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บทที ่1 
บทน ำ (Introduction) 

 
  

จากสภาพของสังคมและการด าเนินชีวิตท่ีเปล่ียนแปลงไปในยุคปัจจุบนั ทุกอย่างลว้น
แข่งกับเวลา การเข้าถึงของอินเตอร์เน็ตและสมาร์ทโฟน ท าให้วิถีชีวิตในอดีตและปัจจุบันนั้ น
แตกต่างกนัอย่างส้ินเชิง แมว้่าปัจจยัหลกัในการด ารงชีวิตนั้นจะอยูค่งเดิม แต่ดว้ยเทคโนโลยี ท าให้
การเขา้ถึงของผูบ้ริโภคแตกต่างไป ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีการพฒันาข้ึนให้สอดคลอ้งตามความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค จากแต่เดิมท่ีเราตอ้งเขา้ร้านโชวห่์วยเพื่อหาซ้ือของท่ีจ าเป็นในการด ารงชีวิต 
เปล่ียนมาเป็นเขา้ห้างสรรพสินคา้ พฒันามาเป็นร้านสะดวกซ้ือ จนถึงยคุท่ีทุกอยา่งสามารถหาซ้ือได้
จากท่ีบา้น โดยผา่นช่องทางการซ้ือของออนไลน์ซ่ึงมีแนวโนม้เติบโตทุกปี และก าลงักา้วเขา้มาเป็น
ปัจจยัส าคญัในการขบัเคล่ือนธุรกิจ ส่งผลให้ผูป้ระกอบการรายใหญ่และรายย่อย ต่างตอ้งปรับตวั
ตามกระแส และกา้วเขา้สู่การตลาดในยคุดิจิตอล 

แมส้ภาพชีวิตจะเร่งรีบเพียงใด แต่ในทางกลบักนัผูค้นกลบัหนัมาใส่ใจสุขภาพมากข้ึน 
ส่งผลใหผ้ลิตภณัฑ์ท่ีอยูใ่นกลุ่มน้ีมีอตัราการเติบโตเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง อาทิเช่น อาหารเพื่อสุขภาพ 
อาหารเสริม และการออกก าลงักาย จะเห็นไดว้า่ ปัจจุบนัผูค้นท่ีมีความสนใจในกีฬาประเภทต่างๆใช้
ช่องทางการส่ือสารผา่นโซเชียลเน็ทเวิรคใ์นการจดัตั้งกลุ่มของบุคคลท่ีมีความชอบในกีฬาคลา้ยกนั 
เช่น กลุ่มป่ันจกัรยาน กลุ่มวิ่งมาราธอนและอ่ืนๆอีกมากมาย นักกลยุทธ์ต้องคิดท่ีจะท าให้ปัจจยั
เหล่าน้ีซ่ึงเป็นกระแสของยุคปัจจุบนัและอนาคตกลบัมาเพิ่มความสามารถในการแข่งขนัไดแ้ละท า
ใหธุ้รกิจนั้นกา้วทนัคู่แข่งขนัและเติบโตไปอยา่งย ัง่ยนื 
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1.1 ควำมเป็นมำ และ ควำมส ำคญัของปัญหำ  
ในยุคปัจจุบนั ผูค้นหนักลบัมาใส่ใจสุขภาพตวัเองมากข้ึน ทศันคติ และค่านิยมในการ

ใชชี้วิต ไม่ไดมุ้่งหวงัเพียงแต่ประสบความส าเร็จดา้นการงานอย่างเดียว แต่ตอ้งมีสุขภาพท่ีแข็งแรง
ควบคู่กนัไปดว้ย กระแสการต่ืนตวัจะปรากฏในรูปแบบของการออกก าลงักายเป็นส าคญั จากการ
เปล่ียนแปลงดงักล่าว จึงท าให้เกิดความตระหนกัถึงความส าคญักบัการออกก าลงักายมากข้ึน เพราะ
นอกจากจะท าให้สุขภาพดีแลว้ ยงัไดผ้อ่นคลายความตึงเครียดอีกดว้ย ในขณะเดียวกนัหน่วยงานทั้ง
ภาครัฐบาล และเอกชน ไดใ้ห้การสนับสนุนกิจกรรมทางดา้นกีฬา ตามแผนยุทธศาสตร์กระทรวง
การท่องเท่ียวและกีฬา พ.ศ. 2012-2016 ได้ก าหนดตัวช้ีวดัในการรณรงค์ให้เด็ก เยาวชน และ
ประชาชน เห็นความส าคญัและต่ืนตวัในการเล่นกีฬาและออกก าลงักายเป็นประจ า โดยตั้งเป้าหมาย
ไวว้า่ในปี 2015 จะตอ้งมีผูอ้อกก าลงักายเพิ่มมากข้ึนเป็นร้อยละ 85% เพิ่มข้ึนร้อยละ 5 จากตวัช้ีวดัปี 
2014 (กระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา, 2012)  

กีฬาทุกชนิดลว้นมีความแตกต่างท่ีหลากหลายกนัออกไป ไม่วา่จะเป็นกีฬาประเภททีม
หรือกีฬาประเภทเด่ียวซ่ึงมีความแตกต่างทั้งทางวสัดุ อุปกรณ์ และสนามแข่งขนั ดงันั้นอุปกรณ์กีฬา
แต่ละชนิดก็ยงัมีความแตกต่างกนัทั้งในเร่ืองของราคาและเทคโนโลยี ในอดีตท่ีผา่นมาอุปกรณ์กีฬา
ส่วนใหญ่ยงัไม่มีเคร่ืองหมายการคา้หรือช่ือเสียงท่ีชัดเจน แต่ปัจจุบนัอุตสาหกรรมน้ีเร่ิมมีความ
ซบัซ้อน ลูกคา้มีความเฉพาะเจาะจงมากข้ึน รวมทั้งมีการวิจยัและพฒันาสินคา้เพิ่มมากข้ึนอยา่งมาก 
ท าให้เกิดผูผ้ลิตอุปกรณ์กีฬาเฉพาะดา้นท่ีมีแบรนด์มากข้ึน ในปี 2010 อุตสาหกรรมกีฬาและบนัเทิง
ทัว่โลก มีมูลค่ามากกวา่ 1 ลา้นลา้นเหรียญสหรัฐ ตลาดใหญ่ท่ีสุด คือ สหรัฐอเมริกา มูลค่าปี 2010 อยู่
ท่ี 4.14 แสนลา้นเหรียญสหรัฐ (www.statista.com, 2010) 

ส่วนตลาดอุปกรณ์กีฬาในประเทศไทยมีการเติบโตเพิ่มข้ึนร้อยละ 10 หรือมีมูลค่าตลาด
ประมาณ 22,000 ลา้นบาท ในปี2014 โดยสามารถแบ่งตลาดไดเ้ป็น 2 ประเภทหลกัๆ คือ  

1. อุปกรณ์กีฬาน าเขา้จากต่างประเทศ โดยแหล่งน าเขา้สามารถแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม
ดังน้ี ตลาดระดับบนมีสัดส่วนร้อยละ 40 ของมูลค่าน าเข้าทั้ งหมด ส่วนใหญ่น าเข้าจากประเทศ
สหรัฐฯ (ร้อยละ 47.5) ญ่ี ปุ่น (ร้อยละ 40.0) และอิตาลี (ร้อยละ 7.5) โดยจะวางจ าหน่ายตาม
ห้างสรรพสินคา้ชั้นน าและร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายอุปกรณ์กีฬาโดยเฉพาะ รวมไปถึงเร่ิมมีการซ้ือขายผ่าน
ทางระบบอีคอมเมิร์ซ (E-Commerce) ลูกคา้กลุ่มน้ีส่วนใหญ่จะเป็นหมู่นกักีฬาอาชีพและผูท่ี้มีทกัษะ
ทางกีฬาท่ีดี รวมไปถึงผูท่ี้ตอ้งการความเป็นเลิศทางดา้นกีฬา ซ่ึงราคาของสินคา้ก็จะสูงตาม ดงันั้นใน
กลุ่มตลาดระดับบนจึงมีผูเ้ล่นมากราย และมีการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดกันอย่างดุเดือดและมี
ประสิทธิภาพ อีกกลุ่มคือ กลุ่มตลาดระดบักลาง-ล่าง มีสัดส่วนร้อยละ 60 ของมูลค่าน าเขา้ทั้งหมด 
ส่วนใหญ่น าเขา้จากจีน (ร้อยละ 80) และไตห้วนั (ร้อยละ 12) สินคา้มีคุณภาพและมาตรฐานหลาย



3 
 

ระดบั เนน้การผลิตเชิงปริมาณ (Mass Production) มีการวางจ าหน่ายในหลายพื้นท่ี เช่น ตลาดชุมชน 
ร้านคา้จ าหน่ายอุปกรณ์กีฬา ไฮเปอร์มาร์เก็ต และหา้งสรรพสินคา้ (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2010) 

 

 

 

 

 

 

   

ภำพที1่.1 แสดงมูลค่าการน าเขา้อุปกรณ์กีฬาของไทยในปี 2007 ถึง เดือน กนัยายน ปี 2010 
ท่ีมา : กระทรวงพาณิชย ์รวบรวมโดยศูนยว์จิยักสิกรไทย 
 

2. อุปกรณ์กีฬาท่ีผลิตภายในประเทศ สามารถแบ่งลกัษณะการผลิตออกไดเ้ป็น 3 กลุ่ม 
ดงัน้ี การผลิตตามใบอนุญาต เป็นการผลิตภายใตเ้คร่ืองหมายการคา้ หรือลิขสิทธ์ิของบริษทัแม่ส่วน
ใหญ่เป็นบริษทัต่างประเทศท่ีเขา้มาตั้งโรงงานในประเทศไทย โดยผูผ้ลิตมีสิทธ์ิเป็นตวัแทนจ าหน่าย
ในประเทศ การรับจา้งผลิตตามแบบของผูว้่าจา้ง (Original Equipment Manufacturing: OEM) เป็น
การผลิตภายใตเ้คร่ืองหมายการคา้และขอ้ก าหนดของผูว้่าจา้ง ซ่ึงผูผ้ลิตไม่มีสิทธ์ิจ าหน่าย โดยมีผู ้
ว่าจา้งทั้งจากในประเทศและต่างประเทศ การผลิตภายใตเ้คร่ืองหมายการคา้ของตนเอง (Original 
Brands Manufacturing: OBM) ผูป้ระกอบการบางรายมีการพฒันาและสร้างธุรกิจภายใตเ้คร่ืองหมาย
การคา้ของตวัเอง โดยเป็นทั้งผูผ้ลิต ผูค้า้ส่ง และผูจ้ดัจ  าหน่าย  จากการท่ีประเทศไทยมีแรงงานท่ีมี
ฝีมือ ท าให้มีบริษทัต่างชาติจ านวนมากท่ีใชป้ระเทศไทยเป็นฐานในการผลิต ซ่ึงท าใหเ้จา้ของโรงงาน
บางรายหันมาให้ความสนใจกบัตลาดในประเทศและต่างประเทศท่ีโตข้ึน จนบางรายหันมาท าแบ
รนด์ของตวัเองและรับผลิตของแบรนด์อ่ืนไปดว้ย เช่น เอฟบีที (FBT) แกรนด์สปอร์ (Grand Sport) 
โดยจุดเด่นของผลิตภณัฑท่ี์ผลิตและขายในประเทศนั้น คือเร่ืองราคาถูกและคุณภาพดี เนน้กลุ่มลูกคา้
ท่ีเร่ิมหนัมาสนใจเล่นกีฬาและกลุ่มท่ีเล่นกีฬาเป็นประจ าแต่มีขอ้จ ากดัในเร่ืองรายได ้ใชช่้องทางการ
จดัจ าหน่ายต่างๆ อาทิ การจ าหน่ายผ่านตวัแทนจ าหน่าย (Dealer) ตลาดชุมชน ร้านค้าจ าหน่าย
อุปกรณ์กีฬา ไฮเปอร์มาร์เก็ต และห้างสรรพสินคา้ โดยเน้นการตลาดท่ีการให้ความส าคญักบัการ
เจาะตลาดคา้ส่งและตลาดหน่วยงาน เช่น หน่วยงานราชการ สถานศึกษา ศูนยฝึ์กซ้อมกีฬา สโมสร
กีฬา สมาคมกีฬา หรือการเป็นผูส้นบัสนุนการแข่งขนักีฬาต่างๆ ท่ีจดัข้ึนภายในประเทศ 
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จากท่ีกล่าวมาทั้งหมด จะพบวา่ตลาดอุปกรณ์กีฬานั้น เป็นตลาดท่ีก าลงัเติบโตและมีผู ้
เล่นทั้งในและต่างประเทศท่ีต่างแข่งขนัเพื่อชิงส่วนแบ่งทางการตลาดและช่องทางการจดัจ าหน่ายใน
ประเทศไทย รวมถึงเตรียมตวัท่ีจะขยายสู่ภูมิภาคอาเซียนในอนาคตอนัใกลน้ี้ จากการเปิดเขตการคา้
เสรีหรือเออีซี (AEC) ดงันั้น การปรับตวัของธุรกิจอุปกรณ์กีฬาจากภายในและภายนอกประเทศใน
ยุคท่ีการแข่งขันรุนแรงน้ีจึงเป็นเร่ืองส าคัญท่ีทางบริษัทผู ้ผลิตและขายอุปกรณ์กีฬาต้องให้
ความส าคญัเพื่อเพิ่มศกัยภาพในการแข่งขนั ช่องทางการคา้ใหม่ๆจึงเป็นส่ิงจ าเป็นส าหรับการท า
การตลาดในยุคท่ีผูบ้ริโภคนั้นเร่งรีบและเร่งด่วน ซ่ึงการเพิ่มช่องทางขายทางออน์ไลน์ก็เป็นอีกหน่ึง
เคร่ืองมือท่ีจะช่วยยกระดบัความสามารถทางการคา้และการเขา้ถึงผูบ้ริโภคให้ดีข้ึนเพื่อรองรับการ
เติบโตของตลาดน้ีในอนาคตต่อไป 

 
 

1.2 ภำพรวมอตุสำหกรรมและคู่แข่ง 
หากแบ่งมูลค่าของตลาดอุปกรณ์กีฬาในปี 2013 ตามทวีป จะพบว่าตลาดใหญ่จะอยู่ท่ี

โซนเมดิเตอเรเนียน ซ่ึงประกอบไปด้วย ยุโรป  (ไม่รวมเยอรมนี) ตะวนัออกกลาง และแอฟริกา 
ตามมาด้วยอเมริกาเหนือ เอเชีย และลาตินอเมริกาตามล าดบั โดยสามารถแบ่งผูค้รองตลาดหลกัๆ
เป็น 3 ราย คือ แบรนดไ์นก้ี (Nike) แบรนดอ์ดิดาส (Adidas) และแบรนดพ์ูม่า (Puma) เรียงตามล าดบั  
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ภำพที1่.2 แสดงรายไดแ้ละอนัดบัในตลาดอุปกรณ์กีฬาของแบรนด์ระดบัโลก 
ท่ีมา: www.statista.com 

ซ่ึ งในช่วง 2-3 ปี ท่ีผ่านมาได้มีการเน้นกลยุท ธ์การซ้ือขายผ่านทางการตลาด
อิเล็กทรอนิคส์ (E-Commerce) เพิ่มมากยิ่งข้ึน ตามพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป อย่าง
บริษทัผูน้ าตลาดผลิตอุปกรณ์กีฬาสัญชาติอเมริกนัภายใตย้ี่ห้อ ไนก้ี (Nike) ก็ได้ให้ความส าคญัใน
ตลาดน้ี โดยการแต่งตั้งต าแหน่งของรองประธานโกลบอลอีคอมเมิร์ซ (Global E-Commerce) เป็น
ผูรั้บผิดชอบแผนการตลาดแบบบูรณาการกลยุทธ์ ซ่ึงหลงัจากไนก้ีไดเ้พิ่มช่องทางการขายออนไลน์
แล้วนั้น ส่งผลต่อรายไดข้องบริษทัท่ีเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ือง ดงัแสดงในภาพท่ี 1.2 แสดงให้เห็นถึง
รายได้ในส่วนตลาดอิเล็กทรอนิคส์ (E-Commerce) ของบริษทัไนก้ีท่ีเติบโตข้ึนอย่างก้าวกระโดด 
และคาดวา่จะโตข้ึนอีกในอนาคต  
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ภำพที ่1.3 แสดงรายไดข้องบริษทัไนก้ีจากการขายในช่องทาง e-commerce ตั้งแต่ปี 2011-2015 
ท่ีมา: Internet Retailer 

การสร้างตลาดออนไลน์ (Online) ของไนก้ี (Nike) เน้นการสร้างประสบการณ์สั่งซ้ือ
สินคา้ท่ีไม่ซ ้ ากนัส าหรับผูบ้ริโภคส่วนบุคคลผ่านเวบ็ไซต์ท่ีเป็นนวตักรรมใหม่เช่น ไนก้ีไอดี (Nike 
ID) ซ่ึ งท าให้ผู ้บ ริโภคมีโอกาสท่ีจะออกแบบผลิตภัณฑ์ไนก้ีของตัวเองผ่านทางเว็บไซต ์
nikestore.com ได้จากทัว่โลก  เช่นเดียวกนักบัผูผ้ลิตเบอร์สองและเบอร์สามของตลาด นั่นคือ อดิ
ดาส (Adidas) และพูม่า (Puma) ท่ีต่างหันมาให้ความส าคัญและบุกตลาดอีคอมเมิร์ซทั้ งในโซน
อเมริกาและเอเชียท่ีเติบโตข้ึนอยา่งต่อเน่ือง โดยเฉพาะประเทศจีน ซ่ึงตาดวา่ในปี2017 มูลค่าธุรกิจอี
คอมเมิร์ซแบบบีทูบีในโซนเอเชียจะเพิ่มข้ึนเป็น 1,052.0 พนัลา้นเหรียญสหรัฐ 

ตำรำงที่1.1 แสดงมูลค่าการขายอิเล็คทรอนิคส์แบบบีทูซีแบ่งตามภูมิภาคโลกตั้งแต่ปี 2012-2017 

ท่ีมา: eMarketer, 2014 
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จากตารางท่ี1.1 จะเห็นว่าอตัราการเติบโตของการคา้อิเล็คโทรนิคส์แบบบีทูซี (B2C 
Business to Customer) ตั้งแต่ปี 2012 มีอตัราการเติบโตอย่างต่อเน่ือง และจากการคาดการณ์ จะมี
มูลค่าเพิ่มข้ึนเท่าตวัในปี2017 โดยในปี2013ท่ีผ่านมา มูลค่าการค้าอิเล็คทรอนิคส์ในโซนเอเชียมี
มูลค่ามากกวา่โซนอเมริกา น าโดยประเทศจีน ประเทศอินโดนีเซียและประเทศอินเดีย ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัปริมาณการเขา้ถึงของสัญญาณอินเตอร์เน็ต ดงัท่ีแสดงในตารางท่ี1.2 ซ่ึงจากการคาดการณ์พบวา่ 
การคา้อิเล็คทรอนิคส์แบบบีทูซีในเขตเอเซียแปซิฟิค จะเติบโตถึงร้อยละ 23 ในปี 2015 

ตำรำงที่1.2 แสดงจ านวนการเขา้ถึงอินเตอร์เน็ตและจ านวนประชากรของประเทศในโซนเอเชีย    
แปซิฟิค 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา : International Telecommunications Union (ITU) 

ในส่วนของประเทศไทย ตลาดอีคอมเมิร์ซเติบโตข้ึนอย่างต่อเน่ือง โดยในปี2014 มี
มูลค่าการใช้จ่ายผ่านระบบอิเล็กทรอนิกส์ไทยสูงถึง 89,400 ลา้นเหรียญสหรัฐ โดยแบ่งเป็นตลาด
แบบบีทูซีถึง 50,000 ลา้นบาท ดงัขอ้มูลท่ีแสดงในตารางท่ี 1.3 และ 1.4 ซ่ึงสินคา้ท่ีเป็นท่ีนิยมยงัคง
เป็นเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย ดว้ยเหตุน้ี จึงมีผูป้ระกอบการระดบัโลกหลายๆรายท่ีให้ความสนใจกบัการ
เปิดตลาดอีคอมเมิร์ซในประเทศไทย ยกตวัอย่างเช่น แบรนด์ซาโลร่าจากประเทศเยอรมนันีท่ีเน้น
สินคา้ในกลุ่มเคร่ืองแต่งกาย  หรือแมแ้ต่กระทัง่บริษทัคา้ปลีกยกัษใ์หญ่ของไทยอยา่งบ๊ิกซี โลตสัและ
เซ็นทรัลก็วางกลยทุธ์ท่ีจะบุกตลาดอีคอมเมิร์ซทั้งส้ิน 
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ตำรำงที1่.3   แสดงมูลค่าการใชจ่้ายผา่นระบบอิเล็คโทรนิคส์ไทยตั้งแต่ปี 2014 ถึง2020 

  

 

 

 

 

 

 

 
ท่ีมา : ยโูรมอนิเตอร์ 2556 
ตำรำงที1่.4 แสดงมูลค่าของตลาดอีคอมเมิร์ซในประเทศไทยตั้งแต่ปี 2008 ถึง 2013 
 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา : มายดแ์ชร์, 2014 

 

 

 

 

มูลค่ำกำรใช้จ่ำบผ่ำนระบบอเิลท็รอนิกส์ไทย 

ปี มูลค่ำ (ล้ำนเหรียญ) โตขึน้ 
2014 89,400 ร้อยละ 0.9 
2015 95,000 ร้อยละ 0.9 
2016 100,700 ร้อยละ 0.9 
2017 106,600 ร้อยละ 0.9 
2018 113,200 ร้อยละ 1 
2019 120,200 ร้อยละ 1 

2020 127,700 ร้อยละ 1.1 

ตลำดอคีอมเมิร์ชไทย 

ปี มูลค่ำ (ล้ำนบำท) โตขึน้ 
2008 46,000 ร้อยละ 39 
2009 68,000 ร้อยละ 48 
2010 85,000 ร้อยละ 25 
2011 100,000 ร้อยละ 18 
2012 122,000 ร้อยละ 22 
2013 150,000 ร้อยละ 23 
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1.3 ข้อมูลบริษทั 
บริษทัดีแคทลอน (Decathlon) เป็นบริษทัต่างชาติท่ีขายผลิตภณัฑ์กีฬา มีตน้ก าเนิดและ

ส านักงานใหญ่อยู่ท่ีประเทศฝร่ังเศส ก่อตั้ งโดยนายมิเชล เลอแคลร์ (Michel Leclercq)  ซ่ึงมี
แนวความคิดท่ีอยากจะขายผลิตภณัฑ์กีฬาทุกประเภทอยู่ภายใตห้ลงัคาเดียวกนั รวมทั้งมีพื้นท่ีให้
ลูกคา้ ไดล้องผลิตภณัฑ์ก่อนท่ีจะซ้ือ โดยเน้นในเร่ืองของราคาสินคา้ท่ีถูกแต่มีคุณภาพดี โดยร้านคา้
ของดีแคทลอนสาขาแรก ไดเ้ปิดบริการในปี 1976 ตั้งอยู่ใกลเ้มืองริว (Lille) ประเทศฝร่ังเศส และ
ขยายสู่ธุรกิจสู่ประเทศเยอรมนันีในปี 1986  สู่ประเทศสเปนในปี1992 สู่ประเทศอิตาลีในปี 1998 
และเขา้สู่ประเทศโปรตุเกสและประเทศองักฤษในปี 1999  จากรูปภาพท่ี 1.4แสดงจ านวนของร้านคา้
ในประเทศต่างๆ ปัจจุบนั ดีแคทลอนขยายสาขาสู่ 21 ประเทศทัว่โลก ดว้ยจ านวนร้านคา้ 865 สาขา 
รวมทั้งออนไลน์สโตร์ในอีก 30 ประเทศ รวมทั้งประเทศไทยดว้ย  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภำพที1่.4 แสดงจ านวนร้านคา้ของบริษทัดีแคทลอนในประเทศต่างๆ 
ท่ีมา : http://corporate.decathlon.com/en/who-are-we/key-figures/ 
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วิสัยทัศน์ของบริษัทท่ีเน้นย  ้ ากับตัวผู ้บริหารและพนักงานทุกคน คือ “Make the 
pleasure and benefits of sport accessible to all.” หมายถึง บริษทัมุ่งเน้นท่ีจะผลิตสินคา้ท่ีมีคุณภาพ 
โดยเนน้ขายในราคาท่ีสามารถเขา้ถึงได ้เพื่อให้ทุกคนสามารถรับประโยชน์จากการเล่นกีฬาไดอ้ยา่ง
เตม็ท่ี ตลอดระยะเวลา 39 ปีท่ีผา่นมา บริษทัดีแคทลอนจึงมุ่งเนน้ในการท าการตลาดโดยการลดราคา 
และไม่เนน้การโฆษณาคอมเมอร์เชียล (Commercial Advertising) เน่ืองจากบริษทัมีความเช่ือวา่ หาก
เราควบคุมคุณภาพของสินคา้และพฒันาส่ิงใหม่ๆให้กบัตลาดอยูเ่สมอ ลูกคา้จะท าการบอกต่อและ
โฆษณาสินคา้ใหก้บัผูอ่ื้นเอง  

