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บทที ่1 
บทน ำ (Introduction) 

 
 

1.1 ควำมเป็นมำ และ ควำมส ำคญัของปัญหำ  
ในปัจจุบนักระแสการบริโภคเพื่อสุขภาพ และการออกก าลงักายนั้นก าลงัเป็นท่ีนิยม

อย่างมากในประเทศไทย โดยจะเห็นไดจ้ากภาวะการเติบโตของธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งต่างๆ อาทิ ธุรกิจ
สถานออกก าลงักาย (Fitness Center) อุตสาหกรรมผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร และอุตสาหกรรมอาหาร
เพื่อสุขภาพต่างๆ โดยในช่วง  1-2 ปีท่ีผ่านมาน้ี อุตสาหกรรมดงักล่าวไดมี้การขยายตวัสูงข้ึนอย่าง
ต่อเน่ือง ซ่ึงรวมไปถึงเคร่ืองด่ืมสุขภาพอย่างน ้ าผกั ผลไม ้และนอกเหนือจากกระแสการใส่ใจใน
สุขภาพของผูบ้ริโภคแลว้ พบวา่ยงัมีปัจจยัอ่ืนๆอีก เช่น ภาวะความเร่งรีบของวถีิชีวติในปัจจุบนัท่ีท า
ให้ผูบ้ริโภคไม่มีเวลาพอจะหาซ้ือผกั ผลไมส้ด หรือคั้นน ้ าผลไมรั้บประทานเอง จึงจ าเป็นตอ้งหาน ้ า
ผกั ผลไม ้ในรูปแบบอ่ืนๆ ท่ีง่ายและสะดวกมาทดแทน ประกอบกบัสภาพอากาศร้อนของประเทศ
ไทย ส่งผลให้ผูบ้ริโภคตอ้งการน ้ าด่ืมมากข้ึน น ้ าผกั ผลไม ้พร้อมด่ืมจึงกลายเป็นตวัเลือกในอนัดบั
ตน้ๆของผูบ้ริโภค  

 น ้าผกั ผลไม ้เป็นเคร่ืองด่ืมท่ีไดจ้ากการใชส่้วนประกอบต่างๆของพืช เช่น ดอก ใบ ราก 
ผลไมแ้ละเมล็ด ตลอดจนผกัและธัญพืชต่างๆ น ามาท าเป็นเคร่ืองมือเพื่อช่วยดบักระหาย สามารถ
รับประทานได้ทั้งร้อนและเย็น นอกจากน้ีน ้ าผกั ผลไม ้ยงัอุดมไปด้วย วิตามิน เกลือแร่ สารตา้น
อนุมูลอิสระ และสารอ่ืนๆ ซ่ึงลว้นแต่มีความจ าเป็นต่อร่างกายท่ีจะน าไปสู่การมีสุขภาพดี ซ่ึงสอดรับ
กบัความตอ้งการในปัจจุบนั ท่ีกระแสการบริโภคเพื่อสุขภาพและการออกก าลงักายนั้นก าลงัเป็นท่ี
นิยมอย่างมากในประเทศไทย ซ่ึงส่งผลให้เกิดความตอ้งการบริโภคน ้ าผกั ผลไม ้เป็นเคร่ืองด่ืมเพิ่ม
สูงข้ึน เป็นล าดบั (กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม, 2548) จากมูลค่าตลาดรวม  น ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมในปี 
2556 อยูท่ี่ 12,000 ลา้นบาท เป็นสัดส่วนของเอเช่ียนดร้ิงค ์ซ่ึงหมายถึง น ้าผลไมป้ระเภท น ้าสมุนไพร 
น ้าเก๊กฮวย น ้ามะตูม เป็นตน้ มีมูลค่าทางการตลาดร้อยละ 10 ของมูลค่าตลาดน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม หรือ
มูลค่า 1,200 ลา้นบาท โดยช่วง 5 ปีท่ีผ่านมา ตลาดเอเช่ียนดร้ิงค์หรือเคร่ืองด่ืมสไตล์ เอเช่ียน มีการ
เติบโตร้อยละ 10-20 และคาดว่าจะเติบโตเพิ่มข้ึนร้อยละ 10 ในปี 2558 (ผูจ้ดัการออนไลน์, 2556) 
สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีหนัมาเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมสไตล์เอเช่ียน หรือ เคร่ืองด่ืมสมุนไพรท่ี
มีประโยชน์ต่อสุขภาพมากข้ึน รวมไปถึงความสามารถในการท าก าไรค่อนขา้งสูง จึงท าให้ตลาด
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เคร่ืองด่ืมสไตล์เอเช่ียนมีความน่าสนใจมากยิ่งข้ึน จึงท าให้มีผูป้ระกอบการรายใหม่ ทั้งรายเล็กและ
รายใหญ่เขา้มาท าตลาด ดงันั้นหากสินคา้ผูป้ระกอบสามารถก าหนดราคาท่ีเหมาะสมได ้และสินคา้มี
ความแตกต่างจากสินคา้ของคู่แข่งท่ีวางขายทัว่ไปตามทอ้งตลาด ก็ถือเป็นโอกาสของธุรกิจเคร่ืองด่ืม
สไตลเ์อเช่ียนท่ีกา้วเขา้มาแข่งขนัในตลาดเคร่ืองด่ืมท่ีตอบโจทยไ์ลฟ์สไตล์ของบริโภคยุคใหม่ท่ีใส่ใจ
สุขภาพไดใ้นขณะน้ี 

 
 

1.2 ข้อมูลอตุสำหกรรมและกำรแข่งขนั 
                ส าหรับในประเทศไทยมีเคร่ืองด่ืมท่ีท าจากสมุนไพรไทยท่ีไดรั้บความนิยมมาตั้งแต่

อดีต อาทิ น ้ าใบบวับก น ้ ามะตูม น ้ าออ้ย น ้ าฝร่ัง รวมไปถึงสมุนไพรและวตัถุดิบจากป่า ท่ีในสมยั
โบราณน ามาเป็นยารักษาโรค แต่ในปัจจุบันการผลิตเคร่ืองด่ืมส่วนใหญ่จะเป็นน ้ าอัดลม ซ่ึง
ส่วนผสมประกอบด้วย น ้ าหวานและคาร์บอเนต หรือการผลิตน ้ าผลไมใ้ส่ขวด ซ่ึงโดยส่วนใหญ่
อาศัยหัวเช้ือน ้ าหวาน แทนการคั้น แต่ในปัจจุบนัค่านิยมของการบริโภคเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพ
(Healthy Refreshment) แนวโน้มเพิ่มข้ึนและเปล่ียนแปลงไป ผูผ้ลิตเคร่ืองด่ืมหันมาผลิตเคร่ืองด่ืม
เพื่อสุขภาพ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมดงักล่าว ท าให้
เคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพเป็นเคร่ืองด่ืมอีกประเภทหน่ึง จากผลส ารวจสัดส่วนของผูบ้ริโภคในภาพรวมปี 
2554-2556 ท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมประเภทไม่มีแอลกอฮอล ์พบวา่กลุ่มท่ีเติบโตสูงข้ึนทุกปี อาทิ น ้าอดัลม 
โดยปี 2556 ผูบ้ริโภคน ้ าด่ืมและน ้ าแร่ท่ีไดรั้บความนิยมร้อยละ 84.6 เพิ่มข้ึนจากปี 2555 ถึงร้อยละ 
18.9 ซ่ึงถือเป็นเคร่ืองด่ืมท่ีผูบ้ริโภคนิยมด่ืมเพิ่มมากเป็นอนัดบัหน่ึง อบัดบัสองคือน ้ าอดัลม ร้อยละ 
79.8 เพิ่มข้ึนจากปี 2555 ร้อยละ 1.2 ซ่ึงอตัราการเติบโตของน ้ าอดัลมเพิ่มสูงข้ึนทุกปี แต่สูงข้ึนใน
อตัราท่ีลดลง ส าหรับเคร่ืองด่ืมผสมสมุนไพรและเคร่ืองด่ืมชาพร้อมด่ืมคิดเป็นร้อยละ 59.4 ในปี 
2556 เพิ่มข้ึนจากปี 2555 ร้อยละ 13.6 ดงัแสดงตารางท่ี 1.1 (ประชาชาติธุรกิจ, 2557) ในปี 2557 
ตลาดเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพมีมูลค่ากว่า 2.1 หม่ืนล้านบาท มีการเติบโตเฉล่ียร้อยละ 25 ต่อปี และ
ตลอด 3 ปีท่ีผ่านมา ชาเขียวมีมูลค่าทางการตลาด 1.6 หม่ืนล้านบาท และเป็นมูลค่าของตลาด
เคร่ืองด่ืมผสมสมุนไพร 5 พนัลา้นบาท (สยามธุรกิจ, 2558) ประเภทของเคร่ืองด่ืมสุขภาพยอดนิยม
มากท่ีสุด คือ ชาเขียว เคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพท่ีเป็นท่ีนิยมในอนัดบัรองลงมาคือ เก็กฮวย น ้ าขิง น ้ าใบ
บวับก ชาท่ีท ามาจากดอกค าฝอย กระเจ๊ียบ มะตูม และชาจากดอกไม้ไทยๆ เช่น บุนนาค พิกุล 
ดอกบวัขาว มะลิ เป็นตน้ น ้าจบัเล้ียง น ้ าวา่นหางจระเข ้เป็นตน้ ส าหรับกลุ่มลูกคา้เดิมนั้นตลาดจ ากดั
วงอยูใ่นกลุ่มผูสู้งอาย ุหรือผูท่ี้มีรายไดป้านกลางข้ึนไป ตลอดจนในหมู่ของผูท่ี้รู้ถึงสรรพคุณทางดา้น
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สมุนไพร แต่ในปัจจุบนัตลาดในประเทศเร่ิมเปิดรับเคร่ืองด่ืมสมุนไพรมากข้ึน ตลาดจึงขยายตวัอยา่ง
ต่อเน่ือง 

 

 
 

ภำพที ่1.1 แสดงแนวโนม้การเติบโตของตลาดเคร่ืองด่ืมไม่มีแอลกฮอล ์
ท่ีมา  วดีีโอ รีเสิร์ช อินเตอร์เนชัน่แนล, 2557 

การแบ่งตลาดเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพตามพฤติกรรมการบริโภคนั้นสามารถแบ่งตลาด
เคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพออกไดเ้ป็น 3 ตลาด ไดแ้ก่ ตลาดของรถเข็น แผงลอย หรือร้านคา้ท่ีมีตูแ้ช่ ซ่ึง
จะพบเห็นโดยทัว่ไป และถือเป็นตลาดท่ีใหญ่ท่ีสุด ปัจจยัส่งเสริมอีกประการหน่ึง คือการลงทุนผลิต
สินคา้ประเภทน้ีไม่สูงนกั และวตัถุดิบในการผลิตหาไดไ้ม่ยากนกั ท าให้มีนกัลงทุนรายใหม่ทยอย
เขา้ตลาดอยา่งต่อเน่ือง  

ส าหรับตลาดเอเช่ียนดร๊ิงค์ในไทยช่วงตั้งแต่ปี 2556 ท่ีผ่านมามีสินค้ายี่ห้อไอวี่ของ
บริษทั ไอ.พี.เทรดด้ิง จ  ากดั เป็นแบรนด์หลกัในตลาดเคร่ืองด่ืมสไตล์เอเช่ียนท่ีมีการท าการตลาด
ชดัเจนและต่อเน่ือง โดยเนน้ท าตลาดน ้าเก๊กฮวยและเก็กฮวยผสมหล่อฮั้งก๊วยผา่นการใชพ้รีเซ็นเตอร์
ท่ีมีช่ือเสียง ในปี 2556 ไอวี่เป็นอันดับ 1 ในตลาดเอเช่ียนดร้ิงค์ มีมูลค่าตลาดประมาณ 1,200                  
ลา้นบาท โดยมีส่วนแบ่งทางการตลาดร้อยละ 80 อตัราการเติบโตอยูท่ี่ร้อยละ 38 ตวัอยา่งผลิตภณัฑ์                
อาทิ เก๊กฮวย หล่อฮั้งก๊วย น ้าตาลสด ออ้ย และน ้ามะขาม ซ่ึงเป็นลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคคนไทย
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รู้จักกับเคร่ืองด่ืมประเภทน้ีดี เน้นส่ือสารให้ผูบ้ริโภครับรู้ถึงจุดเด่นของไอวี่ คือเคร่ืองด่ืมจาก
ธรรมชาติ ไม่แต่งกล่ิน ไม่ใส่สารกนับูด ไม่เจือสีสังเคราะห์ (marketeer, 2557) 

ซ่ึงในช่วงปี 2556 ตลาดเอเช่ียนดร๊ิงค์เร่ิมมีการแข่งขนัจากคู่แข่งรายใหม่เพิ่มมากข้ึน 
บริษทั ที.ซี.ฟาร์มาซูติคอล อุตสาหกรรม จ ากดั ภายใตย้ี่ห้อเพียงริคุ เน้นจุดขายผ่านตวัผลิตภณัฑ์ท่ี
แตกต่าง คือ ชาขาวท่ีมีสารต่อตา้นอนุมูลอิสระมากกว่าชาเขียว นอกจากน้ีมีการเพิ่มสมุนไพรท่ีให้
ฤทธ์ิดบัร้อน 6 ชนิด อาทิจบัเล้ียง ดอกสายน ้ าผึ้ง หล่อฮั้งกว้ย ดอกเก๊กฮวยขาว ใบหม่อน ชะเอม  ซ่ึง
ถือเป็นบริษทัแรกท่ีเขา้มาบุกเบิกตลาดและสร้างกลุ่มสินคา้ใหม่ใหก้บัวงการเคร่ืองด่ืมเนน้นวตักรรม
ในสินคา้ แตกต่างจากคู่แข่ง หรือมีการพฒันารสชาติใหมี้ความแตกต่าง อาทิรสเก๊กฮวย หรือ ตระกูล
เบอร์ร่ี  ซ่ึงกลยทุธ์หลกัของเพียวริคุอยูท่ี่ใชส่ื้อภาพยนตร์โฆษณาเพื่อสร้างการรับรู้ถึงตวัผลิตภณัฑ ์ 

ต่อมาบริษทั อิชิตนั กรุ๊ป จ ากดั กลุ่มผูผ้ลิตชาเขียวภายใตย้ี่หอ้ อิชิตนั ไดอ้อกผลิตภณัฑ์
ใหม่ภายใตย้ีห่อ้เยน็เยน็ เนน้จุดขายของผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีมีฤทธ์ิเยน็ 7 ชนิด คือ ใบเฉาก๊วย มะตูม 
หล่อฮั้งก๊วย ดอกเก๊กฮวย ใบหม่อน เจียวกูห้ลาน และดอกค าฝอย ซ่ึงเลือกส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย
ผ่านพฤติกรรมคนไทยท่ีช่ืนชอบอาหารรสชาติเผ็ดร้อน ใช้ช่องทางการส่ือสารผ่านภาพยนตร์
โฆษณาท่ีมีเน้ือหาตรงไปตรงมา และมีการจดักิจกรรมดึงดูดผูบ้ริโภคในแคมเปญทวัร์ท่องเท่ียว
ต่างประเทศและชิงโชคทองค าต่างๆมากมาย 

ในปี 2557 บริษทั โคคา-โคลา (ประเทศไทย) จ ากดั ได้จ  าหน่ายเคร่ืองด่ืมสมุนไพร 
ภายใตย้ี่หอ้ ฮาบุ ตามแผนการขยายพอร์ตโฟลิโอเคร่ืองด่ืมไม่อดัลมของบริษทัฯ ส่วนประกอบของ
เคร่ืองด่ืมสมุนไพร 4 ชนิด ไดแ้ก่ กระเจ๊ียบ หล่อฮัง่กว้ย ชะเอมเทศ และรากหญา้คา เนน้ตลาดกลุ่ม
คนรุ่นใหม่ท่ีใชชี้วติเร่งรีบ มีความเหน่ือยลา้จากการท างาน และอากาศท่ีร้อนอบอา้วในประเทศไทย 
โดยอาศยัความไดเ้ปรียบดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ตามร้านอาหารและร้านคา้ทัว่ไป และช่องทาง
โมเดิร์นเทรดและร้านคา้ยอ่ย ส่วนกิจกรรมส่ือสารการตลาดภายใต ้3 กลยุทธ์หลกั คือ 1.สร้างการ
รับรู้ต่อแบรนด์สินคา้ 2.สร้างการจดจ าต่อแบรนด์สินคา้ 3.กระตุน้การทดลองชิมสินคา้ให้ไดม้าก
ท่ีสุด 

