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บทที่ 1 
บทน ำ 

  
 

1.1 ควำมเป็นมำ  

  ในยุคที่ธุรกิจมีการแข่งขันกันสูงขึ้น ทั้งในด้านคุณภาพของสินค้า และราคา ก็เพื่อ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคในปัจจุบัน ที่ต้องการสินค้าเร็วขึ้น หลากหลายขึ้น และ
ต้องการมีตัวเลือกมากขึ้น ดังนั้นการที่ผู้ผลิตต้องค านึงถึงก็คือ ท ายังไงให้สินค้าของผู้ผลิตนั้นส่งไป
ถึงมือของผู้บริโภค หรือลูกค้าเร็วที่สุด และต้นทุนต่ าที่สุด หลากหลาย และมีคุณภาพมากที่สุด 
ดังนั้น กลยุทธ์การใช้ศูนย์กระจายสินค้า (Distribution Center) หรือเรียกย่อๆว่า “ DC ”  จึงถือเป็น
หัวใจหลักของกระบวนการกระจายสินค้า เพราะเป็นปัจจัยส าคัญในการเคลื่อนย้ายสินค้าจากผู้ผลิต 
ไปสู้ผู้บริโภค หรือลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
  ศูนย์กระจายสินค้าท าหน้าที่เป็นทั้งคลังสินค้าในการจัดเก็บสินค้า และจัดส่งสินค้าใน
รูปแบบของสินค้าส าเร็จรูป (Finished Goods) ให้กับลูกค้าได้อย่างทันเวลา และมีประสิทธิผลมาก
ที่สุด ดังนั้นประโยชน์ที่เกิดขึ้น คือผู้ผลิตจะสามารถลดค่าใช้จ่ายในการส่งของให้กับลูกค้าในแต่ละ
ราย โดยผู้ผลิตสามารถที่จะส่งสินค้าเข้ามายังศูนย์กระจายสินค้าเพียงที่เดียว แล้วศูนย์กระจายสินค้า
นั้นจะท าหน้าที่กระจายสินค้าออกไปยังผู้บบริโภคในแต่ละราย และครอบคลุมพื้นที่ต่างๆ โดยผ่าน
เส้นทางของศูนย์กระจายสินค้าที่รับผิดชอบในเขตนั้นๆ 
  ปัจจุบันผู้ผลิตหลายรายใช้ช่องทางการจัดจ าหน่ายผ่านศูนย์กระจายสินค้ามากขึ้น 
โดยเฉพาะผู้ผลิตสินค้าอุปโภค และบริโภค เพราะเนื่องจากช่วยประหยัดต้นทุนหลายๆเร่ือง ทั้งเร่ือง
การขนส่ง ต้นทุนการเก็บสินค้าคงคลัง หรือจะเป็นเร่ืองของการท าธุรกิจแบบยั่งยืน เพราะศูนย์
กระจายสินค้านั้นจะคุ้นชินกับพื้นที่ๆผู้ผลิตต้องการที่จะเข้าไปท าตลาดได้ดีกว่าเจ้าของผลิตภัณฑ์ ทั้ง
ในเร่ืองของเส้นทาง ตัวแทนค้าปลีก หรือการปฎิสัมพันธ์กับผู้คน ซึ่งถ้าผู้ผลิตสามารถเลือกใช้วิธีการ
กระจายสินค้าผ่านศูนย์กระจายสินค้าได้ตามกลยุทธ์ หรือยุทธศาสตร์ขององค์กรที่วางไว้ ก็จะช่วยให้
ผู้ผลิตสามารถด าเนินธุรกิจแบบยั่งยืน ดังนั้นศูนย์กระจายสินค้าจึงถือเป็นปัจจัยส าคัญส าหรับ
การตลาดในปัจจุบัน 
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1.2 ภำพรวมอุตสำหกรรม 
  ทั้งนี้ในส่วนของภาพรวมของอุตสาหกรรมโลจิสติกส์ไทย โดยบริษัทต่างๆ ใช้กลยุทธ์
ในการขยายธุรกิจโดยการกระจายศูนย์กระจายสินค้าไปตามหัวเมืองต่างๆ มากขึ้นโดยเฉพาะภาค
ตะวันออก และภาคตะวันออกเฉียงเหนือ และเพื่อลดความเสี่ยงในกรณีการเกิดอุทกภัยที่เคยเกิดขึ้น
มาแล้วในปี 2554 กับภาคกลาง และปริมณฑลท าให้ประสบปัญหาสินค้าขาดแคลน และวัตถุดิบไม่
เพียงพอในการผลิต อีกเหตุผลหนึ่งคือเพื่อรองรับการเติบโตทางเศรษฐกิจ และการก้าวเข้าสู่สมาคม
อาเซียนในปี 2558 
  ในปี 2555 ต้นทุนโลจิสติกส์ของประเทศไทยมีมูลค่ารวมประมาณ 1,764.5 พันล้าน
บาท หรือคิดเป็นร้อยละ 14.4 ของผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศ ณ ราคาประจ าปี (GDP at Current 
Prices) ซึ่งมีมูลค่า 12,221.4 พันล้านบาท โดยมีสัดส่วนลดลงจากร้อยละ 14.7 ในปี 2554 เมื่อ
พิจารณาสัดส่วนต้นทุนแต่ละรายการแล้ว พบว่า ต้นทุนค่าขนส่งสินค้ามีสัดส่วนต่อ GDP เพิ่มขึ้น 
ในขณะที่ ต้นทุนการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง ต่อ GDP มีสัดส่วนลดลง เนื่องจากการผลิตเร่ิมฟื้นตัว
หลังจากผลกระทบอุทกภัยช่วงปลายปี 2554 ท าให้ภาคอุตสาหกรรมที่ได้รับผลกระทบ สามารถ
กลับมาด าเนินการผลิตได้เหมือนเดิม ประกอบกับการบริโภคภายในประเทศและการลงทุนปรับตัว
เพิ่มขึ้น จึงมีการใช้บริการด้านโลจิสติกส์เพิ่มขึ้น ส่งผลให้ GDP ในราคาประจ าปี ขยายตัวร้อยละ 9.9 
ในขณะที่ต้นทุนการเก็บรักษาสินค้าคงคลังเพิ่มขึ้นเพียงร้อยละ  3.0 เนื่องจากผู้ประกอบการมีการ
บริหารจัดการสินค้าคงคลังที่มีประสิทธิภาพอย่างต่อเนื่อง  (www.nesdb.go.th , 2556) ในส่วนของ
ธุรกิจการกระจายสินค้าประเภทกาแฟเพื่อสุขภาพนั้น เนื่องจากปัจจุบันตลาดของสินค้าประเภทนี้มี
การเติบโตอย่างต่อเนื่อง ท าให้ส่งผลถึงธุรกิจศูนย์กระจายสินค้านั้นเติบโตไปด้วย เพราะผู้ผลิตนั้น
ต้องพึ่งพาช่องทางการกระจายสินค้าของศูนย์กระจายสินค้าเหล่านี้ ส่งผลให้การด าเนินธุรกิจเติบโตคู่
กันไปนั่นเอง 
  โดยในปัจจุบันตลาดรวมผลิตภัณฑ์กาแฟสุขภาพมีมูลค่าประมาณ 3,000 – 4,000 ล้าน
บาท โดยผลิตภัณฑ์เนเจอร์กิฟมีส่วนแบ่งการตลาดเป็นอันดับ 1 ของตลาดกาแฟเพื่อสุขภาพด้วยส่วน
แบ่ง 40-50% โดยห่างจากเบอร์ 2 ซึ่งก็คือเนสกาแฟด้วยส่วนแบ่งการตลาด 30% ซึ่งตลาดกาแฟเพื่อ
สุขภาพมีอัตราเติบโตเฉลี่ย 10 – 15% ต่อปี เนื่องมาจากพฤติกรรมการบริโภคของทั้งผู้หญิง และ
ผู้ชายที่มีปัญหาเร่ืองน้ าหนักตัว ท าให้เกิดความห่วงใยต่อสุขภาพของตนเองมากขึ้น จึงส่งผลให้
ตลาดนีม้ีการขยายตัว และมีคู่แข่งเข้ามามาก เช่น เนสกาแฟ ที่ได้มีการเปิดตัวเนสกาแฟ โพรเทค โพ
รสลิม ที่ชูจุดเด่นที่แตกต่างของสินค้า ซึ่งคู่แข่งในตลาดส่วนใหญ่เน้นสารสกัดเพื่อความสวยงามเป็น
หลัก เช่น คอลลาเจน คิวเทน หรือโสมเป็นหลัก แต่เนสกาแฟ โพรเทค โพรสลิม น าสารสกัดที่มี
ความแตกต่างเป็นทางเลือกใหม่ๆให้กับลูกค้ากลุ่มเป้าหมายก็คือ ใช้สารสกัดจากถั่วขาวแทน ซึ่งจะ
ให้ความส าคัญกับสุขภาพ และรูปร่างโดยตรง หรือในส่วนของกาแฟเพรียวที่มีจุดเด่นในเร่ืองของ
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การประชาสัมพันธ์ สื่อโฆษณาที่มีแบรนด์แอมบาสเดอร์เป็นใบเตย อาร์สยาม ท าให้แบรนด์ติดตลาด
ได้อย่างรวดเร็ว และสามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้ง่ายขึ้นหรือคู่แข่งส าคัญอย่างฟิตเน่ ที่มีผลิตภัณฑ์ชา
ชงสมุนไพร และโปรดักส์ไลน์อีกมากมาย พร้อมทั้งยังดึงชมพู่ อารยา เอฮาเก็ต มาเป็นพรีเซ็นเตอร์
ให้กับโฆษณาของฟิตเน่ พร้อมทั้งมีการจัดโปรโมชั่นกิจกรรมชิงโชค แจกทอง มากมายและยังมี
ช่องทางการจัดจ าหน่ายที่ครอบคลุมทุกช่องทางท าให้แบรนด์ฟิตเน่ถือเป็นคู่แข่งล าดับต้นๆของ
กาแฟเนเจอร์กิฟ ในส่วนของการเข้ามาของกาแฟจากต่างประเทศโดยเฉพาะจากประเทศจีนที่ขยาย
เข้ามาตามเขตชายแดนของประเทศไทย ท าให้ส่งผลต่อยอดขายของสินค้าในปัจจุบัน (ผู้จัดการ 360, 
2554) ทั้งนี้ท าให้ทาง หจก.เนเจอร์กิฟ 711 ต้องออกกลยุทธ์ในการสร้างตลาดใหม่ไม่ว่าจะเป็นขยาย
พื้นที่การท าตลาดให้กว้างขึ้นไปตามหัวเมืองต่างๆ ได้แก่ ขอนแก่น เชียงใหม่ และสุราษฎร์ธานี โดย
เน้นการท าตลาดผ่านศูนย์กระจายสินค้า หรือการออกสื่อโฆษณาให้ครอบคลุมทุกสื่อ พร้อมทั้งจัด
กิจกรรมโปรโมชั่นเพื่อรักษาความเป็นผู้น าของตลาดกาแฟเพื่อสุขภาพไว้นั่นเอง 
  ในส่วนของ หจก.แก้วราชพฤกษ์ซึ่งเป็นศูนย์กระจายสินค้าให้กับ หจก.เนเจอร์กิฟ 711 
ซึ่งอยู่ในตลาดกาแฟเพื่อสุขภาพโดยได้รับมอบหมายให้ดูแลกลุ่มลูกค้าที่ เป็น Traditional Market 
หรือตลาดระดับรากหญ้าทั้งหมดโดยได้รับหน้าที่ให้ดูแลภาคเหนือ ภาคอีสาน ภาคตะวันออก ภาค
กลาง กรุงเทพ แลปริมณฑล ส่วนในภาคใต้ ก็มีห้างหุ้นส่วนจ ากัด บ้านท่าสี่พระยา ที่เร่ิมต้นธุรกิจมา
พร้อมๆกับ หจก. แก้วราชพฤกษ์ และค้าขายกับหจก.เนเจอร์กิฟ 711 มานานแล้วนั้นดูแลอยู่ ส่วน
ของกลุ่มตลาด Hyper Market ทาง หจก.เนเจอร์กิฟ 711 ได้วางกลยุทธ์ให้บริษัท DKSH เป็นศูนย์
กระจายสินค้าเข้าไปไม่ว่าจะเป็นกลุ่ม Convenience Store หรือกลุ่ม Modern Trade ก็ตาม 
  

 
1.3 โครงสร้ำงองค์กร 
  หจก.แก้วราชพฤกษ์ จดทะเบียนด้วยทุนจดทะเบียน 500,000 บาท โดยเปิดกิจการเมื่อ
วันที่  9 มกราคม  2550 โดยปัจจุบัน หจก.แก้วราชพฤกษ์ เป็นศูนย์กระจายสินค้า และจัดจ าหน่าย
สินค้าให้กับ หจก.เนเจอร์กิฟ 711 ซึ่งเป็นผู้ผลิตเคร่ืองดื่มกาแฟเพื่อสุขภาพ ตรา เนเจอร์กิฟ โดยเป็น
สินค้าประเภทอุปโภค และบริโภค เช่น กาแฟร้อน โกโก้ร้อน กาแฟคอลลาเจน น้ าดื่มขิง รวมถึงยา
เสริมสุขภาพ ซึ่งมีจ าหน่ายอยู่ภายในท้องตลาดในขณะนี้ 

  ด้วยการด าเนินธุรกิจมากับ หจก.เนเจอร์กิฟตั้งแต่เร่ิมก่อตั้งบริษัท ท าให้ปัจจุบัน หจก.
แก้วราชพฤกษ์ได้รับความไว้วางใจในการบริหารธุรกิจและกระจายสินค้า จนท าให้ครองส่วนแบ่ง
เขตพื้นที่ความรับผิดชอบในการด าเนินการกระจายสินค้าให้กับ หจก.เนเจอร์กิฟ ในเขตกรุงเทพฯ 
และปริมณฑล ภาคเหนือ ภาคกลาง และภาคตะวันออกเฉียงเหนือ โดยมีกลุ่มเป้าหมายเป็นร้านขาย
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ส่งประจ าหัวเมืองต่างๆ และร้านขายยา และร้านขายเคร่ืองส าอางที่เป็นประเภท Traditional Market 
ตามจังหวัดต่างๆ ส่วนทางภาคใต ้และภาคตะวันออกเป็นเขตความรับผิดชอบของคู่แข่ง 
  ด้วยท าเลที่ตั้งของ หจก.แก้วราชพฤกษ์ ในปัจจุบันใช้สถานที่ท างานเป็นแบบโฮมออฟ
ฟิศ 2 ชั้น โดยตั้งอยู่ใน ต.บางเมือง จ.สมุทรปราการ มีพื้นที่ในการจอดรถเพื่อขนย้ายสินค้าได้ 4-5 
คัน (บริเวณรอบๆตัวบ้าน) ซึ่ง หจก.แก้วราชพฤกษ์มีพนักงานท างานทั้งหมด 20 คน 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภำพท่ี 1.1 : แผนผังแสดงโครงสร้างองค์กรของ ห้างหุ้นส่วนจ ากัด แก้วราชพฤกษ์ 
ท่ีมำ : ห้างหุ้นส่วนจ ากัด แก้วราชพฤกษ์ 
  
  จากภาพที่ 1.1 หจก.แก้วราชพฤกษ์มีโครงสร้างองค์กรที่ไม่ซับซ้อนมากนัก เพราะยัง
เป็นองค์กรขนาดเล็กมีแผนกหลักๆในการด าเนินงานอยู่ 3 แผนก คือ แผนกขาย แผนกขนส่ง และ
แผนกการเงิน ซึ่งด้วยโครงสร้างองค์กรไม่ใหญ่มากนี้ ส่งผลท าให้การด าเนินงานต่างๆขององค์กรมี
ความคล่องตัว ไม่ต้องท างานหลายขั้นตอน โดยมีประธานบริหารเพียงคนเดียว และได้แต่งตั้งให้มี
ผู้ช่วย โดยผู้ช่วยจะเป็นตัวกลางที่คอยรายงานการท างานของแผนกต่างๆ ไปให้ประธานบริหาร
ต่อไปซึ่งหน้าที่ของแต่ละแผนกมีดังนี้ 
  - แผนกขาย มีหน้าที่เข้าไปเยี่ยมร้านลูกค้าเก่า ตามต้องหาลูกค้าใหม่ตาม KPI ที่ได้รับ
มอบหมายไปในแต่ละเดือน และมีหน้าที่สรุปยอดขาย ยอดการเยี่ยมลูกค้า และยอดการหาลูกค้าใหม่
ที่ได้ในแต่ละวันกลับมาทาง E-mail  
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  - แผนกขนส่ง มีหน้าที่ในการวางแผนการขนส่งสินค้าตั้งแต่การวางเส้นทางการขนส่ง 
การเช็คสต็อกสินค้าในแต่ละวัน และมีหน้าที่ส่งค าสั่งซื้อใบออเดอร์ต่างๆ กลับไปยังเนเจอร์กิฟ เพื่อ
เป็นการแจ้งยอดสั่งซื้อในแต่ละวัน และในส่วนของรถขนส่งนอกจากจะส่งสินค้าแล้วยังมีหน้าที่วาง
บิลกับลูกค้า และบางคร้ังถ้าลูกค้าจ่ายเงินสดก็มีหน้าที่รับเงินสดกลับมาด้วย 
  - แผนกการเงิน มีหน้าที่จ่ายเงินพนักงาน ค่าสวัสดิการ และค่าคอมมิชชั่นต่าง รวมถึง
ท าบัญชีรายรับรายจ่าย ตรวจสอบความถูกต้องของรายรับ และรายจ่ายและมีการติดตาม และเร่งรัด
การช าระหนี้ของลูกค้าที่ติดเครดิตไว้อีกด้วย 
  โดยวิสัยทัศน์ของ หจก.แก้วราชพฤกษ์ เป็น หจก.ที่มีความเป็นเลิศด้านการขนส่ง และ
ใส่ใจในเร่ืองของคุณภาพการบริการ โดยยึดหลักถูกต้อง รวดเร็ว และตรงต่อเวลา 
  โดยจะต้องยึดหลัก  การบริการที่ ได้คุณภาพมาตรฐาน ด้วยทีมบุคลากรที่มี
ความสามารถ และใส่ใจในเร่ืองของการบริการ เพื่อให้ทั้งผู้ผลิต และผู้บริโภคได้รับความพึงพอใจ 
และประโยชน์สูงสุด รวมถึงองค์กรต้องมีการพัฒนา และเติบโตอย่างต่อเนื่องอีกด้วย โดยขั้นตอน
การท างานหลักขององค์กร คือ กระบวนการสั่งซื้อสินค้าจาก หจก. แก้วราชพฤกษ์ เร่ิมต้นโดย ลูกค้า
โทรสั่งสินค้าไปยังพนักงานขาย จากนั้นพนักงานขายจะส่งค าสั่งซื้อไปที่หน่วยจัดซื้อผ่านการ
โทรศัพท์ หน่วยจัดซื้อจะท าการบันทึกรายงานสั่งซื้อของลูกค้าในสมุดรับค าสั่งซื้อ และจะท าการ
โทรเช็คจ านวนสินค้าจากหน่วยคลังสินค้า กรณีที่มีสินค้าเพียงพอหน่วยคลังสินค้าจะส่งค ายืนยันไป
ยังหน่วยจัดซื้อ หน่วยจัดซื้อจะส่งรายการสั่งซื้อสินค้าของลูกค้าไปยังหน่วยบัญชี เพื่อท าการออกบิล 
และส่งค าสั่งซื้อไปให้หน่วยจัดส่ง จัดสินค้าเพื่อส่งให้กลับลูกค้าต่อไป ส่วนในกรณีที่หน่วย
คลังสินค้าพบว่า สินค้ามีไม่เพียงพอ จะส่งค ายืนยันไปยังหน่วยจัดซื้อให้ ด าเนินการสั่งของจาก 
บริษัทผู้ผลิต เพื่อให้ส่งของมายังคลังสินค้าและส่งต่อไปยังลูกค้าต่อไป โดยช่วงเย็นของแต่ละวัน
หน่วยคลังสินค้าจะเช็คจ านวนสินค้าและท าการสั่งสินค้ามาเพิ่ม 
 
