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บทที ่1 
บทน า 

 
 
1.1 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

ผลการส ารวจตลาดรวมกลุ่มผลิตภณัฑ์เสริมอาหารในปี 2553 โดย Euro monitor  
พบว่ามีมูลค่าตลาดรวมกว่า 26,600 ล้านบาท และคาดว่าจากแนวโน้มของสุขภาพท่ีเติบโตอย่าง
ต่อเน่ือง ส่งผลให้สินคา้และบริการท่ีเก่ียวกบัสุขภาพมีการเติบโตเช่นกนั โดยเฉพาะตลาดในกลุ่ม
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร ทั้งในกลุ่มความสวยงามและกลุ่มวิตามิน ASTV ผูจ้ดัการออนไลน์ (2555) 
รายงานวา่ธุรกิจผลิตภณัฑ์เสริมอาหารมีอตัราการเติบโตเฉล่ียต่อปีสูงถึงร้อยละ 15-20 ทั้งน้ี เป็นผล
มาจากกระแสการดูแลสุขภาพและความเป็นอยู่ของผูบ้ริโภคไทยท่ีเปล่ียนแปลงไปจากในอดีต 
ปัจจุบนั ความตอ้งการในการดูแลสุขภาพไม่ไดห้ยุดแค่เร่ืองของการรักษาโรค หรือดูแลร่างกายให้
สมบูรณ์แข็งแรงเท่านั้น แต่ยงัหนัมาให้ความสนใจเร่ืองของการป้องกนัและดูแลสุขภาพก่อนท่ีจะมี
การเจ็บป่วย รวมถึงรักษาสภาพจิตใจให้สมบูรณ์และแข็งแรง  ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารท่ีช่วยดูแล
สุขภาพ โดยเฉพาะอยา่งยิ่งผลิตภณัฑ์กลุ่มความสวยความงาม อาทิ กลุ่มผลิตภณัฑ์ไพรไบโอติค จึง
เป็นท่ีตอ้งการของผูบ้ริโภคยุคใหม่เพิ่มข้ึน นอกเหนือจากผลิตภณัฑ์เสริมอาหารประเภทวิตามินท่ี
ไดรั้บความนิยมอยา่งมากก่อนหนา้น้ี  

ดงันั้น บริษทัผูผ้ลิต ผูน้ าเขา้ และผูจ้ดัจ  าหน่ายทั้งรายเล็ก รายใหญ่กวา่ 1,000 รายต่างให้
ความสนใจตลาดน้ี และพฒันาหรือน าเขา้ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารออกมาเพื่อแบ่งส่วนแบ่งการตลาด
กนัอย่างคึกคกั และแต่ละรายต่างก็มีกลยุทธ์การตลาดท่ีแตกต่างกนัออกไปเพื่อสร้างการรับรู้และ
กระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือตราสินคา้ของตน 

 
 

1.2 ข้อมูลอตุสาหกรรม 
 ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร ตามประกาศกระทรวงสาธารณสุข ฉบบัท่ี 293 (พ.ศ. 2548) 
เร่ืองผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร ไดมี้การนิยามความหมายของผลิตภณัฑ์เสริมอาหารวา่ เป็นผลิตภณัฑ์ท่ี
ใช้รับประทานนอกเหนือจากการรับประทานอาหารตามปกติ ซ่ึงมีสารอาหาร หรือสาร อ่ืนเป็น
องคป์ระกอบ อยูใ่นรูปแบบเม็ด แคปซูล ผง เกล็ด ของเหลว หรือลกัษณะอ่ืน ซ่ึงมิใช่รูปแบบอาหาร
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ตามปกติ จ าแนกเป็น ผลิตภณัฑ์บ ารุงร่างกายชนิดเคร่ืองด่ืมและชนิดน ้ า อาทิ ซุปไก่สกดั คิดเป็น
สัดส่วนร้อยละ 42 ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมทัว่ไป (ชนิดเม็ดและชนิดผง ไม่รวมวิตามิน) ไดแ้ก่ โสม 
น ้ามนัปลา Co-enzyme Q10 ใยอาหาร และ โพรไบโอติค เป็นตน้ มีสัดส่วนร้อยละ 35 กลุ่มวิตามินมี
สัดส่วนร้อยละ 16 และผลิตภณัฑ์อาหารเสริมส าหรับเด็ก มีสัดส่วนร้อยละ 7 (ศูนยอ์จัฉริยะเพื่อ
อุตสาหกรรมอาหาร 2552) ดงัแสดงตามแผนภูมิวงกลม ภาพท่ี 1.1  
 

 
ภาพที ่1.1 ประเภทตลาดของผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 

 
ในกลุ่มของผลิตภณัฑ์เสริมอาหารทัว่ไปท่ีให้ให้ผลดีต่อสุขภาพล าไส้ ไดแ้ก่ ใยอาหาร 

ซินไบโอติก และโพรไบโอติก นั้น แมจ้ะไม่มีผลการส ารวจเฉพาะเจาะจงอยา่งเป็นทางการเก่ียวกบั
มูลค่าตลาด แต่ก็มีแนวโนม้การเติบโตเช่นเดียวกบัผลิตภณัฑ์เสริมอาหารอ่ืนๆ ในประเภทเดียวกนั 
โดยไดรั้บผลมาจากกระแสนิยมในการเสริมโพรไบโอติคท่ีไดรั้บการยอมรับมากข้ึน เน่ืองจากโพร
ไบโอติค (Probiotic) หรือจุลินทรียท่ี์มีประโยชน์ต่อร่างกาย เป็นจุลินทรียดี์ท่ีอาศยัอยู่ในทางเดิน
อาหาร ซ่ึงไม่ก่อให้เกิดโรคต่อร่างกาย แต่กลบัมีประโยชน์ในการปรับสมดุลการท างานในทางเดิน
อาหาร เน่ืองจากเป็นสารอาหารธรรมชาติ จึงไม่มีผลขา้งเคียงหรือเกิดผลเสียแต่อย่างใดกบัร่างกาย 
ตรงกนัขา้มเม่ือบริโภคเขา้ไปแลว้จะก่อให้เกิดประโยชน์ต่อสุขภาพของผูบ้ริโภค ช่วยสร้างให้เกิด
สมดุลของทางเดินอาหาร 

ปัจจุบนั จึงมีบริษทัผูผ้ลิต ผูน้ าเขา้ และผูจ้ดัจ  าหน่ายจ านวนมากท่ีแนะน าผลิตภณัฑ์เขา้
สู่ตลาดทั้งในรูปแบบแคปซูล และแบบผงผสมน ้ าด่ืม รวมไปถึงผลิตภณัฑ์ประเภท โยเกิร์ต นม

ผลิตภณัฑ์เคร่ืองดื่ม
บ ารุงร่างกาย

   

ผลิตภณัฑ์เสริม
อาหารส าหรับเด็ก

  

วิตามิน
   

ผลิตภณัฑ์เสริม
อาหารทัว่ไป

   

ประเภทตลา ของผล ตภั   เสร มอาหาร
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เปร้ียว ท่ีจดัจ าหน่ายตามร้านคา้และห้างสรรพสินคา้ทัว่ไป และกลุ่มผลิตภณัฑ์เสริมอาหารท่ีเป็น
สมุนไพรท่ีผูบ้ริโภคคุน้เคยกนัทัว่ไป แต่ละผลิตภณัฑต่์างก็มีจุดเด่น ต าแหน่งผลิตภณัฑ์ และช่องทาง
การจดัจ าหน่ายท่ีแตกต่างกนัออกไป อย่างไรก็ตาม การท าการตลาดและการส่งเสริมการขายของ
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารนั้น ยงัมีข้อจ ากัดในเร่ืองช่องทางการจัดจ าหน่าย และ การห้ามโฆษณา
อวดอา้งสรรพคุณเกินจริง 

โพรไบโอติคท่ีเป็นท่ีรู้จกักนัดีในทอ้งตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์นมเปร้ียวและโยเกิร์ต ท่ี
ข้ึนทะเบียนเป็นอาหาร ท าให้สามารถท าการตลาดไดง่้ายและมีช่องทางการจดัจ าหน่ายกวา้งกว่า 
กล่าวคือ สามารถจดัจ าหน่ายได้ตามร้านค้าและร้านสะดวกซ้ือทัว่ไป ราคาต ่า และท าโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์และส่งเสริมการขายได้ นอกจากน้ี ยงัมีโพรไบโอติคท่ีข้ึนทะเบียนเป็นผลิตภณัฑ์
เสริมอาหาร ซ่ึงมีขอ้จ ากดัเร่ืองการท าตลาดเน่ืองจากกฎระเบียบของส านกังานอาหารและยา (อย.)  
จึงตอ้งใชก้ลยทุธ์เจาะตลาด การประชาสัมพนัธ์ใหค้วามรู้ พร้อมไปกบัการสร้างแบรนด์ให้เกิดความ
จดจ า โดย คอมบิฟ เออาร์ (Combif AR) ซ่ึงเป็นจุลินทรียผ์งสายพนัธ์ุ บิฟิโดแบคทีเรีย ลองกมั โดย 
เมดิโนวา เฮลธ์แคร์ เนน้การขายผ่านช่องทางร้านขายยา และ อินโฟราน (Inforan) โพรไบโอติค 2 
สายพนัธ์ุ น าเขา้โดย บริษทั ดีเคเอสเอช (ประเทศไทย) ก็เน้นการขายผ่านร้านขายยาแผนปัจจุบนั
ทัว่ไป โดยอาศยัความเช่ียวชาญในการท าการตลาดผา่นคนกลาง ในขณะท่ี ทีเอส 6 (TS6) ซินไบโอ
ติก ประกอบดว้ยจุลินทรียโ์พรไบโอติก 6 สายพนัธ์ุและโอลิโกแซคคาไรด์ อาหารของจุลินทรีย ์โดย
บริษทั อินเตอร์ ฟาร์มา จ ากดั มุ่งเนน้การขายผา่นแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญทั้งในคลีนิค โรงพยาบาลรัฐและ
โรงพยาบาลเอกชนชั้นน า ขอ้มูลผลิตภณัฑคู์่แข่งสามารถสรุปไดต้ามตารางท่ี 1.1 ขา้งล่างน้ี 

 
ตารางที ่1.1 ขอ้มูลสรุปผลิตภณัฑใ์นกลุ่มโพรไบโอติค 

ผลิตภัณฑ์ ข้อมูลผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัด

จ าหน่าย

กิจกรรมส่งเสริม

การขาย

ผลิตภณัฑน์ม
เปร้ียวและโย

เกิร์ต

- ข้ึนทะเบียนเป็นอาหาร
- เช้ือแบคทีเรียรวมไม่เกิน 
10 ลา้นตวั
- ผลิตภณัฑมี์ความ
หลากหลาย มีทั้งน าเขา้และ
ผลิตในประเทศ

15-60 
บาท

ร้านคา้และซุปเปอร์
มาร์เก๊ตทัว่ไป

- โฆษณา
ประชาสมัพนัธผ์่าน
ส่ือต่างๆ
- การส่งเสริมการขาย

ผลิตภัณฑ์โพรไบโอตคิ

 
 



 4 

ตารางที ่1.1 ขอ้มูลสรุปผลิตภณัฑใ์นกลุ่มโพรไบโอติค (ต่อ) 
ผลิตภัณฑ์ ข้อมูลผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัด

จ าหน่าย

กิจกรรมส่งเสริม

การขาย

Combif AR - แคปซูล 1 แผง 10 เมด็
- Bifidobacterium longum
- ผลิตจากประเทศสวิตแลนด์
 น าเขา้และจดัจ าหน่ายโดย 
บริษทั ดีเคเอสเอช (ประเทศ
ไทย) แผนกเมดิโนวา เฮลธ์
แคร์

220 บาท ร้านขายยา และร้าน
ขายยา Boots ทุก
สาขา

- โฆษณา
ประชาสมัพนัธผ์่าน
ส่ือต่างๆ
- การส่งเสริมการ
ขายท่ีมุง่สู่คนกลาง 
(trade promotion)

 Infloran - แคปซูล 1 แผง 20 เมด็
- Lactobacillus acidophilus 
จ านวนอยา่งนอ้ย 1000 ลา้น
ตวั และ Bifidobacterium 
bifidum อยา่งนอ้ย 1000 
ลา้นตวั
- น าเขา้โดย บริษทั ดีเคเอส
เอช (ประเทศไทย)

350 บาท - ร้านขายยาทัว่ไป - โฆษณา
ประชาสมัพนัธผ์่าน
ส่ือต่างๆ
- การส่งเสริมการ
ขายท่ีมุง่สู่คนกลาง 
(trade promotion)

ทีเอส 6 -1 กล่อง บรรจุ 45 ซอง
- Lactobacillus acidophilus 
และ Bifidobacterium 
bifidum รวม 6 สายพนัธุ ์
รวมทั้งโอลิโกแซคคาไรด ์
อาหารเล้ียงจุลินทรียโ์พร
ไบโอติค
- บริโภคโดยการน าผง
จุลินทรียผ์สมน ้าด่ืม
- จดัจ าหน่ายโดยบริษทั 
อินเตอร์ ฟาร์มา จ  ากดั

1,800 
บาท

- ช่องทางหลกั: 
แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญทั้ง
ในคลีนิคชะลอวยั 
และเวลเนส เซ็น
เตอร์ ในโรงพยาบาล
เอกชนชั้นน า
- ช่องทางรอง: ร้าน
ขายยาวตัสนั ใน
กรุงเทพฯ

- โฆษณา
ประชาสมัพนัธผ์่าน
ส่ือต่างๆ
- การส่งเสริมการ
ขายท่ีมุง่สู่คนกลาง 
(trade promotion)

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารโพรไบโอตคิ
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1.3 ข้อมูลองค กร 
บริษทั บีพีไอ จ ากัด เป็นบริษทัผูผ้ลิตและจดัจ าหน่ายเวชภณัฑ์ยาสามญัชั้นน าของ

ประเทศไทย เวชภณัฑข์องบริษทัฯ ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มยาท่ีใชใ้นการรักษาโรคหวัใจและหลอดเลือด 
โรคทางดา้นเมตาบอลิซึม และโรคระบบทางเดินอาหาร 

บริษทัฯ มีโรงงานผลิตยาคุณภาพท่ีทนัสมยัท่ีได้รับการรับรองมาตรฐานหลกัเกณฑ์
วิธีการท่ีดีในการผลิตยา (Good Manufacturing Practice หรือ GMP) และมาตรฐานควบคุมคุณภาพ
สากล ISO 9001 และ ISO 17025 (QC) รวมทั้งใชส้ารตั้งตน้คุณภาพดีน าเขา้จากต่างประเทศในการ
ผลิตยา เวชภณัฑข์องบริษทัฯ ทั้งท่ีจ  าหน่ายอยูใ่นตลาดและท่ีก าลงัอยูใ่นแผนท าการตลาดในอนาคต 
ไดรั้บการคน้คิดสูตรยาข้ึนโดยหน่วยงาน “วิจยัและพฒันา (Research and Development)” ของ
บริษทัฯ เอง อีกทั้ง บริษทัฯ ยงัได้ร่วมเป็นพนัธมิตรทางธุรกิจกับผูผ้ลิตต่างประเทศ เพื่อน าเข้า
ผลิตภณัฑคุ์ณภาพเขา้มาจ าหน่ายในประเทศ 

ปัจจุบนั บริษทัฯ ก าลงัขยายตวัในเชิงรุกเขา้ไปในกลุ่มโรคอ่ืนๆ รวมทั้งผลิตภณัฑ์เพื่อ
การดูแลรักษาสุขภาพ รวมทั้งให้ความส าคญักบัการขยายช่องทางการจดัจ าหน่ายไปยงัร้านขายยา
แผนปัจจุบนัเฟรนส์ไชส์ ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade) เพื่อตอบรับกบัสภาพการแข่งขนัใน
อุตสาหกรรมยาและการเติบโตของอุตสาหกรรมเพื่อสุขภาพ 

เพื่อใหก้ารบริหารงานและการด าเนินธุรกิจเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ บริษทัฯ ไดจ้ดั
วางโครงสร้างองคก์รดงัแสดงในแผนภาพท่ี 1.2 

 
ภาพที ่1.2 แผนผงัโครงสร้างองคก์รของบริษทั บีพีไอ จ ากดั 

ประธานเจ้าหน้าที่
บร หาร 

ฝ่ายผลิตและ
ทะเบียนผลิตภณัฑ ์

ฝ่ายการผลิตและ
แผนงาน 

ฝ่ายวิจยัและพฒันา 

ฝ่ายการแพทยแ์ละ
ทะเบียนผลิตภณัฑ ์

ฝ่ายพฒันาธุรกิจ ฝ่ายการตลาด ฝ่ายการขาย ฝ่ายวางแผนกลยุทธ์ 
ฝ่ายทรัพยากรบุคคล  
และ ฝ่ายการเงิน 

คณะกรรมการ
บริษทั 
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 จากภาพท่ี 1.1 แสดงให้เห็นถึงโครงสร้างองคก์รของบริษทัฯ โดยการด าเนินงานจะอยู่
ภายใตก้ารดูแลของประธานเจา้หนา้ท่ีบริหาร เป็นผูรั้บผดิชอบในการก ากบัดูแลการด าเนินงานตั้งแต่
การผลิต ไปจนถึงการจดัจ าหน่ายและการท าการตลาด และมีคณะกรรมการบริหาร (Board of 
Director) เป็นท่ีปรึกษาและก ากบัดูแล 

ฝ่ายผลิตและทะเบียนผลิตภณัฑ์ มีหน่วยงานยอ่ย 3 หน่วยงาน รับผิดชอบดูแลในเร่ือง
การวิจยั พฒันา และผลิตเวชภณัฑ์ยา บริหารสินคา้คงคลงั การขนส่ง การกระจายสินคา้ไปยงัลูกคา้
ต่างๆ ของบริษทัฯ รวมทั้งข้ึนทะเบียนผลิตภณัฑ์และให้ค  าปรึกษาด้านการแพทยแ์ละวิชาการแก่
บุคลากรในองคก์ร 

ฝ่ายพัฒนาธุรกิจ รับผิดชอบในด้านการพัฒนากลยุทธ์โดยรวม รวมถึงสร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียของบริษทัฯ 

ฝ่ายการตลาด เป็นหน่วยงานท่ีรับผิดชอบในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด กลยุทธ์
ผลิตภณัฑ ์และใหก้ารสนบัสนุนการท างานแก่ฝ่ายขาย 

ฝ่ายการขาย รับผิดชอบเก่ียวกบัการขาย ให้ขอ้มูลและน าเสนอผลิตภณัฑ์ และสร้าง
สัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ 

ฝ่ายวางแผนกลยทุธ์ รับผดิชอบวเิคราะห์และติดตามสถานการณ์ต่างๆ ในอุตสาหกรรม
ท่ีจะส่งผลกบับริษทัฯ รวมทั้งหาผลิตภณัฑใ์หม่ๆ เพื่อขยายตลาดใหบ้ริษทัฯ 

ผลประกอบการของบริษทัฯ มาจากการด าเนินธุรกิจจ าหน่ายเวชภณัฑย์าและผลิตภณัฑ์
เพื่อสุขภาพใหก้บัโรงพยาบาล คลินิก และร้านขายยาทัว่ประเทศ ในปี 2555 จ านวน 1,930 ลา้นบาท 
ปี 2556 จ านวน 2,020 ลา้นบาท และ ปี 2557 จ านวน 2,160 ลา้นบาท และมีอตัราการเจริญเติบโต
เฉล่ียร้อยละ 5-7 ต่อปี ดงัแสดงในภาพท่ี 1.3 

 
ภาพที ่1.3 ผลประกอบการ บริษทั บีพีไอ จ ากดั ระหวา่งปี 2555 – 2557 

ปี     ปี     ปี     

ร้านขายยา 483 545 583

โรงพยาบาลและคลินิก 1,448 1,475 1,577
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1.4 ข้อมูลผล ตภั     
จากกระแสความนิยมในเร่ืองการดูแลรักษาสุขภาพ การชะลอวยั และการเสริม