 
 
 
 
 
 
 



5 
 

1.3 ข้อมูลองค์กร 
 ธุรกิจเคร่ืองด่ืมสไตล์เอเช่ียนธุรกิจ DSis เอเช่ียนดร้ิงค์ภายใตแ้บรนด์ เตยหอม เป็น

ธุรกิจขนาดเล็กไดก่้อตั้งในปี 2556  เป็นธุรกิจผลิตเคร่ืองด่ืมสไตล์เอเช่ียน ผลิตภณัฑ์ประกอบดว้ย 
น ้าใบเตยผสมวุน้ใบเตย น ้ าตะไคร้ผสมใบเตย น ้ าเก๊กฉวยผสมวุน้ใบเตย และน ้ ามะตูมผสมวุน้มะตูม 
ผลิตจากวตัถุดิบจากธรรมชาติ ปลอดสารเคมี ถูกตามหลักอนามัย ได้รับมาตรฐานตาม  Good 
Manufacturing Practice (GMP) และผา่นการรับรองจากส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) 
ควบคุมการผลิตโดยผูเ้ช่ียวชาญ ในปัจจุบนัไดเ้ปิดร้านเคร่ืองด่ืมเตยหอม สาขาเดอะมอลล์ สาขา บาง
แค เป็นร้านแรก และมีการจ าหน่ายในร้านอาหาร ร้านเคร่ืองด่ืมตามยา่นธุรกิจใจกลางเมือง เช่น ซอย
หลงัสวน สีลม และส านกังานสลากกินแบ่งรัฐบาล เป็นตน้ ในปัจจุบนัได้มีการขยายจุดจ าหน่ายทั้ง
ในกรุงเทพ และต่างจงัหวดัในปี 2558 

 ท่ี ตั้ งของ ธุร กิจ  DSis เ ป็นอาคารพาณิชย์  1  ชั้ น  พื้ น ท่ี ใช้สอยประมาณ 300                     
ตารางเมตร โดยใช้เป็นสถานท่ีในการผลิต และ จุดกระจายสินค้า ตั้ งบนถนนกาญจนาภิเษก                              
แขวงบางระมาด เขตตล่ิงชนั กรุงเทพ  

 วิสัยทัศน์  DSis ผู ้ผลิตเอเช่ียนดร้ิงค์ท่ีมุ่งเน้นความเป็นเลิศในด้านรสชาติ ใส่ใน
มาตรฐานการผลิตระดบัสากล และคุณภาพวตัถุดิบท่ีดีเยีย่ม ใหเ้กิดความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 

 พนัธกิจ  DSis มุ่งมัน่ในการพฒันากระบวนการผลิตให้ไดม้าตรฐานดว้ยเทคโนโลยีท่ี
ทนัสมยั โดยมีมุ่งผลิตภณัฑ์ใหม่อย่างต่อเน่ือง เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีใส่ใจใน
สุขภาพ รวมถึงการสร้างตราสินคา้ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัและยอมรับของตลาด 

ภำพที ่1.2 แสดงผลประกอบของธุรกิจ DSis ตั้งแต่เร่ิมกิจการ  
ท่ีมา  ฝ่ายการเงิน DSis 
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จากภาพท่ี 1.1 แสดงให้เห็นวา่ ตั้งแต่ปี 2556-2558 ค่าใชจ่้ายในช่วงไตรมาสท่ี 1 ของปี 
2557 ท่ีเพิ่มสูงข้ึนเน่ืองมาจากการลงทุนสร้างโรงงานเพื่อเป็นการเพิ่มผลผลิต ส่วนของยอดขายธุรกิจ 
DSis เพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ถึงแมใ้นช่วงไตรมาสท่ี 2 ของปี 2557 ท่ียอดขายตกลงเน่ืองจากผลกระทบ
ทางการเมืองท าให้ไม่สามารถขายในช่องทางท่ีมีการประท้วงได้ จึงท าให้ยอดขายตกลงไป แต่
แนวโนม้ของยอดขายยงัคงเพิ่มสูงข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ในช่วงไตรมาสท่ี 4 ของปี 2557 ยอดขายไดต้กลง
เน่ืองจากการลาออกของพนกังานขาย ท าใหช่้องทางการจ าหน่ายบางจุดไม่สามารถขายได ้ 

ภำพที ่1.3 แสดงแผนผงัโครงสร้างของธุรกิจ DSis 
ท่ีมา  ฝ่ายบริหาร DSis 

จากภาพท่ี 1.2 การบริหารงานธุรกิจ DSis มีโครงสร้างอยา่งง่าย ไม่ซบัซอ้นเน่ืองมาจาก
ขนาดของธุรกิจท่ีเป็นขนาดเล็ก และเปิดให้บริการไม่นานมากนกั จึงมีความคล่องตวัในการท างาน
โดยผูบ้ริหาร เป็นผูค้วามคุมการด าเนินการในแต่ละฝ่าย ส่วนงานทั้ง  3 ฝ่ายประกอบดว้ย 

- ฝ่ายผลิต ประกอบดว้ย ฝ่ายควบคุมคุณภาพ ท าหน้าท่ีในการตรวจสอบสินคา้ตาม
มาตรฐาน รวมไปการตรวจสอบสุขอนามยัของโรงงาน ฝ่ายพฒันาผลิตภณัฑ์ ท าหนา้ท่ีในการพฒันา
ผลิตภณัฑใ์หม่สู่ทอ้งตลาดเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค และส่วนฝ่ายผลิต 

- ฝ่ายการเงิน เป็นหน่วยงานจดัการการเงิน 
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ฝ่ายการเงินฝ่ายขาย

พนกังานขายปลีก
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-    ฝ่ายขาย  ประกอบด้วยผู ้จ ัดการฝ่ายขาย  ท าหน้า ท่ีในการคิดโปรโมชั่น การ
ประสานงานกบัพนกังาน และประสานงานไปยงัฝ่ายผลิต ซ่ึงพนกังานขายประกอบดว้ยพนกังาน
ขายปลีก จ านวน 1 คน ประจ า ณ หน้าร้านท่ีเดอะมอลล์ สาขา บางแค และพนกังานขายส่ง จ านวน    
1 คน ท าหน้าท่ีในการน าเสนอสินค้าลูกค้าตามร้านอาหารในย่านต่างๆ รวมไปถึงตามสถานท่ี
ท่องเท่ียวต่างๆ 
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1.4 สภำพปัญหำ 

 ในช่วง 1-2 ปีท่ีผา่นมา จากการศึกษาพบวา่อตัราการเติบโตของตลาดเคร่ืองด่ืมสไตลเ์อ
เช่ียน หรือ เคร่ืองด่ืมสมุนไพร เติบโตอยา่งต่อเน่ือง รวมทั้งยงัมีแนวโนม้วา่ตลาดน้ีจะมีความส าคญั
มากข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงเป็นโอกาสท่ีดีให้แก่ผูเ้ล่นรายใหม่ท่ีเขา้สู่ตลาดน้ีมีรายไดแ้ละก าไรเพิ่มข้ึน 
ทั้งน้ีส่งผลต่อระดบัการแข่งขนัจากผูเ้ล่นรายใหม่ทั้งรายเล็กและรายใหญ่ อาทิ โคคาโคล่า โออิชิ รวม
ไปถึง อิชิตนั ท่ีลงมาแข่งขนัในตลาดเคร่ืองด่ืมสไตล์เอเช่ียน ทวีความรุนแรงมากข้ึน ทั้งดา้นราคา
และท่ีไม่ใช่ราคา ทั้งน้ีเน่ืองมาจากหลายประการ ไดแ้ก่ อุปสงค ์(Demand) ในตลาดนั้นยงัคงมีจ ากดั
เม่ือเทียบกบัเคร่ืองด่ืมประเภทอ่ืนๆ อาทิ นมพร้อมด่ืมและน ้ าด่ืมบรรจุขวด เป็นตน้ ซ่ึงธุรกิจ DSis 
ตั้งแต่เร่ิมด าเนินการจนถึงปัจจุบนัยงัคงมีก าไรอย่างต่อเน่ือง แต่ไม่สามารถรักษาอตัราการเพิ่มข้ึน
ของก าไรไดอ้ยา่งต่อเน่ือง  

ภำพที ่1.4 แสดงรายได ้ค่าใชจ่้าย และก าไรของธุรกิจ DSis 
ท่ีมา ฝ่ายการเงิน DSis 

ดงัเห็นได้จาก ภาพท่ี 1.3 ดว้ยเหตุน้ีจึงมีการศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการท าก าไรหรือ
ขาดทุนของธุรกิจ รวมไปถึงกลยุทธ์ทางธุรกิจในการจดัก าลงัการขายให้เหมาะสมกบัธุรกิจ เพื่อให้
เกิดการใช้ทรัพยากรอย่างเหมาะสมและเกิดประโยชน์สูงสุด เพื่อเพิ่มความสามารถในการแข่งขนั
และเป้าหมายการเติบโตของยอดขายมากกวา่ร้อยละ 10 ต่อปีใหแ้ก่ธุรกิจ DSis อยา่งย ัง่ยนื 

 
 

-50000

0

50000

100000

150000

200000

ก.ค.-13 ก.ย.-13 พ.ย.-13 ม.ค.-14 มี.ค.-14 พ.ค.-14 ก.ค.-14 ก.ย.-14 พ.ย.-14 ม.ค.-15

บำ
ท

กรำฟแสดงรำยได้ ค่ำใช้จ่ำย และก ำไรของธุรกจิ DSis

Income

Expense

Profit



9 
 

 
บทที ่  2 

กำรวเิครำะห์ปัญหำ 
 
 

 ในการแข่งขนัทางธุรกิจนั้นการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและสภาพแวดล้อม
ภายนอกส าหรับการด าเนินธุรกิจนั้นเป็นส่ิงส าคญัท่ีช่วยใหผู้บ้ริหารองคก์รสามารถเห็นภาพรวมของ
การแข่งขนั ภายในธุรกิจ  เพื่อการประเมินศกัยภาพ จุดบกพร่อง ปรับกลยุทธ์การบริหาร ซ่ึงในการ
วิเคราะห์นั้น จ าเป็นตอ้งอาศยัเคร่ืองมือต่างๆเขา้มาช่วย เพื่อให้สามารถวิเคราะห์ไดอ้ย่างครบถว้น 
เพื่อหาแนวทางการสร้างกลยุทธ์ในเพิ่มก าไรของธุรกิจดีข้ึน และเพื่อสร้างความสามารถในการ
แข่งขนั 
   
 

2.1 กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมภำยนอกโดยใช้ทฤษฏีแรงกดดัน 5 ประกำร (Five Force 
Model) 
 การวิเคราะห์สภาวะแวดลอ้มภายนอกของการท าธุรกิจท าให้ทราบถึงสภาวะท่ีธุรกิจ
หรืออุตสาหกรรมนั้นๆด ารงอยู่ เพื่อท่ีจะท าให้สามารถด าเนินธุรกิจต่อไปได ้และสามารถขา้มพน้
จากปัจจยัต่างท่ีมีผลต่อการด าเนินธุรกิจ และในขณะเดียวกนัก็สามารถทนแรงผลกัดนัจากปัจจยั
ต่างๆซ่ึงก่อให้เกิดประโยชน์กบัธุรกิจอีกทางหน่ึงดว้ย ดงันั้นจึงได้น า Five Force Model  มาใช้ใน
การวเิคราะห์สภาวะแวดลอ้มภายนอกของธุรกิจ DSis  
 ไมเคิล อี พอร์เตอร์ (Michael E. Porter) ไดพ้ฒันาเคร่ืองมือท่ีมีประโยชน์ในการส ารวจ
สภาพแวดล้อมทางการแข่งขนั โดยอธิบายถึงสภาพแวดล้อมในการแข่งขนัในรูปของแรงกดดนั
พื้นฐานทางการแข่งขนั 5 ประการ คือ อุปสรรคจากคู่แข่งท่ีมาใหม่ในตลาด อ านาจการต่อรองของ
ผูข้ายปัจจยัการผลิต อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ อุปสรรคของผลิตภณัฑ์ท่ีทดแทนกนัได ้การเพิ่มข้ึน
ของการแข่งขนัระหว่างธุรกิจท่ีมีความรุนแรงมากข้ึน อิทธิพลเหล่าน้ีจะพิจารณาถึงลกัษณะและ
ขอบเขตในการแข่งขนั เช่น ศกัยภาพ การสร้างก าไรของอุตสาหกรรม ดงัภาพท่ี 2.1 แสดงถึงโมเดล
ผลกระทบจากแรงกดดนั 5 ประการต่อสภาพแวดลอ้มทางการแข่งขนัของอุตสาหกรรมของธุรกิจ 
(Michael E.Porter, 1980 : 4) 
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ภำพที ่2.1 แสดง Five Force Model 
ท่ีมา simthailand.weebly.com/entrepreneurship 
 ทฤษฏีแรงกดดนั 5 ประการ (Five Force Model) มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

2.1.1 อุปสรรคจำกคู่แข่งทีเ่ข้ำมำใหม่ในตลำด (Barriers to entry) 
คู่แข่งขนัใหม่ในอุตสาหกรรม จะเป็นอุปสรรคทางการแข่งขนัส าหรับธุรกิจเดิม 

การเพิ่มข้ึนสมรรถภาพ และศกัยภาพท่ีจะแย่งส่วนครองตลาดของคู่แข่งขนัเดิม คู่แข่งขนัใหม่จะท า
ให้เกิดการใชท้รัพยากรมากข้ึน เช่น งบประมาณการโฆษณาและการวิจยัมากข้ึน ดงันั้นบริษทัควรมี
ปรับตวั อาทิ การลดตน้ทุน การประหยดัต่อขนาดการผลิต สร้างความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์     เป็น
ตน้ เพื่อลดอุปสรรคในการเขา้มาของอุตสาหกรรมใหม่ 

2.1.2 กำรแข่งขันระหว่ำงธุรกิจที่มีอยู่ในอุตสำหกรรม (Intensity of rivalry 
among existing competitor) 

อุตสาหกรรมจ านวนมากในระบบเศรษฐกิจเสรีนิยมมีระดับการแข่งขันท่ี
รุนแรงมากข้ึน การแข่งขนัน้ีโดยทัว่ไปสามารถเพิ่มการแข่งขนัดา้นราคา  นวตักรรมดา้นผลิตภณัฑ์ 
การแข่งขนัท่ีรุนแรงน้ีส่งผลให้เกิดผลกระทบต่อการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรมลดลง การขาด
การสร้างความแตกต่าง  

2.1.3        อ ำนำจกำรต่อรองของผู้ซ้ือ (Bargaining power of buyers) 
ผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์ของอุตสาหกรรมจะสร้างอ านาจการต่อรองดา้นราคา หรือตอ้งการ

คุณภาท่ีดีข้ึนในราคาเดิม โดยปัจจยัท่ีน าไปสู่อ านาจการซ้ือท่ีดีข้ึน อาทิ การซ้ือในปริมาณท่ีมากข้ึน 
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ผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีมีมาตรฐานเดียวกนัหรือไม่แตกต่างกนั มีขอ้มูลโครงสร้างตน้ทุนของผูข้าย
ปัจจยัการผลิต เป็นตน้ 

2.1.4 กำรคุกคำมของสินค้ำหรือบริกำรทดแทน (Pressure from substitute) 
ความสามารถในการผลิตสินคา้หรือบริการทดแทน จะท าใหเ้กิดขอ้จ ากดัดา้นราคา

ของผลิตภณัฑ์ในอุตสาหกรรมเม่ือราคาของผลิตภณัฑท่ี์มีอยูสู่งข้ึนเหนือจากผลิตภณัฑท่ี์ทดแทนกนั
ได้ ลูกคา้จะเปล่ียนแปลงไปใช้สินคา้ทดแทนกนัไดน้ั้น ธุรกิจท่ีมีการแข่งขนัท่ีทดแทนกนัได้ตอ้ง
พยายามสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนั  

