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บทคดัยอ่ 
เน่ืองอตัราการแข่งขนัธุรกิจในปัจจุบนัน้ีสูงมาก ท าให้ส่วนแบ่งตลาดของธุรกิจหลาย

ประเภทลดลง  ส่งผลใหย้อดขายลดลง ธุรกิจ MLM จึงตอ้งมีการปรับเปล่ียนกลยทุธ์และวางแผนกล
ยทุธ์ในดา้นต่างๆ เพื่อท่ีจะสามารถแข่งขนัในธุรกิจได ้

ธุรกิจ MLM ของบริษทั DBA จ ากดั เป็นตวัอยา่งของธุรกิจ MLM ท่ีมีปัญหายอดขายท่ี
ลดลง จึงได้ท าการวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกโดยใช้ เคร่ืองมือ PESTEL Analysis การวิเคราะห์
แรงผลกัดนัทั้ง 5 และวิเคราะห์ปัจจยัภายในโดยใช ้ VRIN Criteria และ BCG Matrix และวิเคราะห์
สาเหตุของปัญหาโดยใช้เคร่ืองมือการคิดเชิงระบบโดยใช้แผนภูมิวงรอบเหตุและผล และไดมี้การ
ปรับกลยุทธ์ทั้ง 3 ระดบัเพื่อให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้ และเพื่อความไดเ้ปรียบในการ
แข่งขนั  

จากการน ากลยุทธ์มาประยุกต์ใช้ในการวางแผนจริงโดยใช้เคร่ืองมือ Balanced 
Scorecard และวางแผนบริหารโครงการโดยใช้โปรแกรม Microsoft Project และยงัมีในเร่ืองของ
การบริหารความเส่ียง และพบว่ามีความเป็นไปไดท่ี้บริษทั จะสามารถเพิ่มยอดขายในปีต่อไปได้ 
เพราะไดมี้การปรับเปล่ียนกลยทุธ์ทั้ง 3 ส่วนของรอบครอบ  
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บทที ่1 

 บทน ำ  
 
 

รูปแบบของธุรกิจในทุกวนัน้ีมีความหลากหลายและมีความซบัซอ้นมากข้ึน บางธุรกิจ
ย ัง่ยืน บางธุรกิจหายไปอยา่งรวดเร็ว เน่ืองจากทุกวนัน้ีทุกคนพยายามหารูปแบบธุรกิจท่ีแปลกใหม่
เพื่อท่ีจะหลีกเล่ียงการแข่งขนักบัองคก์รอ่ืนๆ แต่ดว้ยยุคสมยัท่ีเปล่ียนไป โลกในปัจจุบนัน้ีเป็นโลก
แห่งเทคโนโลยี ท าให้การลอกเลียนแบบเป็นเร่ืองท่ีไม่ยากอีกต่อไป แมจ้ะมีรูปแบบธุรกิจใหม่ๆ
เกิดข้ึน แต่ไม่นานก็จะมีคู่แข่งในธุรกิจตามมา สุดทา้ยจะตอ้งมีบางองคก์รหรือบางรูปแบธุรกิจท่ีตอ้ง
หายไป จะเหลือไวแ้ต่ธุรกิจท่ีสามารถปรับตวัไดอ้ยา่งรวดเร็วและแข่งแกร่งเท่านั้นท่ีอยูร่อด หน่ึงใน
นั้นก็คือรูปแบบธุรกิจแบบ MLM (Multi Level Marketing) 

หลายคนมีความเขา้ใจผิดเก่ียวกบัรูปแบบธุรกิจแบบ MLM ว่าเป็นลกัษณะของแชร์
ลูกโซ่ เป็นการหลอกลวงแต่แทจ้ริงแลว้รูปแบบธุรกิจแบบ MLM แตกต่างกบัแชร์ลูกโซ่โดยส้ินเชิง 
เน่ืองจากแชร์ลูกโซ่จะเนน้รายไดจ้ากค่าสมคัรสมาชิกของผูถู้กชวน แต่ MLM ไดรั้บส่วนแบ่งรายได้
จากการท่ีผูถู้กชวนมีการซ้ือขายสินค้าเกิดข้ึน ซ่ึงในความเป็นจริงแล้วธุรกิจ MLM มีลักษณะ
คล้ายคลึงกบัธุรกิจทัว่ไปท่ีประกอบไปด้วย ผูผ้ลิต ผูค้า้ส่ง ผูค้า้ปลีก และผูบ้ริโภค แต่ในรูปแบบ
ธุรกิจ MLM จะเปิดโอกาสให้สมาชิกของบริษทันั้นๆ เป็นไดท้ั้ง 3 บทบาท คือ ผูบ้ริโภค ผูค้า้ปลีก 
และผูค้า้ส่ง โดยสมาชิกสามารถท าเงินไดโ้ดยไม่ตอ้งลงทุนเป็นจ านวนมากเหมือนกบัการท าธุรกิจ
อ่ืนๆ ทัว่ไป โดยขั้นตอนแรกเร่ิมจากการท่ีสมาชิกใชผ้ลิตภณัฑ์แลว้เกิดความประทบัใจ และท าการ
แนะน าให้คนท่ีรู้จกัไดใ้ชผ้ลิตภณัฑ์นั้นดว้ย เหมือนกบัการโฆษณาแบบปากต่อปาก เม่ือคนท่ีไดรั้บ
การแนะน ามีการซ้ือผลิตภณัฑ์และใช้ตามค าบอกเล่าของผูแ้นะน าก็จะท าให้เกิดกระบวนการทาง
การตลาดจากผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภคโดยตรง โดยไม่ตอ้งผา่นการโฆษณา พ่อคา้คนกลาง และธุรกิจคา้
ปลีกเหมือนกบัการตลาดแบบดัง่เดิม การท่ีสินคา้เคล่ือนท่ีจากผูผ้ลิตสู่ผูบ้ริโภคตรงโดยไม่ตอ้งมี
ค่าใชจ่้ายในส่วนของพอ่คา้คนกลาง และระบบโฆษณา ท าใหบ้ริษทัท่ีเป็นผูผ้ลิตสามารถน าค่าใชจ่้าย
ขา้งตน้มาจ่ายคืนให้กบันกัธุรกิจอิสระของตนเองได ้ซ่ึงสามารถรับผลตอบแทนสูงสุดถึง 55% (ตาม
กฎหมายก าหนด) จากการกระจายสินคา้มาสู่ผูบ้ริโภคและการเขา้ถึงผูบ้ริโภค รายได ้55% ของราคา
ขายปลีกมาจากค่าใชจ่้ายท่ีถูกตดัออกมา โดยบริษทัผูผ้ลิตจะน าเงินส่วนน้ีมาจดัสรรใหก้บัผูบ้ริโภค ผู ้
แนะน าสินคา้ และผูบ้ริหารทีมงาน เป็นตามล าดบัชั้นและตามสัดส่วนท่ีบริษทัผูผ้ลิตก าหนดไว ้จึง
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เรียกว่าการตลาดแบบหลายชั้น (Multi-Level Marketing) ซ่ึงจริงๆแล้ว MLM ก็คือ ระบบการจ่าย
ผลตอบแทนตามล าดบัชั้นนัน่เอง 

ดงัท่ีกล่าวไปในขา้งตน้ เม่ือหลายคนมองเห็นรูปแบบธุรกิจท่ีท าก าไรไดดี้ จึงเกิดการ
เขา้มาของรูปแบบธุรกิจ MLM มากข้ึน ท าให้ทุกวนัน้ีธุรกิจ MLM นั้นมีมากมายหลายบริษทั และมี
การแข่งขนักนัในธุรกิจ MLM สูงมาก จึงเป็นไปได้ยากส าหรับบริษทัต่างๆท่ีต้องท ายอดขายให้
เพิ่มข้ึนในแต่ละปี บางบริษทัอาจยอดขายลดลงหรือท่ีแยไ่ปกวา่นั้นอาจจะลม้ตั้งแต่แรกเลยก็เป็นได ้
 

 
1.1 ภำพรวมอตุสำหกรรมและกำรแข่งขนั 

ธุรกิจ MLM นับเป็นหน่ึงในธุรกิจอุตสาหกรรมท่ีเติบโตสวนกระแสของสภาวะ
เศรษฐกิจ ยิ่งภาวะเศรษฐกิจชะลอตวัลง  ธุรกิจ MLM กลบัเฟ่ืองฟูเพิ่มมากข้ึน เพราะยิ่งเศรษฐกิจ
ชะลอตวั ผูค้นก็ยิ่งอยากมีรายไดเ้พิ่มข้ึน และเน่ืองจากธุรกิจ MLM สามารถเร่ิมท าไดง่้าย  ใชต้น้ทุน
ต ่า  และไม่จ  าเป็นตอ้งมีประสบการณ์ จึงท าให้ธุรกิจ MLM เป็นท่ีสนใจมากในภาวะเศรษฐกิจเช่นน้ี 
แต่ก็ยงัถือว่าเป็นธุรกิจท่ีลม้ง่ายเช่นกนั โดยเฉพาะมือใหม่ท่ีขาดประสบการณ์ในการขาย และขาด
ความอดทน เพราะปัจจยัหลกัท่ีจะสร้างรายไดใ้หก้บัธุรกิจน้ีคือ กลยทุธ์การวางแผนการขายท่ีดี คนท่ี
ไม่มีประสบการณ์ในการขายและขาดแผนงานท่ีดีจึงยากท่ีจะประสบความส าเร็จ 

ปัจจุบันบริษัท MLM ในประเทศไทยมีมูลค่าตลาดรวมทั้ งส้ิน 70,000 ล้านบาท 
(ASTVผูจ้ดัการรายวนั, 2558) และมีบริษทัไดรั้บใบอนุญาตจดทะเบียนจาก สคบ. จ านวนรวมทั้งส้ิน 
856 ราย/บริษทั ซ่ึงมีบริษทัท่ีไดรั้บการจดัอนัดบั 10 อนัดบั ในปี 2556 โดยเรียงจากยอดขาย ดงัภาพท่ี 
1.1  

 
ภำพที ่1.1 แสดงยอดขายบริษทั MLM สูงสุด 10 อนัดบั ปี 2556 (ทวศีกัด์ิ ศรีเวยีง, 2557) 
ทีม่ำ : http://bestbest2.blogspot.com/ 
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จากภาพท่ี 1.1 จะเห็นไดว้่ารายช่ือบริษทัส่วนใหญ่ท่ีติดอนัดบัจะเน้นไปท่ีผลิตภณัฑ์
เสริมเพื่อสุขภาพและความงาม เช่น เคร่ืองส าอาง อาหารเสริม เป็นตน้ โดยตลาดกลุ่มน้ีเติบโตและ
ขยายตวัมากข้ึนทุกวนั และคู่แข่งหลกัของบริษทั DBA จ ากดั คือ บริษทั แอมเวย ์ท่ีมียอดขายเป็น
อนัดบั 1 มายาวนาน เน่ืองจากบริษทั แอมเวย ์ไดเ้ปรียบในเร่ืองของช่ือเสียงของบริษทัท่ีน่าเช่ือถือ 
และประสบการณ์ท่ีมีมานาน รวมถึงมีความรู้และความช านาญทางเทคนิคในการผลิตสินคา้ แต่
ในทางกลบักนั บริษทั แอมเวย ์ก็มีจุดอ่อนในเร่ืองของราคาสินคา้ท่ีสูง และไม่สามารถคิดคน้และ
เร่ิมท าแนวทางการขายใหม่ๆ ได้ทนัที เพราะตอ้งได้รับการอนุมติัจากส านักงานใหญ่ท่ีประเทศ
อเมริกา ในส่วนของคู่แข่งรายอ่ืนๆ บริษทั DBA จ ากดั ไม่ได้มองว่าเป็นคู่แข่งโดยตรง เน่ืองจาก
บริษทั DBA จ ากดั มีความไดเ้ปรียบในเร่ืองของช่ือเสียงบริษทัท่ีมีความน่าเช่ือถือ ราคา จ านวนสาขา 
คุณภาพสินคา้ และช่องทางการจ าหน่ายท่ีหลากหลาย 

ในขณะเดียวกนัภายในปี 2558 ท่ีจะเกิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) นั้น ส่งผล
ให้อุตสาหกรรมธุรกิจ MLM ต่ืนตวัและมีการแข่งขนักนัสูงข้ึน มีการเร่งผลกัดนับริษทัของตนให้
เตรียมความพร้อมเพื่อท่ีจะเจาะกลุ่มเป้าหมายใหม่ในประเทศเพื่อนบา้นอาเซียนทั้ง 10 ประเทศ ท า
ใหทุ้กวนัน้ีไม่ใช่แค่ทุกบริษทัตอ้งแข่งขนักนัเฉพาะภายในประเทศเท่านั้น แต่ตอ้งเตรียมความพร้อม
ในการแข่งขนักนัในระดบัอาเซียนอีกดว้ย 

ธุรกิจ MLM จึงกลายเป็นธุรกิจท่ีสวนกระแสสภาวะเศรษฐกิจตลอดมา แมภ้าพรวม
เศรษฐกิจจะชะลอตวั แต่ธุรกิจน้ีจะยงัคงเติบโตอย่างต่อเน่ือง มีผูส้นใจเขา้มาเป็นตวัแทนจ าหน่าย
อิสระกนัมากข้ึน ส่งผลให้ขายสินคา้ไดม้ากข้ึนตามไปดว้ยเช่นกนั แต่ก็นบัวา่เป็นธุรกิจท่ียงัคงมีการ
แข่งขนักนัอยา่งเขม้ขน้ ภายใตมู้ลค่าการตลาดเกือบแสนลา้นบาท และรวมถึงการเตรียมขยายสู่ตลาด
อาเซียนท่ีมีฐานผูบ้ริโภคมากกวา่ 600 ลา้นคน 
 
 

1.2 ข้อมูลบริษทั 
บริษทั DBA จ ากดั ก่อตั้งข้ึนเม่ือ วนัท่ี 17 มีนาคม 2539 จากความมุ่งมัน่ของคณะแพทย์

และเภสัชกรท่ีตั้งใจจะน าความรู้ ความสามารถ และประสบการณ์ในการคน้ควา้และวิจยัมาพฒันา
ผลิตภณัฑ์คุณภาพส าหรับคนไทย อนัไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง ผลิตภณัฑ์เคร่ืองใชใ้นครัวเรือน 
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสุขภาพ และผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชส้ าหรับร่างกาย โดยมีวตัถุประสงคจ์ะน าเสนอ
ผลิตภณัฑคุ์ณภาพเหล่าน้ีในราคาท่ียุติธรรม ผูบ้ริโภคสามารถซ้ือใชไ้ดอ้ยา่งต่อเน่ือง ภายใตช่ื้อ DBA 
ซ่ึงผลิตภณัฑ์ทั้งหมดผลิตจากโรงงานในกลุ่มบริษทั DBA ท่ีไดรั้บมาตรฐานการผลิตระดบัสากล มี
การรับรองท่ีถูกตอ้งตามหลกัวชิาการ 
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จนทุกวันน้ีนับเป็นเวลาเกินกว่าทศวรรษท่ีบริษัท DBA จ ากัด ได้เติบโตเคียงคู่
สังคมไทย เป็นท่ีรู้จกัและยอมรับของผูบ้ริโภคทั้งในและต่างประเทศ ดว้ยการด าเนินธุรกิจขายตรง
ระบบหลายชั้น MLM (Multi-Level Marketing) ท่ีมีระเบียบแบบแผนชดัเจน ประกอบกบัแผนการ
ตลาดท่ีดีเยี่ยม และระบบการจ่ายผลตอบแทนท่ียุติธรรมถูกต้องตามกฎหมาย พร้อมทั้งประกนั
อุบติัภยัอนัน ามาซ่ึงความมัน่คงและความส าเร็จมาสู่นกัธุรกิจ และครอบครัว ของ DBA 

พนัธกจิ 
ก้าวต่อไปสู่อนาคตด้วยความพร้อมของศกัยภาพทุกๆ ด้าน 360 องศา เพื่อรองรับ

ความส าเร็จของนกัธุรกิจของเรา และความคาดหวงัของ ผูบ้ริโภค ซ่ึงหมายความถึงผลิตภณัฑท่ี์ดีใน
ปัจจุบนั และอนาคตรวมถึงระบบสนับสนุน ท่ีดีท่ีสุดในการพฒันา ความสามารถของนักธุรกิจ
เครือข่ายสู่ความมัน่ใจในการเติบโตไป ขา้งหนา้อยา่ง งดงามและย ัง่ยนื 

ประเภทธุรกจิและกำรขยำยตลำด 
ธุรกิจ MLM ในรูปแบบการตลาดเครือข่าย (Network Marketing) ด้วยแผนการจ่าย

ผลตอบแทนแบบ Stair Step + Unilevel ท่ีสามารถสร้างรายไดท่ี้ไร้ขีดจ ากดัและมัน่คง สามารถสร้าง
ผูป้ระกอบการรายใหม่ให้เติบโต และประสบความส าเร็จอยา่งย ัง่ยืนจากการน าเสนอสินคา้อุปโภค 
บริโภคกวา่ 2,000 รายการ ดว้ยผลประกอบการกวา่ 52,000 ลา้นบาท และ บริษทั DBA จ ากดั ไดเ้ป็น
หน่ึงใน สมาชิกของสมาคมการขายตรงไทย (TDSA) ซ่ึงสังกดัสมาพนัธ์ การขายตรงโลก (WFDSA) 
ทั้งยงัไดรั้บการจดทะเบียนบริษทัขายตรงอย่างถูกตอ้งตามกฎหมายจากส านักงานคณะกรรมการ
คุม้ครองผูบ้ริโภค (สคบ.) 

นอกจากน้ีบริษทั DBA จ ากดั ยงัไดข้ยายตลาดสู่ต่างประเทศและประชาคมเศรษฐกิจ
อาเซียน (AEC) อย่างเต็มรูปแบบโดยให้ใบอนุญาตแก่ผู ้สนใจลงทุน ชาวต่างประเทศ เช่น 
สาธารณรัฐประชาธิปไตย ประชาชนลาว สหภาพพม่า มาเลเซีย ราชอาณาจกัรกมัพูชา และอ่ืนๆ ใน
อนาคต รวมทั้งมีนโยบายเชิงรุกดา้นการตลาดต่างประเทศ โดยส่งออก สินคา้ไปยงั กวา่ 33 ประเทศ
ทัว่โลก เช่น เกาหลี ออสเตรเลีย เยอรมนี สหรัฐอเมริกา องักฤษ และญ่ีปุ่น เป็นตน้ โดยบริษทั DBA 
จ ากดั ไดแ้บ่งโครงสร้างองคก์รเพื่อการกระจายส่วนงานบริหารดงัภาพท่ี 1.2 
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ภำพที ่1.2 แสดงโครงสร้างองคก์ร บริษทั DBA จ ากดั 
ทีม่ำ : เวบ็ไซดบ์ริษทั DBA จ ากดั 
 

จากภาพท่ี 1.2 ประธานกรรมการจะดูแลในภาพรวมและก าหนดทิศทาง เป้าหมายของ
บริษทัในเครือทั้งหมด ซ่ึงประกอบไปด้วย บริษทั DBA จ ากดั บริษทั DBA แลบบาราทอร่ี จ  ากดั 
(โรงงานผลิต) บริษทั DBA เฮลทแ์คร์ จ  ากดั และบริษทั DBA แลบบาราทอร่ี แอนด์ เฮลทแ์คร์ จ  ากดั 
ในส่วนของรองประธาน และกรรมการบริหารจะเนน้ควบคุมและบริหารจดัการท่ี บริษทั DBA แลบ
บาราทอร่ี จ  ากดั โดยจะควบคุมดูแลในส่วนของการคิดคน้สินคา้และผลิตสินคา้ใหม่ๆ  และรอง
กรรมการผูจ้ดัการทั้ง 3 คน ท าหนา้ท่ีบริหารจดัการในส่วนของการด าเนินงานในบริษทั DBA จ ากดั 
เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัทิศทางและเป้าหมายของบริษทัท่ีประธานกรรมการไดว้างไว ้

จุดเด่นของแผนธุรกจิ 
เม่ือสมคัรสมาชิกแลว้เป็นสมาชิกตลอดชีพโดยไม่ตอ้งมีค่าธรรมเนียมต่ออายุสมาชิก

ภาพท าให้สามารถสร้างธุรกิจไดอ้ย่างย ัง่ยืน และ มีการเชิญนกัธุรกิจต่อๆ กนัลงมาในเครือข่าย ทุก
คนไม่ตอ้งมีการต่ออายุสมาชิกภาพ ดงันั้นจึงถือเป็นการรักษาคนในเครือข่ายให้แก่ผูส้ร้างเครือข่าย
อย่างแทจ้ริง แผนการตลาดของบริษทัมี 2 แผน ท่ีใช้ควบคู่กนัคือ Stair Step + Unilevel ท าให้นัก
ธุรกิจไดรั้บเงินปันผลตอบแทนท่ีทวคูีณจากแผนแบบ Stair Step พร้อมทั้งแผน Unilevel ส าหรับนกั
ธุรกิจท่ีต าแหน่งพาราไดซ์ข้ึนไป ซ่ึงจะไดรั้บผลประโยชน์จากเครือข่ายทั้งหมดแมว้า่ดาวน์ไลน์จะสูง

ประธานกรรมการ

รองประธาน
กรรมการ

รองกรรมการ
ผูจ้ดัการ

รองกรรมการ
ผูจ้ดัการ

กรรมการบริหาร

รองกรรมการ
ผูจ้ดัการ
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กวา่ตนเอง โดยเม่ือต าแหน่งข้ึนแลว้ไม่ตอ้งรักษาสถานภาพต าแหน่งท าให้นกัธุรกิจสามารถท าธุรกิจ
ได้อย่างมั่นคง และสินค้าสามารถสร้างรายได้หลักทุกตัวท าให้นักธุรกิจได้รับผลประโยชน์ท่ี
เหนือกว่าแผนธุรกิจอ่ืน และทางบริษทัยงัไดเ้ตรียมความพร้อมดว้ยศูนยธุ์รกิจให้บริการ 113 สาขา 
โดยรายได้มาจากการใช้สินคา้น้ีคุณภาพดีราคายุติธรรม ผูบ้ริโภคสินคา้จะซ้ือซ ้ า ท าให้นักธุรกิจ
เครือข่ายมีความมัน่คงของรายไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

สินค้ำและบริกำร 
ปัจจุบนัผลิตภณัฑข์องบริษทั DBA จ ากดั แบ่งออกเป็น 5 กลุ่มหลกัดงัต่อไปน้ี 
1. ผลิตภณัฑเ์พื่อความงามและของใชส่้วนตวั ประกอบไปดว้ย ผลิตภณัฑดู์แลผิวหนา้

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอาง ผลิตภณัฑส์ าหรับวยัรุ่น ผลิตภณัฑส์ าหรับสุภาพบุรุษ ผลิตภณัฑส์ าหรับเรือน
ร่าง ผลิตภณัฑส์ าหรับมือและเทา้ ผลิตภณัฑส์ าหรับเส้นผม น ้าหอม และผลิตภณัฑดู์แลช่องปาก 

2. ผลิตภณัฑส์ าหรับเด็กและทารก 
3. ผลิตภณัฑข์องใชใ้นบา้นทัว่ไป ประกอบไปดว้ย ผลิตภณัฑส์ าหรับซกัรีด ผลิตภณัฑ์

ท าความสะอาด และอ่ืนๆ 
4. ผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพและคุณภาพชีวิต ประกอบไปด้วย วิตามินและผลิตภณัฑ์

เสริมอาหาร เคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพ และสมุนไพรไทย 
5. ผลิตภัณฑ์อาหาร ประกอบไปด้วย เคร่ืองด่ืม ข้าว เบเกอร่ี ผลิตภัณฑ์ส าหรับ

ท าอาหาร และอาหารก่ึงส าเร็จรูป 
โดยทางบริษทัไดมี้ช่องทางส าหรับสมาชิกท่ีตอ้งการซ้ือสินคา้ทั้งส้ิน 3 วธีิไดแ้ก่ 
1. ซ้ือสินคา้ท่ีศูนยธุ์รกิจ DBA โดยสมาชิกสามารถเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ไดท่ี้ศูนยธุ์รกิจ

ทัว่ประเทศกว่า 113 สาขา โดยสามารถช าระเป็นเงินสด หรือบตัรเครดิต พร้อมบริการผ่อนช าระ
สินคา้ ณ ศูนยธุ์รกิจท่ีร่วมรายการ 

2. สั่งสินค้าแบบ Delivery มีบริการส่งสินค้าถึงบ้านเพียงนักธุรกิจโทรศพัท์สั่งซ้ือ 
สินคา้ท่ีมาท่ีส านกังานขาย บริษทัฯ จะด าเนินการจดัส่งสินคา้ ภายในวนัท่ีท่านสั่งซ้ือ 

3. ชอ้ปป้ิงออนไลน์ สมาชิกสามารถเขา้ซ้ือสินคา้ผา่นอินเตอร์เน็ตไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 
กลุ่มลูกค้ำ 
ปัจจุบนับริษทั DBA จ ากดั มีจ  านวนสมาชิกทั้งหมด 6,053,431 คน โดยบริษทั DBA 

จ ากดั เนน้ขายสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคใชอ้ยูแ่ลว้ในชีวิตประจ าวนัไม่ไดส้ร้างความตอ้งการข้ึนมาใหม่กบัส่ิง
ท่ีลูกคา้ไม่เคยใชแ้ละไม่เคยคิดจะใชม้าก่อน และเน่ืองจากราคาสินคา้ท่ีมีราคาไม่สูงมาก กลุ่มลูกคา้
ส่วนใหญ่จึงเป็นระดบักลาง-ล่าง โดยเนน้ไปท่ี หนุ่มสาววยัท างานจนถึงวยักลางคน วยัรุ่นนกัศึกษา 
รวมถึงคนรุ่นใหม่ในยคุน้ีไดว้า่แสวงหาความมัน่คงของชีวติ  
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1.3 สภำพปัญหำ 
ถึงแมว้า่ธุรกิจขายตรงจะเป็นธุรกิจท่ีแปรผนัตรงขา้มกบัสภาวะทางเศรษฐกิจตามท่ีได้

กล่าวไปแลว้ในตอนตน้ แต่ก็ใช่วา่ยอดขายจะเติบโตข้ึนเร่ือยๆ อยา่งท่ีคาดไว ้เน่ืองจากปัจจยัหลายๆ 
อยา่งท่ีเกิดข้ึน ท าให้การท ายอดขายให้เติบโตข้ึนเร่ือยๆ นั้นเป็นไปไดย้าก ซ่ึงปัญหายอดขายนั้นเป็น
ปัญหาท่ีทุกบริษทัให้ความส าคญั เพราะนัน่หมายถึงก าไรสุทธิ และยงัแสดงถึงความสามารถในการ
แข่งขนัธุรกิจในปัจจุบนัอีกดว้ย แต่ก็เป็นเร่ืองธรรมดาส าหรับธุรกิจท่ีตอ้งมีข้ึนและมีลง อยูท่ี่กลยทุธ์
การวางแผนในการแก้ไขปัญหาต่างๆ ยิ่งทุกวนัน้ีในโลกของเทคโนโลยี การเติบโตของธุรกิจนั้น
ไม่ไดข้ึ้นอยู่กบัปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอกแบบพื้นฐานเหมือนยุคก่อนๆ อีกต่อไป แต่ยงัตอ้ง
ค านึงถึงปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีไม่อาจคาดการไดด้ว้ย เช่น ส่ือทางออนไลน์ ชุมชนออนไลน์ กระแสข่าวใน
อินเตอร์เน็ต เป็นตน้ ปัจจยัภายนอกทางเทคโนโลยีนั้นมีผลต่อการผลกัดนัธุรกิจให้เจริญเติบโตหรือ
ตรงขา้ม อาจท าใหธุ้รกิจถึงกบัล่มสลายก็เป็นไปได ้

ส าหรับบริษทั DBA จ ากัด ในปี 2553 จนถึง ปี 2555 นั้นมีแนวโน้มการเติบโตของ
ยอดขายท่ีดีมาตลอด ทางบริษทัจึงไดมี้การตั้งเป้าหมายในปีท่ี 2556 ให้สูงข้ึน โดยผูอ้  านวยการใหญ่ 
สายการตลาด ของบริษทั DBA จ ากดั กล่าวว่า “ ทิศทางการตลาดโดยรวม ในปี 2556 บริษทั DBA 
จ ากดั ไดต้ั้งเป้ายอดขายไวท่ี้ 6,500 ลา้นบาท โดยทุ่มงบการตลาดถึง 100 ลา้นบาท ผ่านภาพยนตร์
โฆษณา 3 ชุด ภายใตแ้นวคิด ความตั้งใจจริงของธุรกิจท่ีด าเนินมานานกวา่ 17 ปี โดยภาพยนตร์ทั้ง 3 
ชุดจะเนน้เร่ืองการสร้างภาพลกัษณ์ของธุรกิจโดยผา่นเคร่ืองมือทางการตลาดแบบครบวงจร โดยจะ
มี DBA แชนแนล ท่ีออนไลน์ตลอด 24 ชัว่โมง เพื่อแสวงกลุ่มเป้าหมายใหม่ และขยายเครือข่ายไปสู่
คนรุ่นใหม่ ” แต่สถานการณ์ไม่เป็นอยา่งท่ีคาดการณ์ไว ้เน่ืองจากวิกฤติเศรษฐกิจท่ีเกิดข้ึน ประกอบ
กบัการแข่งขนัในอุตสาหกรรมท่ีเพิ่มสูงข้ึน ท าให้นอกจากยอดจะไม่ถึงเป้าท่ีวางไวแ้ลว้ กลบัตกลง
ถึง 4.9% จากปีก่อน และปัจจุบนัน้ีในปี 2557 บริษทัคาดว่ายอดขายจะตกลงต ่ากว่าปี 2556 อีกคร้ัง  
ดงัภาพ 1.3 
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ภำพที ่1.3 แสดงยอดขายของ บริษทั DBA จ ากดั ตั้งแต่ปี 2553 – 2556 (ทวศีกัด์ิ ศรีเวยีง, 2557) 
ทีม่ำ : บริษทั DBA จ ากดั 
 