 

1.4 ปัญหำ 
  ตลอดระยะเวลาที่ผ่านมาที่ หจก.แก้วราชพฤกษ์ได้เปิดท าการมาเป็นระยะเวลา 7 ปี ก็
ได้พยายามรักษาสถานะทางการเงินมาตลอดแต่มาในช่วง 2-3 ปีหลังสุดทางบริษัทต้องเผชิญกับ
สภาวะทางเศรษฐกิจ ปัญหาแรงงานที่เพิ่มสูงขึ้นท าให้ หจก.มีค่าใช้จ่ายสูงขึ้น บวกกับสภาพการ
แข่งขันทางการตลาดที่มีคู่แข่งออกผลิตภัณฑ์ใหม่ๆออกมามากมาย เพื่อต้องการที่จะแย่งส่วนแบ่ง
ทางการตลาดจากตลาดเซ็กเมนต์นี้ที่เติบโตขึ้นเร่ือยๆ ส่งผลให้กลุ่มเป้าหมายมีทางเลือกในการเลือก
ซื้อสินค้ามากขึ้น ท าให้กระทบต่อยอดขายของทั้ง หจก.เนเจอร์กิฟเองที่มียอดขายลดลง อัน
เนื่องมาจากส่วนหนึ่งเป็นเพราะลูกค้าไปซื้อผลิตภัณฑ์จากแบรนด์อ่ืน และอีกเหตุผลหนึ่ง เป็นผลมา
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จากศูนย์กระจายสินค้าไม่สามารถกระจายสินค้าไปตามร้านค้าปลีกได้ตามจ านวนเป้าหมายที่วางไว้
ได้ และในส่วนของศูนย์กระจาย หจก.แก้วราชพฤกษ์เองก็มีปัญหาในเร่ืองของลูกค้าที่สั่งสินค้า
น้อยลงท าให้ยอดขายของผลิตภัณฑ์ของเนเจอร์กิฟนั่นเอง  
 

 

 

 

 

 

ภำพท่ี 1.2 : แสดงผลการด าเนินงานของหจก.เนเจอร์กิฟ 711 ตั้งแต่ปี 2553-2557 
ท่ีมำ : http://www.dbd.go.th 
 
  จากตารางด้านแสดงให้เห็นว่าถึงแม้อัตราการเจริญเติบทางยอดขายของเนเจอร์กิฟนั้นดู
เติบโตอย่างต่อเนื่องแต่ยอดการขายสินค้าก็ตกลงในช่วงปี 2556-2557 แต่ก็จะเห็นว่ารายจ่ายก็ลดลง
ตามด้วยเช่นกัน ท าให้ผลก าไรสุทธิยังคงโตอยู่ 
  
 
  
  

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.dbd.go.th/


7 

 

 

 

 

 
 
ภำพท่ี 1.3 : แสดงยอดขายของ หจก.แก้วราชพฤกษ์ โดยเปรียบเทียบปี 2556 – 2557 
ท่ีมำ : รายงานการขายสินค้าของ ห้างหุ้นส่วนจ ากัด แก้วราชพฤกษ์ 
  

  จากกราฟแสดงให้เห็นว่า หจก.แก้วราชพฤกษ์มีปัญหาเร่ืองยอดขายของบริษัทที่ไม่ถึง
เป้าตามที่ หจก.เนเจอร์กิฟ 711 ก าหนดไว้ คือ 13,500 ลังต่อเดือน (41,580,000 ล้านบาท) เมื่อดูในปี 
2556 ยอดขายที่ขายได้มากที่สุดคือเดือนมิถุนายน จ านวน10,689 ลัง (32,922,120 ล้านบาท) และ
น้อยที่สุดคือเดือนมกราคม 5,493 ลัง (16,918,440 ล้านบาท) ส่วนในปี 2557 นั้นยอดที่ขายได้มาก
ที่สุดคือเดือน มกราคม และพฤษภาคม จ านวน  9,017 ลัง (27,772,360 ล้านบาท) ส่วนเดือนที่ขาย
น้อยที่สุดในปี 2557 คือเดือนตุลาคม จ านวน 5,596 ลัง (17,235,680 ล้านบาท) ซึ่งจะเห็นได้ว่าเดือนที่
ขายได้มากที่สุดของทั้งสองปีอยู่ในช่วง Q1 - Q2 ของปี ซึ่งยอดขายที่ค่อนข้างแกว่งนี้ส่งผลกระทบ
ถึงการแจกโบนัส และการปรับขึ้นเงินเดือนให้พนักงานในช่วงสิ้นปี ซึ่งมีผลอัตราการปรับค่อนข้าง
ต่ า หรืออาจจะไม่ปรับเลย และส่งผลกระทบต่อการขยายธุรกิจในอนาคต ท าให้ หจก.แก้วราชพฤกษ์ 
จ าเป็นจะต้องหากลยุทธ์มาช่วยในการเพิ่มยอดขาย และช่วยลดค่าใช้จ่ายในการด าเนินการต่างๆ เพื่อ
เพิ่มก าไรสุทธิให้กับบริษัทให้ได้ โดยมีเป้าหมายคือให้สามารถขายสินค้า (รวมทุกประเภท) ให้ได้
จ านวน 13,500 ลังต่อเดือน ตาม KPI ที่เนเจอร์กิฟก าหนดมาให้ ซึ่งถ้าไม่สามารถท าตาม KPI ที่
ทางเนเจอร์กิฟมอบหมายได้ก็จะได้ Incentive ที่น้อยลงตามล าดับยอดขายไล่ลงมาซึ่งเมื่อพิจารณา
ยอดขาย 2 ปีหลังแล้ว พบว่ายอดขายตกลงเร่ือย โดยเฉลี่ยก็ขายได้คร่ึงนึงของ KPI ที่ให้มาเท่านั้น ซึ่ง
ยอดขายของกาแฟที่ลดลงนี้ท าให้กระทบต่อรายได้ที่จะเข้ามาของ หจก.แก้วราชพฤกษ์ เองด้วย 
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บทที่ 2 

การวิเคราะห์ปัญหา 
  
 
  เน่ืองจากสภาพปัญหาที่กล่าวมาในข้างต้นนั้น ก าไร และยอดขายที่ตกลงอย่างต่อเนื่อง
ทุกเดือนตั้งแต่ปี 2556 – 2557 และค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานสูงขึ้น ท าให้ส่งผลต่อภาวะทางธุรกิจ
ของบริษัทแย่ลง สวนกระแสกับสภาพตลาดภายนอกของกลุ่มตลาดกาแฟเพื่อสุขภาพที่มีการเติบโต
อย่างต่อเน่ือง ผู้ศึกษาจึงท าการวิเคราะห์ปัญหา เพื่อหาแนวทางในการสร้างกลยุทธ์ในการที่จะท าให้ 
หจก.แก้วราชพฤกษ์ สามารถกลับมาเพิ่มยอดขายให้ดีขึ้น และสามารถเพิ่มความสามารถในการ
แข่งขันทางธุรกิจในอนาคตต่อไปได้ 
 
 

2.1 การวิเคราะห์ปัญหาสภาพแวดล้อมภายนอกโดยใช้เครื่องมือ PEST Analysis 
  PEST Analysis เป็นเคร่ืองมือในการวิเคราะห์องค์ประกอบภายนอกองค์กรที่จะช่วย

วิเคราะห์ภาพรวมของธุรกิจ และสภาพการแข่งขันในตลาด ที่จะส่งผลรุนแรงต่อการด าเนินธุรกิจ 
เพื่อที่เป็นข้อมูลประกอบให้องค์กรหลีกเลี่ยงการวางแผนด าเนินการ วางแผนกลยุทธ์ที่ผิดพลาด
ออกไป ดังนั้น เคร่ืองมือนี้จึงมีประโยชน์มากที่จะช่วยให้เราวิเคราะห์ตลาด และสามารถส ารวม
แนวโน้มของเทรนด์ในอนาคตได้ ซึ่งองค์กรที่สามารถรู้ข้อมูลในอนาคตได้ใกล้เคียงที่สุดก็สามารถ
ที่วางแผน และปรับเปลี่ยนกลยุทธ์เพื่อให้ผลด าเนินการของธุรกิจดีขึ้นได้ องค์ประกอบของ PEST 
Analysis มีดังนี้ 
   
  2.1.1 Political – P (ปัจจัยทำงนโยบำย และกำรเมือง)  เป็นการวิเคราะห์ปัจจัยนโยบาย 
และสภาพการแข่งขันทางการเมืองที่มีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา บางนโยบายก็ส่งผลดีต่อธุรกิจ 
บางนโยบายก็ส่งผลเสียต่อธุรกิจ ดังนั้นการวิเคราะห์ปัจจัยนี้ก็ขึ้นอยู่กับสภาพทางการเมืองเป็นหลัก
ด้วย ถ้าเกิดอยู่ในช่วงการเปลี่ยนแปลงทางการเมือง หรือความขัดแย้งทางการเมืองที่ส่งผลต่อ
เสถียรภาพของประเทศมีผลต่อการออกนโยบายกระตุ้นเศรษฐกิจ ท าให้เราต้องคอยปรับตัว
ตลอดเวลา 
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  2.1.2 Economic – E (ปัจจัยด้ำนเศรษฐกิจ) เป็นการวิเคราะห์ปัจจัยเศรษฐกิจของ
ประเทศ ที่อาจจะส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจของเราไม่ทางตรงก็ทางอ้อม เช่น ถ้าจะส่งออกเรา
ต้องสนใจในเร่ืองของอัตราแลกเปลี่ยน ค่าเงินอ่อน หรือแข็ง หรืออัตราดอกเบี้ยของธนาคารว่าจะลด
ดอกเบี้ยเพื่อกระตุ้นเศรษฐกิจ หรือเพิ่มดอกเบี้ยเพื่อไม่ให้เศรษฐกิจโตเกินไป ปัจจัยเหล่านี้ ล้วนมีผล
ผลประกอบการของธุรกิจทั้งสิ้น 
   
  2.1.3 Social – S (ปัจจัยทำงสังคม) การวิเคราะห์ปัจจัยด้านสังคมเป็นการวิเคราะห์
องค์ประกอบของสภาวะแวดล้อมภายนอกไม่ว่าจะเป็นในเร่ืองของวัฒนธรรม ชนชาติ อายุ ประเพณี 
ศาสนา หรือสภาพความเป็นอยู่ ทัศนคติของสังคมที่มีความคิดเห็นต่อเหตุการณ์ต่างๆ ที่อาจส่งผล
กระทบต่อสินค้าที่เราวางขาย ซึ่งทุกอย่างนี้ล้วนมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า 
   
 2.1.4 Technology – T (เทคโนโลยี) ปัจจัยทางเทคโนโลยีเป็นปัจจัยที่เห็นผล และ
เปลี่ยนแปลงเร็วมากที่สุด และยังส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจอีกด้วย เพราะการน าเทคโนโลยีเข้ามาใช้
ในองค์กรนั้นจะสามารถช่วยลดต้นทุนหลายๆอย่าง และเพิ่มศักยภาพให้ทัดเทียมกับคู่แข่ง และเป็น
การดูเทรนด์ในอนาคตด้วยว่าจะมีเทคโนโลยีใดบ้างที่เกิดขึ้นใหม่ และมีผลกระทบต่อองค์กรอย่างไร 
 
 
  
 
 

 

 

ภำพท่ี 2.1 : แสดงรูปแบบของ PEST Analysis 
ท่ีมำ : www.arpanramtek.com 
 
  P-Political (ปัจจัยด้ำนกำรเมือง) เน่ืองสถานภาพทางการเมืองของประเทศไทย
ในตอนนี้ ยังคงมีความไม่แน่นอน มีเสถียรภาพต่ า ส่งผลให้การลงทุนในประเทศยังคงชะลอตัวอยู่
มากนัก ซึ่งเชื่อว่าจะกระทบต่อการใช้จ่ายซื้อสินค้าอุปโภคบริโภคมากขึ้น 

  E-Economic (ปัจจัยด้ำนเศรษฐกิจ) ในปัจจุบันรัฐบาลมีการสนับสนุนด้านเศรษฐกิจ
อย่างต่อเนื่องโดยเฉพาะการส่งออกสินค้าไปยังต่างประเทศ รวมถึงมีการกระตุ้นเศรษฐกิจอีกด้วย 

http://www.arpanramtek.com/
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ผนวกกับราคาน้ ามันที่ลดต่ าลงส่งผลให้ ค่าใช้จ่ายต่างๆลดลงเป็นผลให้คนหันมาจับจ่ายใช้สอย และ
ซื้อสินค้าอุปโภค บริโภคมากขึ้น 

  S-Social (ปัจจัยด้ำนสังคม) คิดว่าสังคมในปัจจุบันมีการตอบรับต่อกระแสการรักษา
สุขภาพ ใส่ใจในเร่ืองของรูปร่างมากขึ้น ไม่ว่าจะวัยใดๆก็ตามท าให้ธุรกิจอาหาร และเคร่ืองดื่มเพื่อ
สุขภาพได้รับผลประโยชน์ไปด้วย ซึ่งเราจะเห็นได้ว่าตลาดสินค้าเพื่อสุขภาพนี้มีเทรนด์อัตราโต
ต่อเนื่องทุกๆปีท าให้ส่งผลต่อยอดขายของ หจก .แก้วราชพฤกษ์ที่จ าหน่ายสินค้าประเภทนี้อยู่ ซึ่ง
ปัจจัยด้านสังคมนี้ส่งผลที่ดีต่อธุรกิจทั้งในปัจจุบัน และอนาคต  
  T-Technology (ปัจจัยด้ำนเทคโนโลยี) เทคโนโลยีในปัจจุบันล้วนมีความส าคัญต่อทุก
องค์กรในมุมของ หจก.แก้วราชพฤกษ์ซึ่งเป็นศูนย์กระจายสินค้าก็จะมีการใช้เทคโนโลยี Tracking 
system เพื่อให้ทราบสถานะการส่งของของรถขนส่ง ณ เวลานั้น รวมถึงเทคโนโลยี IT ในองค์กรเพื่อ
ลดค่าใช้จ่าย และลดเวลาในการเก็บข้อมูล รวมถึงมีบทบาทในการรวมศูนย์ข้อมูลขององค์กรอีกด้วย 
เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการบริการลูกค้าให้ได้มากที่สุด 
 

 
 
 
 
ภำพท่ี 2.2 : แสดงผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกโดยใช้เคร่ืองมือ PEST Analysis 

 
 
2.2 การวิเคราะห์ปัญหาสภาพแวดล้อมภายนอกโดยใช้เครื่องมือ Five Force Analysis 
Model 
  ทฤษฎี Five Force Model ถูกคิดค้นขึ้นโดย Michale E.Porter  โดยทฤษฎี Five force 
Model นั้นเป็นการจ าลองแรงผลักดัน 5 ประการที่มีผลต่อการด าเนินธุรกิจ ซึ่งเป็นแรงผลักดันที่อยู่
ภายนอกองค์กร ถ้าแรงผลักมีแรงผลักมากแสดงว่าเป็นแรงผลักที่เป็นอุปสรรคต่อการด าเนินธุรกิจ 
แต่ถ้าแรงผลักส่งผลให้ผลอ่อนแรงแสดงว่าไม่ส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจมากย่อมเป็นโอกาสอันดีต่อ
การที่จะท าธุรกิจในอุตสาหกรรมนั้นๆ ซึ่งผลจากการวิเคราะห์แรงผลักดันทั้ง 5 นี้ จะกระทบไปถึง
แผนการยุทธศาสตร์ขององค์กร และกลยุทธ์ในการวางแผนการตลาดได้ แต่เนื่องจากสภาวะ
อุตสาหกรรมสามารถเปลี่ยนแปลงได้เสมอ การวิเคราะห์สภาพอุตสาหกรรมโดยใช้ Five Force 
Model นั้น ก็สามารถเปลี่ยนแปลงได้เช่นกัน ดังนั้น ความเข้มแข็งหรือผลของปัจจัยทั้ง 5 ประการ 
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ต้องเป็นผลที่ท าให้เกิดประโยชน์แก่บริษัทให้ได้มากที่สุด (incquity.com ,2558) ซึ่งแรงผลักทั้ง 5 
แรง มีดังนี้ 
   
  2.2.1 อ านาจการต่อรองของผู้แข่งขันรายใหม่ (Threat of New Entrants) เป็นการ
วิเคราะห์ถึงอุปสรรคของผู้ที่จะเข้ามาท าธุรกิจในอุตสาหกรรมนั้นๆ โดยเพื่อต้องการแย่งชิงส่วนแบ่ง
ทางการตลาด ซึ่งถ้าวิเคราะห์แล้วพบว่าอุตสาหกรรมนี้เป็นอุตสาหกรรมที่ผู้แข่งขันสามารถเข้ามาได้
ง่ายก็แสดงว่ามีผลกระทบต่อการท าธุรกิจ ท าให้มีคู่แข่งเพิ่มขึ้นหลายราย แต่ถ้าแรงผลักน้อย ก็จะท า
ให้ผู้แข่งขันเข้ามาในอุตสาหกรรมยากเช่นกัน 
  
