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 สารนิพนธ์ฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี โดยไดรั้บความช่วยเหลือ และความอนุเคราะห์
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ดว้ย 
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บทคดัยอ่ 
 สารนิพนธ์ฉบับน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษาหาแนวทางการจัดการกลยุทธ์และเพ่ือสร้าง
ความสามารถในการแข่งขนัของอุตสาหกรรมบตัรเดบิตประเภทคุม้ครองอุบติัเหตุ ซ่ึงตลาดบตัรเดบิตประเภท
คุม้ครองอุบติัเหตุจดัอยูใ่นส่วนแบ่งของตลาดบตัรอิเลก็ทรอนิกส์ ทางองคก์รมีเป้าหมายตอ้งการให้มีการเติบโต
เพ่ิมข้ึนร้อยละ 10 ต่อปี ดงันั้นจึงต้องมีการวิเคราะห์ปัญหากลยุทธ์ท่ีดีดงัน้ี การวิเคราะห์ปัญหาโดยการใช้
เคร่ืองมือ Five Force Analysis, VRIN Analysis เขา้มาช่วยวิเคราะห์วิธีการแกปั้ญหาภายนอกและปัญหาภายใน 
การวิเคราะห์ถึงสาเหตุปัญหาธุรกิจแนวทางของบตัรเดบิตประเภทคุม้ครองอุบติัเหตุโดยใชแ้ผนภูมิวงรอบเหตุ
และผล (Causal Loop Diagram) เขา้มาช่วยศึกษาพฤติกรรมและสาเหตุของปัญหา การก าหนดกลยุทธ์ในการ
แข่งขนัขององคก์รให้ชดัเจนต่ออุตสาหกรรมบตัรเดบิตประเภทคุม้ครองอุบติัเหตุทั้งสามระดบั ประกอบดว้ย
กลยุทธ์ระดบัองคก์รท่ีใชก้ลยุทธ์การเติบโตมุ่งเน้นสร้างรายไดใ้ห้กบัองคก์ร กลยุทธ์ระดบัธุรกิจเน้นการสร้าง
ความแตกต่างเพ่ือให้ผูบ้ริโภคมาสนใจผลิตภณัฑ ์และกลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการเนน้ดา้นการตลาดสร้างผลก าไร
เขา้สู่องคก์ร การน าแผนกลยุทธ์ไปปฏิบติัจริงมีระบบการบริหารงานและประเมินผลโดย Balanced Scorecard 
การดูความเส่ียงท่ีสามารถเกิดข้ึนเม่ือผลิตบตัรเดบิตประเภทคุม้ครองอุบติัเหตุออกสู่ตลาด 
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บทที ่1 
บทน ำ 

 
 

1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 เทคโนโลยีในปัจจุบนัมีการพฒันากา้วล ้าออกไปอยา่งไม่หยุดน่ิง ไม่เวน้แมแ้ต่การท า
ธุรกรรมทางการเงิน ท่ีวนัน้ีทุกธนาคารจะมีบตัรอิเล็กทรอนิกส์ออกมาช่วยรองรับเทคโนโลยีท่ี
เป ล่ี ยนแปลงไปพ ร้อมกับ รูปแบบการใช้ ชี วิตป ระจ าว ันของประชาชนทั่วไป  ท่ี เน้ น 
ความสะดวกสบายและความคล่องตวัเป็นหลกั บตัรอิเล็กทรอนิกส์ คือ บตัรท่ีบนัทึกขอ้มูลหรือรหสั 
ไวด้้วยการประยุกต์วิธีการทางอิเล็กตรอนทางไฟฟ้า คล่ืนแม่เหล็กไฟฟ้าหรือวิธีการต่างๆ ท่ีมี
ลกัษณะท่ีคล้ายกัน โดยบตัรอิเล็กทรอนิกส์จะใช้ในรูปแบบแถบแม่เหล็ก (Magnetic Card) หรือ 
สมาร์ทการ์ด (Smart Card) (ศูนย์การเรียนรู้ กรมสารวตัรทหารบก, 2558) บัตรอิเล็กทรอนิกส์ 
ท่ีใช้ท าธุรกรรมทางการเงินประกอบด้วยบัตรเครดิต (บัตรท่ีผูใ้ห้บริการออกให้ผูถื้อบัตรหรือ
ผูบ้ริโภคตามหลกัเกณฑ์ท่ีผูใ้หบ้ริการบตัรเครดิตก าหนด เพื่อเอาไปใชซ้ื้อสินคา้และบริการแทนการ
ช าระดว้ยเงินสด โดยมีการก าหนดยอดวงเงินในการใชบ้ตัร) บตัรเอทีเอ็ม (บตัรท่ีใช้ถอน ฝาก โอน 
สอบถามยอดบญัชีช าระเงินค่าสินคา้และบริการผ่านเคร่ืองเอทีเอ็ม โดยผูถื้อบตัรจะตอ้งมีบญัชีเงิน
ฝากกบัธนาคารผูอ้อกบตัร และยอดเงินท่ีถอนออกจะถูกหกัโดยตรงจากบญัชีเงินฝากของผูถื้อบตัร) 
บตัรเดบิต (มีลกัษณะเหมือนบตัรเอทีเอ็มแต่สามารถน าบตัรไปช าระสินคา้หรือบริการร่วมกบัร้านคา้
ท่ีร่วมรับบตัรซ่ึงเป็นการช าระเงินทางอิเล็กทรอนิกส์แทนการช าระดว้ยเงินสด ยอดเงินจะถูกหกัออก
จากบญัชีโดยตรง) และบตัรเงินสดอิเล็กทรอนิกส์ (เงินสดท่ีอยูใ่นรูปของส่ือการช าระเงินในรูปแบบ
ต่างๆ เช่น บตัรพลาสติกหรือส่ืออิเล็กทรอนิกส์อ่ืนๆ เพื่อใชใ้นการซ้ือขายสินคา้หรือบริการแทนการ
ช าระดว้ยเงินสด หรือบตัรตามศูนยอ์าหาร) (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2551) บตัรอิเล็กทรอนิกส์จึง
เป็นอีกทางเลือกหน่ึงท่ีจะช่วยตอบโจทยชี์วติความเป็นอยูข่องทุกวนัน้ีให้ดีข้ึน ในแต่ละบตัรนั้นจะมี
สิทธิประโยชน์ของบตัรแยกยอ่ยลงไปอีกอยา่งเช่น บตัรเดบิตประเภทคุม้ครองอุบติัเหตุ  
 ซ่ึงอุบติัเหตุนั้นสามารถท่ีจะเกิดข้ึนไดต้ลอดเวลา ผูค้นส่วนใหญ่จึงนิยมท าประกนัภยั
คุม้ครองอุบติัเหตุไว ้และเป็นส่ิงท่ีมีประโยชน์มากยิ่งข้ึนหากเราสามารถรวมความสะดวกสบายทั้ง
การถอนเงินสด การช าระเงินผ่านบตัร และการประกนัภยัให้อยูใ่นบตัรอิเล็กทรอนิกส์ในบตัรเดียว 
ทางธนาคารจึงเล็งเห็นประโยชน์จากตรงส่วนน้ีออกบตัรอิเล็กทรอนิกส์ประเภท บตัรเดบิตประเภท
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คุม้ครองอุบติัเหตุ ออกมาแข่งขนักบัตลาดบตัรเดบิตประกนัภยั ซ่ึงในแต่ละธนาคารตอ้งมีการแข่งขนั
เพื่อเพิ่มยอดขายบตัรประเภทต่างๆ ของธนาคาร เพื่อจะไดมี้ลูกคา้ของธนาคารเพิ่มมากข้ึน                                                                                                
 

 

1.2 ภำพรวมอตุสำหกรรมและคู่แข่ง 
 ในปัจจุบนัสภาวะการแข่งขนัทางตลาดบตัรอิเล็กทรอนิกส์มีการแข่งขนัทั้งธนาคาร
พาณิชย ์และธนาคารเฉพาะกิจ ท่ีมีลวดลายบตัร แตม้คะแนนสะสมชิงรางวลั ส่งผลให้ผูบ้ริโภค
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการบตัรอิเล็กทรอนิกส์ของธนาคารนั้น 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภำพที ่1.1 แสดงส่วนแบ่งตลาดบตัรอิเล็กทรอนิกส์ เดือนธนัวาคม พ.ศ. 2557 
ทีม่ำ : ATM POOL, 2557 

จากภาพท่ี 1.1 เห็นได้ว่าส่วนแบ่งทางการตลาดบตัรอิเล็กทรอนิกส์ในเดือนธันวาคม
พ.ศ. 2557 นั้น ธนาคารกรุงเทพจ ากดั (มหาชน) ครองส่วนแบ่งทางการตลาดอยู่ร้อยละ 23 อนัดบั
รองลงมาไดแ้ก่ธนาคารกรุงไทยจ ากดั (มหาชน) มีส่วนแบ่งทางการตลาดร้อยละ 17 อนัดบัท่ีสาม
ธนาคารไทยพ าณิ ชย์  จ  ากัด  (มห าชน ) มี ส่ วนแบ่ งท างการตลาด ร้อยละ  14 อันดับ ท่ี ส่ี 
ธนาคารกสิกรไทย จ ากดั (มหาชน) มีส่วนแบ่งทางการตลาดร้อยละ 13 และธนาคารออมสินท่ีมี 
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ส่ วนแบ่ งทางการตลาด ร้อยละ 9 อีกทั้ งย ังมี ธนาคารอ่ืนๆ  ท่ี มีการครองส่วนแบ่ งตลาด 
บตัรอิเล็กทรอนิกส์ท่ีใกลเ้คียงกนั ท าให้ตลาดบตัรอิเล็กทรอนิกส์มีความหลากหลายประเภทของ
บตัร โดยกลุ่มตลาดจะเจาะลงไปในช่วงของอายุระหวา่ง 15-70 ปีเป็นส่วนใหญ่ธนาคารออมสินมี
ยอดส่วนแบ่งตลาดอยูเ่ป็นอนัดบัหน่ึงในหา้ของส่วนแบ่งทางการตลาดบตัรอิเล็กทรอนิกส์ 

โดยแต่ละธนาคารไดมี้การออกบตัรเดบิตคุม้ครองอุบติัเหตุ และไดชู้จุดเด่นของตวัเอง
ออกมาแตกต่างกนัดงัน้ี ธนาคารยโูอบี จ  ากดั (มหาชน) ไดอ้อกบตัรเดบิตคุม้ครองอุบติัเหตุออกมา
สองประเภทดว้ยกนั คือ บตัรเดบิตยโูอบี วแีคร์ อนัลิมิต และบตัรเดบิตยโูอบี วแีคร์ เอก็ซ์ตร้าอนัลิมิต 
โดยบตัรเดบิตยโูอบี วีแคร์ อนัลิมิต เนน้เจาะกลุ่มลูกคา้ตลาดระดบับนโดยมีการคุม้ครองท่ีมากกว่า 
บตัรเดบิตยโูอบี วีแคร์ เอ็กซ์ตร้าอนัลิมิต ท่ีเน้นเจาะกลุ่มลูกคา้ตลาดระดบักลาง ทั้งดา้นการเสียชีวิต
การสูญเสียอวยัวะ สายตา ทุพพลภาพส้ินเชิง จาก อุบติัเหตุโดยทัว่ไป การถูกฆาตกรรมหรือถูกท า
ร้ายร่างกายโดยเจตนา การขบัข่ีหรือโดยสารรถจกัรยานยนต์ และค่ารักษาพยาบาลต่ออุติเหตุ ซ่ึงแลก
มาด้วยค่าธรรมเนียมรายปีท่ีแตกต่างกันอยู่ 2 เท่าตัว โดยบัตรเดบิตทั้ ง 2 ประเภทน้ีไม่มีการเก็บ
ค่าธรรมเนียมแลกเขา้ ธนาคารไทยพาณิชย ์จ  ากดั (มหาชน) ไดอ้อกบตัรเดบิตคุม้ครองอุบติัเหตุออกมา
สองประเภทด้วยกัน คือ บตัรซูเปอร์ เดบิต พลสั และบตัรเดบิตพลัส โดยบัตรซูเปอร์ เดบิต พลัส 
จะเน้นไปทางกลุ่มลูกค้าตลาดระดับบนโดยมีการคุ้มครองรายละเอียดปลีกย่อยมากกว่า 
บตัรเดบิตพลสัท่ีเนน้เจาะกลุ่มลูกคา้ตลาดระดบักลาง ทั้งดา้นการเสียชีวิต การสูญเสียอวยัวะ สายตา 
ทุพพลภาพส้ินเชิง จากอุบัติเหตุโดยทั่วไป การถูกฆาตกรรมหรือถูกท าร้ายร่างกายโดยเจตนา  
การขบัข่ีหรือโดยสารรถจกัรยานยนต์ และค่ารักษาพยาบาลต่ออุบติัเหตุ โดยมีค่าธรรมเนียมรายปีท่ี
แตกต่างกนัอยู ่1,000 บาท มีค่าธรรมเนียมแรกเขา้ท่ีเท่ากนัอยูท่ี่ 100 บาท ดงัตารางท่ี 1.1 
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ตำรำงที1่.1 แสดงขอ้มูลเบ้ืองตน้ของบตัรเดบิตคุม้ครองอุบติัเหตุของธนาคารยโูอบี และธนาคารไทยพาณิชย ์
 

ทีม่ำ : จากการเก็บขอ้มูล ณ มกราคม 2558 

 บัตรเดบิตยูโอบี  
วแีคร์ อนัลมิิต 
(ธนำคำร ยูโอบี 
จ ำกดั (มหำชน)) 

บัตรเดบิตยูโอบี  
วแีคร์ เอก็ซ์ตร้ำ

อนัลมิิต 
(ธนำคำร ยูโอบี 

จ ำกดั 
(มหำชน)) 

บัตรซูเปอร์  
เดบิต พลสั  

(ธนำคำรไทย
พำณชิย์ จ ำกดั 
(มหำชน)) 

บัตรเดบิตพลสั 
(ธนำคำรไทย
พำณชิย์ จ ำกดั 
(มหำชน)) 

ช่วงอำยุลูกค้ำ 15-55 ปี 15-90 ปี 15-60 ปี 15-60 ปี 
กำรเสียชีวติ กำร
สูญเสียอวัยวะ 
สำยตำ ทุพพลภำพ
ส้ินเชิง จำก 

 อุบัติเหตุทัว่ไป 

 กำรถูก
ฆำตกรรมหรือถูกท ำ
ร้ำยร่ำงกำยโดย
เจตนำ 
 ขับขี่หรือ

โดยสำร
รถจักรยำนยนต์ 

 
 
 
 
 

500,000 บาท 
 
 

500,000 บาท 
 
 
 
 

500,000 บาท 
 

 
 
 
 
 

100,000 บาท 
 
 

100,000 บาท 
 
 
 
 

100,000 บาท 

 
 
 
 
 

300,000 บาท 
 
 

100,000 บาท 
 
 
 
 

100,000 บาท 
 

 
 
 
 
 

100,000 บาท 
 
 

25,000 บาท 
 
 
 
 

25,000 บาท 
 

ค่ำรักษำ 
พยำบำลต่ออุบัติเหตุ 

30,000 บาท 10,000 บาท 10,000 บาท 5,000 บาท 

ค่ำธรรมเนียมรำยปี 1,499.00  บาท 699.00 บาท 1,599 บาท 599 บาท 

ค่ำธรรมเนียม 
แรกเข้ำ 

- - 100 บาท 100 บาท 
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ตำรำงที่ 1.2 แสดงขอ้มูลเบ้ืองตน้ของบตัรเดบิตคุม้ครองอุบติัเหตุของแต่ละธนาคาร 
 
 

ทีม่ำ : จากการเก็บขอ้มูล ณ มกราคม 2558 

 บัตร เคแม็กซ์ 
เดบิต กำร์ด 

(ธนำคำรกสิกร
ไทย จ ำกดั 
(มหำชน)) 

บัตรเดบิต เคทบีี 
ชอป สมำร์ท บลู 
ไดมอน เอก็ซ์ตร้ำ 
(ธนำคำรกรุงไทย 
จ ำกดั (มหำชน)) 

บัตรกรุงศรี  
เดบิต พร้อม 

(ธนำคำรกรุงศรี
อยุธยำ จ ำกดั 
(มหำชน)) 

บัตรเดบิตชัวร์ 
(ธนำคำรธน
ชำต จ ำกดั 
(มหำชน)) 

ช่วงอำยุลูกค้ำ 16-65 ปี 15-75 ปี 15-65 ปี 15-65 ปี 
กำรเสียชีวติ กำร
สูญเสียอวัยวะ 
สำยตำ ทุพพลภำพ
ส้ินเชิง จำก 

