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บทคดัยอ่ 
สารนิพนธ์ฉบบัน้ีจดัท าข้ึนเพ่ือก าหนดกลยุทธ์การแข่งขนัในธุรกิจร้านยาและผลิตภัณฑ์สุขภาพ

ส าหรับบริษทั ทีเอสเอช (ประเทศไทย) จ  ากดั (TSH) เพ่ือเพ่ิมรายไดแ้ละขยายกิจการให้ไดต้ามเป้าหมายขององค์กร
ท่ีตั้งไวโ้ดยใช ้Five Force Model , Key Success Factor , Value Chain Analysis และ Causal Loop Diagram ในการ
วิเคราะห์ ซ่ึงจากการวิเคราะห์พบว่า TSH อยู่ในธุรกิจท่ีมีการแข่งขนัสูง  ลูกคา้มีอ  านาจการต่อรองสูง  รวมถึงภยั
คุกคามจากผูเ้ล่นรายใหม่มีความรุนแรงในระดบัปานกลาง นอกจากน้ี TSH เร่ิมตน้ด าเนินธุรกิจในประเทศไทย
เพียง 3 ปีท  าให้จ  านวนสาขามีนอ้ยเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง และแบรนดย์งัไม่เป็นท่ีรู้จกัในกลุ่มลูกคา้ ซ่ึงส่งผลทางลบต่อ
การเพ่ิมรายไดข้องบริษทั  

สารนิพนธ์ฉบบัน้ีเสนอให้ TSH ใชก้ลยทุธ์สร้างความแตกต่าง เพ่ือเพ่ิมความสามารถการแข่งขนัใน
ธุรกิจ มุ่งเนน้การเจาะตลาดและสร้างแบรนด์ โดยใชจุ้ดเด่นขององค์กรดา้นคุณภาพการบริการ การตกแต่งร้านท่ี
เป็นเอกลกัษณ์ รวมถึงสินคา้และบริการท่ีหลากหลายในการสร้างความแตกต่าง  นอกจากน้ีควรมีการพฒันาเพ่ือน า
ระบบ IT มาใชใ้นการด าเนินงานและเช่ือมโยงขอ้มลูแต่ละสาขาเพ่ิมข้ึน  สามารถน าฐานขอ้มลูท่ีมีมาวิจยัตลาดและ
พฒันาผลิตภณัฑ ์บรรจุภณัฑแ์ละรูปแบบการบริการให้เหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้ในประเทศไทยมากข้ึน ซ่ึงจะส่งผล
ให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ มีความตระหนักและภกัดีต่อแบรนด์ ซ้ือสินคา้เพ่ิมข้ึน และส่งผลบวกต่อรายไดข้อง
บริษทั 
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บทน ำ 

 
 
1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 

ธุรกิจร้านยาและผลิตภณัฑสุ์ขภาพจดัเป็นหน่ึงในธุรกิจดา้นสุขภาพที่มีการเติบโตอยา่ง
ต่อเน่ือง   เน่ืองจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมีชีวติประจ าวนัที่เร่งรีบ ตอ้งการความรวดเร็ว 
ท าใหร้้านยาเป็นทางเลือกแรกที่ประชาชนตดัสินใจเลือกใชบ้ริการมากกวา่ไปโรงพยาบาลซ่ึงใชเ้วลา
ในการรอรับบริการที่นานกวา่   นอกจากน้ีแนวโนม้พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในดา้นการดูแลสุขภาพ
ซ่ึงเนน้การรักษาร่วมกบัการป้องกนั รวมถึงมีแนวโน้มในการดูแลสุขภาพและความงามมากขึ้น ท า
ใหป้ระชาชนจ านวนมากสนใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์และปรึกษาดา้นการใชผ้ลิตภณัฑเ์สริมอาหารและ
เสริมความงามจากร้านยามากขึ้น ดงันั้นจากโอกาสดา้นความตอ้งการของลูกคา้ดงักล่าวท าให้ธุรกิจ
ร้านยาเป็นที่สนใจของบริษทัดา้นสุขภาพ ตลอดจนบริษทัที่ท  าธุรกิจดา้นสินคา้อุปโภคบริโภคไดใ้ห้
ความสนใจในการลงทุนและขยายกิจการสู่ธุรกิจร้านยาน้ีเช่นกนั  ส่งผลให้ธุรกิจน้ีมีแนวโน้มมีผูเ้ล่น
เพิม่มากขึ้นอยา่งต่อเน่ือง เจา้ของธุรกิจร้านยาทั้งที่เป็นผูเ้ล่นเดิมในตลาดและผูเ้ล่นใหม่ต่างปรับกล
ยทุธเ์พือ่เพิม่จุดเด่นและความสามารถในการแข่งขนั เพือ่เพิม่ส่วนแบ่งการตลาด สร้างผลก าไรให้แก่
ธุรกิจของตนเอง   เช่นเดียวกบับริษทั ทีเอสเอช (ประเทศไทย) จ  ากดั (TSH) ซ่ึงด าเนินธุรกิจร้านยา
ในรูปแบบ Chain store มีความตระหนักถึงผลกระทบที่ธุรกิจของตนเองจะไดรั้บจากสภาวะการ
แข่งขนัดงักล่าวเช่นกนั ดงันั้นการที่ร้านยา TSH สามารถด าเนินธุรกิจให้เติบโตไดต้ามเป้าหมายของ
องคก์รไดน้ั้น จ  าเป็นจะตอ้งอาศยัการวิเคราะห์ การวางแผนกลยทุธ์และด าเนินงานอยา่งรอบคอบ 
เพือ่ใหต้นเองสามารถแข่งขนักบัผูเ้ล่นรายอ่ืนและอยูร่อดในอุตสาหกรรมตลอดจนด าเนินธุรกิจได้
เจริญเติบโตและย ัง่ยนืในอนาคต 
 
 

1.2 เกีย่วกบับริษัท ทเีอสเอช( ประเทศไทย) จ ำกดั 
ร้านยา TSH  เร่ิมก่อตั้งคร้ังแรกในปี พ.ศ. 2472 เมืองอาซาฮิคาวะ บนเกาะฮอกไกโด  

ประเทศญี่ปุ่ น เร่ิมตน้จากเป็นร้านขายยาเล็กๆของเมือง  มีคติพจน์ของร้านที่ว่า  “ มีน ้ าใจเป็นกนัเอง
ต่อลูกคา้” “ความน่าเช่ือถือต่อลูกคา้” และ “น าเสนอส่ิงที่ท  าให้ลูกคา้ใชชี้วิตประจ าวนัไดอ้ยา่งอุดม
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สมบูรณ์” ประกอบกบัการเป็นรา้นยาที่เป็นที่พึ่งดา้นสุขภาพของผูค้นในชุมชน ซ่ึงเป็นส่ิงที่ TSH  ยดึ
มัน่ปฎิบตัิไม่เปล่ียนแปลงมาจนกระทัง่ทุกวนัน้ี จากจุดเร่ิมตน้จากร้านยาขนาดเล็ก TSH ได้ขยาย
กิจการและขยายสาขาเป็น 100 สาขาในปี พ.ศ. 2532 พร้อมกบัยา้ยส านักงานใหญ่จากเมืองอาซาฮิคา
วะ มาที่เมืองซปัโปโร ต่อมาในปี พ.ศ. 2538 ไดร่้วมทุนกบักลุ่มบริษทัอีออน ( Aeon) และน าหุ้นเขา้
ขายในตลาดหลกัทรัพย ์  และเพื่อให้ลูกคา้สามารถเขา้ถึงได้มากขึ้น TSH ท าการขยายสาขาอยา่ง
รวดเร็ว ปัจจุบนั TSH มีสาขากวา่ 1000 ในประเทศญี่ปุ่ น 

เม่ือธนัวาคม พ.ศ. 2554   TSH ไดเ้ร่ิมตน้การขยายธุรกิจคร้ังแรกในต่างประเทศที่
ประเทศไทย  โดยผูบ้ริหารของ TSH ประเทศญี่ปุ่ น ไดล้งนามบนัทึกความเขา้ใจการร่วมมือทาง
ธุรกิจกบับริษทัในเครือ SPI ของประเทศไทย และก่อตั้งเป็นบริษทัทีเอสเอช (ประเทศไทย) จ ากดั  
ภายใตเ้งินทุนจดทะเบียนเร่ิมตน้ 100 ลา้นบาท โดยทั้งสองบริษทัถือหุ้นในสัดส่วนที่เท่ากนัคือ TSH   
Holding ประเทศญี่ปุ่ น 49%   บริษทัในเครือ SPI 49%  อีก  2% ถือหุ้นโดยธนาคารโตเกียวมิตซูบิชิ   
ซ่ึงการรวมทุนคร้ังน้ีเป็นผลดีกบัทั้งสองฝ่าย ทั้งในดา้นการแลกเปล่ียนองคค์วามรู้ ท  าวิจยัและพฒันา
ร่วมกนั  รวมถึงใชจุ้ดเด่นและความเช่ียวชาญของแต่ละฝ่ายสร้างความสามารถในการแข่งขนัให้แก่ 
TSH โดยเป้าหมายของผูบ้ริหารทั้งสองฝ่ายตอ้งการให้ TSH มีการเติบโตอยา่งรวดเร็วในประเทศ
ไทย และเป็นฐานในการขยายกิจการไปสู่ประเทศในอาเซียนหลงัจากการเปิด AEC ในปี พ.ศ. 2558 

บริษทั ทีเอสเอช (ประเทศไทย) จ ากดั  ไดเ้ปิดสาขาแรกเม่ือเดือนมิถุนายน 2556  ที่
ศูนยก์ารคา้เกตเวยเ์อกมยั    โดยวางต าแหน่งทางธุรกิจให้แบรนด์ TSH เป็นอนัดบัหน่ึงในดา้นความ
พงึพอใจของลูกคา้ซ่ึงจ าหน่ายทั้งยาและสินคา้สุขภาพความงามในสไตล์ญี่ปุ่ น รวมถึงตอกย  ้าความ
เป็นมืออาชีพในธุรกิจสุขภาพและความงามในแบบ One Stop Shopping ดว้ยการเน้นใน 3 จุด คือ 
สินคา้ บริการและบรรยากาศในร้าน    โดยภายในร้านมีทั้งยา สินคา้สุขภาพ เคร่ืองส าอาง ของใชใ้น
บา้น ขนมขบเคี้ยว บะหม่ีก่ึงส าเร็จรูป ซุปก่ึงส าเร็จรูป ซอส เคร่ืองปรุงรสต่างๆ เพียงแต่ไม่จ าหน่าย
ของสด   นอกจากน้ียงัไดมี้การเพิม่มุมตรวจสุขภาพเบื้องตน้ มุมตรวจสภาพผวิหนงัและใหค้  าปรึกษา
ดา้นความงาม สินคา้หมวดการแพทย ์อุปกรณ์ส าหรับดูแลผูสู้งอาย ุและอุปกรณ์เคร่ืองครัวห้องน ้ า 
อาหารสัตว ์และของใช้ในรถยนตเ์พื่อรองรับความตอ้งการของตลาดและเพื่อจบัลูกคา้กลุ่มคนรุ่น
ใหม่ กลุ่มคอนโดมิเนียม   นอกจากน้ี TSH มีจุดมุ่งหมายให้ร้านเป็นส่วนหน่ึงของชุมชน โดยจะ
สร้างบรรยากาศที่เป็นมิตรกบัผูบ้ริโภคใหม้ากที่สุด เช่น การใชป้้ายแนะน าสินคา้หรือแจง้โปรโมชัน่ 
ที่เป็นการเขียนและวาดดว้ยมือ เพือ่ใหเ้กิดความรู้สึกเป็นกนัเอง 

โดยผลประกอบการโดยรวมของ TSH มีการเติบโตเพิม่ขึ้นทุกปี  ผลการด าเนินงานส้ิน
ปี 2555 มีส่วนแบ่งการตลาดที่ 1%   รายไดร้วม 60 ลา้นบาท   ผลการด าเนินงานส้ินปี 2556  TSH มี 
ส่วนแบ่งการตลาดประมาณ 2%  มีรายไดท้ี่ 300 ลา้นบาท และคาดว่าผลประกอบการส้ินปี 2557 จะ
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มีส่วนแบ่งการตลาดเพิม่เป็น 5%  และมีรายได ้800 ลา้นบาท   นอกจากน้ีหลงัจากการเปิดสาขาแรก
ที่ศูนยก์ารคา้เกตเวยเ์อกมยัเม่ือปี 2555 นั้น  TSH ไดมี้การขยายสาขาเพิม่ขึ้นโดยปัจจุบนั TSH มีสาขา
ในประเทศไทยทั้งหมด 23 สาขา  ตั้งอยูใ่นกรุงเทพจ านวน 16 สาขา และส่วนภูมิภาคจ านวน 7 สาขา 
ที่จงัหวดัชลบุรี เชียงใหม่และระยอง ซ่ึงมีทั้งที่ต ั้งอยูใ่นอาคารส านกังาน  ศูนยก์ารคา้และแหล่งชุมชน
ที่อยูอ่าศยั   เพือ่ใหร้้าน TSH และสินคา้ในร้านกระจายถึงผูบ้ริโภคและกลุ่มเป้าหมายไดท้ัว่ถึง 

 

 
 รูปภำพที่ 1.1  แสดงการจดัตกแต่งภายในร้านยา TSH  
 
 

1.3 ลกัษณะของธุรกจิและกำรแข่งขนั 
ยารักษาโรคเป็นหน่ึงในปัจจยัส่ีที่จ  าเป็นในการด าเนินชีวติของมนุษย ์ ท  าให้ร้านยาเป็น

ทางเลือกหน่ึงที่ส าคญัที่ประชาชนเลือกใชบ้ริการเม่ือมีอาการเจ็บป่วยเบื้องตน้  ซ่ึงร้านยาไม่เพียงท า
หนา้ที่จ  าหน่ายยาเท่านั้น แต่เป็นแหล่งที่สามารถใหค้  าแนะน าดา้นการดูแลสุขภาพ ตลอดจนแนะน า
และส่งต่อไปยงัแพทยท์ี่เหมาะสม ซ่ึงจากลกัษณะธุรกิจดงักล่าวท าใหร้้านยาสามารถด ารงธุรกิจอยูใ่ด้
ถึงแมจ้ะเกิดภาวะเศรษฐกิจซบเซา และกลบัมีแนวโนม้ขยายตวัเพิม่ขึ้น โดยในปี 2556 น้ีตลาดร้านยา
มีมูลค่ารวมกว่า 2 หม่ืนล้านบาท และเติบโตต่อเน่ืองตลอดหลายปีที่ผ่านมา และมีแนวโน้มที่จะ
เติบโตไดดี้ในอนาคต ซ่ึงการเติบโตน้ีเป็นผลมาจาก 2 ปัจจยั คือ การท างานของ ทั้งฝ่ายชายและหญิง 
ซ่ึงท าให้ผูค้นมีเวลาน้อยลง จึงหันมาใช้บริการร้านขายยามากกว่าโรงพยาบาลในกรณีเจ็บป่วย
เล็กนอ้ยและกระแสการรักษาสุขภาพที่ไดรั้บความนิยมมากขึ้น จากปัจจยัดงักล่าวจึงมีผูส้นใจธุรกิจ
ร้านยาและผลิตภณัฑสุ์ขภาพเพิ่มมากขึ้นซ่ึงพบไดจ้ากสถิติร้านยาที่เพิ่มมากขึ้นทุกปี ซ่ึงขอ้มูลในปี 
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2556 ของส านักยา กระทรวงสาธารณสุข มีผูป้ระกอบการร้านยาทัว่ประเทศจ านวน 12,123 ราย 
(รูปภาพที ่1.2)  แบ่งเป็นในกรุงเทพมหานคร 4443 ร้าน และในส่วนภูมิภาค 7680 ร้าน 

 

 
 

รูปภำพที่ 1.2 แสดงจ านวนร้านยาในประเทศไทยในเขตกรุงเทพมหานครและส่วนภูมิภาค 
 
ร้านยาในประเทศไทยจากอดีตจนถึงปัจจุบนัมีการพฒันาและเปล่ียนแปลงมาเป็นล าดบั

จากอดีตร้านยาแบบดั้งเดิมจะเป็นธุรกิจแบบครัวเรือนที่มีเจา้ของคนเดียว และจะสืบทอดธุรกิจจาก
รุ่นหน่ึงไปยงัอีกรุ่นหน่ึง ซ่ึงไม่มีเภสชักรปฏิบตัิหนา้ที่ตลอดเวลา ในอดีตร้านยาไม่ตอ้งการเงินลงทุน
มากนัก มีความกา้วหน้าและขยายตวัอยา่งชา้ๆตามความจ าเป็น ไม่มีการเปล่ียนแปลงรูปแบบการ
ใหบ้ริการที่ชดัเจนมากนกัและใหบ้ริการแก่ประชาชนในชุมชนโดยรอบ ผูป้ระกอบการหรือเจา้ของ
จะมีความคุน้เคยกบัผูรั้บบริการซ่ึงอาศยัอยูโ่ดยรอบเป็นอยา่งดี ต่อมาไดมี้การพฒันารูปแบบของร้าน
ยาเพือ่ใหต้อบสนองต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและสงัคมเมืองที่ขยายตวัมากขึ้น รวมถึงมีการพฒันา
บริหารงานที่เป็นระบบมากขึ้น จากร้านยาคา้ปลีกแบบดั้งเดิมทัว่ไปเร่ิมมีการจดัตั้งเป็นรูปแบบบริษทั  
เร่ิมมีการเพิม่จ  านวนสาขาของร้าน และเร่ิมมีบริษทัต่างชาติที่ด  าเนินธุรกิจร้านยาคา้ปลีกสมยัใหม่ใน
รูปแบบ Chain store ไดเ้ขา้มาด าเนินธุรกิจและจดัตั้งธุรกิจร้านยาแบบ Chain store ขึ้นในประเทศ
ไทย พฒันาการของร้านยารูปแบบ Chain store เร่ิมมีบทบาทชดัเจนและพฒันาต่อเน่ืองจนถึงปัจจุบนั  
โดยร้านยา Chain store ในปัจจุบนัจะแบ่งแยกยอ่ยไดเ้ป็น 2 กลุ่ม  กลุ่มแรกคือร้านยาแบบ Chain 
store ที่ต ั้งอยูใ่นหา้งคา้ปลีกขนาดใหญ่หรือศูนยก์ารคา้ ประกอบดว้ยร้านยารูปแบบ Chain store ทั้ง
ของไทยและต่างประเทศ เช่น บู๊ทส์  วตัสัน  ฟาสซิโน ร้านซูรุฮะ  เป็นตน้  กลุ่มที่ 2 คือร้านยา
รูปแบบ Chain store ที่เป็นของหา้งคา้ปลีกขนาดใหญ่/ศูนยก์ารคา้  เช่น ร้านเพียวของบิ๊กซี  ร้านเทส
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โกฟาร์มาซี  ร้านยาเอ็กซ์ตร้าในเซเวน่อีเลฟเวนทข์องซีพอีอล เป็นตน้    ซ่ึงการที่มีร้านยาในรูปแบบ 
Chain store เกิดขึ้นในประเทศไทย จะส่งผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคบางกลุ่มโดยเฉพาะคนรุ่นใหม่ 
วยัรุ่นให้เปล่ียนพฤติกรรมมาใช้มาบริการจากร้านยา Chain store มากขึ้น เน่ืองจากมีผลิตภณัฑ์ที่
หลากหลายใหเ้ลือกซ้ือและตั้งอยูใ่นท าเลที่สะดวกสบาย ซ่ึงเหมาะสมกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตของ
วยัรุ่นและคนรุ่นใหม่ ซ่ึงมูลค่าตลาดยาโดยรวมจึงมีแนวโน้มสูงขึ้นอยา่งต่อเน่ือง (รูปภาพที่1.3) จาก
สถิติของปี พ.ศ. 2555 มูลค่าตลาดรวมอยูท่ี่ 112200 ลา้นบาท ซ่ึงเป็นยอดขายในโรงพยาบาล 87000 
ลา้นบาท และเป็นยอดขายในร้านยาอีก 25200 ลา้นบาท และคาดการณ์ว่าในอนาคตตลาดยาจะมี
อตัราการเติบโตอยูท่ี่ 15-20%    โดยผูเ้ล่นที่ส าคญัในกลุ่มร้านยาแบบ Chain store ที่มีส่วนแบ่ง
การตลาดสูง 7 อันดับแรกคือ วตัสัน บู๊ทส์ เพียว พีแอนด์เอฟ เอ็กซ์ต้า แม็คโคร และเซฟดรักส์ 
(รูปภาพที่ 1.4 ) ซ่ึงแต่ละรายมีการปรับเปล่ียนกลยุทธ์เพื่อรักษาส่วนแบ่งการตลาดและสามารถ
แข่งขนัไดใ้นภาวะอุตสาหกรรมในปัจจุบนั 

 

 
รูปภำพที่ 1.3 แสดงมูลค่าตลาดยาผา่นทางช่องทางโรงพยาบาลและร้านยา (พนัลา้นบาท) 

 

0

20

40

60

80

100

120

2551 2552 2553 2554 2555 

พนัล้ำนบำท 

โรงพยำบำล 

ร้ำนยำ 

รวม 



 
 

6 

 
 

รูปภำพที่ 1.4  แสดงส่วนแบ่งทางการตลาดของร้านยารูปแบบ Chain Store (ปี พ.ศ. 2556) 
 
นอกจากภาวะการแข่งขนัทางธุรกิจที่มีอยูใ่นปัจจุบนั  การเขา้สู่ประชาคมอาเซียนหรือ 

AEC ในปี 2558 จดัไดว้า่เป็นอีกหน่ึงปัจจยัที่กระทบต่อธุรกิจร้านยาและผลิตภณัฑสุ์ขภาพ เน่ืองจาก 
จะท าใหสิ้นคา้ บริการ  การลงทุน  เงินทุน และแรงงานที่มีทกัษะสูง สามารถเคล่ือนยา้ยแลกเปล่ียน
ในกลุ่มประเทศอาเซียนดว้ยกนัไดอ้ยา่งเสรี ดว้ยเหตุน้ีท าให้ผูป้ระกอบการในประเทศสามารถที่จะ
ขยายฐานลูกคา้ไปสู่ประเทศในกลุ่มอาเซียนไดเ้สรีมากขึ้น แต่อยา่งไรก็ตามตอ้งเผชิญกบัการแข่งขนั
ทางการคา้กบัผูป้ระกอบจากประเทศเพือ่นบา้นเช่นกนั รวมถึงจะมีผูป้ระกอบการจากต่างประเทศเขา้
มาลงทุนในประเทศไทยเพิม่มากขึ้น โดยเฉพาะในกลุ่มธุรกิจสุขภาพซ่ึงรวมถึงธุรกิจร้านยา ท าให้ผู ้
เล่นในธุรกิจร้านยาจ าเป็นตอ้งมีการปรับเปล่ียนและวางแผนกลยทุธข์องตนเองเพือ่เพิม่ความสามารถ
ในการแข่งขนั ตวัอยา่งเช่น บริษทัยกัษใ์หญ่ในวงการร้านยารูปแบบ Chain store ที่อยูม่ายาวนาน
อยา่งวตัสนั ไดมี้การเตรียมกลยทุธด์า้นการตลาดและการบริหารสินคา้เพือ่สร้างการเติบโตและครอง
ใจลูกคา้อยา่งต่อเน่ืองเช่นกนั โดยใชง้บโฆษณาเพิม่ 10% และเนน้การใชส่ื้อใหม่ในกลุ่ม New Media 
เป็นหลกั 

เม่ือพจิารณาในมิติขององคก์รของรัฐที่มีหนา้ที่รับผดิชอบในการควบคุมดูแลธุรกิจดา้น
สุขภาพคือ กระทรวงสาธารณสุขมีการปรับปรุงบริการสาธารณสุของประเทศไทยไม่ว่าจะเป็น
โรงพยาบาล คลินิก และสถานีอนามยั  ให้มีรูปแบบการบริการที่มีคุณภาพมากขึ้น สามารถกระจาย
เขา้ถึงประชาชนในแต่ละชุมชนมากขึ้น แหล่งบริการสาธารณสุขเหล่าน้ีจึงจดัเป็นแหล่งกระจายยา
เช่นเดียวกบัร้านยา  และจดัเป็นอีกกลุ่มคู่แข่งของร้านยาโดยเฉพาะร้านยาในชุมชนนั้นๆ  ท าให้ลูกคา้
ของร้านยามีทางเลือกในการซ้ือยาเพื่อบ าบดัโรคและรักษาสุขภาพมากขึ้น  นอกจากน้ีในดา้นของ
กฎระเบียบและขอ้บงัคบั กระทรวงสาธารณสุขไดมี้การปรับปรุงและออกกฎกระทรวงเร่ืองการขอ
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อนุญาตและการออกใบอนุญาตขายยาแผนปัจจุบนั พ.ศ.2556  ซ่ึงมีผลบงัคบัใชต้ั้งแต่วนัที่ 25 มิ.ย.
2557  เพื่อให้ร้านขายยามีหลกัเกณฑใ์นการปฏิบตัิที่ดีและเป็นการคุม้ครองผูบ้ริโภค เช่น เภสัชกร
ตอ้งอยูป่ระจ าร้าน ตอ้งมีการจดัแบ่งโซนยาอนัตรายและยาควบคุมพิเศษที่ตอ้งจ าหน่ายโดยเภสัชกร
ออกจากยาปกติทัว่ไป   กฎกระทรวงดงักล่าวจะเร่ิมบงัคบักบัร้านขายยาที่เปิดใหม่ทนัที แต่ส าหรับ
ร้านขายยาเก่าจะมีเวลาในการปรับปรุง 8 ปี  และตอ้งมีพื้นที่ใชใ้นการเตรียมยาและให้ค  าปรึกษาดา้น
คุณภาพไม่นอ้ยกวา่ 8 ตารางเมตร   กฎกระทรวงน้ีส่งผลต่อร้านยาในทุกกลุ่มทั้งในดา้นการสรรหา
เภสชักรที่มีคุณภาพมาประจ าที่ร้านและเพยีงพอต่อการขยายสาขา   