จุลินทรียโ์พรไบโอติคให้กบัร่างกาย ในปี 2556 บริษทัฯ ไดต้ดัสินใจน าเขา้ผลิตภณัฑ์โพรไบโอติก
ภายใตช่ื้อการคา้ พี ไอซี (P IC) ซ่ึงเป็นนวตักรรมผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร จุลินทรียสุ์ขภาพโพรไบโอ
ติค ภายใตสิ้ทธิบตัรจากอเมริกา บรรจุในเมด็แคปซูลรูปทรงกลมขนาดเล็กเท่าเม็ดไข่มุก รับประทาน
ง่าย และสะดวกต่อการเก็บรักษา จุดเด่นของ พี ไอซี คือการผลิตและบรรจุด้วยเทคโนโลย ี
Microencapsulation ท่ีนิยมใชใ้นอุตสาหกรรมยา เพื่อช่วยปกป้องเช้ือจุลินทรียท่ี์มีอยูใ่นผลิตภณัฑ์ให้
มีความคงตวัต่อสภาพแวดลอ้มตั้งแต่วนัท่ีผลิตจนถึงวนัท่ีบริโภค รวมถึงสภาวะกรดด่างในระบบ
ทางเดินอาหารเม่ือบริโภคเขา้ไปแลว้ และละลายตวัปลดปล่อยเช้ือจุลินทรียเ์ม่ือเดินทางถึงล าไส้ใหญ่ 
ใหแ้บ่งตวัเจริญเติบโตหรือเกาะติดอาศยัอยูบ่ริเวณผนงัล าไส้ 

กลุ่มเป้าหมายของผลิตภณัฑ์ พี ไอซี คือกลุ่มคนยุคใหม่ วยัท างานทั้งชายและหญิงอายุ
ระหวา่ง 25-50 ปี การศึกษาระดบัปริญญาข้ึนไป มีก าลงัซ้ือระดบัปานกลางถึงค่อนขา้งสูง และสนใจ
ดูแลสุขภาพ รักษาความอ่อนเยาวข์องผิวพรรณเป็นประจ า เห็นความส าคญัของการรับประทาน
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 

บริษทัฯ มีกลยุทธ์การตั้งราคาแบบพรีเม่ียม เน่ืองจากผลิตภณัฑ์มีความโดดเด่นกว่า
คู่แข่ง อีกทั้ง มีตน้ทุนสูงและกลุ่มลูกคา้ส่วนใหญ่อยูใ่นระดบับน 

ส าหรับช่องทางการจดัจ าหน่ายนั้น บริษทัฯ จะกระจายสินค้าให้กับลูกคา้ของทาง
บริษทัฯ อันได้แก่โรงพยาบาล คลินิก ร้านขายยา และซุปเปอร์มาร์เก็ต ผ่านทางผูแ้ทนขายท่ีมี
ความสัมพนัธ์อนัดีกับลูกค้ามายาวนาน ช่องทางการจดัจ าหน่ายหลัก คือ ร้านขายยาทัว่ไป และ
ช่องทางการจดัจ าหน่ายรอง คือ โรงพยาบาลและคลินิค 

อีกทั้ง บริษทัฯ ไดท้  ากิจกรรมส่งเสริมการตลาดเพื่อสร้างการรับรู้ในตวัผลิตภณัฑ์ อาทิ 
แถลงข่าวเปิดตวัสินคา้ โฆษณาในส่ือส่ิงพิมพห์รือเวปไซต ์เป็นตน้ 
 
 

1.5 สภาพปัญหา 
แมว้่าในปัจจุบนัตลาดผลิตภณัฑ์อาหารเสริมทัว่ไปจะมีการเติบโตอยู่ในเกณฑ์สูง แต่

ยอดขายในปีท่ีผา่นมาของ พี ไอซี กลบัไม่เป็นไปอยา่งท่ีตั้งเป้าหมายไว ้กล่าวคือ บริษทัฯ ไดต้ั้งเป้า
ยอดการขาย ปี 2557 ส าหรับทั้งสองช่องทางการจดัจ าหน่ายไวท่ี้ 30 ลา้นบาท โดยแบ่งเป็น 9 ลา้น
บาทจากลูกคา้โรงพยาบาลและคลินิค 20 ลา้นบาทจากลูกคา้ร้านขายยา และอีก 1 ลา้นบาทจากลูกคา้
รายย่อยอ่ืนๆ อย่างไรก็ตาม บริษทัฯ ท ายอดขายไดเ้พียง 20.3 ล้านบาท หรือร้อยละ 67.67 ของ
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เป้าหมาย โดยมาจากลูกคา้โรงพยาบาล 3.8 ลา้นบาท ลูกคา้ร้านขายยา 15.7 ลา้นบาท และลูกคา้อ่ืน 
0.8 ลา้นบาท ดงัแสดงตามภาพท่ี 1.4 ยิ่งไปกวา่นั้น ในปี 2558 บริษทัฯ ไดก้ าหนดอตัราการเติบโต
ของยอดขาย ไวท่ี้ร้อยละ 10 ตามการเติบโตของอุตสาหกรรม 

 

 
ภาพที ่1.4 ยอดขายผลิตภณัฑ ์พ ีไอซี แบ่งตามช่องทางการจดัจ าหน่ายแต่ละประเภท เปรียบเทียบกบั  

เป้าหมาย ปี 2557 
 

ดว้ยเหตุน้ีจึงตอ้งมีการศึกษาถึงปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อยอดขายของผลิตภณัฑ์ รวมถึง
เสนอกลยุทธ์เพื่อเป็นแนวทางในการแก้ไขปัญหา เพื่อให้ผลิตภณัฑ์ พี ไอซี มียอดขายท่ีเพิ่มข้ึน 
สามารถบรรลุตามเป้าหมายท่ีไดว้างไว ้และมีความสามารถทางการแข่งขนัไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 
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บทที ่2 

การว เคราะห ปัจจัยทีม่ผีลต่อการแข่งขนัทางธุรก จ 
 
 

การวเิคราะห์ปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อการแข่งขนัและการด าเนินธุรกิจ พิจารณาจุดแข็ง
และจุดอ่อนของบริษทัฯ และผลิตภณัฑ ์ขอ้ไดเ้ปรียบเสียเปรียบเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง จะช่วยให้สามารถ
ก าหนดกลยุทธ์และแก้ปัญหาทางธุรกิจได้อย่างเหมาะสมและมีประสิทธิภาพ โดยการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมจะมีทั้ งการวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกเพื่อดูการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดล้อม
ภายนอก ท่ีก่อให้เกิดการเปล่ียนแปลงลกัษณะของอุตสาหกรรม ซ่ึงจะสร้างโอกาส อุปสรรค และ 
ปัจจยัแห่งความส าเร็จท่ีส าคญัใหม่ๆข้ึนมา และการวิเคราะห์ปัจจยัภายในเพื่อประเมินทรัพยากร 
ความสามารถขององคก์ร ทราบถึงจุดแขง็และจุดอ่อนขององคก์ร 

ทั้งน้ี ในการหาปัจจยัท่ีมีผลต่อการแข่งขนัทางธุรกิจของผลิตภณัฑ์โพรไบโอติค พี ซี 
จะใช้การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกในระดับอุตสาหกรรม  เพื่อวิเคราะห์แนวโน้ม
อุตสาหกรรม ผลกระทบและความสามารถในการท าก าไรของตลาดเป้าหมาย และการวิเคราะห์
สภาพแวดลอ้มภายในโดยการใชเ้คร่ืองมือห่วงโซ่แห่งคุณค่า เป็นการประเมินทรัพยากรท่ีบริษทัมีอยู่
ในแต่ละกระบวนการท างาน และบริษทัสามารถน าทรัพยากรเหล่าน้ีมาพฒันาประสิทธิภาพ และ
ประสิทธิผลขององคก์รใหเ้หนือกวา่คู่แข่งโดยใชผ้ลประโยชน์จากความสามารถของบริษทัท่ีมีอยู ่
 
 

2.1 การว เคราะห แรงผลกั ัน 5 ประการทีม่ผีลต่อการแข่งขนัในอตุสาหกรรม 
การวิเคราะห์สภาพการแข่งขันในระดับอุตสาหกรรม (Industry Environment 

Analysis) เป็นเคร่ืองมือท่ีคิดคน้โดย Michael E. Porter (Porter, 1980) เพื่อใช้ในการวิเคราะห์
สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีมีผลต่อการสร้างก าไรของธุรกิจในอุตสาหกรรม โดยช้ีให้เห็นถึงปัจจยั 5 
ประการท่ีมีผลต่อความอยู่รอดและศกัยภาพการท าก าไร โดยพิจารณาความรุนแรงของปัจจยัท่ี
ส่งเสริมหรือเป็นอุปสรรคต่อการแข่งขนั ดงัแสดงในภาพท่ี 2.1 
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ภาพที ่2.1 แรงผลกัดนั 5 ประการท่ีมีผลต่อการแข่งขนัในอุตสาหกรรม 
ทีม่า Porter (1980) 
  
 จากภาพท่ี 2.1 จะเห็นว่ามีแรงผลกัดนัในอุตสาหกรรมท่ีธุรกิจตอ้งพิจารณา ได้แก่ 
อ านาจต่อรองของคู่คา้ (Bargaining Power of Suppliers) เป็นการวิเคราะห์เก่ียวกบัการพึ่งพาคู่คา้
หรือซพัพลายเออร์ หากวตัถุดิบท่ีบริษทัตอ้งใชใ้นการผลิตมีความจ าเพาะ หาไดย้าก มีจ านวนผูผ้ลิต
นอ้ยราย คู่คา้ก็จะมีอิทธิพลต่อบริษทัสูงทั้งในดา้นราคา คุณภาพและเง่ือนไขการซ้ือ อีกทั้ง หากคู่คา้มี
แนวโนม้ในการรวมตวักนัเองหรือขยายตวัในแนวด่ิง ก็จะส่งผลให้อ านาจการต่อรองของคู่คา้สูงข้ึน
เช่นกนั บริษทัก็จะมีความเส่ียงของการประกอบธุรกิจมากข้ึน เพราะถา้ผูผ้ลิตรายนั้นไม่สามารถส่ง
วตัถุดิบได ้หรือตั้งราคาสูง ก็จะส่งผลกระทบต่อก าไรหรือกระบวนการด าเนินธุรกิจของบริษทัทนัที  

แรงผลกัดนัล าดบัท่ี 2 คือ อ านาจต่อรองของผูซ้ื้อ (Bargaining Power of Buyers) เป็น
การวิเคราะห์เพื่อให้ทราบอ านาจการต่อรองของผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อว่ามีมากน้อยเพียงใด ถ้ามีการ
แข่งขนัในทางอุตสาหกรรมสูง มีผูข้ายหลายรายในตลาดและสินคา้หรือบริการไม่มีความแตกต่างกนั 
ผูบ้ริโภคไม่มีความภกัดีต่อตราสินคา้ ผูบ้ริโภคเขา้ถึงขอ้มูลได้ดี ผูบ้ริโภคก็จะมีทางเลือกมากข้ึน 
สามารถเลือกสินคา้ก่อนการตดัสินใจซ้ือไดห้ลายช่องทาง หรือผูซ้ื้อมีปริมาณการสั่งซ้ือสินคา้และ
บริการจ านวนมาก มีการรวมตวักนัของผูซ้ื้อ หรือผูซ้ื้อสามารถผลิตสินคา้และบริการไดเ้อง แสดงวา่
ผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อมีอ านาจต่อรองสูง สามารถก าหนดราคาตลาดได้ ซ่ึงจะส่งผลกระทบต่อการ
ด าเนินธุรกิจของบริษทัโดยเฉพาะในแง่ของรายได ้ก าไร และส่วนแบ่งการตลาดท่ีลดลง 

ภยัคุกคามจากการเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่ (Treat of New Entrances) หมายถึงการ
วิเคราะห์ความยากง่ายในการท่ีผูป้ระกอบการรายใหม่จะเขา้มาแข่งขนัในตลาด ซ่ึงหากธุรกิจมีการ
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ประหยดัต่อขนาดสูง ต้องใช้เงินลงทุนตั้งต้นเป็นจ านวนมาก ได้รับสัมปทานหรืออภิสิทธ์ิจาก
หน่วยงานรัฐบาล หรือมีสินค้าและบริการท่ีเป็นเอกลักษณ์ยากต่อการเลียนแบบ ก็จะส่งผลให้
ผูป้ระกอบการรายใหม่เขา้มาในตลาดไดย้าก เกิดการคุกคามต่อสถานะและความมัน่คงของผูท่ี้อยูใ่น
อุตสาหกรรมเดิมก็จะนอ้ย 

ภยัคุกคามจากสินคา้หรือบริการทดแทน (Treat of Substitute Products or Services) 
เป็นการวิเคราะห์ว่าสินคา้หรือบริการท่ีบริษทัมีอยู่นั้น มีโอกาสหรือไม่ท่ีจะมีสินคา้และบริการท่ีมี
อรรถประโยชน์คลา้ยกนัเขา้มาทดแทน ซ่ึงโดยส่วนใหญ่บริษทัมกัจะมองขา้มสินคา้ทดแทนเหล่านั้น 
เน่ืองจากเป็นสินคา้ท่ีแตกต่างกนัอยา่งส้ินเชิงในเร่ืองรูปแบบหรือการใชง้าน แต่หากผูบ้ริโภคหนัไป
ใช้ผลิตภณัฑ์ทดแทน เน่ืองจากเห็นว่าสามารถตอบสนองความตอ้งการไดไ้ม่ต่างกนั ก็จะท าให้ภยั
คุกคามจากแรงผลกัน้ีมีสูงข้ึน ส่งผลให้การสร้างก าไรในอุตสาหกรรมลดลง รายได้จากการขาย
รวมถึงส่วนแบ่งการตลาดของบริษทัก็จะลดลง 

และแรงผลกัดนัสุดทา้ยในการวิเคราะห์แรงผลกัดนั คือ การแข่งขนัของคู่แข่งรายเดิม
ในอุตสาหกรรม (Rivalry among Existing Competitors) เป็นการวิเคราะห์เก่ียวกบัคู่แข่งขนัปัจจุบนั
ทั้งหมดท่ีก าลงัแข่งขนักนัอยู่ในอุตสาหกรรมเดียวกนั การเจริญเติบโตของอุตสาหกรรม ส่วนแบ่ง
การตลาด กลยุทธ์ของคู่แข่งขนั รวมถึงสภาพเศรษฐกิจและขอ้จ ากดัท่ีมีผลกระทบต่อการแข่งขนั 
หากการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรมมีสูง มีคู่แข่งรายเดิมในตลาดมาก และแต่ละรายเป็นคู่แข่งราย
ใหญ่หรือมีการใช้กลยุทธ์ด้านราคา รวมทั้งหากสินคา้และบริการของผูข้ายแต่ะละรายไม่มีความ
แตกต่าง ลูกค้าไม่มีความจงรักภกัดีต่อตราสินค้า ก็จะท าให้การแข่งขนัในอุตสาหกรรมมีความ
รุนแรง และส่งผลใหค้วามสารถในการท าก าไรในอุตสาหกรรมลดลง 

ทั้ งน้ี การวิเคราะห์ในระดับอุตสาหกรรมนั้ น ส่ิงส าคัญอันดับแรก คือ การระบุ
อุตสาหกรรมท่ีธุรกิจก าลงัเขา้ไปแข่งขนัอยู ่ส าหรับโพรไบโอติคนั้นจดัอยูใ่นอุตสาหกรรมผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารทัว่ไป ซ่ึงรายละเอียดในการวิเคราะห์อิทธิพลจากสภาพแวดลอ้มทางการแข่งขนัดว้ย
ทฤษฎีแรงผลกัดนั 5 ประการของ Michael E. Porter มีดงัน้ี 

 
2.1.1 อ านาจต่อรองของคู่ค้า  
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารท่ีมีคุณภาพจ าเป็นตอ้งใช้เทคโนโลยีชั้นสูงในการผลิต ดงันั้น 

ผลิตภณัฑ์ส่วนใหญ่ในตลาดจึงเป็นสินคา้น าเขา้จากประเทศ ผูผ้ลิตในต่างประเทศท่ีตอ้งการขยาย
ตลาดจ าเป็นตอ้งอาศยัความเช่ียวชาญของผูป้ระกอบการทอ้งถ่ินในการท าตลาด อีกทั้ง ปัจจุบนัความ
นิยมเร่ืองการเสริมจุลินทรียโ์พรไบโอติกเกิดข้ึนทัว่โลก โดยเฉพาะในตลาดประเทศอเมริกาไดรั้บ
ความสนใจมาก มีมูลค่าตลาดรวมถึง 40,000 ลา้นบาทต่อปี ในขณะท่ียุโรป เกาหลี ญ่ีปุ่น ก็เร่ิมไดรั้บ



 12 

ความนิยมมากข้ึน ท าให้จ  านวนผูผ้ลิตและผลิตภณัฑ์คุณภาพจ านวนมาก ผูซ้ื้อ (ผูป้ระกอบการท่ี
ตอ้งการน าเขา้ผลิตภณัฑ์) มีทางเลือกมากข้ึน สามารถก าหนดเง่ือนไขการซ้ือท่ีให้ประโยชน์สูงแก่
ตวัเองได้ จึงท าให้อ านาจต่อรองของคู่ค้าค่อนข้างต ่า หากยอดขายสินค้าไม่ดี ผูป้ระกอบการก็
สามารถตดัสินใจยกเลิกสัญญาน าเขา้หรือเป็นตวัแทนจดัจ าหน่าย หรือหาผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ จากผูผ้ลิต
รายใหม่ 

 
2.1.2 อ านาจการต่อรองของผู้ ้ือ 
โดยทั่วไปแล้ว ธุรกิจเวชภัณฑ์และผลิตภัณฑ์เสริมอาหารไม่ได้รับอนุญาตให้ท า

การตลาดหรือส่งเสริมการขายกับผูบ้ริโภค จึงต้องท าการตลาดผ่านทางคนกลาง ในกรณีของ
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารโพรไบโอติคนั้น ผูซ้ื้อจึงไม่ใช่ผูบ้ริโภคโดยตรง แต่เป็นผูเ้ช่ียวชาญทาง
การแพทย ์อาทิ แพทยร์ะบบทางเดินอาหาร กุมารแพทย ์เภสัชกร รวมทั้งร้านขายยาแผนปัจจุบนั
ทัว่ไป ผูซ้ื้อกลุ่มน้ีมีอ านาจการต่อรองสูง เน่ืองจากเป็นลูกคา้หลกัของบริษทั สั่งซ้ือสินคา้ทีละจ านวน
มาก บางโรงพยาบาลหรือร้านขายยาท่ีมีเครือข่าย อาทิ เครือโรงพยาบาลกรุงเทพ ร้านขายยาฟาสิโน 
ก็มีนโยบายในการจดัซ้ือรวม (Pull Purchasing) เพื่อเพิ่มอ านาจการต่อรองกบับริษทัเวชภณัฑ ์

นอกจากน้ี ผูซ้ื้อกลุ่มน้ียงัเป็นผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคดว้ย เน่ืองจาก
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารทัว่ไปมีหลายประเภท แต่ละประเภทใหคุ้ณประโยชน์ต่อร่างกายท่ีแตกต่างกนั 
อีกทั้ ง  หากเป็นผลิตภัณฑ์ท่ี มี เทคโนโลยีในการผลิตสูง มีกระบวนการในการออกฤทธ์ิ ท่ี
เฉพาะเจาะจง บริษทัจึงตอ้งพึ่งพาผูซ้ื้อเหล่าน้ีเพื่อเป็นช่องทางในการให้ความรู้เร่ืองการดูแลสุขภาพ
และแนะน าผลิตภณัฑแ์ก่ผูบ้ริโภค  

 
2.1.3 ภัยคุกคามจากการเข้ามาของคู่แข่งรายใหม่ 
เน่ืองจากการเติบโตของตลาดผลิตภณัฑเ์สริมอาหารในระยะ 5-10 ปีท่ีผา่นมาน้ี ท าให้มี