 อุบัติเหตุ
ทัว่ไป 

 กำรถูก
ฆำตกรรมหรือถูกท ำ
ร้ำยร่ำงกำยโดย
เจตนำ 
 ขับขี่หรือ

โดยสำร
รถจักรยำนยนต์ 

 
 
 
 
 

สูงสุด 200,000 
บาท 

 

ต ่าสุด 100,000 
บาท 

 

 
30,000 บาท 

 
 
 
 
 

200,000 บาท 
 
 

100,000 บาท 
 
 
 
 

50,000 บาท 

 
 
 
 
 

300,000 บาท 
 
 

300,000 บาท 
 
 
 

 
300,000 บาท 

 
 
 
 
 

100,000 บาท 
 
 

100,000 บาท 
 
 
 
 

30,000 บาท 

ค่ำรักษำ 
พยำบำลต่ออุบัติเหตุ 

5,000 บาท 10,000 บาท 5,000 บาท 5,000 บาท 

ค่ำธรรมเนียมรำยปี 550 บาท 999 บาท 599 บาท 549 บาท 

ค่ำธรรมเนียมแรก
เข้ำ 

150 บาท 100 บาท 150 บาท 100 บาท 
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 จากตารางท่ี 1.2 แสดงการเปรียบเทียบรายละเอียดเบ้ืองต้นของบัตรเดบิตประเภท
คุ้มครองอุบัติเหตุในแต่ละธนาคารโดยมีธนาคารดังน้ี  ธนาคารกสิกรไทย จ ากัด (มหาชน) 
ธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) ธนาคารกรุงศรีอยุธยา จ ากดั (มหาชน) และธนาคารธนชาต จ ากดั 
(มหาชน) จากกลุ่มช่วงอายลูุกคา้ เห็นไดว้า่เร่ิมตน้ความคุม้ครองท่ีช่วงอาย ุ15-16 ปี แต่จะหมดความ
คุ้มครองท่ีอายุ 65 ปี ยกเวน้ ธนาคารกรุงไทย จ ากัด (มหาชน) ท่ีหมดความคุ้มครองท่ีอายุ 75 ปี
ธนาคารท่ีให้ผลประโยชน์ความคุม้ครองแก่ผูบ้ริโภคดีท่ีสุดได้แก่ 1. ธนาคารกรุงศรีอยุธยา จ ากดั 
(มหาชน) 2. ธนาคารกรุงไทย จ ากัด (มหาชน) 3. ธนาคารกสิกรไทย จ ากัด (มหาชน) และ  
4. ธนาคารธนชาต จ ากัด (มหาชน) ด้านค่ารักษาพยาบาลต่ออุบติัเหตุท่ีให้แก่ผูบ้ริโภคดีท่ีสุดคือ  
1.ธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) ให้ค่ารักษาพยาบาล 10,000 บาทต่ออุบติัเหตุ 2.ธนาคารกสิกร
ไทย จ ากดั(มหาชน) ธนาคารกรุงศรี จ  ากดั (มหาชน) และธนาคารธนชาต จ ากดั (มหาชน) ให้ค่า
รักษาพยาบาลเท่ากันท่ี 5,000 บาทต่ออุบติัเหตุ ด้านค่าธรรมเนียมรายปี ธนาคารกรุงไทย จ ากัด 
(มหาชน) คิดอตัราค่าธรรมเนียมสูงสุด อนัดบั 2 ธนาคารกรุงศรีอยุธยา จ ากดั (มหาชน) อนัดบั 3 
ธนาคารกสิกรไทย จ ากดั (มหาชน) และอนัดบั 4 ธนาคารธนชาต จ ากดั (มหาชน) ดา้นค่าธรรมเนียม
แรกเขา้ ธนาคารกสิกรไทย จ ากดั (มหาชน) และธนาคารกรุงศรีอยุธยา จ ากดั (มหาชน) มีอตัราการ
เก็บอยูท่ี่ 150 บาท สูงกวา่ธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) และธนาคารธนชาต จ ากดั (มหาชน) มี
อตัราการเก็บอยูท่ี่ 100 บาท 
 
 

1.3 ข้อมูลองค์กร 
ธนาคารออมสินก าเนิดข้ึนโดย พระบาทสมเด็จพระมงกุฎเกลา้เจา้อยู่หัว รัชกาลท่ี 6 

เพื่อให้ประชาชนได้รู้จกัการประหยดั การเก็บออม มีสถานท่ีเก็บรักษาทรัพย์สินเงินทองของ
ประชาชนให้ภัยจากโจรผูร้้าย โดยพระองค์ได้ทรงพระกรุณาโปรดเกล้าฯ ให้ด าเนินการจดัตั้ ง  
“คลังออมสิน” ข้ึนในสังกัด กรมพระคลังมหาสมบัติ  กระทรวงพระคลังมหาสมบัติ  และ
พระราชทานพระบรมราชานุญาตประกาศใช ้“พระราชบญัญติัคลงัออมสิน พ.ศ. 2456” ประกาศใช้
ในวนัท่ี 1 เมษายน พ.ศ. 2456  

ต่อมาในปี พ.ศ. 2472 พระบาทสมเด็จพระปกเกล้าเจ้าอยู่หัว รัชกาลท่ี 7 ทรงมี
พระราชด าริเห็นควรโอนกิจการคลงัออมสินใหไ้ปอยูใ่นความรับผดิชอบของกรมไปรษณียโ์ทรเลข 

ต่อมาภายหลังสงครามคร้ังท่ี  2 ยุติลง รัฐบาลได้เล็งเห็นถึงคุณประโยชน์ของการ 
ออมทรัพยแ์ละความส าคญัของ คลงัออมสินท่ีมีต่อการพฒันาประเทศ จึงได้ยกฐานะคลงัออมสินข้ึน
เป็นองค์กรของรัฐ มีฐานะเป็นนิติบุคคล ด าเนินธุรกิจภายใต้ “พระราชบัญญัติธนาคารออมสิน  
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พ.ศ. 2489” มีการบริหารงานอิสระภายใตก้ารควบคุมของกระทรวงการคลัง เร่ิมด าเนินธุรกิจในรูป
ธนาคารออมสิน ตั้ งแต่ว ันท่ี  1 เมษายน 2490 และเปล่ียนจากค าว่า “คลังออมสิน” เป็นค าว่า  
“ธนาคารออมสิน” นบัตั้งแต่นั้นเป็นตน้มา (ประวติัธนาคารออมสิน, 2558) 

วิสัยทัศน์ของธนาคารออมสินคือ เป็นผู ้น าในการส่งเสริมการออม เพื่อการพัฒนา
ประเทศอยา่งย ัง่ยนื และเสริมสร้างความสุขขององคก์ร 

พนัธกิจของธนาคารออมสินคือ ส่งเสริมการออม และสร้างวินยัทางการเงิน สนับสนุน
การลงทุนและการพฒันา ส่งเสริมเศรษฐกิจรากฐาน และวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม ให้บริการ
ทางการเงินท่ีตอบสนองต่อความตอ้งการของประชาชน รับผดิชอบต่อสังคมและชุมชน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภำพที ่1.2 แสดงแผนผงัโครงสร้างของธนาคารออมสิน 
ทีม่ำ : ผงัโครงสร้างองคก์รธนาคารออมสิน  

ภาพท่ี 1.2 คณะรัฐมนตรีเป็นผูมี้มติเห็นชอบแต่งตั้งคณะกรรมการธนาคารออมสินและ
คณะกรรมการอ่ืนๆ คณะกรรมการธนาคารออมสินจะเป็นผูเ้ลือกผูอ้  านวยการออมสิน ซ่ึงไดผ้า่นการ
สรรหาจากคณะกรรมการบริหารมาแลว้ โดยกลุ่มใตบ้งัคบับญัชาของผูอ้  านวยการของธนาคารออม
สินแบ่งออกเป็น 7 กลุ่มดว้ยกนัคือ 1.กลุ่มการตลาด 2.กลุ่มลงทุนและบริหารเงิน 3.กลุ่มสินเช่ือธุรกิจ 
4.ก ลุ่ม สิน เช่ือรายย่อย  5 .ก ลุ่มป ฏิบัติการ 6.ก ลุ่มยุทธศาสตร์และท รัพยากรบุคคล และ 
7.กลุ่มเทคโนโลยีสารสนเทศ ในส่วนของบตัรเดบิตประเภทคุม้ครองอุบติัเหตุ จดัอยูใ่นกลุ่มการตลาด 
ฝ่ายธุรกิจบริการและอิเล็กทรอนิกส์ 
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ตำรำงที ่1.3 แสดงขอ้มูลบตัรเดบิตธนาคารออมสิน 

 
 
 บัตรออมสิน วซ่ีำ 

เดบิต 
บัตรออมสิน วซ่ีำ  
เดบิต สมำร์ท ไลฟ์ 

บัตรออมสิน เดบิต 
สมำร์ท แคร์ 

ช่วงอำยุลูกค้ำ ไม่ต ่ากวา่ 15 ปี 15-70 ปี ไม่ต ่ากวา่ 15 ปี 
กำรเสียชีวติ กำร
สูญเสียอวัยวะ สำยตำ 
ทุพพลภำพส้ินเชิง 
จำก 

 อุบัติเหตุทัว่ไป 

 กำรถูก
ฆำตกรรมหรือถูกท ำ
ร้ำยร่ำงกำยโดยเจตนำ 

 ขับขี่หรือ
โดยสำร
รถจักรยำนยนต์ 

- 

 
 
 
 

500,000 บาท 
500,000 บาท 

 
 
 

500,000 บาท 

 
 
 
 

100,000 บาท 
50,000 บาท 

 
 
 

50,000 บาท 
 

ค่ำรักษำ 
พยำบำลต่ออุบัติเหตุ 

- 20,000 บาท 5,000 บาท 

ค่ำธรรมเนียมรำยปี 200 บาท 999 บาท 599 บาท 
ค่ำธรรมเนียมแรกเข้ำ 100 บาท 100 บาท 100 บาท 
ลกัษณะกำรให้บริกำร  สามารถรูดซ้ือ

สินคา้แทนเงิน
สดได ้

 ถอนเงินสดท่ีตู ้
เอทีเอม็ ไดท้ัว่
โลก 

 โอนเงิน 
 

 สามารถรูดซ้ือ
สินคา้แทนเงินสด
ได ้

 ถอนเงินสดท่ีตู ้
เอทีเอม็ ไดท้ัว่โลก 

 โอนเงิน 
 ช าระสินคา้และ

บริการ 

 สามารถรูดซ้ือ
สินคา้แทนเงินสด
ได ้

 โอนเงิน 
 ช าระสินคา้และ

บริการ 
 ใชฝ้ากเงินสดเขา้

บญัชีผูถื้อบตัรฯ 
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ตำรำงที ่1.3 แสดงขอ้มูลบตัรเดบิตธนาคารออมสิน (ต่อ) 

 
ทีม่ำ : ตารางเปรียบเทียบบตัรอิเล็กทรอนิกส์ธนาคารออมสิน 

 จากตารางท่ี 1.3 ธนาคารออมสินมีบริการฝากเงินท่ีมีความหลากหลาย เพื่อตอบสนอง
ความต้องของผูบ้ริโภคได้ตามความเหมาะสม โดยประเภทของบัตรอิเล็กทรอนิกส์จะแบ่งตาม
ประเภทของการฝากเงินท่ี ธนาคารออมสินเปิดให้บริการ โดยมีบตัรเดบิต 3 ประเภทคือ บตัรออมสิน 
วี ซ่ า  เดบิต บัตรออมสิน  วี ซ่ า เดบิต สมาร์ท  ไลฟ์  และบัตรออมสิน  เดบิต  สมาร์ท  แค ร์  
โดยบตัรออมสิน วีซ่า เดบิต เป็นบตัรไม่มีความคุม้ครองอุบติัเหตุในตวั สามารถท าไดเ้พียงเบิกถอน
เงินสด ช าระสินคา้และบริการเหมือนบตัรเดบิตทัว่ๆ ไป บตัรออมสิน เดบิต สมาร์ท แคร์ เป็นบตัรท่ี
มีประกนัภยัคุม้ครองอุบติัเหตุเขา้มาเก่ียวขอ้งมีราคาท่ีไม่สูงมาก บตัรออมสิน วีซ่า เดบิต สมาร์ท 
ไลฟ์ เป็นบตัรท่ีมีประกนัภยัคุม้ครองอุบติัเหตุเขา้มาเก่ียวขอ้งเช่นเดียวกบับตัรออมสิน เดบิต สมาร์ท 
แคร์ แต่มีราคาบตัรท่ีสูงกวา่โดยแลกกบัการคุม้ครองอุบติัเหตุท่ีมากข้ึน ให้ผลประโยชน์ต่อผูบ้ริโภค
มากข้ึน โดยให้วงเงินสูงสุดท่ี 500,000 บาท เป็นการคุม้ครองทั้ งหมดตั้งแต่การเสียชีวิต สูญเสีย
อวยัวะ สายตา ทุพพลภาพโดยส้ินเชิง จากอุบติัเหตุ การถูกท าร้ายร่างกาย และการขบัข่ีหรือโดยสาร
รถจกัรยานยนต ์ส าหรับค่ารักษาพยาบาลต่อคร้ัง ไดค้ร้ังละ 20,000 บาทต่อคร้ัง โดยบตัรออมสิน วีซ่า เดบิต
มีค่าธรรมเนียมรายปี 200 บาท บตัรออมสิน วีซ่า เดบิต สมาร์ท ไลฟ์ มีค่าธรรมเนียมรายปี 999 บาท 
และบตัรออมสิน เดบิต สมาร์ท แคร์ มีค่าธรรมเนียมรายปี 599 บาทส่วนค่าธรรมเนียมแรกเขา้เก็บ
เท่ากนัอยูท่ี่ 100 บาท 
 นอกจากบตัรเดบิตแล้วธนาคารออมสินยงัมีบตัรอิเล็กทรอนิกส์อีก 2 ประเภทท่ีเปิด
ให้บริการแก่ผูบ้ริโภคโดยบตัร 2 ประเภทน้ีจะไม่มีความคุ้มครองอุบติัเหตุเขา้มาเก่ียวขอ้งได้แก่ 

 บัตรออมสิน วซ่ีำ 
เดบิต 

บัตรออมสิน วซ่ีำ  
เดบิต สมำร์ท ไลฟ์ 

บัตรออมสิน เดบิต 
สมำร์ท แคร์ 

ลกัษณะกำรให้บริกำร  ช าระสินคา้และ
บริการ 

 ใชฝ้ากเงินสดเขา้
บญัชีผูถื้อบตัรฯ 

 คิดดอกเบ้ียทบ
ตน้ใหทุ้ก 12 
เดือน 

 ใชฝ้ากเงินสดเขา้
บญัชีผูถื้อบตัรฯ 
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บตัรออมสิน เอทีเอ็ม ลูกคา้ตอ้งมีอายุไม่ต ่ากว่า 15 ปีบตัรใช้ส าหรับการโอนเงิน และใชฝ้ากเงินสด
เขา้บญัชีผูถื้อบตัรออมสิน เอทีเอ็ม มีค่าธรรมเนียมรายปี 180 บาท ค่าธรรมเนียมแรกเขา้ 100 บาท 
และบตัรออมสินเอทีเอ็ม พอเพียง เป็นบตัรส าหรับสมาชิกกองทุนหมู่บา้น หรือธนาคารประชาชน
ภายใตแ้นวคิดเศรษฐกิจพอเพียง มีค่าธรรมเนียมรายปีและค่าธรรมเนียมแรกเขา้ 20 บาท ดงัตารางท่ี 1.4 

 
ตำรำงที ่1.4  แสดงขอ้มูลบตัรออมสิน เอทีเอม็ 

 
 
 

 
ทีม่ำ : ตารางเปรียบเทียบบตัรอิเล็กทรอนิกส์ธนาคารออมสิน 
 
 

1.4  สภำพปัญหำ 
จากภาพท่ี 1.1 จะเห็นได้ว่าสภาวะการแข่งขนัทางการตลาดบตัรอิเล็กทรอนิกส์ใน

ปัจจุบนัมียอดจดัจ าหน่ายท่ีสูงมากข้ึน แมธ้นาคารออมสินจะติดอยูใ่นอนัดบัหน่ึงในห้าของส่วนแบ่ง

 บัตรออมสิน เอทเีอม็ บัตรออมสิน เอทเีอม็ พอเพยีง 

ช่วงอำยุลูกค้ำ ไม่ต ่ากวา่ 15 ปี 15-70 ปี 
ควำมคุ้มครองชีวติ
สูงสุด - 

เป็นบตัรส าหรับสมาชิกกองทุน
หมู่บา้น หรือธนาคารประชาชน
ภายใตแ้นวคิดเศรษฐกิจพอเพียง 

ค่ำรักษำ 
พยำบำลต่ออุบัติเหตุ 

- - 

ค่ำธรรมเนียมรำยปี 180 บาท 20 บาท 
ค่ำธรรมเนียมแรกเข้ำ 100 บาท 20 บาท 
ลกัษณะกำรให้บริกำร  โอนเงิน 