จากลกัษณะของธุรกิจ พฤติกรรมลูกคา้ สภาพการแข่งขนั รวมถึงขอ้บงัคบัที่เก่ียวขอ้ง 
ท าใหผู้ป้ระกอบการร้านยาตอ้งปรับเปล่ียนและพฒันาธุรกิจอยา่งต่อเน่ืองเพื่อสร้างความสามารถใน
การแข่งขนั  รักษาฐานลูกคา้เก่า  รวมถึงสร้างลูกคา้ใหม่ ตลอดจนสามารถยดืหยุน่และปรับเปล่ียนได้
รวดเร็วตามแนวโนม้การเปล่ียนแปลงของความตอ้งการของลูกคา้  และผลิตภณัฑใ์หม่ๆที่จะเกิดขึ้น
ในตลาด รวมถึงสภาพการแข่งขนัจากผูเ้ล่นรายอ่ืนซ่ึงมีการพฒันาอยูต่ลอดเวลา    ซ่ึงการวิเคราะห์  
การวางแผนและการด าเนินกลยทุธต์ามแผนงานที่เหมาะสมเป็นส่วนหน่ึงที่จะช่วยให้ผูป้ระกอบการ
ร้านยาคา้ปลีกสามารถอยูร่อดในธุรกิจ ตลอดจนเติบโตและสร้างความมัน่คงได ้

 
 

1.4 ปัญหำและลกัษณะของปัญหำ 
สืบเน่ืองจากที่มูลค่าตลาดร้านยาในประเทศญี่ปุ่ นเร่ิมมีการอ่ิมตวั   TSH ประเทศญี่ปุ่ น

จึงวางธุรกิจเพื่อขยายตลาดสู่ต่างประเทศ และตดัสินใจร่วมทุนกับบริษทัเครือ SPI ซ่ึงเป็นบริษทั
ใหญ่ของประเทศไทยในดา้นเคร่ืองอุปโภคบริโภค  จดัตั้งเป็นบริษทั TSH ประเทศไทยเกิดขึ้น  โดย
เป้าหมายของผูบ้ริหารทั้งสองฝ่ายตอ้งการให ้TSH มีการเติบโตอยา่งรวดเร็วในประเทศไทย และใช้
เป็นฐานหรือศูนยก์ลางในการกระจายสาขาและขยายธุรกิจไปสู่ประเทศอ่ืนในกลุ่มอาเซียนหลงัจาก
การเปิด AEC ในปี พ.ศ. 2558   จากเป้าหมายขององคก์รดงักล่าว  กรรมการบริหารของบริษทั TSH 
ประเทศไทยไดต้ั้งเป้าหมายดา้นการด าเนินการให้ TSH มีการเติบโตอยา่งรวดเร็ว เพื่อให้มีส่วนแบ่ง
การตลาดในตลาดร้านยามากกว่า 10%  และมีรายได้ต่อปีมากกว่า 3000 ลา้นบาท ภายในปี พ.ศ. 
2560 เพือ่ใหเ้ป็นไปตามแผนธุรกิจหลกัในการขยายสู่ประเทศในประชาคมอาเซียน  รวมถึงผลกัดนั
ให้ TSH กา้วไปสู่การเป็นร้านยาในรูปแบบ  chain store ที่มีส่วนแบ่งการตลาดเป็นอนัดบั 3  ของ
ประเทศไทย ซ่ึงอันดับ 1 และอันดับ 2  คือ วตัสันและบู๊ทส์ ซ่ึงเป็นผูเ้ล่นที่อยู่ในตลาดร้านยาใน
ประเทศไทยไม่ต ่ากว่า 10 ปี   ซ่ึงท าให้ TSH ตอ้งพยายามเพิ่มยอดขายของตนเองและแข่งขนักบัผู ้
เล่นรายอ่ืนในธุรกิจไม่ว่าจะเป็นบู๊ทส์  วตัสัน  ร้านยาเพรียวของบิ๊กซี  ร้านยาเอ็กตร้าของซีพีออล์  

http://www.bangkokbiznews.com/home/search/?cx=009233870810540600983%3Ahkyg0dlysoo&cof=FORID%3A9&ie=windows-874&q=ร้านขายยา
http://www.bangkokbiznews.com/home/search/?cx=009233870810540600983%3Ahkyg0dlysoo&cof=FORID%3A9&ie=windows-874&q=ร้านขายยา
http://www.bangkokbiznews.com/home/search/?cx=009233870810540600983%3Ahkyg0dlysoo&cof=FORID%3A9&ie=windows-874&q=ร้านขายยา
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ร้านยาคา้ปลีกขนาดใหญ่ในชุมชน  รวมถึงผูเ้ล่นรายใหม่ที่เร่ิมเขา้มาในตลาดและมีรูปแบบคลา้ยคลึง
กบั TSH เช่น โอเกนกิ ของ BJC 
 

 
รูปภำพที่ 1.5  แสดงรายไดข้องร้านยา TSH (ลา้นบาท)  
 

ผลการประกอบการของ TSH ตั้งแต่เปิดสาขาแรกเม่ือเดือน มิถุนายน 2555 จนถึง
ปัจจุบนั   ผลการด าเนินงานส้ินปี 2555 มีส่วนแบ่งการตลาดที่ 1%   รายไดร้วม 60 ลา้นบาท   ผลการ
ด าเนินงานส้ินปี 2556  TSH มี ส่วนแบ่งการตลาดประมาณ 2%  มีรายไดท้ี่ 300 ลา้นบาท และคาดว่า
ผลประกอบการส้ินปี 2557 จะมีส่วนแบ่งการตลาดเพิ่มเป็น 5%  และมีรายได ้800 ลา้นบาท   พบว่า 
TSH มีการเติบโตขึ้น (รูปภาพที่ 1.5) แต่การที่จะไปถึงเป้าหมายองคก์รในปี 2560   คือมีส่วนแบ่ง
ทางการตลาดมากกวา่ 10%  และมีรายไดม้ากกวา่ 3000 ลา้นบาท ในสภาพการแข่งขนัทางธุรกิจที่มีผู ้
เล่นจ านวนมาก  TSH จ  าเป็นตอ้งมีการวางแผนและกลยทุธ์การด าเนินงานที่เหมาะสม รวมถึงการ
ควบคุมการด าเนินงานให้เป็นไปตามแผนงานที่ตั้งไว ้เพื่อเพิ่มสามารถแข่งขนัทางธุรกิจและส่งผล
ใหผ้ลประกอบการเป็นไปตามเป้าหมายที่คาดการณ์ไว ้
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บทที ่2 

การวเิคราะห์ปัญหา 
 
 

จากลกัษณะของปัญหาของร้านยา TSH ในการแข่งขนัเพื่อเพิ่มรายไดใ้ห้กบัองคก์รได้
ตามเป้าหมายที่ผูบ้ริหารตั้ งไวถึ้ง 3000 ล้านบาท  และเป็นฐานในการขยายธุรกิจสู่ประเทศใน
ประชาคมอาเซียน  ในบทน้ีเราจะวิเคราะห์ปัญหาโดยใชเ้คร่ืองมือการวิเคราะห์ทางธุรกิจคือ Five 
force model , Key success factors  และ Value chain  เพื่อให้เห็นภาพรวมธุรกิจ ลกัษณะของปัญหา 
และจุดเด่น-จุดดอ้ยขององคก์รชดัเจนมากขึ้น 
 
 

2.1  การวเิคราะห์ปัญหาโดยใช้เคร่ืองมอื Five Force Model 
Five Forces Model เป็นเคร่ืองมือในการวิเคราะห์การตลาด (Michael Potter,1998) ที่   

ได้รับความนิยมเป็นอย่างมาก และเป็นที่ยอมรับกันทั่วโลก ซ่ึงเคร่ืองมือน้ีใช้เพื่อวิเคราะห์
สภาพแวดลอ้มของตลาดเพือ่เตรียมรับมือกบัสภาพของตลาดที่สินคา้และบริการของเรานั้นเขา้ไปอยู่
วา่มีลกัษณะเป็นเช่นไร และมีความเส่ียงในการท าธุรกิจดา้นใด ซ่ึง Five forces model ไม่ไดถู้กจ ากดั
วา่จะตอ้งใชก้บัธุรกิจขนาดใหญ่เสมอไป แต่สามารถใชก้บัธุรกิจในทุกขนาดเพื่อใชใ้นการวิเคราะห์
ภาพรวมของอุตสาหกรรมหรือธุรกิจเพือ่ลดความเส่ียงและเพิม่ความมัน่คงของธุรกิจไดเ้ช่นกนั ซ่ึง 5 
แรงปัจจยัส าหรับ Five Forces Model มีดงัน้ี 

 
2.1.1  ปัจจัยที่หน่ึง : ภัยคุกคามจากการเข้าสู่อุตสาหกรรมของคู่แข่งรายใหม่  
การเข้า สู่ อุตสาหกรรมของคู่แข่งรายใหม่จะท าให้เ กิดการแข่งขันที่ สูงขึ้ นใน

อุตสาหกรรม ซ่ึงอาจส่งผลกระทบให้ผูท้ี่อยูใ่นอุตสาหกรรมรายเดิมประสบปัญหาได้ ดังนั้นยิ่งมี
ข้อจ ากัดในการเข้าสู่อุตสาหกรรมของคู่แข่งรายใหม่มากเท่าใดก็จะยิ่งเป็นผลดีต่อผู ้ที่อยู่ใน
อุตสาหกรรมอยูแ่ลว้มากเท่านั้น และมีผลท าให้ภยัคุกคามจากการที่มีคู่แข่งรายใหม่มีความรุนแรง
นอ้ย  โดยปัจจยัที่เป็นขอ้จ ากดัในการเขา้สู่อุตสาหกรรมของคู่แข่งรายใหม่  คือ 

การประหยดัเน่ืองจากขนาด (Economics of Scale) : คือการที่ผูเ้ขา้มาแข่งขนัท าธุรกิจ
ในตลาดใหม่จะตอ้งพบกบัแรงกดดนัอันเน่ืองมาจากการประหยดัดา้นตน้ทุนการผลิตหรือตน้ทุน
ของสินคา้ในปริมาณที่มากเพื่อสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งรายเดิมที่มีความไดเ้ปรียบในดา้นการผลิต
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รวมทั้งในดา้นงานวจิยั งานสัง่ซ้ือ งานตลาดและช่องทางการจดัจ าหน่ายอยูแ่ลว้ เช่น คู่แข่งรายใหม่
อาจไม่สามารถผลิตสินคา้ในปริมาณที่มากพอเพือ่การประหยดัหรือเพือ่ก่อให้เกิดตน้ทุนการผลิตใน
อตัราเดียวกบัคู่แข่งรายเดิม เน่ืองจากตอ้งเส่ียงต่อการจ าหน่ายสินคา้ไม่หมด ในขณะที่คู่แข่งรายเดิมมี
ความไดเ้ปรียบในขอ้น้ี อีกทั้งยงัมีความช านาญในดา้นงานตลาดที่ไม่ตอ้งรณรงคป์ระชาสัมพนัธ์
มากมายเหมือนกบัผูท้ี่จะเขา้มาใหม่ที่ตอ้งท าการตลาดอย่างหนักเพื่อให้ลูกคา้มาซ้ือสินคา้ตนเอง 
ดงันั้น ยิง่อุตสาหกรรมที่มีการประหยดัจากขนาดมากเท่าใดก็จะท าให้คู่แข่งรายใหม่เขา้มาแข่งขนั
ยากขึ้น เพราะไดช่้วยใหมี้ตน้ทุนการผลิตต่อหน่วยลดต ่าลง แต่การที่คู่แข่งรายใหม่จะเร่ิมท าการผลิต
ในปริมาณมากๆ ในทนัทีที่เขา้สู่อุตสาหกรรมนั้น นบัวา่ไม่ง่ายนกั 

ความแตกต่างของสินคา้และบริการ (Product Differentiation) : คู่แข่งรายใหม่จะพบ
กบัอุปสรรคในการท าตลาดสินคา้ตนเองและตอ้งลงทุนดา้นการประชาสัมพนัธ์เป็นอยา่งมากเพื่อ
แนะน าสินคา้และจูงใจให้ลูกค้าหันมาซ้ือสินคา้ของตนเอง เน่ืองจากสินคา้ของตนนั้นยงัไม่เป็นที่
รู้จักในตลาดแข่งขันน้ี จึงเป็นการยากและต้องใช้เวลาในการรณรงค์ให้เป็นที่ รู้จักกันดี เม่ือ
เปรียบเทียบกบัสินคา้ของผูป้ระกอบการรายเดิมที่มีการสร้าง Brand Name จนเป็นที่รู้จกักนัอยา่ง
แพร่หลายและมีฐานลูกคา้ที่เป็น Customer Loyalties อยูด่ว้ย นอกจากนั้น ยงัมีความแตกต่างดา้น
สินคา้ที่เก่ียวเน่ืองกบัลิขสิทธ์ิซ่ึงก็เป็นตวัแปรส าคญัที่ท  าใหคู้่แข่งรายใหม่ไม่สามารถเขา้มาแข่งขนัได้
ง่ายนกั และหากลูกคา้ยดึติดกบัสินคา้ที่มีการจดลิขสิทธ์ิแลว้ คู่แข่งรายใหม่ตอ้งเสียค่าใชจ่้ายในการ
ซ้ือลิขสิทธ์ิเพือ่สามารถท าการผลิตสินคา้น้ีซ่ึงก่อใหเ้กิดความเสียเปรียบดา้นตน้ทุนดว้ย 

เงินลงทุน (Capital Requirement) : คู่แข่งรายใหม่ตอ้งเส่ียงต่อการลงทุนต่างๆ อาทิ การ
สร้างโรงงาน การประชาสมัพนัธด์า้นการตลาด การพฒันาและวจิยัตลาดสินคา้ ปริมาณวัตถุดิบหรือ
สินคา้คงเหลือ  และหากเป็นธุรกิจที่ตอ้งใชเ้งินลงทุนสูงก็อาจท าให้ผูท้ี่จะเขา้มาแข่งขนัรายใหม่ไม่
กล้าตัด สินใจเข้ามาลงทุน  เพราะต้อ ง เ ส่ี ยงต่อการด า เ นินงานที่ ไ ม่ คุ ้มทุนหรือขาดทุน 
         ตน้ทุนในการปรับเปล่ียนไปใช้สินคา้อ่ืน (Switching Costs) : คู่แข่งรายใหม่จะมี
อุปสรรคในการเสนอขายสินคา้แข่งขนักบัผูข้ายรายเดิม เน่ืองจากลูกคา้ไม่ตอ้งการที่จะหันไปใช้
สินค้าอ่ืนที่ไม่คุ ้นเคยหรือไม่ต้องการเสียเงินเพื่อการปรับเปล่ียนกระบวนการบางอย่างอัน
เน่ืองมาจากสินคา้ที่ผลิตใหม่มีลกัษณะการใชง้านไม่เหมือนกนั หรือบางกรณีลูกคา้ที่ซ้ือสินคา้ใหม่
ตอ้งเสียเวลาและค่าใชจ่้ายในการทดสอบประสิทธิภาพ หรือตอ้งการค าแนะน าดา้นเทคนิค ฯลฯ หาก
มีความยุง่ยากในเร่ืองเหล่าน้ี ลูกคา้จะไม่เปล่ียนมาซ้ือสินคา้ที่คู่แข่งรายใหม่ผลิต ดงันั้นคู่แข่งรายใหม่
อาจตอ้งใชเ้งินลงทุนมากกวา่เดิมเพือ่ชกัจูงใหลู้กคา้หนัมาซ้ือสินคา้ตนเองดว้ยการลดราคาให้ต  ่ากว่า
หรือปรับเปล่ียนคุณภาพสินคา้ของตนเองใหดี้กวา่คู่แข่งรายเดิม 
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การเขา้ถึงช่องทางการจ าหน่าย (Access to Distribution Channels)  :  คู่แข่งรายใหม่
จะตอ้งใชค้วามพยายามที่จะเขา้ไปแทรกแซงช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยชักจูงหรือให้ขอ้เสนอที่
ดีกวา่เพือ่ใหพ้อ่คา้ส่ง(Wholesale) และพอ่คา้ปลีก (Retailer) จดัวางสินคา้ของตนเองเพือ่การจ าหน่าย
ต่อใหลู้กคา้ดว้ย เพราะคู่แข่งรายเดิมยอ่มมีความสมัพนัธท์ี่ดีกบัพอ่คา้ส่งและพอ่คา้ปลีกดีอยูแ่ลว้ หาก
วา่สินคา้เดิมมีคุณภาพดีและมี Brand เป็นที่รู้จกักนัในตลาด จึงเป็นการยากที่คู่แข่งรายใหม่จะเขา้มี
ส่วนแบ่งในด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายเดิมที่มีอยู ่และในบางคร้ังอาจตอ้งหาช่องทางจดัจ าหน่าย
ใหม่ 

ความเสียเปรียบดา้นตน้ทุน (Cost Disadvantages) : ในการด าเนินงาน ธุรกิจใหม่อาจมี
ตน้ทุนการด าเนินงานที่สูง เช่นการลงทุนด้านการวิจัยหรือความรู้ต่างๆ รวมทั้งประสบการณ์
ทางด้านการท างานและการด าเนินงานสายงานธุรกิจนั้ นๆ ซ่ึงมีปัจจัยน้ีมากจะเป็นผลดีกับ
ผูป้ระกอบการรายเดิม 

นโยบายของรัฐบาล(Government policy) เช่น การให้บริการระบบโทรศพัทเ์คล่ือนที่
ตอ้งมีการขอสมัปทานจากภาครัฐ จะเป็น Barrier to Entry ต่อผูใ้ห้บริการรายใหม่ขณะเดียวกนัก็จะ
สร้างประโยชน์ใหก้บัผูป้ระกอบการรายเดิมในทางตรงกนัขา้มหากในระยะต่อไปรัฐบาลมีการเปิด
เสรีการบริการ นโยบายของภาครัฐก็จะกลายเป็นแรงกดดนัต่อผูป้ระกอบการรายเดิมแทน 

 
2.1.2  ปัจจัยที่สอง : ความรุนแรงของการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม 
การแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมที่รุนแรง จะส่งผลกระทบดา้นลบต่อผูป้ระกอบการที่

อยูใ่นอุตสาหกรรม เพราะนัน่หมายถึงส่วนแบ่งตลาดที่ลดลง นอกจากน้ีอาจเกิดแข่งกนัดา้นราคาซ่ึง
น าไปสู่การลดลงของผลก าไร ซ่ึงปัจจยัที่เป็นตวัก าหนดความรุนแรงของการแข่งขนันั้น มีดงัต่อไปน้ี 

จ านวนคู่แข่งขนัในอุตสาหกรรม : หากมีจ านวนมากย่อมส่งผลให้มีการแข่งขนัที่
รุนแรง แต่อาจมีบางกรณีที่แมจ้ะมีจ านวนผูป้ระกอบการน้อยราย และแต่ละรายมีสัดส่วนการครอง
ตลาดใกลเ้คียงกนัก็อาจส่งผลใหมี้การแข่งขนัที่รุนแรงไดเ้ช่นกนั 

อัตราการเติบโตของอุตสาหกรรม: ถ้าอุตสาหกรรมยงัคงเติบโต การแข่งขนัจะไม่
รุนแรงมากนกั ถา้ยิง่อุตสาหกรรมมีการเติบโตในอตัราที่สูง จะส่งผลใหค้วามรุนแรงในการแข่งขนั
จะยิง่ลดลง 

มูลค่าของต้นทุนคงที่  : หากอุตสาหกรรมใดมีการใช้ต้นทุนคงที่ สูงจะมี ความ
จ าเป็นตอ้งคงขนาดของการใชอ้ตัราก าลงัการผลิตไวสู้งอยูต่ลอดเวลาเพื่อให้ตน้ทุนต่อหน่วยคุม้ค่าที่
จะเดินสายพานการผลิต และจะมีความเส่ียงต่อการแข่งขนัมาก เพราะเม่ือ Demand ในตลาดลดลง
ผูป้ระกอบการจะไม่สามารถลด Supply ลงมาใหเ้ท่ากบั Demand ได ้จะเกิดภาวะ Oversupply ไดง่้าย 
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ความแตกต่างของสินคา้และบริการ : ยิ่งสินคา้มีความต่างกันมาก การแข่งขนัจะยิ่ง
นอ้ยลงเพราะจะมี Brand loyalty เกิดขึ้น  รวมถึงมี Switching cost ของผูบ้ริโภคที่สูงขึ้น   

ความแตกต่างทางพื้นฐานของการแข่งขนั (Density of Rival) : ในแต่ละอุตสาหกรรมมี
กลยทุธก์ารแข่งขนัแตกต่างกนัหลายดา้นบางอุตสาหกรรมอาจตอ้งใชก้ารแข่งขนัที่หลากหลาย เช่น 
อุตสาหกรรมส่ิงทอนอกจากจะตอ้งแข่งขนัดา้นราคากับจีนแลว้ ยงัตอ้งแข่งด้านคุณภาพกับยุโรป 
และการแข่งขนักนัเองภายในประเทศในดา้นรูปแบบหรือ design แบบเส้ือผา้ให้ทนัสมยัอยูเ่สมอ ซ่ึง
ถือเป็นปัจจยัลบของอุตสาหกรรม เพราะผูท้ี่อยูใ่นอุตสาหกรรมจะตอ้งระวงัรอบดา้น และการวางกล
ยทุธ์จะยากขึ้น  รวมถึงขอ้จ ากดัในการออกจากอุตสาหกรรม หากอุตสาหกรรมใดมีการออกจาก
อุตสาหกรรมยากจะท าใหก้ารแข่งขนัสูงขึ้น 

 
2.1.3  ปัจจัยที่สาม : แรงผลักดันจากสินค้าทดแทน 
 แรงผลกัดนัจากสินคา้ทดแทนจะรุนแรงมากหรือนอ้ยขึ้นอยูก่บัระดบัการทดแทนของ

สินคา้หรือบริการ ถา้เป็นการทดแทนไดม้ากแรงผลกัดนัจะมีมาก และส่งผลกระทบต่อผูป้ระกอบ
ธุรกิจในอุตสาหกรรมซ่ึงระดับของการทดแทนสามารถพิจารณาได้จากหลายปัจจยั เช่นคุณภาพ  
ความแตกต่างของสินคา้หรือบริการ  ราคาและคุณสมบัติการใช้งาน  รวมถึงค่าใช้จ่ายในการ
เปล่ียนแปลงการใชสิ้นคา้ปัจจุบนัไปสู่การใชสิ้นคา้ทดแทน 

 
2.1.4  ปัจจัยที่ส่ี : อ านาจการต่อรองของผู้บริโภค  
 ผูบ้ริโภคจะสร้างแรงกดดนัให้ผูข้ายหรือผูป้ระกอบกิจการตอ้งลดราคาให้ถูกลง ปรับ

คุณภาพสินคา้หรือบริการให้ดีขึ้น ซ่ึงถา้ผูบ้ริโภคมีอ านาจการต่อรองที่สูง จะส่งผลกระทบดา้นลบ
ต่อผูซ้ื้อ    ผูบ้ริโภคจะมีอ านาต่อรองสูงก็ต่อเม่ือ  ผูบ้ริโภคมีปริมาณการซ้ือที่มาก   มีขอ้มูลที่ลูกคา้
ไดรั้บเก่ียวกบัสินคา้และผูข้ายมาก มีการรวมตวักนัของกลุ่มผูซ้ื้อ   ผูบ้ริโภคมีความจงรักภกัดีต่อยีห่้อ
นอ้ยและมี ตน้ทุนในการเปล่ียนไปใชสิ้นคา้ของคนอ่ืน (Switching Costs) ต ่า 

 
2.1.5  ปัจจัยที่ห้า : อ านาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบหรือซัพพลายเออร์ 
ผูค้า้วตัถุดิบสามารถสร้างแรงกดดนัต่อผูป้ระกอบธุรกิจในอุตสาหกรรมดา้นการปรับ

ระดบัราคาใหสู้งขึ้นหรือปรับลดคุณภาพสินคา้หรือบริการใหต้  ่าลง ซ่ึงจะท าให้ผูป้ระกอบธุรกิจตอ้ง
เสียก าไรไปจากการที่วตัถุดิบมีราคาสูงขึ้น ปัจจยัที่ส่งให้ผูค้า้วตัถุดิบสามารถสร้างแรงกดดนัให้แก่
ผูป้ระกอบการได ้คือ   จ  านวนผูข้ายวตัถุดิบที่มีอยูมี่น้อยราย มีอิทธิพลเหนือผูซ้ื้อทั้งในดา้น ราคา 
คุณภาพและเง่ือนไขการซ้ือขายอ่ืนๆ    จ านวนวตัถุดิบหรือแหล่งวตัถุดิบที่มีมีน้อย    วตัถุดิบมีความ
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แตกต่างกนัมาก ซ่ึงทั้งหมดน้ีท าใหอ้  านาจต่อรองของผูข้ายวตัถุดิบมีสูง และส่งผลกระทบดา้นลบต่อ
ผูเ้ล่นในอุตสาหกรรม 

การวเิคราะห์โครงสร้างอุตสาหกรรมและการแข่งขนัควรพิจารณาถึงปัจจยั 5 ประการ 
(Five Forces)และการด าเนินกลยทุธ์ที่จะขจดัตวัแปรที่มีอิทธิพลเหล่านั้นให้หมดไป ทั้งน้ีเพื่อเป็น
การสร้างขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ซ่ึงความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัจะปรากฏให้เห็นจากการท า
ก าไรที่สูงกว่าองคก์รอ่ืนที่อยูภ่ายในอุตสาหกรรมเดียวกนั และเป็นการท าก าไรที่สูงอยา่งต่อเน่ือง
และการมีขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัสามารถรักษาความเป็นผูน้ าทางการตลาดไดอ้ยา่งต่อเน่ืองและ
มีประสิทธิภาพดว้ย 

 
 

2.2  การวเิคราะห์ปัญหาของธุรกจิร้านยาและผลติภณัฑ์สุขภาพโดยใช้ Five force model 
เม่ือน า Five force model มาใชว้ิเคราะห์อุตสาหกรรมร้านยาและผลิตภณัฑสุ์ขภาพทั้ง