จากปัญหายอดขายท่ีต ่าลงส่งผลกระทบต่อความเช่ือมัน่ของนกัธุรกิจอิสระ บุคลากรใน
องคก์ร และสมาชิกผูใ้ชผ้ลิตภณัฑเ์ป็นอยา่งมาก เน่ืองจากนกัธุรกิจอิสระอาจเกิดขอ้สงสัยในแผนงาน
ธุรกิจท่ีบริษทัน าเสนอว่าอาจใช้ไม่ไดจ้ริงในยุคปัจจุบนั ในส่วนของบุคลากรอาจเกิดความรู้สึกไม่
มัน่คงต่อองค์กร ส่งผลกระทบต่อคุณภาพของงานท่ีท า และในส่วนของสมาชิกอาจเกิดความไม่
มัน่ใจในคุณภาพของผลิตภณัฑใ์นบริษทั ซ่ึงเป็นธรรมดาท่ีสมาชิกผูใ้ชผ้ลิตภณัฑจ์ะเกิดความลงัเลใน
คุณภาพของผลิตภณัฑ์ระหวา่งบริษทัท่ีเป็นสมาชิกกบับริษทัคู่แข่ง เพราะส าหรับสมาชิกใหม่ๆ ท่ียงั
ไม่มีความจงรักภกัดีในตราสินคา้ของบริษทั ยอ่มมีการเปล่ียนแปลงไปเป็นสมาชิกของคู่แข่งไดง่้าย 

จะเห็นไดว้่าปัญหายอดขายลดลงอย่างต่อเน่ืองท่ีเกิดข้ึน ส่งผลกระทบต่อทุกส่วนใน
องคก์ร บริษทัจึงจ าเป็นตอ้งหาทางแกไ้ขปัญหาน้ีโดยเร็วท่ีสุด เพื่อหลีกเล่ียงผลกระทบท่ีตามมา โดย
เป้าหมายในการแกไ้ขปัญหาคือ ในปี 2558 ตอ้งมียอดขายเพิ่มข้ึนถึง 6,500 ลา้นบาท ซ่ึงจะเนน้ท่ีการ
เพิ่มจ านวนสมาชิก และการเพิ่มประสิทธิภาพในการท างานของสมาชิก โดยการปรับรูปแบบกลยุทธ์
การน าเสนอและการขายสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในยุคปัจจุบนั เพื่อท าการ
กระตุน้ยอดขายใหก้ลบัมาเพิ่มข้ึนอีกคร้ัง 

 
 
 

4,912

5500

5878

5587

4,000

4,500

5,000

5,500

6,000

2553 2554 2555 2556
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บทที ่2 

กำรวเิครำะห์ปัญหำ 
 
 

จากปัญหายอดขายลดลงท่ีเกิดข้ึน ส่งผลกระทบต่อทุกส่วนในองคก์ร ซ่ึงอาจเกิดจาก
ปัจจยัหลายๆ ด้าน ท าให้ตอ้งมีการวิเคราะห์หาสาเหตุท่ีแทจ้ริง เพื่อน าไปสู่แนวทางการแก้ไขท่ี
ถูกตอ้ง ถูกประเด็น ซ่ึงจะท าให้ปัญหาไดรั้บการแกไ้ขไดร้วดเร็ว และมีประสิทธิภาพมากข้ึน ดงันั้น
จึงตอ้งมีการวิเคราะห์ถึงปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอก เพราะในความเป็นจริงแลว้ปัจจยัภายนอก
ต่างๆ ท่ีเราไม่สามารถควบคุมไดก้ลบัมีผลต่อธุรกิจของเรามากกว่าท่ีเราคิด และปัจจยัภายในก็เป็น
อีกหน่ึงส่วนประกอบท่ีท าให้ทราบวา่บริษทัมีทรัพยากรท่ีดีพอท่ีจะแข่งขนัและสร้างความไดเ้ปรียบ
ในการแข่งขนัในธุรกิจ MLM ไดห้รือไม่ ท าให้ทราบว่าควรเน้นหรือควรแกไ้ขปรับปรุงท่ีส่วนใด 
และควรมีความยดืหยุน่ท่ีส่วนใดบา้ง 

 
 

2.1 กำรวเิครำะห์สภำพแวดล้อมภำยนอก 
การวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกเพื่อหาสาเหตุของปัญหานั้น สามารถใชเ้คร่ืองมือเพื่อช่วย

ในการวิเคราะห์ได้ โดยเคร่ืองมือท่ีนิยมใช้กันมากนั่นก็คือ PESTEL Analysis เป็นเคร่ืองมือท่ีใช้
ส าหรับการวเิคราะห์แนวโนม้ของตลาด และวเิคราะห์ภาพรวมของธุรกิจในอนาคต โดยอาศยัขอ้มูล
ของการเปล่ียนแปลงของปัจจยัภายนอกต่างๆ ท่ีไม่สามารถควบคุมได ้ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีประกอบไป
ดว้ย P – Politic : ปัจจยัทางนโยบายและการเมือง E – Economic : ปัจจยัทางเศรษฐกิจ S – Social : 
ปัจจยัทางสภาพสังคม T – Technology : ปัจจยัทางเทคโนโลยแีละนวตักรรมใหม่ๆ E – Environment 
: ปัจจยัทางส่ิงแวดลอ้ม และทา้ยสุด L – Legal : ปัจจยัทางกฎหมายท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
2.1.1 ปัจจัยทำงกำรเมือง 
ปัจจัยทางการเมืองท่ีส าคัญในปัจจุบัน เป็นเร่ืองของสมาคมการขายตรงไทยท่ีมี

นโยบายในการท าให้อุตสาหกรรมเติบโต โดยนายกสมาคมการขายตรงไทย กล่าวว่า “ภาพรวม
อุตสาหกรรมขายตรงปี 2558 จะโตอย่างน้อย 2-3% จากปีท่ีผ่านมาชะลอตวั” (ประชาชาติธุรกิจ, 
2015)  ปัจจยัมาจากการท่ีการเมืองเร่ิมเขา้สู่ภาวะปกติหลงัจากท่ีมีเหตุการณ์ประทว้ง และชุมนุม
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เกิดข้ึน รวมถึงการผลกัดนัโครงการส าคญั ๆ จากภาครัฐในส่วนของเคร่ืองส าอางไทย ในเร่ืองของ
การส่งเสริมให้เกิดความร่วมมือในการพฒันาการรวมกลุ่มอุตสาหกรรมเคร่ืองส าอางไทยให้มีความ
เขม้แข็ง รวมถึงกระทรวงสาธารณสุข ท่ีมีโครงการส่งเสริมการส่งออกเคร่ืองส าอางไทยสู่ตลาดโลก 
และยงัมีในส่วนของอาหารเสริมเพื่อสุขภาพท่ีมีการรณรงค์ให้ประชาชนสนใจเร่ืองสุขภาพ  ใน
โครงการต่างๆ ท าให้ในปัจจุบนัประชาชนสนใจอาหารเสริมเพื่อสุขภาพมากข้ึน ส่งผลต่อความ
ตอ้งการสินคา้เคร่ืองส าอาง และอาหารเสริมเพื่อสุขภาพในตลาดท่ีเพิ่มมากข้ึน เป็นผลให้เศรษฐกิจ
โดยรวมค่อย ๆ ฟ้ืนตวั รวมถึงความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคและการปรับกลยทุธ์ของผูป้ระกอบการขาย
ตรงโดยมีการปรับใหส้อดคลอ้งกบัภาวการณ์แข่งขนัในปัจจุบนัมากข้ึนดว้ย  

 
2.1.2 ปัจจัยทำงเศรษฐกจิ 
เศรษฐกิจโดยรวมในปี 2558 ค่อยๆฟ้ืนตวัก็จริง แต่ไม่เป็นไปตามเป้าหมายท่ีวางไว ้

โดยเศรษฐกิจไทยในปี 2558 คาดวา่จะเติบโตไดเ้พียงร้อยละ 1.5 จากเดิมท่ีเคยคาดการณ์ไวท่ี้ร้อยละ 
2 แต่สถานการณ์ทางเศรษฐกิจจะดีข้ึนหรือถดถอยลงนั้น มกัจะไม่ค่อยส่งผลกระทบต่อภาพรวมของ
ธุรกิจ MLM มากนกั แต่จะส่งผลต่อผูบ้ริโภคบางกลุ่มเท่านั้น เน่ืองจากถา้ภาวะโดยรวมของเศรษฐกิจ
โตข้ึน ก็ถือเป็นโอกาสท่ีดีของก าลังการซ้ือท่ีเพิ่มข้ึนของผูบ้ริโภค ในทางตรงกันข้าม ถ้าภาวะ
เศรษฐกิจถดถอยก็ยงัคงเป็นโอกาสอนัดีในการขยายตวัของจ านวนนกัธุรกิจอิสระ เน่ืองจากในภาวะ
เศรษฐกิจท่ีถดถอยจะมีผูค้นจ านวนมากมองหารายไดห้รืออาชีพเสริมเพิ่มข้ึน แต่สถานการณ์ทาง
เศรษฐกิจท่ีถดถอยนั้น ไดส่้งผลต่อกลุ่มผูบ้ริโภคในระดบัผูมี้รายไดป้านกลาง-ล่าง เน่ืองจากประเทศ
ไทยประมาณ 40 ล้านคน คือคนท่ีใช้แรงงานในภาคเกษตรทั้งหมด ส่วนประมาณ 16 ล้านคนท า
ธุรกิจ MLM ท าให้เม่ือราคาพืชผลทางการเกษตรตกต ่า ก าลงัซ้ือจะลดลง เพราะตอ้งระมดัระวงัการ
ใชจ่้ายมากข้ึน ซ่ึงผูบ้ริโภคกลุ่มดงักล่าวเป็นกลุ่มลูกคา้หลกัๆของบริษทั DBA จ ากดั ส่งผลให้บริษทั
ด าเนินธุรกิจดว้ยความยากล าบากดว้ยเช่นกนั 

ประเด็นส าคญัในการเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนในปี 2558  นั้น เป็นอีกหน่ึงเร่ือง
ท่ีเป็นโอกาสท่ีดีของอุตสาหกรรม MLM ท่ีคาดวา่อีก 1-2 ปี ขา้งหนา้จะมีมูลค่าขยบัข้ึนไปถึง 1 แสน
ลา้นบาท จากเดิมท่ีปัจจุบนัมีมูลค่า 68,000 ลา้นบาท เติบโต 10% ต่อปี เน่ืองจากการเขา้มาของบริษทั
ขายตรงรายใหม่ ๆ เป็นธุรกิจ MLM  (ประชาชาติธุรกิจ, 2015) และจากศกัยภาพและโอกาสดงักล่าว
จะท าให้บริษทัขายตรงต่างชาติเขา้มาลงทุนมากข้ึน แต่ในขณะเดียวกนัก็จะมีอุปสรรคในเร่ืองของ
คู่แข่งท่ีเพิ่มมากข้ึนเช่นกนั ท าให้ผูป้ระกอบการธุรกิจขายตรงในประเทศไทยตอ้งมีการเตรียมพร้อม 
โดยเฉพาะเร่ืองการสร้างแบรนด ์อะแวร์เนส 
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2.1.3 ปัจจัยทำงสังคม 
ในธุรกิจ MLM จะวิเคราะห์ในเร่ืองของ พฤติกรรมของผูบ้ริโภค อายุ และขนาด

ครอบครัวของประชากร โดยในเร่ืองของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคนั้น ปัจจุบนัตวัเลขคนรับประทาน
ผกัมีสัดส่วนลดลง ส่งผลให้คนมีน ้ าหนกัส่วนเกินและเป็นโรคอว้นมีแนวโนม้มากข้ึน จาก 4.4 ลา้น
คน คาดวา่อีก 3-4 ปีขา้งหนา้จะมีจ านวนเพิ่มเป็น 24 ลา้นคน ท าใหเ้ป็นโอกาสท่ีดีของธุรกิจขายตรงท่ี
จะตอ้งเนน้การท าตลาดกบัสินคา้เพื่อสุขภาพให้มากข้ึน เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ี
ไม่บริโภคผกัและน ้ าหนักเกิน ท่ีต้องการอาหารเสริมสุขภาพเพื่อเข้าไปตอบโจทย์ในเร่ืองของ
สารอาหารและปริมาณท่ีเพียงพอต่อร่างกาย โดยผูบ้ริโภคปัจจุบนัจะเนน้การเลือกใชสิ้นคา้ท่ีให้ผล
ลพัธ์เร็ว ส่วนในเร่ืองของขนาดครัวเรือนท่ีปัจจุบนัมีขนาดเล็กลง ท าให้ความตอ้งการสินคา้ขนาด
ใหญ่ลดลง และแนวโนม้สินคา้ขนาดเล็กขายดีข้ึน ส่งผลดีกบัธุรกิจ MLM ท่ีเนน้ส้ินคา้ขนาดเล็ก ท่ี
สามารถใชใ้นชีวติประจ าวนัได ้ท าใหเ้กิดการซ้ือซ ้ า และสุดทา้ยเร่ืองแนวโนม้อายขุองประชากรซ่ึงมี
ผลต่อธุรกิจ MLM เป็นอย่างมาก โดยทุกวนัน้ีประเทศไทยเขา้สู่สังคมสูงอายุ และมีแนวโน้มท่ีจะ
มากข้ึนเร่ือย ดังภาพท่ี 2.1 ท  าให้เป็นโอกาสท่ีดีส าหรับธุรกิจ MLM อีกเช่นกันท่ีจะท าให้สินคา้
ส าหรับผูใ้หญ่และสินคา้กลุ่มกระดูกและขอ้ ใหไ้ดรั้บความสนใจมากยิง่ข้ึน 

 
ภำพที ่2.1 ร้อยละการคาดประมาณประชากรสูงอายไุทย พ.ศ. 2553 - 2583 
ทีม่ำ : ส านกังานคณะกรรมการพฒันาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ  
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2.1.4 ปัจจัยทำงเทคโนโลย ี
ในปัจจุบนัเทคโนโลยีมีผลกบัชีวิตประจ าวนัเป็นอย่างมาก เช่น การส่ือสาร การซ้ือ

สินคา้ การเรียนการสอน การท างาน เป็นตน้ เม่ือเทคโนโลยีพฒันามากข้ึนการด าเนินชีวิต และ
พฤติกรรมของคนก็เปล่ียนไป การใชชี้วติสะดวกสบายและรวดเร็วข้ึน ท าใหอ้ตัราการแข่งขนัสูงมาก
ข้ึนเช่นกนั และการท่ีเทคโนโลยีพฒันาเพิ่มข้ึนอย่างรวดเร็วส่งผลดีต่ออุตสาหกรรมในเร่ืองของ
ตน้ทุนท่ีต ่าลงในเร่ืองของการท าโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การรับความคิดเห็นของลูกคา้ และ
อ่ืนๆ อีกมากมาย แต่ในมุมกลบักนัเทคโนโลยีก็ให้โทษในเร่ืองของการรับข่าวสาร การส่ือสาร ท่ี
กระจายตวัอย่างรวดเร็ว ซ่ึงถ้าเป็นเร่ืองท่ีไม่ดีก็จะส่งผลกระทบต่อบริษทันั้นๆอย่างรวดเร็วและ
รุนแรง ซ่ึงในส่วนของธุรกิจ MLM ในประเทศไทยนั้น บริษทัส่วนใหญ่มีการใช้เทคโนโลยีในการ
ด าเนินธุรกิจเพื่อให้สอดคลอ้งกบัยุคสมยั และพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ซ่ึงผูบ้ริโภคบางส่วนรู้สึกพึ่ง
พอใจกบัความสะดวก และรวดเร็วท่ีได้รับ แต่ในกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีจ านวนไม่น้อยเช่นกันท่ีต้อง
พยายามปรับตวัเพราะไม่คุน้กบัการใชเ้ทคโนโลย ีซ่ึงเป็นเร่ืองท่ีบริษทัตอ้งด าเนินการแกไ้ขต่อไป 

 
2.1.5 ปัจจัยทำงสภำพแวดล้อม 
ในส่วนปัจจยัด้านสภาพแวดล้อมนั้น จะมาจากความไม่แน่นอนของภยัธรรมชาติท่ี

เกิดข้ึนไม่วา่จะเกิดข้ึนท่ีพื้นท่ีใดก็ตาม ก็มกัจะส่งผลกระทบต่อธุรกิจ MLM ไม่มากก็นอ้ย ยกตวัอยา่ง
เช่น การเกิดอุทกภยัในบางจงัหวดั ก็จะส่งผลต่อวตัถุดิบของผูจ้ดัจ  าหน่ายท่ีเกิดความเสียหาย ท าให้ผู ้
จ  าหน่ายไม่สามารถส่งวตัถุดิบมาให้บริษทัได ้หลายบริษทัจึงตอ้งมีการป้องกนัความเส่ียงในเร่ือง
ของการขาดแคลนวตัถุดิบโดยการหาผูจ้  าหน่ายส ารอง ซ่ึงถา้ไม่มีการเตรียมตวัและป้องกนัท่ีดี อาจ
ท าใหบ้ริษทัตอ้งซ้ือวตัถุดิบท่ีมีราคาสูง ส่งผลต่อก าไรของบริษทัท่ีนอ้ยลง นอกจากน้ียงัส่งผลต่อการ
จ าหน่ายและการขายสินคา้ของบริษทัในพื้นท่ีท่ีเกิดเหตุอีกดว้ย จะเห็นไดว้า่ถึงแมภ้ยัธรรมชาติจะไม่
เกิดข้ึนกบัพื้นท่ีของบริษทัโดยตรง แต่ก็ส่งผลกระทบทางออ้มต่อก าไรของบริษทัเช่นกนั 

 
2.1.6 ปัจจัยทำงกฎหมำย 
ในอดีตมีการวิพากษว์จิารณ์กนัวา่ธุรกิจขายตรงหรือ MLM เป็นธุรกิจนอกกฎหมาย แต่

ในปี 2545 ได้มี พระราชบญัญติัขายตรงและตลาดแบบตรง เพื่อให้การคุม้ครองกบัผูเ้ก่ียวขอ้งใน
ธุรกิจขายตรงทุกฝ่าย ทั้งสมาชิก ตวัแทนขายและผูบ้ริโภค กฎหมายดงักล่าวก าหนดขอ้จ ากดัในการ
ประกอบธุรกิจขายตรงไวอ้ย่างมากมาย ได้แก่ การห้ามการชักชวนในลักษณะลูกโซ่ คือเสนอ
ผลประโยชน์จากการหาผูร่้วมเครือข่าย ขอ้ความในการส่ือสารขอ้มูลเพื่อเสนอขายจะตอ้งเป็นไป
ตามท่ีก าหนดในกฎกระทรวง ห้ามการบงัคบัชกัจูงให้ซ้ือสินคา้มากเกินไป ห้ามเรียกค่าธรรมเนียม 
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ค่าอบรม และค่าอ่ืน ๆ ในอัตราท่ีสูงกว่าท่ีคณะกรรมการการขายตรงจะก าหนด รวมทั้ งการ
ก าหนดให้บริษทัตอ้งมีแผนการจ่ายค่าตอบแทนท่ีชดัเจนโดยตอ้งยื่นแผนดงักล่าวต่อเจา้พนักงาน
พร้อมกบัการจดทะเบียนดว้ย กฎหมายดงักล่าวส่งผลดีใหก้บัทั้งบริษทัในเร่ืองของความน่าเช่ือถือใน
การด าเนินธุรกิจ เพราะมีคนจ านวนมากท่ีคิดว่าธุรกิจขายตรงคือแชร์ลูกโซ่ ซ่ึงส่งผลเสียต่อ
ภาพลกัษณ์ของธุรกิจ MLM เป็นอย่างมาก และประเด็นสุดทา้ย สมาคมการขายตรงไทยได้มีการ
ปรับเปล่ียนกฎระเบียนต่างๆ เพื่อสอดคลอ้งและเหมาะสมกบัการเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน 
(AEC) ท่ีจะสามารถสร้างโอกาสใหก้บัธุรกิจขายตรงเป็นอยา่งมากในอนาคต 

จากการวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกโดยใช้เคร่ืองมือ PESTEL Analysis พบวา่ในดา้นของ
การเมืองท่ีก าลังฟ้ืนตัวเป็นโอกาสท่ีดีของอุตสาหกรรมเคร่ืองส าอางและอาหารเสริมสุขภาพ 
เน่ืองจากรัฐบาลมีการส่งเสริมในส่วนของอุตสาหกรรมเคร่ืองส าอางไทย และมีการรณรงค์ให้
ประชาชนสนใจเร่ืองสุขภาพ ในดา้นของเศรษฐกิจมีแนวโนม้ท่ีดีข้ึน แต่ยงัเป็นอุปสรรคกบัคนท่ีใช้
แรงงานในภาคเกษตร และเป็นโอกาสท่ีดีในการเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนในปี 2558 ท่ีบริษทั 
DBA จ ากดั จะสามารถคา้ขายสินคา้ไดม้ากข้ึน แต่ตอ้งเตรียมพร้อมรับมือกบัอุปสรรคในเร่ืองของ
คู่แข่งท่ีเพิ่มมากข้ึนด้วยเช่นกนั ในด้านสังคมจะเน้นไปท่ีพฤติกรรมของผูบ้ริโภค อายุ และขนาด
ครอบครัวของประชากร โดยถือเป็นโอกาสท่ีดีท่ีบริษทัจะท าการคิดคน้ผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพใหม่ๆ
ในอนาคต ในส่วนของเทคโนโลยีท่ีมีการพฒันาข้ึนอย่างรวดเร็ว ซ่ึงเป็นโอกาสท่ีดีในการท า
การตลาด การซ้ือขายสินคา้และให้บริการ เพราะช่วยให้ตน้ทุนลดลง และยงัช่วยให้การด าเนินการ
ง่ายและรวดเร็วข้ึนดว้ย แต่ก็เป็นอุปสรรคด้วยเช่นกนัเพราะข่าวไม่ดีก็จะไปเร็วมาก  ในส่วนของ
สภาพแวดลอ้ม ภยัธรรมชาติไม่ว่าจะเกิดท่ีพื้นท่ีใด จะเป็นอุปสรรคในการจ าหน่ายสินคา้และการ
น าเขา้วตัถุดิบของผูจ้  าหน่ายสินคา้ และในส่วนของกฎหมาย เป็นโอกาสท่ีดีท่ีมีกฎหมายเพื่อปกป้อง
ผูบ้ริโภค ช่วยเพิ่มภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อธุรกิจ MLM 

 
 

2.2 กำรวเิครำะห์แรงผลกัดัน 5 ประกำรทีม่ผีลต่อกำรแข่งขนัในอตุสำหกรรม 
การวิเคราะห์แรงผลักดันทั้ ง 5 เป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิเคราะห์การตลาดของ 

Michael Porter ท่ีไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมาก (Porter, 2008) โดยเป็นการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้ม
ของตลาดเพื่อเตรียมรับมือกบัสภาพของตลาดท่ีมีสินคา้และบริการเรานั้นเขา้ไปอยูว่า่มีลกัษณะเป็น
เช่นไร และมีความเส่ียงแค่ไหนในการท าธุรกิจ ซ่ึงเคร่ืองมือดงักล่าวไม่จ  าเป็นตอ้งถูกใช้ในธุรกิจ
ขนาดใหญ่เสมอไป เคร่ืองมือน้ีสามารถใช้ได้กบัทุกขนาดธุรกิจ ท่ีตอ้งการประเมินถึงความเส่ียง
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ก่อนท่ีจะเร่ิมตน้ หรือด าเนินการกิจกรรมต่างๆ เพื่อลดความเส่ียงและเพิ่มความมัน่คงของธุรกิจ ซ่ึง
แรงผลกัดนัทั้ง 5 ประกอบไปดว้ย 

อ านาจการต่อรองจากผูบ้ริโภค หมายถึง การท่ีผูซ้ื้อมีอ านาจในการก าหนดราคาสินคา้
ให้ลดลง หรือก าหนดคุณภาพของสินคา้และบริการให้สูงข้ึนไดต้ามท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ โดยการเพิ่ม
คุณภาพจะส่งผลให้ตน้ทุนสูงข้ึนและท าให้ก าไรลดลง โดยเฉพาะอยา่งยิ่งกบัธุรกิจท่ีมีกลุ่มลูกคา้ให้
ความสนใจนอ้ยและไม่เป็นท่ีตอ้งการของตลาด ลูกคา้ก็จะยิ่งมีอ านาจในการต่อรองท่ีสูงข้ึน และจะ
ยิ่งสูงข้ึนไปอีกถา้หากลูกคา้มีการรวมกลุ่มกนัเพื่อซ้ือสินคา้ในปริมาณมาก เพราะลูกคา้นั้นจะมีสิทธิ
ในการเลือกท่ีจะไปเสนอซ้ือกบัผูป้ระกอบการเจา้อ่ืนๆ ท่ีสามารถให้ราคาและคุณภาพไดใ้นแบบท่ี
ตอ้งการได ้

อ านาจในการต่อรองของซพัพลายเออร์ หมายถึง กลุ่มซพัพลายเออร์ท่ีรวมกลุ่มกนัเพื่อ
ลดอ านาจในการต่อรองกบัลูกคา้ เพื่อท่ีจะขายสินคา้ในราคาท่ีสูงข้ึนหรือมีคุณภาพท่ีน้อยลงโดยท่ี
ลูกคา้ไม่มีสิทธิเลือก ในกรณีน้ีจะเกิดข้ึนได้มากกบัผูป้ระกอบการท่ีตอ้งเจอกบัซัพพลายเออร์ท่ีมี
จ านวนน้อยเพราะทางเลือกจะยิ่งน้อยตาม เน่ืองจากซัพพลายเออร์มีอยู่จ  ากดั ผูป้ระกอบการไม่
สามารถต่อรองราคาท่ีตอ้งการได ้ส่งผลใหต้น้ทุนในการท าธุรกิจสูงข้ึน และท าใหไ้ดก้  าไรนอ้ยลง 

การคุกคามและการเขา้มาของผูป้ระกอบการรายใหม่ หมายถึง ในกรณีท่ีธุรกิจของ
บริษัทท่ีท าอยู่นั้ นมียอดขาย และก าไรท่ีสูง และมีอุปสรรคในการเข้าสู่ตลาดต ่า จะส่งผลให้มี
ผูป้ระกอบการรายใหม่ๆ เขา้มาลงทุนอีกมากมายภายในเวลาไม่ช้า ท าให้เกิดการแข่งขนัในตลาด
เดียวกัน ส่งผลต่อยอดขายและก าไรท่ีลดลง ซ่ึงโดยปกติแล้วธุรกิจใหญ่ๆ อาจยงัไม่ค่อยได้รับ
ผลกระทบในเร่ืองในดงักล่าว เพราะส าหรับธุรกิจขนาดใหญ่แลว้นั้น ส่วนใหญ่จะรับวตัถุดิบมาใน
ราคาท่ีถูกกว่า ท าให้สามารถก าหนดราคาในราคาท่ีต ่ากว่าได ้รวมไปถึงระบบงานทั้งวิธีการจดัส่ง
และกระจายสินคา้ท่ีมีประสิทธิภาพจนยากท่ีผูป้ระกอบการใหม่จะเขา้มาแข่งขนัได ้ 