ธุรกิจของบริษทั ดีแคทลอน ด าเนินธุรกิจหลกัในการขายผลิตภณัฑ์กีฬาโดยเนน้ท่ีการ
มุ่งเนน้ท่ีจะผลิตผลิตภณัฑ์ท่ีดีท่ีสุดในกีฬาแต่ละประเภท โดยบริษทัไดใ้ชก้ลยุทธ์ในการแบ่งแบรนด์
ของสินค้า ภายใต้ช่ือดีแคทลอนเป็นประเภทต่างๆ โดยใช้ช่ือเรียกว่า แพชชั่นแบรนด์ (Passion 
Brand) โดยแต่ละแพชชัน่แบรนด์ก็จะส่ือถึงกีฬาแต่ละประเภทแตกต่างกนัไป เช่น แบรนด์คาเรนจิ 
(Kalenji) เนน้ผลิตภณัฑใ์นกลุ่มกีฬาวิง่ แบรนด์ทรีบอร์ด (Tribord) เนน้ผลิตภณัฑใ์นกลุ่มกีฬาทางน ้ า 
แบรนดแ์คชวั(Quechua) เนน้ผลิตภณัฑ์ในกลุ่มกีฬาปีนเขาและแคมป์ป้ิง เป็นตน้ ในปัจจุบนับริษทัดี
แคทลอนมีจ านวนแพชชัน่แบรนด์ทั้งหมด 20 แบรนด์ ซ่ึงผลิตภณัฑ์ทั้งหมดของบริษทัดีแคทลอน 
จะวางจ าหน่ายในร้านค้าของทางบริษัท จากภาพท่ี1.5 แสดงให้เห็นถึงยอดขายของบริษทั ดีแค
ทลอนในปี 2013 มีมูลค่า 7.4 พนัลา้นยูโร (หลงัหักภาษีมูลค่าเพิ่ม) โดยท่ีร้อยละ 58.2 มาจากร้านคา้
ในต่างประเทศ และร้อยละ 41.8 จากร้านคา้ในประเทศฝร่ังเศส 
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ภำพที1่.5 แสดงยอดขายของบริษทัดีแคทลอนหลงัหกัภาษี ตั้งแต่ปี 2008 ถึง 2013 
ท่ีมา : http://corporate.decathlon.com/en/who-are-we/key-figures/ 

สืบเน่ืองจากวิสัยทศัน์ของผูก่้อตั้ง ในส่วนของร้านคา้ตอ้งการมีสินคา้กีฬาหลากหลาย
ประเภทรวมอยูใ่นท่ีเดียวกนั และลูกคา้สามารถมีพื้นท่ีในการลองสินคา้ก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือ บริษทั
ดีแคทลอนจึงมีการออกแบบประเภทของร้านคา้ โดยเนน้ท่ีฟังคช์ัน่การใชง้าน โดยมีขนาดมาตรฐาน
พื้นท่ีใช้สอยของร้านคา้อยู่ท่ี 5,500 ตารางเมตร ซ่ึงสามารถจดัเรียงผลิตภณัฑ์ของบริษทัมากกว่า 
35,000 รายการจากผลิตภณัฑ์ทั้งหมดของบริษทั ทั้งน้ีภายใน ร้านคา้ของบริษทัดีแคทลอนมีสินคา้
ของแบรนดอ่ื์นในสัดส่วนประมาณร้อยละ10 

ปัจจุบนัประเทศไทยมีสาขาของร้านดีแคทลอนอยู่ 1 แห่ง ซ่ึงเป็นรูปแบบของร้านคา้
ขนาดเล็ก ซ่ึงเม่ือเทียบขนาดกับร้านค้าตามขนาดมาตรฐานของบริษัท ร้านค้าปลีกในไทยจะมี
ลกัษณะเป็นรูปแบบท่ีเรียกวา่เอาทเ์ล็ต โดยเปิดท าการมาตั้งแต่ปี 1999 ตั้งอยูท่ี่ตึก            บางนาทาว
เวอร์ ตึกเอชั้น 1 ซ่ึงยอดขายปี 2014 อยูท่ี่ 44,968,858 บาท ดีแคทลอนเอาทเ์ล็ตตั้งเป้าการเติบโตร้อย
ละ 15 ของทุกปี ท่ีผา่นมาผลประกอบการท่ีไดต้  ่ากวา่เป้ามาโดยตลอดจนกระทัง่ปี 2014 ท่ีมียอดขาย
เติบโตข้ึนร้อยละ 27  

กลุ่มลูกค้าหลักจะแบ่งเป็น 2 กลุ่มด้วยกัน คือ บีทูซี (B2C) และบีทูบี (B2B) โดยมี
สัดส่วนอยู่ท่ีร้อยละ 95 และร้อยละ 5  ตามล าดบั ซ่ึงสินคา้จะมีทั้งการน าเขา้จากต่างประเทศและ
ภายในประเทศจากโรงงานท่ีอยูใ่นสัญญา โดยสินคา้ในเอาท์เล็ตทั้งหมดจะเป็นผลิตภณัฑ์ภายใตแ้บ
รนด์ดีแคทลอนเอง ดีแคทลอนเอาท์เล็ตเน้นการท าการตลาดโดยใช้ช่องทางของบีทูบี ในการสร้าง
ความรู้จกักบัผูบ้ริโภคท่ีไม่ได้อยู่ในบริเวณใกล้เคียงหรือเขตจงัหวดักรุงเทพ รวมทั้งเน้นการเพิ่ม
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ยอดขายโดยการออกร้านตามงานมหกรรมต่างๆ เช่น ไทยเท่ียวไทย ไดร์วิ่งเอ็กส์โป เป็นตน้ ต่อมา
เน่ืองจากสภาพเศรษฐกิจของยุโรปท่ีซบเซา บริษทัดีแคทลอนจึงวางแผนขยายตลาดเขา้สู่ภูมิภาค
เอเชียมากข้ึน ดว้ยการเพิ่มช่องทางการขายออนไลน์ โดยประเทศไทยไดเ้ร่ิมการขายแบบออนไลน์
คร้ังแรกข้ึนเม่ือเดือนมกราคม 2014 ในปีแรกมียอดขายอยูท่ี่ 2,071,800 บาท ซ่ึงลกัษณะกระบวนการ
อาศยัการสนบัสนุนหลกัจากดีแคทลอนสิงคโปร์ โดยหลงัจากท่ีลูกคา้สั่งซ้ือสินคา้แลว้ พนักงานท่ี
รับผิดชอบจะท าการบรรจุของตามออเดอร์จากคลงัสินคา้ท่ีสิงคโปร์ และท าการส่งมายงัไทยโดยใช้
บริการของบริษทัขนส่งทางอากาศ โดยในปี 2558 บริษทัตั้งเป้าการเติบโตของตลาดออนไลน์อยู่ท่ี 
5,000,000 บาท  คิดเป็นการเติบโตร้อยละ150 จากปี 2014 

ภำพที ่1.6 แสดงอตัราการเติบโตของยอดขายดีแคทลอนเอาทเ์ล็ตประเทศไทย 
ท่ีมา: รายงานผลประกอบการประจ าปี2011-2014ของดีแคทลอนเอาทเ์ล็ตประเทศไทย 
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ภำพที1่.7 แสดงภาพหนา้ร้านและสินคา้ภายในร้าน 
 
 

1.4 สภำพปัญหำ 
จากสถานการณ์การแข่งขนัท่ีรุนแรงในปัจจุบนัท่ีเน้นกนัท่ีการท าโปรโมชัน่และการ

โฆษณา แมว้า่บริษทั ดีแคทลอน จะยงัมีผลประกอบการท่ีโตข้ึนในทุกปี แต่ยงัถือว่าต ่ากว่าเป้าท่ีได้
ตั้งไว ้อีกทั้งขอ้จ ากดัในเร่ืองการขยายจ านวนของร้านคา้ โดยท่ีตามรูปแบบมาตรฐานท่ีตอ้งมีพื้นท่ี
ขนาดใหญ่ เน่ืองจากตอ้งการลงสินคา้ให้ครบทุกประเภท ท าให้การขยายตวัของจ านวนร้านคา้และ
อตัราการเติบโตของผลประกอบการยงัไม่เป็นไปตามเป้าหมายท่ีตั้งไว ้โดยในประเทศไทย แมว้า่การ
เติบโตของยอดขายจะดีข้ึนอยา่งต่อเน่ืองทุกปี แต่ดว้ยจ านวนสาขาท่ีมีเพียงท่ีเดียวซ่ึงตั้งอยูใ่นพื้นท่ีท่ี
ไกลจากใจกลางเมือง ลูกค้าจึงมีความยากล าบากในการเดินทาง ท าให้บริษทัสูญเสียรายได้และ
โอกาสในการขาย อีกทั้งด้วยกลยุทธ์ท่ีเน้นการบอกต่อของลูกค้าโดยไม่ให้ความส าคญักับการ
โฆษณานั้ น ท าให้แบรนด์ดีแคทลอนจึงเป็นท่ีรู้จักอยู่แค่ในหมู่ชาวต่าวชาติท่ีเคยใช้บริการใน
ต่างประเทศและคนไทยส่วนหน่ึงเท่านั้น  

ดว้ยเหตุน้ี ทางบริษทัจึงตั้งกลยุทธ์ในการเพิ่มช่องทางทางการขายในส่วนของตลาด
พาณิชยอิ์เลคทรอนิคส์ และกา้วเขา้สู่ตลาดเอเชีย โดยท่ีประเทศไทยเป็นหน่ึงในประเทศท่ีทางบริษทั
ไดเ้ลือกเน่ืองจากปัจจยัหนุนทางดา้นสาธารณูปโภคพื้นฐานและอตัราการเติบโตของตลาดพาณิชย์
อิเลคทรอนิคส์ จากการศึกษาจะท าให้เราทราบวา่บริษทัควรวางแผนการตลาดในไทยจะด าเนินการ
ไปในทิศทางใด และเราสามารถใช้กลยุทธ์ใดในการท าให้แบรนด์เป็นท่ีรู้จกั เพิ่มยอดขาย และ
น าไปสู่การเติบโตท่ีย ัง่ยืนในอนาคตได้ โดยกลุ่มเป้าหมาย คือ ประชาชนทัว่ไปท่ียงัไม่รู้จกัดีแค
ทลอนและกลุ่มผูอ้อกก าลงักายท่ีมีรายไดต้ั้งแต่ระดบักลางข้ึนไป 
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บทที ่2 

กำรวเิครำะห์ปัญหำ 
 

 
จากสภาพปัญหาในการเพิ่มยอดขายของบริษทัดีแคทลอน (ประเทศไทย) โดยการเพิ่ม

ช่องทางการจดัจ าหน่ายอีคอมเมิร์ซนั้น ผูศึ้กษาจึงท าการวิเคราะห์ปัญหา เพื่อหากลยุทธ์และแนวทาง
ท่ีเหมาะสม ภายใตข้อ้จ ากดัของบริษทัสาขาใหญ่ เพื่อกระตุน้การรับรู้ของแบรนด์จากผูบ้ริโภค และ
เพิ่มยอดขายในส่วนของเอาทเ์ล็ตท่ีมีอยูค่วบคู่ไปกบัช่องทางตลาดพาณิชยอิ์เลคทรอนิคส์ ท่ีไดเ้ร่ิมตน้
มาตั้งแต่ปี2014 ใหเ้พิ่มมากข้ึนเพื่อสอดคลอ้งกบักระแสและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไป 

 
 

2.1 กำรวเิครำะห์ปัญหำโดยใช้เคร่ืองมือFive Force Analysis 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขนั รวมทั้งความรุนแรงของปัจจยัแต่ละ

ประการท่ีเกิดจากแรงผลักดันทั้ ง 5 ประการ ถูกเสนอโดย Michale E.Porter (Michael E.Porter, 
1980) ความเข้มแข็งของปัจจัยทั้ ง 5 ประการน้ีบ่งบอกถึงโอกาสในการได้ก าไรของธุรกิจใน
อุตสาหกรรมนั้นๆ ยิง่ปัจจยัเหล่าน้ีมีความเขม้แขง็มากเท่าใด ยอ่มส่งผลเสียต่อการข้ึนราคาซ่ึงน าไปสู่
การไดก้ าไรของธุรกิจในอุตสาหกรรมนั้นๆ ซ่ึงถือเป็นขอ้จ ากดัของธุรกิจในขณะเดียวกนั ถา้ปัจจยั
นั้นๆมีความอ่อนแอ ยอ่มเป็นโอกาสอนัดีต่อธุรกิจในอุตสาหกรรมนั้นๆ เน่ืองจากธุรกิจสามารถท า
ก าไรไดม้ากข้ึน แต่เน่ืองจากสภาวะอุตสาหกรรมมีการพฒันาอยู่เสมอ ดงันั้นความเขม้แข็งหรือผล
ของปัจจยัทั้ง 5 ประการน้ีสามารถเปล่ียนแปลงไดเ้สมอ ปัจจยัท่ีส าคญั  5 ประการ ไดแ้ก่ 

 
2.1.1 Barrier to entry (กำรคุกคำมของผู้เล่นที่เข้ำมำใหม่) วิเคราะห์วา่มีความยากง่าย

ในการเข้ามาของ ผูป้ระกอบการรายใหม่มากน้อยเพียงใด ถ้าการเข้ามาของผูป้ระกอบรายใหม่
สามารถท าไดง่้าย และสะดวกก็จะตอ้งท าให้บริษทัอาจไดรั้บผลกระทบจากการด าเนินการธุรกิจได้
ง่าย ผูเ้ขา้ใหม่มีความตอ้งการส่วนแบ่งการตลาดและทรัพยากรในการผลิต ท าให้คุกคามต่อสถานะ
และความมัน่คงของผูอ้ยูใ่นอุตสาหกรรมเดิม  
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2.1.2 Intensive of rivalry among existing competitor (กำรแข่งขันธุรกิจที่มีอยู่ใน
อุตสำหกรรม) วิเคราะห์เก่ียวกบัคู่แข่งขนัทั้งหมดท่ีมีอยูใ่นธุรกิจเดียวกนั โดยอาจตอ้งวเิคราะห์ทั้งใน
ประเทศและต่างประเทศ เพราะกลไกการคา้เสรีในยุค โลกาภิวฒัน์ท่ีมีการเคล่ือนไหวทุนได้อย่าง
รวดเร็ว อาจส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจท่ีเป็นอยู ่ปัจจยัท่ีก่อให้เกิดความรุนแรงในการแข่งขนั 
ไดแ้ก่ จ  านวนคู่แข่งขนั ขนาดของคู่แข่งขนั ก าลงัการผลิต เงินทุน ส่วนแบ่งการตลาด กลยุทธ์ของคู่
แข่งขนั คุณลกัษณะของผลิตภณัฑห์รือบริการ อุปสรรคของการออกไปสู่อุตสาหกรรมอ่ืน และความ
หลากหลายของคู่แข่งขนั 

 
2.1.3 Bargaining power of buyer (อ ำนำจกำรต่อรองของผู้ซ้ือ) วิเคราะห์เพื่อให้

ทราบอ านาจการต่อรอง ของผูซ้ื้อวา่มีมากนอ้ยเพียงใด เพราะผูซ้ื้อเป็นบุคคลท่ีมีความส าคญัต่อความ
อยู่รอดและเสถียรภาพของธุรกิจทั้ งทางตรงและทางอ้อม ถ้ามีการแข่งขนัในทางธุรกิจสูงและ
ผูบ้ริโภคมีทางเลือกมากข้ึน ก็อาจจะส่งผล กระทบต่อการด าเนินธุรกิจของบริษทัโดยเฉพาะในแง่
ของรายได ้และส่วนแบ่งการตลาดท่ีลดลง  ผลกัดนัให้ผูข้ายตอ้งปรับราคาต ่าลง และมีการพฒันา
คุณภาพสินคา้และบริการใหดี้ข้ึน เป็นการสร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บัสินคา้หรือบริการเพื่อดึงดูดผูซ้ื้อ  

 
2.1.4 Bargaining power of supplier (อ ำนำจกำรต่อรองของผู้ขำย) วิเคราะห์เก่ียวกบั

ผูผ้ลิต ท่ีขายวตัถุดิบต่างๆให้แก่บริษทัเรา โดยการวิเคราะห์การพึ่งพาจากผูผ้ลิต เพราะหากวตัถุดิบท่ี
ใช้ในการผลิตมีราคาสูงข้ึน หรือขาดแคลนย่อมมีผลท าให้ราคาสินค้าเพิ่มข้ึนตามไปด้วย ซ่ึง
โดยทัว่ไปแลว้อ านาจการต่อรองของผูข้ายวตัถุดิบจะเกิดข้ึนเน่ืองจากผูซ้ื้อ ซ้ือสินคา้ในปริมาณหรือ
สัดส่วนนอ้ย ผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบมีนอ้ยราย ความตอ้งการวตัถุดิบในอุตสาหกรรมมีสูง ไม่มีสินคา้หรือ
บริการอ่ืนทดแทน 

 
2.1.5 Pressure from substitute product (กำรคุกคำมของสินค้ำหรือบริกำรทดแทน) 

วิเคราะห์ว่าสินคา้และบริการท่ีบริษทัมีอยู่นั้น มีโอกาสหรือไม่ท่ีจะมีสินคา้และบริการอ่ืน เขา้มา
ทดแทนสินคา้และบริการเดิมของบริษทั ซ่ึงอาจท าให้รายได้จากการขายสินคา้ และบริการลดลง 
รวมถึงส่วนแบ่งการตลาดท่ีลดลงในอนาคต ซ่ึงอาจเป็น การทดแทนเพียงแค่ชั่วคราว เช่น การท่ี
ผูบ้ริโภคหันไปบริโภคเน้ือไก่แทนการบริโภคเน้ือหมู เน่ืองจากเน้ือหมูมีราคาแพง หรือเป็นการ
ทดแทนโดยสมบรูณ์ เช่น การพฒันาและน าพลาสติกไฟเบอร์กลาสเขา้มาแทนการใชไ้ม ้เป็นตน้ 
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ภำพที ่2.1 แสดง Five Force Model 
ท่ีมา:  www.hbr.org 

ผลการวเิคราะห์ Five Force ของบริษทัดีแคทลอน (ประเทศไทย) มีดงัน้ี 
1. Barrier to entry (การคุกคามของผูเ้ล่นท่ีเขา้มาใหม่) ดว้ยสภาพการแข่งขนัในตลาด

เส้ือผา้กีฬาท่ีมีอยู่อย่างมากในปัจจุบนั การเขา้มาของผูเ้ล่นรายใหม่ในตลาด จะมีผลต่อรายไดแ้ละ
จ านวนลูกคา้อยา่งแน่นอน ในส่วนของร้านรีเทล ผูเ้ล่นรายใหม่จะสามารถเขา้มาสู่ตลาดไดย้ากกว่า 
เน่ืองจากการลงทุนท่ีตอ้งใชเ้งินจ านวนมากส าหรับ กระบวนการผลิต การตกแต่งสถานท่ีขายสินคา้ 
การเก็บสินคา้คงคลงั การจดัการเร่ืองการขนส่ง เป็นตน้ แต่ในทางตรงกนัขา้ม หากผูเ้ล่นรายใหม่
เลือกท่ีจะเปิดตลาดในช่องทางอีคอมเมิร์ซ ซ่ึงใช้การเงินลงทุนท่ีน้อยกว่า อีกทั้ งกฏหมายของ
ประเทศไทยยงัเอ้ือในการท่ีจะสามารถให้บริษทัต่างชาติมาใช้โดเมน (Domain) ของประเทศได ้
แมก้ระทัง่ตวับริษทัจะตั้งอยูท่ี่ต่างประเทศก็ตาม 

2. Intensive of rivalry among existing competitor (ก ารแข่ ง ขัน ธุ ร กิ จ ท่ี มี อ ยู่ ใ น
อุตสาหกรรม) การเติบโตอยา่งต่อเน่ืองของตลาดเอเชียและสภาพเศรษฐกิจท่ีซบเซาทางฝ่ังยโุรป ท า
ให้เอเชียกลายเป็นตลาดท่ีน่าสนใจ ท าให้แบรนด์ระดับโลกต่างเข้ามาร่วมแย่งชิงส่วนแบ่งทาง
การตลาดน้ี ท าให้ปัจจุบนัเราสามารถเห็นแบรนด์ใหม่ๆท่ีเกิดข้ึนในตลาดมากมาย เช่น ลีน่ิงจาก
ประเทศจีน รวมถึงแบรนด์ในประเทศท่ีเร่ิมขยายตลาดในประเทศให้มากข้ึนรวมทั้ งขยายไปสู่
ประเทศใกลเ้คียงอีกดว้ย ในส่วนของช่องทางขายออนไลน์ยิ่งทวีความดุเดือด จากท่ีเห็นไดจ้ากการ
เขา้มาบุกตลาดของแบรนด์ท่ีวางต าแหน่งตวัเองเป็นมาร์เก็ตเพลส อยา่งเช่น ลาซาดา้ ซาโลล่า ดงันั้น
การแข่งขนัในอุตสาหกรรมกีฬาจึงรุนแรงเพิ่มข้ึนตามกระแสความนิยมและผูท่ี้หนัมาใส่ใจสุขภาพ
มากข้ึน บวกกบัช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีเขา้ถึงง่ายและมีประสิทธิภาพ 
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3. Bargaining power of buyer (อ านาจการต่อรองของผู ้ซ้ือ) เน่ืองจากพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคท่ีมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา มีความภกัดีต่อแบรนด์สินคา้น้อยลง รวมถึงตวัเลือกท่ีมี
มากมายในตลาดและเพิ่มมากข้ึนเร่ือยๆ ทุกแบรนด์ต่างแข่งขนักนัในทุกๆดา้น การออกแบบ ราคา 
โปรแกรมการส่งเสริมการขาย ท าให้ผูบ้ริโภคมีอ านาจในการต่อรองท่ีสูง เน่ืองจากหากลูกคา้ไม่พึง
พอใจในผลิตภณัฑ ์ก็พร้อมท่ีจะไปซ้ือของคู่แข่งไดต้ลอดเวลา 

4. Bargaining power of supplier (อ านาจการต่อรองของผู ้ขาย) เราสามารถแบ่ง
ลกัษณะของผูข้ายไดเ้ป็น 2 ประเภท คือ ผูข้ายภายในบริษทั นั่นคือ ส่วนของท่ีเป็นโกดงัท่ีตั้งอยู่ท่ี
ประเทศสิงคโปร์โดยท าหนา้ท่ีเป็นจุดรวบรวมและพกัสินคา้ส าหรับการส่งขายต่อให้กบัประเทศใน
แถบเอเชียตะวนัออกใตท้ั้งหมด (South East Asia) ซ่ึงในบางคร้ังการจดัล าดบัความส าคญัในการ
แบ่งสต็อคก็จะให้กบัในประเทศตวัเองก่อน แต่เน่ืองจากทั้งสองส่วนอยูภ่ายใตบ้ริษทัเดียวกนั จึงท า
ให้สามารถเจรจาต่อรองกนัไดง่้าย อีกประเภทหน่ึงคือ ผูข้ายจากภายนอกหรือซพัพลายเออร์ท่ีผลิต
สินคา้ให้กบัแบรนด์ดีแคทลอน สืบเน่ืองจากการขยายตวัของภาคอุตสาหกรรมท าให้ผูข้ายแต่ละท่ี
ล้วนต้องแข่งขันกันในเร่ืองของราคา เทคโนโลยี และนวตักรรม จากสาเหตุน้ีส่งผลดีกับผูซ้ื้อ
โดยตรง 

5. Pressure from substitute product (การคุกคามของสินคา้หรือบริการทดแทน) เน่ือง
ดว้ยรายไดข้องประชากรท่ีไม่สูงมากในอดีต รวมถึงสภาพภูมิอากาศและวฒันธรรมการแต่งกายใน
การเล่นกีฬาท่ีสามารถใส่ชุดอะไรเล่นก็ไดส้ าหรับคนไทย เราจึงยงัคงเห็นคนส่วนมากท่ีไม่ไดฝึ้กฝน
กีฬาอย่างจริงจงัยงัคงใส่ชุดล าลองและรองเทา้ผา้ใบในการเล่นกีฬาอยู ่ต่างกบัในต่างประเทศหรือ
ประเทศท่ีเจริญแลว้ท่ีผูเ้ล่น ฝึกฝนกีฬาเลือกสวมใส่เคร่ืองแต่งกายและใชอุ้ปกรณ์กีฬาท่ีเหมาะสมกบั
สภาพภูมิอากาศและประเภทของกีฬา 
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ตำรำงที2่.1 แสดงผลของแรงผลกัดนัในการแข่งขนั 5 ประการต่ออุตสาหกรรมผลิตภณัฑกี์ฬา 

 ระดับผลของแรงผลกัดัน 

กำรคุกคำมของผู้เล่นทีเ่ข้ำมำใหม่ ระดบัสูง 

กำรแข่งขันธุรกจิทีม่ีอยู่ในอุตสำหกรรม ระดบัสูง 

อ ำนำจกำรต่อรองของผู้ซ้ือ ระดบัสูง 

อ ำนำจกำรต่อรองของผู้ขำย ระดบัต ่า-ปานกลาง 

กำรคุกคำมของสินค้ำหรือบริกำรทดแทน ระดบัปานกลาง 

 
สรุปการวเิคราะห์แรงผลกัดนัทั้ง5ท่ีมีผลต่อบริษทั 
จากการวิเคราะห์โดยการใช้โมเดลFive Force เพื่อหาผลกระทบท่ีมีต่อบริษทัพบว่า 

อุตสาหกรรมอุปกรณ์กีฬามีการแข่งขนัท่ีสูงทั้งในแบรนด์ใหญ่ และการเขา้มาของแบรนด์ทอ้งถ่ิน 
โดยเน้นท่ีนวตักรรมและราคาเพื่อจับกลุ่มลูกค้าท่ีแตกต่างกัน ช่องทางการขายใหม่ๆรวมถึง
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงตลอดเวลา ส่งผลให้บริษทัตอ้งมีการปรับกลยุทธ์ตามอย่าง
รวดเร็ว เพื่อเพิ่มความสามารถในการแข่งขนัและยอดขาย 

 
 

2.2 กำรวเิครำะห์เพ่ือหำต ำแหน่งของแบรนด์โดยใช้เคร่ืองมือ Perceptual Map 
ส่ิงท่ีท าให้สินคา้ท่ีมีคุณสมบติัทางกายภาพเหมือนกนัแต่มีการรับรู้จากลูกคา้ท่ีแตกต่าง

กนัคือ Brand Positioning การวางต าแหน่งท่ีประสบความส าเร็จ คือการท าใหผู้บ้ริโภคนึกถึงแบรนด์
นั้นไดโ้ดยทนัที เม่ือกล่าวถึงประเภทหรือ Category ของสินคา้จดัวาง การวางต าแหน่งตราสินคา้ คือ
จุดเร่ิมตน้ของ การสร้างแบรนด์ ตราเหล่าน้ีจดั เป็นตราท่ีไดว้างต าแหน่งอยา่งชดัเจนในงานโฆษณา 
ส่ิงท่ีตราเหล่าน้ีมีอยา่งชดัเจน คือ ความแตกต่าง หรือDifferentiation อาจเป็นความแตกต่างท่ีจบัตอ้ง
ไดห้รือจบัตอ้งไม่ได ้ 