ผูป้ระกอบการทั้งรายเล็กและรายใหญ่กว่า 1,000 รายให้ความสนใจกบัตลาดน้ีเป็นอย่างมาก มีทั้ง
ผลิตภณัฑคุ์ณภาพท่ีผลิตดว้ยเทคโนโลยรีะดบัสูงน าเขา้จากต่างประเทศ ผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตในประเทศ 
และผลิตภณัฑส์มุนไพรทัว่ไป ส่งผลใหค้วามรุนแรงจากภยัคุกคามจากการเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่มี
มากข้ึน อย่างไรก็ตาม การข้ึนทะเบียนผลิตภณัฑ์กบัส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) มี
กระบวนการท่ีล่าช้าและตอ้งใช้เอกสารขอ้มูลจ านวนมาก ซ่ึงช่วยชะลอการแนะน าผลิตภณัฑ์ใหม่
และคดักรองผูป้ระกอบการรายเล็กท่ีไม่มีความพร้อมหรือผลิตภณัฑ์ท่ีไม่ไดคุ้ณภาพไม่ให้สามารถ
เขา้สู่ตลาดได ้
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2.1.4 ภัยคุกคามจากส นค้าหรือบร การท แทน 
ส าหรับอุตสาหกรรมผลิตภณัฑ์เสริมอาหารทัว่ไป มีสินค้าหรือบริการทดแทนเป็น

จ านวนมาก เน่ืองจากถือวา่เป็นผลิตภณัฑ์ส าหรับบริโภคเสริมอาหารหลกั ดงันั้น ผูบ้ริโภคท่ีบริโภค
อาหารหลกัหรือผกัผลไมไ้ดค้รบคุณค่าแลว้ ก็จะคิดว่าไม่จ  าเป็นตอ้งบริโภคอาหารเสริม อีกทั้ง ใน
กลุ่มผลิตภณัฑเ์สริมอาหารดว้ยกนัเอง ก็มีสินคา้ทดแทนในรูปแบบหรือสูตรอ่ืนท่ีให้ผลดีต่อร่างกาย
ได้เหมือนกัน อาทิ ผลิตภณัฑ์จุลินทรีย์โพรไบโอติคให้ผลดีต่อระบบขบัถ่ายและผิวพรรณ แต่
ผูบ้ริโภคก็สามารถเลือกรับประทานสมุนไพรบางชนิด เช่น ส้มแขก มะขาม หรือการท าดีท๊อกซ์ลา้ง
พิษ เป็นตน้ 

 
2.1.5 การแข่งขันของคู่แข่งรายเ  มในอุตสาหกรรม 
ในปัจจุบนั มีผูป้ระกอบการทั้งรายเล็กและรายใหญ่กว่า 1,000 รายในอุตสาหกรรม

ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารทัว่ไป แต่เน่ืองจากกฎระเบียบเร่ืองการห้ามส่งเสริมการขายหรือโฆษณา
อวดอา้งสรรพคุณเกินจริง ท าให้การให้ขอ้มูลเร่ืองความแตกต่างในตวัผลิตภณัฑ์ หรือการสร้างการ
จดจ าและความภกัดีในตราสินคา้มีความยากล าบาก แมว้า่จะมีบางบริษทัหรือผูป้ระกอบการรายเล็ก
ท่ีไม่ปฏิบติัตามกฏระเบียบเร่ืองการท าการตลาด การขายผา่นอินเทอร์เน็ต การโฆษณาผา่นส่ือเคเบิ้ล
ทอ้งถ่ิน แต่ผลิตภณัฑ์เหล่านั้นก็มีปัญหาเร่ืองคุณภาพและไม่ได้รับความไวว้างใจจากผูซ้ื้อหรือ
ผูบ้ริโภค 

ดังนั้น กลยุทธ์ของแต่ละบริษทัจึงมุ่งเน้นเร่ืองการเจาะตลาด ส่วนใหญ่จะมุ่งไปท่ี
ช่องทางการขายท่ีลูกคา้ให้ความเช่ือถือ อาทิ คลินิค หรือ ร้านขายยา เพราะได้แพทยแ์ละเภสัชกร
ประจ าร้านช่วยแนะน าผลิตภณัฑ์ และให้ความส าคญักบัการส่งเสริมการขายแบบมุ่งสู่คนกลาง เช่น 
สร้างความสัมพันธ์ท่ีดีกับผูเ้ช่ียวชาญทางการแพทย์ เจ้าของกิจการร้านขายยา รวมถึงเลือกท า
กิจกรรมส่งเสริมการขายลดแลกแจกแถมแบบเจาะจง ท าให้ภยัคุกคามจากการแข่งขนัระหวา่งคู่แข่ง
รายเดิมไม่มีความรุนแรงมากนกั 

ทั้งน้ี การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในอุตสาหกรรมผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร ตาม
ทฤษฏีแรงผลกัดนัทั้ง 5 ปัจจยั สามารถสรุปออกมาเป็นตารางไดด้งัน้ี 
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ตารางที ่2.1 ผลสรุปของแรงผลกัดนัในการแข่งขนั 5 ประการในอุตสาหกรรมผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 
แรงผลกั ัน 5 ปัจจัย ระ ับผลของแรงผลกั ัน 
อ านาจการต่อรองของคู่คา้ ระดบัปานกลาง 
อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ ระดบัสูง 
ภยัคุกคามจากการเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่ ระดบัปานกลาง 
ภยัคุกคามจากสินคา้หรือบริการทดแทน ระดบัสูง 
การแข่งขนัของคู่แข่งรายเดิมในอุตสาหกรรม ระดบัปานกลาง 

   
จากตารางท่ี 2.1 จะเห็นว่าอุตสาหกรรมผลิตภณัฑ์เสริมอาหารยงัมีโอกาสในการท า

ก าไรไดสู้ง เน่ืองจากมีแรงผลกัดนัจากอ านาจการต่อรองของคู่คา้ ภยัคุกคามจากการเขา้มาของคู่แข่ง
รายใหม่ และการแข่งขนัของคู่แข่งรายเดิมอยู่ในระดบัปานกลาง แมว้่าอ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ
และภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทนจะอยูใ่นระดบัสูง แต่บริษทัก็สามารถใชจุ้ดแขง็ของแต่ละองคก์รใน
การจดัการกบัอุปสรคน้ีได ้เช่น ขยายสายผลิตภณัฑ์ให้มากข้ึน เพื่อให้ครอบคลุมตลาดของสินคา้
ทดแทน และเป็นการเพิ่มอ านาจการต่อรองของบริษทั ท าให้ผูซ้ื้อ (ร้านขายยา) ตอ้งพึ่งพาสินคา้จาก
บริษทัมากข้ึน 
 
 

2.2 การว เคราะห ปัจจัยสู่ความส าเร็จ (Critical Success Factors) 
การวเิคราะห์ปัจจยัสู่ความส าเร็จ คือ การระบุปัจจยัท่ีส าคญัยิ่งซ่ึงให้ผลลพัธ์ท่ีน่าพอใจ

ต่อการน าไปสู่การบรรลุความส าเร็จในการแข่งขนัในอุตสาหกรรมของผลิตภณัฑ์หรือองค์กร 
(Bullen & Rockart, 1981) ซ่ึงนอกจากจะท าให้บริษทัมีความสามารถทางการแข่งขนัเหนือคู่แข่งขนั
ได้แล้วนั้ น ยงัสามารถช่วยลดแรงผลักดันอ่ืนๆ ในอุตสาหกรรมได้อีกด้วย การจะระบุปัจจัย
ความส าเร็จไดน้ั้นจ าเป็นตอ้งเขา้ใจวา่มีปัจจยัอะไรบา้งท่ีมีผลต่อห่วงโซ่มูลค่าในอุตสาหกรรมนั้นๆ 
อย่างมีนัยส าคญั ทั้งน้ี จากการศึกษาของ Natural Product Insider (2010) ระบุว่าปัจจยัแห่ง
ความส าเร็จของธุรกิจผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพไดแ้ก่ ความสามารถของสินคา้และบริการ
ในการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค (Product’s ability to address an unmet need)  ส่งมอบ
คุณค่าไดต้ามท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงั (Deliver on sensory expectations) สินคา้และบริการมีคุณภาพท่ีดี 
(Demonstrate efficacy, possess unquestionable safety) และ ตอบสนองกบัวิถีชีวิตประจ าวนัของ
ผูบ้ริโภค (Provide a compelling lifestyle fit) ซ่ึงสอดคลอ้งกบั Maija (2008) ท่ีระบุถึงปัจจยัส าคญั
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ของธุรกิจผลิตภณัฑ์โพรไบโอติคไวห้ลายประการ รวมทั้งความตอ้งการของตลาด และคุณภาพ
ผลิตภณัฑ ์

การวิเคราะห์อุตสาหกรรมผลิตภณัฑ์เสริมอาหารในประเทศไทยนั้น สามารถระบุ 
ปัจจยัแห่งความส าเร็จ ไดด้งัน้ี 
 
 2.2.1 คุ ภาพและประส ทธ ผลของผล ตภั    
 หากองค์กรใดสามารถผลิตสินคา้หรือให้บริการท่ีมีคุณภาพดีกว่าหรือสูงกว่าคู่แข่ง 
องค์กรนั้นก็มีโอกาสขายสินค้าได้มากกว่า เพราะในราคาท่ีเท่ากันหรือใกล้เคียงกัน ลูกค้าก็จะ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีมีคุณภาพดีกวา่ 

ในอุตสาหกรรมผลิตภณัฑ์เสริมอาหารนั้น คุณภาพและประสิทธิผลของผลิตภณัฑ์มี
ความส าคญัยิ่ง การพฒันาผลิตภณัฑ์โดยการน านวตักรรมใหม่ๆ มาสร้างสรรค์ผลิตภณัฑ์ ผลิตดว้ย
เทคโนโลยีชั้นสูง จากโรงงานมาตรฐานท่ีได้รับการรับรองมาตรฐานหลกัเกณฑ์วิธีการท่ีดีในการ
ผลิตยา(Good Manufacturing Practice หรือ GMP) และมาตรฐานควบคุมคุณภาพสากล ISO 9001
และผา่นการพิจารณาจากส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ซ่ึงประกอบดว้ยผูท้รงคุณวุฒิ 
และผูเ้ช่ียวชาญพิจารณาถึงคุณภาพและความปลอดภัย  เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความมั่นใจในตัว
ผลิตภณัฑ ์
  

2.2.2 การเต บโตของตลา  
ปัจจุบนั ธุรกิจผลิตภณัฑ์เสริมอาหารทัว่ไปมีอตัราการเติบโตเฉล่ียต่อปีสูงถึงร้อยละ 

15-20 และมีมูลค่า 9,000 ลา้นบาท ทั้งน้ี เป็นผลมาจากกระแสการดูแลสุขภาพและความเป็นอยูข่อง
ผูบ้ริโภคไทยท่ีเปล่ียนแปลงไปจากในอดีต ใหค้วามส าคญักบัการดูแลป้องกนัสุขภาพก่อนท่ีจะมีการ
เจบ็ป่วย รวมถึงรักษาผวิพรรณ อีกทั้ง ยงัไดรั้บการส่งเสริมจากนโยบายของกระทรวงสาธารณสุขใน
ดา้นการรักษาสุขภาพเชิงป้องกนั โดยการประชาสัมพนัธ์ให้คนไทยหนัมาสนใจกบัสุขภาพอนามยั
มากข้ึน 

นอกจากน้ี การเติบโตของตลาดผลิตภณัฑ์เสริมอาหารในประเทศไทย ท าให้ผูผ้ลิต
ผลิตภณัฑจ์ากต่างประเทศใหค้วามสนใจอยากขยายตลาดเขา้มาในประเทศ รวมทั้งคลินิคและร้านคา้
ต่างๆ ก็อยากไดผ้ลิตภณัฑ์ไวส้ าหรับขายในร้านของตนเองเพื่อสร้างก าไร จึงถือเป็นโอกาสและขอ้
ไดเ้ปรียบของผูป้ระกอบการในประเทศในการท่ีจะสร้างแรงผลกัดนัให้เหนือกวา่คู่คา้และผูซ้ื้อได ้
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2.2.3 การตอบสนองต่อว ถีการ  ารงชีว ตประจ าวนั 
ปัจจุบนั สังคมเมืองเป็นสังคมท่ีเร่งรีบ ขาดเวลาพกัผ่อนและขาดการออกก าลงักายท่ี

จ าเป็น ท าให้เกิดความเครียดและอาการเจ็บป่วยอ่ืนๆ ตามมา คนส่วนใหญ่จึงมีเป้าหมายในการ
บริโภคผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพทั้งเพื่อการป้องกนัและการรักษาโรค ผลิตภณัฑ์เสริม
อาหารจะท าออกมาในหลายรูปแบบเพื่อเพิ่มความสะดวกให้แก่ลูกคา้ มีทั้งท่ีเป็นน ้ า เคร่ืองด่ืม เยลลี 
แคปซูล และเป็นผงส าหรับชงด่ืม เก็บรักษาได้ง่าย และสะดวกต่อการรับประทาน สอดคลอ้งกบั
รสนิยมและวถีิชีวติของคนรุ่นใหม่ 

 
2.2.4 ช่องทางการจั จ าหน่าย 
ช่องทางการกระจายสินคา้เป็นอีกหน่ึงปัจจยัในแง่ของความสะดวกสบายท่ีผูบ้ริโภคยุค

ใหม่ใหค้วามส าคญั ผลการส ารวจพฤติกรรมและทศัคติของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑ์อาหารเพื่อสุขภาพ
ในประเทศไทย (ศูนยอ์จัฉริยะเพื่ออุตสาหกรรมอาหาร สถาบนัอาหาร, 2556) ระบุว่าหน่ึงใน
แรงจูงใจดา้นเหตุผลท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพ ไดแ้ก่ หาซ้ือไดส้ะดวก และผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่จะซ้ือผา่นร้านสะดวกซ้ือ และซูเปอร์มาร์เก็ต 

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ีมีทัว่ไปตามช่องทางในการเลือกซ้ือท่ีครอบคลุม เช่น ร้านขาย
ยาแฟรนไชส์ ร้านขายยาในซุปเปอร์มาร์เก็ต รวมถึงช่องทางการขายท่ีลูกคา้ให้ความเช่ือถืออยา่งร้าน
ขายยา เพราะได้ตัวช่วยอย่างเภสัชกรประจ าร้านมาช่วยแนะน าผลิตภัณฑ์ จะอ านวยความ
สะดวกสบายใหก้บัผูซ้ื้อไดเ้ป็นอยา่งมาก และช่วยท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน 

นอกจากน้ี ในตลาดสินคา้อุตสาหกรรม ผลกระทบจากการขายโดยพนกังานขายจะสูง
กว่าการโฆษณา และมีความยืดหยุ่นมากกว่า เพราะสามารถปรับการขายให้เขา้กับผูซ้ื้อได้โดย
เฉพาะเจาะจง และเป็นการติดต่อส่ือสารแบบสองทางซ่ึงพนักงานขายสามารถตอบขอ้ซักถามจน
สามารถปิดการขายไดส้ าเร็จ (Kotler, 1997) เช่นเดียวกบัในอุตสาหกรรมเวชภณัฑ์และผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารในประเทศไทย ซ่ึงไม่ใช่การขายแบบตลาดผูบ้ริโภค ปัจจยัส าคญัท่ีท าให้ผลิตภณัฑ์ของ
บริษทักระจายไปยงัช่องทางต่างๆ ได้ดี คือพนักงานขาย หรือท่ีเรียกกันทัว่ไปในอุตสาหกรรม
เวชภณัฑ์ว่าผูแ้ทนยา ท่ีท าหน้าท่ีในการติดต่อ ให้ขอ้มูล และสร้างสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ บริษทัท่ีมี
ผูแ้ทนขายท่ีมีความรู้ความสามารถ ให้ขอ้มูลผลิตภณัฑ์ไดดี้จะช่วยสร้างการยอมรับในผลิตภณัฑ ์
รวมถึงการมีความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ เพื่อจูงใจลูกคา้ใหม่และท าการรักษาตลอดจนเพิ่มยอดขายกบั
ลูกคา้ปัจจุบนัไดเ้ป็นอยา่งดี 
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ภาพที ่2.2 ปัจจยัความส าเร็จในอุตสาหกรรมผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 
 
 

2.3 การว เคราะห ส ่งแว ล้อมภายในองค กร (Internal Environment Analysis) 
 สภาพแวดลอ้มภายในองค์กร เป็นปัจจยัภายในท่ีข้ึนกบัทรัพยากรและความสามารถ
ขององค์กรเอง ถือว่าเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิต่อโปรแกรมการตลาดหรือแผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ เน่ืองจาก
องค์กรสามารถก าหนดและควบคุมให้เป็นไปตามความตอ้งการได้ และน าไปใชเ้ป็นเคร่ืองมือหรือ
ขอ้ไดเ้ปรียบและเป็นการป้องกนัคู่แข่งขนั การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายใน มีการวิเคราะห์ได้
หลายวธีิท่ีนิยมใชก้นัทัว่ไป รวมทั้งการวเิคราะห์สายโซ่แห่งคุณค่า (Value Chain Analysis)  

Michael E. Porter เสนอแนวคิดเก่ียวกบั การวิเคราะห์สายโซ่แห่งคุณค่า (Value Chain 
Analysis) ไวใ้นปี 1985 ซ่ึงระบบโซ่คุณค่าเป็นรูปแบบการบริหารงานในทุกกิจกรรมภายในบริษทัท่ี
ด าเนินการเก่ียวกบัการผลิตสินคา้และบริการท่ีเกิดข้ึนจากกิจกรรมหลกัหรือกิจกรรมพื้นฐาน และ
ได้รับการสนับสนุนจากกิจกรรมสนับสนุนท่ีช่วยเพิ่มมูลค่าในทางออ้ม โดยมีเป้าหมายเพื่อการ
พฒันาคุณค่า และเพิ่มประสิทธิภาพให้สูงสุด และสามารถลดตน้ทุนการผลิต หรือค่าใช้จ่ายของ
บริษทัไดแ้บบมีนยัส าคญั หรือสร้างความไดเ้ปรียบในดา้นการแข่งขนัเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง (Grant, 
2010) 

  

คุ ภาพผล ตภั   

การเต บโตของอุตสาหกรรม

ตอบสนองความต้องการ

ช่องทางการจั จ าหน่าย
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ภาพที ่2.3 แนวคิดสายโซ่คุณค่า 
  

จากภาพท่ี 2.3 แสดงให้เห็นถึง “คุณค่า” ทั้งหมดท่ีองคก์รมอบให้แก่ลูกคา้ ผา่นการ
ด าเนินกิจกรรมต่างๆ ท่ีมีความสัมพนัธ์กนัและเช่ือมโยงกนัภายในองคก์ร การวิเคราะห์สายโซ่คุณค่า
ช่วยให้บริษทัสามารถมองภาพรวมของธุรกิจไดก้วา้งข้ึน ซ่ึงจะท าให้กิจการไดผ้ลประโยชน์อย่าง
เตม็ท่ี สามารถแบ่งออกได ้2 ประเภท ประกอบไปดว้ย 
 ก จกรรมหลกัหรือก จกรรมพืน้ฐาน (Primary Activities) 
 - การน าวตัถุดิบ วสัดุอุปกรณ์ สินคา้มาใชใ้นธุรกิจ (Inbound Logistics) เป็นกิจกรรมท่ี
เก่ียวกบัการขนส่ง การจดัเก็บ และ การแจกจ่ายวตัถุดิบ 

- การผลิต (Operations) หมายถึงการแปรวตัถุดิบให้เป็นสินคา้ และการบรรจุหีบห่อ
เพื่อเตรียมจดัจ าหน่าย 

- การส่งผลิตภณัฑ์ออก (Outbound Logistics) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดั
จ าหน่ายสินคา้และบริการท่ีเสร็จแลว้ไปยงัผูซ้ื้อ และการบริหารสินคา้คงคลงั 

- การตลาดและการขาย (Marketing & Sales) คือกิจกรรมท่ีเก่ียวกบัการจูงใจให้ลูกคา้
ซ้ือสินคา้และบริการ เช่น การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การเลือกช่องทางการจดัจ าหน่าย 

- การให้บริการ (Service) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวกบัการให้บริการหลงัการขาย การ
บ ารุงรักษาสินคา้ และการสร้างความสัมพนัธ์ต่อเน่ืองยาวนานกบัลูกคา้ 

