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MARKETING STRATEGY 

5 FORCE MODEL

- Bargaining Power of Customers

- Power of Suppliers

- Threat of New Entrants

- Threat of Substitutes

- Industry Rivalry

SWOT

- Strengths (S)

- Weaknesses (W)

- Opportunities (O)

- Threats (T)

TOWS MATRIX

- กลยุทธเ์ชงิรกุ (SO Strategy)

- กลยุทธเ์ชงิรบั (ST Strategy)

- กลยุทธเ์ชงิแกไ้ข (WO Strategy)

- กลยุทธเ์ชงิปอ้งกนั (WT Strategy)



การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมทางการแขง่ขนัของธุรกิจ (Five Force Model)

Porter’s Five Forces คือเครื่องมือในการวิเคราะห์ ‘การแขง่ขัน’ (Competitiveness) ของธุรกิจ โดยที่ธุรกิจจะ

ถูกวิเคราะหจ์าก ‘สภาพแวดลอ้ม’ ต่างๆ เพื่อที่จะให้ธรุกิจสามารถสรา้ง ‘กลยุทธ์’ ที่จะเขา้ถงึลูกค้า เอาชนะคูแ่ขง่ 

และแยง่สว่นแบง่ทางการตลาด ยกตัวอย่างเช่นการใชจุ้ดแขง็ของธุรกิจใหเ้ปน็ประโยชน ์หรือการน าจดุอ่อนของ

ธุรกิจมาพฒันาใหด้ขีึ้น



แรงกดดันหา้อยา่ง (Five Forces) ที่ส่งผลตอ่ธุรกจิไดแ้ก:่

1. คู่แข่งรายใหม ่(New Entrants)

2. ลูกคา้ (Buyers)

3. สินคา้ทดแทน (Substitutes)

4. ผู้จัดหาวัตถดุิบ (Suppliers)

5. การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม (Competitors)

หน้าทีห่ลักของการวเิคราะห ์Five Forces คือการดวูา่แตล่ะแรงกดดัน ‘มีผลตอ่ธุรกจิ’ ของเรา

มากหรอืนอ้ยแคไ่หน เพราะแตล่ะธรุกจิ แต่ละอุตสาหกรรม โดนผลกระทบจากแตล่ะปัจจัยไม่

เท่ากัน 

ยกตัวอย่างเชน่ หากเรามคีวามสัมพันธก์ับลกูคา้ที่ดอียูแ่ล้ว เรากไ็มจ่ าเป็นตอ้งกังวลเรื่องคูแ่ข่ง

รายใหมม่าก แต่เราอาจจะตอ้งกังวลเรือ่งที ่‘ลูกคา้’ อาจจะมอี านาจตอ่รองที่มากขึ้นแทน





1. อ านาจต่อรองจากลูกค้า (Bargaining Power of Customers)

ท่ามกลางการแข่งขันทีส่งูขึ้น ผู้ค้าตอ้งตระหนักวา่ลกูคา้กม็อี านาจการตอ่รอง

เช่นกัน เช่นต่อรองขอให ้ลด แลก แจก แถม เพื่อให้เป็นไปตามทีต่อ้งการ 

โดยเฉพาะหากลกูคา้รายนัน้เป็นลกูคา้รายส าคญัและซือ้สินคา้ในปริมาณมาก 

และหากผู้คา้ไมต่อบสนองความตอ้งการ ลูกคา้กอ็าจหนไีปซือ้สนิคา้กบัคนอืน่จน

ในที่สดุอาจไมเ่หลอืลกูคา้เลยกเ็ปน็ได ้แต่หากเรายอมลดราคารายไดก้ล็ดลง หรือ

หากเพิม่คณุภาพสนิคา้ตน้ทุนกส็งูขึ้นด้วย ซึ่งปัจจัยทัง้ 2 ล้วนสง่ผลใหก้ าไรที่จะ

ได้รับลดลงไปทั้งสิน้ ยิ่งธุรกจิที่มคีวามสนใจจากกลุม่ลกูคา้น้อยอยูแ่ลว้ยิง่จะท าให้