โดยนิยามต าแหน่งสินคา้ (Brand Positioning) คือ การก าหนดคุณสมบติัพิเศษของ
สินคา้วา่มีลกัษณะพิเศษในการแข่งขนัอยา่งไร ต าแหน่งตราสินคา้ท่ีเพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจชดัเจนใน
ตราสินคา้ถึงทิศทางในตลาดคู่แข่ง เพื่อจะสามารถก าหนดขนาดของตลาดท่ีผลิตภณัฑ์แข่งขนัอยูน่ั้น 
และจะช่วยใหรู้้วา่ผูบ้ริโภคจะตอ้งมีการรับรู้ในตราสินคา้ การแสดงต าแหน่งทางการตลาดสามารถ
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แสดงไดโ้ดยใชแ้ผนภาพแสดงการรับรู้ของผูบ้ริโภค(Perceptual Map) เป็นเคร่ืองมือท่ีเป็นทางการท่ี
ไดถู้กออกแบบมาเพื่อเปรียบเทียบการรับรู้เก่ียวกบัตราสินคา้ของตวัเองและคู่แข่งในผงัภาพเดียวการ
เปรียบเทียบจะกระทบสองดา้น ตรงขา้มกนัหรือการสะทอ้นความคิดเชิงเปรียบเทียบใน มุมมอง
ผูบ้ริโภคโดยใช ้Value curve ส่ิงท่ีไดรั้บจากการก าหนดต าแหน่งคือ Brand Promise หรือเรียกวา่ 
Value Propositionท่ีเป็นแผนภาพ 2 แกนคือ X และ Y โดยน าปัจจยั 2 ขอ้ ท่ีเป็นปัจจยัหลกัของสินคา้
นั้น เช่น คุณภาพของสินคา้ หรือคุณสมบติัของสินคา้ รวมถึงราคาของสินคา้ดว้ยเช่นกนั  

ภำพที2่.2 แสดงแผนภาพการรับรู้ของผูบ้ริโภคต่อตราสินคา้ผลิตภณัฑกี์ฬาชั้นน าในประเทศไทย 

ผลการวิเคราะห์Perceptual Mapของแบรนด์กีฬาของอุตสาหกรรมอุปกรณ์กีฬาไทย
สามารถจ าแนกไดเ้ป็น3กลุ่มใหญ่ๆดงัน้ี 

แบรนด์กีฬาท่ีมีคุณภาพดีและราคาสูง ไดแ้ก่ ไนก้ี (Nike) เอสิกส์ (Asics)  พูม่า (Puma) 
และอดิดาส (Adidas) ผูท่ี้เล่นกีฬาอย่างจริงจงัจะเน้นอุปกรณ์ท่ีม่ีคุณภาพดี แมว้่าราคาจะสูงกว่าแบ
รนด์อ่ืนๆก็ตาม เน่ืองจากผูบ้ริโภคเช่ือวา่ การไดใ้ช้อุปกรณ์กีฬาท่ีดีจะช่วยส่งเสริมสมรรถภาพและ
ประสิทธิภาพในการออกก าลงักายให้ดีข้ึน ซ่ึงส่วนหน่ึงเป็นเพราะทั้งสาม แบรนด์น้ีเป็นแบรนด์ท่ีมี
ช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จักในหมู่คนทั่วไป อีกทั้ งยงัเป็นอุปกรณ์ท่ีนักกีฬามืออาชีพใช้ เน่ืองจากการ
สนบัสนุนในส่วนของการเป็นสปอนเซอร์ใหก้บัทีมกีฬาท่ีมีช่ือเสียงอยา่งต่อเน่ือง 

แบรนด์กีฬาท่ีมีคุณภาพดีและราคาปานกลาง ไดแ้ก่ นิวบาลานซ์ (New Balance)และดี
แคทลลอน ส าหรับผูท่ี้เล่นกีฬาเป็นประจ าโดยใชป้ระสบการณ์ในการเลือกซ้ือของ ไม่ใช่การโฆษณา
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หรือซ้ือตามดารานกักีฬาดงัๆ และผูท่ี้เพิ่งหดัเล่นกีฬา มีรายไดอ้ยูท่ี่ปานกลาง คนกลุ่มน้ีจะเลือกสินคา้
โดยมองจากคุณภาพและความคุ้มค่าเป็นหลัก ลึกๆแล้วมีความเสียดายหากจะตอ้งซ้ือสินค้าท่ีมี
คุณภาพในระดบัใกลเ้คียงกนัๆกนัแต่ราคาท่ีสูงกวา่ แมว้า่พฤติกรรมผูบ้ริโภคของดีแคทลอนและนิว
บาลานส์แตกต่างกนัอยูใ่นเร่ืองของความจริงจงัในการเล่นกีฬา แต่วา่ทั้งสองกลุ่มมีความเหมือนกนั
ในการใหค้วามส าคญักบัคุณค่าของสินคา้ มากกวา่ราคาและการประชาสัมพนัธ์ 

แบรนด์กีฬาท่ี มี คุณภาพปานกลางและราคาถูก ได้แก่  ห ล่ีหนิง  (Li Ning) และ            
เอฟบีที  (FBT) ผูท่ี้ เล่นกีฬาเป็นประจ าแต่มีข้อจ ากัดในเร่ืองรายได้ เลือกใช้ผลิตภัณฑ์ท่ีผลิตใน
ประเทศไทยและจีน เน่ืองจากมีราคาถูกกวา่ และคุณภาพของสินคา้ก็อยูใ่นระดบัท่ีใชไ้ด ้ 

สรุปการวเิคราะห์ต าแหน่งทางการตลาดของแบรนดท่ี์มีท่ีมีผลต่อบริษทั 
จากการวิเคราะห์เพื่อหาต าแหน่งทางการตลาดของอุปกรณ์กีฬาในตลาดเมืองไทย ท า

ให้ผูศึ้กษาทราบถึงจุดดีและจุดดอ้ยของแต่ละแบรนด์เม่ือน าราคามาเปรียบเทียบกบัคุณภาพ รวมถึง
พฤติกรรมและรายได้ของผูบ้ริโภคซ่ึงส่งผลถึงการตดัสินใจในการเลือกอุปกรณ์กีฬา มีผลถึงการ
ตดัสินใจในการวางแผนการตลาด ตดัสินใจเลือกช่องทางในการส่ือสารและจดัจ าหน่ายท่ีสอดคลอ้ง
กับกลยุทธ์และการวางแผนพฒันาผลิตภัณฑ์ ได้เห็นถึงช่องว่างทางการตลาดในจุดท่ีผูบ้ริโภค
สามารถเปล่ียนใจในการเลือกสินคา้ ท าให้รู้จุดท่ีควรเสริมและปรับปรุงของตลาดโดยภาพรวมเพื่อ
ท าใหผ้ลิตภณัฑแ์ละช่องทางการจดัจ าหน่ายคลอบคลุมไดใ้นวงกวา้ง 
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2.3 กำรวเิครำะห์สภำพแวดล้อมภำยในของธุรกจิโดยใช้ VRIN Framework 
จากผลการศึกษาของ Barney (1991) พบวา่องคก์รท่ีจะสามารถสร้างคุณลกัษณะเฉพาะ

ขององค์กร :VRIO (N) เพื่อให้เกิดศกัยภาพในการได้เปรียบเชิงการแข่งขนั ทรัพยากรขององค์กร
ตอ้งประกอบดว้ย คุณลกัษณะ 4 ประการคือ 

 
 2.3.1 ควำมมีคุณค่ำ (Valuable Resource) คือ ส่ิงท่ีองค์กรตอ้งใช้จุดอ่อนและจุดแข็ง 

เพื่อแสวงหา ประโยชน์จากโอกาสและลบล้างอุปสรรค (Barney, 1991) ถึงแมว้่าทรัพยากรสามารถ
เขา้ถึงปัจจยัแวดล้อม ได้หลายทางแต่ถ้าไม่สามารถสร้างคุณค่าไดศ้กัยภาพทางการได้เปรียบก็ไม่
เกิดข้ึน (Fahy, 2000) 

  
2.3.2 กำรหำได้ยำก (Rare Resource) คือความสามารถท่ีหาได้ยากท่ีเกิดข้ึนจากคู่

แข่งขนันอ้ยราย (Barney, 1991) ทรัพยากรภายในองค์กรท่ีมีคุณค่าจะถูกท าให้คุณค่าลดน้อยลงเม่ือ
คู่แข่งส่วนใหญ่ มีทรัพยากรเหมือนกนัและสามารถใชป้ระโยชน์เช่นเดียวกนั สุดทา้ยก็เป็นเพียงแค่
สร้างความเท่าเทียมในการแข่งขนั (competitive parity) มิใช่ความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนั (Riordan, 
2006)  

 
2.3.3 ต้นทุนลอกเลียนแบบสูง (Imperfectly Imitable resources) คือ ต้นทุนการ

ลอกเลียนแบบท่ีสูงเป็นผลท าให้บริษทัอ่ืนไม่สามารถพฒันาข้ึนไดโ้ดยง่าย (Barney, 1991) ถึงแมว้า่
องค์กรจะเข้าสู่ตลาดเป็นรายแรกๆ พ ร้อมด้วยทรัพยากรท่ีหาได้ยากแต่ถ้าคู่แข่งสามารถ
ลอกเลียนแบบไดง่้ายความไดเ้ปรียบในการ แข่งขนัจะเกิดข้ึนเพียงชัว่คราวเท่านั้น (Riordan, 2006)  

 
2.3.4 กำรทดแทนไม่ได้ (Non-substitutable) คือความสามารถท่ีทดแทนไม่ไดจ้ะตอ้ง

ไม่มีความสามารถเทียบเคียงทางกลยุทธ์ทดแทนได ้ความสามารถท่ีทดแทนไม่ไดจ้ะเป็นแหล่งท่ีมา
ของความได้เปรียบเชิงการแข่งขนั (Barney, 1991) นอกจากน้ีการจดัการองค์กร (Organization) ท่ีดี 
และจ าเป็นส าหรับการใช้ทรัพยากรท่ีเหมาะสม จากการสร้างโครงสร้างการท างานท่ีอาศยัความ
ร่วมมือท่ีเปิดโอกาสให้พนกังานมีส่วนร่วม ในการคิดและการกระท าน าไปสู่ความไดเ้ปรียบเชิงการ
แข่งขันอย่างย ั่งยืน  (sustainable competitive advantage) (Riordan, 2006) ทั้ ง น้ี การส ร้างความ
ไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนั องคก์รตอ้งประกอบดว้ยคุณลกัษณะทั้งส่ีประการถา้ ขาดอยา่งใดอยา่งหน่ึง 
บ่งบอกไดถึ้งความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนัอยา่งย ัง่ยืนจะไม่เกิดข้ึน มนัอาจเป็นเพียง ความเท่าเทียม
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ในการแข่งขนั(องค์กรมีแต่ valueและ organizing) หรือความได้เปรียบทางการแข่งขนัแบบไม่ถาวร 
(องคก์ารมี value, rare และ imitation แต่ขาด organizing) (Riordan, 2006) 

ผลการวเิคราะห์ VRIN Frameworkมีดงัน้ี 
ปัจจยัดา้นราคา จุดแขง็ท่ีส าคญัของผลิตภณัฑ์ของบริษทัดีแคทลอน คือ สินคา้ราคาถูก 

เม่ือเทียบกบัแบรนด์คู่แข่งท่ีอยูใ่นระดบัเดียวกนั ซ่ึงราคา เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคใชเ้ป็นปัจจยัส าคญัในการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ของบริษทั เน่ืองจากผูบ้ริโภคสามารถไดสิ้นคา้ท่ีมีมาตรฐานเดียวกนักบัแบ
รนด์ชั้นน าในราคาท่ีต ่ากว่า เน่ืองจากการไม่ใช้งบประมาณในการประชาสัมพนัธ์หรือจา้งพรีเซ็น
เตอร์ในการโฆษณาสินคา้ และทีมงานท่ีมีความสามารถในการต่อรองราคาและควบคุมมาตรฐาน
การผลิต อีกทั้งการมีหนา้ร้านเป็นของตวัเอง ส่ิงเหล่าน้ีท าให้คู่แข่งขนัยากท่ีจะลอกเลียนแบบ แมว้า่
หลายๆแบรนดจ์ะเนน้ในการท าโปรโมชัน่ดา้นราคาก็ตาม 

ปัจจยัในดา้นคุณภาพและมาตรฐานของสินคา้ บริษทัดีแคทลอนมีทีมท่ีคอยจดัการใน
เร่ืองของการควบคุมคุณภาพรวมถึงตรวจสอบมาตรฐานของทั้งโรงงานท่ีผลิตและตวัสินคา้ อยา่งไร
ก็ตาม มาตรฐานเหล่าน้ีล้วนมีอยู่ในทุกๆบริษทัท่ีอยู่ในระดับเดียวกัน ต่างกนัท่ีความเขม้ขน้และ
เขม้งวดของแต่ละท่ี ซ่ึงจุดน้ี แมว้่าจะไม่ไดเ้ป็นส่ิงท่ีหายากหรือลอกเลียนแบบไม่ได ้แต่บริษทัดีแค
ทลอนไม่เคยมีช่ือในดา้นลบมาก่อน ดงันั้น ประสิทธิภาพในการแข่งขนัจึงเท่าเทียมกบัสินคา้จากแบ
รนดช์ั้นน าอ่ืนๆ 

ปัจจัยด้านความหลากหลายของสินค้า ด้วยนโยบายท่ีต้องการจะมีผลิตภัณฑ์ ท่ี
เหมาะสมกบักีฬาแต่ละประเภท ดงันั้น บริษทัดีแคทลอนจึงมีผลิตภณัฑม์ากมายท่ีไวต้อบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค ทั้งเส้ือผา้ อุปกรณ์การเล่นกีฬา เคร่ืองกีฬา อาหารเสริม ซ่ึงกล่าวไดว้า่ ในฐานะ
ของแบรนด์ส าหรับผลิตภัณฑ์ทางกีฬาในขณะน้ี ดีแคทลอนเป็นหน่ึงในอนัดับต้นๆท่ีมีสินค้า
มากมายให้ผู ้บริโภคได้เลือก อย่างไรก็ตาม ผู ้แข่งขันก็สามารถพัฒนาตัวเองและเพิ่มความ
หลากหลายของผลิตภณัฑ์ไดเ้ช่นกนั 

ปัจจยัดา้นนวตักรรม บริษทัดีแคทลอนมีทีม R&D ท่ีตั้งอยูท่ี่ส านกังานใหญ่ในประเทศ
ฝร่ังเศส ซ่ึงทีมงานเหล่าน้ีจะคอยประสานงานกบัทีมท่ีอยูใ่นประทศต่างๆ เพื่อคน้หานวตักรรมหรือ
วตัถุดิบใหม่ท่ีสามารถน ามาพฒันาให้เป็นผลิตภณัฑท่ี์สามารถใชไ้ดจ้ริงและจ าหน่ายได ้อีกทั้งในแต่
ละปี บริษทัจะมีการจดัแข่งขนัภายใน เพื่อหาผลิตภณัฑ์ท่ีมีนวตักรรมท่ีดีท่ีสุด เพื่อท าการต่อยอด 
กระบวนการผลิต และจดัจ าหน่าย ซ่ึงมีช่ือเรียกว่า Decathlon Innovation Award ซ่ึงแมว้่า ในเร่ือง
ของตวันวตักรรมขงบริษทัอาจจะไม่ดูโดดเด่นเท่ากบัแบรนด์อ่ืนๆ แต่ทวา่ บริษทัก็ไดใ้ห้ความส าคญั
กบัส่วนน้ีอยา่งมาก ซ่ึงคู่แข่งขนัไม่สามารถลอกเลียนแบบและหาไดย้าก 
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ตำรำงที2่.2 แสดงผลสรุปการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในองคก์รดว้ย VRIN Framework 

ทรัพยำกร มีคุณค่ำ หำได้ยำก ลอกเลยีน 

แบบยำก 

ไม่มีส่ิงไหน
ทดแทน 

ควำมได้เปรียบ
ในกำรแข่งขนั 

1. รำคำ ใช่ ไม่ใช่ ใช่ ไม่ใช่ แข่งขันได้เท่ า
เทียมกนั 

2. คุณภำพและ
มำตรฐำนของสินค้ำ 

ใช่ ไม่ใช่ ไม่ใช่ ไม่ใช่ แข่งขันได้เท่ า
เทียมกนั 

3. ควำม
หลำกหลำยของสินค้ำ 

ใช่ ใช่ ไม่ใช่ ไม่ใช่ แข่งขันได้เท่ า
เทียมกนั 

4. นวตักรรม ใช่ ใช่ ใช่ ไม่ใช่ แข่งขันได้เท่ า
เทียมกนั 

 
จากการวิเคราะห์ปัญหาโดยใชเ้คร่ืองมือFive Force Model, Perceptual MapและVRIN 

Framework พบว่าแรงกดดนัจากคู่แข่งขนัทั้งท่ีมีอยู่และผูแ้ข่งขนัรายใหม่ส่งผลกระทบต่อบริษทั 
ดงัต่อไปน้ี 

1. การเพิ่มข้ึนของจ านวนผูเ้ล่นในตลาด ดว้ยโอกาสท่ีมากข้ึนในเร่ืองของการลงทุน
และตลาดท่ีเปิดกวา้ง ท าให้มีผูเ้ล่นรายใหม่จ  านวนมากเข้าสู่ตลาด ส่งผลให้ทุกแบรนด์ต้องออก          
กลยทุธ์และท าโปรโมชัน่เพื่อดึงดูดลูกคา้ การแข่งขนัท่ีรุนแรงส่งผลดีต่อลูกคา้ แต่กระทบกบัผูข้ายท่ี
จะขาดทุนจากการลดราคาลงมาสู้ แทนท่ีจะแข่งขนัท่ีเร่ืองคุณภาพและนวตักรรม 

2. พฤติกรรมของผูบ้ริโภคส่งผลต่อกลยุทธ์และการเลือกช่องทางการจดัจ าหน่าย ดว้ย
เวลาและเทคโนโลยีท่ีมีระยะเวลาในแต่ละช่วงสั้นลง บวกกบัโลกท่ีเปิดกวา้งและเสรีในการรับและ
แชร์ขอ้มูล ผูบ้ริโภคจึงมีความภกัดีต่อแบรนด์และความอดทนท่ีน้อยลงตาม ส่งผลให้ผูป้ระกอบ
ธุรกิจตอ้งปรับตวัเองให้เร็วกว่า กลยุทธ์ใดกลยุทธ์หน่ึงไม่สามารถใช้ได้เป็นช่วงระยะเวลาหน่ึง 
หากแต่ตอ้งปรับเปล่ียนตามการแสโลกและกระแสของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลง 

3. คุณภาพและราคามีผลต่อการตดัสินใจของผูซ้ื้อ ส่ิงหน่ึงท่ีส่งผลกระทบรุนแรงต่อ
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ของลูกคา้ คือ การท าให้ผูบ้ริโภครู้จกักับแบรนด์และสินคา้ของเรา มิ
เช่นนั้น แมว้่าสินคา้ดีแคทลอนจะมีคุณสมบติัท่ีดีกว่าคู่แข่งอย่างไรก็ตาม ก็ไม่อาจท าให้บริษทัเพิ่ม



24 
 

ยอดขายไดต้ามท่ีตั้งใจไว ้อย่างไรก็ตาม จุดเด่นในดา้นราคาท่ีถูกกวา่แบรนด์อ่ืนๆในระดบัเดียวกนั 
ยงัเป็นปัจจยัหลกัท่ีช่วยใหลู้กคา้เลือกซ้ือสินคา้ของทางบริษทั 

4. คุณภาพ มาตรฐานและนวตักรรมของผลิตภณัฑ์ บริษทัดีแคทลอนมีกระบาวนการ
และทีมงานในการควบคุมดูแลในส่วนของกระบวนการผลิต จึงท าให้คุณภาพของสินคา้อยูใ่นระดบั
ท่ีผูบ้ริโภคไวว้างใจ รวมถึงยงัส่งเสริมในการสร้างนวตักรรมใหม่ออกมาอยูอ่ยา่งสม ่าเสมอ อยง่ไรก็
ตาม คู่แข่งขนัเองก็ไดใ้ห้ความส าคญักบัเร่ืองเหล่าน้ีเช่นกนั ดงันั้น บริษทัดีแคทลอน จึงควรรักษา
ระดบัและพฒันาไปขา้งหน้าเร่ือยๆ เพื่อให้กา้วทนัและไม่ลา้หลงัคู่แข่งขนัทั้งรายเก่าและใหม่ท่ีอยู่
หรือก าลงัจะเขา้มาสู่ตลาดน้ี 
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    บทที ่3 
ควำมสัมพนัธ์ของปัญหำและผลทีเ่กดิขึน้ 

 
 

Forrester (1961) ผูก่้อร่างของพลวตั (System Dynamics) ให้ค  านิยามการสืบคน้ของ
ลกัษณะเฉพาะ (Characteristics) ของการป้อนกลบัขอ้มูล (Information Feedback) ของระบบ และ
การใชแ้บบจ าลอง (Model) ส าหรับการออกแบบปรับปรุงองคก์รและเป็นตวัน าวธีิการปฏิบติั พลวตั
ของระบบคือ วิธีการเพื่อศึกษาและการจดัการความซับซ้อนของการป้อนกลบั (Feedback) และการ
จดัการระบบการป้อนกลบัท่ีซับซ้อน นอกจากน้ีการส าหรับการวิเคราะห์ และ แก้ไขปัญหาของ
ระบบ ตอ้งเร่ิมตน้คิดอยา่งเป็นระบบ (System Thinking) ถึงสาเหตุของแต่ละเหตุการณ์ ท่ีเกิดข้ึนโดย
มุ่งเนน้ถึงการป้อนกลบั (Feedback) ท่ียอ้นกลบัมาใน ลกัษณะของวงรอบ (Loop) แบบจ าลองพลวตั
ของระบบเป็นเคร่ืองมือสร้างภาพในการสังเกตความสัมพนัธ์ระหว่างงานในธุรกิจ และ วงรอบ
ป้อนกลบั (Feedback control loops) ส าหรับระบบเป้าหมายโดยมีเคร่ืองมือท่ีช่วยในการคิด อยา่งเป็น
ระบบ เพื่อสร้างแบบจ าลองพลวตัของระบบ  ประกอบดว้ย เคร่ืองมือ 3 ชนิด ไดแ้ก่โครงสร้างการ 
ป้อนกลบั (Feedback Structure), แผนภูมิวงรอบเหตุ และผล (Causal Loop Diagrams) และแผนภูมิ
การไหล และจดัเก็บ (Stock and Flow Diagrams) (Sterman, 2000) 
 
 

3.1 กำรคดิเชิงระบบ (Systems Thinking) 
เซอร์โต (Certo, 2000) ซิกฟรายด์ (Seigfried, 1999) และออสสิมิซท์ (Ossimizt,  1990) 

ให้ความหมายการคิดเชิงระบบหมายถึง การน าส่วนหรือหน่วยต่างๆมาจดัรวมเป็นระบบหรือเป็น
หน่วยเดียว ตามความสัมพนัธ์ท่ีเป็นเหตุและผลกนัของส่วนประกอบยอ่ยหรือหน่วยต่างๆอยา่งอิสระ 

การคิดเชิงระบบ (Systems Thinking)ให้แนวทางใหม่ในการมองท่ีช่วยท าให้เข้าใจ
โครงสร้างท่ีซบัซ้อนของเหตุและผล เป็นแนวทางท่ีท าให้คิดไดว้า่ ส่ิงต่าง ๆ ผูค้น และเหตุการณ์ต่าง 
ๆ เช่ือมโยงต่อกนัและกนัอยา่งไร ส าหรับ องคก์รต่าง ๆ การคิดเชิงระบบให้ประโยชน์มหาศาล ช่วย
ให้สามารถคาดการณ์ถึงผลท่ีตามมาจากการกระท าของเราโดยไม่ไดต้ั้งใจ และท าให้มีการตดัสินใจ
ท่ีดีข้ึน จากมุมมองเชิงกลยุทธ์ เพื่อจะได้ออกแบบกลยุทธ์ โดยอาศยัความสัมพนัธ์เชิงเหตุและผล 
หรือ Causual Loop Diagram เป็นเคร่ืองมือในการศึกษา ถึงอาการของปัญหาท่ีเกิดข้ึนในองคก์ร และ
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วิเคราะห์หาสาเหตุของอาการปัญหาเหล่านั้น อนัเป็นการช่วยให้เขา้ใจอาการของปัญหา รวมทั้งยงั
สามารถน ามาใชใ้นการหาสาเหตุหรือตน้ตอของอาการของปัญหาได้ ดงัภาพท่ี 3.1 เม่ือมูลเหตุ A ได้
เกิดข้ึนก็จะตามมาดว้ยผล คือ B ตามไปดว้ยผลคือ C ตามไปดว้ยผลคือ D  

 
 
 
 
 
 
 
 

ภำพที ่3.1 แสดงวงจรพื้นฐานของการคิดเชิงระบบเป็นการคิดแบบเป็นเหตุเป็นผล 
ท่ีมา: Senge, Kleiner, Roberts, Ross & Smith, 1994 : 184 

 
วงจรพื้นฐานของ Causual Loop Diagram แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ 
1) วงจร เส ริมแรง  (Reinforce Loop) เป็ น วงจรแสดงความสั มพัน ธ์ ระหว่าง

ส่วนประกอบของโครงสร้างในลกัษณะท่ีป้อนกลบัไปในทางเดียวกนัหรือผกผนักนั  
2) วงจรสมดุล (Balancing Loop) เกิดข้ึนเม่ือการเปล่ียนแปลงป้อนกลบัในระบบตรง

