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บทคดัยอ่ 
 สารนิพนธ์ฉบบัน้ีจดัท าเพ่ือศึกษาธุรกิจถุงมือปราศจากเช้ือท่ีใชใ้นวงการแพทย ์หรือ เวชภณัฑ ์
โดยธุรกิจด าเนินมาแลว้กว่า 50 ปี เม่ือ 3 ปีท่ีผ่านมาพบว่าสินคา้กลุ่มน้ีมียอดขายลดลง ท าใหส่้งผลกระทบ
ยอดขายลดลงท าให้มีก าไรน้อยลง เน่ืองจากเวชภัณฑ์ชนิดน้ีท าก าไรมากและการผลิตเวชภัณฑ์ถุงมือ
ปราศจากเช้ือน้ีไม่มีความซบัซอ้น จึงเกิดคู่แข่งขนัทั้งรายเดิมและคู่แข่งขนัรายใหม่เขา้มาท าการแข่งขนัดา้น
ราคา โดยวตัถุประสงค์ในการจดัท าสารนิพนธ์ฉบบัน้ีเพ่ือสร้างกลยุทธ์ในการแข่งขนั ดา้นความแตกต่าง
ดา้นสินคา้ และการขยายตลาดไปยงักลุ่มลูกคา้ใหม่และยงัคงรักษาตลาดกลุ่มลูกคา้เดิม โดยลดการแข่งขนั
ปัจจยัดา้นราคา สร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัอยา่งย ัง่ยืน 
 กลยทุธ์ท่ีน ามาวิเคราะห์ปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อการแข่งขนัของบริษทั โดยน าเคร่ืองมือวิเคราะห์
ท่ีเป็นปัจจยัภายนอกไดแ้ก่ PESTEL และ Five Forces Analysis ปัจจยัภายในไดแ้ก่ VRIN และ Key 
Success Factor ในดา้นการวิเคราะห์หาสาเหตุของปัญหา น า Causal Loop Diagram มาเป็นเคร่ืองมือ มีการ
เสนอกลยทุธ์ระดบัองคก์ร กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ และกลยุทธ์ระดบัหนา้ท่ี จากการท่ีวิเคราะห์และน าเสนอกล
ยทุธ์แลว้ น ากลยทุธ์มาประยกุตใ์ช ้โดยน า Balanced Scorecard (BSC) มาเป็นเคร่ืองมือเพ่ือเป็นตวัช้ีวดัทั้ง 4 
ดา้นคือ มุมมองดา้นการเงิน มุมมองดา้นกระบวนการภายในองคก์ร มุมมองดา้นลูกคา้ และมุมมองดา้นการ
เรียนรู้และการพฒันา อีกทั้งวิเคราะห์ถึงความเส่ียงท่ีมีโอกาสท่ีจะเกิดข้ึนกบัองค์กร ตั้งแต่การวิเคราะห์
ความเส่ียง การระบุความเส่ียง การบริหารความเส่ียง และการบรรเทาหรือการป้องกนัความเส่ียงท่ีจะ
เกิดข้ึน จากการท่ีปรับแผนการปฏิบติัท่ีสอดคลอ้งกบักลยุทธ์ท่ีเสนอ ท าใหบ้ริษทัสามารถรักษากลุ่มลูกคา้
เดิม และเพ่ิมกลุ่มลกูคา้ใหม่ ก่อใหเ้กิดก าไรท่ีเพ่ิมข้ึน ท าใหส้ามารถบรรลุวตัถุประสงคต์ามท่ีบริษทัตั้งไว ้
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บทที ่1 
บทน ำ 

  
 

1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
ยางพารา เป็นสินคา้ท่ีส าคญัของประเทศไทย สร้างรายไดน้บัแสนลา้นบาท จากขอ้มูล