ซ่ึงกิจกรรมหลักข้างต้นจะท างานประสานงานกันได้ดีจนก่อให้เกิดคุณค่าได้นั้ น 
จะต้องอาศยักิจกรรมสนับสนุนทั้ ง 4 กิจกรรม และนอกจากกิจกรรมสนับสนุนจะท าหน้าท่ี
สนบัสนุนกิจกรรมหลกัแลว้ กิจกรรมสนบัสนุนยงัจะตอ้งท าหนา้ท่ีสนบัสนุนซ่ึงกนัและกนัอีกดว้ย 

ก จกรรมสนับสนุน (Support Activities) 
- โครงสร้างพื้นฐานของบริษทั (Firm Infrastructures) ไดแ้ก่ การบริหารงานทัว่ไป การ

บญัชีและการเงิน 

Firm Infrastructure

Technology Procurement

Human Resource Management

Inbound 
Logistic ServiceOperations

Outbound
Logistic

Marketing &
Sales

P

R

O

F

I

T
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- การจัดการทรัพยากรมนุษย์ (HRM) ได้แก่กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับการบริหาร
ทรัพยากรบุคคล ตั้งแต่วิเคราะห์ความตอ้งการ สรรหาและคดัเลือก ประเมินผล พฒันา ฝึกอบรม 
ระบบเงินเดือนค่าจา้ง และแรงงานสัมพนัธ์ 

- การพฒันาเทคโนโลยี (Technology Development) ไดแ้ก่ การพฒันา การออกแบบ
สินคา้ การออกแบบกระบวนการผลิต 

- การจดัซ้ือจดัหา (Procurement) ไดแ้ก่ กิจกรรมในการจดัซ้ือ จดัหาวตัถุดิบ เคร่ืองจกัร 
หรือเคร่ืองมือต่างๆ เพื่อมาใชใ้นกิจกรรมหลกัและอ านวยความสะดวกในการปฎิบติังานทัว่ไป 

การวิเคราะห์สายโซ่คุณค่าผลิตภณัฑ์ พี ไอซี จากการประกอบกิจการของบริษทัฯ 
ตั้งแต่ขั้นแรกของการน าเขา้ การจดัเก็บ ไปจนถึงการกระจายสินคา้สู่ลูกคา้ การจดัจ าหน่าย และการ
บริการหลงัการขาย จนไปถึงผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย  เพื่อท าให้บริษทัฯ สามารถปรับกระบวนการใน
การด าเนินกิจการใหส้อดคลอ้งกบัสภาพแวดลอ้มท่ีเป็นอยู ่จนส่งผลให้กระบวนการทุกขั้นตอนของ
บริษทัฯ มีประสิทธิภาพและประสิทธิผล สามารถอธิบายไดด้งัน้ี 

 
2.3.1 ก จกรรมหลกัหรือก จกรรมพืน้ฐาน (Primary Activities) 
- การน าวตัถุดิบ วสัดุอุปกรณ์ สินคา้มาใช้ในธุรกิจ (Inbound Logistics) บริษทัฯ 

พิจารณาเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นนวตกรรม ผลิตโดยโรงงานท่ีมีมาตรฐาน และใชเ้ทคโนโลยีสมยัใหม่
ในการผลิต เพื่อให้ได้ผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพสูง มีความแตกต่างจากคู่แข่ง และสามารถแข่งขนัใน
ตลาดได ้โดยจะท าสัญญาเป็นพนัธมิตรระยะยาว เพื่อสร้างสัมพนัธ์ท่ีดีและสร้างโอกาสในการขยาย
สายผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ ให้กับบริษทั ซ่ึงการน าเข้าผลิตภณัฑ์โพรไบโอติค พี ไอซี จากคู่ค้านั้นจะ
ด าเนินงานติดต่อประสานงานกับบริษัทผูผ้ลิตในประเทศสหรัฐอเมริกา เพื่อน าเข้าผลิตภัณฑ์
ส าเร็จรูปท่ีมีการแบ่งบรรจุเรียบร้อยแลว้ โดยทัว่ไปจะใชเ้วลาประมาณ 2 เดือนนบัตั้งแต่ออกใบสั่ง
ซ้ือจนกระทัง่ไดรั้บผลิตภณัฑ ์พี ไอซี จากผูผ้ลิต 

- การผลิต (Operations) เน่ืองจากผลิตภณัฑ์ พี ไอซี เป็นการน าเขา้แบบส าเร็จรูป 
กิจกรรมในส่วนของการผลิตนั้น จึงจะเก่ียวขอ้งกบัฝ่ายข้ึนทะเบียนผลิตภณัฑใ์นการบนัทึกหมายเลข
การผลิต เพื่อเป็นขอ้มูลเตรียมไวส้ าหรับการตรวจสอบ 

- การส่งผลิตภณัฑ์ออก (Outbound Logistics) บริษทัฯ มีโรงงานผลิตยาคุณภาพท่ี
ไดรั้บการรับรองมาตรฐานหลกัเกณฑ์วิธีการท่ีดีในการผลิตยา (Good Manufacturing Practice หรือ 
GMP) มาตรฐานควบคุมคุณภาพสากล ISO 9001 การรับรองมาตรฐานกระบวนการตรวจสอบ
คุณภาพ (QC) ISO 17025 และ Good Storage and Distribution Practices (GSDP) ซ่ึงครอบคลุม
ตั้งแต่สถานท่ีตั้งของสถานประกอบการ โครงสร้างอาคาร ระบบการผลิตท่ีดีมีความปลอดภยั และมี
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คุณภาพได้มาตรฐานทุกขั้นตอน นับตั้งแต่เร่ิมตน้วางแผนการผลิต ระบบควบคุมตั้งแต่วตัถุดิบ 
ระหวา่งการผลิต ผลิตภณัฑ์ส าเร็จรูป การจดัเก็บ การควบคุมคุณภาพ และ การขนส่งจนถึงผูบ้ริโภค 
มีระบบบนัทึกขอ้มูล ตรวจสอบและติดตามผลคุณภาพผลิตภณัฑ์ นอกจากน้ี การมีฝ่ายขนส่งของ
ตวัเองท่ีท าหนา้ท่ีในการกระจายสินคา้ไปยงัผูซ้ื้อทั้งท่ีเป็นโรงพยาบาล คลินิก หรือร้านขายยา ท าให้
บริษทัฯ มีตน้ทุนการขนส่งท่ีต ่ากวา่คู่แข่งรายอ่ืนท่ี 

- กิจกรรมดา้นการตลาดและการขาย (Marketing & Sales) จะเป็นการท างานร่วมกนั
เพื่อก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด วางต าแหน่งผลิตภณัฑ์ และเลือกช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมี
ศกัยภาพท่ีจะสามารถแนะน าผลิตภณัฑ์ พี ไอซี ให้ได้ บริษทัฯ คดัเลือกลูกคา้โรงพยาบาลเอกชน 
คลินิก และร้านขายยา จ านวน 980 ราย จากกวา่ 4,000 ราย เพื่อให้ผูแ้ทนขายของบริษทัฯ เขา้ไป
แนะน าให้ข้อมูลและเสนอขายผลิตภัณฑ์  อย่างไรก็ตาม แม้บริษัทฯ จะด าเนินธุรกิจอยู่ใน
อุตสาหกรรมเวชภัณฑ์มายาวนาน และมีฐานลูกค้าโรงพยาบาล คลินิค และร้านขายยาท่ีมี
ความสัมพนัธ์อนัดีต่อกนัเป็นจ านวนมาก แต่บริษทัฯ จ าเป็นตอ้งเร่งสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ใหม่ 
อาทิ คลินิคความงาม ร้านขายยาเฟรนไชส์ และโมเดิร์นเทรด เพื่อให้ตอบรับกบักลยุทธ์ของบริษทัฯ 
ท่ีตอ้งการขยายตวัแนวรุกไปยงัตลาดกลุ่มน้ี 

- การให้บริการ (Service) กิจกรรมท่ีเก่ียวกบัการให้บริการหลงัการขาย บ ารุงรักษา
สินคา้ โดยบริษทัฯ ไดจ้ดักิจกรรมท่ีหลากหลายและตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ในทุกกลุ่ม
เพื่อเสริมสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้อย่างต่อเน่ือง อาทิ การบรรยายวิชาการ การประชุมสัมมนา 
การรับคืนผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 

 
2.3.3 ก จกรรมสนับสนุน (Support Activities) 
กิจกรรมสนบัสนุนของบริษทัฯ จะเหมือนกบัองค์กรอ่ืนๆ ทัว่ไปท่ีประกอบดว้ย การ

จดัซ้ือ-จดัหา การวิจยัและพฒันา การจดัการทรัพยากรบุคคล และโครงสร้างพื้นฐานขององคก์รซ่ีง 
ไดแ้ก่ ระบบบญัชี ระบบการเงิน การบริหารจดัการขององคก์ร 

จากการวิเคราะห์กิจกรรมหลักของบริษัทฯ ในทุกกระบวนการด าเนินงานเพื่อ
เปรียบเทียบศกัยภาพและประสิทธิภาพกบัคู่แข่ง พบวา่ กิจกรรมท่ีสร้างมูลค่าและความไดเ้ปรียบใน
การแข่งขนัใหก้บับริษทัฯ คือกิจกรรมดา้นการตลาดและการขาย เน่ืองจากคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์มี
โดดเด่นและแตกต่างจากคู่แข่งขนั อีกทั้ง บริษทัฯ ยงัมีความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ซ่ึงถือเป็นช่องทาง
ในการแนะน าและกระจายผลิตภณัฑ์ไปยงัผูบ้ริโภค อย่างไรก็ตาม จุดท่ีเป็นอุปสรรคในการเติบโต
ของผลิตภณัฑ ์คือ บริษทัฯ ไม่สามารถกระจายสินคา้เขา้สู่ร้านขายยาเฟรนไชส์หรือโมเดิร์นเทรด ซ่ึง



21 
 

เป็นช่องทางการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อสุขภาพส าเร็จรูปท่ีผูบ้ริโภคยุคใหม่นิยม เน่ืองจากขาด
ความเช่ียวชาญในธุรกิจน้ี 
 
 

2.4 การว เคราะห จุ แขง็ จุ อ่อน โอกาส และอปุสรรค (SWOT Analysis) 
การวิเคราะห์แรงผลักดัน 5 ประการท่ีมีผลต่อการแข่งขันในอุตสาหกรรม  การ

วเิคราะห์ปัจจยัสู่ความส าเร็จ และการวิเคราะห์ห่วงโซ่มูลค่า ตามท่ีไดก้ล่าวมาแลว้นั้น สามารถสรุป
จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค โดยใชต้าราง SWOT Analysis ไดด้งัตารางท่ี 2.2 ขา้งล่างน้ี 
 
ตารางที ่2.2 สรุปจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ของผลิตภณัฑโ์พรไบโอติค พี ไอซี 
จุดแขง็ 

 ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ มี คุ ณ ภ า พ  ผ ลิ ต ด้ ว ย
เทคโนโลยพีิเศษท่ีไดรั้บสิทธิบตัร 

 แคปซูลเม็ดเล็กรับประทานและเก็บ
รักษาง่าย ซ่ึงแตกต่างจากคู่แข่งขนั 

 ราคาเหมาะสม สามารถแข่งขนัได ้
 บริษทัฯ มีความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ 

ท าให้ไดรั้บความร่วมมือเป็นอย่างดีใน
การแนะน าผลิตภณัฑใ์หก้บัผูบ้ริโภค 

จุดอ่อน 
 ช่ อ ง ท า ง ก า ร จั ด จ า ห น่ า ย ย ั ง ไ ม่

กว้างขวางมาก ท าให้ผู ้บ ริโภคไม่
สามารถหาซ้ือผลิตภณัฑไ์ด ้

 ผูบ้ริโภคไม่สามารถจดจ าตราสินคา้ได ้
 บริษทัฯ ยงัขาดความเช่ียวชาญในการ

ท าการตลาดในอุตสาหกรรมผลิตภณัฑ์
เสริมอาหาร 

โอกาส 
 ตลาดเติบโตสูง เน่ืองจากผู ้บริโภคมี

ค่านิยมในเร่ืองการดูแลรักษาสุขภาพ 
 นโยบายภาครัฐบาลให้การสนับสนุน

เร่ืองการป้องกนัโรค 
 กระแสการเสริมโพรไบโอติคมีเพิ่มมาก

ข้ึน จากการท าการตลาดของผลิตภณัฑ์
ประเภทนมเปร้ียวและโยเกิร์ต 

 ผูผ้ลิตจากต่างประเทศท่ีต้องการเข้าสู่
ตลาดจ าเป็นต้องอาศยัความเช่ียวชาญ
ของผูจ้ดัจ  าหน่ายในประเทศ 

อุปสรรค 
 นโยบายของ อย. ท่ีเขม้งวดเร่ืองการท า

โฆษณาประชาสัมพนัธ์ 
 มีสินคา้ทดแทนจ านวนมากท่ีมีราคาต ่า

และหาซ้ือไดง่้ายกวา่ 
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จากภาพรวมของการวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายในท่ีมีผลต่อการแข่งขนัใน
อุตสาหกรรมผลิตภณัฑเ์สริมอาหารของ พี ไอซี ท าใหบ้ริษทัฯ มีขอ้มูลในการก าหนดทิศทาง กลยุทธ์
ลดอุปสรรคจากสภาพแวดลอ้มท่ีไม่สามารถควบคุมได ้เสริมจุดแข็งโดยตอกย  ้าความน่าเช่ือถือและ
ภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์และบริษทัฯ และแกไ้ขจุดอ่อนในเร่ืองการขยายช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ซ่ึงจะช่วยใหก้ารด าเนินธุรกิจขององคก์รเกิดการพฒันาไปในทางท่ีเหมาะสมต่อไป 
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บทที ่3 
การว เคราะห และแจกแจงระบบของปัญหา 

 
 

ส าหรับการศึกษาเพื่อหาแนวทางแกไ้ขปัญหาและวางแผนกลยุทธ์การเพิ่มยอดขายและ
สร้างความเขม้แข็งในการแข่งขนัผลิตภณัฑ์โพรไบโอติค พี ไอซี นั้น จ  าเป็นท่ีจะตอ้งเขา้ใจถึงปัจจยั
ท่ีเป็นสาเหตุของปัญหาท่ีส่งผลกระทบต่อยอดขายของผลิตภณัฑ์ พี ไอซี และความสัมพนัธ์ของ
ปัญหาท่ีเกิดข้ึน เพื่อจะไดม้องเห็นภาพรวมของปัญหาทั้งระบบ ความสัมพนัธ์ของตวัแปรต่างๆ ท่ี
สอดคล้องและสามารถแกไ้ขปัญหาท่ีจะไม่สร้างผลกระทบหรือก่อให้เกิดปัญหาใหม่ข้ึนมาไดอี้ก 
หรือสามารถออกแบบระบบท่ีสร้างผลลพัธ์ท่ีย ัง่ยืนแก่องค์กรได้ เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิเคราะห์
ปัญหา อธิบายความสัมพนัธ์และผลกระทบท่ีเกิดข้ึนท่ีนิยมใช้กนัโดยทัว่ไป คือ แผนภูมิวงรอบเหตุ
และผล (Causal loop diagram: CLD) 
 
 

3.1 แผนภูม วงรอบเหตุและผล (Causal loop diagram: CLD) 
แผนภูมิวงรอบเหตุและผล หรือ “Causal loop diagram” เป็นแบบจ าลองแสดงถึง

ความสัมพนัธ์ของเหตุและผลของตวัแปรต่างๆ วงรอบความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรจะใชลู้กศรเป็น
สัญลกัษณ์ โดยปลายลูกศรแสดงถึงเหตุ และหัวลูกศรแสดงถึงผลท่ีเกิดจากเหตุนั้น ซ่ึงสามารถ
เป็นไปไดใ้น 2 รูปแบบ คือ แบบท่ี 1 ความสัมพนัธ์แปรผนัตามกนั ใช้เคร่ืองหมายบวก (+) เป็น
สัญลกัษณ์ และ แบบท่ี 2 ความสัมพนัธ์แปรผกผนักนัหรือตรงกนัขา้มกนัใชเ้คร่ืองหมายลบ (-) เป็น
สัญลกัษณ์ ในบางเหตุการณ์จะมี เวลาหน่วง ท่ีท าใหผ้ลลพัธ์นั้นเกิดข้ึนชา้ออกไป สามารถเขียนแทน
ไดด้ว้ยสัญลกัษณ์ เคร่ืองหมายเท่ากบั (=) บนเส้นความสัมพนัธ์ 

แบบจ าลองยงัแสดงถึงปฏิสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรในวงรอบ 1 วงหรือมากกวา่ ซ่ึงเม่ือ
น าการเช่ือมโยงหลายตวัแปรมาต่อกันให้กลายเป็นแผนภูมิวงรอบเหตุและผล โดยวงรอบมี 2 
ลกัษณะ คือ Positive Loop หรือ Reinforcing Loop หมายถึง วงจรสนบัสนุนให้เติบโต หรือถดถอย 
ในทางใดทางหน่ึง และ Negative Loop หรือ Balancing Loop หมายถึง วงจรท่ีมีการรักษาระดบั
ความสัมพนัธ์ไว ้มีกลไกการปรับสมดุลเพื่อรักษาเสถียรภาพอยู่เสมอ ตวัอย่างการแสดงการเขียน
แผนภูมิวงรอบเหตุและผล ดงัแสดงในภาพท่ี 3.1 
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ภาพที ่3.1 ตวัอยา่งการเขียน Causal Loop Diagram แสดงความสัมพนัธ์ของจ านวนประชากรกบั 

อตัราการเกิดและอตัราการตาย 
 
จากภาพท่ี 3.1 จะเห็นวา่การเพิ่มและลดของจ านวนประชากรมีความเก่ียวพนักบัอตัรา

การเกิดและการตาย โดยเม่ือจ านวนประชากรเพิ่มข้ึน อตัราการเกิดก็จะเพิ่มข้ึนและจะส่งผลให้
จ  านวนประชากรในระบบเพิ่มข้ึนไปด้วย ในกรณีน้ีถือว่าเป็นวงจรแบบวงจรสนับสนุน ในทาง
ตรงกนัขา้ม เม่ือการเพิ่มของจ านวนประชากรมากข้ึน ส่งผลให้อตัราการตายเพิ่มข้ึน และเม่ืออตัรา
การตายเพิ่มข้ึน จะท าให้จ  านวนประชากรลดลง เรียกได้ว่าเป็นวงจรแบบการรักษาระดับ
ความสัมพนัธ์ 

ขั้นตอนการเขียนแผนภูมิวงรอบเหตุและผลนั้น จะเร่ิมจากการการวิเคราะห์ก าหนด
ประเด็นปัญหาหลกัให้ชดัเจน ต่อมาระบุตวัแปรส าคญัหรือปัจจยัหลกัท่ีเป็นสาเหตุส าคญัและมีส่วน
ในการขบัเคล่ือนความเป็นไปของเหตุการณ์ โดยระบุช่ือให้ชดัเจนและใชค้  าพูดท่ีเป็นกลางหรือเป็น
บวก จากนั้นทบทวนความสัมพนัธ์ของตวัแปรเพื่อพิจารณาว่าจะส่งผลกระทบใดบ้างท่ีอาจจะ
เช่ือมโยงไปสู่สาเหตุตวัอ่ืน หรือท าใหเ้กิดตวัแปรใหม่ๆ ข้ึนมาอีก เม่ือน าตวัแปรทั้งหมดมาเขียนเป็น
แผนภูมิจะเห็นวา่ผลท่ีเกิดข้ึนตามมาเป็นล าดบันั้นจะยอ้นกลบัมาตวัแปรท่ีเป็นประเด็นปัญหาท่ีไดต้ั้ง
ตน้ไวแ้ต่แรก 
 
 

3.2 โครงสร้างปัญหาผล ตภั    พ ีไอ ี 
จากการวิเคราะห์สภาพปัญหาในบทท่ี 1 พบวา่แมอุ้ตสาหกรรมผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร

จะมีอตัราการเติบโตท่ีสูง แต่ยอดขายของผลิตภณัฑ์ พี ไอซี ไม่เป็นไปตามท่ีบริษทัฯ คาดการณ์ไว ้
โดยในปี 2557 ผลิตภณัฑ ์พี ไอซี ท ารายไดเ้พียงร้อยละ 67.67 ของเป้าหมายท่ีตั้งไว ้ซ่ึงการวิเคราะห์
ปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายในท่ีมีผลต่อการแข่งขนัในธุรกิจจากบทท่ี 2 ท าให้ทราบไดว้า่สาเหตุ
หลกัๆ ของปัญหาเร่ืองยอดขายมาจาก 1) ช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ไม่กวา้งขวาง หาซ้ือไดไ้ม่
สะดวก และ 2) ผูบ้ริโภคไม่รับรู้ถึงตราสินคา้ และไม่ตระหนกัถึงความสามารถของผลิตภณัฑ์ในการ

อตัราการเกิด จ านวนประชากร อตัราการตาย
+ +

-+
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ตอบสนองความตอ้งการดา้นการดูแลรักษาสุขภาพ ซ่ึงสามารถเขียนเป็นแผนภูมิวงรอบเหตุและผล 
(Causal Loop Diagram) ไดต้ามภาพท่ี 3.2 
 

 
 
 ภาพที ่3.2 แผนภูมิวงรอบเหตุและผลแสดงโครงสร้างปัญหาและตวัแปรท่ีส่งผลกระทบต่อยอดขาย  
                ผลิตภณัฑ ์พี ไอซี 
 
 จากภาพท่ี 3.2 จะเห็นวา่แผนภูมิวงรอบเหตุและผลของผลิตภณัฑ์ พี ไอซี ประกอบดว้ย 
2 วงรอบ โดยสามารถอธิบายความสัมพนัธ์ไดด้งัน้ี 
 
 3.2.1 วงรอบช่องทางการจั จ าหน่าย (Distribution Channel) 

วงรอบช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นวงจรสนบัสนุน กล่าวคือ เม่ือจ านวนช่องทางการจดั
จ าหน่ายมากข้ึน ยอดขายผลิตภณัฑ์ก็จะยิ่งสูงข้ึน และส่งผลให้งบประมาณรวมส าหรับการท า
กิจกรรมทางการขายและการตลาดเพิ่มข้ึน เม่ืองบประมาณเพิ่มข้ึน ก็จะวนกลบัมาท าให้ยอดขายยิ่ง
เพิ่มข้ึนไปเร่ือยๆ ดงัภาพท่ี 3.3 ท่ีแสดงโครงสร้างวงรอบช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 

ยอดขาย

การรับรู้ในตราสินคา้
จ านวนช่องทางการขาย

จ านวนพนกังานขาย

งบประมาณรวม

++

+ +

การส่งเสริมการขาย
(โฆษณาประชาสัมพันธ์)

+

+

งบประมาณการขาย

งบประมาณการตลาด

+

+

+

+

การส่งเสริมการขาย
(มุ่งสู่คนกลาง)

+

+

Awareness

Distribution Channel
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ภาพที ่3.3 วงรอบช่องทางการจดัจ าหน่าย 
  

จากภาพ 3.3 จะเห็นวา่ยอดขายผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์แปรตามกนักบัจ านวนช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย หากบริษทัฯ ท าให้ผลิตภณัฑ์มีขายเพิ่มมากข้ึนตามโรงพยาบาล คลินิค หรือร้าน
ขายยาทัว่ไป นัน่หมายถึงจ านวนลูกคา้ของบริษทัฯ เพิ่มมากข้ึน ก็จะส่งผลให้ยอดขายเพิ่มข้ึนตามกนั
ไปด้วย ทั้งน้ี การเพิ่มของจ านวนช่องทางการจดัจ าหน่ายได้รับผลกระทบโดยตรงมาจากการเพิ่ม
จ านวนผูแ้ทนขาย และงบประมาณการขายท่ีใชท้  ากิจกรรมส่งเสริมการขายแบบมุ่งสู่คนกลาง (Trade 
Promotion) และทา้ยท่ีสุดจะมีผลกระทบไปยงังบประมาณรวมส าหรับกิจกรรมทางการขายและ
การตลาด 

นอกจากน้ี วงรอบช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์เก่ียวขอ้งไปยงัวงรอบการ
รับรู้ในตราสินคา้ โดยบริษทัฯ จะใชแ้พทยแ์ละเภสัชกรในโรงพยาบาล คลินิค และร้านขายยาเป็นอีก
ช่องทางหน่ึงในการส่ือสารขอ้มูลผลิตภณัฑ์และตราสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภค เน่ืองจากบุคลากรทางการ
แพทยเ์หล่าน้ีเป็นผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือและเป็นตวักลางในการช่วยแนะน าผลิตภณัฑ์ให้กบั
คนไขห้รือผูบ้ริโภค 
 
 3.2.2 วงรอบการรับรู้ในตราส นค้าของผู้บร โภค (Awareness) 
 วงรอบการรับรู้ในตราสินคา้ของผูบ้ริโภคเป็นวงจรสนบัสนุนเช่นเดียวกบัวงรอบช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย เน่ืองจากเม่ือการรับรู้ในตราสินคา้มากข้ึน จะส่งผลให้ยอดขายของผลิตภณัฑ์

ยอดขาย

การรับรู้ในตราสินคา้
จ านวนช่องทางการขาย

จ านวนพนกังานขาย

งบประมาณรวม

++

+ +

+

งบประมาณการขาย
+

+

การส่งเสริมการขาย
(มุ่งสู่คนกลาง)

+

+

Distribution Channel
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เพิ่มมากข้ึน และเม่ือยอดขายเพิ่มข้ึน บริษทัฯ ก็จะตั้งงบประมาณส าหรับการท ากิจกรรมส่งเสริม
การตลาดมากข้ึน และจะยิง่ส่งผลใหย้อดขายสูงข้ึนตามไป 
 

 
 
ภาพที ่3.4 วงรอบการรับรู้ในตราสินคา้ของผูบ้ริโภค  
 

จากภาพ 3.4 จะเห็นวา่ยอดขายผลิตภณัฑแ์ละการรับรู้ในตราสินคา้มีความสัมพนัธ์แปร
ผนัตามกนั คือ เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บการแนะน าหรือรู้จกัผลิตภณัฑ์มากข้ึน ยอดขายสินคา้ก็จะเพิ่มมาก
ข้ึนเช่นกนั โดยปัจจยัหลกั 2 ปัจจยัท่ีส่งผลโดยตรงต่อการรับรู้ในตราสินคา้ของผูบ้ริโภคไดแ้ก่ 1) 
การส่งเสริมการขายมุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer Promotion) อาทิ การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ โบรชวัร์ 
หรือ เอกสารแจกต่างๆ และ 2) จ านวนช่องทางในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ ซ่ึงเป็นช่องทางตรงในการ
ส่ือสารกบัผูบ้ริโภค โดยการเพิ่มของ 2 ปัจจยัน้ี จะส่งผลกระทบให้งบประมาณรวมในการขายและ
การตลาดเพิ่มมากข้ึน 

อยา่งไรก็ตาม การเพิ่มการโฆษณาประชาสัมพนัธ์เพื่อให้การรับรู้ในตราสินคา้เพิ่มข้ึน
นั้น จะมีเวลาหน่วงท าใหผ้ลลพัธ์เกิดชา้ข้ึน เน่ืองจากการกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดการตอบสนอง หรือ 

ยอดขาย

การรับรู้ในตราสินคา้
จ านวนช่องทางการขาย

งบประมาณรวม

++

+

การส่งเสริมการขาย
(โฆษณาประชาสัมพันธ์)

+

+

งบประมาณการตลาด

+

+

Awareness
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เปล่ียนแปลงพฤติกรรม เช่น การทดลองใช้ การตัดสินใจซ้ือหรือการซ้ือในปริมาณท่ีมากข้ึน 
ผูบ้ริโภคตอ้งไดรั้บสารในความถ่ีท่ีมากพอ 

จากแผนภูมิวงรอบเหตุและผลท่ีแสดงปัญหายอดขายของผลิตภณัฑ์ พี ไอซี พบวา่การ
เพิ่มของ 2 ปัจจยัหลกั ไดแ้ก่ ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการรับรู้ในตราสินคา้ มีผลท าให้บริษทัฯ 
สามารถเพิ่มยอดขายได้ อย่างไรก็ตาม กลยุทธ์ท่ีใช้เวลาสั้ นและวดัผลได้รวดเร็วชดัเจนท่ีบริษทัฯ 
ควรพิจารณาเป็นอนัดบัแรก คือ การเพิ่มจ านวนผูแ้ทนขายให้ดูแลครอบคลุมไปยงัลูกคา้ประเภท
คลินิคความงาม เวลเนสเซ็นเตอร์ และร้านขายยาแฟรนไชส์ ซ่ึงจะท าให้สามารถกระจายผลิตภณัฑ์
ไปยงัช่องทางการจดัจ าหน่ายไดก้วา้งขวางข้ึน พร้อมด าเนินกลยุทธ์การโฆษณาประชาสัมพนัธ์เพื่อ
สร้างความตระหนกัและกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑ์ควบคู่ไปดว้ย เพื่อสร้างความย ัง่ยืนในการ
เพิ่มข้ึนของยอดขายในระยะยาว 
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บทที ่ 4 
การก าหน กลยุทธ การแข่งขนัทางธุรก จ 

 
# 
 กลยุทธ์ (Strategy) หมายถึง แนวทางในการด าเนินงานท่ีองค์กรจะน าเสนอคุณค่า 
(Value) ให้กบัลูกคา้เพื่อท าให้องคก์รบรรลุเป้าหมาย หรือวตัถุประสงคท่ี์ก าหนดไว ้ภายใตข้อ้จ ากดั
ของสภาพแวดลอ้มภายนอก และขีดความสามารถขององคก์ร ซ่ึงจะประกอบไปดว้ยค าถามท่ีส าคญั 
3 ขอ้ ไดแ้ก่ องคก์รอยู ่ณ จุดใดในปัจจุบนั องคก์รตอ้งตอ้งการไปถึงจุดใด และจะท าอยา่งไรเพื่อให้
องคก์รไปถึงจุดนั้น การน าแนวคิดการบริหารเชิงกลยุทธ์มาใชใ้นองคก์รนั้น จะเร่ิมจากการวิเคราะห์
กลยุทธ์ โดยใช้เคร่ืองมือต่างๆ อาทิ การวิเคราะห์ปัจจยั 5 ประการท่ีมีผลต่ออุตสาหกรรม การ
วเิคราะห์ปัจจยัแห่งความส าเร็จของอุตสาหกรรม การวิเคราะห์สายลูกโซ่แห่งคุณค่า ดงัท่ีไดก้ล่าวไว้
ในบทท่ี 3 เป็นตน้ หลงัจากท่ีไดมี้การวเิคราะห์กลยทุธ์แลว้ องคก์รจะตอ้งมีการก าหนดหรือจดัท ากล
ยุทธ์ 3 ระดบัแตกต่างกนั คือ 1) กลยุทธ์ระดบัองคก์ร 2)  กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ และ 3)  กลยุทธ์ระดบั
หนา้ท่ี ดงัภาพท่ี 4.1 เพื่อน าไปสู่การปฏิบติักลยุทธ์ต่อไป  ทั้งน้ี ความสอดคลอ้งส่งเสริมกนัของกล
ยทุธ์ทั้ง 3 ระดบั จะท าใหอ้งคก์รประสบความส าเร็จไดอ้ยา่งย ัง่ยนื  
 

 
ภาพที ่4.1 ระดบักลยทุธ์ 3 ระดบั 
 

 

 

 
กลยทุธ์ระดบัองคก์ร 
หรือกลยทุธ์หลกั 

กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ 

กลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ี 
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4.1 กลยุทธ ระ ับองค กร (Corporate-Level Strategy) 

กลยุทธ์ระดบัองค์กร คือ การก าหนดว่าบริษทัควรจะด าเนินธุรกิจอะไรอย่างไร เพื่อ
ระบุวิธีการหรือก าหนดแนวทางเก่ียวกบัการเจริญเติบโตขององค์กรในอนาคต และน าไปสู่การ
จดัสรรทรัพยากรท่ีเหมาะสมเพื่อใชใ้นการด าเนินงาน การวางกลยุทธ์ระดบัองค์กรจะถูกพฒันาโดย
ผูบ้ริหารระดบัสูง เพื่อบอกใหท้ราบวา่องคก์รจะมุ่งไปทางไหน การเลือกใชก้ลยุทธ์หลกัจะข้ึนอยูก่บั
การมองภาพองค์กรในอนาคต โดยทัว่ไปกลยุทธ์หลกัจะแบ่งออกเป็น 3 ประเภทคือ กลยุทธ์การ
เจริญเติบโต กลยทุธ์การอยูค่งท่ี และกลยทุธ์การตดัทอนหรือลดขนาด และในแต่ละกลยุทธ์หลกัจะมี
กลยทุธ์ยอ่ยต่างกนัไป แสดงดงัภาพท่ี 4.2 

 
4.1.1 กลยุทธ ทีเ่น้นการเต บโต (Growth Strategy) 
วตัถุประสงค์ของการใช้กลยุทธ์ท่ีเน้นการเติบโตขององค์กร คือ การขยายตลาด เพิ่ม

ส่วนแบ่งการตลาด หรือการสร้างความประหยดัต่อขนาด โดยจะใช้ในกรณีท่ีวิเคราะห์ขอ้มูลแล้ว
พบวา่กิจการมีความเขม้แข็งและองคก์รจะเพิ่มระดบัการปฏิบติังานเพื่อการขยายตวัขององคก์ร  ซ่ึง
อาจกระท าไดใ้นรูปแบบต่าง ๆ กนัดงัน้ี 

4.1.1.1 การมุ่งความเช่ียวชาญ (Concentration) เป็นกลยุทธ์การ
เจริญเติบโตท่ีมุ่งเน้นการเติบโตของผลิตภณัฑ์หรือบริการดา้นเดียวภายในตลาดเดียว โดยจดัสรร
ทรัพยากรเดิมท่ีองคก์รมีอยู่เพื่อพฒันาความเช่ียวชาญเฉพาะดา้นให้เหนือกว่าคู่แข่งและสร้างความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจเรียกกลยุทธ์น้ีวา่การเจาะตลาดก็ได ้เช่น การใชก้ล
ยุทธ์การมุ่งความเช่ียวชาญเฉพาะบางสาขาของโรคในโรงพยาบาลเอกชนในระดบัสูง เป็นตน้ แบ่ง
ออกเป็น 2 กลยทุธ์ดงัน้ี 

1) การรวมธุรกิจตามแนวด่ิง (Vertical Integration) เป็นกลยุทธ์ท่ีเก่ียวพนั
กบัการซ้ือหรือขยายธุรกิจเข้าไปสู่ธุรกิจของลูกค้าเพื่อใช้เป็นช่องทางการจดัจ าหน่ายของตวัเอง 
เรียกวา่การรวมธุรกิจไปทางขา้งหนา้ (Forward integration) หรือการขยายเขา้ไปสู่ธุรกิจเดียวกบัคู่คา้
หรือผูข้ายปัจจยัการผลิตของบริษทั เรียกวา่การรวมธุรกิจไปขา้งหลงั (Backward integration) เพื่อ
ควบคุมคุณภาพและตน้ทุนการผลิต 

2) การรวมธุรกิจตามแนวนอน (Horizontal Integration) เป็นกลยุทธ์การ
ขยายตวัเจริญเติบโตโดยการเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาด ครอบครองตลาด ตดัคู่แข่งขนัออกจากตลาด 
โดยการซ้ือหรือควบรวมคู่แข่งหรือบริษทัอ่ืนภายใตธุ้รกิจเดียวกนั 

4.1.1.2 การกระจายธุรกิจ (Diversification) เป็นกลยุทธ์การขยายหรือ
กระจายตวัเขา้ไปในสายงานหรืออุตสาหกรรมอ่ืนๆ เพื่อสร้างความหลากหลายและความแตกต่างใน
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การด าเนินงานซ่ึงอาจเก่ียวพนัหรือไม่เก่ียวพนักบัสินคา้และบริการเดิมขององคก์รก็ได ้รวมทั้งเป็น
การลดความเส่ียงของธุรกิจจากการด าเนินงานในอุตสาหกรรมปัจจุบนั สามารถจ าแนกเป็น 2 กล
ยทุธ์ ดงัน้ี 

1) การกระจายธุรกิจแบบเกาะกลุ่ม (Concentric diversification) เป็นกล
ยทุธ์การขยายตวัเขา้ไปในธุรกิจหรืออุตสาหกรรมอ่ืนท่ียงัเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กบัสินคา้หรือบริการเดิม 
กลยุทธ์น้ีเหมาะส าหรับองคก์รท่ีมีต าแหน่งทางการแข่งขนัท่ีเขม้แข็ง ซ่ึงการใชก้ลยุทธ์น้ีจะสร้างผล
ก าไรมากกวา่การกระจายธุรกิจแบบไม่เกาะกลุ่ม 

2) การกระจายธุรกิจแบบไม่เกาะกลุ่ม (Conglomerate diversification) 
เป็นการขยายตวัเขา้ไปในธุรกิจอ่ืนท่ีไม่มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัสินคา้หรือบริการเดิม องคก์รควรเลือกใช้
กลยุทธ์น้ีเม่ือพิจารณาพบวา่ธุรกิจเดิมมีแนวโนม้การเติบโตลดลงจึงตอ้งมองหาธุรกิจอ่ืนท่ีมีโอกาส
เติบโตมากกวา่ 
 
 4.1.2 กลยุทธ การรักษาเสถียรภาพ (Stability Strategy)  

กลยทุธ์การรักษาเสถียรภาพ เป็นกลยุทธ์ท่ีมีลกัษณะคงท่ีไม่มีการเปล่ียนแปลงท่ีส าคญั
ใดๆ ซ่ึงจะเก่ียวขอ้งกบัการรักษาฐานะเดิมหรือการจ ากดัการเจริญเติบโต โดยจะใช้ในกรณีท่ีมี
แนวโนม้วา่เศรษฐกิจในอนาคตจะซบเซา บริษทัจะมุ่งเนน้การรักษาเสถียรภาพการด าเนินงาน รักษา
ส่วนแบ่งการตลาดและความสามารถทางการแข่งขนั เพื่อจะไดท้  าก าไรไดอ้ยา่งต่อเน่ือง กลยุทธ์การ
รักษาเสถียรภาพแบ่งออกเป็น 3 กลยทุธ์ดงัน้ี 

 4.1.2.1 กลยทุธ์การยบัย ั้ง (Pause) เป็นกลยุทธ์ท่ีใชภ้ายหลงัจากท่ีองคก์าร
ใช้กลยุทธ์การเติบโตโดยการเพิ่มหน่วยธุรกิจ ท าให้องค์กรอาจขาดทรัพยากร หรือเกิดการ
เปล่ียนแปลงสภาพแวดล้อมท่ีมีผลกระทบต่อการด าเนินงานขององค์กร อาทิ นโยบายรัฐบาล 
กฎหมายหรือขอ้บงัคบั รสนิยมผูบ้ริโภค เป็นตน้ 

4.1.2.2 กลยุทธ์การไม่เปล่ียนแปลง (No change) เป็นการด าเนินการตาม
กลยทุธ์เดิม เน่ืองจากกลยทุธ์เดิมท่ีวางไวป้ระสบความส าเร็จดว้ยดี และสภาพแวดลอ้มขององคก์รไม่
เปล่ียนแปลง 

4.1.2.3 กลยุทธ์การท าก าไร (Profit) เป็นกลยุทธ์ท่ีองค์กรพยายามลด
ค่าใชจ่้ายต่างๆ เช่น ค่าใชจ่้ายดา้นการวจิยัและพฒันาผลิตภณัฑ ์เพื่อท าให้ก าไรขององคก์รสูงข้ึน เงิน
ปันผลของผูถื้อหุน้สูงข้ึนในระยะสั้น แต่การเติบโตในระยะยาวหยดุชะงกั 
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4.1.3 กลยุทธ การตั ทอนหรือล ขนา  (Retrenchment Strategy)  
เป็นกลยุทธ์ท่ีลดการด าเนินงานองค์กรเพื่อป้องกันตัวในกรณีท่ีองค์กรอยู่ภายใต้