2.1.5    อ ำนำจต่อรองของผู้ขำยวตัถุดิบ (Bargaining power of supplier) 
ผูข้ายวตัถุดิบจะมีผลต่อศกัยภาพดา้นก าไรของอุตสาหกรรม ท าให้ราคาปัจจยั

การผลิตและราคาสินคา้สูงข้ึนหรือลดคุณภาพสินคา้และบริการ โดยลกัษณะกลุ่มผูข้ายวตัถุดิบท่ีมี
อ านาจ อาทิ ความเด่นของผูข้ายปัจจยัการผลิตจ านวนนอ้ย ความไม่สามารถในการหาสินคา้ทดแทน
ได ้ความแตกต่างกนัมากในผูข้ายวตัถุดิบ 
 ผลกำรวเิครำะห์ Five Force Model  มีดังนี ้

1. อุปสรรคจากคู่แข่งท่ีเขา้มาใหม่ในตลาด (Barriers to entry) 
 ในธุรกิจเคร่ืองด่ืมสไตล์เอเช่ียนดร้ิงคน์ั้นเป็นอุตสาหกรรมท่ีผลก าไรต่อหน่วยการ
ผลิตท่ีสูง และมีอตัราการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรมอยา่งต่อเน่ือง จากกระแสการรักสุขภาพและ
ใส่ใจสุขภาพท่ีมีมากข้ึน ท าให้ความตอ้งการสินคา้มีเพิ่มมากข้ึน อีกทั้งเป็นธุรกิจท่ีมีตน้ทุน ไม่สูง
มากนกัอุปกรณ์ หรือเทคโนโลยใีนการผลิตไม่ซบัซอ้นมากนกั จึงท าใหเ้กิดผูเ้ล่นรายใหม่ ท่ีเขา้มาใน
อุตสาหกรรมไดง่้ายทั้งรายเล็กและรายใหญ่ ท าใหแ้รงจากการคุกคามของผูเ้ขา้ใหม่สูง 

2. การแข่งขันระหว่างธุรกิจท่ี มีอยู่ในอุตสาหกรรม  (Intensity of rivalry among 
existing competitor) 

 อตัราการเติบโตของอุตสาหกรรม ท่ีมีการเติบโตสูงจึงมีแนวโน้มการแข่งขนัท่ี    
สูงข้ึน ส่งผลให้ปัจจุบนัมีผูเ้ล่นรายใหญ่ ในตลาดท่ีมีความสามารถในการแข่งขนัในอุตสาหกรรม
เคร่ืองด่ืม ทั้งในดา้นตน้ทุนการผลิตและดา้นการกระจายสินคา้ อาทิ บริษทั ไทยน ้ าทิพย ์จ  ากดั ไดมี้
แผนการขยายพอร์ตโฟลิโอเคร่ืองด่ืมไม่อดัลมโดยการออกผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมสมุนไพรมาแข่งขนั
ในตลาดเพื่อการรักษาความเป็นผูน้ าในอุตสาหกรรมเคร่ืองด่ืมน้ีต่อไปดงันั้นจึงถือว่ามีการแข่งขนั             
ท่ีสูง 

3. อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ (Bargaining power of buyers) 
 เน่ืองจากมีจุดจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมสไตล์เอเช่ียนอยู่จ  านวนมากทั้งร้านสะดวกซ้ือ 
ห้างสรรพสินคา้ ร้านอาหารต่างๆ ท าให้ผูบ้ริโภคสามารถเลือกซ้ือจากแหล่งใดก็ไดท่ี้สะดวก อีกทั้ง
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ยงัมีตน้ทุนการเปล่ียนตราสินคา้ (Switching Cost) ต ่า จึงท าให้ผูบ้ริโภคมีอ านาจในการต่อรองสูง 
ดงันั้นแรงตา้นน้ีจึงเป็นผลลบต่อธุรกิจ 

4. การคุกคามของสินคา้หรือบริการทดแทน (Pressure from substitute) 
 ส าหรับสินคา้ทดแทนของเคร่ืองด่ืมสไตล์เอเช่ียนนั้น นบัวา่มีอยูม่ากไม่วา่จะเป็นน ้ า
ด่ืมน ้ าผกัและผลไม ้ นม ท่ีมีราคาใกล้เคียงกับเคร่ืองด่ืมสไตล์เอเช่ียน ซ่ึงเป็นสินค้าเพื่อสุขภาพ
เช่นกนั สินคา้ทดแทนเหล่าน้ีท าให้ผูบ้ริโภคมีทางเลือกเพิ่มมากข้ึน จึงถือวา่เป็นแรงตา้นท่ีเป็นผลลบ
ต่อธุรกิจ 

5. อ านาจต่อรองของผูข้ายวตัถุดิบ (Bargaining power of supplier) 
 ส าหรับเคร่ืองด่ืมสไตลเ์อเช่ียน วตัถุดิบต่างๆสามารถหาซ้ือไดง่้าย ท าใหมี้ทางเลือก
ในการจดัหาวตัถุดิบไดจ้ากหลากหลายแหล่ง ดงันั้นแรงตา้นน้ีจึงเป็นผลบวกต่อธุรกิจ 
 จากการใช ้Five Force Model ในการวิเคราะห์อุตสาหกรรมน้ีพบวา่ การแข่งขนัภายใน
อุตสาหกรรมแมจ้ะมีแนวโนม้สูงข้ึน การเขา้มาของคู่แข่งเขา้มาแข่งขนัไดง่้าย ตน้ทุนวตัถุดิบท่ีราคา
ไม่สูงมาก และสินคา้ทดแทนมีหลากหลาย ท าให้ผูบ้ริโภคมีทางเลือกมากข้ึน แต่อุตสาหกรรมน้ียงั
เติบโตได้อีก ดังนั้นจึงจ าเป็นต้องสร้างความแตกต่าง และมีจุดขายท่ีโดดเด่น ท่ีท าให้ผูบ้ริโภค
ตดัสินใจเลือกสินคา้ จากธุรกิจ DSis  เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 
ตำรำงที ่2.1 แสดงผลของแรงผลกัดนัในการแข่งขนั 5 ประการต่อธุรกิจเคร่ืองด่ืมเอเช่ียนดร้ิง 

แรงผลกัดัน 5 ปัจจัย ระดับของแรงผลกัดัน 

อุปสรรคจำกคู่แข่งทีเ่ข้ำมำใหม่ในตลำด สูง 
กำรแข่งขันระหว่ำงธุรกจิทีม่ีอยู่ในอุตสำหกรรม สูง 
อ ำนำจกำรต่อรองของผู้ซ้ือ สูง 
กำรคุกคำมของสินค้ำหรือบริกำรทดแทน สูง 
อ ำนำจต่อรองของผู้ขำยวตัถุดิบ ต ่า 
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2.2 กำรวเิครำะห์สภำพแวดล้อมภำยในโดยใช้ VRIN Framework 
 การสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัขององคก์รมีบทบาทส าคญัต่อการด าเนินธุรกิจ
ในตลาดแข่งขนั องคก์รใดสามารถใชท้รัพยากรของตนไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ และเกิดประสิทธิผล
ยอ่มสร้างความไดเ้ปรียบท่ีมากกวา่คู่แข่ง ดงันั้นท่ีมาของความสามารถเชิงแข่งขนัตามทฤษฏีวา่ดว้ย
ฐานทรัพยากร (Resource-based View) ได้กล่าวว่าทรัพยากร (Resource) และความสามารถ 
(Capabilities) มีบทบาทท่ีส าคญัในการสร้างความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนั                     Jay Barney 
(1991) ได้น าเสนอผลงาน “Firm Resource and Sustained Competitive Advantage” ถึงแนวคิดใน
ประเด็นของแหล่งท่ีมาของความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนั โดยแสดงให้เห็นถึงลกัษณะท่ีส าคญัของ
ทรัพยากรเชิงกลยุทธ์ท่ีเป็นตอ้งมี เพื่อสามารถสร้างคุณค่าให้แตกต่างจากคู่แข่ง และสร้างเป็นความ
ได้เปรียบเชิงการแข่งขันอย่างย ัง่ยืน (Sustainable Competitive Advantage) โดยนักวิชาการ Jay 
Baney ไดนิ้ยามความหมายหรือค าจ ากดัความของค าวา่ ความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนั ดงัน้ี  
 “ผลลัพธ์ท่ีได้จากการด าเนินการทางกลยุทธ์ท่ีสามารถสร้างคุณค่า  (Value-Creating 
Strategy) ให้เหนือกว่าคู่แข่ง โดยคู่แข่งขันไม่สามารถด าเนินการทางกลยุทธ์แบบเดียวกันได้ใน
ช่วงเวลาเดียวกัน ด้วยเหตุนีก้ารได้เปรียบเชิงการแข่งขันจะยั่งยืนได้  ก็ต่อเม่ือคู่แข่งขันไม่สามารถ
ลอกเลียนแบบผลลัพธ์ผลประโยชน์ หรือคุณค่าอันเน่ืองมาจากการใช้กลยุทธ์ท่ีองค์การได้ก าหนด
หรือสร้างขึน้มา” (Barney, 1991. P. 102) 
 จากการศึกษาของ Barney (1991) พบว่าองค์กรท่ีจะสามารถสร้าง คุณลกัษณะเฉพาะ
ขององค์กร เพื่อให้เกิดศกัยภาพในการได้เปรียบเชิงการแข่งขนั ทรัพยากรต้องประกอบด้วย 4 
ประการ คือ 

1. ความมีคุณค่า (Valuable Resource) คือส่ิงท่ีองค์กรต้องใช้จุดอ่อนจุดแข็ง เพื่อ
แสวงหาประโยชน์จากโอกาสและลบลา้งอุปสรรค ถึงแมว้า่ทรัพยากรสามารถเขา้ถึงปัจจยัแวดลอ้ม
ไดห้ลายทาง แต่ถา้ไม่สามารถสร้างคุณค่าได ้ศกัยภาพทางการไดเ้ปรียบก็ไม่เกิดข้ึน (Competitive 
Disadvantage)  

2. การหาได้ยาก  (Rare Resource) คือความสามารถท่ีหาได้ยากท่ีเกิดข้ึนจาก    คู่
แข่งขนันอ้ยราย ทรัพยากรภายในองคก์ารท่ีมีคุณค่าจะถูกทาให้คุณค่าลดนอ้ยลงเม่ือคู่แข่งส่วนใหญ่มี
ทรัพยากรเหมือนกนั และสามารถใช้ประโยชน์เช่นเดียวกนั สุดทา้ยก็เป็นเพียงแค่สร้างความเท่า
เทียมในการแข่งขนั (Competitive Parity) มิใช่ความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนั 

3. ต้น ทุ น ล อก เ ลี ย น แบบ สู ง  ( Imperfect Imitable Resource) คื อ ต้น ทุ น ก า ร
ลอกเลียนแบบสูงท่ีเป็นผลท าให้บริษทัอ่ืนสามารถพฒันาข้ึนไดโ้ดยง่าย ถึงแมว้า่บริษทัจะเขา้สู่ตลาด
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เป็นรายแรกๆ พร้อมด้วยทรัพยากรท่ีหาได้ยาก  แต่ถ้าคู่แข่งสามารถลอกเลียนแบบได้ง่ายความ
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัจะเกิดข้ึนเพียงชัว่คราวเท่านั้น (Temporary Competitive Advantage) 

4. การทดแทนไม่ได ้(Non-Substitute) ไม่มีส่ิงทดแทนไดคื้อ ความสามารถท่ีทดแทน
ไม่ได ้จะตอ้งไม่มีความสามารถเทียบเคียงหรือไม่มีส่ิงทดแทนได ้ความสามารถท่ีทดแทนไม่ไดจ้ะ
เป็นแหล่งท่ีมาของความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนัอยา่งย ัง่ยนื  

ทั้งน้ีการสร้างความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนั องคก์รจะตอ้งประกอบดว้ยคุณลกัษณะทั้ง
ส่ีประการ ถา้ขาดอยา่งใดอย่างหน่ึงท่ีบ่งบอกถึงความไดเ้ปรียบการแข่งขนัอยา่งย ัง่ยืนจะไม่เกิดข้ึน 
อาจเป็นเพียงความเท่าเทียมในการแข่งขัน หรือความได้เปรียบทางการแข่งขันแบบไม่ถาวร            
(พรสวสัด์ิ, 2551) 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภำพที ่2.2 แสดง VRIN Framework 
ท่ีมา  www.moduledesign/lecture-5-industry-studies-student 
 ผลกำรวเิครำะห์ VRIN Framework มีดังนี ้
 ปัจจยัในด้านราคา เคร่ืองด่ืมของธุรกิจ DSis มีความสามารถในการดึงดูดลูกค้าได้
เน่ืองจากมีราคาในระดับเดียวกับในท้องตลาด แต่มีปริมาณท่ีมากกว่า ทั้ ง น้ีคู่แข่งสามารถ
ลอกเลียนแบบได้ไม่ยาก ดังนั้นปัจจยัในด้านราคาจึงเป็นปัจจยัท่ีมีคุณค่า แต่หาได้ไม่ยาก คู่แข่ง
สามารถลอกเลียนแบบได ้และมีส่ิงอ่ืนทดแทนในอนาคต 
 ปัจจยัในดา้นการกระจายสินคา้และจุดจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมของธุรกิจ  DSis มีจุดจ าหน่าย
หลกัท่ีห้างเดอะมอลล์สาขาบางแคในชั้นจ าหน่ายอาหาร และมีรถกระจายสินคา้เป็นของตนเองซ่ึง
สามารถกระจายตามย่านธุรกิจ อาทิ ถนนสีลม หลงัสวน เป็นตน้ ซ่ึงเป็นบริเวณท่ีผูซ้ื้อมีก าลงัซ้ือท่ี
ตรงตามกลุ่มลูกคา้ ดงันั้นปัจจยัในดา้นการกระจายสินคา้และจุดจ าหน่ายจึงเป็นปัจจยัท่ีมีคุณค่า แต่
หาไดไ้ม่ยาก คู่แข่งสามารถลอกเลียนแบบได ้และมีส่ิงอ่ืนทดแทนในอนาคต 

Valuable? Rare? Costly to 
Imitate? 

Non-Substitute 

to Capture 

Value? 