ในภาพรวมอุตสาหกรรมและในมุมมองของบริษทั TSH ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 
 
2.2.1 ปัจจัยที่ 1  ภัยคุกคามจากการเข้าสู่อุตสาหกรรมของผู้เล่นรายใหม่ 
เน่ืองจากธุรกิจร้านยามีแนวโนม้ในการเติบโตและมีความตอ้งการจากผูบ้ริโภค  ท  าให้

มีนักลงทุนทั้งในประเทศไทยไม่ว่าจะเป็นบริษทัขนาดใหญ่และผูป้ระกอบการรายเล็กรวมถึงนัก
ลงทุนจากต่างประเทศใหค้วามสนใจที่จะเขา้มาเป็นผูเ้ล่นรายใหม่ธุรกิจน้ี  ซ่ึงความยากง่ายในการที่ผู ้
เล่นรายใหม่จะเขา้มาอุตสาหกรรมร้านยาและผลิตภณัฑสุ์ขภาพน้ี และจะส่งผลกระทบต่อผูเ้ล่นราย
เดิมมากหรือนอ้ยเท่าไร สามารถวเิคราะห์ไดด้งัน้ี 

การประหยดัเน่ืองจากขนาด : ผูเ้ล่นเดิมที่อยูใ่นอุตสาหกรรมไม่ว่าจะเป็นร้านยาแบบ
ขายปลีกที่เป็นที่นิยมในชุมชน หรือร้านยาแบบ chain store วตัถุดิบในการด าเนินกิจการของร้านยา
คือผลิตภณัฑย์าและผลิตภณัฑเ์พือ่สุขภาพ ขึ้นอยูก่บัการคดัเลือกสินคา้ของแต่ร้าน ซ่ึงโดยเฉล่ียร้าน
ยาแต่ละร้านจะมีจ านวนรายการไม่ต ่ากว่า 2000 รายการ และสามารถมีมากกว่า 15000 รายการ 
ขึ้นอยูก่บัขนาดของร้านและความหลากหลายของสินคา้ที่เจา้ของร้านตอ้งการ  การที่ผูเ้ล่นรายใหม่
เขา้มาในธุรกิจยงัไม่มีลูกคา้ประจ า ไม่มัน่ใจในเร่ืองยอดขาย หรือมีขอ้จ ากดัด้านการลงทุน ท าให้
ขนาดในการสัง่ซ้ือไม่สูง  ไม่เกิดการประหยดัจากขนาด ตน้ทุนสินคา้ราคาสูง ท าก าไรไดน้อ้ย  

ความแตกต่างของสินคา้และบริการ: สินคา้ในธุรกิจร้านยาแต่ละร้านจะมีความแตกต่าง
กนัน้อยเน่ืองจากไม่ได้เป็นผูผ้ลิตเองแต่จะซ้ือผลิตภณัฑท์ั้งที่เป็นยา  ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร  เวช
ส าอาง รวมถึงสินค้าอ่ืนในร้าน จากบริษัทผูผ้ลิตที่ มีอยู่ในตลาดเหมือนกัน นอกเสียจากจะมี



 
 

14 

ผลิตภณัฑท์ี่บริษทัในเครือผลิตเพือ่จ  าหน่ายในร้านยาของบริษทัโดยเฉพาะ แต่เน่ืองจากธุรกิจร้านยา
นอกจากจะเน้นดา้นความหลากหลายของผลิตภณัฑแ์ลว้นั้น ในด้านบริการเช่นการจ่ายยาและให้
ค  าปรึกษาดา้นสุขภาพ เป็นปัจจยัที่ส าคญัในการท าใหเ้กิดความแตกต่างของแต่ละร้านเช่นกนั แต่ไม่
จะกรณีใดก็ตามผูเ้ล่นรายใหม่จ าเป็นจะตอ้งใชก้ารประชาสัมพนัธ์ และกิจกรรมส่งเสริมการขายที่
มาก งบประมาณที่สูง เพือ่ใหลู้กคา้ในตลาดสนใจมาใชบ้ริการที่ร้านของตนเอง    

เงินลงทุน (Capital requirement) : เน่ืองจากว่าธุรกิจร้านยาจะมีรูปแบบที่หลากหลาย  
และขนาดของธุรกิจที่แตกต่างกัน โดยมีขนาดเล็กซ่ึงใชเ้งินลงทุนไม่เกิน 1 ลา้นบาท จนถึงระดับ
บริษทัที่ตอ้งลงทุนสูงถึงหลกัร้อยลา้น แรงในปัจจยัน้ีที่จะส่งผลต่อผูเ้ล่นรายใหม่จะขึ้นอยูก่บัขนาด
ของธุรกิจ ซ่ึงถา้ขนาดเล็กจะมีความรุนแรงนอ้ย แต่ถา้เป็นขนาดใหญ่ความรุนแรงจะสูงขึ้นเช่นกนั 

Switching cost & Brand loyalty ของลูกคา้ที่มีต่อร้านเดิมหรือแบรนด์ที่มีอยูก่่อนหน้า
จะมีอยูใ่นระดบัปานกลาง ซ่ึงเหตุผลจะแตกต่างกนัขึ้นอยูก่บัประเภทของธุรกิจร้านยา  ถา้ในกรณีที่
เป็นร้านยาคา้ปลีกที่ตั้งอยูใ่นชุมชน ลูกคา้ในธุรกิจร้านยากลุ่มน้ีจะมี Loyalty ต่อร้านเดิม เน่ืองจากมี
สมัพนัธภาพอนัดีกบัคนในชุมชม  เป็นที่พึ่งทางดา้นสุขภาพที่คนในชุมชนและไดรั้บความไวว้างใจ
เช่ือถือจากคนในชุมชน  รวมถึงความสะดวกสบายที่ไม่ตอ้งเดินทางไปซ้ือยาหรือผลิตภณัฑต่์างๆ แต่
ในธุรกิจร้านยาที่เป็นแบบ chain store  จะมี Switching cost และ Brand loyalty จากการที่ร้านเดิมใน
อุตสาหกรรมมีการประชาสัมพนัธ์ร้านเพื่อตอกย  ้าแบรนด์และมีการส่งเสริมการตลาดเพื่อกระตุน้
ยอดขายอยา่งสม ่าเสมอ รวมถึงระบบการสะสมแตม้จากบตัรสมาชิก  ซ่ึงผูเ้ล่นรายใหม่ที่จะเขา้มา ไม่
ว่าจะเขา้มาในรูปแบบร้านยาแบบใด จ าเป็นตอ้งมีการสร้างจุดเด่นในแบรนด์ของตนเอง และมี
งบประมาณในการประชาสัมพนัธ์ร้านหรือแบรนด์ของตนเอง  รวมถึงการส่งเสริมการตลาดให้
เหมาะสมกบัพฤติกรรมของลูกคา้ในแต่พื้นที่ เพือ่ดึงดูดใหลู้กคา้มาสนใจในร้านของตนเอง 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย : เน่ืองจากธุรกิจร้านยาจดัเป็นช่องทางการจดัจ าหน่ายหรือ
กระจายสินคา้ใหก้บัอุตสาหกรรมการผลิตยาและผลิตภณัฑสุ์ขภาพอยูแ่ลว้  ดงันั้นถา้จะพิจารณาถึง
ช่องทางการจดัจ าหน่ายส าหรับผูเ้ล่นรายใหม่ในธุรกิจร้านยา  จะหมายถึงท าเลที่ตั้งที่เหมาะสมใน
แหล่งชุมชน หรือแหล่งที่ลูกคา้อยูอ่าศยัและด าเนินชีวิต  ซ่ึงผูเ้ล่นรายใหม่จ าตอ้งพบกบัอุปสรรคใน
การหาท าเลที่ตั้ง  แต่เน่ืองจากสังคมเมืองไดมี้การขยายตวัเพิ่มขึ้นในอนาคต ดงันั้นจึงมีโอกาสให้ผู ้
เล่นรายใหม่เขา้มาไดไ้ม่ยากนกั 

นโยบายจากรัฐบาล (Government Policy): ธุรกิจร้านยาจะถูกควบคุมคุณภาพ โดย
ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา กระทรวงสาธารณสุข  และต้องด าเนินกิจการภายใต ้
กฎหมายและขอ้ก าหนด  ที่ระบุไว ้แต่รัฐบาลไม่ไดมี้การก าหนดโควตา้หรือจ านวนร้านยาในแต่ละ
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พื้นที่  ดงันั้นสามารถมีผูเ้ล่นรายใหม่เขา้มาในอุตสาหกรรมไดต้ลอดเวลา เพียงแต่ตอ้งปฎิบติัตาม
ขอ้ก าหนดกฎหมายและไดรั้บการรับรองและอนุญาตจาก อย. 

สรุป : ปัจจยัที่หน่ึงดา้นภยัคุกคามที่มีจากผูเ้ล่นรายใหม่มีความรุนแรงระดบัปานกลาง 
เน่ืองจากแรงกดดนัต่อผูเ้ล่นรายใหม่ในการเขา้อุตสาหกรรมไม่ไดสู้งมากนัก ยงัมีโอกาสทางธุรกิจ
ใหผู้เ้ล่นรายใหม่สามารถเขา้มาได ้แต่จะตอ้งมีการใชก้ลยทุธแ์ละการวางแผนทางการเงินที่เหมาะสม
เน่ืองจากตอ้งมีการใชง้บประมาณในดา้นการสร้างแบรนด์ และส่งเสริมการตลาดเพื่อแข่งกบัผูเ้ล่น
รายเดิมซ่ึงมีแผนการตลาดตลอดเวลา ซ่ึงร้านยา TSH ก็ตอ้งเผชิญกบัภยัคุกคามจากผูเ้ล่นรายใหม่ใน
ระดบัปานกลางเช่นกนั ถึงแมว้า่จะมีเงินลงทุนสูงและจดัวางต าแหน่งทางธุรกิจที่แตกต่างจากร้านอ่ืน 
แต่ส่ิงนั้นไม่ไดย้ากในการลอกเลียนแบบ และมีบริษทัที่มีเงินทุนสูงพร้อมจะเขา้มาเป็นผูเ้ล่นรายใหม่
เช่นกนั 

 
2.2.2  ปัจจัยที่สอง : ความรุนแรงของการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม 
การแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมร้านยาในประเทศไทยมีผูเ้ล่นจ านวนมาก ซ่ึงจากสถิติ

ของส านกัยา ส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา กระทรวงสาธารณสุข พบวา่ในปี 2556 ประเทศ
ไทยมีจ านวนร้านยาแผนปัจจุบนัทั้งหมด  12123 ร้าน ซ่ึงอยูใ่นกรุงเทพจ านวน  4443 ร้าน  และอยูใ่น
ส่วนภูมิภาคเป็นจ านวน 7680 ร้าน  และจ านวนร้านยาจะกระจายตวัหนาแน่นมากน้อยตามความ
หนาแน่นของประชากรในแต่ละพื้นที่   แต่อตัราการเติบโตในอุตสาหกรรมมีแนวโน้มเพิ่มขึ้น ตาม
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค และการเปิดประชาคมอาเซียนหรือ AEC จึงท าให้มีโอกาสในการที่แต่ละ
บริษทัจะเพิม่ยอดขายพร้อมกบัการเพิม่ส่วนแบ่งการตลาดใหแ้ก่ตนเอง 

ความแตกต่างของผลิตภณัฑแ์ละบริการ :  ความแตกต่างของผลิตภณัฑใ์นร้านยาแต่ละ
ร้านจะขึ้นอยูก่บัการตดัสินใจคดัเลือกรายการสินคา้ของผูป้ระกอบกิจการร้านนั้น โดยพิจารณาจาก
พฤติกรรมของกลุ่มลูกคา้ของร้านที่แตกต่างกนัในแต่ละพื้นที่ ซ่ึงถา้ร้านใดมีผลิตภณัฑท์ี่ตรงต่อความ
ตอ้งการของลูกคา้ยอ่มมียอดขายสูงกวา่ร้านอ่ืน  แต่จากที่ไดก้ล่าวไปในปัจจยัที่หน่ึงแลว้วา่ผลิตภณัฑ์
ที่วางจ าหน่ายในร้าน  ผูผ้ลิตจะเลือกซ้ือจากผูผ้ลิตหรือบริษทัน าเขา้ที่เป็นที่รู้จกัซ่ึงแต่ละร้านสามารถ
เลือกซ้ือไดอ้ยา่งอิสระ แต่ละร้านสามารถปรับเปล่ียนรายการสินคา้ในร้านไดอ้ยา่งรวดเร็วตามความ
ตอ้งการของลูกคา้ ดงันั้นถา้พจิารณาภาพรวมแต่ละร้านจะไม่มีความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์ท าใหแ้ต่
ละร้านจึงต้องใช้กลยุทธ์เพื่อเพิ่มยอดขายและดึงลูกคา้จากคู่แข่ง ไม่ว่าจะเป็นการลดราคา หรือ
ส่งเสริมการตลาดดา้นอ่ืน ซ่ึงจะส่งผลต่อก าไรที่ไดรั้บ  แต่ในบางร้านหรือบางบริษทัเช่นที่การวิจยั
พฒันาและผลิตสินคา้ในแบรนด์ของตนเอง  เช่น บู๊ทส์และ วตัสัน  จะมีความแตกต่างของด้าน
ผลิตภณัฑเ์ป็นจุดเด่นของร้านและเพิ่มความสามารถในการแข่งขนัได ้ แต่นอกจากมุมมองในดา้น
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ของความแตกต่างของผลิตภณัฑแ์ลว้นั้น  ธุรกิจร้านยาเป็นธุรกิจด้านบริการ ซ่ึงถ้าร้านใดสามารถ
ปรับปรุงดา้นบริการตั้งแต่การใหค้  าปรึกษาดา้นยาและสุขภาพ ตลอดจนการบริการอ่ืนๆในร้านไดดี้
จะยิง่ส่งผลต่อร้านหรือแบรนดใ์หมี้ช่ือเสียงมาก สามารถแข่งขนัเพื่อดึงดูดลูกคา้ให้มาใชบ้ริการและ
ซ้ือสินคา้ที่ร้านไดสู้ง  

ความแตกต่างทางพื้นฐานของการแข่งขนั (Density of Rival) เน่ืองจากในธุรกิจร้านยา
มีรูปแบบในการด าเนินธุรกิจที่หลากหลายและขนาดแตกต่างกนัมาก ในแต่ละร้านหรือแบรนด์จะมี
การใชจุ้ดเด่นและกลยทุธ์ที่แตกต่างกนัขึ้นอยูก่บัเป้าหมายขององคก์ร กลุ่มลูกคา้และท าเลที่ตั้งร้าน 
ซ่ึงความแตกต่างทางพื้นฐานการแข่งขนัในธุรกิจร้านยาน้ีท าให้ผูเ้ล่นที่มีอยูใ่นอุตสาหกรรมตอ้งมี
การแข่งขนัที่สูงขึ้น เพือ่ระวงัผลกระทบที่เกิดจากกลยทุธท์างธุรกิจที่แตกต่างกนัไปของแต่แบรนด ์

สรุป : ความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมธุรกิจร้านยา มีความรุนแรงสูง 
ซ่ึงร้านยา TSH ซ่ึงจดัว่าเป็นผูเ้ล่นที่อยูใ่นอุตสาหกรรมน้ีไม่นานเพียงแค่ 3 ปี และแบรนด์เร่ิมเป็นที่
รู้จกัในกลุ่มลูกคา้ยงัไม่มาก  จึงไดรั้บผลกระทบจากการแข่งขนัที่รุนแรงเช่นกนั  เน่ืองจากมีผูเ้ล่นใน
ตลาดมากและเป็นที่นิยมของลูกคา้ ถึงแมว้า่ตลาดรวมจะมีการขยายตวัอยา่งต่อเน่ืองแต่ทุกแบรนด์มี
เป้าหมายตอ้งการยอดขายและส่วนแบ่งการตลาดที่สูงขึ้นเช่นกนั  รวมถึงแต่ละแบรนด์มีการใชก้ล
ยทุธเ์พือ่เพิม่ความสามารถในการแข่งขนัหลากหลายตั้งแต่แผนส่งเสริมการตลาดและประชาสมัพนัธ์
อยา่งสม ่าเสมอ ไปจนถึงการร่วมทุนหรือควบรวมกิจการเพื่อให้ธุรกิจของตนเองมีความแข่งแกร่ง
มากขี้น 
 

2.2.3 ปัจจัยที่สาม : แรงผลักดันจากสินค้าทดแทน 
สินคา้หรือบริการที่จะทดแทนธุรกิจร้านยาคือ ธุรกิจที่เก่ียวขอ้งกบัสุขภาพ ความงาม 

หรือสาธารณสุข เช่น สถานีอนามยั  โรงพยาบาลชุมชน   คลินิกรักษาโรคทัว่ไป  คลินิกความงาม  
สปา  แต่ถึงแมว้า่จะจดัเป็นบริการที่สามารถทดแทนร้านยาได ้ แต่จากขอ้จ ากดัเร่ืองจ านวนสถานที่
ใหบ้ริการ ระยะเวลาในการให้บริการ  ความสะดวกในการเดินทาง คุณภาพการให้บริการ  รวมถึง
ค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ัง  ยงัไม่สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ร้านยาไดอ้ยา่งเตม็ที่                 

สรุป : แรงผลกัดนัจากสินคา้ทดแทนที่มีต่อธุรกิจร้านยาและผลิตภณัฑสุ์ขภาพ  รวมถึง
ร้าน TSH  มีความแรงในระดบัต ่า 

 
2.2.4 ปัจจัยที่ส่ี: อ านาจต่อรองของผู้บริโภค 
จากการแข่งขนัในธุรกิจร้านยาเป็นการแข่งขนัสมบูรณ์ ผูซ้ื้อมีโอกาสเลือกใชบ้ริการได้

อยา่งอิสระ รวมถึงในปัจจุบนัความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยที  าให้ผูซ้ื้อสามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดง่้าย ผู ้
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ซ้ือสามารถพิจารณาขอ้มูลด้านสินคา้ บริการ คุณภาพ ระหว่างร้านหรือแบรนด์ได้สะดวกมากขึ้น 
และมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้อยา่งมาก ซ่ึงในการแข่งขนัของธุรกิจร้านยาน้ีมีผูเ้ล่นจ านวน
มากผูซ้ื้อมีตวัเลือกในการใชบ้ริการมาก  สินคา้และบริการมีความแตกต่างกนัน้อย  ผูซ้ื้อแต่ละคนจึง
มี Brand loyalty และ Switching cost ที่ต  ่า ถึงแม้ว่าจะมีบตัรสมาชิกเพื่อสะสมแตม้ หรือมีแผน
ส่งเสริมทางการตลาดอยา่งต่อเน่ืองก็ตาม  จะเห็นไดว้า่ผูซ้ื้อมีอ านาจการต่อรองที่สูง  ยกเวน้ในกรณี
ร้านยาและผลิตภณัฑสุ์ขภาพที่อยูใ่นแหล่งชุมชนที่มีคู่แข่งในบริเวณใกลเ้คียงน้อยราย อ านาจการ
ต่อรองของผูซ้ื้อจะลดลง เน่ืองจากตวัเลือกมีลดลง  ดงันั้นปัจจยัที่มีผลท าให้อ  านาจการต่อรองของผู ้
ซ้ือในธุรกิจยามีมากนอ้ยเท่าไร จะขึ้นอยูก่บัวา่ท  าเลที่ตั้ง  จ  านวนคู่แข่งบริเวณแหล่งที่ตั้ง  และความ
แตกต่างดา้นผลิตภณัฑ์รวมถึงคุณภาพด้านการบริการด้วย   ดงันั้นอ านาจต่อรองของผูซ้ื้อที่มีต่อ
ภาพรวมของธุรกิจร้านยา มีความรุนแรงระดบัปานกลางถึงสูง  ขึ้นอยูก่บัปัจจยัที่ไดก้ล่าวมาแลว้ 

สรุป:  อ านาจต่อรองจากผูบ้ริโภคในอุตสาหกรรมร้านยาจะอยูใ่นระดบั ปานกลางถึง
สูง  ขึ้นอยูก่บัท  าเลที่ตั้งและคู่แข่งในบริเวณใกลเ้คียง  แต่ส าหรับ TSH  เน่ืองจากสาขาในปัจจุบนั
ตั้งอยูใ่นแหล่งชุมชนหรือศูนยก์ารคา้ ซ่ึงมีคู่แข่งอยูม่ากในบริเวณเดียวกนั แมว้่า TSH จะมีผลิตภณัฑ์
ที่มีคุณภาพและแตกต่างจากร้านอ่ืน และมีผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจจ านวนมาก แต่เน่ืองจากผูบ้ริโภค
ในธุรกิจน้ีมีพฤติกรรมและความนิยมเปล่ียนแปลงรวดเร็ว รวมถึงมี Switching cost ต  ่า จึงท าให้มีการ
สับเปล่ียนสินคา้ระหว่างแบรนด์ไดง่้าย ดงันั้นอ านาจต่อรองของผูบ้ริโภคที่มีต่อ TSH จะมีความ
รุนแรงสูง  

 
2.2.5 ปัจจัยที่ห้า : อ านาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบหรือซัพพลายเออร์ 
วตัถุดิบของอุตสาหกรรมร้านยาและผลิตภณัฑ์สุขภาพคือยาและผลิตภณัฑ์สุขภาพ

ต่างๆซ่ึงสามารถติดต่อขอซ้ือไดจ้ากผูผ้ลิตและผูน้ าเขา้ที่มีอยูห่ลายแห่ง ซ่ึงในยาหรือผลิตภณัฑห์ลาย
ตวัจะมีผูผ้ลิตให้เลือกหลายบริษทั ซ่ึงในอุตสาหกรรมผูผ้ลิตยาก็จะมีการแข่งขนัที่สูงอยู่แล้ว ทุก
บริษทัพยายามที่จะเพิ่มยอดขายผลิตภณัฑข์องตนเอง อ านาจต่อรองของผูข้ายที่มีจะอยูใ่นระดบัต ่า 
แต่ถา้ในกรณีของร้านยาคา้ปลีกขนาดเล็กซ่ึงมียอดจดัซ้ือไม่สูงมาก อ านาจต่อรองของผูข้ายจะอยูใ่น
ระดบัปานกลาง  กรณีของ TSH ซ่ึงเป็นร้าน Chain store ขนาดใหญ่มีหลายสาขา และมีผลิตภณัฑ์
บางส่วนผลิตจากผูผ้ลิตที่เป็นบริษทัในเครือ จึงท าใหอ้  านาจต่อของผูข้ายที่มีต่อ TSH อยูใ่นระดบัต ่า 

สรุป: อ านาจการต่อรองของผูข้ายวตัถุดิบต่อผูเ้ล่นในธุรกิจร้านยาและผลิตภณัฑใ์น
ระดบัต ่าถึงปานกลาง ขึ้นอยูก่บัขนาดของธุรกิจและยอดการสั่งซ้ือ   แต่ TSH  เป็นร้านยาขนาดใหญ่
และมีหลายสาขา ท าใหป้ริมาณการสั่งซ้ือต่อคร้ังสูงและมีการซ้ือขายอยา่งสม ่าเสมอ  ดงันั้นอ านาจ
ต่องรองของผูข้าวตัถุดิบที่มีต่อ TSH อยูใ่นระดบัต ่า 
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2.3 สรุปการวเิคราะห์ธุรกจิร้านยาและผลติภณัฑ์สุขภาพโดยใช้ Five force model       
ปัจจยัที่หน่ึง : ภยัคุกคามจากการเขา้สู่อุตสาหกรรมของผูเ้ล่นรายใหม่   มีผลกระทบต่อ

ผูเ้ล่นในอุตสาหกรรมร้านยาและผลิตภณัฑสุ์ขภาพ รวมถึงร้านยา TSH ในระดบัปานกลาง     
ปัจจยัที่สอง : ความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม   โดยความรุนแรงของ

การแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมร้านยาและผลิตภณัฑสุ์ขภาพมีความรุนแรงในระดบัสูง  
ปัจจยัที่สาม : แรงผลกัดนัจากสินคา้ทดแทน ส่งผลกระทบต่อผูเ้ล่นในอุตสาหกรรม

ร้านยาและผลิตภณัฑสุ์ขภาพและร้านยา TSH  ในระดบัต ่า 
ปัจจยัที่ส่ี : อ านาจต่อรองของผูบ้ริโภค   ส่งผลกระทบต่อผูเ้ล่นในอุตสาหกรรมร้านยา

และผลิตภณัฑสุ์ขภาพในระดบัปานกลางถึงสูง     และส่งผลกระทบต่อร้านยา TSH  ในระดบัสูง 
ปัจจยัที่หา้ : อ านาจต่อรองของผูข้ายวตัถุดิบหรือซพัพลายเออร์   ส่งผลกระทบต่อผูเ้ล่น

ในอุตสาหกรรมร้านยาและผลิตภณัฑสุ์ขภาพในระดบัต ่าถึงปานกลาง   แต่ส่งผลกระทบต่อร้านยา 
TSH  ในระดบัต ่า 

 

 
รูปภาพที่ 2.1  สรุปการวเิคราะห์ Five-Force Model ของธุรกิจร้านยาและผลิตภณัฑสุ์ขภาพ 
 

ดงันั้นการที่ร้านยา TSH จะแข่งขนัเพื่อเพิ่มรายไดใ้ห้กบับริษทัจะตอ้งสนใจเป็นพิเศษ
ในดา้นกลยทุธท์ี่คู่แข่งขนัน ามาใชพ้ร้อมกบัสร้างความแตกต่างและปรับเปล่ียนกลยทุธข์องตนเองให้
ทนัต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและส่งเสริมใหแ้บรนด์เป็นที่นิยมมากขึ้น รวมถึงติดตามขอ้มูลของผู ้
เล่นรายใหม่ที่คาดวา่จะเขา้มาในอุตสาหกรรมเพื่อเตรียมความพร้อมในการรับมือ  นอกจากการให้

Competitive 
Rivalry 

(High) 