ขา้มกบัในตอนตน้ คือมีผลท าใหเ้กิดสมดุลกบัการแกปั้ญหานั้น 
ดงัตวัอยา่งท่ีแสดงในภาพท่ี 3.2 จาก Loop ท่ีมีสัญลกัษณ์ตวัอกัษร R กลางวง หมายถึง 

เม่ือปริมาณไข่เพิ่มมากข้ึน ปริมาณไก่ก็เพิ่มมากข้ึน เม่ือไก่เพิ่มมากข้ึนก็สามารถออกไข่ไดเ้พิ่มมาก
ข้ึน แสดงถึง วงจรเสริมแรง (Reinforce Loop) และ Loop ท่ีมีสัญลกัษณ์ตวัอกัษร B กลางวง หมายถึง 
เม่ือปริมาณไก่เพิ่มมากข้ึน ไก่เดินข้ามถนนมากข้ึน ท าให้ปริมาณไก่ลดลง แสดงถึง วงจรสมดุล 
(Balancing Loop) 
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ภำพที ่3.2 แสดงตวัอยา่งแผนภูมิวงรอบเหตุและผล 
ท่ีมา: https://perchai.wordpress.com/2012 

ผลการวเิคราะห์แผนภูมิวงรอบเหตุและผล 
                   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
     

 
ภำพที ่3.3 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลของบริษทัดีแคทลอน (ประเทศไทย) 

จากภาพท่ี3.3 เห็นไดว้า่แผนภูมิวงรอบเหตุและผลของบริษทัดีแคทลอน(ประเทศไทย) 
ประกอบดว้ย 4 วงรอบไดแ้ก่ 

1. วงรอบทางการตลาด (Marketing Loop) 
2. วงรอบของความส าคญัในการท าการตลาดของคู่แข่งขนั (Competitor Marketing 

Loop) 
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3. วงรอบความสามารถในดา้นการลงทุนเพื่อเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่าย (Capability 
of Investment to Expand The Business) 

4. วงรอบความสามารถทางกระบวนการผลิตและราคาตน้ทุนของสินคา้ (Capability 
of Production and Costing  Loop) 

โดยสามารถอธิบายความสัมพนัธ์และผลกระทบของวงรอบแต่ละวงได ้ดงัต่อไปน้ี 

 
ภำพที ่3.4 แสดงวงรอบทางการตลาด (Marketing Loop) 

 
จากภาพ ท่ี  3.4 แสดงวงรอบทางการตลาด  (Marketing Loop) จะเห็นได้ว่า  ผล

ประกอบการของบริษทัดีแคทลอน (ประเทศไทย) มีผลต่อการท าแคมเปญทางการตลาด (Marketing 
Campaign) คือ เม่ือผลประกอบการลดลง การท าแคมเปญทางการตลาดจะเพิ่มมากข้ึน เพื่อช่วยเพิ่ม
ส่วนแบ่งทางการตลาดของบริษทั(Decathlon Market Share) โดยผลจากการท าแคมเปญทางการ
ตลาด (Marketing Campaign) นั้ น ย ังส่งผลไปยงัตัวของลูกค้าท่ีจะเกิดความสนใจและดึงดูด 
(Customer Attractive)  กระทบใหเ้กิดการตระหนกัของแบรนด์ต่อตวัลูกคา้ (Brand Awareness) และ
การรับรู้ในแบรนด์ (Brand Acknowledge)ตามล าดบั ซ่ึงทั้งหมดน้ีจะท าใหผู้บ้ริโภคเกิดการซ้ือซ ้ า ท า
ให้เพิ่มโอกาสทางการขาย(Opportunity to Sale)  และท าให้เป็นการเพิ่มยอดผลประกอบการของ
บริษทัในท่ีสุด อยา่งไรก็ตาม ในทางกลบักนัหากบริษทัดีแคทลอน (ประเทศไทย)ไม่มีการวางแผน
การตลาดท่ีคลอบคลุมและมีประสิทธิภาพแล้ว ก็จะส่งผลในทางตรงกนัขา้มให้กบับริษทัเช่นกนั 
เน่ืองจากความสามารถทางการแข่งขนัท่ีนอ้ยกวา่คู่แข่งขนั  ดงัท่ีแสดงในภาพท่ี 3.5 
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ภำพที่ 3.5 แสดงวงรอบของความส าคญัในการท าการตลาดของคู่แข่งขนั (Competitor Marketing 
Loop) 
 
จากภาพท่ี 3.5 แสดงใหเ้ห็นถึงวงรอบของความส าคญัในการท าการตลาดของคู่แข่งขนั 

(Competitor Marketing Loop) ซ่ึงเช่ือมโยงมาจากภาพท่ี 3.4 จะเห็นได้ถึงความสัมพนัธ์ท่ีเช่ืองโยง
กนัระหวา่งส่วนแบ่งทางการตลาดของบริษทัดีแคทลอน (ประเทศไทย๗ ท่ีจะสวนทางกบัส่วนแบ่ง
ทางการตลาดของคู่แข่งขัน  (Competitors Market Share) อยู่ เสมอ  ซ่ึ งเม่ือไหร่ท่ี ส่วนแบ่งทาง
การตลาดของคู่แข่งขนัลดลง จะมีการท าแคมเปญทางการตลาด (Competitors Marketing Campaign) 
เพิ่มข้ึน เพื่อกระตุน้ยอดขายและแยง่ชิงส่วนแบ่งทางการตลาดกลบัมา ส่งผลให้ลูกคา้เปล่ียนมาซ้ือ
สินค้าของคู่แข่ง ท าให้จ  านวนลูกค้าของคู่แข่งเพิ่มมากข้ึนตาม ส่งผลในทางลบให้กับผล
ประกอบการของบริษทัดีแคทลอน (ประเทศไทย) 
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ภำพที่ 3.6 แสดงวงรอบความสามารถในดา้นการลงทุนเพื่อเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่าย (Capability 
of Investment to Expand The Business) 
 
จากภาพท่ี 3.6 แสดงให้เห็นถึงวงรอบความสามารถในด้านการลงทุนเพื่อเพิ่มช่อง

ทางการจดัจ าหน่าย (Capability of Investment to Expand The Business) นอกจากความส าคญัในการ
ท าแคมเปญการตลาดเพื่อกระตุ้นยอดขายแล้ว การลงทุนเพื่อเพิ่มสาขาหรือเพิ่มช่องทางการจดั
จ าหน่ายให้มากข้ึน ก็สามารถเพิ่มความสามารถในการเพิ่มรายได้และแข่งขนัให้กับบริษัทด้วย
เช่นกนั ดงัท่ีทราบว่าในปัจจุบนั บริษทัดีแคทลอน (ประเทศไทย) มีร้านจ าหน่ายอยู่เพียงแค่สาขา
เดียวในเขตบางพลี จังหวัดสมุทรปราการและช่องทางการจัดจ าหน่ายผ่านอินเตอร์เน็ต เม่ือ
เปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนัในตลาด ความสามารถทางการแข่งขนัของบริษทัจึงยงัอยู่ในระดบัท่ีต ่า 
อยา่งไรก็ตามหากบริษทัดีแคทลอน (ประเทศไทย) มีผลการด าเนินงาน และความสามารถในการท า
ก าไรท่ีดีอย่างต่อเน่ือง ผูถื้อหุ้นก็จะไดรั้บผลตอบแทนท่ีดีเช่นกนั (Retain Earning) จะส่งผลให้เกิด
ช่องทางในการลงทุนเพิ่ม (New Investment) ในประเทศไทย เพื่อเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่าย (Sales 
Channel) เป็นการเพิ่มช่องทางการเขา้ถึงให้กบัลูกคา้และสร้างการขยายตวัให้กบับริษทัอีกดว้ย ทั้งน้ี
การเติบโตในส่วนของร้านคา้จ าเป็นจะตอ้งอาศยัความร่วมมือและความสามารถของฝ่ายผลิต ดงัท่ีจะ
ไดเ้ห็นต่อไปในภาพท่ี 3.7 
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ภำพที่ 3.7 แสดงวงรอบความสามารถทางกระบวนการผลิตและราคาตน้ทุนของสินคา้ (Capability 
of Production and Costing  Loop) 
 
สืบเน่ืองจากปริมาณร้านค้าท่ีอาจจะเพิ่มข้ึนจากการท าแคมเปญการตลาด รวมถึงการ

ลงทุนเพื่อขยายธุรกิจ ดงันั้นในส่วนของกระบวนการผลิตจึงจ าเป็นวางแผนเพื่อรองรับปริมาณของ
ความต้องการสินค้าท่ีเพิ่มข้ึนในอนาคต รวมถึงการควบคุมในเร่ืองของราคา โดยการประเมิน
ปริมาณความต้องการท่ีเพิ่มข้ึน ซ่ึงส่งผลต่อปริมาณการขายท่ีมากข้ึนตาม (Sales Forecast) เพื่อ
วางแผนกระบวนการผลิตและก าลงัการผลิต (Production Planning) เพื่อสอดคลอ้งกนั ซ่ึงเม่ือก าลงั
การผลิตอยู่ในจุดท่ีคุ้มทุน (Economy of Scale) แล้วต้นทุนของสินค้าก็จะลดลง ท าให้ค่าใช้จ่าย 
(Cost) นั้นลดลงตามส่งผลใหค้วามสามารถในการท าก าไรนั้นสูงข้ึน(Profit) ในท่ีสุด 

จะเห็นไดว้า่ ปัจจยัหลกัๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลประกอบการของบริษทัดีแคทลอน(ประเทศ
ไทย) นั้น มีอยู่ด้วยกัน 4 ด้านดังกล่าวมาข้างต้น ซ่ึงในสถานการณ์ปัจจุบันของบริษทั แม้ว่าผล
ประกอบการในปีท่ีผา่นมาดีข้ึน แต่เม่ือเทียบกบัสาขาในประเทศอ่ืนและคู่แข่งขนั จะพบวา่บริษทัดี
แคทลอน  (ประเทศไทย) ยงัอยู่ในจุดท่ีเป็นรองอยู่มาก สืบเน่ืองมาจากความไม่พร้อมในด้าน
การตลาดและการรับรู้ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตวัสินคา้ท่ีต ่า ช่องทางการขายท่ีมีนอ้ยมากเท่ือเทียบกบัคู่
แข่งขนัเพราะขาดการสนบัสนุนในดา้นเงินทุนจากบริษทัแม่ในต่างประเทศ รวมถึงความสามารถใน
ดา้นการผลิตและควบคุมราคาของสินคา้ภายใตส้ถานการณ์ค่าครองชีพท่ีสูงข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงหาก
ยงัปล่อยไวเ้ช่นน้ี จะส่งผลใหบ้ริษทัตอ้งปิดตวัลงในประเทศไทยในท่ีสุด 
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บทที ่4 

กำรก ำหนดกลยุทธ์กำรแข่งขนัทำงธุรกจิ 
 
 

หลงัจากการวเิคราะห์ในส่วนของขอ้มูลอุตสาหกรรมรวม ขอ้มูลบริษทั ปัญหาท่ีบริษทั
ก าลงัเผชิญอยูแ่ละส่วนท่ีเป็นอุปสรรคต่อการพฒันาธุรกิจในอนาคตแลว้ ขั้นตอนท่ีส าคญัต่อมา คือ 
การก าหนดกลยุทธ์ ซ่ึงสามารถแบ่งออกได้เป็น 3 ระดับ คือ กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate 
Strategy) กลยุท ธ์ระดับหน่วยธุรกิจ (Business-Level Strategy) และกลยุทธ์ระดับปฏิบัติงาน 
(Operation-Level Strategy) ทั้ง 3 กลยุทธ์จะต้องมีความสอดคล้องกนัและเหมาะสม เพื่อเป็นการ
ผลกัดนัให้องคก์รบรรลุเป้าประสงคท่ี์ตั้งไวอ้ยา่งสมบูรณ์ ดงัท่ีแสดงในภาพท่ี 4.1 โดยกลยทุธ์ระดบั
องค์กร ตอ้งเป็นกลยุทธ์ท่ีมองท่ีภาพรวมเป็นหลกั เพื่อตอบสนองความตอ้งการและแผนงานของ
องค์กรทั้งหมด กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ เป็นกลยุทธ์ท่ีตอบสนองจุดมุ่งหมายของโครงการท่ีเกิดข้ึนใน
บริษัท และกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ คือ กลยุทธ์ ท่ี เน้นผลผลิตจากกิจกรรมท่ี เก่ียวข้องกับ
กระบวนการท างานโดยตรง ในการก าหนดกลยุทธ์ระดบัหน้าท่ีจะตอ้งตอบสนองกบักลยุทธ์ระดบั
ธุรกิจและกลยุทธ์ระดบัองค์กร ในท านองเดียวกนั   กลยุทธ์ระดบัธุรกิจให้สอดคล้องกับกลยุทธ์
ระดับองค์กรด้วย จะเห็นได้ว่า กลยุทธ์ทั้ ง 3 ต่างเก่ียวข้องซ่ึงกันและกัน องค์กรจะไม่สามารถ
ขบัเคล่ือนไดห้ากปราศจากกลยทุธ์ใดกลยทุธ์หน่ึง หรือบุคคลระดบัต่างๆในองคก์รไป 
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ภำพที่  4.1 แสดงโมเดลและความสัมพันธ์ของกลยุทธ์ระดับองค์กร กลยุทธ์ระดับธุรกิจและ           

กลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการ 
ท่ีมา: www.hbs.edu  

 
 

4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร  
กลยุทธ์ระดบัองคก์รเป็นกลยุทธ์ท่ีก าหนดทิศทางขององคก์ร ซ่ึงเป็นทางเลือกต่างๆ ท่ี

ใช้ในการตอบสนองวตัถุประสงคเ์ชิงกลยุทธ์ขององคก์ร กลยุทธ์ระดบัองคก์รประกอบดว้ยกลยุทธ์
หลัก 4 กลยุทธ์คือ กลยุทธ์เติบโต (Growth Strategy) กลยุทธ์คงท่ี(Stabilization Strategy) กลยุทธ์
ถดถอย (Investment Reduction Strategy) และกลยทุธ์ฟ้ืนฟู (Turnaround Strategy) 

 
4.1.1  กลยุทธ์กำรเจริญเติบโต คือกลยุทธ์ในการเพิ่มส่วนแบ่งตลาดและยอดขาย 

แบ่งเป็นกลยุทธ์ใหญ่ๆ 3 ประเภทคือ Intensive Growth, Integrative Growth และ Diversification 
Growth โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

4.1.1.1  Intensive Growth คือกลยุท ธ์ ท่ี มุ่ งเน้นการเพิ่มยอดขายของ
ผลิตภณัฑเ์ดิม สามารถกระท าไดด้ว้ยวธีิการดงัต่อไปน้ี 

• Market Penetration คือการเพิ่มส่วนแบ่งตลาดของผลิตภัณฑ์เดิมใน
ตลาดเดิมดว้ยวิธีการทางการตลาด เช่น การเพิ่มจ านวนพนกังานขาย การเพิ่มกิจกรรมดา้นโฆษณา 
การเพิ่มการส่งเสริมการขาย 

• Market Development คือการขยายตลาดของสินคา้เดิมในพื้นท่ีใหม่ 
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• Product Development คือการเพิ่มยอดขายของผลิตภณัฑ์เดิมดว้ยวธีิการ
ปรับปรุงคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ดงักล่าว การท า Product Development ยงัสามารถท าไดด้้วยการ
แนะน าอรรถประโยชน์ (Utility) ใหม่ของผลิตภณัฑเ์ดิมอีกดว้ย 

4.1.1.2  Integrative Growth คือกลยุทธ์การขยายธุรกิจด้วยการซ้ือหรือ
ควบรวมธุรกิจกบัซัพพลายเออร์ คู่แข่งหรือผูจ้ดัจ  าหน่าย/ลูกคา้ (Distributor/Buyer) นอกจากน้ี ยงั
รวมไปถึงการขยายธุรกิจเพื่อแข่งกบัธุรกิจของซัพพลายเออร์และผูจ้ดัจ  าหน่าย/ลูกคา้ วตัถุประสงค์
ของการท า Integrative Growth คือการท าให้องค์กรมีอ านาจทางการตลาด  อ านาจในการควบคุม
วตัถุดิบ หรือช่องทางการจดัจ าหน่ายเพิ่มข้ึน วตัถุประสงคข์องการท า Integrative Growth คือการท า
ให้องคก์รมีอ านาจทางการตลาด อ านาจในการควบคุมวตัถุดิบ หรือช่องทางการจดัจ าหน่ายเพิ่มข้ึน 
Integrative Growthสามารถกระท าไดด้ว้ยวธีิการดงัต่อไปน้ี 

• Forward Integration คื อก าร ซ้ื อ กิ จก ารของผู ้จ ัด จ าห น่ าย /ลู ก ค้ า 
นอกจากน้ี Forward Integration ยงัรวมไปถึงการท าธุรกิจแข่งกบัผูจ้ดัจ  าหน่าย/ลูกคา้ของตนดว้ย 

• Backward Integration คือการซ้ือกิจการของซัพพลายเออร์ เช่น การท่ี
บริษทัผลิตรถยนตซ้ื์อกิจการของผูข้ายช้ินส่วนอะไหล่ให้กบัตน เป็นตน้ นอกจากน้ี การท าธุรกิจแข่ง
กบัซพัพลายเออร์ก็ถือเป็นการท า Backward Integrationดว้ยเหมือนกนั 

• Horizontal Integration คือการซ้ือกิจการของคู่แข่ง 
4.1.1.3 Diversification Growth คือกลยุทธ์การขยายธุรกิจไปสู่ธุรกิจใหม่

ท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์ชนิดใหม่ กลยุทธ์ Diversification Growth สามารถกระท าได้ 3 วิธีเช่นกนั 
คือ 

• Concentric Diversification คือการท าธุรกิจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ชนิดใหม่
ท่ีอาศยัเทคโนโลยหีรือองคค์วามรู้ของผลิตภณัฑช์นิดเดิม 

• Horizontal Diversification คือการท าธุรกิจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ชนิดใหม่
ท่ีมุ่งจ  าหน่ายใหแ้ก่ลูกคา้กลุ่มเดิมของตน 

• Conglomerate Diversification คือการท าธุรกิจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ชนิด
ใหม่ท่ีไม่มีความเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑช์นิดเดิมของตน  

Diversification Growth แตกต่างจาก Intensive Growth ตรงท่ีธุรกิจใหม่ขององค์กร
เก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์ชนิดใหม่ท่ีเป็นคนละชนิดกบัผลิตภณัฑ์ชนิดเดิม ส่วน Intensive Growth เป็น
การขยายธุรกิจในผลิตภณัฑ์ชนิดเดิม ถึงแมว้า่ Product Development ซ่ึงเป็นวิธีการหน่ึงของการท า 
Intensive Growth จะมีการปรับปรุงคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ก็ตาม แต่ผลิตภณัฑ์ท่ีผา่นการปรับปรุง
แลว้ก็ยงัคงเป็นผลิตภณัฑช์นิดเดิม 
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4.1.2 กลยุทธ์คงที่ คือกลยุทธ์ท่ีมุ่งรักษาสถานะเดิมของธุรกิจไวห้รือการขยายขนาด
ของธุรกิจเพียงเล็กน้อย เหตุผลท่ีบางองค์กรเลือกใช้กลยุทธ์คงท่ีมีหลายประการ เช่น องค์กรขาด
ศกัยภาพในการเติบโต สภาพแวดลอ้มภายนอก (External Environment) ไม่เอ้ืออ านวยต่อการด าเนิน
กลยุทธ์เติบโต หรือผูบ้ริหารหรือเจา้ของกิจการขาดแรงจูงใจในการขยายกิจการ เน่ืองจากมีความ
พอใจในสถานะท่ีเป็นอยูข่องกิจการ เป็นตน้ อยา่งไรก็ตาม การด าเนินกลยทุธ์คงท่ีเป็นเวลานานเป็น
ส่ิงท่ีอนัตราย เพราะจะท าใหค้วามสามารถในการแข่งขนัขององคก์รในระยะยาวลดลงได ้

 
4.1.3 กลยุทธ์ถดถอย คือกลยทุธ์ท่ีมุ่งลดขนาดหรือการลงทุนของธุรกิจ เพื่อแกปั้ญหาท่ี

องคก์รก าลงัเผชิญสามารถกระท าได ้ดงัน้ี 
4.1.3.1   Retrenchment คือการขายสินทรัพยบ์างส่วนขององค์กรเพื่อน า

เงินสดท่ีไดไ้ปใชใ้นการด าเนินกิจการ 
4.1.3.2   Divestiture คือการขายกิจการบางกิจการขององค์กรท่ีประกอบ

ธุรกิจหลายอย่างโดยเฉพาะอย่างยิ่งกิจการท่ีไม่สามารถแข่งขนักบัผูอ่ื้นได้ เพื่อน าเงินมาใช้ในการ
ด าเนินธุรกิจ 

4.1.3.3   Liquidation คือการเลิกกิจการทั้ งหมดขององค์กร เม่ือองค์กร
ประสบกบัปัญหาท่ีรุนแรงจนเกินความสามารถในการแกไ้ขเพื่อใหกิ้จการด าเนินต่อไปได ้
 

4.1.4 กลยุทธ์ฟ้ืนฟู คือกลยุทธ์ท่ีมุ่งเนน้การปรับปรุงประสิทธิภาพในการด าเนินธุรกิจ
เหมาะส าหรับการแกปั้ญหาท่ียงัไม่รุนแรงถึงขั้นวกิฤติ ประกอบดว้ย 2 ขั้นตอน ไดแ้ก่ 

4.1.4.1   Contraction เป็นขั้นตอนท่ีเปรียบเสมือนการท าให้เลือดหยุด
ไหล จึงตอ้งด าเนินการเป็นล าดบัแรก ดว้ยการลดค่าใช้จ่ายและขนาดของหน่วยงานในองคก์ร เช่น 
การเลิกจา้งพนกังานบางส่วน เป็นตน้ 

4.1.4.2    Consolidation เป็นขั้นตอนต่อมา ท่ีมุ่งเปล่ียนแปลงองค์กรให้
เป็นองค์กรใหม่ท่ีมีระบบงานกะทัดรัดและประหยดั (New-leaner Corporation) เพื่อให้สามารถ
กลบัไปด าเนินกลยุทธ์เติบโตได้ เช่น การปรับปรุงหน่วยงานต่างๆ จนท าให้ค่าใช้จ่ายท่ีไม่จ  าเป็น
ลดลงและท าใหทุ้กหนา้ท่ีขององคก์รด าเนินไปอยา่งมีประสิทธิภาพสูงสุด เป็นตน้ 

กลยุทธ์ระดับองค์กรนอกจากจะก าหนดทิศทางขององค์กรแล้ว ยงัก าหนดประเภท
ธุรกิจท่ีองคก์รท า เช่น กลยุทธ์ Intensive Growth และกลยุทธ์คงท่ี ก าหนดวา่องคก์รจะด าเนินธุรกิจ
ชนิดเดิม กลยทุธ์ Integrative Growth ก าหนดวา่องคก์รจะด าเนินธุรกิจชนิดเดิมควบคู่กบัการขยายตวั
ไปสู่ธุรกิจในอุตสาหกรรมท่ีอยูต่น้น ้ าหรือปลายน ้า กลยทุธ์Diversification Growth ก าหนดวา่องคก์ร
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จะขยายตวัไปสู่ธุรกิจชนิดใหม่ซ่ึงอยูใ่นอุตสาหกรรมใหม่ กลยุทธ์ Divestiture ก าหนดวา่องคก์รจะ
เลิกด าเนินธุรกิจหน่ึงๆ ขององคก์ร เป็นตน้ 

 
 

4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกจิ  
กลยุทธ์ระดับธุรกิจ คือกลยุทธ์ท่ีมุ่งสร้างความได้เปรียบเชิงแข่งขัน (Competitive 

Advantage) ให้กบัสินคา้/บริการขององคก์ร กลยุทธ์ระดบัธุรกิจสามารถแบ่งเป็นกลยทุธ์การแข่งขนั 
(Competitive Strategy) ซ่ึงเป็นวิธีการในการแข่งขนักับสินค้า/บริการของคู่แข่งและกลยุทธ์การ
ร่วมมือ (Cooperative Strategy) ซ่ึงเป็นการร่วมมือกบัคู่แข่งในดา้นต่างๆเพื่อเพิ่มความไดเ้ปรียบเชิง
แข่งขนัให้แก่สินคา้/บริการขององคก์ร กลยทุธ์การแข่งขนัประกอบดว้ยกลยทุธ์ Cost Leadership ซ่ึง
เป็นการแข่งขนัดว้ยราคาของผลิตภณัฑ์ในตลาดใหญ่ กลยทุธ์Differentiation ซ่ึงเป็นการแข่งขนัดว้ย
ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ในตลาดใหญ่ กลยุทธ์ Cost Focus ซ่ึงเป็นการแข่งขนัด้วยราคาของ
ผลิตภณัฑ์ในตลาดเล็ก และกลยุทธ์ Differentiation Focus ซ่ึงเป็นการแข่งขนัดว้ยความแตกต่างของ
ผลิตภณัฑ์ในตลาดเล็ก ส่วนกลยุทธ์การร่วมมือ ไดแ้ก่ การร่วมทุนกบัคู่แข่งในลกัษณะของ Mutual 
Service Consortia หรือ Joint Venture รวมไปถึงการท า Licensing Agreement เป็นตน้  

 
4.2.1 กลยุทธ์กำรแข่งขันพืน้ฐำน (Generic Competitive Strategies) 
ไมเคิล อี พอตเตอร์ (Michael Porter) ได้เสนอกลยุทธ์การแข่งขันพื้นฐาน (Generic 

Competitive Strategy) ซ่ึงใชไ้ดส้ าหรับบริษทัทุกขนาดท่ีตอ้งการเพิ่มความสามารถทางการแข่งขนั 
(Competitive Advantage)ใหก้บัตวัเอง โดยแบ่งเป็น 3 กลยทุธ์ ไดแ้ก่ 

