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บทที ่1 
บทนํา (Introduction) 

 
 

 ปัจจุบนัแนวโนม้ความสนใจในการดูแลเร่ืองสุขภาพมีเพิม่มากข้ึน ไม่นบัรวมถึงผล
จากการท่ีรัฐบาลมีนโยบายใหป้ระเทศไทยเป็น ศูนยก์ลางดา้นการแพทย ์ (Medical  Hub) ในแถบ
เอเชียตะวนัออกเฉียงใตห้รือการกา้วเขา้สู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน(Asean Economic Community 
; AEC) ในปี 2558 น้ี ท่ีมีผลทาํใหช้าวต่างชาติเขา้มารับการรักษาพยาบาลในประเทศไทยเป็นจาํนวน
มาก อีกทั้งผลพวงจากการยา้ยฐานการผลิตของบริษทัต่างชาติทั้งกลุ่ม Hi-tech และ Mass production 
ท่ีเขา้มาตั้งฐานการผลิตในประเทศไทย ตลอดจนความตอ้งการยกระดบัการรักษาพยาบาลใน
ประเทศ เหล่าน้ีส่งผลใหผู้ป้ระกอบการทั้งภาครัฐ และเอกชน อาทิ โรงพยาบาล และสถานพยาบาล
ต่าง ๆ จาํเป็นตอ้งมีการปรับตวัเพิ่มการลงทุน โดยเฉพาะการลงทุนดา้นอุปกรณ์เคร่ืองมือแพทย ์  
เพื่อเพิ่มศกัยภาพการใหบ้ริการ และเพื่อใหส้ามารถรองรับจาํนวนผูป่้วยท่ีเพิ่มข้ึนเป็นจาํนวนมากได ้  
โดยเคร่ืองมือแพทยป์ระเภทกลอ้งส่องตรวจอวยัวะภายใน (Endoscope) จดัเป็นเคร่ืองมือแพทยท่ี์มี
บทบาทสาํคญัมากในปัจจุบนั ทั้งในส่วนของการตรวจเพื่อประเมินความเส่ียง การตรวจวนิิจฉยัเพือ่ 
วางแผนการรักษา หรือการตรวจเพื่อการรักษาโรคกต็าม  
 
 

1.1 ความเป็นมา และความสําคญัของปัญหา   
 เคร่ืองมือแพทยป์ระเภทกลอ้งส่องตรวจอวยัวะภายใน (Endoscope) เป็นอุปกรณ์ทาง
การแพทยป์ระเภทหน่ึงท่ีแพทยใ์ชส้าํหรับส่องตรวจอวยัวะต่างๆภายในร่างกายของผูป่้วย เพื่อการ
ตรวจวินิจฉยัและรักษาโรค สามารถช่วยแพทยใ์นการคน้หาความผิดปกติในเบ้ืองตน้ไดแ้ละอาจทาํ
การรักษาไดท้นัก่อนท่ีอาการของโรคจะลุกลาม ซ่ึงในปัจจุบนั ประชาชนมีความสนใจในการดูแล
สุขภาพกนัมากข้ึน อีกทั้งมีการสนับสนุนและประชาสัมพนัธ์ในเร่ืองของการตรวจคดักรองโรค 
(Screening) อยา่งต่อเน่ือง  ส่งผลให้มีความตอ้งการเคร่ืองมือแพทยป์ระเภทกลอ้งส่องตรวจอวยัวะ
ภายในเพิ่มมากข้ึน ประกอบกบั แนวโน้มของตลาดอุตสาหกรรมเคร่ืองมือแพทยท่ี์ขยายตวัเพ่ิม
สูงข้ึน ทาํใหมี้ผูป้ระกอบการหนา้ใหม่หลายรายเขา้มา ส่งผลใหก้ารแข่งขนัทางดา้นราคาและบริการ
ในปัจจุบันมีความรุนแรงมากยิ่งข้ึน ดังนั้ นผูป้ระกอบการด้านกล้องส่องตรวจอวัยวะภายใน
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จาํเป็นตอ้งมีการพฒันาตวัเองอยู่เสมอ เพื่อรักษาฐานลูกคา้เดิมและสร้างความได้เปรียบในการ
แข่งขนัเพื่อใหส้ามารถคงอยูใ่นตลาดไดใ้นระยะยาวต่อไป 
 
 

1.2 ภาพรวมอุตสาหกรรมและคู่แข่ง 
 อุตสาหกรรมเคร่ืองมือทางการแพทยเ์ป็นอุตสาหกรรมท่ีมีความสาํคญัและคาดว่าจะมี
แนวโนม้ขยายตวัเพิ่มสูงข้ึน เน่ืองจากเป็นสินคา้ท่ีมีความจาํเป็นในดา้นการแพทยแ์ละสาธารณสุข มี
ความสาํคญัต่อทั้งเศรษฐกิจและสุขภาพของประชาชน ความตอ้งการบริโภคทั้งตลาดในประเทศและ
ตลาดต่างประเทศจึงเพิ่มสูงข้ึน จึงมีโอกาสท่ีจะพฒันาให้เป็นอุตสาหกรรมท่ีมีศกัยภาพในการ
แข่งขนัได ้เพื่อรองรับกบัความตอ้งการในประเทศท่ีมีการขยายตวัเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ือง สาํหรับใน
ประเทศไทยตลาดเคร่ืองมือแพทยมี์อตัราการเติบโตเฉล่ียประมาณ 9% ต่อปี โดยในปี พ.ศ. 2553 
มูลค่าตลาดรวมประมาณ 25,958 ลา้นบาท และคาดการณ์ว่าจะเติบโตเพิ่มข้ึนเป็น 38,000 ลา้นบาท 
ในปี 2558 (ปรีชา พนัธ์ุตเวช, 2557) 

 
 
ภาพที ่1.1 แสดงมูลค่าตลาดของเทคโนโลยทีางการแพทยใ์นอุตสาหกรรมเคร่ืองมือแพทยข์องกลุ่ม 
                 ประเทศในตลาดเกิดใหม่ (Emerging market) ในปี 2008 - 2009 และ 2014 
ทีม่า : ปรับปรุงจาก http://www.bccresearch.com/market-research/healthcare/advanced-medical-
technologies-hlc082a.html 
 

0

1,000

2,000

3,000

4,000

5,000

6,000

7,000

8,000

9,000

10,000

2008 2009 2014

$
 M

ili
o
n
s

Imaging/Visualization

Monitoring

Orthopedic

Cardiovascular

Renal

Surgical

Biochips

Other



3 
 
 

 จากภาพท่ี 1.1    แสดงมูลค่าตลาดของเทคโนโลยีทางการแพทย์ในอุตสาหกรรม
เคร่ืองมือแพทยข์องกลุ่มประเทศในตลาดเกิดใหม่ (Big emerging market) ไดแ้ก่ ประเทศในกลุ่ม 
ASEAN อาเจนติน่า บราซิล จีน อินเดีย เมก็ซิโก รัสเซีย แอฟริกาใต ้เกาหลีใต ้และตุรกี โดยมูลค่า
ตลาดของเทคโนโลยีทางการแพทยข์องกลุ่มประเทศในตลาดเกิดใหม่ อยู่ท่ีประมาณ 12.5 พนั
ลา้นดอลล่าร์สหรัฐ ในปี 2008 และ 13.5 พนัลา้นดอลล่าร์สหรัฐ ในปี 2009 และคาดการณ์ว่ามูลค่า
ตลาดจะเติบโตสูงข้ึนเป็น 24.6 พนัลา้นดอลล่าร์สหรัฐ ในปี 2014 โดยจะเห็นไดว้่ามูลค่าตลาดของ
เค ร่ื อ ง มือแพทย์ประ เภทกล้อ ง ส่องตรวจทางการแพทย์  ซ่ึ ง ใช้ เ ทคโนโลยีท า งด้าน 
Imaging/Visualization มีสดัส่วนมากท่ีสุดและมีแนวโนม้เพิ่มสูงข้ึน คือ ในปี 2008 มีมูลค่าตลาด 5.9 
พนัลา้นดอลล่าร์สหรัฐ หรือคิดเป็น 47.5% ของยอดขายเคร่ืองมือแพทยท์ั้งหมดในตลาดเกิดใหม่น้ี 
และคาดการณ์วา่จะเพิ่มข้ึนเป็น 9.4 พนัลา้นดอลล่าร์สหรัฐ ในปี 2014  (BCC Research, 2010)  

 
ภาพที ่1.2 แสดงแนวโนม้การเติบโตตามมูลค่าในตลาดโลกของกลอ้งส่องตรวจอวยัวะภายใน 
                 ทางการแพทยช่์วงปี 2009-2018 
ทีม่า : http://medicaldesign.com/business/global-endoscopy-market-growing-fast 

 
 เม่ือพิจารณาถึงตลาดของกลอ้งส่องตรวจอวยัวะภายในทางการแพทยใ์นตลาดโลก
พบวา่ มีมูลค่าการตลาดโดยรวมสูงถึง 26.3 พนัลา้นดอลล่าร์สหรัฐ ในปี 2012 และ 27.7 พนัลา้นดอล
ล่าร์สหรัฐ ในปี 2013 และมีแนวโนม้ท่ีจะเพิ่มสูงข้ึนทุกปี โดยคาดว่าในปี 2018 มูลค่าตลาดรวมของ
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กลอ้งส่องตรวจอวยัวะภายในจะเพิ่มเป็น 37.3 พนัลา้นดอลล่าร์สหรัฐ คิดเป็นอตัราเติบโตเฉล่ีย
สะสมต่อปีอยูท่ี่ 6.2% ดงัแสดงในภาพท่ี 1.2  (BCC Research, 2013) 
 สาํหรับอุตสาหกรรมกลอ้งส่องตรวจอวยัวะภายใน (Endoscope)ในประเทศไทย อาจ
กล่าวไดว้่าเป็นตลาดท่ีมีผูแ้ข่งขนันอ้ยราย ลูกคา้ส่วนใหญ่ คือ แพทย ์และผูป้ระกอบวิชาชีพทางการ
แพทยใ์นสถานพยาบาลทัว่ประเทศทั้งรัฐบาลและเอกชน ซ่ึงอาจแบ่งกลุ่มลูกคา้หลกัออกไดเ้ป็น 3 
กลุ่ม คือ 1. กลุ่มลูกคา้โรงเรียนแพทยแ์ละโรงพยาบาลขนาดใหญ่ทั้งรัฐบาลและเอกชน ซ่ึงรวมถึง
โรงพยาบาลประจาํจงัหวดัดว้ย กลุ่มลูกคา้ระดบักลาง ไดแ้ก่ โรงพยาบาลขนาดกลางทัว่ไป และกลุ่ม
ลูกคา้ระดบัล่าง ไดแ้ก่ สถานพยาบาลต่างๆ เช่น คลินิก ศูนยอ์นามยัประจาํตาํบล เป็นตน้  เน่ืองจาก
เคร่ืองมือแพทยป์ระเภทกลอ้งส่องตรวจอวยัวะภายในเป็นสินคา้ท่ีมีราคาแพง ดงันั้น ลกัษณะการ
ดําเนินธุรกิจจึงใช้ระยะเวลาค่อนข้างนาน ทั้ งในส่วนของการตัดสินใจซ้ือของลูกค้าเองหรือ
แมก้ระทัง่ในส่วนของขั้นตอนกระบวนการจดัซ้ือของภาครัฐท่ีตอ้งผ่านการอนุมติังบประมาณเป็น
รายปี ดงันั้น ลกัษณะการแข่งขนัจาํเป็นท่ีจะตอ้งอาศยัความต่อเน่ืองในการทาํการตลาด เพื่อเป็นการ
ย ํ้าเตือนให้ลูกคา้มีความรู้สึกคุน้เคยในตวัผลิตภณัฑจ์นเกิดเป็นความรู้สึกจงรักภกัดี ไม่ว่าจะเป็นใน
เร่ืองของการนําตวัอย่างผลิตภณัฑ์มาให้ทดลองใช้เพื่อสร้างความเคยชินตั้งแต่ก่อนการกาํหนด
งบประมาณประจาํปี ไปจนถึงการบริการหลงัการขายท่ีจะตอ้งมีการจดัการฝึกอบรมการใช้งาน
ผลิตภณัฑแ์ละการดูแลรักษารวมถึงการซ่อมบาํรุงในกรณีท่ีเคร่ืองมีปัญหา  ซ่ึงเดิมในอดีตลูกคา้ส่วน
ใหญ่มกัจะตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑจ์ากประสบการณ์ท่ีคุน้เคย เช่น แพทยท่ี์จบจากโรงเรียนแพทย์
ท่ีเคยใชผ้ลิตภณัฑข์องบริษทัใด เม่ือจบมาก็มกัจะตดัสินใจเลือกซ้ือของบริษทันั้นๆ หรือ ตดัสินใจ
เลือกซ้ือจากบริษทัท่ีมีช่ือเสียงแมว้่าจะมีราคาสูงกว่าก็ตาม แต่ในปัจจุบนั จากการท่ีตลาดเคร่ืองมือ
และอุปกรณ์ทางการแพทยข์องไทยมีการขยายตวัอย่างรวดเร็ว   ทาํให้มีบริษทัเปิดใหม่เกิดข้ึน
มากมาย ทั้งท่ีเป็นบริษทัผูผ้ลิตหนา้ใหม่หรือแมก้ระทัง่บริษทัท่ีมีการนาํเขา้สินคา้จากต่างประเทศเขา้
มาแข่งขนัเพื่อนาํเสนอผลิตภณัฑ์ต่อกลุ่มลูกคา้เป้าหมายในตลาดเดิมมากข้ึน  ท่ีแมว้่าจะมีคุณภาพ
ดอ้ยกว่าก็ตาม แต่สามารถทาํราคาไดต้ ํ่ากว่าเจา้เดิมในตลาดหลายเท่าตวั นอกจากน้ี การใชม้าตรการ
ดา้นการเงิน การคลงั และการจดัซ้ือของภาครัฐ ท่ีมีขั้นตอนท่ีค่อนขา้งยุ่งยาก ซํ้ าซ้อน ล่าชา้ และ
ลา้สมยั รวมไปถึงนโยบายของบริษทัเองท่ีมีกฏระเบียบท่ีค่อนขา้งเคร่งครัด  หรือแมก้ระทัง่ความพึง
พอใจและความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเพ่ิมมากข้ึน ทั้งหมดน้ีลว้นแลว้แต่เป็นปัจจยัสาํคญัท่ีมีผลต่อการ
จดัซ้ือสินคา้ ท่ีบริษทัมองขา้มไปไม่ได ้เพราะปัจจยัเหล่าน้ีลว้นแลว้แต่ส่งผลกระทบต่อยอดขายของ
องคก์รทั้งส้ิน 
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ภาพที ่1.3 แสดงส่วนแบ่งการตลาดของกลอ้งส่องตรวจทางการแพทยใ์นประเทศไทยปี 2014 
ทีม่า : ฝ่ายการตลาด บริษทั โอลิมปัส (ประเทศไทย) จาํกดั 
 
 โดยสามารถแบ่งสัดส่วนตลาดของกลอ้งส่องตรวจทางการแพทยใ์นประเทศไทย 
โดยประมาณ ในปี 2014 ไดด้งัน้ี Olympus 55%  Karl Storz 30% Fujinon 8% Pentax 5% และ
ผูป้ระกอบการรายอ่ืน 2% ดงัแสดงในภาพท่ี 1.3  ซ่ึงคู่แข่งท่ีสาํคญัของบริษทั ไดแ้ก่ บริษทั โกสินทร์
เวชภณัฑ ์จาํกดั  บริษทั ฟจิูฟิลม์ (ประเทศไทย) จาํกดั และ บริษทั เมดิทอป จาํกดั  
 
 ผู้เล่นหลกัในอุตสาหกรรมกล้องส่องตรวจอวยัวะภายใน (Endoscope) 
  
 1.2.1 บริษทั โกสินทร์เวชภัณฑ์ จํากดั (Kosin Medical Supply Co., Ltd.)  
 
 
 
 
ภาพที ่1.4 แสดงผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ของบริษทั โกสินทร์เวชภณัฑ ์จาํกดั 
ทีม่า :  http://www.kosinmedicalsupply.com/ 
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 เป็นบริษทัตวัแทนจาํหน่ายเคร่ืองมือแพทย ์ อุปกรณ์ผา่ตดัและกลอ้งส่องตรวจอวยัวะ
ภายใน ภายใตช่ื้อ Karl Storz ผลิตภณัฑป์ระเทศเยอรมนั ก่อตั้งข้ึนเม่ือปี พ.ศ. 2522 จุดเด่นของบริษทั
คือ การท่ีเป็นบริษทัท่ีจดัตั้งและดาํเนินธุรกิจโดยคนไทย ทาํให้มีความยืดหยุ่นในการดาํเนินกิจการ
ได้มากกว่า ทั้งในเร่ืองของความรวดเร็วในการตดัสินใจต่างๆรวมถึงนโยบายของบริษทัเองท่ี
สามารถปรับเปล่ียนไดต้ามสถานการณ์หรือวฒันธรรมของประเทศ นอกจากน้ี ยงัมีจุดเด่นในเร่ือง
ของคุณภาพของผลิตภัณฑ์ โดยเฉพาะอุปกรณ์เคร่ืองมือแพทย์สําหรับผ่าตัดนั้ น จัดได้ว่าเป็น
ผลิตภณัฑท่ี์ไดรั้บการยอมรับจากผูใ้ชง้านอยา่งกวา้งขวางมาเป็นเวลานาน ในขณะท่ีกลอ้งส่องตรวจ
ในระบบทางเดินอาหารบริษทัเพิ่งเร่ิมนาํเขา้มาทาํการตลาดในปี 2558 น้ี ซ่ึงอาจทาํให้บริษทัตอ้งใช้
เวลาในการวางแผนการทาํตลาดให้กับผลิตภัณฑ์ใหม่น้ี เพื่อสร้างความรู้จักและคุน้เคยให้กับ
ผูใ้ชง้าน  
 
 1.2.2 บริษัท ฟูจิฟิล์ม (ประเทศไทย) จํากดั (Fujifilm (Thailand) Co., Ltd.)   
 
 
 
 
 
 
ภาพที ่1.5 แสดงผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ของบริษทั ฟจิูฟิลม์ (ประเทศไทย) จาํกดั  
ทีม่า : http://www.fujifilm.co.th/products/business_products/medical/ 
  
 เร่ิมเปิดดาํเนินกิจการในประเทศไทย ในปี พ.ศ. 2532 โดยปัจจุบนับริษทัมีทุนจด
ทะเบียน 321 ลา้นบาท ประกอบไปดว้ย 3 กลุ่มธุรกิจหลกั ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑท์างดา้นการถ่ายภาพ 
ผลิตภณัฑท์างดา้นการพิมพ ์ และผลิตภณัฑท์างดา้นการแพทย ์ สาํหรับเคร่ืองมือทางดา้นการแพทย์
นั้น มีการจดัจาํหน่ายกลอ้งส่องตรวจในระบบทางเดินอาหาร (Endoscope) ภายใตช่ื้อ Fujinon ซ่ึงแต่
เดิมไดใ้หบ้ริษทั Science Engineer International Co.,Ltd เป็นตวัแทนจาํหน่ายในประเทศไทย ซ่ึง
บริษทัไดเ้ร่ิมเขา้มาดาํเนินการจดัจาํหน่ายเองในปี พ.ศ. 2557 ท่ีผ่านมา โดยผลิตภณัฑ ์Fujinon มี
จุดเด่นในเร่ืองของเทคโนโลยท่ีีทนัสมยัและสามารถทาํราคาไดต้ ํ่ากวา่เจา้ตลาด นอกจากน้ี การท่ีเป็น
บริษทัผูผ้ลิตท่ีมีช่ือเสียงอยูแ่ลว้มาทาํการตลาดเองทาํให้ไดรั้บความเช่ือถือจากลูกคา้ อีกทั้งบริษทัยงั
เน้นการทาํการตลาดในเชิงรุกโดยเน้นบุกตลาดท่ีเป็นโรงเรียนแพทย ์ดว้ยการสนับสนุนงานดา้น
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งานวิจยัทางการแพทยใ์ห้กบัทางโรงพยาบาล แต่ดว้ยความท่ีบริษทัเพิ่งเร่ิมเขา้มาทาํตลาดในกลุ่ม
ธุรกิจน้ี ทาํให้มีปัญหาในเร่ืองของกาํลงัคนท่ีไม่เพียงพอในการให้บริการ อีกทั้งยงัมีปัญหาในเร่ือง
ของความไม่คุน้เคยในผลิตภณัฑข์องกลุ่มลูกคา้ท่ีเร่ิมตดัสินใจทดลองใช ้ 
 
 1.2.3 บริษัท เมดิทอป จํากดั (Meditop Co., Ltd.)   
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที ่1.6 แสดงผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ของบริษทั เมดิทอป จาํกดั 
ทีม่า : http://www.meditopthailand.com/th/index.php 
 

บริษัทฯ ก่อตั้ งข้ึนเม่ือปี พ.ศ.2528 เป็นผู ้นําเข้าและจัดจําหน่ายเคร่ืองมือแพทย ์
เคร่ืองมือวิเคราะห์ในห้องแล็บ และเคร่ืองมือวิทยาศาตร์ โดยเร่ิมดาํเนินการนาํเขา้และจดัจาํหน่าย
กลอ้งส่องตรวจระบบทางเดินอาหาร ภายใตช่ื้อ Pentax เม่ือปีพ.ศ.2557 หลงัจากท่ีหมดสัญญากบั
บริษทัตวัแทนจาํหน่ายเดิม ซ่ึงคือบริษทั เค. เพอร์ฟอร์แมนซ์ จาํกดั แมว้่าจุดเด่นของบริษทัท่ีดาํเนิน
ธุรกิจโดยเจา้ของคนไทย จะทาํให้มีความไดเ้ปรียบทั้งในเร่ืองของการกาํหนดราคาขาย รวมถึง
นโยบายการทาํตลาดในประเทศไทยท่ีมีความยืดหยุน่ในการดาํเนินงานมากกว่าบริษทัผูผ้ลิตท่ีเป็น
บริษทัสาขามาจากต่างประเทศก็ตาม แต่ดว้ยความท่ีเป็นบริษทัท่ีจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์หลากหลาย
ประเภท ทาํให้ขาดความรู้ความชาํนาญในผลิตภณัฑใ์ดผลิตภณัฑห์น่ึงอยา่งแทจ้ริง โดยเฉพาะอยา่ง
ยิ่งผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นกลอ้งส่องตรวจทางการแพทย ์จาํเป็นตอ้งอาศยัประสบการณ์ในตวัผลิตภณัฑ์
ค่อนขา้งมาก เน่ืองด้วยเป็นเคร่ืองมือแพทย์ท่ีผูใ้ช้งานต้องใช้เวลาในการศึกษาเรียนรู้มากกว่า
เคร่ืองมือทัว่ไป นอกจากน้ี ยงัมีเทคโนโลยีในการผลิตและคุณภาพสินคา้ท่ีไดรั้บการยอมรับจาก
ตลาดตํ่าท่ีสุดดว้ย 
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นอกจากทั้ง 3 บริษทัท่ีกล่าวมาขา้งตน้แลว้ ยงัมีบริษทัรายยอ่ยอ่ืนๆ บางรายเป็นบริษทั
ท่ีนาํเขา้ผลิตภณัฑจ์ากประเทศจีน ทาํให้สินคา้มีราคาตํ่ามากในตลาด แต่ไม่ไดรั้บความเช่ือถือและ
การยอมรับจากผูใ้ชง้านในตลาดระดบับนท่ีเป็นกลุ่มลูกคา้ในโรงเรียนแพทย ์และในโรงพยาบาล
ขนาดใหญ่ทั้งรัฐบาลและเอกชน จึงเนน้ขายใหก้บักลุ่มลูกคา้ระดบักลางถึงล่างเท่านั้น  

 
 

1.3 ข้อมูลและโครงสร้างองค์กร 
 บริษทั โอลิมปัส (ประเทศไทย) จาํกัด เป็นบริษทัผูผ้ลิตและจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์
ภายใตช่ื้อ โอลิมปัส ซ่ึงเป็นบริษทัในเครือของกลุ่มบริษทัโอลิมปัส ประเทศญ่ีปุ่น เร่ิมเปิดดาํเนิน
กิจการในประเทศไทยดว้ยทุนจดทะเบียน 210 ลา้นบาท ในวนัท่ี 23 พฤศจิกายน 2543 จดัเป็นผูน้าํ
กลุ่มอุตสาหกรรมทางการแพทยร์ายใหญ่ของประเทศไทย ซ่ึงประกอบดว้ย 3 ธุรกิจหลกั คือ 1. ธุรกิจ
ทางดา้นการแพทย ์2. ธุรกิจดา้นวิทยาศาสตร์เพื่อชีวิตและอุตสาหกรรม 3. ธุรกิจดา้นการถ่ายภาพ  ดงั
แสดงในภาพท่ี 1.7  

 
 
 
ภาพที ่1.7 แสดงภาพรวมธุรกิจของบริษทั โอลิมปัส (ประเทศไทย) จาํกดั 
ท่ีมา : ฝ่ายการตลาด บริษทั โอลิมปัส (ประเทศไทย) จาํกดั 

 
 ธุรกิจทางดา้นการแพทย ์(Medical Business) เป็นกลุ่มธุรกิจท่ีบริษทัในเครือโอลิมปัส
ให้การโฟกสั รวมถึง บริษทั โอลิมปัส (ประเทศไทย) จาํกดัดว้ย เน่ืองจากเป็นธุรกิจท่ีมีมูลค่าตลาด
สูง และมีแนวโน้มการเติบโตอย่างต่อเน่ือง ซ่ึงประกอบไปดว้ยเคร่ืองมือและอุปกรณ์ท่ีใชส้ําหรับ
การส่องตรวจอวยัวะภายในร่างกายเพื่อการวินิจฉยั รักษาโรค และสาํหรับการผา่ตดั  
 สินค้าทางด้านการแพทย์ของบริษัท 
 แบ่งออกเป็น 3 กลุ่มสินคา้หลกัท่ีสาํคญั คือ 
 
 1.3.1 สินค้าในกลุ่ม GI (Gastrointestinal Endoscope) ไดแ้ก่ กลอ้งส่องตรวจในระบบ
ทางเดินอาหารและทางเดินหายใจ รวมไปถึง ชุดเคร่ืองประมวลและถ่ายทอดสัญญาณวิดีทศัน์
สาํหรับการส่องกลอ้งทางการแพทย ์และเคร่ืองทาํความสะอาดกลอ้งส่องตรวจทางการแพทยด์ว้ย ดงั
แสดงในภาพท่ี 1.8 
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ภาพที ่1.8 สินคา้หลกัในกลุ่ม GI  ของบริษทั โอลิมปัส (ประเทศไทย) จาํกดั 
ทีม่า : ฝ่ายการตลาด บริษทั โอลิมปัส (ประเทศไทย) จาํกดั 
 
 1.3.2 สินค้าในกลุ่ม SP (Surgical Device) คือ เคร่ืองมือและอุปกรณ์สาํหรับการผา่ตดั 
รวมถึงเคร่ืองมือสาํหรับจ้ีหา้มเลือดทางการแพทยด์ว้ย ดงัแสดงในภาพท่ี 1.9 
 
 
 
 
 
ภาพที ่1.9 สินคา้หลกัในกลุ่ม SP ของบริษทั โอลิมปัส (ประเทศไทย) จาํกดั 
ทีม่า : ฝ่ายการตลาด บริษทั โอลิมปัส (ประเทศไทย) จาํกดั 

 
 1.3.3 สินค้าในกลุ่ม ET (Endotherapy Devices) คือ อุปกรณ์สาํหรับทาํหัตถการการ
ส่องกลอ้งทางการแพทย ์ดงัแสดงในภาพท่ี 1.10 

 
ภาพที ่1.10 สินคา้หลกัในกลุ่ม ET ของบริษทั โอลิมปัส (ประเทศไทย) จาํกดั 
ทีม่า : ฝ่ายการตลาด บริษทั โอลิมปัส (ประเทศไทย) จาํกดั 
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ภาพที ่1.11 แสดงสดัส่วนยอดขายโดยภาพรวมของธุรกิจทางการแพทยข์องบริษทัโอลิมปัสช่วงปี  
                 2011-2013 และคาดการณ์ในช่วงปี 2015-2017   
ทีม่า : รายงานประจาํปีของกลุ่มธุรกิจทางการแพทยบ์ริษทัโอลิมปัส ประจาํปี  2013 

 
 จากภาพท่ี 1.11 จะเห็นไดว้่า สินคา้ในกลุ่ม GI Endoscope มีสัดส่วนยอดขายสูงกว่า
สินคา้ในกลุ่ม Surgical และ Endotherapy รวมกนัโดยพิจารณาตั้งแต่ปี 2011-2013 และคาดการณ์ว่า
ภาพรวมมูลค่าตลาดของธุรกิจทางการแพทยจ์ะมีแนวโนม้สูงถึง 520 พนัลา้นเยนในปี 2015 และ
เพิ่มข้ึนเป็น 650 พนัลา้นเยนในปี 2017 โดยสินคา้ในกลุ่ม GI Endoscope มีส่วนแบ่งตลาดคิดเป็น 
55.4% ในขณะท่ี สินคา้ในกลุ่ม Surgical และ Endotherapy รวมกนั มีส่วนแบ่งตลาดอยูท่ี่ 44.6% ดงั
แสดงในภาพท่ี 1.12 