 ใชฝ้ากเงินสดเขา้บญัชีผูถื้อ
บตัรฯ 

 โอนเงิน 
 ช าระสินคา้และบริการ 
 ใชฝ้ากเงินสดเขา้บญัชีผูถื้อบตัร

ฯ 
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ทางการตลาดบัตรอิเล็ฏทรอนิกส์  แต่ยอดขายบัตรย ังอยู่ในระดับท่ีต ่ าซ่ึงตัวผลิตภัณฑ์บัตร
อิเล็กทรอนิกส์ประเภทบตัรเดบิตคุม้ครองอุบติัเหตุเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณสมบติัและให้ความคุม้ครอง
ท่ีไม่ไดด้อ้ยกวา่ผลิตภณัฑ์ธนาคารอ่ืน แต่กลบัมียอดขายบตัรอิเล็กทรอนิกส์ท่ีทรงตวั ดงัภาพท่ี 1.1 
โดยมีเป้าหมายเพื่อท่ีจะใหย้อดขายเพิ่มข้ึนร้อยละ 10 
 ดว้ยเหตุน้ี จึงตอ้งการศึกษาหาแนวทางการวางกลยุทธ์และทบทวนการจดัการภายใน
องคก์รมาปรับปรุงแกไ้ขให้เหมาะสม เพื่อเป็นการกระตุน้ยอดขายให้แก่บตัรเดบิตคุม้ครองอุบติัเหตุ 
และสร้างแรงจูงใจในการขายใหแ้ก่พนกังาน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



     12 

 
บทที ่2 

กำรวเิครำะห์ปัญหำ 
 
 

 จากการส ารวจตลาดการแข่งขนับตัรเดบิตคุม้ครองอุบติัเหตุของแต่ละธนาคารจะเห็น
ไดว้า่ธนาคารแต่ละแห่งจะมีหลกัการตลาดท่ีแตกต่างกนัออกไปอยา่งเช่น มีการออกรูปแบบลกัษณะ
บตัรท่ีแตกต่างกนั การเจาะกลุ่มของช่วงอาย ุคุณสมบติัการคุม้ครองอุบติัเหตุ ราคาของผลิตภณัฑ์ท่ีมี
ความใกลเ้คียงกนั ท าให้เกิดการแข่งขนัท่ีรุนแรงข้ึน การท่ีจะท าให้องคก์รไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั
ได้นั้นจ าเป็นตอ้งให้องค์กรต่ืนตวัอยู่ตลอดเวลา เพื่อให้องค์กรพร้อมท่ีจะเกิดการเปล่ียนแปลงได้
ตลอดเวลาทั้ งจากสภาพแวดล้อมภายนอกและภายในองค์กร การวางแผนกลยุทธ์ขององค์กร  
โดยการวิเคราะห์ในเร่ืองสภาวะแวดล้อม ปัจจัยท่ีมีผลกระทบ ความรุนแรงของการแข่งขัน  
และอุตสาหกรรม จะช่วยเป็นแนวทางในการพฒันาสินคา้และบริการ เพื่อเพิ่มโอกาสและศกัยภาพ
ทางการแข่งขนัต่อไป 
 
 

2.1 กำรวเิครำะห์ปัญหำโดยใช้เคร่ืองมอื Five Force Analysis 
 แรงผลักดัน 5 ประการ (Five Force Model) เป็นอีกหน่ึงเคร่ืองมือในการวิเคราะห์
การตลาดของ Michael E. Potter (Porter, 1980) ท่ีไดรั้บความนิยมและเป็นท่ียอมรับของคนทัว่โลก 
ซ่ึงเคร่ืองมือช้ินน้ีสามารถใช้วิเคราะห์สภาพแวดล้อมของตลาดเพื่อเตรียมรับมือกับสภาพการ
เปล่ียนแปลงของตลาดท่ีจะส่งผลกระทบถึงการท าธุรกิจของเรา โดยผลลพัธ์ของการใช้เคร่ืองมือน้ี
ท าให้สามารถทราบถึงสภาพการแข่งขนัวา่อุตสาหกรรมนั้นมีปัจจยัท่ีส่งเสริมหรือเป็นอุปสรรคต่อ
ธุรกิจ สามารถท าก าไรหรือขาดทุน โดยแนวคิดแรงผลกัดนัทางการแข่งขนั (Competitive Forces) 
ไดป้ระเมินสถานการณ์ความรุนแรงการแข่งขนัของธุรกิจไว ้5 ดา้น ประกอบไปดว้ย 1. อ านาจการ
ต่ อ รอ ง จ าก ผู ้บ ริ โภ ค  (Bargaining power of customers) 2. อ าน าจ ก าร ต่ อ รอ งข อ งผู ้ ข า ย  
(The bargaining power of supplier) 3. การคุกคามของผูป้ระกอบการรายใหม่ (Threat of new entrants) 
4. การคุกคามของสินค้าทดแทน (Threat of substitutes) 5. การแข่งขันท่ามกลางคู่แข่งท่ี มีอยู ่
(Rivalry among existing competitors) 
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ภำพที2่.1 แสดงแรงผลกัดนั 5 ประการท่ีมีผลต่อการแข่งขนัในอุตสาหกรรม 
ทีม่ำ : http://skunpori.blogspot.com/2012/02/five-force-5.html 
 

จากภาพท่ี 2.1 แสดงแรงผลกัดนัทั้ง 5 ประการ (Five Force) นั้นมีระดบัท่ีแตกต่างกนั
ออกไปในแต่ละอุตสาหกรรมโดยแรงผลกัดนัท่ีมีอิทธิพลในการแข่งขนัมากท่ีสุดจะเป็นตวัก าหนด
ความสามารถในการท าก าไรในอุตสาหกรรมนั้น จนกลายเป็นปัจจยัท่ีส าคญัในการก าหนดการ
วางแผนกลยุทธ์ของบริษทั เพื่อให้บริษทัสามารถแข่งขนัต่อไปได ้โดยความหมายของแรงผลกัดนั
แต่ละตวัมีดงัน้ี 

1. อ านาจการต่อรองจากผูบ้ริโภค (Bargaining power of customers) หมายถึง การท่ี
ผูบ้ริโภคมีอ านาจก าหนดราคาสินคา้ให้ลดลง หรือก าหนดคุณภาพของสินคา้และบริการให้สูงข้ึนได้
ตามท่ีพวกเขาตอ้งการ ซ่ึงผูป้ระกอบการนั้นตอ้งมีการลดราคาขายท าใหไ้ดร้ายไดล้ดลง ส่วนการเพิ่ม
คุณภาพก็ท าใหต้น้ทุนนั้นสูงมากขั้น โดยในท่ีน่ีผูบ้ริโภคมกัมีอ านาจการต่อรองท่ีสูง 

2. อ านาจการต่อรองของผูข้าย (The bargaining power of supplier) หมายถึง เกิดจาก
ความสัมพนัธ์ระหวา่งผูผ้ลิตและผูข้ายวตัถุดิบ ท่ีมีผลต่อประสิทธิภาพในการผลิตสินคา้หรือบริการ
เพราะคุณภาพและปริมาณของวตัถุดิบ และความล่าช้าของการส่งมอบสินคา้ลว้นส่งผลกระทบต่อ
องค์กร ดงันั้นผูบ้ริหารควรให้ความส าคญัในการวิเคราะห์อ านาจการต่อรองของผูข้ายวตัถุดิบว่ามี
มากนอ้ยเพียงใด 

3. การคุกคามของผูป้ระกอบการรายใหม่ (Threat of new entrants) หมายถึง ผูเ้ล่นราย
ใหม่ ท่ี เข้ามาในอุตสาหกรรม ท าให้ส่วนแบ่งทางการตลาดและก าไรท่ี เคยมีต้องลดน้อยลง  
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ก าลงัการผลิตในอุตสาหกรรมมีผลผลิตเพิ่มมากข้ึน เกิดการคุกคามต่อสถานะและความมัน่คงของผู ้
ท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรมเดิมแต่ในธุรกิจใหญ่ๆ อาจไม่ค่อยไดรั้บผลกระทบกระเทือนมากนกั 

4. การคุกคามของสินคา้ทดแทน (Threat of substitutes) หมายถึง เกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภค
สามารถหาสินคา้มาทดแทนขององคก์รไดอ้ยา่งง่ายดาย โดยสินคา้ท่ีมาทดแทนนั้นอาจมีราคาถูกกวา่
หรือคุณภาพบางส่วนดีกวา่ จนตดัสินใจเลิกซ้ือสินคา้และใชบ้ริการขององคก์ร หรือการทดแทนของ
สินคา้บางคร้ังอาจเป็นเพียงแค่ชัว่คราว  

5. การแข่งขนัท่ามกลางคู่แข่งท่ีมีอยู่ (Rivalry among existing competitors) หมายถึง 
การแข่งขนัท่ามกลางคู่แข่งท่ีมีอยู ่หรือ การแข่งขนัของคู่แข่งรายเดิม การเติบโตของอุตสาหกรรมมี
ผลโดยตรงต่อการแข่งขนัของคู่แข่งรายเดิม หากอุตสาหกรรมมีการเติบโตอยา่งต่อเน่ืองจะท าให้การ
แข่งขนัของคู่แข่งไม่รุนแรงมาก โดยการแข่งขนัของคู่แข่งรายเดิมในอุตสาหกรรมนั้นมีดว้ยกนัหลาย
วิธี เช่น การแข่งกนัด้วยวิธีการลดราคา การออกแบบสินค้าหรือบริการใหม่ การจดัให้มีรายการ
ส่งเสริมการขาย และการปรับปรุงบริการใหม่ 

ผลการวเิคราะห์ Five Force ขององคก์รมีดงัน้ี 
1. อ านาจการต่อรองจากผูบ้ริโภค (Bargaining power of customers) ส าหรับในปัจจยัน้ี 

ผูบ้ริโภคมีอ านาจการต่อรองสูง เน่ืองจากบตัรเดบิตประเภทคุม้ครองอุบติัเหตุนั้น ในธนาคารอ่ืนๆ 
ยงัมีการจดัจ าหน่ายอยูซ่ึ่งราคา รายละเอียดในความคุม้ครอง และค่าธรรมเนียมแต่ละธนาคารอาจจะ
แตกต่างกนัอยูเ่ล็กน้อย ซ่ึงรายละเอียดเหล่าน้ีผูบ้ริโภคสามารถมีเวลาตรวจสอบราคาก่อนตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้และบริการได ้

2. อ านาจการต่อรองของผูข้าย (The bargaining power of supplier) ส าหรับปัจจยัน้ี 
ผู ้ขายมีอ านาจการต่อรองสูง  เช่น  การท าระบบคอมพิวเตอร์ออนไลน์ของ เอที เอ็ม  และ 
เดบิตใหมี้ความปลอดภยั การขนส่งเงินสด  

3. การคุกคามของผูป้ระกอบการรายใหม่ (Threat of new entrants) ส าหรับปัจจยัน้ี 
ผูป้ระกอบการรายใหม่ มีอ านาจการต่อรองต ่า เน่ืองจากในตลาดบตัรเดบิตประเภทคุม้ครองอุบติัเหตุ 
มีผูเ้ล่นมากรายอยู่แลว้ และผูเ้ล่นท่ีอยูใ่นตลาดเดิมเป็นองคก์รใหญ่ทั้งหมด การท่ีเขา้มาเจาะหรือท า
ตลาดใหม่จึงท าไดย้าก ยกเวน้เสียแต่วา่จะมีเงินตน้ทุนท่ีดี 

4. การคุกคามของสินค้าทดแทน (Threat of substitutes) ส าหรับปัจจัยน้ี  สินค้า
ทดแทนมีอ านาจต่อรองสูง เน่ืองจากในปัจจุบันมีบริษัทท่ีท าเก่ียวกับด้านบริการประกันชีวิต 
ประกนัภยัอุบติัเหตุและสุขภาพ ข้ึนมาโดยเฉพาะท าให้ผูบ้ริโภคมีทางเลือกในการท่ีจะท าประกนัภยั
คุม้ครองมากข้ึน 
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5. การแข่งขันท่ามกลางคู่แข่งท่ีมีอยู่ (Rivalry among existing competitors) ส าหรับ
ปัจจยัน้ี เน่ืองจากการท าธุรกิจดา้นธนาคารมีลกัษณะคลา้ยคลึงกนั ไม่วา่จะเป็นรูปแบบการท าธุรกิจ
ขององคก์รหรือลกัษณะของสินคา้ ท าให้เกิดการแข่งขนัท่ีรุนแรง โดยเฉพาะในเร่ืองของรายละเอียด
ความคุ้มครองของแต่ละธนาคาร ค่าธรรมเนียม ภาพลกัษณ์ของบตัรเดบิต รูปแบบการน าเสนอ 
เพื่อท่ีจะสร้างแรงจูงใจใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้กบัตนในสัดส่วนท่ีเยอะกวา่องคก์รอ่ืน  
 
ตำรำงที2่.1 แสดงถึงผลสรุปจากการวเิคราะห์แรงกดดนั 5 ประการขององคก์ร 

สรุปกำรวเิครำะห์แรงผลกัดันทั้ง 5 ทีม่ีผลกระทบต่อองค์กร 
 

แรงกดดนั 5 ประการ ระดบัของแรงกดดนั 
1. อ านาจการต่อรองจากผูบ้ริโภค ระดบัสูง 
2. อ านาจการต่อรองของผูข้าย ระดบัสูง 
3. การคุกคามของผูป้ระกอบการรายใหม่ ระดบัต ่า 
4. การคุกคามของสินคา้ทดแทน ระดบัสูง 
5. การแข่งขนัท่ามกลางคู่แข่งท่ีมีอยู ่ ระดบัสูง 

  
 จากตารางท่ี 2.1 สรุปได้ว่า ในปัจจุบันอ านาจต่อรองของผู ้บริโภคและผู ้ซ้ืออยู่ใน
ระดบัสูง ซ่ึงแสดงให้เห็นวา่ ผูบ้ริโภคมีช่องทางเลือกในการท่ีจะเลือกใชบ้ริการหลายท่ี และท าให้ผู ้
เล่นรายใหม่สามารถเขา้แข่งขนัได้ยากจึงท าให้มีอ านาจการต่อรองต ่า เน่ืองจากสาเหตุของปัจจยั
ทางดา้นเงินทุนหมุนเวยีนและเงินทุนท่ีใชใ้นการลงทุน ตอ้งมีเงินส ารองในปริมาณท่ีมาก การคุกคาม
ของสินคา้ทดแทนท่ีมีบริษทัด้านบริการประกนัชีวิต ประกนัภยัอุบติัเหตุและสุขภาพ ข้ึนมาซ่ึงจะ
ส่งผลกระทบโดยตรงต่อก าไรของบริษัท จึงมีความจ าเป็นท่ีต้องมีการปรับกลยุทธ์ เพื่อเพิ่ม
ความสามารถในตลาดการแข่งขนั 
 
 