ลูกคา้มอี านาจตอ่รองมากยิง่ขึ้น ฉะนั้นผู้ประกอบการอาจจะแกไ้ขสถานการณด์ว้ย

การรวมกลุม่เพือ่ก าหนดราคาขั้นต่ า หรือแมก้ระทัง่การสร้างคณุคา่ในตวัสนิคา้ 

เช่น สร้างแบรนดส์นิคา้ให้แข็งแกร่งหรือสรา้งความแตกตา่ง



2. อ านาจตอ่รองจากซัพพลายเออร์ (Power of Suppliers)

แรงกดดันจากซพัพลายเออรซ์ึง่มีหน้าทีส่ง่วัตถดุบิส าหรบัการผลติ

ให้กับเรา สถานการณจ์ะยิง่แยเ่ข้าไปใหญ่หากซพัพลายเออรท์ีผ่ลติ

วัตถุดิบชนิดนั้นๆมจี านวนน้อยราย และการซือ้วตัถุดบิมาในราคาสงูก็

ส่งผลให้ตน้ทนุผลติของเราสงูขึ้น และหากราคาขายไม่สามารถขยบั

ขึ้นได้กย็ิง่ท าให้ธุรกจิอยูใ่นสภาวะเสีย่งสงูขึน้ ฉะนั้นเราควรรวมกลุม่

ในธุรกจิทีผ่ลติสนิคา้ชนิดเดยีวกนัเพื่อตอ่รองกบัซพัพลายเออร ์หรือ

อาจรวมกลุม่กนัเพื่อซือ้สนิคา้ทลีะมากๆเพื่อให้ราคาของวัตถดุบิถูกลง



3. การเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่ (Threat of New Entrants)

การเขา้สูต่ลาดของผู้ประกอบการหน้าใหมย่อ่มแปลว่ามีคูแ่ขง่เพิ่มขึน้ 

ส่งผลให้สว่นแบง่ทางการตลาดทีเ่ราเคยไดร้บัลดน้อยลงไป ธุรกิจ

ขนาดใหญอ่าจไม่กงัวลมากเพราะมีก าลังผลติมาก วัตถุดิบราคาถกู แต่

ส าหรับกจิการขนาดเลก็กต็อ้งรบัมือให้ด ีเราอาจจะสรา้งความสมัพันธ์

อันดีกับลกูค้าโดยตรง ท าให้ลูกคา้พึงพอใจใหก้ลายมาเป็นฐานลกูค้าที่

เหนียวแน่นแทน ส่วนวิธีทีจ่ะป้องกนัการเพิ่มขึ้นของคูแ่ข่ง อาจท าได้

เช่นการสร้างความแตกตา่งของสนิคา้ สร้างความโดดเดน่จน

เลียนแบบไดย้าก



4. การคุกคามจากสนิค้าทดแทน (Threat of Substitutes)

แรงกดดันในหัวขอ้นี้ ถือว่าเป็นแรงกดดนัทีม่ีผลกระทบมากทีส่ดุ 

อาจไม่ใชส่นิคา้ประเภทเดยีวกนัแตว่ตัถปุระสงคใ์นการใชง้านคลา้ยกนั

หรือเหมือนกนั ท าให้เพิ่มทางเลอืกแกลู่กค้าในการเลอืกซือ้สนิคา้

ทดแทน เช่น สมาร์ทโฟนแทนนาฬกิาหรอืกล้องดจิิตอล Airbnb 

แทนโรงแรม เครื่องบนิแทนรถทวัร ์แม้ว่าสนิคา้แตล่ะชนดิอาจจะมี

บางฟังกช์นัทีท่ดแทนกนัได ้แต่ก็ไม่ใชท้ัง้หมด ฉะนั้นผู้ประกอบการ

ควรให้ความส าคญักบัการพัฒนาคณุภาพ การปรับปรงุรปูลกัษณ ์และ

สร้างแบรนด์ให้ตดิตลาด เพื่อสรา้งความภกัดตีอ่แบรนด์ ท าให้สนิคา้

มีเอกลักษณ์จนนา่ซือ้มากกว่าสนิคา้ทดแทน



5. การแขง่ขันของผู้ที่อยู่ในตลาดเดิม (Industry Rivalry)