 
ภาพที ่1.12 แสดงส่วนแบ่งตลาดโดยภาพรวมของธุรกิจทางการแพทยบ์ริษทัโอลิมปัสปี 2013  
ทีม่า : รายงานประจาํปีของกลุ่มธุรกิจทางการแพทยบ์ริษทัโอลิมปัส ประจาํปี  2013 
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 กลุ่มลูกค้าหลกัของบริษัท 
 บริษทั โอลิมปัส (ประเทศไทย) จาํกัด ได้แบ่งกลุ่มลูกคา้ออกเป็น 3 กลุ่มเป้าหมาย
ดว้ยกนั คือ  1. Training School and Hospital (TH) คือ กลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นโรงเรียนแพทย ์จดัเป็น
ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายท่ีสาํคญั เน่ืองจากเป็นสถานท่ีผลิตบุคลากรแพทยจ์าํนวนมาก ซ่ึงโดยปกติแลว้
แพทยท่ี์จบจากโรงเรียนแพทยท่ี์เคยใชผ้ลิตภณัฑ์ของบริษทัใด เม่ือจบมาก็มกัจะตดัสินใจเลือกซ้ือ
ของบริษทันั้นๆนอกจากน้ีโรงเรียนแพทยย์งัจดัวา่เป็นแหล่งอา้งอิงท่ีน่าเช่ือถือท่ีสาํคญัอีกดว้ย 
 2. Core Government and Private Hospital (CGH /CPH) คือ โรงพยาบาลขนาด
ใหญ่ทั้งรัฐบาลและเอกชน จดัว่าเป็นลูกคา้กลุ่มเป้าหมายรองลงมา เน่ืองจากโรงพยาบาลขนาดใหญ่
จะมีอาํนาจซ้ือสูง และจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ดยเนน้ในเร่ืองคุณภาพจากบริษทัท่ีน่าเช่ือถือและมี
ช่ือเสียง 
 3. Government and Private Hospital (GH/PH) คือ โรงพยาบาล คลินิก และ
สถานพยาบาลทัว่ไป จดัเป็นลูกคา้กลุ่มเป้าหมายสุดทา้ย เน่ืองจากโรงพยาบาลเหล่าน้ีมีอาํนาจซ้ือ
ค่อนขา้งตํ่า ประกอบกบัตอ้งใชร้ะยะเวลานานในการตดัสินใจซ้ือ โดยเนน้ในเร่ืองราคาเป็นสาํคญั 
 สถานทีต่ั้งบริษัท 
 บริษทัมีสถานท่ีในการดาํเนินธุรกิจอยู ่2 ส่วน คือ  
 1. ออฟฟิซสํานักงานใหญ่สําหรับฝ่ายบริหาร ฝ่ายงานขายและการตลาด อยู่ท่ี เลขท่ี 
33/4     อาคารเดอะไนน์ ทาวเวอร์ อาคาร เอ ชั้น 32-33 ถนนพระราม 9 แขวงหว้ยขวาง เขตหว้ยขวาง 
กรุงเทพฯ 10310    
 2. ศูนยซ่์อมบาํรุงและบริการหลงัการขาย อยูท่ี่ นิคมอุตสาหกรรมอญัธานี (เจมโมโป
ลิส)      เลขท่ี 38 ซอยสุขาภิบาล 2 ซอย แขวงดอกไม ้เขตประเวศ กรุงเทพฯ 10250  
 พนัธกจิหลกัของบริษัท 
 ใส่ใจในการใหบ้ริการเพ่ือพฒันาคุณภาพชีวิตและรวมถึงอุตสาหกรรมในประเทศไทย 
โดยผา่นทางความร่วมมือต่างๆ ทั้งทางดา้นการศึกษา การดูแลสุขภาพแบบเชิงรุก  และ เราจะเพ่ิมพนู
คุณภาพชีวิตของผูค้นในประเทศไทยผา่นเทคโนโลยแีละนวตักรรมต่างๆของโอลิมปัส 
 วสัิยทศัน์ของบริษัท 
 ต้องการท่ีจะได้รับการยอมรับและเป็นท่ีเคารพในฐานะบริษัทท่ีให้บริการด้าน
เคร่ืองมือแพทยท่ี์น่าเช่ือท่ีสุดในประเทศไทย 
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ภาพที ่1.13 แสดงโครงสร้างองคก์รของบริษทั โอลิมปัส (ประเทศไทย) จาํกดั ในส่วนแผนกงานขาย  
                 และการตลาด 
ทีม่า : ฝ่ายการบุคคล บริษทั โอลิมปัส (ประเทศไทย) จาํกดั 
  
 จากภาพท่ี 1.13 แสดงโครงสร้างองคก์ร พบว่า บริษทัมีพนกังานทั้งหมดจาํนวน 210 
คน แบ่งเป็น 5 แผนก ไดแ้ก่ แผนกผลิตภณัฑท์างดา้นการแพทย ์แผนกผลิตภณัฑด์า้นวิทยาศาสตร์
เพื่อชีวิต แผนกผลิตภัณฑ์ด้านการถ่ายภาพ แผนกด้านการประสานงานขององค์กร และแผนก
ฝึกอบรมและสนับสนุนงานดา้นการศึกษาในเอเชียและแปซิฟิก โดยในส่วนของธุรกิจผลิตภณัฑ์
ทางดา้นการแพทยน์ั้นแบ่งออกเป็น 3 ฝ่าย ไดแ้ก่ ฝ่ายดูแลงานขายและการตลาด ดูแลรับผดิชอบเร่ือง
กระบวนการขายทั้งหมด รวมถึงการวางแผนดา้นการตลาดเพ่ือสนับสนุนงานขายให้ยอดขายของ
บริษทัฯสอดคลอ้งกบัเป้าท่ีไดรั้บ  ฝ่ายดูแลการให้บริการและการซ่อมบาํรุง ดูแลรับผิดชอบในเร่ือง
ของการบริการหลงัการขาย การซ่อมบาํรุง รวมถึงดูแลเคร่ืองมือของบริษทัท่ีเป็นเคร่ืองสาธิต และ
ฝ่ายดูแลกิจการดา้นกฏหมายและนโยบาย ดูแลรับผิดชอบติดตามในเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบักฏระเบียบ 
ขอ้บงัคบัทางกฏหมายหรือมาตรการต่างๆของภาครัฐท่ีมีผลกระทบต่อบริษทั 
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1.4 สภาพปัญหา 

 
ภาพที ่1.14 แสดงยอดขายผลิตภณัฑใ์นกลุ่มGI (Gastrointestinal Endoscope)ช่วงปี 2550-2557 
ทีม่า : รายงานผลประกอบการบริษทั โอลิมปัส (ประเทศไทย) จาํกดั 
  
 จากการศึกษาอตัราการเติบโตของอุตสาหกรรมเคร่ืองมือแพทยท่ี์ผา่นมา พบว่า ยงัคงมี
แนวโนม้เติบโตอยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงนบัว่าเป็นโอกาสดีกบับริษทัท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรมเคร่ืองมือแพทยท่ี์
จะสามารถสร้างรายไดแ้ละกาํไรเพ่ิมข้ึน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลประกอบการยอ้นหลงั 8 ปี คือ ช่วงปี 
2550-2557 ของผลิตภณัฑใ์นกลุ่ม GI Endoscope ซ่ึงเป็นสินคา้หลกัท่ีสร้างรายไดใ้หก้บับริษทัมาก
ท่ีสุด จะเห็นไดว้า่ มีแนวโนม้เพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง โดยเป้าหมายท่ีบริษทัตั้งไว ้คือ มีอตัราการเติบโต 
15% ดงัแสดงในภาพท่ี 1.14 แต่จะสงัเกตพบปัญหาท่ีเกิดข้ึนในช่วงปี 2557 พบวา่ ยอดขายในปี 2557 
ลดลงตํ่ากว่าปีท่ีผ่านมาถึง 11% ทั้งท่ีควรมีแนวโน้มเพิ่มสูงข้ึนตามทิศทางของอุตสาหกรรม แต่
บริษทั โอลิมปัส (ประเทศไทย) จาํกดั ซ่ึงเป็นบริษทัท่ีอยู่ในอุตสาหกรรม กลบัไม่สามารถสร้าง
รายได้เติบโตได้อย่างเต็มท่ีตามอัตราความต้องการของอุตสาหกรรมท่ีเติบโตอย่างต่อเน่ือง
 ดงันั้น จากสภาพปัญหาท่ีเกิดข้ึน จึงควรนาํมาวิเคราะห์เพื่อหาสาเหตุของปัญหา เพื่อให้
สามารถกาํหนดกลยุทธ์ในการเพ่ิมยอดขายผลิตภณัฑ์ทางดา้นกลอ้งส่องตรวจทางเดินอาหาร (GI 
Endoscope) ของบริษทัให้กลบัมาเพิ่มข้ึนไม่น้อยกว่า 10% ของยอดขายในปีก่อนหน้าเพื่อให้
สอดคลอ้งกบัทิศทางของอุตสาหกรรมอีกคร้ัง  และเพื่อกระตุน้ใหเ้กิดความสามารถในการแข่งขนัท่ี
ย ัง่ยนืในอุตสาหกรรมต่อไป 
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บทที ่2 
การวเิคราะห์ปัญหา 

 
 

 จากสภาพปัญหายอดขายของสินคา้ในกลุ่ม GI ของบริษทัในปี 2557 ลดลงตํ่ากว่าปีท่ี
ผา่นมา ทั้งท่ีควรมีแนวโนม้เพิ่มสูงข้ึนตามทิศทางของอุตสาหกรรม ผูศึ้กษาจึงทาํการวิเคราะห์ปัญหา
เพื่อหาแนวทางการสร้างกลยุทธ์ในการกระตุน้ให้ยอดขายของบริษทัเพ่ิมมากข้ึนให้สอดคลอ้งกบั
แนวโน้มตลาด  เพื่อสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันท่ีย ั่งยืนให้กับองค์กรการวิ เคราะห์
สภาพแวดลอ้มภายนอกและภายใน 
 
 

2.1 การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกจิ โดยใช้ PESTLE Analysis 
 เป็นเคร่ืองมือท่ีใชส้าํหรับการวิเคราะห์แนวโนม้ของตลาด และวิเคราะห์ภาพรวมของ
ธุรกิจในอนาคต โดยอาศยัการขอ้มูลของการเปล่ียนแปลงของปัจจยัภายนอกต่างๆ ท่ีเราไม่สามารถ
ควบคุมได ้ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีก็ประกอบไปดว้ย  P – Politic : ปัจจยัทางนโยบายและการเมือง               
E – Economic : ปัจจยัทางเศรษฐกิจ S – Social : ปัจจยัทางสภาพสงัคม   T – Technology : ปัจจยัทาง
เทคโนโลยแีละนวตักรรมใหม่ๆ  L – Legal : ปัจจยัทางกฏหมาย และสุดทา้ย E – Environment : 
ปัจจยัทางส่ิงแวดลอ้ม  
 P – Politic: ปัจจัยทางนโยบายและการเมือง 
 ปัจจยัทางนโยบายและการเมือง คือ ปัจจยัท่ีมีการเปล่ียนแปลงตามสภาพของรัฐบาล
และนโยบายของรัฐในช่วงเวลานั้นๆ ในบางช่วงเวลารัฐอาจมีการส่งเสริมการส่งออก ก็จะส่งผลให้
ธุรกิจท่ีมีการส่งสินคา้ไปขายนอกประเทศไดเ้ปรียบ รวมไปถึงขอ้ตกลงและขอ้กฎหมายทางการคา้ท่ี
มีการเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลาโดยข้ึนอยู่กบันโยบายของรัฐ ท่ีทาํให้เราตอ้งคอยปรับตวัหรือช่วย
ผูป้ระกอบการตดัสินใจวา่เราพร้อมท่ีจะลงทุนในประเทศท่ีมีนโยบายแบบน้ีหรือไม่  
 E – Economic : ปัจจัยทางเศรษฐกจิ 
 ปัจจยัต่อมาคือปัจจยัทางเศรษฐกิจของประเทศ ซ่ึงมีผลกบัทุกๆ ธุรกิจในทางตรงเป็น
อยา่งมาก เพราะเศรษฐกิจของประเทศเป็นตวักาํหนดกาํลงัซ้ือของคนในประเทศ และเป็นตวักาํหนด
ตลาดขนาดใหญ่ในประเทศอีกดว้ย ซ่ึงปัจจยัในหัวขอ้น้ีก็สามารถช่วยเราวางแผนธุรกิจว่าจะเลือก
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ดาํเนินการเป็นระยะสั้นหรือระยะยาวจากสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบนัและแนวโนม้ของเศรษฐกิจใน
อนาคตไดอี้กดว้ย  
 S – Social : ปัจจัยทางสังคม 
 ปัจจยัทางสังคมนั้นหมายถึงปัจจยัทุกๆ อย่างท่ีเก่ียวขอ้งกับ สภาพแวดลอ้ม สภาพ
สงัคม  วฒันธรรม และชีวิตการเป็นอยูข่องคนพื้นท่ีนั้นๆ ว่าเป็นอยา่งไรก่อนท่ีจะเร่ิมทาํการตลาดให้
ไดถู้กทาง เพราะวิถีชีวิตของคนในแต่ละชุมชนนั้นก็จะมีความแตกต่างกนัออกไป การท่ีจะเขา้ไปทาํ
ตลาดในพ้ืนท่ีต่างๆ เราตอ้งเขา้ไปศึกษาในส่วนน้ีก่อนเพื่อให้มัน่ใจไดว้่าธุรกิจจะสามารถดาํเนินไป
ไดอ้ยา่งราบร่ืนและเป็นท่ีสนใจของคนในชุมชนในดา้นท่ีดีโดยท่ีไม่ส่งผลกระทบดา้นลบใดๆ ต่อคน
ในชุมชนนั้นๆ ดว้ย 
 T – Technology: ปัจจัยทางเทคโนโลยแีละนวตักรรมใหม่ๆ 
 แต่ละพื้นท่ีในการทาํธุรกิจก็มีการพฒันาของนวตักรรมและเทคโนโลยีท่ีแตกต่างกนั
ออกไป บางชุมชนอาจอาศยัอยู่ได้โดยไม่ตอ้งอาศยัเทคโนโลยี แต่กับบางชุมชนกลบัตอ้งพึ่งพา
เทคโนโลยีในการดําเนินชีวิตเป็นอย่างมาก รวมไปถึงแนวโน้มในอนาคตว่าถ้าในอนาคตมี
เทคโนโลยใีหม่ๆ เขา้มาและธุรกิจเราจะเป็นอยา่งไร ดงันั้นหวัขอ้ปัจจยัทางเทคโนโลยท่ีีควรคาํนึงถึง
ในดา้นล่างน้ีจึงมีความสาํคญัมากในการทาํธุรกิจในยคุปัจจุบนั 
 L - Legal : ปัจจัยทางด้านกฎหมาย 
 ควรพิจารณากฎหมายท่ีเก่ียวขอ้ง และอาจส่งผลต่อธุรกิจ เช่น  กฎหมายดา้นแรงงาน  
ลูกคา้  สวสัดิการ กฎหมายการนาํเขา้-ส่งออก เป็นตน้ 
 E – Environmental :  ปัจจัยทางด้านส่ิงแวดล้อม 
 ควรพิจารณาปัจจยัทางสภาพแวดลอ้มวา่มีผลอยา่งไรในการทาํธุรกิจไดบ้า้ง 

 
ภาพที ่2.1  แสดง PESTLE Analysis Model 
ทีม่า : http://www.biggerplate.com/mindmaps/scSN33B3/pestle-analysis-mind-map 
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 ผลการวเิคราะห์ PESTLEของบริษัทมีดังนี ้
 
 2.1.1 ปัจจัยทางนโยบายและการเมือง (Politic) เป็นปัจจัยในเชิงลบให้กบัอุตสาหกรรม  
จากการศึกษาพบว่าในปี พ.ศ. 2555 มีการเติบโตในอุตสาหกรรมท่ีดี จนกระทัง่มีเหตุการณ์มหา
อุทกภยัในปลายปี ทาํให้มูลค่าของอุตสาหกรรมไม่สามารถบรรลุตามท่ีคาดการณ์ไว ้แต่อย่างไรก็
ตาม ในปี พ.ศ. 2555 ตั้งแต่ตน้ปีมีมูลค่าท่ีเติบโตเพิ่มมากข้ึน รวมไปถึงประชาชนมีความตอ้งการใช้
อินเทอร์เน็ต broad band เพิ่มมากข้ึน ตลอดจนทั้งทางภาครัฐบาลและเอกชนรวมกนัลงทุนทางดา้น
ไอทีเพื่อป้องกนัภยัคุกคามท่ีอาจจะเกิดการอาชญากรรมในอตัราส่วน 11.2%จากสภาพความไม่
มัน่คงทางการเมืองในช่วงเวลาท่ีผ่านมาท่ีมีการปฏิวติัเปล่ียนแปลงรัฐบาล ซ่ึงเป็นปัจจยัสําคญัท่ี
ส่งผลต่อการออกนโยบายและขอ้กฏหมายต่างๆ อนัจะส่งผลกระทบต่อการพฒันาของประเทศ จาก
ความไม่แน่นอนเหล่าน้ีทาํใหผู้ป้ระกอบการในทุกภาคส่วนเกิดความไม่แน่ใจในการตดัสินใจลงทุน
ทั้งในส่วนของการจดัซ้ือจดัจา้งเคร่ืองมือแพทยเ์อง หรือแมก้ระทัง่ในส่วนของการขยายลงทุนใน
โครงสร้างพื้นฐาน    
  
 2.1.2 ปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจ (Economics) เป็นปัจจัยในเชิงบวกให้กับอุตสาหกรรม 
จากขอ้มูลของธนาคารแห่งประเทศไทย พบว่าภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบนัมีการปรับตวัดีข้ึนตามการ
ฟ้ืนตวัของการผลิตภาคอุตสาหกรรมซ่ึงโดยส่วนหน่ึงเป็นผลจากการผลิตเพิ่มข้ึนเพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการในประเทศท่ียงัอยู่ในเกณฑ์ดี  ซ่ึงส่งผลให้การส่งออกสินคา้อุตสาหกรรมขยายตวั
สูงข้ึนตามการฟ้ืนตัวของการผลิตภาคอุตสาหกรรม อีกทั้ งการลงทุนภาคเอกชนท่ีเพิ่มสูงข้ึน 
นอกจากน้ียงัมีการกระตุน้เศรษฐกิจจากภาครัฐดว้ยทาํใหเ้ศรษฐกิจโดยรวมอยูใ่นระดบัท่ีดี ซ่ึงมีหลาย
ประเดน็ในการบริหารนโยบายเศรษฐกิจของภาครัฐท่ีเอ้ือต่อธุรกิจทางการแพทย ์อาทิเช่น การเร่งรัด
การเบิกจ่ายงบประมาณและเร่งรัดการดาํเนินการตามแผนฟ้ืนฟูและสร้างอนาคตประเทศเพื่อชดเชย
การหดตัวของงบลงทุนภาครัฐ รวมถึงการสร้างความเช่ือมั่นให้นักลงทุน พร้อมกับการปรับ
โครงสร้างเศรษฐกิจเพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัระยะยาว     หรือการดูแลและช่วยเหลือ
ผูป้ระกอบการท่ีไดรั้บผลกระทบจากมาตรการการปรับเพิ่มค่าแรงขั้นตํ่าโดยเฉพาะผูป้ระกอบการ
รายย่อยท่ีใชแ้รงงาน   โดยการเร่งรัดประชาสัมพนัธ์ให้มีการใชป้ระโยชน์จากมาตรการช่วยเหลือ
ผูป้ระกอบการรายย่อยเพื่อลดแรงกดดนัดา้นตน้ทุนการผลิตของผูป้ระกอบ การและสนบัสนุนการ
ยกระดบัประสิทธิภาพการผลิต การพิจารณามาตรการช่วยเหลือเพิ่มเติมสาํหรับกลุ่มผูป้ระกอบการท่ี
ไม่อยู่ในข่ายท่ีจะไดรั้บผลประโยชน์จากมาตรการดงักล่าว รวมถึงการดาํเนินนโยบายการเงินและ
อตัราแลกเปล่ียนใหส้อดคลอ้งกบัสภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกิจ   
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 2.1.3 ปัจจัยทางด้านสังคม (Social) เป็นปัจจัยในเชิงบวกให้กบัอุตสาหกรรม 
 ในปัจจุบนั กระแสการใส่ใจในสุขภาพมีมากข้ึนในประเทศไทย คนไทยโดยรวมมีอายุ
ยนืยาวข้ึน โดยขอ้มูลจากสาํนกังานพฒันาระบบขอ้มูลข่าวสารสุขภาพ (Health Information System 
Development Office) หรือ HISO ท่ีไดร้ายงานสุขภาพโดยรวมของคนไทยในปี พ.ศ. 2554 ว่ามีอายุ
ค่าเฉล่ียและอายุค่าเฉล่ียของการมีสุขภาพดีเพิ่มสูงข้ึน ประกอบกบัอตัราตายวยัแรงงาน (อาย ุ15-59 
ปี)  ท่ีมีแนวโน้มลดลง  โดยมีสัดส่วนเพิ่มข้ึนอย่างเห็นไดช้ดั  แสดงว่าสุขภาพกายของคนไทยมี
แนวโนม้ท่ีดีข้ึน 

 
ภาพที ่2.2  แสดงสดัส่วนร้อยละของประชากรกลุ่มอายสุาํคญั  พ.ศ.2480 - 2573 
ที่มา : การสํารวจสํามะโนประชากรและเคหะของสํานักงานสถิติแห่งชาติและการคาดประมาณ
ประชากร ประเทศไทยสาํนกังานคณะกรรมการพฒันาเศรษฐกิจและสงัคมแห่งชาติ 
 
 ทางดา้นพฤติกรรมการดูแลสุขภาพของคนไทยนั้น  พบว่าประชากรมีพฤติกรรมการ
ออกกาํลงักายอยา่งเพียงพอและใส่ใจดูแลสุขภาพมากข้ึน แต่พฤติกรรมการรับประทานอาหารของ
คนไทยกลบัมีแนวโนม้การบริโภคผกัผลไมล้ดลง  รับประทานเน้ือสัตวม์ากข้ึน ซ่ึงอาจจะทาํให้เกิด
ปัญหาสุขภาพตามมาในภายหลงั เช่นโรคอว้นหรือโรคมะเร็ง นอกจากน้ียงัมีพฤติกรรมการด่ืม
เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลแ์ละการสูบบุหร่ีเพิ่มข้ึนอีกดว้ย  อย่างไรก็ตามเม่ือพิจารณาถึงพฤติกรรมของ
คนไทยท่ีใส่ใจในการเฝ้าระวงัและใส่ใจในสุขภาพอาจเป็นการเพ่ิมโอกาสให้กบักลอ้งส่องตรวจ
ระบบทางเดินอาหารน้ี ในการเป็นส่วนหน่ึงท่ีช่วยตรวจหาความผิดปกติของลาํไส้ในผูท่ี้ใส่ใจใน
สุขภาพและมีขอ้กงัวลเก่ียวกบัความผิดปกติของระบบทางเดินอาหารและลาํไส้ของตนเองและ
ครอบครัวได ้
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 2.1.4 ปัจจัยทางด้านเทคโนโลย ี(Technology) เป็นปัจจัยในเชิงบวกให้กบัอุตสาหกรรม  
การพฒันาเทคโนโลยีทางการแพทยใ์นปัจจุบนัมีความเจริญกา้วหน้าอย่างมาก เทคโนโลยีการนาํ
วิทยาการต่างๆมาประยกุตใ์ช ้เพื่อใหเ้กิดประโยชน์ต่อมนุษยใ์นดา้นการแพทย ์ไม่วา่จะเป็นการตรวจ 
การรักษาพยาบาล หรือการป้องกนัโรค ซ่ึงสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น การพฒันาเคร่ืองมือและอุปกรณ์ 
โดยอาศยัความรู้ดา้นวิศวกรรมเป็นหลกัในการผลิต คร่ืองมือและอุปกรณ์ต่างๆ  เพื่อการตรวจและ
วินิจฉัยโรค เพื่อการรักษาพยาบาล เพื่อการป้องกนัโรค  และการพฒันาเทคโนโลยีเพื่อการผลิตยา  
สาร หรือวิธีการท่ีใชใ้นทางการแพทย ์ในการพฒันาบางคร้ังตอ้งอาศยัเทคโนโลย ีเทคนิค และวิธีการ
ต่างๆ เช่น เทคโนโลยชีีวภาพ และเทคนิคทางดา้นวิศวกรรม 
 เทคโนโลยทีางดา้นการแพทยแ์ละสาธารณสุขมีการพฒันาข้ึนอยา่งต่อเน่ือง เพื่อรองรับ
การให้บริการผูป่้วยและการจดัการบริหารงานของระบบโรงพยาบาลและสาธารณสุข เทคโนโลยี
ทางการแพทยไ์ม่จาํกดัเพียงแค่การให้บริการในวงการแพทย ์สาธารณสุข และโรงพยาบาล เท่านั้น 
แต่ได้เข้ามามีบทบาทสําคัญ ทําให้ประชาชนและผูป่้วยสามารถเข้าถึงข้อมูลทางการแพทย์
สาธารณสุข รวมทั้งใชบ้ริการสาธารณสุขจากท่ีบา้นโดยไม่ตอ้งเดินทาง  
 การพฒันาเทคโนโลยีทางการแพทยแ์ละสาธารณสุขหรือ Health Information 
evolution  นั้น มีทั้งส้ิน 3 ยคุ   โดยในยคุแรก  คือการพฒันาระบบ Health 1.0   ซ่ึงเนน้การจดัเก็บ
ขอ้มูลคนไข ้ ให้อยู่ในรูปของเอกสารท่ีเก็บไวใ้นโรงพยาบาลในลกัษณะของ Physical centric   
ขณะท่ียคุท่ี 2 หรือ Health 2.0  เป็นการนาํเทคโนโลยีสารสนเทศมาช่วยในการเก็บขอ้มูลคนไขเ้ป็น
เวชทะเบียนอิเลก็ทรอนิกส์และเวชทะเบียนส่วนบุคคล (Electronics Medical Records & Personal 
Health Records)  ซ่ึงสามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดต้ลอดเวลา  และสามารถนาํเทคโนโลยีมาช่วยในการ
จดัการและการบริหารงานในโรงพยาบาลและสาธารณสุขได ้  สําหรับประเทศไทยในปัจจุบนัอยู่
ในช่วงของการโอนถ่ายการใชเ้ทคโนโลย ีสู่ Health 2.0 
 อย่างไรก็ตาม จากการพฒันาเทคโนโลยีอย่างต่อเน่ือง ทาํให้วงการแพทยมี์แนวโน้ม
การพฒันาเขา้สู่ยุคท่ี 3 หรือท่ีเรียกว่า Health 3.0   ซ่ึงเป็นการพฒันาเทคโนโลยีมาช่วยในการ
รักษาพยาบาลและช่วยจดัการบริหารงานท่ีมีประสิทธิภาพให้มากยิ่งข้ึน   ทาํให้การบริการทาง
การแพทยมุ่์งสู่การให้บริการปัจเจกชน โดยผูป่้วยเป็นศูนยก์ลางของการดูแลรักษาสุขภาพ หรือ 
Patient centric    ท่ีการรักษาพยาบาลรวมถึงการจ่ายยาสามารถทาํไดเ้ฉพาะเจาะจงผูป่้วยแต่ละราย 
 จากขอ้มูลของศูนยเ์ทคโนโลยอิีเลก็ทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์แห่งชาติ (NECTEC) ซ่ึง
ไดท้าํการวิจยัและพฒันาเทคโนโลยีสารสนเทศ อิเล็กทรอนิกส์ คอมพิวเตอร์ และการส่ือสารอย่าง
ต่อเน่ืองเพ่ือสนบัสนุนการให้บริการดา้นสุขภาพและการแพทย ์ทั้งเชิงรับ เชิงรุก และ เชิงป้องกนั     
NECTEC ไดน้าํเสนอแผนท่ีเทคโนโลยีเพื่อเป็นเคร่ืองมือในการกาํหนดทิศทางร่วมกนัระหว่าง
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ผูรั้บบริการสุขภาพ ผูใ้ห้บริการสุขภาพ และ ผูพ้ฒันาเทคโนโลยี เพื่อแกปั้ญหาในดา้นการส่ือสาร
ระหว่างผูใ้หแ้ละผูรั้บบริการทางการแพทย ์ โดยมีเป้าหมายเพ่ือให้คนไทยมีสุขภาพดีทัว่หนา้ ไดรั้บ
บริการอยา่งทัว่ถึง และมุ่งสู่การรักษาสุขภาพเชิงป้องกนั 
 Smart Health  หมายถึง การนาํเทคโนโลยสีารสนเทศ อิเลก็ทรอนิกส์ คอมพิวเตอร์และ
การส่ือสาร มาประยุกต์ใช้ทางดา้นการแพทยแ์ละสุขภาพ โดยมุ่งเน้นท่ีเป้าหมายสุดทา้ย เพื่อให้
ประชากรของประเทศ มีคุณภาพชีวิตท่ีดีข้ึน ดว้ยการมีสุขภาพท่ีดี อยูอ่ยา่งมีความสุข (Smart Living) 
จากการไดรั้บบริการดา้นสุขภาพท่ีดีข้ึน (Better Care Services) ไม่ว่าจะเป็นเชิงรับ/เชิงรักษา 
(Curative Care Services) เชิงรุก (Proactive Care Service)  หรือ เชิงป้องกนั (Preventive Care 
Services หรือ Preventive Medicine) 
 แผนเทคโนโลยท่ีีกาํหนดข้ึนเบ้ืองตน้น้ี ประกอบดว้ย ถนนสามสาย    สายแรก เป็นการ
สร้างพื้นฐานและพฒันาเทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสาร ตลอดจนวิศวกรรมขอ้มูล วิศวกรรม
ซอฟต์แวร์ และวิศวกรรมความรู้ เพื่อนําไปสู่การสร้างระบบฐานขอ้มูลสุขภาพและการแพทย์
แห่งชาติ (NHIS: National Health Information System) และการสร้างระบบฐานความรู้เพื่อสุขภาพ 
เพื่อให้บริการความรู้ การศึกษา และการแนะนาํ กบัประชาชนทัว่ไปท่ีตอ้งมีส่วนร่วมในการเสริม
ภูมิคุม้กนั เพือป้องกนัโรคภยัไขเ้จ็บ และการรักษาสุขภาพท่ีถูกตอ้ง  สายท่ีสอง กาํหนดเส้นทางการ
วิจยัและพฒันาเทคโนโลยี เช่น เซนเซอร์ชีวภาพ (Bio-sensor) โมบาย เทคโนโลยีภาพ และ
เทคโนโลยีแสง เป็นตน้ เพ่ือนาํไปสู่การพฒันาเคร่ืองมือวดัเพื่อสุขภาพสาํหรับการเฝ้าระวงั ป้องกนั 
หรือลดความเส่ียง  สายท่ีสาม เป็นการประยกุตแ์ละบูรณาการเทคโนโลยีจากถนนทั้งสองสาย และ
เทคโนโลยีส่ือสาร เพื่อสนับสนุนการทาํงานของแพทย ์เพื่อลดช่องว่างการให้บริการสุขภาพใน
ชนบทท่ีห่างไกลแพทย ์ทั้งน้ี การพฒันาระบบสารสนเทศและฐานความรู้เพื่อสุขภาพและการแพทย์
แห่งชาติให้มีคุณภาพและยัง่ยนืและสามารถนาํไปใชใ้ห้เกิดประโยชน์สูงสุด และ สามารถเขา้ถึงได้
นั้ นจําเป็นต้องมีข้อมูลท่ีถูกต้อง ครบถ้วน มีคุณภาพ เ ช่ือถือได้ ใหม่เสมอ และยืดหยุ่นหรือ
ปรับเปล่ียนได ้รวมทั้งมีความปลอดภยัและรักษาความเป็นส่วนตวัของขอ้มูลคนไข ้ 
 การพฒันาเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร เพื่อประยุกต์ใชส้ําหรับการแพทย์
และการดูแลสุขภาพในประเทศไทยน้ีจะสอดคลอ้งกบัการนาํเทคโนโลยีทางการแพทย ์กลอ้งส่อง
ตรวจในระบบทางเดินอาหารเพื่อการตรวจวินิจฉัยโรคมะเร็งในกระเพาะอาหารหรือในลาํไส้ใหญ่ 
ได ้เพราะในการใชง้านกลอ้งส่องตรวจในระบบทางเดินอาหารนั้นจะสามารถบนัทึกภาพการตรวจ
วินิจฉยั และสามารถส่งสัญญาณภาพตรงเขา้สู่อุปกรณ์รับภาพอิเลค็ทรอนิกส์ และบนัทึกภาพไดท้ั้ง
ภาพน่ิงและภาพต่อเน่ือง ตลอดเวลาท่ีแพทยท์าํการตรวจรักษา  ก่อนท่ีจะสามารถส่งต่อ ถ่ายโอนไฟล์
ภาพน้ีเขา้สู่เคร่ืองคอมพิวเตอร์ท่ีมีระบบแสดงและรายงานผล เพื่อใหแ้พทยส์ามารถเรียกดู และพิมพ์
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รายงานผลเพ่ิมเติมได ้อีกทั้งยงัสามาถเก็บบนัทึกเขา้สู่ระบบฐานขอ้มูลส่วนกลางของโรงพยาบาลได้
ทันที  โดยในการใช้งานแค่ละคร้ังจะมีการบันทึกข้อมูลผูป่้วย ทั้ งเพศ และอายุ  เพื่อเก็บเป็น
ฐานขอ้มูลสาํหรับการวิเคราะห์ต่อไปได ้
 แนวโนม้การให้บริการทางการแพทยใ์นเชิงป้องกนั (Preventive Care Services หรือ 
Preventive Medicine)  คือการป้องกนัโรค หรือป้องกนัการบาดเจบ็ แทนการรักษาโรค ซ่ึง แตกต่าง
กบัวิธีการรักษาให้หายป่วย บาํบดัรักษาตามอาการเจ็บป่วย    กล่าวคือ การให้บริการทางการแพทย์
ในเชิงป้องกนั        นั้นเป็นศาสตร์ดา้นอายรุกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการดูแลและป้องกนัสุขภาพจากส่ิง
คุกคามและความเส่ียงต่อสุขภาพท่ีเกิดข้ึนจากสภาพแวดลอ้ม เพื่อใหป้ระชาชนมีสุขภาพดีสูงสุด  ซ่ึง
การให้บริการทางการแพทยใ์นแนวน้ีเป็นส่วนสาํคญัท่ีจะส่งเสริมการใชง้านกลอ้งส่องตรวจระบบ
ทางเดินอาหารในการตรวจหาความผิดปกติตั้งแต่ในระยะแรกเร่ิมเพ่ือป้องกนัโรคมะเร็งท่ีมีความ
อนัตรายถึงแก่ชีวิต 
 