2.2 กำรวเิครำะห์ปัญหำโดยใช้เคร่ืองมอื VRIN Analysis 
 ความได้เปรียบเชิงการแข่งขัน (Competitive Advantage) คือ ผลลัพธ์ท่ีได้จากการ
ด าเนินการทางกลยุทธ์ท่ีสร้างคุณค่าให้เหนือกว่าคู่แข่ง โดยท่ีคู่แข่งไม่สามารถด าเนินกลยุทธ์ทาง
เดียวกนัไดใ้นช่วงเวลาเดียวกนั ดว้ยเหตุน้ีการไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนัจะย ัง่ยืนไดก้็ต่อเม่ือคู่แข่งขนั
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ไม่สามารถลอดเลียนแบบผลลพัธ์ หรือคุณค่าอนัเน่ืองมาจากการใช้กลยุทธ์ท่ีองคก์รไดก้ าหนดหรือ
สร้างข้ึนมา เพื่อเป็นความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนัอยา่งย ัง่ยนื (Sustainable Competitive Advantage) 
 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในบริษทัเพื่อหาจุดแข็ง และเปล่ียนจุดแข็งให้เป็น 
ความสามารถหลกัขององคก์ร (Core Competencies) เคร่ืองมือท่ีใช้วิเคราะห์ความไดเ้ปรียบในการ
แข่งขนัจากทรัพยากรท่ีมีขององคก์ร และพิจารณาต่อวา่เป็นความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัอยา่งย ัง่ยืน
หรือไม่ เรียกวา่ VRIN Framework (Barney, 1991) โดยวเิคราะห์คุณลกัษณะ 4 ดา้น คือ 
 Value (V) หมายถึง ความมีคุณค่า ความส าคญัของทรัพยากรท่ีสามารถก่อให้เกิดความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
 Rareness (R) หมายถึง การหาไดย้าก ความหายากของทรัพยากรโดยเปรียบเทียบจาก
คู่แข่ง 
 Inimitable (I) หมายถึง การลอกเลียนแบบได้ยาก หรือมีตน้ทุนในการลอกเลียนแบบ
สูงส่งผลใหบ้ริษทัอ่ืนไม่สามารถพฒันาไดโ้ดยง่ายท าใหท้รัพยากรนั้นๆ เกิดข้ึนไดย้าก 
 Non-substitutable (N) หมายถึง การไม่มีทรัพยากรอ่ืนสามารถทดแทนได้ ทั้ งจาก
ภายในและภายนอกอุตสาหกรรม 
 จากการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในขององคก์รแลว้พบว่า ปัจจยัดา้นราคาสามารถ
ดึงดูดลูกคา้ให้มาซ้ือสินคา้และบริการได ้แต่องคก์รอ่ืนก็สามารถท่ีจะท าไดเ้ช่นเดียวกนั ดงันั้นปัจจยั
ราคาจึงเป็นปัจจยัท่ีมีคุณค่า แต่หาไดไ้ม่ยาก สามารถลอกเลียนแบบได ้และมีส่ิงอ่ืนทดแทนไดใ้น
อนาคต 
 ปัจจยัเร่ืองการส่งเสริมด้านการขาย มีการท าออกมาหลายรูปแบบเป็นส่ิงท่ีน่าสนใจ  
มีคุณค่า เหมาะแก่การน าไปใช้กบักลยุทธ์ทางการตลาด ซ่ึงจะช่วยเพิ่มยอดขายของผลิตภณัฑ์ของ
องคก์รใหดี้ข้ึนแต่องคก์รอ่ืนๆ ก็สามารถท่ีจะท าไดเ้ช่นเดียวกนั 
 ปัจจยัดา้นรายละเอียดความคุม้ครองผูบ้ริโภค องคก์รช่วยจ่ายค่ารักษาพยาบาลเบ้ืองตน้
เม่ือผูบ้ริโภคเกิดอุบติัเหตุข้ึน โดยวงเงินท่ีจ่ายให้น้ีจะมีวงเงินท่ีสูงสุด ในกรณีค่าธรรมเนียมเท่ากนั
ของแต่ละธนาคาร ซ่ึงในอนาคตอาจมีผลิตภณัฑใ์หม่ข้ึนมาทดแทนได ้
 ปัจจัยด้านบุคลากรในการจัดจ าหน่าย ต้องใช้ระยะเวลาในการพัฒนาและสั่งสม
ประสบการณ์ท างาน  การต้อนรับกับผู ้ท่ี เข้ามาใช้บริการต้องได้รับมาตรฐานเดียวกันหมด  
สร้างวฒันธรรมภายในองคก์รให้มีการถ่ายทอดและเรียนรู้ร่วมกนั การท างานอยา่งเป็นทีม ความคิด
สร้างสรรค์ ปัจจยัด้านมาตรฐานและคุณภาพการรักษาจึงเป็นปัจจยัท่ีมีคุณค่า เป็นส่ิงท่ีหาได้ยาก  
แต่สามารถลอกเลียนแบบได ้และมีส่ิงอ่ืนสามารถทดแทนไดใ้นอนาคต 
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 ปัจจัยด้านเทคโนโลยีของบัตร เป็นส่ิงส าคัญต่อการด าเนินการขององค์กรเป็น
ทรัพยากรท่ีหายากแต่ อย่างไรก็ตามเทคโนโลยีสามารถท่ีจะลอกเลียนแบบได้เร็ว และเป็นส่ิงท่ี
ทดแทนไดง่้าย 
 สรุปการวิเคราะห์ VRIN Framework ขององค์กรพบว่า ปัจจยัด้านราคา การส่งเสริม
ดา้นการขาย เป็นการแข่งขนัไดเ้ท่าเทียมกนัระหวา่งบตัรเดบิตประเภทคุม้ครองอุบติัเหตุของธนาคาร
ออมสินและบตัรเดบิตประเภทคุม้ครองอุบติัเหตุของธนาคารคู่แข่ง ส าหรับปัจจยัดา้นรายละเอียด
ความคุม้ครองผูบ้ริโภค บุคลากรในการจดัจ าหน่าย เทคโนโลยีของบตัรเป็นการแข่งขนัไดช้ัว่คราว
ระหว่างบตัรเดบิตประเภทคุม้ครองอุบติัเหตุของธนาคารออมสินและบัตรเดบิตประเภทคุม้ครอง
อุบติัเหตุของธนาคารคู่แข่ง โดยสรุปดงัแสดงตารางท่ี 2.2 
 
ตำรำงที ่2.2 สรุปการวเิคราะห์ VRIN Framework 
 
ทรัพยำกร ควำมมีคุณค่ำ กำรหำได้ยำก ลอกเลยีนแบบ

ยำก 
ไม่มีส่ิง
ทดแทน 

ควำม
ได้เปรียบใน
กำรแข่งขัน 

รำคำ     
แข่งขนัไดเ้ท่า
เทียมกนั 

กำรส่งเสริม
ด้ำนกำรขำย 

    
แข่งขนัไดเ้ท่า
เทียมกนั 

รำยละเอยีด
ควำมคุ้มครอง
ผู้บริโภค 

    

แข่งขนัได้
ชัว่คราว 

บุคลำกรใน
กำรจัด
จ ำหน่ำย 

    

แข่งขนัได้
ชัว่คราว 

เทคโนโลยี
ของบัตร 

    
แข่งขนัได้
ชัว่คราว 

 
 จากการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกอุตสาหกรรมดว้ย Five Force Analysis และ
การวิเคราะห์ดว้ยสภาพแวดลอ้มภายในธุรกิจดว้ย VRIN Framework พบวา่ธุรกิจบตัรเดบิตประเภท
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คุม้ครองอุบติัเหตุเป็นอุตสาหกรรมท่ีน่าสนใจ มีโอกาสเติบโตอยูมี่การแข่งขนัท่ีสูง จึงเป็นแนวทางท่ี
ดีท่ีองค์กรจะเข้าไปเจาะกลุ่มลูกค้าตลาดเหล่าน้ี เพราะเป็นอีกหน่ึงทางเลือกเพื่อให้ผูบ้ริโภค
สะดวกสบายเหมาะแก่การด ารงชีวติมีบตัรเดบิตพร้อมกบัมีประกนัอุบติัเหตุไปในตวั 
 จากภาพรวมการวิเคราะห์ในระดับอุตสาหกรรม ปัจจยัภายนอกองค์กร และปัจจยั
ภายในองค์กรของธนาคารออมสิน มีผลกระทบเก่ียวข้องกับปัญหาการขาย พบว่าในระดับ
อุตสาหกรรมภายในนั้นเราสามารถน าบุคลากรในการจดัจ าหน่ายมาเป็นตวัช่วยหลกัในการเสริม
อ านาจต่อรองจากผูบ้ริโภค ผูข้าย สินคา้ทดแทน และคู่แข่งรายเดิม โดยมีรายละเอียดความคุม้ครอง
ผูบ้ริโภคท่ีอยูภ่ายในบตัรและเทคโนโลยีของบตัรเป็นตวัเสริม เพื่อให้องคก์รสามารถท่ีจะแข่งขนัอยู่
ในตลาดไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 
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บทที ่3 

กำรวเิครำะห์สำเหตุของปัญหำธุรกจิ 
 
 

 ทุกส่ิงทุกอยา่งในโลกน้ี ลว้นเช่ือมโยงกนัในเครือข่ายของระบบท่ีซับซ้อนอยา่งไม่มีท่ี
ส้ินสุด การคิดเชิงระบบ (Systems Thinking) ในแนวทางใหม่ มุมมองใหม่สามารถช่วยท าให้เขา้ใจ
โครงสร้างท่ีซับซ้อนของเหตุผล เป็นแนวทางท่ีท าให้คิดไดว้่า เหตุการณ์และส่ิงต่างๆ เช่ือมโยงต่อ
กนัไดอ้ยา่งไร ส าหรับองค์กรต่างๆ การคิดเชิงระบบจะท าให้มีแนวทางการท างานเป็นขั้นตอน ช่วย
ใหส้ามารถคาดการณ์ถึงผลการท างานท่ีเกิดข้ึนมาภายหลงัได ้
 

 

3.1 แผนภูมวิงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram) 
 การวิเคราะห์สาเหตุของปัญหามีเคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาพฤติกรรมและสาเหตุของ
ปัญหา ซ่ึงเรียกวา่ แผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram) โครงสร้างของแผนภูมิวงรอบ
เหตุและผลจะประกอบไปด้วยองค์ประกอบ 4 ส่วนคือ 1.ตัวแปร (Variable) ท่ีก าหนดข้ึน  
2.ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรจะเช่ือมต่อดว้ยลูกศรซ่ึงเรียกวา่ Causal Link 3.ระหวา่งความสัมพนัธ์
ท่ีปลายลูกศร แทนด้วยเคร่ืองหมาย (+) หรือ (-) 4.เคร่ืองหมายบน Loop ในแต่ละ Loop เป็น  
Positive  Loop หรือ Negative Loop ดงัแสดงในภาพท่ี 3.1 
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ภำพที ่3.1 แสดงองคป์ระกอบ 4 ส่วนของแผนภูมิวงรอบเหตุและผล 
 
ตวัอยา่งการเขียนแผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภำพที ่3.2 แสงตวัอยา่งการเขียนแผนภูมิวงรอบเหตุและผลของจ านวนไก่ 
 
 จากภาพท่ี 3.2 เห็นได้ว่าเม่ือมีอตัราการเกิดของไข่เพิ่มมากข้ึนท าให้มีจ  านวนของไก่
เพิ่มมากข้ึนตามไปด้วย เป็นวงรอบท่ีเสริมกนั Positive Loop หรือ Reinforcing Loop ดังแสดงใน
ภาพซ้าย ในภาพดา้นขวามือแสดงถึง วงรอบปรับสมดุล Negative Loop หรือ Balancing Loop เม่ือมี
จ านวนไก่ท่ีเพิ่มมากข้ึนท าใหม้นุษยน์ าไก่มาทอดเพื่อบริโภค จ านวนไก่จึงลดนอ้ยลงกลบัสู่สภาวะคง
เดิม 
 

Eggs Chickens Chicken Fried

+ +

-+

R B

Variable 1 Variable 2

+

-

Causal Link

B
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3.2 กำรคดิเชิงระบบโดยใช้แผนภูมวิงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram) 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภำพที ่3.3 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลของบตัรเดบิตประเภทคุม้ครองอุบติัเหตุ 
  
 จากภาพท่ี 3.3 การอธิบายแผนภูมิวงรอบเหตุและผลของบตัรเดบิตประเภทคุม้ครอง
อุบติัเหตุ โดยแยกออกเป็นสามส่วนดงัน้ี ส่วนท่ีหน่ึงส่วนการเพิ่มงบประมาณการบริการและการเพิ่ม
รายได้การบริการ ส่วนท่ีสองการเพิ่มงบประมาณช่องทางการจ าหน่ายและการเพิ่มรายได้ช่อง
ทางการจ าหน่าย ส่วนท่ีสามการเพิ่มงบประมาณโฆษณาและการเพิ่มรายไดโ้ฆษณา 
 ส่วนท่ีหน่ึงเม่ือธนาคารสามารถขายบตัรเดบิตประเภทคุม้ครองอุบติัเหตุไดม้ากข้ึนจะ
ท าให้มีรายได้เพิ่มมากข้ึน จากนั้ นให้ดูช่องว่างระหว่างเป้าหมายกับรายได้ท่ี เกิดข้ึนว่าต ่ากว่า
เป้าหมายหรือสูงกวา่เป้าหมายท่ีไดต้ั้งไว ้ถา้ต ่ากวา่ตอ้งเพิ่มการพฒันาประสิทธิภาพบุคลากรเพื่อให้
การบริการต่อผูบ้ริโภคนั้นมีประสิทธิภาพท่ีดีต่อไป โดยในอีกดา้นหน่ึงตอ้งไปเพิ่มงบประมาณแลว้
น างบประมาณท่ีไดม้าพฒันาบุคลากรเช่น การจดัอบรมให้พนกังานมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ของ

รายได ้

งบประมาณ

เป้าหมาย

ขายบตัร

การบรกิาร

พัฒนาบคุลากร

+

+

+

+

+

R
R

R

ชอ่งวา่งระหวา่งเป้าหมาย
กบัรายไดท้ีเ่กดิขึน้-

+

+

ชอ่งทางการจ าหน่าย

โฆษณา

+

+

+

+

+
+

B

B

B

การเพิม่รายได ้
การบรกิาร

การเพิม่งบประมาณ
การบรกิาร

การเพิม่งบประมาณชอ่ง
ทางการจ าหน่าย

การเพิม่รายไดช้อ่ง
ทางการจ าหน่าย

การเพิม่งบประมาณ
โฆษณา

การเพิม่รายไดโ้ฆษณา
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ตนเอง การจดัฝึกพฒันาบุคลิกภาพของพนกังานให้มีการบริการท่ีดี เพื่อท่ีจะดึงดูดผูบ้ริโภคให้มาใช้
บริการซ้ือบตัรเดบิตมากข้ึน ดงัภาพท่ี 3.4 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภำพที่ 3.4 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลส่วนท่ีหน่ึงส่วนการเพิ่มงบประมาณการบริการและการเพิ่ม

รายไดก้ารบริการ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภำพที ่3.5 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลส่วนท่ีสองการเพิ่มงบประมาณช่องทางการจ าหน่ายและ

การเพิ่มรายไดช่้องทางการจ าหน่าย 

รายได ้

ชอ่งวา่งระหวา่งเป้าหมาย
กบัรายไดท้ีเ่กดิขึน้

งบประมาณ

เป้าหมาย
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 จากภาพท่ี 3.5 เม่ือธนาคารสามารถขายบตัรเดบิตประเภทคุม้ครองอุบติัเหตุไดม้ากข้ึน
จะท าให้มีรายไดเ้พิ่มมากข้ึน ให้ดูช่องวา่งระหวา่งเป้าหมายกบัรายไดท่ี้เกิดข้ึนต ่ากว่าเป้าหมายท่ีตั้ง
ไวใ้นตอนแรกหรือสูงกว่า ถ้าต ่ากว่าต้องไปเพิ่มรายได้ของช่องทางการจ าหน่ายให้มากข้ึนเพื่อ
รองรับกบัจ านวนผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใชบ้ริการเช่น เพิ่มจ านวนสาขา โดยในส่วนน้ีตอ้งใชง้บประมาณ
เขา้มาช่วยเสริมเพื่อเพิ่มช่องทางการจ าหน่ายให้มากข้ึนและเป็นการอ านวยความสะดวกต่อผูบ้ริโภค
ต่อไป 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภำพที ่3.6 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลส่วนท่ีสามการเพิ่มงบประมาณโฆษณาและการเพิ่ม

รายไดโ้ฆษณา 
 
 จากภาพท่ี 3.6 เม่ือธนาคารสามารถขายบตัรเดบิตประเภทคุม้ครองอุบติัเหตุไดม้ากข้ึน
จะท าให้มีรายไดเ้พิ่มมากข้ึน ให้ดูช่องวา่งระหวา่งเป้าหมายกบัรายไดท่ี้เกิดข้ึนเม่ือเทียบกบัเป้าหมาย 
ถ้าเป้าหมายมียอดท่ีต ่ากว่า องค์กรต้องเพิ่มการประชาสัมพันธ์ให้เข้าถึงผูบ้ริโภคให้มากยิ่งข้ึน  
โดยการเพิ่มประชาสัมพนัธ์ช่องทางต่างๆ เช่น ช่องทางโทรทศัน์ตอ้งมีการประชาสัมพนัธ์เนน้ช่วงท่ี
กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการดูให้มากข้ึน ช่องทางวิทยุ หนงัสือส่ิงพิมพ ์ป้ายโฆษณาต่างๆ  เป็นตน้ซ่ึงใน
ส่วนน้ีตอ้งไดรั้บการเพิ่มงบประมาณโฆษณาจากฝ่ายงบประมาณเขา้มาช่วยเสริม 