4.2.1.1 การเป็นผูน้ าทางด้านต้นทุนรวม  (Cost Leadership) ธุรกิจท่ีใช ้         
กลยุทธ์น้ีจะด าเนินการทุกอย่างเพื่อให้การผลิตสินค้าและบริการมีต้นทุนต ่าท่ีสุด ประโยชน์คือ
สามารถน าเสนอราคาท่ีต ่ากวา่คู่แข่งในทอ้งตลาดได ้ซ่ึงหากเกิดความรุนแรงดา้นสงครามราคา (Red 
Ocean) องคก์รก็จะยงัสามารถยนืหยดัในตลาดได ้เน่ืองจากมีความไดเ้ปรียบจากตน้ทุนท่ีต ่า ทุกวนัน้ี
การแข่งขนัไม่เพียงแต่แพร่หลาย แต่เพิ่มความรุนแรงข้ึนทุกๆ ปี บริษทัในอเมริกา ยุโรป และญ่ีปุ่น 
ยงัยา้ยฐานการผลิตไปยงัประเทศท่ีมีตน้ทุนการผลิตต ่า และน าสินคา้ราคาถูกออกสู่ทอ้งตลาด ดงันั้น
ฝ่ายใดท่ีมีการบริหารจดัการตน้ทุนท่ีดีกวา่ยอ่มท าใหไ้ดเ้ปรียบ 

4.2.1.2  การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) ธุรกิจท่ีใช้กลยุทธ์น้ี 
จะต้องคิดหาความแตกต่างในตัวสินค้า (Product) ไม่ให้ซ ้ ากับสินค้าอ่ืนในตลาด  หรือต้องมี
นวตักรรมใหม่ๆ มาน าเสนอท าให้สินคา้ดู โดดเด่นกวา่สินคา้คู่แข่งในตลาด ส าหรับแหล่ง ท่ีมาของ
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ความแตกต่างนั้น เกิดจากความเร็ว (Speed) ความน่า เช่ือถือ (Reliability) การบริการ (Service) การ
ออกแบบ (Design) ลกัษณะของสินคา้และบริการ (Features) เทคโนโลยี (Technology) บุคลิกภาพ
ขององค์กร (Corporate Personality) และความสัมพันธ์  กับลูกค้า (Relationships with Customer) 
ความเป็นเลิศทางด้าน คุณภาพ (Quality) ประสิทธิภาพ (Efficiency) นวตักรรม (Innovation) และ
การตอบสนองลูกคา้ (Response to Customer) (Hill & Jones, 2004)  

4.2.1.3 การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน  (Focus or Niche) เป็นเหมือนกับการ
ก าหนดกลุ่มเป้าหมาย (Target group) ให้เล็กลง เพื่อจะไดท้  าการตลาดไดอ้ยา่งเขา้ถึงพฤติกรรมของ
ลูกคา้ การท่ีบริษทัเขา้ใจลูกค้าของตวัเองได้อย่างแท้จริง และสามารถคาดคะเนความตอ้งการใน
อนาคตของลูกคา้ได ้ยอ่มท าให้เราสามารถขายสินคา้ไดอ้ยา่งต่อเน่ือง เกิดพฤติกรรมซ้ือซ ้ าไปเร่ือยๆ 
จนเกิดความภกัดีในท่ีสุด  หาก บริษทัประสบความส าเร็จกบักลุ่มเป้าหมายท่ีแคบลงมาท าให้บริษทั
สามารถขายกลุ่มเป้าหมายต่อไดใ้นอนาคต เช่น สินคา้ส าหรับคนทอ้ง สินคา้ส าหรับคนอว้น เป็นตน้ 
(Porter, 1980) 

 

 
ภำพที ่4.2 แสดงตารางของกลยทุธ์การแข่งขนัขั้นพื้นฐานของไมเคิล อี พอตเตอร์ (Michael Porter's 

Three Generic Strategies) 
ท่ีมา: http://en.wikipedia.org/wiki/Porter%27s_generic_strategies 
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4.3 กลยุทธ์ระดับหน้ำที ่ 
กลยุทธ์ระดบัหน้าท่ี คือวิธีการต่างๆ ท่ีหน่วยงานขององค์กรไม่ว่าจะเป็นหน่วยงาน

ดา้นการตลาด การผลิต การบริหารทรัพยากรมนุษย ์การวจิยัและพฒันา การเงินเป็นตน้ ใชใ้นการท า
หน้าท่ีของตนเพื่อตอบสนองกลยุทธ์ระดบัองค์กรและระดบัธุรกิจ เช่นรายละเอียดและวิธีการต่างๆ 
เ ก่ี ย ว กั บ  4P (Product, Price, Place แ ล ะ  Promotion) แ ล ะ STP (Segmentation, Targeting แ ล ะ 
Positioning) ของหน่วยงานดา้นการตลาด 

 
 

4.4 แนวทำงกลยุทธ์ส ำหรับดีแคทลอน (ประเทศไทย) 
จากการวิเคราะห์มาตั้ งแต่ต้น จะพบว่า ปัญหาของดีแคทลอน (ประเทศไทย) คือ

ความสามารถในการเพิ่มช่องทางการแข่งขนัและช่ือเสียงท่ียงัไม่เป็นท่ีรู้จกัในหมู่คนไทย เน่ืองดว้ย
นโยบายของบริษัทท่ีไม่ให้ความส าคัญกับการประชาสัมพันธ์ตามส่ือต่างๆดังเช่นแบรนด์
ต่างประเทศอ่ืนๆ ส่งผลกระทบให้การเจริญเติบโตของยอดขายเป็นไปอยา่งช้าๆและจะไม่สามารถ
เติบโตอยา่งย ัง่ยนืไดใ้นท่ีสุด จากปัญหาท่ีกล่าวมาขา้งตน้ บริษทัควรท ากลยทุธ์ทั้ง 3 ระดบัดงัต่อไปน้ี  

4.4.1   กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) ด้วยกลยุทธ์การเจริญเติบโต โดย
เนน้ท่ี Intensive Growth โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

4.4.1.1 Market Penetration เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดของผลิตภณัฑ์
เดิมท่ีมีอยู่ สืบเน่ืองจากดีแคทลอนยงัไม่มีการท าการตลาดท่ีจริงจงัในประเทศไทย ในปัจจุบนัการ
ส่ือสารทางการตลาดจะมีผ่านทางเอกสารภายในตวัร้านค้าสาขาบางนา เฟสบุ๊ค และมีการเพิ่ม
ยอดขายผา่นทางการออกร้านตามอีเวนทต่์างๆ เช่น งานไทยเท่ียวไทย งานเฟรนช์แฟร์ (French Fair) 
และงานไดร์วิ่งเอ็กซ์โปร์ (Driving Expo) เท่านั้น ท าให้แบรนด์ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกั และมีจ านวนของ
ลูกคา้ใหม่ท่ีนอ้ย ลูกคา้ส่วนใหญ่จะเป็นลูกคา้เก่าท่ีมีการซ้ือซ ้ า ดงันั้น องคก์รควรจะวางกลยุทธ์ทาง
การตลาดเพื่อขยายและชิงส่วนแบ่งทางการตล่าดท่ีมีอยูใ่หเ้พิ่มมากข้ึนผา่นช่องทางดงัต่อไปน้ี 

กลยุทธ์ผลัก (Push Strategy) คือการท าตลาดของผูผ้ลิตท่ีมุ่งสู่ผูใ้ช้ขั้นสุดท้าย (End 
user) ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นผูบ้ริโภคเพื่อดึงให้ผูบ้ริโภคมาถามซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีจุดขาย หรือดึงให้คนกลาง
มาถาม-ซ้ือผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิต ดงันั้นกลยทุธ์จึงใชเ้คร่ืองมือการโฆษณาร่วมกบัการส่งเสริมการขาย
ท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer promotion) 

การท าโปรโมชัน่ ดีแคทลอน (ประเทศไทย) ควรท ากลยุทธ์ทางด้านการส่งเสริมการ
ขายภายในร้านคา้และงานแสดงสินคา้ท่ีไปออก เพื่อเป็นการกระตุน้ยอดซ้ือและเพิ่มฐานลูกคา้ใหม่ๆ
ให้เขา้มาลองใช้สินคา้ โดยการท าโปรโมชั่นควรจะเน้นท่ีผลิตภณัฑ์ท่ีมีศกัยภาพในการขายก่อน 
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เน่ืองจากตอ้งการเนน้ใหผู้บ้ริโภคใหม่ไดท้ดลองใชแ้ละตอบแทนกลุ่มลูกคา้เดิมโดยการซ้ือสินคา้ใน
ราคาท่ีถูกลง แมว้่าปัจจุบนัสินคา้ของดีแคทลอนจะมีราคาไม่ไดสู้งมาก แต่เน่ืองจากการท่ีลูกคา้คน
ไทยบางกลุ่มมีพฤติกรรมการบริโภคท่ีติดในตราสินคา้ ดังนั้นขอ้ส าคญัคือ การท่ีท าให้เคา้ได้มา
ลองใชสิ้นคา้ของบริษทัในราคาท่ีถูกใจ เพื่อน าไปสู่การซ้ือซ ้ าต่อไป รวมถึงการท าโปรโมชัน่พิเศษ
ให้กบัลูกคา้ท่ีเป็นคู่คา้ (B2B)เพื่อเพิ่มจ านวนในการสั่งซ้ือ เม่ือร้านคา้ท่ีซ้ือของเราไปขายไดสิ้นคา้ใน
ราคาท่ีถูก คู่คา้จะได้ก าไรท่ีมากข้ึน ดังนั้นคู่คา้จะท าการสนับสนุนสินค้าของบริษทัให้กบัลูกค้า
มากกวา่สินคา้แบรนดอ่ื์นๆในท่ีสุดคู่คา้ก็จะกลบัมาซ้ือสินคา้ของเราเพิ่มข้ึน โดยกลยทุธ์น้ีนอกจากจะ
ท าให้ยอดขายเติบโตข้ึนแล้ว ยงัเป็นโอกาสในการจดัการกับสต็อคของคงค้าง เน่ืองจากสินค้า
ประเภทน้ี ในบางผลิตภณัฑเ์ป็นสินคา้ท่ีใชต้ามฤดูกาล เช่น เส้ือกนัหนาว ชุดวา่ยน ้า ดงันั้น การท าให้
สินค้าหมุนเวียนเร็วยงัเป็นการเพิ่มโอกาสในการข่ายสินค้าคอลเลคชั่นใหม่ๆเพื่อเพิ่มความ
หลากหลายของสินคา้ในร้านอีกดว้ย 

กลยุทธ์ดึง (Pull Strategy) คือการท าการตลาดของผู ้ผลิตเพื่อกระตุ้นคนกลางและ
พนักงานขายให้ช่วยผลกัดนัสินคา้ ซ่ึงสามารถแบ่งเป็นการส่ือสารได ้2 แบบคือ การส่ือสารแบบ
ออฟไลน์ (Offline Communication) สินคา้บางประเภทลูกคา้ตอ้งการค าอธิบายขอ้มูลในส่วนของ
วิธีการใช้และคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ ดงันั้น ดีแคทลอน (ประเทศไทย) จึงควรจดัอบรมพนกังาน
ขายให้มีความรู้เก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ์เป็นอยา่งดี เวลาท่ีลูกคา้เขา้มาในร้านและมีการสอบถาม การท่ี
พนกังานสามารถให้ความรู้ได ้จะท าให้ลูกคา้รู้สึกเช่ือถือในผลิตภณัฑ์และประทบัใจในบริการของ
ร้านค้า รวมถึงการประชาสัมพนัธ์ในงานกิจกรรมกีฬา (Sport Event)ท่ีจดัข้ึน โดยการเขา้ไปเป็น
พารทเ์นอร์กบับริษทัจดัอีเวนทต่์างๆเช่น ออการ์ไนเซอร์จ๊อกแอนด์จอย (Jog and Joy Organizer) ซ่ึง
นอกจากดีแคทลอน (ประเทศไทย) จะเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้โดยตรงแลว้ ยงัท าให้เขา้ใจถึงความตอ้งการท่ี
แทจ้ริงของลูกคา้และท าให้ลูกคา้รู้สึกมีความผูกพนัธ์และคุน้เคยกบัแบรนด์อีกดว้ย อีกส่วนหน่ึงคือ 
การส่ือสารแบบออนไลน์ (Online Communication) ในปัจจุบันโซเชียลมีเดีย  (Social Media) คือ
ช่องทางการส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพ เน่ืองจากตน้ทุนท่ีต ่ากว่าการส่ือสารแบบอ่ืนๆแต่สามารถ
ก าหนดกลุ่มเป้าหมายท่ีชดัเจนและเขา้ถึงคนจ านวนมาก บริษทัควรเพิ่มประสิทธิภาพของการส่ือสาร
ในช่องทางน้ีให้มากข้ึน โดยการใช้เฟสบุค  (Facebook) อินสตาแกรม  (Instagram) ทวิตเตอร์ 
(Twitter) และกูเก้ิลแอดเวิลด์ (Google Adword) โดยเน้นท่ีการส่ือสารกบัผูบ้ริโภคโดยตรงเพื่อเพิ่ม
การรับรู้ของแบรนด์ (Brand Acknowledge) ซ่ึงเป็นการสร้างความผูกพนัธ์กบัผูท่ี้ออกก าลงักายหรือ
ผูท่ี้ตอ้งการออกก าลงักายและตอ้งการอุปกรณ์กีฬาดีๆเพื่อมาเพิ่มประสิทธิภาพหรือลดอาการบาดเจ็บ
ท่ีอาจเกิดจากการออกก าลงักายลง ดงันั้น การส่ือสารแบบออนไลน์น้ี บริษทัตอ้งเจาะคนกลุ่มน้ีและ
เขา้ไปกระตุน้ให้เกิดการซ้ือให้ได้ โดยการท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกว่า ดีแคทลอน (ประเทศไทย) เป็น
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บุคคลท่ีมีความสปอรต์ทีฟ (Sportive) แอคทีฟ (Active) และเป็นผูเ้ช่ียวชาญดา้นการออกก าลงักาย 
(Sport Expert) เพื่อให้เกิดการส่ือสารตอบโต้แบบขาไปและขากลับ (Two Way Communication) 
รวมถึงอินเตอร์แอคทีฟอีกดว้ย (Inter Active) 

4.4.1.2  Market Development คือ การเพิ่มยอดขายจากผลิตภณัฑ์เดิมใน
ตลาดใหม่ ท าได้จาก การขยายกลุ่มลูกค้าใหม่จากเคยขายแต่กับผู ้บริโภค (B2C-Business to 
Consumer) ก็หันไปขายกลุ่มธุรกิจ (B2B-Business to Business) หรือหน่วยงานภาครัฐ (B2G - 
Business to Government) รวมถึงการขยายจุดขาย (Expansion) ไปยงัภูมิศาสตร์ใหม่ๆ ปัจจุบนัด้วย
จ านวนสาขาท่ีมีอยูเ่พียงท่ีเดียว ท าให้ฐานลูกคา้ของดีแคทลอน (ประเทศไทย) มีอยูอ่ยา่งจ ากดั ดงันั้น 
บริษทัควรเน้นการเพิ่มยอดขายจากลูกคา้กลุ่มธุรกิจ (B2B) ตามหัวเมืองใหญ่ในต่างจงัหวดัมากข้ึน 
โดยการเขา้ไปเป็นพนัธมิตรกบัร้านคา้เหล่าน้ี ซ่ึงวธีิน้ี นอกจากจะเป็นการเพิ่มยอดขายในส่วนท่ีทาง
ร้านไม่สามารถเขา้ถึงแลว้ ยงัเป็นการเรียนรู้ตลาดของบริเวณนั้นๆเพื่อใช้ประกอบการตดัสินใจใน
การขยายสาขาในอนาคตอีกดว้ย รวมถึงการเขา้ไปเป็นพารทเ์นอร์กบัสถานประกอบการท่ีเก่ียวขอ้ง
กบักีฬา เช่น สวนน ้ า สถานออกก าลงักาย สวนสาธารณะ เพื่อตั้งบู๊ทขายสินคา้บางประเภทให้กบั
กลุ่มลูกคา้ของสถานประกอบการนั้นๆ เช่น ตั้งบู๊ทขายสินคา้ส าหรับกีฬาทางน ้ าท่ีสวนน ้ าวานานาวา 
ตั้งบู๊ทขายสินคา้ส าหรับกีฬาฟิตเนสท่ีฟิตเนสเฟิรสท์ (Fitness First) เป็นตน้ และอีกกลยุทธ์ คือการ
วางขายสินค้าผ่านช่องทางพาณิชย์อิ เล็ กทรอนิคส์  (E-Commerce) โดยการเป็นพันธมิตร 
(Partnership) กบับริษทัอีคอมเมิรซ์ (E-Commerce) ชั้นน า เช่น ซาโลล่า (Zalora), ลาซาดา้ (Lazada) 
เป็นตน้ ถึงแมว้า่ในปัจจุบนับริษทัดีแคทลอน (ประเทศไทย) จะมีเวบ็ไซต์ขายผลิตภณัฑ์ของตวัเอง  
แต่หากเทียบจ านวนผูใ้ช้ในระบบกบัเวบ็ไซต์ระดบัโลกทั้ง 2 บริษทัน้ี ถือว่าเป็นตวัเลขท่ีน้อยมาก 
ดงันั้น เพื่อเพิ่มช่องทางการเขา้ถึงสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภค โดยเฉพาะผูบ้ริโภคท่ีอยู่ในต่างจงัหวดัซ่ึง
จดัเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีดีแคทลอน (ประเทศไทย) ยงัไม่สามารถเขา้ถึงไดอ้ยา่งเต็มท่ี การเป็นพนัธมิตร
กบัซาโลล่าและลาซาดา้ ถือเป็นการลงทุนท่ีถูกแต่มีประสิทธิภาพ แมว้า่ก าไรท่ีไดอ้าจจะนอ้ยกวา่การ
ขายสินคา้ผ่านเวบ็ไซต์ของบริษทัดีแคทลอน แต่แบรนด์สินคา้ของบริษทัดีแคทลอน จะถูกส่ือสาร
ผา่นการประชาสัมพนัธ์ของเวบ็ไซตเ์หล่าน้ี ท าให้มีคนรู้จกัมากข้ึนและน าไปสู่การซ้ือซ ้ าในอนาคตท่ี
มากข้ึนตาม 

4.4.1.3  Product Development คือ การเพิ่มยอดขายจากการขายผลิตภณัฑ์
ใหม่ในตลาดเดิมหรือการแนะน าประโยชน์ใหม่ของผลิตภณัฑ์เดิม เน่ืองจากสินคา้ของดีแคทลอนอ
อกแบบตามความตอ้งการของกีฬาในแต่ละประเภท แต่ขอ้ไดเ้ปรียบเลห่าน้ีไม่ไดถู้กส่ือสารออกไป
ยงักลุ่มผูใ้ช้ ดงันั้น ดีแคทลอนควรประชาสัมพนัธ์ส่ิงเหล่าน้ีให้กบัผูบ้ริโภคไดท้ราบ เช่น แถบเรือง
แสงท่ีติดอยูบ่นตวัเส้ือวิ่งท่ีไม่ไดเ้นน้มาเพื่อความสวยงาม หากแต่เน้นในเร่ืองของความปลอดภยัใน
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การวิง่เวลากลางคืน แมว้า่ส่ิงเหล่าน้ีจะไม่ไดเ้ป็นส่วนท่ีเพิ่มเติมใหม่ในตวัผลิตภณัฑ ์แต่ขอ้มูลพวกน้ี
ถือเป็นประสบการณ์ใหม่ของผูใ้ชท่ี้ใช้ผลิตภณัฑ์ของบริษทั ซ่ึงดีแคทลอน (ประเทศไทย) สามารถ
ใชช่้องทางออนไลน์โดยการท า ไวรอลวีดีโอ (Viral Video) และการให้ขอ้มูลของพนกังานท่ีจุดขาย
สินคา้ได ้
 

4.4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business-Level Strategy) ด้วยกลยุทธ์ในการแข่งขัน
พื้นฐาน (Generic Competitive Strategies) เนน้ท่ี Cost Leadership และ Differentiation ดงัน้ี 

4.4.2.1 Cost Leadership เน่ืองจากบริษัทมีแนวคิดท่ีจะขายสินค้าท่ี มี
คุณภาพดี ในราคาท่ีทุกคนสามารถซ้ือได้ โดยการลดต้นทุนทางส่ือประชาสัมพันธ์และให้
ความส าคญัในการควบคุมคุณภาพของสินคา้ทุกช้ิน ท าให้สินคา้ของดีแคทลอนมีคุณภาพท่ีเทียบเท่า
กบัแบรนด์ระดับโลกแต่ราคาถูกกว่า ดงันั้นจุดเด่นน้ีจึงเป็นส่วนส าคญัในการเพิ่มความสามารถ
ทางการแข่งขนัใหก้บัองคก์ร เพียงแต่ในปัจจุบนั สินคา้ท่ีน ามาขายส่วนใหญ่ประมาณร้อยละ 70 เป็น
สินคา้ท่ีมาจากการน าเขา้ ท าใหต้น้ทุนทางการขนส่งและภาษีผลกัดนัให้ตน้ทุนของผลิตภณัฑท่ี์น ามา
ขายในไทยสูงข้ึนทั้งในส่วนของร้านคา้และพาณิชยอิ์เล็กทรอนิคส์ ดงันั้น ดีแคทลอน (ประเทศไทย) 
ควรจะมีการจดัการห่วงโซ่อุปทาน (Supply Chain) ทั้งในส่วนของการผลิต (Production) การจดัเก็บ
สินคา้และการกระจายสินคา้ (Storage and Distribution) ดงัต่อไปน้ี 

4.4.2.2  การจดัการการผลิต(Production) ปัจจุบนัฐานการผลิตของบริษทั
ดีแคทลอน กระจายอยูต่ามภูมิภาคต่างๆทัว่โลก โดยเนน้ท่ีตน้ทุนค่าแรงท่ีถูกแต่ไม่ไดค้  านึงถึงตน้ทุน
ของสินคา้ท่ีแทจ้ริงเม่ือจดัส่งไปยงัร้านคา้ ดงันั้น หากร้านคา้ในประเทศไหนท่ีตั้งอยู่ในท่ีท่ีมีก าลงั
การผลิตมากและไดสิ้ทธิพิเศษทางด้านภาษี ก็จะได้เปรียบในเร่ืองของราคาตน้ทุน ในทางตรงกนั
ขา้ม หากร้านคา้ในประเทศใดท่ีไม่อยูใ่นภูมิภาคท่ีท่ีมีก าลงัการผลิตสูง ก็จะท าใหต้อ้งเสียค่าใชจ่้ายใน
การน าเข้าและภาษีท่ีสูงมากเช่นกัน ดังนั้ น ส าหรับดีแคทลอน (ประเทศไทย) จึงควรเพิ่มความ
หลากหลายของชนิดสินค้าท่ีผลิตในประเทศ และประเทศใกล้เคียง เช่น เขมร เวียดนาม เพื่อลด
ตน้ทุนในการจดัการ ท าให้ผลิตภณัฑ์มีตน้ทุนท่ีต ่าลง ส่งผลถึงผลก าไรและยอดขายท่ีเพิ่มข้ึนตาม 
รวมถึงสามารถกระจายสินคา้ใหก้บัร้านคา้ใหม่ท่ีจะเกิดข้ึนในภูมิภาคเอเชียไดอี้กดว้ย 

4.4.2.3 การจดัเก็บและการกระจายสินคา้ (Storage and Distribution) ใน
ปัจจุบัน สินค้าท่ีผลิตแล้วจะถูกจัดส่งไปยงัโกดังขนาดใหญ่ในแต่ละท่ี ซ่ึงในส่วนของเอเชีย
ตะวนัออกเฉียงใตน้ั้น(South East Asia) ตั้งอยูท่ี่ประเทศสิงคโปร์ ดงันั้น ร้านดีแคทลอนใน)ประเทศ
ไทย ตอ้งท าการสั่งซ้ือมาจากสิงคโปร์โดยจะตอ้งเสียค่าด าเนินการประมาณ 7% เพื่อให้ครอบคลุม
รายจ่ายจากการด าเนินงานให้กบัโกดงัท่ีสิงคโปร์ดว้ย ท าให้ตน้ทุนของสินคา้สูงข้ึน ดงันั้น บริษทั
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ควรเปล่ียนวิธีการจดัการในการจดัเก็บและขนส่ง โดยการลดขั้นตอนและตน้ทุนลง ด้วยการท า
พนัธมิตรกบัซัพพลายเออร์ในแต่ละฐานการผลิต เพื่อจดัเก็บสินคา้ หรือสามารถใช้ขอ้เสนอต่อรอง
ในการให้ออเดอร์ท่ีปริมาณมากข้ึน เพื่อแลกกบัเง่ือนไขในการจดัเก็บสินคา้ ซ่ึงสามารถลดขั้นตอน 
เวลาการด าเนินงานและค่าใชจ่้ายได ้ท าใหต้น้ทุนของสินคา้นั้นต ่าลง 

4.4.2.4  Differentiation ด้วยนโยบายท่ีเน้นในเร่ืองของคุณภาพ ราคา 
และนวตักรรม ท าใหสิ้นคา้ของดีแคทลอนมีความแตกต่างจากคู่แข่งขนั ดว้ยการเนน้ท่ีประโยชน์การ
ใช้งานโดยค านึงถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นหลกั ส่วนน้ี บริษทัควรจะเพิ่มในส่วนของการ
สร้างประสบการณ์  (Customer Experience) และความสัมพัน ธ์ของลูกค้า  (Relationship with 
Customer) ท่ีเพิ่มมากข้ึน ในโมเดลของร้านคา้ดีแคทลอนในต่างประเทศมีส่วนของพื้นท่ีท่ีให้ลูกคา้
ไดท้ดลองใช้สินคา้จริงๆ เช่น สนามไดรฟ์กอลฟท์ ลานป่ันจกัรยาน ดงัท่ีเห็นจากภาพท่ี4.3 ซ่ึงจุดน้ี
ท าให้ดีแคทลอนแตกต่างจากคู่แข่งขนั ดงันั้น ดีแคทลอน (ประเทศไทย) จึงควรน าโมเดลน้ีมาปรับ
ใช ้เพื่อสร้างประสบการณ์ใหม่ของแบรนดแ์ละผลิตภณัฑใ์หก้บัลูกคา้ โดยเกิดจากการไดล้องใชจ้ริง 