การที่มคีู่แขง่ในตลาดมาก จะยิ่งลดโอกาสในการขาย

สินค้าของบริษทั ฉะนัน้เราควรพจิารณาจากปัจจยั

จ านวนคูแ่ข่งภายในอตุสาหกรรม และอตัราการ

เติบโตของอตุสาหกรรม นอกจากนัน้เรากค็วร

เตรียมพรอ้มใหด้ี วางแผนกลยทุธ์ให้รัดกมุหาก

ต้องการเขา้สู่ตลาดนัน้ๆเพือ่ลดความเสี่ยงและ

เสริมสร้างให้องค์กรแขง็แกร่งตอ่ไป



Five Forces Model

ประวัตบิรษิทั ดี เอช แอล (ประเทศไทย)

ดีเอชแอล ได้รับการยกย่องให้เป็นผู้น าในอุตสาหกรรมการขนส่งด่วนและลอจิสติกส์ระดับโลก ที่
มีประสบการณแ์ละความเชี่ยวชาญพเิศษในการมอบนวตักรรมและโซลูชั่น ด้านการบริการขนส่งด่วน การ
ขนส่งทางอากาศ ทางเรือ และทางบก ตลอดจนโซลูชั่นด้านลอจิสติสก์ต่างๆ และบริการไปรษณีย์ระหว่าง
ประเทศ ซึ่งได้รับการออกแบบโดยเฉพาะเพื่อสนองตอบความต้องการที่หลากหลายของลูกค้าจากผู้
ให้บริการเพียงรายเดียว โดยสามารถเข้าถึงผู้ใช้บริการทั่วทุกมุมโลก และมีความเข้าใจถึงความต้องการ
ของตลาดในแต่ละประเทศได้อย่างลึกซึ้ง ปัจจุบัน ดีเอชแอลมีเครือข่ายเชื่อมโยงไปยังจุดหมาย 120,000 
แห่ง ครอบคลุมมากกว่า 220 ประเทศ และอาณาเขตต่างๆ ทั่วโลก โดยมีบคุลากรกว่า 285,000 คนทั่วโลก 
ดีเอชแอล เป็นหนึ่งในตราสินค้าของดอยช์ โพสท์ เวิลด์ เน็ต ซึ่งสามารถท ารายได้ 2,760 ล้านล้านบาท 
หรือ 60 พันล้านเหรียญยูโร ในปี 2006





DHL 5 FORCE MODEL

1. ภาวการณแ์ขง่ขนัในอตุสาหกรรม
ถึงแม้ว่าอุตสาหกรรมการส่งจดหมายและพัสดุนั้นในประเทศไทยนั้น อาจจะถือได้ว่าเป็นตลาดที่ค่อนข้างใหม่ 
จึงท าให้การแข่งขันในอุตสาหกรรมนั้นยังไม่ค่อยรุนแรงมากสักเท่าไหร่ เพราะผู้เล่นในอุตสาหกรรมนี้ก็มีเพียง 
5 รายหลัก ๆ คือ ไปรษณีย์ไทย, DHL, FED EX, TNT และ UPS ซึ่งถือว่ายังมีผู้เล่นน้อยรายนัก 
ในขณะที่ความต้องการในเรื่องของความรวดเร็วในการขนส่งตัวสินค้าหรือเอกสารต่าง ๆ นั้นมีการขยายตัว
เพิ่มมากขึ้น จึงท าให้ตลาดในส่วนนี้นั้นยังคงมีอัตราการเติบโตที่สูงขึ้นเรื่อย ๆ

ในสภาวะที่การแข่งขันไม่รุนแรงมากนัก จึงท าให้ DHL ผู้ซึ่งมีความพร้อมทั้งทางด้านเงินทุน เทคโนโลยี อีกทั้ง
ยังเข้าบุกเบิกตลาดในประเทศไทยไม่น้อยกว่า 30 ปีมาแล้ว อีกทั้ง DHL ยังมีการท าการตลาดอย่างต่อเนื่อง 
ไม่ว่าจะเป็นในเรื่องของงาน event ต่าง ๆ การออกแคมเปญใหม่ ๆ ที่สอดคล้องกับวิถีชีวิตของคนในสังคม
ปัจจุบันมากยิ่งขึ้น หรือแม้กระทั่งการท ากิจกรรมเพื่อสังคม สิ่งต่าง ๆ เหล่านี้จึงท าให้ DHL นั้นที่เป็นจดจ า
ของผู้บริโภคได้อย่างเป็นอย่างดี และเป็นการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้กับองค์การ บวกกับการให้บริการที่
รวดเร็ว ฉับไว จึงไม่น่าแปลกใจเลยที่ DHL จะมีส่วนแบ่งตลาดที่มากที่สุดในอุตสาหกรรมนี้