Sustainable 

Competitive 
Advantage 

Competitive 
Disadvantage 

Competitiv

e Parity 

Temporary 
Competitive 

Disadvantage 

Temporary 

Competitive 

Disadvantage 

Yes Yes Yes Yes 

No No No No 
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 ปัจจยัดา้นกระบวนการจดัการและการผลิต ในกระบวนการผลิตเคร่ืองด่ืมจ าเป็นตอ้ง
อาศยัระบบการจดัการและเทคโนโลยีเคร่ืองจกัรท่ีทนัสมยัมาช่วยในการด าเนินงาน ทั้งน้ีการลงทุน
ส าหรับการจดัหาอุปกรณ์หรือเคร่ืองจกัรท่ีทนัสมยัจ าเป็นตอ้งอาศยัเงินทุนท่ีสูง ซ่ึงธุรกิจ DSis เปิด
ด าเนินธุรกิจใหม่จึงยงัไม่จ  าเป็นในการลงทุน เน่ืองจากยงัตอ้งอาศยัระยะเวลาในการขยายธุรกิจ ทั้งน้ี
ธุรกิจ DSis ไดมี้แผนการลงทุนส าหรับเคร่ืองจกัรภายใน 1-2 ปีน้ี ดงันั้นปัจจยัดา้นกระบวนการและ
การผลิตจึงเป็นปัจจยัท่ีมีคุณค่า เป็นส่ิงท่ีหาไดไ้ม่ยาก คู่แข่งสามารถลอกเลียนแบบได ้และมีส่ิงอ่ืน
ทดแทนในอนาคต 
 ปัจจยัด้านรสชาติ และเอกลักษณ์ของผลิตภณัฑ์ รสชาติของเคร่ืองด่ืมถือเป็นปัจจยั
ส าคญัในการดูดดึงลูกคา้ให้เลือกซ้ือสินคา้ ซ่ึงโดยทัว่ไปเคร่ืองด่ืมสไตล์เอเช่ียนจะมีรสชาติท่ีหวาน
จดั เพื่อการบริโภคคู่กบัม้ืออาหาร หรือเพื่อให้เกิดความสนใจ แต่รสชาติท่ีหวานจดัจนเกินไป ท าให้
ไม่เกิดการยอมรับจากผูบ้ริโภคมากนกั ผลิตภณัฑข์อง DSis จึงเนน้ท่ีรสชาติท่ีหวานไม่หวาน และไม่
มีการใส่สารเจือปน รวมถึงการเพิ่มวุน้ในเคร่ืองด่ืม ท าให้เกิดความแตกต่างจากคู่แข่งในตลาด ดงันั้น
ปัจจยัดา้นรสชาติ และเอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑจึ์งเป็นปัจจยัท่ีมีคุณค่า เป็นส่ิงท่ีหาไดย้าก แต่สามารถ
ลอกเลียนแบบได ้มีส่ิงอ่ืนทดแทนในอนาคต 
 ปัจจยัด้านมาตรฐานและคุณภาพของสินคา้ มาตรฐานในการผลิตสินคา้อาหารนั้นมี
กฎเกณฑ์ขอ้บงัคบัทั้งภายในประเทศ และกฎเกณฑ์ท่ีเป็นสากล ซ่ึงการรักษามาตรฐานและคุณภาพ
ของสินคา้ให้ไดอ้ย่างสม ่าเสมอ เป็นการสร้างความน่าเช่ือถือให้กบัลูกคา้ในการเลือกซ้ือสินคา้ได้ 
ดงันั้นปัจจยัดา้นมาตรฐานและคุณภาพของสินคา้จึงเป็นปัจจยัท่ีมีคุณค่า และเป็นส่ิงท่ีหาไดย้าก แต่
สามารถลอกเลียนแบบได ้มีส่ิงอ่ืนทดแทนไดใ้นอนาคต 
 สรุปการวิเคราะห์ VRIN Framework ของธุรกิจพบว่า ปัจจยัด้านราคา การกระจาย
สินคา้และจุดจ าหน่ายเคร่ืองด่ืม และกระบวนการจดัการและการผลิต เป็นการแข่งขนัไดเ้ท่าเทียมกนั
ระหวา่งธุรกิจ DSis กบัคู่แข่ง ส าหรับปัจจยัดา้นรสชาติ และเอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์และ ปัจจยัดา้น
มาตรฐานและคุณภาพของสินคา้ เป็นการแข่งขนัได้ชั่วคราวระหว่างธุรกิจ DSis กบัคู่แข่ง โดยมี
ขอ้สรุปดงัแสดงตารางท่ี 2.1 
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ตำรำงที ่2.2 แสดงผลสรุปการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในองคก์รดว้ย VRIN Framework 
 ทรัพยำกร มีคุณค่ำ หำได้

ยำก 
ลอกเลยีน
แบบยำก 

ไม่มีส่ิง
ทดแทน 

ควำมได้เปรียบในกำร
แข่งขัน 

1.ราคา ใช่ ไม่ใช่ ไม่ใช่ ไม่ใช่ แข่งขนัไดเ้ท่าเทียมกนั 
2.การกระจายสินค้าและ
จุดจ าหน่ายเคร่ืองด่ืม 

ใช่ ไม่ใช่ ไม่ใช่ ไม่ใช่ แข่งขนัไดเ้ท่าเทียมกนั 

3.กระบวนการจดัการและ
การผลิต 

ใช่ ไม่ใช่ ไม่ใช่ ไม่ใช่ แข่งขนัไดเ้ท่าเทียมกนั 

4.ดา้นรสชาติ และ
เอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์

ใช่ ใช่ ไม่ใช่ ไม่ใช่ แข่งขนัไดช้ัว่คราว 

5.มาตรฐานและคุณภาพ
ของสินคา้ 

ใช่ ใช่ ไม่ใช่ ไม่ใช่ แข่งขนัไดช้ัว่คราว 

 จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมในอุตสาหกรรมด้วย Five Forces Analysis และการ
วิเคราะห์ภายในดว้ย VRIN Framework พบวา่ธุรกิจ DSis เป็นธุรกิจท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรมท่ีน่าสนใจ 
และมีอตัราการเติบโตท่ีดี ถึงแมธุ้รกิจ DSis เป็นธุรกิจขนาดเล็ก แต่อยู่ในระดบัท่ีสามารถแข่งขนั
ภายในได ้ถึงแมภ้ายในอุตสาหกรรมมีผูเ้ล่นรายใหญ่รายหลาย เพื่อให้ธุรกิจสามารถเติบโตไดอ้ยา่ง
ย ัง่ยืนตอ้งมีการพฒันาในดา้นของรสชาติและเอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ให้มีความโดดเด่น แตกต่าง
จากคู่แข่งอย่างชัดเจน จนสามารถท าให้ผูบ้ริโภคจดจ าสินคา้ได้ รวมถึงการรักษามาตรฐานและ
คุณภาพของสินคา้ให้มีมาตรฐานท่ีเป็นท่ียอมรับ เพื่อให้ไดม้าซ่ึงความไวใ้จในตวัสินคา้ และส่งผล
ใหก้ลบัมาใชบ้ริการใหม่อีกคร้ัง 
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บทที ่3  
ควำมสัมพนัธ์ของปัญหำและผลทีเ่กดิขึน้ 

 
 
 การคิดเชิงระบบ (Systems thinking) เป็นวิธีการคิดท่ีช่วยให้สามารถเห็นรูปแบบและ
เหตุการณ์ท่ีจะอุบติัข้ึนในอนาคต ท าให้สามารถตระหนกัรู้ ปรับเปล่ียน วิธีการคิดเชิงระบบเป็นส่ิงท่ี
รู้อยู่ในแวดวงอนัจ ากัด จนดูเหมือนเป็นส่ิงท่ียากกว่าท่ีจะเข้าใจ แต่ความเป็นจริงแล้วเป็นส่ิงท่ี
สามารถท าไดใ้นชีวิตประจ าวนัได ้สามารถใชไ้ดทุ้กหนทุกแห่ง วิธีการคิดเชิงระบบ เป็นการคิดใน
เชิงองคร์วม หรือภาพรวม (Big Picture) โดยตระหนกัชดัถึงองคป์ระกอบยอ่ยท่ีมีความสัมพนัธ์ และ
มีหนา้ท่ีต่อเช่ือมกนัอยู ่              
 
 

3.1 กำรคดิเชิงระบบ (Systems thinking) 
 วิธีการคิดเชิงระบบนั้น John D Sterman ได้น าเสนอ Causal Loop Diagrams (CLD) 
หรือ แผนภูมิวงรอบเหตุและผล เป็นวิธีการคิดอยา่งเป็นระบบโดยใชแ้ผนภาพอธิบายถึงเหตุผลของ
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่างๆ ท่ีอยู่ในระบบของกระบวนการซ่ึงมักจะใช้ในการวิเคราะห์
ความสัมพนัธ์ของปัญหาเพื่อช่วยในการระบุสาเหตุท่ีแทจ้ริงของปัญหาต่างๆ โดยเม่ือทราบสาเหตุ
ของปัญหาท่ีแทจ้ริงแลว้ ยงัสามารถหาทางแก้ปัญหาจากสาเหตุท่ีแทจ้ริงได้อย่างตรงประเด็น ซ่ึง
วิธีการเช่ือมโยงความสัมพันธ์ของระบบจะใช้วิธีการลากเส้นในรูปแบบของการตั้ งค  าถาม 
(https://www.gotoknow.org/posts/76445, 2556) ซ่ึง Causal Loop Diagrams (CLD)  ท่ีเป็นเคร่ืองมือ
ท่ีช่วยสร้างภาพความคิดอย่างมีระบบ เพื่อให้สร้างแบบจ าลองของระบบได้นั้นประกอบ 4 ส่วน
ดว้ยกนั 
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 ส่วนท่ี 1 ตวัแปร (Variable) ท่ีก าหนดข้ึน 
 ส่วนท่ี 2 ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร โดยใชลู้กศรเช่ือม 
 ส่วนท่ี 3 ระหวา่งความสัมพนัธ์ท่ีปลายลูกศร แทนดว้ยเคร่ืองหมาย (+) หรือ (-) 
 ส่วนท่ี 4 เค ร่ืองหมายประจ า  Loop ของแต่ละ Loop เป็น Positive Loop หรือ 
Negative Loop (Sterman, 2000)    
 
 
 
 
 
 
 
 
ภำพที ่3.1 แสดง Casual Loop Diagram ความสัมพนัธ์ของจ านวนประชากร  
ท่ีมา  http://systemsandus.com/2012/08/15/learn-to-read-clds/ 
    ตวับ่งช้ีความสัมพนัธ์ใน Loop มีความสัมพนัธ์ในเชิงบวก  
    Positive (Reinforce) Loop 
    ตวับ่งช้ีความสัมพนัธ์ใน Loop มีความสัมพนัธ์ในเชิงลบ 
    Negative (Balancing) Loop 
ภำพที ่3.2 แสดงส่วนประกอบของ Casual Loop Diagram 
ท่ีมา  Sirasak, 2006 
 การเช่ือมโยงความสัมพนัธ์ในเชิงบวก (Positive Loop) หมายความถึง ถ้าสาเหตุมีค่า
เพิ่มข้ึน ผลกระทบก็มีค่าเพิ่มข้ึนดว้ย หากสาเหตุมีค่าลดลง ผลกระทบก็มีค่าลดลงดว้ย ตวัยา่งเช่นจาก
ภาพท่ี 3.1 ท่ีเคร่ืองหมายบ่งช้ีความสัมพนัธ์เป็นบวก (Loop ดา้นซ้าย) หมายความว่า หากอตัราการ
เกิดมีค่าเพิ่มข้ึนประชากรก็เพิ่มข้ึนตามไปดว้ย 
 การเ ช่ือมโยงความสัมพันธ์ในเชิงลบ (Negative Loop)  ถ้าสาเหตุมีค่ า เพิ่ม ข้ึน 
ผลกระทบก็มีค่าลดลง หากสาเหตุมีค่าลดลง ผลกระทบก็มีค่าเพิ่มข้ึน เช่น จากตวัอยา่งในภาพท่ี 3.1 
อตัราการเกิดลดลง ประชากรก็มีค่าลดลงเช่นกนั และการเช่ือมโยงเชิงลบ (Loop ดา้นขวา) หมายถึง 
ถา้สาเหตุมีค่าเพิ่มข้ึน ผลกระทบจะมีค่าลดลง และหากสาเหตุมีค่าลดลง ผลกระทบจะเป็นแนวตรง
ขา้มคือมีค่าเพิ่มข้ึน  
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 เน่ืองจากธุรกิจ DSis เป็นธุรกิจขนาดเล็กท่ีเปิดท าการผลิตและจดัจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมได้
เพียง 2 ปี จึงจ าเป็นตอ้งวางกลุยุทธ์เพื่อให้สามารถแข่งขนักบัคู่แข่งในตลาด มีรายไดแ้ละก าไรท่ี
เติบโตอยา่งต่อเน่ือง และเม่ือวเิคราะห์แผนภูมิวงรอบของเหตุและผลดงัแสดงในภาพท่ี 3.2 ซ่ึงรายได้
หลกัมาจากจ านวนลูกคา้ทั้งในลกัษณะขายปลีก คือ อาศยัรถกระจายสินคา้ตามจุดต่างๆ รวมถึงจุด
จ าหน่ายในห้างสรรพสินคา้ และลูกคา้ลกัษณะขายส่ง เป็นลกัษณะฝากขายตามร้านอาหารในแหล่ง
ท่องเท่ียวต่างๆ ดงันั้นหากเพิ่มจุดกระจายสินคา้ไดม้ากข้ึน ส่งผลใหลู้กคา้เขา้ถึงสินคา้ไดง่้ายข้ึน ทั้งน้ี
การสร้างมาตรฐานในการปฏิบติังาน การจดัการท่ีดีทั้งในกระบวนการผลิตและการตลาดยอ่มเป็นส่ิง
ส าคญั ทั้งน้ีในยอดขายของธุรกิจ DSis ในปี 2556 เป็นตน้มา มีแนวโนม้สูงข้ึนอยา่งต่อเน่ือง แต่เม่ือ
พิจารณาตน้ทุนกลบัพบวา่มีตน้ทุนท่ีสูง จึงท าใหก้ าไรมีเพียงไม่มากนกั  

ภำพที ่3.3 แสดงแผนภูมิวงรอบของเหตุและผลของธุรกิจ DSis แยกออกเป็น 3ส่วน 
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ภำพที ่3.4 แสดงแผนภูมิวงรอบของเหตุและผลของธุรกิจ DSis ส่วนท่ีหน่ึง 
จากภาพท่ี 3.4 แสดงแผนภูมิส่วนท่ีหน่ึง เม่ือปริมาณลูกคา้ท่ีเพิ่มมากข้ึน จากกระแส

ความนิยมเคร่ืองด่ืมสุขภาพ ท าใหเ้กิดการขยายสาขาไปตามแหล่งต่างๆเพิ่มมากข้ึน ท าให้มียอดขาย
เข้ามามาก จึงมีการลงทุนขยายโรงงานเพื่อเพิ่มก าลังการผลิต ให้เพียงพอต่อความต้องการของ
ผูบ้ริโภค  เกิดเป็น Reinforcing Loop เสริมเหตุและผลกนั แต่ในขณะเดียวกนัหากองค์กรไม่มีการ
บริหารการขนส่งท่ีดีพอ ท าให้ส่งผลต่อตน้ทุนการขนส่งท่ีเพิ่มมากข้ึนเช่นกนัจากการขยายช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายในส่วนท่ีเดินทางล าบาก หรือต้นทุนสูง ส่งผลให้ก าไรท่ีได้ลดลง เกิดเป็น 
Balancing Loop  
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ภำพที ่3.5 แสดงแผนภูมิวงรอบของเหตุและผลของธุรกิจ DSis ส่วนท่ีสอง 

จากภาพท่ี 3.5 แสดงแผนภูมิส่วนท่ีสอง ตน้ทุนค่าใช้จ่ายหลกัของธุรกิจ DSis ในส่วน
ของพนกังานทั้งองคก์ร เพราะหากมีการเพิ่มก าลงัการผลิต ท าให้ตอ้งมีการจ่ายค่าตอบแทนท่ีเพิ่มสูง
มากข้ึน ตน้ทุนในการด าเนินงานท่ีสูงข้ึนตาม  ส่งผลต่อกระแสเงินสดของธุรกิจท่ีฝืดเคือง แต่หากไม่
สามารถผลิตไดต้ามยอดการผลิตก็อาจเป็นผลใหเ้กิดการเสียโอกาสในการขายได ้
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 ภำพที ่3.6 แสดงแผนภูมิวงรอบของเหตุและผลของธุรกิจ DSis ส่วนท่ีสาม 

จากภาพท่ี 3.6 แสดงแผนภูมิส่วนท่ีสาม เม่ือปริมาณลูกคา้ของธุรกิจ DSis เพิ่มมากข้ึน 
ท าให้ DSis ท าโปรโมชั่นลดลงไดรั้กษาก าไรไว ้แต่ส่งผลให้ลูกคา้ทั้งในรูปแบบของร้านคา้ หรือ
ผูบ้ริโภคสนใจสินคา้ของคู่แข่งได ้เน่ืองจาก Switching Cost ไม่สูงมากนกั ท าให้คู่แข่งเพิ่มการท า
โปรโมชัน่ทางการตลาดเพิ่มมากข้ึน เพื่อจูงใจลูกคา้ ท าให้ลูกคา้ของ DSis มีจ  านวนลดนอ้ยลง ยิ่งให้
ท ายอดขายลดลงดว้ยเช่นกนั เกิดเป็น Reinforcing Loop  
 ดว้ยธุรกิจ DSis เป็นธุรกิจท่ีเนน้ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีครอบคลุมเพื่อใหผู้บ้ริโภคได้
เข้าถึงสินค้าได้ง่าย ผลิตสินคา้ให้เพียงพอต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคทั้งในด้านปริมาณและ
รสชาติ และควรมีระบบการจดัการเพื่อลดตน้ทุนในดา้นการขยายช่องทางการจดัจ าหน่าย ตน้ทุน
ส่วนของพนักงาน ทั้ งในส่วนของการผลิต และส่วนของผูแ้ทนจ าหน่าย รวมไปถึงการจัดท า
การตลาดอยา่งต่อเน่ืองเพื่อรักษาลูกคา้ท่ีมีอยูเ่ดิมใหค้งอยู ่และเพิ่มฐานลูกคา้ในอนาคตต่อไป 
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บทที ่4 