ของสถาบนัวิจยัยาง กรมวิชาการเกษตร ในปี 2552 มูลค่าการส่งออกผลิตภณัฑ์เก่ียวกบัยางพารามี
มูลค่าสูงถึง 402,563 ล้านบาท นอกจากอุตสาหกรรมยางพารายงัมีผลกระทบในด้านเศรษฐกิจ
ระดบัชาติและยงัมีผลกระทบต่อดา้นแรงงาน โดยมีผูอ้ยู่ในอุตสาหกรรมประมาณ 106,844 คน อีก
ทั้งยงัมีผลกระทบต่อเกษตรกรชาวสวนยางกวา่หน่ึงลา้นครัวเรือน นอกจากผลกระทบท่ีกล่าวมาแลว้ 
สวนยางพาราเป็นการลดการปล่อยก๊าซเรือนกระจกออกสู่บรรยากาศ  ขอ้มูลจากสถาบนัวิจยัยางกรม
วิชาการเกษตรวงจรชีวิตของสวนยาง 25 ปี สามารถลดปริมาณคาร์บอนไดออกไซด์ไดป้ระมาณ 
42.65 เมตริกตนัต่อไร่ ยางพารานบัวา่มีความส าคญัต่อประเทศชาติในหลายดา้น (สถาบนัวิจยัยาง 
กรมวิชาการเกษตร,2552) และเม่ือกล่าวถึงผลิตภณัฑ์ยาง ปัจจุบนัมีการใชง้านถุงมือยางอยูใ่นหลาย
รูปแบบ และหลายวงการอุตสาหกรรม ไดแ้ก่ ถุงมือยางส าหรับวงการแพทย ์ถุงมือยางส าหรับใชง้าน
ในโรงงานอุตสาหกรรม และ ถุงมือยางส าหรับใช้ในครัวเรือน  นอกจากการผลิตถุงมือยางใน
ประเทศไทยแลว้ ยงัมีการน าเขา้มาจากต่างประเทศ เน่ืองจากมีตน้ทุนต ่า มีความน่าเช่ือถือ ตราสินคา้
เป็นท่ีรู้จักและยอมรับในตลาดต่างประเทศ ส าหรับวงการทางการแพทย์ ใช้ในการให้บริการ
รักษาพยาบาลผูป่้วย จากมาตรฐานในโรงพยาบาลตอ้งน าใชถุ้งมือยาง (Medical Glove) มาใชเ้พื่อ
ตรวจและท าการรักษาคนไข ้ อีกทั้งในดา้นโรงพยาบาลเป็นการป้องกนับุคลากรทางการแพทย ์ให้มี
ความปลอดภยัในขณะท างานและป้องการติดเช้ือเม่ือเกิดการสัมผสัหรือในขณะใหก้ารรักษาผูป่้วย 

ถุงมือท่ีใช้ในวงการแพทยส์ าหรับใช้ตรวจโรคทัว่ไป หรือ เรียกโดยรวมว่าเวชภณัฑ์
ทางการแพทย ์มี 2 ลกัษณะคือ ถุงมือยางแบบไม่ปราศจากเช้ือ ( Non-Sterile Gloves) และ ถุงมือ
ปราศจากเช้ือ (Sterile Gloves) และทั้ง 2 แบบมีทั้งชนิดมีแป้งและไม่มีแป้ง ลกัษณะโดยทัว่ไปจะมี
ความหนาไม่มาก กระชบัมือ ความยาวข้ึนอยู่กบัลกัษณะการใช้งานในแต่ละแผนกและความถนดั
ของแพทยผ์ูท้  าการรักษา  แยกขา้งซา้ยและขวาชดัเจน บรรจุภณัฑ์ฉีกสะดวก ยากต่อการปนเป้ือนเช้ือ
โรค ถุงมือดงักล่าวเป็นประเภทใชค้ร้ังเดียวแลว้ทิ้ง โดยไม่น ากลบัมาใชใ้หม่เพื่อป้องกนัการติดเช้ือ 
และเพื่อป้องกนัการแพร่กระจายของเช้ือโรค โรงพยาบาลน าไปใช้ในแผนกต่างๆ เช่น ห้องตรวจ
โรค ห้องผา่ตดั ห้องฉุกเฉิน ห้องผูป่้วยหนกั ห้องพกัคนไข ้เป็นตน้ ในกรณีน้ีขอกล่าวถึงเฉพาะ  ถุง
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มือปราศจากเช้ือ เป็นสินค้าท่ีมีความจ าเป็นท่ีต้องใช้ในโรงพยาบาล และมียอดการใช้ในแต่ละ
โรงพยาบาลเป็นจ านวนมาก  ท าให้ธุรกิจถุงมือยางเป็นอีกธุรกิจท่ีมีความน่าสนใจ สามารถท าก าไร
ให้บริษทัไดม้าก อีกทั้งแนวโน้มในอุตสาหกรรมน้ีขยายตวัเพิ่มข้ึน มีผูป้ระกอบการรายใหม่หลาย
รายเข้ามาแข่งขันในตลาด ท าให้เกิดการแข่งขันด้านราคาเป็นหลัก แล้วจึงตามด้วยคุณภาพ 
นอกจากน้ีลูกคา้ยงัเร่ิมมีอ านาจการต่อรองสูง จากการท่ีมีการรวมกลุ่มกนัของโรงพยาบาลเอกชน
ภายใตช่ื้อ N Health คือ โรงพยาบาลผูใ้ห้บริการด้านการสนบัสนุนบริการทางการแพทยแ์ละธุรกิจ
โรงพยาบาล ปัจจุบนัมีสมาชิกดังต่อไปน้ีโรงพยาบาลพญาไท โรงพยาบาลเปาโล โรงพยาบาล
กรุงเทพ โรงพยาบาลบีเอ็นเอช และโรงพยาบาลสมิติเวช โดยกลุ่มดงักล่าวเร่ิมน าเขา้เวชภณัฑ์ท่ีใช้
เทคนิคในการผลิตนอ้ย ไม่มีความเฉพาะทาง รวมทั้งถุงมือทางการแพทยเ์ขา้มาใชก้บัโรงพยาบาลใน
เครือ เร่ิมขยายตลาดไปยงัโรงพยาบาลท่ีเป็นโรงเรียนแพทย ์และ ท่ีเป็นโรงพยาบาลของรัฐบาล และ 
เอกชนอีกหลายแห่ง นอกจากบริษทัคู่แข่งรายใหม่แลว้ เครือ N Health เป็นคู่แข่งท่ีน่ากลวั ดงันั้น
บริษทัท่ีขายวสัดุทางการแพทยช์นิดน้ีจึงต้องพยายามรักษา ตราสินคา้ คุณภาพของสินค้า ความ
หลากหลายท่ีมีความเฉพาะทาง เพื่อตอบสนองความต้องการของผูใ้ช้ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
สามารถรักษาฐานลูกค้าเดิม และ ขยายลูกค้าในหน่วยงานต่างๆ ในโรงพยาบาลให้ใช้สินค้าท่ี
เหมาะสมกบัการให้บริการทางการแพทยท่ี์มีความเฉพาะอย่างเหมาะสม จากท่ีกล่าวมานั้น ท าให้
บริษทั PH Care มียอดขายถุงมือปราศจากเช้ือท่ีลดลงอยา่งต่อเน่ืองโดยเร่ิมจากปี 2013 และเห็นได้
ชดัในปี 2014 