รายได ้ ชอ่งวา่งระหวา่งเป้าหมาย
กบัรายไดท้ีเ่กดิขึน้

โฆษณา

เป้าหมาย

งบประมาณ

การเพิม่งบประมาณ
โฆษณา

การเพิม่รายไดโ้ฆษณา
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 จากการวิเคราะห์มาทั้งหมดน้ี เห็นได้ชัดว่าการพฒันาบุคลากร การเพิ่มช่องทางการ
จ าหน่าย และการเพิ่มโฆษณาเขา้มา เป็นหนทางท าให้เขา้ถึงตวัผูบ้ริโภคไดง่้ายพร้อมกบัสามารถ 
เจาะกลุ่มตลาดเป้าหมายไดต้รงจุด น าไปสู่ประสิทธิภาพการท างานท่ีดีข้ึน ระบบการท างานท่ีดีข้ึน 
ซ่ึงเป็นประโยชน์ต่อความสะดวกสบายของผูบ้ริโภค หรือจะได้รู้ว่าจุดบกพร่องขององค์กรยงัมี 
อยู่ท่ีจุดไหน เพื่อท่ีสามารถไปด าเนินการแก้ไขขอ้บกพร่องตรงจุดนั้นโดยเร็วท่ีสุด ดงันั้นองค์กร 
จึงจ าเป็นตอ้งคิดกลยทุธ์หาทางแกไ้ขใหอ้งคก์รสามารถท่ีสู้องคก์รอ่ืนไดต่้อไป 
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บทที ่4 

กำรก ำหนดกลยุทธ์กำรแข่งขนัทำงธุรกจิ 
 
 

 การก าหนดกลยุทธ์เป็นการพฒันาแผนระยะยาวบนรากฐานของโอกาสและอุปสรรค  
ท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์จุดอ่อน จุดแข็ง สภาพแวดลอ้มภายใน และภายนอกขององค์กร โดยองค์กร
จะตอ้งก าหนดและเลือกกลยุทธ์ท่ีดีท่ีสุดส าหรับองค์กร ผูบ้ริหารตอ้งใชค้วามไดเ้ปรียบขององค์กร
น าไปสู่เป้าหมายท่ีก าหนดไวใ้ห้ได้ โดยใช้กลยุทธ์เป็นตวัก าหนดทิศทางซ่ึงตวัก าหนดกลยุทธ์ 
มี 3 ระดับคือ กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) 
และกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Function or Operational Strategy) ผูบ้ริหารต้องประสานงานและ
พิจารณาถึงความสอดคลอ้งกนัในทุกระดบัของกลยทุธ์ เพื่อให้ไปในทิศทางเดียว และสามารถบรรลุ
วตัถุประสงค ์เป้าหมายขององคก์รได ้
 ส าหรับธนาคารออมสิน เพื่อให้มีการบริการบตัรเดบิตประเภทคุ้มครองอุบัติเหตุท่ี
ครอบคลุม จึงต้องมีกลยุทธ์ทั้ งสามระดับอย่างเหมาะสม เพื่อให้มีผลก าไรและการเติบโตอย่าง
ต่อเน่ือง ในสถานการณ์ท่ีมีการแข่งขนัสูงเพื่อพฒันาให้เป็นธนาคารผูน้ าอนัดบัหน่ึงของประเทศ
ต่อไป 

 
 

4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) 
 กลยุทธ์ระดบัองค์กร เป็นกลยุทธ์ท่ีครอบคลุมและบ่งบอกถึงกลยุทธ์โดยรวม ทิศทาง
ในการแข่งขนัขององค์กร ว่าองค์กรจะมีการพฒันาไปในรูปแบบใด มีวิธีการด าเนินการอย่างไร  
การจดัสรรทรัพยากรไปยงัแต่ละหน่วยงานขององคก์รอยา่งไร โดยกลยุทธ์หลกัท่ีองคก์รจะแสดงถึง
ทิศทางของการเติบโต (Growth) คงตวั (Stability) และการปรับเปล่ียนองคก์ร (Retrenchment)   
 กลยทุธ์การเติบโตเป็นกลยทุธ์เพื่อเพิ่มยอดขาย ก าไร และสินทรัพยเ์พื่อการเจริญเติบโต
และความอยู่รอดเป็นส าคญั การสร้างความเจริญเติบโตอย่างต่อเน่ืองจะน ามาซ่ึงยอดขายท่ีสูงข้ึน 
ตน้ทุนต่อหน่วยท่ีลดลง เป็นผลท าให้ก าไรสูงข้ึนตามโดยกลยุทธ์การเติบโตประกอบดว้ย 4 กลยทุธ์
ดงัน้ี  
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1. กลยุทธ์การเจาะตลาด (Market Penetration Strategy) คือ การเพิ่มยอดขายโดยการ
เจริญ เติบโตจากผลิตภัณฑ์ เดิมในตลาด เดิม ท าได้โดยใช้กลยุทธ์ผลัก  (Push Strategy) เช่น  
ท าโปรโมชั่น  ลด  แลก  แจก  แถม  และกลยุท ธ์ ดึง  (Pull Strategy) เช่น  การท าส่ื อโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ใหผู้บ้ริโภคไดรั้บรู้ ดึงดูดใหใ้หผู้บ้ริโภคไดเ้ขา้มาใชบ้ริการ เป็นตน้  

2. กลยุทธ์การพัฒนาตลาด (Market Development Strategy) คือ การเพิ่มยอดขายจาก
ผลิตภณัฑ์เดิมในตลาดใหม่ การขยายกลุ่มลูกค้า การเพิ่มฐานลูกค้าใหม่ๆ การขยายจุดขายไปยงั
สถานท่ีใหม่ๆ เป็นตน้  

3. กลยทุธ์การเติบโตดว้ยธุรกิจใหม่ (Diversification Strategy) คือ การเพิ่มยอดขายจาก
การขายผลิตภณัฑ์ใหม่ในตลาดเดิม การออกผลิตภณัฑ์ข้ึนมาใหม่ การปรับขนาดสินคา้ให้มีหลาย
ขนาด เป็นตน้  

4. กลยทุธ์การเติบโตดว้ยธุรกิจใหม่ (Diversification Strategy) คือ การเพิ่มยอดขายจาก
การท าผลิตภณัฑ์ใหม่ในตลาดใหม่ แบ่งออกเป็น 2 แบบคือ การเติบโตท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจเดิมอยู ่
(Concentric Diversification) เช่น จากเดิมขายรองเท้าแตะอยู่ก็หันมาขายรองเท้ากีฬาหรือรองเท้า
หนงั เป็นตน้ และการเติบโตท่ีไม่เก่ียวขอ้งกบัธุรกิจเดิมท่ีท าอยู ่(Conglomerate Diversification) เช่น 
ขายน ้าเตา้หูอ้ยูเ่ปล่ียนมาท าธุรกิจขายรถแทน เป็นตน้ (วกิรานต ์มงคลจนัทร์, 2556) 
 กลยุทธ์คงตวั คือ การท่ีจะรักษาระดบัขอบเขตขององค์กรไว ้ไม่ท าการขยายตวัอย่าง
รวดเร็วจนเกินไป เพื่อเน้นสร้างความแข็งแกร่งขององค์กรเอาไว ้โดยมีอตัราการเติบโตในระดบั
ใกลเ้คียงกบัการเติบโตเฉล่ียของอุตสาหกรรมเดียวกนั ทั้งน้ีการด าเนินการมีหลายลกัษณะคือ การมุ่ง
เป็นผูน้ าตลาดดว้ยการดึงดูดลูกคา้จากคู่แข่งท่ีอ่อนแอ การมุ่งสร้างความแข็งแกร่งในบางตลาดท่ีมี
ความช านาญและมีต าแหน่งการแข่งขนัท่ีเขม้แข็ง การมุ่งท าก าไรระยะสั้น ไม่ลงทุนเพิ่ม ลดค่าใชจ่้ายลง 
และการขายธุรกิจทิ้งในช่วงอุตสาหกรรมเร่ิมตกต ่า 
 กลยุทธ์การปรับเปล่ียนองค์กร คือ เป็นกลยุทธ์ในเชิงรับหรือป้องกันตวั องค์กรจะ
เลือกใชก้ลยุทธ์น้ีต่อเม่ือพบวา่ ฐานะทางการแข่งขนัของบริษทัตกต ่าหรือสายผลิตภณัฑ์บางสายไม่
ประสบผลส าเร็จในการด าเนินงานเป็นผลท าใหย้อดขายและก าไรหดตวั โดยมี  

1. กลยุทธ์การฟ้ืนฟูหรือพลิกฟ้ืน เป็นกลยุทธ์ท่ีมุ่งการปรับปรุงประสิทธิภาพการ
ด าเนินงานให้ดีข้ึน ในขณะท่ีองค์กรก าลังเผชิญกับปัญหาแต่ยงัไม่ถึงขั้นวิกฤต แก้ไขโดยการ 
ลดขนาดและค่าใชจ่้ายขององคก์รลง เป็นตน้ 

2. กลยุทธ์ขยายกิจการบางส่วน เป็นกลยุทธ์ท่ียอมเสียอิสรภาพเพื่อความอยู่รอด  
จากองค์กรมีความอ่อนแอทางการเงินหรือเผชิญกบัสภาวะการขาดทุนอย่างหนกั จึงตอ้งหาองค์กร
อ่ืนมาช่วยกิจการโดยยนิยอมใหเ้ขา้มาบริหารงาน ดว้ยการท าสัญญาระยะยาว เป็นตน้  
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3. กลยุทธ์ขายกิจการบางส่วน เป็นกลยุทธ์ท่ีจะน ามาใช้เม่ือตกอยู่สภาวะแวดล้อมท่ี
เลวร้ายกวา่สองกรณีแรก คือไม่สามารถหาใครมาช่วยสถานะทางการเงินได ้จ าเป็นตอ้งขายกิจการ
ทิ้งทั้งหมด หรือขายทิ้งเฉพาะบางส่วน เป็นตน้  

4. กลยุทธ์การเลิกด าเนินงาน เป็นกลยุทธ์เม่ือธุรกิจตกอยู่ในสภาวะเลวร้ายมากท่ีสุด 
ขายกิจการก็ไม่มีใครซ้ือ วธีิน้ีจึงเป็นวธีิสุดทา้ยท่ีองคก์รจะน ามาใช ้
 ทั้งน้ีอตัราการแข่งขนัของบตัรเดบิตประเภทคุม้ครองอุบติัเหตุ มีการแข่งขนัท่ีสูงจึง
เหมาะสมกับกลยุทธ์การเติบโตท่ีมุ่งเน้นสร้างรายได้ให้กับองค์กร พัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ  
ท าโปรโมชัน่ใหม่ๆ ดึงดูดส่ิงท่ีลูกคา้ไม่เคยไดเ้ห็นหรือสัมผสัออกมาสู้กบัคู่แข่ง โดยใชก้ลยุทธ์ต่างๆ 
ดงัท่ีไดก้ล่าวแลว้ขา้งตน้ เพื่อเพิ่มรายไดแ้ละส่วนแบ่งทางการตลาด พร้อมกา้วล ้ าหน้าองค์กรอ่ืนๆ  
ไปขา้งหนา้ 
 
 

4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business Strategy) 
 กลยุท ธ์ระดับ ธุรกิจ คือการปรับปรุงฐานะการแข่งขันของผลิตภัณฑ์  ภายใน
อุตสาหกรรมให้สูงข้ึน โดยองค์กรจะรวมกลุ่มผลิตภณัฑ์ท่ีคลา้ยคลึงกนัไวภ้ายในหน่วยธุรกิจเชิง 
กลยุทธ์ (Strategy Business Unit: SBU) เดียวกันมีตลาด มีคู่แข่ง และภารกิจท่ีแตกต่างจากหน่วย
ธุรกิจอ่ืน องคก์รจึงสามารถพฒันากลยทุธ์ของตนข้ึนมาไดภ้ายใตเ้ป้าหมาย กลยทุธ์ระดบัองคก์ร และ
กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ โดยมุ่งเนน้การเพิ่มก าไรในการผลิตและจ าหน่ายผลิตภณัฑข์องตนใหสู้งข้ึน จาก
การศึกษาของ Michael E. Porter (Michael E. Porter, 1980) ได้แบ่ งรูปแบบกลยุท ธ์ออกเป็น  
3 กลยทุธ์ดงัน้ี  

1. กลยุทธ์การเป็นผู ้น าทางต้นทุน (Cost Leadership) กลยุทธ์ท่ีมุ่งผลิตสินค้าท่ี มี
มาตรฐานดว้ยตน้ทุนต่อหน่วยท่ีต ่า โดยมีเป้าหมายหลกัคือผูบ้ริโภคท่ีอ่อนไหวต่อราคา  

2. กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) กลยุทธ์ท่ีเน้นสร้างความแตกต่าง
ของผลิตภณัฑ์เพื่อให้เกิดเป็นกลยุทธ์เหนือกว่าคู่แข่ง โดยสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคในรูปแบบท่ีคู่แข่งไม่สามารถท าได ้ท าให้ไม่ตอ้งห่วงเร่ืองตน้ทุนมากนกั องคก์รจึงมุ่งไปท่ี
การผลิตสินคา้และการบริการมีความเป็นเอกลกัษณ์ขององคก์ร  

ทั้งน้ีกลยุทธ์การมุ่งลูกคา้เฉพาะกลุ่ม (Focus) เป็นกลยุทธ์ท่ีมุ่งเน้นการผลิตสินคา้และ
บริการตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้เฉพาะกลุ่ม เช่น เป็นส่วนภูมิภาค หรือกลุ่มพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคท่ีเป็นวงจ ากดั (เช่นกลุ่มวยัรุ่นฟังเพลงฮิปฮอป) เป็นตน้ 
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นอกจากน้ี Michael E. Porter (Michael E. Porter, 1985) ไดน้ าเสนอวิธีการแข่งขนัและ
รูปแบบทางธุรกิจเพิ่มเติม โดยการเลือกตลาดในการแข่งขันประกอบด้วยตลาดขนาดใหญ่  
(Broad Market) และตลาดเฉพาะกลุ่ม (Niche Market) เพื่อประโยชน์ในการวเิคราะห์การตอบสนอง
ความตอ้งการเฉพาะกลุ่มลูกคา้ใหมี้ประสิทธิภาพดงัตารางท่ี 4.1 
 
ตำรำงที ่4.1 แสดงรูปแบบการด าเนินงานทางธุรกิจ 
 

 ตน้ทุน (Low Cost) ความแตกต่าง (Differentiation) 
ตลาดขนาดใหญ่ 
(Broad Market) 

การเป็นผูน้ าดา้นการลงทุน 
(Cost Leadership) 

การสร้างความแตกต่าง 
(Differentiation) 

ตลาดเฉพาะกลุ่ม 
(Niche Market) 

มุ่งเนน้การเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุน
ส าหรับตลาดเฉพาะกลุ่ม 

(Cost Focus) 

มุ่งเนน้การสร้างความแตกต่าง
ส าหรับตลาดเฉพาะกลุ่ม 
(Differentiation Focus) 

 
 ธนาคารออมสินต้องดึงเอา “กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง” มาปรับใช้เข้ากับ
อุตสาหกรรมการแข่งขนับตัรเดบิตประเภทคุม้ครองอุบติัเหตุ เพราะทุกธนาคารต่างมีผลิตภณัฑ์ท่ี
คล้ายคลึงกัน ราคาในตลาดใกล้เคียงกัน มีกลุ่มผูบ้ริโภคอยู่ในกลุ่มเดียวกันจึงจ าเป็นต้องมีการ
ปรับตวัท่ีรวดเร็ว เพื่อรองรับกบัสถานการณ์ท่ีเกิดข้ึนพร้อมกบัการคิดหากลยุทธ์ท่ีแตกต่างและแปลก
ใหม่จากองคก์รอ่ืนๆ มารองรับและหาทางรับมือท่ีถูกตอ้งต่อไป  
 
 