Bargaining Power of 
Supplier 

(Low-Medium) 

Bargaining Power of 
Customer 

(Medium-High)  

Threat of New 
Entrants 

(Medium) 
 

Threat of Substitute 
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ความส าคญัดา้นลูกคา้ คู่แข่ง และผูเ้ล่นรายใหม่แล้ว   TSH  ไม่ควรละเลยแนวทางในการพฒันา
สมัพนัธภาพกบัผูข้ายหรือซพัพลายเออร์ เพือ่ใหต้น้ทุนของสินคา้ต ่าลง 
 

 
2.4  การวเิคราะห์ปัจจยัแห่งความส าเร็จ (Key Success Factors : KSF) ของธุรกจิร้านยา
และผลติภณัฑ์สุขภาพ         

ปัจจยัแห่งความส าเร็จของการแข่งขนั (Key Success Factors, KSF) เป็นปัจจยัหลกัที่ใช้
ก  าหนดความส าเร็จทั้งทางดา้นการเงินและการแข่งขนัในแต่ละอุตสาหกรรม KSF จะระบุถึงปัจจยั
ต่างๆ ที่องค์กรธุรกิจต่างๆควรจะต้องมีเพื่อที่จะประสบความส าเร็จในการแข่งขันในแต่ละ
อุตสาหกรรม เม่ือองคก์รธุรกิจทราบถึงปัจจยัแห่งความส าเร็จในการแข่งขนัของแต่ละอุตสาหกรรม
แลว้ก็จะตอ้งพยายาม วางแผนการลงทุน วางแผนกลยทุธ์ เพื่อเสริมสร้างความสามารถภายในของ
องค์กรเองให้เหมาะสม และสอดคลอ้งกบัปัจจยัแห่งความส าเร็จในอุตสาหกรรมนั้นๆ ถา้มีความ
เหมาะสมระหวา่งจุดแขง็หรือความสามารถภายในองคก์รกบัปัจจยัเหล่านั้นแลว้ ก็มีโอกาสอยา่งมาก
ที่องค์กรจะประสบความส าเร็จในการแข่งขันในอุตสาหกรรมนั้ นๆ ตัวอย่างเช่น ปัจจัยแห่ง
ความส าเร็จ (KSF) ในอุตสาหกรรมเคร่ืองด่ืมประเภทเบียร์ไดแ้ก่ การใชป้ระโยชน์ให้ไดม้ากที่สุด
จากอุปกรณ์และเคร่ืองมือต่างๆ เพื่อให้ตน้ทุนในการผลิตต ่า การมีสายสัมพนัธ์ที่ดีกบัผูจ้ดัจ  าหน่าย 
รวมทั้ งการโฆษณาซ่ึงก่อให้เกิดประโยชน์ ส าหรับในอุตสาหกรรมเคร่ืองนุ่งห่ม ปัจจัยแห่ง
ความส าเร็จไดแ้ก่ การออกแบบที่ดึงดูดใจ และตน้ทุนในการผลิตที่เหมาะสม 

จากกรณีศึกษาในการวิเคราะห์ธุรกิจร้านยาและผลิตภณัฑ์สุขภาพ TSH  ซ่ึงจดัเป็น
ธุรกิจในรูปแบบ Chain store  พบว่าปัจจยัแห่งความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจรูปแบบน้ีเพื่อให้
สามารถแข่งขนัและมีรายไดเ้พิม่ขึ้นมีดงัน้ี 

จ านวนสาขา :  เน่ืองจากสาขาจดัว่าเป็นจุดกระจายสินคา้ หรือจุดที่จะสามารถเพิ่ม
คุณค่าใหแ้ก่ลูกคา้และองคก์รได ้รวมถึงการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งทัว่ถึง  ซ่ึงถา้มีสาขาจ านวน
มากโอกาสในการแข่งขนัและท ารายไดจ้ะมีสูงขึ้นดว้ยเช่นกนั 

ความหลากหลายและคุณภาพผลิตภณัฑ์และบริการ : การที่มีผลิตภณัฑ์ที่มีคุณภาพ 
และหลากหลายภายในร้านจะช่วยให้สามารถตอบสนองต่อลูกคา้ได้อย่างรวดเร็วและทนัทีเม่ือ
ตอ้งการสินคา้  เป็นจุดเด่นของที่ท  าใหลู้กคา้นึกถึง และกลบัมาใชบ้ริการที่ร้านอยา่งสม ่าเสมอ 
ประกอบกบัคุณภาพการให้บริการในการดา้นการแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้เหมาะสมแต่ละบุคคล  การ
ปรึกษาดา้นยาและสุขภาพที่ถูกตอ้ง  รวมถึงคุณภาพในการบริการในทุกๆดา้น ซ่ึงเป็นปัจจยัพื้นฐาน
ของธุรกิจบริการที่จะท าใหส้ามารถแข่งขนัได ้
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ศกัยภาพของบุคลากร :  เป็นอีกหน่ึงปัจจยัที่ส าคัญในธุรกิจร้านยาและผลิตภัณฑ์
สุขภาพ ซ่ึงลกัษณะธุรกิจเป็นบริการที่ตอ้งการองคค์วามรู้เฉพาะทางและประสบการณ์  รวมถึง อย. 
ไดมี้ขอ้ก าหนดใหร้้านยาทุกร้านจะตอ้งเภสชักรประจ าร้านตลอดเวลา    นอกจากน้ีเภสัชกรแต่ละคน
มีความช านาญในการจ่ายยาในลูกคา้ไม่เท่ากนัขึ้นอยูป่ระสบการณ์และการเรียนรู้เพิ่มเติม ซ่ึงถา้ร้าน
ไหนมีเภสัชกรที่ให้บริการไดดี้ และให้ค  าปรึกษาแก่ลูกคา้ไดดี้  ท  าให้ลูกคา้หายหรือบรรเทาจาก
อาการเจบ็ป่วยได ้ จะเป็นช่วยสร้าง Loyalty ใหแ้ก่ร้านนั้น และจะมีการกลบัมาซ้ือซ ้ า รวมถึงบอกต่อ
ใหแ้ก่ลูกคา้รายอ่ืนต่อไป 

ท าเลที่ตั้ง :  การที่สามารถไดท้  าเลที่ตั้งที่ดี คือสะดวกต่อกลุ่มเป้าหมาย  มีขนาดของ
ตลาดที่ใหญ่หรือมีกลุ่มเป้าหมายอยูใ่นท าเลนั้นสูง  ก็จะสามารถมียอดขายที่สูงได ้  

ราคาสินคา้  : กลยทุธ์การตั้งราคาส าหรับสินคา้แต่ละชนิดในร้านเป็นส่ิงที่ส าคญั  ใน
กรณีกลุ่มสินคา้ที่ไม่มีความแตกต่างจากร้านอ่ืน ควรก าหนดราคาไม่ให้แตกต่างจากคู่แข่งมาแต่
สามารถท าให้ร้านมีก าไร แต่ในกรณีสินคา้ที่มีความแตกต่างหรือเป็นเอกลกัษณ์ของร้าน สามารถ
ก าหนดราคาไดต้ามความเหมาะสมกบัคุณค่าที่ส่งมอบใหผู้บ้ริโภค และช่วยใหร้้านมีก าไรเพิม่ขึ้น 

ความตระหนักต่อแบรนด์   ในภาวการณ์แข่งขนัที่สูง และอ านาจการต่อรองของ
ผูบ้ริโภคที่สูง การด าเนินงานเพือ่สร้างแบรนดแ์ละท าใหลู้กคา้ตระหนกัต่อแบรนดเ์ป็นส่ิงส าคญัที่ท  า
ใหลู้กคา้นึกถึงแบรนดข์องเรา และเลือกใชบ้ริการแบรนด์เป็นล าดบัตน้ๆก่อนแบรนด์อ่ืนที่มีลูกคา้มี
ความตระหนกัต่อแบรนดน์อ้ยกวา่ 

การส่งเสริมการขาย  เป็นหน่ึงกิจกรรมที่ขาดไม่ได้ เพราะพฤติกรรมผูบ้ริโภคใน
ประเทศไทยจะอ่อนไหวต่อราคา และโปรโมชั่นต่างๆ  ท  าให้กิจกรรมส่งเสริมการขายยงัคงเป็น
กิจกรรมที่มีบทบาทอยา่งมากในการกระตุน้การซ้ือของลูกคา้และเพิม่รายไดใ้หก้บัร้าน 

ดงันั้นการที่บริษทัใดจะด าเนินธุรกิจในอุตสาหกรรมร้านยาและผลิตภณัฑสุ์ขภาพได้
อย่างประสบความส าเร็จ มีการเติบโต สามารถแข่งขนัได้ และส่งผลให้มีผลประกอบที่เพื่มขึ้ น 
จ  าเป็นจะต้องมีการพฒันาการด าเนินงานในบริษัท  และวางกลยุทธ์โดยอ้างอิงจากปัจจัยแห่ง
ความส าเร็จดงักล่าว 
 
 

2.5  สรุปการวเิคราะห์ปัจจยัแห่งความส าเร็จ 
จากปัจจัยแห่งความส าเร็จส าหรับธุรกิจร้านยาและผลิตภัณฑ์สุขภาพเพื่อน ามา

เปรียบเทียบกบัศกัยภาพในการแข่งขนัของ TSH ในปัจจุบนัสามารถสรุปไดต้ามตาราง 2.1  โดย
ปัจจยัความส าเร็จที่ TSH ที่ความสามารถในการแข่งขนัคือสูงคือ ท าเลที่ตั้ง  ความหลากหลายของ
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สินคา้ และคุณภาพการบริการ    แต่เน่ืองจาก TSH ด าเนินธุรกิจในประเทศไทยเพยีง 3 ปี ท  าให้ปัจจยั
ด้านจ านวนสาขา และความตระหนักต่อแบรนด์ มีความสามารถในการแข่งขันที่ต  ่า  รวมถึง
ความสามารถในการแข่งขนัในปัจจยัอยูใ่นระดบัปานกลาง  ดงันั้น TSH จ  าเป็นตอ้งเร่งพฒันาการ
ด าเนินงานภายในเพื่อให้สามารถแข่งขันได้  ซ่ึงตัวผลักดันภายในองค์กรที่จะช่วยส่งเสริม
ความสามารถในการแข่งขนัตามปัจจยัแห่งความส าเร็จจะวิเคราะห์ต่อไปโดยใช้ Value Chain 
Analysis 
 
  ตารางที่ 2.1  แสดงปัจจยัแห่งความส าเร็จและความสามารถในการแข่งขนัของ TSH 

 
ปัจจยัแห่งความส าเร็จ 

ความสามารถในการแข่งขันของ 
TSH 

สูง กลาง ต ่า 
จ านวนสาขา    
ท าเลที่ตั้ง    
ความหลากหลายของสินคา้    
คุณภาพการบริการ    
ความตระหนกัต่อแบรนด ์    
ศกัยภาพบุคลากร    
ราคาสินคา้    
การส่งเสริมการขาย    

 
 
2.6  การวเิคราะห์ความสามารถในการแข่งขนัขององค์กรโดยใช้ Value Chain Analysis 
 การวเิคราะห์ห่วงโซ่แห่งคุณค่า (Value Chain Analysis) คือการวเิคราะห์ความสามารถ
ในการแข่งขนัขององคก์รซ่ึงเกิดจากกิจกรรมต่างๆ ที่เกิดขึ้นภายในองคก์ร โดยที่กิจกรรมเหล่านั้น
สามารถลดตน้ทุนใหแ้ก่องคก์ร เพือ่ใชก้ลยทุธ์ในการเป็นผูน้ าดา้นราคา (Cost Leadership) หรือช่วย
ในการสร้างความแตกต่างในสินคา้และบริการ (Differentiation) โดยจะตอ้งมีการวิเคราะห์ถึง
กิจกรรมต่างๆ เหล่าน้ี รวมทั้งความสัมพนัธ์ระหว่างกิจกรรมเหล่าน้ีเพื่อศึกษาถึงการได้เปรียบ
ทางการแข่งขนัของแต่ละองคก์ร หรือ คือ เครือข่ายการสร้างคุณค่าเป็นการแบ่งโครงสร้างองคก์ร
ออกเป็นประเภทต่าง ๆ เพื่อประโยชน์ในการก าหนดจุดอ่อน และจุดแข็งอยา่งเป็นระบบ โดย
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ผูบ้ริหารจะแบ่งกิจกรรมของธุรกิจออกเป็นกิจกรรมต่างๆ เพื่อสร้างคุณค่าให้กบัผลิตภณัฑ์หรือ
บริการ การวเิคราะห์ห่วงโซ่แห่งคุณค่าเป็นการวเิคราะห์ถึงโครงสร้างงานภายในองคก์รเพื่อก าหนด
จุดแข็งและจุดอ่อนขององคก์ร (Michael Porter, 1998) โดยแบ่งกิจกรรมภายในองคก์รออกเป็น 2 
ประเภท คือ 
 

2.6.1   Primary Activities (กิจกรรมพื้นฐาน) เป็นกิจกรรมที่สร้างประโยชน์ให้กบั
ลกัษณะทางกายภาพของผลิตภณัฑ์ ยอดขาย และส่งมอบไปยงัผูซ้ื้อ และบริการหลังการขาย 
ประกอบดว้ยกิจกรรมต่างๆ ดงัต่อไปน้ี  

2.6.1.1  Inbound Logistics (การขนส่ง) เป็นกิจกรรมในการจดัหาและน า
วตัถุดิบที่เป็นปัจจยัการผลิตเขา้สู่กิจการ การเก็บรักษาและการจดัปัจจยัน าเขา้ ประกอบดว้ยหน้าที่ใน
การจดัการเก่ียวกบัวสัดุ การคลงัสินคา้ ระบบการควบคุมสินคา้คงเหลือ ก าหนดตารางการเคล่ือนยา้ย
และการับคืนจากผูข้าย การปรับปรุงกิจกรรมเหล่าน้ีเป็นผลต่อการลดตน้ทุนและการเพิ่มปริมาณใน
การผลิต แต่กิจกรรมเหล่าน้ีสามารถจดัแบ่งเพือ่การวเิคราะห์ภายในออกเป็นกิจกรรมพื้นฐาน 

2.6.1.2  Operations (การปฏิบตัิการ) จะเก่ียวขอ้งกบักิจกรรมที่ตอ้งการ
เปล่ียนปัจจยัการผลิตเป็นผลิตภณัฑสุ์ดทา้ย (Final Product ) ซ่ึงจะน าไปสู่ผลิตภณัฑท์ี่มีคุณภาพที่ดี
ขึ้น ซ่ึงมีการตอบสนองที่รวดเร็วต่อสภาพการณ์ในงานตลาด  

2.6.1.3  Outbound Logistics (การขนส่งขาออก) เป็นการจดัส่งสินคา้
ส าเร็จรูปออกตลาด โดยการปรับปรุงน้ีมีผลกระทบต่อประสิทธิภาพและระดบัการให้บริการแก่
ลูกคา้ที่ดีขึ้น  

2.6.1.4  Marketing and Sales (การตลาดและการขาย) กิจกรรมการตลาด
และการขายของธุรกิจจะเก่ียวขอ้งกบัปัญหา 4 ประการคือ การตั้งราคา (Pricing) การส่งเสริม
การตลาด (Promotions) และช่องทางจดัจาหน่าย (Channel of Distributions) โดยมุ่งที่ส่วนของตลาด 
ซ่ึงธุรกิจควรก าหนดเป้าหมายตลอดจนความสลบัซบัซอ้นของกระบวนการผลิต  

2.6.1.5 Customer Services (การบริการลูกคา้) ผูบ้ริหารจะต้องให้
ความส าคญักับการให้บริการลูกคา้ซ่ึงถือว่าเป็นกิจกรรมสร้างคุณค่าของธุรกิจ โดยเฉพาะในขั้น
แนะน าผลิตภณัฑท์ี่ลูกคา้ตอ้งการฝึกอบรมเพื่อให้ลูกคา้ใชผ้ลิตภณัฑเ์ป็น  ดงันั้นจึงเกิดความจ าเป็น
ในการบริการ โดยพยายามใหก้ารบริการที่เหนือกวา่แก่ลูกคา้ซ่ึงเป็นจุดแขง็ขององคก์ร 

 
2.6.2  Supporting Activities (กิจกรรมสนับสนุน) เป็นกิจกรรมต่างๆ ที่ให้การ

สนบัสนุนกิจกรรมหลกั ประกอบดว้ย 
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2.6.2.1  Infrastructure (โครงสร้างพื้นฐานขององคก์ร) ประกอบดว้ย
กิจกรรมต่างๆ เช่น การเงิน การบญัชี กฎหมาย รัฐบาล ระบบสารสนเทศ และการจดัการทัว่ไป 
กิจกรรมเหล่าน้ีโดยทัว่ไปสนับสนุนเครือข่ายในการสร้างคุณค่า และเป็นจุดเร่ิมตน้ที่มีกันในทุก
ระดบัภายในองคก์ร  

2.6.2.2  Human Resource Management (การบริหารทรัพยากรมนุษย)์ 
ประกอบดว้ยกิจกรรมการสรรหา คดัเลือก ฝึกอบรม พฒันา และก าหนดค่าตอบแทนทุกระดบัของ
พนักงานอิทธิพลของการบริหารทรัพยากรมนุษยมี์ในทุกกิจกรรมของเครือข่ายการสร้างคุณค่า 
ตน้ทุนทั้งหมดของการบริหารทรัพยากรไม่สามารถก าหนดในเชิงปริมาณไดง่้ายๆ เน่ืองจากปัญหามี
ความสลับซับซ้อน ซ่ึงถือได้ว่าเป็นตน้ทุนการหมุนเวียนเขา้ออกของพนักงาน และการก าหนด
ค่าตอบแทนของผูบ้ริการ  

2.6.2.3  Technology Development (การพฒันาเทคโนโลยี) เทคโนโลยี
เป็นกิจกรรมของการสร้างคุณค่าในองคก์ร ซ่ึงมีผลกระทบต่อกิจกรรม การพฒันาผลิตภณัฑ์ และ
กระบวนการเพือ่ใหเ้กิดคุณค่าในการจ าหน่ายสินคา้และบริการไปยงัลูกคา้  

2.6.2.4   Procurement (การจดัการทรัพยากร) หมายถึงหน้าที่ในการซ้ือ
ปัจจยัในการผลิตหรือบริการซ่ึงในเครือข่ายการสร้างคุณค่าในธุรกิจ ประกอบด้วยวตัถุดิบ วสัดุ
ส้ินเปลือง และปัจจยัการผลิตอ่ืนๆ ซ่ึงใชใ้นกระบวนการผลิต ตลอดจนอุปสงค์ เคร่ืองจกัร อาคาร 
ฯลฯ  
 
 

2.7 การวเิคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า ( Value chain ) ของบริษัท ทเีอสเอช (ประเทศไทย) จ ากดั 
    กิจกรรมของ TSH ที่จะสร้างและส่งมอบคุณค่าให้แก่ลูกคา้ตามเป้าหมายขององคก์ร 
จะเก่ียวกบัการบริการดา้นการจ าหน่ายยาและผลิตภณัฑสุ์ขภาพ รวมถึงสินคา้อุปโภคบริโภคไดต้รง
ตามความตอ้งการของลูกคา้ และมีสินคา้ในทุกรูปแบบที่ลูกคา้ตอ้งการ ท าให้  TSH เป็น One Stop 
Shopping ใหแ้ก่ลูกคา้ มาที่ TSH สามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดต้ามความตอ้งการ 
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รูปภาพที่ 2.2  แสดง Michael E. Porter’s Value Chain  
 

2.7.1 Primary Activities (กิจกรรมพืน้ฐาน) 
2.7.1.1  Inbound logistic  การวเิคราะห์กิจกรรม Inbound logistic ส าหรับ 

TSH  จะครอบคลุมถึงกิจกรรมที่เก่ียวขอ้งกบัการจดัเก็บสินคา้ที่รับจากผูผ้ลิตทั้งหมดเพื่อกระจาย
สินคา้ไปยงัร้านสาขา โดยปัจจยัขบัเคล่ือนทางธุรกิจในกิจกรรมน้ี คือ การบริหารสินคา้คงคลงั  การ
บริหารจดัการคลงัสินคา้ รวมถึงสภาวะการจดัเก็บที่รักษาคุณภาพของสินคา้  โดยสินคา้ใน TSH จะ
มีทั้ง ยา เวชภณัฑ ์ผลิตภณัฑสุ์ขภาพและความงาม สินคา้อุปโภคบริโภค ซ่ึงจะเป็นทั้งสินคา้น าเขา้
จากต่างประเทศ  สินคา้ของบริษทัผูผ้ลิตในเครือ SPI  และสินคา้จากบริษทัอ่ืนในประเทศไทย  TSH 
จะใชค้ลงัสินคา้และระบบการกระจายสินคา้ของในเครือ SPI ซ่ึงเป็นบริษทัร่วมทุนซ่ึงมีระบบการ
จดัการที่ดี  และมีประสบการณ์ในระบบการจดัการสินคา้คงคลงัและการขนส่งในประเทศไทยและ
ประเทศในภูมิภาค  โดยมีจุดเด่นในการจดัการคือระบบคน้หาต าแหน่งสินคา้ (Location System) 
ระบบการหยบิสินคา้ (Picking System) การจดัเส้นทางอตัโนมตัิ (Automatic Routing)  รวมถึงการ
ใช ้Software ที่มีการเช่ือมโยงกนัทั้งระบบ ท าใหต้อบสนองต่อกระบวนการต่างๆของธุรกิจไดอ้ยา่ง
ถูกตอ้ง รวดเร็ว ตั้งแต่ระบบการขาย ระบบการกระจายสินคา้ ระบบการบริหารสินคา้คงคลงั จนถึง
ระบบการส่งมอบสินคา้    โดยคลังสินคา้หลักอยู่ที่ ‘สวนอุตสาหกรรมศรีราชา’ อ าเภอศรีราชา 
จงัหวดัชลบุรี บนพื้นที่จดัเก็บกว่า 39,000 ตารางเมตร บริหารงานตลอด 24 ชั่วโมง ท าการจดัเก็บ 
จดัส่งสินคา้ถึงศูนยก์ระจายสินคา้ยอ่ยและร้านคา้ต่างๆ ทัว่ประเทศ  
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2.7.1.2   Operation  กิจกรรมในขั้นตอนการด าเนินงานของ TSH ที่จะ
เพิ่มคุณค่าให้แก่บริการ และสร้างผลก าไรให้แก่บริษทัจะเป็นกิจกรรมที่อยู่ในร้านแต่ละสาขาซ่ึง
เร่ิมตน้ตั้งแต่ การรับสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้แลว้น ามาจดัเก็บคลงัหรือจดัวางบนชั้นวางสินคา้   
การให้บริการดา้นให้ค  าปรึกษาดา้นยาและสุขภาพ  การแนะน าสินคา้เพื่อให้ลูกคา้สนใจในสินคา้
ของร้านและตดัสินใจซ้ือ รวมถึงพึงพอใจในคุณภาพสินคา้และการให้บริการจนเกิดเป็นความ
ตอ้งการซ้ือซ ้ า และกลบัมาซ้ือสินคา้ที่ร้านในคร้ังต่อไป  ซ่ึงการด าเนินงานทั้งหมดน้ีจะตอ้งใชก้าร
จดัการดา้นสินคา้คงคลงั  การจดัวางสินคา้บนชั้นวางสินคา้ องคค์วามรู้ดา้นผลิตภณัฑแ์ละมาตรฐาน
การบริการที่ดี รวมถึงกลยทุธใ์นการตกแต่งร้านเพื่อให้ดึงดูดลูกคา้    ซ่ึงในการด าเนินงาน TSH  จะ
ใช ้ Software ในการบริหารร้านใน ทุกส่วนของการท างานแบบครบวงจรและมีความเช่ือมโยงกัน
ตั้งแต่ ระบบหน้าร้าน การบริหารควบคุมสต็อกสินคา้ ระบบบญัชี ตลอดจนระบบบัตรสมาชิก 
เพือ่ใหมี้ตน้ทุนในการด าเนินงานต ่าและตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ ส่วนในดา้นการจดั
ร้านจะใชรู้ปแบบคลา้ยคลึงกบั TSH ประเทศญี่ปุ่ นที่เน้นพื้นที่ในการบริการและสะดวกในการเดิน
เลือกสินคา้ การจดัวางสินคา้บนชั้นวางสินคา้เป็นระเบียบมี แผน่กั้นสินคา้ (L-divider) เพื่อกั้นสินคา้
แต่ละชนิดแต่ละแถวใหเ้ป็นระเบียบไม่ปะปน ป้ายราคา ซ่ึงวางตรงกบัสินคา้แต่ละชนิด มองทนัทีก็
สามารถเขา้ใจไดท้นัทีวา่ราคาเท่าไร ราคาขายมีขนาดใหญ่กว่าธรรมดา 2-3 เท่า สามารถมองเห็นได้
ชดัเจน      ดา้นมาตรฐานการให้บริการจะถ่ายทอดมาจากประเทศญี่ปุ่ นซ่ึงมีช่ือเสียงในด้านการ
บริการที่ประทบัใจและเอาใส่ใจลูกคา้ในทุกรูปแบบ  ซ่ึงสร้างความประทบัใจใหลู้กคา้เป็นอยา่งมาก 

2.7.1.3  Outbound logistic กิจกรรมในส่วนน้ีจะเก่ียวขอ้งกบัการส่ง
สินคา้สู่ตลาดหรือผูบ้ริโภค  แต่ในกรณีของธุรกิจร้านยาและผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพ แบบ TSH  จะ
เป็นธุรกิจดา้นบริการที่ลูกคา้เป็นฝ่ายเดินทางมาเลือกใชบ้ริการและเลือกซ้ือสินคา้ที่ร้าน  ดงันั้นใน
การวิเคราะห์ดา้น Outbound logistic ของ TSH จะหมายถึงการท างานในดา้นการกระจายสินคา้ไป
ในแต่ละสาขา  มีการเติมเตม็อยูต่ลอดเวลา  ซ่ึงในกิจกรรมน้ี TSH ไดมี้ความเช่ียวชาญเป็นพิเศษจาก
องคค์วามรู้กว่า 80 ปีของบริษทัแม่ ประกอบกบัการใชเ้ทคโนโลยแีละ software ในการจดัส่งและ
บริหารร้าน  ท าให ้TSH สามารถบริการไดอ้ยา่งรวดเร็ว  มีประสิทธิภาพ      