การคุกคามของสินคา้หรือบริการทดแทน หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคสามารถหาสินคา้มา
แทนท่ีสินคา้ของบริษทัเราอย่างง่ายดาย โดยสินคา้ทดแทนนั้นอาจมีราคาท่ีถูกกว่าหรือมีคุณภาพ
บางส่วนท่ีดีกวา่ของเราก็เป็นไปได ้จนทา้ยสุดตดัสินใจท่ีจะเลิกซ้ือสินคา้และใชบ้ริการของเราแลว้
หนัไปเลือกใชสิ้นคา้ทดแทนแทน เช่น กลอ้งคอมแพคท่ีก่อนหนา้น้ีเป็นนิยมส าหรับคนท่ีตอ้งการมี
กลอ้งเล็กๆ ติดตวั แต่ในปัจจุบนักลบัถูกแทนท่ีดว้ยสมาร์ทโฟนท่ีมีฟังก์ชัน่ในส่วนของการถ่ายรูป 
ซ่ึงนอกจากจะมีราคาท่ีใกล้เคียงกันแล้ว สมาร์ทโฟนยงัมีฟังก์ชั่นต่างๆ อีกมากมาย และยงัเป็น
อุปกรณ์ท่ีพกติดตวัตลอดอยู่แลว้ ท าให้ผูค้นเลือกท่ีจะใชส้มาร์ทโฟนเพิ่มข้ึนและใช้กลอ้งคอมแพค
ลดลง           
 การแข่งขนัของคู่แข่งรายเดิมในอุตสาหกรรม หมายถึง ความรุนแรงในการแข่งขนัใน
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อุตสาหกรรมเดียวกนั ซ่ึงสาเหตุเกิดจากแรงผลกัดนัทั้ง 4 ดา้นท่ีไดก้ล่าวไปในขา้งตน้ทั้ง อ านาจของ
ผูซ้ื้อ อ านาจของซัพพลายเออร์ การคุกคามของผูป้ระกอบการหน้าใหม่ การคุกคามจากการมีส่ิง
ทดแทนได ้โดยแรงผลกัดนัทั้ง 4 ลว้นแต่ส่งผลต่อการอตัราความรุนแรงในการแข่งขนัแทบทั้งส้ิน 
และยิ่งตลาดไหนท่ีมีอตัราการแข่งขนัท่ีรุนแรงแลว้นั้น ธุรกิจก็จะยิ่งมีความเส่ียงในสภาพแวดลอ้มท่ี
สูงตาม ดงันั้นเม่ือตดัสินใจท่ีจะเขา้สู่ตลาดท่ีมีการแข่งขนัท่ีรุนแรงแลว้ก็ควรท่ีจะเตรียมพร้อมรับมือ
ใหดี้ และเร่งท าใหอ้งคก์รแขง็แกร่งเพื่อท่ีจะไดอ้ยูร่อดในตลาดได ้

จะเห็นได้ว่าเคร่ืองมือวิเคราะห์แรงผลักดันทั้ ง 5 ประการนั้ น ช่วยให้เห็นภาพ
โครงสร้างการแข่งขนัทั้งหมดในอุตสาหกรรมไดเ้ป็นอย่างดี ซ่ึงจะช่วยให้องค์กร สามารถก าหนด
แผนกลยทุธ์ไดดี้และมีประสิทธิภาพมากข้ึน  และยงัช่วยลดความเส่ียงในการท าธุรกิจอีกดว้ย 

 
2.2.1 อ ำนำจกำรต่อรองจำกผู้บริโภค 
ถึงแมว้่าปัจจุบนัธุรกิจ MLM จะมีอยู่มากมายถึง 856 ราย/บริษทั แต่ธุรกิจ MLM ไม่

เหมือนธุรกิจอ่ืนๆ ท่ีลูกคา้จะรวมตวักนัเพื่ออ านาจในการต่อรองราคาหรือคุณภาพ เน่ืองจากจุดหมาย
ท่ีแทจ้ริงของธุรกิจ MLM คือไม่ไดห้วงัให้สมาชิกช่วยขายสินคา้ให้แต่เป็นการหวงัให้สมาชิกเป็นผู ้
ซ้ือสินคา้ใช้เอง เพราะวิธีน้ีจะช่วยให้ผูผ้ลิตสามารถขายสินคา้ท่ีมีผลต่างของส่วนก าไรท่ีสูงๆได้  
ผูบ้ริโภคท่ีเป็นสมาชิกจึงเต็มใจซ้ือสินคา้ไปใช้แบบไม่ต่อรองราคาเพราะรู้สึกวา่เป็นการท ายอดให้
ตวัเองไปดว้ย แถมยงัเป็นการแสดงถึงความภกัดีต่อแบรนด์ดว้ยเช่นกนั ดงันั้นจะเห็นไดว้า่ในธุรกิจ 
MLM อ านาจในการต่อรองจากผูบ้ริโภคจะต ่าถึงแมจ้ะมีการแข่งขนักนัในธุรกิจอยา่งรุนแรงก็ตาม 

 
2.2.2 อ ำนำจในกำรต่อรองของซัพพลำยเออร์ 
ในส่วนของอ านาจการต่อรองของซัพพลายเออร์ในธุรกิจ MLM นั้น สามารถมองได้

หลายมุมมอง เน่ืองจากอยา่งท่ีไดก้ล่าวไปแลว้วา่ธุรกิจ MLM ในประเทศไทยมีจ านวนมาก โดยมีอยู่
ทั้ งในรูปแบบของบริษัทเล็ก และบริษัทใหญ่ โดยถ้าบริษัทมีขนาดเล็กนั่นแปลว่าอาจจะไม่มี
โรงงานผลิตของบริษทัเอง หรืออาจมีโรงงานผลิตแต่มีขนาดเล็ก ซ่ึงนัน่ก็หมายความว่าอ านาจการ
ต่อรองของซพัพลายเออร์จะสูง เน่ืองจากบริษทัขนาดเล็กซ้ือวตัถุดิบในปริมาณท่ีนอ้ยกวา่บริษทัใหญ่ 
ยิ่งถ้าวตัถุดิบท่ีบริษัทต้องการ มีซัพพลายเออร์น้อยรายแล้วด้วยนั้น อ านาจในการต่อรองของ          
ซพัพลายเออร์จะสูงมากกวา่เดิม บริษทัจะไม่สามารถต่อรองราคาวตัถุดิบไดเ้ลย ซ่ึงวธีิแกไ้ขคือตอ้งมี
การรวมกลุ่มกนัของบริษทัขนาดเล็ก เพื่อสั่งซ้ือวตัถุดิบในปริมาณมากๆ เพื่อลดราคาของวตัถุดิบให้
ถูกลง แต่ในทางกลบักนัถา้บริษทัมีขนาดใหญ่ อ านาจการต่อรองของซพัพลายเออร์ก็จะต ่า เน่ืองจาก
บริษัทใหญ่มักจะซ้ือสินค้าหรือว ัตถุดิบในปริมาณท่ีมาก เพราะส่วนใหญ่บริษัทใหญ่ๆจะมี
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โรงงานผลิตเอง เช่น บริษทั DBA จ ากดั บริษทั แอมเวย ์เป็นตน้ โดยบริษทัดงักล่าวจะมีโรงผลิต
สินค้าเป็นของตัวเอง จะซ้ือสินค้าและวตัถุดิบจากซัพพลายเออร์ในปริมาณท่ีมาก และจะมี              
ซพัพลายเออร์ส ารองหลายแห่ง ซ่ึงถึงแมว้า่จะมีบางสินคา้หรือวตัถุดิบท่ีมีซพัพลายเออร์นอ้ยราย แต่
อ านาจในการต่อรองของซพัพลายเออร์ก็ไม่สูงมากนกั เน่ืองจากในประเทศไทยบริษทัท่ีเป็น MLM 
รายใหญ่ท่ีมีโรงงงานผลิตสินคา้เองมีน้อยดว้ยเช่นกนั ซพัพลายเออร์จึงรู้สึกคุม้ค่ากบัการขายสินคา้
ให้บริษทัท่ีมีขนาดใหญ่มากกว่าบริษทัเล็กๆ ดงันั้นอ านาจในการต่อรองของซัพพลายเออร์ท่ีมีต่อ
บริษทั DBA จ ากดัจึงต ่า 

 
2.2.3 กำรคุกคำมและกำรเข้ำมำของผู้ประกอบกำรรำยใหม่ 
เน่ืองจากธุรกิจ MLM เป็นธุรกิจท่ีไดก้ าไรดี เน่ืองจากไม่ตอ้งมีค่าใช้จ่ายในส่วนของ

พ่อคา้คนกลาง เป็นการขายสินคา้แบบปากต่อปาก และยิ่งในปัจจุบนัท่ีเป็นโลกแห่งเทคโนโลยีการ
ท าการตลาด หรือการโฆษณาสินคา้ ท าไดง่้าย ตน้ทุนต ่า จึงท าให้มีผูป้ระกอบการหลายคน อยากท่ี
จะเขา้มาเป็นผูป้ระกอบการใหม่ในธุรกิจ MLM เพราะตน้ทุนในการด าเนินงานต ่า และขั้นตอนการ
เขา้มาเป็นผูป้ระกอบการในธุรกิจน้ีท าไดไ้ม่ยาก แต่การท่ีจะเขา้มาแข่งขนัในธุรกิจ MLM อาจจะท า
ให้ผูป้ระกอบรายใหม่ตอ้งฉุกคิด เน่ืองจากทุกวนัน้ีมีผูป้ระกอบการธุรกิจ MLM จ านวนมาก และ
ถึงแมก้ารเขา้มาใหม่ของผูป้ระกอบการนั้นจะท าไดง่้าย แต่ก็ใช่ว่าจะประสบความส าเร็จไดง่้าย ซ่ึง
เม่ือผูป้ระกอบการรายใหม่ได้คิดพิจารณาถึงขอ้น้ีแล้ว ก็อาจจะไม่กล้าเขา้มาท าในธุรกิจ MLM ก็
เป็นได ้ดงันั้นการคุกคามและการเขา้มาของผูป้ระกอบการรายใหม่จึงอยูใ่นระดบัสูง - กลาง 

 
2.2.4 กำรคุกคำมของสินค้ำหรือบริกำรทดแทน 
อยา่งท่ีทราบกนัดีกวา่ธุรกิจ MLM ส่วนใหญ่ในประเทศไทยนั้น เนน้ไปท่ีเคร่ืองส าอาง 

และอาหารเสริมสุขภาพเป็นหลัก โดยสินค้าประเภทน้ีมีบริษทัเป็นจ านวนมากท่ีขายราคาและ
คุณภาพสินคา้ใกลเ้คียงกบัของบริษทั DBA จ  ากดั แต่ถา้พูดถึงสินคา้ทดแทนของธุรกิจ MLM นั้น 
ตอ้งมองท่ีราคาสินคา้ คุณภาพสินคา้ ช่ือเสียงบริษทั ความน่าเช่ือถือ และแผนธุรกิจของบริษทัดว้ย 
ซ่ึงถา้มองเฉพาะกลุ่มธุรกิจ MLM นั้น จะพบวา่การคุกคามของสินคา้และบริการของคู่แข่งค่อนขา้งมี
ผลกระทบมากต่อบริษทั DBA จ ากดั เพราะราคาของสินคา้มีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือ
สินคา้ โดยถึงแมว้า่สินคา้ของบริษทัจะมีคุณภาพท่ีสูง แผนธุรกิจดี ตราสินคา้ดี ราคาอยูร่ะดบักลางๆ 
แต่กลุ่มลูกค้าระดับล่าง ซ่ึงเป็นลูกค้าส่วนใหญ่ของธุรกิจ MLM ส่วนมากจะต้องการสินค้าท่ีมี
คุณภาพกลางๆ ราคาต ่า ซ่ึงอาจจะยงัไม่เขา้ใจแผนธุรกิจเลยก็เป็นได ้ดงันั้นจะเห็นไดว้า่การคุกคาม
ของสินคา้และบริการทดแทนมีระดบัสูง – กลาง 
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2.2.5 กำรแข่งขันของคู่แข่งรำยเดิมในอุตสำหกรรม 
การแข่งขนัในธุรกิจ MLM นั้น ค่อนขา้งรุนแรงมาก มีบริษทั MLM บางบริษทัเขา้มาใน

ธุรกิจเพียงไม่ก่ีปีก็สามารถอยูใ่นอนัดบั 1 ใน 10 ของอุตสาหกรรม ท าใหบ้ริษทัยกัษใ์หญ่หลายบริษทั
ตอ้งปรับกลยุทธ์ในการด าเนินงาน รวมถึงแผนธุรกิจต่างๆด้วย โดยการแข่งขนัท่ีรุนแรงมากนั้น
ส่งผลให้การสมคัรเขา้เป็นสมาชิกของบริษทั DBA จ ากดั มีแนวโนม้ท่ีลดลงเร่ือยๆ เน่ืองจากมีคู่แข่ง
แยง่ส่วนแบ่งตลาดไปค่อนขา้งมาก ดงัภาพท่ี 2.2  

 

 
ภำพที ่2.2 แสดงจ านวนลูกคา้ท่ีสมคัรสมาชิก ตั้งแต่ปี 2553 – 2557 
ทีม่ำ : บริษทั DBA จ ากดั 
 
 จากภาพจะเห็นได้ว่าตั้ งแต่ปี 2553 – 2557 มีแนวโน้มผู ้สมัครสมาชิกลดลงเร่ือยๆ ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัอนัดบัยอดขายท่ีลดลงเม่ือเทียบกบัคู่แข่งท าให้ในปี 2554 บริษทั DBA จ ากดั ท่ีเคยมี
ยอดขายอยูใ่นอนัดบั 2 ของอุตสากรรมตกลงมาอยูอ่นัดบั 3 ดงัภาพท่ี 2.3 
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ภำพที ่2.3 แสดงอนัดบัยอดขายท่ีลดลงเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง ตั้งแต่ปี 2553 – 2556 (ทวศีกัด์ิ ศรีเวยีง, 
                 2557) 
ทีม่ำ : บริษทั DBA จ ากดั 
 

ดงันั้นจะเห็นไดว้า่การแข่งขนัของคู่แข่งรายเดิมในอุตสาหกรรมอยูใ่นระดบัท่ีสูง ซ่ึงถือ
วา่เป็นสาเหตุหลกัท่ีท าใหย้อดขายลดลง 

จากการวิเคราะห์แรงผลกัดนั 5 ประการท่ีมีผลต่อการแข่งขนัในอุตสาหกรรมพบว่า
อ านาจในการต่อรองจากผูบ้ริโภค อยู่ในระดบัต ่า เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีเป็นสมาชิกเต็มใจซ้ือสินคา้
แบบไม่ต่อรองราคาเพราะรู้สึกว่าเป็นการท ายอดให้ตวัเองไปดว้ย และเน่ืองจากบริษทั DBA จ ากดั 
เป็นบริษทัท่ีมีขนาดใหญ่ ท่ีมีโรงงานผลิตเองจึงซ้ือวตัถุดิบในจ านวนมาก ท าให้การต่อรองของ     
ซพัพลายเออร์อยูใ่นระดบัต ่าดว้ยเช่นกนั การคุกคามและการเขา้มาของผูป้ระกอบรายการใหม่อยูใ่น
ระดบัสูง – กลาง จึงถือเป็นอุปสรรคในการท ายอดขายเพราะตอ้งถูกแบ่งส่วนแบ่งการตลาด การ
คุกคามของสินคา้หรือบริการทดแทน อยูใ่นระดบัสูง – กลาง เพราะสินคา้ประเภทเคร่ืองส าอางและ
อาหารเสริมสุขภาพเป็นสินคา้ส่วนใหญ่ของธุรกิจ MLM ทุกบริษทั และสุดทา้ยซ่ึงเป็นอุปสรรคและ
ปัญหาหลกัของบริษทั DBA จ ากดั คือการแข่งขนัของคู่แข่งรายเดิมในอุตสาหกรรม ซ่ึงท าให้ลูกคา้
เขา้ร่วมธุรกิจกบับริษทัน้อยลงเป็นผลให้ยอดขายบริษทัลดลง จากท่ีกล่าวในขา้งตน้จะขอสรุปดงั
ตารางท่ี 2.1 
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ตำรำงที ่2.1 แสดงการผลสรุปของการวิเคราะห์ แรงผลกัดนั 5 ประการ 
แรงผลกัดันทั้ง 5 ระดับควำมรุนแรง 

อ านาจการต่อรองจากผูบ้ริโภค ระดบัต ่า 
อ านาจในการต่อรองของซพัพลายเออร์ ระดบัต ่า 
การคุกคามและการเขา้มาของผูป้ระกอบการรายใหม่ ระดบัสูง – กลาง 
การคุกคามของสินคา้หรือบริการทดแทน ระดบัสูง – กลาง 
การแข่งขนัของคู่แข่งรายเดิมในอุตสาหกรรม ระดบัสูง 

 
 
 

2.3 กำรวเิครำะห์สภำพแวดล้อมภำยในธุรกจิโดยใช้เคร่ืองมือ VRIN Criteria 
ในส่วนของการวิเคราะห์ปัจจยัภายในองค์กรนั้น ความสามารถในการพฒันาให้การ

ด าเนินงานเหนือกว่าคู่แข่ง ข้ึนอยู่กับคุณลักษณะของทรัพยากรท่ีสามารถควบคุมได้ซ่ึงก็คือ
ทรัพยากรภายในองค์กร โดยดูจากลักษณะของทรัพยากรในองค์กรว่าจะสามารถสร้างความ
ได้เปรียบในการแข่งขนัได้หรือไม่ โดยแบ่งเป็น 4 ปัจจยัคือ 1.) ทรัพยากรนั้นตอ้งมีคุณค่าในการ
ด าเนินธุรกิจและการแข่งขนัอยา่งแทจ้ริง (Valuable Resources) 2.) ทรัพยากรนั้นตอ้งหายาก (Rare 
Resources) 3.) ทรัพยากรเหล่านั้ นต้องไม่สามารถลอกเลียนแบบได้ (Imitate Resources) 4.) 
ทรัพยากรเหล่านั้นไม่สามารถหามาทดแทนได ้(Non-substitutable Resources) ทั้ง 4 ลกัษณะเรียกวา่ 
VRIN Barney, 1991 ซ่ึงทรัพยากรขององค์กรทั้ง 4 ลกัษณะสามารถเพิ่มความเป็นไปไดท่ี้จะท าให้
องคก์รมียอดขายและก าไรท่ีสูงข้ึนไดใ้นอนาคต 

ทรัพยากรนั้นตอ้งมีคุณค่าในการด าเนินธุรกิจและการแข่งขนัอย่างแทจ้ริง (Valuable 
Resources) หมายถึง ทรัพยากรท่ีมีผลต่อการก าหนดกลยทุธ์ใหเ้กิดประสิทธิภาพและประสิทธิผล 

ทรัพยากรนั้นตอ้งหายาก (Rare Resources) หมายถึง การท่ีองค์กรเป็นผูไ้ด้เปรียบใน
การมีทรัพยากรท่ีผูแ้ข่งขนัไม่มี เป็นผูค้รอบครองทรัพยากรท่ีหายากซ่ึงจะเป็นผูท่ี้ไดเ้ปรียบ 

ทรัพยากรเหล่านั้นต้องไม่สามารถลอกเลียนแบบได้ (Imitate Resources) หมายถึง 
ทรัพยากรมีเอกลกัษณ์ ผูอ่ื้นท าลอกเลียนแบบไดย้าก  

ทรัพยากรเหล่านั้ นไม่สามารถหามาทดแทนได้ (Non-substitutable Resources) 
หมายถึง ทรัพยากรท่ีมีเอกลกัษณ์เฉพาะอยา่ง ไม่สามารถหาส่ิงอ่ืนมาใชท้ดแทนกนัได ้

ในส่วนของผลการวเิคราะห์ทรัพยากรของบริษทั DBA จ ากดั มีดงัตารางท่ี 2.1 
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ตำรำงที ่2.2 แสดงการวเิคราะห์ VRIN Framework ของบริษทั DBA จ ากดั 

ทรัพยำกร คุณค่ำของ
สินค้ำและ
บริกำร 

ควำมหำยำก
ของสินค้ำ
และบริกำร 

ควำมยำกในกำร
ลอกเลยีนแบบ
สินค้ำและบริกำร 

กำรไม่มีสินค้ำ
และบริกำรอ่ืน
ทดแทนได้ 

ผลกำร 
วเิครำะห์ 

1. ราคา ใช่ ไม่ใช่ ไม่ใช่ ไม่ใช่ เท่าเทียม 
2. คุณภาพ ใช่ ไม่ใช่ ใช่ ไม่ใช่ เท่าเทียม 
3. เทคโนโลย ี ใช่ ไม่ใช่ ไม่ใช่ ไม่ใช่ เท่าเทียม 

4. ผูเ้ช่ียวชาญ ใช่ ใช่ ใช่ ไม่ใช่ แข่งขันได้
ชัว่คราว 

5. แผนธุรกิจ ใช่ ใช่ ไม่ใช่ ไม่ใช่ แข่งขันได้
ชัว่คราว 

 
จากตารางท่ี 2.2 สามารถอธิบายรายละเอียดของแต่ละทรัพยากรในบริษทั DBA จ ากดั ได้

ดงัต่อไปน้ี 
ทรัพยากรดา้นราคาของสินคา้และบริการ  
ในส่วนของจุดเด่นของบริษทั DBA จ ากดั จะเป็นความไดเ้ปรียบในเร่ืองของราคาท่ีอยู่

ในระดบักลาง – ต ่า เน่ืองจากบริษทัมีการผลิตสินคา้ในปริมาณมาก ท าให้มีการประหยดัต่อขนาด 
ส่งผลให้ตน้ทุนสินคา้มีราคาต ่ากว่าคู่แข่ง จึงดึงดูดให้ลูกคา้สนใจและตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง่้าย แต่
ราคาสินคา้ระดบักลาง – ต ่า นั้นเป็นราคาท่ีหาไดไ้ม่ยากส าหรับลูกคา้ เน่ืองจากธุรกิจ MLM มีการ
แข่งขนัสูง หลายบริษทัจึงท าการแข่งขนักนัดว้ยราคาซ่ึงการลอกเลียนแบบกนัในเร่ืองของราคา และ
การหาซ้ือสินคา้ทดแทนกนัท าไดง่้ายมาก 

ทรัพยากรดา้นคุณภาพของสินคา้  
ในส่วนของคุณภาพของสินคา้ โดยเฉพาะอาหารเสริมสุขภาพและเคร่ืองส าอางถือวา่

เป็นขอ้ไดเ้ปรียบ เพราะเม่ือเทียบกบัราคาแลว้พบว่าคุณภาพอยู่สูงหรือใกลเ้คียงกบัราคา ซ่ึงเพราะ
เหตุน้ีท าใหลู้กคา้รู้สึกคุม้ค่ากบัการซ้ือสินคา้ แต่สินคา้ท่ีมีคุณภาพใกลเ้คียงกบับริษทันั้นหาไดไ้ม่ยาก 
เพราะในราคาท่ีใกลเ้คียงกนัคุณภาพมกัไม่ต่างกนัมาก ลูกคา้จึงสามารถหาสินคา้ทดแทนได้ แต่การ
ลอกเลียนแบบให้เหมือนเลยนั้นท าไดย้าก เน่ืองจากบริษทั DBA จ ากดั มีการวิจยัและพฒันาสินคา้
ใหม่ๆ อยูเ่สมอ 
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ทรัพยากรดา้นเทคโนโลย ี 
จากท่ีไดก้ล่าวไปแลว้ในขา้งตน้ในเร่ืองของการวิจยัและผลิตสินคา้ของบริษทัเอง ซ่ึง

ในดา้นของการวิจยัสินคา้จะเน้นในเร่ืองของเทคโนโลยีในการผลิตท่ีใหม่ เพื่อสร้างความแตกต่าง
ของตวัสินค้าในตลาด แต่เทคโนโลยีท่ีใช้นั้นไม่ใช่เทคโนโลยีท่ีหายาก บริษทัอ่ืนก็สามารถน า
เทคโนโลยีใหม่มาใชไ้ดเ้ช่นกนั การลอกเลียนแบบจึงเป็นเร่ืองง่าย และสามารถหาเทคโนโลยีอ่ืนมา
ทดแทนไดเ้ช่นกนั 

ทรัพยากรดา้นผูเ้ช่ียวชาญ  
เป็นทรัพยากรท่ีส าคญัเป็นอย่างมากขององคก์ร โดยผูเ้ช่ียวชาญในบริษทั DBA จ ากดั 

จะเนน้ในส่วนของ การวางแผนการตลาด การบริหารจดัการ การวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์เป็นหลกั 
โดยผูเ้ช่ียวชาญของบริษทัทั้ง 3 ดา้นน้ี ถือเป็นหวัใจของบริษทั เพราะตอ้งมีประสบการณ์และทกัษะ
ในการท างานสูง อีกทั้งตอ้งมีความคิดสร้างสรรคใ์หม่ๆตลอดเวลา ซ่ึงนบัเป็นส่ิงท่ีจ  าเป็นมากในยุค
สมยัน้ี ซ่ึงจะหาผูเ้ช่ียวชาญในเร่ืองดงักล่าวส าหรับธุรกิจ MLM ในประเทศไทยนั้นหาไดย้าก และ
ลอกเลียนแบบไดย้าก แต่อาจจะหาผูเ้ช่ียวชาญท่ีมีประสบการณ์นอ้ยกวา่มาทดแทนได ้

ทรัพยากรดา้นแผนธุรกิจ 
แผนธุรกิจถือเป็นหัวใจส าคญัท่ีท าให้องค์กรประสบความส าเร็จ โดยจะต้องมีการ

ปรับเปล่ียนตามยุคสมยั หรือมีกลยุทธ์ใหม่ๆตลอดเวลา เพราะในปัจจุบนัท่ีมีการแข่งขนัสูง แผน
ธุรกิจเป็นส่ิงท่ีส าคญัในการท าให้ลูกคา้สนใจเขา้มาเป็นนกัธุรกิจอิสระ ถา้ไม่มีการปรับเปล่ียนเลย 
อาจจะท าให้ไม่สามารถแข่งขนัได ้ซ่ึงแผนธุรกิจของบริษทั DBA จ ากดั เป็นแผนธุรกิจท่ีไดรั้บการ
ตอบรับท่ีดีเสมอมา ถึงแมจ้ะมีการปรับเปล่ียนไปบา้งแต่เป็นการปรับเปล่ียนท่ีดีข้ึน ซ่ึงแผนธุรกิจท่ีดี
นั้นหายาก แต่สามารถลอกเลียนแบบกนัได้ง่าย โดยถ้าลูกคา้ไม่พอใจกบัแผนธุรกิจของบริษทัก็
อาจจะไปสมคัรเป็นสมาชิกของบริษทัคู่แข่งได ้

จากการวิเคราะห์ปัจจยัภายในพบว่าบริษทัยงัคงมีความได้เปรียบในการแข่งขนัใน
อุตสาหกรรม เน่ืองจากบริษทัมีจุดแข็งในเร่ืองของราคาท่ีเหมาะสมและคุณภาพสินคา้ท่ีดี เน่ืองจาก
ผูเ้ช่ียวชาญในการผลิตสินคา้ท่ีมีคุณภาพ ส่งผลให้สินคา้สามารถแข่งขนัและมีความได้เปรียบใน
อุตสาหกรรม MLM แต่ในดา้นเทคโนโลยนีั้นสามารถแข่งขนัไดช้ัว่คราว บริษทัตอ้งประยกุตแ์ละใช้
เทคโนโลยีพฒันาส่ิงใหม่ๆอยูเ่สมอ เพราะเทคโนโลยีเป็นส่ิงท่ีหาไม่ยากและสามารถลอกเลียนแบบ
กนัไดง่้าย และทา้ยสุดแผนธุรกิจ สามารถใชแ้ข่งขนัไดช้ัว่คราว โดยถึงแมว้า่แผนธุรกิจดีๆจะหายาก 
แต่ถา้คู่แข่งเห็นวา่แผนธุรกิจของบริษทัท าก าไรไดดี้อาจท าการลอกเลียนแบบได ้บริษทัจึงตอ้งมีการ
ปรับเปล่ียนแผนธุรกิจใหม่อยูเ่สมอ 
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2.4 กำรวเิครำะห์กลุ่มผลติภัณฑ์ภำยในธุรกจิ โดยใช้เคร่ืองมือ BCG Matrix 
BCG Matrix เป็นเคร่ืองมืออย่างหน่ึงท่ีถูกคิดค้นโดยกลุ่ม Boston Consulting ในปี 

1986 โดยใช้ส าหรับวิเคราะห์ดา้นการเงินการลงทุนเก่ียวกบัการตลาด ในรูปแบบของ Matrix 2x2 
เพื่อช่วยใหเ้ราสามารถวางแผนการขายสินคา้ วางกลยทุธ์ทางการตลาด และการสร้างแบรนดไ์ดดี้ข้ึน 
โดย BCG Matrix นั้น จะพิจารณาจาก 2 เกณฑ์ก็คือ อตัราการเติบโตของตลาด (Marketing Growth 
Rate) และส่วนแบ่งทางการตลาดสัมพนัธ์ (Relative Market Share) 

โดยอัตราการเติบโตของตลาดนั้นเป็นตัวใช้อธิบายการขยายตัวของตลาดสินค้า
โดยรวมๆ วา่ตลาดเป็นท่ีน่าสนใจมากเพียงใด แต่ในส่วนของส่วนแบ่งทางการตลาดนั้นจะเป็นการ
เปรียบเทียบอตัราส่วนแบ่งการตลาดของสินคา้และผลิตภณัฑ์วา่มียอดขาย หรือมีผูบ้ริโภคเป็นก่ีเท่า
เม่ือเปรียบเทียบกบัธุรกิจของคู่แข่งเจา้ใหญ่ท่ีสุด ซ่ึงหลกัเกณฑท์ั้ง 2 น้ีก็จะถูกใชเ้ป็นเส้นแบ่งแกนใน
การท า BCG Matrix และเม่ือแบ่งออกมาแลว้ เราก็จะไดรู้ปแบบ 4 ช่องประกอบดว้ย Stars, Question 
Marks, Cash Cows และ Dogs ดงัภาพท่ี 2.4 

 

ภำพที ่2.4 แสดง BCG Matrix (วกิรานต ์มงคลจนัทร์,  2556) 
ทีม่ำ : http://marketingforexp.blogspot.com/2013/10/bcg-matrix.html 
 