4.3 กลยุทธ์ระดับปฏบัิติกำร (Function or Operational Strategy) 
 กลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการเป็นกลยุทธ์ท่ีครอบคลุมให้แต่ละหน่วยงานสร้างและพฒันา 
กลยุทธ์ข้ึนมา โดยอยู่ภายใตก้รอบและสอดคล้องกับกลยุทธ์ของระดบัองค์กรและกลยุทธ์ระดับ
ธุรกิจเพื่อให้บรรลุเป้าหมายขององค์กรได ้เช่น กลยุทธ์ดา้นการผลิต กลยุทธ์ดา้นการตลาด กลยุทธ์
ดา้นการด าเนินงานทัว่ไป กลยทุธ์ดา้นทรัพยากรบุคคล กลยทุธ์ดา้นการเงิน เป็นตน้ 
 ธนาคารออมสินตอ้งดึงเอา “กลยุทธ์ดา้นการตลาด” เขา้มาปรับใชใ้นการด าเนินการกบั
ตลาดแข่งขนัของบตัรเดบิตประเภทคุม้ครองอุบติัเหตุ ท่ีมีการแข่งขนัสูง การตลาดจึงเป็นส่ิงจ าเป็น
อย่างยิ่งท่ีจะช่วยท าให้ผลิตภัณฑ์น้ีสามารถขายออกไปได้ โดยใช้กลยุทธ์ต่างๆ เข้ามาช่วยเช่น  
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กลยุทธ์ผลัก กลยุทธ์ดึง การเปล่ียนรูปแบบผลิตภณัฑ์ การขยายจ านวนสาขา การเป็นพนัธมิตร
ร่วมกบัองคก์รรายอ่ืน เป็นตน้ 
 การก าหนดกลยุทธ์ในการแข่งขนัของธนาคารออมสินต่อตลาดบัตรเดบิตประเภท
คุม้ครองอุบติัเหตุทั้งสามระดบัประกอบด้วยกลยุทธ์ระดบัองค์กรคือ กลยุทธ์การเติบโต ท่ีมุ่งเน้น
สร้างรายไดใ้ห้กบัองค์กร พฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ ท าโปรโมชัน่ใหม่ๆ ดึงดูดส่ิงท่ีบริโภคไม่เคยได้
เห็นหรือสัมผ ัสออกมาสู้กับคู่แข่ง เพื่อเพิ่มรายได้และส่วนแบ่งทางการตลาด กลยุทธ์ท่ีสอง 
กลยุทธ์ระดบัธุรกิจคือ กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง ท่ีมุ่งเนน้สร้างความแตกต่างต่ออุตสาหกรรม
เดียวกนั เพราะทุกธนาคารต่างมีผลิตภณัฑท่ี์คลา้ยคลึงกนั ราคาใกลเ้คียงกนั กลุ่มผูบ้ริโภคเดียวกนั จึง
จ าเป็นตอ้งมีการสร้างความแตกต่าง แปลกใหม่ ให้กบักลุ่มผูบ้ริโภคเพื่อท่ีจะใหผู้บ้ริโภคนั้นมาสนใจ
ผลิตภณัฑ์ขององค์กรเรา และกลยุทธ์สุดท้ายกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการประกอบด้วย  กลยุทธ์ด้าน
การตลาด เพื่อให้ผลิตภณัฑ์น้ีสามารถสู้กบัคู่แข่งไดจึ้งจ าเป็นตอ้งหารายได ้สร้างผลก าไรเขา้องคก์ร 
และยงัเป็นการสืบหาขอ้มูลวา่ตอนน้ีตลาดโดยรวมของผลิตภณัฑอ์ยูถึ่งระดบัไหน  การขยายส าขา
เพื่อให้ครอบคลุมกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค เป็นการเพิ่มช่องทางการติดต่อกบัผูบ้ริโภคให้มาก
ข้ึน 
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บทที ่5 

กำรน ำแผนกลยุทธ์ไปปฏบัิติ 
 
 

 ขั้นตอนการน าแผนกลยุทธ์ไปปฏิบติัถือเป็นขั้นตอนท่ีมีความส าคญัอยา่งยิ่งต่อองคก์ร 
เพราะแมจ้ะมีการวิเคราะห์ถึงสาเหตุของปัญหาท่ีเกิดข้ึนทั้งในดา้นกลยุทธ์ระดบัองคก์ร กลยุทธ์ระดบั
ธุรกิจ และกลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการแลว้ แต่หากไม่มีการน ากลยุทธ์ไปปฏิบติัจริงองคก์รก็ไม่สามารถ
ไปถึงเป้าหมายท่ีวางไวไ้ด้ และเม่ือองค์กรน าเอาไปใช้จริงแล้วมีความเส่ียงอะไรบ้างท่ีสามารถ
เกิดข้ึน แลว้จะส่งผลกระทบต่อองคก์รอยา่งไรโดยตอ้งหามาตรการท่ีมาดีรองรับ 
 
 

5.1 Balanced Scorecard 
 Balanced Scorecard คือ ระบบการบริหารงานและประเมินผลทั้งองค์กร คิดคน้โดย 
Drs. Robert Kaplan และ David Norton โดยตั้ งช่ือระบบน้ีว่า “Balanced Scorecard” (Kaplan and 
Norton, 2004) เพื่อให้ผู ้บริหารองค์กรสามารถรับรับรู้ถึงจุดอ่อนและความไม่ชัดเจนของการ
บริหารงานท่ีผา่นมา ช่วยให้ก าหนดกลยทุธ์ขององคก์รไดช้ดัเจนยิง่ข้ึน โดยดูจากผลของการวดัค่าได้
จากทุกมุมมอง เพื่อให้เกิดดุลยภาพในทุกๆ ดา้นมากกว่าท่ีจะใช้มุมมองดา้นการเงินเพียงดา้นเดียว 
เช่น รายได ้ก าไร ผลตอบแทนจากเงินปันผล ราคาหุ้นในตลาด เป็นตน้ การน า Balanced Scorecard 
มาใช้ไม่เพียงแต่เป็นการวดัผลอยา่งเดียวแต่จะเป็นการก าหนดวิสัยทศัน์ (Vision) และแผนกลยุทธ์ 
(Strategic plan) แลว้แปลผลลงไปสู่ทุกจุดขององค์กรเพื่อใช้เป็นแนวทางในการด าเนินงานของแต่
ละฝ่าย (ธนสรณ์, 2553) 
 Balanced Scorecard เป็นการบริหารจดัการกลยทุธ์โดยการแปลงกลยทุธ์ขององคก์รให้
อยูใ่นรูปแบบของบตัรคะแนน ซ่ึงประกอบไปดว้ย 4 มุมมองดงัน้ี  
  

5.1.1 มุมมองด้ำนกำรเงิน  (Financial Perspective) คือ ตัวช้ีวดัท่ีนิยมมองเก่ียวกับ
ตวัเลขในการเพิ่มรายได ้การลดตน้ทุน การเพิ่มผลผลิต การใช้สินทรัพยใ์ห้เกิดประโยชน์ และการ
ลดความเส่ียง 
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5.1.2 มุมมองด้ำนลูกค้ำ (Customer Perspective) คือ ตวัช้ีวดัท่ีเน้นการดึงดูดลูกคา้ให้
เปล่ียนแนวความคิด ความสนใจมาชอบสินคา้ขององค์เรา ท่ีเกิดจากการใส่ใจต่อลูกคา้ การพฒันา
เทคโนโลย ีสร้างฐานลูกคา้ใหม่พร้อมกบัสานความสัมพนัธ์อนัดีกบัฐานลูกคา้เดิมใหค้งอยูต่ลอดไป 
  

5.1.3 มุมมองด้ำนกำรด ำเนินกำรภำยใน (Internal Process Perspective) คือ ความ
สมบูรณ์ของกระบวนการท างานภายในองค์กร การพฒันาปรับปรุงกระบวนการท างานเพื่อสร้าง
คุณค่าใหแ้ก่ลูกคา้ แตกต่างจากการวดัประเมินผลแบบเดิมท่ีมุ่งเนน้ประโยชน์เพื่อการควบคุม 
  

5.1.4 มุมมองด้ำนกำรเรียนรู้และกำรพัฒนำ (Learning and Growth Perspective) คือ 
การวดัองค์ประกอบพื้นฐานส าคญัของสามมุมมองท่ีได้กล่าวมา เป็นการลงทุนระยะยาวเพื่อเป็น
ประโยชน์ต่อองคก์รในอนาคต โดยมีองคป์ระกอบยอ่ยท่ีใชใ้นการวดั 3 ดา้นคือ 1.ความสามารถของ
พนกังาน 2.ความสามารถของระบบ และ3.บรรยากาศท่ีเอ้ืออ านวยต่อการท างาน 
 โดยมุมมองทุกดา้นจะมีวิสัยทศัน์และกลยุทธ์ขององค์กรเป็นศูนยก์ลาง ในแต่ละดา้น
ประกอบไปดว้ย 4 องคป์ระกอบ คือ  
 1. วตัถุประสงค ์(Objective) คือ ส่ิงท่ีองคก์รมุ่งหวงัจะบรรลุในแต่ละดา้น 
 2. ตวัช้ีวดั (Measures หรือ Key Performance Indicators) คือ ตวัช้ีวดัของวตัถุประสงค์
ในแต่ละดา้น โดยตวัช้ีวดัเหล่าน้ีจะเป็นเคร่ืองมือในการวดัวา่องคก์รบรรลุวตัถุประสงคห์รือไม่ 
 3. เป้าหมาย (Target) คือ เป้าหมายหรือตวัเลขท่ีองค์กรตอ้งการจะบรรลุในตวัช้ีวดัแต่
ละประการ 
 4. แผนงานโครงการหรือกิจกรรม (Initiatives) คือ เป้าหมายท่ีองค์กรก าหนดข้ึนโดย
ในขั้นน้ียงัไม่ใช่แผนปฏิบติัการท่ีจะท าแต่เป็นแผนงานโครงการหรือกิจกรรม เบ้ืองตน้ ท่ีตอ้งการท า
เพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายท่ีตอ้งการ  
 จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ สามารถแสดงโครงสร้างของ Balanced Scorecard ดงัแสดงใน
ภาพท่ี 5.1 
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ภำพที ่5.1 แสดง Balanced Scorecard ทั้ง 4 มุมมอง 
ท่ีมา : http://www.passionned.com/performance-management/balanced-scorecard/ 
  
 การจดัท า Balanced Scorecard ให้สอดคล้องกบักลยุทธ์ของธนาคารออมสินในการ
พฒันาบตัรเดบิตประเภทคุม้ครองอุบติัเหตุ โดยตั้งเป้าหมายการด าเนินการระยะสั้น (1ปี) สามารถท า
ไดด้งัน้ี 
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1. ดา้นการเงิน  
ตำรำงที ่5.1 แสดง Balanced Scorecard ดา้นการเงิน 
 
วตัถุประสงค ์
(Objective) 

ตวัช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน/โครงการ 
(Initiatives) 

การบริหาร
จดัการตน้ทุน
ใหมี้
ประสิทธิภาพ 

ผลตอบแทนจากการลงทุน
ในการท าบตัร 
เดบิตประเภทคุม้ครอง
อุบติัเหตุ 

ร้อยละ 100 จัดท ารายงาน เพื่ อ แสด ง
สัดส่วนความส าเร็จของผล
การบริหารจดัการตน้ทุนให้
มี ป ระ สิ ท ธิ ภ าพ ใน ก าร
ด า เ นิ น ง า น ท่ี ไ ด้ รั บ
มอบหมาย 

รายได ้ สัดส่วนของยอดขายบัตร 
เด บิ ตป ระ เภ ท คุ้ม ค รอ ง
อุ บั ติ เห ตุ เที ย บ กั บ บั ต ร
อิเล็กทรอนิกส์ชนิดอ่ืนๆ 

ยอดขายเพิ่มข้ึน
ร้อยละ 10 

ฝ่ า ย ก า ร ต ล า ด มี ก า ร
ปรับเปล่ียนลายลกัษณะของ
บตัรให้เขา้กบักลุ่มท่ีตอ้งการ
ให้มากข้ึน เพิ่มช่องทางใน
การประชาสัมพันธ์ให้มาก
ข้ึน มีการจัดกิจกรรมผ่าน
ช่องทางต่างๆ 

ก าไร ก าไรก่อนหักดอกเบ้ีย ภาษี 
นิติบุคคล และค่าจดัจ าหน่าย 
(EBITDA) 

ร้อยละ 10 

 
 จากตารางท่ี  5.1 เห็นได้ว่าการว ัดผลการปฏิบัติงานด้านการเงินพิจารณาจาก  
3 วตัถุประสงค์ได้แก่ การบริหารการจดัการต้นทุน รายได้ และก าไร โดยแต่ละวตัถุประสงค์มี
ตวัช้ีวดัเป้าหมาย และแผนงานท่ีแตกต่างกนัออกไปดงัน้ี 
 - การบริหารการจดัการตน้ทุน มีวตัถุประสงค์ คือ ตอ้งการให้ส่ิงท่ีท าลงไปคุม้ค่าแก่
การลงทุนมากท่ีสุด โดยมีตน้ทุนต ่าท่ีสุด มีผลตอบแทนกลบัมาจากการลงทุนโดยตั้งเป้าหมายไวท่ี้ 
ร้อยละ 100 ต่อปี มีแผนงานคือการจดัท ารายงานเพื่อแสดงสัดส่วนของความส าเร็จของผลการ
บริหารการจดัการตน้ทุนท่ีไดรั้บมอบหมาย 
 - รายได้ มีวตัถุประสงค์ คือ เพื่อเป็นไปตามเป้าหมายขององค์กร โดยมีตวัช้ีวดั คือ 
ยอดขายท่ีเพิ่มข้ึนร้อยละ 10 ต่อปี และมีแผนงานท่ีเช่ือมโยงกบัฝ่ายการตลาดคือ การปรับเปล่ียน 
รูปแบบลกัษณะของบตัร ให้มีความโดดเด่น และเจาะจง ให้เขา้กบักลุ่มของตลาดท่ีตอ้งการเจาะจง 
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การเพิ่มช่องทางในการประชาสัมพนัธ์ให้มากข้ึน มีการจดักิจกรรมผ่านช่องทางมากข้ึนเพื่อให้
ผูบ้ริโภคไดเ้ขา้ถึงตวัองคก์รไดง่้ายข้ึน 
 - ก าไร มีวตัถุประสงคเ์พื่อเพิ่มอตัราก าไร มีตวัช้ีวดัคือ อตัราก าไรสุทธิ โดยตั้งเป้าหมาย
ไวท่ี้ ร้อยละ 10 ต่อปี และมีแผนงานท่ีเช่ือมโยงกบัฝ่ายการตลาดเช่นเดียวกบั “รายได”้ 
 2. ดา้นลูกคา้ 
ตำรำงที ่5.2 แสดง Balanced Scorecard ดา้นลูกคา้ 
 
วตัถุประสงค ์
(Objective) 

ตวัช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน/โครงการ 
(Initiatives) 

ความสามารถ
ใน ก าร ดึ ง ดู ด
ผู ้บ ริ โภ ค ร าย
ใหม่ ให้ เข้าม า
ใช้ ผ ลิ ต ภัณ ฑ์
ขององคก์ร 

สัดส่วนของยอดขายบัตร
อิเล็กทรอนิกส์ท่ีเพิ่มข้ึนจาก
ผูบ้ริโภครายใหม่ 

ยอดขายเพิ่มข้ึน
ร้อยละ 10 

การปรับเปล่ียนรูปร่างสีสัน
ภาพลกัษณ์ของบตัรใหมี้
คุณลกัษณะน่าใชม้ากข้ึน 
การจดักิจกรรมท่ีดึงดูด
ผูบ้ริโภคใหเ้ขา้ร่วม การ

ประชาสัมพนัธ์ผา่นช่องทาง
ต่างๆ 

 
ความสามารถ
ใน ก า รส ร้ า ง
แรงจูงใจในการ
ซ้ื อผ ลิตภัณ ฑ์
ของผูบ้ริโภค 

สั ด ส่ วน ในการขายบัตร 
เด บิ ต ป ระ เภ ท คุ้ม ค รอ ง
อุบัติ เห ตุใน รูปแบบใหม่
เป รียบ เที ยบกับสั ด ส่ วน
ยอดขายบัตรเดบิตประเภท
คุ้มครองอุบัติเหตุในตลาด
เดิม 

ยอดขายเพิ่มข้ึน
ร้อยละ10 
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ตำรำงที ่5.2 แสดง Balanced Scorecard ดา้นลูกคา้ (ต่อ) 
 
วตัถุประสงค ์
(Objective) 

ตวัช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน/โครงการ 
(Initiatives) 

ความสามารถ
ใน ก า ร ข ย า ย
ฐ า น ก ลุ่ ม
ผู ้บ ริ โภ ค ร าย
เดิม 

สัดส่วนของยอดขายบัตร
อิเล็กทรอนิกส์ท่ีเพิ่มข้ึนจาก
การขยายฐานกลุ่มผูบ้ริโภค
รายเดิม 

ยอดขายเพิ่มข้ึน
ร้อยละ 10 

การจัดกิจกรรมสนับสนุน
ส่งเสริมการขายให้แก่กลุ่ม
ผูบ้ริโภครายเดิม มอบสิทธิ
พิ เศ ษ ท่ี เห นื อ ก ว่ า ก ลุ่ ม
ผูบ้ริโภครายใหม่ 

ความสามารถ
ใน ก า รส ร้ า ง 
พึ ง พ อ ใ จ แ ก่
กลุ่มผูบ้ริโภค 

อตัราการลดลงของผลตอบ
รั บ ใ น เชิ ง ล บ  (Negative 
Feedback) ห รือ  อัตราการ
เพิ่ม ข้ึนของผลตอบรับใน 
เ ชิ ง บ ว ก  (Positive 
Feedback) 

Negative 
Feedback ต ่ากว่า
ร้อยละ 10 หรือ 
Positive 
Feedback 
มากกว่าร้อยละ 
30 

จดัท ารายงานเพื่อแสดงอตัรา
การเพิ่มข้ึนหรือลดลงของ 
“Negative แ ล ะ  Positive 
Feedback” 

