ความคิดเห็นจากผูเชี่ยวชาญที่คนพบเหลาน้ีแสดงใหเห็น กลยุทธทางการตลาดที่แตกตางไป

จากสินคาของคูแขงจึงสงผลให บริษัท คอนเทนเนอร ไลเนอร จํากัด มีความไดเปรียบเชิงการแขงขัน

โดยเฉพาะในเร่ืองกลยุทธดานความแตกตางของผลิตภัณฑและการบริการ สอดคลองกับผลการวิจัย

รูปที่ 12 : สรุปการวิเคราะหการแขงขนัภายในอุตสาหกรรม (5 Forces Model) ของ Michel E. Potter 

ที่มา : พัฒนาจาก NIDAGURU, 2555 และขอมูลจากการวิเคราะหความเห็นของผูเชี่ยวชาญ 

 

คูแขงปจจุบัน 

1) ไมไดผลิตสนิคาเอง ทําใหดอยคุณภาพ 

2) สินคาในระดับเดียวกันมีราคาสูงกวามาก 

3) ไมมีสิทธิบัตรหรือลขิสิทธ์ิสินคา 

4) ไมมีการบริการทั้งตนทางและปลายทาง 

แรงคุกคามจากคูแขงขันรายใหม คอนขางนอย 

อํานาจตอรองของคูคา คอนขางนอย แรงจากอํานาจตอรองของลูกคา คอนขางสูง 

แรงจากการคุกคามของสินคาทดแทน มีนอย 

สินคาทดแทน 

1) สินคาตองมีนวตักรรมใหมๆ และดีกวา 

2) ราคาตองแขงขันได ซึ่งทําไดยาก 

                คูแขงขันรายใหม 

1) ไมมีสิทธิบัตรหรือลขิสิทธ์ิสินคา 

2) ตองใชทุนในการดําเนินการสูง 

3) ตองใชเวลาในการพัฒนาคูกับลูกคานาน 

 

คูคา 

1) คูคาที่สําคัญคือ บริษัทฯ  

   ผูผลิตฟลมพลาสติก 

2) คูคามีหลายแหง สามารถ 

   เปลี่ยนได 

3) ไมมีคาใชจายในการเปลี่ยน 

   คูคา 

ลูกคา หรือ ผูซื้อ 
1) มีตนทุนในการเปลี่ยนแปลงสูง 
2) การตัดสินใจซื้อมีผูเกี่ยวของ 
   หลายคน 
3) ลูกคาปลายทางมีบทบาทมาก 
   ในการกําหนดผูขายสินคา 
4) ลูกคาที่มีปริมาณการสั่งซื้อ 
   มาก มีอํานาจตอรองมาก 
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ปที่ 10 ฉบับที่ 1 (มกราคม – มิถุนายน 2556) 

วารสารบริหารธุรกิจเทคโนโลยีมหานคร 

ของ พงษสรรค (2553) ที่พบวา ปจจัยผลักดันใหประสบผลสําเร็จในการเขาสูตลาดตางประเทศของ

ผูประกอบการขนาดเล็ก (SMEs) มีกลยุทธที่สําคัญ คือ กลยุทธสรางความแตกตาง (Differentiation 

Strategy) ซ่ึงจะทําให SMEs มีความไดเปรียบเชิงการแขงขัน ตลอดจนผลการศึกษาที่พบวา ลูกคา

สวนใหญมีความเชื่อมั่นในตราสินคาและเชื่อมั่นในพนักงานขายของ บริษัท คอนเทนเนอร ไลเนอร 

จํากัด ตลอดจนการเปล่ียนแปลงคูคาจะทําใหลูกคามีคาใชจายสูงในการปรับเปล่ียนอุปกรณที่ใชในการ

ทํางาน ขอคนพบเหลาน้ีแสดงใหเห็นวา การที่ลูกคาจะเปล่ียนแปลงไปใชสินคาอ่ืนมีนอย เน่ืองจากตอง

เสียคาใชจายเพิ่ม อีกทั้งไมมั่นใจวาสินคาและการใหบริการจะทําใหองคการพึงพอใจเหมือนที่เคยไดรับ

จากพนักงานขายของบริษัท คอนเทนเนอร ไลเนอร จํากัด หรือไม การเปล่ียนไปใชสินคาอ่ืนจึงทําให

เกิดความเส่ียงอยูในระดับสูง ดังน้ัน กลยุทธการใหบริการที่ดีนอกจากจะสามารถรักษาฐานลูกคาไวได

ยังสามารถชวยขยายตลาดไดอีกดวย อันสงผลใหองคการมีความไดเปรียบเชิงการแขงขัน สอดคลอง

กับผลการศึกษาของ นริชพันธ (2552) ที่พบวา ผูประกอบการไทยจะไดเปรียบในการดําเนินธุรกิจ

คอมพิวเตอรสวนบุคคลในสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาวไดน้ันควรใช กลยุทธการรักษาลูกคา