กำรก ำหนดกลยุทธ์ของกำรแข่งขนัทำงธุรกจิ 
 

 
 กลยุทธ์ คือ กระบวนการในการก าหนดเป้าหมายท่ีแน่ชดัของธุรกิจทั้งในระยะสั้นและ
ระยะยาว การสร้างหรือพฒันา วิถีทางในทางปฏิบติั ตลอดจนการระดมและจดัสรรทรัพยากรของ
องคก์ารธุรกิจ เพื่อใหส้ามารถบรรลุถึงซ่ึงเป้าหมาย ท่ีไดถู้กก าหนดไว ้อยา่งมีประสิทธิผล โดยทัว่ไป
ความหมายของกลยุทธ์ประกอบดว้ยปัจจยั 2 ประการ คือ เป้าหมายหรือ วตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการจะ
บรรลุถึง และการก าหนดแนวทาง หรือวธีิการในทางปฏิบติั 
 

 
4.1 กลยุทธ์ระดับบริษทั  (Corporate Strategy) 

กลยุทธ์ระดับบริษัท คือ การก าหนดทิศทาง (direction) ภารกิจ (mission) และ
วตัถุประสงค์ (objective) ขององคก์ารโดยผูบ้ริหารระดบัสูงเป็นผูก้  าหนด ซ่ึงเป็นกระบวนการการ
วางแผนกลยุทธ์โดยพิจารณาถึงภาพรวมของธุรกิจ ตลอดจนแนวโนม้การด าเนินงานในอนาคต เพื่อ
การบรรลุเป้าหมายท่ีองคก์รตอ้งการวา่ควรขยายตวั ตดัทอน หรือด าเนินการในรูปแบบเดิมหรือไม่ 
ถา้ตอ้งการเจริญเติบโตและขยายตวัควรใชก้ารพฒันาจากภายในหรือภายนอก (ณฏัฐพนัธ์, 2552)  

กลยทุธ์ระดบัองคก์รแบ่งออกเป็น 3 ประเภท คือ 
4.1.1 กลยุทธ์เน้นกำรเจริญเติบโต (Growth Strategy หรือ Expansion Strategy)              

กลยุทธ์เน้นการเจริญเติบโตจะถูกน ามาใช้เม่ือการด าเนินงานขององค์กรบรรลุผลส าเร็จมาได้ใน
ระดบัหน่ึง ผูบ้ริหารจะพิจารณาใชก้ลยุทธ์น้ีในการด าเนินงานเพื่อสร้างการเจริญเติบโตให้ธุรกิจ เช่น 
การเพิ่มส่วนแบ่งตลาด เพิ่มยอดขาย การลดตน้ทุน และการเพิ่มก าไร เป็นตน้ และกรณีท่ีธุรกิจอยูใ่น
สภาพแวดลอ้มท่ีมีการเปล่ียนแปลงมาก ธุรกิจจ าเป็นตอ้งเจริญเติบโตเพื่อให้ธุรกิจนั้นๆอยูร่อด และ
ตามทนัต่อการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดล้อมและช่วยลดตน้ทุนการผลิตให้ต ่าลงด้วย (สุพานี, 
2553) โดยลกัษณะกลยทุธ์เนน้การเจริญเติบโต ไดแ้ก่ 

4.1.1.1 กลยุทธ์การเจริญเติบโตท่ีมุ่งด้านความเช่ียวชาญ (Concentration Growth 
Strategy) โดยองคก์รจะใหค้วามส าคญักบัการด าเนินงานท่ีตนช านาญในแต่ละธุรกิจเพื่อให้เกิดความ
เป็นเลิศในดา้นนั้นๆ แบ่งออกเป็น 
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- กลยุทธ์เจาะตลาดมากข้ึน (Market Penetration Strategy) คือ การเพิ่ม
ยอดขายจากกลุ่มลูกคา้ท่ีตนเองมีอยู่แล้ว การเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดและเพิ่มการใช้ผลิตภณัฑ์
โดยการเพิ่มความถ่ีของการใช ้เพิ่มปริมาณการใชห้รือเพิ่มการใชง้านรูปแบบใหม่ 

 - กลยุทธ์การพฒันาตลาดใหม่ (Market Development Strategy) คือ การ
พฒันาตลาดใหม่ๆข้ึนมา โดยใชสิ้นคา้ตวัเดิม กล่าวคือ การขายสินคา้เดิมๆแบบเดิมๆไม่เปล่ียนแปลง
ลกัษณะหรือคุณสมบติัสินคา้แต่อย่างใด แต่มุ่งเน้นไปท่ีการพฒันาตลาดใหม่ๆ ช่องทางใหม่ๆ เพิ่ม
ข้ึนมาแทน เช่น การขยายไปยงักลุ่มเป้าหมายกลุ่มใหม่ 

- กลยุทธ์การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development Strategy) คือการ
พฒันาสินคา้ใหม่ๆข้ึนมาเพื่อตอบสนองกลุ่มลูกคา้เดิมท่ีมีอยู่ กลยุทธ์ท่ีเหมาะสมคือ กลยุทธ์การ
เจริญเติบโต โดยใช้กลยุทธ์การ เจาะตลาด เพื่อเพิ่มรายไดและส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีมีอยู่ใน
ปัจจุบนัภายในตลาดท่ีมีอยูเ่ดิม 

4.1.1.2 กลยุทธ์การเจริญเติบโตตามแนวนอน (Horizontal Growth 
Strategy) เป็นกลยทุธ์ท่ีกิจการจะพยายามลดจ านวนคู่แข่งขนัลง โดยวิธีการซ้ือกิจการของคู่แข่ง หรือ
รวมกิจการกบัคู่แข่งขนั เป็นตน้ ซ่ึงนอกจากจะลดจ านวนคู่แข่งขนัและลดภาระการแข่งขนัไดแ้ลว้ 
ยงัเป็นการเพิ่มส่วนครองตลาดและผลก าไรไดท้นัที และเกิดการประหยดัจากขนาด (Economy of 
Scale) 

4.1.1.3 กลยุทธ์การเจริญเติบโตตามแนวด่ิง (Vertical Growth Strategy) 
เป็นการขยายไปตามกระบวนการในการผลิตสินคา้และบริการเพื่อให้ครบวงจรจนกระทัง่ไปสู่มือ
ของลูกคา้โดยแบ่งเป็นการขยายธุรกิจไปสู่การจดัหาวตัถุดิบเองท่ีเรียกว่า กลยุทธ์การรวมธุรกิจไป
ขา้งหลงั (Backward Integration Strategy) หรือการขยายธุรกิจไปสู่การจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ของ
องค์กรแก่ลูกค้าเองท่ีเรียกว่า กลยุทธ์การรวมธุรกิจไปข้างหน้า (Forward Integration Strategy)             
(ณฏัฐพนัธ์, 2552) 

4.1.1.4 ก ล ยุ ท ธ์ ก า ร เ จ ริญ เ ติ บ โต ท่ี มุ่ ง ด้ า น ก า รก ร ะ จ า ย ธุ ร กิ จ 
(Diversification Growth Strategy) องค์กรจะกระจายการลงทุนไปในหลายธุรกิจสร้างความ
หลากหลาย และความแตกต่างในการด าเนินงานโดยทัว่ไปจะแบ่งออกเป็น 2 กลยทุธ์ดงัน้ี 

-  การขยายไปย ังธุรกิจท่ีมีส่วนเก่ียวข้องกับธุรกิจเดิม (Concentric 
Diversification Strategy) โดยอาจเป็นการเก่ียวพนักบัธุรกิจเดิมดา้นการผลิต ดา้นการตลาด หรือดา้น
อ่ืนๆ องค์กรจะได้รับประโยชน์จากผลิตภณัฑ์ปัจจุบนั ผลิตภณัฑ์ใหม่ตลาดปัจจุบนักลยุทธ์เจาะ
ตลาดมากข้ึน (Market Penetration Strategy) กลยุทธ์การพฒันาผลิตภัณฑ์ (Product Development 
Strategy) ตลาดใหม่ กลยุทธ์การพฒันาตลาดใหม่ (Market Development Strategy) กลยุทธ์การขยาย
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ขอบเขต การด าเนินงาน (Diversification Strategy)การรวมพลงัจากกิจกรรมบางอย่างของธุรกิจท่ี
สามารถเช่ือมโยงหรือ ปฏิบติัร่วมกนัไดซ่ึ้งเรียกวา่ Economy of Scope 

- การขยายไปยงัธุรกิจท่ีแตกต่าง (Conglomerate Diversification Strategy) 
เป็นการขยายธุรกิจไปสู่ธุรกิจอ่ืนท่ีไม่มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์ในธุรกิจเดิม เพื่อช่วยลดหรือ
กระจายความเส่ียงในธุรกิจเดิม เน่ืองจากธุรกิจเดิมมีแนวโน้มของการเจริญเติบโตลดลง แต่ทั้งน้ี
ความเส่ียงในธุรกิจใหม่อาจส่งผลให้องค์กรมีความเส่ียงโดยรวมมากข้ึน หากองค์กรไม่มีความ
เช่ียวชาญในธุรกิจท่ีขยายออกไป 

 
 4.1.2 กลยุทธ์เน้นควำมมั่นคง หรือกลยุทธ์คงที ่(Stabilization Strategy)  

 คือ กลยุทธ์ท่ีองค์กรไม่สามารถปรับหรือจดัสรรทรัพยากรท่ีมีอยู่ฉกฉวยโอกาสจาก
สถานการณ์ภายนอกได ้หรือสถานการณ์ภายนอกไม่มีปัจจยัเอ้ือต่อการเติบโตขององค์กร (สุวฒัน์ 
และคณะ, 2554) แบ่งออกเป็นกลยทุธ์ยอ่ยดงัน้ี 

4.1.2.1 กลยุทธ์ไม่มีการเปล่ียนแปลง (No Change Strategy) เป็นการ
ด าเนินงานตามกลยุทธ์เดิม หรืออาจมีการปรับเปล่ียนบ้างแต่เป็นการปรับเปล่ียนในระดับย่อย 
(Minor Changes) 

4.1.2.2 กลยุท ธ์ส ร้างผลก าไร  (Profit Strategy) องค์กรพยายามลด
ค่าใชจ่้ายต่างๆเพื่อสร้างผลก าไรในระยะสั้น 

4.1.2.3 กลยุทธ์การยบัย ั้งหรือการด าเนินการดว้ยความระมดัระวงั (Pause 
or Proceed with caution Strategy) หลงัจากท่ีองค์กรไดใ้ชก้ลยุทธ์การเจริญเติบโตอาจท าให้เกิดการ
เปล่ียนแปลงสภาพแวดลอ้มท่ีมีผลกระทบต่อการด าเนินงานขององคก์ร หรือตอ้งการปรับปรุงการ
บริหารงานภายในใหมี้ประสิทธิภาพมากข้ึน 

 
 4.1.3 กลยุทธ์กำรตัดทอน (Retrenchment Strategy)  

 คือกลยุทธ์ท่ีองค์กรถูกคุกคามจากสถานการณ์ภายนอกและทรัพยากรท่ีมีอยู่ ไม่มี
ศกัยภาพเพียงพอท่ีจะรักษาสภาพความมัน่คงขององคก์รได ้(สุวฒัน์ และคณะ, 2554) กลยุทธ์น้ีเป็น
ทางออกในการแกปั้ญหาขององค์กรท่ีไม่ประสบผลส าเร็จหรือส าหรับธุรกิจท่ีเขา้สู่ช่วงตกต ่าของ
วงจรชีวติ องคก์รอาจตอ้งเลือกใชก้ลยทุธ์ในกลุ่มน้ี ซ่ึงแบ่งออกเป็น 4 กลยทุธ์ยอ่ยดงัน้ี 

4.1.3.1 กลยุทธ์การฟ้ืนฟู (Turnaround Strategy) เป็นกลยทุธ์ท่ีมุ่งเนน้การ
ปรับปรุงประสิทธิภาพการด าเนินงานโดยพยายามลดค่าใช้จ่ายต่างๆลง และการปรับโครงสร้าง
องคก์ร กลยทุธ์น้ีเหมาะกบัองคก์รท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรมท่ีมีความดึงดูดสูง38 



26 
 

4.1.3.2 กลยุทธ์ปรับโครงสร้าง (Restructuring Strategy) เป็นกลยุทธ์ท่ี
ครอบคลุมการเปล่ียนแปลงองค์ประกอบของธุรกิจ ไดแ้ก่ การลดขอบเขตของธุรกิจ การลดขนาด
ของการด าเนินงาน และการปรับโครงสร้างทางการเงิน เป็นตน้ เพื่อแกปั้ญหาขององคก์รท่ีมีธุรกิจท่ี
ไม่สอดคลอ้งกบัองคก์รโดยรวม 

4.1.3.3 กลยุทธ์บริษัทเชลย (Captive Company Strategy) กิจการจะลด
ขนาดการด าเนินงานลง และท าหน้า ท่ีเป็นผู ้ผลิตสินค้าและบริการของตนให้กับกิจการท่ี
เฉพาะเจาะจง ท าให้สามารถลดค่าใชจ่้ายทางการตลาดได ้และวางแผนการผลิตไดดี้ข้ึน ตลอดจนมี
รายรับท่ีแน่นอนข้ึน (สุพานี, 2553) และท าให้สถานภาพขององค์กร ข้ึนอยู่กบัความเขม้แข็งของ
ลูกคา้ 

4.1.3.4 กลยุทธ์หยุดการด าเนินงาน (Liquidation Strategy) เป็นกลยุทธ์
ทางเลือกสุดทา้ยส าหรับองคก์รท่ีประสบความลม้เหลวในการด าเนินงานและอยูใ่นอุตสาหกรรมท่ี
ไม่น่าสนใจอีกต่อไป การเลิกด าเนินงานจะเป็นวิธีท่ีจะท าให้ธุรกิจขาดทุนน้อยท่ีสุด และสามารถ
รักษาผลประโยชน์ของผูถื้อหุน้ไดดี้กวา่การปล่อยใหล้ม้ละลาย 
 ธุรกิจ DSis ควรมีกลยุทธ์ระดับองค์กรโดยเลือกใช้กลยุทธ์การเจริญเติบโตใน 3 
รูปแบบ กลยทุธ์พฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development Strategy) จะเป็นกลยุทธ์หลกั โดยมีกลยทุธ์  
การเจาะตลาด(Market Penetration Strategy)และกลยุทธ์การเติบโตแบบพัฒนาตลาด (Market 
Development Strategy) เป็นส่วนสนบัสนุน เน่ืองจากบริษทัฯมีศกัยภาพเอ้ืออ านวยต่อการ เติบโตใน
สถานการณ์ของตลาดในปัจจุบนั กลยุทธ์การเติบโตใน 3 ลกัษณะดังกล่าวข้างต้น เน้นกลยุทธ์
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค และเป็นกลยทุธ์ สร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัระยะยาว 
กลยุทธ์ การเจริญเติบโตดว้ยการเจาะการเจาะตลาด (Market Penetration) มุ่งเนน้การเพิ่มศกัยภาพใน
การกระจายสินคา้และน าสินคา้เขา้วางจ าหน่ายตามการเจริญเติบโตของ Modern Trade  กลยุทธ์การ
เจริญเติบโตแบบพฒันาตลาด (Market Development Strategy) โดยการเปิดชองทางการจดัจ าหน่าย
ในรูปแบบใหม่ เช่นช่องทางออนไลน์ กลยุทธ์การเจริญเติบโตแบบพฒันาผลิตภัณฑ์  (Product 
Development Strategy) รูปแบบของการพฒันาผลิตภณัฑเ์ป็นไปใน 2 รูปแบบคือ Product Innovation 
และ New Size และกลยุทธ์ การเจริญเติบโตแบบกระจายธุรกิจ (Diversification Growth Strategy):
เป็นการแตกไลน์ของธุรกิจเพื่อมุ่งหวงัในการขิงภาพลกัษณ์ เช่นการลงทุนในเคร่ืองด่ืมชนิดอ่ืน  
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4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business-level Strategy) 
กลยุทธ์ระดับธุรกิจ เป็นการก าหนดวตัถุประสงค์เป้าหมายของหน่วยงานท่ีต้อง