2. สภาวะการเขา้มาของผูเ้ล่นรายใหม่
แม้ว่าตลาดจะมีการแข่งขันน้อยรายย่อมที่จะเปิดโอกาสให้กับบริษัทคู่แข่งอื่น ๆ ที่ต้องการจะเข้ามาในอุตสาหกรรมนี้ แต่ก็ยังไม่ค่อยมี
บริษัทใหม่ ๆ ที่เข้ามา ส่วนหนึ่งคงเป็นเพราะว่าต้องเข้ามาแข่งกับบริษัทข้ามชาติขนาดใหญ่ที่มีเม็ดเงินในการด าเนินงานที่ค่อนข้างสูง และ
มิหน าซ้ ายังมีความพร้อมทางด้านเทคโนโลยีท่ีทันสมัยอีกด้วย นอกจากน้ันยังมีประเด็นทางด้านข้อกฎหมายท่ีคุ้มครองให้บริษัท 
ไปรษณีย์ไทย จ ากัด ให้มีสิทธิ์ในการส่งจดหมายได้เพียงบริษัทเดียวเท่านั้นในประเทศไทยจึงท าให้ยังไม่มีบริษัทอื่น ๆ เข้ามาเป็นผู้เล่นใน
ตลาดนี้เพิ่มเติมได้ แม้จะยังไม่มีผู้เล่นหน้าใหม่ ๆ เข้ามาในตลาด และ DHL จะมีมาร์เก็ตแชร์เป็นอันดับหนึ่ง แต่นั่นก็ยังไม่ท าให้ DHL นั้นนิ่ง
นอนใจได้ เพราะ DHL ยังคงต้องการท าสื่อสารทางการตลาดกับผู้บริโภคอยู่อย่างสม่ าเสมอ เพื่อเป็นการกระตุ้นให้เกิดการใช้บริการ
อย่างต่อเนื่อง แต่ถึงแม้จะยังไม่มีคู่แข่งที่เผชิญหน้ากันอย่างเป็นทางการ แต่ในเรื่องของการส่งเอกสาร หรือพัสุดภัณฑ์ต่าง ๆ นั้น ยังมี
กลุ่มท่ีให้บริการในรูปแบบน้ีแบบอย่างไม่เป็นทางการอีกมา โดยเฉพาะในสังคมเมืองที่ต้องการความรวดเร็ว และราคาไม่แพงมากนัก 
บริการแบบนี้บางครั้งก็เรียกกันว่า อัศวินม้าขาว ที่คอยเป็น Messager แบบช่ัวคราวให้กับบริษัทต่าง ๆ ในบางครั้ง ซึ่งรูปแบบการขนส่ง
อาจจะเป็นสิ่งของที่ไม่ใหญ่มากนัก และต้องการความรวดเร็วในการส่งเช่น เอกสารด่วนบางอย่าง หรือ บางครั้งแค่แผ่น ซีดี เพียงแผ่น
เดียว ถึงแม้ว่าธุรกิจประเภท อัศวินม้าขาวน้ัน จะไม่ได้ท าให้กระทบกระเทือนถึง DHL สักเท่าไหร่ แต่ก็ท าให้เกิดกลุ่มลูกค้าบางกลุ่มท่ียัง
ไม่ได้เลือกใช้บริการของบริษัทใด ๆ ไม่ว่าจะเป็น ไปรษณีย์ไทย, UPS, FED EX, TNT หรือแม้กระท่ัง DHL เองก็ตาม แต่หากว่ากฎหมาย
คุ้มครองในเรื่องของการส่งจดหมาย หรือพัสดุภัณฑ์ขนาดเล็กได้มีการเปลี่ยนแปลง ยกเลิกการคุ้มครองบริษัท ไปรษณีย์ไทย จ ากัด 