Stars คือจุดท่ีตลาดมีการเติบโตท่ีสูงข้ึน ควรควา้โอกาสน้ีในการช่วงชิงส่วนแบ่ง
การตลาดให้มากข้ึนจากตลาดท่ีเติบโตข้ึนมา ซ่ึงการแข่งขนักบัธุรกิจของเจา้อ่ืนๆ นั้นก็จะส่งผลให้
ธุรกิจท่ีอยูใ่นต าแหน่ง Stars จะตอ้งพยายามใชเ้งินสดท่ีมีอยูน่ั้นออกมาลงทุนให้มากข้ึนเพื่อให้ส่วน
แบ่งการตลาดอยู่ในระดบัคงท่ี หรือเติบโตข้ึนไปอีกให้แซงหน้าคู่แข่ง ซ่ึงถ้าการลงทุนเพื่อรักษา
ระดบัของธุรกิจให้มีความคงท่ีในต าแหน่งท่ีพอใจให้ประสบความส าเร็จไดแ้ลว้ ผลท่ีไดต่้อมาก็คือ
ธุรกิจนั้นๆ จะเปล่ียนจากต าแหน่ง Stars ไปเป็น Cash Cows 

Cash Cows เปรียบเสมือนววันมท่ีให้นมกบัเราได้อย่างสม ่าเสมอโดยท่ีไม่ตอ้งลงทุน
อะไรเพิ่มมากแลว้ โดยธุรกิจในช่องน้ีนั้นก็คือธุรกิจท่ีมีไดรั้บส่วนแบ่งการตลาดท่ีสูงมากในตลาดท่ีมี

http://marketingforexp.blogspot.com/2013/10/bcg-matrix.html


23 
 

การเติบโตอย่างเช่ืองช้า หรือไม่มีการเติบโตแล้ว นั่นหมายความว่าเม่ือตลาดอยู่ในจุดอ่ิมตวัเราก็
สามารถอยู่ได้ด้วยผลประโยชน์ท่ีได้รับจากส่วนแบ่งการตลาดในปริมาณมาก โดยท่ีแทบไม่ตอ้ง
ลงทุนอะไรเพิ่มเติม และยงัสามารถน าเงินทุนท่ีไดม้านั้นไปลงทุนกบัส่วนอ่ืนๆ แทนไดอี้กดว้ย 

Question Marks คือธุรกิจท่ีมีส่วนแบ่งการตลาดท่ีน้อย ทั้งๆ ท่ีตลาดก าลงัมีการเติบโต
อย่างต่อเน่ือง ซ่ึงถ้าหากจุดมุ่งหมายของต าแหน่ง Stars คือการเข้าไปอยู่ใน Cash Cows แล้ว 
จุดมุ่งหมายของ Question Marks ก็คือการเป็น Stars นัน่เอง ซ่ึงส่ิงหน่ึงท่ีธุรกิจในต าแหน่งน้ีตอ้งการ
เป็นอยา่งมากก็คือ เงินเพื่อน าไปลงทุนเพื่อช่วงชิงส่วนแบ่งการตลาดจากเจา้อ่ืนๆ แต่ดว้ยเงินทุนอยา่ง
เดียวก็ไม่สามารถรับประกนัได้ว่าส่ิงท าไปจะประสบความส าเร็จได ้ เพราะในต าแหน่ง Question 
Marks น้ีจะตอ้งคิดวิเคราะห์ให้ดี และน าเงินทุนท่ีมีอยู่ไปลงทุนให้เกิดประโยชน์ และสร้างความ
คุม้ค่าให้ได้มากท่ีสุด ไม่เช่นนั้นแล้วจาก Question Marks ก็อาจตกไปอยู่ในสถานะของ Dogs ได้
เช่นกนั 

Dogs คือส่ิงท่ีไม่มีใครอยากให้เกิดคือการท่ีธุรกิจของตวัเองตกลงไปอยู่ในส่วนของ 
Dogs เพราะ Dogs นั้นเป็นต าแหน่งท่ีธุรกิจมีส่วนแบ่งการตลาดน้อย อีกทั้งในตลาดยงัมีการเติบโต
นอ้ยดว้ยยิง่ท  าใหผ้ลก าไรนอ้ยตาม ซ่ึงธุรกิจส่วนใหญ่ท่ีตกอยูใ่นต าแหน่งน้ีมีโอกาสยากท่ีจะข้ึนไปสู่
ต าแหน่งอ่ืนๆ นอกจากตอ้งรอตลาดใหเ้ติบโตข้ึนแลว้ค่อยควา้โอกาสนั้นเอาไว ้
  จากกลุ่มผลิตภณัฑ์ทั้ง 5 กลุ่ม คือ 1) ผลิตภณัฑ์เพื่อความงามและของใชส่้วนตวั 2)
ผลิตภณัฑ์ส าหรับเด็กและทารก  3) ผลิตภณัฑ์ของใช้ในบา้นทัว่ไป 4) ผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพและ
คุณภาพชีวติ 5) ผลิตภณัฑอ์าหาร สามารถน ามาเขียนลงใน BCG Matrix ไดด้งัต่อไปน้ี 
 
 
 

 
ภำพที ่2.5 แสดงต าแหน่งของผลิตภณัฑท์ั้ง 5 กลุ่ม ของบริษทั DBA จ ากดั ใน BCG Matrix 
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จากภาพท่ี 2.5 กลุ่มท่ี  1) ผลิตภณัฑ์เพื่อความงามและของใชส่้วนตวั มีส่วนแบ่งตลาด
มากท่ีสุด และมีอตัราการเติบโตสูงข้ึนเล็กน้อย จึงอยู่ในต าแหน่งกลางๆ ระหว่าง Star และ Cash 
Cows กลุ่มท่ี 2) ผลิตภณัฑ์ส าหรับเด็กและทารก มีส่วนแบ่งตลาดนอ้ยท่ีสุดของทุกกลุ่ม และมีอตัรา
การเติบโตคงท่ีหรือนอ้ยลงเร่ือยๆ ท าให้จดัอยูใ่นต าแหน่ง Dogs กลุ่มท่ี 3) ผลิตภณัฑ์ของใชใ้นบา้น
ทัว่ไป มีส่วนแบ่งตลาดมาก แต่อตัราการเติบโตคงท่ีหรือมีบางช่วงนอ้ยลง จึงจดัอยูใ่นต าแหน่ง Cash 
Cows กลุ่มท่ี 4) ผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพและคุณภาพชีวิต เป็นกลุ่มท่ีมีส่วนแบ่งตลาดมากท่ีสุด และมี
อตัราการเติบโตสูงข้ึนอย่างต่อเน่ือง ท าให้ถูกจดัอยู่ในต าแหน่ง Stars และกลุ่มสุดทา้ย กลุ่มท่ี 5) 
ผลิตภณัฑ์อาหาร เป็นกลุ่มสินคา้ท่ีบริษทัพยายามท่ีจะพฒันาผลิตภณัฑ์ให้มีความแปลกใหม่และ
แตกต่างจากคู่แข่งในตอนน้ี ท าให้ผู ้บริโภคหลายคนเกิดความสงสัยและความอยากรู้ใน
ประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ์ แต่อาจจะยงัไม่กลา้ทดลองใช ้ท าให้ส่วนแบ่งตลาดยงัคงไม่มาก แต่มี
แนวโนม้อตัราการเติบโตท่ีมากข้ึน จึงท าใหสิ้นคา้กลุ่มน้ีอยูใ่นต าแหน่ง Question Marks 

ส าหรับต าแหน่งสินคา้ใน BCG Matrix ทั้ง 5 กลุ่มท่ีไดก้ล่าวไปนั้นพบวา่ สินคา้กลุ่มท่ี
เติบโตมาก และเหมาะแก่การลงทุนเพื่อช่วงชิงส่วนแบ่งตลาดให้ไดม้ากกว่าเดิมคือ กลุ่มผลิตภณัฑ์
เพื่อสุขภาพและคุณภาพชีวิต โดยกลุ่มผลิตภณัฑเ์พื่อความงามและของใชส่้วนตวัก็ยงัสามารถเติบโต
ข้ึนได ้และสามารถลงทุนเพิ่มไดเ้ช่นกนั แต่ตอ้งพิจารณาเฉพาะสินคา้บางตวัเท่านั้น ส่วนสินคา้ท่ีไม่
ตอ้งลงทุนเพิ่ม เพราะไดรั้บส่วนแบ่งการตลาดท่ีสูงมากแลว้แต่มีการเติบโตอย่างเช่ืองช้า นัน่ก็คือ 
ผลิตภณัฑ์ของใชใ้นบา้นทัว่ไป และสินคา้ส่วนแบ่งการตลาดท่ีนอ้ย แต่ตลาดก าลงัมีการเติบโตอยา่ง
ต่อเน่ืองนั้นคือ ผลิตภณัฑ์อาหาร เน่ืองจากปัจจุบนับริษทัมีการพฒันาและวิจยัในส่วนของผลิตภณัฑ์
อาหารท่ีเป็นกลุ่มรักสุขภาพค่อนขา้งมาก และไดจ้  าหน่ายสินคา้กลุ่มดงักล่าวท่ีเป็นสินคา้ใหม่มาก
ดว้ยเช่นกนั แต่ปัญหาคือ ลูกคา้ส่วนน้อยท่ีรับรู้ถึงรายละเอียดของผลิตภณัฑ์อยา่งแทจ้ริง ส่งผลให้
สินคา้ในกลุ่มดงักล่าวไม่เป็นท่ีนิยมนกั ท าให้ไดส่้วนแบ่งตลาดนอ้ย สุดทา้ยกลุ่มท่ีมีส่วนแบ่งตลาด
นอ้ยและเติบโตนอ้ยดว้ยเช่นกนัคือกลุ่มผลิตภณัฑส์ าหรับเด็กและทารก ถึงแมว้า่สินคา้บางตวัจะขาย
ดี แต่โดยรวมแลว้สินคา้กลุ่มน้ีไม่ไดท้  าใหส่้วนแบ่งตลาดเพิ่มข้ึน และการเติบโตยงันอ้ยมาก จึงส่งผล
ต่อยอดขายและก าไรของบริษทัดว้ยเช่นกนั  

ผลจากการวิเคราะห์ทั้งปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายใน ท าให้ทราบถึงจุดเด่นในเร่ือง
ของราคาสินคา้ท่ีเน้นระดบักลาง – ล่าง ท าให้ช่วยลดอุปสรรคในเร่ืองกลุ่มลูกคา้ระดบัล่างท่ีไดรั้บ
ผลกระทบของเศรษฐกิจในปัจจุบนั ท าให้บริษทัมีความได้เปรียบในการแข่งขนัได้ ในส่วนของ
จุดเด่นในเร่ืองของผูเ้ช่ียวชาญในการวางแผนการตลาด การบริหารจดัการ พฒันาผลิตภณัฑ์ ท าให้
สมาชิกมีความไวใ้จ และเช่ือใจในตราสินคา้ มีความพึงพอใจในส่วนของผลตอบแทน และคุณภาพ
ของสินคา้ ส่งผลใหผู้ป้ระกอบการรายใหม่ท่ีจะเขา้มาแข่งขนัในธุรกิจนั้น ประสบความส าเร็จไดย้าก 
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เพราะในธุรกิจ MLM แผนธุรกิจเป็นเร่ืองท่ีส าคญั ลูกคา้จึงมีไวใ้จท่ีจะร่วมธุรกิจท่ีมีช่ือเสียงมากกวา่
บริษทัไม่มีประสบการณ์มาก่อน และสุดทา้ยในเร่ืองของเทคโนโลยีถึงแมจ้ะมีขอ้เสียบา้ง แต่บริษทั
ไดน้ าเทคโนโลยมีาช่วยส่งเสริมในเร่ืองของการพฒันาผลิตภณัฑ์เพื่อสร้างความแตกต่าง และยงัช่วย
ในเร่ืองของช่องทางการส่ือสาร ช่องทางการจ าหน่ายสินค้าให้เพิ่มมากข้ึน โดยสามารถช่วยลด
ตน้ทุนในเร่ืองดงักล่าวได ้ทุกวนัน้ีถึงแมว้า่เทคโนโลยีจะสามารถลอกเลียนแบบกนัไดอ้ยา่งง่ายดาย 
แต่บริษทักลบัมองเป็นขอ้ดีในการใช้เทคโนโลยีเพื่อพฒันาส่ิงต่างๆ ดงักล่าวให้มีความหลากหลาย
และสร้างความแตกต่างต่อไปเร่ือยๆ เพื่อให้บริษัทสามารถอยู่ได้อย่างย ัง่ยืน และในส่วนของ
ผลิตภณัฑ์ทั้ง 5 กลุ่มของบริษทั ถึงแมสิ้นคา้บางกลุ่มจะส่งผลต่อยอดขาย แต่กลบัมีสินคา้หลายกลุ่ม
ท่ีถือวา่เป็นจุดแขง็ของบริษทัก็วา่ได ้
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บทที ่3 

กำรวเิครำะห์สำเหตุของปัญหำทำงธุรกจิ 
 

 
โลกแห่งความเป็นจริงของธุรกิจในปัจจุบนั ธุรกิจมีองค์ประกอบท่ีซับซ้อนมากข้ึน

ส่งผลใหปั้ญหาท่ีเกิดมีองคป์ระกอบซบัซ้อนมากตามไปดว้ย โดยปัญหาท่ีเกิดข้ึนจะมีองคป์ระกอบท่ี
เก่ียวขอ้งเช่ือมโยงและส่งกระทบต่อองค์ประกอบอ่ืนๆ หลายองค์กรจึงจ าเป็นตอ้งเน้นการพฒันา
ทกัษะและกระบวนการคิดเชิงระบบ เพื่อท าการวิเคราะห์ถึงสาเหตุของปัญหาท่ีแทจ้ริงท่ีมีความ
เช่ือมโยงกบัส่วนอ่ืนๆ และวิเคราะห์ถึงผลกระทบจากความเช่ือมโยงนั้นๆ เพื่อท่ีจะสามารถแกไ้ข
ปัญหาไดต้รงประเด็น และถูกตอ้ง และเพื่อใหง่้ายต่อการวิเคราะห์ในการหาสาเหตุของปัญหา เราจึง
ตอ้งมีการใชเ้คร่ืองมือท่ีจะช่วยให้วิเคราะห์หาสาเหตุของปัญหาในลกัษณะเชิงซ้อนดว้ย ซ่ึงเคร่ืองท่ี
สามารถใชว้ิเคราะห์หาสาเหตุของปัญหาไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ คือการคิดเชิงระบบโดยใชแ้ผนภูมิ
วงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram) 
 
 

3.1 กำรคดิเชิงระบบ (System thinking)  
การคิดเชิงระบบ (Systems Thinking) เป็นวิธีการคิดท่ีช่วยให้เราสามารถเห็นรูปแบบ

และเหตุการณ์ท่ีจะอุบติัข้ึนในอนาคต ท าให้เราสามารถเตรียมตวัและสามารถมีอิทธิพลเหนือส่ิง   
นั้น ๆ ได ้วธีิการคิดเชิงระบบเป็นส่ิงท่ีรู้อยูใ่นแวดวงอนัจ ากดั จนดูเหมือนเป็นส่ิงท่ียากกวา่ท่ีจะเขา้ใจ 
แต่ความเป็นจริงแลว้เป็นส่ิงท่ีสามารถท าไดใ้นชีวิตประจ าวนัได ้(หวัใจนกัคิด, 2547) วิธีการคิดเชิง
ระบบเป็นการคิดในเชิงองคร์วม หรือภาพรวมโดยตระหนกัชดัถึงองคป์ระกอบยอ่ยท่ีมีความสัมพนัธ์ 
และมีหนา้ท่ีต่อเช่ือมกนั 

วิธีการคิดเชิงระบบนั้ น John D Sterman (Sterman, 2000) ได้น าเสนอ Causal Loop 
Diagrams การคิดเชิงระบบในดา้น Positive Loop หรือ Reinforcing Loop และ Negative Loop  หรือ 
Balancing Loop โดย Positive Loop หรือ Reinforcing Loop หมายถึง ระบบท่ีเช่ือมกนัอยูใ่ห้เป็นการ
เสริมสาเหตุเหล่านั้น และ Negative Loop หรือ Balancing Loop หมายถึง มีผลท าใหเ้กิดสมดุลกบัใน
การแกปั้ญหานั้น ๆ  
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เคร่ืองมือน้ีใชเ้ช่ืองโยงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัญหาต่างๆท่ีเกิดข้ึนเพื่อช่วยในการระบุ
ปัญหาสาเหตุท่ีแทจ้ริงของปัญหา ในขั้นตอนการวเิคราะห์จะเร่ิมดว้ยการระบุอาการต่างๆ ของปัญหา
ท่ีเกิดข้ึนจริงข้ึนมาและคน้หาสาเหตุของปัญหาเหล่านั้นลึกลงไปเร่ือยๆ จนกระทัง่พบตน้ตอของ
ปัญหาท่ีเกิดข้ึนอยา่งแทจ้ริง โดยสาเหตุท่ีแทจ้ริงจะอยูท่ี่ตน้สุดของลูกศร และจะไม่มีสาเหตุท่ีลึกลง
ไปกวา่นั้น ในทางตรงกนัขา้มปัญหาหรือผลสุดทา้ยท่ีเกิดข้ึน จะอยูท่ี่ปลายสุดของหวัลูกศร ตวัอยา่ง
การแสดงการเขียนแผนภูมิวงรอบเหตุและผล ดงัแสดงในภาพท่ี 3.1 

 
ภำพที ่3.1 แผนภูมิวงรอบเหตุและผล CLD (สิริชยั, 2012) 
ทีม่ำ : https://perchai.wordpress.com/2012/06/06/แผนภูมิวงรอบเหตุและผล-causal-lo/ 

 
จากภาพท่ี 3.1 วงซ้ายคือ วงจรเสริมแรง Positive Loop หรือ Reinforcing Loop เป็นกล

ไกลขบัเคล่ือนเพื่อเติบโตหรือถดถอย ซ่ึงลกัษณะจะเป็นเหตุและผลตามกนั สังเกตจากหวัลูกศรเป็น
เคร่ืองหมายเหมือนกนั ส่วนวงขวาคือ วงจรปรับสมดุล Negative Loop หรือ Balancing Loop ระบบ
มีกลไกลการปรับสมดุลเพื่อรักษาเสถียรภาพอยูเ่สมอ ซ่ึงลกัษณะเหตุไปผลจะตรงกนัขา้มกนั สังเกต
จากหวัลูกศรมีเคร่ืองหมายตรงขา้มกนั 

 
 

3.2 กำรคดิเชิงระบบโดยใช้แผนภูมวิงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram) 
จากบทท่ี 2 ท่ีไดก้ล่าวถึงสาเหตุท่ีเกิดจากปัจจยัภายนอกในเร่ืองของอุปสรรคในส่วน

ของการแข่งขนัท่ีรุนแรงในอุตสาหกรรม การเข้าใหม่ของผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีเข้ามาอย่าง
ต่อเน่ือง สินคา้ทดแทน เทคโนโลยีท่ีมีผลต่อการด าเนินงาน และเศรษฐกิจท่ีถดถอย ล้วนแต่เป็น
สาเหตุท่ีส าคญัท่ีท าให้ยอดขายบริษทั DBA จ ากดั ลดลงอย่างต่อเน่ือง และยงัมีในส่วนของปัจจยั
ภายในท่ีถึงแมว้่าจะมีความไดเ้ปรียบในทรัพยากรหลายๆ ดา้น แต่ไม่มีส่วนใดย ัง่ยืน และยงัตอ้งมี
การพฒันาอยา่งต่อเน่ือง เช่น ราคา คุณภาพสินคา้ แผนธุรกิจ ผูเ้ช่ียวชาญ และเทคโนโลยี ซ่ึงสุดทา้ย
ปัจจยัภายในก็เป็นอีกส่วนหน่ึงท่ีท าให้ยอดขายลดลงเช่นกนั แต่เพื่อท่ีเราจะไดท้ราบสาเหตุท่ีแทจ้ริง

Egg Chickens Road Crossings

+ +

-+

R B
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ของปัญหา จึงไดมี้การคิดวิเคราะห์โดยใชเ้คร่ืองมือการคิดเชิงระบบโดยใช้แผนภูมิวงรอบเหตุและ
ผล (Causal Loop Diagram) ดงัภาพท่ี 3.2 

 
 
ภำพที ่3.2 แผนภูมิวงรอบเหตุและผลของบริษทั DBA จ ากดั 
 

จากภาพท่ี 3.2 จะอธิบายถึงสาเหตุและผลลพัธ์ของปัญหาท่ีเกิดข้ึน โดยจะแบ่งออกเป็น 
7 ส่วนดงัน้ี ส่วนท่ี 1 ปัญหาหลกั ของบริษทั DBA จ ากดั ส่วนท่ี 2 การเพิ่มราคา ส่วนท่ี 3 การพฒันา
สินคา้ของบริษทั DBA จ ากดั ส่วนท่ี 4 การผลิตสินคา้ของบริษทั DBA จ  ากดั ส่วนท่ี 5 สินคา้ทดแทน 
ส่วนท่ี 6 การผลิตสินคา้ของคู่แข่ง และสุดทา้ยส่วนท่ี 7 การเขา้มาของผูเ้ล่นใหม่ โดยทั้ง 7 ส่วน
สามารถอธิบายถึงเหตุและผลไดด้งัต่อไปน้ี 
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R

การแขง่ขนั
การเขา้มาของ

ผูเ้ล่นใหม่

การลงทนุ

เทคโนโลยี

+
-

-

-

+

+

+

+

B

การเพ่ิมราคา
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ภำพที ่3.3 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผล ส่วนท่ี 1 ปัญหาหลกั ของบริษทั DBA จ ากดั 
 

จากภาพท่ี 3.3 จะเห็นไดว้า่เม่ือเกิดปัญหายอดขายลดลง ท าใหบ้ริษทัมีการท าการตลาด
มากข้ึน ส่งผลกระทบต่อตน้ทุนท่ีเพิ่มข้ึน ท าใหต้อ้งเพิ่มราคาสินคา้ใหม้ากข้ึนตาม เพื่อใหค้งส่วนต่าง
ของก าไรและตน้ทุนสินคา้ในระดบัเดิม ส่งผลให้ความตอ้งการของลูกคา้น้อยลง ปริมาณการขาย
สินคา้ก็ลดลงตามความตอ้งการ และจะส่งผลกระทบกลบัไปท่ีส่วนของยอดขาย สุดทา้ยระบบท่ี
เช่ือมกนัอยูจ่ะเป็นสาเหตุท่ีเสริมกนั และผลท่ีเกิดคือยอดขายลดลงเร่ือยๆ ซ่ึงเป็น Reinforcing Loop 

 
ภำพที ่3.4 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผล ส่วนท่ี 2 การเพิ่มราคาสินคา้ของบริษทั DBA จ ากดั 
 

จากภาพท่ี 3.4 แสดงใหเ้ห็นวา่หลงัจากท่ียอดขายลดลงทางบริษทัก็หวงัท่ีจะท ายอดขาย
ให้สูงข้ึนโดยการท าการตลาดมากข้ึน ส่งผลให้ตน้ทุนของสินคา้เพิ่มมากข้ึน จึงตอ้งท าการข้ึนราคา
เพื่อให้คงส่วนต่างของก าไรและตน้ทุนสินคา้ในระดบัเดิมหรือมากกวา่นั้น ซ่ึงบริษทัส่วนใหญ่คาด

ยอดขาย

การตลาด

ตน้ทนุ

ราคาความตอ้งการ

ปริมาณขาย

-

+

+
-

+

R

DBA

+

ยอดขาย

การตลาด

ตน้ทนุ

ราคา

-

+

+

+

B

การเพ่ิมราคา
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ว่าการข้ึนราคาสินค้าจะช่วยให้ยอดขายเพิ่มข้ึนจึงเป็นปรับสมดุล  (Balancing Loop)  แต่กลับ
กลายเป็นว่า การท่ีราคาสูงก็ไดไ้ปกระทบในส่วนของความตอ้งการของลูกคา้ให้น้อยลง ส่งผลให้
ปริมาณการขายสินคา้นอ้ยลง และทา้ยสุดยอดขายท่ีคาดวา่จะเพิ่มข้ึนกลบันอ้ยลงตามเดิม (ส่วนท่ี 1 
ปัญหาหลกั ของบริษทั DBA จ ากดั) 

 

 
 
ภำพที ่3.5 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผล ส่วนท่ี 3 การพฒันาสินคา้ของบริษทั DBA จ ากดั 
 

จากภาพท่ี 3.5 เม่ือยอดขายลดลง บริษทัจึงคิดวิธีท่ีจะสร้างมูลค่าให้กบัสินคา้ โดยการ
น าก าไรสะสมมาลงทุนวิจยัและพฒันาเพื่อเพิ่มคุณภาพ และเพิ่มสินคา้ใหม่ เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ ซ่ึงเม่ือสินคา้มีคุณภาพมากข้ึน ท าให้สินคา้มีตน้ทุนสูงข้ึน เน่ืองจากการวิจยัและ
พฒันาตอ้งใช้ตน้ทุนสูง ส่งผลให้ราคาของสินคา้เพิ่มสูงข้ึนดว้ย เพราะผูผ้ลิตยงัคงตอ้งการส่วนต่าง
ตน้ทุนกบัราคาขายเท่าเดิมหรือมากกวา่เดิม จึงส่งผลใหค้วามตอ้งการสินคา้นอ้ยลง ท าใหป้ริมาณการ
ขายสินคา้ลดลง และสุดทา้ยท าให้ยอดขายบริษทัลดลง โดยสาเหตุท่ีเสริมกนัจะส่งผลท่ีเกิดท าให้
ยอดขายลดลงเร่ือยๆ และกลายเป็น Reinforcing Loop 

ยอดขาย

ตน้ทนุ

ราคาความตอ้งการ

ปริมาณขาย

+
-

+

คุณภาพสินคา้

R

วิจยัและพฒันา
สินคา้

-

+การพฒันาสินคา้
DBA

+

+
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ภำพที ่3.6 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผล ส่วนท่ี 4 การผลิตสินคา้ของบริษทั DBA จ ากดั 
 

จากภาพท่ี 3.6 จากปัญหาในส่วนก่อนท่ีส่งกระทบให้ความตอ้งการสินคา้ลดลง ส่งผล
ให้การผลิตสินคา้ของบริษทัลดลงดว้ย และสินคา้บางตวัท่ีมีความตอ้งการนอ้ยมาก บริษทัจะท าการ
ยกเลิกการผลิตสินคา้นั้นๆ ท าให้ตน้ทุนในส่วนของการผลิตสินคา้ท่ีน้อยลงนั้นสูงข้ึน และในส่วน
ของสินคา้ท่ียกเลิกการผลิตก็ยงัมีตน้ทุนในเร่ืองของการวิจยั การท าการตลาด และคา้เสียโอกาสของ
สินค้านั้นๆ ส่งผลกระทบต่อราคาสินค้าท่ีต้องเพิ่มสูงข้ึน และสุดท้ายจะส่งผลกระทบต่อความ
ตอ้งการสินคา้ โดยท าให้ความตอ้งการสินคา้ลดลง ซ่ึงสาเหตุดงักล่าวเป็นตวัเสริมกนั จึงท าให้ความ
ตอ้งการสินคา้ลดลงเร่ือยๆ และกลายเป็น Reinforcing Loop  

 

 
ภำพที ่3.7 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผล ส่วนท่ี 5 สินคา้ทดแทน 

ตน้ทนุ

ราคาความตอ้งการ

+
-

การผลิตสินคา้+

R

การผลิตของ DBA

-

ความตอ้งการ

ปริมาณขาย

ส่วนแบ่งตลาด

+

+
ส่วนแบ่งตลาดคูแ่ขง่

ยอดขายคูแ่ขง่

สินคา้ใหม่หลาก
หลาย

-

+

+

R

สินคา้ทดแทน

ความตอ้งการ
สินคา้คูแ่ขง่

-

+
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จากภาพท่ี 3.7 ในเร่ืองของผลกระทบท่ีท าให้ส่วนแบ่งตลาดของบริษทั DBA จ ากดั 
ลดลง ท าให้ส่วนแบ่งตลาดของคู่แข่งเพิ่มข้ึน ส่งผลให้ยอดขายของคู่แข่งเพิ่มข้ึนตาม ท าให้คู่แข่งมี
เงินทุนท่ีจะพัฒนาและเพิ่มสินค้าให้มีความหลากหลายมากข้ึน เม่ือสินค้าของคู่แข่งมีความ
หลากหลายมากข้ึน ท าให้ลูกคา้เกิดความสนใจในสินคา้ใหม่ๆ ส่งผลให้ความตอ้งการสินคา้ของ
คู่แข่งเพิ่มมากข้ึน ส่งผลให้ความต้องการสินค้าของบริษัท DBA จ ากัด ลดลง เพราะผูบ้ริโภค
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของบริษทัอ่ืนๆ ซ่ึงถือเป็นสินคา้ทดแทน ท าให้ปริมาณการขายสินคา้ในบริษทั 
DBA จ ากัด ลดลง และส่งผลกระทบกลับไปท่ีส่วนแบ่งตลาดท่ีลดลงอีกคร้ัง จึงกลายเป็น 
Reinforcing Loop 