  2.2.2 แรงผลักดันท่ีเกิดจากผลิตภัณฑ์ หรือบริการทดแทนอื่นๆ (Threat of Substitute 
Product or Service) เป็นการวิเคราะห์ว่าสินค้าหรือบริการที่บริษัทมีอยู่นั้น สามารถถูกทดแทนได้
ด้วยสินค้า หรือบริการของคู่แข่งหรือไม่ โดยถ้าแรงผลักด้านนี้มีมากก็แสดงว่าสินค้าของบริษัทมี
โอกาสที่จะถูกทดแทนด้วยสินค้าอ่ืนๆได้ แต่ถ้ามีแรงผลักน้อยสินค้าก็ถูกทดแทนได้ยากเช่นกัน ซึ่ง
ปัจจัยเหล่านี้จะส่งผลต่อรายได้จากการขายสินค้า และบริการ รวมถึงส่วนแบ่งทางการตลาดที่จะ
ลดลงด้วยเช่นกัน 
   
  2.2.3 อ านาจต่อรองจากผู้ซื้อ (Bargaining Power of Buyer) เป็นการวิเคราะห์เพื่อให้
ทราบว่าผู้บริโภคมีอ านาจการต่อรองมากน้อยเพียงใด ซึ่งถ้าในอุตสาหกรรมนั้นมีผู้แข่งขันเยอะ มี
สินค้าให้เลือกมากมาย โอกาสที่ผู้บริโภคจะไม่ซื้อ หรือไม่ใช้บริการของบริษัทเรานั้นก็มีมากตามไป
ด้วย ส่วนใหญ่อ านาจต่อรองจากผู้ซื้อยิ่งมีมากจะท าให้บริษัทยิ่ งเสียเปรียบจากรายได้ ซึ่งก็จะส่งผล
ต่อการด าเนินธุรกิจท าให้ส่วนแบ่งทางการตลาดลดลงด้วยเช่นกัน ซึ่งส่วนใหญ่ผู้บริโภคจะมีอ านาจ
การต่อรองสูง 
  
  2.2.4 อ านาจต่อรองจากผู้ขาย หรือผู้ผลิต ( Bargaining Power of Suppliers) เป็นการ
วิเคราะห์ว่าผู้ผลิตสินค้า หรือวัตถุดิบนั้นจะมีอ านาจต่อรอง และส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจ
มากน้อยเพียงใด ถ้าเราต้องพึ่งพาผู้ผลิตเพียงรายเดียวก็มีความเสี่ยงสูง เพราะถ้าเกิดความสัมพันธ์ไม่
ดีอ านาจต่อรองจะตกไปอยู่กับผู้ผลิตเยอะ อาจท าให้ส่งผลด้านราคาที่สูงขึ้น หรือเกิดผู้ผลิตรายนั้นไม่
สามารถส่งสินค้าให้เราได้ก็จะส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจ และความสัมพันธ์กับลูกค้าของเราเอง 
ดังนั้น บริษัทควรให้ความส าคัญกับผู้ผลิต หรือผู้ขายมากๆ 
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  2.2.5 แรงผลักดันท่ีเกิดจากการแข่งขันกันภายในอุตสาหกรรม (Intensity of 
Competitive Rivalry) เป็นการวิเคราะห์คู่แข่งขันที่อยู่ในอุตสาหกรรมโดยอาจวิเคราะห์ทั้งภายใน 
และภายนอกประเทศก็ได้ โดยถ้าในอุตสาหกรรมมีการแข่งขันที่รุนแรงมาก อาจท าให้เกิดการ
แข่งขันทางด้านราคา หรือถ้าเทคโนโลยีของอุตสาหกรรมนั้นๆพัฒนาไปอย่างรวดเร็วบริษัทไหนที่
ไม่สามารถตามทันก็อาจจะต้องออกจากอุตสาหกรรมนั้นไป หรือซึ่งในปัจจุบันอุตสาหกรรมต่างมี
การเคลื่อนไหว และเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็วมาก ดังนั้นการวิเคราะห์คู่แข่ง วิเคราะห์กลยุทธ์
คู่แข่ง ส่วนแบ่งการตลาด หรือสภาพเศรษฐกิจท าให้มีผลต่อการแข่งขันทางอุตสาหกรรมมากขึ้น 
  ดังนั้นการวิเคราะห์อุตสาหกรรมทั้งภายใน และภายนอกนั้นจะช่วยให้เราสามารถคาด
เดาสภาพความเป็นไปของตลาดเพื่อกลับมาก าหนดกลยุทธ์เชิงรุกส าหรับปัจจัยหรือแรงผลักที่มีแรง
อ่อน ส่วนแรงผลักที่มีเยอะนั้นก็สามารถเตรียมกลยุทธ์เชิงรับ หรือหาวิธีป้องกันได้ เพื่อผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจ 

 

  

 

  

 

 

 

ภำพท่ี 2.3 : แสดงรูปแบบของ Five Force Analysis Model 
ท่ีมำ : http://www.kzero.co.uk/ 
 
  ซึ่งผลการวิเคราะห์โดยการใช้ Five Force Analysis Model มีดังนี ้
  1. อ านาจการต่อรองของผู้แข่งขันรายใหม่ (Threat of New Entrants) ในการวิเคราะห์
ของผู้แข่งขันที่จะเข้ามาในตลาดรายใหม่ เนื่องจากธุรกิจกาแฟลดน้ าหนักต้องใช้ต้นทุนในการผลิต
สูงทั้งในส่วนของเคร่ืองจักร หรือวัตถุดิบในการผลิต หรือการโฆษณาเป็นต้น และการประหยัดต่อ
ขนาด (Economy of Scale) ที่ผู้เข้าแข่งขันรายใหม่ที่ยังไม่มีตลาดยังไม่สามารถผลิตสินค้าให้
ประหยัดต่อขนาดได้เพราะเนื่องจากยังไม่มีฐานลูกค้าที่มากพอ ส่งผลท าให้ราคาสูงกว่าในตลาด
นั่นเอง หรือในส่วนของช่องทางการจัดจ าหน่ายซึ่งในปัจจุบันตลาดกาแฟลดน้ าหนักนั้นมีการ

http://www.kzero.co.uk/
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แข่งขันกันสูงมาก การจะเข้าไปแทรกช่องทางการจัดจ าหน่ายของตลาดนั้นเป็นเร่ืองยาก เพราะผู้
แข่งขันรายเดิมก็มีช่องทางที่ครอบคลุมอยู่แล้ว ในส่วนของ หจก.แก้วราชพฤกษ์ซึ่งเป็นศูนย์กระจาย
สินค้าให้กับเนเจอร์กิฟนั้นไม่มีแรงกดดันจากการเกิดศูนย์กระจายสินค้าเพิ่ม เพราะเนื่องจาก
ปัจจุบันเนเจอร์กิฟมีการแบ่งศูนย์กระจายสินค้าอย่างชัดเจนอยู่แล้ว โดยรวมแล้วอ านาจต่อรองของผู้
แข่งขันรายใหม่มีต่ า 
  2. แรงผลักดันที่เกิดจากผลิตภัณฑ์ หรือบริการทดแทนอ่ืนๆ (Threat of Substitute 
Product or Service) เมื่อวิเคราะห์ในด้านน้ีพบว่าแรงผลักดันจากสินค้าทดแทนอ่ืนๆนั้นมีมาก เพราะ
ตัวผลิตภัณฑ์ประเภทกาแฟเพื่อสุขภาพนั้นมีอยู่แล้วมากมายในตลาด และยังอยู่ในช่วงที่ ตลาดก าลัง
เติบโตอย่างต่อเน่ือง ส่งผลท าให้มีผลิตภัณฑ์จากคู่แข่งเข้ามาอยู่ในตลาดนี้มาก เช่น สินค้าประเภทชา
สมุนไพร หรือผลิตภัณฑ์ที่เป็น Functional Drink ต่างๆที่อยู่ในตลาด ณ ตอนนี้ ล้วนแล้วแต่โฆษณา
ในเร่ืองของเทรนด์การรักษาสุขภาพทั้งสิ้นท าให้สามารถทดแทนกันได้ง่าย และอีกสาเหตุหนึ่งก็คือ 
ราคาขายของสินค้าประเภทนี้ไม่แตกต่างกันมาก ท าให้ผู้บริโภคมีสิทธิ์ที่จะเลือกซื้อสินค้าได้ตาม
ความต้องการ และความน่าสนใจของตัวสินค้านั้นเอง ถือว่าเป็นแรงผลักที่ส่งผลแรงต่ออุตสาหกรรม 
  3.  อ านาจต่อรองจากผู้ซื้อ (Bargaining Power of Buyer) ในการวิเคราะห์อ านาจของผู้
ซื้อนั้นในกรณีนี้ขอวิเคราะห์ในส่วนของการขายส่งต่อให้ร้านขายส่ง เน่ืองปริมาณการซื้อขายให้ร้าน
ขายส่งต่อวัน ต่อร้านนั้นมีปริมาณมาก ท าให้ผู้ซื้อมีอ านาจการต่อรองสูง ไม่ว่าในเร่ืองของราคา และ
การบริการเพราะถือเป็นลูกค้ารายใหญ่ และมีข้อมูลของสินค้ารวมถึงเคยซื้อขายกันมานาน ในส่วน
ของผู้บริโภคซึ่งเป็น End-Consumer ก็มีอ านาจการต่อรองสูงเช่นกัน เพราะเนื่องจากเป็นสินค้าที่มี
คู่แข่งเยอะ และมีผลิตภัณฑ์ที่สามารถทดแทนได้ ท าให้ผู้บริโภคพร้อมที่จะเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา 
เช่น เมื่อมีโปรโมชั่นใหม่ มีราคาที่ถูกกว่า หรือมีการบริการที่ดีกว่า ซึ่งถือว่าอ านาจการต่อรองจากผู้
ซื้อมีแรงผลักดันสูง 
  4. อ านาจต่อรองจากผู้ขาย หรือผู้ผลิต (Bargaining Power of Suppliers) เนื่องจาก
ส าหรับตัวสินค้าที่  หจก .แก้วราชพฤกษ์รับมาขายต่อนั้นตอนนี้มีสินค้าเพียงแบรนด์เดียวคือ 
ผลิตภณัฑ์ของเนเจอร์กิฟทั้งหมด ดังนั้น หจก.แก้วราชพฤกษ์จึงมีความเสี่ยงมาก เพราะเท่ากับพึ่งพา
สินค้าอยู่แบรนด์เดียวซึ่งถ้าในอนาคตมีอะไรเกิดขึ้นกับเนเจอร์กิฟจะท าห้ส่งผลโดยตรงต่อการ
ด าเนินธุรกิจของ หจก.แก้วราชพฤกษ์อีกด้วย แต่เนื่องจากในปัจจุบันผู้ขายก็จ าเป็นที่จ าเป็นที่จะต้อง
พึ่งพาช่องทางการจัดจ าหน่ายผ่านศูนย์กระจายสินค้าเป็นหลักอยู่  เพราะสามารถเจาะเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายได้โดยตรง แต่โดยรวมทั้งหมดแล้วจากการวิเคราะห์ก็ส่งผลให้ผู้ขาย หรือซัพพราย
เออร์นั้นมีอ านาจต่อรองสูงอยู่ดี ซึ่งในกรณีนี้ส่วนมากมาจากการที่ หจก.แก้วราชพฤกษ์มีผู้ขายเพียง
รายเดียว 
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  5. แรงผลักดันที่เกิดจากการแข่งขันกันภายในอุตสาหกรรม (Rivalry Existing 
Competitors) ในการแข่งขันที่มีอยู่ในปัจจุบันของอุตสาหกรรมนั้น ตลาดกาแฟเพื่อสุขภาพมีการ
แข่งขันกันสูงอยู่แล้ว จะเห็นได้จากว่าอัตราการเติบโตเพิ่มขึ้น 10-15% ทุกปี ส่งผลให้คู่แข่งสนใจ
ตลาดนี้ และกระโดดลงมาแย่งชิงส่วนแบ่งการตลาดกันมากขึ้นจะเห็นได้ว่าตามชั้นวางขายสินค้า
ประเภทเคร่ืองดื่มเพื่อสุขภาพนั้นมีสินค้าวางอยู่มากมาย และยังมีการแข่งขันกันทางด้านราคาซึ่ง
สินค้าของแต่ละแบรนด์ก็มีราคาที่แตกต่างกันอยู่ไม่กี่บาท หรือในเร่ืองของคุณสมบัติ หรือจุดเด่น
ของตัวสินค้าที่น ามาชูโรงกันก็ไม่มีความแตกต่างกันมากอย่างชัดเจน ส่งผลให้แรงผลักดันของการ
แข่งขันกันภายนอุตสาหกรรมนั้นมีมาก 
   
  สรุปการวิเคราะห์แรงผลักดันทั้ง 5 แรง ท่ีมีผลกระทบต่อองค์กร 
  จากการวิเคราะห์ในมุมที่จะมีผลกระทบต่อ หจก.แก้วราชพฤกษ์ ซึ่งเป็นศูนย์กระจาย
สินค้าให้กับ หจก.เนเจอร์กิฟ 711 นั้นพบว่าการแข่งขันในอุตสาหกรรมกาแฟเพื่อสุขภาพนั้นมีความ
รุนแรงอยู่มาก เพราะตลาดโตต่อเนื่องอยู่ตลอดเวลา ท าให้ผู้บริโภคมีโอกาส switching brand ได้
ง่ายๆ และยังมีผลเร่ืองของการค้าส่งอีกเพราะจะท าให้ยอดของการสั่งซื้อกาแฟจากร้านค้าส่งนั้นมี
น้อยลงไป อันเน่ืองปัจจัยของคู่แข่งรายอ่ืนๆที่เข้ามา และความแตกต่างของสินค้าที่ไม่ได้แตกต่างกัน
มาก อีกความเสี่ยงหนึ่งก็คือ การที่ หจก.แก้วราชพฤกษ์มี supplier เพียงเจ้าเดียวก็คือ หจก.เนเจอร์กิฟ 
711 ท าให้ไม่มีอ านาจต่อรองทางด้านราคากับเนเจอร์กิฟ ด้วยเหตุที่กล่าวมาท าให้แรงต่างๆส่งผล
กระทบต่อผลการด าเนินงาน และก าไรของธุรกิจ ท าให้ต้องมีการหา และปรับกลยุทธ์เพื่อเพิ่มขีด
ความสามารถในการแข่งขันในตลาดต่อไป 
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ภำพท่ี 2.4 : แสดงผลการวิเคราะห์ธุรกิจผ่าน Five Force Analysis Model 

 
 
2.3 กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมภำยในธุรกิจโดยใช้เครื่องมือ VRIN Framework 
  เมื่อพูดถึงความพร้อมด้านทรัพยากรในองค์กร ในปัจจุบันน้ีเป็นสิ่งส าคัญในการด าเนิน
ธุรกิจเพราะถ้าองค์กรสามารถพิจารณาถึงความส าคัญ และความสามารถของทรัพยากรที่องค์กรมีอยู่
แล้วนั้นก็จะท าให้องค์กรสามารถวางแผนกลยุทธ์ เพื่อความได้เปรียบในการแข่งขันในการด าเนิน
ธุรกิจได้ องค์กรควรพิจารณาถึงทรัพยากร (Resources) และความสามารถ (Capabilities) ที่องค์กรมี
แทนที่จะพิจารณาในเร่ืองของการลดต้นทุน และผลิตภัณฑ์เพื่อให้เกิดความแตกต่างจากคู่แข่ง โดย
เราควรจะพัฒนาและวางแผนเกี่ยวกับทรัพยากรที่มี เพื่อตอบสนองต่อการเปลี่ยนแปลงต่อ
สภาพแวดล้อมภายนอกได้ 
  ซึ่ง Barney ,1991 ได้เสนอลักษณะที่ส าคัญของทรัพยากรเชิงกลยุทธ์โดยเคร่ืองมือ 
VRIN เป็นการวิเคราะห์หาจุดแข็งของทรัพยากรเพื่อเปลี่ยนจุดแข็งเหล่านั้นให้เป็น Core 
Competencies ขององค์กรเพื่อความยั่งยืนทางการแข่งขันโดยเคร่ืองมือ VRIN Framework ได้
วิเคราะห์ปัจจัย 4 ปัจจัยด้วยกันดังน้ี  
   
  2.3.1  คุณค่ำ (V-Valuable) หมายถึง ทรัพยากรนั้นจะต้องมีคุณค่าในการด าเนินธุรกิจ 
และการแข่งขันอย่างแท้จริง และมีผลในการก าหนดกลยุทธ์ให้มีประสิทธิภาพ และประสิทธิผล 
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หรือก็คือเป็นทรัพยากรที่สร้างโอกาส ละลดอุปสรรคในการด าเนินธุรกิจไม่ว่าจะจับต้องได้ หรือ
ไม่ได้ก็ตาม แต่ถ้าทรัพยากรนั้นไม่สามารถสร้างคุณค่าได้ เรียกว่า Competitive Disadvantage 
   
  2.3.2 หำยำก (R-Rare) หมายถึง ทรัพยากรนั้นต้องหายาก และคู่แข่งขันใน
อุตสาหกรรมไม่มี หรือมีเพียงน้อยราย ส่งผลให้องค์กรมีความได้เปรียบทางธุรกิจ แต่ถ้าทรัพยากร
นั้นคู่แข่งขันมีเหมือนกันก็จะส่งผลให้เราไม่มีความได้เปรียบในเชิงธุรกิจ เราเรียกว่า Competitive 
Parity 
  
  2.3.3 ไม่สำมำรถลอกเลียนแบบได้ (I-Imitate) หมายถึง ทรัพยากรเหล่านั้นมีความเป็น
เอกลักษณ์ ผู้แข่งขันท าเหมือนได้ยาก ไม่สามารถสร้างหรือท าใหม่ได้ แต่ถ้าทรัพยากรเหล่านั้น
ลอกเลียนแบบได้ง่าย มีระยะเวลาสั้นๆ เราเรียกว่า Temporary Competitive Advantage 
 
  2.3.4 ไม่สำมำรถหำทรัพยำกรอื่นมำทดแทนได้ (N-Non-Substitute) หมายถึง เป็น
ทรัพยากรที่ไม่สามารถหาทรัพยากรอ่ืนๆมาทดแทนได้ ไม่สามารถลอกเลียนแบบได้ เป็นทรัพยากร
ที่ยั่งยืนขององค์กร ซึ่งสามารถท าให้เราน ามาพัฒนาเป็นกลยุทธ์ในการสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขันได้ เราเรียกว่า Sustained Competitive Advantage 
  จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในองค์กรของ หจก.แก้วราชพฤกษ์แล้วมีปัจจัย
หลายด้านที่เป็นปัจจัยส าคัญในการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน ดังนี้ 
   