 
 

1.2 ภำพรวมอตุสำหกรรมและคู่แข่ง 
ในอุตสาหกรรมวสัดุทางการแพทย์ ถุงมือยางธรรมชาติถูกใช้ในโรงพยาบาล เพื่อ

ป้องกนัคนไข ้จากเช้ือโรค นอกจากน้ียงัมีไวเ้พื่อป้องกนัแพทย ์ พยาบาลและบุคลากรจากการติดเช้ือ 
และยงัปกป้องคนไขจ้ากเช้ือโรคท่ีอาจติดมือพยาบาลเขา้สู่ร่างกายทางบาดแผล และอนัตรายจากก
สารเคมี ซ่ึงท าใหมื้อของผูส้วมใส่ปลอดภยั  ในตลาดถุงมือปราศจาคเช้ือท่ีขายในโรงพยาบาล มีคน 3 
บริษทั หลกั ไดแ้ก่ PH Care , BJ และ TF ซ่ึงทั้ง 3 บริษทัขายถุงมือปราศจาคเช้ือ ส าหรับผา่ตดั 
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จากตารางแสดงถึงการแข่งขนัในอุตสาหกรรมถุงมือปราศจากเช้ือ นั้นมี 3 บริษทั หลกั 
ของทั้งอุตสาหกรรม บริษทัท่ี 1 คือ บริษทั PH Care ขายถุงมือยี่ห้อ AS ราคาแพงสุดในตลาด  สินคา้
มีคุณภาพดีท่ีสุด ปริมาณของเสียท่ีมาจากโรงงานน้อย ความหลากหลายของสินคา้ในการใช้งาน
เฉพาะทาง เป็นท่ีรู้จกัของลูกคา้มากท่ีสุด เม่ือเทียบกบัยี่ห้ออ่ืนๆ ผลิตในประเทศมาเลเซีย  บริษทัท่ี 2 
คือ บริษทั TF ขายถุงมือยีห่อ้ MF ราคาถูกสุดในตลาด  สินคา้มีคุณภาพพอใช ้ มีของเสียจากโรงงาน
ในระดบักลาง ไม่มีความหลากหลายของสินคา้ในการใชง้านเฉพาะทาง การรู้จกัของลูกคา้รู้จกัใน
บางราย และในบางรายไม่รู้จกัเลย ผลิตในประเทศมาเลเซีย  และบริษทัท่ี 3 คือ บริษทั BJ ขายถุงมือ
ยี่ห้อ MG ราคาปานกลาง  สินคา้มีคุณภาพพอใช้  มีของเสียจากโรงงานในระดบักลาง ไม่มีความ
หลากหลายของสินคา้ในการใชง้านเฉพาะทาง ลูกคา้รู้จกัมากรองจากยี่ห้อ AS  ผลิตในประเทศไทย