 
ภำพที ่3.8 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผล ส่วนท่ี 6 การผลิตสินคา้ของคู่แข่ง 

จากภาพท่ี 3.8 เม่ือยอดขายของคู่แข่งเพิ่มมากข้ึน ท าให้คู่แข่งผลิตสินคา้มากข้ึนเพื่อ
รองรับความตอ้งการของลูกคา้ ส่งผลให้ตน้ทุนสินคา้ของคู่แข่งลดลงเพราะเกิดการประหยดัต่อ
ขนาด ท าใหคู้่แข่งสามารถก าหนดราคาท่ีต ่าได ้ซ่ึงท าใหคู้่แข่งมีความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัในเร่ือง
ของราคา เน่ืองจากราคามีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ระดบักลาง – ล่าง ท าให้ความตอ้งการสินคา้
ของคู่แข่งเพิ่มมากข้ึน และทา้ยสุดจะสงผลกระทบต่อความตอ้งการสินคา้ของบริษทั DBA จ ากดั ท่ี
ลดลงเร่ือยๆ ซ่ึงเป็นลกัษณะของ Reinforcing Loop 
 

ยอดขายคูแ่ขง่

สินคา้ใหมห่ลาก
หลาย

+

การผลิตสินคา้คูแ่ขง่

ตน้ทนุคูแ่ขง่
ราคาคูแ่ขง่

ความตอ้งการ
สินคา้คูแ่ขง่

+

-

+

-
การผลิตของคูแ่ขง่

R
+
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ภำพที ่3.9 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผล ส่วนท่ี 7 การเขา้มาของผูเ้ล่นใหม่ 
 

จากภาพท่ี 3.9 เป็นปัจจัยท่ีเข้ามามีผลกระทบต่อส่วนแบ่งตลาด เ ร่ิมจากการท่ี
เทคโนโลยีมีการพฒันาอย่างต่อเน่ืองและมีราคาไม่สูง จึงท าให้การท่ีจะลงทุนท าธุรกิจ  MLM นั้น 
เป็นไปไดง่้าย จึงเป็นโอกาสท่ีท าให้ปัจจุบนัมีผูเ้ล่นใหม่เขา้มาในธุรกิจ MLM จ านวนมาก ส่งผลให้
การแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมสูงมาก ทั้งรายใหญ่และรายย่อย ท าให้ส่วนแบ่งตลาดของบริษทั 
DBA จ ากดั ลดลง และจะส่งผลกระทบไปยงัแผนภูมิวงรอบเหตุและผล ส่วนท่ี 4 สินคา้ทดแทน 

จากการวิเคราะห์ปัญหาโดยใช้การคิดเชิงระบบโดยใช้แผนภูมิวงรอบเหตุและผล 
(Causal Loop Diagram) ท  าให้ทราบว่าปัญหายอดขายของบริษทั DBA จ ากดั ท่ีลดลงนั้น มีสาเหตุ
ใหญ่มาจากปัจจยัภายนอกในเร่ืองของ สินคา้ทดแทน และคู่แข่ง ท่ีส่งผลกระทบต่อความตอ้งการ
สินคา้ของบริษทั DBA จ ากดั ซ่ึงถึงแมบ้ริษทัจะท าการแกปั้ญหาโดยการท าการตลาด หรือเพิ่มมูลค่า
ให้กับสินค้าแล้วก็ตาม แต่กลับส่งผลกระทบต่อต้นทุนและท าให้สินค้าราคาสูงข้ึน ท าให้ความ
ต้องการสินค้าท่ีลดลงอีกเช่นเดิม ดังนั้นจึงต้องมีกลยุทธ์ท่ีจะช่วยให้บริษทัสามารถสร้างความ
ได้เปรียบในการแข่งขนั โดยอาจจะตอ้งมีการปรับเปล่ียน หรือเพิ่มเติมในส่วนของกลยุทธ์ทั้ง 3 
ระดบั โดยแบ่งเป็นกลยุทธ์ ระดบัองคก์ร ระดบัธุรกิจ และระดบัปฏิบติัการ หรืออาจจะปรับเปล่ียน
เพียงแค่บางส่วน แต่ทั้งน้ีทั้งนั้นการปรับเปล่ียนหรือเพิ่มเติมกลยุทธ์ส่วนใดก็ตาม จะตอ้งค านึงถึง
ส่วนของตน้ทุนเป็นหลกั เพราะตน้ทุนท่ีสูงข้ึนเป็นจ านวนมากจะส่งกระทบต่อก าไรท่ีน้อยลงดว้ย
เช่นกนั 

ความตอ้งการ

ปริมาณขาย

ส่วนแบ่งตลาด

+

+
ส่วนแบ่งตลาดคูแ่ขง่

ยอดขายคูแ่ขง่

สินคา้ใหม่หลาก
หลาย

-

+

+

R

สินคา้ทดแทน

ความตอ้งการ
สินคา้คูแ่ขง่

-

การแขง่ขนั
การเขา้มาของ

ผูเ้ล่นใหม่

การลงทนุ

เทคโนโลยี

+
-

-

+
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บทที ่4 

กำรก ำหนดกลยุทธ์กำรแข่งขนัทำงธุรกจิ 
 
 

 หลงัจากท่ีได้มีการวิเคราะห์ถึงสาเหตุของปัญหาในบทท่ี 3 ซ่ึงพบว่าปัญหาท่ีเกิดข้ึนนั้น
สามารถแกไ้ขได ้โดยองคก์รจะตอ้งเผชิญกบัการเปล่ียนแปลงของสภาวะต่าง ๆ และเลือกใชก้ลยุทธ์
ท่ีเหมาะสมกบัเพื่อท่ีจะท าให้บริษทัมีความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั มียอดขาย ก าไร และอยูร่อดได้
อย่างย ัง่ยืน ในการด าเนินงานต่างๆ องค์กรสามารถประสบความส าเร็จได้ องค์กรจะต้องอาศยั
ผูบ้ริหารในระดบัต่างๆ และผูป้ฏิบติังานภายในองคก์ร เพื่อน าพาองคก์รไปสู้วิสัยทศัน์ท่ีวางไว ้และ
เพื่อให้องคป์ระกอบทุกส่วนขององคก์รด าเนินงานอย่างส่งเสริมและสอดคลอ้งกนั โดยมีวิสัยทศัน์
ขององค์กรเป็นจุดมุ่งหมายร่วมกนั จึงจะตอ้งใช้กลยุทธ์ทั้ง 3 ระดบัคือ  1) กลยุทธ์ระดบัองค์กร 
(Corporate strategy) 2 ) กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ( Business strategy) และ 3 ) กลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการ  
(Functional strategy) ดงัภาพท่ี 4.1 
 

 
 
ภำพที ่4.1 แสดงกลยทุธ์ทั้ง 3 ระดบั และความสัมพนัธ์กบัผูบ้ริหาร (อาจารย ์นายแพทยชู์ชยั ศรช านิ, 
                 2554)                            
ทีม่ำ : www.stou.ac.th/Schools/Shs/upload/หน่วยท่ี2ชุดวชิา%2058708.pdf 
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4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate strategy) 
กลยุทธ์ระดบัองค์การ (Corporate strategy) เป็นตวัท่ีใช้ก าหนดทิศทางโดยรวมของ

องคก์รและบทบาทของแต่ละหน่วยในธุรกิจ กลยุทธ์ระดบัองคก์ารจึงเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจเพื่อ
ก าหนดทิศทางการด าเนินงานขององคก์รเป็นกลยุทธ์ท่ีตอบสนองวตัถุประสงคห์ลกัในภาพรวมของ
องคก์าร 

ในการบริหารจดัการผูบ้ริหารจะตอ้งเลือกแนวทางใดแนวทางหน่ึงในการด าเนินงาน 
โดยกลยุทธ์ท่ีองค์การสามารถเลือกใชเ้ป็นกลยุทธ์ระดบันโยบายหรือกลยุทธ์ขององค์การมี 4 กลุ่ม 
คือ1) กลยุทธ์ ท่ี มุ่ ง เน้นการเจริญเติบโต (Growth Strategy) 2) กลยุทธ์การรักษาเสถียรภาพ 
(Stabilization Strategy) 3) กลยุทธ์การถอนตวั (Retrenchment Strategy) และ 4) กลยุทธ์ผสมผสาน 
(Mix or Combination Strategies) (เกริกยศ ชลายชเดชะ, 2546 ;อนิวชั แกว้จ านง, 2551 ;วิชิต อู่อน้,  
2548 ;ณฐัพนัธ์ เขจรนนัทน์, 2552) 

 
4.1.1 กลยุทธ์มุ่งเน้นกำรเจริญเติบโต (Growth strategies)  
เป็นกลยุทธ์ท่ีใชใ้นกรณีท่ีวิเคราะห์ขอ้มูลแลว้พบวา่กิจการมีความเขม้แข็งและองค์กร

จะเพิ่มระดบัการปฏิบติังานเพื่อการขยายตวัขององคก์รซ่ึงอาจกระท าไดใ้นรูปแบบต่าง ๆ กนัดงัน้ี 
4.1.1.1 การมุ่งความเช่ียวชาญเฉพาะดา้น (Concentration growth strategy) 

เป็นกลยุทธ์การเจริญเติบโตท่ีเก่ียวพนักบัการเจริญเติบโตของบริการดา้นเดียวภายในตลาดเดียว ซ่ึง
อาจเรียกกลยุทธ์น้ีว่าการเจาะตลาดก็ได ้เช่น การใช้กลยุทธ์การมุ่งความเช่ียวชาญเฉพาะบางสาขา
ของโรคในโรงพยาบาลเอกชนในระดบัสูง เป็นตน้ โดยแบ่งออกเป็น 2 กลยทุธ์ดงัน้ี  

- การรวมธุรกิจตามแนวด่ิง (Vertical integration growth strategy)      เป็น
กลยทุธ์การเจริญเติบโตท่ีเก่ียวพนักบัการซ้ือหรือก่อตั้งผูจ้ดัจ  าหน่ายวตัถุดิบข้ึนมา ซ่ึงเรียกวา่การรวม
ธุรกิจไปขา้งหลงั (Backward integration) เช่น โรงพยาบาลท่ีมีบริษทัขายยา โรงงานผลิตยา หรือ
เวชภณัฑ์ เป็นธุรกิจร่วม การรวมธุรกิจตามแนวด่ิงอาจจะกระท าโดยการซ้ือหรือก่อตั้งช่องทางการ
จดัจ าหน่ายแก่ ลูกคา้ข้ึนมาเองท่ีเรียกวา่ การรวมธุรกิจไปทางขา้งหนา้ (Forward integration)  

- การรวมธุรกิจตามแนวนอน (Horizontal integration growth strategy) 
เป็นการขยายองคก์รโดยการซ้ือหรือควบรวมกิจการกบัองคก์รในลกัษณะเดียวกนั เพื่อเป็นการขยาย 
เพื่อครอบครองตลาดและเพื่อสร้างช่องทางในการจดัจ าหน่ายแก่ลูกคา้เพิ่มข้ึน เช่น การควบรวม
กิจการโรงพยาบาลโดยโรงพยาบาลท่ีมีความเขม้แขง็มากกวา่ เป็นตน้ 

4.1.1.2 การกระจายธุรกิจ (Diversification growth strategy) เป็นกลยุทธ์
การขยาย หรือกระจายตวัเขา้ไปในสายงานอ่ืน เป็นการสร้างความหลากหลายและความแตกต่างใน
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การด าเนินงาน ซ่ึงอาจเก่ียวพนัหรือไม่เก่ียวพนักับผลิตภณัฑ์เดิมขององค์กรก็ได้ โดยสามารถ
แบ่งเป็น 2 กลยทุธ์ดงัน้ี 

- การกระจายธุรกิจแบบเกาะกลุ่ม (Concentric diversification) เป็นการ 
ขยายตวัเขา้ไปในธุรกิจอ่ืนท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์เดิม กลยุทธ์น้ีเหมาะส าหรับองค์กรท่ีมี
ต าแหน่ง ทางการแข่งขนัท่ีเขม้แข็ง ซ่ึงการใช้กลยุทธ์น้ีจะสร้างผลก าไรมากกว่าการกระจายธุรกิจ
แบบไม่เกาะกลุ่ม 

- การกระจายธุรกิจแบบไม่เกาะกลุ่ม (Conglomerate diversification) เป็น
การขยายตวัเข้าไปในธุรกิจอ่ืนท่ีไม่มีส่วนเก่ียวข้องกับผลิตภณัฑ์เดิม โดยจะเลือกใช้กลยุทธ์น้ีก็
ต่อเม่ือพิจารณาแลว้วา่ ธุรกิจเดิมมีแนวโนม้การเติบโตลดลงจึงตอ้งมองหาธุรกิจอ่ืนท่ีมีโอกาสเติบโต
ไดม้ากกวา่ 
 

4.1.2 กลยุทธ์กำรรักษำเสถียรภำพ (Stabilizing strategies) 
กลยุทธ์ท่ีมีลกัษณะคงท่ี เป็นแนวทางการด าเนินธุรกิจในตลาดท่ีมองวา่เป็นตลาดท่ีไม่

ค่อยมีการเปล่ียนแปลงแลว้ หรือทรัพยากรของบริษทันั้นคงตวัโดยไม่สามารถน าไปใชใ้นทางอ่ืนได ้
อาจเป็นการด าเนินธุรกิจในตลาดท่ีอ่ิมตวัแลว้ ลงทุนเพิ่มเติมไปก็อาจไดผ้ลตอบแทนนอ้ย ใชส้ าหรับ
กรณีท่ีมีแนวโน้มว่าในอนาคตจะไม่มีการเปล่ียนแปลงมาก หรือในกรณีท่ีเศรษฐกิจซบเซา โดย      
กลยทุธ์การรักษาเสถียรภาพแบ่งออกเป็น 3 กลยทุธ์ดงัน้ี 

4.1.2.1 กลยทุธ์การยบัย ั้ง หรือการด าเนินการดว้ยความระมดัระวงั ( Pause 
or proceed with caution strategy) เป็นกลยุทธ์ท่ีใช้ภายหลงัจากท่ีองค์การใช้กลยุทธ์การเติบโตโดย
การเพิ่มหน่วย ธุรกิจ ท าให้องค์การอาจขาดทรัพยากรหรือเกิดการเปล่ียนแปลงสภาพแวดลอ้มท่ีมี
ผลกระทบต่อการ ด าเนินงานขององคก์ร 

4.1.2.2 กลยุท ธ์การไม่ เป ล่ี ยนแปลง  (No change strategy) เ ป็นการ
ด าเนินการตามกลยุทธ์  เ ดิม เ น่ืองจากกลยุทธ์เ ดิมท่ีวางไว้ประสบความส าเ ร็จด้วย ดีและ
สภาพแวดลอ้มขององคก์รไม่ เปล่ียนแปลง 

4.1.2.3 กลยทุธ์การท าก าไร (Profit strategy) เป็นกลยทุธ์ท่ีองคก์รพยายาม
ลดค่าใชจ่้าย ต่างๆ เพื่อท่ีจะท าใหก้ าไรขององคก์รสูงข้ึน เนน้การท าก าไรอยา่งต่อเน่ือง แต่อาจท าให้
การเติบโตในระยะยาวหยดุชะงกั 
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4.1.3 กลยุทธ์กำรถอนตัวหรือกลยุทธ์ตัดทอน (Retrenchment strategies) 
เป็นกลยุทธ์การป้องกนัตวัท่ีผูบ้ริหารตอ้งการลดการด าเนินงานขององค์กรลง เม่ือ

องค์กรอยู่ภายใต้ความยุ่งยากทางด้านการเงิน มีการคุกคามจากคู่แข่ง หรือมีการเปล่ียนแปลง
สภาพแวดลอ้มอยา่งรุนแรง ส าหรับกลยทุธ์การตดัทอนนั้น ผูบ้ริหารสามารถเลือกวิธีการด าเนินงาน
ไดห้ลายรูปแบบดงัต่อไปน้ี 

4.1.3.1 กลยุทธ์การฟ้ืนฟู (Turnaround) ผูบ้ริหารอาจใชก้ลยทุธ์น้ีเพื่อพลิก
สถานการณ์ท่ีเลวร้ายให้กลบัมาท าก าไรใหม่อีกคร้ัง โดยกลยุทธ์น้ีผูบ้ริหารอาจลดเงินเดือนและ
สวสัดิการของผูป้ฏิบติังานลงหรือยกเลิกผลิตภณัฑ์หรือบริการบางอย่างท่ีไม่ท าก าไร และพยายาม
เพิ่มความพึงพอใจของลูกคา้ ตลอดจนการปรับราคาเพื่อท าก าไรท่ีดีข้ึนดว้ย 

4.1.3.2 กลยุทธ์การเก็บเก่ียว (Harvest) เป็นกลยุทธ์ท่ีใชใ้นขณะองคก์รอยู่
ในภาวะตกต ่าโดยผูบ้ริหารจะใชน้โยบายการลงทุนนอ้ยและพยายามให้มีเงินสดจากการด าเนินงาน
ใหม้ากท่ีสุด โดยมีแผนเพื่อขายกิจการหรือเลิกกิจการในระยะยาว ในกลยทุธ์น้ีผูบ้ริหารอาจเพิ่มราคา
เพื่อใหมี้    ก าไรสูงท่ีสุด ในขณะเดียวกนัอาจลดตน้ทุนการโฆษณาและตน้ทุนทางการตลาดดว้ย 

4.1.3.3 กลยทุธ์การไม่ลงทุน (Divestiture) ผูบ้ริหารอาจไม่ลงทุนในหน่วย
ธุรกิจท่ีไม่สอดคล้องกบัการด าเนินงานขององค์กร หรือเป็นหน่วยธุรกิจท่ีไม่มีผลต่อการบรรลุ
เป้าหมายระยะยาวขององคก์ร 

4.1.3.4 กลยุทธ์การเลิกลม้ (Liquidation) กรณีท่ีมีปัญหาในดา้นฐานะทาง
การเงินอยา่งรุนแรงหรืออนาคตขององคก์รมีความมืดมน การลม้เลิกองคก์รจึงถือเป็นกลยุทธ์การตดั
ตอนท่ีส าคญัประการหน่ึง 

 
4.1.4 กลยุทธ์ผสมผสำน (Mix or Combination Strategies) 
เป็นกลยุทธ์ท่ีมีการน ามาใชม้ากท่ีสุด เป็นการน าวิธีการหรือแนวทางหลายๆ แนวทาง 

มาประยุกต์ใช้ร่วมกันในการด าเนินธุรกิจเพื่อให้บรรลุผลส าเร็จ การใช้กลยุทธ์การผสมผสาน
ผูบ้ริหารจะตอ้งพิจารณาปัจจยั สภาพแวดลอ้มทางธุรกิจร่วมดว้ย ตวัอยา่งการใชก้ลยุทธ์ผสมผสาน 
เช่น การน ากลยุทธ์เจริญเติบโตมาใช้ร่วมกบักลยุทธ์การถดถอย การท่ีองค์กรตดัสินใจใช้กลยุทธ์
ผสมผสานอาจมีสาเหตุจากหลายๆ ด้าน เช่น การท่ีองค์การมีธุรกิจในเครือข่ายหลายประเภทท่ีมี
ความแตกต่างกนัไปจึงตอ้งเลือกกลยทุธ์ในการด าเนินงานท่ีแตกต่างกนั ทั้งน้ีสามารถจ าแนกกลยุทธ์
ผสมผสานในการขยายตวัได ้4 รูปแบบ ดงัน้ี (สมชาย ภคภาสววิฒัน์, 2547) 

4.1.4.1 การท า Sub-contracting เป็นการขยายกิจการโดยไม่ไดด้ าเนินการ
เอง เพียงแต่ให้ ผูรั้บเหมารายอ่ืนหรือผูร่้วมสัญญาเขา้ไปด าเนินการแทน ในกิจการท่ีองค์กรไดรั้บ
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สัมปทานหรือในกิจการท่ีองคก์รก าลงัด าเนินการอยูแ่ต่ตอ้งการขยายโดยการน าบุคคลอ่ืนเขา้มาร่วม
ดว้ย โดยการท า สัญญาในลกัษณะมีคู่สัญญายอ่ย 

4.1.4.2 การท า Cross licensing เป็นการให้สิทธ์ิร่วมกนัโดยไปขอ license 
ร่วมกนั ซ่ึงเป็น การลดค่าใช้จ่ายและสามารถขยายกิจการโดยอาศยัผูเ้ขา้มาร่วม โดยเฉพาะในการ
ผลิตท่ีตอ้งอาศยั เทคโนโลยขีั้นสูง 

4.1.4.3 การท า Consortium เป็นการร่วมกิจการท่ีสามารถลดความเส่ียงใน
การด าเนินงาน ได ้โดยรูปแบบท่ีพบในปัจจุบนัคือ สถาบนัทางการเงินปล่อยกูใ้หก้บัลูกคา้รายใดราย
หน่ึงท่ีตอ้งการเงินจ านวนมาก สถาบนัการเงินอาจไม่ด าเนินการล าพงั แต่จะเชิญชวนสถาบนัการเงิน
อ่ืนเขา้มาร่วมปล่อยกูด้ว้ย 

4.1.4.4 การท า Joint-venture เป็นการขยายกิจการโดยดึงผูร่้วมทุนเข้า
มาร่วมทุนใน ลกัษณะต่างๆ เช่น กลยุทธ์ใยแมงมุม (Spider web strategy) คือการรวมทุนของธุรกิจ
ขนาดเล็กจ านวนมากเพื่อต่อสู้กบัธุรกิจขนาดใหญ่ หรือกลยุทธ์ร่วมกนัตอนแรกแยกกนัตอนหลงั 
(Go together-split strategy) เป็นการร่วมทุนกนัในตอนแรกเม่ือธุรกิจด ารงอยูไ่ดก้็แยกกนั เป็นตน้ 
 
 

4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business strategy) 
เป็นกลยุทธ์ท่ีใช้ในการบรรลุแผนทิศทางตามแนวทางจากกลยุทธ์ระดบัองค์กร โดย

มองเนน้เร่ืองของตลาด และผลิตภณัฑ์หรือบริการเป็นหลกั โดยการจะแข่งขนัในตลาดต่างๆนั้น มี
กลยุทธ์ระดับ Business Strategy อยู่สามประเภทคือ 1) กลยุทธ์การเป็นผู ้น าด้านต้นทุน (Cost 
leadership strategy) 2) กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของผลิตภณัฑ์(Differentiation strategy) 3)  
กลยทุธ์ท่ีมุ่งเนน้การตอบสนองตลาดเฉพาะส่วน (Focus strategy) 

 
4.2.1 กลยุทธ์กำรเป็นผู้น ำด้ำนต้นทุน (Cost leadership strategy) 
เป็นกลยุทธ์ขององค์กรท่ีมีตลาดเป้าหมายกวา้งโดยการสร้างประสิทธิภาพในการ

ด าเนินงาน ในขณะเดียวกนัก็มุ่งเน้นการเสนอสินคา้และบริการด้วยต้นทุนท่ีต ่ากว่าคู่แข่ง ท าให้
องค์กรมีก าไรสูงข้ึนและสามารถอยู่รอดได้ในสถานการณ์ท่ีการแข่งขันรุนแรง โดยเน้นใช้
ความสามารถในการบริหารจดัการทรัพยากรเพื่อให้เกิดตน้ทุนท่ีต ่า เช่น การใช้เร่ือง Economy of 
scale จากการผลิตสินคา้จ านวนมาก หรือการควบคุมค่าใชจ่้าย เป็นตน้ 
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4.2.2 กลยุทธ์กำรสร้ำงควำมแตกต่ำงของผลติภัณฑ์ (Differentiation strategy) 
เป็นกลยุทธ์ท่ีเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีดีกว่าให้กับลูกค้า โดยการสร้างความแตกต่างของ

ผลิตภณัฑข์องตนเองใหมี้ลกัษณะท่ีโดดเด่นแตกต่างจากขององคก์รอ่ืน ส าหรับความแตกต่างในเชิง
การแข่งขนัมีประเด็นส าคญัท่ีผูบ้ริหารตอ้งค านึงถึง ไดแ้ก่ความแตกต่างดา้นการออกแบบผลิตภณัฑ์
ด้านการอ านวยความสะดวก  คุณภาพและบริการด้านภาพลักษณ์และช่ือเสียงของกิจการด้าน
นวตักรรมและเทคโนโลยีด้านการผลิต  เป็นตน้ ความแตกต่างเหล่าน้ีแม้ว่าอาจท าให้สินค้าและ
บริการมีราคาสูงกวา่คู่แข่ง แต่ก็ยงัสามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ได ้เน่ืองจากลูกคา้เช่ือมัน่ 
ในคุณภาพหรือคุณค่าท่ีไดรั้บ 

 
4.2.3 กลยุทธ์ทีมุ่่งเน้นกำรตอบสนองตลำดเฉพำะส่วน (Focus strategy) 
เป็นกลยุทธ์ท่ีเน้นการเจาะตลาดกบัลูกคา้เฉพาะหรือผูรั้บบริการในบางกลุ่มท่ีมีความ

ตอ้งการพิเศษ (Niche market ) องคก์รตอ้งสามารถออกแบบสินคา้และบริการให้เหมาะสมกบัตลาด
เป้าหมายท่ีเลือกเพื่อสร้างความพึงพอใจในตลาดนั้นๆ มากกวา่คู่แข่ง องคก์รท่ีเลือกใชก้ลยทุธ์น้ีตอ้ง
ไม่พยายามสร้างความแตกต่างให้เกิดข้ึนในหลายตลาด แต่ควรมุ่งเน้นเฉพาะตลาดเดียวเท่านั้น ซ่ึง
มกัจะเป็นการ Focus แบบ Differentiate แต่ก็อาจมีบา้งท่ีบริษทัสามารถบริหารจดัการให้ในพื้นท่ีท่ี 
Focus อยู่นั้ นมีต้นทุนท่ีต ่ าเป็นพิเศษ  โดยเม่ือองค์กรมีความช านาญมากข้ึนจึงค่อยขยายการ
ด าเนินงานไปสู่ตลาดอ่ืนต่อไป  โดยทัว่ไปกลยุทธ์การมุ่งตอบสนองเฉพาะกลุ่มจะพิจารณาจาก 1) 
กลุ่มของลูกคา้ท่ีน่าสนใจ 2) ลกัษณะตลาดท่ีธุรกิจสามารถดึงส่วนแบ่งมาจากคู่แข่ง และ 3) มีการ
แบ่งส่วนของตลาดสินคา้อยา่งชดัเจน อยา่งไรก็ตามกลยุทธ์น้ีไม่เหมาะกบัองค์กรท่ีมีประสบการณ์
ในการด าเนินงานนอ้ย มีเงินทุนต ่า และเป็นองคก์รขนาดเล็ก 

 
 มุมมองด้ำนต้นทุน มุมมองด้ำนควำมแตกต่ำง 

มุมมองตลำดกว้ำง มุ่งเนน้ความเป็นผูน้ าดา้น
ตน้ทุน 

(Cost Leadership) 

มุ่งเนน้ความเป็นผูน้ าดา้น
ความแตกต่าง 

(Differentiation) 
มุมมองตลำดแคบ มุ่งเนน้การตอบสนองตลาดเฉพาะส่วน 

(Focus) 
ภำพที ่4.2 กลยทุธ์ระดบัธุรกิจจ าแนกตามความไดเปรียบทางการแข่งขนัและขอบเขตในการแข่งขนั 
                 (อาจารย ์นายแพทยชู์ชยั ศรช านิ, 2554) 
ทีม่ำ : www.stou.ac.th/Schools/Shs/upload/หน่วยท่ี2ชุดวชิา%2058708.pdf 

ขอ
บเ
ขต

ใน
กำ
รแ
ข่ง
ขัน

 

ควำมได้เปรียบทำงกำรแข่งขัน 

http://www.stou.ac.th/Schools/Shs/upload/หน่วยที่2ชุดวิชา%2058708.pdf
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4.3 กลยุทธ์ระดับปฏบัิติกำร (Functional strategy) 
กลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการจะถูกก าหนดข้ึนตามภาระงานและตามหนา้ท่ีต่างๆ กลยทุธ์ใน

ระดับ ปฏิบัติการประกอบด้วย 1) กลยุทธ์การผลิตและการด าเนินงาน (Product and operation 
strategy) 2) กลยุทธ์ดา้นการตลาด (Marketing strategy) 3) กลยุทธ์ทางการเงิน (Financial strategy) 
4) กลยุทธ์การจดัการทรัพยากรมนุษย์ (Human Resource Management strategy) และ 5) กลยุทธ์ใน
การวจิยัและพฒันา (Research and development strategy) โดยกลยทุธ์เหล่าน้ีจะตอ้งมีการผสมผสาน
กลยทุธ์ ใหส้อดคลอ้งกนัและใหมี้การขดัแยง้กนันอ้ยท่ีสุด 

 
4.3.1 กลยุทธ์กำรผลติและกำรด ำเนินงำน (Product and operation strategy) 
การก าหนดกลยุทธ์การผลิตและการด าเนินงานจะพิจารณาจากกิจกรรมทางดา้นการ