2.7.1.4   Marketing and sales    จากการวางต าแหน่งทางธุรกิจของร้าน 
TSH ใหเ้ป็นแบบ One stop shopping  ท  าให้ TSH มีสินคา้ให้หลากหลายประเภท รวมถึงผลิตภณัฑ์
ชนิดเดียวกบัที่วางขายในร้าน TSH ในประเทศญี่ปุ่ นซ่ึงไดรั้บความนิยมจากคนไทยเป็นอยา่งมาก ซ่ึง
ด้านราคาจะไม่แตกต่างจากร้านอ่ืน รวมถึงราคาจะไม่สูงจากที่วางขายในญี่ปุ่ น เน่ืองจากมีการ
บริหารในด้านการสั่งซ้ือและขนส่ง รวมถึงการต่อรองกับซัพพลายเออร์ท าให้ไดต้น้ทุนที่ต  ่า   แต่
เน่ืองจาก TSH เร่ิมเปิดบริการสาขาในประเทศไทยตั้งแต่กลางปี 2555 และมีการขยายสาขาเพิ่มขึ้น
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โดยปัจจุบนัมีสาขาทั้งหมด 23 สาขา  ซ่ึงอยูใ่นกรุงเทพจ านวน 16 สาขา  และภูมิภาคอีก 7 แห่ง คือ
บางแสน ศรีราชา  เชียงใหม่ ระยอง  ซ่ึงแหล่งที่ตั้งจะอยูใ่นชุมชนที่อยูอ่าศยั   อาคารส านักงาน  และ
ศูนยก์ารคา้ และเป็นภูมิภาคที่ระบบการขนส่งของบริษทัไดข้ยายไปถึง  ซ่ึงยงัไม่ครอบคลุมถึง
กลุ่มเป้าหมาย และถา้เปรียบเทียบกบัคู่แข่งจดัว่ายงัมีสาขาน้อย  โดยวตัสันมี 273 สาขา  บู๊ทส์มี 235 
สาขา ร้านเพียวของบิ๊กซีมี 122 สาขา  ในด้านการด าเนินการด้านการตลาด ร้าน TSH มีการจดั
โปรโมชัน่เพื่อส่งเสริมการขายอยา่งสม ่าเสมอ ซ่ึงรูปแบบการส่ือสารให้ลูกคา้จะมีทั้งใบปลิว ป้าย
โฆษณาในร้าน ส่ือออนไลน์  ซ่ึงไดผ้ลตอบรับดีจากลูกคา้ประจ าแต่ไม่กระจายไปถึงกลุ่มเป้าหมาย
อยา่งทัว่ถึง  นอกจากน้ีโปรโมชัน่ส่วนมากที่น ามาใชใ้นร้านจะคลา้ยกบัโปรโมชัน่ที่ไดรั้บความนิยม
จากร้าน TSH ที่ประเทศญี่ปุ่ น แต่เม่ือน ามาใช้ในประเทศไทยจะมีโปรโมชัน่ที่ไม่ไดรั้บความนิยม
หรือไม่เหมาะสมกับพฤติกรรมลูกคา้ในประเทศไทย ดังนั้นควรน าขอ้มูลของลูกคา้ที่ผ่านมามา
วเิคราะห์เพือ่ใชใ้นการคดัเลือกโปรโมชัน่รวมถึงผลิตภณัฑใ์หเ้หมาะสม 

2.7.1.5   Customer service   คุณภาพบริการในร้านนอกจากใส่ใจต่อ
ลูกคา้เป็นพเิศษแต่จะไม่ก่อใหเ้กิดความกดดนัในการซ้ือสินคา้หรือความร าคาญใจแก่ลูกคา้ ซ่ึงเป็น
มาตรฐานการใหบ้ริการที่ถ่ายทอดมาจาก TSH ประเทศญี่ปุ่ น   TSH มีบริการอ่ืนในร้านให้แก่ลูกคา้ 
เช่น การตรวจวดัความดนั การทดลองและสอนแต่งหน้า มุมตรวจสุขภาพเบื้องตน้ มุมตรวจสภาพ
ผวิหนงัและใหค้  าปรึกษาดา้นความงาม เป็นตน้ 

 
2.7.2 กลุ่มกิจกรรมสนับสนุนหรือ Supporting  activities 

2.7.2.1  Infrastructure  เน่ืองจาก TSH ประเทศไทยเป็นการรวมทุน
ระหวา่ง  TSH ประเทศญี่ปุ่ นกบับริษทั SPI ในประเทศไทย และมีการใชท้รัพยากร องคค์วามรู้และ
ประสบการณ์ที่เป็นจุดแขง็ของทั้งสององคก์รร่วมกนั เช่น ใชอ้งคค์วามรู้ดา้นการบริหารร้านยาและ
ผลิตภณัฑ์สุขภาพจาก TSH ร่วมกับความเช่ียวชาญดา้นสินคา้อุปโภคบริโภค ระบบคลงัและโลจิ
สติกส์ที่แขง็แกร่ง รวมถึงการเขา้ในตลาดในประเทศไทยและประเทศเพื่อนบา้นของ SPI ช่วยท าให้
โครงสร้างองคก์รและบริหารของ TSH ประเทศไทยมีความแขง็แกร่ง  แต่เน่ืองจากระบบโลจิสติกส์
เดิมของบริษทัในเครือ SPI  ที่ขอบเขตในภาคกลาง ตะวนัออกและเหนือเท่านั้น ซ่ึงเม่ือจ าเป็นจะตอ้ง
มีการสนบัสนุนเพือ่ใหค้รอบคลุมในทุกพื้นที่ต่อไป 

2.7.2.2  Human resource management   เน่ืองจากธุรกิจร้านยา คุณภาพ
ในการใหบ้ริการเป็นส่ิงที่ส าคญั TSH จึงมีการอบรมพนกังานอยา่งสม ่าเสมอเพือ่ใหมี้ความรู้เก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ์ และแนวทางการบริการที่จะสามารถเพิ่มคุณค่าให้แก่ลูกคา้ได้  รวมถึงมีการให้โบนัส
พเิศษในกรณีที่ผลการท างานไดต้ามเป้าหมายที่ตั้งไว ้ และในภาวะที่ TSH อยูใ่นช่วงของการเติบโต
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การเตรียมก าลงัคนและพฒันาคุณภาพบุคลากรเป็นส่ิงส าคญั  ดงันั้นฝ่ายจดัการทรัพยากรบุคคลของ 
TSH จึงต้องสามารถที่จะสรรหาบุคลากรและจัดโปรแกรมการอบรมอย่างเหมาะสมเพื่อให้มี
บุคลากรที่มีคุณภาพสนบัสนุนงานในกิจกรรมหลกัไดอ้ยา่งเพยีงพอ 

2.7.2.3 Technology Development   TSH มีการน าโปรแกรมคอมพิวเตอร์
มาใชใ้นการบริการร้านและสาขาตั้งแต่เร่ิมด าเนินงาน  แต่เน่ืองจาก TSH เป็นองคก์รขนาดใหญ่ และ
มีบริษทัที่ด  าเนินธุรกิจร่วมกนัหลายบริษทั ไม่ว่าจะเป็นบริษทัที่ดูแลดา้นคลงัสินคา้และระบบโลจิ
สติกส์  บริษทัที่เป็นผูผ้ลิตสินคา้ให้แก่ TSH รวมถึงการประสานงานระหว่างบริษทัแม่ที่ญี่ปุ่ มและ
บริษทัร่วมทุน SPI  ซ่ึงการที่จะให้ทุกส่วนงานท างานประสานกันได้เป็นอยา่งดีและรวดเร็ว ควร
ตอ้งการการเช่ือมโยงขอ้มูลที่มีประโยชน์ในการพิจารณาและตดัสินใจในการบริหารงาน  รวมถึง
การพฒันาเทคโนโลยใีนการเขา้ถึงลูกคา้ให้มากขึ้น  นอกจากการพฒันาเทคโนโลยดีา้นการส่ือสาร
แลว้  การพฒันาเทคโนโลยเีก่ียวกบัผลิตภณัฑก์็เป็นปัจจยัหน่ึงที่ช่วยสนับสนุนการแข่งขนัและสร้าง
รายได ้ ซ่ึงจดัวา่เป็นจุดเด่นของ TSH เน่ืองจากบริษทัร่วมทุนทั้งสองมีองคค์วามรู้และประสบการณ์
ในด้านการพฒันาผลิตภณัฑ์ทั้งด้านสุขภาพและอุปโภคบริโภคเป็นเวลานาน ซ่ึงสามารถคิดคน้
ผลิตภณัฑใ์หม่มาแข่งขนัในตลาดได ้

2.7.2.4   Procurement   ระบบการจดัซ้ือของ TSH จะเน้นความร่วมมือ
และสัมพนัธภาพที่ดีกบัซัพพลายเออร์  เพื่อให้ไดสิ้นคา้ที่ตน้ทุนต ่า และปริมาณเพียงพอต่อความ
ตอ้งการใหแ้ก่ร้านคา้ในสาขา ซ่ึงจะส่งผลต่อการตั้งราคาเพือ่การแข่งขนัและเพิม่รายไดข้องบริษทัได ้  
รวมถึงการคดัสรรผลิตภณัฑใ์หม่ที่มีแนวโน้มเป็นที่นิยม เพื่อน ามาวางจ าหน่ายในร้านไดท้นัต่อ
กระแสความตอ้งการของลูกคา้ 
 
 

2.8 สรุปการวเิคราะห์ห่วงโซ่คุณค่าของบริษัท ทเีอสเอช (ประเทศไทย) จ ากดั 
 จากการวิเคราะห์ Value Chain เพื่อศึกษากิจกรรมในแต่ส่วนของ TSH  ในการ

แข่งขนัเพือ่เพิม่รายไดใ้นธุรกิจร้านยาและผลิตภณัฑสุ์ขภาพ  พบวา่ TSH มีกิจกรรมการด าเนินงานที่
ก่อให้เกิดจุดเด่นและความได้เปรียบในการแข่งขัน คือ การวางต าแหน่งทางธุรกิจ One stop 
shopping และรูปแบบการจดัร้านที่เป็นเอกลกัษณ์และแตกต่างจากผูเ้ล่นรายอ่ืน ท าให้ภายในร้านมี
สินคา้หลากหลาก เม่ือลูกคา้เดินเขา้ร้านสามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดค้รบตามความตอ้งการ เหมาะสม
กบัการด ารงชีวิตของกลุ่มเป้าหมาย นอกจากน้ีการที่ TSH  เป็นบริษทัร่วมทุนของสองบริษทัที่มี
ความเช่ียวชาญและประสบการณ์ทั้งทางด้านการพฒันาผลิตภณัฑ์  การบริหารร้าน  การบริหาร
สินคา้คงคลงัและขนส่ง รวมถึงเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภคในตลาด  ส่งผลใหมี้การด าเนินงานพื้นฐาน
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ดา้นการขนส่ง การบริหารในร้าน และการบริการลูกคา้ที่มีประสิทธิภาพ  ประกอบกบัการคดัสรร
และอบรมบุคลากรที่มีคุณภาพ  มาตรฐานบริการที่ดี รวมถึงการมีระบบ  Software สนับสนุนการ
ท างานในทุกกิจกรรมเช่ือมโยงช่วยเพิม่ความแข่งแกร่งให ้TSH 

อยา่งไรก็ตาม TSH มีจุดที่ตอ้งพฒันาเพิ่มเติมเพื่อเพิ่มความสามารถในการแข่งขนั คือ
ช่องทางในการจดัจ าหน่ายใหเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายให้ทัว่ถึงมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็นในดา้นจ านวนสาขา
หรือเทคโนโลยใีนการเขา้ถึงลูกคา้ เครือข่ายของการขนส่งและกระจายสินคา้  ประกอบกบัการคดั
สรรและพฒันาบุคลากรใหเ้พยีงพอต่อการเติบโต   ในดา้นโปรโมชัน่ทางการตลาดและผลประโยชน์
ต่อสมาชิกยงัไม่มีความแตกต่างจากคู่แข่งรายอ่ืน  นอกจากน้ีในกิจกรรมสนับสนุนควรมีการพฒันา
ในดา้นการเช่ือมโยงขอ้มูลที่จ  าเป็นระหว่างบริษทัที่อยูใ่น Value chain  และการพฒันาผลิตภณัฑ์
และคดัสรรผลิตภณัฑใ์หม่เพือ่วางจ าหน่ายในร้านอยา่งสม ่าเสมอ 
 
 

2.9 สรุปการวเิคราะห์ปัญหาของบริษัท ทเีอสเอช(ประเทศไทย) จ ากดั 
จากการใชเ้คร่ืองมือการวิเคราะห์ คือ  Five force model   Key success factors และ

Value chain analysis  พบวา่อุตสาหกรรมร้านยาและผลิตภณัฑสุ์ขภาพที่ TSH ด าเนินธุรกิจอยูน่ั้นมี
การแข่งขนัที่สูง ถึงแมว้า่จะมีการขยายตวัอยา่งต่อเน่ือง  ประกอบกบัการที่ลูกคา้ที่อ  านาจต่อรองที่สูง  
และภยัคุกคามจากผูเ้ล่นรายใหม่ที่จะเขา้มาในอุตสาหกรรมอยูใ่นระดบัปานกลาง ส่งผลกระทบต่อ
การแข่งขนัและการเติบโตของรายไดข้อง TSH    แต่จากที่ TSH วางต าแหน่งทางธุรกิจของตนเอง
เป็น One stop shopping และมีทางดา้นความหลากหลายของสินคา้  มาตรฐานบริการ และการ
บริหารงานในสาขา รวมถึงการมีองคค์วามรู้ดา้นการวจิยัและพฒันา รวมถึงแหล่งเงินทุนที่สูง จึงเป็น
จุดเด่นที่ท  าให ้TSH  สามารถแข่งขนัเพือ่เพิม่รายได ้  แต่การที่ TSH เขา้มาในประเทศไทยไดไ้ม่นาน 
การเป็นที่ รู้จักและช่องทางการจัดจ าหน่ายย ังไม่ครอบคลุมในทุกกลุ่มลูกค้า  รวมถึงการ
ประชาสมัพนัธด์า้นการตลาดยงัไม่เขา้ถึงลูกคา้ในทุกกลุ่ม  ซ่ึงจ าเป็นตอ้งใชเ้ทคโนโลยกีารส่ือสาร
และขอ้มูลอ่ืนๆร่วมดว้ย  ซ่ึงปัจจยัต่างๆที่ตอ้งพฒันาเหล่าน้ีสอดคลอ้งกบัปัจจยัแห่งความส าเร็จหรือ 
KSFs ของด าเนินธุรกิจร้านยาและผลิตภณัฑสุ์ขภาพในรูปแบบ Chain store 
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บทที ่3 

การวเิคราะห์และแจกแจงระบบของปัญหา 
 

 
 จากการวเิคราะห์ปัญหาดว้ยเคร่ืองมือ Five Force Model, Key success factors และ 

Value Chain ท าใหท้ราบถึงการแข่งขนัในอุตสาหกรรม ปัจจยัแห่งความส าเร็จ  รวมกิจกรรมในการ
ด าเนินงานที่ส าคญัของ TSH  ซ่ึงควรให้ความส าคญัและก าหนดกลยุทธ์เพื่อพฒันาให้บริษทัมี
ความสามารถในแข่งขนัและมีรายไดเ้พิม่ขึ้นตามเป้าหมายที่ตั้งไว ้  แต่การวิเคราะห์เพื่อการก าหนด
กลยทุธ์ที่เหมาะสมควรตอ้งมีการวิเคราะห์ทุกปัจจยัเช่ือมโยงเป็นระบบของปัญหาและน ามาสู่การ
วางแผนกลยทุธท์ี่สนบัสนุนและครอบคลุมระบบของปัญหานั้น   ในการวิเคราะห์น้ีจะใชเ้คร่ืองมือ
การวเิคราะห์ที่เรียกวา่ Causal Loop Diagram (CLD) 

 
 
3.1  แผนภูมวิงรอบเหตุและผล ( Causal Loop Diagram) 

Causal Loop Diagram เป็นโครงสร้างที่จ  าเป็นในการอธิบายเชิงเหตุและผลของระบบ 
ไม่เพยีงแต่ก าหนดในแบบจ าลองเชิงปริมาณเท่านั้น  แต่เป็นเคร่ืองมือที่มีความส าคญัในการอธิบาย
และท าให้เขา้ใจระบบไดดี้ยิง่ขึ้น โดยตวัแปรแต่ละตวัจะมีความสัมพนัธ์และส่งผลเช่ือมโยงต่อกนั 
ซ่ึงจะแสดงความสัมพนัธ์ใน 2 ทิศทาง คือทิศทางบวก (+) ซ่ึงเป็นความสัมพนัธ์ที่ไปในทิศทาง
เดียวกนัของเหตุและผล และ ทิศทางลบ (-) ซ่ึงเป็นความสัมพนัธ์ไปในทิศทางตรงกนัขา้มของเหตุ
และผล  

ขั้นตอนการวเิคราะห์เร่ิมจากการวิเคราะห์ปัญหา  และก าหนดปัจจยัหลกัที่เป็นสาเหตุ
ส าคญัของการเกิดปัญหานั้น จากนั้นพิจารณาความเช่ือมโยงของปัญหาและสาเหตุกบัตวัแปรอ่ืน  
และผลกระทบที่เกิดขึ้น  สุดทา้ยผลที่เกิดขึ้นเป็นล าดบันั้นจะยอ้นกลบัมาที่ตน้ตอของสาเหตุหลกั ซ่ึง
โครงสร้างของ Causal loop diagram จะประกอบไปดว้ย  

ส่วนที่ 1  คือตวัแปร(Variable) ที่ก  าหนดขึ้น 
ส่วนที่ 2 คือความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรจะเช่ือมด้วยลูกศรซ่ึงเรียกว่า Causal link  

โดยผลที่เกิดขึ้นจะอยูท่ี่ต  าแหน่งหวัลูกศร  และสาเหตุของผลนั้นจะอยูท่ี่ปลายหางลูกศร 
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ส่วนที่ 3 คือการแสดงความสัมพนัธ์ของเหตุและผลนั้ นที่ต  าแหน่งหัวลูกศร ด้วย
เคร่ืองหมายบวก (+) หรือลบ (-) 

ส่วนที่ 4  คือ เคร่ืองหมายบน loop แต่ละ loop เพื่อแสดงว่า Loop นั้นเป็น Positive  
loop หรือ Negative loop  ซ่ึงจะแสดงใหด้งัตวัอยา่งในรูปภาพ 3.1 

 
รูปภาพที่ 3.1    แสดงตวัอยา่งการเขียน  Causal  loop  diagram  แสดงความสมัพนัธข์องจ านวน  
                      ประชากร 
 

โดยจากตวัอย่างในรูปภาพที่ 3.1  ตวับ่งช้ีความสัมพนัธ์ในเชิงบวก หรือ Positive 
(Rainforce) loop +R คือ loop ทางด้านซ้ายของภาพ ซ่ึงจะบอกความสัมพนัธ์ว่าถา้อตัราการเกิด
เพิ่มขึ้น จ  านวนประชากรจะเพิ่มขึ้นเช่นกัน      ในขณะที่ Loop ทางด้านขวาของภาพจะแสดงถึง
ความสัมพนัธ์ในเชิงลบ หรือ Negative (Balance) loop – B    ซ่ึงอธิบายความสัมพนัธ์ว่าประชากร
เพิม่ขึ้น การตายจะเพิม่ขึ้น  และถา้การตายเพิ่มขึ้น จ  านวนประชากรจะลดลง ซ่ึงเป็นทิศทางตรงกนั
ขา้มกนั ท าให้ประชากรมีจ านวนอยูร่ะดบัหน่ึงไม่ไดเ้พิ่มขึ้นเร่ือยๆเหมือนกบั positive loop ทาง
ดา้นซา้ยของภาพ 

ดงันั้น การใช ้Causal Loop Diagram ในการแสดงความสัมพนัธ์ของปัญหาและผลที่
เกิดขึ้นจะท าใหบ้ริษทัเขา้ใจถึงความสัมพนัธ์ของตวัแปรหรือปัจจยัต่างๆ ที่เก่ียวขอ้งกนัในปัญหาที่
ก  าลังเผชิญอยู่ รวมทั้งผลที่เกิดจากปัญหานั้นทั้งในระยะสั้น และระยะยาว ซ่ึงจะช่วยให้บริษทัฯ
สามารถหาแนวทางการแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพต่อไป 
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3.2  โครงสร้างปัญหาของบริษัท ทเีอสเอช (ประเทศไทย) จ ากดั  (TSH) 

จากเป้าหมายของ TSH  ที่ตอ้งการมีส่วนแบ่งการตลาดมากกว่า 10% และมีรายไดไ้ม่
น้อยกว่า 3000 ลา้นบาทภายในปี 2560  เพื่อเป็นฐานในการขยายธุรกิจไปสู่ประเทศในประชาคม
อาเซียน  ซ่ึงรายได้ของ TSH จะมาจากยอดขายสินคา้รวมจากทุกสาขาของบริษทั   โดยจากการ
วเิคราะห์ทั้งปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอก  ห่วงโซ่คุณค่า  รวมถึงปัจจยัความส าเร็จของธุรกิจร้าน
ยาและผลิตภณัฑ์สุขภาพ สามารถน าปัจจยัต่างๆที่เก่ียวขอ้งกบัการเพิ่มรายไดข้อง TSH มาเขียน
เช่ือมโยงเป็น Causal loop diagram  ดงัรูปภาพ 3.2 
 

 
รูปภาพที่ 3.2  Causal loop diagram แสดงความเช่ือมโยงของตวัแปรที่ส่งผลต่อยอดขายของ TSH 

 
จากรูปภาพ 3.2  แสดงแผนผงัเหตุและผลหลกั( Main loop ) ปัจจยัที่มีผลต่อการเพิ่มขึ้น

ของรายไดข้อง TSH จะมาจากปริมาณการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ที่เพิ่มขึ้นซ่ึงมาจากหลายกรณี เช่น  
การซ้ือต่อคร้ังที่เพิม่ขึ้นของลูกคา้ และอตัราการซ้ือซ ้ าหรือการกลบัมาใชบ้ริการที่ร้าน  โดยปัจจยัที่
ส่งผลดา้นบวกต่อการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ คือความตอ้งการซ้ือของลูกคา้ (Demand) และจ านวนสาขา
ในการใหบ้ริการของ TSH   ปัจจยัที่ส่งผลดา้นลบที่มีต่อการซ้ือสินคา้ของลูกคา้คือ ปัจจยัจากคู่แข่ง 
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เช่นแผนการตลาดของคู่แข่ง  จ  านวนของคู่แข่งที่เพิม่ขึ้น หรือจ านวนสาขาของคู่แข่งที่เพิ่มขึ้น ซ่ึงจะ
ท าคู่แข่งดึงลูกคา้ไปจาก TSH ได้ ดังแสดงผลกระทบใน Competitor loop   ทั้งน้ีการเพิ่มความ
ตอ้งการซ้ือของลูกคา้  จะเป็นผลมาจากความน่าสนใจของผลิตภณัฑ ์(Product attractiveness) และ
การตระหนกัต่อแบรนด ์( Brand awareness )ของลูกคา้   ซ่ึงตวัแปรทั้งสองน้ีจะเพิม่ขึ้นไดจ้ากผลของ
การท าแผนส่งเสริมการตลาดและการโฆษณา  โดยงบประมาณในการท าโปรโมชัน่และโฆษณาจาก
ยอดขายและผลก าไรของบริษทั  และจะส่งผลยอ้นกลบัในเชิงลบสู่ก าไรของบริษทัดว้ย ซ่ึงจะพบว่า
ถา้จะเพิม่ยอดขายโดยวธีิการท าโปรโมชัน่หรือโฆษณาเพยีงดา้นเดียวเท่านั้น จะไม่เพยีงพอที่จะสร้าง
ยอดขายและท าก าไรในระยะยาว จ าเป็นจะตอ้งท าโปรโมชัน่ร่วมกบัตวัแปรอ่ืนที่มีผลต่อการเพิ่ม
ความตอ้งการซ้ือของลูกคา้ และการซ้ือสินคา้ของลูกคา้    โดยตวัแปรที่มีผลต่อการเพิม่ความตอ้งการ
ซ้ือของลูกคา้ นอกจากความน่าสนใจของผลิตภณัฑแ์ละความตระหนักต่อแบรนด์แล้วนั้น  ความ
ตอ้งการซ้ือของลูกคา้จะไดรั้บผลกระทบเชิงบวกจากความพึงพอใจของลูกคา้ที่มาจากคุณภาพการ
บริการ และความหลากหลายรวมถึงคุณภาพสินคา้   รวมถึงแนวโน้มพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการ
ให้ความสนใจด้านสุขภาพและความงามอีกด้วย  ซ่ึงตวัแปรเหล่าน้ีสามารถเช่ือมโยงกบัเหตุและ
ผลไดห้ลายตวัแปร ดงัแสดงในภาพที่ 3.3 

 

 
รูปภาพที่ 3.3  Causal loop  แสดงความสมัพนัธเ์ช่ือมโยงของตวัแปรดา้น Customer satisfied,  
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การที่ TSH จะเพิ่มรายไดน้ั้นนอกจากแผนการตลาดหลักในด้านการท าโฆษณาและ
การท าโปรโมชัน่แล้ว ยงัมีปัจจยัอ่ืนที่จ  าเป็นตอ้งด าเนินการร่วมกนัเพื่อท าให้ความสามารถในการ
แข่งขนัเพิ่มสูงขึ้นมีรายได้มากขึ้นในระยะยาว  รวมถึงการลดค่าใช้จ่ายเพื่อผลก าไรขององคก์รที่
สูงขึ้น ซ่ึงแต่ละตวัแปรมีความสมัพนัธเ์ช่ือมโยงเพิม่เติมดงัน้ี 