 

 
ภำพที ่4.3  แสดงพื้นท่ีของร้านดีแคทลอนในต่างประเทศท่ีจดัไวส้ าหรับให้ลูกคา้ไดท้ดลองใชสิ้นคา้

ในร้าน 
ท่ีมา: http://www.mimoa.euและ http://sports-coach-systems.blogspot.com 

จากกลยุทธ์ท่ีกล่าวมาข้างต้น จะสามารถปรับปรุงจุดด้อยและส่งเสริมจุดเด่นของ             
ดีแคทลอน เน้นท่ีกลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) ในรูปแบบกลยุทธ์การเติบโตแบบ
Intensive Growth ด้วยการท าการตลาดท่ีมุ่งเน้นการเพิ่มยอดขายของผลิตภัณฑ์เดิม โดยการท า 
Market Penetrationดว้ยการท าโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายเพื่อกระตุน้ยอดซ้ือจากลูกคา้เก่าและใหม่
ผา่นทางช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ การท า Market Development เพื่อเพิ่มช่องทางการขายใหม่
ในกรุงเทพและต่างจงัหวดั ด้วยการสร้างคู่คา้ใหม่ๆ และการท า Product Development ดว้ยการดึง
จุดเด่นและประโยชน์ของสินคา้ท่ีมีอยูเ่ดิมมาให้ผูบ้ริโภคไดเ้รียนรู้เพิ่มข้ึน และ กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ 
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(Business-Level Strategy) เน้นท่ีกลยุทธ์การแข่งขนัพื้นฐาน (Generic Competitive Strategies) ดว้ย
การเป็นผู ้น าทางด้านต้นทุนรวม (Cost Leadership) โดยการจัดการกับระบบห่วงโซ่อุปาทาน 
(Supply Chain) ให้มีประสิทธิภาพมากข้ึน เพื่อช่วยลดเวลาและ ตน้ทุน เพื่อเพิ่มยอดขายและผลก าไร 
อีกทั้งการสร้างความแตกต่าง (Differentiation) เพื่อสร้างฐานลูกคา้ใหม่ๆและพฒันาประสบการณ์
ของลูกคา้ท่ีมีต่อแบรนดแ์ละผลิตภณัฑ ์

การก าหนดกลยุทธ์ท่ีมีความสอดคลอ้งโดยการชูจุดเด่นและปรับปรุงจุดดอ้ย นอกจาก
จะช่วยในการเพิ่มความสามารถทางการแข่งขนัในตลาดแลว้ การน าส่ิงท่ีเรามีอยูเ่ดิมมาปรับปรุงและ
ใช้ให้เกิดประโยชน์และประสิทธิภาพท่ีสูงข้ึน ยงัเป็นการลงทุนท่ีต ่ากว่าการเร่ิมส่ิงใหม่ๆ อยา่งไรก็
ตามกลยุทธ์ทุกส่วนควรจะมีความสอดคลอ้งกนั รวมถึงควรมีการส่ือสารท่ีดีกบับุคคลท่ีเก่ียวขอ้งทั้ง
ในและนอกองค์กรเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการด าเนินงานไดอ้ย่างเต็มท่ี เพื่อส่งผลให้บริษทับรรลุ
เป้าหมายในการเพิ่มขีดความสามารถทางการแข่งขนั ขยายช่องทางการจดัจ าหน่ายทั้งในกรุงเทพ
และต่างจงัหวดั รวมทั้งการเพิ่มรายไดข้องธุรกิจไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 
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บทที ่5 
กำรน ำกลยุทธ์มำประยุกต์ใช้กบัองค์กร 

 
 

เม่ือมีการก าหนดกลยุทธ์ทั้งในระดบัองค์กร (Corporate Strategy) และกลยุทธ์ระดบั
ธุรกิจ (Business Strategy) เพื่อใชใ้นการไขปัญหา ท่ีเกิดข้ึนกบับริษทัดีแคทลอน (ประเทศไทย) แลว้
นั้น ในการลงมือปฏิบติั จ  าเป็นจะต้องมีการวดัผลการด าเนินงานท่ีชัดเจนเพื่อให้การปฏิบติังาน
สามารถเป็นไปไดอ้ยา่งลุล่วง อีกทั้งยงัเป็นแผนท่ีส าหรับผูป้ฏิบติังานเพื่อท่ีจะรู้วา่ก าลงัเดินทางไปใน
ทิศทางท่ีถูกตอ้งหรือไม่ และยงัเหลือระยะทางอีกเท่าไหร่กว่าจะถึงเป้าหมายท่ีตั้งไว ้ดงันั้น การมี
แผนท่ีกลยุทธ์ (Strategy Map)และBalance Scorecard จะสามารถช่วยในการส่ือสารภายในองค์กร
และเช่ือมโยงความสอดคลอ้งของทุกแผนก รวมถึงแสดงขั้นตอนและระยะเวลาในการท างาน ดงัท่ี
จะแสดงดงัต่อไปน้ี 
 
 

5.1 แผนทีก่ลยุทธ์ (Strategy Map) 
แผนท่ีกลยุทธ์ (Strategy map) คือ วิธีในการส่ือสารกลยุทธ์ขององคก์รไปสู่หน่วยงาน

ต่างๆ รวมถึงบุคลากรในองคก์ร เพื่อช่วยให้บุคลากรทุกคนเกิดความเขา้ใจในกลยุทธ์ขององคก์รท่ี
จดัท าข้ึนโดยเช่ือมโยงการด าเนินงานของหน่วยงานเขา้กบัวตัถุประสงคห์ลกัขององคก์ร และมีการ
ทบทวนความถูกตอ้งโดยการทดสอบสมมุติฐานขององคก์รและกลยทุธ์ 
 

5.1.1 องค์ประกอบของแผนทีก่ลยุทธ์ ประกอบดว้ย 
5.1.1.1  มุมมอง (Perspective) ประกอบดว้ย 4 มุมมอง ไดแ้ก่ ดา้นการเงิน 

(Financial) ด้านลูกค้า (Customer) ด้านกระบวนการภายใน (internal process) และด้านการเรียนรู้
และการเติบโต (Learning and growth) 

5.1.1.2  ประเด็นกลยุทธ์ (Themes) คือข้อความท่ีแสดงถึงประเด็นท่ี
องคก์รจะใหค้วามส าคญัเพื่อท าใหก้ลยทุธ์ท่ีก าหนดข้ึนประสบความส าเร็จ 

5.1.1.3 วตัถุประสงคเ์ชิงกลยุทธ์ (strategic objective) คือ ส่ิงท่ีองคก์รตอ้ง
ด าเนินการเพื่อใหก้ลยทุธ์ขององคก์รประสบผลส าเร็จ 
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5.1.1.4  ลูกศรแสดงความสัมพนัธ์คือลูกศรแสดงความสัมพนัธ์เชิงเหตุ
และผลกนัระหวา่งวตัถุประสงคเ์ชิงกลยทุธ์ 
แผนท่ีกลยุทธ์ของบริษทัดีแคทลอน (ประเทศไทย) แสดงตามภาพท่ี5.1 สามารถอธิบายได้ว่า ใน
มุมมองของมิติการเรียนรู้และพัฒนาเร่ิมต้นจากการพนักงาน โดยเน้นท่ีความสุขของพนักงาน 
เน่ืองจากหากพนกังานมีความสุขในการปฏิบติังานและสถานท่ีท่ีเคา้ท างานแลว้นั้น โดยควบคู่ไปกบั
การฝึกอบรมให้ความรู้และการส่ือสารในเร่ืองของข่าวสาร ความเคล่ือนไหวต่างๆขององค์กร 
ประสิทธิภาพในการปฏิบติังานก็จะสูงเพิ่มข้ึนตาม ซ่ึงทา้ยท่ีสุดจะท าให้ตน้ทุนของบริษทันั้นลดลง
และความพึงพอใจของลูกค้าท่ีได้รับการบริการก็จะเพิ่มสูงข้ึน ต่อมาคือมุมมองของมิติด้าน
กระบวนการภายใน ซ่ึงการปรับปรุงระบบการคา้อิเล็คโทรนิคส์จะช่วยในการเพิ่มความพึงพอใจของ
ลูกคา้ เน่ืองจากมีการตอบสนองท่ีดีและสะดวกต่อลูกคา้ ซ่ึงเม่ือลูกคา้ไดรั้บประสบการณ์ท่ีดีจากการ
ซ้ือของออนไลน์ ก็จะท าให้เคา้กลบัมาซ้ือซ ้ า จึงเป็นการเพิ่มยอดขายให้กบับริษทัดว้ย อีกส่วนหน่ึง
คือส่วนของกระบวนการผลิต สืบเน่ืองจากตน้ทุนของสินคา้ท่ีผลิตในประเทศนั้นมีตน้ทุนท่ีต ่ากว่า 
ดงันั้นการท าให้ตน้ทุนของสินคา้ลดลงนั้น จึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งเพิ่มสัดส่วนของสินคา้ท่ีผลิตจากใน
ประเทศให้มากข้ึน โดยจะตอ้งให้ความส าคญัในการคดัเลือกและพฒันาสินคา้ให้สามารถผลิตใน
ประเทศไทยได ้ทั้งน้ี ตอ้งอาศยัความร่วมมือจากทั้งฝ่ายผลิตและฝ่ายขาย ในการท างานร่วมกนัเพื่อ
พฒันาสินคา้ใหม่ให้ตรงกบัท่ีลูกคา้ตอ้งการในราคาท่ีเหมาะสมและคุณภาพท่ีดี ในส่วนของมิติดา้น
ลูกคา้ เร่ิมตน้จากการสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ผ่านการบริการท่ีดีและสินคา้ท่ีมีคุณภาพ ทั้ง
สองส่ิงน้ีจะช่วยให้ลูกคา้เกิดประสบการณ์ท่ีดีกบัตราสินคา้และผลิตภณัฑ์ของบริษทั ท าให้เกิดการ
ซ้ือซ ้ าจากลูกคา้ท่ีมีอยูแ่ลว้ และสามารถเพิ่มฐานลูกคา้ใหม่ไดอี้กดว้ย ในส่วนของมิติสุดทา้ย คือดา้น
การเงิน การท่ีจะท าก าไรให้กบับริษทั เกิดจาก 2 ปัจจยัหลกัท่ีส าคญั นั่นคือ การลดตน้ทุนและการ
เพิ่มยอดขาย ซ่ึงจากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ กิจกรรมต่างๆจะช่วยส่งเสริมให้บริษทัมีความสามารถในการ
ท าก าไรท่ีสูงข้ึนอยา่งแน่นอน 
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มิติด้ำนกำรเงิน           

  
 

 
 

 
 

  

   
ความสามารถในการท าก าไรใหก้บัองคก์ร 

   

  
 

 
 

 
 

  

  เพิ่มรายได ้
 

ลดตน้ทุน   
              
  มิติด้ำนลูกค้ำ           
  

 
 

 
 

 
  

  

ขยายฐานลูกคา้เก่า 

 

เพิ่มฐานลูกคา้ใหม่ 

 

เพิ่ มความพึ งพอใจ
ของลูกค้าต่อสินค้า
และบริการ   

              

 
มิติด้ำนกระบวนกำรภำยใน 

 
 

 
 

       

 

ปรับปรุงระบบการ
ซ้ือขายผ่านช่องทาง
อิเล็คทรอนิคส์ 

 

เพิ่ ม สั ด ส่ ว น ข อ ง
ผ ลิ ต ภัณ ฑ์ ท่ี ผ ลิ ต
ภายในประเทศ 

 

ก ารคั ด เลื อ ก แ ล ะ 
พฒันาสินคา้ 

 
 

 
 

 

 
 

  

 

มิ ติ ด้ ำน ก ำร เรียน รู้และก ำร
พฒันำ  

 
 

 
       

  

ค ว าม รู้ แ ล ะ ค ว าม 
สามารถของพนัก - 
งานขาย 

 

ความพึงพอใจของ
พ นั ก ง าน ใน ก า ร
ปฏิบติังาน 

 

ระบบการกระจาย
ขอ้มูลข่าวสาร 

  
              

ภำพที ่5.1 แสดงแผนท่ีกลยทุธ์ของบริษทัดีแคทลอน (ประเทศไทย) 
 
 



47 
 

5.2 Balanced Scorecard (BSC) 
Balanced Scorecard ไดถู้กพฒันาข้ึนเม่ือปี 1990 โดย Drs. Robert Kaplan  จากHarvard 

Business School และ David Norton จาก Balanced Scorecard Collaborative จุดประสงคเ์พื่อท่ีจะท า
ให้ผูบ้ริหารขององคก์รจะไดรั้บรู้ถึงจุดอ่อนและความไม่ชดัเจนของการบริหารงานท่ีผา่นมา รวมทั้ง
ช่วยในการก าหนดกลยทุธ์ในการจดัการองคก์รไดอ้ยา่งชดัเจน โดยดูจากผลของการวดัค่าไดจ้ากทุก
มุมมอง เพื่อให้เกิดดุลยภาพในทุก ๆ ดา้น มากกวา่ท่ีจะใชมุ้มมองดา้นการเงินเพียงดา้นเดียว อยา่งท่ี
องคก์รธุรกิจส่วนใหญ่ค านึงถึง เช่น รายได ้ก าไร ผลตอบแทนจากเงินปันผล และราคาหุ้นในตลาด 
เป็นตน้ ซ่ึงเป็นการท าใหผู้บ้ริหารเห็นภาพโดยรวมท่ีชดัเจนยิง่ข้ึน 

 Balanced Scorecard คือระบบการบริหารงานและประเมินผลทัว่ทั้งองค์กร และไม่ใช่
เฉพาะเป็นระบบการวดัผลเพียงอยา่งเดียว แต่จะเป็นการก าหนดวิสัยทศัน์ (vision) และแผนกลยทุธ์ 
(strategic plan) แลว้แปลผลลงไปสู่ทุกจุดขององคก์รเพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการด าเนินงานของแต่ละ
ฝ่ายงานและแต่ละคน โดยระบบของ Balanced Scorecard จะเป็นการจดัหาแนวทางแก้ไขและ
ปรับปรุงการด าเนินงาน โดยพิจารณาจากผลท่ีเกิดข้ึนของกระบวนการท างานภายในองค์กร และ
ผลกระทบจากลูกค้าภายนอกองค์กรเพื่อน ามาปรับปรุงสร้างกลยุทธ์ให้มีประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผลท่ีดียิ่งข้ึน เม่ือองค์กรได้ปรับเปล่ียนเข้าสู่ระบบ Balanced Scorecard เต็มระบบแล้ว 
Balanced Scorecard จะช่วยปรับเปล่ียนแผนกลยทุธ์ขององคก์รจากระบบ “การท างานตามค าสั่งหรือ
ส่ิงท่ีไดเ้รียนรู้สืบทอดกนัมา (academic exercise)” ไปสู่ระบบ “การร่วมใจเป็นหน่ึงเดียวขององคก์ร 
(nerve center of an enterprise) 

Balanced Scorecard จะค านึงถึงมุมมองของการวดัผลทางการเงิน (financial measures) 
อยูเ่หมือนเดิม แต่ผลลพัธ์ทางการเงินท่ีเกิดข้ึนจะบอกถึงส่ิงท่ีเกิดข้ึนกบัองคก์รในช่วงท่ีผา่นมา บอก
ถึงเร่ืองราวของความสามารถกบัอายุของบริษทัท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรมน้ี แต่ไม่ไดบ้อกถึงความส าเร็จ
ขององคก์รท่ีจะมีต่อผูล้งทุนท่ีจะมาลงทุนระยะยาวโดยการซ้ือหุ้นของบริษทั และความสัมพนัธ์ของ
ลูกคา้ (customer relationships) แต่อย่างใด จะเห็นไดว้่าเพียงการวดัผลทางการเงินดา้นเดียวนั้นไม่
เพียงพอ ดงันั้นBalance Scorecardจึงสามารถใช้เป็นแนวทางและการตีค่าของผลการประกอบการ
ขององค์กร ใช้เป็นข้อมูลท่ีจะเพิ่มมูลค่าขององค์กรในอนาคตและสร้างแนวทางส าหรับลูกค้า 
(customers), ผูข้ายวตัถุดิบหรือสินคา้ (suppliers), ลูกจา้ง (employees), การปฏิบติังาน (processes), 
เทคโนโลยี (technology), และ การคิดคน้นวตักรรมใหม่ ๆ นอกจากน้ีจะท าให้เราไดเ้ห็นภาพของ
องค์กรใน 4 มุมมอง และน าไปสู่การพฒันาเคร่ืองมือวดัผล โดยวิธีการรวบรวมขอ้มูลและน าผลท่ี
ไดม้าวเิคราะห์ มุมมองทั้ง 4 ดงักล่าว ประกอบดว้ย 
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1.       The Learning and Growth Perspective เป็นมุมมองด้านการเรียน รู้และการ
เติบโต เช่น การพฒันาความรู้ความสามารถของพนักงาน ความพึงพอใจของพนักงาน การพฒันา
ระบบอ านวยความสะดวกในการท างาน เป็นตน้ 

2.       The Business Process Perspective เป็นมุมมองด้านกระบวนการท างานภายใน
องค์กรเอง เช่น การคิดค้นนวตักรรมใหม่ ๆ  การจัดโครงสร้างองค์กรท่ีมีประสิทธิภาพการ
ประสานงานภายในองคก์ร การจดัการดา้นสายงานผลิตท่ีมีประสิทธิภาพ เป็นตน้ 

3.       The Customer Perspective เป็นมุมมองดา้นลูกคา้ เช่น ความพึงพอใจของลูกคา้ 
ภาพลกัษณ์ กระบวนการดา้นการตลาด การจดัการดา้นลูกคา้สัมพนัธ์ เป็นตน้ 

4.       The Financial Perspective เป็ น มุมมองด้ านการ เงิน  เช่น  ก ารเพิ่ ม รายได ้
ประสิทธิภาพในการผลิตท่ีมีตน้ทุนต ่าและมีการสูญเสียระหว่างผลิตน้อย การหาแหล่งเงินทุนท่ีมี
ตน้ทุนต ่า เป็นตน้  

ดังนั้ น Balanced Scorecard จึงเป็นเสมือนเคร่ืองมือหรือกลไกในการวางแผนและ
บริหารกลยุทธ์ท่ีมีการก าหนดมุมมองทั้ง 4 ด้าน เพื่อให้เกิดความสมดุลในการพฒันาองค์กร จน
บรรลุแผนกลยทุธ์ท่ีไดว้างไวใ้นท่ีสุด ดว้ยเหตุท่ีหลายคร้ังผูพ้ฒันาและติดตั้ง Balanced Scorecard ใน
แต่ละองค์กรนั้น มุ่งแต่จะพยายามเติมเต็มมุมมองการพฒันาทั้ง 4 ดา้น เท่านั้น โดยละเลยประเด็น
ท่ีวา่ แมว้า่จะท าให้ทั้ง4 มุมมองนั้นครบถว้น แต่ก็ไม่ไดห้มายความวา่ ความสมดุลตามความมุ่งหมาย
ของ Balanced Scorecard จะเกิดข้ึนได ้    ความสมดุลน้ีพึงตอ้งระลึกไวอ้ยู่เสมอในขณะพฒันาและ
ติดตั้ง Balance Scorecardวา่ความสมดุลตามความคาดหมายของ Balance Scorecard คือ ความสมดุล
ระหวา่ง 4 องคป์ระกอบหลกั ไดแ้ก่ 

1.วตัถุประสงค ์(Objective) คือส่ิงท่ีองคก์รมุ่งหวงัหรือตอ้งการท่ีจะบรรลุในแต่ละดา้น  
2.ตวัช้ีวดั (Measures หรือ (Key Performance Indicators) คือ ตวัช้ีวดัของวตัถุประสงค์

ในแต่ละดา้น และตวัช้ีวดัเหล่าน้ีจะเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวดัวา่องคก์รบรรลุวตัถุประสงคใ์นแต่ละ
ดา้นหรือไม่  

3.เป้าหมาย (Target) คือ เป้าหมายหรือตวัเลขท่ีองคก์รตอ้งการจะบรรลุในตวัช้ีวดัแต่ละ
ประการ  

4.แผนงานโครงการหรือกิจกรรม (Initiatives) ท่ีองค์กรจะจดัท าเพื่อบรรลุเป้าหมายท่ี
ก าหนดข้ึน โดยในขั้นน้ียงัไม่ใช่แผนปฏิบติัการท่ีจะท า แต่เป็นเพียงแผนงาน โครงการหรือกิจกรรม 
เบ้ืองตน้ท่ีตอ้งท าเพื่อบรรลุเป้าหมายท่ีตอ้งการ 
จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ สามารถแสดงโครงสร้างของBalanced Scorecardไดด้งัภาพท่ี5.2 
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ภำพที5่.2 แสดงโครงสร้างของBalanced Scorecard 
ท่ีมา: www.hbs.org 
 

เห็นได้ว่าหลักการน า Balance Scorecard มาเพิ่มประสิทธิภาพ ในการท างานนั้ น
จะตอ้งให้ ความส าคญัต่อดชันีทั้ง 4 ดา้นอย่างสมดุลกนัซ่ึงดชันีแต่ละดา้น จะส่งผลถึงดา้นอ่ืนๆโยง
กนัเป็นระบบ แต่ทั้งน้ีองค์กรจะตอ้งก าหนดภารกิจหลกัให้ชดัเจน และวิเคราะห์ดชันีทั้ง 4 ดา้น ให้
สอดคลอ้งกบัภารกิจหลกัขององค์กรนั้น นอกจากน้ีในการน าหลกัการของ Balance Scorecard มา
ปรับปรุงใชป้ระสิทธิภาพการท างานนั้น ผูป้ฏิบติังานทุกฝ่ายจะตอ้งปฏิบติังานตามกลยุทธ์ท่ีวางไว ้
และมีดชันีช้ีวดัประสิทธิภาพ การท างานท่ีเรียกวา่ Key Performance Indicator (KPI) เพื่อให้องค์กร 
ด าเนินงานไดบ้รรลุวตัถุประสงคแ์ละสอดคลอ้งกบัภารกิจขององคก์รต่อไป 

ดว้ยเหตุน้ี จึงสามารถจดัท า Balance Scorecard เพื่อใหส้อดคลอ้งกบักลยุทธ์ของบริษทั
ดีแคทลอน (ประเทศไทย) โดยการตั้งเป้าหมายการด าเนินงานระยะสั้น (1 ปี) ดงัต่อไปน้ี 

 
5.2.1 ด้ำนกำรเงิน  
จากตารางท่ี5.1 สามารถแบ่งวตัถุประสงคไ์ดอ้อกเป็น 2 ขอ้หลกัๆ นัน่ คือ ขอ้แรก การ

ลดตน้ทุนและรายจ่ายของร้านคา้โดยการให้ความส าคญักบัเร่ืองของการขนส่งและการบริหารการ
จดัเก็บสินคา้ทั้งในส่วนของร้านเอาท์เล็ต โดยการลดจ านวนคร้ังในการขนส่งสินคา้จากคลงัสินคา้
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มายงัร้านคา้ รวมถึงการบริหารจดัการในส่วนของการสั่งของเพื่อลดตน้ทุนในการเก็บสินคา้ ซ่ึง
เป้าหมายคือ การลดค่าใช้จ่ายลงร้อยละ 20 ในส่วนของร้านค้าอิเล็คทรอนิคส์นั้ น ทางบริษัทก็
จ  าเป็นตอ้งลดตน้ทุนในการน าเขา้ของจากคลงัสินคา้ในประเทศสิงคโปร์ลง โดยการเลือกเก็บสินคา้
ท่ีขายดีไวท่ี้ประเทศไทย และรวบรวมออเดอร์ของลูกคา้เพื่อลดจ านวนการส่งในแต่ละอาทิตย ์ซ่ึงจะ
สามารถลดตน้ทุนไดถึ้งร้อยละ 40 ขอ้ท่ีสอง การเพิ่มจ านวนช้ินของสินคา้ท่ีขายได ้โดยการลดราคา
ของสินค้าต่อช้ิน ทางบริษทัตอ้งลดราคาของสินค้าท่ีวางขายทั้งในหน้าร้านเอาท์เล็ตลงให้เหลือ
สัดส่วนของก าไรอยูท่ี่ร้อยละ 30 จากปัจจุบนัท่ีก าไรอยูท่ี่ร้อยละประมาณ 40 ของราคาสินคา้ การลด
ราคาสินคา้ลง เป็นการท าให้ลูกค้ามีแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้ท่ีมากข้ึน โดยจะท าให้จ  านวนของ
สินค้าเพิ่มข้ึน ท้ายท่ีสุดแล้วจะส่งผลให้ยอดขายโดยรวมของทั้ งร้านค้าเอาท์เล็ตและร้านค้า
อิเล็คทรอนิคส์เพิ่มข้ึนร้อยละ 30 และร้อยละ 150 ตามล าดบั 
 
ตำรำงที่5.1 แสดงแผนการด าเนินงานตาม Balance Scorecard ของบริษทัดีแคทลอน              

(ประเทศไทย) ดา้นการเงิน 
วตัถุประสงค์ ตวัช้ีวดั เป้ำหมำย 

Objective KPI Target 
ลดตน้ทุนและรายจ่ายของ
ร้านคา้ โดยการบริหารจดัการ
การจดัเก็บ และขนส่งอยา่งมี
ประสิทธิภาพ 

ร้ำนค้ำ (Outlet) 
- จ านวนคร้ังในการขนส่งสินคา้จาก
คลงัสินคา้มาท่ีร้านคา้ 
- ค่าใชจ่้ายในการจดัเก็บสินคา้ 
 

ร้ำนค้ำ (Outlet) 
- ลดความถ่ีในการขนส่งสตอ็ค 
สินคา้จาก2คร้ังต่อสปัดาห์ เป็น2
คร้ังต่อเดือน 
- ลดค่าใชจ่้ายในการจดัเก็บสินคา้
ลงร้อยละ 20 