 2.1.5 ปัจจัยทางด้านกฎหมาย (Legal) เป็นปัจจัยในเชิงลบให้กบัอุตสาหกรรม 
 ปัจจยัดา้นการเมืองท่ีเก่ียวขอ้งกบัการอุปกรณ์ทางการแพทยก์ลอ้งส่องตรวจในระบบ
ทางเดินอาหาร ไดแ้ก่ การควบคุมดูแลเคร่ืองมือแพทยโ์ดยกองควบคุมเคร่ืองมือแพทย ์สํานักงาน
คณะกรรมการอาหารและยา ซ่ึงเป็นหน่วยงานท่ีมีหนา้ท่ีกาํกบัดูแลคุณภาพ มาตรฐาน ประสิทธิภาพ
และความปลอดภัยของเค ร่ืองมือแพทย์ท่ีผลิตและนํา เข้า เพื่อขายในประเทศโดยอาศัย 
พระราชบญัญติัเคร่ืองมือแพทย ์พ.ศ. 2531 กฎกระทรวง และประกาศกระทรวงสาธารณสุขท่ีออก
ภายใตพ้ระราชบญัญติัเคร่ืองมือแพทย ์พ.ศ. 2531 จากมาตรา 4 ในพระราชบญัญติัเคร่ืองมือแพทย ์
พ.ศ. 2531 ไดใ้หค้าํจาํกดัความความหมายของ “เคร่ืองมือแพทย”์ วา่เป็น  
 “ เคร่ืองมือ    เคร่ืองใช ้   เคร่ืองกล    วตัถุท่ีใชใ้ส่เขา้ไปในร่างกายมนุษย ์หรือสัตว ์    
นํ้ ายาท่ีใช้ตรวจในห้องปฏิบติัการ ผลิตภณัฑ์ ซอฟต์แวร์ หรือวตัถุอ่ืนใด ท่ีผูผ้ลิตมุ่งหมายเฉพาะ
สาํหรับใช ้อยา่งหน่ึงอยา่งใดดงัต่อไปน้ีไม่วา่จะใชโ้ดยลาํพงัใชร่้วมกนัหรือใชป้ระกอบกบัส่ิงอ่ืนใด” 
 “อุปกรณ์ หรือส่วนประกอบของเคร่ืองมือ เคร่ืองใช ้เคร่ืองกล ผลิตภณัฑ”์ 
 “เคร่ืองมือ เคร่ืองใช ้เคร่ืองกล ผลิตภณัฑ์ หรือวตัถุอ่ืนท่ีรัฐมนตรีประกาศกาํหนดว่า
เป็นเคร่ืองมือแพทย”์ 
 ทั้งน้ีไดมี้การจดัประเภทเคร่ืองมือแพทยใ์นประเทศไทยออกเป็น 3 กลุ่ม คือ 
 - เคร่ืองมือแพทย์ที่ต้องมีใบอนุญาต  เคร่ืองมือแพทยใ์นกลุ่มน้ี ผูป้ระกอบการผลิต 
นาํเขา้ หรือขายจะตอ้งยื่นคาํขออนุญาตต่อสาํนกังานคณะกรรมการอาหารและยา ตามกฎกระทรวง 
โดยเคร่ืองมือแพทยด์งักล่าวจะตอ้งมีคุณภาพมาตรฐานตามท่ีประกาศกระทรวงสาธารณสุขกาํหนด 
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ปัจจุบนัเคร่ืองมือแพทยใ์นกลุ่มน้ีไดแ้ก่ ถุงยางอนามยั  ถุงมือยางสาํหรับการตรวจโรค   ถุงมือยาง
สาํหรับการศลัยกรรม     กระบอกฉีดยาผา่นผวิหนงัปราศจากเช้ือชนิดใชไ้ดค้ร้ังเดียว กระบอกฉีดยา
อินซูลินปราศจากเช้ือชนิดใชไ้ดค้ร้ังเดียว   ชุดตรวจการติดเช้ือเอชไอวีเพื่อวินิจฉยัโรค  
 - เคร่ืองมือแพทย์ที่ต้องแจ้งรายการละเอยีด เคร่ืองมือแพทยก์ลุ่มน้ี ผูป้ระกอบการผลิต 
นาํเขา้ หรือขายตอ้งแจง้รายการละเอียดต่อเลขาธิการคณะกรรมการอาหารและยา ตามกฎกระทรวง    
เคร่ืองมือแพทยใ์นกลุ่มน้ีไดแ้ก่   ชุดตรวจการติดเช้ือเอชไอวีเพื่อวตัถุประสงคอ่ื์น    เคร่ืองใชห้รือ
ผลิตภณัฑท่ี์ใชเ้พ่ือกายภาพบาํบดั   เคร่ืองตรวจวดัระดบัหรือปริมาณแอลกอฮอลใ์นร่างกาย เตา้นม
เทียมซิลิโคนใชฝั้งในร่างกาย 
 - เคร่ืองมือแพทย์นําเข้าทั่วไป  เคร่ืองมือแพทยท่ี์ไม่จดัเขา้ข่ายเคร่ืองมือแพทยท่ี์ตอ้งมี
ใบอนุญาตหรือเครืองมือแพทยท่ี์ตอ้งแจง้รายละเอียด จดัเป็นเคร่ืองมือแพทยท์ัว่ไป ท่ีผูผ้ลิต ผูน้าํเขา้
หรือผูข้าย ไม่ตอ้งรับใบอนุญาตหรือแจง้รายการละเอียด แต่ผูป้ระกอบการนาํเขา้ตอ้งแสดงหนงัสือ
รับรองการขายเคร่ืองมือแพทยใ์นประเทศผูผ้ลิต ซ่ึงออกโดยทางราชการหรือสถาบนัเอกชนท่ีทาง
ราชการของประเทศนั้นรับรองและไดผ้า่นการตรวจสอบจากคณะกรรมการอาหารและยาแลว้ โดย
นาํเอกสารมาแสดงต่อพนกังานเจา้หนา้ท่ี ณ ด่านศุลกากร  
 ในพระราชบญัญติัเคร่ืองมือแพทย ์พ.ศ. 2551 ซ่ึงเป็นพระราชบญัญติัท่ีไดมี้การปรับ
เพิ่มเติมขอ้กาํหนดต่างๆ จากพระราชบญัญติัเคร่ืองมือแพทย ์พ.ศ. 2531  ไดมี้การปรับเพิ่มในส่วน
การจดทะเบียนสถานประกอบการผลิตและนําเขา้เคร่ืองมือแพทยทุ์กประเภท การควบคุมการ
กระจายเคร่ืองมือแพทย ์ การตรวจประเมินประสิทธิภาพ คุณภาพ รวมถึงความปลอดภยัในการใช ้   
รวมถึงขอ้หา้มต่างๆ  เช่น  หา้มการขายและการตลาดในลกัษณะการขายตรงดว้ย   นอกจากน้ียงัเพิ่ม
การควบคุมดูแลการโฆษณาเคร่ืองมือแพทย์ ซ่ึงระบุในมาตรา 59 ได้กล่าวไวว้่า การโฆษณา
เคร่ืองมือแพทย  ์จะตอ้งไม่แสดงคุณประโยชน์ คุณภาพ ปริมาณ มาตรฐาน ส่วนประกอบหรือ
แหล่งกาํเนิดของ เคร่ืองมือ แพทยอ์นัเป็นเท็จหรือเกินความจริง ไม่แสดงการรับรองหรือยกย่อง
คุณประโยชน์ของเคร่ืองมือแพทย ์โดยบุคคลหน่ึงบุคคลใด   ไม่จดัให้มีรางวลัดว้ยการเส่ียงโชคโดย
วิธีใด ๆ  ไม่แสดงคุณประโยชน์ว่าสามารถป้องกนั บาํบดั บรรเทา รักษาโรคหรืออาการของโรคท่ี
ห้ามโฆษณาตามท่ีรัฐมนตรีประกาศกาํหนด และไม่แสดงขอ้ความท่ีก่อให้เกิดความเขา้ใจผิดใน
สาระสาํคญัเก่ียวกบัเคร่ืองมือแพทย ์
 กลอ้งส่องตรวจทางการแพทยจ์ดัอยู่ในเคร่ืองมือแพทยน์าํเขา้ประเภททัว่ไปซ่ึงตอ้ง
แสดงหนังสือรับรองการขายเคร่ืองมือแพทยใ์นประเทศผูผ้ลิตและหลกัฐานการจดทะเบียนสถาน
ประกอบการจดัจาํหน่ายเคร่ืองมือแพทย ์ การดาํเนินการขายจะถูกควบคุมดา้นคุณภาพและความ
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ปลอดภยัของเคร่ืองมือ และการดาํเนินการทางการตลาดในการโฆษณารวมถึงการระบุรายละเอียด
ขอ้บ่งใชใ้นฉลากสินคา้ดว้ย   
 
 2.1.6 ปัจจัยทางด้านส่ิงแวดล้อม (Environmental)  เป็นปัจจัยในเชิงบวกให้กับ
อุตสาหกรรม  จากการรณรงค์ในเร่ืองของการรักษาสภาพแวดลอ้มในระดบัโลก ทาํให้
ผูป้ระกอบการต่างพากันต่ืนตวัและหันมาใส่ใจในประเด็นน้ีกันมากข้ึน ซ่ึงหลายบริษทัก็ได้ให้
ความสาํคญั ทั้งในเร่ืองของการลดการใชว้สัดุท่ีจะก่อใหเ้กิดมลภาวะกบัส่ิงแวดลอ้ม อีกทั้งผลิตภณัฑ์
ทางการแพทยท่ี์ออกมาใหม่ยงัมีการวิจยัและพฒันาเพื่อให้เกิดความปลอดภยัแก่ตวัผูใ้ช้งานและ
ส่ิงแวดล้อมให้มากข้ึนอีกด้วย ซ่ึงถือเป็นจุดสําคัญในการนํามาโฆษณาเพื่อเพิ่มคุณค่าให้กับ
ผลิตภณัฑ ์
ตารางที ่2.1 สรุปการวิเคราะห์ปัญหาโดยใชเ้คร่ืองมือ PESTLE Analysis 

 
 

 การวิเคราะห์ปัจจยัหรือสภาพการแข่งขนัในแต่ละอุตสาหกรรมจะทาํให้ทราบถึงท่ีมา
ของความรุนแรงในการแข่งขนัและอิทธิพลอนัเกิดจากภาวะการแข่งขนัเหล่าน้ี การวิเคราะห์น้ีมี
ความจาํเป็นสาํหรับการจดัทาํกลยุทธ์ขององคก์ร เน่ืองจากผูบ้ริหารไม่สามารถท่ีจะจดัทาํกลยุทธ์ท่ี
ประสบความสาํเร็จ โดยไม่มีความเขา้ใจถึงลกัษณะท่ีสาํคญัของการแข่งขนัไดเ้ลย 
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2.2 การวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัในอุตสาหกรรมโดยใช้ Five Forces Model  
 ในการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขนัในอุตสาหกรรมนั้น Michael E. Porter ไดเ้สนอ
แนวคิดว่ามีปัจจยัสาํคญัห้าประการท่ีส่งผลต่อสภาวะในการแข่งขนัของแต่ละอุตสาหกรรม หรือท่ี
เราเรียกกนัว่า Five-Forces Model ซ่ึงไดก้ลายเป็นแนวคิดท่ีมีประโยชน์อยา่งมากในการวิเคราะห์
สภาวะการแข่งขนัในอุตสาหกรรม รวมทั้ งความรุนแรงของปัจจยัแต่ละประการตามแนวคิดน้ี 
อุตสาหกรรมคือกลุ่มขององค์กรธุรกิจท่ีทาํการผลิตสินคา้หรือบริการท่ีมีลักษณะเหมือนหรือ
คลา้ยกนั หรือสินคา้และบริการท่ีสามารถทดแทนกนัไดใ้นลกัษณะการทดแทนความตอ้งการของ
ลูกคา้ เช่นเหลก็และพลาสติกท่ีใชใ้นการประกอบรถยนตส์ามารถทดแทนซ่ึงกนัและกนัได ้ถึงแมว้่า
จะใช้เทคโนโลยีในการผลิตท่ีแตกต่างกัน แต่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้
เหมือนกนั การวิเคราะห์สภาวะอุตสาหกรรมจะช่วยในการบ่งช้ีถึงโอกาสและขอ้จาํกดัท่ีองคก์รธุรกิจ
จะตอ้งเผชิญ (Porter, 1980) 

  
 

 
ภาพที ่2.3 แสดง Five Forces Model 
ทีม่า : http://impleplus.com/blog/info?ref=6f6df26f-4ed3-4fa4-a3d4-a36764ac26bc 
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 จากภาพท่ี 2.3 แสดง Five Forces Model ท่ีเสนอโดย Michael E. Porter เสนอว่า
สภาวะการดาํเนินงานขององคก์รธุรกิจข้ึนอยู่กบัสภาวะการแข่งขนัในอุตสาหกรรมท่ีองคก์รธุรกิจ
นั้นอยู่ และสภาวะการแข่งขนัในอุตสาหกรรมใดอุตสาหกรรมหน่ึงย่อมข้ึนอยู่กบัปัจจยัท่ีสําคญั 5 
ประการ ความเขม้แข็งของปัจจยัทั้ง 5 ประการน้ีบ่งบอกถึงโอกาสในการได้กาํไรของธุรกิจใน
อุตสาหกรรมนั้นๆ ยิง่ปัจจยัเหล่าน้ีมีความเขม้แขง็มากเท่าใดยอ่มส่งผลเสียต่อการข้ึนราคาซ่ึงนาํไปสู่
การไดก้าํไรของธุรกิจในอุตสาหกรรมนั้นๆ ซ่ึงถือเป็นขอ้จาํกดัของธุรกิจ ในขณะเดียวกนัถา้ปัจจยั
นั้นๆ มีความอ่อนแอยอ่มเป็นโอกาสอนัดีต่อธุรกิจในอุตสาหกรรมนั้นๆ เน่ืองจากธุรกิจสามารถได้
กาํไรไดม้ากข้ึน แต่เน่ืองจากสภาวะอุตสาหกรรมมีการพฒันาอยู่เสมอ ดงันั้นความเขม้แขง็หรือผล
ของปัจจยัทั้ง 5 ประการน้ีสามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงไดเ้สมอ  ปัจจยัสาํคญัท่ีธุรกิจจะตอ้งทาํเพื่อใหไ้ด้
ผลตอบแทนสูงท่ีสุด ไดแ้ก่การหาตาํแหน่งในอุตสาหกรรมท่ีจะสามารถมีอิทธิพลเหนือปัจจยัทั้ง 5 
ประการเพ่ือท่ีจะหาความไดเ้ปรียบออกมาหรือป้องกนัตนเอง ซ่ึงลกัษณะท่ีสําคญัของปัจจยัทั้ง 5 
ประการประกอบดว้ย  
 
 2.2.1 แรงผลักดันของคู่แข่งขันที่อยู่ในตลาดแล้ว (Intensity of Rivalry Existing 
Competitors) 
 ความรุนแรงของสภาวะการแข่งขนัระหว่างองคก์รธุรกิจท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรมเดียวกนั
สภาวะการแข่งขนัของระหว่างธุรกิจต่างๆ จะทวีความรุนแรงข้ึนเม่ือองค์กรธุรกิจหน่ึงมองเห็น
ช่องทางในการไดก้าํไรมากข้ึน หรือถูกคุกคามากการกระทาํขององคก์รธุรกิจอ่ืนในอุตสาหกรรม
เดียวกนั เช่น การลดราคา การต่อสูท้างดา้นการตลาด การแนะนาํสินคา้ใหม่เขา้สู่ตลาด หรือ การเพ่ิม
การใหบ้ริการหลงัการขายแก่ลูกคา้ ถา้สภาวะการแข่งขนัในอุตสาหกรรมไม่รุนแรงโอกาสท่ีองคก์ร
ธุรกิจต่างๆจะข้ึนราคาสินคา้ และบริการเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงกาํไรท่ีมากข้ึนกจ็ะมีมาก 
 
 2.2.2 ภัยคุกคามของผู้ทีเ่ข้ามาใหม่ (Threats of The New Entrants) 
 ขอ้จาํกดัในการเขา้สู่อุตสาหกรรมของคู่แข่งขนัใหม่คู่แข่งขนัใหม่ๆ ไดแ้ก่องคก์รธุรกิจ
อ่ืนท่ีในขณะนั้นอยูภ่ายนอกอุตสาหกรรมแต่มีความสามารถและแนวโนม้ท่ีจะเขา้มาในอุตสาหกรรม 
โดยปรกติแลว้องคก์รธุรกิจเดิมท่ีอยูภ่ายในอุตสาหกรรมจะพยายามป้องกนัไม่ให้องคก์รใหม่ๆ เขา้
มาในอุตสาหกรรม เน่ืองจากองคก์รใหม่ๆ ท่ีจะเขา้มาในอุตสาหกรรมจะส่งผลกระทบต่อสภาวะใน
การแข่งขนัในอุตสาหกรรมอนัเป็นขอ้จาํกดัท่ีสําคญัต่อการดาํเนินงานและการแข่งขนัขององคก์ร
ธุรกิจเดิมในอุตสาหกรรมเน่ืองจากองคก์รใหม่ท่ีเขา้มายอ่มตอ้งการส่วนแบ่งตลาด ซ่ึงเป็นผลเสียต่อ
องคก์รเดิมท่ีมีอยู่แลว้ยกเวน้ในกรณีท่ีตลาดมีการขยายตวัอย่างรวดเร็ว การเขา้มาของธุรกิจใหม่ๆ 
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ก่อใหเ้กิดการแข่งขนัท่ีรุนแรงยิง่ข้ึน อาจมีการลดราคาสินคา้และบริการลง โดยในการตดัสินใจเขา้สู้
อุตสาหกรรมขององคก์รธุรกิจใหม่จะข้ึนอยูก่บัปัจจยัท่ีสาํคญัสองประการไดแ้ก่ ตน้ทุนในการเขา้สู้
อุตสาหกรรมและการโตต้อบจากองคก์รธุรกิจเดิม 
 
 2.2.3 ภัยคุกคามของสินค้าทดแทน (Threats of Substitute Products)  
 การมีสินคา้หรือบริการท่ีสามารถทดแทนกนัได ้ ธุรกิจในอุตสาหกรรมหน่ึงอาจจะมี
การแข่งขนักบัธุรกิจในอุตสาหกรรมอ่ืนท่ีผลิตสินคา้ท่ีมีลกัษณะท่ีทดแทนกนัได ้ซ่ึงอาจเป็นสินคา้
คนละชนิดกนั แต่สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดเ้หมือนกนั การมีสินคา้ทดแทนใน
อุตสาหกรรมอ่ืนย่อมก่อให้เกิดขอ้จาํกดัในการตั้งราคาสินคา้ไม่ให้สูงเกินไปเน่ืองจากลูกคา้อาจจะ
หนัไปใชสิ้นคา้ท่ีทดแทนกนัได ้และถา้ค่าใชจ่้ายในการเปล่ียนผลิตภณัฑ ์(Switching Cost) ตํ่า ปัจจยั
ในดา้นการใชสิ้นคา้ทดแทนก็จะมีผลต่ออุตสาหกรรมมากข้ึน เช่น ชาอาจเป็นสินคา้ทดแทนของ
กาแฟ ถา้กาแฟมีราคาสูงข้ึนมากลูกคา้อาจจะเปล่ียนหนัมาด่ืมชาแทน ธุรกิจท่ีสามารถผลิตสินคา้ท่ีไม่
มีสินคา้ทดแทนไดย้อมมีผลตอบแทนท่ีสูงเพน่ืองจากสามารถตั้งราคาของสินคา้ไดสู้งโดยท่ีไม่ตอ้ง
กลัวสินค้าทดแทน ถ้าอุตสาหกรรมใดมีสินคา้ทดแทนได้ง่าย ย่อมไม่สามารถหากาํไรได้มาก
เน่ืองจากลูกคา้จะหนัไปใชสิ้นคา้ทดแทนแทน 
 
 2.2.4 อาํนาจการต่อรองของผู้ซ้ือ (Bargaining Power of Customers) 
 อาํนาจต่อรองของผูซ้ื้อผูซ้ื้อจะมีผลกระทบต่ออุตสาหกรรม ถา้ผูซ้ื้อมีอาํนาจต่อรอง
หรือมีอิทธิพลต่อการกาํหนดราคาของสินคา้และบริการใหต้ ํ่า หรือมีอิทธิพลในการต่อรองใหอ้งคก์ร
ธุรกิจเพิ่มคุณภาพของสินค้าและบริการให้มากข้ึน ซ่ึงส่งผลต่อองค์กรธุรกิจในแง่ต้นทุนการ
ดาํเนินงานท่ีสูงข้ึน ในขณะท่ีผูซ้ื้อท่ีไม่มีความเขม้แข็งหรือไม่มีอาํนาจต่อรองย่อมเปิดโอกาสให้
องคก์รธุรกิจในอุตสาหกรรมสามารถข้ึนราคาสินคา้ไดโ้ดยง่าย การท่ีผูซ้ื้อจะมีอาํนาจมากหรือนอ้ย
ยอ่มข้ึนอยูก่บัอาํนาจต่อรองท่ีผูซ้ื้อมีต่อองคก์รธุรกิจในอุตสาหกรรม 
 
 2.2.5 อาํนาจการต่อรองของผู้ป้อนปัจจัยการผลติ (Bargaining Power of Suppliers) 
 อาํนาจต่อรองของผูข้ายวตัถุดิบ ผูข้ายวตัถุดิบจะมีอิทธิพลต่ออุตสาหกรรมเน่ืองจาก
สามารถกาํหนดให้สินคา้มีราคาสูงหรือตํ่าไดห้รือเพิ่มหรือลดคุณภาพของสินคา้ได ้ซ่ึงส่งผลต่อ
ตน้ทุนและกาํไรขององคก์รธุรกิจ ในกรณีท่ีผูข้ายมีความอ่อนแอหรือมีอาํนาจในการต่อรองตํ่ายอ่ม
ถูกผูซ้ื้อกดราคา และเรียกร้องสินคา้ท่ีมีคุณภาพท่ีสูงข้ึนได ้ 
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 ผลการวเิคราะห์ Five Forces ของบริษัทมีดังนี ้
 - แรงผลักดันของคู่แข่งขันที่อยู่ในตลาดแล้ว (Intensity of Rivalry Existing 
Competitors) 
 สภาวะการแข่งขนัของกลอ้งส่องตรวจภายในทางการแพทยใ์นปัจจุบนัมีความรุนแรง
ตํ่า เน่ืองจากมีผูแ้ข่งขนัในตลาดเพียงนอ้ยราย ซ่ึงคู่แข่งขนัหลกัในตลาดมีเพียง  3  บริษทั คือ บริษทั 
โกสินทร์เวชภณัฑ์ จาํกดั ผูน้าํเขา้และจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์กลอ้งส่องตรวจทางเดินอาหาร “Karl 
Storz”    บริษทั ฟูจิฟิลม์ (ประเทศไทย) จาํกดั ผูผ้ลิตและจดัจาํหน่ายกลอ้งส่องตรวจทางเดินอาหาร 
“Fujinon” และบริษทั เมดิทอป จาํกดั ผูน้าํเขา้และจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์กลอ้งส่องตรวจทางเดิน
อาหาร “ Pentax”  แต่เน่ืองจากอุตสาหกรรมน้ีมีแนวโนม้การเติบโตเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ประกอบ
กบัแนวโนม้พฤติกรรมของคนไทยท่ีใส่ใจในสุขภาพมากข้ึน รวมถึงความเส่ียงต่อโรคภยัในระบบ
ทางเดินอาหารท่ีเพ่ิมมากข้ึน ส่งผลทาํให้ตลาดมีการขยายตวั และทาํให้มีผูป้ระกอบการรายใหม่เขา้
มาลงทุนในตลาดน้ีเพิ่มข้ึน 
 - ภัยคุกคามของผู้ทีเ่ข้ามาใหม่ (Threats of The New Entrants) 
 แมว้่าผูเ้ล่นรายใหม่ท่ีเขา้มาในอุตสาหกรรมจะนาํเขา้ผลิตภณัฑ์จากประเทศจีน ท่ีมี
ตน้ทุนสินคา้ท่ีตํ่ากวา่ราคาในตลาดเดิมกต็าม แต่ดว้ยอุตสาหกรรมกลอ้งส่องตรวจทางการแพทยน้ี์จดั
ว่าเป็นหน่ึงในธุรกิจบริการ ท่ีจาํเป็นตอ้งมีการลงทุนสูงในเร่ืองของเคร่ืองมือท่ีใชส้าํหรับสาธิต หรือ
การวางทดแทนในกรณีท่ีเคร่ืองมือของลูกคา้มีปัญหา  อีกทั้งลูกคา้ส่วนใหญ่เป็นแพทยท่ี์จาํเป็น
จะตอ้งมีความรู้ความเช่ียวชาญในผลิตภณัฑ ์ทั้งในส่วนของคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ความคุน้เคยใน
การใชง้าน รวมถึงเทคโนโลยีท่ีจะช่วยในการตรวจวินิจฉัยโรค ซ่ึงในเร่ืองของความมีช่ือเสียงของ
ผลิตภัณฑ์และความน่าเช่ือถือของบริษัทก็เป็นเร่ืองท่ีสําคัญในการแข่งขันในตลาดน้ีท่ีทาํให้
ผลิตภณัฑข์องแต่ละบริษทัมีความแตกต่างกนัอยา่งชดัเจน ดงันั้น ทาํใหแ้รงจากการคุกคามของผูเ้ล่น
ท่ีเข้ามาใหม่ในตลาดตํ่า นอกจากน้ีขั้นตอนของโรงพยาบาลและข้อจาํกัดทางการแพทย์และ
สาธารณสุขในการจดัจาํหน่ายทาํใหก้ารเขา้สู่ตลาดของผูม้าใหม่ทาํไดย้ากข้ึน  
 - ภัยคุกคามของสินค้าทดแทน (Threats of Substitute Products) 
 เน่ืองจากในปัจจุบนั การส่องกลอ้งในระบบทางเดินอาหารเป็นท่ีนิยมอยา่งมาก  เพราะ
นอกจากจะสามารถช่วยในการตรวจคดักรองโรคในเบ้ืองตน้แลว้ ยงัสามารถช่วยในการตรวจ
วินิจฉัยและทาํหัตถการเพ่ือการรักษาได้ ซ่ึงถือว่าเป็นขั้นตอนการรักษาท่ีไดรั้บการยอมรับและ
ปฏิบติักนัอยา่งแพร่หลายในวงการแพทย ์แมว้่าจะมีเทคนิคอ่ืนท่ีอาจนาํมาใชท้าํหัตถการแทนกลอ้ง
ส่องตรวจในระบบทางเดินอาหารไดก้ต็าม เช่น การใชเ้คร่ืองมืออลัตราซาวดท์างเดินอาหาร และการ
ใชแ้คปซูลเอน็โดสโคป แต่ดว้ยอตัราค่ารักษาพยาบาลจากการรับบริการทางการแพทยข์องเทคนิคทั้ง