สภาพแวดล้อมท่ีมีการเปล่ียนแปลงผนัผวนมาก มีภยัคุกคามจากคู่แข่งรุนแรง เสียเปรียบทางการ
แข่งขนั ประสบปัญหาทางด้านการเงินหรือสภาพคล่อง ส าหรับกลยุทธ์การตดัทอนน้ีอาจเลือก
วธีิด าเนินการไดห้ลายรูปแบบกลยทุธ์ยอ่ย ดงัน้ี 

4.1.3.1 กลยุทธ์การฟ้ืนฟู (Turnaround) จะถูกใชเ้พื่อพลิกสถานการณ์ท่ี
เลวร้ายของธุรกิจใหก้ลบัมาท าก าไรไดใ้หม่ ในกรณีท่ีบริษทัมีผลการด าเนินงานท่ีไม่ดีนกัแต่ยงัไม่ถึง
จุดวกิฤติ โกยกลยทุธ์น้ีจะเนน้การลดตน้ทุนและการเพิ่มรายได ้เช่น การปรับราคาสินคา้และบริการ
เพิ่มข้ึน การยกเลิกผลิตภณัฑ์หรือบริการบางอย่างท่ีไม่ท าก าไร การปรับปรุงโครงสร้างหรือลด
เงินเดือนสวสัดิการของผูป้ฏิบติังาน เป็นตน้ 

4.1.3.2 กลยุทธ์การเก็บเก่ียว (Harvesting) เป็นกลยุทธ์ท่ีใช้ในกรณีท่ี
องคก์รอยูใ่นภาวะตกต ่า โดยผูบ้ริหารจะใชน้โยบายการลงทุนน้อย ท าก าไรระยะสั้นให้ไดสู้งท่ีสุด 
และพยายามให้มีเงินสดจากการด าเนินงานมากท่ีสุด โดยมีแผนเพื่อขายกิจการหรือเลิกกิจการใน
ระยะยาว 

4.1.3.3 กลยุทธ์การไม่ลงทุน (Divestiture) เป็นกลยุทธ์ท่ีองคก์ารจะไม่
พิจารณาลงทุนเพิ่มหรือก าจดัหน่วยธุรกิจท่ีไม่ท าก าไร หรือเป็นหน่วยธุรกิจท่ีไม่มีผลต่อการบรรลุ
เป้าหมายในระยะยาวขององคก์าร 

4.1.3.4 กลยุทธ์การเลิกกิจการ (Liquidation) เป็นการท าให้ธุรกิจส้ินสุด
ลง หรือการขายทรัพยสิ์นท่ีมีอยู ่ กรณีท่ีธุรกิจมีปัญหาดา้นฐานะทางการเงินอย่างรุนแรงหรือไม่มี
โอกาสทางธุรกิจในอนาคต 
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ภาพที ่4.2 แผนภูมิสรุปกลยทุธ์ระดบัองคก์รประเภทต่างๆ 
 

 
 

กลยทุธ์ระดบั
องคก์ร 

(Corporate-
Level 

Strategy) 

กลยทุธ์ท่ีเนน้
การเติบโต 
(Growth 
Strategy) 

การมุ่งความเช่ียวชาญ 
(Concentration) 

การรวมธุรกิจตามแนวด่ิง 
(Vertical Integration)  

การรวมธุรกิจตาม
แนวนอน (Horizontal 

Integration)  

การกระจายธุรกิจ 
(Diversification) 

การกระจายธุรกิจแบบ
เกาะกลุ่ม (Concentric 

diversification) 

การกระจายธุรกิจแบบไม่
เกาะกลุ่ม (Conglomerate 

diversification) 
กลยทุธ์การ

รักษา
เสถียรภาพ 
(Stability 
Strategy) 

กลยทุธ์การยบัย ั้ง (Pause) 

กลยทุธ์การไม่
เปล่ียนแปลง (No change) 

กลยทุธ์การท าก าไร 
(Profit) 

กลยทุธ์การตดั
ทอนหรือลด

ขนาด 
(Retrenchment 

Strategy)  

กลยทุธ์การฟ้ืนฟ ู
(Turnaround) 

กลยทุธ์การเก็บเก่ียว 
(Harvesting) 

กลยทุธ์การไม่ลงทุน 
(Divestiture) 

กลยทุธ์การเลิกกิจการ 
(Liquidation) 



 34 

4.2 กลยุทธ ระ ับธุรก จ (Business-Level Strategy)  
กลยุทธ์ระดับธุรกิจ คือ การก าหนดแนวทางในการแข่งขันของธุรกิจในแต่ละ

อุตสาหกรรม หรืออาจจะเรียกไดว้า่เป็นกลยุทธ์ในการแข่งขนั (Competitive strategy) กลยุทธ์ระดบั
น้ีถูกก าหนดและวางแผนโดยผูบ้ริหารระดบักลางหรือผูบ้ริหารหน่วยธุรกิจ เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบ
ในเชิงการแข่งขนั สามารถชนะคู่แข่งขนัในอุตสาหกรรมนั้นๆ และเพื่อให้หน่วยธุรกิจของตน
สามารถด าเนินการไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ สอดคล้อง และเป็นไปในทิศทางเดียวกบัภารกิจ และ
วตัถุประสงคข์ององคก์ร 

โดยส่วนใหญ่แลว้กลยุทธ์ธุรกิจมกัจะเป็นไปตามแนวคิดของไมเคิล อี พอร์ตเตอร์ 
(Porter, 1980) ท่ีระบุไวว้า่องคก์รธุรกิจสามารถเลือกท่ีใชว้ิธีการในการแข่งขนัโดยการเป็นผูน้ าดา้น
ตน้ทุน (Cost Leadership Strategy) การสร้างความแตกต่างในการแข่งขนั (Differentiation) หรือการ
มุ่งเนน้ท่ีลูกคา้เฉพาะกลุ่ม (Focus customer) 

 
4.2.1 กลยุทธ การแข่งขันของพอร ตเตอร  (Porter’s Competitive Strategies)  
กลยุทธ์ท่ีสามารถใช้เพื่อสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขันให้เหนือบริษัทอ่ืนใน

อุตสาหกรรมเดียวกนัไดแ้ก่ การเป็นผูน้ าทางตน้ทุน การสร้างความแตกต่าง และการมุ่งเนน้ท่ีลูกคา้
เฉพาะกลุ่มหรือบางส่วนของตลาด ตามกลยทุธ์ของพอร์ตเตอร์แสดงดงัภาพ 4.2 
 
ภาพที ่4.3 กลยทุธ์การแข่งขนัของพอร์ตเตอร์ 

 มุมมอง ้านต้นทุน (ต้นทุนต่า ) มุมมอง ้านความแตกต่าง 

มุมมองตลา กว้าง 
 

กลยทุธ์การเป็นผูน้ าทางตน้ทุน 
(Cost Leadership) 

กลยทุธ์การสร้างความ
แตกต่าง (Differentiation) 

มุมมองตลา แคบ 
 

กลยทุธ์การมุ่งความเช่ียวชาญเฉพาะในบางส่วนของตลาดหรือ
ลูกคา้เฉพาะกลุ่ม (Focus) 

 
4.2.1.1 กลยุทธ์การเป็นผูน้ าทางตน้ทุน (Cost Leadership) เป็นกลยุทธ์ท่ี

มุ่งไปท่ีประสิทธิภาพขององคก์รเพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัโดยท าให้กระบวนการผลิต
และจ าหน่ายมีตน้ทุนท่ีต ่ากว่า แต่ยงัสามารถรักษาคุณภาพบริการตามท่ีลูกคา้ตอ้งการได ้เช่น การ
ขยายก าลงัการผลิตจ านวนมากเพื่อลดตน้ทุนต่อหน่วย การเลือกใช้เทคโนโลยีการผลิตท่ีจะท าให้
ตน้ทุนการผลิตลดลง เป็นตน้ มกัพบในสินคา้และบริการท่ีมีตลาดกวา้งขวาง ลกัษณะของสินคา้ไม่
แตกต่างกนัมากนกั และมีการประหยดัต่อขนาดจากการผลิตแบบปริมาณมาก (Mass production) 
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4.2.1.2 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) เป็นกลยุทธ์การ
มุ่งเนน้ท่ีจะสร้างผลิตภณัฑ์และบริการท่ีมีคุณสมบติัพิเศษกวา่คู่แข่งอ่ืนๆ ในอุตสาหกรรม เพื่อสร้าง
คุณค่าเพิ่มให้เกิดข้ึนในความรู้สึกของลูกคา้ การสร้างความแตกต่างสามารถเกิดได้จากความเป็น
เอกลกัษณ์ของสินคา้และบริการ การบริการหลงัการขาย ภาพพจน์ท่ีดี นวตักรรมทางเทคโนโลย ี
ช่ือเสียงของกิจการ หรือความมีมาตรฐานของผลิตภณัฑ์ ซ่ึงจะช่วยให้บริษทัสามารถก าหนดราคาได้
ดี และน าไปสู่การท าก าไรท่ีสูงกวา่อตัราเฉล่ียในอุตสาหกรรม 

4.2.1.3 กลยุทธ์การมุ่งความเช่ียวชาญเฉพาะในบางส่วนของตลาด 
(Focus) เป็นกลยุทธ์ท่ีมุ่งเนน้ลูกคา้ในตลาดเฉพาะเจาะจงท่ีมีความตอ้งการพิเศษ (Niche market) ซ่ึง
บริษทัตอ้งส่งมอบคุณค่าจากสินคา้และบริการให้กบักลุ่มเป้าหมายเพื่อสร้างความพึงพอใจให้ได้
มากกว่าคู่แข่งขนั องค์กรท่ีเลือกใช้กลยุทธ์น้ีตอ้งไม่พยายามสร้างความแตกต่างให้เกิดข้ึนในหลาย
ตลาด แต่ควรมุ่งเนน้เฉพาะตลาดเดียวเท่านั้น 
 
 

4.3 กลยุทธ ระ ับหน้าที ่(Functional-Level Strategy) 
เป็นกลยุทธ์การด าเนินงานระดับปฏิบัติการในแต่ละกิจกรรมหลัก เช่น การผลิต 

การตลาด การบริหารบุคคล และการเงิน ท่ีถูกก าหนดข้ึนมาโดยหัวหน้าหน่วยงานตามหน้าท่ีทาง
ธุรกิจเพื่อใหส้อดคลอ้งกบักลยทุธ์ขององคก์รและกลยทุธ์ระดบัธุรกิจ  การก าหนดกลยุทธ์ระดบัน้ีจะ
มีการรวมรวมขอ้มูลจากภายในหน่วยงานและส่ิงแวดลอ้มภายนอก เพื่อให้ไดก้ลยุทธ์ท่ีมีลกัษณะ
เฉพาะเจาะจงตามหนา้ท่ีทางธุรกิจ ตวัอยา่งกลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ี ไดแ้ก่ 

 
4.3.1 กลยุทธ  ้านการตลา  (Marketing Strategy) 
จะมุ่งไปท่ีความตอ้งการของลูกคา้ น าเสนอสินคา้และบริการท่ีตอบสนองความพอใจ

ลูกคา้ไดอ้ยา่งเตม็ท่ี โดยการใชก้ลยทุธ์ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการขาย หรือ
ท่ีเรียกว่ากลยุทธ์ 4Ps แบบผสมผสานกนัเพื่อให้สนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมายไดอ้ย่างมี
ประสิทธิภาพ  

 
4.3.2 กลยุทธ  ้านการผล ต (Production/ Operation Strategy) 
จะเก่ียวข้องกับการได้มาของวตัถุดิบ การพฒันากระบวนการผลิต การผลิตสินค้า 

สินคา้คงคลงั เพื่อตอบสนองและสอดคล้องกบักลยุทธ์ระดบัธุรกิจ โดยการผลิตสินคา้หรือการ
ใหบ้ริการท่ีมีคุณภาพ หรือปรับปรุงกระบวนการภายในใหมี้ตน้ทุนท่ีต ่า 
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4.3.3 กลยุทธ  ้านการเง น (Finance Strategy) 
คือการสนับสนุนกลยุทธ์ระดบัธุรกิจโดยการจดัหาทรัพยากร การเงิน การวิเคราะห์

ตน้ทุนและก าไร การจดัการทรัพยสิ์น รวมถึงการบริหารภาษี 
 
4.3.4 กลยุทธ  ้านทรัพยากรบุคคล (Human Resource Strategy) 
โดยการพฒันาทรัพยากรมนุษยเ์พื่อให้ไดบุ้คลากรท่ีมีความสามารถ รวมถึงการจดัหา 

ฝึกอบรม สร้างแรงจูงใจ เป็นตน้ 
 
4.3.4 กลยุทธ  ้านการว จัยและพฒันา (R&D Strategy) 
เป็นการคิดค้นผลิตภัณฑ์ใหม่ หรือเพื่อเป็นการปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑ์และ

กระบวนการปัจจุบนัใหดี้ข้ึน 
 
 

4.4 แนวทางการก าหน กลยุทธ ผล ตภั   โพรไบโอต ค พ ีไอ ี 
จากการประเมินอุตสาหกรรม กิจกรรมและความสามารถหลกัของบริษทัฯ และ

ผลิตภณัฑ์ฯ สภาพแวดลอ้มภายนอกและภายใน จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ในบทท่ี 2 
แลว้นั้น การออกแบบและก าหนดกลยทุธ์ทั้ง 3 ระดบั สามารถอธิบายได ้ดงัน้ี 

 
4.4.1 การก าหน กลยุทธ ระ ับองค กร (Corporate Strategy)  
การวิเคราะห์อุตสาหกรรมผลิตภณัฑ์เสริมอาหารท าให้ทราบว่าการเจริญเติบโตของ

ตลาดน้ียงัมีสูง ประกอบกบัโพรไอโอติค พี ไอซี เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีเอกลกัษณ์ มีจุดเด่นท่ีสามารถ
แข่งขนักบัคู่แข่งในตลาดได ้บริษทัฯ จึงเลือกใชก้ลยุทธ์การเติบโตแบบการกระจายธุรกิจแบบเกาะ
กลุ่ม เป็นการขยายธุรกิจไปสู่ผลิตภณัฑแ์ละลูกคา้ใหม่ท่ียงัมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจเดิม เพื่อน ามาซ่ึง
ยอดขายท่ีสูงข้ึน และพฒันาต่อยอดทกัษะและความช านาญจากธุรกิจเวชภณัฑย์าเดิม โดย 

- ขยายธุรกิจเข้าไปในอุตสาหกรรมผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร ซ่ึงถือได้ว่ายงัมีส่วน
เก่ียวขอ้งกบัสินคา้หรือผลิตภณัฑ์เดิมของบริษทัฯ โดยบริษทัฯ จะไดต่้อยอดความเขม้แข็งในดา้น
การขนส่งกระจายสินคา้ซ่ึงเป็นทรัพยากรหลกัเดิมของบริษทัฯ 

- เพิ่มยอดขายและรักษาลูกคา้กลุ่มเดิมของบริษทัฯ อนัไดแ้ก่ โรงพยาบาล คลินิค และ
ร้านขายยา ท่ีมีอยูเ่ดิมกวา่ 5,000 ราย 
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- มุ่งเนน้การขยายฐานลูกคา้กลุ่มใหม่ โดยการเจาะตลาดร้านขายยาเฟรนไชส์และร้าน
ขายยาแผนปัจจุบนัยคุใหม่ เช่น วตัสัน เพื่อเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 
4.4.2 การก าหน กลยุทธ ระ ับธุรก จ (Business Strategy) 
การก าหนดกลยุทธ์ระดบัธุรกิจของผลิตภณัฑ์โพรไบโอติค พี ไอซี ตอ้งก าหนดให้มี

ความสอดคลอ้งกบักลยุทธ์ระดบัองค์กร เพื่อให้เกิดความได้เปรียบทางการแข่งขนัอย่างย ัง่ยืนกบั
บริษทัฯ และตวัผลิตภัณฑ์เอง เม่ือพิจารณาจากการวิเคราะห์สายโซ่คุณค่า ท่ีบอกถึงทรัพยากร 
ความสามารถ และจุดแข็งจุดอ่อนของบริษทัแลว้ พบวา่ กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง ยงัคงใชเ้ป็นกล
ยุทธ์หลักเพื่อสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน เน่ืองจากโพรไบโอติค พี ไอซี มีความเป็น
เอกลกัษณ์ แตกต่างจากคู่แข่งขนั และสามารถส่งมอบมูลค่าเพิ่มให้กบัลูกคา้และผูบ้ริโภคไดเ้ป็น
อยา่งดี โดยกลยทุธ์ท่ีจะน ามาใช ้คือ 

- เพิ่มการรับรู้ในตราสินคา้ผลิตภณัฑโ์พรไบโอติค พี ไอซี ให้มากข้ึน เน่ืองจากกระแส
การเสริมโพรไบโอติคก าลงัไดรั้บความนิยมมากข้ึน โดยไดรั้บผลมาจากการโฆษณาส่งเสริมการขาย
ของผลิตภณัฑป์ระเภทโยเกิร์ตและนมเปร้ียว แต่ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารโพรไบโอติคหลายๆ ยี่ห้อยงั
ไม่เป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภค จึงเป็นโอกาสอนัดีของบริษทัฯ ท่ีจะมุ่งเน้นการสร้างตราสินคา้ให้เป็นท่ี
รู้จกั เพื่อใหผู้บ้ริโภคคุน้เคยกบัตราสินคา้ และเห็นความแตกต่างในตวัผลิตภณัฑ ์

- ตั้งทีมขายท่ีมีเช่ียวชาญเฉพาะ (Dedicated sale team) เพิ่มอีกหน่ึงทีม โดยเนน้ท่ีความ
เช่ียวชาญในการท าการตลาดร้านขายยาเฟรนไชส์และร้านขายยาแผนปัจจุบนัยุคใหม่ แยกออกจาก
ทีมขายเดิมท่ีเช่ียวชาญการท าตลาดโรงพยาบาลและร้านขายยาทัว่ไป เน่ืองจากลกัษณะของการท า
การตลาดมีความแตกต่างกนั 

- จดักิจกรรมลูกคา้สัมพนัธ์ตามความตอ้งการเฉพาะของกลุ่มลูกคา้แต่ละกลุ่ม เพื่อให้
ลูกคา้เกิดการยดึติดในผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
 

4.4.3 การก าหน กลยุทธ ระ ับหน้าที ่(Functional-Level Strategy) 
การก าหนดกลยุทธ์ระดับหน้าท่ีของผลิตภัณฑ์โพรไบโอติค พี  ไอซี ในระดับ

ปฏิบติัการต้องมีความเหมาะสมและสอดคล้องกบักลยุทธ์ระดับองค์กรและระดับธุรกิจ เพื่อให้
บริษทัด าเนินงานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้โดยมีรายละเอียดของกลยทุธ์ดงัน้ี 

4.4.3.1 กลยทุธ์ดา้นการตลาด (Marketing Strategy) 
 เม่ือพิจารณาส่วนประสมทางการตลาดหรือกลยุทธ์ 4Ps อนัประกอบไป

ดว้ยผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด 
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(Promotion) พบว่าในกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์และราคานั้นมีประสิทธิภาพ สามารถแข่งขนักบัคู่แข่ง
ได ้เน่ืองจากผลิตภณัฑ์โพรไบโอติค พี ไอซี มีคุณภาพและมาตรฐานในการผลิตท่ีดี และมีการตั้ง
ราคาสมเหตุสมผลกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์

อยา่งไรก็ตาม บริษทัฯ ตอ้งมุ่งเนน้การส่งเสริมการตลาด โดยใชเ้คร่ืองมือ
พื้นฐาน อาทิ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์ ดงัน้ี 

- การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ ผา่นทางส่ือส่ิงพิมพ ์อาทิ นิตยสาร แผน่พบั 
และส่ือโฆษณา ณ จุดขาย เช่น จอทีวใีนร้านขายยา เพื่อสร้างการรับรู้และตอกย  ้าช่ือตราสินคา้ อีกทั้ง
ส่ือสารใหลู้กคา้และผูบ้ริโภคไดท้ราบถึงคุณประโยชน์และจุดเด่นของผลิตภณัฑ ์