นั่นคงจะท าให้กลุ่มผู้เล่นรายหลัก ๆ รวมท้ัง DHL คงให้ความสนใจในลูกค้ากลุ่มน้ีมากขึ้นอย่างแน่นอน
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3. สภาวะการตอ่รองของ Supplier
เนื่องจากว่าผู้เล่นหลัก ๆ ในอุตสาหกรรมนี้ล้วนแล้วแต่เป็นบริษัทยักษ์ใหญ่ท่ีมีเงินทุนอย่างแน่นหนา และมีเทคโนโลยีท่ีพรั่งพร้อม จึงท า
ให้ไม่ค่อยเกิดภาวการณ์บีบค้ันต่าง ๆ ของSupplier ได้ โดยเฉพาะ DHL เพราะ DHL นั้นมีระบบการให้บริการท่ีครบวงจร มีพร้อมรถ
ขนส่ง และ เครื่องบินเป็นของตนเอง ส่วนหนึ่งมาจากการท่ี DHL นั้นได้มีการ Repositioning แบรนด์ของตัวเอง โดยเปล่ียนจากคูเรียร์ 
มาเป็นผู้น าทางด้านโลจิสติกส์แทน จึงท าให้ DHL นั้นมีพร้อมในทุกด้าน จึงไม่ต้องกังวลในเรื่องของการต่อรองของsupplier
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4. สภาวะการตอ่รองของลกูคา้
เนื่องจากกลุ่มลูกค้าหลัก ๆ ของอุตสาหกรรมน้ีส่วนใหญ่เป็นกลุ่มบริษัท หรือองค์กร ซึ่งจะให้ความส าคัญ ในเรื่องของการให้บริการที่มี
ความถูกต้อง แม่นย า และรวดเร็ว ลูกค้าเหล่านี้ยินดีจ่ายในระดับราคาพรีเมี่ยม หากบริษัทสามารถส่งสินค้าหรือเอกสารได้อย่าง
รวดเร็ว จึงท าให้เรื่องการต่อรองในราคานั้นมีไม่มากนักเม่ือเทียบกับอุตสาหกรรมอื่น ๆ
กลุ่มลูกค้า DHL นั้นเป็นกลุ่มองค์กร หรือกลุ่มนักเรียน นักศึกษาท่ีต้องติดต่อกับต่างประเทศ ซึ่งค านึงในเรื่องของการให้บริการท่ีมี
ความถูกต้อง แม่นย า และรวดเร็วเป็นส าคัญ ซึ่ง DHL ก็ให้บริการได้อย่างมีประสิทธิภาพ สมกับ ค่านิยม 2 ข้อใน 7 ข้อหลัก ของบริษัท 
คือ 1. มุ่งสร้างการให้บริการอย่างเป็นเลิศ และ 2. มุ่งสร้างความส าเร็จให้กับบริษัทของลูกค้า
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5. สิ่งที่สามารถเขา้มาทดแทนได้
ในปัจจุบันคงต้องยอมรับว่ายังคงไม่มีสิ่งที่จะมาทดแทนในส่วนน้ีได้ จะมีก็ได้เพียง E-mail ที่จะเข้ามามาทดแทนกับจดหมาย
ธรรมดา ซึ่งในส่วนน้ีนั้นยังไม่ได้ส่งผลกระทบกระเทือนต่อ DHL
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SWOT คืออะไร [SWOT Analysis]