27 
 
 

สองน้ีนั้นค่อนขา้งสูง และเป็นเทคนิคท่ีจาํเป็นตอ้งใชค้วามเช่ียวชาญพิเศษ ดงันั้น ภยัคุกคามจากการ
มีสินคา้ทดแทนยงัตํ่าอยู ่
 - อาํนาจการต่อรองของผู้ซ้ือ (Bargaining Power of Customers) 
 กลอ้งส่องตรวจในระบบทางเดินอาหารเป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีช่วยในการตรวจวินิจฉยัหา
ความผิดปกติของโรคในระบบทางเดินอาหาร ท่ีปัจจุบนัไดมี้การรณรงคใ์ห้การส่องกลอ้งเป็นการ
ตรวจคดักรองเบ้ืองตน้ โดยเฉพาะผูป่้วยท่ีมีอาการบ่งช้ีต่างๆ เช่น ปวดทอ้ง ทอ้งผกู เป็นตน้ หรืออาจ
เป็นผูท่ี้มีความใส่ใจในสุขภาพ มีการเฝ้าระวงัโรคร้ายต่างๆ อย่างสมํ่าเสมอ  ทาํให้อุตสาหกรรม
กลอ้งส่องตรวจทางการแพทยน้ี์มีการเติบโตเพ่ิมสูงข้ึน ในขณะเดียวกนัโรงพยาบาลต่างๆทั้งภาครัฐ
และเอกชนในปัจจุบนัก็เร่ิมมีการขยายตวัเพื่อรองรับการเติบโตของอุตสาหกรรมน้ี  นอกจากน้ี ใน
ปัจจุบนัโรงพยาบาลเอกชนหลายแห่งมีการรวมกิจการเขา้ดว้ยกนั ทาํให้ทาํการจดัซ้ือเป็นล๊อตใหญ่ 
หรือแมก้ระทัง่โรงพยาบาลของภาครัฐเองท่ีเร่ิมมีกระบวนการจดัซ้ือท่ีซบัซอ้นมากยิ่งข้ึน เช่น ให้มี
การเปรียบเทียบราคาทุกคร้ังท่ีมีการจดัซ้ือจดัจา้ง หรือมีกฏระเบียบ ขอ้ตกลงในการลดราคาของการ
สอบราคาหรือการประมูลแข่งขนั เป็นตน้ เหล่าน้ีลว้นแลว้แต่ทาํใหก้ารจดัซ้ือทาํไดย้ากยิง่ข้ึน แสดง
ให้เห็นว่าอาํนาจการต่อรองจากผูซ้ื้อจึงมีผลกระทบในระดบัปานกลาง   แมใ้นอุตสาหกรรมจะมี
ผูป้ระกอบการนอ้ยราย ก็ตาม และตน้ทุนหรือค่าใชจ่้ายในการเปล่ียนแปลงการใชสิ้นคา้ (Switching 
cost) ของลูกคา้จะสูงเช่น  ต้นทุนของอุปกรณ์เคร่ืองมือท่ีตอ้งปรับเปล่ียนเพิ่ม หรืออาจจะเป็น
ระบบงานท่ีตอ้งจดัรูปแบบใหม่ รวมถึงค่าฝึกอบรมและสอนงานให้กบัพนกังานเพ่ือให้ทาํงานตาม
ระบบใหม่ เป็นตน้ แต่ในปัจจุบนั คู่แข่งไดมี้การปรับเปล่ียนกลยุทธ์เพื่อแย่งชิงส่วนแบ่งการตลาด 
โดยการปรับราคาขายให้ตํ่าลง หรือการจดัทาํโปรโมชั่นในการวางเคร่ืองมือให้ใช้ฟรีเพื่อสร้าง
ความคุน้เคยในผลิตภณัฑใ์หก้บัลูกคา้ ทาํให ้switching cost ของลูกคา้ตํ่าลงๆ 
 - อาํนาจการต่อรองของผู้ป้อนปัจจัยการผลติ (Bargaining Power of Suppliers) 
 ในส่วนของผู ้ป้อนปัจจัยการผลิต กล้องส่องตรวจทางการแพทย์ประกอบด้วย
ส่วนประกอบหลายช้ินดว้ยกนั ไม่ว่าจะเป็นส่วนของเลนส์รับภาพ  หลอดไฟ LED   สายไฟ และ
ส่วนของพลาสติกหรือยางท่ีหุม้ส่วนประกอบต่างๆ เขา้ดว้ยกนั  ซ่ึงบริษทัโอลิมปัส เป็นบริษทัขนาด
ใหญ่ท่ีมีสาขากระจายอยูท่ ัว่โลก  วสัดุอุปกรณ์ส่วนใหญ่จึงมีโรงงานผลิตเป็นของตนเอง แมจ้ะมีวสัดุ
บางส่วนท่ีจาํเป็นตอ้งสั่งซ้ือก็ตาม แต่ในการสั่งวสัดุอุปกรณ์เพื่อนาํมาผลิตนั้นจึงมีการจดัทาํสัญญา
เป็นระยะเวลานานและเป็นปริมาณมาก  ดังนั้นอาํนาจการต่อรองจากผูป้้อนปัจจยัการผลิตจึงมี
อาํนาจค่อนขา้งตํ่า 
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ตารางที ่2.2 สรุปการวิเคราะห์ความน่าสนใจของตลาดโดยใช ้  Porter’s Five Forces Model 

 
 
 จากการวิเคราะห์ความน่าสนใจของตลาดโดยใชแ้บบจาํลอง  Porter’s Five Forces 
Model น้ี ถือเป็นส่ิงสาํคญัท่ีตอ้งนาํมาพิจารณาในการวางแผนกลยุทธ์ของบริษทั การวางแผน กล
ยุทธ์จะไม่ประสบความสําเร็จ หากปราศจากการวิเคราะห์ สภาวะแวดลอ้ม ความรุนแรงของการ
แข่งขนั และอุตสาหกรรมหรือตลาดเป้าหมาย การวิเคราะห์แรงกระทบทั้ง 5 จะช่วยให้เขา้ใจถึง
โครงสร้าง แนวโนม้หลกั และแรงกระทาํต่างๆ ท่ีจะมีผลกระทบต่อความสามารถในการทาํกาํไรใน
อุตสาหกรรมหรือตลาดเป้าหมาย ช่วยใหท้ราบถึงจุดแขง็และจุดอ่อนท่ีเก่ียวขอ้งกบัอุตสาหกรรมและ
คู่แข่ง เห็นภาพแนวโน้มและภยัคุกคามในอุตสาหกรรม และทราบว่าอุตสาหกรรมกาํลงัจะโตข้ึน
หรือถดถอยลง 
 
 

2.3 การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายในของธุรกจิ โดยใช้ VRIN Framework 
VRIN Framework (Barney, 1991) เป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ว่าทรัพยากรท่ีมี

ของบริษทัสามารถสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัในตลาดหรืออุตสาหกรรมท่ีองคก์รเราอยู่
ไดม้ากน้อยแค่ไหน และเป็นความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัอย่างย ัง่ยืนหรือไม่ โดยมีการวิเคราะห์
คุณลกัษณะสาํคญั 4 ดา้นคือ 
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2.3.1 Value (V = คุณค่า) เก่ียวกบัขอ้ไดเ้ปรียบ 
ในองคก์รนั้นจะมีส่วนประกอบท่ีสาํคญัคือ “ทรัพยากร” ต่างๆ เช่น คน(ความรู้และ

ทกัษะ) สินทรัพย ์ กระบวนการ (เช่น กระบวนการทางการตลาด)  เป็นตน้ ในการประเมินเร่ือง 
Value น้ี เราตอ้งมาดูว่าทรัพยากรท่ีเรามีนั้น มีประโยชน์กบัองคก์รมากนอ้ยเพียงใด และท่ีสาํคญัคือ
สร้าง “ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั” ในตลาดหรืออุตสาหกรรมท่ีองคก์รเราอยูไ่ดม้ากนอ้ยแค่ไหน 
หากไดเ้ปรียบในการแข่งขนั แสดงว่า ทรัพยากรตวันั้น เป็น Core competency ขององคก์รของเรา 
หรือคือ “จุดแข็ง” ขององค์กร  เช่น บุคลากรของเรามีความรู้ความสามารถหรือทกัษะในดา้น
การตลาดอย่างมาก โดยสามารถสร้างกระบวนการทางการตลาดไดอ้ย่างชดัเจน และนาํไปสู่การ
ปฏิบติัท่ีสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัและสร้างกาํไรหรือยอดขายไดสู้ง เป็นตน้ 

 
2.3.2 Rareness (R = หายาก ) เก่ียวกบัคู่แข่งมีหรือไม่มี 
การนําทรัพยากรท่ีเราคิดว่ามี Value หรือเป็นจุดแข็งขององค์กรนั้น หากนาํไป

เปรียบเทียบกบัคู่แข่ง แลว้พบวา่ “คู่แข่งกมี็เหมือนกนั” แสดงว่า ทรัพยากรนั้น อาจไม่ใช่ Value หรือ
จุดแขง็ขององคก์รแลว้ 
 

2.3.3 Imitability (I = ความสามารถท่ีถูกลอกเลียนแบบ) เก่ียวกบัตน้ทุนการเลียนแบบ 
หลงัจากการประเมินว่า ทรัพยากรไหนเป็นจุดแข็งขององค์กรแลว้ เราจาํเป็นตอ้ง

ประเมินต่อว่า คู่แข่งขนัสาํคญัของเรานั้น สามารถเลียนแบบไดย้ากหรือง่ายเพียงใด ซ่ึงหากคู่แข่งจะ
เลียนแบบ จะตอ้งใชเ้งินมากนอ้ยแค่ไหน เช่น ในกรณี Value ของเราคือ ทรัพยากรดา้น “คน” การ
เลียนแบบ ก็คงยากสักหน่อย หรือ หากคู่แข่งจะเลียนแบบก็อาจตอ้งลงทุนในการฝึกอบรมบุคลากร
อยา่งหนกัเพื่อสูก้บัองคก์รของเรา  
 

2.3.4 Non-Substitute (N = ไม่มีส่ิงใดทดแทน) 
คือความสามารถท่ีทดแทนกนัไมไ้ด ้ไม่มีส่ิงทดแทนไดท้ั้งจากภายในและภายนอก

อุตสาหกรรม ซ่ึงจะนาํมาซ่ึงความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัอยา่งย ัง่ยนื 
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ตารางที ่2.3 แสดงการวิเคราะห์ VRIN Framework ของบริษทั โอลิมปัส (ประเทศไทย) จาํกดั 

 
 

จากตาราง 2.3 สามารถวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในของทรัพยากรแต่ละดา้นของ
บริษทัฯไดด้งัน้ี  

ดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ์ เป็นส่ิงท่ีเกิดจากความสามารถในบริหารจดัการการผลิต 
การวิจัยและพัฒนาท่ีต้องอาศัยประสบการณ์  จึงเป็นทรัพยากรท่ีหาได้ยากและยากต่อการ
ลอกเลียนแบบ เน่ืองจากเป็นผลิตภณัฑ์ทางดา้นการแพทย ์จึงส่งผลให้บริษทัฯแข่งขนัไดช้ัว่คราว 
เพราะในอนาคตเม่ือการแข่งขนัมีมากข้ึน คู่แข่งสามารถพฒันาผลิตภณัฑใ์ห้มีคุณภาพท่ีดีมากข้ึนได้
เพื่อใหส้ามารถแข่งขนัไดใ้นตลาดต่อไป 

ดา้นเทคโนโลย ีแมใ้นปัจจุบนับริษทัผูผ้ลิตหลายรายสามารถเขา้ถึงเทคโนโลยทีางดา้น
การแพทยไ์ด ้แต่ในการพฒันาเพื่อให้มีประสิทธิภาพทดัเทียมกนันั้น ไม่ใช่เป็นส่ิงท่ีลอกเลียนแบบ
กนัไดง่้าย จาํเป็นตอ้งอาศยัระยะเวลาในการคิดคน้และวิจยั ดงันั้น จึงยงัเป็นทรัพยากรท่ีหายากอยู ่จึง
ส่งผลใหบ้ริษทัฯแข่งขนัไดช้ัว่คราว  

ดา้นระบบการให้บริการท่ีเป็นเลิศนั้น ในปัจจุบนัยงัเป็นส่ิงท่ีหายากอยู่ อนัเน่ืองมาก
จากการออกแบบระบบการให้บริการท่ีมีประสิทธิภาพในอุตสาหกรรมเคร่ืองมือทางการแพทย์
นอกจากจะตอ้งใชเ้งินลงทุนสูงในการซ้ือเคร่ืองมือมาเพ่ือเป็นตวัทดลองสาํหรับการสาธิตการใชง้าน
และเป็นตวัวางแทนในกรณีรอซ่อมแลว้ ยงัจาํเป็นตอ้งมีการจดัเตรียมทีมงานเพ่ือการให้บริการหลงั
การขายท่ีเพียงพอ อีกทั้งการฝึกอบรมบุคลากรให้สามารถให้บริการดา้นการซ่อมไดอ้ยา่งมีคุณภาพ
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เป็นมาตรฐานเดียวกนั ยงัเป็นส่ิงท่ีตอ้งอาศยัระยะเวลาในการเตรียมการ รวมถึงประสบการณ์อีกดว้ย 
แต่ทั้งน้ีก็ไม่ใช่ส่ิงท่ีไม่สามารถลอกเลียนแบบกนัได ้ดงันั้น จึงส่งผลให้บริษทัสามารถแข่งขนัได้
อยา่งเท่าเทียมกบัคู่แข่งขนัรายอ่ืน 

ดา้นเงินทุน เน่ืองจากบริษทัฯ เป็นบริษทัในเครือโอลิมปัสกรุ๊ป ท่ีจดัว่าเป็นบริษทัชั้น
นาํในอุตสาหกรรมกลอ้งส่องตรวจภายในทางการแพทยท่ี์มีช่ือเสียง มีการลงทุนขยายสาขาในหลาย
ประเทศทัว่โลก ทาํให้มีความพร้อมในดา้นน้ีมากกว่าบริษทัอ่ืนท่ีเป็นเพียงตวัแทนนาํเขา้และจดั
จาํหน่าย  แต่ยงัมีความสามารถในการลอกเลียนแบบ และความสามารถในการหาส่ิงทดแทนได ้จึง
ส่งผลใหบ้ริษทัสามารถแข่งขนัไดอ้ยา่งเท่าเทียมกบัคู่แข่งขนัรายอ่ืน 

ดา้นบุคลากร จดัเป็นทรัพยากรท่ีสําคญัของบริษทัฯ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในตาํแหน่ง
พนักงานขาย จดัเป็นบุคลการท่ีหายากและมีความสาํคญัยิ่งต่อองคก์ร อนัเน่ืองมาจากจาํเป็นตอ้งมี
ความรู้ทางดา้นการแพทย ์มีความสามารถและเช่ียวชาญเฉพาะดา้น จาํเป็นตอ้งไดรั้บการเรียนรู้และ
ฝึกอบรม รวมถึงจากการสัง่สมประสบการณ์การทาํงานมา แต่ก็ไม่ใชส่ิ้งท่ีไม่สามารถลอกเลียนแบบ
หรือหาส่ิงมาทดแทนไม่ได ้ดงันั้น จึงส่งผลใหบ้ริษทัสามารถแข่งขนัไดอ้ยา่งเท่าเทียม 

จากการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในของธุรกิจดว้ย VRIN Framework พบว่า
อุตสาหกรรมกลอ้งส่องตรวจภายในทางการแพทยน์ั้นเป็นอุตสาหกรรมท่ีน่าสนใจ มีแนวโนม้การ
เติบโตสูงและการแข่งขนัไม่รุนแรง ทรัพยากรดา้นคุณภาพและเทคโนโลยีนั้นสามารถแข่งขนัได้
ชัว่คราว เพราะเป็นอุตสาหกรรมเฉพาะทางท่ีเก่ียวขอ้งทางดา้นการแพทย ์แต่นอกจากการท่ีสินคา้จะ
มีคุณภาพตามท่ีลูกคา้ตอ้งการแลว้นั้น จาํเป็นตอ้งมีระบบการให้บริการท่ีเป็นเลิศดว้ย ซ่ึงจาํเป็น
จะตอ้งมีเงินลงทุนค่อนขา้งสูง โดยเฉพาะการจดัซ้ือเคร่ืองมือสาํหรับการสาธิตและเป็นตวัวางแทน
ระหว่างรอการส่งซ่อม นอกจากน้ี ในเร่ืองของบุคลากรจดัว่ามีความสําคญัยิ่งในอุตสาหกรรมท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการบริการน้ี ทั้งน้ีเพื่อใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจสูงสุด 
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บทที ่3 

การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัญหาและผลทีเ่กดิขึน้ 
  
 
 องคก์รในปัจจุบนัจะเผชิญกบัปัญหาท่ีซบัซอ้นหรือภาวะวิกฤตไดต้ลอดเวลา เน่ืองจาก
มีความสัมพนัธ์เช่ือมโยงกบัปัจจยัภายนอก เช่น ปัจจยัดา้นสังคม เศรษฐกิจ และการเมืองท่ีมีการ
เปล่ียนแปลงและแข่งขนักนัตลอดเวลา องคก์รจึงจาํเป็นตอ้งปรับตวักบัการเปล่ียนแปลงดงักล่าว 
เพื่อความอยูร่อดและความไดเ้ปรียบท่ีย ัง่ยนืในการแข่งขนัทุกๆรูปแบบ การคิดเชิงระบบ   (Systems 
Thinking) มีความสําคัญต่อการบริหารงานยุคใหม่ เน่ืองจากเป็นการคิดเชิงองค์รวม โดยมอง
ภาพรวมของงาน เป็นแนวทางในการมองท่ีช่วยทาํใหเ้ขา้ใจโครงสร้างท่ีซบัซอ้นของเหตุและผลว่ามี
ความสัมพนัธ์เก่ียวโยงต่อกนัอย่างไร  ซ่ึงเป็นแนวคิดสําคญัสาํหรับการแกปั้ญหาท่ียุ่งยากซับซ้อน 
เป็นเคร่ืองมือท่ีช่วยให้ผูบ้ริหารวิเคราะห์ปัญหาท่ีซับซ้อนนั้นออกมาเป็นภาพจาํลองความคิดอย่าง
ง่ายๆ ท่ีใช้ส่ือสารกับทีมงาน ช่วยให้เขา้ใจตนเอง ธรรมชาติ ส่ิงแวดลอ้ม และการปฏิบติังานใน
องคก์ร และเขา้ใจความเป็นไปได ้หรือขอ้จาํกดัในการแกปั้ญหานั้น 
 
 

3.1 แผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram : CLD)  
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที ่3.1 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผล  (Causal Loop Diagram : CLD) 
ทีม่า : http://systemsandus.com/2012/08/15/learn-to-read-clds/ 
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 การวิเคราะห์ปัญหาท่ีซบัซอ้นนั้นสามารถทาํไดโ้ดยการใชแ้ผนภูมิวงรอบเหตุและผล 
(Causal Loop Diagram : CLD) เป็นแผนภูมิวงรอบอย่างง่ายท่ีช้ีให้เห็นถึงความสัมพนัธ์และ
ปฏิสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรท่ีอาจจะเกิดข้ึนได ้ประกอบดว้ยหลายองคป์ระกอบดงัน้ี  
 1. วงรอบการป้อนกลบั 1 วงรอบ หรือมากกว่า ซ่ึงเป็นทั้งกระบวนการเสริมแรงและ
กระบวนการสร้างความสมดุล ดงัแสดงในรูปท่ี 3.2 และ 3.3 
 2. ความสมัพนัธ์ของเหตุและผลกระทบระหวา่งตวัแปรต่างๆ 
 3. ความหน่วงของเวลา (Delays) คือ มีปัญหา (Input)เขา้มา ดงัแสดงในรูปท่ี 3.2 
 การสร้างแบบจาํลองความคิดเชิงระบบ จะช่วยทาํให้เราเห็นภาพใหญ่ทั้งหมด ในรูป
ของวงกลม โดยเร่ิมตน้จากการกาํหนดประเด็นปัญหาใหช้ดัเจนพร้อมทั้งระบุตวัแปรทั้งหมด ศึกษา
และพิจารณาพฤติกรรมความเป็นไปของเหตุการณ์ โดยใชลู้กศร (Arrow) เช่ือมโยงจากเหตุไปผล 
และถา้เหตุและผลสัมพนัธ์ไปในทิศทางเดียวกนัใหใ้ส่เคร่ืองหมาย +  (Positive)  (ตอบสนองต่อการ
รบกวนในทิศทางเดียวกนักบัการรบกวน) แต่ถา้เหตุและผลสัมพนัธ์ไปในทิศทางตรงกนัขา้มหรือ
สวนทางกนัใหใ้ส่เคร่ืองหมาย – (Negative) (ตอบสนองต่อการรบกวนในทิศทางตรงกนัขา้มกบัการ
รบกวน) เม่ือนาํการเช่ือมโยงหลายตวัแปรมาเช่ือมต่อระหว่างตวัแปรและลาํดบัของสาเหตุและผลท่ี
เกิดข้ึน กลายเป็นแผนภูมิวงรอบแบบเสริมแรง Positive Loop หรือ Reinforcing Loop : R และ
วงรอบแบบสมดุล Negative Loop หรือ Balancing Loop : B หมายถึง มีผลทาํใหเ้กิดสมดุลกนัใน
การแกปั้ญหา  
  

 

 
ภาพที ่3.2 แสดงแผนภูมิวงรอบแบบเสริมแรง (Reinforcing Loop) 
ทีม่า :  https://perchai.wordpress.com/2012/06/06/ 
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ภาพที ่3.3 แสดงแผนภูมิวงรอบแบบปรับสมดุล (Balancing Loop) 
ทีม่า : https://perchai.wordpress.com/2012/06/06/ 
 
 

3.2 โครงสร้างของปัญหา    
 สาํหรับบริษทั โอลิมปัส (ประเทศไทย) จาํกดั ประสบปัญหายอดขายของสินคา้ในกลุ่ม 
GI ของบริษทัในปี 2557 ลดลงตํ่ากว่าปีท่ีผ่านมา ทั้งท่ีควรมีแนวโน้มเพิ่มสูงข้ึนตามทิศทางของ
อุตสาหกรรม ซ่ึงจากการทาํการวิเคราะห์ปัญหาพบว่า เกิดมาจากทั้งปัจจยัภายนอกและภายในเอง ท่ี
มีผลต่อราคาทาํให้ราคาสินคา้มีราคาถูกลง จึงส่งผลกระทบไปยงัรายไดข้องบริษทั ทั้งน้ีสามารถ
เขียนแผนภูมิวงรอบของเหตุและผล (Causal Loop Diagram) ผ่านตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
เปล่ียนแปลง ดงัแสดงในภาพท่ี 3.4  
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ภาพที ่3.4  แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลของบริษทั โอลิมปัส (ประเทศไทย) จาํกดั 
 
 จากภาพท่ี 3.4 จะเห็นไดว้่าแผนภูมิวงรอบเหตุและผลของ บริษทั โอลิมปัส (ประเทศ
ไทย) จาํกดั ประกอบดว้ย 4 วงรอบ ไดแ้ก่ 
 1. วงรอบเหตุและผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้  
 2. วงรอบเหตุและผลต่อยอดขายและอตัราส่วนทางการตลาด 
 3. วงรอบเหตุและผลต่อราคา 
 4. วงรอบเหตุและผลต่อตน้ทุนการดาํเนินงาน 
 โดยสามารถอธิบายแผนภูมิวงรอบเหตุและผลขอบริษทั โอลิมปัส (ประเทศไทย) จาํกดั 
ท่ีมีความความสมัพนัธ์กนัไดด้งัน้ี 



36 
 
 

 
ภาพที ่3.5 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้  
 
 จากภาพท่ี 3.5 แสดงวงรอบเหตุและผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ จะเห็นไดว้่าการท่ีมี
การออกกฎระเบียบขอ้บังคบัต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกับเคร่ืองมือทางการแพทย์นั้ น ทาํให้การจัดซ้ือ
เคร่ืองมือแพทยมี์ขั้นตอนท่ียุง่ยากและซบัซอ้นมากยิง่ข้ึน ตั้งแต่ในเร่ืองของเอกสารตลอดจนขั้นตอน
การจดัซ้ือจดัจา้ง  ทาํให ้Lead Time กินระยะเวลานานข้ึน ตั้งแต่ลูกคา้ออกใบสั่งซ้ือจนกระทัง่ไดรั้บ
สินคา้ ซ่ึงส่งผลกระทบโดยตรงต่อความพึงพอใจของลูกคา้ เพราะยิ่งขั้นตอนการจดัซ้ือใช้ระยะ
เวลานาน ยิง่ส่งผลทาํใหลู้กคา้เกิดความไม่พอใจ และอาจมีการบอกต่อ ทั้งแบบปากต่อปาก (Word of 
Mouth) รวมถึงการเขียนคาํวิจารณ์ลงในส่ือออนไลน์หรือในเวบ็ไซตต่์างๆ (Social Network) ซ่ึงใน
ปัจจุบนัท่ีเป็นยคุแห่งการส่ือสารไร้พรมแดน ท่ีขอ้มูลข่าวสารสามารถเขา้ถึงไดง่้าย ผูค้นมีความใส่ใจ
และต่ืนตวัในการรับขอ้มูลจากแหล่งต่างๆรวมถึงการตรวจติดตาม และเฝ้าระวงัเหตุอนัจะทาํใหต้อ้ง
เสียประโยชน์ ดงันั้น องคก์รต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัเคร่ืองมือทางการแพทย ์จึงมีมาตรการเพ่ือเพิ่มความ
เขม้งวดในการตรวจสอบและกาํกบัดูแลมากยิ่งข้ึน เช่น การออกเอกสารใบอนุญาตนาํเขา้เคร่ืองมือ
ทางการแพทย  ์หรือขั้นตอนการจดัซ้ือจดัจา้ง เป็นตน้ ซ่ึงลว้นแลว้แต่ทาํให้ตน้ทุนในการบริหาร
จดัการขององคก์ร (Cost of Operation) เพิ่มสูงข้ึน และจะส่งผลกระทบทาํใหก้าํไรของบริษทัลดลง
อีกดว้ย นอกจากน้ี การท่ีลูกคา้เกิดความไม่พึงพอใจ อาจมีผลกระทบต่อยอดขาย จากการท่ีลูกคา้ไม่
ซ้ือซํ้ า หรือลูกคา้รายอ่ืนเกิดความลงัเลใจในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ หรืออาจมีการเปล่ียนใจไปใช้
สินคา้ของบริษทัอ่ืนแทน 
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ภาพที ่3.6 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลต่อยอดขายและอตัราส่วนทางการตลาด 
  
 จากภาพท่ี 3.6 แสดงวงรอบเหตุและผลต่อยอดขายและอตัราส่วนทางการตลาด พบว่า 
การท่ีมีคู่แข่งท่ีมาจากประเทศจีนหรือประเทศท่ีมีตน้ทุนการผลิตตํ่าเขา้มาในอุตสาหกรรม ทาํให้มี
สินคา้ราคาถูกเขา้มาแข่งขนัในตลาดมากข้ึน แมว้่าในเร่ืองของคุณภาพจะสู้กบับริษทัเราท่ีเป็นเจา้
ตลาดอยูไ่ม่ไดก้็ตาม แต่ก็ส่งผลกระทบทาํให้ส่วนแบ่งทางการตลาดลดลง ทาํใหย้อดขายตกลง จาก
การท่ีมีลูกคา้บางรายหันไปทดลองซ้ือใชง้าน ซ่ึงมีผลต่อเน่ืองไปยงัรายไดแ้ละกาํไรของบริษทัท่ี
ไดรั้บผลกระทบไปในทิศทางเดียวกนักบัยอดขาย และเม่ือภาพรวมของอุตสาหกรรมมีการทาํกาํไร
ได้น้อยลง ท้ายท่ีสุดก็จะต้องมีคนออกจากธุรกิจไป และก็อาจจะมีผู ้เ ล่นรายใหม่เข้ามาใน
อุตสาหกรรมน้ีต่อไป ซ่ึงหากบริษทัตอ้งการรักษาส่วนแบ่งทางการตลาด อาจจาํเป็นตอ้งลดราคาให้
ต ํ่าลงเพื่อใหส้ามารถแข่งขนัได ้
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ภาพที ่3.7 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลต่อราคา 
 
 จากภาพท่ี 3.7 แสดงวงรอบเหตุและผลต่อราคา พบว่า มีปัจจยัภายนอกเขา้มาเก่ียวขอ้ง 
ทั้งปัจจัยทางด้านการเมือง และเทคโนโลยี  ล้วนส่งผลกระทบในเร่ืองของราคา กล่าวคือ จาก
เหตุการณ์ความไม่สงบ และความไม่มัน่คงทางการเมืองในช่วงเวลาท่ีผา่นมา ทาํให้โรงพยาบาลทั้ง
ภาครัฐและเอกชนต่างชะลอการลงทุน เน่ืองจากความไม่แน่นอนของสถานการณ์ รวมถึงในเร่ือง
ของเศรฐกิจท่ีมีความผนัผวน ซ่ึงส่งผลทาํให้ราคาสินคา้จาํเป็นตอ้งมีการปรับตวัลง เพื่อเป็นการ
กระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือ อีกทั้งในเร่ืองของความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยท่ีีมีการเปล่ียนแปลงและพฒันา
จนเกิดเทคโนโลยีใหม่ๆเขา้มาในตลาดอยู่ตลอดเวลา ทาํให้สินคา้ท่ีเป็นเทคโนโลยีในปัจจุบนัหรือ
รุ่นเก่า ตอ้งมีการปรับราคาให้ต ํ่าลงเพื่อให้สามารถอยู่ในตลาดได ้ซ่ึงมีผลกระทบต่อเน่ืองทาํให้
รายไดข้องบริษทัลดลง และเพื่อเป็นการกระตุน้ใหเ้กิดรายไดห้มุนเวียนเขา้บริษทัเพิ่ม บริษทัจาํเป็น
จะตอ้งมีการทาํแผนส่งเสริมการขาย เช่น การจดัทาํสินคา้ราคาพิเศษให้สาํหรับโรงพยาบาลท่ีมีการ
สั่งซ้ือสินคา้ตามราคาขั้นตํ่าท่ีกาํหนด เป็นตน้ ซ่ึงการจดัทาํโปรโมชัน่จะมีผลกระทบในทิศทางสวน
ทางกบัราคา  
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ภาพที ่3.8 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลต่อตน้ทุนการดาํเนินงาน 
 