- กิจกรรมการส่งเสริมการขายแบบมุ่งสู่คนกลาง เพื่อกระตุน้ให้คลินิค 
หรือร้านขายยาซ้ือจ านวนมากข้ึน และสามารถตดัสินใจซ้ือไดใ้นเวลาทนัทีทนัใด เช่น คูปอง ของ
แถม การชิงโชค การแลกซ้ือ สินคา้ตวัอย่าง เป็นตน้ ซ่ึงจะท าให้ผลิตภณัฑ์โพรไบโอติค พี ไอซี 
กระจายยงัช่องทางการซ้ือไดก้วา้ง และผูบ้ริโภคสามารถหาซ้ือผลิตภณัฑไ์ดง่้าย 
  4.4.3.2 กลยทุธ์ดา้นการขาย 
  จะมีความเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กบักลยุทธ์การตลาดดา้นการกระจายสินคา้
และการส่งเสริมการตลาด เน่ืองจากการขายโดยพนกังานขายเป็นหน่ึงในกิจกรรมส่งเสริมการขาย 
และท าหน้าท่ีเป็นตวักลางเช่ือมระหว่างบริษทัฯ กบัลูกค้า ดงันั้น เพื่อให้กลยุทธ์การขายมีความ
สอดคลอ้งกบักลยุทธ์ระดบัธุรกิจท่ีตอ้งการสร้างความแตกต่างในการขายและการบริการลูกคา้ จึง
ตอ้งมีการปรับโครงสร้างแผนกให้รองรับและท าให้การท างานมีประสิทธิภาพมากข้ึน โดยเพิ่มทีม
ขายข้ึนอีกหน่ึงทีม เพื่อให้รับผิดชอบดูแลลูกคา้ประเภทตลาดร้านขายยาเฟรนไชส์และร้านขายยา
แผนปัจจุบนัยคุใหม่  
  4.4.3.3 กลยทุธ์ดา้นเทคโนโลยสีารสนเทศ 

น าเอาระบบสารสนเทศ เขา้มาช่วยเพื่อจดัท าฐานขอ้มูล (Data) วิเคราะห์
ขอ้มูลจ าเพาะ ประมวลขอ้มูลด้านลูกคา้ การตลาด การขาย และการจดัการสินคา้คงคลงัให้เป็น
สารสนเทศ (Information) เพื่อทราบถึงความตอ้งการเฉพาะของกลุ่มลูกค้าแต่ละกลุ่ม เพื่อจดั
กิจกรรมลูกคา้สัมพนัธ์เนน้ไดต้รงจุดท่ีลูกคา้ตอ้งการ เช่น การคน้หารูปแบบการสั่งซ้ือ ปริมาณการ
สั่งซ้ือในแต่ละคร้ัง ผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือ รสนิยม ความชอบ การเขา้ร่วมกิจกรรม การตอบสนองต่อการ
ส่งเสริมการขายในแต่ละประเภท อนัจะส่งผลใหมี้ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั สร้างความแตกต่าง
ในดา้นการบริการและการน าเสนอสินคา้ และการจดักิจกรรมท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้
ไดสู้งสุด 
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  4.4.3.4 กลยทุธ์ดา้นทรัพยากรบุคคล 
  มุ่งเน้นดา้นการพฒันาศกัยภาพของบุคลากรเดิมขององค์กร โดยเฉพาะ
อย่างยิ่งพนกังานในแผนกการตลาดและการขาย ท่ีท าหน้าท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการเพิ่มยอดขาย
ของผลิตภณัฑ์โพรไบโอติค พี ไอซี โดยจดัให้มีการฝึกอบรมทั้งในเร่ืองตวัผลิตภณัฑ์ เทคนิคการ
ท างานรวมไปถึงทกัษะการให้บริการลูกคา้อย่างต่อเน่ือง จดัสวสัดิการค่าตอบแทนท่ีดึงดูดใจและ
เหมาะสมท่ีจะกระตุน้ใหเ้กิดการขายท่ีมากข้ึน  

นอกจากน้ี ฝ่ายทรัพยากรบุคคลตอ้งสรรหาบุคลากรใหม่ๆ ท่ีมีคุณสมบติั
เหมาะสมเขา้มาร่วมงานกบัทีมขายใหม่ท่ีจะจดัตั้งข้ึนมาเพื่อรับผิดชอบตลาดร้านขายยาเฟรนไชส์
และร้านขายยาแผนปัจจุบนัยุคใหม่ส าหรับผลิตภณัฑ์โพรไบโอติค พี ไอซี และผลิตภณัฑ์เสริม
อาหารใหม่ๆ ท่ีบริษทัฯ จะน าเขา้มาท าการตลาดในอนาคต 

เม่ือมีการก าหนดกลยุทธ์ (Strategy Formulation) ไดค้รบทั้งสามระดบัแลว้ ขั้นตอน
ต่อไปคือและการน ากลยุทธ์ไปใชใ้นทางปฏิบติั (Strategy Implementation) ให้ประสบความส าเร็จ
ต่อไป ซ่ึงจ าเป็นตอ้งมีแผนอย่างเป็นรูปธรรมและมีการติดตามวดัผลอย่างชดัเจน ซ่ึงจะไดก้ล่าว
ต่อไปในบทท่ี 5 
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บทที ่5 
การประยุกต ใช้กลยุทธ  

 
 
 การน าแผนกลยุทธ์ไปปฏิบติั (Strategic Implementation) คือกระบวนการท่ีผูบ้ริหาร
แปลงกลยุทธ์และนโยบายระดบัต่างๆ ท่ีไดก้ าหนดไวไ้ปสู่แผนการด าเนินงาน ซ่ึงกระบวนการน้ี
อาจจะเก่ียวขอ้งกบัการเปล่ียนแปลงภายในดา้นวฒันธรรม โครงสร้าง หรือระบบการบริหาร เพื่อให้
สามารถด าเนินการตามกลยทุธ์ไดอ้ยา่งเป็นรูปธรรม ทั้งน้ี การน ากลยทุธ์ไปประยกุตป์ฏิบติัควรมีการ
ก าหนดรายละเอียดแนวทางหรือวิธีการด าเนินงานต่างๆ เช่น ระยะเวลา ผูรั้บผิดชอบ งบประมาณ 
ตวัช้ีวดั โดยมีโครงสร้างองคก์ร ระบบงาน และเทคโนโลย ีฯลฯ รองรับ 

สาคร สุขศรีวงศ ์(2555) ระบุวา่ ปัจจยั 4 ประการ ท่ีส่งผลกระทบต่อการน ากลยุทธ์ไป
ปฏิบติัให้ส าเร็จ ไดแ้ก่ การประสานสอดคลอ้งภายในองค์กร (Organizational Alignment) การ
เปล่ียนแปลง (Change) ภาวะผูน้ าของผูบ้ริหาร (Leadership) และการจูงใจ (Motivation) โดย
จ าเป็นตอ้งมีการควบคุมและประเมินผล ซ่ึงเคร่ืองมือท่ีสามารถน ามาใช้เพื่อเช่ือมโยงกลยุทธ์ของ
องคก์ร ตรวจสอบความส าเร็จ และติดตามผลการปฏิบติังานไดแ้ก่ การวดัผลเชิงดุลยภาพ (Balanced 
Scorecard) 
 
 

5.1 การว ัผลเช ง ุลยภาพ (Balanced Scorecard) 
การวดัผลเชิงดุลยภาพ เป็นเคร่ืองมือทางการบริหารเพื่อแปลงกลยุทธ์ไปสู่การปฏิบติั

อยา่งมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลท่ีนิยมใชก้นัมากอยูใ่นปัจจุบนั (Kaplan & Norton 1996) โดย
ในการวดัผลส าเร็จขององคก์รจะมี 2 มิติทั้งวตัถุประสงคด์า้นการเงิน และไม่ใช่การเงินท่ีสมดุลกนั 
โดยให้ความส าคญักบัการวดัความส าเร็จในการด าเนินงานขององคก์รจากมุมมอง 4 ประการส าคญั 
รวมทั้ ง ช้ีน าให้ผู ้จ ัดท าแผนปฎิบัติงานได้ทบทวนหรือล าดับการคิดด้วยการก าหนดให้ระบุ
วตัถุประสงค์เชิงกลยุทธ์ (Objective) ก าหนดตวัวดัผล (Key Performance Index: KPI) ก าหนด
เป้าหมายท่ีต้องการท่ีเป็นตวัเลขหรือรูปธรรมท่ีจบัต้องได้ (Target) และระบุโครงการส าคัญท่ี
สนบัสนุนวตัถุประสงค ์(Initiative) ดงัภาพท่ี 5.1  
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ภาพที ่5.1 มุมมอง 4 ประการของการวดัผลเชิงดุลยภาพ (Balanced Scorecard) 
ทีม่า Kaplan & Norton 1996 
 

5.1.1 มุมมอง ้านการเง น (Financial Perspective) 
ประกอบดว้ย วตัถุประสงคท่ี์ส าคญั 2 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการเพิ่มข้ึนของรายได ้(Revenue 

Growth) และดา้นการลดลงของตน้ทุน (Cost Reduction) หรือการเพิ่มข้ึนของผลิตผล (Productivity 
Improvement) ซ่ึงประกอบดว้ยการใช้สินทรัพยใ์ห้เกิดประโยชน์มากท่ีสุด องค์กรจะตอ้งก าหนด
วตัถุประสงคเ์ก่ียวกบัการเพิ่มข้ึนของรายไดว้า่มีแนวทางในการเพิ่มรายไดอ้ยา่งไร ตวัช้ีวดั (KPI) ท่ี
ส าคญัมุมมองด้านการเงิน เช่น การเพิ่มข้ึนของก าไร การเพิ่มข้ึนของรายได ้หรือยอดขายและการ
ลดลงของตน้ทุน เป็นตน้ 

 
5.1.2 มุมมอง ้านลูกค้า (Customer Perspective) 
ปัจจุบนัการรู้จกัลูกคา้ถือว่าเป็นความส าเร็จของการด าเนินธุรกิจ เน่ืองจากลูกคา้เป็น

แหล่งรายไดท่ี้จะท าให้บริษทัหรือองค์กรมีก าไร  ขอ้มูลจากลูกคา้ช่วยในการปรับกลยุทธ์ในการ
ท างานใหเ้ท่าทนัคู่แข่ง มุมมองดา้นลูกคา้จึงเนน้กลยทุธ์ไปท่ีการใหค้วามส าคญักบัความตอ้งการของ
ลูกคา้ สร้างความพึงพอใจในการให้บริการ ไม่วา่จะเป็นเวลาท่ีรวดเร็ว คุณภาพสินคา้ท่ีไดม้าตรฐาน 
ราคาสินคา้ท่ีเหมาะสมและความรับผิดชอบในการให้บริการ กลยุทธ์รักษาลูกคา้เดิมและแสวงหา
ลูกคา้ใหม่ จดัท าระบบลูกค้าสัมพนัธ์ (Customer Relationship Management) เพื่อเขา้ถึงและ
ใหบ้ริการลูกคา้มากข้ึน เป็นตน้ ตวัช้ีวดั (KPI) มุมมองดา้นลูกคา้ เช่น ความพึงพอใจของลูกคา้ ส่วน
แบ่งตลาด การรักษาลูกคา้เก่า การเพิ่มข้ึนของลูกคา้ใหม่ และก าไรต่อลูกคา้ เป็นตน้ 
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5.1.3 มุมมอง ้านกระบวนการภายใน (Internal Process Perspective) 
มุมมองด้านน้ีเน้นการบริหารจดัการภายในองค์กร วิธีในการรักษาลูกคา้ พร้อมทั้ง 

ดึงดูด หรือแสวงหาลูกคา้ใหม่ ๆ ซ่ึงตอ้งมีกระบวนการท่ีดีในการสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกคา้
และบุคลากรในองค์กร ซ่ึงจะสร้างความเขม้แข็งให้กบัองคก์รดา้นการเงินตามมา  โดยมุ่งเนน้ไปท่ี
การบริหารจดัการและการท างานท่ีส่งผลให้ลูกคา้พึงพอใจหรือการบริการท่ียึดความพึงพอใจของ
ลูกคา้เป็นหลกั ตวัช้ีวดั (KPI) ของมุมมองดา้นกระบวนการภายใน เช่น ผลิตภาพ (Productivity) หรือ
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลขององคก์ร กระบวนการขนส่งภายใน การเก็บรักษา และวงจรเวลา 
(Cycle Time) เป็นตน้ 

 
5.1.4 มุมมอง ้านการเรียนรู้และการพฒันา (Learning and Growth Perspective) 
เป็นมุมมองท่ีมีความส าคัญมากเพราะเป็นมุมมองของการพัฒนาในอนาคต 

วตัถุประสงค์ของมุมมองน้ีประกอบด้วย ดา้นทรัพยากรมนุษยใ์นองค์กร ไดแ้ก่ วตัถุประสงค์ดา้น
การพฒันาทกัษะความสามารถ (Skill) ของบุคลากรในองค์กร ดา้นทศันคติและความพึงพอใจของ
บุคลากร (Attitude and Employee Satisfaction) อตัราการลาออกของบุคลากร (Turnover) ส่วนดา้น
ระบบขอ้มูลสารสนเทศ มีตวัช้ีวดัคือความถูกต้อง ความสมบูรณ์ของขอ้มูล และด้านวฒันธรรม
องคก์ร การจูงใจ และโครงสร้างองคก์ร มีวตัถุประสงคเ์ก่ียวกบัการจูงใจบุคลากร ตวัช้ีวดัคือ จ านวน
ขอ้เสนอแนะท่ีพนกังานเสนอแนะ 
 
 

5.2 การพฒันาการว ัผลเช ง ุลยภาพผล ตภั   โพรไบโอต ค พ ีไอ ี 

 การพฒันาเคร่ืองมือการวดัผลเชิงดุลยภาพมาใช้กบัแผนปฏิบติัการของผลิตภณัฑ์โพร
ไบโอติค พี ไอซี นั้น นอกจากจะมีวตัถุประสงคเ์พื่อแปลงกลยุทธ์ทั้งสามระดบัตามท่ีไดก้ล่าวในบท
ท่ี 4 ไปสู่แผนปฏิบติัการแลว้ ยงัสามารถใช้ประเมินผลความสามารถในการด าเนินงานตามกลยุทธ์
ท่ีตั้งไว ้จึงจ าเป็นตอ้งเนน้ใหมี้การก าหนดวตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายท่ีชดัเจน สามารถวดัผลได ้และ
มีกิจกรรมหรือโครงการท่ีจะสนบัสนุนวตัถุประสงคใ์นแต่ละมุมมอง 

วตัถุประสงค์ท่ีส าคญัในเชิงกลยุทธ์ของผลิตภณัฑ์โพรไบโอติค พี ไอซี เม่ือน ามา
กระจายออกเป็น 4 มุมมอง และเช่ือมความสัมพนัธ์แต่ละวตัถุประสงคน์ั้นผ่านทางแผนท่ีกลยุทธ์ 
(Strategy Map) สามารถแสดงไดต้ามภาพท่ี 5.2 ขา้งล่างน้ี 
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ภาพที ่5.2 แผนท่ีกลยทุธ์แสดงวตัถุประสงคท์ั้ง 4 มุมมองของผลิตภณัฑพ์ี ไอซี 
 
 จากภาพท่ี 5.2 จะเห็นว่าแผนกลยุทธ์ในแต่ละมุมมองของผลิตภณัฑ์โพรไบโอติค พี 
ไอซี มีความเช่ือมโยงและสนบัสนุนกนั เร่ิมจากมุมมองการดา้นการเรียนรู้และการพฒันา ท่ีมุ่งเนน้
การคดัเลือกบุคลากร การปรับโครงสร้างทีม การฝึกอบรมและเสริมสร้างทกัษะในการขายและสร้าง
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้รายใหม่ โดยมีการพฒันาดา้นเทคโนโลยีสารสนเทศเขา้มาสนบัสนุนเร่ือง
ขอ้มูลจ าเพาะของลูกคา้ การจดักิจกรรม และอ่ืนๆ นอกจากน้ีการปรับโครงสร้างภายในของทีมขาย 
โดยการเพิ่มทีม Dedicated Sales ท่ีดูแลเฉพาะตลาดใหม่ จะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการท างาน เพิ่ม
จ านวนลูกคา้รายใหม่ และสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ทั้งรายใหม่และรายเก่าไดม้ากข้ึน ซ่ึงจะ
ส่งผลไปยงัยอดขายและรายไดท่ี้เพิ่มข้ึนของผลิตภณัฑ ์
 นอกจากน้ี การวางแผนส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์ท่ีมีประสิทธิผล เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย
ได้ตรงจุดและชัดเจน จะช่วยให้ลูกคา้และผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ คุณประโยชน์ 
และความแตกต่างเหนือกวา่ผลิตภณัฑคู์่แข่ง ซ่ึงนอกจากจะช่วยสนบัสนุนการท างานของทีมขายแลว้ 
ยงัจะส่งผลใหย้อดขายผลิตภณัฑเ์พิ่มข้ึนอีกดว้ย 
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ทั้งน้ี เม่ือไดก้ าหนดวตัถุประสงค์ในเชิงกลยุทธ์แลว้ จ าเป็นตอ้งมีการก าหนดตวัวดัผล
หรือ KPI ท่ีเก่ียวขอ้งกบักลยทุธ์ซ่ึงจะประกอบไปดว้ยตวัวดัผลความส าเร็จในระยะสั้นและตวัวดัผล
ความส าเร็จในระยะยาว พร้อมกบัตั้งค่าเป้าหมาย (Target) ให้มีความทา้ทายและเหมาะสมกบั
สถานการณ์ รวมทั้ งสร้างโครงการเพื่อสนับสนุนกลยุทธ์ โดยแสดงรายละเอียดเก่ียวกับอัตรา
ผลตอบแทนของโครงการ เงินลงทุนรวมทั้งหมดท่ีใช ้ความตอ้งการใชท้รัพยากรอ่ืนๆ ในการด าเนิน
โครงการ เวลาท่ีใชใ้นการด าเนินโครงการ และความเก่ียวขอ้งกบัโครงการอ่ืนๆ เป็นตน้ 

การพัฒนาการวัดผลเชิงดุลยภาพของผลิตภัณฑ์โพรไบโอติค พี  ไอซี  แต่ละ
วตัถุประสงคเ์ชิงกลยทุธ์แยกตามแต่ละมุมมองสามารถสรุปไดด้งัน้ี 
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5.2.1 มุมมอง ้านการเง น (Financial Perspective) 
 

วตัถุประสงค  
(Objective) 

ตัวว ัผล (KPI) ค่าเป้าหมาย 
(Target) 

โครงการเพือ่สนับสนุนกลยุทธ  
(Initiative) 

สร้างการเติบโต
ของยอดขาย 

อตัราการเติบโต
ของยอดขาย
เปรียบเทียบกบั
ปีท่ีผา่นมา 

ยอดขาย
เติบโตร้อยละ 
10 

โครงการระยะสั้น (1 ปี) 

- จดักิจกรรมส่งเสริมการขายเพื่อมุ่งสู่
คนกลาง เพื่อกระตุน้ใหลู้กคา้ท่ียงัไม่
เคยสั่งซ้ือผลิตภณัฑต์ดัสินใจซ้ือไดง่้าย
ข้ึน รวมทั้งกระตุน้ใหลู้กคา้ท่ีซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์ป็นประจ าอยูแ่ลว้สั่งซ้ือใน
ปริมาณท่ีมากข้ึน 

โครงการระยะยาว (2-3 ปี) 

- สร้างการรับรู้ในตราผลิตภณัฑแ์ละ
คุณประโยชน์ของโพรไบโอติค พี ไอซี 
ใหก้บัผูบ้ริโภคผา่นการโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ 
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5.2.2 มุมมอง ้านลูกค้า (Customer Perspective) 
 

วตัถุประสงค  
(Objective) 

ตัวว ัผล (KPI) ค่าเป้าหมาย 
(Target) 

โครงการเพือ่สนับสนุนกลยุทธ  
(Initiative) 