        จากขอ้มูลในปี 2013 จะเห็นไดว้า่มีส่วนแบ่งทางการตลาดของสินคา้ทั้ง 3 บริษทัดงัน้ี 
PH Care ส่วนแบ่งทางการตลาด 70%  บริษทั TF ส่วนแบ่งทางการตลาด 20% บริษทั BJ ส่วนแบ่ง
ทางการตลาด 10% แต่เม่ือปี 2010 บริษทั PH Care มีส่วนแบ่งอยู่ท่ี 80% ของตลาด ในขณะนั้น

ตำรำงที ่1.1 เปรียบเทียบถุงมือปราศจากเช้ือของ 3 บริษทัท่ีแข่งขนัใน

อุตสาหกรรม 

ทีม่ำ : ฝ่ายการตลาด บริษทั PH Care ปี 2014 

ภำพที ่1.1 แสดงส่วนแบ่งการตลาดของถุงมือปราศจาคเช้ือ ในประเทศไทย ปี 2013 
ทีม่ำ : ฝ่ายการตลาด บริษทั PH Care 
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บริษทั BJ เร่ิมมาท าตลาดถุงมือปราศจาคเช้ือ จะเห็นไดว้า่ คู่แข่งใหม่อยา่งบริษทั TF มีความน่ากลวั 
เพิ่งมาในอุตสากรรมไดเ้พียง 2 ปี 

 
1.2.1 กำรแบ่งเกรดของถุงมือปรำศจำกเช้ือทำงกำรแพทย์ 
ถุงมือยางท่ีใชท้างการแพทยแ์บ่งเกรดตามวตัถุดิบท่ีใชผ้ลิต ดงัน้ี 
1. Latex Gloves ผลิตจากยางดิบธรรมชาติ (Natural rubber) มีความแข็งแรง ยืดหยุน่ 

(Elastic) เหนียว ทนทานและทนต่อการล่ืน (Slip resistant) มีทั้งแบบเคลือบแป้ง (Powdered) และไม่
เคลือบแป้ง (Powder-free) 

2. Latex-free Gloves ผลิตจากยางสังเคราะห์ มีคุณสมบติัใกลเ้คียงกบั Latex Gloves จึง
เป็นทางเลือกส าหรับผูท่ี้แพ ้Latex Gloves ถุงมือยางแบบ Latex-free แบ่งเป็น 

2.1 Nitrile Gloves (Butadiene-acrylonitrile) นิยมใชเ้ป็น Exam Gloves แต่ไม่ใชใ้นการ
ผา่ตดั มีความทนทานต่อสารเคมีสูง 

2.2 Vinyl Gloves (Polyvinyl Chloride หรือ PVC) ใชเ้ป็น Exam Gloves แต่ไม่ใชใ้น
การผา่ตดั เน่ืองจากคุณสมบติัการป้องกนัท่ีต ่า และไม่ยดืหยุน่ 

2.3 Neoprene Gloves (Polychloroprene) เป็นทางเลือกส าหรับผูท่ี้แพถุ้งมือยาง Latex ท่ี
ใชใ้นการผา่ตดัเน่ืองจากมีคุณสมบติัป้องกนัไดดี้ รวมทั้งให้ความรู้สึกและสัมผสัท่ีดี ขณะการผา่ตดั 
แต่ไม่ยดืหยุน่และเหนียวเทียบเท่าถุงมือยางแบบ Latex 

ท่ีมา : ส านกัการพยาบาลกรมการแพทยก์ระทรวงสาธารณสุข 
 
1.2.2 รูปแบบกำรแข่งขันถุงมือปรำศจำกเช้ือ 
รูปแบบการแข่งขันถุงมือปราศจากเช้ือในอุตสาหกรรมถุงมือปราศจากเช้ือทาง