 จากภาพท่ี 3.8 แสดงวงรอบเหตุและผลต่อตน้ทุนการดาํเนินงาน พบว่า การท่ีมีคู่แข่ง
ท่ีมาจากประเทศจีนหรือประเทศท่ีมีตน้ทุนการผลิตตํ่าเขา้มาในอุตสาหกรรม ทาํให้มีสินคา้ราคาถูก
เขา้มาแข่งขนัในตลาดมากข้ึน แมว้่าในเร่ืองของคุณภาพจะสู้กบับริษทัเราท่ีเป็นเจา้ตลาดอยูไ่ม่ไดก้็
ตาม แต่ในเร่ืองของความรู้สึกของลูกคา้ท่ีมีความอ่อนไหวต่อราคา ทาํให้เกิดการเปรียบเทียบ
ทางดา้นราคา ส่งผลกระทบต่อความพึงพอใจของลูกคา้ ทาํใหลู้กคา้เกิดความไม่พอใจ และอาจมีการ
บอกต่อ ทั้งแบบปากต่อปาก (Word of Mouth) รวมถึงการเขียนคาํวิจารณ์ลงในส่ือออนไลน์หรือใน
เวบ็ไซตต่์างๆ (Social Network) ซ่ึงทาํให้ องคก์รต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัเคร่ืองมือทางการแพทย ์จึงมี
มาตรการเพ่ือเพิ่มความเขม้งวดในการตรวจสอบและกาํกบัดูแลมากยิ่งข้ึน เช่น เกิดการเปรียบเทียบ
ราคาขายก่อนทาํเร่ืองเพ่ือดาํเนินการจดัซ้ือเคร่ืองมือท่ีมีความคลา้ยคลึงกัน เป็นตน้ ซ่ึงส่งผลให้
งบประมาณท่ีอนุมติัออกมามีจาํนวนลดลงตํ่ากว่าราคาขายของบริษทัอนัเน่ืองมากจากการยึดราคาท่ี
ตํ่าท่ีสุดจากบริษทัคู่แข่ง ซ่ึงหากบริษทัจาํเป็นตอ้งเขา้การประมูลราคาแลว้ไม่สามารถสู้ราคาได ้จะ
ส่งผลต่อตน้ทุนในการบริหารจดัการขององคก์ร (Cost of Operation) ทาํใหมี้ตน้ทุนเพิ่มสูงข้ึนจาก
ค่าใชจ่้ายในการเขา้ร่วมประมูล รวมถึงการจดัเตรียมเอกสารและการดาํเนินการต่างๆ และจะส่งผล
กระทบทาํให้กาํไรของบริษทัลดลงอีกดว้ย ดว้ยเหตุน้ี ยิง่ทาํใหบ้ริษทัรายยอ่ยอ่ืนๆท่ีมีสินคา้คุณภาพ
ปานกลางท่ีสามารถทาํราคาไดต้ ํ่ากว่าบริษทั เขา้มาแข่งขงัในตลาดมากยิง่ข้ึน และกลายเป็นสงคราม
ทางดา้นราคาในท่ีสุด 
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 ทั้งน้ีจะเห็นไดว้่า บริษทั โอลิมปัส (ประเทศไทย) จาํกดั ประสบปัญหาดา้นยอดขายท่ี
ตกลง ซ่ึงไดรั้บผลกระทบทั้งจากการท่ีมีคู่แข่งจากประเทศจีนท่ีนาํสินคา้ราคาถูกเขา้มาขายและปัจจยั
ภายนอกอ่ืนๆ ซ่ึงการท่ีเราจะรักษาส่วนแบ่งทางการตลาดดว้ยการลดราคาสินคา้เขา้แข่งขนั อาจ
ส่งผลทาํให้ยอดขายและรายไดข้องบริษทัลดนอ้ยลง ดงันั้น เราอาจนาํกลยุทธ์อ่ืนมาใชแ้ทนการลด
ราคาเพียงอย่างเดียว เช่น การสร้างการรับรู้ในเร่ืองของคุณภาพและมาตรฐานสินคา้ของบริษทัให้
มากข้ึน เพ่ือสร้างความเช่ือมัน่และความจงรักภกัดีในตวัสินคา้ และยงัช่วยลดโอกาสในการมองหา
สินคา้จากบริษทัอ่ืน การปรับปรุงระบบการบริหารจดัการในองคก์ร โดยอาจมีการลดขั้นตอนภายใน
ท่ีไม่จาํเป็นออก เพื่อให้มีการดาํเนินงานท่ีรวดเร็วมากยิ่งข้ึนชดเชยกบัความล่าชา้ของกระบวนการ
จดัซ้ือจากหน่วยงานของรัฐบาล  หรือมีการเพิ่มคุณภาพในเร่ืองของการบริการทั้งก่อนและหลงัการ
ขาย เพื่อสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้สูงสุด เป็นการกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือซํ้าหรือบอกต่อ 
 จากองคค์วามรู้ทั้งหมด ทาํให้เห็นว่าความคิดเชิงระบบสามารถนาํมาปรับใชไ้ดท้ั้งใน
ชีวิตประจาํวนัและการทาํงาน กล่าวคือ ในการดาํเนินงานหรือการแกปั้ญหาต่าง ๆ นั้น เราตอ้งฝึกฝน
ท่ีจะมองให้เห็นภาพใหญ่ทั้งหมดก่อน แลว้จึงค่อยมองลงไปในจุดยอ่ย ๆ แต่ละจุด เพื่อให้สามารถ
แกปั้ญหาไดต้รงจุด ทั้งน้ี ในกระบวนการดาํเนินงานตอ้งใหผู้ท่ี้เก่ียวขอ้งทั้งหมดเขา้มามีส่วนร่วมใน
กระบวนการ ทั้งน้ี เพ่ือให้ทุกคนเห็นภาพตรงกนั มีเป้าหมายร่วมกนัซ่ึงจริง ๆ แลว้ทุกคนในองคก์ร
ลว้นแต่ตอ้งเก่ียวขอ้งกบัผลการดาํเนินงานขององคก์รทั้งส้ินไม่ว่าทางตรงหรือทางออ้ม โดยอาจ
นาํมาปรับใชก้บัองคก์รในการดาํเนินงาน รวมถึงการกาํหนดกลยทุธ์ในการแกไ้ขปัญหาขององคก์ร
ต่อไป 
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บทที ่4 

กลยุทธ์และแนวทางการแก้ไขปัญหา 
 
 
 กลยทุธ์ คือ แนวทางในการดาํเนินงานท่ีทาํให้องคก์รประสบความสาํเร็จ  หรือวิธีการ
ในการแข่งขนัท่ีจะทาํให้องคก์รสามารถเอาชนะคู่แข่งได ้กลยทุธ์เป็นมาตรการสาํคญัในการดาํเนิน
กิจกรรมต่างๆขององคก์ร ให้บรรลุวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการโดยสามารถเผชิญกบัการเปล่ียนแปลง
ของสภาวะต่างๆได ้การกาํหนดกลยทุธ์ท่ีเหมาะสมจะทาํให้สามารถแข่งขนักบัคู่แข่งธุรกิจเดียวกนั 
หรือธุรกิจใกลเ้คียงได ้ทาํให้องคก์รมีกาํไรและอยูร่อดไดใ้นท่ีสุด ในการดาํเนินกิจกรรมขององคก์ร
เพื่อให้สามารถบรรลุวิสัยทศัน์ได้นั้นองค์กรตอ้งอาศยัผูบ้ริหารในระดับต่างๆ และผูป้ฏิบติังาน
ภายในองค์กร เพื่อนาํพาองค์กรไปสู่วิสัยทศัน์ท่ีกาํหนดไว ้ดงันั้นความรับผิดชอบในการจดัการ
เชิงกลยทุธ์จึงมิไดจ้าํกดัอยูแ่ต่เฉพาะผูบ้ริหารระดบัสูงเท่านั้นแต่จะมีการดาํเนินงานครอบคลุมไปทัว่
ทั้งองคก์ร เพื่อให้องคป์ระกอบทุกส่วนขององคก์รดาํเนินงานอยา่งส่งเสริมและสอดคลอ้งกนัโดยมี
วิสัยทศัน์ขององคก์รเป็นจุดมุ่งหมายร่วมกนั ซ่ึงสามารถจาํแนกระดบักลยทุธ์ในองคก์ร ได ้3 ระดบั 
คือ  กลยทุธ์ระดบัองคก์ร (Corporate strategy)  กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ (Business strategy)  และ กลยทุธ์
ระดบัปฏิบติัการ (Functional strategy)  

 
 
ภาพที ่4.1 แสดงถึงลาํดบัขั้นของกลยทุธ์ (Hierarchy of Strategy) 
ทีม่า : http://www.pic2fly.com/LevelofStrategy.html 
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 จากภาพท่ี 4.1 จะเห็นว่ากลยทุธ์หรือวิธีการท่ีทาํให้ความมุ่งหมายขององคก์รบรรลุผล
แบ่งออกเป็น 3 ระดบั ไดแ้ก่ กลยุทธ์ระดบัองคก์ร (Corporate Strategy) กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ 
(Business  Strategy) และกลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการ (Functional Strategy)โดยท่ีกลยทุธ์ระดบัธุรกิจ
ตอ้งตอบสนองกลยทุธ์ระดบัองคก์ร และกลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ีตอ้งตอบสนองทั้งกลยทุธ์ระดบัองคก์ร
และระดบัธุรกิจ  
 
 

4.1 กลยุทธ์ระดบัองค์กร (Corporate strategy) 
 กลยทุธ์ระดบัองคก์รเป็นตวักาํหนดทิศทางโดยรวมขององคก์ร และบทบาทของแต่ละ
หน่วยธุรกิจทางกลยทุธ์ (Strategic Business Unit: SBU) กลยทุธ์ระดบัองคก์รจึงเก่ียวขอ้งกบัการ
ตดัสินใจเพื่อกาํหนดแนวทางหรือทิศทางการดาํเนินงานขององค์กร เป็นกลยุทธ์ท่ีตอบสนอง
วตัถุประสงคห์ลกัในภาพรวมขององคก์ร หรือเป็นกลยทุธ์ในระดบันโยบาย (Policy-Level Strategy) 
ท่ีตอบสนองแผนงานขององคก์ร ประกอบดว้ยกลยทุธ์หลกั 3 กลยทุธ์คือ กลยทุธ์ท่ีมุ่งเนน้การเติบโต 
(Growth Strategy)  กลยทุธ์การคงตวั (Stabilization Strategy) และกลยทุธ์การหดตวั (Retrenchment 
Strategy) ในการประกอบธุรกิจต่างๆ โดยทัว่ไปองคก์รมกัจะตอ้งถามตนเองก่อนว่า องคก์รตอ้งการ
ท่ีจะขยายตวั (Expand) ลดขนาด (Cut Back) หรือคงสภาพธุรกิจเดิมไว ้(Continuous operations 
unchanged)  ถา้องคก์รตอ้งการท่ีจะขยายตวั องคก์รจะขยายตวัดว้ยวิธีไหน ตอ้งการขยายตวัใน
องคก์ร (Internal Growth) ดว้ยการมุ่งเนน้กิจกรรมต่างๆ ในอุตสาหกรรมเดิม (Current Industry) เช่น 
การขยายสาขา การเพิ่มสินคา้ใหม่ หรือ การหาลูกคา้ใหม่ เป็นตน้ โดยการขยายตวัเหล่าน้ีจะเกิดข้ึน
จากการดาํเนินการดว้ยตนเอง หรือตอ้งการขยายตวัจากภายนอกองคก์ร (External Growth) โดยการ
ขยายธุรกิจไปสู่อุตสาหกรรมอ่ืน (Diversify into other industries) ดว้ยการเขา้ไปร่วมกิจการหรือการ
เขา้ไปเป็นพนัธมิตรร่วมกบัองคก์รอ่ืน เช่น การซ้ือกิจการ (Acquisition) หรือการควบรวม (Mergers)  
เป็นตน้ 
 
 4.1.1 กลยุทธ์ที่มุ่งเน้นการเติบโต (Growth Strategy) คือกลยทุธ์ในการเพ่ิมส่วนแบ่ง
ตลาดและยอดขาย แบ่งเป็นกลยทุธ์ใหญ่ๆ 3 ประเภทคือ Intensive Growth, Integrative Growth และ 
Diversification Growth โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
  4.1.1.1 Intensive Growth คือ กลยุทธ์ท่ีมุ่งเนน้การเพิ่มยอดขายของ
ผลิตภณัฑเ์ดิม ซ่ึงสามารถกระทาํไดด้ว้ยวิธีการดงัต่อไปน้ี 
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  - Market Penetration คือการเพ่ิมส่วนแบ่งตลาดของผลิตภณัฑเ์ดิมใน
ตลาดเดิมดว้ยวิธีการทางการตลาด เช่น การเพ่ิมจาํนวนพนกังานขาย การเพิ่มกิจกรรมดา้นโฆษณา 
การเพิ่มการส่งเสริมการขาย เป็นตน้  
  - Market Development คือการขยายตลาดของสินคา้เดิมในพ้ืนท่ีใหม่ 
ตวัอยา่งเช่น การท่ี Starbucks มาเปิดสาขาท่ีประเทศไทยกถื็อเป็นการทาํ Market Development 
  - Product Development คือการเพิ่มยอดขายของผลิตภณัฑเ์ดิมดว้ยวิธีการ
ปรับปรุงคุณสมบติัของผลิตภณัฑด์งักล่าว นอกจากน้ีการทาํ Product Development ยงัสามารถทาํได ้
ดว้ยการแนะนาํอรรถประโยชน์ (Utility) ใหม่ของผลิตภณัฑเ์ดิม เช่น นํ้ายาอุทยัทิพย ์ปกติใชผ้สมนํ้ า
ด่ืมเพื่อเพิ่มความรู้สึกสดช่ืน ต่อมา เจา้ของผลิตภณัฑแ์นะนาํใหผู้บ้ริโภคทราบว่านํ้ ายาอุทยัทิพยมี์อีก 
1 อรรถประโยชน์ คือ สามารถใชท้าแกม้ใหเ้ป็นสีชมพแูทน Brush On ได ้เป็นตน้ 
  4.1.1.2 Integrative Growth คือกลยทุธ์การขยายธุรกิจดว้ยการซ้ือหรือ
ควบรวมธุรกิจกบัซพัพลายเออร์ คู่แข่ง หรือผูจ้ดัจาํหน่าย/ลูกคา้ (Distributor/Buyer) นอกจากน้ี ยงั
รวมไปถึงการขยายธุรกิจเพื่อแข่งกบัธุรกิจของซพัพลายเออร์และผูจ้ดัจาํหน่าย/ลูกคา้ วตัถุประสงค์
ของการทาํ Integrative Growth คือการทาํให้องคก์รมีอาํนาจทางการตลาด อาํนาจในการควบคุม
วตัถุดิบ หรือช่องทางการจดัจาํหน่ายเพิ่มข้ึน สามารถกระทาํไดด้ว้ยวิธีการดงัต่อไปน้ี 
  - Forward Integration คือการซ้ือกิจการของผูจ้ดัจาํหน่าย/ลูกคา้ เช่น การ
ท่ีเลอโนโวซ่ึงเป็นผูรั้บจา้งผลิตคอมพิวเตอร์โนต้บุ๊กให้ไอบีเอ็มเขา้ซ้ือกิจการดงักล่าวจากไอบีเอ็ม 
ดงันั้น เลอโนโวคือผูข้าย ไอบีเอม็คือผูซ้ื้อ เม่ือเลอโนโวซ้ือกิจการของไอบีเอม็จึงเป็นการซ้ือกิจการ
ของลูกคา้ เป็นตน้ นอกจากน้ี Forward Integration ยงัรวมไปถึงการทาํธุรกิจแข่งกบัผูจ้ดัจาํหน่าย/
ลูกคา้ของตน เช่น การท่ีสาํนกัพิมพซ่ึ์งจาํหน่ายหนงัสือของตนผ่านร้านหนงัสืออย่างซีเอ็ดหรือบีทู
เอส เปิดเวบ็ไซตข์ายหนงัสือใหก้บัผูบ้ริโภคโดยตรงในลกัษณะของพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ เป็นตน้ 
  - Backward Integration คือการซ้ือกิจการของซพัพลายเออร์ เช่น การท่ี
บริษทัผลิตรถยนตซ้ื์อกิจการของผูข้ายช้ินส่วนอะไหล่ใหก้บัตน เป็นตน้ นอกจากน้ี การทาํธุรกิจแข่ง
กบัซพัพลายเออร์กถื็อเป็นการทาํ Backward Integration เช่นกนั ตวัอยา่งเช่น การท่ีหา้งเทสโก ้โลตสั 
ขายนํ้ าอดัลมรสโคล่ายี่ห้อ Tesco ก็ถือเป็นการทาํธุรกิจแข่งกบับริษทัไทยนํ้ าทิพยซ่ึ์งเป็นผูจ้าํหน่าย
นํ้าอดัลมยีห่อ้โคก้ใหแ้ก่ตน 
  - Horizontal Integration คือการซ้ือกิจการของคู่แข่ง ตวัอยา่งเช่น การท่ี
เมเจอร์ซ้ือกิจการของอีจีวีซ่ึงเป็นคู่แข่ง เป็นตน้ 
  4.1.1.3 Diversification Growth คือกลยทุธ์การขยายธุรกิจไปสู่ธุรกิจใหม่
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑช์นิดใหม่ สามารถกระทาํได ้3 วิธีเช่นกนั คือ 
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  - Concentric Diversification คือการทาํธุรกิจเก่ียวกบัผลิตภณัฑช์นิดใหม่
ท่ีอาศยัเทคโนโลย ีหรือองคค์วามรู้ของผลิตภณัฑช์นิดเดิม ตวัอยา่งเช่น การท่ีผูผ้ลิตเบียร์ชา้งผลิตนํ้ า
ด่ืมช้างออกวางจาํหน่าย เป็นตน้ เน่ืองจากเทคโนโลยีการผลิตและช่องทางการจดัจาํหน่ายของ
ผลิตภณัฑท์ั้งสองชนิดเหมือนกนั 
  - Horizontal Diversification คือการทาํธุรกิจเก่ียวกบัผลิตภณัฑช์นิดใหม่
ท่ีมุ่งจาํหน่ายให้แก่ลูกคา้กลุ่มเดิมของตน ตัวอย่างเช่น การท่ีซี.พี. เซเว่นอีเลฟเว่น ให้บริการ
เคาน์เตอร์เซอร์วิสในร้านสะดวกซ้ือของตน เป็นตน้ 
  - Conglomerate Diversification คือการทาํธุรกิจเก่ียวกบัผลิตภณัฑช์นิด
ใหม่ท่ีไม่มีความเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑช์นิดเดิมของตน เช่น การท่ีแกรมม่ีซ่ึงทาํธุรกิจดา้นเพลงขยาย
ธุรกิจไปสู่ยสูตาร์ซ่ึงเป็นเคร่ืองสาํอางขายตรง และเอก็แซ็กทซ่ึ์งเป็นธุรกิจละครทีวี เป็นตน้ 
  Diversification Growth แตกต่างจาก Intensive Growth ตรงท่ีธุรกิจใหม่
ขององคก์รเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑช์นิดใหม่ท่ีเป็นคนละชนิดกบัผลิตภณัฑช์นิดเดิม เช่น นํ้ าด่ืมเป็น
ผลิตภณัฑค์นละชนิดกบัเบียร์ เคาน์เตอร์เซอร์วิสเป็นบริการคนละชนิดกบัการจาํหน่ายสินคา้อุปโภค
บริโภค และเคร่ืองสาํอาง และละครทีวีเป็นธุรกิจคนละชนิดกบัเพลง เป็นตน้ ส่วน Intensive Growth 
เป็นการขยายธุรกิจในผลิตภณัฑช์นิดเดิม ถึงแมว้่า Product Development ซ่ึงเป็นวิธีการหน่ึงของการ
ทาํ Intensive Growth จะมีการปรับปรุงคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ก็ตาม แต่ผลิตภณัฑท่ี์ผ่านการ
ปรับปรุงแลว้กย็งัคงเป็นผลิตภณัฑช์นิดเดิม เช่น เคร่ืองปรับอากาศท่ีมีคุณสมบติัในการฟอกอากาศก็
ยงัคงเป็นเคร่ืองปรับอากาศเหมือนเดิม เป็นตน้ องคก์รหน่ึงๆ สามารถใชก้ลยทุธ์เติบโตมากกว่า 1 กล
ยทุธ์ในเวลาเดียวกนัได ้เช่นองคก์รสามารถซ้ือกิจการของคู่แข่ง (Horizontal Integration) แลว้อาศยั
เทคโนโลยีและองค์ความรู้ของกิจการดังกล่าวในการปรับปรุงผลิตภัณฑ์เดิมขององค์กรให้มี
คุณประโยชน์ต่อผูบ้ริโภคมากข้ึน (Product Development) เป็นตน้ 
 
 4.1.2 กลยุทธ์การคงตัว (Stabilization Strategy)  คือกลยทุธ์ท่ีมุ่งรักษาสถานะเดิมของ
ธุรกิจไว ้หรือการขยายขนาดของธุรกิจเพียงเลก็นอ้ย เหตุผลท่ีบางองคก์รเลือกใชก้ลยทุธ์การคงตวัมี
หลายประการ  เ ช่น  องค์กรขาดศักยภาพในการเติบโต  สภาพแวดล้อมภายนอก  (External 
Environment) ไม่เอ้ืออาํนวยต่อการดาํเนินกลยุทธ์เติบโต หรือผูบ้ริหารหรือเจา้ของกิจการขาด
แรงจูงใจในการขยายกิจการ เน่ืองจากมีความพอใจในสถานะท่ีเป็นอยูข่องกิจการ เป็นตน้ อยา่งไรก็
ตาม การดาํเนินกลยุทธ์คงตวัเป็นเวลานานเป็นส่ิงท่ีอนัตราย เพราะจะทาํให้ความสามารถในการ
แข่งขนัขององคก์รในระยะยาวลดลงได ้
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 4.1.3 กลยุทธ์การหดตัว (Retrenchment Strategy) คือกลยทุธ์ท่ีมุ่งลดขนาดหรือการ
ลงทุนของธุรกิจ เพื่อแกปั้ญหาท่ีองคก์รกาํลงัเผชิญ สามารถกระทาํได ้ดงัน้ี 
  4.1.3.1 Retrenchment คือการขายสินทรัพยบ์างส่วนขององคก์รเพ่ือนาํ
เงินสดท่ีไดไ้ปใชใ้นการดาํเนินกิจการ ตวัอย่างเช่น ในทศวรรษท่ี 1990 ซ่ึงเป็นช่วงเวลาท่ีไอบีเอ็ม
กาํลงัประสบปัญหาอยา่งหนกั Louis V. Gerstner Jr. ซีอีโอในขณะนั้น ไดข้ายตึกและภาพเขียนของ
ศิลปินช่ือดงัท่ีไอบีเอม็สะสมไว ้เพื่อนาํเงินสดมาพยงุฐานะของกิจการ เป็นตน้ 
  4.1.3.2 Divestiture คือการขายกิจการบางกิจการขององคก์รท่ีประกอบ
ธุรกิจหลายอยา่ง โดยเฉพาะอยา่งยิ่งกิจการท่ีไม่สามารถแข่งขนักบัผูอ่ื้นได ้เพ่ือนาํเงินมาใชใ้นการ
ดาํเนินธุรกิจ ตวัอย่างเช่น แกรมม่ีขายธุรกิจบะหม่ีก่ึงสําเร็จรูปโฟร์มีให้แก่กลุ่มสหพฒันพิบูลย ์    
เป็นตน้ 
  4.1.3.3 Liquidation คือการเลิกกิจการทั้งหมดขององคก์ร เม่ือองคก์ร
ประสบกับปัญหาท่ีรุนแรงจนเกินความสามารถในการแก้ไขเพ่ือให้กิจการดําเนินต่อไปได ้
ตวัอยา่งเช่น การเลิกกิจการของนํ้ าด่ืมโพลาลิสซ่ึงเป็นนํ้ าด่ืมบรรจุขวดรายแรกของไทยและเป็นผูน้าํ
ในอุตสาหกรรมดงักล่าว เป็นตน้  
  4.1.3.4 Turnaround คือการพลิกฟ้ืนกิจการ โดยการปรับปรุงองคก์รให้มี   
ประสิทธิภาพในการดาํเนินงานท่ีดีข้ึน เช่น การปรับโครงสร้างองคก์ร การลดพนกังาน การร้ือปรับ
ระบบ เป็นตน้ 
 เช่นเดียวกบักลยุทธ์เติบโต องคก์รสามารถใชก้ลยุทธ์การหดตวัไดม้ากกว่า 1 กลยุทธ์
ในเวลาเดียวกนั ตวัอย่างเช่น องคก์รท่ีประสบปัญหาอาจจะขายสินทรัพยบ์างอย่างพร้อมๆกบัขาย
กิจการบางกิจการท่ีไม่สามารถแข่งขนัได ้เพื่อนาํเงินสดมาใชใ้นการพยงุฐานะของกิจการ เป็นตน้ 
 กลยุทธ์ระดบัองคก์รนอกจากจะกาํหนดทิศทางขององคก์รแลว้ ยงักาํหนดประเภท
ธุรกิจท่ีองคก์รทาํ เช่น กลยทุธ์ Intensive Growth และกลยทุธ์การคงตวั กาํหนดว่าองคก์รจะดาํเนิน
ธุรกิจชนิดเดิม กลยทุธ์ Integrative Growth กาํหนดว่าองคก์รจะดาํเนินธุรกิจชนิดเดิมควบคู่กบัการ
ขยายตวัไปสู่ธุรกิจในอุตสาหกรรมท่ีอยูต่น้นํ้ าหรือปลายนํ้า  กลยทุธ์ Diversification Growth กาํหนด
ว่าองคก์รจะขยายตวัไปสู่ธุรกิจชนิดใหม่ซ่ึงอยูใ่นอุตสาหกรรมใหม่ กลยทุธ์ Divestiture กาํหนดว่า
องคก์รจะเลิกดาํเนินธุรกิจหน่ึงๆ ขององคก์ร เป็นตน้ (จิตติ รัศมีธรรมโชติ, 2551) 
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4.2 กลยุทธ์ระดบัธุรกจิ (Business strategy) 
สาํหรับกลยทุธ์ธุรกิจ (Business Strategy) หรือท่ีอาจจะเรียกไดว้่าเป็นกลยทุธ์ในการ

แข่งขนั (competitive strategy) หมายถึง วิธีการท่ีองคก์รจะใชใ้นการแข่งขนัเพื่อใหส้ามารถชนะคู่
แข่งขันในอุตสาหกรรมนั้ นๆ ซ่ึงจะต้องเร่ิมต้นจากการกําหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย  (Target 
customer) ให้ชดัเจนก่อนว่ากลุ่มลูกคา้เป้าหมายขององคก์รคือใครและมีความตอ้งการอะไร ส่วน
ใหญ่แลว้กลยทุธ์ธุรกิจมกัจะเป็นไปตามแนวคิดของ Michael E. Porter ท่ีระบุไวว้่าองคก์รธุรกิจ
สามารถเลือกท่ีจะใชว้ิธีการในการแข่งขนัโดยการเป็น ผูน้าํดา้นตน้ทุน (Cost Leadership Strategy) 
หรือการสร้างความแตกต่างในการแข่งขนั (Differentiation) ซ่ึงองคก์รอาจมุ่งเนน้ท่ีลูกคา้เฉพาะกลุ่ม 
(Focus customer) นอกเหนือจากกลยุทธ์ธุรกิจตามแนวคิดของ Porter แลว้องคก์รสามารถท่ีจะ
เลือกใชก้ลยทุธ์ธุรกิจอ่ืนในลกัษณะอ่ืนอีก เช่น การเป็นริเร่ิมเป็นผูน้าํ (First Mover) หรือการใชก้ล
ยทุธ์เชิงรุก (Offensive Strategy) หรือกลยทุธ์โจมตีจุดอ่อนของคู่แข่งขนั (Michael E. Porter, 1980)  

กลยทุธ์องคก์รทาํใหรู้้ว่าว่าองคก์รมีทิศทางอยา่งไรและไปในทิศทางไหน ส่วนกลยทุธ์
ระดบัธุรกิจจะบอกให้รู้ถึงวิธีการท่ีองคก์รจะใชใ้นการแข่งขนักบัคู่แข่งขนั สําหรับความสัมพนัธ์
ระหว่างกลยุทธ์ทั้ งสองประการนั้ น กลยุทธ์องค์กรจะบอกให้รู้ว่าองค์กรจะเข้าไปแข่งขันใน
อุตสาหกรรมใดดว้ยสินคา้ หรือบริการใด ซ่ึงเม่ือองคก์รตดัสินใจไดแ้ลว้ ผูบ้ริหารสามารถใชก้ลยทุธ์
ทางธุรกิจในการระบุถึงวิธีการท่ีองคก์รจะแข่งขนัในอุตสาหกรรมนั้น  