  1. ควำมสัมพันธ์  และโครงข่ำยกำรค้ำท้ังกับผู้ซื้อ  และผู้ขำย (Network & 
Relationship)  เน่ืองมาจากว่า หจก.แก้วราชพฤกษ์ท าการค้าพร้อมกับเนเจอร์กิฟตั้งแต่เร่ิมต้น และยัง
มีความสัมพันธ์อันดีมาโดยตลอดพร้อมกับก็ได้มีฐานลูกค้าตั้งอดีตที่เคยค้าขายกันมาจนถึงปัจจุบันก็
ยังท าธุรกิจกันอยู่ท าให้ หจก.แก้วราชพฤกษ์ มีความน่าเชื่อถือ และเป็นที่ไว้วางใจของทั้งสองฝ่าย 
ดังนั้น ปัจจัยเร่ืองความสัมพันธ์จึงเป็นเร่ืองที่มีคุณค่า เป็นสิ่งที่หาได้ยาก ไม่สามารถลอกเลียนแบบ
ได้ และไม่มีสิ่งอ่ืนทดแทนได้ในอนาคต เพราะเนื่องจากเป็นสื่งที่เป็นนามธรรม ต้องใช้เวลาในการ
สร้างขึ้นมา ไม่สามารถใช้เงินซื้อมาได้ ท าให้ลอกเลียนแบบได้ยาก และไม่มีสิ่งอ่ืนทดแทนได้ใน
อนาคต  
 
 2. ปัจจัยช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Channel) จะเห็นได้ว่า หจก.แก้วราชพฤกษ์ค้าขาย
กาแฟมานานกว่า 7 ปี มีช่องทางการจัดจ าหน่าย ทั้งผู้ค้าส่ง ผู้ค้าปลีก ไม่ว่าจะเป็นร้านขายยา ร้านค้า
ต่างๆ ซึ่งเป็นร้านที่อยู่ตามชุมชน ซึ่ง และมีฐานลูกค้าที่ตรงตามกลุ่มเป้าหมายอยู่มากมายทั้ง ใน
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ต่างจังหวัด และกรุงเทพฯ ซึ่งในแต่ละผู้ค้าก็จะมีลูกค้าของตนเองอยู่ ท าให้ หจก .แก้วราชพฤกษ์ 
สามารถกระจายสินค้าออกได้โดยง่าย ดังนั้น ปัจจัยเร่ืองช่องทางการจัดจ าหน่ายเป็นเร่ืองที่มีคุณค่า 
หาได้ยาก ไม่สามารถลอกเลียนแบบได้ แต่สามารถหาสิ่งทดแทนได้ในอนาคต เพราะเนื่องจากว่าใน
อนาคตช่องทางการจัดจ าหน่ายทาง online จะมีมากขึ้น ผู้คนจะซื้อสินค้าผ่านหน้าร้านลดลง ท าให้
เป็นสิ่งที่จะเข้ามาทดแทนช่องทางการจัดจ าหน่ายแบบเดิมได้ 
   
  3. ปัจจัยเร่ืองกำรบริกำร (Service Mind) ปัจจัยด้านการบริการถือเป็นเร่ืองส าคัญของ
การท าธุรกิจเกี่ยวกับการบริการ และการขาย ที่ผ่านมา หจก.แก้วราชพฤกษ์ ได้ให้บริการขนส่งสินค้า
ด้วยความเต็มใจทั้งเร่ืองยกสินค้าขึ้นลงให้ลูกค้า สอบถามการบริการหลังการส่งสินค้า การพูดจาของ
คนส่งของ กับลูกค้า ถือเป็นเร่ืองส าคัญเร่ืองหนึ่งที่ หจก.แก้วราชพฤกษ์ค านึงถึงเป็นสร้างวัฒนธรรม
ให้เกิดขึ้นภายในองค์กร เป็นสิ่งที่มีคุณค่า หายาก แต่สามารถลอกเลียนแบบได้ และมีสิ่งอ่ืนทดแทน
ได้ในอนาคต เพราะเนื่องจากว่า การบริการเป็นปัจจัยส าคัญของธุรกิจประเภทนี้ เป็นสิ่งที่มี
ผลกระทบต่อลูกค้าโดย ดังนั้นจึงเป็นสิ่งที่มีคุณค่า แต่ก็สามารถลอกเลียนแบบได้เหมือนกัน เพราะ
เป็นสิ่งที่สร้างได้อยู่ที่วัฒนธรรม และวิสัยทัศน์ของแต่ละองค์กรนั้นจะมี 
   
  4. ปัจจัยเร่ืองมำตรฐำน และคุณภำพกำรขนส่ง (Deliver in Time) การขนส่งถือเป็น
เร่ืองส าคัญในการให้บริการไม่ว่าจะเป็นในเร่ืองการขนส่งให้ตรงต่อเวลานัดหมาย การส่งสินค้าให้
ถูกต้อง การเตรียมเส้นทางที่เหมาะสมที่สุด หรือในเร่ืองของ just in time สั่งแล้วได้สินค้าทันทีตาม
ความต้องการของลูกค้าก็เป็นเร่ืองที่ส าคัญในการให้บริการเกี่ยวกับการขนส่ง ซึ่งเป็นเร่ืองที่มีคุณค่า 
หาได้ยาก แต่สามารถลอกเลียนแบบได้ และมีสิ่งทดแทนได้ในอนาคต ซึ่งการส่งตรงต่อเวลานั้น 
เป็นเร่ืองที่มีคุณค่าส าคัญต่อลูกค้า เป็นสิ่งที่หาได้ยากในการให้บริการธุรกิจขนส่งเดี๋ยวนี้ แต่ก็
สามารถลอกเลียนแบบได้เหมือนกัน โดยแต่ละองค์กรอาจจะก าหนด KPI ในการขนส่งแต่ละคร้ังก็
ได้ เช่น ห้ามมีข้อผิดพลาดในการขนส่งก าหนดเป็นเปอร์เซ็นต์ได้ 
   
  5. ปัจจัยเร่ืองกำรจัดกำรข้อมูลภำยในองค์กร (Database) ถึงในปัจจุบันเทคโนโลยีใน
องค์กรจะยังไม่ทันสมัยมากนัก แต่ก็ถือเป็นทรัพยากรที่ส าคัญที่ช่วยสร้างโอกาส และลดอุปสรรค 
รวมถึงเป็นทรัพยากรที่ใช้เก็บข้อมูลทุกอย่าง เช่น ฐานข้อมูลลูกค้า การเงิน บัญชี การท ารายงาน และ
การด าเนินการต่างๆ ซึ่งถือเป็นทรัพยากรส าคัญที่อยู่ในองค์กร เป็นทรัพยากรที่มีคุณค่า แต่หาได้ยาก 
ง่ายต่อการลอกเลียนแบบ และมีสิ่งอื่นทดแทนได้ในอนาคต เน่ืองจาก เราสามารถหาข้อมูลการสั่งซื้อ
สินค้า ของลูกค้า การจ่ายเงินว่าตรงต่อเวลาไหม ซึ่งสิ่งเหล่านี้สามารถน ามาวิเคราะห์เป็นพฤติกรรม
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การสั่งซื้อของลูกค้าแต่ละรายได้ ซึ่งเป็นสิ่งที่มีคุณค่า แต่ก็สามารถลอกเลียนแบบได้ง่ายเช่นกัน 
เพราะลูกค้ารายนี้ก็อาจจะเป็นลูกค้าของคู่แข่งด้วยก็ได้ คู่แข่งสามารถหาข้อมูลได้เหมือนกัน 
  สรุปการวิเคราะห์ VRIN Framework ของ หจก.แก้วราชพฤกษ์พบว่าปัจจัยด้าน
ความสัมพันธ์ ความไว้เนื้อเชื่อใจ และความน่าเชื่อถือที่องค์กรมีให้กับลูกค้า และซัพพรายเออร์ 
รวมถึงปัจจัยด้านสถานที่ที่ตั้ง ที่เป็นศูนย์กลางในการขนส่งของทุกภาค ซึ่งทั้งสองปัจจัยนี้เป็นปัจจัย
ที่ส่งผลดีต่อการแข่งขั้นภายในตลาด สามารถน ามาใช้เป็นกลยุทธ์ทางธุรกิจได้ ส่วนในเร่ืองการ
ขนส่ง การบริการ พนักงานภายในองค์กร รวมถึงระบบเทคโนโลยีภายในองค์กรอยู่ในมาตรฐานที่
สามารถแข่งขันได้เพื่อให้เท่าเทียมกับองค์กรอ่ืนๆเท่านั้น 
 
 
 
  
  
 
  
 
 
ภำพท่ี 2.5 : สรุปบทวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจโดยใช้เคร่ืองมือ VRIN Framework 
   
 จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมขององค์กรทั้งปัจจัยภายใน และภายนอก โดยใช้
เคร่ืองมือ Five Force Analysis Model และ VRIN Framework พบว่าในอุตสาหกรรมกาแฟเพื่อ
สุขภาพนั้นยังมีการเติบโตของตลาดอยู่มากอุตสาหกรรมมีการแข่งขันกันสูงโดยเฉพาะกลุ่มตลาด
รากหญ้าที่ให้ความส าคัญในเร่ืองของผิวพรรณ รูปร่าง และสุขภาพ ท าให้ในตลาดนี้มีคู่แข่งที่พร้อม
จะเข้ามาแย่ง Market Share อีกมากพร้อมกันนี้ ซึ่งในส่วนของศูนย์กระจายสินค้าซึ่งเป็นกุญแจส าคัญ
ในอุตสาหกรรมนี้จึงต้องมีการปรับตัว ทั้งในเร่ืองของคุณภาพการให้บริการ คุณภาพของสินค้า กระ
บานการต่างๆจะต้องมีความรวดเร็ว ถูกต้อง และแม่นย า เพื่อให้ได้รับความไว้วา งใจ และความ
น่าเชื่อถือจากซัพพลายเออร์ และลูกค้า หรือคู่ค้าของเราให้มีการพัฒนาไปอย่างยั่งยืนพร้อมๆกัน 

  แต่อย่างไรก็ตามศูนย์กระจายสินค้า หจก .แก้วราชพฤกษ์ ซึ่งหลักๆจะเน้นไปในเร่ือง
ของการบริการ และความเชื่อใจที่มีให้กัน แต่อย่างไรก็ตามทรัพยากรที่ หจก.แก้วราชพฤกษ์มีนั้น
สามารถน าไปใช้ในเชิงการจัดการด้านกลยุทธ์ได้อย่างมีประสิทธิภาพ เช่น ในเร่ืองของ
ความสัมพันธ์ระหว่างผู้ซื้อ และผู้ขายที่มีความสัมพันธ์มายาวนาน ส่งผลในเร่ืองของการเจรจา
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ต่อรองด้านการค้าขาย สามารถลดอ านาจต่อรองซึ่งมี เนเจอร์กิฟเป็นผู้ขายเพียงรายเดียวได้บ้าง  ใน
ส่วนของช่องทางที่หลากหลาย และสายป่านที่ยาวของ หจก.เนเจอร์กิฟนั้น ก็ช่วยให้เราได้เปรียบใน
เร่ืองของคู่แข่งขันที่จะเข้ามาในตลาดเซกเมนต์นี้ ไม่ต้องสร้างช่องทางใหม่ รวมถึงการที่คู่ แข่งใหม่
จะเสนอราคาได้ดีกว่า พร้อมกันนั้นยังไม่มีความน่าเชื่อถืออีกด้วย ถึงแม้ธุรกิจกาแฟเพื่อสุขภาพจะ
เติบโตสูงขึ้นเร่ือยๆ แต่ถ้าคุณภาพสินค้า และบริการตกลงไปก็ไม่สามารถที่จะอยู่ในธุรกิจนี้ได้ 
ดังนั้น การบริการจึงเป็นส่วนที่ส าคัญในการที่จะไม่ให้ผู้ซื้อโดยเฉพาะที่เป็นกลุ่มธุรกิจค้าส่งนั้น 
switching brand เปลี่ยนไป และเมื่อบริการดีก็จะช่วยส่งเสริมให้ลูกค้ามีความจงรักภักดีต่อเราอีกด้วย 
ท าให้รักษาฐานลูกค้าเดิมไว้ได้ ซึ่งการบริการที่ดีนี้จะส่งผลเป็นการบอกต่อแบบปากต่อปาก ส่งผล
ให้เรามีฐานลูกค้าเพิ่มมากขึ้น เป็นการส่งเสริมเร่ือง Database ที่ส าคัญขององค์กร ท าให้เราสามารถ
จัดล าดับความส าคัญของลูกค้าได้เป็นอย่างดี ซึ่งนี่ก็เป็นผลจากการน าทรัพยากรที่มีอยู่ในองค์กรเข้า
ไปเสริมจุดเด่น และสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน จากการวิเคราะห์โดยใช้เคร่ืองมือ Five 
Force Model Analysis ก่อนหน้านี้นั่นเอง 
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บทที่ 3 

ควำมสัมพันธ์ของปัญหำ และผลที่เกิดขึ้น 
 

  
  การคิดเชิงระบบ (Systems Thinking) เป็นการคิดเชิงความสัมพันธ์เชิงเหตุและผลที่โยง
ใยกัน ตัวระบบเองมีความซับซ้อนมาก และเชื่อมโยงระหว่างกันกับทุกๆ สิ่งที่แวดล้อมมัน  (เช่น 
ในขณะที่ เหตุการณ์ A ท าให้เกิดเหตุการณ์ B แต่ B ก็มีผลกระทบกับ A ในเวลาเดียวกันด้วย นี่ยังไม่
เอ่ยถึงปัจจัยอ่ืนๆ เช่น X, Y และ Z หรือการประสบความส าเร็จของการเปิดตัวสินค้าใหม่ ขึ้นอยู่กับ
ทั้งงบประมาณและปัจจัยอื่นๆ อีกหลากหลายอย่าง ซึ่งสัมพันธ์เกี่ยวข้องกันไปหมด ฯลฯ) เป็นความ
ท้าทายอย่างยิ่งที่จะถ่ายทอดคุณลักษณะที่เป็นนามธรรมของระบบโดยการเขียนความสัมพันธ์เชิง
เหตุและผลนี้ออกมา ผ่านการวาดแผนภาพวงจรเหตุและผล (Causal Loop Diagram) เป็นเพียงหนึ่ง
ในภาษาเพื่อให้เห็นภาพของพลวัตแห่งระบบ เท่านั้น (http://www.novabizz.com/ ,2558) 
 
 

3.1 กำรคิดเชิงระบบ (System Thinking) 
 แผนภูมิววงรอบเหตุ และผล (Causal Loop Diagram) ถูกเสนอขึ้นโดย John D Sterman 
เป็นการพิจารณาความสัมพันธ์ที่เป็นเหตุและเป็นผลกันท าให้สามารถพิจารณาองค์ประกอบต่างๆได้
อย่างสอดคล้องมากขึ้น และสามารถท าให้วิเคราะห์ได้ถึงความยั่งยืนในการด า เนินการขององค์กร
ต่างๆมากขึ้น โดยวิธีการเขียนแผนภูมิที่ดีคือ เราต้องสามารถระบุปัญหาที่เกิดขึ้นแน่นอนกับองค์กร
ได้ก่อน พร้อมทั้งสามารถก าหนดตัวแปรต่างๆที่ท าให้เกิดปัญหาเหล่านั้น โดยสามารถเชื่อมโยงโดย
ใช้เคร่ืองหมายลูกศร เชื่อมโยงจากเหตุไปผล และถ้าเหตุการณ์เป็นเป็นความสัมพันธ์ที่ขึ้น หรือลงไป
พร้อมกันให้ใส่เคร่ืองหมายบวก (+) แต่ถ้าเป็นความสัมพันธ์ที่ เป็นในเชิงขัดแย้งกันให้ใส่
เคร่ืองหมายลบ (-) ซึ่งเมื่อเกิดตัวแปรหลายๆตัวแปรมาเชื่อมโยงต่อกันเป็นแผนภูมิวงรอบเหตุ และ
ผล ซึ่งแบ่งออกเป็น 2 ประเภทด้วยกัน คือ 1. Positive Loop หรือ Reinforcing Loop คือ เป็นวงที่
เสริมแรงต่อกัน 2. Negative Loop หรือ Balancing Loop (https://perchai.wordpress.com ,2556) คือ 
เป็นวงที่ท าให้เกิดความสมดุลต่อกัน ดังภาพตัวอย่างด้านล่าง 
 
 
  

http://www.novabizz.com/
https://perchai.wordpress.com/
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ภำพท่ี 3.1 : แสดงตัวอย่างแผนภูมิวงรอบเหตุ และผล (Causal Loop Diagram) 
ท่ีมำ : https://perchai.wordpress.com/category/tools/ 
 
 

3.2 กำรคิดเชิงเหตุและผลโดยใช้แผนภูมิวงรอบเหตุ และผล (Causal Loop Diagram) 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภำพท่ี 3.2 : แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลของ หจก.แก้วราชพฤกษ์ 
 
  ในส่วนของการอธิบายจะแบ่งเป็น 3 ส่วนด้วยกัน หนึ่ง คือวงที่เป็นลูกค้า และรายได้
ของ หจก.แก้วราชพฤกษ์ สอง คือ วงที่เป็นช่องทางการขายของ หจก.แก้วราชพฤกษ์ สาม วงที่เป็น
อุตสาหกรรมรวมของการแข่งขันกาแฟ 
  

https://perchai.wordpress.com/category/tools/
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ภำพท่ี 3.3 : แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลของ หจก.แก้วราชพฤกษ์ ส่วนลูกค้า และรายได้ 

 
   ส่วนที่หนึ่ง ลูกค้าของ หจก .แก้วราชพฤกษ์นั้นเกิดจากคุณภาพ และการบริการของ 

องค์กรท าให้ลูกค้าเกิดความพอใจ เป็นการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าที่ดี เป็นส่วนหนึ่งให้ลูกค้า
กลับมาซื้อสินค้ากับองค์กรอีก อีกตัวแปรหนึ่งคือ โปรโมชั่นของแก้วราชพฤกษ์ที่มีให้กับลูก ซึ่งทั้ง
สองข้อเป็นตัวแปรหนึ่งที่ท าให้ลูกค้าเพิ่ม และสามารถรักษาฐานลูกค้าอยู่ได้ เมื่อลูกค้าของ หจก.แก้ว
ราชพฤกษ์เพิ่มมากขึ้นแล้ว รายได้ของ หจก.แก้วราชพฤกษ์นั้นก็มาจากสิ่งทางด้วยกัน คือ หนึ่ง 
รายได้จากการขายสินค้า สอง รายได้จากการที่เนเจอร์กิฟให้ค่าตอบแทนทางการขายตามล าดับขั้นที่
ตกลงกันไว้ เมื่อยอดขายกาแฟเพิ่มสูงขึ้น ก็ส่งผลให้ตัวแปรส่วนแบ่งทางการตลาดของเนเจอร์กิฟ
สูงขึ้นด้วย คู่แข่งก็มีลูกค้าที่ลดลง ท าให้ความต้องการสินค้าของเนเจอร์กิฟเองเพิ่มสูงขึ้น ก็วน
กลับไปท าให้ลูกค้าของ หจก.แก้วราชพฤกษ์เพิ่มขึ้นด้วย เป็นวงจรแบบ Balancing Loop หรือ 
Negative Loop นั่นเอง  
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ภำพท่ี 3.4 : แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลของ หจก.แก้วราชพฤกษ์ ส่วนการขาย 