 
จากตารางท่ี 5.2 เห็นไดว้่าการวดัผลการปฏิบติังานดา้นลูกคา้จะก าหนดวตัถุประสงค์

ออกเป็น 4 วตัถุประสงค์ไดแ้ก่ ความสามารถในการดึงดูดผูบ้ริโภครายใหม่ให้เขา้มาใช้ผลิตภณัฑ์
ขององคก์ร ความสามารถในการสร้างแรงจูงใจในการซ้ือผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค ความสามารถใน
การขยายฐานกลุ่มผูบ้ริโภครายเดิม ความสามารถในการสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่กลุ่มผูบ้ริโภคโดย
แต่ละวตัถุประสงคมี์ตวัช้ีวดัเป้าหมาย และแผนงานท่ีแตกต่างกนัออกไปดงัน้ี 

- ความสามารถในการดึงดูดผูบ้ริโภครายใหม่ให้เข้ามาใช้ผลิตภัณฑ์ขององค์กร  
มีวตัถุประสงค์เพื่อให้ผูบ้ริโภครายใหม่ได้เข้ามาใช้บริการผลิตภัณฑ์ขององค์กร มีตัวช้ีวดัคือ 
สัดส่วนยอดขายบตัรอิเล็กทรอนิกส์ท่ีเพิ่มข้ึนจากผูบ้ริโภครายใหม่ มีเป้าหมายของยอดขายท่ีเพิ่มข้ึน
ร้อยละ 10 ต่อปี มีแผนงานคือการปรับเปล่ียนรูปร่าง สีสัน ภาพลกัษณ์ของบตัรให้มีความทนัสมยั
มากข้ึน เขา้กบักลุ่มตลาดรายใหม่มากข้ึน แต่ยงัคงคุณค่าภาพลกัษณ์ขององคก์รเอาไว ้ร่วมกบัการจดั
กิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีดึงดูดให้ผู ้บริโภคเข้ามามีส่วนร่วมในการท ากิจกรรมมากข้ึน การ
ประชาสัมพนัธ์ผา่นช่องทางต่างๆ  
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- ความสามารถในการสร้างแรงจูงใจในการซ้ือผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค มีวตัถุประสงค์
เพื่อกระตุน้ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคให้มาซ้ือผลิตภณัฑข์ององคก์รเรามากข้ึน มีตวัช้ีวดัคือ การ
เปรียบเทียบสัดส่วนระหวา่งยอดขายบตัรเดบิตประเภทคุม้ครองอุบติัเหตุในรูปแบบใหม่กบัยอดขาย
บตัรเดบิตประเภทคุม้ครองอุบติัเหตุในตลาดเดิม มีเป้าหมายคือ ยอดขายท่ีเพิ่มข้ึนร้อยละ 10 ต่อปี มี
แผนงานเช่นเดียวกบั “การดึงดูดผูบ้ริโภครายใหม่เขา้มาใชผ้ลิตภณัฑ”์ 

- ความสามารถในการขยายฐานกลุ่มผูบ้ริโภครายเดิม มีวตัถุประสงค์เพื่อ รักษาฐาน
ลูกคา้เดิมให้อยูก่บัองคก์รไม่ใหไ้ปอยูก่บัองคก์รอ่ืน มีตวัช้ีวดัคือ สัดส่วนยอดขายบตัรอิเล็กทรอนิกส์
ท่ีเพิ่มข้ึนจากการขยายฐานกลุ่มผูบ้ริโภครายเดิม มีเป้าหมายคือ ยอดขายเพิ่มข้ึนร้อยละ 10 ต่อปี โดย
มีแผนงานคือ การจดักิจกรรมสนบัสนุนส่งเสริมการขายให้แก่กลุ่มผูบ้ริโภครายเดิม มอบสิทธิพิเศษ
ท่ีเหนือกวา่กลุ่มผูบ้ริโภครายใหม่ การเพิ่มดอกเบ้ียเงินฝาก การเพิ่มค่าคุม้ครองในการรักษาอุบติัเหตุ 
การไดรั้บสิทธิประโยชน์จากเครือพนัธมิตรท่ีจบัมือร่วมกนัมากกวา่กลุ่มผูบ้ริโภครายใหม่ 

- ความสามารถในการสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มผูบ้ริโภค มีวตัถุประสงค์เพื่อ ดู
ความพึงพอใจ การตอบสนองของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีต่อองคก์รว่าเป็นอย่างไรเป็นในทิศทางท่ีดีหรือ
ทิศทางท่ีแย่ มีตวัช้ีวดัคือ อตัราการลดลงของผลตอบรับในเชิงลบ (Negative Feedback) หรือ อตัรา
การเพิ่มข้ึนของผลตอบรับในเชิงบวก (Positive Feedback) โดยมีเป้าหมาย คือ  
Negative Feedback ต ่ากวา่ร้อยละ 10 หรือ Positive Feedback มากกวา่ร้อยละ 30 และจดัท ารายงาน
เพื่อแสดงอตัราการเพิ่มข้ึนหรือลดลงของ “Negative และ Positive Feedback” เป็นฐานข้อมูลไว้
ส าหรับในปีต่อไปเพื่อท่ีจะใหอ้งคก์รนั้นสามารถพฒันาต่อไปได ้

3. ดา้นกระบวนการภายใน 
ตำรำงที ่5.3 แสดง Balanced Scorecard ดา้นกระบวนการภายใน 
วตัถุประสงค ์
(Objective) 

ตวัช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน/โครงการ 
(Initiatives) 

มาตรฐานใน
การดูแล
ผูบ้ริโภคใน
กรณีเกิด
อุบติัเหตุ
หลงัจากซ้ือ
บตัรเดบิต 

อตัราการลดลงของผลตอบ
รับในเชิงลบ (Negative 
Feedback) หรือ อตัราการ
เพิ่มข้ึนของผลตอบรับใน 
เชิงบวก (Positive 
Feedback) 

Negative 
Feedback ต ่ากว่า
ร้อยละ 10 หรือ 
Positive 
Feedback 
มากกว่าร้อยละ 
50 

การดูแลผู ้บ ริโภคหลังการ
ข า ย  เม่ื อ ก ลุ่ ม ผู ้ บ ริ โ ภ ค
ประสบอุบติัเหตุแลว้องค์กร
รับรู้ฝ่ายการตลาดต้องเป็น
คนคอยดูแลอ านวยความ
สะดวกใหอ้ยา่งดี 
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ตำรำงที ่5.3 แสดง Balanced Scorecard ดา้นกระบวนการภายใน (ต่อ) 
 
วตัถุประสงค ์
(Objective) 

ตวัช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน/โครงการ 
(Initiatives) 

ความรวดเร็วใน
การใหบ้ริการ 

เร่ืองร้องเรียนจากผูบ้ริโภค
เร่ืองการรับบริการ 

ไม่มีการ
ร้องเรียน 

เม่ือผู ้บ ริโภคเกิดอุบัติ เห ตุ 
พร้อมทั้งส่งคนหรือการ์ดไป
เยีย่มผูบ้ริโภค 

ค ว บ คุ ม แ ล ะ
ติดตามผลการ
ด าเนินงานอยา่ง
ใกลชิ้ด 

ความสามารถในการแก้ไข
ปัญหาได้ทันเวลา โดยวัด
จากอตัราผลการด าเนินงาน
ท่ีผิดพลาดเทียบจากปีก่อน
หนา้ 

อตัราการ
ด าเนินงานท่ี
ผดิพลาดนอ้ย
กวา่ร้อยละ 50 

จัดท ารายงาน เพื่ อ แสด ง
สัดส่วนอตัราการด าเนินงาน
ท่ีผดิพลาด 

  
 จากตารางท่ี 5.3 เห็นไดว้า่การวดัผลการปฏิบติังานดา้นกระบวนการภายในจะก าหนด
วตัถุประสงค์ออกเป็น 3 วตัถุประสงค์ได้แก่ มาตรฐานในการดูแลผูบ้ริโภคในกรณีเกิดอุบติัเหตุ
หลงัจากซ้ือบตัรเดบิตประเภทคุม้ครองอุบติัเหตุ ความรวดเร็วในการให้บริการ และมีการควบคุม 
การติดตามผลการด าเนินงานอยา่งใกลชิ้ดโดยแต่ละวตัถุประสงคมี์ตวัช้ีวดัเป้าหมาย และแผนงานท่ี
แตกต่างกนัออกไปดงัน้ี 

- มาตรฐานในการดูแลผูบ้ริโภคในกรณีเกิดอุบติัเหตุหลงัจากซ้ือบตัรเดบิตประเภท
คุม้ครองอุบติัเหตุ มีวตัถุประสงค์คือ การดูแลผูบ้ริโภคหลังจากซ้ือบตัรไปแล้วประสบอุบติัเหตุ  
ทางองคก์รมีมาตรการในการช่วยเหลืออยา่งไร มีตวัช้ีวดัคือ อตัราการลดลงของผลตอบรับในเชิงลบ 
(Negative Feedback) หรือ อัตราการเพิ่ม ข้ึนของผลตอบรับในเชิงบวก (Positive Feedback) มี
เป้าหมายคือ Negative Feedback ต ่ากวา่ร้อยละ 10 หรือ Positive Feedback มากกวา่ร้อยละ 50 โดยมี
แผนงานคือ การดูแลผูบ้ริโภคหลงัการขาย เม่ือกลุ่มผูบ้ริโภคประสบอุบติัเหตุแลว้องค์กรรับรู้ฝ่าย
การตลาดตอ้งเป็นคนคอยดูแลอ านวยความสะดวกใหอ้ยา่งดี 

- ความรวดเร็วในการให้บริการ มีวตัถุประสงค์คือ การตอบสนองความรวดเร็วเม่ือ
ผูบ้ริโภคประสบอุบติัเหตุ มีตวัช้ีวดัคือ เร่ืองร้องเรียนจากผูบ้ริโภค เร่ืองการรับบริการ มีเป้าหมายคือ 
ไม่มีการร้องเรียน แผนงาน คือ เม่ือผูบ้ริโภคเกิดอุบติัเหตุเขา้โรงพยาบาลฝ่ายการตลาดรับรู้มีการส่ง
บุคลากรเขา้ไปเยีย่มหรือส่งการ์ด ช่อดอกไมไ้ปเยีย่มผุป่้วย 
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- การควบคุมและติดตามผลการด าเนินงานอยา่งใกลชิ้ด วตัถุประสงคคื์อ คอยควบคุม
และติดตามผลการด าเนินงาน มีตวัช้ีวดัคือ ความสามารถในการแกไ้ขปัญหาไดท้นัเวลา โดยวดัจาก
อตัราผลการด าเนินงานท่ีผิดพลาดเทียบจากปีก่อนหนา้ เป้าหมายคือ อตัราการด าเนินงานท่ีผิดพลาด
นอ้ยกวา่ร้อยละ 50 มีแผนงานคือ จดัท ารายงานเพื่อแสดงสัดส่วนอตัราการด าเนินงานท่ีผดิพลาด 

4. ดา้นการเรียนรู้และการพฒันา 
ตำรำงที ่5.4 แสดง Balanced Scorecard ดา้นการเรียนรู้และการพฒันา 
 

วตัถุประสงค ์
(Objective) 

ตวัช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน/โครงการ 
(Initiatives) 

ฝึกอบรมให้ความรู้
เพิ่มเติมกบัพนักงาน
เก่ี ยวกับ เร่ือ งบัต ร 
เ ด บิ ต ป ร ะ เภ ท
คุม้ครองอุบติัเหตุ 

อตัราการเปล่ียนแปลง
ยอดขายของบตัรเดบิต
ป ร ะ เภ ท คุ้ ม ค ร อ ง
อุบติัเหตุเทียบกบัก่อน
หนา้ฝึกอบรม 

อตัราการขายบตัร
เด บิ ต ป ร ะ เภ ท
คุ้มครองอุบัติเหตุ 
ท่ี เพิ่ ม ข้ึน ร้อยละ 
10 

จดัอบรมให้ความรู้เพิ่มเติม
เ ม่ื อ มี ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ ใ ห ม่
ออกมา จัดอบรมเฉพาะ
ด้าน จัดอบรมเพิ่มทักษะ
ดา้นการขาย  

ความพึงพอใจของ
พนกังาน 

อัตราการลาออกของ
พนกังาน 

ไม่เกินร้อยละ 10 
ต่อปี 

ปรับปรุงสถานท่ีท างานให้
น่าท างานยิ่งข้ึน มีการขยาย
พื้นท่ีตามอตัราก าลงัคน 

ระบบ เทคโน โลยี
สารสนเทศ 

ค ว าม ถู ก ต้ อ ง แ ล ะ
เสถียรภาพของระบบ 

มี เห ตุขัดข้องไม่
เ กิ น  1  ค ร้ั ง ต่ อ
เดือน 

คอยตรวจสอบระบบและ
ท าการปรับปรุงระบบให้
เป็นรุ่นใหม่อยูเ่สมอ 

 
 จากตารางท่ี 5.4 เห็นได้ว่าการวดัผลการปฏิบติังานดา้นการเรียนรู้และการพฒันาจะ
ก าหนดวตัถุประสงค์ออกเป็น 3 วตัถุประสงค์ได้แก่ การฝึกอบรมให้ความรู้เพิ่มเติมกบัพนักงาน 
ความพึงพอใจของพนักงาน และระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ โดยแต่ละวตัถุประสงค์มีตวัช้ีวดั
เป้าหมาย และแผนงานท่ีแตกต่างกนัออกไปดงัน้ี 

- การฝึกอบรมให้ความรู้เพิ่มเติมกบัพนกังาน วตัถุประสงค์คือ เพิ่มทกัษะความเขา้ใจ
เร่ืองบตัรเดบิตประเภทคุม้ครองอุบติัเหตุให้เขา้ใจมากยิง่ข้ึน มีตวัช้ีวดัคือ อตัราการเปล่ียนแปลงของ
ยอดขายของบตัรเดบิตประเภทคุม้ครองอุบติัเหตุเทียบก่อนหนา้ฝึกอบรม เป้าหมายคือ อตัราการขาย
บตัรเดบิตประเภทคุ้มครองอุบัติเหตุ  ท่ีเพิ่มข้ึนร้อยละ 10 มีแผนงานคือ การจดัอบรมให้ความรู้
เพิ่มเติมเม่ือมีผลิตภณัฑใ์หม่ออกมา จดัอบรมเฉพาะดา้น จดัอบรมเพิ่มทกัษะดา้นการขาย 
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- ความพึงพอใจของพนกังาน วตัถุประสงคเ์พื่อ ให้พนกังานยงัคงอยูก่บัองค์กรต่อไป 
ท างานดว้ยความสบายใจและเต็มท่ีกบังาน มีตวัช้ีวดัคือ อตัราการลาออกของพนกังาน เป้าหมายคือ 
การลาออกไม่เกินร้อยละ 10 ต่อปีมีแผนงานคือ ปรับปรุงสถานท่ีท างานให้น่าท างานยิ่งข้ึน มีการ
ขยายพื้นท่ีตามอตัราก าลงัคน เลือกงานให้เหมาะสมกบัพนกังาน เพราะแต่ละคนต่างมีความสามารถ
ท่ีไม่เหมือนกนั 

- ระบบเทคโนโลยสีารสนเทศ วตัถุประสงคเ์พื่อ ให้องคก์รมีเทคโนโลยี สารสนเทศท่ี
ทนัสมยัล ้าหนา้กวา่องคอ่ื์นและเกิดเหตุขดัขอ้งนอ้ยท่ีสุด ตวัช้ีวดัคือ ความถูกตอ้งและเสถียรภาพของ
ระบบ เป้าหมาย มีเหตุขดัขอ้งไม่เกิน 1 คร้ังต่อเดือน แผนงานคือ คอยตรวจสอบระบบและท าการ
ปรับปรุงระบบใหเ้ป็นรุ่นใหม่อยูเ่สมอ 

จากการจดัท า Balanced Scorecard สอดคลอ้งตามแผนกลยุทธ์ของธนาคารออมสินใน
การท าบัตรเดบิตประเภทคุ้มครองอุบัติเหตุ สามารถสร้างแผนการด าเนินงานตามกลยุทธ์ ใน
ระยะเวลา 1 ปี ดงัแสดงในตารางท่ี 5.5 
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ตำรำงที ่5.5  แสดงแผนการด าเนินงานตามกลยุทธ์ในระยะเวลา 1 ปี การท าบัตรเดบิต ประเภท      
 คุม้ครองอุบติัเหตุ ของธนาคารออมสิน 

 

แผนการด าเนินงาน 
ปีท่ี 1 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
ท าป้ายโฆษณา             
ประชาสั มพัน ธ์ท างส่ื อ
ต่างๆ 

            

แจกใบปลิว             
จดักิจกรรมส่งเสริมการขาย             
การเพิ่มฐานผู ้บริโภคราย
ใหม่ 

            

เพิ่มผลิตภณัฑ์ชนิดใหม่เขา้
ไปในตลาดโดยเน้นความ
แตกต่าง 

            

ฝึกอบรมพนักงานเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑใ์หม่ 

            

การขยายจ านวนสาขา             
การเป็นพันธมิตรร่วมกับ
องคก์รอ่ืน 

            

ก าร ดู แล ผู ้บ ริ โภ คห ลั ง
ไดรั้บอุบติัเหตุ 

            

การรักษาฐานผูบ้ริโภคราย
เดิม 

            

การจดัอบรมเพิ่มเติม             
การพัฒนาและปรับปรุง
เทคโนโลยสีารสนเทศ 

            

 
จากตารางท่ี 5.5 แสดงให้เห็นแผนการด าเนินงานตามกลยุทธ์ในระยะเวลา 1 ปี  โดย

เห็นไดว้า่ในแผนการด าเนินงานการท าป้ายโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ทางส่ือ การแจกใบปลิว การ
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จดักิจกรรมส่งเสริมการขาย และการเพิ่มฐานผูบ้ริโภครายใหม่จดัข้ึนเพื่อตอบสนองกลยุทธ์ระดบั
องคก์ร ส าหรับการเพิ่มผลิตภณัฑ์ชนิดใหม่เขา้ไปในตลาดโดยเนน้ความแตกต่างเป็นการตอบสนอง
ระหว่างกลยุทธ์ระดับองค์กรและกลยุทธ์ระดับธุรกิจ ส าหรับการขยายจ านวนสาขา การเป็น
พนัธมิตรร่วมกบัองคก์รอ่ืน การดูแลผูบ้ริโภคหลงัไดรั้บอุบติัเหตุ การรักษาฐานผูบ้ริโภครายเดิม เป็น
การตอบสนองกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการ ส าหรับการฝึกอบรมพนกังานเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ใหม่ การจดั
อบรมเพิ่มเติม เป็นกิจกรรมเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการท างาน ส่วนการพัฒนาและปรับปรุง
เทคโนโลยีสารสนเทศมีไวเ้พื่อรองรับเทคโนโลยีท่ีเปล่ียนแปลงไปอย่างต่อเน่ืองและให้องค์กร
สามารถกา้วตามและกา้วล ้าหนา้องคก์รอ่ืนได ้

 
 

5.2 ควำมเส่ียง 
ความเส่ียง คือ การวดัความสามารถ ท่ีจะด าเนินการให้วตัถุประสงค์ของงานประสบ

ความส าเร็จภายใตก้ารตดัสินใจ งบประมาณ ก าหนดเวลา และขอ้จ ากดัดา้นเทคนิคท่ีเผชิญอยูค่วาม
เส่ียงอาจเกิดข้ึนไดต้ลอดเวลาดงันั้น ความเส่ียงจึงเป็นเร่ืองของอนาคต ซ่ึงอนาคตเป็นเร่ืองของความ
ไม่แน่นอน และเราไม่แน่ใจวา่เหตุการณ์นั้นจะเกิดข้ึนกบัเราหรือไม่ ผลกระทบจะเป็นเช่นไรตรงกบั
ท่ีเราอยากไดห้รือไม่ ส่ิงนั้นจึงเรียกวา่ “ความเส่ียง” 

ในดา้นของอุตสาหกรรมบตัรเดบิตประเภทคุม้ครองอุบติัเหตุ นั้นมีความเส่ียงในเร่ือง
เม่ือออกผลิตภณัฑ์มาแลว้ถึงแมต่้อให้ดีแค่ไหน แต่องค์กรไม่สามารถรับรู้ไดว้่าผูบ้ริโภคนั้นจะซ้ือ
และใชบ้ริการผลิตภณัฑ์ขององคเ์ราหรือไม่ โดยผูบ้ริโภคอาจไปใชผ้ลิตภณัฑ์ท่ีใกลเ้คียงขององคก์ร
อ่ืนท่ีมีราคาใกลเ้คียงกนัหรือผูบ้ริโภคมีความชอบ ความสนใจ สนบัสนุนในตวัผลิตภณัฑ์แต่ไม่ได้
ลงทุนซ้ือผลิตภณัฑ์มาใช้ ดงันั้นทางองคก์รตอ้งมีมาตรการรับมือกบัความเส่ียงท่ีสามารถเกิดข้ึนได้
ทุกเม่ือสามารถท าไดโ้ดยองค์กรตอ้งความเขา้ใจนิยาม และวตัถุประสงค์ของงานท่ีองค์กรตอ้งท า 
จดัท ากรอบการท างานดา้นความเส่ียงโดยแบ่งเป็น  
 

5.2.1  Risk Identification (กำรระบุควำมเส่ียง) เช่น ในแต่ละปีองค์กรต้องเผชิญกับ
ความเส่ียงใดบา้ง การออกบตัรออมสิน วซ่ีา เดบิต สมาร์ท ไลฟ์ มีความเส่ียงหรือไม่ 
 
 5.2.2 Risk Assessment (กำรประเมินควำมเส่ียง) เช่น เม่ือท าบตัรออมสิน วีซ่า เดบิต 
สมาร์ท ไลฟ์ ออกจ าหน่ายแลว้ความเส่ียงท่ีผูบ้ริโภคจะใชบ้ริการมีมากนอ้ยขนาดไหนคิดเป็นความ
เส่ียงร้อยละเท่าไร แล้วประเมินความเส่ียงโดยการวิเคราะห์ทั้งผลกระทบ (Impact) และโอกาส 
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(Likelihood) ท่ีจะเกิดความเส่ียงว่ามีมากน้อยแค่ไหน แลว้น าไปจดัล าดบัความเส่ียงวา่อนัไหนควร
แกก่้อนหลงั โดยการประเมินสามารถท าไดด้งัภาพท่ี 5.2 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภำพที ่5.2 แสดงตารางประเมินความเส่ียงของการท าบตัรเดบิตประเภทคุม้ครองอุบติัเหตุ 
  
 จากภาพท่ี 5.2 เป็นตารางประเมินความเส่ียงของการท าบตัรเดบิตประเภทคุ้มครอง
อุบติัเหตุ โดยใชห้ลกัในการประเมินความเส่ียงคือ ความเส่ียงท่ีจะมีผลกระทบต่อการขายบตัร ความ
เส่ียงท่ีระดับต ่าใช้สีเขียว ความเส่ียงท่ีมีระดบัปานกลางใช้สีส้ม ความเส่ียงท่ีมีระดบัสูงใช้สีแดง 
เส้นประสีขาวแสดงถึง ความเส่ียงท่ีองคก์รยอมรับได ้ซ่ึงแบ่งแยกยอ่ยเป็น 3 ประเภทดงัน้ี  
  5.2.2.1 ความเส่ียงดา้นการลอกเลียนแบบ มีผลกระทบและความเส่ียงอยู่
ในระดบัปานกลาง มีความสามารถรับมือกบัสถานการณ์ได ้มีแนวทางแกไ้ขคือ ใหท้างฝ่ายการตลาด
คิดหาแนวทางรูปแบบและรูปลกัษณ์ของบตัรใหม่ใหมี้ความทนัสมยัโดยคงความเป็นเอกลกัษณ์ของ
องคก์ร ซ่ึงอาจมีการจดลิขสิทธ์ิเพิ่มเติม 
  5.2.2.2 ความเส่ียงดา้นไม่มีคนซ้ือผลิตภณัฑ ์มีผลกระทบและความเส่ียงอยูใ่นระดบัสูง 
องค์กรตอ้งหาวิธีการรับมือให้ได้อย่างดี เพราะถ้าไม่มีผูบ้ริโภคเขา้มาซ้ือผลิตภณัฑ์แล้วจะท าให้
องค์กรสูญ เสี ยก าไรใน ส่ วน น้ี ไปอย่างม าก  แนวทางแก้ไข คือ  ด า เนิ นการป รับ เป ล่ียน 
กลยทุธ์ใหม่เพื่อใหผู้บ้ริโภคหนัมาสนใจผลิตภณัฑแ์ละซ้ือผลิตภณัฑก์ลบัไป 
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  5.2.2.3 ความเส่ียงด้านสินคา้ในตลาดมีเยอะ มีผลกระทบและความเส่ียงอยู่ในระดบั
ปานกลาง มีความสามารถรับมือกบัสถานการณ์ได ้มีแนวทางแกไ้ขคือ ให้ทางฝ่ายการตลาดคิดหา
แนวทางรูปแบบใหม่ไม่ให้ซ ้ ากบัองค์กรอ่ืนๆ หรือการจบัมือกบัพนัธมิตรร่วมโดยวิธีการท าการ
ส่งเสริมการขายเพื่อดึงดูดผูบ้ริโภคอีกทางหน่ึง 
 
 5.2.3 Risk Response (กำรป้องกันหรือบรรเทำควำมเส่ียง) เช่น เม่ือท าบตัรออมสิน  
วีซ่า เดบิต สมาร์ท ไลฟ์ ออกจ าหน่ายแล้ว องค์กรต้องคิดแล้วว่าสามารถท่ีจะยอมรับความเส่ียง 
ท่ีจะตามมาไดห้รือไม่ การยอมรับความเส่ียงทั้งหมด อาจท าใหต้อ้งแบกรับตน้ทุน การควบคุมความ
เส่ียงให้อยู่ในเกณฑ์รับไดข้ององค์กร การแบ่งเบาภาระไปให้บริษทัขา้งนอกช่วยรับความเส่ียงเช่น
บริษทัประกนัภยั หรือการยกเลิกกิจกรรมท่ีมีความเส่ียงออกไปเลย ในท่ีน้ีคือการยกเลิกการท าเม่ือท า
บตัรออมสิน วซ่ีา เดบิต สมาร์ท ไลฟ์ แต่องคก์รอาจฉวยโอกาสจากความเส่ียงไปท าอยา่งอ่ืนแทน 
 
ตำรำงที ่5.6 แสดงแนวทางการป้องกนัหรือบรรเทาความเส่ียง 
 

ความเส่ียงท่ีไม่เป็นเป้าหมายตามท่ีวางไว ้ แนวทางการป้องกนัหรือบรรเทาความเส่ียง 
1. การลอกเลียนแบบ ท าการจดลิขสิทธ์ิสินคา้ ปรับเปล่ียนรูปแบบ

ของบตัรให้มีความทนัสมยัโดยคงรูปลกัษณ์
ขององคก์ร 

2. ไม่มีคนซ้ือผลิตภณัฑ ์ ด าเนินการปรับเปล่ียนกลยทุธ์การขายใหม่ 
3. สินคา้ในตลาดมีใหเ้ลือกเยอะ การออกรูปแบบผลิตภัณฑ์ใหม่ท่ีแตกต่าง

ร่วมกับการจับมือเครือข่ายพันธมิตรท า 
การส่งเสริมการขายเพื่อดึงดูดผูบ้ริโภค 

 
จากตารางท่ี 5.6 แสดงถึงแนวทางการป้องกนัหรือบรรเทาความเส่ียง ไดด้งัน้ี 

  5.2.3.1 ความเส่ียงดา้นการลอกเลียนแบบ ป้องกนัหรือบรรเทาความเส่ียง
โดยการจดลิขสิทธ์ิสินคา้ ปรับเปล่ียนรูปแบบเทคโนโลยีของบตัรออมสิน วีซ่า เดบิต สมาร์ท ไลฟ์
ใหมี้ความทนัสมยั  มีรูปแบบลกัษณะท่ีเหมาะสมน่าใช ้โดยยงัคงความเป็นเอกลกัษณ์ขององคก์ร 
  5.2.3.2 ความเส่ียงดา้นไม่มีคนซ้ือผลิตภณัฑ์ ป้องกนัหรือบรรเทาความ
เส่ียงโดยการด าเนินการปรับเปล่ียนกลยุทธ์การขายใหม่ เพื่อให้ตอบสนองต่อความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค 
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  5.2.3.3 ความเส่ียงดา้นสินคา้ในตลาดมีให้เลือกเยอะ ป้องกนัหรือบรรเทา
ความเส่ียงโดยการออกแบบรูปแบบผลิตภณัฑ์ใหม่ท่ีแตกต่างร่วมกบัการจบัมือเครือข่ายพนัธมิตรท า
การส่งเสริมการขายเพื่อดึงดูดผูบ้ริโภคใหก้ลบัมาซ้ือสินคา้องคก์รเรา 
 
 5.2.4 Risk Monitoring (กำรตรวจสอบควำมเส่ียง) เช่น การจดัท ารายงานของบัตร
ออมสิน วีซ่า เดบิต สมาร์ท ไลฟ์ ท่ีวางจ าหน่ายแลว้เทียบกบับตัรอิเล็กทรอนิกส์ประเภทอ่ืนๆ เพื่อ
ติดตามวา่รูปแบบความเส่ียงเปล่ียนหรือไม่ เพื่อใหม้ัน่ใจวา่การบริหารความเส่ียงนั้นไดผ้ลจริง 

 
ตำรำงที ่5.7 แสดงการตรวจสอบความเส่ียง 
 

ประเภทของ
ความเส่ียง 

ความเส่ียง คะแนน Key Risk Indicator ผูรั้บผดิชอบ 

Operational 
Risk                                                                                          

การลอกเลียนแบบ 6 ตรวจส อบ รูป แบบ
ลั ก ษ ณ ะ บั ต ร ข อ ง
องคก์รอ่ืนวา่มีลกัษณะ
เดี ย วกับ อ งค์ ก ร เร า
หรือไม่ 

ฝ่ายการตลาด 

Operational 
Risk 

ไม่มีคนซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ 

9 ติดตามการโฆษณา
ป ระช าสั มพัน ธ์ ให้
ผูบ้ริโภคได้รับรู้อย่าง
ทัว่ถึง 

ฝ่ายการตลาด 

Operational 
Risk 

สินคา้ในตลาดมีให้
เลือกเยอะ 

7 ก า ร เ ติ บ โ ต ข อ ง
อุ ต ส าห ก รรม บั ต ร 
เดบิตประเภทคุม้ครอง
อุบติัเหตุมีเพิ่มมากข้ึน 

ฝ่ายการตลาด 

 
 จากตารางท่ี 5.7 เป็นตารางการตรวจสอบความเส่ียง ประเภทความเส่ียงโดยทัว่ไป 
จะเป็น Operational Risk หรือ ความเส่ียงท่ีตอ้งเจออยูใ่นทุกองคก์ร การตรวจสอบความเส่ียงแบ่งได้
ดงัน้ี 
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5.2.4.1 การลอกเลียนแบบ ตรวจสอบไดโ้ดยดูรูปแบบลกัษณะบตัรของ
องคก์รอ่ืนวา่มีลกัษณะเดียวกบัองคก์รเราหรือไม่ มีผูรั้บผดิชอบคือ ฝ่ายการตลาด 

5.2.4.2 ไม่มีคนซ้ือผลิตภัณฑ์ ตรวจสอบได้โดยติดตามการโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ใหผู้บ้ริโภคไดรั้บรู้อยา่งทัว่ถึง มีผูรั้บผดิชอบคือ ฝ่ายการตลาด 
 5.2.4.3 สินคา้ในตลาดมีให้เลือกเยอะ ตรวจสอบได้โดยการเติบโตของ
อุตสาหกรรมบตัรเดบิตประเภทคุม้ครองอุบติัเหตุมีเพิ่มมากข้ึน มีผูรั้บผดิชอบคือ ฝ่ายการตลาด 
 
 

5.3 สรุปกำรน ำกลยุทธ์ไปปฏบัิติจริง 
บัตรเดบิตประเภทคุ้มครองอุบัติเหตุต้องมีการน ากลยุทธ์เพื่อสร้างความสามารถ

แตกต่างในการแข่งขนั และเติบโตไดใ้นอุตสาหกรรมบตัรอิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีการแข่งขนัสูง โดยมี
การก าหนดกลยุทธ์ต่างๆ มารวมกนั ทั้งกลยุทธ์ดา้นการตลาด กลยทุธ์ดา้นการมุ่งเนน้การสร้างความ
แตกต่าง การใช้ Balanced Scorecard มาควบคุมการด าเนินงานในแต่ละดา้น การควบคุมระยะเวลา
ในการท างานในแต่ละคร้ังตอ้งให้เป็นไปตามเป้าหมาย การบริหารความเส่ียงท่ีสามารถเกิดข้ึน
ตามมาภายหลงั ของโครงการแต่ละโครงการท่ีไดคิ้ดออกมาให้เขา้กบักลยทุธ์ ถึงแมใ้นแต่ละกลยุทธ์
จะมีการวางแผนกลยทุธ์มาเป็นอยา่งดี ทุกอยา่งตอ้งเอามารวมกนัแลว้ผา่นมติท่ีประชุมเพื่อหาหนทาง
ท่ีดีท่ีสุดต่อองคก์ร โดยตอ้งค านึงถึงประโยชน์ ภาพรวม ภาพลกัษณ์ และวิสัยทศัน์ขององคก์รมาเป็น
อนัดบัแรก  
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