ในการเลือกใชห้รือกาํหนดกลยทุธ์เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั (The choice 
of a business competitive strategy) องคก์รจาํเป็นตอ้งมีการประเมิน/วิเคราะห์ตนเองใหไ้ดว้่าตนเอง
มีความเขม้แข็งในเร่ืองใด และมีความสามารถในการทาํกาํไรจากกลยุทธ์ใด และการทาํกาํไรจะ
เปล่ียนแปลงเม่ือใด เพื่อกาํหนดขอบเขตธุรกิจ สภาวะการแข่งขนั ตลอดจนกาํหนดขอบเขตของ
ตลาด จากนั้นมีการวิเคราะห์ปัจจยัภายในธุรกิจ และปัจจยัภายนอก ตลอดจนคู่แข่งเพื่อกาํหนดกล
ยุทธ์ธุรกิจท่ีเป็นแนวทางในการดาํเนินธุรกิจท่ีมีประสิทธิผลและดาํรงสถานะการแข่งขนัไวไ้ด ้
อยา่งไรก็ตาม ถา้องคก์รโดยรวมมี  ธุรกิจหลายอยา่ง การกาํหนดกลยทุธ์ระดบัแผนพฒันาของแต่ละ
ธุรกิจจะตอ้งไม่เกิดผลกระทบต่อกลยุทธ์ของแผนพฒันาของธุรกิจอ่ืนๆภายในองคก์รเดียวกนั ซ่ึง
การสร้างความเขม้แข็งในการแข่งขนัเกิดจาก 4 ปัจจยั ดงัน้ี  ประสิทธิภาพ (Efficiency) วดัดว้ย
ค่าใช้จ่ายของปัจจัยการผลิตองค์กรท่ีมีประสิทธิภาพสูง จะมีต้นทุนในการผลิตท่ีตํ่า  คุณภาพ 
(Quality) เป็นตวับ่งบอกความน่าเช่ือถือของสินคา้  การก่อให้เกิด  ส่ิงประดิษฐ์ใหม่ (Innovation) 
ไดแ้ก่ วิธีการดาํเนินงานขององคก์รท่ีก่อให้เกิดผลิตภณัฑ์ใหม่ๆอยู่เสมอ หรือมีกระบวนการผลิต 
ระบบการบริหารงาน และวิธีการใหม่ๆ ท่ีองค์การนํามาใช้  การสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
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(Customer responsiveness) คือการท่ีองคก์ารสามารถขายสินคา้และบริการท่ีตรงกบัความตอ้งการ
ของลูกคา้อยา่งแทจ้ริง 

 
4.2.1 กลยุทธ์การเป็นผู้นําด้านต้นทุน (Cost Leadership Strategy) เป็นกลยทุธ์ของ

องค์กรท่ีมีตลาดเป้าหมายกวา้ง โดยการสร้างประสิทธิภาพในการดาํเนินงาน ในขณะเดียวกนั ก็
มุ่งเน้นการเสนอสินคา้และบริการด้วยตน้ทุนท่ีตํ่ากว่าคู่แข่งขนั ทาํให้องค์กรมีกาํไรสูงข้ึนและ
สามารถอยู่รอดไดใ้นสถานการณ์ท่ีการแข่งขนัรุนแรงได ้กลยุทธ์น้ีจะเป็นกลยุทธ์ท่ีหลีกเล่ียงการ
ดาํเนินการของธุรกิจท่ีจะก่อใหเ้กิดตน้ทุนการผลิตท่ีสูงข้ึน เช่น การพฒันา และการวิจยัการส่ งเสริม
การขายท่ีส้ินเปลือง และการ 
โฆษณา ตวัอยา่งของกลยทุธ์การเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุน เช่ น การนาํสมุนไพรพื้นบา้นมาใชแ้ทนยาแผน
ปัจจุบนัท่ีมีราคาแพง 
   

4.2.2 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของผลติภัณฑ์ (Differentiation Strategy) เป็น
กลยทุธ์ท่ีเสนอผลิตภณัฑท่ี์ดีกว่าให้กบัผูรั้บบริการ โดยการสร้างความแตกต่างของผลิตภณัฑต์นเอง
ให้มี         ลกัษณะท่ีโดดเด่นแตกต่างจากขององคก์รอ่ืน สําหรับความแตกต่างในเชิงการแข่งขนัมี
ประเด็นสําคญัท่ีผูบ้ริหารตอ้งคาํนึงถึง ไดแ้ก่ ความแตกต่างดา้นการออกแบบผลิตภณัฑ์ ดา้นการ
อาํนวยความสะดวกคุณภาพและบริการ ดา้นภาพลกัษณ์และช่ือเสียงของกิจการ ดา้นนวตักรรมและ
เทคโนโลย ีดา้นการผลิตเป็นตน้ ความแตกต่างเหล่าน้ี แมว้า่อาจทาํใหสิ้นคา้และบริการมีราคาสูงกวา่
คู่แข่งขนั แต่ก็ยงัสามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ได ้เน่ืองจากลูกคา้เช่ือมัน่ในคุณภาพหรือ
คุณค่าท่ีไดรั้บ ตวัอยา่งของ     กลยทุธ์การสร้างความแตกต่างของผลิตภณัฑเ์พื่อสร้างความไดเ้ปรียบ
ในการแข่งขนั  

 
4.2.3 กลยุทธ์ทีมุ่่งเน้นการตอบสนองตลาดเฉพาะส่วน (Focus Strategy) เป็นกลยทุธ์ท่ี

เน้นการเจาะตลาดกับลูกคา้เฉพาะหรือผูรั้บบริการในบางกลุ่มท่ีมีความต้องการพิเศษ (Niche 
Market) องคก์รตอ้งสามารถออกแบบสินคา้ และบริการให้เหมาะสมกบัตลาดเป้าหมายท่ีเลือกเพ่ือ
สร้างความพึงพอใจในตลาดนั้นมากกว่าคู่แข่งขนั องคก์รท่ีเลือกใชก้ลยุทธ์น้ีตอ้งไม่พยายามสร้าง
ความแตกต่างให้เกิดข้ึนในหลายตลาดแต่ควรมุ่งเน้นเฉพาะตลาดเดียวเท่านั้นเม่ือองค์กรมีความ
ชํานาญมากข้ึนจึงค่อยขยายการ     ดําเนินงานไปสู่ตลาดอ่ืนต่อไป โดยทั่วไปกลยุทธ์การมุ่ง
ตอบสนองเฉพาะกลุ่มจะพิจารณาจากกลุ่มของลูกคา้ท่ีน่าสนใจ  ลกัษณะตลาดท่ีธุรกิจสามารถดึง
ส่วนแบ่งมาจากคู่แข่งขนัและมีการแบ่งส่วนของตลาดสินคา้อยา่งชดัเจน อยา่งไรก็ตาม กลยทุธ์น้ีไม่
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เหมาะกบัองค์กรท่ีมีประสบการณ์ในการดาํเนินงานน้อย มี เงินทุนตํ่า และเป็นองคก์รขนาดเล็ก 
ตวัอย่างกลยุทธ์การมุ่งตอบสนองเฉพาะกลุ่ม เช่น การจัดบริการดูแลผูสู้งอายุ การผลิตอุปกรณ์
ป้องกนัอุบติัเหตุในผูสู้งอาย ุเป็นตน้ 
 
 

4.3 กลยุทธ์ระดบัปฏิบัตกิาร (Functional Strategy) 
กลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการ (Functional Strategy) หรือกลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ี (Operation 

Strategy) เป็นกลยทุธ์ท่ีใชก้าํหนดวิธีการในการสนบัสนุนกลยทุธ์ในระดบัธุรกิจโดยเป็นกลยทุธ์ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัหน่วยงานย่อย ๆ ภายในองคก์ร การกาํหนดกลยุทธ์ในการพฒันาหรือกาํหนดวิธีการ
ทาํงานของหน่วยงานยอ่ยเหล่าน้ีก็เพ่ือสนบัสนุนกลยทุธ์ในระดบัธุรกิจท่ีกาํหนดข้ึนเป็นวิธีการหรือ
รูปแบบท่ี องคก์รนาํไปใชใ้นการดาํเนินการขององคก์รโดยมุ่งเนน้ท่ีการใชท้รัพยากรขององคก์รให้
เกิดประโยชน์  สูงสุดในทุกกิจกรรมการดาํเนินงานของหน่วยต่างๆภายในองคก์รโดยตอ้งก่อใหเ้กิด
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุด อาจกล่าวไดว้่าการกาํหนดกลยทุธ์ระดบัน้ีเป็นการกาํหนดกล
ยุทธ์ในระดับฝ่ายงาน หรือหน่วยงาน เช่น การตลาด การเงิน การวิจัยและพฒันา การบริหาร
ทรัพยากรมนุษย์ เป็นต้น ซ่ึงจะต้องมีความสัมพันธ์กันเน่ืองจากต่างก็เป็นองค์ประกอบของ
กระบวนการสร้างคุณค่าเพิ่มของธุรกิจเพราะต่างก็มุ่งบรรลุวตัถุประสงคข์องกิจการโดยส่วนรวม 
การกาํหนดกลยุทธ์ระดับปฏิบติัการจะเป็นการกาํหนดกลยุทธ์เพื่ออาํนวยความสะดวกต่อการ
กาํหนดกลยทุธ์ในระดบัองคก์รและระดบัธุรกิจ การกาํหนดกลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการจะแตกต่างจาก
กลยุทธ์ทั้ง 2 ระดบั คือ การกาํหนดกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการเป็นการกาํหนดกลยุทธ์ท่ีใชร้ะยะเวลา
นอ้ยกว่าการกาํหนดกลยทุธ์ในระดบัองคก์ร การกาํหนดกลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการจะมีลกัษณะและมี
การกาํหนดทิศทางการปฏิบติังานท่ีเฉพาะเจาะจง และเน้นในการปฏิบติัท่ีตอบสนองต่อความ
ตอ้งการของลูกคา้มากกว่าการกาํหนดกลยทุธ์ในระดบัองคก์ร  การกาํหนดกลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการ
เป็นการปฏิบติัหน้าท่ีท่ีแทจ้ริงในองคก์รกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการเป็นกลยุทธ์ท่ีฝ่ายงานตอ้งปฏิบติั
เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ในระดบัองค์กรและระดบัธุรกิจ ซ่ึงจะตอ้งสอดคลอ้งกบักลยุทธ์ทั้ง 2 
ระดบั เช่น ถา้กลยทุธ์ระดบัธุรกิจเป็น  Differentiation ฝ่ายผลิตจะตอ้งมีกระบวนการบริ หารคุณภาพ
อย่างดี ฝ่ายบุคคลตอ้งสรรหาบุคลากรท่ีมีทกัษะการทาํงาน  ฝ่ายตลาดตอ้งเน้นช่องทางการจัด
จาํหน่ายท่ีมีประสิทธิภาพและใช้โฆษณาประชาสัมพนัธ์  การกาํหนดกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการท่ี
เหมาะสมควรจะพิจารณาจาก value chain ขององคก์ารเป็นเคร่ืองมือในการวิเคราะห์  กลยทุธ์ระดบั
ปฏิบติัการจะถูกกาํหนดขั้นตามภาระงานตามหน้าท่ีต่างๆ โดยจะตอ้งมีการผสมผสานกลยุทธ์ให้
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สอดคลอ้งกนัและให้มีการขดัแยง้กนันอ้ยท่ีสุด กลยทุธ์ในระดบัปฏิบติัการ ประกอบดว้ย (เกริกยศ 
ชลายชเดชะ, 2546 ; อนิวชั แกว้จาํนง, 2551 ; วิชิต อู่อน้, 2548 ; ณฐัพนัธ์ เขจรนนัทน์, 2552) 
 

4.3.1 กลยุทธ์การผลิตและการดําเนินงาน (Product and operation strategy) จะ
พิจารณาจากกิจกรรมทางดา้นการผลิต 

 
4.3.2 กลยุทธ์ด้านการตลาด (Marketing strategy) เป็นการกาํหนดกลยทุธ์ของบริษทั

ในดา้นสินคา้ และบริการของบริษทัทั้งท่ีมีจาํหน่ายในตลาดแลว้และกาํลงัจะออกจาํหน่ายในตลาดวา่
ตรงกับความตอ้งการของลูกคา้เพียงใด การใช้กลยุทธ์ด้านการตลาดเป็นกลยุทธ์ท่ีมุ่งเน้นความ
ตอ้งการของลูกคา้เป็นสาํคญั ทั้งท่ีเป็นลูกคา้เก่าและลูกคา้ใหม่ 

 
4.3.3 กลยุทธ์ทางการเงิน (Financial strategy) การนาํกลยทุธ์ทางการเงินมาใชจ้ะตอ้ง

นําผลการวิเคราะห์งบการเงินของบริษทัมาใช้เพื่อให้ทราบถึงผลการดาํเนินงานของบริษทัทั้ ง
ทางดา้นจุดอ่อนและจุดแขง็ปัจจยัท่ีนาํมาใชใ้นการกาํหนดกลยุทธ์ทางการเงินท่ีสาํคญัคือ พิจารณา
การนาํปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัเงินทุน โดยเง่ือนไขในการพิจารณา คือความตอ้งการเงินสดของบริษทั 
วิธีการในการให้สินเช่ือและการเรียกเก็บหน้ี การนาํเงินทุนของบริษทัไปลงทุนในรูปของพนัธบตัร 
หุน้ หรือฝากธนาคาร และวิธีการในการควบคุมสินคา้คงคลงั 

 
4.3.4 กลยุทธ์การจัดการทรัพยากรมนุษย์ (Human Resource Management strategy)      

หลกัในการกาํหนดกลยุทธ์จะต้องคาํนึงถึงหน้าท่ีในการจัดการทรัพยากรมนุษย์ ได้แก่ การใช้
ทรัพยากรมนุษยใหเ้กิดประโยชน์สูงสุด การพฒันาทรัพยากรมนุษยในองคก์รใหมี้ความพร้อมและมี
ความสามารถตรงกบัความตอ้งการขององค์กร ใช้วิธีการจูงใจพนักงานในองค์กรให้ปฏิบติังาน
เป็นไปตามความตอ้งการขององคก์รและมุ่งเนน้การสร้างขวญัและกาํลงัใจใหพ้นกังานในองคก์าร 

 
4.3.5 กลยุทธ์ในการวิจัยและพัฒนา (Research and development strategy) การ

เปล่ียนแปลงเทคโนโลยีและสภาพแวดลอ้มทาํให้สินคา้และบริการเกิดความลา้สมยัและไม่ทนต่อ
การแข่งขนั การวิจยัและพฒันาจะทาํใหท้ราบความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้และตลาด 
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4.4 แนวทางกลยุทธ์สําหรับบริษทั โอลมิปัส (ประเทศไทย) จาํกดั 
ทั้งน้ีจากสภาพปัญหาของบริษทั โอลิมปัส (ประเทศไทย) จาํกดั พบว่า ยอดขายของ

สินคา้ในกลุ่ม GI ของบริษทัในปี 2557 ลดลงตํ่ากว่าปีท่ีผา่นมา ทั้งท่ีควรมีแนวโนม้เพิ่มสูงข้ึนตาม
ทิศทางของอุตสาหกรรม ซ่ึงจากการท่ีเป็นกลุ่มผลิตภณัฑห์ลกัของบริษทั จึงส่งผลกระทบต่อรายได้
ของบริษทั  ดงันั้น บริษทัจึงควรจดัทาํแผนกลยทุธ์ เพื่อกระตุน้ใหย้อดขายของบริษทัเพิ่มมากข้ึน ให้
สอดคลอ้งกบัแนวโนม้ตลาด และเพ่ิมผลกาํไรใหก้บัธุรกิจ เพื่อสร้างความสามารถทางการแข่งขนัท่ี
ย ัง่ยนืในอุตสาหกรรมกลอ้งส่องตรวจทางการแพทย ์ดงัน้ี 

 
4.4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy)  
กลยทุธ์ท่ีเลือกใช ้คือ กลยทุธ์การเติบโตท่ีมุ่งเนน้การเพิ่มยอดขายของผลิตภณัฑเ์ดิม 

(Intensive Growth) ซ่ึงสามารถกระทาํไดด้ว้ยวิธีการดงัต่อไปน้ี 
4.4.1.1 การทาํ Market Penetration เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งการตลาดของ 

ผลิตภณัฑเ์ดิมในตลาดเดิมใหม้ากข้ึน ดงัน้ี 
  - หากลยทุธ์ในการเจาะตลาดให้มากข้ึน เพ่ิมยอดขายจากฐานลูกคา้กลุ่ม
เดิม โดยเฉพาะอยา่งยิ่ง ลูกคา้หลกัในกลุ่มโรงพยาบาลมหาวิทยาลยั โรงพยาบาลรัฐบาลและเอกชน
ขนาดใหญ่ (Core Hospital) เน่ืองจากรายไดห้ลกั 80% ของบริษทั มาจากโรงพยาบาลในกลุ่มน้ี 

- การเพิ่มประโยชน์ใชส้อย (More usage)เป็นการขยายตลาดโดยการเพิ่ม  
ประโยชน์ใชส้อยหรืออตัราการใชใ้ห้บ่อยข้ึนหรือถ่ีข้ึน โดยการคน้หาและส่งเสริมการใชผ้ลิตภณัฑ์
ในโอกาสต่างๆ เพิ่มมากข้ึน เพื่อเป็นการกระตุน้ใหเ้กิดความรู้สึกคุน้เคยในตวัผลิตภณัฑ ์และต่อยอด
ใหเ้กิดการซ้ือสินคา้เพิ่มมากข้ึน หรือเพ่ือใหเ้กิดการซ้ือซํ้า 

 4.4.1.2 การทาํ Market Development เพื่อเป็นการขยายตลาดของสินคา้
เดิมในพื้นท่ีใหม่ เน่ืองจากในปัจจุบนัพนกังานขายของบริษทัส่วนใหญ่จะโฟกสัตลาดในฐานลูกคา้
กลุ่มเดิมๆ ท่ีเป็นโรงพยาบาลขนาดใหญ่ ทาํให้อาจเสียโอกาสทางธุรกิจในโรงพยาบาลขนาดเล็กท่ี
อาจมีความตอ้งการซ้ือสินคา้ของบริษทั ดงัน้ี 

 - กาํหนดให้พนกังานขายมีการไปเปิดตลาดใหม่ ในโรงพยาบาลขนาด
เลก็ทั้งในเขตเมืองและรอบนอก เช่น การไปเยี่ยมเยียนลูกคา้เพื่อแนะนาํผลิตภณัฑใ์หม่ๆของบริษทั 
เป็นการย ํ้าเตือนในตราสินคา้ เพื่อเป็นการขยายฐานลูกคา้กลุ่มใหม่ใหเ้พิ่มมากข้ึน  

- การนาํสินคา้ไปใหผู้ใ้ชใ้หม่ (New users) ทดลองใช ้เพื่อเป็นการ 
กระตุน้และจูงใจผูใ้ชใ้หม่ ให้ใชผ้ลิตภณัฑข์องบริษทั โดยบริษทัตอ้งพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ียงัไม่รู้จกั
ผลิตภณัฑ ์
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4.4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business Strategy)  
 การแสวงหาขอ้ไดเ้ปรียบในการแข่งขนั (Competitive advantage)  โดยใชก้ลยทุธ์การ
สร้างความแตกต่างนั้น(Differentiation Strategy)  ธุรกิจตอ้งพยายามสร้างผลิตภณัฑห์รือการบริการ
ในลกัษณะท่ีไม่เหมือนใคร (Unique bundles) เพื่อใหเ้กิดคุณค่าท่ีสูงข้ึนแก่ลูกคา้ เน่ืองจากสภาพการ
แข่งขนัในตลาดดา้นกลอ้งส่องตรวจภายในทางการแพทยใ์นปัจจุบนัยงัไม่รุนแรง ประกอบกบัการท่ี
บริษทั โอลิมปัส (ประเทศไทย) จาํกดั เป็นผูน้าํในตลาดอยู่แลว้ ทาํให้สินคา้ดูโดดเด่นกว่าสินคา้
คู่แข่ง นอกจากน้ี บริษทัยงัมีจุดเด่นในเร่ืองของความน่าเช่ือถือ (Reliability) การบริการ (Service) 
บุคลิกภาพขององคก์ร(Corporate Personality) และความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ (Relationships with 
Customer) ทาํใหก้ารเขา้สู่ตลาดของคู่แข่งรายยอ่ยอ่ืนยอ่มเป็นไปไดย้าก ต่อไปน้ีเป็นส่วนหน่ึงของ
การสร้างความแตกต่างในผลิตภณัฑข์องธุรกิจ 
  4.4.2.1 Product Features Differentiation เป็นกลยทุธ์สร้างจุดขายให้
สินคา้หรือผลิตภณัฑข์องเราแตกต่างจากคู่แข่ง โดยการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัผลิตภณัฑ ์ซ่ึงเป็นการ
สร้างความแตกต่างท่ีฟังก์ชันการใช้งาน ลักษณะทางกายภาพและสมรรถภาพของผลิตภัณฑ ์
(Product Features) ในระดบัท่ีลูกคา้ยอมท่ีจะจ่าย  ซ่ึงผลิตภณัฑข์องบริษทัโอลิมปัส เป็นผลิตภณัฑท่ี์
มีความแตกต่างท่ีดูโดดเด่นกว่าผลิตภณัฑ์คู่แข่งในตลาด ทั้งในเร่ืองของความเป็นเลิศทางด้าน
คุณภาพ (Quality) ประสิทธิภาพ (Efficiency) นวตักรรมและเทคโนโลยี (Innovation & 
Technology) ท่ีตอบโจทยก์ารใชง้านของลูกคา้ การออกแบบ (Design) ท่ีมีลกัษณะใชง้านไดง่้าย 
(User Friendly) อีกทั้งมีผลิตภณัฑใ์ห้เลือกใชท่ี้หลากหลาย โดยมีการขยายกลุ่มผลิตภณัฑเ์พื่อให้
สามารถตอบสนองลูกคา้ (Response to customer) ไดทุ้กระดบั 
  4.4.2.2 การบริการหลงัการขาย (After-sales services) เป็นการสร้างความ
แตกต่างดา้นการอาํนวยความสะดวกและคุณภาพของการบริการซ่ึงเป็นปัจจยัสาํคญัในการตดัสินใจ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยบริษทัโอลิมปัส ไดใ้ห้ความสําคญักบัการให้บริการท่ีมีคุณภาพสูงเพ่ือให้
ลูกคา้เกิดความพึงพอใจสูงสุด (Customer Satisfaction) มีการใหค้าํแนะนาํการใชสิ้นคา้ การสอนการ
ใช้งานเคร่ืองมือจนกว่าลูกคา้จะสามารถใชง้านไดเ้อง มีการให้บริการซ่อมแซมผลิตภณัฑ์ไดทุ้ก
เครือข่ายทัว่ประเทศ ผา่นศูนยซ่์อมบาํรุงท่ีไดรั้บมาตรฐานโดยวิศวกรท่ีมีความเช่ียวชาญและชาํนาญ
ท่ีไดผ้่านการอบรมทั้งการติดตั้ง การซ่อมบาํรุงสินคา้อย่างรวดเร็ว และการให้บริการหลงัการขาย 
โดยจะมีวิศวกรเขา้ไปตรวจเช็คเคร่ืองหากมีปัญหาหลงัจากไดรั้บแจง้จากลูกคา้ภายใน 24 ชัว่โมงใน
เขตกรุงเทพฯและปริมณฑล และภายใน 72 ชัว่โมงนอกเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล 
  4.4.2.3 นวตักรรมทางดา้นเทคโนโลยี (Technological Innovation) 
ความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยีสามารถนาํไปใชเ้ป็นส่วนสําคญัของขอ้ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัเพื่อ
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สร้างของเขตของธุรกิจให้ขยายกวา้งขวางข้ึน ซ่ึงบริษัทโอลิมปัสได้รับสิทธิบัตรในเร่ืองของ
เทคโนโลยี NBI หรือ Narrow Band Imaging เป็นเทคโนโลยีท่ีช่วยให้แพทยส์ามารถตรวจ
วินิจฉยัโรคไดดี้ยิ่งข้ึน ซ่ึงใชใ้นการส่องกลอ้งเพื่อตรวจวินิจฉยัคน้หามะเร็งในระยะเร่ิมตน้ในระบบ
ทางเดินอาหาร นอกจากน้ี ยงัมีเทคโนโลยีท่ีช่วยให้แพทยใ์ชง้านกลอ้งส่องตรวจในการตรวจรักษา
ไดง่้ายมากยิง่ข้ึน ท่ีเรียกวา่ Responsive Insertion Technology (RIT) อีกดว้ย 
  4.4.2.4 ช่ือเสียงของกิจการ (Reputation of the firm) การสร้างช่ือเสียงให้
เป็นท่ีรู้จกัมีความสาํคญัต่อการขายสินคา้ ดงัเช่น บริษทัโอลิมปัสท่ีมีช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จกักนัดีใน
แวดวงธุรกิจกลอ้งส่องตรวจภายในทางการแพทย ์ซ่ึงเป็นอีกหน่ึงปัจจยัสําคญัในการตดัสินใจซ้ือ
ของลูกคา้ เพราะลูกคา้มีความเช่ือมัน่ในองคก์ร ส่งผลทาํใหเ้กิดความมัน่ใจในคุณภาพของผลิตภณัฑ์
ตามมาดว้ย 

4.4.2.5 เคร่ืองหมายท่ีแสดงสถานภาพ (Status symbol) แมว้่าผลิตภณัฑ์
ของบริษทัโอลิมปัสจะมีราคาแพงมากกว่าของบริษทัคู่แข่งก็ตาม แต่ก็ยงัสามารถรักษาส่วนแบ่งทาง
การตลาดในฐานะผูน้าํตลาดไวไ้ด ้แสดงให้เห็นว่าเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีถูกซ้ือมาดว้ยหลายเหตุผล ไม่
เพียงแค่เป็นผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพเท่านั้น ยงัเกิดจากการเป็นตวัแทนจาํหน่ายสินคา้ท่ีเนน้การบริการ
ท่ีประทบัใจกบักลุ่มลูกคา้เพื่อสร้างคุณค่าและส่งมอบใหแ้ก่ลูกคา้ใหเ้ป็นไปในทิศทางเดียวกนั มีการ
ควบคุมมาตรฐานการบริการให้เป็นท่ีประทบัใจกบักลุ่มลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง เพ่ือสร้างความสัมพนัธ์
อนัยาวนานกบัลูกคา้ (Long-term Customer Relationships) 

 
4.4.3 กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Functional Strategy) 

 จากสภาวะการแข่งขนัท่ีมีความรุนแรงเพ่ิมมากข้ึนในปัจจุบนัในธุรกิจกลอ้งส่องตรวจ
ภายในทางการแพทย  ์ทาํให้บริษทั โอลิมปัส (ประเทศไทย) จาํกดั ตอ้งกาํหนดกลยุทธ์ในระดับ
ปฏิบติัการใหมี้ความเหมาะสมและสอดคลอ้งกบักลยทุธ์ระดบัองคก์รและระดบัธุรกิจ เพ่ือใหบ้ริษทั
ดาํเนินงานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้โดยมีรายละเอียดของกลยทุธ์ดงัน้ี 

4.4.3.1 กลยทุธ์ดา้นการตลาด (Marketing Strategy) จากการท่ีบริษทัได้
กาํหนดกลยทุธ์ในการเติบโต เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาด โดยการขยายฐานลูกคา้กลุ่มใหม่ท่ียงั
ไม่เคยซ้ือสินคา้จากเราใหม้าเป็นลูกคา้เรา ดงันั้น บริษทัจึงควรมีการดาํเนินกลยทุธ์ ดงัน้ี  

- การพฒันากลยทุธ์การวางตาํแหน่ง(Developing a Positioning Strategy) 
เป็นการคดัเลือกตลาดเป้าหมายเพื่อตอบสนองตลาด หรือลูกคา้อย่างไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนั โดย
การวางตาํแหน่งผลิตภณัฑต์ามผูใ้ช ้(User positioning) ท่ีมีการนาํเสนอสินคา้ไปยงักลุ่มผูใ้ชสิ้นคา้ท่ี
มีลกัษณะแตกต่างกนั และสร้างภาพพจน์ของตราสินคา้ท่ีสอดคลอ้งกบักลุ่มตลาดแต่ละกลุ่ม เช่น 
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ลูกคา้ในกลุ่มโรงเรียนแพทย ์(Training School and Hospital) และโรงพยาบาลขนาดใหญ่ทั้งรัฐบาล
และเอกชน (Core Government and Private Hospital) เป็นกลุ่มลูกคา้หลกัและมีอาํนาจซ้ือสูง 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งลูกคา้ในกลุ่มโรงเรียนแพทย ์จดัเป็นลูกคา้ท่ีมีศกัยภาพในการสร้างความภกัดีต่อ
ตราสินคา้ จึงควรเนน้การวางตาํแหน่งตลาดเป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูง จึงตอ้งตั้งราคาสูง ตั้งตวัแทน
จาํหน่ายแบบผกูขาด และใชก้ลยทุธ์การโฆษณาอยา่งสร้างสรรคท่ี์เนน้ภาพพจน์ตราสินคา้ใหม้ากข้ึน
เพื่อให้ลูกคา้รู้จกัและคุน้เคยกับตราสินคา้โอลิมปัสให้มากข้ึน โดยการออกบูธหรืองานประชุม
วิชาการต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัผลิตภณัฑ ์ทั้งท่ีเป็นของโรงพยาบาลรัฐบาลหรือเอกชนจดัข้ึน  มีการ
นําผลิตภณัฑ์มาจดัแสดง หรือนํามาสาธิตให้ลูกคา้ เพื่อเป็นการกระตุน้การขายมากข้ึน เป็นตน้ 
นอกจากน้ี ฝ่ายการตลาดควรมีการจัดทาํแผนในระยะยาวคือ การจัดซ้ืออุปกรณ์หรือเคร่ืองมือ
สาํหรับเป็นชุดสาธิตใหลู้กคา้ไดท้ดลองใช ้เพื่อเป็นการเพิ่มโอกาสในการขายใหม้ากข้ึน 
  - การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) ฝ่ายการตลาดควรมีการจดัทาํ
แผนการตลาดท่ีเป็นรูปธรรมทั้งในระยะสั้นและระยะยาว โดยกาํหนดกลยทุธ์การตลาดตามช่วงชีวิต
ของผลิตภณัฑ ์(Product Life-Cycle) เพ่ือให้มีความสอดคลอ้งกบัสถานการณ์การแข่งขนัและความ
ตอ้งการของตลาด ซ่ึงโดยทัว่ไปจะประกอบดว้ย 4 ขั้น คือ ขั้นแนะนาํผลิตภณัฑ ์(Introduction Stage) 
เป็นช่วงท่ีนําผลิตภัณฑ์ใหม่ออกสู่ตลาดเป็นคร้ังแรก จึงควรมีการตั้งงบประมาณในส่วนท่ีเป็น
ค่าใชจ่้ายในการส่งเสริมการขายสูง เพื่อใชใ้นการแนะนาํผลิตภณัฑใ์หต้ลาดรู้จกัและตระหนกัถึงตรา
สินคา้ ในขั้นเจริญเติบโต (Growth Stage) เป็นช่วงท่ียอดขายเพิ่มข้ึนอย่างรวดเร็ว เน่ืองจากมี
ผูบ้ริโภครายใหม่หันมาใชสิ้นคา้ และมีผูบ้ริโภคท่ีซ้ือซํ้ า เน่ืองจากตอ้งการทดลองใชสิ้นคา้ และพึง
พอใจในการใชสิ้นคา้ซ่ึงอาจตอ้งมีการส่งเสริมการขายในการเพ่ิมช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้ ใน
ขั้นอ่ิมตวั (Maturity Stage) เป็นขั้นท่ียอดขายไม่เพิ่ม และมีระยะเวลายาวนาน จาํเป็นตอ้งมีการ
จดัการส่งเสริมการขายเพื่อเพิ่มยอดขายและกาํไร ทั้งการเพิ่มลูกคา้กลุ่มใหม่และการเพิ่มอตัราการใช้
สินคา้ และสุดทา้ยขั้นถดถอย (Decline Stage) เป็นขั้นอยูใ่นช่วงตลาดตกตํ่า บริษทัจาํเป็นตอ้งมีการ
กาํหนดกลยุทธ์การส่งเสริมการขายเพื่อกระตุน้ยอดขาย ทั้งในเร่ืองการเพ่ิมอตัราการใชผ้ลิตภณัฑ์
หรือการแสวงหาลูกคา้ใหม่เป็นตน้ 