การเพิ่มความต้องการซ้ือของลูกค้าซ่ึงเป็นผลมาจากความพึงพอใจของลูกค้าทั้ ง
ทางดา้นบริการและสินคา้ซ่ึงรวมถึงความหลากหลายของผลิตภณัฑท์ี่สามารถตอบสนองต่อความ
ตอ้งการของลูกคา้รวมถึงคุณภาพสินคา้ที่ได้มาตรฐาน  ซ่ึงตวัแปรน้ีจะเป็นผลมาจากการอบรม
พนักงานตามมาตรฐานที่ดี ซ่ึงมาจากมาตรฐานของร้านเองหรือมาจากการท าวิจัยตลาดตาม
พฤติกรรมผูบ้ริโภค นอกจากน้ี การท าวจิยัพฒันาท าใหท้ราบความตอ้งการของตลาดและผลิตสินคา้
ใหม่ๆมาตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้  แต่กิจกรรมเหล่าน้ีจ  าเป็นตอ้งใช้เงินทุนซ่ึงมาจาก
ยอดขายและผลก าไรนัน่เอง 

การเพิม่การซ้ือสินคา้ของลูกคา้โดยการน าก าไรสะสมมาลงทุนในการขยายสาขาของ 
TSH เพิ่มขึ้น ซ่ึงการเพิ่มขึ้นของจ านวนสาขาจะท าให้เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดม้ากขึ้น  ตอบสนองต่อ
ลูกคา้ที่มีความตอ้งการซ้ือที่เพิ่มขึ้นซ่ึงเป็นผลมาจากแผนส่งเสริมการตลาด  และเป็นผลเชิงบวกที่
ช่วยเพิม่การซ้ือสินคา้ของลูกคา้ไดอี้กวิธีหน่ึง ส่งผลต่อการท ารายไดใ้นระยะยาว  เพราะถา้ลูกคา้มี
ความตอ้งการซ้ือหรือ demand  แต่ถา้ร้านอยูไ่กลจากกลุ่มลูกคา้หรือกระจายไปสู่กลุ่มลูกคา้ไม่ทัว่ถึง 
ก็จะส่งผลให้ยอดขายเพิ่มขึ้นในอัตราที่น้อยกว่ามีทั้งแผนส่งเสริมการตลาดและจ านวนสาขาที่
ครอบคลุมกลุ่มเป้าหมาย 

สุดทา้ยคือการพฒันากระบวนการท างานหรือระบบงานเพื่อลดต้นทุน ซ่ึงจากการ
วเิคราะห์ Value  Chain  ในดา้นการด าเนินงาน ปัจจยัผลกัดนัหลกัจะมาจากการจดัการสินคา้คงคลงั
และการจดัการขนส่ง  ดังนั้น TSH ควรให้ความส าคัญในการพฒันาเพื่อให้มีประสิทธิภาพมาก  
ค่าใชจ่้ายต ่า  และส่งผลท าใหผ้ลก าไรมากขึ้น  

 
 

3.3  สรุปการวเิคราะห์และแจกแจงระบบของปัญหา 
การที่ TSH  จะสามารถเพิ่มรายได้ให้แก่บริษทัเพื่อให้เป็นไปตามเป้าหมายที่ตั้งไว ้ 

ประเด็นหลกัจะมาจากการเพิม่ยอดขาย ซ่ึงยอดขายจะเพิม่ขึ้นไดจ้ะมาจากการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ซ่ึง
เป็นผลมากจากการท าแผนการตลาดและการโฆษณา  แต่การค่าใชจ่้ายในการท าการตลาดน้ีจะเป็น
ผลเชิงลบกลบัไปที่ผลก าไรขององคก์ร ดงันั้นจึงมีตวัแปรอ่ืนๆนอกจากการท าแผนการตลาดที่ตอ้ง
ใหค้วามสนใจประกอบกนั ตั้งแต่ตวัแปรดา้นคู่แข่ง  การท าแผนการตลาดของ TSH   ความพึงพอใจ
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ที่มีต่อบริการและผลิตภณัฑ ์ ความสะดวกในการมาซ้ือสินคา้และบริการซ่ึงหมายถึงจ านวนสาขาที่
กระจายสู่ชุมชน  ซ่ึงการด าเนินงานทั้งหมดน้ีจ าเป็นตอ้งใชเ้งินทุนในการพฒันาและลงทุน  หน่ึงใน
ที่มาของเงินที่ใชใ้นบริษทัคือรายไดจ้ากยอดขาย เม่ือหักค่าใชจ่้ายต่างๆ จะไดเ้ป็นผลก าไรเพื่อน ามา
ลงทุนในกิจกรรมที่ส่งผลต่อการเพิม่ยอดขาย และรายได ้ รวมถึงการลดค่าใชจ่้ายในการด าเนินงาน 

ดงันั้นการวางแผนกลยทุธ ์การแข่งขนัเพือ่เพิม่รายไดข้อง TSH นั้นจ าเป็นตอ้งวางแผน
ใหค้รอบคลุมตวัแปรที่ส่งผลต่อการเพิ่มรายไดจ้ากยอดขายสินคา้  รวมถึงการลดค่าใชจ่้ายเพื่อให้มี
ผลก าไรสูง และสามารถน ามาเป็นทุนหมุนเวยีนในการท ากิจกรรมและลงทุนในส่วนที่สนับสนุนให้
เกิดความสามารถในการแข่งขนั ซ่ึงจะส่งผลสืบเน่ืองต่อการเพิม่รายไดข้อง TSH ต่อไป 
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บทที ่4 

การก าหนดกลยุทธ์และแนวทางการแก้ปัญหา 
 
 

จากเป้าหมายที่  TSH ต้องการเพิ่มรายได้และส่วนแบ่งการตลาด  ในขณะที่
อุตสาหกรรมร้านยาและผลิตภัณฑ์สุขภาพมีการแข่งขันอย่างรุนแรงทั้ งจากผูเ้ล่นเดิมที่มีอยู่ใน
อุตสาหกรรมและจากผูเ้ล่นรายใหม่ที่จะเขา้มา  รวมถึงแนวโน้มในการขยายตวัของอุตสาหกรรมที่
เก่ียวกบัยาและผลิตภณัฑสุ์ขภาพที่มีแนวโนม้การขยายตวัปีละ 15-20 %  ท  าใหทุ้กๆบริษทัมีการปรับ
กลยุทธ์ด้านต่างๆของบริษทัเพื่อให้สามารถแข่งขนัได้และสร้างรายได้เพิ่มขึ้ นจากโอกาสการ
ขยายตวัของอุตสาหกรรม 

การที่ TSH จะสามารถแข่งขนัและเพิ่มรายไดน้ั้น จากการวิเคราะห์โดย Causal loop 
diagram พบว่ามีหลายปัจจยัที่ส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ทั้งในเชิงบวกและเชิงลบ  และจาก
จุดอ่อนของ TSH ที่เป็นผูเ้ล่นที่อยู่ในตลาดประเทศไทยแค่ 3 ปี  ถึงแม้แบรนด์จะเป็นที่นิยมใน
ประเทศญี่ปุ่ นและคนไทยในบางกลุ่ม  แต่แบรนดย์งัไม่เป็นที่รู้จกัในวงกวา้ง นอกจากน้ีจ านวนสาขา
ที่จะใหลู้กคา้สามารถไปซ้ือสินคา้ไดต้ามค าเชิญชวนหรือโปรโมชัน่ยงัมีจ  านวนน้อย ถา้เปรียบเทียบ
กบัผูน้ าในตลาดเช่นบูท๊และวตัสนั หรือแมแ้ต่คู่แข่งรายอ่ืนเช่น เอ็กตร้า   เพยีว  โอเกนกิ  เป็นตน้  ซ่ึง
ในการจัดการเชิงกลยุทธ์ได้แบ่งกลยุทธ์ออกเป็น 3 ระดับคือกลยุทธ์ระดับองค์กร( Corporate 
Strategy)  กลยทุธร์ะดบัธุรกิจ (Business strategy) และกลยทุธร์ะดบัหนา้ที่งาน(Functional Strategy)  
ซ่ึงการที่จะสามารถด าเนินงานได้ตามเป้าหมายที่ตั้งไว ้ จ  าเป็นจะตอ้งมีการวางกลยุทธ์ในแต่ละ
ระดบัใหส้อดคลอ้งและสนบัสนุนเช่ือมโยงซ่ึงกนัและกนั  
                      กลยุทธ์ระดับองค์กรเป็นกลยุทธ์ที่ก  าหนดทิศทางรวมของธุรกิจซ่ึงเป็นทิศทางที่ใช้
อธิบายแนวทางร่วมกนัในการพฒันาธุรกิจ  หรือเป็นการก าหนดทิศทางที่เป็นเอกภาพของธุรกิจ
โดยรวมของบริษทั กลยทุธร์ะดบัองคก์รมีจุดมุ่งหมายในการพฒันาองคก์รโดยการวางแผนแนวทาง
ในอนาคตใหอ้งคก์รมีทิศทางในการด าเนินงานที่มีความชดัเจน และสามารถแยกไดเ้ป็น 4 แนวทาง
ตามลกัษณะของการด าเนินธุรกิจ ดงัน้ี 

-   Growth Strategy    กลยทุธ์การสร้างการเติบโตเป็นกลยทุธ์ที่มุ่งเน้น
ในการสร้างศกัยภาพขององคก์รในการสร้างการเติบโตในแง่ต่างๆทั้งรายได ้ส่วนแบ่งการตลาด 
ช่ือเสียง ดว้ยวธีิการที่แตกต่างกนัออกไปตามศกัยภาพและจุดเด่นขององคก์ร    โดยทัว่ไปทุกองคก์ร
นิยมที่จะเลือกกลยุทธ์น้ีในการด าเนินธุรกิจ เพื่อที่จะให้ธุรกิจมีการขยายตวัหรือมีส่วนแบ่งทาง
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การตลาดมากขึ้น อาจเป็นการหาตลาดใหม่หรือกลุ่มเป้าหมายที่วางไว ้  กลยทุธ์ที่ใชอ้าจหมายถึงกล
ยทุธใ์นการขยายการตลาด (Market Expansion) กลยทุธ์ในการขยายส่วนแบ่งทางการตลาด (Market 
Penetration) กลยทุธใ์นการพฒันาการตลาด (Market Development) กลยทุธ์ในการพฒันาผลิตภณัฑ์ 
(Product Development) และกลยทุธใ์นการขยายไปสู่ธุรกิจอ่ืน (Diversification) 

-   Stability Strategy เป็นกลยุทธ์ที่ตลาดและสินคา้ไม่ค่อยมีการ
เปล่ียนแปลง ไม่มีการลงทุนเพิม่เติม และยงัคงโครงสร้างบริหารไวด้งัเดิม  

-   Retrenchment Strategy  เป็นกลยทุธก์ารหดตวัที่เกิดจากแรงกดดนัจาก
ส่ิงแวดลอ้มภายในและส่ิงแวดลอ้มภายนอก เช่นเทคโนโลยทีี่ตายแลว้ยอ่มจะตอ้งมีความตอ้งการใน
ตลาดลดลง ดงันั้นควรจะพจิารณาวา่ควรด าเนินงานต่อไปไดห้รือไม่ 

-   Combination Strategy  เป็นการผสมผสานกลยทุธต์ามแนวทางทั้งสาม
ขา้งตน้ มีการใชก้ลยทุธ์ที่คู่ขนานกนั โดยเฉพาะอยา่งยิง่ส าหรับองคก์รที่มีผลิตภณัฑท์ี่หลากหลาย
ตอ้งมีการผสมผสานกนั  

กลยทุธร์ะดบัธุรกิจ (Business Strategy) เป็นกลยทุธท์ี่องคก์รใชใ้นการแข่งขนัในแต่ละ
อุตสาหกรรม เป็นการคดัเลือกกลยทุธท์างธุรกิจใหเ้หมาะสมเพือ่ก าหนดวา่จะท าอยา่งไรในระดบักล
ยทุธน้ี์ ซ่ึงจะถือวา่เป็นภารกิจที่ส าคญัขององคก์รแสดงถึงขอบเขตของการด าเนินกิจการ  ซ่ึงกลยทุธ์
ระดบัธุรกิจ (Business Strategy) เป็นกลยทุธร์ะดบัที่สองขององคก์รซ่ึงสามารถที่จะแยกพิจารณาได ้
3 แนวทางตามภาพที่ 4.1   แสดง Porter’s generic strategies  ดงัน้ี  

-   กลยทุธก์ารเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุน (Cost-Leadership Strategies) เป็นการ
ใชค้วามสามารถในการบริหารตน้ทุนสินคา้หรือบริการไดต้  ่ากว่าคู่แข่ง ท  าให้สามารถตั้งราคาไดต้  ่า
กวา่คู่แข่งหรือสามารถสร้างผลก าไรไดสู้งกวา่คู่แข่งในสินคา้หรือบริการที่ระดบัราคาเดียวกนั 

-   กลยทุธก์ารสร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategies) เป็นการใช้
ความแตกต่างของสินคา้หรือผลิตภณัฑ์เป็นกลยุทธ์ในการแข่งขนัโดยสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคไดใ้นรูปแบบที่คู่แข่งไม่สามารถท าได ้

-   กลยทุธ์การมุ่งเน้นลูกคา้เฉพาะกลุ่ม (Focus Strategy) เป็นการมุ่ง
ตอบสนองลูกคา้เฉพาะกลุ่มในจ านวนจ ากัด โดยอาจจะเป็นเฉพาะภูมิภาค โดยที่จะสามารถ
ตอบสนองลูกคา้ในกลุ่มไดดี้กว่าผูอ่ื้น ซ่ึงสามารถแยกเป็นสองลกัษณะคือ  Cost Focus เป็นการ
มุ่งเน้นการท าตน้ทุนต ่าแต่มุ่งเจาะกลุ่มลูกค้าเฉพาะสถานที่โดยไม่สนลูกคา้กลุ่มอ่ืนเลย  และ
Differentiation Focus เป็นกลยทุธท์ี่มุ่งเนน้เฉพาะกลุ่มหรือสินคา้เฉพาะอยา่ง และมีการเสนอสินคา้
หรือบริการที่แตกต่างจากคู่แข่ง 
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รูปภาพที่ 4.1  แสดง Porter’s Generic Strategies   
 

กลยทุธร์ะดบัหนา้ที่งาน (Functional Strategy) หมายถึง แนวนโยบายตามสายการแบ่ง
งานเป็นการน ากลยทุธม์าใชใ้นระดบัปฏิบตัิการเพือ่ให้บรรลุวตัถุประสงค์ (Objective) ขององคก์รที่
สามารถประเมินออกมาไดอ้ยา่งชดัเจน และจะเป็นกลยทุธ์ที่จะตอ้งครอบคลุมทุกหน่วยงานภายใน
องค์กรให้มีการสอดประสานกันเพื่อความส าเร็จของกลยุทธ์ระดับธุรกิจและระดับองค์กร โดย
มุ่งเนน้ไปที่หน่วยปฏิบติังาน เช่น ดา้นการผลิต การตลาด การเงิน การบริหารทรัพยากรมนุษย  ์การ
วจิยัและการพฒันา เป็นตน้ 

 
 

4.1  กลยุทธ์ระดบัองค์กร (Corporate Strategy) 
จากการวิเคราะห์พบว่า  TSH  เร่ิมตน้ก่อตั้งบริษทัมาจากกลยุทธ์การเติบโตหรือ

ขยายตวัของ 2 บริษทัคือ SPI  และ TSH holding ประเทศญี่ปุ่ น  ในรูปแบบการร่วมทุนทางการคา้ 
หรือ Joint venture และเม่ือพิจารณาผลประกอบการหรือแนวโน้มรายไดข้อง  TSH ตั้งแต่เร่ิมตน้
ธุรกิจจนถึงปัจจุบนัเปรียบเทียบกบั Business life cycle ดงัแสดงในรูปภาพที่ 4.2 พบว่า TSH อยู่
ในช่วงรอยต่อระหว่างระยะของการเร่ิมตน้ธุรกิจและระยะของการเติบโต  รวมถึงการที่ผูบ้ริหาร
องคก์รไดก้ าหนดเป้าหมายขององคก์รที่จะเพิ่มระดบัรายไดแ้ละส่วนแบ่งการตลาดของตนเอง เพื่อ
ใชเ้ป็นฐานในการขยายกิจการต่อไปสู่ประเทศอ่ืนในอาเซียน จึงจ าเป็นที่บริษทัตอ้งเลือกใชก้ลยทุธ์
การสร้างการเติบโต ( Growth Strategy) เป็นแนวทางในการวางแผนการด าเนินงานหลกั ซ่ึงจากการ
วิเคราะห์ปัญหาและวิเคราะห์ปัจจยัแห่งความส าเร็จ การที่ TSH จะสามารถสร้างการเติบโตไดน้ั้น
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สมควรใช้กลยุทธ์การขยายส่วนแบ่งการตลาด (Market penetration) ร่วมกบัการพฒันาผลิตภณัฑ ์
(Product development )    เพื่อให้ครอบคลุมกลุ่มเป้าหมายและมีผลิตภณัฑท์ี่ตอบสนองต่อความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดค้รบถว้น ซ่ึงเป็นการแกจุ้ดอ่อนดา้นความตระหนกัต่อแบรนดแ์ละจ านวนสาขา
ที่เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้  รวมถึงการเพิม่ความสามารถในดา้นที่เป็นปัจจยัแห่งความส าเร็จในการท าธุรกิจ
ดา้นร้านยาและผลิตภณัฑสุ์ขภาพ 
 

 
รูปภาพที่ 4.2  แสดงกราฟผลประกอบการของ TSH เทียบกบักราฟของ Business Life Cycle 

 
 

4.2  กลยุทธ์ระดบัธุรกจิ (Business strategy) 
การวางกลยทุธ์ระดบัธุรกิจ จะบอกให้ทราบถึงวิธีการที่องคก์รเลือกใชใ้นการแข่งขนั 

(How to Compete) เพื่อสร้างความได้เปรียบในการแข่งขนั (competitive advantage)  จากการ
วเิคราะห์อุตสาหกรรมที่ TSH ด าเนินธุรกิจอยูพ่บว่าที่มีการแข่งขนัที่สูง อ านาจต่อรองจากลูกคา้สูง 
รวมถึงมีภยัคุกคามจากผูเ้ล่นรายใหม่ในระดบัปานกลาง  นอกจากน้ีผลิตภณัฑ์ในร้านของแต่ละ

0

1000

2000

3000

2555 2556 2557 

รายได้ของ TSH 
ล้านบาท

  



 
 

39 

บริษทัจะเป็นผลิตภณัฑท์ี่ร้านสั่งซ้ือจากผูผ้ลิตที่มีอยูใ่นอุตสาหกรรมยาและผลิตภณัฑสุ์ขภาพ ซ่ึง
ส่งผลใหแ้ต่ละร้านมีผลิตภณัฑไ์ม่แตกต่างกนัมาก ขึ้นอยูก่บัการคดัเลือกสินคา้และนโยบายของแต่
ละบริษทั  แต่ถา้วิเคราะห์เชิงลึกถึงคู่แข่งที่เป็นผูน้ าตลาดอยา่ง บู๊ทและวตัสัน  ที่มีความสามารถใน
การแข่งขนัที่สูง  แบรนดเ์ป็นที่รู้จกั และมีสาขาจ านวนมาก   ทั้งสองบริษทัยงัมีผลิตภณัฑคุ์ณภาพใน
แบรนดข์องตนเองที่สร้างความแตกต่างในตลาด เกิด Brand loyalty  ส่งผลต่อการขยายตวัทางธุรกิจ
และการเพิม่ขึ้นของยอดขาย 

จากการวางต าแหน่งทางธุรกิจของ TSH ในการเป็นแบรนด์ อนัดบัหน่ึงในดา้นความ
พึงพอใจของลูกค้า ซ่ึงจ  าหน่ายทั้ งยาและสินค้าสุขภาพความงามในสไตล์ญี่ปุ่ น รวมถึงตอกย  ้า
ภาพลกัษณ์ความเป็นมืออาชีพในธุรกิจสุขภาพและความงามในแบบ One stop shopping ดว้ยการ
เน้นใน 3 จุด คือ สินคา้ บริการและบรรยากาศในร้านประกอบกบัการวิเคราะห์ภายในโดย Value 
Chain Analysis พบว่า TSH มีจุดแข็งในด้านของเงินทุน องค์ความรู้ในดา้นการบริหารร้านยาและ
ผลิตภณัฑสุ์ขภาพมาเป็นเวลานาน รวมถึงองคค์วามรู้ในด้านการพัฒนาผลิตภณัฑ์และออกแบบ
บรรจุภณัฑ ์ การเสนอกลยทุธท์างธุรกิจของ  TSH ที่ท  าให้สามารถแข่งขนักบัคู่แข่งในอุตสาหกรรม
และตอบสนองต่อกลยทุธ์ขององคก์รไดค้ือ Differentiation  Strategy  หรือกลยทุธ์ในดา้นการสร้าง
ความแตกต่างนัน่เอง    

แต่แนวทางในการที่จะสร้างความแตกต่างให้สามารถสนับสนุนกลยทุธ์องค์กรดา้น
การสร้างการเติบโตไดน้ั้น จ  าเป็นจะตอ้งพิจารณาจากขอ้มูลการวิเคราะห์ปัจจยัแห่งความส าเร็จใน
การด าเนินธุรกิจหรือ Key success factor ในบทที่ 2  และคุณค่าในมุมมองของลูกคา้ ซ่ึงปัจจยัที่
ส าคญัจะเป็นในดา้นคุณภาพของสินคา้และบริการ ความน่าเช่ือถือ ความหลากหลายของสินคา้ที่
สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ไดค้รบถว้น ท าเลที่ตั้งและจ านวนสาขามากเพียงพอ 
ซ่ึงสามารถสรุปประเด็นส าคญัคือ ควรมุ่งเน้นในการสร้างจุดเด่นหรือความแตกต่างในรูปแบบการ
ให้บริการเพื่อเป็นเอกลักษณ์ของและเพิ่มความน่าเช่ือถือต่อแบรนด์ รวมถึงสินคา้ในร้านมีความ
หลากหลายและมีคุณภาพเพือ่ใหลู้กคา้สามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดส้ะดวกในร้านเดียวและเกิดความพึง
พอใจ ซ่ึงสอดคลอ้งต่อวถีิชีวติเร่งรีบของกลุ่มเป้าหมายและต าแหน่งทางธุรกิจของ TSH ในการเป็น 
One stop Shopping  โดยการที่จะท าใหบ้รรลุไดต้ามกลยทุธท์ี่วางไว ้จ  าเป็นจะตอ้งมีการถ่ายทอดกล
ยทุธร์ะดบัธุรกิจและองคก์รสู่ระดบัปฎิบตัการ เพือ่ใหแ้ต่ละหน่วยงานที่เก่ียวขอ้งวางแผนกลยทุธ์ใน
แผนกของตวัเองใหต้อบสนองต่อภาพรวมขององคก์ร และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั 
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4.3  กลยุทธ์ระดบัหน้าทีง่าน (Functional strategy) 
 จากกลยทุธร์ะดบัองคก์รดา้นการสร้างการเติบโต และกลยทุธ์ทางธุรกิจดา้นการสร้าง
ความแตกต่าง สามารถจดัท าเป็นกลยทุธย์อ่ยในระดบัปฎิบติัการไดด้งัน้ี 
 
 4.3.1   กลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategy)  มีวตัถุประสงคเ์พื่อเจาะตลาด
เพิม่ขึ้นไม่วา่จะเป็นการกระตุน้ยอดขายจากฐานลูกคา้เดิมและขยายฐานลูกคา้ของ TSH ส่งผลต่อการ
เพิม่รายไดแ้ละการเติบโตขององคก์ร  จากการเร่ิมตน้ของ TSH ในประเทศไทย มีกลุ่มเป้าหมายเป็น
คนวยัท างานทั้งคนไทยและต่างชาติ ตลอดจนถึงวยัรุ่นที่ใส่ใจดา้นสุขภาพและความงาน  หรือบุคคล
ที่ช่ืนชอบร้านและผลิตภณัฑส์ไตล์ญี่ปุ่ น หรือเป็นผูท้ี่เคยใชสิ้นคา้ในร้าน  TSH ที่ประเทศญี่ปุ่ น แต่
จากจุดอ่อนของ TSH ที่เป็นแบรนด์ใหม่ของตลาด ยงัไม่เป็นที่รู้จกัอย่างกวา้งขวาง ดังนั้นการที่
องคก์รตอ้งการที่จะเติบโต จะตอ้งมีการเจาะตลาด (Market penetrate)  เพื่อเพิ่มฐานลูกคา้ของ TSH 
ควบคู่ไปกบัการรักษาฐานลูกคา้เดิม และเป็นการเพิม่การสร้างช่ือเสียงและความตระหนกัต่อแบรนด ์ 
( Brand awareness) ดว้ย  ซ่ึงประกอบไปดว้ยกิจกรรมดงัน้ี 

4.3.1.1  การเพิ่มสาขาและคดัเลือกท าเลที่ตั้ง : เน่ืองจาก TSH เป็นธุรกิจ
แบบ Chain store   หน่ึงในปัจจยัแห่งความส าเร็จในการสร้างยอดขาดซ่ึงไดว้ิเคราะห์ในบทที่ 2  คือ
จ านวนสาขาของร้าน  เน่ืองจากการเพิม่สาขาจดัเป็นการเพิม่ช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ของทางร้าน 
และจดัเป็นการโฆษณาแบรนดร์วมถึงเป็นตวัท าหนา้ที่สร้าง Brand Awareness อีกดว้ย 

4.3.1.2  การสร้างแบรนด์ : ควรมีกิจกรรมที่ท  าให้กลุ่มลูกคา้รู้จกัแบรนด์
มากขึ้น และสม ่าเสมอ  