ผลิตสามารถจ าแนกได ้2 ลกัษณะคือ  
4.3.1.1 การออกแบบระบบ  ผู ้บริหารท่ีท าหน้าท่ีก าหนดกลยุทธ์ต้อง

ค านึงถึงจุดเร่ิมตน้ในการออกแบบระบบให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้ในการผลิตสินคา้
และบริการโดยค านึงถึงค่าใชจ่้ายท่ีต ่าสุด การเลือกกรรมวธีิการผลิต ส่ิงอานวยความสะดวก  

4.3.1.2 การวางแผนและการควบคุมการปฏิบัติการ  เป็นวิธีการวาง
แผนการผลิตใหส้อดคลอ้งกบัตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้และบริการ 

 
4.3.2 กลยุทธ์ด้ำนกำรตลำด (Marketing strategy)  
เป็นการก าหนดกลยุทธ์ของบริษทัในดา้นสินคา้และบริการของบริษทัทั้งท่ีมีจ  าหน่าย

ในตลาดแลว้และก าลงัจะออกจ าหน่ายในตลาดว่าตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้เพียงใด การใช้    
กลยุทธ์ดา้นการตลาดเป็นกลยุทธ์ท่ีมุ่งเนน้ความตอ้งการของลูกคา้เป็นส าคญัทั้งท่ีเป็นลูกคา้เก่าและ
ลูกคา้ใหม่ 

 
4.3.3 กลยุทธ์ทำงกำรเงิน (Financial strategy) 
การน ากลยุทธ์ทางการเงินมาใช ้จะตอ้งน าผลการวิเคราะห์งบการเงินของบริษทัมาใช้

เพื่อให้ทราบถึงผลการด าเนินงานของบริษทั ทั้งทางดา้นจุดอ่อนและจุดแข็ง ปัจจยัท่ีน ามาใชใ้นการ
ก าหนดกลยทุธ์ทางการเงินท่ีส าคญัมีดงัน้ี 

1. พิจารณาปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัเงินทุน โดยเง่ือนไขในการพิจารณา คือ ความตอ้งการ
เงินสดของบริษทั วิธีการในการให้สินเช่ือ และการเรียกเก็บหน้ี การน าเงินทุนของบริษทัไปลงทุน
ในรูปของพนัธบตัร หุน้ หรือฝากธนาคาร และ วธีิการในการควบคุมสินคา้คงคลงั 
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2. พิจารณาการน าทรัพยากรทางด้านการเงินไปใช้ให้เกิดประโยชน์ โดยพิจารณา
เปรียบเทียบก าไรในระยะยาว ของโครงการท่ีบริษทัด าเนินการกบัตน้ทุนท่ีเกิดข้ึนในองคก์ร และการ
พิจารณางบประมาณท่ีด าเนินการ และก าลงัท่ีด าเนินการปรับปรุง 

3. พิจารณาการด าเนินการท่ีมีผลต่อผูใ้หกู้ ้และผูถื้อหุน้ โดยพิจารณาวธีิการในการจ่าย
คืนผลประโยชน์ท่ีเกิดข้ึนต่อผูถื้อหุ้น และพิจารณาระยะเวลาในการใหสิ้นเช่ือแก่ลูกคา้หรือผูจ้ดัซ้ือท่ี
เหมาะสม 

4. พิจารณาการเก็บรวบรวมทางดา้นการเงิน โดยพิจารณาจากการสร้างระบบบญัชีท่ีดี
เพื่อเป็นประโยชน์ในการพิจารณาผลลพัธ์ทางดา้นการเงินของบริษทั พิจารณาสถานการณ์ทางดา้น
การเงินโดยรวมของบริษทัวา่ในกลุ่มธุรกิจแต่ละกลุ่มสามารถสร้างก าไรใหก้บับริษทัไดห้รือไม่ และ
พิจารณาระยะเวลาในการจดัการท ารายงานผลการดาเนินงานของบริษทัในทุกระดบัของหน่วยธุรกิจ 

 
4.3.3 กลยุทธ์กำรจัดกำรทรัพยำกรมนุษย์ (Human Resource Management strategy) 
หลกัในการก าหนดกลยทุธ์ คือค านึงถึงหนา้ท่ีในการจดัการทรัพยากรมนุษย ์ไดแ้ก่ การ

ใช้ทรัพยากรมนุษยใ์ห้เกิดประโยชน์สูงสุด การพฒันาทรัพยากรมนุษยใ์นองค์กรให้มีความพร้อม
และมีความสามารถตรงกบัความตอ้งการขององคก์ร ใชว้ธีิการจูงใจพนกังานในองคก์รใหป้ฏิบติังาน
เป็นไปตามความตอ้งการขององคก์ร และมุ่งเนน้การสร้างขวญัและก าลงัใจใหพ้นกังานในองคก์ร 

 
4.3.4 กลยุทธ์ในกำรวจัิยและพฒันำ (Research and development strategy) 
การเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยที  าให้สินคา้และบริการเกิดความลา้สมยัและไม่ทนัต่อ

การแข่งขนั การวจิยัและพฒันาจะท าใหท้ราบความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้และตลาด การก าหนด
กลยทุธ์ในการวจิยัและพฒันาสามารถจ าแนกไดด้งัน้ี 

1. Innovative R&D Strategy เป็นกลยุทธ์ในการวิจัย และพฒันาสินค้า และบริการ
ใหม่ๆ โดยมุ่งเน้นให้สินคา้ และบริการเกิดความแตกต่างจากคู่แข่งขนั และท าให้ลูกคา้มีทางเลือก
ส าหรับสินคา้ และบริการใหม่ๆอยูต่ลอดเวลา 

2. Protective R&D Strategy เป็นกลยุทธ์ในการวิจยั และพฒันาท่ีมุ่งเน้นการวิจยัเพื่อ
ปรับปรุงคุณภาพของสินคา้ และบริการ รวมถึงเทคนิคในการผลิตสินคา้ขององค์การให้เปล่ียนไป
ตามความตอ้งการของลูกคา้ 

3. Catch-Up R&D Strategy เป็นกลยุทธ์ในการวิจัย และพฒันาเพื่อหารูปแบบของ
สินคา้ และบริการ ตามรูปแบบของคู่แข่งขนั นั้นคือ ถา้บริษทัคู่แข่งมีผลการดาเนินงานท่ีดี ผูบ้ริหาร
ควรท่ีจะท าการวจิยั และน าผลท่ีได ้มาปรับปรุง เปล่ียนแปลงการด าเนินงานใหเ้หนือคู่แข่งขนั 
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4. Combination R&D Strategy เป็นกลยุทธ์ในการวิจยั และพฒันาท่ีท าการผสมผสาน
กลยทุธ์ทั้ง 3 ขา้งตน้ โดยข้ึนอยูก่บัความเหมาะสมในแต่ละกรณี 

 
 

4.4 แนวทำงกลยุทธ์ส ำหรับ บริษทั DBA จ ำกดั 
ส าหรับปัญหายอดขายลดลงท่ีเกิดข้ึนจากปัจจยัภายนอกในเร่ืองของสินคา้ทดแทน การ

แข่งขนักนัในอุตสาหกรรมท่ีมีความรุนแรง จนกระทัง่ส่งผลกระทบต่อความตอ้งการนั้น ท าใหต้อ้งมี
การก าหนดกลยุทธ์ทั้ง 3 ระดับ เพื่อท าการแก้ไขปัญหาดังกล่าว โดยกลยุทธ์ทั้ง 3 ระดับจะต้อง
ค านึงถึงความเหมาะสมและความเป็นไปไดข้องบริษทัดว้ย หลงัจากท่ีไดมี้การวิเคราะห์ถึงจุดแข็ง 
และโอกาสความเป็นไปไดใ้นการขยายธุรกิจในบทท่ี 2 ท าให้พบกลยุทธ์ท่ีเหมาะสมในการแกไ้ข
ปัญหายอดขายไดด้งัน้ี 

 
4.4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate strategy) 
การแกไ้ขปัญหายอดขายเป็นเร่ืองท่ีตอ้งวางแผนตั้งแต่การวางทิศทางการเติบโตของ

บริษทั เพราะเป็นการวางทิศทางของบริษทัโดยรวม ซ่ึงจะส่งผลกระทบต่อหน่วยงานและกลยุทธ์ใน
ส่วนต่างๆของบริษทัดว้ย โดยกลยทุธ์ในระดบัองคก์รท่ีใชก้  าหนดทิศทางของบริษทั DBA จ ากดั นั้น
จะใช้กลยุทธ์ท่ีมุ่งเน้นการเจริญเติบโต (Growth strategies) ในรูปแบบของการมุ่งความเช่ียวชาญ
เฉพาะด้าน (Concentration growth strategy)  โดยจะใช้การรวมธุรกิจตามแนวนอน (Horizontal 
integration growth strategy) โดยอาจจะรวมตวักบับริษทัท่ีมีความสามารถใกลเ้คียงกนั หรือบริษทัท่ี
มีผลิตภณัฑท่ี์สามารถเสริมช่องวา่งให้กบัผลิตภณัฑข์องบริษทัได ้เช่น บริษทั สุพรีเดอร์ม ท่ีมีจุดเด่น
ท่ีผลิตภณัฑ์อาหารเสริมท่ีมีส่วนผสมของน ้ ามนัมะกอก และควรมีการท า Market development โดย
การขยายสาขาไปยงัประเทศมีศกัยภาพในการซ้ือสินคา้ในแถบ AEC โดยลกัษณะการขยายควรเป็น
ในลกัษณะของการท า license เพื่อลดค่าใชจ่้ายในการบริหารจดัการและลดความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึน
จากจ าหน่ายสินคา้ดว้ย 

เน่ืองจากถึงแมว้า่บริษทั DBA จ ากดั จะเป็นบริษทัท่ีเป็นผูน้ าของตลาดในล าดบัท่ี 3 แต่
จากสถานการณ์ท่ีเกิดข้ึน จากการท่ีมีคู่แข่งรายใหม่เขา้มาอย่างต่อเน่ือง ท าให้สินคา้ทดแทนของ
ตลาดมีเพิ่มมากข้ึนจ านวนมาก บริษทัจึงควรขยายตลาดโดยการควบรวมกับองค์กรท่ีมีลักษณะ
เช่นเดียวกนั เพื่อเพิ่มความแข็งแกร่งใหก้บับริษทั ทั้งในเร่ืองของคุณภาพผลิตภณัฑ ์ความหลายกลาย
ของผลิตภณัฑ์ ช่องทางการจ าหน่าย โดยจะเป็นการเพิ่มส่วนแบ่งการตลาดท่ีใหญ่ข้ึนดว้ย เพราะถา้
บริษทัไดค้วบรวมกบับริษทัท่ีใหญ่ระดบัใกลเ้คียงกนัจะท าให้มีสมาชิก และนกัธุรกิจอิสระมากข้ึน 
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นอกจากน้ียงัท าให้เกิดผลดีในเร่ืองของการแบ่งปันความรู้ในเร่ืองของเทคโนโลยีในการผลิต วิจยั
สินค้า ท่ีจะช่วยเพิ่มความรู้ให้กับบุคลากรของทั้ ง 2 บริษัทด้วยเช่นกัน ส่งผลให้บริษัทมีความ
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัมากข้ึน 

 
4.4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business strategy) 
หลงัจากท่ีไดมี้การวเิคราะห์ในส่วนของ BCG Matrix ในบทท่ี 2 ซ่ึงท าใหท้ราบวา่ ควร

ท่ีจะเน้นลงทุนในผลิตภณัฑ์กลุ่มใด ควรท่ีจะสร้างความแตกต่างหรือเน้นในเร่ืองของราคาในกลุ่ม
ใดบ้าง เพื่อท่ีจะท าให้กลุ่มลูกค้ามีความหลายหลายและรู้จกัสินค้ามากยิ่งข้ึน  จึงได้ท าการแบ่ง        
กลยทุธ์ออกเป็น 2 กลยทุธ์ ตามกลุ่มของสินคา้ดงัต่อไปน้ี 

4.4.2.1 กลยุทธ์การเป็นผู ้น าด้านต้นทุน (Cost leadership strategy) ใน
ส่วนของการเป็นผูน้ าด้านการลงทุน สินค้าท่ีจะใช้กลยุทธ์น้ีคือผลิตภณัฑ์ของใช้ในบ้านทัว่ไป 
เน่ืองจากเป็นสินคา้ท่ีไม่ตอ้งลงทุนแต่มีส่วนแบ่งตลาดค่อนขา้งมากอยู่แลว้ จึงเป็นสินคา้ท่ีท าก าไร
ให้กบับริษทั และเน่ืองจากมีการผลิตในจ านวนท่ีมาก เพราะฉะนั้นตน้ทุนในการผลิตนอ้ยเม่ือเทียบ
กบัสินคา้ตวัอ่ืนๆ จึงท าให้เราสามารถปรับกลยุทธ์ให้เป็นผูน้ าทางดา้นราคาได ้เพื่อท่ีว่าสินคา้กลุ่ม
ดงักล่าวอาจจะกลายเป็นกลุ่มท่ีเติบโตอยูใ่นกลุ่มของ Stars ไดอี้กคร้ัง และสินคา้ตวัท่ี 2 ท่ีตอ้งใชก้ล
ยทุธ์น้ีคือ ผลิตภณัฑส์ าหรับเด็กและทารก ซ่ึงอยูใ่นต าแหน่งท่ีส่วนแบ่งการตลาดนอ้ย อีกทั้งในตลาด
ยงัมีการเติบโตนอ้ย จึงควรเนน้ไปท่ีการท าราคาใหถู้ก เพื่อกระตุน้กลุ่มลูกคา้ระดบักลาง-ล่าง 

4.4.2.2 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Differentiation 
strategy) ถึงแมว้่าสินคา้ในกลุ่มผลิตภณัฑ์เพื่อความงามและของใช้ส่วนตวั ผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพ
และคุณภาพชีวติ และผลิตภณัฑอ์าหาร จะเป็นกลุ่มท ายอดขายและก าไรใหบ้ริษทั แต่เน่ืองจากสภาพ
การแข่งขนัท่ีรุนแรง ในเร่ืองของสินคา้ทดแทน และผูเ้ล่นรายใหม่ ท าให้การท ายอดขายเติบโตข้ึน
นั้นเป็นเร่ืองท่ียาก บริษทัจึงควรสร้างความแตกต่างให้กลบักลุ่มผลิตภณัฑ์ทั้ง 3 กลุ่ม ดงักล่าว โดย
การวิจยัและพฒันาสินค้าให้มีความแตกต่างและมีประสิทธิภาพมากข้ึน หรือสร้างความแตกต่าง
ทางดา้นการออกแบบผลิตภณัฑ ์การบริการ ช่องทางในการขาย เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งตลาด และส่งเสริม
ให้กลุ่มดงักล่าวท ายอดขายให้กบับริษทัให้มากข้ึน โดยการสร้างความแตกต่างนั้นจะช่วยให้ คู่แข่ง
ลอกเลียนแบบไดย้าก และท าใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ท าใหช่้วยลดอุปสรรคในเร่ืองของ
สินคา้ทดแทน และคู่แข่งรายใหม่ท่ีจะเขา้มาในอุตสาหกรรมดว้ย 

 
4.4.3 กลยุทธ์ระดับปฏิบัติกำร (Functional strategy) 
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เน่ืองจากสภาพแวดล้อม และเทคโนโลยีท่ีเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว กลยุทธ์ระดบั
ปฏิบติัการของบริษทั DBA จ ากดั จึงจะเนน้ในส่วนท่ีตอ้งมีการปรับเปล่ียนแกไ้ขตามสภาพแวดลอ้ม 
ปัจจยัภายนอก ในส่วนเทคโนโลยีท่ีมีการเปล่ียนแปลง และปัจจยัภายในในส่วนของการผลิต และ
การท าการตลาด ซ่ึงจะด าเนินการโดยแบ่งตามกลุ่มสินคา้ดงัน้ี 

1. กลุ่มสินคา้ท่ีเน้นดา้นตน้ทุน โดยในส่วนน้ีจะเน้นในเร่ืองของการปรับปรุงตน้ทุน
ให้ต ่ากวา่คู่แข่งเป็นหลกั เพื่อท่ีจะสามารถก าหนดราคาแข่งขนักบัคู่แข่งได ้โดยกลยุทธ์ท่ีตอ้งปฏิบติั
ส าหรับกลุ่มสินคา้ประเภทน้ีคือ 

กลยุทธ์ด้านการผลิต (Production strategy) สินค้าท่ีเน้นในเร่ืองของต้นทุนท่ีต ่ากว่า
คู่แข่งจะตอ้งมีการควบคุมตน้ทุนในส่วนของห่วงโซ่อุปทาน โดยเร่ิมตั้งแต่การเลือกซัพพลายเออร์ 
และการเลือกซ้ือวตัถุดิบ โดยตอ้งเลือกวตัถุดิบท่ีมีราคาต ่า แต่ยงัคงประสิทธิภาพเดิม จากนั้นตอ้งดู
ในเร่ืองของการผลิตวา่มีการผลิตท่ีไดคุ้ณภาพและเวลาตามความตอ้งการหรือไม่ และส่วนท่ีส าคญั
ท่ีสุดคือในส่วนของคลงัสินคา้ โดยจะตอ้งมีการเก็บสินคา้ให้นอ้ยท่ีสุด เพราะการเก็บสินคา้มีตน้ทุน
จ านวนมาก ดงันั้นการผลิตจึงตอ้งสอดคล้องกบัความตอ้งการของลูกคา้ด้วย เพื่อรองรับการเก็บ
สินคา้ใหน้อ้ยลง และจะช่วยประหยดัตน้ทุนได ้ซ่ึงรวมไปถึงการใชเ้ทคโนโลยสีารสนเทศเขา้มาช่วย
ในการประสานขอ้มูลในส่วนการท างานของฝ่ายต่างๆ เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีถูกตอ้ง และลดการขดัแยง้
ของแต่ละหน่วยงาน และใชเ้วลาท่ีรวดเร็วท่ีสุด เกิดการสูญเสียนอ้ยท่ีสุดในกระบวนการการผลิต 

กลยุทธ์ดา้นการตลาด (Marketing strategy) ในส่วนของสินคา้ท่ีมีตน้ทุนต ่าและราคา
ไม่แพงนั้ น จะเน้นท าการตลาดท่ีใช้ต้นทุนต ่ า  เ ช่น การท าใบปลิว โปสเตอร์ ส่งจดหมาย
อิเล็กทรอนิกส์ให้กบัลูกคา้ เป็นตน้ และเน้นการท าโปรโมชัน่ เช่น เอาคะแนนสะสมมาแลกซ้ือใน
ราคาท่ีถูกกวา่ 25% โปรโมชัน่เม่ือซ้ือสินคา้ในราคา 1,000 บาทข้ึนไป สามารถซ้ือสินคา้กลุ่มดงักล่าว
ไดใ้นราคา 50% หรือจดัใหเ้ป็นแพก็เกจซ้ือคู่กนักบัสินคา้ท่ีมีราคาสูง แต่ท าราคาใหดู้คุม้ค่ากบัการซ้ือ 
เป็นตน้ เพื่อกระตุน้ใหมี้การซ้ือสินคา้กลุ่มน้ีไปตลอด 

2. กลุ่มสินคา้ท่ีเน้นสร้างความแตกต่าง โดยกลุ่มน้ีตอ้งเน้นเร่ืองความแตกต่างทั้งใน
เร่ืองของการตลาด การวิจยัสินคา้ใหม่ๆ เพื่อสร้างความแตกต่างให้กบัตวัสินคา้ รวมทั้งแพ็กเกจท่ี
ตอ้งสร้างความแตกต่าง เพื่อดึงดูดลูกคา้ดว้ย จึงตอ้งมีการก าหนดกลยทุธ์ดงัต่อไปน้ี 

กลยุทธ์ด้านการตลาด (Marketing strategy) ตอ้งมีการโฆษณาสินคา้ให้ลูกคา้รู้สึกถึง
ความแตกต่างระหวา่งผลิตภณัฑ์ของบริษทั DBA จ ากดัและคู่แข่ง เช่น ใชเ้ทคโนโลยีเขา้มาช่วยมาก
ข้ึน โดยการท าโฆษณาให้น่าสินใจ ชวนติดตาม ลงส่ือออนไลน์ต่างๆ หรือจดัท าเกมส์ท่ีแฝงไปดว้ย
เน้ือหาท่ีเนน้ถึงความแตกต่างและจุดเด่นของสินคา้ลงส่ือออนไลน์ เพื่อให้ลูกคา้ทราบถึงผลิตภณัฑ์
และเกิดการบอกต่อ 
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กลยุทธ์ในการวิจยัและพฒันา (Research and development strategy) จากท่ีไดก้ล่าวไป
ในหัวข้อก่อนว่าการวิจัยและพฒันาสินค้าเป็นส่ิงท่ีส าคัญขององค์กรท่ีช่วยให้องค์กรประสบ
ความส าเร็จไดจ้นถึงทุกวนัน้ี โดยเฉพาะสินคา้ท่ีเนน้เร่ืองความแตกต่างจะตอ้งมีการวิจยัและพฒันา
สินคา้อยา่งต่อเน่ืองโดยกลยทุธ์ท่ีบริษทั DBA จ ากดั ควรมุ่งปฏิบติัมี 2 กลยทุธ์คือ 

1.  Innovative R&D Strategy โดยบริษทัตอ้งเนน้การพฒันาสินคา้ใหมี้ความแปลกใหม่
และแตกต่างจากคู่แข่ง ตอ้งเพิ่มช่องทางการขายและสร้างช่องทางการขายท่ีแตกต่างเช่น จดัใหมี้การ
ซ้ือขายผ่านแอพพลิเคชั่นในมือถือ เป็นตน้ เพื่อท าให้ลูกคา้มีทางเลือกส าหรับสินคา้ และบริการ
ใหม่ๆ และเพื่อความสะดวกสบายในการซ้ือสินคา้ 

2.  Protective R&D Strategy บริษทัตอ้งเนน้การท าวจิยัและพฒันาสินคา้ใหม้ากข้ึนโดย
การจดัอบรม ดูงานในส่วนของเทคโนโลยีใหม่ๆในต่างประเทศ ส่งเสริมให้พนกังานเกิดความคิก
สร้างสรรค์ในการท างาน โดยการจดัประกวดสินคา้ใหม่ๆ ปีละ 2 คร้ัง และส าหรับพนกังานท่ีได้
ชนะเลิศจะไดรั้บเงินรางวลั และไดน้ าสินคา้จดัจ าหน่าย เพื่อให้พนกังานเกิดแรงจูงใจในการท างาน 
และเกิดความภาคภูมิใจท่ีสินคา้ของตนไดอ้อกจดัจ าหน่ายดว้ย 

3.  กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการท่ีใช้กับทุกกลุ่มสินค้า เป็นกลยุทธ์หลักๆท่ีใช้ในการ
ด าเนินการในส่วนของการปฏิบติังาน โดยส่วนท่ีส าคญัท่ีสุดท่ีจะช่วยให้องคก์รประสบความส าเร็จ
ในการท ายอดขายใหเ้พิ่มข้ึนมีดงัต่อไปน้ี 

กลยุทธ์ดา้นการตลาด (Marketing strategy) ส่ิงท่ีส าคญัในการท าการตลาดในทุกวนัน้ี
คือ การวิเคราะห์พฤติกรรมของกลุ่มลูกคา้วา่ในปัจจุบนักลุ่มลูกคา้ให้ความส าคญักบัส่ิงใด และกลุ่ม
ลูกคา้ดงักล่าวรับสารจากช่องทางใดมากท่ีสุด โดยอาจจะตอ้งวิเคราะห์ถึงพฤติกรรมการใชชี้วิตของ
กลุ่มลูกคา้ดงักล่าว เพื่อท่ีจะน าขอ้มูลมาช่วยในการท าการตลาด และจากท่ีไดส้ังเกตพฤติกรรมของ
กลุ่มลูกคา้ของบริษทั DBA จ ากดั พบว่าส่ิงท่ีลูกคา้ท่ีเป็นนกัธุรกิจให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ ช่อง
ทางการขายท่ีสะดวกรวดเร็ว และความตอ้งการสินคา้ท่ีมีความแปลกใหม่ไม่ซ ้ ากบัคู่แข่ง เพราะจะ
ช่วยเพิ่มความสะดวกสบายในการซ้ือขายสินคา้ไดง่้ายข้ึน บริษทัจึงควรน าเทคโนโลยีเขา้มาช่วยใน
เร่ืองของการขาย โดยควรมีโปรแกรมส าหรับซ้ือขายให้กบันกัธุรกิจโดยเฉพาะเพื่อท่ีนกัธุรกิจจะได้
สามารถซ้ือขายสินคา้ได้สะดวกมากยิ่งข้ึน ซ่ึงโปรแกรมควรมีลกัษณะท่ีใช้งานง่าย สามารถเห็น
ขอ้มูลท่ีส าคญัของสินค้าทั้งหมด รับรู้ได้ว่าสินคา้ตวัใดขาด  การท่ีบริษทัตอ้งเน้นในเร่ืองของนกั
ธุรกิจเน่ืองจากวา่ ลูกคา้กลุ่มนกัธุรกิจคือรายไดส่้วนใหญ่ของบริษทั จึงควรให้ความส าคญัมากเป็น
พิเศษ เพราะเป็นการต่อยอดจากผูบ้ริโภคปกติทัว่ไป 

กลยุทธ์การจัดการทรัพยากรมนุษย์ (Human Resource Management strategy) การ
จดัการทรัพยากรมนุษยใ์นส่วนของภายในบริษทัควรเน้นการพฒันาบุคลากรในส่วนของการตลาด 
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และในส่วนของการวิจยัผลิตภณัฑ์ เพราะทั้ง 2 ส่วนเป็นส่วนท่ีส าคญัท่ีท าให้บริษทัเติบโตข้ึนไปได ้
ในส่วนของการตลาดจึงควรมีการจดัอบรมในหัวขอ้ใหม่ๆ ส าหรับใช้ในยุคปัจจุบนั เช่น หัวขอ้ท่ี
เก่ียวการผสมผสานระหวา่งเทคโนโลยีและการตลาด แนวคิดการตลาดยุคดิจิตอล เป็นตน้ เพื่อเป็น
การเสริมสร้างแนวคิดใหม่ๆในการท าการตลาดส าหรับสร้างความแตกต่างให้กบัธุรกิจดว้ยเช่นกนั 
รวมถึงควรมีการส่งเสริมให้นกัการตลาดคิกแผนธุรกิจใหม่ๆอยู่เสมอ เพื่อรักษาความไดเ้ปรียบใน
การแข่งขนั  และในส่วนของการวิจยัผลิตภณัฑ์ ควรจดัให้มีการดูงานหรือจดัประกวดผลิตภณัฑ์
ใหม่ๆ ภายในโรงงาน เพื่อให้เกิดความคิดใหม่ๆตลอดเวลา และยงัเป็นการกระตุน้และสร้างแรง
บนัดาลใจให้พนกังานในการท างานอีกดว้ย และสุดทา้ยทรัพยากรท่ีมีความส าคญัมากคือ นกัธุรกิจ 
ซ่ึงถือเป็นทรัพยากรของบริษทัเช่นกนั โดยตอ้งหมัน่ใหมี้การฝึกอบรม ใหมี้ความเขา้ใจในแผนธุรกิจ 
โปรแกรมการขาย และสินคา้ใหม่ๆดว้ย 
 จากการก าหนดกลยุทธ์ทั้ง 3 ระดบั พบว่าส่ิงท่ีบริษทั DBA จ ากดั ควรให้ความส าคญั
และด าเนินการในส่วนของกลยทุธ์ระดบัองคก์ร (Corporate strategy) คือ การใชก้ลยทุธ์ท่ีมุ่งเนน้การ
เจริญเติบโต (Growth strategies) โดยจะใช้การรวมธุรกิจตามแนวนอน (Horizontal integration 
growth strategy) เน้นการขยายตลาดให้มากข้ึน และในส่วนของกลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business 
strategy) จะเน้นท่ีกลยุทธ์การเป็นผูน้าดา้นตน้ทุน (Cost leadership strategy ) ส าหรับสินคา้ 2 กลุ่ม
คือ ผลิตภณัฑ์ส าหรับเด็กและทารก และผลิตภณัฑ์ของใชใ้นบา้นทัว่ไป และจะใช้กลยุทธ์การสร้าง
ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Differentiation strategy) ส าหรับสินคา้ 3 กลุ่มคือ ผลิตภณัฑ์เพื่อความ
งามและของใช้ส่วนตวั ผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพและคุณภาพชีวิต ผลิตภณัฑ์อาหาร โดยเกิดจากการ
วิเคราะห์การเติบโตและส่วนแบ่งตลาด และสุดทา้ยกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการ (Functional strategy) 
ซ่ึงถึงแมจ้ะแบ่งกลยทุธ์ตามกลุ่มสินคา้ แต่ส่ิงท่ีใหค้วามส าคญัท่ีสุดประกอบไปดว้ย 3 ส่วนคือ 1) กล
ยุทธ์ด้านการตลาด (Marketing strategy) ท่ีเน้นสร้างความแปลกใหม่ และเขา้ใจพฤติกรรมการใช้
ชีวิตของผูบ้ริโภค 2) กลยุทธ์การจดัการทรัพยากรมนุษย ์(Human Resource Management strategy) 
โดยเน้นพฒันาส่วนการตลาด ส่วนของการวิจยั และนักธุรกิจ 3) กลยุทธ์ในการวิจยัและพฒันา 
(Research and development strategy) เน้นการวิจยัและพฒันาสินค้าใหม่ๆให้มีความแตกต่างจาก
คู่แข่ง โดยจดัใหมี้การฝึกอบรม และสร้างแรงจูงใจในการพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ๆอยูเ่สมอ 
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บทที ่5 