4.4.3.2 กลยทุธ์ดา้นการดาํเนินงาน (Operation Strategy) จากการท่ีบริษทั 
โอลิมปัส (ประเทศไทย) จาํกัด มีจุดเด่นในเร่ืองของการบริการทั้งก่อนและหลงัการขาย ดงันั้น 
บริษทัจึงควรมีการดาํเนินกลยทุธ์ ดงัน้ี 

- การปรับปรุงกระบวนการขาย (Developing Sales Process) โดยเนน้ไป
ท่ีพนักงานขาย ตั้ งแต่การกาํหนดวตัถุประสงค์และบทบาทของทีมขายให้มีความชัดเจน มีการ
จัดสรรทีมขายให้มีความเหมาะสมและสอดคลอ้งกัน ทั้งในเร่ืองของศกัยภาพของทีมขายและ
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ความสาํคญัของโรงพยาบาล รวมถึงการบริหารทีมขายท่ีมีประสิทธิภาพ  มีการนาํโปรแกรม Sales 
Forces มาใชเ้พื่อควบคุมและติดตามกระบวนการทาํงานของพนักงานขาย เพื่อให้เกิดความรู้สึก
ต่ืนตวัท่ีจะพฒันาตนเองอยู่ตลอดเวลา  ทั้งน้ีเพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได้
อยา่งทัว่ถึง ยงัผลใหเ้กิดประสิทธิภาพในการสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้สูงสุด  

- การปรับปรุงการให้บริการหลงัการขาย (Developing After-sales 
Services) แมว้่าบริษทัโอลิมปัสจะมีความไดเ้ปรียบคู่แข่งในเร่ืองของการบริการท่ีมีการจดัตั้งศูนย์
ซ่อมบาํรุงและบริการหลงัการขายเป็นของตวัเองเพื่อให้สามารถให้การบริการลูกคา้ได้อย่างมี
มาตรฐานและมีประสิทธิภาพแล้ว แต่เพื่อให้ระบบการบริการเป็นไปได้อย่างราบร่ืน และมี
ประสิทธิภาพมากข้ึน ทนัเวลาตามท่ีนดัหมายลูกคา้ไว ้เพ่ือเพิ่มความพึงพอใจให้กบัลูกคา้มากยิ่งข้ึน 
(Customer Satisfaction)  จึงควรมีการจดัประชุมเพื่อทบทวนระบบการบริการเป็นประจาํทุกเดือน 
โดยมีการรับฟังความคิดเห็นจากลูกคา้เพื่อนาํมาปรับปรุงระบบใหดี้ข้ึน รวมถึงในเร่ืองการนาํระบบ
การบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ (Customer Relationship Management) มาใช ้ทั้งน้ีเพื่อเป็นการ
สร้างความสมัพนัธ์กบัลูกคา้ท่ีย ัง่ยนื 

4.4.3.3 กลยุทธ์การจดัการทรัพยากรมนุษย  ์(Human Resource 
Management strategy) บริษทัโอลิมปัสสามารถดาํเนินกลยทุธ์ไดด้งัน้ี 

- Employee Development ควรมีการจดัการอบรมท่ีเหมาะสมให้กบั
พนักงานในองค์กรให้มีความพร้อมและมีความสามารถตรงกับความตอ้งการขององค์กรอย่าง
สมํ่าเสมอ เช่น พนกังานขายและวิศวกรควรไดรั้บการฝึกอบรมในเร่ืองของความรู้ในผลิตภณัฑข์อง
บริษทัและความรู้ทางการแพทยท่ี์เก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ ์การบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ทกัษะ
การเจรจาต่อรองและการจูงใจคน เป็นตน้ ทั้งน้ีควรมีการจดัสรรบทบาทหน้าท่ีของพนักงานใน
องค์กรให้มีความชัดเจนและไม่ทบัซ้อนกัน เพื่อให้การใช้ทรัพยากรมนุษยเ์กิดประโยชน์สูงสุด 
นอกจากน้ีควรมุ่งเนน้การสร้างขวญัและกาํลงัใจให้พนกังานในองคก์ร ให้พนกังานเกิดความรู้สึก
ผกูพนัและมุ่งไปยงัเป้าหมายเดียวกนัเพื่อให้องคก์รเติบโตและสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั
ใหก้บัองคก์รอยา่งย ัง่ยนื  

การกาํหนดกลยุทธ์ในการแข่งขนัของบริษทั โอลิมปัส (ประเทศไทย) จาํกดั ทั้งสาม
ระดบั ประกอบดว้ย กลยุทธ์ระดบัองคก์ร คือ กลยุทธ์การเติบโตเพ่ือเพิ่มรายไดแ้ละส่วนแบ่งทาง
การตลาด โดยมุ่นเนน้การรักษาฐานลูกคา้เก่า ให้มีการเพ่ิมการใชซ้ํ้ ามากข้ึน จนสามารถต่อยอดให้
เกิดการซ้ือซํ้ าและบอกต่อในกลุ่มผูใ้ชง้านท่ีเป็นแพทยแ์ละพยาบาลในวิชาชีพเดียวกนัได ้นอกจากน้ี
ยงัมุ่งเนน้การเจาะตลาดในกลุ่มลูกคา้ใหม่ เช่น ตามโรงพยาบาลขนาดกลางถึงเลก็ท่ีมีศกัยภาพในการ
ทาํตลาด เพื่อกระตุน้และจูงใจผูใ้ชใ้หม่ ใหใ้ชผ้ลิตภณัฑข์องบริษทั  ส่วนกลยทุธ์ระดบัธุรกิจ คือ การ
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สร้างความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Differentiation Strategy) ท่ีนาํเสนอผลิตภณัฑท่ี์ดีกว่าให้กบั
ผูรั้บบริการเพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั โดยการสร้างความแตกต่างของการใหบ้ริการท่ีมี
คุณค่าท่ีโดดเด่นแตกต่างจากขององคก์รอ่ืนนอกเหนือไปจากคุณภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีไดรั้บความ
เช่ือถือเป็นอนัดีอยูแ่ลว้ และสุดทา้ยกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการ ประกอบดว้ย กลยทุธ์ดา้นการตลาด ท่ี
มุ่งเนน้การพฒันากลยุทธ์การวางตาํแหน่ง ของผลิตภณัฑต์ามผูใ้ชเ้พื่อให้สามารถตอบสนองตลาด
หรือลูกคา้ไดอ้ยา่งสอดคลอ้งและเหมาะสม และการส่งเสริมการขาย โดยพิจารณาเลือกกลยทุธ์ตาม
วงจรชีวิตของผลิตภณัฑ ์เพ่ือกระตุน้ให้เกิดการเพิ่มยอดขายให้เหมาะสมตามสถานการณ์และความ
ตอ้งการของตลาด  กลยุทธ์ด้านการดาํเนินงาน ท่ีเน้นการพฒันาปรับปรุงกระบวนการขายและ
คุณภาพการให้บริการหลงัการขายให้มีประสิทธิภาพท่ีดียิ่งข้ึนต่อไป เพื่อเพ่ิมความพึงพอใจให้กบั
ลูกคา้ และกลยทุธ์ดา้นการจดัการทรัพยากรมนุษย ์ท่ีเนน้การฝึกอบรมและพฒันาพนกังานในองคก์ร
ให้มีความพร้อมและมีความสามารถตรงกบัความตอ้งการขององคก์รอยา่งสมํ่าเสมอ ซ่ึงหากบริษทั 
โอลิมปัส (ประเทศไทย) จาํกัด สามารถดาํเนินงานตามแผนกลยุทธ์ท่ีได้วางไว  ้จะเป็นการเพิ่ม
ศกัยภาพให้กบับริษทั เพื่อให้บรรลุเป้าหมายตามท่ีไดว้างไว ้คือ การกระตุน้ให้ยอดขายกลอ้งส่อง
ตรวจภายในทางเดินอาหารเพิ่มข้ึน เป็นการสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัและรักษาความเป็น
ผูน้าํในตลาดกลอ้งส่องตรวจภายในทางการแพทยใ์นระยะยาวต่อไปได ้ 
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บทที ่5 

การนําแผนกลยุทธ์ไปปฏิบัต ิ
 
 
 หลงัจากท่ีไดมี้การวิเคราะห์ปัญหาและกาํหนดกลยุทธ์เพื่อใช้ในการแก้ปัญหาของ
องค์กรแลว้ การนาํกลยุทธ์ไปปฏิบติัจดัเป็นขั้นตอนท่ีสําคญั ซ่ึงกระบวนการเปล่ียนกลยุทธ์ท่ีได้
จดัทาํข้ึนนําไปสู่การปฏิบติัจริงเพื่อให้เกิดผลลพัธ์ตามท่ีตั้ งเป้าหมายไว  ้จาํเป็นตอ้งนํากลยุทธ์ท่ี
กาํหนดไวม้าแปลงออกมาเป็นกิจกรรม แผนงานหรือโครงการ ท่ีจะตอ้งดาํเนินการ โดยมีการ
กาํหนดตวัช้ีวดัของแผนงาน เพ่ือใชว้ดัผลความสาํเร็จของการนาํกลยทุธ์ไปปฏิบติั ซ่ึงการนาํกลยทุธ์
ไปปฏิบติัมีความยากกว่าการจดัการกลยทุธ์ เพราะว่าตอ้งอาศยัความร่วมมือจากหลายฝ่าย ประกอบ
กบัการนาํเคร่ืองมือท่ีช่วยในการบริหารเชิงกลยุทธ์มาปรับใช ้เพ่ือช่วยในแปลผลลงไปสู่ทุกจุดของ
องคก์รและใชเ้ป็นแนวทางในการดาํเนินงานของแต่ละฝ่ายงานและแต่ละคนในการจดัการองคก์รให้
มีความชดัเจนและบรรลุเป้าประสงคข์ององคก์รในท่ีสุด  
 
 

5.1 เคร่ืองมือวธีิการบริหารจดัการกลยุทธ์ 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการบริหารจดัการกลยทุธ์หรือใชใ้นการบริหารองคก์รท่ีนิยมกนัอยา่ง
แพร่หลายมีอยู่มากมาย โดยในการศึกษาคร้ังน้ีจะกล่างถึงเฉพาะการจดัทาํแผนผงักลยุทธ์ หรือ 
Strategy Map ซ่ึงเป็นแผนท่ีท่ีแสดงความสัมพนัธ์ในเชิงเหตุและผลของวตัถุประสงคต่์าง ๆ ภายใต้
มุมมองของ Balanced  Scorecard  ทั้ง 4 ดา้น (มุมมองดา้นการเงิน   มุมมองดา้นลูกคา้   มุมมองดา้น
กระบวนการภายใน  และมุมมองด้านการเรียนรู้และการพฒันา) โดยวตัถุประสงค์เหล่าน้ีตอ้ง
สอดคลอ้งและสนบัสนุนต่อวิสยัทศัน์และกลยทุธ์หลกัขององคก์รและมีการกาํหนดตวัช้ีวดัเป้าหมาย 
(Key Performance Indicator) ของแผนงานโครงการ รวมถึงกิจกรรมของวตัถุประสงคแ์ต่ละประการ
ดว้ย  
 แผนผงักลยทุธ์ (Strategy Map) คือ แผนภาพท่ีแสดงใหเ้ห็นถึงกลยทุธ์ขององคก์รใน
รูปแบบความสัมพนัธ์เชิงเหตุและผล (Cause and Effective Relationship) หรือเป็นความสัมพนัธ์
ระหว่างผลลพัธ์ (Outcome) ท่ีองคก์รปรารถนาในมุมมองมิติต่างๆ จะเห็นไดว้่า แผนผงักลยทุธ์เป็น
เคร่ืองมือทางการบริหารท่ีมีความจาํเป็นสําหรับองค์กร โดยเฉพาะอย่างยิ่งองค์กรท่ีนําแนวคิด
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ทางการบริหารท่ีเรียกว่า Balanced Scorecard หรือ BSC มาใช ้เพราะการท่ีจะนาํแนวคิดการบริหาร
แบบ Balanced Scorecard มาใชใ้ห้เกิดผลดีต่อองคก์รนั้น องคป์ระกอบท่ีสาํคญัประการหน่ึงก็คือ 
การส่ือสารให้ผูค้นหรือบุคลากรในองคก์รไดรั้บทราบถึงกลยุทธ์และแปลงกลยุทธ์ไปสู่การปฏิบติั
ให้บงัเกิดผล ซ่ึงแผนผงักลยทุธ์ก็จะเป็นเคร่ืองมือในการถ่ายทอดกลยทุธ์ไปสู่การปฏิบติัรวมถึงการ
วดัและประเมินผลการดาํเนินการตามแผนกลยทุธ์นั้นๆ ดว้ย (ดร.วีระเดช  เช้ือนาม, 2555) 
 Balanced Scorecard (BSC) เป็นเคร่ืองมือในการบริหารงานสมยัใหม่ และไดรั้บความ
นิยมไปทัว่โลก ไดถู้กพฒันาข้ึนเม่ือปี 1990 โดย Drs. Robert Kaplan จาก Harvard Business School 
และ David Norton จาก Balanced Scorecard Collaborative โดยตั้งช่ือระบบน้ีว่า “Balanced 
Scorecard” เป็นระบบท่ีเขา้มาทดแทนระบบการวดัผลการดาํเนินงานทางการเงินแบบเก่าแต่เพียง
อย่างเดียว เป็นระบบท่ีทุกหน่วยงานขององคก์รมีส่วนเก่ียวขอ้ง เป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการถ่ายทอด
วิสัยทศัน์ขององคก์รลงไปสู่เป้าหมายในระดบัต่างๆ จนถึงการปฏิบติังาน รวมทั้งเป็นเคร่ืองมือท่ีใช้
ในการควบคุมกาํกบัดูแลการดาํเนินงานทุกขั้นตอนแบบสมดุล ( Balance ) ให้กบัองคก์รใน 3 
ลกัษณะ ดงัน้ี  
 

5.1.1 การสร้างความสมดุลระหว่างการดําเนินงานในทุกๆด้าน องค์กรจะให้
ความสาํคญัเฉพาะทางดา้นการเงินหรือดา้นใดดา้นหน่ึงเพียงอย่างเดียวไม่ไดต่้อไปอีกแลว้ องคก์ร
จะตอ้งใหค้วามสาํคญัในการดาํเนินงานในทุกๆดา้นอยา่งสมดุล 4 ดา้น ดงัแสดงในภาพท่ี 5.1 ไดแ้ก่ 

5.1.1.1 มุมมองดา้นการเงิน (Financial Perspective; F) มองถึงความ 
ประหยดัความมีประสิทธิภาพ ความมีประสิทธิผลในการใชจ่้ายเงิน ในองคก์รดา้นธุรกิจการคา้ ดชันี
แรกท่ีควรคาํนึงถึง คือ การจดัการดา้นการเงิน  จะเป็นขอ้บ่งช้ีชดัเจนว่า ธุรกิจจะดาํเนินการต่อไปได้
หรือไม่ การวดัผลดา้นการเงิน ควรพิจารณาดา้นต่อไปน้ี   
   - อตัราเติบโตของรายได ้วดัจากการเติบโตของยอดขาย กาํไรจากลูกคา้
และผลิตภณัฑ ์สดัส่วนรายไดจ้ากลูกคา้ใหม่ เป็นตน้ 

- ลดตน้ทุน วดัจากรายได/้พนกังาน ตน้ทุนเม่ือเทียบกบัคู่แข่งอตัราการ 
ลดตน้ทุน  เป็นตน้ 

- การใชสิ้นทรัพย ์ตอ้งคาํนึงถึงการลงทุน การทาํวิจยัและพฒันา 
ผลตอบแทนจากการลงทุน 

5.1.1.2 มุมมองดา้นลูกคา้ (Customer Perspective; C) มองถึงผูเ้ก่ียวขอ้ง 
นอกองคก์ร ไดแ้ก่ ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ ์

5.1.1.3 มุมมองดา้นการดาํเนินการภายใน (Internal Perspective; I) มอง 
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ถึงบุคลากร ระบบการทาํงาน กลยทุธ์ ขีดความสามารถ ความมีประสิทธิภาพ 
5.1.1.4 มุมมองดา้นการเรียนรู้และพฒันาการ (Learning and Growth  

Perspective; L) มองถึงดา้นการวิจยัพฒันา การนาํเทคโนโลยีมาใช้และความสามารถในการ
เปล่ียนแปลงขององคก์รสู่องคก์ารแห่งการเรียนรู้ 

 
ภาพที ่5.1 แสดงมุมมองแบบ Balanced scorecard 
ทีม่า : http://www.balancedscorecardreview.com/pages/bsc-concept/ 
 

5.1.2 การควบคุมความสมดุลระหว่างเป้าหมายระยะส้ัน (Short term goal) และ
เป้าหมาย ระยะยาว (Long term goal) Balanced scorecard จะทาํให้มองเห็นความสัมพนัธ์ของ
เป้าหมายในแต่ละช่วงไดช้ดัเจน สามารถบอกไดว้า่ แผนงานและโครงการต่างๆ สนบัสนุนเป้าหมาย
ขององคก์ารในดา้นใด  

 
5.1.3 การควบคุมความสมดุลระหว่างเป้าหมาย (Target) กับผลงานที่เกิดขึ้นจริง 

(Actual result) Balanced scorecard จะช่วยควบคุมและติดตามผลการดาํเนินงานเปรียบเทียบกบั
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เป้าหมาย เพื่อดูวา่ในแต่ละช่วงเวลานั้น ผลงานท่ีเกิดข้ึนเป็นไปตามเป้าหมายหรือไม่ ถา้ผลไม่เป็นไป
ตามเป้าหมายจะไดน้าํมาวิเคราะห์หาสาเหตุและแกไ้ขไดท้นัท่วงที  
 
 

5.2 การประยุกต์ใช้เคร่ืองมือบริหารจดัการกลยุทธ์ 
ในการนาํกลยุทธ์ขององค์กรท่ีกาํหนดข้ึนไปปฏิบติัเพื่อแกไ้ขปัญหาขององค์กรนั้น 

จาํเป็นตอ้งมีการจดัทาํแผนผงักลยทุธ์เพื่อบอกถึงทิศทางและการเช่ือมโยงเป้าหมายต่างๆ ขององคก์ร
ในแต่ละดา้นใหบุ้คลากรทุกฝ่ายและทุกคนไดมี้ความเขา้ใจอยา่งชดัเจน และเป็นรูปธรรมมากยิง่ข้ึน 
ทั้งน้ีเพื่อให้สามารถบรรลุเป้าหมายขององคก์รในการกระตุน้ยอดขายของบริษทัให้เพิ่มมากข้ึนให้
สอดคลอ้งกบัแนวโน้มตลาด และเพื่อสร้างผลกาํไรท่ีย ัง่ยืนเพื่อเพิ่มมูลค่าของธุรกิจในระยะยาว
ให้กบัองคก์ร โดยสามารถเขียนแผนผงักลยุทธ์ของ บริษทั โอลิมปัส (ประเทศไทย) จาํกดัได ้ดงั
แสดงในภาพท่ี 5.2 

 

 
 
ภาพที ่5.2  แสดงแผนผงักลยทุธ์ (Strategy Map) ของบริษทั โอลิมปัส (ประเทศไทย) จาํกดั 
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 แผนผงักลยทุธ์ หรือ Strategy Map เป็นเคร่ืองมือทางการบริหารท่ีองคก์รนาํมาใชเ้พื่อ
ส่ือสารให้ผูค้นหรือบุคลากรในองคก์รไดรั้บรู้รับทราบในเร่ืองของทิศทางขององคก์รหรือแผนกล
ยทุธ์ขององคก์รเพ่ือการนาํไปปฏิบติัใหบ้งัเกิดผล รวมถึงการวดั และประเมินผลการดาํเนินงานตาม
แผน    กลยุทธ์นั้นๆ ด้วย ซ่ึงแผนผงักลยุทธ์เป็นการจัดทาํตามแนวคิดหรือการนําแนวคิดของ
Balanced Scorecard มาประยกุตใ์ช ้ดงันั้น การจดัทาํแผนผงักลยทุธ์จะตอ้งพิจารณาใหค้รบทั้ง 4  มิติ 
ดงัน้ี 
  
 5.2.1 มุมมองในมิติด้านการเงิน (Financial Perspective)  

จุดเช่ือมโยงของกลยทุธ์ในมิติดา้นการเงินเกิดข้ึนจากการพิจารณาตดัสินใจขององคก์ร
ในเร่ืองความสมดุลระหว่างการเติบโตขององคก์ร (Growth Strategy) กบั เร่ืองของการจดัการความ
จงรักภกัดี (Loyalty Strategy) เป็นการเพิ่มรายไดแ้ละผลกาํไรใหก้บัธุรกิจโดยการปรับปรุงการรักษา
เอาไวซ่ึ้งความสัมพนัธ์ระหว่างลูกคา้ของบริษทั พนักงานและผูล้งทุนทั้ งหลาย  โดยการจัดทาํ 
Customer Loyalty program เพ่ือจะวดัและติดตามความภกัดีของลูกคา้ แลว้ทาํการตรวจสอบหา
สาเหตุใด ๆท่ีก่อใหเ้กิดขอ้บกพร่องข้ึนมา จากนั้นจึงพฒันาแนวทางแกไ้ขรวมไปถึงสนบัสนุนใหเ้กิด
ความภกัดีกลบัคืนมา ซ่ึงจะมองเช่ือมกบัผลลพัธ์ทางการเงินรูปแบบต่าง ๆ ถึงแมว้่ากระบวนการดา้น
การสร้างความเติบโตขององคก์ร เป็นกระบวนการสร้างคุณค่าในระยะยาว และเป็นเป้าหมายหลกัท่ี
สาํคญัขององคก์ร แต่การเปล่ียนแปลงความภกัดีต่อสินคา้ของลูกคา้แมแ้ต่เพียงเลก็นอ้ยอาจทาํใหก้าร
เติบโตและประสิทธิภาพของผลกาํไรของบริษทัลดลง ซ่ึงอาจเห็นไดอ้ย่างชดัเจนในระยะสั้น จึง
มกัจะเป็นเร่ืองท่ีไดรั้บความสนใจมากกว่า ดงันั้นผูบ้ริหารจาํเป็นตอ้งรักษาดุลยภาพของทั้งสองดา้น
ใหเ้หมาะสม โดยเฉพาะในช่วงของการวางแผนผงัเชิงกลยทุธ์ขั้นเร่ิมแรก ซ่ึงอาจจดัการในเร่ืองของ
กระบวนการดา้นการเพิ่มรายไดแ้ละการเติบโตขององคก์รเป็นแผนระยะยาว โดยอาศยัความเป็น
ผูน้าํในตลาดเดิมอยูแ่ลว้  โดยการจดัทาํ Market Survey และการใช ้Sales Strategy เพื่อเพิ่มรายได้
จากการขายใหม้ากข้ึน ซ่ึงดชันีช้ีวดัคุณภาพการดาํเนินงานและ KPI สาํหรับมิติน้ีคือ การเพ่ิมข้ึนของ
ยอดขายมากกว่า 10% YOY และสัดส่วนกาํไรต่อยอดขาย (EBITDA on sales) 15% และจดัในเร่ือง
ของการจัดการความจงรักภักดีเป็นแผนระยะสั้ นท่ีเน้นในรายละเอียดสําคญัในเร่ืองของความ
ตอ้งการของลูกคา้ การเพิ่มประสิทธิภาพของการบริการ โดยให้ความสําคญักบัลูกคา้ให้มากข้ึน 
เพื่อใหอ้งคก์รสามารถดาํรงรักษากรอบแนวทางของแผนผงัเชิงกลยทุธ์ใหค้งอยูต่่อไป โดยดชันีช้ีวดั
คุณภาพการดาํเนินงานท่ีใชว้ดัผล และKPI คือ การทาํ Customer Survey เพื่อวดัคุณค่าหรือความนิยม
ของลูกคา้ (Perceived Value) ซ่ึงเป็นการวดัความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อบริษทั โดยตอ้งมากกว่า 
70% ดงัแสดงในตารางท่ี 5.1 
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ตารางที ่5.1  แสดงวตัถุประสงค ์ตวัช้ีวดั เป้าหมาย และแผนงานดา้นการเงิน 

Objectives 
Strategic Measurement 

Initiative 
KPI Target 

F1- Increase sales 
revenues 

F1- Revenues 
growth 

F1- > 10% 
YOY F1,F2- Using Sales Strategy             

F1,F2- Market Survey F2- Improve 
profitability 

F2- EBITDA F2- > 5% 

F3- Increase 
perceived value 

F3- Market 
perceived value 
ranking 

F3- > 70% F3- Customer Survey Ranking 

 

 5.2.2 มุมมองในมิติด้านลูกค้า (Customer Perspectives)  
 กลยุทธ์อาจเกิดมาจากความตอ้งการท่ีหลากหลาย ผูบ้ริหารจาํเป็นตอ้งจดักลุ่มลูกคา้
เพ่ือให้สามารถบริหารจดัการและตอบสนองความตอ้งการไดต้รงตามกลุ่มเป้าหมายข้ึน โดยเฉพาะ
อยา่งยิง่ ลูกคา้หลกัในกลุ่มโรงพยาบาลมหาวิทยาลยั โรงพยาบาลรัฐบาลและเอกชนขนาดใหญ่ (Core 
Hospital) เน่ืองจากรายไดห้ลกั 80% ของบริษทั มาจากโรงพยาบาลในกลุ่มน้ี ดงันั้นเราจึงควรดาํเนิน
กลยุทธ์เพื่อรักษาฐานลูกคา้เดิมท่ีมีอยู่ โดยการนําเสนอบริการท่ีมีคุณภาพสูง โดยดัชนีช้ีวดัการ
ดาํเนินงานและ KPI คือ การสูญเสียลูกคา้หรือการท่ีลูกคา้เปล่ียนใจไปใชสิ้นคา้ของบริษทัอ่ืนตอ้งไม่
เกิน 5%  นอกจากน้ี ควรใชก้ลยุทธ์เพื่อเพิ่มความความภกัดีในสินคา้ของบริษทัมากข้ึน โดยใช้
โปรแกรมการจดัการความภกัดี เพื่อเป็นการขยายตลาดเดิมเพิ่มโดยการเพ่ิมประโยชน์ใชส้อย (More 
usage) หรืออตัราการใชใ้ห้บ่อยข้ึนหรือถ่ีข้ึน เพื่อเป็นการกระตุน้ให้เกิดความรู้สึกคุน้เคยในตวั
ผลิตภณัฑ ์และต่อยอดให้เกิดการซ้ือสินคา้เพิ่มมากข้ึน หรือเพ่ือให้เกิดการซ้ือซํ้ าโดยดชันีช้ีวดัการ
ดาํเนินงานและ KPI คือ การท่ีลูกคา้ในกลุ่มน้ีมีการสั่งซ้ือสินคา้ซํ้ ามากกว่า 70% และควรมีการทาํ 
Market Development  เพื่อเป็นการขยายตลาดของสินคา้เดิมในพื้นท่ีใหม่ หรือเพื่อเป็นการขยายฐาน
ลูกคา้กลุ่มใหม่ให้เพิ่มมากข้ึน เน่ืองจากในปัจจุบนัพนกังานขายของบริษทัส่วนใหญ่จะโฟกสัตลาด
ในฐานลูกคา้กลุ่มเดิมๆ ท่ีเป็นโรงพยาบาลขนาดใหญ่ ทาํใหอ้าจเสียโอกาสทางธุรกิจในโรงพยาบาล
ขนาดเล็กท่ีอาจมีความต้องการซ้ือสินคา้ของบริษัท โดยดัชนีช้ีวดัการดาํเนินงานและ KPI คือ 
ยอดขายจากลูกคา้ใหม่ต่อยอดขายรวมทั้งหมด ตอ้งมากกว่า 30% และจาํนวนของลูกคา้ใหม่ตอ้ง
เพ่ิมข้ึนมากกว่า 10%  และมีการจดัทาํแบบสอบถามเพ่ือวดัความพึงพอใจของลูกคา้ (Customer 
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Satisfaction Survey) ซ่ึงเนน้การพฒันาปรับปรุงคุณภาพการใหบ้ริการให้มีประสิทธิภาพท่ีดียิง่ข้ึน
ต่อไป เพื่อเพิ่มความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ เม่ือลูกคา้เกิดความพึงพอใจแลว้จะทาํใหก้ลบัมาใชบ้ริการ
อีก และบอกต่อๆกนัไป ซ่ึงเป็นการช่วยประชาสมัพนัธ์ใหมี้ลูกคา้รายใหม่มาใชบ้ริการกนัมากข้ึน ทาํ
ใหส่้งผลต่อผลประกอบการท่ีดีขององคก์รโดยดชันีช้ีวดัการดาํเนินงาน และKPI คือ ตอ้งมีความพึง
พอใจมากกวา่ 80% ดงัแสดงในตารางท่ี 5.2 
 