เพิ่มจ านวนลูกคา้ท่ี
สั่งซ้ือผลิตภณัฑ์
โพรไบโอติค พี 
ไอซี 

จ านวนลูกคา้ท่ี
เพิ่มข้ึนเม่ือ
เปรียบเทียบกบั
ปีท่ีผา่นมา 

ลูกคา้เดิมท่ีไม่
เคยสั่งซ้ือ
ผลิตภณัฑ์
เพิ่มข้ึนร้อย
ละ 20 

- จดัแคมเปญ First order ซ้ือ 1 แถม 1 
เพื่อส่งเสริมการขายมุ่งสู่คนกลาง 
กระตุน้ใหลู้กคา้ใหม่และลูกคา้รายเดิม
ท่ียงัไม่เคยสั่งซ้ือผลิตภณัฑต์ดัสินใจซ้ือ
ไดง่้ายข้ึน 
- จดัแคมเปญส่งเสริมการขายอ่ืนๆ เช่น 
คูปองส าหรับร้านคา้ ส่วนลดการขาย 
(Volume discount) เพื่อกระตุน้ใหเ้กิด
การสั่งซ้ือสินคา้มากข้ึน 

ลูกคา้ใหม่
ร้อยละ 70 
สั่งซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ 

รายช่ือลูกคา้
ใหม่ประเภท
ขายยาเฟรนไชส์ 

รายช่ือลูกคา้ฯ 
อยา่งนอ้ย
เดือนละ 2 
ราย 

- เพิ่มจ านวนลูกคา้รายใหม่ โดย
มอบหมายใหที้มขายใหม่ท่ีรับผดิชอบ
ลูกคา้ร้านขายยาเฟรนไชส์เป็นผูเ้ขา้ไป
ติดต่อสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 

สร้างความพึง
พอใจและ
เสริมสร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีดี
กบัลูกคา้ 

จ านวนการจดั
กิจกรรมลูกคา้
สัมพนัธ์ 

จดักิจกรรม
ลูกคา้สัมพนัธ์
อยา่งนอ้ย
เดือนละ 1 
คร้ัง 

- จดัท าฐานขอ้มูลลูกคา้ในรูปแบบ  
CRM (Customer Relationship 
Management) เพื่อวเิคราะห์รูปแบบการ
สั่งซ้ือและความตอ้งการเฉพาะของ
ลูกคา้แต่ละราย เพื่อน าเสนอการบริการ
และกิจกรรมลูกคา้สัมพนัธ์ท่ีตรงตาม
ความตอ้งการของลูกคา้แบบ
เฉพาะเจาะจง 
- จดัท าแบบส ารวจความพึงพอใจเพื่อ
สอบถามความคิดเห็นต่อการเขา้ร่วม
กิจกรรมและความพึงพอใจรวมต่อการ
ไดรั้บบริการจากบริษทัฯ  

ความพึงพอใจ
ในการบริการ
และการร่วม
กิจกรรมของ
ลูกคา้ 

ลูกคา้มีความ
พึงพอใจใน
บริการและ
กิจกรรม
ลูกคา้สัมพนัธ์
อยา่งนอ้ยร้อย
ละ 90 
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5.2.3 มุมมอง ้านกระบวนการภายใน (Internal Process Perspective) 
 

วตัถุประสงค  
(Objective) 

ตัวว ัผล (KPI) ค่าเป้าหมาย 
(Target) 

โครงการเพือ่สนับสนุนกลยุทธ  
(Initiative) 

เพิ่มประสิทธิภาพ
การท างานของทีม
ขาย 

ประสิทธิภาพ
การท างานของ
ทีมขาย 

มีทีมขายใหม่
ท่ีรับผดิชอบ
ตลาดร้านขาย
ยาเฟรนส์ไชส์ 

- ปรับโครงสร้างขาย โดยเพิ่มทีมขายท่ี
รับผดิชอบตลาดผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร
และลูกคา้ร้านขายยาประเภทเฟรนไชส์
โดยเฉพาะ แยกออกมาจากทีมขายท่ี
รับผดิชอบตลาดโรงพยาบาล และทีม
ขายท่ีรับผดิชอบตลาดร้านขายยาทัว่ไป 
- จดักิจกรรม Team Building เพื่อให้
ทีมขายไดเ้สริมสร้างความสัมพนัธ์ซ่ึง
กนัและกนั 

ทีมขายเขา้
ร่วมการ
อบรม Cross- 
functional 
ไตรมาสละ 1
คร้ัง 

 - จดัการอบรม Cross functional team 
ทุกๆ ไตรมาส เพื่อแลกเปล่ียนขอ้มูลใน
การท างานของทีมขายแต่ละทีม 
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วตัถุประสงค  
(Objective) 

ตัวว ัผล (KPI) ค่าเป้าหมาย 
(Target) 

โครงการเพือ่สนับสนุนกลยุทธ  
(Initiative) 

เพิ่มประสิทธิภาพ
แผนโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ 

ประสิทธิภาพ
การส่ือสารของ
การโฆษณา 

ยอดขายเติบโต
ร้อยละ 10 ต่อ
ปี 

โครงการระยะสั้น (1 ปี) 
- จดัท าแผนโฆษณาประชาสัมพนัธ์ 
(Media Plan) ผา่นส่ือนิตยสาร วทิยุ
ทอ้งถ่ิน เวปไซต ์และส่ือโฆษณา ณ 
จุดขาย ในรูปแบบการวจิยัเชิง
ปฏิบติัการ โดยแบ่งเขตการขายต่างๆ 
แลว้ใชง้บโฆษณาท่ีต่างกนั เพื่อดูผล
ของยอดขาย 

ตน้ทุนการ
โฆษณา
ประชาสัมพนัธ์
ลดลงร้อยละ 
10 ต่อปี 

โครงการระยะยาว (2-3 ปี) 

- จดัท ารายงานเปรียบเทียบการเติบโต
ของยอดขายเทียบกบัตน้ทุนการ
โฆษณาประชาสัมพนัธ์ 

การตอบรับจาก
ลูกคา้และ
ผูบ้ริโภคผา่น
ทางคูปองผา่น
ส่ือส่ิงพิมพ์
ประเภท
นิตยสารและ
แผน่พบั 

อยา่งนอ้ยร้อย
ละ 50 ของ
จ านวนคูปองท่ี
แจกจ่าย 

โครงการระยะสั้น (1 ปี) 

- จดัท าโฆษณาประเภทส่ือตอบรับ 
(Response Ad) ผา่นส่ือส่ิงพิมพ์
ประเภทนิตยสารและแผน่พบั ไวใ้น
แผนโฆษณาประชาสัมพนัธ์ (Media 
Plan) เพื่อดูผลการตอบรับของ
ผูบ้ริโภค 
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5.2.4 มุมมอง ้านการเรียนรู้และการพฒันา (Learning and Growth Perspective) 
 

วตัถุประสงค  
(Objective) 

ตัวว ัผล (KPI) ค่าเป้าหมาย 
(Target) 

โครงการเพือ่สนับสนุนกลยุทธ  
(Initiative) 

สรรหาบุคลากรท่ี
เหมาะสมเพื่อ
รองรับการขยาย
และปรับ
โครงสร้างทีมขาย 

ความพร้อมใน
การท างานของ
ทีมขายใหม่ท่ี
รับผดิชอบตลาด
ร้านขายยา      
เฟรนไชส์ 

มีผูแ้ทนขาย
ในทีมขาย
ใหม่ท่ีพร้อม
ท างาน
จ านวน 4 คน 
ภายใน 3 
เดือน 

- สร้างทีม Dedicated Sales Team โดย
ดึงตวัผูมี้ประสบการณ์การท าตลาดร้าน
ขายยาเฟรนไชส์และโมเดิร์นเทรด 

เพิ่มทกัษะความรู้
ดา้นผลิตภณัฑ ์
การตลาด และ
ทกัษะการขายแก่
ตวัแทนขาย 

จ านวนคร้ังของ
การฝึกอบรม 

จดัฝึกอบรม
เดือนละ 1 
คร้ัง 

- จดัการฝึกอบรมใหต้วัแทนขาย โดย
มุ่งเนน้ความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์คู่แข่ง 
ขอ้มูลเร่ืองโรคทัว่ไป 

คะแนนสอบ
วดัผล 

ผูแ้ทนขายได้
คะแนนผล
การสอบ
มากกวา่ร้อย
ละ 80 

การพฒันาระบบ
เทคโนโลยี
สารสนเทศ 

ความถูกตอ้ง
และเสถียรภาพ
ของระบบ 

ระบบไดรั้บ
การปรับปรุง
ขอ้มูลอยา่ง
นอ้ยเดือนละ 
1 คร้ัง และมี
ขอ้ผดิพลาด
ไม่เกิน 
1 คร้ังต่อไตร
มาส 

 - จดัท าฐานขอ้มูลลูกคา้ในรูปแบบ  
CRM (Customer Relationship 
Management) เพื่อใชส่้งเสริมการ
ท างานของแผนกต่างๆ 
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5.3 แผนการ  าเน นงาน (Action plan) 
จากการจดัท าการวดัผลเชิงดุลยภาพท่ีสอดคลอ้งกบัแผนกลยุทธ์ของผลิตภณัฑ์โพร

ไบโอติค พี ไอซี สามารถสร้างแผนการด าเนินงานระยะเวลา 3 ปี เพื่อระบุโครงการหรือกิจกรรมท่ี
ตอ้งด าเนินการ ไดด้งัน้ีตงัตารางท่ี 5.1 ขา้งล่างน้ี 

ในปีท่ี 1 จะให้ความส าคญักบัการปรับโครงสร้างทีมขาย เพื่อพฒันาทีม Dedicated 
Sale ซ่ึงจะรับผิดชอบดูแลยอดขายตลาดร้านขายยาเฟรนไชส์และโมเดิร์นเทรด โดยจะสรรหา
คดัเลือกพนกังานท่ีมีประสบการณ์เขา้มา และท าการฝึกอบรมพฒันาจนสามารถเร่ิมปฏิบติังานได้
ภายในไตรมาสท่ี 1 รวมทั้งปรับโครงสร้างอตัราการจ่ายผลตอบแทนเพื่อสร้างแรงจูงใจในการ
ท างาน ควบคู่ไปกบัการจดัฝึกอบรมพฒันาทกัษะความสามารถอยา่งต่อเน่ืองเป็นประจ าตลอดทั้งปี 
อีกทั้งจะเร่ิมพฒันาระบบเทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อสนบัสนุนการท างานของทีมขายให้แลว้เสร็จ
ภายในไตรมาส 1 เช่นกนั นอกจากน้ี ในช่วงท่ีไตรมาสท่ี 1-3 ของปีแรกนั้น ยงัมุ่งเน้นท่ีการจดั
กิจกรรมโฆษณาประชาสัมพนัธ์และส่งเสริมการขาย เพื่อสร้างยอดขายและการรับรู้สินคา้ โดย
เผยแพร่ส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ อาทิ วทิย ุนิตยสาร ส่ือ ณ จุดขาย เป็นตน้  

ส าหรับในปีท่ี 2 และ 3 นั้น ยงัคงด าเนินกิจกรรมโฆษณาประชาสัมพนัธ์อยา่งต่อเน่ือง 
แต่จะลดความถ่ีและงบประมาณลง เน่ืองจากเป็นกิจกรรมท่ีมุ่งสร้างการจดจ า (Remind) ในตรา
สินคา้เท่านั้น แต่จะเพิ่มกิจกรรม Roadshow และการออกบูธขายสินคา้ร่วมกบัองคก์รห้างร้านอ่ืนๆ 
เพื่อเพื่มช่องทางการขายและการเขา้ถึงของผูบ้ริโภค ในส่วนการพฒันาบุคลากรนั้น ยงัคงด าเนิน
กิจกรรมอย่างต่อเน่ืองเช่นเดียวกบัปีท่ี 1 เพื่อเสริมสร้างทกัษะและจูงใจพนักงาน รวมไปถึงการ
ปรับปรุงตรวจสอบระบบ CRM ใหมี้ความถูกตอ้ง ทนัสมยัอยา่งนอ้ยปีละ 2 คร้ัง 
  



51 
 

ตารางที ่5.1 แผนการด าเนินงานระยะเวลา 3 ปี ผลิตภณัฑ์โพรไบโอติค พี ไอซี 
รายการก จกรรม/โครงการ งบประมา  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

Q 
1 

Q 
2 

Q 
3 

Q 
4 

Q 
1 

Q 
2 

Q 
3 

Q 
4 

Q 
1 

Q 
2 

Q 
3 

Q 
4 

แผนงานการขายและการตลา  

กิจกรรมโฆษณาประชาสัมพนัธ์ 
ผู้รับผิดชอบ: Marketing Communications Manager 

 Radio Spot 3,600,000   x x x   x x   x x     

 โฆษณานิตยสาร 1,500,000   x x     x x     x x   

 โฆษณาประชาสัมพนัธ์ ณ 
จุดขาย (POP Materials) 

625,000   x x x x x x x x x x x 

 Leftlet แผน่พบั 277,500 x x x x x x x x x x x x 

กิจกรรมส่งเสริมการขาย 
ผู้รับผิดชอบ: Product Manager 

 5% Rebate program 1,100,000       x       x       x 

 First order program "ซ้ือ 1 
แถม 1" 

100,000 x                       

 คูปองส่วนลด 350,000   x x                   

 กิจกรรมลูกคา้สัมพนัธ์ 900,000       x     x x     x x 

กิจกรรมดา้นการขาย 
ผู้รับผิดชอบ: Sales Director และ HR Director 

 การปรับอตัราค่าจา้งและ
ผลตอบแทนจากการขาย 

1,200,000   x     x       x       

 Product training and cross-
function training 

10,800,000 x x x x x x x x x x x x 

แผนงาน ้านการพฒันาทรัพยากรบุคคล 
ผู้รับผิดชอบ: Sales Director และ HR Director 

 การปรับโครงสร้างทีมขาย   x                       

 การพฒันาศกัยภาพบุคลากร 150,000   x       x       x     

แผนงาน ้านการพฒันาระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ 
ผู้รับผิดชอบ: Sales Director และ IT Manager 

 พฒันาระบบฐานขอ้มลูลูกคา้ 
CRM 

450,000 x x     x   x   x   x   
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5.4 ปัญหาทีค่า ว่าจะเก  ขึน้และแผนการรับมอืความเส่ียงและว ธีการแก้ไข 
นอกเหนือจากการวิเคราะห์และวางแผนกลยุทธ์ตามท่ีได้กล่าวมาตั้งแต่ต้นนั้น ส่ิง

ส าคญัอีกประการท่ีจะช่วยให้องคก์รบรรลุวตัถุประสงคแ์ละด าเนินการไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ คือ 
การบริหารความเส่ียงท่ีมีความเป็นไปไดท่ี้จะส่งผลกระทบต่อธุรกิจ ทั้งน้ี เพื่อลดความไม่แน่นอน
ของเหตุการณ์ท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคต บริษัทฯ จึงควรจัดท าแผนการบริหารความเส่ียง (Risk 
Management Plan) ท่ีคาดการณ์ถึงความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึน พร้อมทั้งระบุแนวทางในการจดัการกบั
ความเส่ียงดงักล่าวให้อยู่ในระดบัท่ียอมรับได้ เพื่อลดผลกระทบท่ีอาจเกิดต่อธุรกิจ และช่วยให้
องคก์รบรรลุในวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ 

แผนบริหารความเส่ียงส าหรับผลิตภณัฑโ์พรไบโอติค พี ไอซี แสดงดงัตารางท่ี 5.2  
 
ตารางที ่5.2 แผนบริหารความเส่ียงส าหรับผลิตภณัฑโ์พรไบโอติค พี ไอซี 
รายละเอยี 
ความเส่ียง 

สาเหต ุ ผลกระทบ ความ
เป็นไป
ไ ้ 

แผนตอบสนองความเส่ียง ผู้รับผ  ชอบ 

โอกาสทาง
การตลาด 

ตลาดไม่ตอบรับ
ผลิตภณัฑ ์

3 1 Risk Reduction 
- ลดการลงทุนดา้นการโฆษณา
ประชาสมัพนัธ์หรือถอน
ผลิตภณัฑอ์อก 
- หาผลิตภณัฑใ์หม่เพ่ือทดแทน
รายไดสู้ญเสียไป 

Marketing 
Director 

โอกาสทาง
การตลาด 

ผลิตภณัฑไ์ดรั้บ
การตอบรับจาก
ตลาดอยา่งมาก 

3 2 Risk Exploit 
- ขยายสายผลิตภณัฑเ์พ่ิม 
- พฒันาความสมัพนัธ์กบัลูกคา้
รายเดิม และเพ่ิมฐานลูกคา้ราย
ใหม่ เพื่อสามารถกระจาย
ผลิตภณัฑไ์ดม้ากข้ึน 

Marketing 
Director 
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ตารางที ่5.2 แผนบริหารความเส่ียงส าหรับผลิตภณัฑโ์พรไบโอติค พี ไอซี (ต่อ) 
รายละเอยี 
ความเส่ียง 

สาเหต ุ ผลกระทบ ความ
เป็นไป
ไ ้ 

แผนตอบสนองความเส่ียง ผู้รับผ  ชอบ 

ผลิตภณัฑข์าด
ตลาด 

ความล่าชา้จาก
กระบวนการการ
น าเขา้ผลิตภณัฑ์
จากประเทศ
สหรัฐอเมริกา 

2 2 Risk Reduction 
- ปรับปรุงกระบวนการการ
คาดการณ์ความตอ้งการใชสิ้นคา้
ใหมี้ประสิทธิภาพมากข้ึน 
- หาทางเลือกอ่ืนๆ ในการน า
สินคา้เขา้แบบเร่งด่วนเป็นการ
ชัว่คราว อาทิ การขนส่งทาง
เคร่ืองบิน 

Product 
Mngr + 

Procurement 
Mngr 

งบประมาณ
ส าหรับ
กิจกรรม
ส่งเสริมการ
ขายและ
การตลาดไม่
เพียงพอ 

การคาดการณ์
งบประมาณท่ี
ผิดพลาด 

1 2 Risk Reduction 
- จดัท างบประมาณส ารอง 
(Contingency Reserve) 

Marketing 
Comm 
Mngr 

หมายเหตุ:  
ผลกระทบของความเส่ียง 

1 = ผลกระทบนอ้ย 
2 = ผลกระทบปานกลาง 
3 = ผลกระทบรุนแรง 

ความเป็นไปไดใ้นการเกิดเหตุการณ์ความเส่ียง 
1 = ความเป็นไปไดต้ ่า 
2 = ความเป็นไปไดป้านกลาง 
3 = ความเป็นไปไดสู้ง 

 
แมจ้ะไดมี้การน าการวดัผลเชิงดุลยภาพ (Balanced Score Card) จดัท าแผนการด าเนิน

ด าเนินกิจกรรม (Action Plan) มาใชเ้พื่อถ่ายทอดกลยุทธ์ระดบัต่างๆ ส าหรับผลิตภณัฑ์โพรไบโอติค 
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พี ไอซี ไปสู่การปฏิบติัอย่างมีประสิทธิภาพ รวมทั้งพฒันาแผนบริหารความเส่ียงเพื่อเตรียมความ
พร้อมกบัเหตุการณ์ท่ีไม่แน่นอนแลว้นั้น แต่การขยายตวัเขา้สู่ตลาดผลิตภณัฑ์เสริมอาหารและร้าน
ขายยาประเภทเฟรนไชส์และโมเดิร์นเทรดของบริษทัฯ ก็ยงัเป็นเร่ืองท่ีมีความเส่ียงค่อนข้างสูง 
เน่ืองจากบริษทัฯ ยงัขาดความเช่ียวชาญในตลาดน้ี ดงันั้น บริษทัฯ จึงมีความจ าเป็นตอ้งติดตามการ
ปฏิบัติตามแผนงานอย่างใกล้ชิด ให้ความส าคญักับการบริหารการเปล่ียนแปลง พร้อมรับมือ
แกปั้ญหาไดอ้ยา่งทนัถ่วงที โดยมุ่งเนน้การส่ือสารภายในองคก์ร รวมทั้งจะตอ้งมีการสร้างทศันคติท่ี
ดีให้กบัพนกังานทัว่ทุกระดบัเพื่อเช่ือมโยงงานส่วนต่างๆ ให้ไปในทิศทางเดียวกนั อนัจะน ามาซ่ึง
ความส าเร็จของผลิตภณัฑแ์ละองคก์รอยา่งย ัง่ยนืในระยะยาวต่อไป 
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