กำรน ำกลยุทธ์มำประยุกต์ใช้กบัองค์กร 
 
 

 หลังจากท่ีได้มีการก าหนดกลยุทธ์ทั้ ง 3 ระดับแล้ว จะต้องมีการน ากลยุทธ์มา
ประยุกตใ์ชก้บัองคก์ร โดยการน ากลยทุธ์ทั้ง 3 ระดบัมาประยกุตใ์ชน้ั้น จะตอ้งมีการวางแผนในเร่ือง
ของการบริหารโครงการ เวลา ค่าใชจ่้าย การวดัผล ตวัช้ีวดั การประเมินผลในดา้นต่างๆ เพื่อใหท้ราบ
ถึงผลจากการน ากลยุทธ์มาประยุกต์ใช้ว่าประสบผลส าเร็จหรือไม่ บริษทัจึงตอ้งมีการวางแผนใน
เร่ืองของโครงการด้านต่างๆ และการประเมินผลอย่างชัดเจน ซ่ึงเคร่ืองมือท่ีใช้บริหารงานและ
ประเมินผลท่ีมีประสิทธิภาพและได้รับการยอมรับไปทั่วโลกนั้ นคือ Balanced Scorecard โดย
เคร่ืองมือน้ีไม่เพียงแต่จะช่วยในการวดัและประเมินผลเท่านั้น แต่จะช่วยให้เราทราบวตัถุประสงคท่ี์
แน่ชดั และเป้าหมายท่ีชดัเจนในการท าโครงการต่างอีกดว้ย 
 
 

5.1 กำรบริหำรงำนโดยใช้ Balanced Scorecard 
Balanced Scorecard เป็นกลยุทธ์ในการบริหารงานสมยัใหม่ และไดรั้บความนิยมไป

ทั่วโลก (Robert Kaplan and David Norton, 1992) ได้ถูกพัฒนาข้ึนเม่ือปี 1990 โดย Drs. Robert 
Kaplan จาก Harvard Business School และ David Norton จาก Balanced Scorecard Collaborative 
โดยตั้งช่ือระบบน้ีว่า “Balanced Scorecard” เพื่อท่ีผูบ้ริหารขององค์กรจะได้รับรู้ถึงจุดอ่อน และ
ความไม่ชดัเจนของการบริหารงานท่ีผ่านมา Balanced Scorecard จะช่วยในการก าหนดกลยุทธ์ใน
การจดัการองค์กรไดช้ดัเจน ท าหน้าท่ีเปล่ียนพนัธกิจ (Mission) และกลยุทธ์(Strategy) เป็นชุดของ
การวดัผลการปฏิบัติงานท่ีมีส่วนช่วยก าหนดกรอบของระบบการวดัและการบริหารกลยุทธ์ท่ี
ครอบคลุมประเด็นครบถว้น ตวัเลขท่ีไดจ้ากการวดัจะท าหน้าท่ีวดัผลการปฏิบติังานขององค์การท่ี
ครอบคลุมดา้นต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งไวค้รบถว้น โดยดูจากผลของการวดัค่าไดจ้ากทุกมุมมอง เพื่อใหเ้กิด
ดุลยภาพในทุก ๆ ดา้น มากกว่าท่ีจะใช้มุมมองดา้นการเงินเพียงดา้นเดียวอย่างท่ีองค์กรธุรกิจส่วน
ใหญ่ค านึงถึง เช่น รายได ้ก าไร ผลตอบแทนจากเงินปันผล และราคาหุ้นในตลาด เป็นตน้ การน า 
Balanced Scorecard มาใช้ จะท าให้ผูบ้ริหารมองเห็นภาพขององค์กรชัดเจนยิ่งข้ึน โดยมุมมอง
เก่ียวขอ้งทั้งหมดมี 4 ดา้น  ประกอบดว้ย 1) มุมมองทางดา้นการเงิน (The Financial Perspective) 2) 
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มุมมองทางดา้นลูกคา้ (The Customer Perspective) 3) มุมมองทางดา้นกระบวนการ (The Business 
Process Perspective) 4) มุมมองทางด้านการเรียนรู้และการเติบโต  (The Learning and Growth 
Perspective) 

 
5.1.1 มุมมองทำงด้ำนกำรเงิน (The Financial Perspective)  
ประกอบดว้ยวตัถุประสงคท่ี์ส าคญั 2 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการเพิ่มข้ึนของรายได ้(Revenue 

Growth) และด้านการลดลงของต้นทุน (Cost Reduction) องค์การจ าต้องก าหนดวตัถุประสงค์
เก่ียวกบัการเพิ่มข้ึนของรายได้ว่า มีแนวทางอย่างไร ตวัช้ีวดัท่ีส าคญั ไดแ้ก่ รายไดจ้ากสินคา้หรือ
บริการตวัใหม่หรือรายไดจ้ากลูกคา้กลุ่มใหม่ หรือการเพิ่มข้ึนของรายไดจ้ากลูกคา้กลุ่มเดิม ส่วนการ
ลดตน้ทุนตอ้งก าหนดวตัถุประสงคท่ี์เก่ียวขอ้งกบัการลดตน้ทุน ตวัช้ีวดัท่ีส าคญั ไดแ้ก่ การลดลงของ
ตน้ทุนต่อหน่วย การใชสิ้นทรัพยท่ี์มีอยูใ่หเ้กิดประโยชน์อยา่งเตม็ท่ี 

 
5.1.2 มุมมองทำงด้ำนลูกค้ำ (The Customer Perspective) 
การแข่งขนัในปัจจุบนั ส่ิงส าคญัอยูท่ี่ความเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้ เป็นวธีิการคิด

ท่ีเปล่ียนความสนใจจากภายในท่ีเนน้ผลผลิตและการพฒันาเทคโนโลยมีาสู่ภายนอก ในการใหค้วาม
สนใจต่อลูกคา้  ส่ิงท่ีตอ้งให้ความส าคญัคือ  ความสามารถในการดึงดูดลูกคา้ใหม่ให้เขา้มาใชสิ้นคา้
บริการ  ความสามารถในการรักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ท่ีมีอยู่ให้ยืนยาว  ความสามารถในการ
สร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกคา้  ผลก าไรสุทธิท่ีไดจ้ากลูกคา้ เม่ือหักรายจ่ายตน้ทุนในการบริการ
ลูกคา้แลว้  ตวัอยา่งตวัช้ีวดัมุมมองทางดา้นลูกคา้  ไดแ้ก่  จ  านวนลูกคา้ ส่วนแบ่งตลาด ยอดขายทั้งปี / 
จ  านวนลูกคา้ การสูญเสียลูกคา้ เป็นตน้ 

 
5.1.3 มุมมองทำงด้ำนกระบวนกำร (The Business Process Perspective)  
เป็นการวดัท่ีดูถึงความสมบูรณ์ของกระบวนการท างานภายในองคก์าร  เป็นการพฒันา

ปรับปรุงกระบวนการท างานเพื่อสร้างคุณค่าใหแ้ก่ลูกคา้ขององคก์าร แตกต่างจากการวดัประเมินผล
แบบเดิมท่ีมุ่งเน้นประโยชน์เพื่อการควบคุม ตวัอย่างตวัช้ีวดัมุมมองทางดา้นกระบวนการ  ไดแ้ก่  
ค่าใช้จ่ายในการบริหาร เวลาท่ีใช้ในการผลิต การส่งสินค้าตรงเวลา  เวลาท่ีใช้ในการพฒันา
ผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 

 
5.1.4 มุมมองทำงด้ำนกำรเ รียนรู้และกำรเติบโต  (The Learning and Growth 

Perspective) 



49 
 

เป็นการวดัองคป์ระกอบพื้นฐานท่ีส าคญัของ 3 มุมมองแรก  เป็นการลงทุนเพื่ออนาคต  
และเป็นประโยชน์ในระยะยาวแก่องคก์รมากกวา่เนน้ผลเฉพาะหนา้  มีองคป์ระกอบยอ่ยท่ีใชใ้นการ
วดั 3 ดา้น คือ  ความสามารถของพนกังาน  ความสามารถของระบบขอ้มูลข่าวสาร  บรรยากาศท่ี
เอ้ืออ านวยต่อการท างาน ตวัอยา่งตวัช้ีวดัมุมมองทางดา้นลูกคา้  ไดแ้ก่  ค่าใชจ่้ายใน R&D / รายจ่าย
ทั้งหมด ค่าใชจ่้ายดา้นพฒันาIT / รายจ่ายทั้งหมด เป็นตน้ 

ดว้ยเหตุท่ีหลายคร้ังผูพ้ฒันาและติดตั้ง Balanced Scorecard ในแต่ละองคก์รนั้น มุ่งแต่
จะพยายามเติมเต็มมุมมองการพฒันาทั้ง 4 ดา้นเท่านั้น โดยละเลยประเด็นท่ีว่า แมว้่าจะท าให้ทั้ง4 
มุมมองนั้ นครบถ้วน แต่ก็ไม่ได้หมายความว่า ความสมดุลตามความมุ่งหมายของ Balanced 
Scorecard จะเกิดข้ึนได ้ตอ้งพึงระลึกไวเ้สมอวา่ความสมดุลในความหมายของ Balanced Scorecard 
คือ ความสมดุล (Balance) ระหวา่ง 

1. วตัถุประสงค์ (Objective) คือ ส่ิงท่ีองคก์รมุ่งหวงัหรือตอ้งการเพื่อบรรลุถึงมุมมอง
ในแต่ละดา้น 

2. ตวัช้ีวดั (Measures หรือ Key Performance Indicators : KPIs) คือ เป็นเคร่ืองมือท่ีใช้
ในการวดัวา่องคก์รบรรลุวตัถุประสงคใ์นมุมมองแต่ละดา้นหรือไม่ 

3. เป้าหมาย (Target) คือ ตวัเลขเป้าหมายท่ีองคก์รใชช้ี้วดัในมุมมองแต่ละดา้น 
4. แผนงาน โครงการ หรือกิจกรรม (Initiatives) คือ แผนงาน หรือกิจกรรมเบ้ืองตน้

ของมุมมองแต่ละดา้น ซ่ึงยงัไม่ใชเ้ป็นแผนปฏิบติัการท่ีมีรายละเอียดในการปฏิบติัจริงๆ 
จากท่ีได้กล่าวมาแล้วในข้างต้นทั้ งในเร่ืองของมุมมองทั้ ง 4 ด้าน และการท าให้

Balanced Scorecard เกิดความสมดุลนั้น สามารถแสดงใหเ้ห็นชดัเจนมากข้ึนไดด้งัภาพท่ี 5.1 

 
ภำพที ่5.1 แสดงโครงสร้างของ Balanced Scorecard 
ทีม่า : http://maaw.info/BalScoreSum.htm 

http://maaw.info/BalScoreSum.htm
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เม่ือได้ทราบถึงประโยชน์และหลกัการใช้เคร่ืองมือ Balanced Scorecard แล้วบริษทั 
DBA จ ากดั จึงตอ้งมีการน า Balanced Scorecard เขา้มาใชเ้พื่อช่วยในการบริหารและประเมินผล โดย
การด าเนินการจะตอ้งสอดคลอ้งกบัแผนกลยทุธ์ท่ีไดก้ล่าวไวใ้นบทท่ี 4 โดยเราจะตั้งเป้าหมายในการ
ด าเนินการระยะสั้น เพียงแค่ 1 ปี โดยจะก าหนดแผนการด าเนินการต่างๆดงัน้ี  

1. มุมมองทำงด้ำนกำรเงิน (The Financial Perspective) 
ตำรำงที ่5.1 แสดงมุมมองทางดา้นการเงิน ของบริษทั DBA จ ากดั 

วตัถุประสงค์ 
(Objective) 

ตัวช้ีวดั 
(KPI) 

เป้ำหมำย 
(Target) 

แผนงำน /โครงกำร (Initiatives) 

เพิ่มรายไดจ้าก
การขายสินคา้ 

ร้อยละของ
รายไดจ้าก
การขาย
สินคา้ในกลุ่ม
ท่ีเนน้สร้าง
ความ
แตกต่าง 
เพิ่มข้ึน 

ร้อยละ 15 
ต่อปี 

 วจิยัและพฒันาสินคา้โดยใชว้ตัถุดิบท่ีมี
ประสิทธิภาพแต่มีความแตกต่างกบัวตัถุดิบ
ของคู่แข่ง 

 จดัท าโฆษณาท่ีแสดงใหลู้กคา้เห็นวา่สินคา้มี
ความแตกต่างและน่าดึงดูด 

 เพิ่มช่องทางการขาย โดยจดัใหมี้การซ้ือขาย
ทางแอพพลิเคชัน่บนมือถือ 

 ร้อยละของ
รายไดจ้าก
การขาย
สินคา้ในกลุ่ม
ท่ีเนน้ควบคุม
ตน้ทุน 
เพิ่มข้ึน 

ร้อยละ 10 
ต่อปี 

 จดัท าโปรโมชัน่ท าเป็นแพก็เกจร่วมกบัสินคา้
กลุ่มท่ีขายดี 

 จดัท ารายการใชแ้ตม้สะสมแลกซ้ือในราคา
ร้อยละ 65 ของราคาขาย 

 จดัท าโฆษณาโดยใชส่ื้อออนไลน์ เพื่อ
ประหยดัค่าใชจ่้าย 
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ตำรำงที ่5.1 แสดงมุมมองทางดา้นการเงิน ของบริษทั DBA จ ากดั (ต่อ) 
ลดตน้ทุนการ
ผลิต  

ร้อยละของ
ตน้ทุนสินคา้
ลดลง 

ร้อยละ 10 
ต่อปี 

 ท าสัญญาซ้ือขายผลผลิตล่วงหนา้ ส าหรับ
วตัถุดิบท่ีใชป้ระจ า 

ลดตน้ทุน
คลงัสินคา้ 

ร้อยละของ
ค่าใชจ่้ายใน
การเก็บ
สินคา้ลดลง 

ร้อยละ 10 
ต่อปี 

 จดัท ารายงานตรวจสอบหาสินคา้ท่ีท าก าไรต่อ
ช้ินนอ้ยท่ีสุด เพื่อท าการแกไ้ขในส่วนของ
ตน้ทุนหรือยกเลิกการผลิต 

 จดัท ารายงานตรวจสอบหาสินคา้ท่ีท า
ยอดขายไดน้อ้ยท่ีสุด เพื่อปรับปรุงสินคา้หรือ
ยกเลิกการผลิต 

 วเิคราะห์ความตอ้งการของลูกคา้ในแต่ละ
กลุ่มสินคา้และจดัท าแผนการผลิตให้
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการ 

 
จากตารางมุมมองทางดา้นการเงินจะเห็นว่า ไดมี้การเน้นในส่วนของการเพิ่มรายได้

จากการขายสินคา้ และการลดตน้ทุนจากการผลิตและการด าเนินการต่างๆ โดยจะมีการก าหนด
ตวัช้ีวดั และเป้าหมายอยา่งชดัเจนในรูปแบบของร้อยละ เพื่อใหง่้ายต่อการค านวณ โดยกิจกรรมหรือ
โครงการท่ีเนน้ในการเพิ่มรายไดจ้ะเป็นในรูปแบบของการวิจยัสินคา้ การโฆษณา และการเพิ่มช่อง
ทางการขาย เพื่อให้ลูกคา้สามารถซ้ือและเขา้ถึงสินคา้ไดง่้าย และในส่วนของการลดตน้ทุนการผลิต
จะเนน้ในเร่ืองของการซ้ือวตัถุดิบท่ีถูกโดยการท าสัญญาซ้ือขายล่วงหนา้ และสุดทา้ยในเร่ืองของการ
ลดต้นทุนคลังสินค้าจะเน้นการท ารายงานเพื่อตรวจสอบสินค้า เพื่อการวางแผนการผลิตให้มี
ประสิทธิภาพต่อไป 

2. มุมมองทำงด้ำนลูกค้ำ (The Customer Perspective) 
ตำรำงที ่5.2 แสดงมุมมองทางดา้นลูกคา้ ของบริษทั DBA จ ากดั 

วตัถุประสงค์ 
(Objective) 

ตัวช้ีวดั 
(KPI) 

เป้ำหมำย 
(Target) 

แผนงำน /โครงกำร 
(Initiatives) 

ดึงดูดลูกคา้ใหม่ใหเ้ขา้
มาใชสิ้นคา้ 

ร้อยละของการสมคัร
สมาชิกเพิ่มข้ึน 

ร้อยละ 20 ต่อปี  จดัรายการของแถม
ส าหรับการสมคัรสมาชิก
ใหม่ 
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ตำรำงที ่5.2 แสดงมุมมองทางดา้นลูกคา้ ของบริษทั DBA จ ากดั (ต่อ) 
    จดัท าแผนธุรกิจใหม่

เสมอ เพื่อใหน้กัธุรกิจเกิด
ความเช่ือมัน่และบอกต่อ 

 จดัท าโฆษณาใหลู้กคา้
ทราบถึงผลประโยชน์ท่ี
พึงไดจ้ากการเป็นนกั
ธุรกิจ 

ผลกัดนันกัธุรกิจใหมี้
ความสามารถมากข้ึน 

ร้อยละยอดขายของ
นกัธุรกิจโดยรวม
เพิ่มข้ึน 

ร้อยละ 30 ต่อปี  จดัอบรมแผนธุรกิจและ
สินคา้ใหม่ๆ 1 คร้ัง/
อาทิตย ์

 จดัอบรมเพื่อแลกเปล่ียน
ประสบการณ์ในการเป็น
นกัธุรกิจ 2 คร้ัง/ เดือน 

รักษาความสัมพนัธ์
กบักลุ่มลูกคา้เดิม 

ร้อยละการสูญเสีย
ลูกคา้ลดลง 

ไม่เกินร้อยละ 2 
ต่อปี 

 ในกรณีท่ีสินคา้ใหม่วาง
จ าหน่ายลูกคา้เก่าจะได้
สิทธ์ิซ้ือในราคาร้อยละ 
70 ของราคาเตม็ในการ
ซ้ือคร้ังแรก 

 ในวนัเกิด วนัปีใหม่ 
สมาชิกเก่าจะไดสิ้ทธ์ิซ้ือ
สินคา้ในราคาร้อยละ 70 
ของราคาเตม็ 

สร้างความพึงพอใจ
ใหแ้ก่ลูกคา้ 

จ านวนเร่ืองร้องเรียน ไม่เกิน 2 เร่ือง
ต่อปี 

 จดัอบรมพนกังานทุก
ศูนย ์2 คร้ัง / เดือน 

 น าหวัขอ้ท่ีถูกร้องเรียนมา
ท าการวเิคราะห์และ
แกไ้ข 
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จากมุมมองทางดา้นลูกคา้จะเห็นว่ามีการเน้นในเร่ืองของการดึงดูดลูกคา้ใหม่ๆ และ
สร้างสัมพนัธ์กบัลูกคา้เก่า โดยจะเนน้ท่ีการสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ และผลกัดนันกัธุรกิจให้
มีความสามารถในการขายสินคา้เพิ่มมากข้ึน โดยจะมีการก าหนดตวัช้ีวดั และเป้าหมายอยา่งชดัเจน
ในรูปแบบของร้อยละ เพื่อให้ง่ายต่อการค านวณ โดยในเร่ืองของการดึงดูดลูกคา้ จะเน้นกิจกรรม
หรือโครงการส าหรับการท าโปรโมชัน่ การโฆษณา และจดัท าแผนธุรกิจท่ีน่าสนใจ เพื่อดึงดูดลูกคา้
ใหม่ๆ ส่วนการสร้างสัมพนัธ์กบัลูกคา้เก่า จะเนน้ท่ีการสร้างความพิเศษใหก้บัลูกคา้ ท าใหลู้กคา้รู้สึก
ถึงการเอาใจใส่ของบริษัท และสุดท้ายในส่วนของนักธุรกิจจะต้องมีการจัดอบรมเพื่อเพิ่ม
ความสามารถในการขายดว้ย 

3. มุมมองทำงด้ำนกระบวนกำร (The Business Process Perspective)  
ตำรำงที ่5.3 แสดงมุมมองทางดา้นกระบวนการ ของบริษทั DBA จ ากดั 

วตัถุประสงค์ 
(Objective) 

ตัวช้ีวดั 
(KPI) 

เป้ำหมำย 
(Target) 

แผนงำน /โครงกำร 
(Initiatives) 

ควบคุมค่าใชจ่้ายใน
การบริหาร 

ร้อยละของรายจ่ายใน
แต่ละแผนกท่ีเกิน
งบประมาณท่ีก าหนด
ไว ้

ไม่เกินร้อยละ 3 
ของงบประมาณ
ท่ีก าหนด 

 ใหทุ้กแผนกด าเนินการ
เสนองบประมาณและ
แสดงรายการท่ีจะ
ด าเนินการใน 1 ปี 

 จดัท าแผนงบประมาณ
หลกัและงบส ารอง
ประจ าปีใหแ้ต่ละฝ่าย 
โดยแบ่งตามความส าคญั 

พฒันาและวจิยัสินคา้
ใหม่ๆ 

จ านวนสินคา้ใหม่ท่ี
เพิ่มข้ึน 

ร้อยละ 30 ต่อปี  จดัท าการประกวดสินคา้
ใหม่ๆทุก 4 เดือน 

ความสามารถในการ
แกไ้ขปัญหาของแต่
ละแผนก 

จ านวนปัญหาท่ีไม่
สามารถแกไ้ขไดเ้ทียบ
กบัปีก่อนลดลง 

ลดลงร้อยละ 10 
ต่อปี 

 จดัท ารายงานแสดง
ปัญหาท่ีแกไ้ขไดแ้ละ
แกไ้ขไม่ได ้และเสนอ
แนวคิดในการแกไ้ข
ปัญหาใหม่ 
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ตำรำงที ่5.3 แสดงมุมมองทางดา้นกระบวนการ ของบริษทั DBA จ ากดั (ต่อ) 
ใชเ้ทคโนโลยเีขา้มามี
ส่วนช่วยในการ
ประสานงานภายใน
องคก์ร 

จ านวนงานท่ีไดต่้อ 1 
วนั เพิ่มข้ึน 

ร้อยละ 30 ต่อปี  จดัฝึกอบรมการใช้
โปรแกรมต่างๆ ทุกเดือน 

 จดัท าระบบใหพ้นกังาน
สามารถแสดงความ
คิดเห็นเพิ่มเติม ในส่วน
ของโปรแกรมท่ีใช ้

 จดัทีมช่วยเหลือส าหรับ
ผูใ้ชท่ี้มีปัญหา 

 
ในส่วนของมุมมองทางดา้นกระบวนการ จะเนน้ท่ีการควบคุมค่าใชจ่้าย การแกปั้ญหา

ในแต่ละแผนก การวิจยัสินคา้ใหม่ๆ และการน าเทคโนโลยีเขา้มาช่วยในการประสานงานในองคก์ร 
โดยจะมีการก าหนดตวัช้ีวดั และเป้าหมายอย่างชัดเจนในรูปแบบของร้อยละ เพื่อให้ง่ายต่อการ
ค านวณ ซ่ึงในส่วนของการควบคุมค่าใชจ่้ายต่างๆนั้น จะตอ้งมีการท ากิจกรรมในเร่ืองของการจดัท า
แผนงบประมาณประจ าปี และในเร่ืองของการแกไ้ขปัญหาในแผนกต่างๆจะเน้นให้ทุกแผนกท า
รายงานและเน้นให้ช่วยกนัเสนอวิธีการแก้ปัญหาใหม่ๆอยู่เสมอ ในส่วนของการพฒันาและวิจยั
สินคา้ จะเนน้กิจกรรมท่ีกระตุน้ใหพ้นกังานใชค้วามคิดสร้างสรรค ์และสุดทา้ย การน าเทคโนโลยเีขา้
มาช่วยในการประสานงานในแผนกต่างๆ จะเนน้กิจกรรมท่ีช่วยอ านวยความสะดวกให้กบัผูใ้ช้งาน 
โดยจดัให้มีการอบรมระบบตามแผนกต่างๆ รวมถึงจดัให้มีทีมช่วยเหลือพนักงานท่ียงัขาดความ
เขา้ใจในระบบบางส่วนดว้ย 

4. มุมมองทำง ด้ ำนกำร เ รียน รู้และกำร เติบ โต  (The Learning and Growth 
Perspective) 

ตำรำงที ่5.4 แสดงมุมมองทางดา้นการเรียนรู้และการเติบโต ของบริษทั DBA จ ากดั 
วตัถุประสงค์ 
(Objective) 

ตัวช้ีวดั 
(KPI) 

เป้ำหมำย 
(Target) 

แผนงำน /โครงกำร 
(Initiatives) 

พฒันาความรู้
ความสามารถของ
พนกังาน 

มีผลิตภณัฑใ์หม่ๆเพิ่ม
มากข้ึน 

ร้อยละ 30 ต่อปี  จดัโปรแกรมดูงาน
โรงงานท่ีมีเทคโนโลยท่ีี
ทนัสมยั 

 จดัอบรมเทคโนโลยี
ใหม่ๆ 
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ตำรำงที ่5.4 แสดงมุมมองทางดา้นการเรียนรู้และการเติบโต ของบริษทั DBA จ ากดั (ต่อ) 
 ระบบท่ีใช้

ประสานงานภายในมี
ประสิทธิภาพเพิ่มข้ึน 

จ านวนงานท่ี
ส าเร็จมากข้ึน
ร้อยละ 20 ต่อปี 

 จดัอบรมการพฒันาระบบ
ดว้ยเคร่ืองมือใหม่ๆ 

 จดัประชุมแรกเปล่ียน
ความรู้ 2 คร้ัง / เดือน 

 คะแนนสอบวดัผล
ความรู้เฉพาะในแต่ละ
แผนกเพิ่มข้ึน 

ร้อยละ 10 ต่อปี  จดัอบรมความรู้เฉพาะ
ดา้นของแต่ละแผนก 3 
เดือน / คร้ัง 

สร้างแรงจูงใจใหก้บั
พนกังาน 

สัดส่วนลูกจา้งท่ีออก
จากงานเทียบจากปี
ก่อน 

อตัราการลาออก
ลดลงไม่เกินร้อย
ละ 10 ต่อปี 

 ใหร้างวลัพิเศษใหก้บัคน
ท่ีท าผลงานดีท่ีโดยดูจาก 
KPI 

 จดัประกวดผลงานในแต่
ละแผนก พิจารณาเล่ือน
ต าแหน่งส าหรับผูช้นะ 

 
ในส่วนสุดท้าย มุมมองทางด้านการเรียนรู้และการเติบโต จะเน้นในเร่ืองของการ

พฒันาบุคลากรในองคก์ร และสร้างแรงจูงใจในการท างาน ซ่ึงจะมีการก าหนดตวัช้ีวดั และเป้าหมาย
อยา่งชดัเจนในรูปแบบของร้อยละ เพื่อใหง่้ายต่อการค านวณ โดยในส่วนของการพฒันาบุคลากรนั้น
จะเนน้ให้พนกังานเขา้ฝึกอบรมการใชเ้ทคโนโลยี หรือระบบต่างๆท่ีจ าเป็นในการใชง้านตามแผนก
นั้นๆ และสร้างแรงจูงใจให้กบัพนกังานโดยการให้รางวลัพิเศษโดยวดัจากผลการท างาน และมีการ
จดักิจกรรมประกวดผลงานในดา้นต่างๆ เพื่อพิจารณาในการเล่ือนต าแหน่งดว้ย 

หลงัจากทีไดใ้ชเ้คร่ืองมือ Balanced Scorecard เพื่อก าหนดเป้าหมาย ตวัช้ีวดั เป้าหมาย 
และแผนงาน ทั้ง 4 ดา้นมุมมอง ใหส้อดคลอ้งกบักลยทุธ์ท่ีบริษทัไดว้างไวแ้ลว้นั้น ขั้นตอนต่อไปจะ
เป็นการบริหารโครงการโดยการน าโครงการต่างๆ มาเขียนเป็นแผนการด าเนินงานโดยใชโ้ปรแกรม 
Microsoft Project เพื่อช่วยใหก้ารเขียนโครงการต่างๆท าไดง่้ายข้ึน 

 
 

5.2 กำรบริหำรโครงกำร (Project Management) 
การบริหารโครงการ เป็นการด าเนินงานท่ีนิยมแพร่หลายในองค์กรและสังคม โดยมี

จุดมุ่งหมายเพื่อให้องค์กรและสังคมบรรลุวตัถุประสงค์ท่ีพึงปรารถนาไดม้ากยิ่งข้ึนกว่าการใชก้าร
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บริหารทั่วไปซ่ึงเป็นการบริหารงานประจ า เน่ืองจากการบริหารโครงการเป็นเคร่ืองมือท่ีมี
ประสิทธิภาพมากท่ีสุด ท่ีเม่ือน ามาใช้ด าเนินกิจกรรมท่ีซับซ้อนหรือกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับ
เทคโนโลยต่ีาง ๆ จะท าใหอ้งคก์ารและสังคมไดรั้บประโยชน์สูงสุดจากทรัพยากรทางการบริหารท่ีมี
อยูอ่ยา่งจ ากดัภายใตเ้ง่ือนไขดา้นเวลา สภาพแวดลอ้ม ภายในองคก์ารระหวา่งองคก์ารและภายนอก
องคก์าร ดงัท่ีปรากฏในการด าเนินงานขององคก์ารภาคอุตสาหกรรม ภาคเอกชน และภาครัฐ 