 
  ส่วนที่สอง เป็นวงของการขายของเซลล์ ถ้าเซลล์ขยันหาลูกค้าเพิ่ม และหมั่นในการ

ดูแลใส่ใจลูกค้า มีการเยื่ยมเยียนร้านท าเป็นรายการ Sale Visit ในแต่ละวันตาม KPI ที่ได้รับ
มอบหมายไม่ว่าจะเป็นร้านค้าปลีก หรือร้านค้าส่ง จะสามารถท าให้จ านวนลูกค้าของ หจก.แก้วราช
พฤกษ์เพิ่มสูงขึ้น ส่งผลให้ปริมาณการขายสินค้าเพิ่มสูงขึ้นตาม ท าให้เซลล์ก็จะได้ค่าตอบแทน
เพิ่มขึ้นไปด้วย รวมถึงการที่จะโน้มน้าวให้เซลล์ขยันได้นั้น ก็ต้องมีค่าเบี้ยเลี้ยง และค่าน้ ามันให้
เพิ่มขึ้นไปต่างหาก ซึ่งก็จะท าให้เซลล์ขยันหาลูกค้าเพิ่มขึ้นอีกเป็นวงจรแบบ Reinforcing Loop หรือ
เป็น Positive Loop นั่นเอง 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
ภำพท่ี 3.5 : แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลของ หจก.แก้วราชพฤกษ์ ส่วนอุตสาหกรรม 

 
  ส่วนที่สาม เป็นส่วนของอุตสาหกรรมการแข่งขันกาแฟของคู่แข่ง ซึ่งเป็นปัจจัย

ภายนอก เมื่อคู่แข่งออกสินค้าตัวใหม่มา ท าให้ต้องออกโปรโมชั่นมาก เมื่อออกโปรโมชั่นมากก็ท า
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ให้ปริมาณการขายสินค้าของคู่แข่งสูงขึ้น  กระทบถึงจ านวนลูกค้าของ หจก .แก้วราชพฤกษ์ที่
เปลี่ยนไปซื้อสินค้าของคู่แข่งได้ และท าให้ปริมาณการขายกาแฟของ หจก .แก้วราชพฤกษ์ลดต่ าลง
ด้วย ส่งผลให้คู่แข่งมีรายได้มากขึ้น ท าให้ส่วนแบ่งการตลาดกาแฟเพื่อสุขภาพของคู่แข่งนั้นสูงขึ้น 
กระทบถึงส่วนแบ่งทางการตลาดของกาแฟเนเจอร์กิฟที่ต้องลดลงอยู่แล้วเพราะลูกค้าหันไปสนใจ
โปรโมชั่นของคู่แข่งที่อาจจะออกมาน่าสนใจกว่า ท าให้ปริมาณลูกค้าของคู่แข่งเพิ่มสูงขึ้น ความ
ต้องการสินค้าของกาแฟเนเจอร์กิฟก็มีอัตราส่วนที่น้อยลง ตรงข้ามกับความต้องการของสินค้าคู่แข่ง
ที่เพิ่มสูงขึ้นก็จะวนเป็นวง Reinforcing Loop หรือ Positive Loop  
  ดังที่กล่าวมาด้านบนแสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลของ หจก .แก้วราชพฤกษ์นั้นเป็น
องค์กรมีรายได้มาจากสองทางด้วยกัน คือทั้งผู้บริโภค และซัพพลายเออร์ที่เป็นเนเจอร์กิฟเอง ซึ่ง 
หจก.แก้วราชพฤกษ์จะต้องอาศัยปัจจัยหลายๆด้านเพื่อที่จะรักษาฐานลูกค้าของตนเองไว้ ไม่ว่าจะ
เป็นในเร่ืองของการบริการด้านการขนส่ง การบริการของเซลล์ ปัจจัยทางด้านราคา และปัจจัยของ
คู่แข่ง ที่มีการแข่งขันกันสูง ซึ่งเมื่อดูในวงจรจะเห็นว่าส่งผลกระทบทั้งตัวเนเจอร์กิฟเอง และ หจก .
แก้วราชพฤกษ์เองด้วย ดังนั้น ตัวแก้วราชพฤกษ์เองจะต้องมีการปรับตัว เพื่อรองรับต่อผลกระทบที่
ตามมาหากมีเหตุการณ์ที่ไม่ดีเกิดขึ้น ไม่ว่าจะเป็นคู่แข่งที่เข้ามาใหม่เร่ือยๆ หรือลูกค้าที่มีโอกาส
เปลี่ยนแบรนด์ได้อยู่เสมอ เพื่อให้เป็นองค์กรที่สามารถแข่งขันได้ ต้องมีการปรับปรุงในเร่ืองของ
เซลล์ เช่น ตารางการเยี่ยมเยียน ดูในเร่ืองหน้าร้าน หรือการท าโปรโมชั่นการขายเพิ่มเติม หรืออาจน า
เทคโนโลยีเข้ามาใช้เพิ่มเติมเพื่อความสะดวก รวดเร็วในการขนส่ง ปัจจัยเหล่านี้จึงเป็นส่วนหนึ่งที่จะ
ท าให้องค์กรสามารถแข่งขันในธุรกิจนี้ต่อไปได้ 
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บทที่ 4 

กำรก ำหนดกลยุทธ์กำรแข่งขันทำงธุรกิจ 
 
 

  ในปัจจุบันการแข่งขันทางธุรกิจด าเนิน และเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว  เพื่อให้เกิด
ความสามารถทางการแข่งขันได้อย่างยั่งยืน องค์กรจึงมีความจ าเป็นที่จะต้องก าหนดกลยุทธ์ในการ
ด าเนินธุรกิจ เพื่อที่จะสามารถก าหนดเป้าหมายในการด าเนินงาน และวางมาตรฐานกรอบการท างาน
เพื่อให้เกิดการแข่งขันทั้งภายใน และภายยนอกองค์กรเอง ภายในองค์กร 
  กลยุทธ์ (Strategy) หมายถึงการก าหนดแนวทางในการด าเนินธุรกิจที่จะท าให้องค์กร
ประสบความส าเร็จ หรือสามารถสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันได้ เพื่อบรรลุเป้าหมายที่ตั้งไว้
นั่นเอง ดังนั้นการก าหนดกลยุทธ์สามารถแบ่งกลยุทธ์ได้ออกเป็น 3 ระดับด้วยกัน คือ 1. กลยุทธ์
ระดับองค์กร (Corporate Strategy) 2. กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) และกลยุทธ์ระดับ
ปฎิบัติงาน (Operational Strategy) ผู้บริหารจะต้องมีการก าหนดกลยุทธ์ไล่ลงมาให้สอดคล้อง
สัมพันธ์ และไปในทิศทางเดียวกัน เพื่อให้องค์กรสามารถบรรลุเป้าหมายที่ตั้งไว้ได้ ซึ่งในแต่ละ
ระดับก็จะมีกลยุทธ์ที่แตกต่างกันออกไป 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภำพท่ี 4.1 : แสดงล าดับการก าหนดกลยุทธ์ภายในองค์กร 
ท่ีมำ : www.ventures1000.com 

 

http://www.ventures1000.com/
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4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) 
  กลยุทธ์ระดับองค์กรเป็นกลยุทธ์ระดับผู้บริหารที่จะต้องตัดสินใจแผนการด าเนินธุรกิจ 
ว่าต้องการที่จะด าเนินธุรกิจไปในทิศทางไหน เพื่อให้สามารถแข่งขัน และอยู่รอดในอุตสาหกรรมนี้
ต่อไปได้ ซึ่งกลยุทธ์ระดับองค์กรสามารถแบ่งได้เป็น 3 ลักษณะด้วยกันคือ 1. กลยุทธ์การเติบโต 
(Growth Strategy) 2. กลยุทธ์การคงตัว (Stability Strategy) 3. กลยุทธ์การหดตัว (Retrenchment 
Strategy) 

  
  4.1.1 กลยุทธ์กำรเติบโต (Growth Strategy) สามารถแบ่งแยกย่อยไปได้อีก 3 ประเภท 

คือ Intensive Growth, Integrative Growth, และ Diversification Growth โดยมีรายละเอียดของแต่ละ
ประเภท ดังน้ี  

     4.1.1.1 Intensive Growth คือ กลยุทธ์การมุ่งเน้นยอดขายของผลิตภัณฑ์
เดิม ซึ่งสามารถกระท าด้วยวิธีการต่างๆ ได้ดังนี้ 
     - Market Penetration คือ การเพิ่มส่วนแบ่งในตลาดเดิม โดยใช้สินค้าเดิม 
ด้วยวิธีทางการตลาดเดิม เช่น การจัดโปรโมชั่นของสินค้า และบริการ การเพิ่มจ านวนพนักงานขาย 
เพิ่มระยะเวลาทางการขาย เป็นต้น 
     - Market Development คือ การใช้สินค้าตัวเดิมแต่ขยายตลาดออกไป 
สร้างตลาดใหม่ หรือกลุ่มลูกค้าใหม่ เช่น การขยายสาขา การเจาะกลุ่มลูกค้าใหม่ เป็นต้น 
     - Product Development คือ การพัฒนาสินค้าตัวเดิมให้มีฟังก์ชั่นใหม่ๆ
มากขึ้น แต่ยังขายสินค้าอยู่ในตลาดเดิม หรือกลุ่มลูกค้ากลุ่มเดิม เช่น การเปลี่ยนสี เปลี่ยนกลิ่น การ
เพิ่มรสชาติ การท าแพ็คเกจใหม่ หรือเรียกสั้นๆว่า เป็นการเพิ่มคุณสมบัติเข้าไปยังสินค้าตัวเดิม เพื่อ
เพิ่มความน่าสนใจให้กับตัวสินค้ามากขึ้น 
     4.1.1.2 Integrative Growth คือ กลยุทธ์การขยายธุรกิจด้วยวิธีการซื้อ 
หรือควบรวมกิจการ ไม่ว่าจะกับลูกค้า ซัพพลายเออร์ หุ้นส่วน เพื่อให้องค์กรมีความสามารถทางการ
แข่งขัน และมีอ านาจทางการตลาดมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองการควบคุมวัตถุดิบ ต้นทุน หรือการเพิ่ม
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ซึ่งสามารถท าได้หลายลักษณะด้วยกัน เช่น การควบรวมกิจการ (Merger) 
การซื้อกิจการ (Acquisition) หรือการร่วมการค้า (Joint Venture) ซึ่งสามารถแบ่งออกได้เป็น 3 
ลักษณะ ดังนี้ 
     - Forward Integration คือ การขยายธุรกิจไปข้างหน้า เป็นการซื้อกิจการ
ของลูกค้า หรือตัวแทนการจัดจ าหน่าย เพื่อต้องการควบคุมหรือเป็นเจ้าของ หรือเพิ่มช่องทางการจัด
จ าหน่ายให้เป็นของตนเอง เช่น การมีหน้าร้านเป็นของตนเอง เป็นต้น 
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      - Backward Integration คือ การขยายธุรกิจแนวย้อนหลัง องค์กรมีความ
ต้องการที่จะเป็นเจ้าของกิจการของลูกค้า หรือตัวแทนการจัดจ าหน่าย เพื่อควบคุมการผลิต หรือ
สามารถลดต้นทุนการผลิต หรือวัตถุดิบลงได้ เป็นการเพิ่มระบบการควบคุมการผลิตหลังบ้านนั่นเอง 
     - Horizontal Integration คือ การขยายกิจการขององค์กรในแนวเดียวกับ
อุตสาหกรรม องค์กรพยายามที่จะเป็นเจ้าของ หรือควบคุมกิจการของคู่แข่ง โดยการซื้อ หรือเข้ารวม
กิจการ 
     4.1.1.3 Diversification Growth คือ กลุยทธ์การเติบโตโดยใช้วิธีการ
กระจายตัวของธุรกิจเหมาะกับการออกสินค้าใหม่ หรือการเพิ่มตลาดกลุ่มใหม่ๆ ซึ่งกลุยทธ์ 
Diversification สามารถแบ่งออกเป็น 3 มิติ ด้วยกันคือ 
      - Concentric Diversification คือ กลยุทธ์การขยายธุรกิจที่ยังเกี่ยวเนื่อง
กับธุรกิจเดิมอยู่ เช่น การออกสินค้าใหม่ที่เกี่ยวเนื่อง หรือต่อเน่ืองกับธุรกิจเดิม 

     - Horizontal Diversification หรือการขยายตัวแนวราบเป็นการออก
สินค้า หรือบริการแบบใหม่ใหม่ ซึ่งส่วนใหญ่เป็นสินค้า และบริการที่เกิดจากการพัฒนาเทคโนโลยี
ใหม่ เข้าสู่ตลาดเดิม หรือกลุ่มลูกค้ากลุ่มเดิม 

     - Conglomerate Diversification เป็นกลยุทธ์การขยายธูรกิจเข้าสู่ธุรกิจ
ใหม่ที่ไม่เกี่ยวข้องกับธุรกิจเดิม ไม่ว่าจะเป็นผลิตภัณฑ์ หรือบริการน่ันเอง 

  
  4.1.2 กลยุทธ์กำรคงตัว (Stability Strategy) เป็นการก าหนดกลยุทธ์ที่มีวัตถุประสงค์ 

คือ การยังคงด าเนินธุรกิจเดิมไว้ยังคงขายสินค้าเดิม บริการเดิม อยู่ในตลาดเดิม เป็นการพัฒนาธุรกิจ
ที่ได้ก าไรแบบค่อยเป็นค่อยไป ไม่หวือหวา มีความได้เปรียบในการด าเนินธุรกิจอยู่แล้วสามารถท า
ก าไรได้  อย่างต่อเนื่อง และมั่นคง มักเป็นธุรกิจที่อยู่ในช่วง Cash Cow โดยเน้นที่การเพิ่ม
ประสิทธิภาพการเพิ่มก าไรเป็นหลัก  แต่ไม่ควรด าเนินกลยุทธ์นี้นานเกินไป เพราะจะท าให้
ความสามารถทางการแข่งขันในระยะยาวลดลงไป 
  
  4.1.3 กลยุทธ์กำรหดตัว (Retrenchment Strategy) เป็นกลยุทธ์ที่บริษัทเร่ิมทิศทางของ
ตลาด หรืออุตสาหกรรมที่ท าอยู่นั้น เร่ิมถดถอยลง โดยเฉพาะเมื่อสินค้า หรือบริการ หรือเทคโนโลยี
ใหม่เข้ามาทดแทนสินค้า หรือธุรกิจเดิมของตนเอง ซึ่งเมื่อถึงงจังหวะนั้นองค์กรจ าเป็นที่จะต้องปรับ
กลยุทธ์ เพื่อให้อยู่รอดได้ในธุรกิจไม่ว่าจะเป็นการตัด หรือลดจ านวนพนักงานลง หรือการ
ปรบัเปลี่ยนโครงสร้างองค์กร ให้เหมาะสม และเพื่อพิจารณาว่าองค์กรจะสามารถด าเนินธุรกิจต่อไป
ได้ในอนาคต 
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  ในปัจจุบันปัญหาของ หจก. แก้วราชพฤกษ์ คือ องค์กรไม่สามารถสร้างยอดการขายได้
ตามเป้าหมายที่เนเจอร์กิฟก าหนดมาให้ได้ ซึ่งจ าเป็นต้องมีการปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ โดยกลยุทธ์ ที่
เหมาะสม คือ กลยุทธ์การเจาะกลุ่มตลาดเดิม และพยายามเพิ่มฐานลูกค้าให้มากขึ้น จะท าให้องค์กร
สามารถเพิ่มยอดขาย และเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดได้ 
  วิธีที่หนึ่ง การสร้างกิจกรรมการส่งเสริมการตลาด เช่น   การใช้สื่อโฆษณาในการ
เพิ่มเติมการประชาสัมพันธ์ หรือการแจกของแถมพ่วงไปกับผลิตภัณฑ์ที่มีอยู่ เพื่อให้ลูกค้าเกิดการ
ทดลองใช้ และเกิดการซื้อซ้ านั่นเอง และท าให้ลูกค้ารู้จักสินค้ามากขึ้นอีกด้วย 
  วิธีที่สอง ใช้กลยุทธ์ด้านราคา เพื่อให้ลูกค้าเกิดการตัดสินใจง่ายขึ้น เช่นการปรับลด
ราคาสินค้า ซึ่งเหมาะกับช่วงที่องค์กรต้องการระบายสินค้าคงเหลือที่ค้างเป็นเวลานาน 
  วิธีที่สาม การใช้กิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น มีการจัดกิจกรรมลุ้นรับโชคเมื่อซื้อ
สินค้าตามจ านวนที่ก าหนด ลุ้นรับของรางวัลที่น่าสนใจ  
  วิธีที่สี่ การเพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่าย ต้องเพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่ายให้มากขึ้น เพื่อ
ความสะดวกของผู้ซื้อในการเข้าถึงสินค้า  

 
 

4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) 
  เป็นกลยุทธ์ที่มุ่งเน้นความได้เปรียบทางการแข่งขัน (Competitive Advantage) ให้กับ
สินค้า หรือบริการขององค์กร เป็นการด าเนินการตามแผน และทิศทางเดียวกันกับกลยุทธ์ระดับ
องค์กร ซึ่งการก าหนดกลยุทธ์ในระดับธุรกิจนั้น แบ่งได้เป็น 3 แนวทงด้วนกันดังนี ้
  
  4.2.1 กลยุทธ์กำรเป็นผู้น ำด้ำนต้นทุน (Cost Leadership) เป็นการแข่งขันกันทางด้าน
ราคาของผลิตภัณฑ์ หรือสินค้าภายในตลาด เป็นการใช้ความสามารถในด้านการควบคุมทรัพยากร
การผลิต หรือการน าเข้าวัตถุดิบให้ต่ ากว่าคู่แข่ง เช่น ในเร่ืองของ economy of scale ในการผลิต
สินค้าเป็นจ านวนมาก หรือการควบคุมค่าใช้จ่าย ซึ่งจะช่วยลดต้นทุนในการผลิต ท าให้องค์กรมีราคา
ขายของสินค้า หรือบริการต่ ากว่าคู่แข่ง 
   