ร้ำนค้ำระบบพำณิชย์อเิลก็ทรอนคิส์ 
(E Commerce) 
- ค่าใชจ่้ายในการขนส่งและน าเขา้
จากประเทศสิงคโ์ปร์ไปยงัท่ีอยูใ่น
การจดัส่งของลูกคา้ลง 

ร้ำนค้ำระบบพำณิชย์อเิลก็ทรอนคิส์ 
(E Commerce) 
- ลดค่าใชจ่้ายในการขนส่งและ
น าเขา้ร้อยละ 40 

เพ่ิมผลก าไรของบริษทัใหม้าก
ข้ึน โดยเนน้ท่ีการลดราคา
สินคา้ลงเพ่ือเพ่ิมปริมาณการ
ซ้ือท่ีสูงข้ึน 

- ส่วนก าไรของสินคา้ท่ีวางขาย 
(Product Margin) 
- จ านวนช้ินของสินคา้ท่ีขายได ้

- ส่วนก าไรของสินคา้ท่ีวางขาย 
(Product Margin) ลดลงเหลือ 30% 
- จ านวนช้ินของสินคา้ท่ีขายได้
เพ่ิมข้ึนร้อยละ30ส าหรับร้านคา้ 
และร้อยละ150ส าหรับเวบ็ไซต ์เม่ือ
เทียบกบัปี 2014  
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5.2.2 ด้ำนลูกค้ำ  
จากตารางท่ี5.2 มี 3 วตัถุประสงค์ ในการวางแผนการด าเนินงานด้านลูกค้า ได้แก่ 

อนัดบัแรก คือ การขยายฐานลูกคา้เก่าโดยการกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดการซ้ือซ ้ าและเพิ่มมูลค่าของการ
ซ้ือแต่ละคร้ังให้มากข้ึน โดยมีเป้าหมายของจ านวนคร้ังท่ีซ้ือเพิ่มร้อยละ 100 ต่อปีและมูลค่าท่ีเพิ่มข้ึน
ร้อยละ20 ต่อการซ้ือหน่ึงคร้ัง อนัดบัสอง คือ การเพิ่มลูกคา้ใหม่ทั้งในส่วนของร้านคา้และร้านคา้
อิเล็คทรอนิคส์ สามารถกระตุน้ดว้ยการใชก้ารประชาสัมพนัธ์ในส่วนของบตัรสมาชิก เพื่อจูงใจให้
ลูกคา้ใหม่ท่ีไดรั้บสิทธิพิเศษหนัมาซ้ือผลิตภณัฑ์ของบริษทัและเพิ่มจ านวนของผูท่ี้เขา้มาลงทะเบียน
ในระบบ ดว้ยการใหสิ้ทธิพิเศษกบัลูกคา้ใหม่ โดยมีเป้าหมายอยูท่ี่ เพิ่มข้ึนร้อยละ100 และร้อยละ200 
เม่ือเทียบกบัปี 2014ตามล าดบั อนัดบัสุดทา้ย คือ การเพิ่มความพึงพอใจของลูกคา้ในดา้นบริการและ
ผลิตภณัฑ์ โดยตวัช้ีวดั ไดแ้ก่ ปริมาณการร้องเรียนและอตัราการคืนสินคา้ ซ่ึงมีเป้าหมาย คือ ไม่มี
การร้องเรียนจากลูกคา้ผา่นทางช่องทางใดๆ และอตัราการคืนของไม่เกินร้อยละ 5 
ตำรำงที่5.2 แสดงแผนการด าเนินงานตาม Balance Scorecard ของบริษัทดีแคทลอน              

(ประเทศไทย) ดา้นลูกคา้ 

วตัถุประสงค์ ตวัช้ีวดั เป้ำหมำย 
Objective KPI Target 

ขยายฐานลูกคา้เดิม โดยการ
เพ่ิมความถ่ีและมูลค่าต่อคร้ัง
ในการซ้ือใหม้ากข้ึน 

- จ านวนคร้ังท่ีซ้ือ 
- มูลค่าการซ้ือต่อคร้ัง 

- จ านวนคร้ังท่ีซ้ือเพ่ิมข้ึนร้อยละ 
100 
- มูลค่าการซ้ือต่อคร้ังเพ่ิมข้ึนร้อย
ละ 20 

เพ่ิมฐานลูกคา้ใหม่เพ่ือขยาย
ตลาด 

 
 
 
 

ร้ำนค้ำ (Outlet) 
ปริมาณลูกคา้ใหม่ท่ีเขา้มาใชบ้ริการ 
 

ร้ำนค้ำ (Outlet) 
จ านวนของลูกคา้ใหม่ท่ีสมคัร
สมาชิกบตัรRoyalty Card เพ่ิมข้ึน
100% เม่ือเทียบกบัปี2014 

ร้ำนค้ำระบบพำณิชย์อเิลก็ทรอนคิส์ (E 
Commerce) 
จ านวนของผูท่ี้เขา้มาลงทะเบียนใน
ระบบ (Registor) 

ร้ำนค้ำระบบพำณิชย์
อเิลก็ทรอนิคส์ (E Commerce) 
จ านวนของผูท่ี้เขา้มาลงทะเบียน
ในระบบเพ่ิมข้ึน 200%  เม่ือเทียบ
กบัปี2014 

เพ่ิมความพึงพอใจของลูกคา้
ทั้งดา้นการบริการและสินคา้ 
 
 

- การร้องเรียนจากลูกคา้ใน
ส่วนของการบริการ 
- การคืนของอนัเน่ืองมาจาก
ปัญหาดา้นคุณภาพของสินคา้ 

- ไม่มีการร้องเรียน 
- อตัราการคืนของไม่เกิน
ร้อยละ 5 
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5.2.3 ด้ำนกระบวนกำรภำยใน  
จากตารางท่ี5.3 มีวตัถุประสงค ์3 ขอ้ ไดแ้ก่ อนัดบัแรกการปรับปรุงการซ้ือขายผา่นทาง

ระบบอิเล็คทรอนิคส์ให้มีประสิทธิภาพ โดยวดัจากอตัราความผิดพลาดจากการสั่งซ้ือและจดัส่ง
สินคา้ ซ่ึงเป้าหมายคือไม่เกิดการขดัขอ้งของระบบและพนกังานท่ีปฏิบติัการ อนัดบัสองเพิ่มสัดส่วน
ของผลิตภัณฑ์ท่ีผลิตข้ึนในประเทศ เพื่อลดค่าใช้จ่ายในการน าเข้าสินค้าจากต่างประเทศ โดย
เป้าหมายอยู่ท่ีร้อยละ30 เม่ือเทียบกบัปี 2014 ซ่ึงอยูท่ี่ร้อยละ15 ในอนัดบัสุดทา้ย คือ การจดัตั้งทีมท่ี
รับผิดชอบในการดูแลผลิตภัณฑ์ของกีฬาในแต่ละประเภทโดยเฉพาะ เพื่อท าการศึกษาความ
เคล่ือนไหวและแนวโน้มของตลาด ลูกคา้วา่เป็นไปในทิศทางใด เพื่อจะไดท้  าการเลือกสินคา้เขา้มา
ขายได้อย่างเหมาะสมและมีความหลากหลายมากข้ึน โดยทุกเดือนจะต้องมีการท ารายงานสรุป
ตวัเลขของสินคา้ท่ีขายได ้รวมถึงการวางแผนการสั่งซ้ือในเดือนต่อมา รวมถึงทีมจะมีส่วนในการ
เลือกสินคา้ใหม่เพื่อเขา้มาวางขาย โดยสินคา้ท่ีเลือกโดยทีมนั้นจะตอ้งมีสัดส่วนอยูท่ี่ร้อยละ 30 ของ
ผลิตภณัฑใ์หม่เขา้มาวางขายในแต่ละเดือน 
ตำรำงที่5.3 แสดงแผนการด าเนินงานตาม Balance Scorecard ของบริษัทดีแคทลอน              

(ประเทศไทย) ดา้นกระบวนการภายใน 

วตัถุประสงค์ ตวัช้ีวดั เป้ำหมำย 
Objective KPI Target 

ปรับปรุงระบบการซ้ือขาย
อิเลค็ทรอนิคส์ใหมี้ประสิทธิภาพ 

อตัราความผิดพลาดจากการสัง่ซ้ือ
และจดัส่งสินคา้ 

ไม่มีการขดัขอ้งของระบบ
และผิดพลาดจากการ
ปฏิบติังานของพนกังาน 

เพ่ิมสดัส่วนของผลิตภณัฑท่ี์จดั
จ าหน่าย ใหม้าจากการผลิต
ภายในประเทศใหม้ากข้ึน 

สดัส่วนของสินคา้ท่ีผลิต
ภายในประเทศเทียบกบัสินคา้ท่ี
วางขายอยูใ่นร้านคา้ (Outlet) 

สดัส่วนของสินคา้ท่ีผลิต
ภายในประเทศเพ่ิมข้ึนจากปี 
2014 ร้อยละ30 

จดัตั้งทีมท่ีดูแลผลิตภณัฑใ์นต่ละ
ประเภทของกีฬา ใหมี้ส่วนร่วมใน
การเลือกสินคา้และจดัท าแผนการ
ตลาด 

- จ านวนของสินคา้ท่ีถูกเลือกโดยทีม
ดูแล 

- จ านวนของสินคา้ท่ีถูกเลือก
โดยทีมเพ่ือมาวางจ าหน่ายเป็น
สดัส่วนร้อยละ 30 ของ
ผลิตภณัฑใ์หม่ท่ีวางจ าหน่าย 

 

5.2.4 ด้ำนกำรเรียนรู้และกำรพฒันำ 
 จากตารางท่ี5.4 มีวตัถุประสงค์ 3 ข้อ ได้แก่ อันดับแรก การพัฒนาความรู้ของตัว

ผลิตภณัฑ์และความสามารถทางการขายของพนกังาน โดยตวัช้ีวดัคือจ านวนการฝึกอบรมและการ
ท าแบบทดสอบ โดยมีเป้าหมายอยู่ท่ีการได้รับการอบรมอย่างน้อยปีละ 2 คร้ังหรือทุกคร้ังท่ีมี
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ผลิตภณัฑ์ใหม่เขา้มา โดยหลงัจากการอบรมจะตอ้งมีการท าแบบทดสอบให้ผา่น ซ่ึงผลลพัธ์จากการ
ท าแบบทดสอบตอ้งมากกวา่ร้อยละ 80 ของคะแนนรวม อนัดบัท่ีสอง คือ การเพิ่มความพึงพอใจของ
พนักงานมรการปฏิบติังาน โดยการปรับปรุงสภาพแวดล้อมและบรรยากาศในท่ีท างาน ถ้าหาก
พนักงานมีความสุขในการท างาน จะท าให้พนักงานสามารถปฏิบติังานได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
ตวัช้ีวดัจึงเป็นแบบสอบถามความพึงพอใจในการปฏิบติังาน รวมถึงสภาพแวดลอ้มในการท างาน 
โดยท่ีเป้าหมายตอ้งมีค่าความพึงพอใจมากกวา่ร้อยละ90 หากต ่ากวา่นั้น ทางบริษทัตอ้งมีการประชุม
เพื่อหาปัญหาและน ามาปรับปรุง และอนัดบัสุดทา้ยคือ การพฒันาระบบการกระจายขอ้มูลข่าวสาร 
ตวัช้ีวดั คือจดัการประชุมกับทุกผ่ายในทุกๆเดือน เพื่อแจง้ข่าวและอบัเดตสถานการณ์ภายในท่ี
เกิดข้ึน 
ตำรำงที่5.4 แสดงแผนการด าเนินงานตาม Balance Scorecard ของบริษัทดีแคทลอน              

(ประเทศไทย) ดา้นการเรียนรู้และการพฒันา 

วตัถุประสงค์ ตวัช้ีวดั เป้ำหมำย 
Objective KPI Target 

พฒันาความรู้และความสามารถ
ของพนกังานขาย 

- จ านวนการฝึกอบรม 
- แบบทดสอบ 

- จ านวนการฝึกอบรมอยา่งนอ้ย 2 
คร้ังต่อปีหรือทุกคร้ังท่ีมีผลิตภณัฑ์
ใหม่เขา้มา 
- ผลลพัธ์จากการท าแบบทดสอบ
มากกวา่ร้อยละ 80 ของคะแนน
รวม 

เพ่ิมความพึงพอใจของพนกังาน
ในการปฏิบติังาน โดยการ
ปรับปรุงสภาพแวดลอ้มและ
บรรยากาศในการท างาน 

ผลลพัธ์จากแบบสอบถามความ
พึงพอใจในการปฏิบติังานและ
สภาพแวดลอ้มในท่ีท างาน 

ค่าความพึงพอใจมากกวา่ร้อยละ 
90 

พฒันาระบบการกระจายขอ้มูล
ข่าวสาร 

มีการประชุม  มีการจดัประชุมทุกเดือน 

 
 
5.3 แผนกำรด ำเนินงำน (Action Plan) 

จากการท า Balance Scorecard สอดคล้องตามแผนกลยุทธ์ของบริษัทดี  แคทลอน 
(ประเทศไทย) ประกอบไปด้วย แผนการด าเนินงานการตลาด แผนการด าเนินงานในการเพิ่มช่อง
ทางการขาย และแผนการด าเนินงานในการลดตน้ทุนการของสินคา้โดยการจดัการในเร่ืองของการ
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จดัเก็บและขนส่งผลิตภณัฑ ์ซ่ึงสามารถสร้างออกมาเป็นแผนการด าเนินงานในช่วงระยะเวลา 1 ปี ดงั
ขา้งล่างน้ี 
 
ตำรำงที5่.5 แสดงแผนการด าเนินงานกลยทุธ์ของบริษทัดีแคทลอน (ประเทศไทย) ระยะเวลา 1 ปี 

  
ปี 2015 ปี 2016 

ล าดบั แผนการด าเนินงาน เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. มี.ค. 

 แ ผ น ก ำ ร ด ำ เนิ น ง ำน ด้ ำน
กำรตลำด                         

1 

- วางแผนการท า
กิจกรรมส่งเสริม
ทางการตลาดกบัลูกคา้
และร้านคา้                         

2 
- เขา้ร่วมกิจกรรม
ทางดา้นกีฬาต่างๆ                         

3 
- ประชาสมัพนัธ์
ทางดา้นส่ือออนไลน์ 
โซเชียลมีเดีย                         

 แผนกำรด ำเนินงำนในกำรเพิ่ม
ช่องทำงกำรขำย                         

1 
- นดักบัLazadaและ
Zaloraเพื่อฟังขอ้มูล                         

2 
- น าเสนอกบัฝ่าย
บริหาร                         

3 - เซ็นสญัญา                         
4 - เร่ิมการขาย                         

 แผนกำรพฒันำบุคลำกร                         

1 
- จดัการอบรมให้
ความรู้เก่ียวกบัเร่ือง
ผลิตภณัฑ ์                         

2 

- จดัการประชุมเพื่อ
ทบทวนผล
ประกอบการในไตร
มาสท่ีผา่นมา                         
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ตำรำงที่5.5 แสดงแผนการด าเนินงานกลยุทธ์ของบริษทัดีแคทลอน (ประเทศไทย) ระยะเวลา 1 ปี 
(ต่อ) 

  

ปี 2015 ปี 2016 

ล าดบั แผนการด าเนินงาน เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. มี.ค. 

  แผนกำรด ำเนินงำนในกำรลด
ต้นทุนสินค้ำ                         

1 
- ประชุมกบัฝ่ายขาย
ในการวางแผนจดัการ
การจดัเก็บสินคา้                         

2 
- ประชุมกบัทีม          
โลจิสติคส์ในการวาง
แผนการจดัส่งสินคา้                         

3 
- หาขอ้สรุปในการ
จดัเก็บและขนส่ง
สินคา้เพื่อลดตน้ทุน                         

4 
- ทดลองปฏิบติัการ
ตามแผนใหม่             

5 - ประเมินผล             

สามารถสรุปแผนการด าเนินงานดา้นกลยุทธ์ของบริษทัดีแคทลอน (ประเทศไทย) จาก
การจดัท าแผนการด าเนินงานได ้ดงัต่อไปน้ี 

แผนกำรด ำเนินงำนด้ำนกำรตลำด ประกอบไปดว้ยการวางแผนการท าโปรโมชัน่ใหก้บั
ลูกคา้ทั้งแบบทัว่ไป (B2C) และแบบธุรกิจ (B2B) โดยจะมีการประชุมในการวางแผนท าโปรโมชัน่
ในเดือนพ.ค.และต.ค. เพื่อท าโปรโมชั่นในเดือนถดัมา การเขา้ร่วมกิจกรรมเก่ียวกบักีฬาและการ
ประชาสัมพนัธ์ผา่นช่องทางต่างๆ 

แผนกำรด ำเนินงำนในกำรเพิม่ช่องทำงกำรขำย ประกอบไปดว้ยการนดัเจรจากบับริษทั
ท่ีเป็นผูน้ าในการขายของออนไลน์ก่อนและท าการสรุปให้กบัผูบ้ริหาร หากผูบ้ริหารยินยอมให้
เดินหน้าต่อ ก็จะเป็นขั้นตอนของการท าสัญญาและเร่ิมการขายจริง ซ่ึงในขั้นตน้คาดการณ์ไวว้่าจะ
สามารถเร่ิมขายไดจ้ริงภายในเดือนมิ.ย. 

แผนกำรพัฒนำบุคลำกร เน้นท่ีการให้ความรู้โดยการจดัฝึกอบรมในเร่ืองของตัว
ผลิตภณัฑ์และหัวขอ้อ่ืนๆท่ีเป็นประโยชน์กบัตวัพนกังานเองและร้านคา้ รวมถึงการมีประชุมเพื่อ
ทบทวนและสรุปถึงผลประกอบการในไตรมาสท่ีผา่นมาอยา่งสม ่าเสมออีกดว้ย 

แผนกำรด ำเนินงำนในกำรลดต้นทุนสินค้ำ จดัการประชุมกบัฝ่ายท่ีดูแลเร่ืองของการ
จดัเก็บและขนส่งสินคา้ทั้งในฝ่ังประเทศไทยและสิงคโปร์ หลงัจากนั้นสรุปกระบวนการและวธีิท่ีจะ
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ท าให้ค่าใชจ่้ายลดลง ทดลองปฏิบติัตามแผนใหม่ท่ีวางไว ้ท าการประเมินผลลพัธ์เพื่อจะหาขอ้สรุป
วา่ กระบวนการใหม่ท าใหต้น้ทุนลดลงหรือไม่ 
 
 

5.4 ประเด็นปัญหำทีค่ำดว่ำจะเกดิในกำรด ำเนินกลยุทธ์และวธีิแก้ไขปัญหำ 
แม้ว่าเราจะมีกระบวนการในการวิเคราะห์และวางแผนท่ีดีเท่าไรก็ตาม ในบางคร้ัง

อาจจะเกิดเหตุการณ์ท่ีไม่คาดฝัน หรือไม่เป็นไปตามแผนท่ีวางไว ้ท าให้เราไปไม่ถึงจุดมุ่งหมายและ
เป้าหมายท่ีตั้งใจไว ้ดงันั้น กลยุทธ์ท่ีดีควรจะเตรียมตวัรับมือหากเหตุการณ์ไม่เป็นไปตามท่ีคิดไว ้
เพื่อลดความเส่ียงและผลกระทบท่ีอาจจะเกิดข้ึน รวมถึงท าให้ลดระยะเวลาในการแก้ไขอีกด้วย 
ดังนั้ นเราควรท่ีจะต้องมีแผนรับมือในเวลาฉุกเฉิน หรือ Contingency Plan ไว ้โดย Contingency 
Plan ของบริษทัดีแคทลอน (ประเทศไทย) จะเตรียมไวส้ าหรับ 2 กรณีดว้ยกนั ไดแ้ก่ 

5.4.1 รำยได้ไม่ถึงเป้ำหมำย  
หากหลงัจากท่ีเราได้ท าตามกลยุทธ์ท่ีวางไวแ้ต่ทา้ยท่ีสุดแลว้ ไม่สามารถเพิ่มจ านวน

ของลูกคา้หรือยอดขายให้เติบโตตามท่ีตั้งใจไวไ้ดน้ั้น ขั้นตน้ จะตอ้งเร่ิมจากการหาปัญหาใหเ้จอก่อน
ว่าเกิดข้ึนจากอะไร (Identify Problem) หลังจากนั้น ต้องท าการวิเคราะห์ว่าสาเหตุนั้นเกิดมาจาก
อะไร มาจากปัจจัยภายนอกหรือภายในองค์กร หากมาจากภายในให้เราท าการแก้ไขปรับปรุง
ในทนัที แต่หากวา่มาจากปัจจยัภายนอกท่ีเราไม่อาจควบคุมได ้ให้หาทางท่ีจะลดผลกระทบท่ีเกิดข้ึน
ให้เหลือน้อยท่ีสุด ซ่ึงหลังจากนั้น จะต้องท าการทบทวนว่า กลยุทธ์ท่ีวางแผนไวต้ั้ งแต่ต้นยงัมี
ประสิทธิภาพดีอยูรึ่เปล่า หรือตอ้งแกไ้ข ปรับปรุง ปรับเปล่ียน หรือยกเลิก 

5.4.2 ต้นทุนสินค้ำเพิม่สูงขึน้ 
ตน้ทุนของสินคา้ท่ีเพิ่มอาจจะเกิดไดจ้ากหลายสาเหตุ เช่น ค่าเงิน อตัราภาษี ราคาน ้ามนั 

ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีเราไม่อาจควบคุมได ้ดงันั้น การเพิ่มข้ึนของราคาตน้ทุนอาจจะส่งผลถึงก าไรท่ีน้อยลง
หรือราคาสินคา้ท่ีเพิ่มข้ึน หากเกิดเหตุการณ์แบบน้ีข้ึน เราควรจะโฟกสัท่ีปัจจยัอ่ืนๆท่ียงัสามารถลด
ค่าใชจ่้ายลงได ้ ถึงตอนนั้น   กลยุทธ์ก็จะตอ้งเปล่ียนแปลง เช่น ลดการท าโปรโมชัน่ท่ีเสียค่าใชจ่้าย
มากกวา่แลว้มองหาช่องทางท่ีราคาถูกกวา่แต่อาจจะไดป้ระสิทธิภาพใกลเ้คียงกนั แต่หากสาเหตุเกิด
จากภายในองค์กร การประสานงานกบัฝ่ายนั้น จะเป็นวิธีท่ีจะรู้ว่าตน้เหตุของปัญหาเกิดจากอะไร
และจึงร่วมกนัช่วยคิดหาทางออกท่ีดีท่ีสุดส าหรับหน่วยงาน 

 
 
 



57 
 

5.5 กำรบริหำรจัดกำรควำมเส่ียง 
ความเส่ียง (Risk) หมายถึง เหตุการณ์ท่ีมีความไม่แน่นอน ซ่ึงมีโอกาสท่ีจะเกิดข้ึน ใน

อนาคต และมีผลกระทบ ทั้งทางบวกและทางลบ หากเป็นทางลบจะก่อให้เกิดความผิดพลาด ความ
เสียหาย การร่ัวไหล ความสูญเปล่า หรือเหตุการณ์ท่ีไม่พึงประสงค ์ท าใหก้ารด าเนินงานของ องคก์ร
ไม่ประสบความส าเร็จตามวตัถุประสงค์ท่ีก าหนดไว้ จึงจ าเป็นต้องพิจารณาโอกาสท่ีจะเกิด 
(Likelihood) ของเหตุการณ์และผลกระทบ (Impact) ท่ีจะไดรั้บ  

ความเส่ียงตามแนวทาง COSO (The Committee of Sponsoring Organizations of the 
Tread way Commission) จ าแนกไดเ้ป็น 4 ลกัษณะ ดงัน้ี  

 
5.5.1 ควำมเส่ียงด้ำนกลยุทธ์ (Strategic Risk) คือ ความเส่ียงท่ีเกิดจากการก าหนดแผน

กลยุทธ์ แผนด าเนินงาน  ท่ีน าไปปฏิบัติไม่ เหมาะสมหรือไม่สอดคล้องกับปัจจัยภายในและ
สภาพแวดลอ้มภายนอก อนัส่งผลกระทบต่อการบรรลุวสิัยทศัน์ พนัธกิจ หรือสถานะขององคก์ร 

 
5.5.2 ควำมเส่ียงด้ำนกำรด ำเนินงำน (Operational Risk) คือ ความเส่ียงท่ีเกิดจากการ

ปฏิบติังาน ทุก ๆ ขั้นตอนโดยครอบคลุมถึงปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการ อุปกรณ์ เทคโนโลยี
สารสนเทศ บุคลากรในการปฏิบติังาน เป็นตน้  

 
5.5.3 ควำมเส่ียงด้ำนกำรเงิน (Financial Risk) คือ ความเส่ียงท่ีเกิดจากการเบิกจ่าย

งบประมาณ ไม่เป็นไปตามแผน งบประมาณถูกตดั งบประมาณท่ีไดรั้บไม่สอดคลอ้งกบัสถานการณ์
ของภารกิจท่ีเปล่ียนแปลงไป ท าใหก้ารจดัสรรไม่เพียงพอ 

 
5.5.4 ควำมเส่ียงด้ำนกฎระเบียบ หรือกฎหมำยที่เกี่ยวข้อง (Compliance Risk) หรือ 

(Event Risk) คือ ความเส่ียงท่ีเกิดจากการไม่สามารถปฏิบติัตามกฎระเบียบหรือกฎหมายท่ีเก่ียวขอ้ง
ได ้หรือ กฎหมายท่ีมีอยูไ่ม่เหมาะสม หรือเป็นอุปสรรคต่อการปฏิบติังาน  

 ปัจจยัเส่ียง (Risk Factor) หมายถึง ต้นเหตุหรือสาเหตุของความเส่ียง ท่ีจะท าให้ไม่
บรรลุ วตัถุประสงคต์ามขั้นตอนการด าเนินงานท่ีก าหนดไว ้ทั้งปัจจยัภายในและภายนอก ซ่ึงองคก์ร
ควรระบุ สาเหตุท่ีแทจ้ริง เพื่อจะไดว้ิเคราะห์และก าหนดกลยุทธ์/มาตรการ/แนวทางในการลดความ
เส่ียงได ้อยา่งถูกตอ้ง เหมาะสมกบัสถานการณ์ และบริบทขององคก์ร  