โครงการ(Project) หมายถึง กลุ่มของกิจกรรมท่ีสัมพนัธ์กนั และจดัท าเป็นพิเศษอยา่ง
เป็นระบบเพื่อให้สามารถใชท้รัพยากรอยา่ง ฉลาดท่ีสุดในการด าเนินงานให้บรรลุวตัถุประสงคท่ี์ได้
ก าหนดไวอ้นัไดแ้ก่ผลประโยชน์ตอบแทนหรือผลได ้อยา่งใดอยา่งหน่ึงในอนาคต กิจกรรมดงักล่าว
ตอ้งมีจุดเร่ิมตน้และจุดส้ินสุด 

 การบริหาร)Management) หมายถึง ภารกิจของผูป้ฏิบติังานคนหน่ึงหรือหลายคน ท่ี
เขา้มาท าหนา้ท่ีประสานใหก้ารท างานของผูป้ฏิบติังานซ่ึงต่างฝ่ายต่างท าแลว้ไม่อาจประสบผลส าเร็จ 
จากการแยกกนัท า ใหส้ามารถบรรลุผลส าเร็จไดด้ว้ยดี (Donnelly et al., 1978) ดงันั้น  

ดังนั้ น  ค าว่ า  “การบริหารโครงการ ” (Project management) อาจจะหมาย ถึ ง 
กระบวนการในการด าเนินกิจกรรมด้วยวิธีการใหม่ ๆ ท่ีแตกต่างจากการบริหารงานประจ า/การ
บริหารทั่วไป เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ท่ีก าหนดไว้ภายใต้กรอบด้านงบประมาณและเวลา 
วตัถุประสงคท่ี์ก าหนดอาจจะเป็นผลไดท่ี้เป็นการเปล่ียนแปลงส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีมีลกัษณะเชิงปริมาณ
หรือเชิงคุณภาพหรือทั้งสองอยา่งโดยส่ิงท่ีส าคญัในการบริหารโครงการประกอบไปดว้ย 3 ส่วนคือ 
คุณภาพ ตน้ทุน และเวลา ส าส าหรับขอบเขตของแต่ละโครงการประกอบไปดว้ย 1) วตัถุประสงค์
ของโครงการ (Objective) 2) ผลของส่ิงด าเนินการหลกัหรือกิจกรรม )Deliverables) 3) ก าหนดการท่ี
ส าคญั (Milestones) 4) เทคนิคท่ีจ าเป็น (Technical requirements) 5) ขอ้จ ากดัและขอ้ยกเวน้ (Limits 
& exclusions) 

วตัถุประสงค์ของโครงการ (Objective) คือ เป้าหมายของโครงการท่ีถูกบรรยายด้วย 
Project Objective Statement ประกอบไปดว้ย อะไร เม่ือไหร่ และมูลค่า ท่ีเป็นปัจจยัท าให้โครงการ
ประสบความส าเร็จ 

ผลของส่ิงด าเนินการหลกัหรือกิจกรรม  ) Deliverables) คือ การก าหนดมาตรฐานและ
รายละเอียดของทุกอยา่งท่ีจะใชใ้นโครงการ และทุกอยา่งท่ีเป็นส่ิงท่ีไดอ้อกมาจากโครงการ 

ก าหนดการท่ีส าคญั (Milestones) ประกอบดว้ย 1) วนัเร่ิมตน้โครงการ (Project Start 
Date) 2) วันส้ินสุดโครงการ (Project End Date) 3) ก าหนดการของเป้าหมายส าคัญ (Major 
Milestones) 4) ผลผลิตหรือรายงาน (Deliverable or Reports) 
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ข้อมูลเทคนิคท่ีจ าเป็น (Technical requirements) คือ หลักเกณฑ์ของคุณภาพและ
ประสิทธิภาพท่ีจ าเป็นตอ้งใช้หรือคุณลกัษณะของแต่ละผลของส่ิงด าเนินการหลกัหรือกิจกรรม 
)Deliverables) 

ขอ้จ ากดัและขอ้ยกเวน้ (Limits & exclusions) คือ การระบุขอ้จ ากดัซ่ึงประกอบดว้ยส่ิง
ท่ีตอ้งมีและส่ิงท่ียกเวน้จะตอ้งถูกก าหนดเพื่อหลีกเล่ียงความผิดพลาดท่ีไม่คาดคิดและหลีกเล่ียงการ
ใชท้รัพยากรอยา่งผดิทาง 

จากท่ีกล่าวมาข้างต้นสามารถน ามาใช้ในการท างานโดยผ่านโปรแกรม Microsoft 
Project ซ่ึงเป็นโปรแกรมใช้ในการบริหารโครงการโดยตวัโปรแกรมสามารถจดัการงาน เวลา
ทรัพยากรท่ีใชใ้นโครงการ และสามารถออกรายงานและเช่ือมโยงการท างานกบัโปรแกรม Office 
ส่วนอ่ืน ๆ ด้านการบริหารจัดการเวลา ซ่ึงมีคุณลักษณะของโปรแกรมดังต่อไปน้ี 1) วางแผน
ตารางเวลา และระบบงานในโครงการด้วย Gantt Chart 2) จดัการทรัพยากรและค่าใช้จ่ายด้วย 
Resource Management 3) วเิคราะห์และน าเสนอโครงการดว้ย Report 4) จดัท ารายงานสรุปโครงการ
อยา่งมีประสิทธิภาพ เช่น S-Curve, Earned Value, Visual Report โดยหลงัจากท่ีไดน้ าขอ้มูลโครงการ
ต่างๆ จาก Balanced Scorecard มาจัดในรูปแบบการบริหารโครงการด้วยโปรแกรม Microsoft 
Project จะไดด้งัภาพท่ี 5.2  

 

 
 
ภำพที ่5.2 แสดงแผนการบริหารโครงการของบริษทั DBA จ ากดั 
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 จากภาพท่ี 5.2 ประกอบไปด้วย 1) Task Name หรือ Deliverable ในท่ีน้ีคือโครงการ
ย่อยแต่ละโครงการ 2) Duration คือ ระยะเวลาของแต่ละโครงการย่อย (Task Name) 3) Start คือ 
วนัท่ีเร่ิมโครงการยอ่ย (Task Name) 4) Finish คือ วนัท่ีจบโครงการยอ่ย (Task Name) 5) Gantt Chart 
คือ แผนผงัก าหนดวนัเร่ิมตน้และวนัท่ีส้ินสุดของแต่ละโครงการยอ่ย (Task Name)  
 เส้นสีฟ้า หมายถึง เส้นท่ีระยะเวลาสามารถล่าช้ากว่าก าหนดได้ โดยระยะเวลาของ
โครงการโดยรวมจะไม่เปล่ียนแปลง ซ่ึงเราเรียกระยะเวลาน้ีวา่ Slack Time โดยโครงการจะเร่ิมวนัท่ี 
1 มกราคม 2559 ซ่ึงประกอบไปดว้ยการให้หวัหนา้ทุกแผนกด าเนินการเสนองบประมาณและแสดง
ระเอียดการใชง้บ จากนั้นให้ท าการจดัท าแผนงบประมาณหลกัและงบส ารองประจ าปีให้แต่ละฝ่าย 
โดยระหว่างท่ีหัวหน้าทุกแผนกด าเนินการเสนองบประมาณและแสดงระเอียดการใช้งบ สามารถ
ด าเนินการจดัท าแผนธุรกิจใหม่ไปดว้ยไดพ้ร้อมๆกนัได ้หลงัจากจดัท าแผนธุรกิจใหม่เรียบร้อยแลว้ 
จดัใหมี้การจดัฝึกอบรมแผนธุรกิจกบัสมาชิกใหม่ โดยระหวา่งท่ีท าการจดัท าแผนธุรกิจใหม่สามารถ
วเิคราะห์ความตอ้งการของลูกคา้ไปดว้ยพร้อมๆกนัได ้ 
 เส้นสีแดง หมายถึง เส้นทางวิกฤติ (Critical Path) เป็นเส้นท่ีไม่สามารถเล่ือนเวลาได้ 
และยงัเป็นเส้นท่ีบอกวา่ถึงความส าคญัของโครงการนั้นๆดว้ย เน่ืองจากถา้ท าโครงการท่ีมีเส้นทาง
วกิฤติเสร็จชา้ โครงการอ่ืนๆจะเสร็จชา้ดว้ยเช่นกนั ซ่ึงหมายความวา่โครงการโดยรวมจะเสร็จช้ากวา่
ก าหนด และจะเสียหายไปถึงการลงทุนท่ีตอ้งเพิ่มมากข้ึนดว้ย โดยเส้นทางวกิฤติ เร่ิมจากการวจิยัและ
พฒันาสินค้าท่ีสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งซ่ึงใช้เวลา 65 วนั จากนั้นให้จดัท าแผนการผลิตให้
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการโดยใชเ้วลา 14 วนั จากนั้นท าการผลิตสินคา้ใชเ้วลา 72 วนั จากนั้นจดัท า
โฆษณาสินคา้ใหม่ใชเ้วลา 23 วนั หลงัจากนั้นภายใน 1 เดือน จดัท ารายงานตรวจสอบหาสินคา้ท่ีท า
ยอดขายไดน้อ้ย-มากท่ีสุด  
 โดยขณะท่ีมีการท าการผลิตสินคา้ใหม่ซ่ึงอยูใ่นเส้นทางวกิฤติ จะมีเส้นสีฟ้าในส่วนของ
การท าโครงการโปรโมชัน่สินคา้ท่ีเนน้ตน้ทุนต ่า ท่ีสามารถท าไปพร้อมๆการท าการผลิตสินคา้ใหม่
ได้ และสามารถท าโครงการพฒันาแอพพลิเคชั่นขายสินคา้บนมือถือได้ตั้งแต่วนัแรกของการท า
โครงการ 
 
 

5.3 กำรบริหำรควำมเส่ียง (Risk Management) 
 การน ากลยุทธ์มาใช้ในองค์การนั้นไม่ใช่เร่ืองง่ายท่ีจะท าให้ประสบความส าเร็จ จึงมี
ความจ าเป็นอยา่งยิ่งท่ีจะตอ้งมีกระบวนการอยา่งเป็นระบบเพื่อท่ีจะให้ทราบวา่แผนการท่ีจะใช้นั้น
จะเผชิญปัญหาอะไรและจะหาทางป้องกนัอยา่งไรเพื่อให้ความสูญเสียท่ีอาจจะเกิดข้ึนมีผลกระทบ
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ต่อแผนกลยุทธ์น้อยท่ีสุด จึงตอ้งมีกระบวนการจดัการความเส่ียง เพื่อช่วยในการตดัสินใจท่ีจะหา
วิธีการท่ีดีท่ีสุด เพื่อใช้เป็นแนวทางในการตดัสินใจแกไ้ขปัญหาต่างๆท่ีอาจเกิดข้ึนในอนาคต ทั้งน้ี
เพื่อลดความเสียหายท่ีอาจเกิดข้ึนใหน้อ้ยท่ีสุด โดยมีค่าใชจ่้ายนอ้ยท่ีสุด  
 ความเส่ียง คือ ความไม่แน่นอนต่อการประสบกบัเหตุการณ์ หรือ สภาวะท่ีเราต้อง
เผชิญกบัสถานการณ์อนัไม่พึงประสงคโ์ดยมีความน่าจะเป็น หรือโอกาสในส่ิงนั้นๆมากกวา่ศูนย ์

การจดัการความเส่ียง หรือ การบริหารความเส่ียง (Risk Management) คือ กระบวนการ
ในการระบุ  (Risk Identification) วิ เคราะ ห์  (Risk analysis) ประ เ มิน  (Risk assessment) ดูแล
ตรวจสอบและควบคุมความเส่ียง (Risk Control) ท่ีสัมพนัธ์กบักิจกรรม หน้าท่ีและกระบวนการ
ท างาน เพื่อให้องคก์รลดความเสียหายจากความเส่ียงมากท่ีสุด อนัเน่ืองมาจากภยัท่ีองคก์รตอ้งเผชิญ
ในช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง 

แนวทางในการบริหารความเส่ียง ซ่ึงโดยปกติจะประกอบดว้ย 
การบ่งช้ีเหตุการณ์ (Event Identification) เป็นการรวบรวมเหตุการณ์ท่ีอาจเกิดข้ึนกบั

หน่วยงาน ทั้งในส่วนของปัจจยัเส่ียงท่ีเกิดจากภายในและภายนอกองคก์ร เช่น นโยบายบริหารงาน 
บุคลากร การปฏิบติังาน การเงิน ระบบสารสนเทศ ระเบียบ กฎหมาย ระบบบญัชี ภาษีอากร ทั้งน้ีเพื่อ
ท าความเขา้ใจต่อเหตุการณ์และสถานการณ์นั้น เพื่อให้ผูบ้ริหารสามารถพิจารณาก าหนดแนวทาง
และนโยบายในการจดัการกบัความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึนไดเ้ป็นอยา่งดี 

การประเมินความเส่ียง (Risk Assessment) การประเมินความเส่ียงเป็นการจ าแนกและ
พิจารณาจดัล าดบัความส าคญัของความเส่ียงท่ีมีอยู ่โดยการประเมินจากโอกาสท่ีจะเกิด (Likelihood) 
และผลกระทบ (Impact) โดยสามารถประเมินความเส่ียงได้ทั้งจากปัจจยัความเส่ียงภายนอกและ
ปัจจยัความเส่ียงภายในองคก์ร 

การตอบสนองความเส่ียง (Risk Response) เป็นการด าเนินการหลังจากท่ีองค์กร
สามารถบ่งช้ีความเส่ียงขององคก์ร และประเมินความส าคญัของความเส่ียงแลว้ โดยจะตอ้งน าความ
เส่ียงไปด าเนินการตอบสนองด้วยวิธีการท่ีเหมาะสม เพื่อลดความสูญเสียหรือโอกาสท่ีจะเกิด
ผลกระทบใหอ้ยูใ่นระดบัท่ีองคก์รยอมรับได ้

การติดตามประเมินผล (Monitoring) องค์กรจะตอ้งมีการติดตามผล  เพื่อให้ทราบถึง
ผลการด าเนินการวา่มีความเหมาะสมและสามารถจดัการความเส่ียงไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพหรือไม่ 

หลกัจากไดท่ี้ไดว้างแผนการด าเนินงานเรียบร้อยแลว้ ทางบริษทัจะตอ้งท าการบริหาร
ความเส่ียงจากการน าแผนกลยทุธ์มาใช ้โดยจะท าตามขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

1. การบ่งช้ีเหตุการณ์ (Event Identification) ขั้นตอนน้ีจะระบุความเส่ียงท่ีอาจจะ
เกิดข้ึนจากแผนท่ีโครงการและแผนงานท่ีก าหนดไวใ้นโดยความเส่ียงหลกัประกอบไปดว้ย 
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- ความเส่ียงจากการลงทุนวิจยั คือ ความเส่ียงจากการท่ีลงทุนวิจยัสินคา้แลว้ แต่สินคา้
ไม่ติดตลาด ท าให้ตอ้งมีการยกเลิกสินคา้ทั้งๆท่ียงัไม่คืนทุนในส่วนของการวิจยั แต่ถา้ขายต่อไปก็มี
แนวโนม้ท่ีจะขาดทุนมากข้ึน 

- ความเส่ียงจากการโฆษณาท่ีไม่ประสบความส าเร็จ คือ บางคร้ังสินคา้ท่ีน ามาโฆษณา
นั้นมีความน่าสนใจมาก แต่โฆษณาไม่ส่ือถึงคุณสมบติัของสินคา้ ลูกคา้ดูแล้วไม่เขา้ใจ ส่งผลให้
สินคา้ท่ีดีขายไม่ไดแ้ละอาจตอ้งยกเลิกการผลิต 

- ความเส่ียงจากความผดิพลาดระหวา่งการผลิต ท่ีส่งผลต่อคุณภาพของสินคา้ เน่ืองจาก
บริษทั DBA จ ากัด มีสินค้ามากกว่า 100 ชนิด จึงอาจมีความเป็นไปได้ท่ีอาจเกิดความผิดพลาด
ระหวา่งผลิตได ้

- ความเส่ียงจากการท าแผนธุรกิจใหม่ ความเส่ียงส่วนน้ีเป็นความเส่ียงท่ีมีผลกระทบ
รุนแรงมาก เพราะเป็นผลกระทบโดยตรงกบัยอดขายของบริษทั และมีความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนได้ 
เพราะบริษทัตอ้งมีการปรับปรุงแผนใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคเสมอ 

- ความเส่ียงจากการขยายสาขาไปต่างประเทศ เน่ืองจากการขยายสาขาไปต่างประเทศ
นั้น เป็นหน่ึงในกลยุทธ์หลกัของบริษทั ซ่ึงมีความเส่ียงในเร่ืองของปัจจยัภายนอกของประเทศนั้นๆ 
ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองของนโยบายรัฐบาล กฎหมาย พฤติกรรมผูบ้ริโภค การแข่งขนั ล้วนแล้วแต่เป็น
ความเส่ียงท่ีอาจท าใหก้ารขยายสาขาไปต่างประเทศไม่ส าเร็จได ้ 

2. การประเมินความเส่ียง (Risk Assessment) ความเส่ียงทั้ง 5 รายการ โดยประเมิน
จากโอกาสท่ีจะเกิด (Likelihood) และผลกระทบ (Impact) ไดด้งัภาพท่ี 5.3 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภำพที ่5.3 แสดงการประเมินความเส่ียงทั้ง 5 รายการของบริษทั DBA จ ากดั 
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จากภาพท่ี 5.3 จะเห็นวา่ความ1 ) เส่ียงจากการลงทุนวิจยัมีโอกาสเกิดมากถึงร้อยละ 50 
และเกิดผลกระทบสูงร้อยละ 80 เน่ืองจากตอ้งเสียตน้ทุนในการวิจยัเป็นจ านวนมาก ส่งผลต่อก าไร
สุทธิของบริษทั 2)  ความเส่ียงจากการโฆษณาท่ีไม่ประสบความส าเร็จ เป็นความเส่ียงท่ีมีโอกาส
เกิดข้ึนสูงร้อยละ 80 เพราะลูกคา้ของบริษทัมีความหลากหลาย ทั้งในเร่ืองของพฤติกรรมการใชชี้วติ 
และฐานะความเป็นอยูจึ่งมีผลกระทบสูงร้อยละ 60 3) ความเส่ียงจากความผิดพลาดระหวา่งการผลิต 
จากท่ีไดก้ล่าวไปขา้งตน้วา่บริษทัมีสินคา้ตอ้งผลิตจ านวนหลายชนิด แต่ดว้ยความท่ีโรงงานผลิตของ
บริษทัมีมาตรฐานและการควบคุมการผลิตท่ีดี ท าให้โอกาสท่ีอาจเกิดความผิดพลาดนั้นร้อยละ 40 
ถือวา่ไม่สูง แต่ถา้เกิดการผิดพลาดจะเกิดกระทบค่อนขา้งสูงถึงร้อยละ 80  เพราะอาจส่งผลกระทบ
ต่อความเช่ือถือของบริษทัได ้ซ่ึงสุดทา้ยจะส่งผลต่อยอดขายของบริษทั 4) ความเส่ียงจากการท าแผน
ธุรกิจใหม่ เน่ืองจากบริษทัตอ้งมีการปรับปรุงแผนธุรกิจให้สอดคลอ้งต่อความตอ้งการของลูกคา้อยู่
เสมอ ท าให้บริษทัตอ้งมีการวางแผนท่ีรอบคอบ และมีแผนส ารองรองรับอยูเ่สมอส่งผลให้โอกาสท่ี
แผนจะล้มเหลวนั้นร้อยละ 50 แต่ถ้าเกิดข้ึนนั้นผลกระทบนั้นสูงมากถึงร้อยละ 95 ซ่ึงจะส่งผล
โดยตรงต่อยอดขายของบริษทั 5) ความเส่ียงจากการขยายสาขาไปต่างประเทศ เป็นความเส่ียงใน
เร่ืองของกลยุทธ์ระดบัองค์กรซ่ึงถา้วางแผนและวิเคราะห์ศกัยภาพของตลาดประเทศนั้นๆไม่ดีพอ 
โอกาสการเกิดความลม้เหลวจะสูงถึงร้อยละ 80 และเกิดผลกระทบท่ีรุนแรงมากถึงร้อยละ 95 

3. การตอบสนองความเส่ียง (Risk Response) บริษทัควรมีการตอบสนองความเส่ียง
ทั้ง 5 รายการดงัต่อไปน้ี 

- ป้องกนัความเส่ียง (Prevent) ในส่วนของแนวทางในการป้องกนันั้นสามารถท าไดก้บั 
1) ความเส่ียงจากการลงทุนวิจยั โดยก่อนท่ีจะวิจยัเพื่อท าสินคา้ชนิดใด ฝ่ายวิเคราะห์การตลาดควรมี
การวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ความตอ้งการของผูบ้ริโภค กลุ่มลูกคา้ เพื่อให้เกิดความมัน่ใจ
ในการท่ีจะวิจยัสินคา้ใหม่ๆ เพื่อลดการศูนยเ์สียของตน้ทุน โดยแผนส ารองฉุกเฉิน (Contingency 
Plan) ในกรณีท่ีสินค้าไม่ตรงตามความต้องการของลูกค้าคือ จดัท าโปรโมชั่นสินค้าให้สามารถ
จ าหน่ายออกไปได้ โดยเน้นท าก าไรเพียงเล็กน้อย 2) ความเส่ียงจากการโฆษณาท่ีไม่ประสบ
ความส าเร็จ ควรป้องกนัก่อนท่ีจะท าโฆษณาโดยการลองน าตวัอยา่งโฆษณา หรือบอกเล่าเน้ือหาของ
โฆษณาใหฝ่้ายอ่ืนท่ีไม่รู้จกัสินคา้ดงักล่าวไดฟั้งไดเ้ห็น เพื่อท่ีจะดูการตอบสนองของคนดงักล่าววา่มี
ความเข้าใจเหมือนกับท่ีทางฝ่ายการตลาดต้องการจะส่ือสารหรือไม่ โดยแผนส ารองฉุกเฉิน 
(Contingency Plan) ในกรณีท่ีโฆษณาไม่ประสบความส าเร็จ ผูใ้ช้ไม่เข้าใจสินค้า คือแจกสินค้า
ทดลองใช้พร้อมโบชวัแสดงรายละเอียดสินคา้ให้กบักลุ่มลูกคา้ในสถานท่ีต่างๆ  3) ความเส่ียงจาก
ความผิดพลาดระหวา่งการผลิต ควรมีการใชเ้คร่ืองมือเขา้มาช่วยควบคุมคุณภาพของสินคา้เช่น Six 
Sigma เป็นตน้ เพื่อช่วยแกปั้ญหาคุณภาพสินคา้ท่ีเกิดความผดิพลาดระหวา่งการผลิต โดยแผนส ารอง
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ฉุกเฉิน (Contingency Plan) ในกรณีท่ีคุณภาพสินค้ายงัไม่ตรงตามมาตรฐานท่ีวางไวคื้อ จดัให้มี
บุคลากรท่ีมีความรู้เฉพาะดา้นเขา้ตรวจสอบในส่วนท่ีเป็นปัญหาในการผลิตเพื่อแกไ้ขปัญหาให้ตรง
จุด  4) ความเส่ียงจากการขยายสาขาไปต่างประเทศ ควรป้องกนัโดยท าสัญญาเป็น License กบับริษทั
ในประเทศนั้นๆท่ีตอ้งการขายสินคา้ของบริษทั เน่ืองจากบริษทัท่ีมีความตอ้งการสินคา้ของบริษทัไป
จ าหน่าย จะตอ้งมองเห็นแลว้ว่าตลาดในประเทศนั้นๆ มีศกัยภาพมากพอ ท าให้ความเส่ียงท่ีอาจจะ
เกิดข้ึนลดลงไดม้าก โดยแผนส ารองฉุกเฉิน (Contingency Plan) ในกรณีท่ีรายไดจ้ากการจ าหน่าย
สินค้าในต่างประเทศไม่เป็นตามท่ีต้องการ คือ จัดท าการวิเคราะห์ความต้องการของตลาด
ต่างประเทศใหม่อีกคร้ัง พร้อมกบัร่วมกนัพฒันาแผนธุรกิจ ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้ 

- บรรเทา (Reduction) ในส่วนของการบรรเทาความเส่ียงให้ลดลงหลงัเกิดเหตุนั้น จะ
ใช้กบัความเส่ียงจากการท าแผนธุรกิจใหม่ โดยถึงแมว้่าจะมีการคิดแผนธุรกิจอย่างรอบครอบ แต่
เน่ืองจากความตอ้งการของลูกคา้เปล่ียนแปลงอยูเ่สมอ จึงตอ้งท าการบรรเทาความเส่ียงนั้นๆโดยการ
คิดแผนส ารองในกรณีความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึนทุกรูปแบบ เพราะเราไม่อาจทราบไดเ้ลยว่าความ
ตอ้งการของลูกคา้จะเปล่ียนแปลงอยา่งไรบา้ง ซ่ึงถือวา่เป็นการท าแผนส ารองฉุกเฉิน (Contingency 
Plan) ดว้ยเช่นกนั 

4. การติดตามประเมินผล (Monitoring) ควรมีการติดตามความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึน
ตลอดเวลาเพื่อท่ีเราจะได้สามารถเตรียมการบรรเทาความเส่ียงได้ทนัเวลา นอกจากน้ีควรมีการ
ประเมินผลในการป้องกนั และบรรเทาความเส่ียง เพื่อท่ีจะสามารถเก็บเป็นขอ้มูลเพื่อท าการป้องการ
ความเส่ียงในเร่ืองต่อไปในอนาคตได ้

จากการระบุความเส่ียง ประเมินความเส่ียง ตอบสนองความเส่ียง และติดตามและ
ประเมินผลความเส่ียงทั้ง 5 รายการนั้น จะเห็นไดว้า่ถา้มีการเตรียมพร้อมในการบริหารความเส่ียงใน
เร่ืองอ่ืนๆขององค์กรดว้ยนั้น ถึงแมว้่าจะตอ้งมีการลงทุนในเร่ืองของการบริหารความเส่ียง แต่ถา้
ผลกระทบท่ีอาจเกิดข้ึนในกรณีท่ีเกิดเหตุการณ์ท่ีไม่คาดคิด การบริหารความเส่ียงจะช่วยให้บริษทั
ฟ้ืนตวั และเสียค่าใช้จ่ายในการบรรเทาจากเหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึนได้คุม้คา้กว่าการท่ีบริษทัไม่มีการ
บริหารความเส่ียงเลย 

ส าหรับการน ากลยุทธ์มาประยุกต์ใช้กับองค์กรนั้น  ได้มีการใช้เคร่ืองมือ Balance 
Scorecard ในการก าหนดกลยุทธ์ในการจดัการองค์กร ก าหนดวตัถุประสงค์ ตวัช้ีวดั เป้าหมาย 
โครงการหรือกิจกรรมต่าง ทั้งหมด 4 มุมมอง ทั้งในมุมมองด้านการเงิน มุมมองทางด้านลูกคา้ 
มุมมองทางด้านกระบวนการ และมุมมองทางด้านการเรียนรู้และการเติบโต โดยโครงการหรือ
กิจกรรมต่างๆใน Balance Scorecard นั้น สามารถน ามาเขียนเป็นโครงการใหญ่ส าหรับแผนการ
ด าเนินโครงการไดโ้ดยใช้เคร่ืองมือ Microsoft Project ในรูปแบบของการบริหารโครงการ (Project 
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Management) โดยระหวา่งท่ีด าเนินโครงการหรือกิจกรรมต่างๆนั้น จะตอ้งค านึงถึงความเส่ียงท่ีอาจ
เกิดข้ึนไดข้ณะด าเนินกิจกรรม จึงไดมี้การวางแผนในเร่ืองของการบริหารความเส่ียงดว้ยเช่นกนั โดย
เน้นท่ีความเส่ียง 5 ข้อดังน้ี 1) ความเส่ียงจากการลงทุนวิจยั 2) ความเส่ียงจากการโฆษณาท่ีไม่
ประสบความส าเร็จ 3) ความเส่ียงจากความผิดพลาดในการผลิต 4) ความเส่ียงจากการท าแผนธุรกิจ
ใหม่ 5) ความเส่ียงจากการขยายสาขาไปต่างประเทศ โดยความเส่ียงทั้ง 4 ดา้นจะตอ้งมีแผนส ารอง
ฉุกเฉิน (Contingency Plan) การประเมิณความเส่ียง การตอบสนองความเส่ียง และติดตาม
ประเมินผลความเส่ียงด้วย เพื่อความปลอดภยัในเร่ืองของความเสียหายต่างๆท่ีอาจเกิดข้ึนได้ใน
อนาคต 
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