  4.2.2 กลยุทธ์กำรสร้ำงควำมแตกต่ำง (Differentiation) เป็นการสร้างความแตกต่าง
ให้กับสินค้า และการบริการให้กับตัวองค์กร เพื่อให้เกิดความแตกต่างทางการแข่งขัน โดยต้อง
สามารถตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคได้ ซึ่งคู่แข่งไม่สามารถลอกเลียนแบบได้ ซึ่งอาจ
ส่งผลให้สินค้า หรือบริการขององค์กรมีราคาที่สูงกว่าคู่แข่ง แต่สามารถสร้างความแตกต่างได้ 
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  4.2.3 กลยุทธ์กำรมุ่งเน้นลูกค้ำเฉพำะกลุ่ม ด้ำนต้นทุน (Focus Cost) เป็นการท าตลาดที่
มุ่งเน้นในกลุ่มเป้าหมายเฉพาะกลุ่มในจ านวนจ ากัด โดยมีต้นทุนสินค้าที่ไม่สูงมาก เพื่อให้สามารถ
ตอบสนองต่อกลุ่มลูกค้าที่มีจ านวนจ ากัด แต่มีก าลังซื้อน้อย  
   
  4.2.4 กลยุทธ์กำรมุ่งเน้นลุกค้ำเฉพำะกลุ่ม ด้ำนควำมแตกต่ำง (Focus Differentiation) 
เป็นการท าตลาดที่มุ่งเน้นกลุ่มเป้าหมายเฉพาะกลุ่มที่มีจ านวนจ ากัด แต่สามารถเสนอสินค้า และ
บริการที่มีความแตกต่าง และมีคุณค่า ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อด้วย Emotional เป็นหลัก สินค้าและ
บริการที่ใช้กลยุทธ์นี้จะมีต้นทุนที่แพง และราคาสูงตาม 
  ส าหรับ หจก. แก้วราชพฤกษ์เหมาะสมที่จะใช้กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุนเข้ามาใช้
ในการด าเนินงาน และสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันจากคู่แข่ง ด้วยส่งสินค้าต่อดีลเลอร์ที่เป็น
เจ้าใหญ่ๆ ในแต่ละภาค แล้วให้ดีลเลอร์กระจายสินค้าต่อ วิธีนี้จะท าให้ค่าขนส่งของ หจก. แก้วราช
พฤกษ์มีต้นทุนที่ต่ าลง เพราะไม่ต้องกระจายสินค้าไปตามดีลเลอร์รายย่อยๆ อีกวิธีหนึ่ง คือ การ
ก าหนดยอดการสั่งซื้อต่อเนเจอร์กิฟ คือให้มีการก าหนดจ านวนการสั่งซื้อที่เป็นมาตรฐานไว้ 
หมายถึง ถ้ามียอดสั่งซื้อไม่ถึงเกณฑ์ก็จะไม่สั่งสินค้าภายในวันนั้น เพราะจะท าให้สินค้ามีต้นทุนที่
สูงขึ้น เป็นการไม่ประหยัดต่อขนาด และมีการก าหนดรอบการขนส่งในแต่ละวันจะต้องไม่เกิน 2-3 
                                              เพื่อเป็นการลงทุนอย่างคุ้มค่า ส่วนถ้ามีออเดอร์
จ านวนน้อย เช่น 1-2            วิธีแนะน าร้านดีลเลอร์ที่อยู่ใกล้ๆ ส่งสินค้าให้ลูกค้าแทน เพื่อเป็นการ
กระจายออเดอร์ให้กับดีลเลอร์ เป็นการประหยัดเวลา และค่าขนส่งของ หจก . แก้วราชพฤกษ์ แต่
ทั้งนี้ทั้งนั้น กลยุทธ์ Cost Leadership ก็ไม่ควรจะละเลยเร่ืองของการบริการ ไม่ว่าจะเป็นการขนส่งที่
รวดเร็ว ตรงต่อเวลา สินค้าตรงตามออเดอร์ และความสะดวกสบาย (บริการขนของ) เป็น
ความสามารถที่เพิ่มมูลค่าให้กับการบริการที่ดี 
 
 

4.3 กลยุทธ์ระดับปฎิบัติงำน (Operational Strategy) 
  เป็นการก าหนดหน้าที่ของแต่ละฝ่าย เพื่อมุ่งเน้นให้องค์กรสามารถดึงความสามารถใน
ด้านต่างๆออกมาให้มากที่สุด เพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันให้เหนือกว่าคู่แข่ง หรือการดึง
ความสามารถของแผนกต่างๆ เช่น ฝ่ายผลิต ฝ่ายการตลาด ฝ่ายการเงิน ฝ่ายทรัพยากร และบุคคล 
เป็นต้น ซึ่งการที่จะก าหนดกลยุทธ์ส าหรับระดับปฎิบัติงานแล้วนั้นจะต้องสอดคล้องกับกลยุทธ์จาก
ระดับองค์กร และระดับธุรกิจ ไล่ลงมา ซึ่งกลยุทธ์ระดับปฎิบัติงานจะต้องครอบคลุมทุกหน่วยงาน
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ภายในองค์กรบรรลุถึงเป้าหมายขององค์กรที่วางไว้ ตัวอย่างเช่น ฝ่ายการผลิตจะต้องผลิตสินค้าโดย
ไม่ให้มีของเสียเกิน 5%  หรือฝ่ายขายจะต้องเพิ่มยอดขาย 5% เป็นต้น 
  การก าหนดกลยุทธ์ระดับปฎิบัติการนั้นจะต้องก่อให้เกิดความได้เปรียบทางธุรกิจ และ
เพิ่มผลก าไรให้กับบริษัทได้ ซึ่งกลยุทธ์ระดับปฎิบัติการนั้นประกอบไปด้วยแผนกต่างๆ ดังต่อไปนี้ 
  กลยุทธ์ด้านการขนส่ง การลดต้นทุนในการขนส่งเป็นสิ่งที่จ าเป็นมากในการเพิ่มก าไร
ให้กับองค์กร วิธีแรก คือ จัดต้ังโครงข่ายการขนส่งให้เหมาะสม หมายถึงต้องส่งสินค้าให้กับดีลเลอร์
รายใหญ่ๆเท่านั้น และให้ไปกระจายต่อ เป็นการตัดการขนส่งรายย่อยๆที่ไม่จ าเป็น การขนส่งสินค้า
แต่ละคร้ังจะต้องบรรจุสินค้าให้เต็มคันรถ และก าหนดเส้นทางการขนส่งให้อยู่ในเส้นทางเดียวกัน 
การขนส่งสินค้าเที่ยวเดียวจะท าให้เกิดต้นทุนที่เปล่าประโยชน์ ดังนั้น องค์กรจะต้องมีการบริหาร
จัดการขนส่งสินค้าซึ่งจ าเป็นจะต้องอาศัยข้อมูลข่าวสาร และการวางแผนการขนส่ง เช่น ถ้ามีออเดอร์
ตามต่างจังหวัด จะมีการก าหนดวันการขนส่ง เช่น ภาคเหนือจะส่งทุกวันพุธ ภาคอีสานส่งทุกวันจัน 
เพื่อลดการขนส่งที่ทับซ้อนกันออกไป 
                                                                                
                                                                                               
                                                                                      
                                   ให้มีจ านวนประหยัดต่อขนาดท าให้ต้นทุนต่อกล่องถูก
ที่สุด ส่วนถ้ามียอดสั่งต่อลังไม่เกิน 10 ลัง ส่วนถ้ามียอดสั่งจ านวนน้อย หจก . แก้วราชพฤกษ์จะ
บริการติดต่อกับทางดีลเลอร์เพื่อให้ร้านดีลเลอร์ส่งสินค้าให้กับลุกค้าแทน    
  กลยุทธ์ด้านการด าเนินงาน ต้องมีการน าเทคโนโลยีเข้ามาใช้ในองค์กรเพื่อช่วยลด
ต้นทุนมนระยะยาว ท าให้สามารถลดขั้นตอน ลดระยะเวลา ลดความผิดพลาดในการด าเนินงาน เพื่อ
ลดค่าใช้จ่ายจากความเสียหายที่เกิดขึ้นได้ และเทคโนโลยีสามารถเก็บข้อมูลของลูกค้า ข้อมูลการ
สั่งซื้อ จ านวนการสั่ง สถานที่ที่ส่ง เพื่อความสะดวก ความถูกต้อง และความรวดเร็วในการ
ด าเนินงาน ซึ่งข้อมูลทั้งหมดจะเชื่อมโยงกันทุกแผนก ท าให้สามารถลดงาน และลดจ านวนพนักงาน
ที่ไม่จ าเป็นลงได้ 
  ในการก าหนดกลยุทธ์ทั้งสามระดับของ หจก .แก้วราชพฤกษ์ เพื่อให้สอดคล้องกับ
สถานการณ์ และการแข่งขันในปัจจุบัน การก าหนดกลยุทธ์ระดับองค์กรเป็นกลยุทธ์การเติบโต
เพื่อที่จะตอบสนองเป้าหมายการขายให้ถึงเป้าที่ตั้งไว้ได้ โดยมีการมุ่งเน้นที่จะเจาะกลุ่มตลาดเดิมมาก
ขึ้น และพยายามขยายฐานลูกค้าใหม่ โดยการจัดท าสื่อการตลาด เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดการรับรู้ ทดลอง 
และมีการซื้อซ้ า รวมถึงการปรับปรุงด้านบริการ ในส่วนกลยุทธ์ระดับธุรกิจนั้น องค์กรมุ่งเน้นที่จะ
เป็นผู้น าด้านต้นทุน คือ ต้องการมีต้นทุนทางการขายที่ต่ ากว่าคู่แข่งรายอ่ืนๆ ด้วยการลดปัจจัยที่ไม่
จ าเป็น ที่จะท าให้เกิดรายจ่ายแก่องค์กรออกไป แต่ยังคงมุ่งเน้นในเร่ืองของคุณภาพการบริการ และ
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การขนส่งที่ดี สุดท้ายกลยุทธ์ระดับปฎิบัติการ ประกอบด้วยกลยุทธ์การขนส่งในเร่ืองของการลด
ต้นทุนการขนส่งลง วางแผนให้การเดินรถแต่ละเที่ยวคุ้มค่ามากที่สุด กลยุทธ์ด้านการจัดซื้อ 
วิเคราะห์พฤติกรรมการสั่งซื้อจากลูกค้า เพื่อสามารถประมาณการสั่งซื้อได้อย่างถูกต้อง ช่วยลด
ต้นทุนการเก็บสินค้า กลยุทธ์ด้านการขาย เน้นการใส่ใจ และการเข้าการปรับปรุงด้านบริการ ให้
เซลล์มีการเยี่ยมเยียนลูกค้าอย่างสม่ าเสมอ เพื่อเป็นการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างลูกค้า และ
องค์กร กลยุทธ์ด้านการด าเนินงาน สามารถน าเทคโนโลยีเข้ามาใช้ในองค์กร เพื่อลดข้อผิดพลาดที่
เกิดจากตัวบุคคล และท าให้การท างานเกิดความถูกต้อง รวดเร็ว แม่นย า และประหยัดค่าใช้จ่ายใน
การด าเนินงานมากที่สุด 
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บทที่ 5 

กำรน ำแผนกลยุทธ์ไปปฎบิัติ 
 
 

  ในการน าแผนยุทธศาสตร์ กลยุทธ์เข้าไปใช้ในการแก้ปัญหาขององค์กรแล้วนั้น จ าเป็น
ที่จะต้องมีการปฎิบัติตามขั้นตอนอย่างเข้มงวด ตามแผนที่วางไว้ เพื่อให้การปฎิบัตินั้นเป็นไปอย่างมี
ประสิทธิภาพ จึงจ า เป็นที่จะต้องมี เค ร่ืองมือทางกลยุทธ์ เข้ามา ช่วยในการวัดผล และเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการท างาน และความเชื่อมโยงในแต่ละขั้นตอน จึงเกิดเป็นแผนที่ยุทธศาสตร์ หรือ 
Strategy Map เพื่อเป็นแนวทางในการก าหนดการวัดผลการปฎิบัติงาน หรือ Balanced Scorecard 
เพื่อน าไปสร้างเป็นแผนการวัดผลการด าเนินงาน หรือ Key Performance Indicator (KPI) เพื่อเป็น
การวัดผล และก าหนดเป้าหมายของแผนการด าเนินงานในทุกด้าน เพื่อให้การท างานนั้นส าเร็จตาม
เป้าหมายที่วางไว้ 
 
 

5.1 เครื่องมือวิธีกำรบริหำรจัดกำรทรัพยำกรมนุษย์ 
  เมื่อองค์กรได้วางยุทธศาสตร์ในการจัดการ และกลยุทธ์ในการเพิ่มประสิทธิภาพการ
ท างานขององค์กรไว้แล้วนั้น องค์กรจึงจ าเป็นที่จะต้องที่แผนที่การเชื่อมโยงการจัดการกลยุทธ์
เหล่านั้น ให้มีประสิทธิภาพให้เกิดการเชื่อมโยงของแต่ละกลยุทธ์ที่ต้องสัมพันธ์กันตั้งแต่ระดับ 
Operational Business และ Corporate ให้สอดคล้องกัน ดังนั้น องค์กรจึงต้องมีแผนที่กลยุทธ์ เพื่อ
บอกถึงทิศทาง แนวทางการด าเนินงาน ให้เกิดการเชื่อมโยง และมุ่งไปในเป้าหมายเดียวกัน 
  แผนที่ยุทธศาสตร์ (Strategy Map)  คือ การสื่อสารแผนกลยุทธ์ขององค์กรไปสู่
หน่วยงานต่างๆ รวมถึงบุคลากรที่อยู่ภายในองค์กร เพื่อเป็นแผนที่ให้บุคลากรในองค์กรเกิดความ
เข้าใจในกลยุทธ์ขององค์กร และเป็นแบบแผนในการปฎิบัติตาม เพื่อให้การท างานสอดคล้องกับ
วัตถุประสงค์ขององค์กร ซึ่งสามารถแบ่งแผนที่ยุทธศาสตร์ ออกเป็น 4 มิติ หรือ 4 มุมมองด้วยกัน 
คือ มิติด้านการเงิน มิติด้านลูกค้า มิติด้านกระบวนการจัดการภายในองค์กร และมิติด้านการเรียนรู้ 
และเติบโต ดังนั้น จึงควรมีการวัดผล และประเมินประสิทธิภาพการท างานให้เป็นมาตรฐานเสียก่อน 
  Balanced Scorecard (BSC) คือ ระบบการบริหาร วัดผล และประเมินผลการด าเนินงาน
ทั่วทั้งองค์กร ไม่ใช่เฉพาะการวัดผลในด้านในด้านหนึ่ง แต่เป็นการวัดผลการก าหนดวิสัยทัศน์ 
(Vision) และแผนกลยุทธ์ (Strategic Plan) และแปลผลไปสู่การท างานของแต่ละหน่วยงาน แต่ละ
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องค์กรนั้นๆ เพื่อใช้เป็นแนวทางในการด าเนินงาน การวางแผนทางการท างานของแต่ละหน่วย
องค์กร ของแต่ละบุคคล โดยผลจากการประเมินของ Balanced Scorecard ในแต่ละส่วนนั้น สามารถ
น ามาปรับปรุง และสร้างกลยุทธ์ใหม่ๆ เพื่อประสิทธิภาพในการด าเนินงานขององค์กรให้ดียิ่งขึ้น ซึ่ง
เคร่ืองมือ Balanced Scorecard เป็นแนวคิดของ Dr. Robert Kaplan และ David Norton ซึ่งได้อธิบาย
ไว้ว่า Balanced Scorecard สามารถแบ่งได้ออกเป็น 4 มิติ ด้วยกัน ดังน้ี 
   1. ด้านการเงิน (Financial Perspective) เป็นมุมมองด้านการเงิน การเพิ่มรายได้ให้กับ
องค์กร การท าให้การผลิตมีต้นทุนที่ต่ าลง การหาแหล่งเงินทุนได้มากขึ้น หรือความสามารถในการ
เพิ่มประสิทธิภาพเงินหมุนเวียนภายในบริษัทให้มากขึ้นได้ 
   2. ด้านลูกค้า (Customer Perspective) เป็นมุมมองด้านลูกค้า เช่น ความพึงพอใจของ
ลูกค้า ภาพลักษณ์ขององค์กรต่อลูกค้า กระบวนการด้านการตลาด หรือการดูแลลูกค้าหลังการขาย 
   3. ด้านกระบวนการภายใน (Business Process Perspective) เป็นมุมมองด้านการ
จัดการภายในองค์กร เช่น การคิดค้นนวัตกรรมใหม่ๆ การร่วมมือการท างานภายในองค์กร การจัด
โครงสร้างองค์กรให้มีประสิทธิภาพ หรือการจัดการสายผลิตให้มีประสิทธิภาพ 
   4. ด้านการเรียนรู้ และการเติบโต (Learning and Growth Perspective) เป็นมุมมองด้าน
การเรียนรู้ และพัฒนาในตัวของบุคลากรภายในองค์กร เช่น ความรู้ความสามารถของพนักงาน 
ความพึงพอใจในการท างานของพนักงาน หรือการพัฒนาสิ่งอ านวยความสะดวกที่มีผลต่อการ
ท างานของพนักงาน เป็นต้น 
  โดยมิติทั้ง 4 ด้านของ Balanced Scorecard นั้น เมื่อน ามาก าหนดเป็นแผนการ
ด าเนินงานของแต่ละมิติแล้ว จะต้องมีความสอดคล้องไปในทิศทางเดียวกัน เป็นไปตาม Corporate 
Strategy ที่วางแผนไว้ และสามารถตอบสนองต่อวิสัยทัศน์ขององค์กรที่ก าหนดได้  ซึ่งเป็นความ
ต้องการ และความรับผิดชอบของผู้บริหารที่จะต้องท าการสื่อสาร Strategy Map นี้ ไปสู่พนักงาน
ภายในองค์กรอย่างถูกต้อง และมีความเข้าใจที่ตรงกัน เพื่อจะบอกว่าการที่องค์กรจะส าเร็จได้นั้น
จะต้องมีแนวทางในการปฎิบัติอย่างไรบ้าง และเมื่อปฎิบัติแล้วจะมีผลอย่างไร ดังนั้น จึงจ าเป็นที่
จะต้องมีเคร่ืองมือ Balanced Scorecard เข้ามาในการประยุกต์กลยุทธ์ไปสู่การด าเนินงานได้ 
     