ด าเนินการโดยก าหนดออกเป็นโครงการยอ่ย ๆ จากระดบัองคก์ารมาเป็นฝ่ายหรือหน่วยงานยอ่ยซ่ึง
ต้องสอดคล้อง และสนับสนุนกลยุทธ์หลักขององค์การ กลยุทธ์การแข่งขันพื้นฐาน (Generic 
competitive strategy) Porter (1980, Greg& Mark, 2010) ไดเ้สนอกลยุทธ์ทัว่ไปท่ีใช้ในการแข่งขนั
เป็น 3 กลยทุธ์ไดแ้ก่ 

 
4.2.1         กำรเป็นผู้น ำทำงด้ำนต้นทุนรวม (Cost leadership) ธุรกิจท่ีใชก้ลยุทธ์น้ีจะ

ด าเนินการทุกอยา่งเพื่อให้การผลิตสินคา้และบริการมีตน้ทุนต ่าท่ีสุด ประโยชน์คือสามารถน าเสนอ
ราคาท่ีต ่ากวา่คู่แข่งในทอ้งตลาดได ้อีกทั้งหากเกิดความรุนแรงดา้นสงครามราคา (Red ocean) ก็ยงั
สามารถยืนหยดัในตลาดไดเ้น่ืองจากมีความไดเ้ปรียบจากตน้ทุนท่ีต ่า ทุกวนัน้ีการแข่งขนัไม่เพียงแต่
แพร่หลายแต่เพิ่มความรุนแรงข้ึนทุกๆ ปีบริษทัในอเมริกา ยโุรป และญ่ีปุ่นยงัยา้ยฐานการผลิตไปยงั
ประเทศท่ีมีตน้ทุนการผลิตต ่า และน าสินคา้ราคาถูกออกสู่ทอ้งตลาด (ธนวรรณ แสงสุวรรณ และ
คณะ, 2546) 

 
4.2.2          กำรสร้ำงควำมแตกต่ำง (Differentiation) ธุรกิจท่ีใชก้ลยุทธ์น้ี จะตอ้งคิดหา

ความแตกต่างในตวัสินคา้ (Product)ไม่ให้ซ ้ ากบัสินคา้อ่ืนในตลาด หรือตอ้งมีนวตักรรมใหม่ๆ มา
น าเสนอท าให้สินคา้ดูโดดเด่นกวา่สินคา้คู่แข่งในตลาดส าหรับแหล่งท่ีมาของความแตกต่างนั้น เกิด
จากความ เ ร็ว  (Speed) ความน่ า เ ช่ือ ถือ  (Reliability) การบริการ  (Service) การออกแบบ
(Design)ลกัษณะของสินคา้และบริการ(Features) เทคโนโลยี(Technology)บุคลิกภาพขององค์กร
(Corporate personality) และความสัมพนัธ์กับลูกค้า (Relationships with customer) ความเป็นเลิศ
ทางดา้นคุณภาพ (Quality) ประสิทธิภาพ (Efficiency) นวตักรรม(Innovation) และการตอบสนอง
ลูกคา้ (Response to customer) (Hill & Jones, 2004, อา้งถึงใน พิพฒัน์ นนทนาธรณ์, 2553) 

 
4.2.3          กำรมุ่งตลำดเฉพำะส่วน (Focus or niche) เป็นเหมือนกบัการก าหนดดกลุ่ม

เป้าหมาย (Target group) ให้เล็กลงเพื่อจะไดท้  าการตลาดไดอ้ยา่งเขา้ถึงพฤติกรรมของลูกคา้ การท่ี
บริษทัเขา้ใจลูกคา้ของตวัเองไดอ้ยา่งแทจ้ริง และสามารถคาดคะเนความตอ้งการในอนาคตของลูกคา้
ไดย้อ่มท าใหท้่านสามารถขายสินคา้ไดอ้ยา่งต่อเน่ือง เกิดพฤติกรรมซ้ือซ ้ าไปเร่ือยๆ จนเกิดความภกัดี
ในท่ีสุดหากบริษทัประสบความส า เร็จกับกลุ่มเป้าหมายท่ีแคบลงมา ท าให้บริษทัสามารถขาย
กลุ่มเป้าหมายต่อไดใ้นอนาคตตวัอยา่งการท าตลาดมุ่งเฉพาะส่วน ฯลฯ (Porter, 1980) กลยุทธ์ระดบั
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ปฏิบัติงาน เป็นการก าหนดหน้าท่ีของแต่ละฝ่าย เพื่อมุ่งเน้นการใช้ ทรัพยากรขององค์กรให้มี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุด 

ธุรกิจ DSis ควรเลือกกลยุทธการสร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategy) มุ่งเนน้
ใน 2 ส่วน คือการสร้างความแตกต่างใน Functional Benefit และ Emotional Benefit เช่น การสร้าง
ผลิตภณัฑ์ภายใตค้วามคิด Product Innovation และสร้างความแตกต่างดา้นอารมณ์ ดว้ยการส่ือสาร
ทางการตลาด และกลยุทธ์ด้านต้นทุน (Cost Leadership Strategy) เน้นการสร้างความได้เปรียบ 
Economies of scale เพิ่มประสิทธิภาพการผลิต และลดตน้ทุนการขนส่ง 

 
 

4.3 กลยุทธ์ระดับปฏบัิติงำน (Functional-level Strategy)  
กลยุทธ์ระดับปฏิบัติงาน  คือ เป็นการสร้างให้เกิดข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน

(Competitive advantage) ซ่ึงเป็นสาเหตุให้ธุรกิจประสบความส าเร็จข้ึนอยู่กับคุณค่า (Value) ซ่ึง
องคก์ารสามารถสร้างลูกคา้ได ้งานของการสร้างคุณค่าเกิดข้ึนภายในจากหนา้ท่ีต่าง ๆ ซ่ึงอยูภ่ายใน
ธุรกิจ โดยแบ่งเป็นส่วนต่างๆ เช่น การผลิต การตลาด การดา้น ทรัพยากรบุคคล การเงิน การจดัซ้ือ 
เป็นตน้ มุ่งเน้นให้แผนกงานตามหน้าท่ีพฒันากลยุทธ์ข้ึนมาโดยอยู่ภายใตก้รอบของกลยุทธ์ระดบั
องคก์รและกลยทุธ์ระดบัธุรกิจ 

4.3.1 กลยุทธ์ด้ำนกำรตลำด (Marketing Strategy) คือกลไกท่ีองคก์ารด าเนินการเพื่อ
สร้างคุณค่าให้แก่ลูกคา้ เกิดความสัมพนัธ์และการตอบสนองเชิงบวก ลูกคา้เกิดประทบัใจ ใชสิ้นคา้
หรือบริการอยา่งต่อเน่ืองส่งผลให้องคก์รประสบความส าเร็จในการท างาน คอตเลอร์ (Kotler, 2000, 
p. 14) ไดใ้ห้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดไวว้่าเป็นกลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาดท่ี
องค์กรใช้ในการปฏิบติัตามวตัถุประสงค์ทางการตลาดตามกลุ่มเป้าหมาย ท่ีประกอบดว้ยส่ิงต่างๆ
ต่อไปน้ี 

4.3.1.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดย
ธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ย ส่ิง
ท่ีสัมผสัไดและสัมผสัไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑสี์ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ และช่ือเสียงของผูข้าย 
ผลิตภณัฑอ์าจจะเป็นสินคา้บริการ สถานท่ี บุคคลหรือความคิด (เอต็เซล วอลค์เกอร์; และ สแตนตนั. 
2001, p. 9) ซ่ึงตลอดการด าเนินธุรกิจ DSis เนน้ดา้นคุณภาพและมาตรฐานของสินคา้ ซ่ึงสินคา้ ไดรั้บ
เคร่ืองหมาย อ.ย. ตั้งแต่ปีแรกท่ีเปิดด าเนินการ รวมทั้งบรรจุภณัฑ์มีการปิดผนึกอย่างดี และฉลาก
สินคา้ท่ีมีรายละเอียดชดัเจน เช่ือถือได ้ และมีบาร์โคด๊ก ากบัสินคา้   
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4.3.1.2 กลยุทธ์ด้านราคา  (Price) เป็นจ านวนเงินซ่ึงแสดงเป็นมูลค่าท่ี
ผูบ้ริโภคยอมจ่ายเงินเพื่อแลกกบัผลประโยชน์ท่ีจะได้รับจากสินคา้หรือบริการการตดัสินในด้าน
ราคาไม่จ  าเป็นต้องเป็นราคาสูงหรือต ่าแต่เป็นราคาท่ีผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ในคุณค่า (Perceived 
Value)   กลยทุธ์ทางดา้นราคาของธุรกิจ DSis ปัจจุบนัใชก้ลยทุธ์ราคาท่ีใกลเ้คียงกบัคู่แข่ง  

4.3.1.3 กลยทุธ์ดา้นการจ าหน่าย การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) 
หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์
และบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด ท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการ
กระจาย ตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดั
จ าหน่าย 

ธุรกิจ DSis จะเนน้จดัจ าหน่ายหลายช่องทาง ทั้งทางช่องทางตรงระหวา่ง
ผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค ช่องทางจ าหน่ายผา่นตวัแทนคนกลาง ช่องทางจ าหน่ายจ าหน่ายผา่นพ่อคา้ขาย
ปลีก เน่ืองจากสามารถกระจายสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งทัว่ถึง  ทั้งน้ีควรมีการเพิ่มช่องทางสินคา้
ทางออนไลน์ เพื่อเสริมสร้างแบรนดใ์หเ้ป็นท่ีรู้จกัมากยิง่ข้ึน 

4.3.1.4 กลยุทธ์ดา้นส่งเสริมการขาย เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้าง
ความพึงพอใจ ต่อตราสินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชเ้พื่อจูงใจ (Persuade) ให้
เกิดความตอ้งการเพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑโ์ดยคาดวา่ จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก 
ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ (เอต็เซล วอล์คเกอร์; และสแตนตนั, 2001, p. 10) ธุรกิจ DSis ควรมี
การสร้างตราสินคา้ใหผู้บ้ริโภครู้จกัมากข้ึน โดยออกร้านตามงานหรือเทศกาลต่าง ๆ ท่ีหน่วยงานของ
รัฐ เช่น กระทรวงพาณิชย,์ กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม ฯลฯ   
   

4.3.2 กลยุทธ์ด้ำนกำรด ำ เนินงำน  (Operation Strategy) คือแผนระยะยาว
เก่ียวกบัการแปรรูปปัจจยัน าเขา้ให้เป็นผลิตภณัฑ์และ/หรือบริการส าหรับลูกคา้ ตลอดจนยงัตอ้งให้
ความส าคญักบัสภาพแวดล้อมทั้งภายนอกและภายในองค์การ และการน ากลยุทธ์ท่ีก าหนดข้ึนมา
ปฏิบติัให้เป็นรูปธรรม ปัจจุบนัธุรกิจ DSis ไดมี้การจดัหาสถานท่ีประกอบการให้เพียงพอต่อก าลงั
การผลิต และเพียงพอส าหรับสามารถเพิ่มก าลงัการผลิตรองรับการขยายการตลาดไดใ้นอนาคตได ้
และควรมีการปรับก าลงัการผลิตโดยการใชเ้คร่ืองมือบรรจุน ้าแทนการใชก้ าลงัคน เพื่อเพิ่มประสิทธิ
ภาพในการปฏิบติังา  จดัตารางการขนส่งให้เหมาะสม โดยพยายามจดัส่งให้ลูกค้าท่ีมีเส้นทาง
เดียวกัน ในวนัและเวลาเดียวกัน ควรมีระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ มาใช้เพื่อให้ระบบการ
ด าเนินการขั้นตอนภายในโรงพยาบาลเป็นไปอย่างสะดวก ถูกตอ้งและ รวดเร็ว ตลอดจนควรมีการ
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น าเทคนิควิธีการปรับปรุงการเพิ่มผลผลิตท่ีองคก์าร ท่ีเนน้การผลิตและบริการน ามาปรับใชใ้นการ
เพิ่มผลผลิตท่ีรู้จกักนัโดยทัว่ไป ไดแ้ก่ วงจร PDCA 
  ธุรกิจ DSis ควรด าเนินกลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ี (Function Strategy) โดยเป็นการผสมผสาน
ระหว่างกลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategy) ท่ีมุ่งเน้นการรุกตลาดและสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขนัโดยมีกลยทุธ์องคก์ร กลยทุธ์การบริหารทรัพยากรบุคคล (Human Resource Strategy)  
ท่ีจะสามารถด าเนินกิจกรรมต่างๆภายในองคก์รใหส้ามารถบรรลุตาม เป้าหมายอยา่งมีประสิทธิภาพ 
รวมไปถึงการเสริมกลยุทธ์การกระจายผลิตภณัฑ์ โดยหน่วยรถกระจายสินคา้ (Cash Van)เพื่อให้
กลุ่มบริษทัฯ สามารถกระจายผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งทัว่ถึง ครอบคลุมทุกพื้นท่ี และลดการสูญเสียโอกาส
ทางการขาย (Out of Stock) กลุ่มบริษทัฯ จึงสร้างทีมหน่วยรถกระจายสินคา้ (Cash Van) เพื่อกระจาย
สินคา้สู่ร้านคา้ปลีก โดยก าหนดเส้นทางตามแผนกลยทุธ์ร่วมกบัตวัแทนจ าหน่ายหลกั (Agent)  

การก าหนดกลยุทธ์ในการแข่งขนัของธุรกิจ DSis ทั้งสามระดบั ไดแ้ก่กลยุทธ์ระดับ
องค์กร เลือกกลยุทธ์การเจริญเติบโต เน่ืองจากองค์กรมีความพร้อมในด้านทรัพยากร รวมถึง
สถานการณ์ภายในตลาดเอ้ืออ านวย ผ่านการเติบโตใน 3 ลกัษณะ คือ กลยุทธ์การเติบโตแบบเจาะ
ตลาด โดยการสร้างความสามารถในการจดัส่งสินคา้ในจุดจ าหน่ายต่างๆ รวมถึงการขยายสาขาจุด
จ าหน่ายไปยงั Modern Trade ต่างๆ กลยุทธ์การเติบโตด้วยการพฒันาผลิตภณัฑ์ มุ่งเน้น Product 
Innovation & Existing Product กลยุทธ์การเติบโตดว้ยการพฒันาตลาด เพิ่มช่องทางการสั่งซ้ือผ่าน
ทางออนไลน์ กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ โดยใชก้ลยทุธ์สร้างความแตกต่าง โดยผา่นมุมมองในการสร้างให้
ผลิตภณัฑเ์ป็นทั้ง Functional Benefit และ Emotional Benefit เพื่อใหเ้กิดความแตกต่างมากกวา่คู่แข่ง
ในตลาด กลยุทธ์ทางการตลาดเป็นกลยุทธ์ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคได้
เป็นอย่างดี และสามารถสร้างยอดขาย ตลอดจนเกิดเป็นความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัข้ึน ทั้งน้ีกล
ยทุธ์การจดัการทรัพยากรบุคคลเป็นส่วนสนบัสนุนในการด าเนินธุรกิจ  

 จากการก าหนดกลยุทธ์ท่ีมีความสอดคล้องและสนบัสนุน ซ่ึงกนัและกนัจะเป็นการ
สร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ส่งผลต่อยอดขาย และส่วนแบ่งทางการตลาด เพื่อกา้วสู่การเป็น
ผูน้ าในระยะยาว กลยุทธ์ระดับบริษัทคือ กลยุทธ์การเติบโตเพื่อเพิ่มรายได้และส่วนแบ่งทาง
การตลาด โดยมุ่งกลุ่มลูกคา้ในบริเวณจงัหวดันนทบุรี และกรุงเทพฯเป็นหลกั 
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บทที ่5 
     กำรน ำแผนกลยุทธ์ไปปฏิบัติ 

 
 