SWOT (การวเิคราะหส์วอต) คือตัวอกัษรยอ่ค า 4 ค าใชใ้นการวางแผนสรา้งกลยทุธธ์รุกิจ ประกอบดว้ย Strengths Weaknesses 
Opportunities และ Threats หรือ จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค หน้าที่ของ SWOT Analysis คือการหาวธิสีรา้งความได้เปรยีบ
ทางธรุกจิและหลกีเลี่ยงความล้มเหลวจากปัจจัยทีอ่าจถกูมองขา้มไดง้า่ย

เราใช ้SWOT เป็นเครือ่งมอืวิเคราะหส์ภาพแวดลอ้มและศกัยภาพของธรุกจิ โครงการ หรือบุคคล โดยที่ SWOT สามารถแบง่ออกมา
เป็น ‘ปัจจยัภายใน’ และ ‘ปัจจยัภายนอก’ (Internal Factors & External Factors)

ปัจจัยภายในของการวิเคราะห์ SWOT ได้แก่ ‘จุดแข็ง’ และ ‘จุดอ่อน’ หมายถึงปัจจัยท่ีบริษัทสามารถควบคุมได้ เช่นสินค้า พนักงาน หรือ
วิธีท าการตลาดและ ปัจจัยภายนอก ได้แก่ ‘โอกาส’ และ ‘อุปสรรค’ หมายถึงปัจจัยท่ีบริษัทไม่สามารถควบคุมได้ (แต่สามารถหลีกเลี่ยง
หรือน ามาใช้ประโยชน์ได้) เช่นสภาวะเศรษฐกิจ คู่แข่ง ราคาวัตถุดิบ หรือนิสัยการซื้อของลูกค้าเป็นต้น







จุดแข็ง (S)

• DHL มีความพร้อมในเรื่องเงินทุน พาหนะขนส่ง และเทคโนโลยี

ของตัวเองท าให้มีได้เปรียบเรื่องความเร็ว

• DHL มีบุคลากรท่ีมีความสามารถเพียงพอต่อการด าเนินธุรกิจ

• DHL มีเครือข่ายธุรกิจในการแก้ปัญหาของตัวเองเช่น Cappelleti

Spa ผู้น าโลจิสติกส์อิตาลี Power Europe ผู้น าซัพพลายเชนยุโรป

• DHL มีการแบ่งการบริหารงานแต่ละหน่วยงานอย่างชัดเจน

โอกาส (O)

• เนื่องจากการขยายตัวของธุรกิจ E-Commerce ท าให้อัตราการ

ขนส่งพัสดุท้ังกายในประเทศ และระหว่างประเทศเพิ่มมากขึ้น

เป็นโอกาสดีที่ DHL จะหาแคมเปญใหม่มาเพื่อรักษาฐานลูกค้าเก่า

และหาลูกค้าใหม่ๆ

• การที่ DHL ควบรวมกิจการต่าง ๆ มากมายท าให้ DHL มีบริการ

ครบวงจร มีโอกาสในการท าตลาดอื่น ๆ เช่น บริการคลังสินค้า

จุดอ่อน (W)

• การควบรวมกิจการบางครั้งอาจเกิดปัญหาการท างานข้าม

วัฒนธรรมองค์กร ซึ่งส่งผลต่อประสิทธิภาพการท างาน

• การเป็นบริษัทข้ามชาติ ท าให้อาจเกิดความคาดเคลื่อนด้านการ

สื่อสาร ภาษา และความไม่เข้าใจวัฒนธรรมอย่างลึกซึ้ง

• หากบุคลากรบางส่วนย้ายไปท างานกับบริษัทคู่แข่ง อาจจะท าให้

คู่แข่งรู้ระบบและวิธีการท างานของบริษัทได้

อุปสรรค (T)

• แม้ว่า DHL จะให้บริการหลากหลายครบวงจร แต่ธุรกิจด้าน

ชนส่งก็ยังเป็นธุรกิจหลัก ซึ่งต้องอาศัยพลังงานในการขนส่งท่ีมี

ความผันผวน เช่น น้ ามัน ย่อมกระทบต่อรายได้ธุรกิจ

• การเป็นบริษัทข้ามชาติท าให้เกิดความยากล าบากในการขยาย

ธุรกิจ เนื่องมาจากความขัดแย้งระหว่างประเทศ ก าแพงภาษี และ

การกีดกันทางการค้าอื่น ๆ

การวิเคราะหจ์ุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค SWOT





TOWS Matrix คือ เครื่องมอืทางกลยุทธ์ที่ใชส้ าหรบัสรา้ง
กลยุทธ์ใหม่ขึน้มาตามสภาพแวดล้อมปัจจุบนัขององค์กร 

โดยการวิเคราะห์ TOWS Matrix จะเป็นการจับคู่ปัจจัยภายใน
และปัจจยัภายนอกขององค์กรทีม่าจากการวิเคราะห์ 

SWOT Analysis แล้ววิเคราะห์เพื่อสร้างกลยทุธ์ใหมข่ึ้นมา