 

5.2 กำรประยุกต์ใช้เครื่องมือในกำรบริหำรจัดกำรกลยุทธ์ 
 เพื่อการแก้ไขปัญหาขององค์กร ผู้บริหารจึงน าแผนที่ยุทธศาสตร์เข้ามาใช้ในการ
ด าเนินการเพื่อให้ หจก.แก้วราชพฤกษ์นั้นไปสู่เป้าหมาย และสามารถเพิ่มยอดขายให้กับองค์กรได้ 
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ภำพท่ี 5.1 : แสดงแผนที่ยุทธศาสตร์ (Strategy Map) ของ หจก.แก้วราชพฤกษ์ 
 
 การก าหนดแผนที่ยุทธศาสตร์นั้นผู้บริหารจะเร่ิมก าหนด แผนที่ยุทธศาสตร์โดยเร่ิมจาก
มิติด้านการเงินก่อน ซึ่งเป้าหมายสูงสุดขององค์กร คือ การเพิ่มก าไรให้กับองค์กร ซึ่งการเพิ่มก าไรก็
มาจากสองส่วนด้วยกัน คือการเพิ่มรายได้จากการขาย และการลดต้นทุนให้เหมาะสม ต่อมาในส่วน
ของมิติด้านลูกค้า จะต้องมีการเพิ่มฐานลูกค้าใหม่ และการรักษาฐานลูกค้าเดิมไว้เพื่อเพิ่มรายได้จาก
การขายให้ได้ ซึ่งปัจจัยที่จะสนับสนุนทั้งสองด้านนี้คือ ปัจจัยด้านราคา คุณภาพ และการบริการของ
พนักงานเป็นส่วนที่ช่วยให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้า ต่อมามิติด้านกระบวนการจัดการภายใน เพื่อ
เป็นการปรับต้นทุนให้เหมาะสมกระบวนการจัดการภายในที่เป็นการลดต้นทุนจึงเป็นสิ่งส าคัญ 
ประกอบไปด้วย การลดต้นทุนด้านการขนส่ง การลดต้นทุนด้านการบริหารสินค้าคงคลัง และ
กระบวนการจัดการฐานข้อมูลขอลูกค้า ทั้งสามปัจจัยนี้จะต้องมีการบริหารที่เหมาะสม เพื่อให้
สอดคล้องกับการบริหารต้นทุนที่เหมาะสมในมิติด้านการเงินให้ได้ ในส่วนของมิติการเรียนรู้ และ
การพัฒนาองค์กรจะต้องมีการจัดฝึกอบรมการบริการส าหรับพนักงานต่อลูกค้า รวมถึงการน า
เทคโนโลยีเข้ามาใช้เพื่อลดข้อผิดพลาดในการท างานเป็นการตอบสนองต่อมิติด้านการจัดการ
กระบวนการภายใน ซึ่งการด าเนินงานจะต้องมีการวัดผลด้วยตาราง Balanced Scorecard ด้านล่างนี้ 
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ตำรำงท่ี 5.1 : แสดงการวัดผลการปฎิบัติงานแบบสมดุล (Balanced Scorecard) ของ หจก.แก้วราช 
                      พฤกษ ์
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
  5.2.1 มิติด้ำนกำรเงิน (Financial Perspective) 
  ในมิติด้านการเงิน หจก.แก้วราชพฤกษ์มีแผนด้านการบริหารการเงินดังตารางที่ 5.2 
โดยมีการก าหนดในเร่ืองของก าไร รายได้จากการขาย และการบริหารต้นทุน ทั้งนี้ในส่วนของก าไร
มี EBITDA เป็นตัวชี้วัด โดยมีเป้าหมายที่ EBITDA ต้องมีมากกว่า 5 % ต่อการขาย ในส่วนของ
รายได้จากการขาย ได้มีการก าหนดตัวชี้วัดเป็นยอดการขายต่อเดือน ซึ่งได้ก าหนดเป้าหมายที่ต้อง
ขายตั้งแต่ 13,500 ลัง ขึ้นไปตาม KPI ของเนเจอร์กิฟที่ก าหนดมา ซึ่งจ านวนลังเท่านี้ สามารถ
ประเมินเป็นเป็นยอดการขายได้ 37,800,000 บาทต่อเดือน (โดยใชราคาเฉลี่ยต่อลังที่ 2,800 บาท) ใน
ส่วนของการบริหารต้นทุนให้เกิดประสิทธิภาพนั้น การก าหนดตัวชี้วัด ได้ก าหนดเป็นค่าใช้จ่ายใน
การด าเนินงาน ซึ่งตั้งเป้าหมายไว้คือ ค่าใช้จ่ายในส่วนนี้จะต้องลดลง 3 % ส าหรับแผนงานด้าน
การตลาดเนื่องจาก หจก.แก้วราชพฤกษ์เป็นศูนย์กระจายสินค้า ดังนั้นการเพิ่มรายได้ส่วนหนึ่ง คือ 
ต้องหาลูกค้าที่เป็นค้าส่งเพิ่ม เพื่อเพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่ายให้ครอบคลุมบริเวณส่วนที่รับผิดชอบ
มากขึ้น พร้อมจัดท ากิจกรรมส่งเสริมการขายต่างๆ เพื่อกระตุ้นให้เกิดซื้อสินค้าให้มากขึ้น และยังเกิด
การบอกต่อแบบปากต่อปากอีกด้วย นอกจานี้การน าเทคโนโลยีเข้ามาใช้ในองค์กรก็เพื่อที่จะลด
ต้นทุนในการด าเนินงานที่ซ้ าซ้อน ท าให้เกิดค่าใช้จ่ายที่มากขึ้นโดยไม่จ าเป็น 
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  5.2.2 มิติด้ำนลูกค้ำ (Customer Perspective) 
  มุมมองด้านลูกค้าของ หจก.แก้วราขพฤกษ์ คือ การเพิ่มลูกค้ารายใหม่ให้ได้โดยเน้นที่
ลูกค้ากลุ่มค้าส่ง โดยใช้ตัวชี้วัดเป็นตัวแทนกระจายสินค้าที่ขอเข้ามาติดต่อ โดยก าหนดเป้ามายเป็น
จ านวนลูกค้าที่เข้ามาต้องมีอย่างต่ า 5 รายต่อเดือน โดยในส่วนของลูกค้ารายเดิมมีการก าหนดตัวชี้วัด 
เป็น 3 อย่างด้วยกัน คือ จ านวนตัวแทนจ าหน่ายเดิมมีเป้าหมายจะต้องไม่ลดลง และยอดขายจากฐาน
ลูกค้าเดิมจะต้องไม่ต่ ากว่า 37,800,000 บาท ต่อเดือน ซึ่งเป็นยอดขั้นต่ าของ KPI ที่ได้รับมากจากเน
เจอร์กิฟ และอัตราการสั่งซื้อซ้ า มีเป้าหมายจะต้อง 90 % ต่อเดือน ในส่วนของคุณภาพ และการ
บริการมีตัวชี้วัด คือ จ านวนข้อร้องเรียนของลูกค้าที่ได้ก าหนดเป้าหมาย คือ ไม่มีข้อร้องเรียน  โดยมี
แผนงานก็คือ เซลล์จะต้องมี KPI ในการหาร้านค้าตัวแทนค้าส่งใหม่ให้ได้ พร้อมกับมีการจัดท า
แผนการเข้าเยี่ยมเยียนร้านค้าเพื่อรักษาสัมพันธภาพของการค้าขายไว้ ในส่วนของคุณภาพ และการ
บริการมีการจัดท าการฝึกอบรมเซลล์ รวมถึงพนักงานขนส่งในการบริการ รวมถึงการดูแลลูกค้า เช่น 
การน าเสนอข่าวสารใหม่ๆเกี่ยบกับองค์กร การน าของที่ระลึกไปให้ในโอกาสต่างๆ หรือการพูดจา 
และการแต่งตัวที่เหมาะสม ซึ่งเมื่อสิ้นเดือนแล้วอาจมีการประชุมกันของเซลล์เพื่อร่วมกันแชร์ข้อมูล 
และแบ่งปันประสบการณ์ที่เจอมากับลูกค้าของตนเองเพื่อเป็นประสบการณ์ให้กับเซลล์ท่านอื่นๆ 
  
  5.2.3 มิติด้ำนกระบวนกำรภำยในองค์กร (Internal Process Perspective) 
  ในส่วนแรกของมิติด้านการจัดการภายในองค์กรนั้น วัตถุประสงค์แรก คือ ความ
รวดเร็ว และความถูกต้องในการขนส่งสินค้า โดยมีตัวชี้วัดเป็นระยะเวลาในการขนส่งสินค้า และ
ความถูกต้องในการขนส่งสินค้า ไม่ว่าจะเป็นจ านวน หรือประเภทของสินค้า โดยมีเป้าหมายคือ 
ระยะเวลาการขนส่งต้องส่งให้ถึงภายใน 1 วัน ส่วนความถูกต้องในการขนส่งสินค้า มีเป้าหมายคือ 
จะต้องไม่มีข้อเรียกร้องในการขนส่งผิดพลาดแต่อย่างใด ซึ่งมีแผนการด าเนินงานคือ ก่อนรถขน
ส่งออกพนักงานขนส่งจะต้องมีการศึกษาเส้นทางการขนส่งก่อน มีการวาง routing จะต้องส่งลูกค้า
รายใดก่อนรายใดหลัง เพื่อไม่ให้ขับรถวนไปวนมาเปน็การประหยัดค่าใช้จ่าย และต้องมีการเช็ความ
ถูกต้องก่อนออกตามใบ invoice ที่ได้รับมา ซึ่งพนักงานแต่ละแผนกจะต้องมีการผ่านการอบรม มี
การเรียนรู้ระบบ และรู้จักการท างานเป็นทีม โดยทีมของรถขนส่งจะต้องมีอย่างน้อยคันละ 2 คน 
ท างานเป็นบัดดี้ เพื่อความรวดเร็ว และรักษาประสิทธิภาพการท างานให้อยู่ในระดับมาตรฐานไว้ 
  วัตถุประสงค์ที่สอง คือ การบริหารสินค้าคงคลังให้มีประสิทธิภาพ โดยมีการก าหน
ตัวชี้วัดเป็นจ านวนสินค้าคงเหลือในแต่ละวัน โดยมีเป้าหมายคือ จ านวนสินค้าคงเหลือต่อวันจะต้อง
ไม่เกิน 5% ของยอดสั่งซื้อต่อวัน โดยในส่วนนี้มีแผนการด าเนินการ คือ จะต้องมีการเก็บข้อมูลสถิติ
การสั่งซื้อของลูกค้าแต่ละวัน ว่าลูกค้ารายไหนสั่งซื้อช่วงไหนบ้าง ช่วงเวลาไหนของวันที่ลูกค้า
สั่งซื้อเยอะ แล้วท าการจัดกลุ่มแบ่งเป็นภาคๆ เพื่อให้ง่ายต่อการวิเคราะห์ ซึ่งแผนงานนี้จะท าให้เรา
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สามารถประเมินการสั่งซื้อสินค้าของลูกค้าในอนาคตได้ ท าให้สามารถยอดการสั่งซื้อสินค้าจากเน
เจอร์กิฟให้เหมาะสมที่สุดต่อวัน เพื่อไม่ให้เกิดค่าใช้จ่ายในการเก็บสินค้าคงเหลือไว้ 
  วัตถุประสงค์ที่สามกระบวนการจัดการฐานข้อมูลลูกค้า โดยมีการก าหนดตัวชี้วัด เป็น
จ านวนลูกค้าที่อยู่ในระบบ ซึ่งมีเป้าหมายคือ ลูกค้าไม่ว่าใหม่หรือเก่าจะต้องมีการอัพเดทอยู่ในระบบ
ให้ครบถ้วน โดยมีแผนการจัดการ คือ จะต้องมีการอัพเดทสถานะของลูกค้าที่มีบัญชีซื้อขายกับ
องค์กร เพื่อที่จะรู้สถานะของลูกค้า เช่น ซื้อของจ านวนเท่าไร ช าระเป็นเงินสด หรือติดเครดิต เคยมี
ประวัติไม่ช าระบ้างไหม หรือคามพึงพอใจที่ลูกค้ามีต่อองค์กรเป็นเช่นไร เพื่อที่องค์กรจะได้สามารถ
ประเมินสถานะของลูกค้า และให้ล าดับความส าคัญของลูกค้าแต่ละรายได้ถูกต้อง โดยมีการอัพเดท
สถานะทุกๆ 1 สัปดาห์ 
  
  5.2.4 มิติด้ำนกระบวนกำรกำรเติบโต และกำรเรียนรู้ (Learning and Growth 
Perspective) 
 ในส่วนของมิติด้านการเรียนรู้ และเติบโตของพนักงานวัตถุประสงค์แรก คือ ความพึง
พอใจของพนักงานที่มีต่อองค์กร โดยมีการก าหนดตัวชี้วัด คือ จ านวนอัตราพนักงานที่ลาออก โดยมี
เป้าหมาย คือ จ านวนพนักงานที่ลาออกจะต้องไม่เกิน 10 % ต่อไป ซึ่งในวัตถุประสงค์นี้มีแผนในการ
ด าเนนิงาน คือ การให้ค่าตอบแทนที่เหมาะสมต่อประสิทธิผลในการด าเนินงาน ซึ่งจะแตกต่างกันไป
ในแต่ละบุคคล 
  วัตถุประสงค์ที่สอง คือ การฝึกอบรมพนักงาน โดยมีตัวชี้วัด คือ ความพึงพอใจของ
พนักงาน และได้มีการก าหนดเป้าหมายของวัตถุประสงค์นี้ คือ พนักงานจะต้องมีความพึ่งพอใจใน
การอบรมมากกว่า 80 % ขึ้นไป โดยได้มีการก าหนดแผนการด าเนินงาน คือ พนักงานจะต้องมีการ
อบรม เกี่ยวกับการบริการ และขั้นตอนในการด าเนินงานต่างๆ ซึ่งจะต้องมีการท าแบบประเมินการ
อบรมนั้นๆ มีการรายงานผลว่าสิ่งที่อบรมไปแล้วนั้น เมื่อน าไปใช้จะได้ผลมากน้อยเพียงใด หรือข้อ
ที่ตอ้งปรับปรุงตรงไหนบ้าง เพื่อน ากลับมาแก้ไข 
  วัตถุประสงค์ที่สาม คือ การน าเทคโนโลยีเข้ามาใช้ในองค์กร โดยได้มีการก าหนด
ตัวชี้วัด เป็นความเสถียรของระบบในการท างาน ซึ่งเป้าหมาย คือ ระบจะต้องมีกรผิดพลาดได้ไม่เกิน 
1 คร้ังต่อเดือน โดยมีแผนการด าเนินงานในการน าระบบเข้ามาใช้ คือ มีเจ้าหน้าที่ที่มีความช านาญ
การในระบบเข้ามาตรวจสอบทุกคร้ัง พร้อมอัพเดทสถานะเทคโนดลยีนั้นๆให้มีความทันสมัย
ตลอดเวลา เพื่อตอบรับต่อการใช้งานทั้งในปัจจุบัน และอนาคต 
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5.3 แผนกำรด ำเนินงำน (Action Plan) 
  แผนการด าเนินงานของ หจก.                                          การ
ตลาด แผนการขาย แผนการบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า แผนการจัดซื้อ และการขนส่งสินค้า
ภายในองค์กร แผนการพัฒนา และการเรียนรู้ของบุคลากรเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการท างาน และ
สุดท้ายเป็นแผนการน าเทคโนโลยีเข้ามาใช้ในองค์กร 
 

ตำรำงท่ี 5.2 : แสดงแผนการด าเนินงานของ หจก.แก้วราชพฤกษ์ ในปีแรก 

 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  แผนกการด าเนินงานด้านการตลาด ประกอบด้วยการท าสื่อประชาสัมพันธ์ให้แบรนด์
เนเจอร์กิฟ และ หจก.แก้วราชพฤกษ์โดยอาจท าเป็นติดสติ๊กเกอร์บนรถขนส่งพร้อมรายละเอียดต่างๆ 
เพื่อประชาสัมพันธ์ให้คนเกิดการรับรู้แบรนด์ รวมถึงมีการศึกษาและท าการตลาดผ่านช่องทาง social 
network เพื่อเพิ่มลูกค้ารายใหม่ และเร่ิมมีการตั้งบูธเพื่อให้ผู้บริโภคได้ทดลองสินค้า วัตถุประสงค์
เพื่อให้เกิดการจดจ า และการซื้อซ้ าของผู้บริโภค รวมถึงในช่วงสิ้นปี จะมีโปรโมชั่นลดราคา เพื่อ
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ระบายสินค้าที่เป็นสินค้าคงเหลือออกจากคลัง และมีการท าแบบส ารวจของผู้บริโภคว่าสามารถหา
ซื้อผลิตภัณฑ์ได้สะดวกหรือไม่ เพื่อประเมินประสิทธิภาพการกระจายสินค้าของดีลเลอร์ 
  แผนการขาย ประกอบด้วยกิจรรมการล าดับความส าคัญของลูกค้า เพื่อที่องค์กรจะต้อง
ให้ความส าคัญกับลูกค้าที่ให้ยอดกับองค์กรเป็นล าดับไป รวมถึงมีการเป้าหมายการเข้าเยี่ยมลูกค้า
ของเซลล์ในแต่ละเดือน และต้องมีการรายงานกลับมาที่องค์กร รวมถึงมีการประชุม และร่วม
แบ่งปันประสบการณ์ของเซลล์ในแต่ละเดือนเพื่อร่วมกันแก้ปัญหา และพัฒนาปรับปรุงการท างาน 
รวมถึงมีการหาศูนย์กระจายสินค้าที่เป็นดีลเลอร์รองลงมา เพื่อการกระจายสินค้าให้ทั่วถึงทุกพื้นที่ 
  แผนการบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า ส าหรับแผนการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 
องค์กรจะต้องเก็บข้อมูลสถิติของลูกค้าต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นยอดการสั่งซื้อ ความถี่ในการสั่ง 
ความสามารถในการช าระหนี้ เป็นเงินสด หรือเป็นเครดิต เคยมีการค้างช าระไหม มีความสัมพันธ์ที่ดี
กับองค์กรหรือไม่ เพื่อที่องค์กรจะสามารถประเมินสถานะของลูกค้าได้ในการสั่งซื้อแต่ละคร้ัง เช่น 
ถ้ามีการสั่งซื้อแต่หนี้เก่ายังไม่ช าระก็จ าเป็นที่จะต้องระงับไป เพราะเป็นการเสี่ยงต่อองค์กรในการ
แบกรับภาระหนี้แทน 
  แผนการจัดซื้อ และขนส่ง มีการประเดิมยอดการสั่งซื้อสินค้าในแต่เดือน และก าหนด
เป็นเกณฑ์ในการสั่งซื้อในแต่ละวันเพื่อควบคุมต้นทุนสินค้า มีการวางแผนเส้นทางการกระจาย
สินค้าในแต่ละพื้นที่โดยต้องพยายามให้การขนส่งไปในเส้นทางเดียวกัน ไม่ทับซ้อนกัน และก าหนด
วันขนส่งอย่างเป็นระบบ มีช่วงที่ตรวจสอบและเช็คสมรรถภาพของพาหนะที่ใช้ ว่าถึงเวลาซ่อม
บ ารุงหรือไม่ เพื่อไม่ให้เกิดการเสียหายในระยะยาว และให้ท างานอย่างมีประสิทธิภาพมากที่สุด 
สุดท้ายมีการประเมินประสิทธิภาพ ในการขนส่ง และการบริการของพนักงานขนส่ง ปรับปรุงแก้ใน
ส่วนที่บกพร่อง และเป็นการสร้างความน่าเชื่อถือให้กับลูกค้าอีกด้วย 
  แผนการพัฒนา และเรียนรู้ของบุคลากร อันเนื่องจากว่าธุรกิจศูนย์กระจายสินค้าการ
บริการก็เป็นเร่ืองส าคัญ ดังนั้น จึงต้องมีการจัดการฝึกอบรมพนักงานในการด าเนินการท างาน การ
ให้บริการแก่ลูกค้าอยู่เสมอ รวมถึงเซลล์ต้องมีการอัพเดทข้อมูลให้ทันกับยุคสมัยไม่ว่าจะเป็นเทรนด์
การขายแบบออฟไลน์ หรือออนไลน์ก็ตามเพื่อสามารถสร้างความเชื่อมั่นให้ลูกค้า และมีกลยุทธ์ใน
ก า ร เ จ ร จ า กั บ ลู ก ค้ า ใ หม่ อ ยู่ เ ส ม อ  ร วม ถึ ง ก า ร ให้ ข้ อ มู ล เ กี่ ย ว กั บ เ น เ จ อ ร์ กิ ฟ  แ ล ะ 
หจก.                                                                                 ซึ่ง
การร่วมแบ่งปันข้อมูลนั้นเป็นการให้ความเชื่อมั่นแก่พนักงาน ท าให้พนักงานพึงพอใจ และเชื่อมั่น
ในแผนยุทธศาสตร์ขององค์กร 
  แผนการจัดการเทคโนโลยี การน าเทคโนโลยีเข้ามาในองค์กรก็เพื่อที่จะลดขั้นตอนการ
ท างาน ลดข้อผิดพลาดที่อาจจะเกิดจากการท างานของบุคลากร เพื่อให้การท างานรวดเร็วขึ้น รวมถึง
การจัดเก็บ ข้อมูลให้เป็นศูนย์รวมที่เดียวกัน เป็นการเชื่อมโยงข้อมูลของแต่ละแผนกมาไว้ในจุดเดียว