เกา และการใหบริการที่ดี 

 

ขอเสนอแนะ 

  

 การศึกษาในคร้ังน้ีเปนการสัมภาษณเชิงลึก เพื่อขอความเห็นจากกลุมผูเชี่ยวชาญที่ไดมาจาก

การสุมตัวอยางดวยเทคนิค สโนวบอล อันเปนวิธีที่สะดวกและมีความยึดหยุนในทางปฏิบัติ ซ่ึงจากการ

วิเคราะหขอมูลคนพบวา บริษัทคอนเทนเนอร ไลเนอรมีความเปนไปไดสูงในการขยายตลาดเขาสู

ประเทศสาธารณรัฐอินเดีย จากการวิเคราะหดวยแรงผลักดันทั้ง 5 สงผลบวกตอบริษัท คอนเทนเนอร 

ไลเนอร จํากัด กลาวคือ คูแขงขันมีนอย เน่ืองจากการเขาใหมสูตลาดของธุรกิจน้ีตองใชเงินลงทุนสูง 

ตองมีนวัตกรรมใหมๆ ใชเวลาในการพัฒนาสินคานาน และเปนเร่ืองยากที่จะมีสินคาอ่ืนมาทดแทน 

ตลอดจนปจจุบันยังมีความแตกตางกันมากในเร่ืองคุณภาพและราคาของสินคาสงผลใหผลิตภัณฑของ

บริษัท คอนเทนเนอร ไลเนอร จํากัด สามารถแขงขันไดในตลาดอินเดีย และมีโอกาสคอนขางสูงในการ

ขยายตลาดเขาสูประเทศสาธารณรัฐอินเดีย แตการศึกษาคร้ังน้ี ทําการวิเคราะหความไดเปรียบทางการ

แขงขันภายในอุตสาหกรรมอยางเดียว ยังมีปจจัยอ่ืนๆ ที่สําคัญ ที่บริษัทฯ ควรจะทําการศึกษาเพิ่มเติม

กับกลุมตัวอยางเดิม เพื่อความมั่นใจ ในการตัดสินใจนํา คอนเทนเนอร ไลเนอร เขาสูประเทศ

สาธารณรัฐอินเดีย อีกทั้งตองศึกษาการวางแผนทางการตลาดและตองพัฒนาสินคาใหมีคุณสมบัติและ

ราคาสอดคลองกับความตองการของลูกคาตลอดเวลา  

 สวนเทคนิค สโนวบอล ในการหากลุมผูเชี่ยวชาญพบวาการใหผูเชี่ยวชาญแนะนํากลุม

ผูเชี่ยวชาญในแนวด่ิง ใชเวลามากกวาและโอกาสที่จะไดกลุมผูเชี่ยวชาญใหครบตามจํานวนที่กําหนดมี

นอยกวาในแนวราบ เน่ืองจากการติดตอส่ือสารทําไดคอนขางลําบาก เพราะความสัมพันธในแนวด่ิงมี

นอย ถาผูวิจัยมีโอกาสไดทํา เทคนิค สโนวบอล ในการวิจัยคร้ังตอไป และตองการกลุมผูเชี่ยวชาญไม

นอยกวา 30 ราย ผูวิจัยเห็นวาควรจะใหผูเชี่ยวชาญคนแรก แนะนําในกลุมผูเชี่ยวชาญในแนวราบอยาง



20 
 

คําอุน เจริญยิ่ง และ อัครนันท คิดสม 

5 Forces Model กับการวิเคราะหความไดเปรียบเชิงการแขงขันสูประเทศสาธารณรัฐอินเดีย  

กรณีศึกษา บริษัท คอนเทนเนอร ไลเนอร จํากัด 
 

 

นอยสายละ 6 คน ซ่ึงโอกาสสูงที่จะไดกลุมผูเชี่ยวชาญครบตามจํานวนที่ตองการในคร้ังแรก และ

สามารถใหผูเชี่ยวชาญคนแรกในแตละสายชวยตามใหกลุมผูเชี่ยวตอบคําถาม และสงคืนคําตอบไดเร็ว

กวาผูวิจัยตามเอง เพราะผูเชี่ยวชาญมีความสัมพันธที่ดีตอกัน   

บริษัท คอนเทนเนอร ไลเนอร จํากัด ควรทําการศึกษาความตองการของลูกคาในประเทศ

สาธารณรัฐอินเดียเพื่อทราบความตองการที่แทจริงของลูกคาและเปรียบเทียบความพึงพอใจของลูกคา

ที่มีตอคูแขงขันเดิม เพื่อนํามาพัฒนาผลิตภัณฑคอนเทนเนอร ไลเนอร พีอี และบริการใหมีประสิทธิภาพ

สูงขึ้นเพื่อความไดเปรียบดานการแขงขัน และสามารถเขามาในตลาดอินเดียไดโดยงาย 
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