ปัจจัยภายนอก หมายถึง ปัจจัยภายนอกองค์กรท่ี มีอิทธิพลต่อความส าเร็จของ 
วตัถุประสงค์ เป็นปัจจยัท่ีผูบ้ริหารควบคุมโอกาสท่ีจะเกิดไม่ได้ แต่อาจลดผลกระทบ เช่น การ
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ติดตาม ศึกษาเพื่อหาแนวโนม้ท่ีจะเกิดและวิธีท่ีควรปฏิบติัไวล่้วงหน้า เพื่อเปล่ียนวิกฤตเป็นโอกาส 
หรือเพื่อ ลดผลเสียหาย ท่ีจะเกิดข้ึน ตวัอยา่งปัจจยัภายนอก เช่น 

1. ภัยธรรมชาติและส่ิงแวดล้อม (Natural Environment) การเกิดน ้ าท่วม ไฟไหม ้
แผ่นดินไหว คล่ืนยกัษ์สินามิ โรคระบาด ท่ีท าความเสียหายต่ออาคาร ทรัพย์สินแหล่งวตัถุดิบ 
แรงงาน 

2. ภาวะเศรษฐกิจ (Economic) ภาวะเงินเฟ้อ เงินฝืด อตัราดอกเบ้ีย อตัราแลกเปล่ียน 
สกุลเงิน และเหตุการณ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนไหวของราคา แหล่งเงินทุน ภาวการณ์แข่งขนั  

3. ภาวะการเมือง (Political) เหตุการณ์ท่ีเก่ียวกบัการประกาศใชก้ฎหมาย ระเบียบและ 
เหตุการณ์ท่ีเปิดหรือจ ากดัโอกาสเขา้สู่ตลาดต่างประเทศ การเปล่ียนแปลงอตัราภาษี  

4. สังคม (Social) เหตุการณ์ท่ีเก่ียวกบัการเปล่ียนแปลงของประชากร การยา้ยแหล่ง ท่ี
อยูโ่ครงสร้างครอบครัว มาตรฐานและรสนิยมของสังคม การก่อการร้าย  

5. เทคโนโลยีส ารสน เทศ  (Technological) เห ตุการณ์ ท่ี เก่ี ยวกับแนวโน้มการ
เปล่ียนแปลง เทคโนโลยีคอมพิวเตอร์ เช่น อีคอมเมิซ ซ่ึงมีผลต่อการใช้สารสนเทศในการบริหาร 
การลดโครงสร้าง ตน้ทุน หรือความตอ้งการดา้นเทคโนโลยี  

ปัจจยัภายใน หมายถึง ปัจจยัภายในองคก์รท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของวตัถุประสงค ์
เป็นปัจจยัท่ีผูบ้ริหารสามารถจดัการควบคุมได ้ตวัอยา่งเช่น  

1. โครงสร้างพื้นฐาน (Infrastructure) เหตุการณ์ท่ีเก่ียวกับความต้องการเงินทุนเพื่อ 
ขยายหรือรักษาโครงสร้างพื้นฐาน การลดเวลาท่ีเคร่ืองจกัรเสีย และการเพิ่มความพึงพอใจของลูกคา้ 

2. พนักงาน (Personnel) เหตุการณ์ท่ีเก่ียวกบัอุบติัเหตุ การทุจริต การหมดอายุสัญญา
จา้ง การสูญเสียพนกังานส าคญั ท่ีส่งผลต่อความเสียหายทางการเงินและช่ือเสียงและการหยดุผลิต 

3. กระบวนการ (Process) เหตุการณ์ท่ีเก่ียวกับขั้นตอนการปฏิบัติงานส าคัญ การ
เปล่ียนแปลง กฎเกณฑ ์ความผดิพลาดในกระบวนการ การส่งมอบสินคา้ การควบคุมท่ีไม่เพียงพอ ท่ี
ส่งผลต่อ ความไม่มีประสิทธิภาพ ความไม่พอใจของลูกคา้ การเสียส่วนแบ่งการตลาด และการเสีย
ช่ือเสียง 

 4. เทคโนโลยี (Technology) เหตุการณ์ท่ีเก่ียวกบัระบบไอทีและสารสนเทศภายใน 
องคก์ร ความถูกตอ้งครบถว้นของสารสนเทศ ความมัน่คงปลอดภยั การทุจริตการเลือกระบบท่ีจะใช ้
การพฒันาและบ ารุงรักษาระบบ การหยดุชะงกัของระบบ และความไม่สามารถปฏิบติังานต่อเน่ือง  

 
การประเมินความเส่ียง (Risk Assessment) หมายถึง กระบวนการระบุความเส่ียง และ 

การวเิคราะห์เพื่อจดัล าดบัความเส่ียงท่ีจะมีผลกระทบต่อการบรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์ร โดยการ 
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ประเมินจากโอกาสท่ีจะเกิดเหตุการณ์ (Likelihood) และผลกระทบ (Impact) จากเหตุการณ์ความ
เส่ียง 

-  โอกาสท่ีจะเกิดเหตุการณ์ (Likelihood) หมายถึง ความถ่ีหรือโอกาสท่ีจะเกิด
เหตุการณ์ ความเส่ียง  

-  ผลกระทบ (Impact) หมายถึง ปริมาณของความรุนแรงความเสียหายท่ีจะเกิดข้ึน
จาก เกิดเหตุการณ์หรือความเส่ียง  

-  ระดบัของความเส่ียง (Degree of Risk) หมายถึง สถานะของความเส่ียงท่ีไดจ้ากการ
ประเมิน โอกาส และผลกระทบของแต่ละปัจจยัเส่ียง แบ่งออกเป็น 4 ระดบัคือ ความเส่ียงสูงมาก 
ความเส่ียงสูง ความเส่ียงปานกลาง และความเส่ียงนอ้ย 

การจดัการความเส่ียงหรือการบริหารความเส่ียง (Risk Management) คือ การก าหนด 
แนวทางและกระบวนการในการระบุ ประเมิน จดัการ และติดตามความเส่ียงท่ีเก่ียวขอ้งกบักิจกรรม 
หน่วยงาน หรือการด าเนินงานขององคก์ร รวมทั้งการก าหนดวิธีการในการบริหารและการควบคุม 
ความเส่ียงให้อยู่ในระดบัท่ีผูบ้ริหารระดบัสูงยอมรับได้ ซ่ึงสามารถมองได้เป็น 2 มุมมอง คือ การ
ก าจดัหรือลดปัจจยัต่าง ๆ ท่ีจะขดัขวางไม่ให้องคก์รบรรลุวตัถุประสงค์ นัน่คือ การปกป้องมูลค่าท่ี
องค์กรมีอยู่ไม่ให้ถูกท าลายไป และมองหาโอกาสท่ีจะสร้างความไดเ้ปรียบในการด าเนินธุรกิจ คือ 
การสร้างมูลค่าให้กบั องคก์ร โดยการบริหารความเส่ียง จะอาศยัการจดัล าดบัความส าคญัหรือความ
รุนแรงของความเส่ียงนั้น เพื่อท่ีจะไดใ้ช้ทรัพยากรท่ีมีอยู่อย่างจ ากดัในการบริหารจดัการกบัส่ิงท่ีมี
ความส าคญัมากก่อน และ มีการค านึงถึงตน้ทุนท่ีตอ้งเสียไปกบัผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บกลบัมาดว้ย 
(Trade-off between Cost and Benefit) 

การบ ริห ารความ เส่ี ยงทั่ วทั้ งอ งค์ก ร  (Enterprise Risk Management) หมาย ถึ ง 
กระบวนการท่ีปฏิบติัโดยคณะกรรมการ ผูบ้ริหารและบุคลากรทุกคนในองค์กรเพื่อช่วยในการ
ก าหนด กลยุทธ์และด าเนินงาน ซ่ึงกระบวนการบริหารความเส่ียงไดรั้บการออกแบบไวใ้ห้สามารถ
บ่งช้ีเหตุการณ์ ท่ีอาจเกิดข้ึนและมีผลกระทบต่อองคก์ร และสามารถจดัการความเส่ียงให้อยูใ่นระดบั
ท่ีองค์กรยอมรับ เพื่อให้ได้รับความมัน่ใจอย่างสมเหตุสมผลในการบรรลุวตัถุประสงค์ท่ีองค์กร
ก าหนดไว ้

ความเส่ียงเป็นส่ิงท่ีคาดการณ์ไม่ได้ว่าจะเกิดข้ึนเม่ือไร หากแต่ถ้าเรามีการวางแผน
ล่วงหน้า จะสามารถช่วยบรรเทาความเสียหายและเร่งระยะเวลาในการฟ้ืนฟูให้เร็วข้ึน ในการ
ประกอบธุรกิจของบริษทัดีแคทลอน (ประเทศไทย) ก็จ  าเป็นจะตอ้งวางแผนเพื่อรับมือกบัความเส่ียง 
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ตำรำงที5่.6 แสดงปัจจยัเส่ียงขององคก์รท่ีอาจเกิดข้ึนต่อการด าเนินธุรกิจ 

 

 
ทั้งจากภายในและภายนอก โดโดยการประเมินความเส่ียงของบริษทัสามารถแบ่งปัจจยั

ออกได้ตามประเภทของความเส่ียง นั่นคือ ความเส่ียงดา้นกลยุทธ์, ความเส่ียงดา้นการปฏิบติังาน, 
ความเส่ียงดา้นการเงินและความเส่ียงดา้นกฏ ระเบียบ หรือกฎหมายท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัท่ีจะเห็นไดจ้าก
ตารางท่ี 5.6 

 
 
 
 

ประเภทความเส่ียง ปัจจยัเส่ียง ความสูญเสียท่ีอาจเกิดข้ึน 

1.ค ว า ม เ ส่ี ย ง ด้ า น            
กลยทุธ์  
(Strategic Risk) 

S1. ราคาของสินคา้ไม่สามารถแข่งขนัได ้
S2. ไม่สามารถขยายช่องทางการจดัจ าหน่ายผ่านเว็บไซต์อี
คอมเมิรซ์อ่ืนๆได ้
S3. ลูกค้ามีพฤติกรรมหรือความต้องการเปล่ียนแปลงและ
ส่งผลเสียกบับริษทั 
S4. บริษทัมีการเปล่ียนแปลงโครงสร้างและกลยทุธ์ทางการ
ลงทุน 
S5. ไม่สามารถเพ่ิมยอดขายไดต้ามท่ีตั้งเป้าหมายไว ้

การด าเนินงานไม่สามารถตอบสนอง
ต่อเป้าหมายขององคก์รและอาจส่งผล
กระทบต่อการตดัสินใจในการลงทุน
ของส านกังานใหญ่ 

2. ความเส่ียงด้านการ
ปฏิบัติงาน (Operation 
Risk) 

O1. ไม่ ส าม ารถควบ คุมกระบวนก ารผ ลิ ตได้อ ย่าง มี
ประสิทธิภาพ 
O2. ผลิตภณัฑใ์หม่ไม่ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
O3. ไม่สามารถน าเทคโนโลยีมาประยกุตใ์ช้ เพ่ือตอบสนอง
ความตอ้งการของบริษทัและลูกคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
O4. พนกังานมีปริมาณไม่เพียงพอต่อการปฏิบติังาน 

การด าเนินงานขาดประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผล ส่งผลให้ด าเนินงานไม่
บรรลุเป้าหมายท่ีทางองคก์รตั้งไว ้

3. ค ว า ม เ ส่ี ย ง ด้ า น
ก า ร เ งิ น  (Financial 
Risk) 

F1. บริษทัประสบกบัผลประกอบการขาดทุน 
F2. การจดัสรรงบประมาณในการลงทุนหรือปรับปรุงลดลง 
F3. ความผนัผวนของอตัราแลกเปล่ียน 

บริษทัไม่สามารถขยายการลงทุนเพ่ิม 
รวมถึงอาจจะกระทบไปจนถึงผล
ประกอบการของบริษทัและความอยู่
รอดของร้านคา้ 

4. ความส่ียงดา้นกฎ 
ระเบียบ หรือกฏหมาย
ท่ีเก่ียวขอ้ง 
(Compliance Risk) 

C1. ไม่สามารถน าเขา้สินค้าบางประเภทจากต่างประเทศมา
ขายได ้เน่ืองจากขอ้จ ากดัทางกฏหมาย 

ไม่สามารถน าผลิตภณัฑ์เขา้มาขายได้
ทุกประเภท 
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จากขอ้มูลในตารางท่ี5.6 เม่ือน ามาค านวณเพื่อหาระดบัความเส่ียง โดยการน าตวัเลขใน
ช่องผลกรทบของความเส่ียงและตวัเลขในช่องโอกาสหรือความเป็นไปไดท่ี้เกิดข้ึน จะไดผ้ลตาม
ตารางท่ี 5.7 ไดแ้สดงไว ้

 
ตำรำงที ่5.7 แสดงการประเมินความเส่ียงของบริษทัดีแคทลอน (ประเทศไทย) 

ปัจจยัเส่ียง 

ผลกระทบของ
ความเส่ียง 

( Impact) 

โอกาสหรือความ
เป็นไปไดท่ี้
เกิดข้ึน 

(Likelihoods) 

ระดบัความ
เส่ียง (Level 

of Risk) 

1. ความเส่ียง
ดา้นกลยทุธ์  

(Strategic Risk) 

S1. ราค าข อ ง สิ น ค้ าไ ม่ ส าม ารถ
แข่งขนัได ้

4 2 4x2=8 

S2. ไม่สามารถขยายช่องทางการจัด
จ าหน่ายผา่นเวบ็ไซตอี์คอมเมิรซ์อ่ืนๆ
ได ้

2 3 2x3=6 

S3. ลูกค้ามีพฤติกรรมห รือความ
ตอ้งการเปล่ียนแปลงและส่งผลเสีย
กบับริษทั 

4 4 4x4=16 

S4. บ ริ ษั ท มี ก า ร เป ล่ี ย น แ ป ล ง
โครงสร้างและกลยทุธ์ทางการลงทุน 

4 3 4x3=12 

2.ความเส่ียง
ดา้นการ
ปฏิบติังาน  

(Operation 
Risk) 

 O1. ไม่สามารถควบคุมกระบวนการ
ผลิตไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

2 3 2x3=6 

O2. ผลิตภัณฑ์ใหม่ไม่ตรงกับความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค 

3 3 3x3=9 

O3. ไม่สามารถน าเทคโนโลยีมา
ประยุกต์ใช้ เพื่ อตอบสนองความ
ตอ้งการของบริษทัและลูกคา้ไดอ้ยา่ง
มีประสิทธิภาพ 

2 3 2x3=6 

O4. พนกังานมีปริมาณไม่เพียงพอต่อ
การปฏิบติังาน 

3 3 3x3=9 
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ตำรำงที ่5.7 แสดงการประเมินความเส่ียงของบริษทัดีแคทลอน (ประเทศไทย) (ต่อ) 

จากขอ้มูลการประเมินระดบัความรุนแรงของความเส่ียงระดบัองคก์รขา้งตน้ สามารถ
น ามาเป็นแผนภาพความเส่ียงระดบัองคก์ร (Risk Profile) ดงัท่ีไดแ้สดงไวต้ามตารางท่ี 5.8 ซ่ึงระดบั
ท่ี5 จะเป็นระดบัท่ีสูงสุด ซ่ึงหมายความว่า มีโอกาสหรือความเป็นไปได้ท่ีเกิดข้ึนและผลกระทบ
ความเส่ียงอยูใ่นระดบัสูง ซ่ึงตรงกบัเลข5 และระดบัต ่าสุด ซ่ึงตรงกบัเลข 1 
ตำรำงที ่5.8 แสดงแผนภาพความเส่ียงระดบัองคก์ร (Risk Profile) 

  

ผลกระทบความเส่ียง 

  

1 (ต ่ามาก) 2 3 4 5 (สูงมาก) 

โอกาสหรือความ
เป็นไปไดท่ี้เกิดข้ึน  

(Likelihood) 

5 (สูงมาก)           
4       S3   
3   S2, F3 O2, O4 S4, F1, F2   
2   C1 O1, O3 S1   

1 (ต ่ามาก)           

 

ปัจจยัเส่ียง 

ผลกระทบของ
ความเส่ียง 

( Impact) 

โอกาสหรือความ
เป็นไปไดท่ี้
เกิดข้ึน 

(Likelihoods) 

ระดบัความ
เส่ียง (Level 

of Risk) 

3.ความเส่ียงดา้น
การเงิน (Financial 
Risk) 

F1. บ ริ ษั ท ป ร ะ ส บ กั บ ผ ล
ประกอบการขาดทุน 

4 3 4x3=12 

F2. การจดัสรรงบประมาณในการ
ลงทุนหรือปรับปรุงลดลง 

4 3 4x3=12 

F3. ค ว าม ผัน ผ วน ข อ งอั ต ร า
แลกเปล่ียน 

2 3 2x3=6 

4.ความส่ียงดา้นกฎ 
ระเบียบ หรือ
กฎหมายท่ี
เก่ียวขอ้ง 
(Compliance Risk) 

C1. ไม่สามารถน าเข้าสินค้าบาง
ประเภทจากต่างประเทศมาขายได ้
เน่ืองจากขอ้จ ากดัทางกฎหมาย 

2 2 2x2=4 
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ระดบัความเส่ียง แสดงถึงระดบัความส าคญัในการบริหารความเส่ียง โดยพิจารณาจาก
ผลคูณของระดับโอกาสท่ีจะเกิดความเส่ียง (Likelihood) กับระดับความรุนแรงของผลกระทบ 
(Impact) ของความเส่ียงแต่ละสาเหตุ (โอกาส  X ผละกระทบ ) ซ่ึงระดับความเส่ียงแบ่งตาม
ความส าคญัเป็น 4 ระดบั ดงัท่ีแสดงในตารางท่ี 5.9 ดงัน้ี 
ตำรำงที ่5.9 แสดงระดบัความเส่ียงแบ่งตามความส าคญัเป็น 4 ระดบั 
ระดบัความเส่ียง ระดบัคะแนน ความหมาย 

สูงมาก 20-25 ความเส่ียงท่ีตอ้งก ากบัดูแลอยา่งใกลชิ้ด ซ่ึงจะตอ้งบริหารความเส่ียง
ทนัที 

สูง 10-19 ความเส่ียงท่ีตอ้งก ากบัดูแลอยา่งใกลชิ้ด ซ่ึงจะตอ้งบริหารความเส่ียง
ทนัที 

ปานกลาง 4-9 ความเส่ียงท่ีตอ้งเฝ้าระวงั ซ่ึงจะตอ้งบริหารความเส่ียงโดยใหค้วามสนใจ
เฝ้าระวงั 

ต ่า 1-3 ความเส่ียงท่ีใชว้ธีิควบคุมปกติ ไม่ตอ้งมีการจดัการเพ่ิมเติม 

 
หลงัจากท่ีประเมินความเส่ียงและรู้ถึงโอกาสและผลกระทบท่ีเกิดข้ึน บริษทัตอ้งจดัท า

แผนกลยุทธ์ท่ีจะรับมือกบัความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนจากการด าเนินงานตามแผนของบริษทัดีแคทลอน 
(ประเทศไทย) ซ่ึงจะตอ้งมีกิจกรรมจดัการความเส่ียงเพื่อรับมือกบัความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนดงัตารางท่ี 
5.10 
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ตำรำงที่ 5.10  แสดงกลยุทธ์การรับมือกบัความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนจากการด าเนินงานตามแผนธุรกิจ
บริษทัดีแคทลอน (ประเทศไทย) 

 
 
 

ปัจจยัความเส่ียง กลยทุธ์ กิจกรรมจดัการความเส่ียง 

S1. ราคาของสินค้าไม่สามารถ
แข่งขนัได ้

การควบคุมความเส่ียง ทบทวนและตรวจสอบราคาของคู่แข่งขัน 
รวมถึงมองหาแหล่งผลิตส ารองท่ีมีราคาต ่า 

S2. ไม่สามารถขยายช่องทางการ
จัดจ าหน่ายผ่านเว็บไซต์อีคอม
เมิร์ชอ่ืนๆได ้

การควบคุมความเส่ียง ศึกษาความเป็นไปไดแ้ละขอ้ดีขอ้เสีย รวมถึง
ขอ้จ ากัดของการร่วมเป็นพนัธมิตรทางธุรกิจ
กบับริษทัอีคอมเมิร์ช 

S3. ลูกคา้มีพฤติกรรมหรือความ
ตอ้งการเปล่ียนแปลงและส่งผล
เสียกบับริษทั 

การควบคุมความเส่ียง ศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคอยา่งใกลชิ้ด 

S4. บริษัท มีการเป ล่ียนแปลง
โครงสร้างและกลยุทธ์ทางการ
ลงทุน 

การควบคุมความเส่ียง มีการปรึกษาและติดตามความเคล่ือนไหวของ
ส านกังานใหญ่อยา่งใกลชิ้ด 

S5. ไม่สามารถเพ่ิมยอดขายได้
ตามท่ีตั้งเป้าหมายไว ้

การควบคุมความเส่ียง ทบทวนปัญหาในการปฏิบัติงานอยู่อย่าง
สม ่าเสมอ 

 O1. ไ ม่ ส า ม า ร ถ ค ว บ คุ ม
กระบ วนการผ ลิต ได้อย่ าง มี
ประสิทธิภาพ 

การควบคุมความเส่ียง มีการอบรมและติดตาม รวมถึงมีกระบวนการ
ตรวจสอบท่ีมีประสิทธิภาพ 

O2. ผลิตภัณฑ์ใหม่ไม่ตรงกับ
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

การควบคุมความเส่ียง มีการศึกษาและพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ควบคู่กบั
ทีมR&Dและการตลาดอยูส่ม ่าเสมอ 

O3. ไม่สามารถน าเทคโนโลยีมา
ประยกุต์ใช ้เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของบริษทัและลูกคา้ได้
อยา่งมีประสิทธิภาพ 

การควบคุมความเส่ียง ศึกษาถึงผลตอบรับของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งและ
ลูกคา้ เพื่อน ามาปรับปรุงระบบให้สอดคลอ้ง
กบัความตอ้งการ รวมถึงติดตามแนวโนม้ของ
เทคโนโลยท่ีีเปล่ียนแปลงไป 
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ตำรำงที่ 5.10  แสดงกลยุทธ์การรับมือกบัความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนจากการด าเนินงานตามแผนธุรกิจ   
บริษทัดีแคทลอน (ประเทศไทย) (ต่อ) 

ปัจจยัความเส่ียง กลยทุธ์ กิจกรรมจดัการความเส่ียง 

O4. พ นั ก ง าน มี ป ริ ม าณ ไ ม่
เพียงพอต่อการปฏิบติังาน 

การควบคุมความเส่ียง มีการสอบถามเร่ืองความพึงพอใจในการท างาน
รวมถึงท าสญัญากบับริษทัจดัหาคน 

F1. บ ริ ษั ท ป ร ะ ส บ กั บ ผ ล
ประกอบการขาดทุน 

การควบคุมความเส่ียง มีการประเมินรายรับและรายจ่ายล่วงหนา้ รวมถึง
กนังบประมาณส่วนหน่ึงไวส้ าหรับกรณีฉุกเฉิน 

F2. การจัดสรรงบประมาณใน
การลงทุนหรือปรับปรุงลดลง 

การควบคุมความเส่ียง มีการประชุมกับส านักงานใหญ่ล่วงหน้า เพ่ือ
วางแผน รวมถึงติดตามและปรับปรุงระบบเพื่อ
ลดตน้ทุนและรายจ่ายท่ีไม่จ าเป็น 

F3. ความผัน ผวนขอ งอัต ร า
แลกเปล่ียน 

การควบคุมความเส่ียง มีการท าสัญญาเพ่ือก าหนดอัตราแลกเปล่ียนไว้
กบัสถาบนัทางการเงิน 

C1. ไม่สามารถน าเขา้สินคา้บาง
ประเภทจากต่างประเทศมาขาย
ได้  เ น่ื อ ง จ าก ข้ อ จ ากั ด ท าง
กฎหมาย 

การควบคุมความเส่ียง ศึกษารายละเอียดของสินคา้ท่ีอาจจะเกิดปัญหาใน
การน าเขา้ ก่อนท่ีจะแสดงในหนา้เวบ็ไซต ์
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5.6  สรุปกำรน ำกลยุทธ์ไปปฏบัิติจริง 
แม้ว่าบริษทัดีแคทลอน จะเป็นบริษัทท่ีมีช่ือเสียงในแถบยุโรปมาเป็นเวลานาน แต่

ส าหรับประเทศไทย ช่ือน้ียงัไม่เป็นท่ีคุน้หูเหมือนอยา่งแบรนดใ์นแถบฝ่ังอเมริกา อยา่งเช่น ไนก้ีหรือ
อดิดาส อย่างไรก็ตาม เราสามารถสร้างกลยุทธ์เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนั ขยายตลาด
และเพิ่มรายไดใ้หก้บับริษทัได ้โดยการมองใหเ้ห็นถึงปัญหาท่ีก าลงัเผชิญอยู ่วิเคราะห์จุดแขง็จุดอ่อน
ของตวัเอง อุปสรรคและโอกาสของอุตสาหกรรม หาตน้เหตุของปัญหาโดยการหาจุดเช่ือมโยงส่ิงท่ี
ส่งผลกระทบต่อกนั แลว้จึงวางกลยุทธ์เพื่อขจดัจุดดอ้ยและชูจุดเด่น รวมถึงมีการติดตามผลท่ีเกิดข้ึน
ในระยะเวลาท่ีก าหนด อยา่งไรก็ตาม แมว้า่เราจะวางแผนมาดีเพียงใด แต่ก็ควรจะมีแผนส ารองไวใ้น
กรณีฉุกเฉิน เพื่อท าใหธุ้รกิจยงัด าเนินอยูแ่ละส่งผลกระทบนอ้ยท่ีสุดต่อปัจจุบนัและอนาคต 
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