40 

เพื่อการเข้าถึงโดยง่ายในขั้นตอนของการน าเทคโนโลยีเข้ามาก็จะต้องมีการคัดเลือก และจัดซื้อจัด
จ้างซัพพลายเออร์ในการน าเทคโนโลยีเข้ามาใช้ให้เหมาะสมกับขนาดขององค์กร ต้องไม่ซับซ้อน
เกินไป หลังจากมีการคัดเลือกแล้ว ก็จะต้องเร่ิมมีการติดต้ัง และจัดฝึกอบรมการใช้ให้กับพนักงานซึ่ง
หลังจากนั้นก็เร่ิมน าไปใช้จริงเป็นเวลา 4 เดือน ต่อมาก็จะต้องมีกิจกรรมที่ประเมินผล และ
ประสิทธิภาพของการท างานว่าลุล่วงเหมือนที่ก าหนดไว้ไหมในตอนแรก และก็มีการปรับปรุงแก้ไข
พร้อมกับเทคโนโลยีนั้นๆต่อไปในช่วง 2                   
 
 

5.4 ประเด็นปัญหำที่คำดว่ำจะเกิดจำกในกำรด ำเนินกลยุทธ์ และกำรแก้ปัญหำ 
  ในการประกอบธุรกิจทุกองค์กรย่อมเจอกับปัญหา และอุปสรรคที่แตกต่างกัน ซึ่ง
ก่อนที่จะเกิดเป็นปัญหานั้น จะต้องเกิดความเสี่ยงที่จะน ามาซึ่งปัญหามาก่อน ซึ่งเราไม่สามารถรู้ได้
ว่ามันจะเกิดขึ้นจริงไหม แต่ผู้บริหารสามารถระบุ แยกแยะ และประเมินความเสี่ยงที่จะมากระทบกับ
องค์กรได้ ซึ่งเป็นสิ่งที่ผู้บริหารสามารถวางแผนป้องกัน ถึงกระทั่งยับยั้งความเสี่ยงนั้นได้ ดังนั้น ทุก
องค์กรจึงควรมีการท าแผนการจัดการการบริหารความเสี่ยงเพื่อป้องกันสิ่งที่อาจจะเกิดขึ้นในอนาคต 
และวางแผนว่าจะท าอย่างไรหากความเสี่ยงนั้นเกิดขึ้นกับองค์กรแล้วจริงๆ 
  ซึ่งจากประเด็นข้างต้นที่ทางองค์กรได้น าแผนที่ยุทธศาสตร์ และ Balanced Scorecard 
เข้ามาใช้ในการด าเนินงานมีการก าหนดวัตถุประสงค์ ก าหนดตัวชี้วัด แผนกงาน กิจกรรมในการ
ด าเนินงานในรูปแบบ Action Plan ทั้งนี้เพื่อให้เป็นไปตามกลยุทธ์ที่ได้ก าหนดไว้ในตอนต้น แต่ถึง
อย่างไรก็ตาม องค์กรอาจจะเผชิญกับความเสี่ยงที่อาจจะมาถึงได้  หรือเหตุการณ์ที่เป็นอุปสรรคใน
การด าเนินแผนงานกลยุทธ์ ทั้งนี้เพื่อเป็นการป้องกันเหตุการณ์ที่อาจเกิดขึ้นองค์กรจึงต้องมีการ
วางแผนบริหารจัดการความเสี่ยงในมิติต่างๆ ที่จะกระทบกับองค์กร ซึ่งสามารถก าหนดปัจจัยความ
เสี่ยงได้ดังต่อไปนี้ 
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ภำพท่ี 5.2 : แผนภาพแสดงตาราง Risk Matrix ของ หจก.แก้วราชพฤกษ์ 
 
  5.4.1                   ซัพพลำยเออร์เพียงรำยเดียว 
  เนื่องมาจากว่า หจก.                                                  ร์กิฟ
เพียงแบรนด์เดียวเท่านั้น ท าให้เกิดความเสี่ยงที่เกี่ยวเนื่องกับซัพพลายเออร์ เช่น ถ้า เกิดเหตุการณ์ที่
เกี่ยวกับกระบวนการผลิตจนไม่สามารถส่งสินค้าได้ หรือซัพพลายเออร์เลิกกิจการไป ก็จะท าให้ 
หจก.แก้วราชพฤกษ์ไม่มีสินค้าในการจัดจ าหน่ายด้วยเช่นกัน ท าให้ไม่สามารถด าเนินธุรกิจต่อไปได้ 
หรือถ้าเนเจอร์กิฟปรับราคาสินค้าขึ้นก็จะส่งผลท าให้ต้นทุนของ หจก .แก้วราชพฤกษ์สูงขึ้นไปด้วย 
และอาจจะกระทบถึงยอดขาย ลูกค้าที่เป็นดีลเลอร์ก็จะเปลี่ยนไปสั่งสินค้าแบรนด์อ่ืนเพิ่มมากขึ้น 
เพราะได้อัตราส่วนทางก าไรจากผลิตภัณฑ์เนเจอร์กิฟลดน้อยลงท าให้ยอดขายของ หจก.แก้วราช
พฤกษ์น้ อยลงตามไปด้ วย  ซึ่ ง ความ เสี่ ย งนี้ มี โอกาส เกิ ดน้ อย  แต่ส่ งผล รุนแรง เพราะ 
หจก.                                                                            โอกาสที่
ซัพพลายเออร์จะตัดความสัมพันธ์นั้นเป็นไปได้ยาก 
  แผนในการแก้ไขในส่วนการมีสินค้าจ าหน่ายเพียงแบรนด์เดียว คือ ต้องหาสินค้าชนิด
อ่ืนมาขายเพิ่มเป็นการเพิ่ม Product Line ให้กับองค์กร เพื่อป้องกันความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้นกับซัพ
พลายเออร์ที่จะท าให้ไม่มีสินค้าจ าหน่าย แต่ไม่ควรเป็นสินค้าในประเภทเดียวกัน เพราะไม่สามารถ
จ าหน่ายทับซ้อนกับเนเจอร์กิฟได้ ส่วนในกรณีที่เนเจอร์กิฟขึ้นราคาขาย ก็ต้องบรรเทาด้วยการชี้แจง
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กับลูกค้า และผู้บริโภคว่าเพราะสาเหตุใดถึงขึ้นราคาสินค้า เพื่อให้ผู้บริโภคเข้าใจถึงสถานการณ์ใน
การขึ้นราคา หรือมีการท าสัญญาระยะยาวในการว่าจ้างให้เป็นศูนย์กระจายสินค้าของเนเจอร์กิฟ 
  
  5.4.2                 ท่ีลูกค้ำไม่ช ำระหนี้ 
  ในกรณีเช่นนี้ ที่ลูกค้าไม่ช าระหนี้ซึ่งส่วนใหญ่เป็นลูกค้ารายที่เป็นดีลเลอร์ซึ่งส่วนใหญ่
เป็นลูกค้าที่เป็นเครดิต แล้วไม่สามารถบริหารการเงินในการจ่ายหนี้ได้ ท าให้กระทบกับการบริหาร
สภาพคล่องขององค์กรๆ ก็ไม่มีเงินในการน าไปหมุนเวียนซื้อสินค้าเข้ามาจ าหน่ายจากซัพพลายเออร์
ท าให้ต้องไปกู้ธนาคารเกิดหน้ีสินกันต่อเน่ือง ซึ่งมีโอกาสเกิดขึ้นปานกลาง แต่ส่งผลมาก 
 ในส่วนของแผนการในการแก้ไขระยะสั้น ด าเนินการเปิดวงเงินเบิกเกินบัญชี หรือ 
Overdraft เพื่อน ามาใช้ด าเนินการเป็นเงินสดหมุนเวียนในระยะสั้น เพื่อน ามาทดแทนในส่วนที่ลูกค้า
ยังไม่ช าระหนี้ ในการแก้ไขระยะยาว จะต้องมีการท าการประเมินความสามารถในการช าระหนี้ของ
ลูกค้าก่อนสั่งซื้อสินค้า มีการเก็บข้อมูล สถิติว่าช าระหนี้ตรงไหม เคยค้างช าระมากสุดเท่าไร และมี
อัตราการผ่อนช าระที่มีประสิทธิภาพหรือไม่ เพื่อที่องค์กรจะสามารถบริหารจัดการการช าระหนี้ของ
ลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
  
  5.4.3                            ใส่ใจในกำรเข้ำเยี่ยมลูกค้ำ 
  เป็นความเสี่ยงอย่างนึงที่อาจจะเกิดขึ้นแต่ส่งผลกระทบอย่างมาก เพราะถ้าเซลล์ไม่เข้า
ไปเยี่ยมเยียนลูกค้า ความเป็นไปได้ที่ลูกค้าอาจจะเปลี่ยนไปซื้อสินค้ากับคู่แข่งก็มีสูงมาก  เพราะว่า
การบริการก็ถือเป็นการเพิ่ม Added Value เข้าไปในธุรกิจนอกเหนือจากผลประโยชน์ด้านตัวเลขที่
จะได้รับแล้ว ท าให้กระทบต่อคุณภาพการบริการ และภาพลักษณ์ ชื่อเสียงขององค์กร  ซึ่งโอกาสที่
ความเสี่ยงนี้จะเกิดขึ้นมีไม่มากนัก และส่งผลปานกลาง 
 ในส่วนของการแก้ปัญหาความเสี่ยงนี้ คือ มีการก าหนดเป้าหมายในการเข้าเยี่ยมลูกค้า
ตลอดทุกต้นเดือน และให้มีการส่งรายงานทุกสิ้นเดือนว่าได้รับการตอบรับอย่างไรบ้างจากการเข้า
เยี่ยมลูกค้า แต่ละพื้นที่  ในส่วนของการแก้ไขปัญหาระยะยาว ด าเนินการติดเคร่ือง tracking 
                  ได้ท างานตามแผนการที่วางแผนไว้ไหม เพื่อเป็นการ Monitoring    ท างาน
ของเซลล์ตลอดเวลา หรือถ้สาเหตุมาจากการที่เซลล์ไม่พอใจในเร่ืองของผลตอบแทนจนท าให้
ประสิทธิภาพการท างานของเซลล์ลดน้อยลง สาเหตุนี้จะต้องมีการพูดคุยปรับความเข้าใจ อาจมีการ
ก าหนด KPI      ให้เหมาะกับอัตราผลตอบแทนที่พนักงานได้รับ เพื่อให้เกิดระสิทธิภาพในการ
ท างานสูงสุด 
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  5.4.4 ควำมเสี่ยงในเร่ืองกำรท่ีลูกค้ำซื้อสินค้ำของคู่แข่ง 
  การที่ลูกค้าตัดสินใจไปซื้อสินค้าของคู่แข่งนั้น อาจเกิดจากหลายปัจจัยที่เข้ามากระทบ
ท าให้ลูกค้าเกิดการเปลี่ยนสินค้าอุปโภคไป ดังนั้น เราจึงต้องแยกประเด็นออกเป็นหลายๆประเด็น 
แต่โดยรวมแล้วก็จะส่งผลกระทบกลับมาที่ หจก.                           ท าใ           
ผลิตภัณฑ์ตกลง และไม่สามารถบรรลุ KPI               ร์กิฟมอบหมายมาได้ ซึ่งมีโอกาสเกิดขึ้น
มาก และก็ส่งผลรุนแรงต่อยอดขายขององค์กรด้วยเช่นกัน 
 การแก้ไขในความเสี่ยงเร่ืองนี้ต้องแยกสาเหตุออกเป็นหลายประเด็น หนึ่งถ้าเกิดจาก
กิจกรรมโปรโมชั่นของคู่แข่งต้องพิจารณาว่าจะจัดกิจกรรมโปรโมชั่นออกไปแข่งขันด้วยไหม หรือ
ถ้าสาเหตุเกิดจากการที่ผู้บริโภคไม่เกิดการรับรู้ที่เพียงพอ ยังไม่สามารถจดจ าสินค้าได้ การแก้ไขอาจ
เร่ิมต้นที่การท าตลาดแบบ Below the Line จัดบูธ เพื่อเป็นการสร้างกระแสการบอกต่อ ลักษณะปาก
ต่อปาก 
  
  5.4.5 ควำมเสี่ยงในเร่ืองข้อผิดพลำดของระบบเทคโนโลยีสำรสนเทศ 
  การน าเทคโนโลยีเข้ามาใช้ในการบริหาร และจัดการการด าเนินงาน การ Tracking 
หรือปัจจัยใดก็ตาม ซึ่งระบบเทคโนโลยีเป็นปัจจัยหลักที่ช่วยให้การด าเนินธุรกิจเป็นไปอย่างมี
ประสิทธิภาพ ทั้งด้านการบริหารการหมุนเวียนของสินค้า การจัดซื้อ การจัดเก็บและการประมวลผล
ข้อมูล เพื่อพัฒนาความสามารถในการด าเนินงาน ดังนั้น หากเกิดเหตุขัดข้องของระบบเทคโนโลยี
สารสนเทศย่อมส่งผลเสียต่อความสามารถในการบริหารองค์กร ซึ่งอาจเกิดผลกระทบต่อผล
ด าเนินการของบริษัทได้ ซึ่งโอกาสเกิดขึ้นไม่มาก และไม่ส่งผลรุนแรงมากนัก 
 วิธีการแก้ไขก็คือ ได้มีการจัดการป้องกันข้อมูลในระบบส ารองตามแบบมาตรฐานที่
เป็นที่ยอมรับกันโดยทั่วไป พร้อมทั้งมีการให้มีผู้เชี่ยวชาญเข้ามาตรวจเช็คระบบทุก 2       รวมทั้ง
ได้มีการฝึกซ้อมและท าแผนว่าถ้าเกิดข้อมูลผิดพลาด หรือสูญหายไปพนักงานจะต้องมีการ
ด าเนินการอย่างไรเป็นขั้นตอนตามมาตรฐาน 
 
 

5.5 สรุปกำรน ำกลยุทธ์ไปปฎิบัติจริง 
  ห้างหุ้นส่วนจ ากัด แก้วราชพฤกษ์ เป็นองค์กรที่เร่ิมด าเนินการมา เกือบจะ 10    
                                                                             และภายใน 
รวมถึงการจ าลองแผนภูมิเหตุและผลในการวิเคราะห์หาปัญหาที่แท้จริง ด้วยเหตุนี้ได้มีการ
ด าเนินการปรับเปลี่ยนแผนกลยุทธ์ทั้งสามระดับ รวมถึงการเขียนแผนที่ยุทธศาสตร์ เพื่อแสดงถึง
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เป้าหมายขององค์กรให้มีเป้าหมายเดียวกัน และเชื่อมโยงกันทุกมิติ และได้มีการเขียน Balanced 
Scorecard มาใช้เป็นตัวก าหนดในการด าเนินงาน และการแบ่งหน้าที่การด าเนินงานในแต่ละแผนก 
รวมถึงมีการก าหนดกิจกรรมในการด าเนินงาน และก าหนดระยะเวลาให้สอดคล้องกันในแต่ละ
กิจกรรม แต่สุดท้ายแล้วกลยุทธ์ หรือกิจกรรมในการด าเนินการทั้งหมด ก็ล้วนต้องค านึงถึง ความ
เสี่ยงที่จะเกิดขึ้นในการด าเนินกลยุทธ์ด้วย เพราะ อาจจะมีเหตุการณ์ในอนาคตเกิดขึ้น ซึ่งเป็นสิ่งที่ไม่
แน่นอน เพื่อลดความเป็นไปได้ และผลกระทบที่จะเกิดขึ้น จึงมีการเตรียมแผนการบริหารจัดการ
ความเสี่ยง  เพราะถ้ามีเหตุการณ์เกิดขึ้นแล้วจะสามารถแก้ไข และป้องกันได้อย่างทันท่วงที 
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