4.3.1.3  การส่งเสริมการขาย  : ควรมีการท าโปรโมชัน่เพื่อกระตุน้การซ้ือ
ของลูกคา้อยา่งสม ่าเสมอและเปล่ียนแปลงไปตามฤดูกาลและแนวโน้มความนิยมของลูกคา้ขณะนั้น  
รวมถึงตอ้งพจิารณาถึงการปรับเปล่ียนกลยทุธ์และการส่งเสริมการขายของคู่แข่งดว้ย  เพื่อ TSH จะ
สามารถปรับเปล่ียนกลยทุธไ์ดท้นัและสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งได ้

4.3.1.4  การให้บริการลูกคา้ : ซ่ึงมีจุดประสงคเ์พื่อให้ลูกคา้เกิดความพึง
พอใจและเกิดความเช่ือถือในการบริการของ TSH ในทุกสาขาและสร้างความแตกต่างคู่แข่งใน
อุตสาหกรรมเดียวกนั   การบริการที่สร้างความแตกต่างให้กับลูกคา้จะตอ้งเกิดจาก ร้านยาในดา้น
การจา้งเภสัชกรเพื่อมาประจ าให้ได้ในตลอดระยะเวลาที่เปิดร้าน เพื่อความมั่นใจของผูบ้ริโภค 
ตลอดจนการเตรียมในดา้นบุคลากรให้มีความรู้ในการที่จะแนะน าผลิตภณัฑสุ์ขภาพและความงาม
ไดถู้กตอ้งตามความตอ้งการของลูกคา้ ตลอดจนถึง Service Mind ที่จะตอ้งถูกปลูกฝังในการบริการ
ของพนกังานในร้าน ในดา้นบริการหลงัการขาย เช่น ประเภท สินคา้เสียหาย รับเปล่ียนคืนก็ควรจะมี
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ระบบที่ชดัเจน หรือในกรณีที่มีการที่ลูกคา้ลืมสินคา้ หรือแมแ้ต่กระทัง่ของส่วนตวัไวท้ี่ร้าน ควรมี
ระบบที่จะจดัการ การจดัส่งสินคา้ให้กบัลูกคา้ที่ไดส้ั่งสินคา้ไว ้ในขอ้น้ี นอกจากที่จะเพิ่มความพึง
พอใจแลว้ ผลลพัธท์ี่จะไดเ้พิม่เติมคือ ยอดขายที่เพิม่ขึ้น เน่ืองจากซ้ือซ ้ า รวมถึงเป็นการสร้างช่ือเสียง
ใหก้บัร้านและมีการบอกต่อท าให ้TSH มีฐานลูกคา้เพิม่ขึ้น 

4.3.1.5  การจดัการความสัมพนัธ์กับลูกคา้ : มีการท าบตัรสมาชิกเป็น
ส่วนลด สะลมแตม้ และจุดเด่นที่ส าคญัคือเป็นขอ้มูลสุขภาพ โรคประจ าตวั ผลิตภณัฑท์ี่แพ ้ที่จะท า
ให้มีความแตกต่างในด้านที่จะท าให้ลูกค้ามีความพึงพอใจในการบริการ และ ไม่เปล่ียนไปใช ้
บริการร้านอ่ืน 
 
 4.3.2  กลยุทธ์ด้านการด าเนินการ (Operation strategy)  มีวตัถุประสงคเ์พื่อสามารถ
ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้อย่างครบถ้วน และมีความแตกต่างจากร้านยาและ
ผลิตภัณฑ์สุขภาพร้านอ่ืนในด้านของความหลากหลายของผลิตภัณฑ์และลักษณะการบริการ    
รวมถึงสามารถด าเนินงานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพสามารถควบคุมตน้ทุนในการด าเนินงานไดเ้ป็น
อยา่งดี  ซ่ึงกิจกรรมที่เก่ียวขอ้งกบัการด าเนินงานมีดงัน้ี 

4.3.2.1  การควบคุมคุณภาพของการบริการในแต่ละสาขาให้ได้ตาม
มาตรฐานของ TSH   ตั้งแต่การจดัวางผงัร้าน  การเติมเต็มสินคา้  ในแสดงป้ายบอกราคาที่ชดัเจน
ถูกตอ้ง ตรงกบัช้ินสินคา้ รวมถึงการบริการของบุคลากรของร้านในทุกดา้น 

4.3.2.2  การคดัเลือกสินคา้ที่อยูใ่นร้านแต่สาขา  เน่ืองจากแต่ละสาขาของ 
TSH จะมีขนาดร้านแตกต่างกัน และท าเลที่ตั้ งในชุมชนที่ต่างกัน  ดังนั้ นประเภทและจ านวน
ผลิตภณัฑใ์นแต่ละสาขาจะแตกต่างกนัขึ้นอยูก่บัขนาดของร้านและลกัษณะของกลุ่มเป้าหมายของ
สาขานั้นเป็นส าคญั   ในแต่ละสาขาจึงตอ้งมีการวิเคราะห์และด าเนินการคดัเลือกผลิตภณัฑใ์นร้าน
ให้เหมาะสมเพื่อสามารถตอบสนองต่อลูกคา้ของตนเองได้  และเป็นการควบคุมตน้ทุนในการ
จดัเก็บสินคา้แต่ละสาขาอีกดว้ย 

4.3.2.3  การจดัการคลังสินคา้และสินคา้คงคลัง หรือ Warehouse & 
Inventory management  วตัถุประสงคค์ือตอ้งการให้มีสินคา้เพียงพอต่อการตอบสนองต่อลูกคา้แต่
อยูใ่นระดบัตน้ทุนที่เหมาะสม ส่งผลต่อการลดค่าใชจ่้ายและเพิม่ผลก าไรโดยรวมทั้งองคก์ร รวมถึงมี
การจดัเก็บที่เหมาะสมไม่ก่อใหเ้กิดสินคา้เสียหาย ใชพ้ื้นที่อยา่งมีประสิทธิภาพ สะดวกต่อการคน้หา
และตรวจสอบ 

4.3.2.4  การจดัการดา้นการกระจายสินคา้  หรือ  Logistic management  
เป็นการจดัการดา้นหน่ึงที่ส าคญัส าหรับธุรกิจแบบ chain store  โดยเฉพาะ TSH ที่อยูใ่นช่วงของการ
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เติบโต และมีกิจกรรมในการขยายสาขาเป็นจ านวนมาก  รวมถึงกลยทุธ์ทางธุรกิจในดา้นการสร้าง
ความแตกต่าง ในดา้นของคุณภาพ ความหลายหลายของผลิตภณัฑ ์  ท าให้ TSH ตอ้งมีการจดัการ
ด้านกระจายสินคา้ที่แข็งแกร่งและครอบคลุมทุกพื้นที่ที่ตอ้งการขยายสาขา   และที่ส าคญัความ
แข็งแกร่งของระบบการกระจายสินคา้จะเป็นอีกหน่ึงปัจจยัที่ช่วยส่งเสริมให้ TSH สามารถขยาย
สาขาไดร้วดเร็ว และเติบโตรวดเร็วขึ้นดว้ย  ซ่ึงในปัจจุบนั TSH ใชบ้ริการการกระจายสินคา้จาก
บริษทัในเครือของ SPI ซ่ึงเป็นหุน้ส่วนของ TSH     

4.3.2.5  การรับความคิดเห็นจากลูกคา้   เป็นหน่ึงกิจกรรมที่จ  าเป็นในทุก
สาขา รวมถึง TSH ส านกังาน  เพือ่ที่จะสามารถน าความคิดเห็นจากลูกคา้มาประเมินความพึงพอใจ 
รวมถึงหาแนวทางในการปรับปรุงต่อไป 
 
 4.3.3  กลยุทธ์ด้านนวัตกรรม (Innovation  Strategy)  เน่ืองจากการสร้างความ
แตกต่างในธุรกิจร้านยาและผลิตภณัฑสุ์ขภาพน้ี  มีปัจจยัที่ส าคญัคือผลิตภณัฑใ์นร้าน ทั้งทางดา้น
ของความหลากหลาย คุณภาพของผลิตภัณฑ์  หรือแม้แต่ลักษณะของบรรจุภัณฑ์ที่มีรูปแบบ
น่าสนใจในแบบญี่ปุ่ น ท  าใหเ้พิม่คุณค่าใหก้บัสินคา้และสร้างความแตกต่าง เป็นเอกลกัษณ์ของร้าน
ได ้ รวมถึงการบริการรูปแบบใหม่ๆที่น่าสนใจและตอบสนองของแนวโน้มพฤติกรรมผูบ้ริโภคใน
อนาคต ตวัอยา่งเช่นในปัจจุบนั TSH มีบริการแต่งหน้า ท  าผมฟรี โดยผลิตภณัฑต์วัอยา่งในร้าน ซ่ึง
เป็นจุดเด่นของ TSH ที่แตกต่างจากร้านอ่ืน     โดยขอ้มูลที่น ามาใชใ้นการวิจยัและพฒันาน้ีจะมาจาก
ฐานขอ้มูลลูกคา้ซ่ึงอยูใ่นโปรแกรมคอมพิวเตอร์ที่ใชใ้นแต่ละสาขา ร่วมกบัการวิเคราะห์จากปัจจยั
ภายนอกอ่ืนๆ  ดังนั้นกลยทุธ์ในด้านนวตักรรมน้ีจะรวมถึงกิจกรรมทั้งทางดา้นการถ่ายโอนองค์
ความรู้และเทคโนโลย ี การวจิยัและพฒันาผลิตภณัฑ ์บริการ บรรจุภณัฑ ์ รวมถึงการพฒันาคุณภาพ
การใหบ้ริการและการท างานภายในร้านดว้ย   
 

4.3.4.  กลยุทธ์ด้านทรัพยากรบุคคล ( Human Resource Strategy)  ทรัพยากรบุคคล
เป็นอีกหน่ึงปัจจยัแห่งความส าเร็จที่จะส่งผลต่อการเติบโต และการสร้างความแตกต่างของ TSH  
เป็นอยา่งมาก การที่ TSH ใชก้ลยทุธด์า้นการเติบโต และการสร้างความแตกต่าง ท าให้ตอ้งมีการคดั
สรรพนักงานใหม่ที่มีคุณภาพเพื่อสนับสนุนการขยายตวัของบริษทั และจดัท าการฝึกอบรมเพื่อ
พฒันาความสามารถอยูเ่สมอ ที่ส าคญับริษทัจะตอ้งมีการเพิม่แรงจูงใจเพือ่ให้บุคลากรที่มีคุณภาพอยู่
กบัองค์กรเป็นเวลานาน ลดอัตราการลาออกของบุคลากร  เน่ืองจากการวิเคราะห์ KSFs ในการ
แข่งขนัขององคก์รในบทที่ 2  บุคลากรที่มีคุณภาพ จดัเป็นหน่ึงปัจจยัที่ส าคญั 
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4.4  สรุปการก าหนดกลยุทธ์และแนวทางการแก้ปัญหา 
จากเป้าหมายในการเพิ่มรายได้ให้มากกว่า 3000 ล้านบาทและมีส่วนแบ่งการตลาด

มากกวา่ 10 % ภายในปี 2560   TSH ควรใชก้ลยทุธก์ารเติบโตเป็นกลยทุธร์ะดบัองคก์ร ซ่ึงมุ่งเน้นใน
รูปแบบของการเจาะตลาดกลุ่มลูกคา้ของ Chain drug store และเน้นการพฒันาผลิตภณัฑค์วบคู่ไป
ดว้ย  ซ่ึงกลยทุธร์ะดบัธุรกิจที่เลือกใชค้ือกลยทุธส์ร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategy) ซ่ึงจะ
ช่วยให้ TSH สามารถแข่งขนักบัผูเ้ล่นอ่ืนในธุรกิจได ้โดย TSH ควรน าจุดเด่นขององคก์รและองค์
ความรู้ที่มีมาใชใ้นการสร้างความแตกต่างคือ ใชจุ้ดเด่นดา้นคุณภาพการบริการ การตกแต่งร้านแบบ
ญี่ปุ่ นที่เป็นเอกลักษณ์ รวมถึงการที่มีสินคา้และบริการหลากหลายมาใชใ้นการสนับสนุนกลยทุธ์
องคก์รดา้นการเจาะตลาด  และน าจุดเด่นดา้นเงินทุน องคค์วามรู้ดา้นวิจยัและพฒันา มาใชใ้นการ
พฒันาผลิตภณัฑ ์บรรจุภณัฑแ์ละรูปแบบการบริการที่เหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้มากขึ้นซ่ึงสนับสนุน
กลยทุธอ์งคก์รดา้น Product development   

เม่ือมีการส่ือสารกลยทุธร์ะดบัองคก์รและระดบัธุรกิจให้แก่ทุกหน่วยงานทราบเพื่อท า
การก าหนดกลยทุธ์ระดบัหน้าที่งานให้สนับสนุนและสอดคลอ้งกนั โดยกลยทุธ์ระดบัหน้าที่งานที่
ส าคญัคือ กลยทุธท์างการตลาด  กลยทุธก์ารด าเนินงาน กลยทุธด์า้นการบริหารทรัพยากรบุคคลและ
กลยทุธด์า้นนวตักรรม ซ่ึงรายละเอียดภาพรวมทั้งหมดจะแสดงดงัรูปภาพ 4.3 

 
รูปภาพที่ 4.3  แสดงภาพรวมของการก าหนดกลยทุธส์ าหรับบริษทั ทีเอสเอช (ประเทศไทย) จ ากดั 
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บทที ่5 

การน ากลยุทธ์ไปใช้ในการปฏบิัติงานจริง 
 
 

เม่ือทราบถึงปัญหา และแนวทางแกไ้ขแลว้ จะตอ้งมีการส่ือสารกลยทุธ์ไปสู่การปฏิบติั
จริง โดยจดัท าแผนการด าเนินการเพือ่ใหท้ราบวา่ การท างานขององคก์รเป็นไปตามเป้าหมายทางกล
ยทุธ์ที่ได้ก  าหนดไว ้สร้างคุณค่าอะไรให้แก่องค์กรและผูมี้ส่วนได้เสียหรือไม่อย่างไร โดยจะใช ้
Balanced scorecard กบั KPI หรือ Key Performance Indicator ออกแบบการท างานภายใน ระบบ
แรงจูงใจให้โยงกับการบรรลุเป้าหมายตามกลยทุธ์ รวมทั้งสร้างความสมดุลของกลยทุธ์ระยะสั้น 
ระยะยาวเพือ่ใหเ้กิดการน ากลยทุธม์าประยกุตใ์ชจ้ริงต่อไป 

  
 
5.1  แผนการด าเนินงานของบริษัททเีอสเอช (ประเทศไทย) จ ากดั 
 จากกลยทุธท์ี่ไดอ้อกแบบไวท้ั้ง 3 ระดบั  การน ากลยทุธ์ไปสู่การปฎิบติัจริงจะแบ่งการ
ด าเนินงานเป็นทั้งหมด 3 ระยะ ซ่ึงครอบคลุมระยะเวลา 3 ปี  ตามเป้าหมายระยะสั้นที่องคก์รไดต้ั้งไว้
วา่สามารถมีรายไดม้ากกวา่ 3000 ลา้นบาท และส่วนแบ่งการตลาดมากกวา่ 10 % ภายใน ปี 2560 
โดยมีรายละเอียดการด าเนินงานในแต่ละช่วงเวลาดงัน้ี 
 
 5.1.1 แผนการด าเนินงานในช่วงที่ 1  ( มกราคม 2558- ธันวาคม 2558) 
วตัถุประสงค ์ กระตุน้การซ้ือสินคา้ของลูกคา้เพือ่เพิม่รายได ้ และสร้างแบรนด ์ 
กิจกรรมหลกั 

ขยายสาขา      โดยมีเป้าหมายมากกวา่  20  สาขา พื้นที่เป้าหมายคือกรุงเทพ ปริมณฑล  
ภาคตะวนัออก และภาคเหนือ เน่ืองจากเป็นเส้นทางในการกระจายสินคา้หลกัของบริษทัขนส่งที่ 
TSH ใช้บริการ  โดยแหล่งชุมชนที่น่าสนใจ คือ  ห้างสรรพสินคา้   community mall  และนิคม
อุตสาหกรรม 

กิจกรรมส่งเสริมการขาย  มีเป้าหมายคือยอดขายรวมจากทุกสาขาเพิ่มขึ้นมากกว่า  50 
% จากปีที่ผา่นมา   ด าเนินการโดยจดัเป็น Event หรือ กิจกรรมร่วมสนุกให้เกิดขึ้นที่ร้าน  TSH แต่ละ
สาขา โดยประชาสัมพนัธ์ผ่านทางนิตยสาร DACO , website และ Facebook   รวมถึงแจกใบปลิว
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โปรโมชัน่บริเวณที่มีร้าน TSH อยูเ่พื่อกระตุน้ให้ลูกคา้ไปใชบ้ริการที่ร้านสาขาดงักล่าวนอกจากน้ี
สามารถจดักิจกรรมเป็นชุดของขวญั ผลิตภณัฑส์ าหรับสุขภาพและความงามในช่วงเทศกาลปีใหม่ 
และ สงกรานต ์เพือ่เพิม่ปริมาณการซ้ือต่อคร้ังของผูบ้ริโภค อีกทั้งยงัสามารถที่จะเลือกขายสินคา้ที่มี
ก  าไรดี เขา้ไปกบัสินคา้อ่ืนๆในชุดไดอี้ก  นอกจากสามารถเพิม่ยอดขายแลว้ยงัสามารถเพิม่ก าไรได ้

สร้างแบรนด ์  โดยมีเป้าหมายให ้TSH เป็นหน่ึงใน 5 ล าดบัแรกของแบรนด์ที่ผูบ้ริโภค
นึกถึงล าดบัแรกจากการส ารวจผูค้วามคิดเห็นของผูบ้ริโภค  โดยเร่ิมตน้จากการสร้างจุดเด่นในการ
บริการดา้นยาและสุขภาพ ดว้ยเภสัชกรที่มีความช านาญตลอดเวลาที่ร้านเปิด และมีการเก็บขอ้มูล
ดา้นสุขภาพในบตัรสมาชิกเพือ่เป็นการสร้างมาตรฐานของร้านยา และท าให้ลูกคา้มีความเช่ือมัน่ใน
การบริการ  รวมถึงประชาสมัพนัธโ์ครงการเภสชักร TSH เภสัชกรประจ าตวัคุณ  ให้แก่ลูกคา้ทุกคน
ทราบเพือ่สนใจในการเขา้ร่วมเป็นส่วนหน่ึงของสมาชิกร้านยา TSH 
กิจกรรมสนบัสนุน  

การคดัสรรและอบรมพนักงาน  เพื่อให้มีบุคลากรเพียงพอต่อการด าเนินงานและมี
ความสามารถที่เหมาะสมในแต่ละหนา้ที่งาน 

ขยายระบบการกระจายสินคา้ไปสู่แหล่งภูมิภาค เพือ่สนับสนุนกิจกรรมการขยายสาขา
ในปีถดัไป  เน่ืองจากบริษทัขนส่งเดิมที่ TSH ใชจ้ะเป็นบริษทัในเครือของ SPI ที่ครอบคลุมการ
ขนส่งในภาคกลาง ภาคตะวนัออก และภาคเหนือ  เป็นหลัก  จึงจ าเป็นตอ้งมีการพฒันาระบบการ
กระจายสินคา้ใหค้รอบคลุมพื้นที่อ่ืนๆเพิม่ เพือ่สนบัสนุนการขยายสาขา  หรือ TSH จ  าเป็นจะตอ้งหา 
Outsource อ่ืนที่สามารถจดัส่งในเสน้ทางที่ไม่ครอบคลุม เช่น DKSH, Zuellig เป็นตน้ 

การวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นลูกคา้ เพื่อน าไปปรับปรุงการบริการ การเลือกท าโปรโมชัน่ที่
เหมาะสม การออกผลิตภณัฑใ์หม่  การสัง่ซ้ือสินคา้  การสัง่ผลิต  รวมถึงประเมินความพึงพอใจของ
ลูกคา้ 

การบริหารจดัการสาขา   ซ่ึงครอบคลุมทุกกิจกรรมในร้าน ตอ้งมีการควบคุมดูแกการ
ด าเนินงานในร้านในทุกกิจกรรมให้เป็นไปตามมาตรฐานการด าเนินงานของบริษทั เพื่อสร้าง
เอกลกัษณ์ จุดแตกต่าง และรักษาคุณภาพในการใหบ้ริการใหดี้อยา่งสม ่าเสมอ 
 
 5.1.2 แผนการด าเนินงานในช่วงที่ 2  ( มกราคม 2559- ธันวาคม 2559) 
วตัถุประสงค ์ กระตุน้การซ้ือสินคา้ของลูกคา้เพือ่เพิม่รายได ้ และสร้างแบรนด ์ 
กิจกรรมหลกั 

ขยายสาขา      เป้าหมาย :   มากกวา่  20  สาขา   
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กิจกรรมส่งเสริมการขาย  เป้าหมายคือยอดขายรวมจากทุกสาขาเพิ่มขึ้นมากกว่า  50 % 
จากปีที่ผ่านมา   นอกจากกิจกรรมส่งเสริมการขายที่จดัท  าเหมือนปีที่ 1 แลว้ สามารถเพิ่มกิจกรรม
การบริการลูกคา้ในด้านการจดัส่งสินคา้(เฉพาะกลุ่มอาหารเสริมและผลิตภณัฑ์ความงาม) ให้แก่
ลูกคา้ที่สัง่ซ้ือผ่าน website หรือ facebook เพื่อเป็นการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ให้มากขึ้น  และขอ้มูลพื้นที่
ในการจดัส่งสามารถน ามาวเิคราะห์เพือ่พจิารณาในการขยายสาขาต่อไปได ้

สร้างแบรนด์       เป้าหมายให้ TSH เป็นล าดบัที่ 3 ของแบรนด์ที่ผูบ้ริโภคนึกถึงล าดบั
แรก  จากการส ารวจผูค้วามคิดเห็นของผูบ้ริโภค     นอกจากการสร้างจุดเด่นดา้นคุณภาพการ
ให้บริการค าปรึกษาดา้นสุขภาพและความงามแลว้นั้น  ในช่วงที่ 2 น้ี  TSH สามารถเขา้ติดต่อกับ
คณะเภสัชศาสตร์มหาวิทยาลยัต่างๆ เพื่อเสนอตวัเป็นแหล่งฝึกงานแก่นักศึกษา ซ่ึงจะยิง่เป็นการ
สร้างแบรนด์ในดา้นความเช่ือมั่นจากลูกคา้และเป็นรู้จกัมากขึ้น  รวมถึงส่งผลดีต่อ TSH ในการ
แลกเปล่ียนองคค์วามรู้ที่ส าคญักบัสถาบนัการศึกษา เพื่อน ามาใชใ้นการพฒันาบุคลากร  ผลิตภณัฑ ์
และบริการของตนเองใหดี้ยิง่ขึ้น 
กิจกรรมสนบัสนุน 

นอกจากกิจกรรมในช่วงที่ 1  เม่ืออยูใ่นช่วง 2 น้ีควรมีกิจกรรมเพิ่มอีก 1 กิจกรรม   คือ
การน าระบบ IT มาใช้ในการพฒันาระบบการบริหารของแต่ละสาขา เพื่อช่วยเช่ือมโยงขอ้มูล
ระหวา่งสาขา คลงัสินคา้และSupplier มากขึ้น เน่ืองจากในช่วงน้ีจ  านวนสาขาเร่ิมมากขึ้น ส่งผลให้มี
ตน้ทุนรวมในการบริหารสาขาสูงขึ้น ไม่ว่าจะมาจากการขนส่ง มูลค่าสินคา้คงคลงั  หรือสินคา้บาง
ตวัที่คา้ง stock เป็นเวลานานอนัเน่ืองมาจากความแตกต่างดา้นความตอ้งการของลูกคา้ในแต่ละพื้นที่ 
การน าระบบ IT มาช่วยการท างานรวมถึงการเช่ือมโยงขอ้มูลจะส่งผลให้การวางแผนและวิเคราะห์
ขอ้มูลท าไดส้ะดวก ตน้ทุนในการด าเนินงานดา้นต่างๆลดลง 
 

5.1.3  แผนการด าเนินงานในช่วงที่ 3  ( มกราคม 2560- ธันวาคม 2560) 
วตัถุประสงค ์ กระตุน้การซ้ือสินคา้ของลูกคา้เพือ่เพิม่รายได ้ และตอกย  ้าแบรนด ์
กิจกรรมหลกั 

ขยายสาขา      เป้าหมาย :   มากกวา่  20  สาขา   
กิจกรรมส่งเสริมการขาย  เป้าหมายมียอดขายรวมจากทุกสาขาเพิ่มขึ้นมากกว่า  60 % 

จากปีที่ผ่านมา   ซ่ึงในช่วงน้ีถา้ผลประกอบการไดต้รงตามเป้าหมายทั้งทางด้านจ านวนสาขาและ
รายได ้รวมถึงผลประกอบการดา้นก าไร จะท าให้ TSH มีสาขากระจายอยูใ่นทุกชุมชน ดงันั้นการ
ส่ือสารทางการตลาดสามารถท าให้กวา้งขึ้นจากเดิมซ่ึงเป็นเพียงแผ่นพบั หรือทางออนไลน์ การ
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โฆษณา ผ่านส่ือหลกั ไม่ว่าจะเป็น Mass TV  หรือ Digital TV จะช่วยกระตุน้ยอดขายไดม้าก และ
เม่ือโฆษณาไปแลว้ ผูบ้ริโภคสามารถที่จะหาร้าน TSH ไดส้ะดวกเพราะมีกระจายอยูใ่นแหล่งชุมชน 

สร้างแบรนด์       เป้าหมายให้ TSH เป็นล าดบัที่ 3 ของแบรนด์ที่ผูบ้ริโภคนึกถึงล าดบั
แรก   โดยเพิม่การโฆษณาบริษทั TSH ร้านในสาขา ผา่นส่ือหลกั ไม่วา่จะเป็น Mass TV หรือ Digital 
TVช่วยท ารู้จกั Brand มากขึ้น   และเพิ่มการท า CSR เพื่อเป็นการตอกย  ้า Brand เพื่อให้ผูบ้ริโภคอยู ่
TSH  เช่ือถือในระยะยาว เช่น โครงการตูย้าเพื่อน้องดอ้ยโอกาสในโรงเรียน สถานีอนามัยที่ขาด
แคลน  หรือบริจาคผลิตภณัฑต์ามโอกาสที่จ  าเป็นต่างๆ เป็นตน้ 
กิจกรรมสนบัสนุน  