ตามแนวคิดของ แคปแลน และ นอร์ตนั แลว้  การก าหนดแผนท่ีกลยุทธ์หรือท่ีเรียกว่า
Strategy Map ถือไดว้่าเป็นองค์ประกอบท่ีส าคญัขององค์กรท่ีใชก้ารบริหารเชิงกลยุทธ์ ทั้งน้ีเพราะ
แผนท่ี กลยุทธ์จะท าหนา้ท่ีเป็นแผนท่ีท่ีคอยช้ีทิศทางของการบริหารจดัการและการด าเนินงานของ
องค์การในอนาคต  ซ่ึงจะท าให้องค์การได้เข้าใจอย่างชัดเจนถึงวตัถุประสงค์เชิงกลยุทธ์ต่างๆ 
ทั้งหมดท่ีองค์การมุ่งตอ้งการจะให้เกิดข้ึน  ดงันั้น สามารถกล่าวสรุปไดว้่า แผนท่ีกลยุทธ์ หมายถึง 
แผนกลยุทธ์ขององค์การในระยะยาว ท่ีมีการระบุถึงและเช่ือมโยงวตัถุประสงคเ์ชิงกลยุทธ์ทั้งหมด
ขององค์การท่ีตอ้งการจะให้เกิดข้ึนภายใตมุ้มมองต่างๆ ของ Balanced Scorecard อย่างเป็นระบบ 
โดยน าแผนท่ีก าหนดข้ึนปฏิบติัตามแผนการด าเนินงาน (Action plan) ซ่ึงถูกน ามาใชใ้นการส่ือสาร
ภายในองคก์ร 

 
 

5.1 แผนทีก่ลยุทธ์ (Strategy map)  

 แผนท่ียุทธศาสตร์ (Strategy Map) ในความหมายของภาคธุรกิจ คือ แผนภาพท่ีแสดง
ให้เห็นถึงยุทธศาสตร์ขององค์กร ในรูปแบบของความสัมพนัธ์ในเชิงของเหตุและผล (Cause and 
Effect Relationship) กล่าวคือ เป็นความสัมพนัธ์ระหวา่งผลลพัธ์ (Outcome) ท่ีองคก์รปรารถนา ใน
มุมมองด้านการเงิน (Financial Perspective) ลูกค้า (Customer Perspective) กระบวนการภายใน 
(Internal Process) และการเ รียนรู้และพัฒนาองค์กร (Learning and Growth Perspective) อันจะ
น าไปสู่ผลลพัธ์ท่ีตอ้งการ (Kaplan & Norton, 2004) 
 องคป์ระกอบของแผนท่ีกลยทุธ์ ประกอบดว้ย 
 
 5.1.1          มุมมอง (Perspective) ประกอบดว้ย 4 มุมมอง – ดา้นการเงิน (Financial) 
ดา้นลูกคา้ (Customer) ดา้นกระบวนการภายใน (internal process) และดา้นการเรียนรู้และการเติบโต 
(Learning and growth) 
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 5.1.2           ประเด็นกลยุทธ์ (Themes) คือขอ้ความท่ีแสดงถึงประเด็นท่ีองคก์รจะให้
ความส าคญัเพื่อท าใหก้ลยทุธ์ท่ีก าหนดข้ึนประสบความส าเร็จ 
  
 5.1.3           วตัถุประสงค์เชิงกลยุทธ์ (strategic objective) คือ ส่ิงท่ีองคก์รตอ้ง
ด าเนินการเพื่อใหก้ลยทุธ์ขององคก์รประสบผลส าเร็จ 
  
 5.1.4            ลูกศร แสดงความสัมพนัธ์คือลูกศรแสดงความสัมพนัธ์เชิงเหตุและผลกนั
ระหวา่งวตัถุประสงคเ์ชิงกลยทุธ์ 

ภำพที ่5.1 แสดงท่ีมาและวงจรของการจดัท าแผนผงัเชิงยทุธศาสตร์ 
ท่ีมา   Robert S. Kaplan และ David P. Norton, 2004 
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ภำพที ่5.2 แสดงแผนท่ีกลยทุธ์ของธุรกิจ DSis 
 แผนท่ีกลยุทธ์ของธุรกิจ DSis แสดงตามภาพท่ี 5.2 โดยเร่ิมจากมุมมองดา้นการเรียนรู้
และการพัฒนา บุคลากรมีการฝึกอบรม พนักงานมีความพึงพอใจในการท างาน มีการสรรหา
พนักงานใหม่เพิ่ม เพื่อรองรับก าลังการผลิตท่ีเพิ่มข้ึนตามแผนกลยุทธ์ โดยน าระบบเทคโนโลยี
สารสนเทศเพื่อเสริมกระบวนการภายในให้สะดวกยิ่งข้ึน ให้มีระบบการจดัการดีมีประสิทธิภาพ 
นอกจากนั้น มีการพฒันารสชาติของสินคา้ใหม่ๆตลอดเวลา การสรรหาแหล่งกระจายสินคา้เพื่อให้
ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงสินคา้ไดม้ากข้ึน ส่งผลมุมมองดา้นลูกคา้คือ คุณภาพการรักษา และความ
รวดเร็วในการรับ บริการ ให้ลูกคา้เดิมเกิดความพึงพอใจ และสามารถให้บริการลูกคา้จ านวนมากข้ึน 
โดยสามารถขยายไปยงัฐานลูกคา้ใหม่ ส าหรับมุมมองดา้นการเงิน จากจ านวนลูกคา้ท่ีพึงพอใจใน
การซ้ือสินคา้ท่ีมีความหลากหลายและเขา้ถึงไดง่้ายท่ีเพิ่มมากข้ึน ซ่ึงท าใหป้ริมาณสินคา้ท่ีขายไดเ้พิ่ม
มากข้ึน จะท าให้ธุรกิจ DSis มีรายได้เพิ่มมากข้ึน ส่งผลต่อก าไรของธุรกิจเพิ่มมากข้ึนซ่ึงมาจาก
รายไดท่ี้เพิ่มข้ึนในขณะท่ีตน้ทุนต ่าลง ซ่ึงมาจากการปรับปรุงกระบวนการจดัการท่ีมีประสิทธิภาพ
ทั้งในดา้นการขนส่ง และการน าอุปกรณ์หรือเทคโนโลยมีาประยกุตใ์ช ้ใหเ้กิดประสิทธิผลสูงสุด  
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5.2 Balanced  Scorecard 
Balanced  Scorecard (BSC)     คือ ระบบหรือกระบวนในการบริหารงานชนิดหน่ึงท่ี

อาศัยการก าหนดตัวช้ีวดั (KPI)  เป็นกลไกส าคัญ  Kaplan และ Norton  ได้ให้นิยามล่าสุดของ 
Balanced  Scorecards ไวว้า่ “เป็นเคร่ืองมือทางดา้นการจดัการท่ีช่วยในการน ากลยทุธ์ไปสู่การปฏิบติั 
(Strategic  Implementation) โดยอาศยัการวดัหรือประเมิน (Measurement)  ท่ีจะช่วยท าให้องค์กร
เกิดความสอดคลอ้งเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนั  และมุ่งเน้นในส่ิงท่ีมีความส าคญัต่อความส าเร็จของ
องค์กร (Alignment  and  focused) ”  มุมมองทั้ ง 4 ประกอบด้วย มุมมองด้านการเงิน (Financial  
Perspective)  มุมมองดา้นลูกคา้ (Customer  Perspective)    มุมมองดา้นกระบวนการภายใน  (Internal  
Process  Perspective)  และมุมมองด้านการ เ รียน รู้และการพัฒนา   (Learning  and  Growth  
Perspective)  (Robert S. Kaplan, David P. Norton,1987) ดงัแสดงดงัภาพท่ี 5.2 

ภำพที ่5.3 แสดง Balanced Scorecard ทั้ง 4 มุมมอง 
ท่ีมา  http://networld.bhel.in/bscsystem/index.jsp 
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แนวคิดพื้นฐานของ Balanced  Scorecards ประกอบดว้ย    
 

5.2.1 มุมมองด้ำนกำรเงิน ในองค์กรดา้นธุรกิจการคา้ ดชันีแรกท่ีควรค านึงถึง 
คือ การจดัการดา้นการเงิน  จะเป็นขอ้บ่งช้ีชดัเจนวา่ ธุรกิจจะด าเนินการต่อไปไดห้รือไม่ 

 
5.2.2 มุมมองด้ำนลูกค้ำ ลูกคา้เปรียบเสมือนตวับ่งช้ี ท่ีส าคญัส าหรับองค์กรท่ี

ประกอบธุรกิจ การวดัผลดา้นลูกคา้ 
 
5.2.3 มุมมองด้ำนกระบวนกำรภำยใน ระบบการท างานภายในองคก์รเป็นระบบ

ท่ีมีความส าคญัต่อดา้นการเงิน และ ลูกคา้ นัน่คือ  หากองค์กรพฒันาและมีการบริหารการท างาน
ภายในท่ีดีจะส่งผลให้ผลิตสินคา้ ไดร้วดเร็ว จดัส่งสินคา้ตามเวลา มีคุณภาพตรงตามความตอ้งการ
ของลูกคา้  มีบริการหลงั การขาย  ส่งผลใหอ้งคก์รมีการเติบโตทางรายไดสู้งข้ึน 
 

5.2.4 มุมมองด้ำนกำรเรียนรู้และกำรพัฒนำ การเรียนรู้และการพฒันาของ
พนกังานในองคก์ร  จะเป็นดชันีท่ีส่งผลต่อ กระบวนการท างานภายในองคก์ร  หากพนกังานเกิดการ
เรียนรู้  มีการพฒันาขีดความสามารถ ของการเรียนรู้ จะท าให้กระบวนการท างานในองค์กรมี
ประสิทธิภาพมากข้ึน ส่งผลต่อคุณภาพ สินคา้ และบริการท่ีดีต่อลูกคา้ 
 จะเห็นได้ว่าหลกัการน า Balance Scorecard  มาเพิ่มประสิทธิภาพ ในการท างานนั้น
จะตอ้งให้ความส าคญัต่อดชันีทั้ง 4 ดา้นอย่างสมดุลกนัซ่ึงดชันีแต่ละดา้น จะส่งผลถึงดา้นอ่ืนๆ โยง
กนัเป็นระบบ  แต่ทั้งน้ีองคก์รจะตอ้งก าหนดภารกิจหลกัให้ชดัเจน และวิเคราะห์ดชันีทั้ง 4 ดา้น ให้
สอดคลอ้งกบัภารกิจหลกัขององคก์รนั้น นอกจากน้ี ในการ น าหลกัการของ Balance Scorecard มา
ปรับปรุงใชป้ระสิทธิภาพการท างานนั้น  ผูป้ฏิบติังานทุกฝ่ายจะตอ้งปฏิบติังานตามกลยทุธ์ท่ีวางไว ้  
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 ทั้งน้ีการพิจารณาการจดัท า Balanced Scorecard ใหส้อดคลอ้งกบัแผนกลยทุธ์ของ โดย
ตั้งเป้าหมายการด าเนินงานระยะสั้น (1ปี) สามารถท าไดด้งัตารางท่ี 5.1 
 
ตำรำงที ่5.1 แสดงแผนการด าเนินงานระยะสั้น (1ปี) ตาม Balanced Scorecard 

วตัถุประสงค์ (Objective) ตัวช้ีวดั (KPI) เป้ำหมำย (Target) แผนงำน/โครงกำร (Initiative) 

ด้ำนกำรเงนิ 

ความสามารถในการเพ่ิมยอดขาย รายไดจ้ากการให้บริการ ยอดขายมากกวา่ 2,357,240 
บาทต่อปี 

1.แผนการตลาด 
1.1โปรโมชัน่เพ่ิมลูกคา้ 
1.2โฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่น
ส่ือ 
2. แผนการเปิดสาขาใหม่ 

ความสามารถในการเพ่ิมก าไร การเติบโตของธุรกิจ ขยายสาขาจ านวน 3 สาขา
ต่อปี 

ด้ำนลูกค้ำ 

จ านวนลูกคา้ใหม่ท่ีเพ่ิมข้ึน จ า น ว น ลู ก ค้ า ใ ห ม่ ท่ี
เพ่ิมข้ึน 

ร้ อ ยละร ายได้ ร วมจาก
ลูกคา้ใหม่เพ่ิมข้ึนมากกว่า 
ร้อยละ 20 ต่อปี  

1. แผนการขยายตลาด  
2. รายงานการจดัเก็บขอ้มูลของ

รายไดจ้ากจุดจ าหน่ายต่างๆ 

การรักษาฐานลูกคา้เก่า สัดส่วนของรายไดร้วมท่ี
เพ่ิมข้ึนจากการขยายฐาน
ลูกคา้เดิม 

ร้อยละรายได้รวมจากการ
ขยายฐานลูกค้าท่ี เ พ่ิมข้ึน
มากกวา่ ร้อยละ 20 ต่อปี 

ดา้นกระบวนการภายในองคก์ร 
ขยายแหล่งกระจายสินคา้ใหม่ จ านวนสาขาใหม่ ร้อยละของจ านวนสาขาท่ี

เพ่ิมข้ึน มากกวา่ 3 ต่อปี 
1. แผนการสรรหาจุดกระจาย

สินคา้ให้ตรงกลุ่มเป้าหมาย 
2. แผนพัฒนา สินค้า ใหม่ ใ น

องคก์ร 
พฒันารสชาติสินคา้ใหม่ จ านวนรสชาติใหม่ จ า น ว น ร ส ช า ติ ใ ห ม่                        

2 รสชาติต่อไตรมาส 

เพ่ิมก าลงัการผลิต จ านวนสินคา้ ร้อยละของจ านวนสินคา้ท่ี
เพ่ิมข้ึน มากกว่าร้อยละ 20 
ต่อปี 
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ตำรำงที ่5.1 แสดงแผนการด าเนินงานระยะสั้น (1ปี) ตาม Balanced Scorecard (ต่อ) 
 

วตัถุประสงค์ (Objective) ตัวช้ีวดั (KPI) เป้ำหมำย (Target) แผนงำน โครงกำร (Initiative) 

ดา้นการเรียนรู้และการเติบโต 

สรรหาพนกังานเพ่ิม จ านวนพนกังานใหม่ ผลการทดลองงานของ
พนักงานใหม่ท่ีผ่านการ
ประเมิน ไม่ต  ่ากว่าร้อยละ 
90 

1. จัดท าร าย งานข้อมู ล ผลการ
ประเมินพนกังาน 

 

พฒันาฝีมือใหม่และเก่า จ านวนชั่วโมงของการ
อบรมของพนกังาน 

ชั่ ว โ มงก ารอบรมของ
พนักงานต่อคนต่อปี ไม่
น้อยกว่า 72 ชั่วโมงต่อคน
ต่อปี 

1. แผนพัฒน าบุ ค ล า ก ร จัด ท า
รายงานเพ่ือจัดเก็บข้อมูลการ
อบรม 

ค่ า ใ ช้ จ่ า ย ใ น ก า ร
ฝึกอบรมต่องบประมาณ
ของการฝึกอบรม 

ร้ อ ย ล ะ ค่ า ใ ช้ จ่ า ย ก า ร
ฝึกอบรมต่องบประมาณ
การอบรม  ไม่น้อยกว่ า          
10 % ต่อยอดขายต่อคนต่อ
ปี 
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5.3 แผนกำรด ำเนินงำน (Action plan) 
 

ตำรำงที ่5.2 แสดงแผนการเนินงานของในช่วงปีท่ี 1 หลงัจากการเร่ิมด าเนินกลยทุธ์ 

แผนกำรด ำเนินงำน 
ปีที่ 1 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

แผนด้ำนกำรตลำด             

1. ท าโปรโมชัน่             

2. ประชาสมัพนัธ์
ออนไลน์ 

            

แผนกำรขยำยจุดกระจำยสินค้ำ             

1. ส ารวจตลาด             

2. ศึกษาความเป็นไปได ้             

3. ทดลองขาย             

แผนด้ำนกำรจัดกำร  
และกำรลงทุน 

            

1. ศึกษาคน้ควา้วิธีการ
หรือเทคโนโลยใีหม่ 

            