ตารางที ่5.2  แสดงวตัถุประสงค ์ตวัช้ีวดั เป้าหมาย และแผนงานดา้นลูกคา้  

Objectives 
Strategic Measurement 

Initiative 
KPI Target 

C1- Increase new 
customers 

C1- Revenues from new 
customers/total revenues 
(%) 

C1- > 30% on 
total revenues        

C1- Expand new market 
segment                                    
C1- Market Development        
C1- Extend the Geographic 
Market Area 

C1- %Growth in number 
of new customers 

C1- > 10% 

C2- Retention of 
key customers 

C2- %Customers lost C2- < 5% C2- High Quality Service 
Offering                                    
C2- Implement Retention 
Program 

C3- Increase 
customer loyalty 

C3- %Repurchasing C3- > 70% C3- Customer Loyalty 
Program 

C4- Increase 
customer 
satisfaction 

C4- %Customer 
satisfaction 

C4- > 80% C4- Customer Satisfaction 
Survey                                      
C4- Implement CRM System 

 

 5.2.3 มุมมองในมิติด้านกระบวนการภายใน (Internal Business Perspectives)  
 ซ่ีงกระบวนการดาํเนินงานขององค์กรจะเป็นกลไกในการสร้างคุณค่าท่ีสําคญั ซ่ึง
จะตอ้งมีการปรับปรุงกระบวนการขาย โดยการนาํโปรแกรม Sales Forces มาใชเ้พ่ือควบคุมและ
ติดตามกระบวนการทาํงานของพนักงานขาย ทั้งน้ีเพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดให้มากข้ึน โดย
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ดชันีช้ีวดัการดาํเนินงาน และKPI คือ ส่วนแบ่งการตลาดตอ้งเพ่ิมมากกว่า 5% และมีจาํนวนโอกาส
การสั่งซ้ือเพิ่มมากข้ึนมากกว่า 20% และเพื่อเป็นการเพ่ิมรายไดใ้ห้กบัองคก์ร จาํเป็นจะตอ้งมีการ
ปรับปรุงแผนการตลาด โดยการจดัทาํโปรโมชัน่เพิ่มมากข้ึน โดยดชันีช้ีวดัการดาํเนินงาน และKPI 
คือ ค่า ROI (Return on Investment) โดยมีเป้าหมายคือ ROI มีค่ามากกวา่ 100 % แสดงวา่ มีผลลพัธ์ท่ี
ดีสูงกว่าตน้ทุนจากการทาํตลาดท่ีใชไ้ป นอกจากน้ี ควรการปรับปรุงในเร่ืองของความสัมพนัธ์ท่ีดี
กบัลูกคา้ โดยการนาํโปรแกรมการบริหารการจดัการความสัมพนัธ์กบัลูกคา้มาใช ้โดยดชันีช้ีวดัการ
ดาํเนินงาน และKPI มีเป้าหมายว่าตอ้งดาํเนินการตอบสนองลูกคา้ภายใน 24 ชัว่โมง และจากการทาํ
การตลาดทาํใหมี้ยอดการสัง่ซ้ือสินคา้เพิ่มมากข้ึน 20% ดงัแสดงในตารางท่ี 5.3 
 
ตารางที ่5.3  แสดงวตัถุประสงค ์ตวัช้ีวดั เป้าหมาย และแผนงานดา้นกระบวนการภายใน 

 

 5.2.4 มุมมองด้านการเรียนรู้และการเติบโตขององค์กร (Learning and Growth 
Perspectives) การเรียนรู้และการพฒันาบุคลากรในองคก์รนั้นเป็นกระบวนการท่ีสาํคญั องคก์ร
จาํเป็นต้องมีการจัดการฝึกอบรมให้กับพนักงานในองค์กร โดยเฉพาะอย่างยิ่ง พนักงานขาย 
จาํเป็นตอ้งมีการฝึกอบรมทั้งในเร่ืองของความรู้เก่ียวกบัสินคา้และทกัษะต่างๆท่ีจาํเป็น เช่น ทกัษะ
การจูงใจคนและ ทกัษะการเจรจาต่อรอง เป็นตน้ โดยมีตวัช้ีวดัการดาํเนินงาน คือ มีเป้าหมายให้
พนักงานทุกคนตอ้งเขา้ร่วมรับการฝึกอบรม 100% และตอ้งผ่านการทดสอบหลงัการฝึกอบรม 

Objectives 
Strategic Measurement 

Initiative 
KPI Target 

I1- Increase sales 
process efficiency 

I1- %Market share I1- > 5% I1- Implement Sales Forces 
System                                      
I1- Control & Monitoring 
Sales Process and 
performance 

I1- % Number of new 
prospects  

I1- > 20% 

I2- Proper marketing 
management 

I2- ROI I2- > 100% I2- Sales Promotion                 
I2- Implement marketing 
management 

I3- Proper customer 
relation management 

I3- Conversion Rate I3- > 20% I3- Implement CRM System 

I3- Response Time I3- < 24 hrs. 
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มากกว่า 80%  ทั้งน้ีองคก์รยงัตอ้งมีการทาํแบบสอบถามความพึงพอใจและทศันคติของพนกังานใน
องคก์ร รวมถึงความผูกพนัในองคก์รดว้ย โดยมีดชันีช้ีวดั คือ มีเป้าหมายให้พนักงานในองคก์รมี
ความพึงพอใจมากกว่า 80% และมีอตัราการเขา้ออกของพนกังาน (Turnover) นอ้ยกว่า 3% ดงัแสดง
ในตารางท่ี 5.4 
 
ตารางที ่5.4  แสดงวตัถุประสงค ์ตวัช้ีวดั เป้าหมาย และแผนงานดา้นการเรียนรู้และการเติบโต 
 ขององคก์ร 

Objectives 
Strategic Measurement 

Initiative 
KPI Target 

L1- Employee 
development  

L1- Rate of employee 
training participation      

L1- 100%                  L1- Product training        
L1- Provide training 
critical skills & 
Knowledge 

L1- Result of 
examination after 
training 

L1- Passed > 80% 

L2- Employee growth & 
turnover 

L2- Employee 
turnover rate 

L2- < 3% L2- Employee 
engagement survey      

L3- Employee 
satisfaction & retention 

L3- %Employee 
Satisfaction 

L3-  > 80% L3-  Employee 
satisfaction survey           

 
 

5.3 แผนการดาํเนินงานตามกลยุทธ์ (Action Plan) 
 สําหรับแผนการดาํเนินงานตามกลยุทธ์ของบริษทั โอลิมปัส (ประเทศไทย) จาํกัด  
ประกอบดว้ยแผนการดาํเนินงานดา้นการตลาด ดา้นกระบวนการขาย ดา้นการบริหารความสัมพนัธ์
กบัลูกคา้ และดา้นการบริหารจดัการบุคลากรในองคก์ร โดยมีแผนการดาํเนินงานเป็นรายไตรมาสใน
ระยะเวลา 2 ปี ดงัแสดงในตารางท่ี 5.5 
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ตารางที ่5.5  แสดงแผนการดาํเนินงานตามกลยทุธ์ของบริษทัโอลิมปัส (ประเทศไทย) จาํกดั 
ในระยะเวลา 2 ปี 
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ตารางที ่5.5  แสดงแผนการดาํเนินงานตามกลยทุธ์ของบริษทัโอลิมปัส (ประเทศไทย) จาํกดั 
ในระยะเวลา 2 ปี (ต่อ) 

 
 
จากตารางท่ี 5.5 แสดงให้เห็นแผนการดาํเนินงานตามกลยุทธ์ ในระยะเวลา 2 ปี 

เน่ืองจากลูกคา้ของบริษทัส่วนใหญ่ คือ โรงพยาบาล ซ่ึงจะดาํเนินการจดัซ้ือเคร่ืองมือทางการแพทย์
หรือผลิตภณัฑข์องบริษทัตามรอบปีงบประมาณเป็นหลกั ท่ีจะเร่ิมตน้ปีงบประมาณในเดือนตุลาคม
จนส้ินสุดเดือนกนัยายนของปีถดัไป ดงันั้น จึงไดมี้การจดัทาํแผนการดาํเนินงานเพ่ือให้ครอบคลุม
กบัช่วงเวลาดงักล่าว โดยจะเห็นไดว้่าในช่วงปีแรกจะเป็นช่วงเร่ิมตน้ของทุกกิจกรรมทั้งในดา้น
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การตลาด ท่ีมีการทาํการสํารวจความตอ้งการของตลาดและลูกคา้ เพื่อนาํมากาํหนดแผนการตลาด  
การวางตาํแหน่งของผลิตภณัฑ ์รวมถึงการจดัทาํ Sales promotion โดยจะดาํเนินการใหแ้ลว้เสร็จใน
ไตรมาสท่ี 3 และวดัผลในไตรมาสสุดทา้ยของปีแรก เพื่อนาํผลการประเมินมาปรับปรุงและวางแผน
ในปีท่ี 2 ต่อไป นอกจากน้ียงัมีแผนงานเพื่อรักษาฐานลูกคา้เดิมดว้ยการให้มีการเพิ่มอตัราการใชใ้ห้
บ่อยข้ึนไปจนถึงการซ้ือซํ้ า (Repurchasing) มีการออกบูธประชาสัมพนัธ์ตามงานประชุมวิชาการ
ต่างๆในโรงเรียนแพทยเ์พ่ือเป็นการโฆษณาและสร้างการรับรู้ในตราสินคา้ อีกทั้งยงัจดัให้มีการหา
กลุ่มลูกคา้ใหม่ โดยกาํหนดแผนการเยี่ยมเยียนและการนาํเคร่ืองไปสาธิตให้ทดลองใชเ้พื่อให้เกิด
ความตอ้งการซ้ือ จึงตอ้งมีการดาํเนินการเป็นระยะเวลานานจนถึงปีท่ี 2 เพื่อให้สามารถวดัผลได้
อยา่งมีประสิทธิภาพ  ในดา้นกระบวนการขายและการให้บริการก็เช่นเดียวกนั ในเร่ืองของการนาํ
โปรแกรม Sales Forces มาใช ้การจดัให้มีการควบคุมและติดตามการดาํเนินงานของพนกังานขาย 
รวมถึงการจดัสรรทีมงานขายให้มีความเหมาะสมตามศกัยภาพและความสาํคญัของโรงพยาบาล ซ่ึง
จาํเป็นตอ้งใชร้ะยะเวลาการดาํเนินงานจนถึงปีท่ี 2 เพื่อใหส้ามารถประเมินการนาํระบบ Sales Forces 
มาใชว้่าใหผ้ลการดาํเนินงานดีข้ึนอยา่งไร และยงัช่วยในการควบคุมและติดตามกระบวนการทาํงาน
อีกดว้ย ในขณะท่ีการจดัการประชุมเพื่อการรายงานผลการดาํเนินงานและการสํารวจเพื่อบนัทึก
ปัญหาท่ีพบระหว่างการดาํเนินงานเป็นส่ิงท่ีควรรีบวิเคราะห์หาสาเหตุและหาทางแกไ้ขโดยเร็วท่ีสุด
ตั้งแต่ปีแรก   

ในดา้นการบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ จดัให้มีการนาํระบบ CRM และ Customer 
Loyalty Program  มาใชโ้ดยจะวดัผลในไตรมาสสุดทา้ยของปีท่ี 2  ในขณะท่ีในปีแรกจะมีการทาํ
แบบสาํรวจความพึงพอใจของลูกคา้ มีการจดัประชุมทบทวนระบบการใหบ้ริการ และมีมาตรการใน
การบนัทึกปัญหาในระบบอิเล็กทรอนิกส์ซ่ึงเป็นเร่ืองท่ีควรมีการจดัทาํอย่างสมํ่าเสมอแมจ้ะมีการ
ดาํเนินการและวดัผลในปีแรกแลว้ ยงัคงตอ้งทาํต่อเน่ืองในปีท่ี 2 ดว้ย  ส่วนแผนงานในดา้นการ
บริหารจดัการบุคลากร ส่วนใหญ่จะดาํเนินการและวดัผลตั้งแต่ในปีแรก ทั้งในเร่ืองของการทดสอบ
วดัระดบัทกัษะของบุคลการเพื่อให้สามารถเลือกจดัการอบรมเพ่ิมเติมให้ไดอ้ย่างเหมาะสม รวมถึง
การจดัสรรบทบาทหน้าท่ีของบุคลากรดว้ย นอกจากน้ียงัมีการติดตามการทาํงาน การประเมินผล 
การทาํแบบทดสอบความพึงพอใจ ทศันคติ และความผูกพนัในองคก์รของพนักงาน ทั้งน้ีมีผลต่อ
การปรับปรุงโครงสร้างการให้ผลตอบแทนหรือโปรแกรมการดูแลพนักงานในองคก์รให้มีความ
เหมาะสมมากข้ึน ซ่ึงในการจดักิจกรรมเพื่อเสริมสร้างความผกูพนัในองคก์รให้แก่พนกังานนั้นควร
จดัเป็นกิจกรรมต่อเน่ืองและวดัผลในไตรมาสสุดทา้ยของปีท่ี2 เพื่อให้ผลท่ีวดัไดมี้ความน่าเช่ือถือ
มากยิง่ข้ึน  
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 ในการกําหนดแผนการดําเนินงานตามกลยุทธ์ท่ีได้วางไว้นั้ น ล้วนแล้วแต่เพื่อ
ตอบสนองต่อกลยุทธ์ทั้งในระดบัองคก์ร ระดบัธุรกิจไปจนถึงระดบัปฏิบติัการ ซ่ึงอยู่ในกรอบของ
เป้าหมายและวิสัยทศัน์ขององคก์ร เพ่ือให้การดาํเนินงานเป็นไปตามแผนท่ีกาํหนดไว ้พนกังานใน
องคก์รทุกคนควรมีส่วนร่วมในการใหค้วามร่วมมือ อีกทั้งผูบ้ริหารองคก์รควรมีการส่ือสารเป้าหมาย
และวิสัยทัศน์ให้ชัดเจนเพ่ือให้เกิดความเข้าใจท่ีตรงกันในบทบาทหน้าท่ีของตนท่ีจะช่วยกัน
ขบัเคล่ือนองคก์รใหบ้รรลุเป้าประสงคใ์นท่ีสุด 
 
 

5.4 การวเิคราะห์ปัจจยัความเส่ียงทีค่าดว่าจะเกดิในการดาํเนินกลยุทธ์ 
จากการจดัทาํแผนท่ีเชิงกลยทุธ์ในกรอบแนวความคิด Balanced Scorecard (BSC) และ

แปลงกลยทุธ์ไปสู่แผนการปฏิบติังานโดยมีการกาํหนดระยะเวลาในการดาํเนินงานเพื่อให้สามารถ
บรรลุเป้าประสงคท่ี์ไดก้าํหนดไวไ้ดน้ั้น ซ่ึงในการปฏิบติังานจริงอาจเกิดเหตุการณ์ท่ีไม่ไดค้าดการณ์
ไวซ่ึ้งอาจส่งผลกระทบทาํให้การดาํเนินธุรกิจขององคกร์นั้นหยุดชะงกั หรือเกิดความเสียหายได ้
ดงันั้น องคก์รจึงควรมีการวิเคราะห์ประเด็นปัญหา หรือปัจจยัความเส่ียงท่ีอาจจะเกิด เพื่อเตรียมตวั
ในการป้องกนัไม่ให้ความเส่ียงดงักล่าวเกิดข้ึน หรือหากเกิดข้ึนจริงจะไดมี้มาตรการหรือแผนการ
รับมือไดท้นัท่วงทีอนัเป็นการลดผลกระทบจากความเส่ียงนั้นได ้ซ่ึงปัจจยัสาํคญัท่ีอาจส่งผลกระทบ
ต่อการดาํเนินธุรกิจขององคก์ร อาจจาํแนกได ้ดงัน้ี 

 
5.4.1 ความเส่ียงจากการสูญเสียลูกค้ารายใหญ่ หรือ Switching brand 
กลุ่มลูกค้าหลักท่ีจัดเป็นลูกค้ารายใหญ่ อันได้แก่  ลูกค้าในกลุ่มโรงเรียนแพทย ์

(Training School and Hospital) และโรงพยาบาลขนาดใหญ่ทั้งรัฐบาลและเอกชน (Core 
Government and Private Hospital) จดัเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีมีอาํนาจซ้ือสูง และเป็นรายไดห้ลกัของบริษทั 
ดงันั้น กลุ่มลูกคา้รายใหญ่จึงมีความสาํคญัต่อการเจริญเติบโตและการสร้างความมัน่คงดา้นรายได้
ของบริษทั แต่ปัจจุบนัมีปัจจยัท่ีอาจส่งผลใหบ้ริษทัสูญเสียลูกคา้กลุ่มดงักล่าวไปบางส่วน เช่น คู่แข่ง
ใชก้ลยทุธ์ทางการตลาดในการทาํสงครามราคา ทั้งการลดราคาใหต้ ํ่ากว่าราคาตลาด การบริจาคหรือ
การวางเคร่ืองมือใหใ้ชฟ้รี หรือแมก้ระทัง่การใหสิ้นบนเจา้หนา้ท่ี เป็นตน้ ดงันั้น เพื่อรักษาฐานลูกคา้
เหล่าน้ี ทางบริษทัจึงควรจดัทาํแผนป้องกนัการสูญเสียลูกคา้รายใหญ่ และแผนสร้างความสัมพนัธ์
กบัลูกคา้ในกลุ่มน้ี เพ่ือสร้างความพึงพอใจ และความเช่ือมัน่ในการบริการ ทั้งในดา้นความรวดเร็ว 
การมีคุณภาพไดรั้บมาตรฐาน  รวมถึงความน่าเช่ือถือในตราสินคา้ ซ่ึงช่วยลดผลกระทบท่ีอาจเกิดข้ึน
ต่อรายไดห้ลกัของบริษทัในอนาคต  
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5.4.2 ความเส่ียงด้านบุคลากร 
บุคลากรเป็นปัจจัยท่ีสําคญัในการขบัเคล่ือนองค์กรให้ไปสู่เป้าหมายท่ีกาํหนดไว ้

โดยเฉพาะบุคลากรในตาํแหน่งพนกังานขาย นอกจากจะตอ้งมีทกัษะทางดา้นการขายแลว้ ยงัตอ้งมี
ความรู้ทางดา้นการแพทยอ์นัเก่ียวขอ้งกบัตวัผลิตภณัฑด์ว้ย ซ่ึงจาํเป็นตอ้งไดรั้บการอบรมและอาศยั
ระยะเวลาในการเพิ่มพูนประสบการณ์ ในขณะท่ีปัจจุบนัอุตสาหกรรมทางการแพทยมี์แนวโนม้การ
เติบโตสูงจึงมีการดึงตวับุคลากรท่ีมีความพร้อมเหล่าน้ีไปร่วมงาน  ซ่ึงบริษทัไดต้ระหนักถึงความ
เส่ียงในดา้นน้ี จึงไดมี้การบริหารจดัการความเส่ียง โดยมีแผนเตรียมความพร้อมดา้นบุคลากรต่อการ
ดาํเนินธุรกิจ เพื่อให้บุคคลท่ีมีความสามารถมีโอกาสไดรั้บการแต่งตั้งให้ทาํหน้าท่ีในตาํแหน่งท่ี
สูงข้ึนต่อไป รวมถึง มีการปรับปรุงโครงสร้างผลตอบแทนบุคลากร โครงการสร้างความผกูพนัใน
องคก์ร เป็นตน้ 

 
5.4.3 ความเส่ียงด้านความพงึพอใจของลูกค้า 
บริษทัเล็งเห็นความสาํคญัของการให้บริการแก่ลูกคา้ว่าเป็นกลยุทธ์ของบริษทัในการ

สร้างความแตกต่างและความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ซ่ึงหากการดาํเนินงานในการให้บริการของ
บริษทัเกิดความล่าชา้ หรือทาํใหเ้กิดความไม่สะดวกต่อผูใ้ชง้าน อาจส่งผลใหค้วามพึงพอใจของผูใ้ช้
ผลิตภณัฑล์ดลง ทางบริษทัจึงไดมี้การปรับปรุงระบบการให้บริการให้มีมาตรฐานอยู่ตลอดเวลา มี
การจดัประชุมเพ่ือทบทวนระบบการใหบ้ริการทุกวนั  มีการสาํรวจความพึงพอใจของลูกคา้ โดยมี
การเพิ่มช่องทางในการรับแจง้ปัญหา เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความเส่ียงดงักล่าวไดท้นัท่วงที 

 
5.4.4 ความเส่ียงจากการเปลีย่นแปลงนโยบายรัฐบาล ระเบียบ และข้อบังคบัต่างๆ 
ความเส่ียงทางดา้นกฎหมายและขอ้กาํหนด เป็นความเส่ียงท่ีเกิดจากการฝ่าฝืน หรือไม่

ปฏิบติัตามกฎหมายหรือขอ้กาํหนดต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการดาํเนินงานของบริษทั เช่น การออก
ระเบียบหรือเปล่ียนวิธีการจดัซ้ือจดัจา้งใหม่ เป็นตน้ ซ่ึงหากบริษทัไม่ปฏิบติัตามจะส่งผลเสียหายต่อ
บริษทัได ้ดงันั้น บริษทัจึงมีคณะทาํงานรับผิดชอบเร่ืองเหล่าน้ี เพ่ือเตรียมตวัให้พร้อมตอบสนองต่อ
การเปล่ียนแปลงใหท้นัท่วงที 

 
5.4.5 ความเส่ียงจากปัจจัยภายนอก 

 ความเส่ียงท่ีเกิดจากปัจจยัภายนอก ซ่ึงไม่สามารถควบคุมได ้ไม่วา่จะเป็นความเส่ียงอนั
เน่ืองมาจากอุตสาหกรรม  (Industry Risk) ความเส่ียงทางเศรษฐกิจ (Economy Risk) ความเส่ียงจาก
คู่แข่งขนั (Competitor Risk) ความเส่ียงจากสถานะการแข่งขนัและสถานการณ์ในตลาด ความเส่ียง
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จากความตอ้งการของลูกคา้เปล่ียนแปลง (Customer Needs and Wants Risk) รวมทั้งพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค (Customer Behavior) ท่ีเปล่ียนแปลงไปจากเดิม จนไม่อาจจะใชก้ลยทุธ์เดิม บริหารจดัการ
ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพเหล่าน้ีเป็น รวมถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัเปล่ียนแปลงไปมาก     
ผูบ้ริโภคมีความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้นอ้ยลง  ส่ิงแวดลอ้มต่างๆ   การส่ือสารท่ีแปลกใหม่  รวดเร็ว  
กวา้งขวางแบบ  Globalization  รวมถึงธุรกิจ และบริการท่ีเขา้มามีอิทธิพลต่อการใชจ่้ายของผูบ้ริโภค 
อีกทั้งความไม่แน่นอนทางการเมือง   ทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความพิถีพีถนัในการจบัจ่ายใชส้อยมากข้ึน    
ประกอบกบัการชะลอตวัของภาวะเศรษฐกิจโลกส่งผลกระทบถึงประเทศไทย ทาํให้มีอตัราการซ้ือ
สินคา้ลดลง   จนตอ้งมีการออกแคมเปญต่างๆเพ่ือกระตุน้ตลาด ซ่ึงมาตรการป้องกนั นอกจากบริษทั
จะมีการจดัทาํ Market and Customer Survey เพื่อดูทิศทางและแนวโนม้ของตลาดเพื่อให้สามารถ
ออกแผนการตลาดท่ีเหมาะสมกบัสภาวะการณ์แลว้ บริษทัยงัคงมุ่งเนน้การใหบ้ริการท่ีมีคุณภาพสูง
เพื่อใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจสูงสุด (Customer Satisfaction) โดยวางตาํแหน่งผลิตภณัฑอ์ยูใ่นกลุ่ม
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพสูง ทั้งในเร่ืองของนวตักรรมและเทคโนโลยี ความมีช่ือเสียงของตราสินคา้ 
ความน่าเช่ือถือขององค์กร เพื่อรองรับความต้องการของผูบ้ริโภคเฉพาะกลุ่มมากข้ึน  สร้าง
ความรู้สึกท่ีดีให้อยู่ในใจของผูบ้ริโภค สร้างความภกัดีในตราสินคา้  ขณะเดียวกันยงัสร้างแรง
กระตุน้ทางการตลาดท่ีน่าสนใจอยา่งต่อเน่ือง  และตรงกบักลุ่มเป้าหมายเฉพาะ  เพื่อรักษาฐานลูกคา้
เดิมและขยายฐานลูกคา้ใหม่ท่ีอยากทดลองใชผ้ลิตภณัฑข์องบริษทัมากข้ึน   
 เม่ือเรานาํปัจจยัความเส่ียงมาวิเคราะห์หาโอกาสความน่าจะเป็นท่ีจะเกิด และความ
รุนแรงของผลกระทบท่ีเม่ือความเส่ียงนั้นเกิดข้ึนแลว้ จะพบว่า ความเส่ียงจากการสูญเสียลูกคา้ราย
ใหญ่ หรือ การท่ีลูกคา้ Switching brand นั้น หากเกิดข้ึนจริงจะส่งผลกระทบท่ีรุนแรงต่อองคก์รเป็น
อยา่งมาก องคก์รยอมรับไม่ได ้เพราะจะทาํใหอ้งคก์รสูญเสียรายไดห้ลกั แต่เป็นความเส่ียงท่ีมีโอกาส
เกิดข้ึนไม่สูงนกั เน่ืองจากในการเปล่ียนลูกคา้จะมี Switching cost ค่อนขา้งสูง เช่นเดียวกบัปัจจยั
เส่ียงในเร่ืองบุคลากรและความเส่ียงจากการเปล่ียนแปลงนโยบายรัฐบาล ระเบียบ และขอ้บงัคบั
ต่างๆท่ีมีโอกาสเกิดข้ึนไม่สูงมากนกั และหากเกิดจริงก็ยงัคงอยูใ่นระดบัท่ีองคก์รยอมรับได ้ในขณะ
ท่ีความเส่ียงในดา้นความพึงพอใจของลูกคา้นับว่ามีโอกาสเกิดข้ึนไดป้านกลาง และมีผลกระทบ
รุนแรงแมว้่าจะไม่สูงมากแต่ก็สูงเพียงพอท่ีจะทาํให้เป็นอุปสรรคต่อการดาํเนินงานขององคก์รซ่ึง
เป็นความเส่ียงท่ีองคก์รยอมรับไม่ไดแ้ละจาํเป็นตอ้งหาวิธีการแกไ้ข  สุดทา้ยความเส่ียงท่ีเกิดจาก
ปัจจยัภายนอก เป็นความเส่ียงท่ีควบคุมไดย้ากซ่ึงมีโอกาสเกิดข้ึนไดป้านกลาง และผลกระทบมีความ
รุนแรงอยู่ในระดบัปานกลางท่ีองคก์รยอมรับได ้ทั้งน้ีเม่ือองคก์รสามารถวิเคราะห์ประเด็นปัจจยั
ความเส่ียงหลกัท่ีอาจเกิดข้ึนและมีผลกระทบกบัองคก์รไดแ้ลว้ จึงควรมีการเตรียมแผนป้องกนัและ
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รับมือในกรณีท่ีมีความเส่ียงเกิดข้ึนจริงเพื่อให้สามารถดาํเนินการไดท้นัท่วงทีก่อนท่ีจะก่อให้เกิด
ความเสียหายรุนแรงต่อองคก์รตามมา ดงัแสดงในภาพท่ี 5.3 

 
 
 
 
ภาพที ่5.3 แสดงการการประเมินความเส่ียงโดยใชต้ารางประเมินความเส่ียง (Risk Assessment 
               Matrix) 
 

ในโลกของการแข่งขันในธุรกิจปัจจุบันน้ี แต่ละองค์กรต้องพยายาม สร้างความ
ไดเ้ปรียบในการดาํเนินกิจการ การประเมินผลการปฏิบติังานก็เป็นส่ิงท่ีสาํคญัท่ีสามารถช่วยทาํให้
องคก์รรู้จกัสถานภาพของตนเอง รู้ว่ามีปัญหาและควรปรับปรุงแกไ้ขในส่วนใด การจดัทาํแผนผงั
เชิงกลยุทธ์ในกรอบแนวความคิด Balanced Scorecard (BSC) เป็นเร่ืองของแนวทางการบริหาร
องคก์รให้ประสบผลสําเร็จ และมุ่งสู่ผลสัมฤทธ์ิอย่างมีประสิทธิภาพ โดยให้ความสําคญักบัแผน   
กลยทุธ์ในการบริหารจดัการ ผา่นกระบวนสร้างคุณค่าภายในองคก์ร โดยท่ีการกาํหนดเป้าประสงค์
และกรอบแนวทางการสร้างคุณค่าขององคก์รนั้นจะเนน้ในเร่ืองของความสามารถในการแปลงกล
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ยทุธ์ไปสู่แผนการปฏิบติังานจริง (Actin Plan) โดยเฉพาะอยา่งยิง่ การพฒันาบุคลากรภายในองคก์รก็
เป็นประเด็นสาํคญัท่ีตอ้งมีการดาํเนินการอย่างจริงจงั เพราะหากบุคลากรไดรั้บการพฒันาและเกิด
ความเขา้ใจท่ีดีแลว้ ก็จะทาํให้สามารถนาํกลยุทธ์ไปปฏิบติัให้เกิดผลไดอ้ย่างแทจ้ริง นอกจากน้ี 
องคก์รควรตอ้งมีการวิเคราะห์ถึงปัจจยัความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึนไดจ้ากการดาํเนินงานตามกลยทุธ์ 
โดยการประเมินโอกาสท่ีความเส่ียงนั้นจะเกิดข้ึนและความรุนแรงของผลกระทบ เพื่อให้องคก์ร
สามารถเตรียมตวัและเตรียมความพร้อมในการรับมือไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพหากมีความเส่ียงนั้น
เกิดข้ึนจริงก่อนจะก่อใหเ้กิดผลกระทบท่ีรุนแรงต่อการดาํเนินงานของบริษทั ดงันั้นการบริหารความ
เส่ียงจึงตอ้งเป็นส่วนหน่ึงของวฒันธรรมองคก์ร โดยประสานเขา้กบักระบวนการทาํงานปกติท่ีทุก
คนในองคก์รมีส่วนร่วมอย่างแทจ้ริงเพ่ือให้สามารถดาํเนินการไดอ้ย่างต่อเน่ือง และเป็นรูปธรรม
มากยิง่ข้ึน 
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