เพิม่เติมจากแผนงานช่วงที่ 1 และ 2 คือการวจิยัและพฒันาโดยน าขอ้มูลจากฐานขอ้มูล
ของร้านและคู่แข่งในตลาด มาวิเคราะห์แนวโน้มผลิตภณัฑใ์นอนาคต  เพื่อท าการออกผลิตภณัฑ์
ใหม่ซ่ึงหมายความรวมถึงด้านบรรจุภัณฑ์ที่ตรงตามความนิยมของกลุ่มลูกคา้ในประเทศไทย  
สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ไดถู้กตอ้งมากขึ้น  จ  าหน่ายสินคา้ไดม้ากขึ้น  แบรนด์
เป็นที่รู้จกัและไดรั้บความนิยมมากขึ้น  ซ่ึงจะส่งผลต่อรายไดแ้ละผลประกอบการโดยรวมของบริษทั 

 
รูปภาพที่ 5.1  แสดงสรุปแผนด าเนินงานระยะเวลา 3 ปี ของ TSH 
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5.2  การก าหนดกรอบการวดั และการบริหารกลยุทธ์โดยใช้ Balanced Scorecard (BSC) 
 เป็นกรอบแนวคิดในการบริหารจดัการกลยทุธใ์หบ้รรลุผล โดยการแปลง (อธิบาย) กล
ยทุธ์ขององค์กรให้อยูใ่นรูปแบบของใบคะแนน (Scorecard) ซ่ึงประกอบด้วยกลุ่ม (มิติ) ของ
เป้าประสงคแ์ละตวัช้ีวดัผลงาน 4 กลุ่มดว้ยกนั โดยที่เป้าประสงคใ์น 4 กลุ่มน้ีมีความสัมพนัธ์กนัใน
เชิงเหตุและผล ความสมัพนัธก์นัในเชิงเหตุและผลในใบคะแนนน้ี ยงัครอบคลุมถึงกิจกรรม (เหตุ) ที่
จ  าเป็นในการท าใหเ้ป้าประสงคบ์รรลุตามเป้าหมาย (ผล) และใชเ้ป็นกรอบแนวคิดในการวดัและการ
จดัการกลยทุธ์ Balanced Scoredcard เป็นแนวความคิดของ  Professor  Robert  Kaplan  และ Dr. 
David Norton  ซ่ึงไดเ้สนอแนวคิดในเร่ืองการประเมินผลขององคก์รในภาคเอกชนไว ้4 ดา้นดงัน้ี 

ด้านการเงิน (Financial Perspective) เป็นมุมมองด้านการเงิน เช่น การเพิ่มรายได ้
ประสิทธิภาพในการผลิตที่มีตน้ทุนต ่า และมีความสูญเสียระหวา่งการผลิตน้อย การหาแหล่งเงินทุน
ที่มีตน้ทุนต ่าเป็นตน้ 

ดา้นลูกคา้ (Customer Perspective) เป็นมุมมองดา้นลูกคา้ เช่น ความพงึพอใจของลูกคา้ 
ภาพลกัษณ์ กระบวนการดา้นการตลาด การจดัการดา้นลูกคา้สมัพนัธเ์ป็นตน้ 

ดา้นกระบวนการภายใน (Internal Process Perspective) เป็นมุมมองดา้นกระบวนการ
ท างานภายในองคก์ร เช่น การคิดคน้นวตักรรมใหม่ การจดัโครงสร้างองคก์รที่มีประสิทธิภาพ การ
ประสานงานภายในองคก์ร การจดัการดา้นสายงานผลิตที่มีประสิทธิภาพเป็นตน้ 

ดา้นการเรียนรู้และการพฒันา (Learning and Growth Perspective) เป็นมุมมองดา้นการ
เรียนรู้ และการเติบโต เช่น การพฒันาความรู้ความสามารถของพนักงาน ความพึงพอใจของ
พนกังาน การพฒันาระบบอ านวยความสะดวกในการท างานเป็นตน้ 
 ซ่ึงการประเมินผลขององคก์รในแต่ละดา้นจะตอ้งมีความสอดคลอ้งกบัวิสัยทศัน์และ
กลยุทธ์ขององคก์ร ดังนั้น จึงกล่าวได้ว่า BSC เป็น Model ที่ช่วยน ากลยทุธ์ขององคก์รไปสู่การ
ปฏิบตัิ โดยอาศยัการวดัหรือการประเมินผลอนัจะช่วยให้องคก์รมีความสอดคล้องและมีทิศทาง
เดียวกนั ซ่ึงการมุ่งเน้นความส าเร็จขององคก์รจะตอ้งพิจารณาจากตวัช้ีวดัทั้ง 4 ดา้น โดยแต่ละดา้น
จะตอ้งประกอบดว้ย 

1. วตัถุประสงค ์(Objective) คือ ส่ิงที่องคก์รมุ่งหวงัหรือตอ้งการที่จะบรรลุ 
2. ตวัช้ีวดั (Measures หรือ KPI) คือ ตวัช้ีวดัของวตัถุประสงค ์และตวัช้ีวดัเหล่าน้ีจะ

เป็นเคร่ืองมือที่ใชใ้นการวดัวา่องคก์รบรรลุวตัถุประสงคห์รือไม่ 
3. เป้าหมาย (Target) คือเป้าหมายหรือตวัเลขที่องคก์รตอ้งการจะบรรลุในตวัช้ีวดั 
4. ส่ิงที่จะท า (Initiatives) คือแผนงาน โครงการ หรือ กิจกรรมที่องคก์รจะจดัท าเพื่อ

บรรลุเป้าหมายที่ตอ้งการ 
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รูปภาพที่ 5.2  แสดง Balanced Scorecard Model ในมุมมองทั้ง 4 ดา้น 
 
 

5.3  Balanced Scorecard ของบริษัททเีอสเอช (ประเทศไทย)  จ ากดั  
เม่ือน ากลยทุธแ์ละแผนงานที่วางไวม้าใชจ้ริงใน TSH จ าเป็นจะตอ้งมีการควบคุมและ

ติดตามเพือ่ใหก้ารด าเนินงานทั้งองคก์รมีความสอดคลอ้งและเป็นไปตามแผนที่วางไว ้รวมถึงติดตาม
ปัญหาที่อาจเกิดขึ้นและแกไ้ขไดท้นัท่วงที ซ่ึงการควบคุมและติดตามใน TSH จะใชแ้บบก าหนดและ
วธีิวดัผลทั้ง 4 ดา้น ตามรายละเอียดที่แสดงในตารางที่ 5.1 ถึงตารางที่ 5.4 
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ตารางที่ 5.1  แสดงแบบก าหนดและวธีิวดัผลดา้นการเงิน (Finance)  

วตัถุประสงค์ 
(Objective) 

ตัวช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน/โครงการ 
(Initiatives) 

เพิม่รายไดใ้นการ
ขายผลิตภณัฑเ์ดิม 

รายไดท้ี่เพิม่ขึ้น
ต่อปี 

มากกวา่ 50% การส่งเสริมการขาย   
การขยายสาขา   
การสร้างแบรนด ์ 
 การพฒันาคุณภาพบุคลากรและ
คุณภาพในการบริการลูกคา้ 

เพิม่รายไดจ้ากการ
ขายผลิตภณัฑใ์หม่ 

รายไดจ้าก
ผลิตภณัฑใ์หม่ 

มากกวา่ 10% 
ของรายไดร้วม 

การวเิคราะห์ขอ้มูล     
การวจิยัและพฒันา     
การส่งเสริมการขาย 

เพิม่รายไดร้วมแต่
ละสาขา 

รายไดท้ี่เพิม่ขึ้น
ต่อปี 

แตกต่างกนัแต่ละ
สาขาขึ้นอยูก่บั
ท  าเลที่ตั้ง 

การพฒันาคุณภาพบุคลากร    
การควบคุมมาตรฐานการบริการ   
การคดัเลือกสินคา้  
การส่งเสริมการขาย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

51 

ตารางที่ 5.2  แสดงแบบก าหนดและวธีิวดัผลดา้นลูกคา้ (Customer) 

วตัถุประสงค์ 
(Objective) 

ตัวช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน/โครงการ 
(Initiatives) 

เพิม่ความพงึพอใจ
ของลูกคา้ต่อสินคา้
และบริการ 

ความพงึพอใจของ
ลูกคา้ 

มากกวา่ 80% การควบคุมมาตรฐานในการใหบ้ริการ   
การวจิยัและพฒันา    
การพฒันาทรัพยากรบุคคล   
การรับความคิดเห็นของลูกคา้ 

เพิม่ความตระหนกั
ต่อแบรนด ์
(Brand 
Awareness) 

ล าดบัของแบรนด์
ที่ผูบ้ริโภคนึกถึง
เป็นล าดบัแรกซ่ึง
ไดจ้ากการท าวจิยั
ตลาด (Top of 
Mind) 

ไม่ต ่ากวา่
ล าดบัที่ 3  

การสร้างแบรนด ์ การบริการลูกคา้  
การวจิยัและพฒันา    
การพฒันาทรัพยากรบุคคล    

เพิม่จ  านวนลูกคา้
ในแต่ละสาขา 

จ านวน transaction 
แต่ละสาขา 

เพิม่ขึ้น 5% 
ต่อไตรมาส 

การควบคุมมาตรฐานในการใหบ้ริการ   
การวจิยัและพฒันา   
การพฒันาทรัพยากรบุคคล  
การรับความคิดเห็นของลูกคา้ 
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ตารางที ่5.3  แสดงแบบก าหนดและวธีิวดัผลดา้นกระบวนการภายใน (Internal Process) 

วตัถุประสงค์ 
(Objective) 

ตัวช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน/โครงการ 
(Initiatives) 

เพิม่จ  านวนสาขา จ านวนสาขาที่
เพิม่ขึ้นต่อปี 

อยา่งนอ้ย 
20 สาขาต่อ
ปี 

การพฒันาบุคลากร    
การควบคุมมาตรฐานการบริการ  
การคดัเลือกสินคา้  การส่งเสริมการขาย 

ตน้ทุนสินคา้คง
คลงัลดลง 

Inventory cost 
ค่า CCC 

ต ่ากวา่ปีที่
ผา่นมา  

การพฒันาระบบการบริหารงานแต่ละ
สาขา 

กระจายสินคา้ได้
ทนัตาม
ก าหนดเวลาและ
ถูกตอ้ง 

ร้อยละของการ
ส่งของทนัตาม
ก าหนดเวลา 
ร้อยละของความ
ผดิพลาดในการ
ส่งสินคา้ 

มากกวา่ 
98% 
 
นอ้ยกวา่ 2% 

การจดัการและพฒันาดา้นการกระจาย
สินคา้ 

เพิม่คุณภาพในการ
บริการลูกคา้ 

ความพงึพอใจ
ของลูกคา้ 
 

มากกวา่ 
80% 

การพฒันาระบบการบริหารงานแต่ละ
สาขา 
การควบคุมคุณภาพการใหบ้ริการ 

สินคา้ตอบสนอง
ต่อความตอ้งการ
ของลูกคา้ 

อตัราที่ลูกคา้ถาม
หาสินคา้แลว้
ไม่ไดต้าม
ตอ้งการ 

นอ้ยกวา่  10 
% 

การวเิคราะห์ขอ้มูล   
การวจิยัและพฒันา   
การคดัเลือกสินคา้ในแต่ละสาขา 

มีสินคา้หรือ
บริการรูปแบบ
ใหม่อยา่ง
สม ่าเสมอ 

จ านวนสินคา้และ
บริการรูปแบบ
ใหม่ 

มากกวา่ 20 
ผลิตภณัฑ/์ปี 

การวเิคราะห์ขอ้มูล และการวจิยัและ
พฒันา 
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ตารางที่ 5.4  แสดงแบบก าหนดและวธีิวดัผลดา้นการเรียนรู้และการพฒันา (Learning & Growth) 

วตัถุประสงค์ 
(Objective) 

ตัวช้ีวดั    
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน/โครงการ 
(Initiatives) 

การพฒันา
ศกัยภาพและ
ทกัษะของ
บุคลากร 

-จ านวนในการ
ฝึกอบรมต่อปี 
-คะแนนจากการ
ทดสอบองค์
ความรู้ที่จ  าเป็น 

-24 ชัว่โมง/
คน/ปี 
-มากกวา่ 85 
% 

การพฒันาทรัพยากรบุคคล ( การอบรม) 

เพิม่ศกัยภาพใน
การวจิยัและพฒันา 

-จ านวน
ผลิตภณัฑใ์หม่
ต่อปี 
-ระยะเวลาเฉล่ีย
ในการออก
ผลิตภณัฑใ์หม่ 

มากกวา่ 20 
ผลิตภณัฑ/์ปี 

การวเิคราะห์ขอ้มูล และการวจิยัและ
พฒันา 

เพิม่การ
แลกเปล่ียนองค์
ความรู้ระหวา่ง
องคก์ร 

- จ านวนคร้ัง
ในการรับ
นกัศึกษาฝึกงาน 
และการดูงาน 

- จ านวน
งานวจิยัที่ท  า
ร่วมกบัองคก์ร
ภายนอก 

10 คร้ังต่อปี 
 
 
 
3 งานวจิยั
ต่อปี 

การพฒันาทรัพยากรบุคคล   
การวเิคราะห์ขอ้มูล และการวจิยัและ
พฒันา 

พฒันาระบบการ
ท างานและ
กระบวนการการ
ท างานอยา่ง
สม ่าเสมอ 

จ านวน
ขอ้เสนอแนะต่อ
จ านวนพนกังาน 

6 เร่ืองต่อ
คนต่อปี 

การพฒันาระบบการบริหารงานแต่ละ
สาขา     
การควบคุมคุณภาพการใหบ้ริการ 
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5.4  การบริหารความเส่ียงในการน ากลยุทธ์มาใช้ในการปฎบิัติงานจริง 
ความเส่ียง (Risk) หมายถึง เหตุการณ์ไม่แน่นอนที่อาจเกิดขึ้น ซ่ึงหากเกิดขึ้นจะมี

ผลกระทบในเชิงลบต่อการบรรลุวตัถุประสงค์หรือภารกิจขององค์กร หรือโอกาสที่จะเกิดความ
สูญเสีย หรือส่ิงที่ไม่คาดหวงั/ไม่พึงประสงคจ์ากการด าเนินงาน หรือเสียโอกาสทางธุรกิจ ตวัอยา่ง
ของความเส่ียง เช่น ภยัธรรมชาติ การก่อการร้าย ความเสียหายของระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ 
บุคลากรไม่มีความรู้และประสบการณ์ที่เหมาะสมอยา่งเพียงพอต่อองคก์ร หรือการถูกด าเนินการ
ทางกฎหมาย 

การบริหารความเส่ียง (Risk Management) หมายถึง กระบวนการในการระบุความ
เส่ียง การประเมินความเส่ียง การจดัล าดบัความส าคญั และการก าหนดมาตรการในการบริหารความ
เส่ียงให้อยู่ในระดับที่องค์กรยอมรับเพื่อให้มั่นใจได้ว่าการด าเนินงานขององค์กรสามารถบรรลุ
วตัถุประสงคแ์ละภารกิจที่ก  าหนดไว ้โดยการบริหารความเส่ียงเป็นกระบวนการที่คณะกรรมการ
ขององคก์ร ผูบ้ริหารและบุคลากรทุกคนในองคก์รจะตอ้งท าความเขา้ใจและให้ความส าคญัเพื่อให้
เกิดการพฒันาอยา่งต่อเน่ือง  

ขั้นตอนในการบริหารความเส่ียง (Risk Management) จะมีขั้นตอนที่ส าคญัคือการระบุ
ความเส่ียง (Risk Identification)  การประเมินความเส่ียง(Risk Assessment) และการควบคุมความ
เส่ียง (Risk Monitoring)  

การระบุความเส่ียง (Risk Identification) หมายถึง การระบุความเส่ียงที่องค์กรเผชิญอยู่
หรือแฝงอยูใ่นกระบวนการท างาน ซ่ึงจะต้องสามารถอธิบายถึงผลกระทบความเส่ียงหรือลกัษณะ
ความเสียหายที่เกิดจากความเส่ียงได ้โดยปัจจยัเส่ียง (Risk Factor) หมายถึง ตน้เหตุหรือสาเหตุที่มา
ของความเส่ียงที่จะท าใหห้น่วยงาน/องคก์รไม่บรรลุวตัถุประสงคท์ี่ก  าหนดไวโ้ดยตอ้งระบุไดด้ว้ยว่า
เหตุการณ์นั้นจะเกิดที่ไหน เม่ือใด เกิดขึ้นไดอ้ยา่งไร และท าไม ทั้งน้ีสาเหตุของความเส่ียงที่ระบุควร
เป็นสาเหตุที่แทจ้ริง(Root Cause) เพื่อจะไดว้ิเคราะห์และก าหนดมาตรการลดความเส่ียงไดอ้ยา่ง
ถูกตอ้ง 

การประเมินความเส่ียง (Risk Assessment) หมายถึง การวิเคราะห์และประเมินระดบั
ความเส่ียงที่ส่งผลกระทบต่อการบรรลุวตัถุประสงคแ์ละภารกิจหลกัขององค์กร โดยพิจารณาจาก
ระดบัของผลกระทบ (Impact) และโอกาสที่ความเส่ียงอาจจะเกิดขึ้น (Likelihood) เป็นค่าความเส่ียง
โดยรวม (Risk Exposure) เพือ่จดัล าดบัความส าคญัในการบริหารความเส่ียง 

การควบคุมความเส่ียง (Risk Monitoring) หมายถึง การที่องคก์รมีกระบวนการบริหาร
ความเส่ียงเพื่อให้ความเส่ียงที่เผชิญอยู ่หรือความเสียหายที่จะเกิดขึ้นอยูใ่นระดับที่เหมาะสม หรือ
การเฝ้าระวงัมิใหค้วามเส่ียงส่งผลกระทบรุนแรงท าความเสียหายแก่องคก์ร 
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 ความเส่ียงในการน ากลยทุธม์าประยกุตใ์ชข้อง TSH จะหมายถึงเหตุการณ์ใดเหตุการณ์
หน่ึงเม่ือเกิดขึ้นแล้วจะส่งผลกระทบด้านลบต่อเป้าหมายที่วางไว ้หรือท าให้ผลประกอบการไม่
เป็นไปตามที่คาดหวงั  ซ่ึงในกรณีจะหมายถึงการที่องคก์รมีรายไดใ้นปี  2560 ไม่ถึง 3000 ลา้นบาท 
และมีส่วนแบ่งการตลาดต ่ากว่า 10%   ซ่ึงปัจจยัเส่ียงที่จะส่งผลให้ผลประกอบการไม่เป็นไปตามที่
คาดหวงัไวมี้หลายปัจจยัที่เก่ียวขอ้ง ดงัน้ี ปัจจยัเส่ียงดา้นการเงิน ปัจจยัเส่ียงจากการเปล่ียนแปลงของ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค  ปัจจยัเส่ียงจากภยัธรรมชาติ  ปัจจยัเส่ียงดา้นการปฎิบตัิงาน   ซ่ึงปัจจยัเส่ียงที่
ส าคญัส าหรับ TSH ในตอนน้ีคือปัจจยัเส่ียงดา้นการปฎิบติังาน   
 ปัจจยัเส่ียงดา้นการปฎิบตัิงาน หมายถึง ความเส่ียงที่จะเกิดความเสียหายอนัเน่ืองมาจาก
การขาดการก ากบัดูแลกิจการที่ดีหรือขาดธรรมาภิบาลในองคก์ร และการขาดการควบคุมที่ดี โดย
อาจเก่ียวขอ้งกบั กระบวนการปฏิบติังานภายใน คน ระบบงาน หรือเหตุการณ์ภายนอก และส่งผล
กระทบต่อรายไดข้ององคก์ร  ซ่ึงความเส่ียงในกลุ่มน้ีส าหรับ TSH คือการควบคุมการบริหารจดัการ
ในร้านใหไ้ดต้ามมาตรฐานที่ส านักงานใหญ่ก าหนด ไม่ว่าจะเป็นคุณภาพการให้บริการทั้งทางดา้น
สุขภาพ และการบริการในร้านทัว่ไป คุณภาพของสินคา้ในร้าน  การควบคุมด้านค่าใช้จ่ายและ
การเงินภายในร้าน  ซ่ึงทั้งหมดน้ีเป็นปัจจยัส าคญัที่จะส่งผลให้ยอดขายแต่ละสาขาไม่เป็นไปตาม
เป้าหมายและส่งผลต่อยอดขายรวมขององคก์ร  ดงันั้นเพือ่เป็นการป้องกนัการเกิดขึ้นของปัจจยัเส่ียง
น้ี ผูบ้ริหารในแต่ละระดับจ าเป็นจะตอ้งมีการควบคุมการท างานตามแผนงานและตวัช้ีวดัอย่าง
เขม้งวด  นอกจากการด าเนินงานภายในสาขาแลว้ ยงัมีปัจจยัเส่ียงอีก 2 ประเด็นที่มีโอกาสเกิดไดสู้ง
และเม่ือเกิดขึ้นจะกระทบต่อการเพิ่มรายไดข้ององคก์ร รวมถึงการด าเนินงานตามกลยทุธ์ที่วางไว ้
คือ 1. การไม่สามารถหาท าเลที่เหมาะสมส าหรับเพิ่มจ านวนสาขาตามที่ตอ้งการได ้ และ 2. ขาด
แคลนบุคลากรในการด าเนินงาน  ซ่ึงทั้งสองปัจจยัเส่ียงน้ีควรมีแผนรองรับและควบคุมติดตามซ่ึงมี
รายละเอียดตามตารางที่ 5.5 
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ตารางที่ 5.5   แสดงปัจจยัเส่ียงในการน ากลยทุธม์าใชใ้นการปฎิบตัิงานและแผนรองรับความเส่ียง 

ปัจจยัเส่ียง แผนรองรับความเส่ียง การติดตาม ผู้รับผดิชอบ 

ไม่สามารถหาท าเล
ที่เหมาะสมส าหรับ
เพิม่จ  านวนสาขา
ตามที่ตอ้งการได ้

ติดตามความคืบหนา้ของ
แผนการเพิม่จ  านวนสาขา
อยา่งสม ่าเสมอ เพือ่รับทราบ
ปัญหาและหาแกไ้ขไดอ้ยา่ง
ทนัท่วงท ี

ทุกไตรมาส 
  
  
  

ฝ่ายพฒันาธุรกิจ และ
ฝ่ายการตลาด 

เร่งสร้างแบรนดใ์หเ้ป็นที่รู้จกั
และลูกคา้มีความตระหนกัต่อ
แบรนดเ์พือ่เพิม่โอกาสใน
การเปิดสาขาใหม่ในแหล่ง
ชุมชนไดม้ากขึ้น 

ทุกไตรมาส ฝ่ายการตลาด 

ขาดแคลนบุคลากร
ในการด าเนินงาน 

ลดอตัราการลาออกโดย
ส่งเสริมสภาพแวดลอ้มใน
การท างานที่ดีและมีสวสัดี
การที่ดี รวมถึงการสร้าง
ความรู้สึกเป็นเจา้ของใหเ้กิด
ขึ้นกบัพนกังาน  

ติดตามอตัรา
การลาออกทุก 
6 เดือน 

ผา่ยทรัพยากรบุคคล 

จดัท าแผนจดัหาบุคลากร
ล่วงหนา้ เช่น ใหทุ้นนกัศึกษา
คณะเภสชัศาสตร์ของ
มหาวทิยาลยัและมีสญัญาใช้
ทุน 

ทุก 6 เดือน ฝ่ายทรัพยากรบุคคล 
ผูจ้ดัการสาขา 

รับนกัศึกษาคณะเภสชัศาสตร์
ฝึกงานอยา่งสม ่าเสมอทุกปี
เพือ่บรรเทาการขาดแคลน
บุคลากรอยา่งกะทนัหนัของ
บริษทั 
  

ทุก 6 เดือน ฝ่ายทรัพยากรบุคคล 
ผูจ้ดัการสาขา 
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5.5  สรุปการน ากลยุทธ์ไปใช้ในการปฎิบัติงานจริง 
การน ากลยทุธไ์ปด าเนินการจริง จะตอ้งเร่ิมจากการวางแผน ก าหนดเป้าหมายที่ชดัเจน

ก่อนที่จะมีการด าเนินงานเพือ่ใหก้ารท างานบรรลุความส าเร็จตามเป้าหมาย  รวมถึงจ าเป็นจะตอ้งมี
การควบคุมและติดตามการด าเนินงานควบคู่ไปกบัแผนที่วางไว ้ การติดตามผลที่สามารถวดัไดจ้ะท า
ให้บริษทัสามารถทราบถึงสถานะความคืบหน้าของน ากลยทุธ์ไปใช ้และตรวจสอบประสิทธิภาพ 
ของผลการด าเนินงานเป็นระยะ  รวมถึงเฝ้าระวงัเป็นพิเศษในปัจจยัเส่ียงที่อาจจะเกิดขึ้นและส่ง
กระทบต่อการด าเนินงานตามกลยทุธ์  หากพบว่าผลที่เกิดขึ้นไม่เป็นไปตามเป้าหมายที่ก  าหนดไว ้ 
บริษทัก็จะสามารถปรับแผนการด าเนินงานไดอ้ยา่งทนัท่วงที 

ทั้งน้ีการก าหนดแผนและการควบคุมตอ้งไดรั้บการสนับสนุนอยา่งเต็มที่จากผูบ้ริหาร
ระดับสูง  รวมถึงทุกคนภายในองค์กรตอ้งมีส่วนรับรู้และให้การสนับสนุนในการน าระบบการ
ประเมินไปใช้  และแผนจ าเป็นตอ้งมีการตรวจสอบตามระยะเวลาเพื่อสามารถปรับเปล่ียนให้
เหมาะสมต่อสถานการณ์ที่เปล่ียนไป 
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