2. ประเมินความคุม้ค่า             

3. เลือกลงทุน             

แผนกำรพฒันำผลติภัณฑ์             

1. ส ารวจตลาด             

2. คน้ควา้ ทดลองสูตร             

3. ทดสอบตลาด             

4. น ามาขายจริง             

บุคลำกร             
1. ฝึกอบรมดา้นความ

สะอาด 
            

2. ฝึกอบรมดา้นการ
ผลิต 
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5.4 ควำมเส่ียง (Risk)  
 หมายถึง เหตุการณ์หรือการกระท าใด ๆ ท่ีอาจเกิดข้ึนภายใตส้ถานการณ์ท่ีไม่แน่นอน 
และจะส่งผลกระทบหรือสร้างความเสียหายทั้งท่ีเป็นตวัเงิน และไม่เป็นตวัเงิน หรือก่อให้เกิดความ
ลม้เหลวหรือลดโอกาสท่ีจะบรรลุเป้าหมายตามภารกิจและพนัธกิจหลกัขององคก์าร  

การบ่งช้ีความเส่ียง เป็นการคน้หาความเส่ียงและสาเหตุหรือปัจจยัของความเส่ียง โดย
พิจารณาจากปัจจยัต่างๆ ทั้งภายในและภายนอกท่ีส่งผลกระทบต่อเป้าหมายผลลพัธ์ขององคก์ารตาม
กรอบการบริหารความเส่ียง ทั้งน้ี สาเหตุของความเส่ียงท่ีระบุควรเป็นสาเหตุท่ีแทจ้ริง เพื่อจะได้
วิเคราะห์และก าหนดมาตรการลดความเส่ียงในภายหลงัไดอ้ยา่งถูกตอ้ง แหล่งท่ีมาของปัจจยัต่างๆ 
ไดแ้ก่ 

 
5.4.1 ปัจจัยภำยในองค์กำร ได้แก่ วตัถุประสงค์ขององค์การ นโยบายและกล

ยทุธ์ การด าเนินงาน กระบวนการท างาน ประสบการณ์การท างาน โครงสร้างองคก์ารและระบบการ
บริหารงาน การเงิน วฒันธรรมของ องค์การ สภาพทางภูมิศาสตร์ เทคโนโลยีสารสนเทศ และ
กฎหมาย ระเบียบท่ีเก่ียวขอ้งภายในองคก์ารเป็นตน้ 

 
5.4.2 ปัจจัยภำยนอกองค์กำร ไดแ้ก่ นโยบายของรัฐบาล สภาวะเศรษฐกิจ การ

ด าเนินการของหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง กฎระเบียบภายนอกองคก์าร เหตุการณ์ธรรมชาติ สภาพสังคม 
และการเมือง เป็นตน้ 

 การประเมินความเส่ียง (Risk Assessment) การประเมินความเส่ียงเป็นการวดัระดบั
ความรุนแรงของความเส่ียง เพื่อพิจารณาจดัล าดบัความส าคญัของความเส่ียงท่ีมีอยู ่โดยการประเมิน
จากโอกาสท่ีจะเกิด (Likelihood) ซ่ึงข้ึนอยูก่บัระยะเวลาท่ีน ามาพิจารณา ผูบ้ริหารตอ้งมีความชดัเจน
ในการก าหนดระยะเวลาท่ีใชใ้นการพิจารณา ไม่ควรละเลยความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนในระยะยาว และ
ผลกระทบ (Impact) เป็นการพิจารณาถึงผลกระทบทั้งทางดา้นการเงิน เช่น การลดลงของรายไดแ้ละ
ดา้นท่ีไม่ใช่การเงิน เช่น ดา้นกลยุทธ์ การด าเนินงานท่ีไม่บรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์าร หรือดา้น
ทรัพยากรบุคคล การลาออกพนกังาน การสูญเสียพนกังานในต าแหน่งท่ีส าคญั เป็นตน้  

1) โอกาสท่ีจะเกิดเหตุการณ์ หมายถึง ความถ่ีหรือโอกาสท่ีจะเกิดเหตุการณ์ความเส่ียง 
2) ผลกระทบ หมายถึง ขนาดของความรุนแรง ความเสียหายท่ีจะเกิดข้ึน หากเกิด

เหตุการณ์ ความเส่ียง 
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3) ระดบัของความเส่ียง หมายถึง สถานะของความเส่ียงท่ีไดจ้ากการประเมินโอกาส 
และผลกระทบของแต่ละปัจจยัเส่ียง แบ่งออกเป็น 4 ระดบัคือ ความเส่ียงสูงมาก ความเส่ียงสูง ความ
เส่ียงปานกลาง และความเส่ียงต ่า (คู่มือบริหารความเส่ียงองคก์าร, 2557) 

        ประเด็นความเส่ียงท่ีคาดว่าจะเกิดในการด าเนินกลยุทธ์และวิธีแกไ้ขปัญหาของธุรกิจ 
DSis ความเส่ียงถือเป็นส่ิงท่ีไม่อาจหลบเล่ียงได ้ดงันั้นหากธุรกิจตอ้งการรักษาระดบัความสามารถ
ในการแข่งขนั รักษาระดบัรายไดด้ว้ยการขยายการบริการควรมีการรับมือกบัเหตุการณ์ท่ีไม่คาดคิด 
หรือปัญหาและอุปสรรคในทางปฏิบติั ดงัแสดงในตารางท่ี 5.3 ดงัน้ี 

 
ตำรำงที ่5.3 แสดงปัจจยัเส่ียงขององคก์ารท่ีอาจเกิดข้ึนและมีผลต่อการด าเนินธุรกิจ 

ประเภทควำมเส่ียง ปัจจยัเส่ียง ควำมสูญเสียทีอ่ำจเกดิขึน้ 
1. ความเส่ียงดา้นกล

ยทุธ(์Strategic Risk) 
 

S1: ไม่สามารถใชช่้องทางท่ีเหมาะสมกบั
กลุ่มเป้าหมาย 
S2: ขาดขอ้มูลประกอบการตดัสินใจท่ีเพียงพอ 
S3: ไม่มีการน าผลการติดตามผลการด าเนินงาน 

- การด าเนินงานไม่
สามารถตอบสนองต่อ
เป้าหมายของยอดขาย 

2. ความเส่ียงดา้นการ
ปฏิบติังาน 

(Operation Risk) 
 

O1: ไม่สามารถจดัหาช่องทางการจดัจ าหน่ายไดต้าม
ระยะเวลา 
O2: ไม่สามารถน าเทคโนโลยมีาประยกุตใ์ชใ้น
สายการผลิตไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
O3: ผลิตภณัฑใ์หม่ไม่ตรงตามความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค 
O4: พนกังานท่ีมีจ านวนไม่เพียงพอต่อการปฏิบติังาน 

- การด าเนินงานขาด
ประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผล ส่งผลให้
การด าเนินงานไม่บรรลุ
เป้าหมายตามภารกิจ
กองทุนฯ 

 

3. ค ว า ม เ ส่ี ย ง ด้ า น
การเงิน 

(Financial Risk) 

F1: เงินทุนมีไม่เพียงพอต่อการลงทุนขยายกิจการ - ไม่สามารถเพ่ิมก าลงัการ
ผ ลิ ต ไ ด้ ต า ม ค ว า ม
ตอ้งการของตลาด 
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เ ม่ือน ามาค านวณให้ระดับความเส่ียงตามผลคูณของระดับคะแนนทั้ ง  2 ด้าน                       
ดงัแสดงในตารางท่ี 5.4 ดงัน้ี 
ตำรำงที ่5.4 แสดงการประเมินความเส่ียงองคก์ร DSis  

 
 
 
 
 

ปัจจยัเส่ียง 
ผลกระทบของ
ควำมเส่ียง 
(Impact) 

โอกำสหรือควำม
เป็นไปได้ ทีเ่กดิขึน้ 
(Likelihood) 

ระดบัควำม
เส่ียง (Level 

of Risk) 
ความเส่ียงดา้นกลยทุธ์ 
(Strategic Risk) 

S1: ไม่สามารถใชช่้อง
ทางการประชาสมัพนัธท่ี์
เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย 

4 3 4 x 3 = 12 

S2: ขาดขอ้มูลประกอบการ
ตดัสินใจท่ีเพียงพอ 

2 3 2 x 3 = 6 

S3: ไ ม่ มี ก า ร น า ผ ล ก า ร
ประเมินประสิทธิภาพการ
ท างานมาทบทวน 

1 3 1 x 3 = 3 

ความ เ ส่ียงด้านการ
ปฏิบติังาน 
(Operation Risk) 

O1: ไม่สามารถจดัหาช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายไดต้าม
ระยะเวลา 

4 5 4 x 5 = 20 

O2: ไม่สามารถน า
เทคโนโลยมีาประยกุตใ์ชใ้น
สายการผลิตไดอ้ยา่งมี
ประสิทธิภาพ 

3 3 3 x 3 = 9 

O3: ผลิตภณัฑใ์หม่ไม่ตรง
ตามความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค 

4 4 4 x 4 = 16 

O4: พนักงานท่ีมีจ านวนไม่
เพียงพอต่อการปฏิบติังาน 

3 2 3 x 2 = 6 

ความเส่ียงดา้นการเงิน 
(Financial Risk) 

F1: เงินทุนมีไม่เพียงพอต่อ
การลงทุนขยายกิจการ 

4 2 4 x 2 = 8 
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จากขอ้มูลการประเมินระดบัความรุนแรงของความเส่ียงระดบัองค์การขา้งตน้ น ามา
จดัท าเป็นแผนภาพความเส่ียงระดบัองคก์าร (Risk Profile)  ดงัแสดงในตารางท่ี 5.5 ดงัน้ี 

 
ตำรำงที ่5.5 แสดงแผนภาพความเส่ียงระดบัองคก์าร (Risk Profile)   

 ผลกระทบของความเส่ียง (Impact) 
1 (ต ่ามาก) 2 3 4 5 (สูงมาก) 

โอกาสหรือ
ความเป็นไป
ไดท่ี้เกิดข้ึน 
(Likelihood) 

5 (สูงมาก)    O1  
4    O3  
3 S3 S2 O2 S1  
2   O4 F1  

1 (ต ่ามาก)      

 
ระดบัความเส่ียง แสดงถึงระดบัความส าคญัในการบริหารความเส่ียง โดยพิจารณาจาก

ผลคูณของระดับโอกาสท่ีจะเกิดความเส่ียง (Likelihood) กับระดับความรุนแรงของผลกระทบ 
(Impact) ของความเส่ียงแต่ละสาเหตุ (โอกาส X ผลกระทบ) ซ่ึงระดบัความเส่ียงแบ่งตามความส าคญั
เป็น 4 ระดบั ดงัแสดงในตารางท่ี 5.5 ดงัน้ี 

 
ตำรำงที ่5.6 แสดงระดบัความเส่ียงแบ่งตามความส าคญัเป็น 4 ระดบั 
ระดบัความเส่ียง ระดบัคะแนน ความหมาย 

สูงมาก 20-25 ความเส่ียงท่ีตอ้งก ากบัดูแลอยา่งใกลชิ้ด ซ่ึงจะตอ้งบริหารความเส่ียงทนัที 
สูง 10-19 ความเส่ียงท่ีตอ้งก ากบัดูแลอยา่งใกลชิ้ด ซ่ึงจะตอ้งบริหารความเส่ียงทนัที 

ปานกลาง 4-9 ความเส่ียงท่ีตอ้งเฝ้าระวงัซ่ึงจะตอ้งบริหารความเส่ียงโดยใหค้วามสนใจเฝ้า
ระวงั 

ต ่า 1-3 ความเส่ียงท่ีใชว้ธีิควบคุมปกติไม่ตอ้งมีการจดัการเพ่ิมเติม 
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การประเมินความเส่ียงจ าเป็นตอ้งมีการประเมินอยา่งนอ้ย 2 คร้ังในแต่ละรอบของการ
บริหารความเส่ียงคือ ก่อนจดัท าแผนบริหารความเส่ียงองค์การ และหลงัจากส้ินสุดการด าเนินการ
กิจกรรมตามแผนบริหารความเส่ียงองค์การ เพื่อให้สามารถทราบถึงผลสัมฤทธ์ิในการด าเนินการ
กิจกรรมการจดัการความเส่ียงต่างๆ ทั้งน้ีเพื่อใช้ผลการประเมินเปรียบเทียบ และปรับปรุงกลยุทธ์/
มาตรการให้มีประสิทธิภาพสูงข้ึน พร้อมทั้งกลยทุธ์ในการรับมือกบัความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนดงัตาราง
ท่ี 5.7  

 
ตำรำงที่ 5.7 แสดงกลยุทธ์การรับมือกบัความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนจากการด าเนินงานตามแผนธุรกิจ

DSis 

 
 
 

ปัจจยัควำมเส่ียง กลยุทธ์ กจิกรรมจดักำรควำมเส่ียง 

S1: ไม่สามารถใชช่้องทางการ
ประชาสมัพนัธ์ท่ีเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย 

การควบคุม
ความเส่ียง 

ทบทวนปัญหาในการปฏิบติังานอยา่ง
สม ่าเสมอ 

S2: ขาดขอ้มูลประกอบการตดัสินใจท่ี
เพียงพอ 

การควบคุม
ความเส่ียง 

ปรับปรุงขอ้มูลและระบบสารสนเทศใหเ้กิด
การบูรณาการและถูกตอ้ง 

S3: ไม่มีการน าผลการประเมินประสิทธิภาพ
การท างานมาทบทวน 

การควบคุม
ความเส่ียง 

มีการจดัท าระบบติดตามความคืบหนา้และ
ก าหนดเวลาการทบทวนท่ีชดัเจน 

O1: ไม่สามารถจดัหาช่องทางการจดั
จ าหน่ายไดต้ามระยะเวลา 

การควบคุม
ความเส่ียง 

จดัหาสถานท่ีส ารอง และประสานงานกบั
เจา้ของพ้ืนท่ีอยา่งใกลชิ้ด 

O2: ไม่สามารถน าเทคโนโลยมีาประยกุตใ์ช้
ในสายการผลิตไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

การควบคุม
ความเส่ียง 

ติดตามแนวโนม้การเปล่ียนแปลงของ
เทคโนโลยแีละทบทวนปัญหาในการ
ปฏิบติังานอยา่งสม ่าเสมอ 

O3: ผลิตภณัฑใ์หม่ไม่ตรงตามความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค 

การควบคุม
ความเส่ียง 

ติดตามแนวโนม้การเปล่ียนแปลง
สถานการณ์ตลาด และมีการประชุมฝ่าย
ร่วมกนัระหวา่งฝ่าย R&D และการตลาด
อยา่งสม ่าเสมอ 

O4: พนักงานท่ีมีจ านวนไม่เพียงพอต่อการ
ปฏิบติังาน 

การควบคุม
ความเส่ียง 

ทบทวนปัญหาในการปฏิบติังานอยา่ง
สม ่าเสมอ  

F1: เงินทุนมีไม่เพียงพอต่อการลงทุนขยาย
กิจการ 

การควบคุม
ความเส่ียง 

ก าหนดล าดบัความส าคญัในการจดัสรรเงิน
ตามแผนการขยายกิจการ 
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5.5 สรุปกำรน ำเสนอไปปฏบัิติจริง 
ธุรกิจ DSis เป็นธุรกิจเอเ ช่ียนดร้ิงค์รายใหม่ ต้องมีการสร้างกลยุทธ์เพื่อสร้าง

ความสามารถในการแข่งขนั และการเติบโตอยา่งย ัง่ยืนไดส้อดคลอ้งตามสถานการณ์ของตลาด โดย
น ากลยุทธ์ไปประยุกตใ์ชใ้นองคก์รทั้ง 3 ระดบั เกิดการเช่ือมโยงการท างานของทุกส่วนเพื่อทุ่งไปสู่
เป้าหมายเดียวกนัขององคก์ร คือการมีการเป็นผูข้ายเอเช่ียนดร้ิงคท่ี์สามารถแข่งขนัในตลาดและเพิ่ม
เป้าหมายมากกวา่ร้อยละ 10 ในทุกปีอยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงการน ากลยุทธ์ต่างๆไปปฏิบติัไดน้ั้นตอ้งอาศยั
กระบวนการหรือการวางแผนอย่างเป็นระบบ ทั้งน้ีการบริหารธุรกิจอาจเกิดส่ิงไม่แน่นอนท่ีไม่สมา
รถควบคุมได ้ซ่ึงเป็นความเส่ียงของธุรกิจ ดงันั้นองคก์รควรมีการวางแผนในการป้องกนั บรรเทาได้
อยา่งเหมาะสม เพื่อเป็นการเตรียมตวัและพร้อมแกปั้ญหาไดอ้ยา่งทนัถ่วงที 
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