การแพทย ์แบ่งออกเป็น 3 รูปแบบคือ ดา้นราคา ดา้นคุณภาพ และ ดา้นการบริการ ดา้นแรกดา้นราคา 
ในอุตสาหกรรมถุงมือปราศจากเช้ือมีการแข่งขนัทางดา้นราคา เน่ืองจากมียอดการสั่งซ้ือท่ีมีปริมาณ
มาก สินคา้มีความคลา้ยคลึงกนัมาก ถา้ไม่ใช่ผูใ้ชง้านจะไม่ทราบถึงความแตกต่างของสินคา้ของแต่
ละบริษทั นอกจากน้ีราคาของผลิตภณัฑ์เป็นท่ีรู้จกัและยอมรับกนัอยู่แล้ว  ยงัมีจ  านวนผูผ้ลิตหรือ
ผูข้ายมากราย  อีกทั้งมีการประมูลราคาในโรงพยาบาลรัฐท่ีมีขนาดใหญ่ ในด้านคุณภาพ มีการ
ก าหนดตอ้งมีใบรับรองมาตรฐานดา้นคุณภาพท่ีเป็นมาตรฐานสากล หรือ ISO เน่ืองจากวสัดุทางการ
แพทยมี์กฎหมายบงัคบัตอ้งมีการข้ึนทะเบียนจากประเทศท่ีท าการผลิต และจดทะเบียนอีกคร้ังใน
ประเทศท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์เป็นผลิตภณัฑท่ี์มีความเส่ียงสูงและซบัซอ้นในการผลิตและในดา้นการ
บริการ มีการแข่งขนักนั ในด้านการจดัส่งสินคา้ตามท่ีลูกคา้ก าหนด การมีความสัมพนัธ์อนัดีกบั



5 
 

ลูกคา้ โดยศึกษาขอ้มูลถึงพฤติกรรม และเขา้ถึงลูกคา้ รับขอ้เสนอแนะเพื่อน ามาใช้ในการปรับปรุง
การใหบ้ริการใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้ 

 
1.2.3 แนวโน้มอุตสำหกรรมถุงมือปรำศจำกเช้ือ 
ปัจจุบนัอุตสาหกรรมมียอดการใช้คิดเป็นสัดส่วนการใช้ถุงมือทางการแพทยร้์อยละ   

10 -15 ของยอดขายทั้งหมดแบ่งตามอุตสาหกรรม ถุงมือผ่าตดัศลัยกรรม ท่ีมีความตอ้งการใน
ประเทศโดยรวมประมาณ 22 ลา้นคู่ต่อปี ถุงมือแพทยส์เตอร์ไรด์ ซ่ึงมีอตัราการเจริญเติบโตค่อนขา้ง
สูง จากนโยบายการทดแทนการใช้ถุงมือผ่าตดั แบบเฉพาะทาง เพื่อลดตน้ทุนของโรงพยาบาลทัว่
ประเทศ ปริมาณการใช้ประมาณ 4 ล้านคู่ต่อปี ตลาดถุงมือยางมีแนวโน้มท่ีขยาตวั ขณะน้ีความ
ตอ้งการใช้เติบโตข้ึนปีละ 8-10% ถุงมือยางเป็นสินคา้เก่ียวกบัสุขภาพ ซ่ึงถุงมือปราศจากเช้ือแบบ 
Latex-free Gloves มีอตัราการใชสู้งข้ึน เน่ืองจากพบวา่บุคลากรทางการแพทย ์มีอาการแพถุ้งมือยาง
เพิ่มข้ึน จากปี 2556 ท่ีผ่านมา เป็นอีกปีหน่ึงท่ีภาคอุตสาหกรรมตอ้งเผชิญกบัภาวะการชะลอตวัทาง
เศรษฐกิจของโลก รวมถึงการชะลอตวัของอุปสงคห์รือความตอ้งการซ้ือในเกือบทุกดา้น โดยเฉพาะ
แรงขบัเคล่ือนทั้งจากอุปสงค์ ในประเทศและการฟ้ืนตวัของภาคการส่งออกต ่ากว่าท่ีคาดการณ์ไว ้
ขณะท่ีการบริโภคภายในประเทศ ด้านภาคครัวเรือนระมดัระวงัในการใช้จ่ายมากข้ึนตามความ
เช่ือมัน่ท่ีลดลง โดยเฉพาะเหตุการณ์ทางการเมืองในช่วงเดือนธันวาคม 2556 ท  าให้ก าลงัซ้ือการ
บริโภคภายในประเทศลดลงมาก แต่พบว่าอุตสาหกรรมวสัดุ อุปกรณ์ทางการแพทยย์งัสามารถ
เติบโตได้อย่างต่อเน่ือง เพราะเป็นสินค้าท่ีจ  าเป็นต่อการด ารงชีวิตของมนุษย์และประชากรโลก
โดยเฉพาะในประเทศท่ีพฒันาแล้วท่ีมีอตัราผูสู้งอายุเพิ่มมากข้ึนจึงมีความต้องการอุปกรณ์ทาง
การแพทยเ์พิ่มข้ึนตามมาดว้ย ซ่ึงคาดการณ์วา่ภายในปี 2559 ขนาดของตลาดผลิตภณัฑ์วสัดุอุปกรณ์
ทางการแพทยข์องโลกจะมีแนวโนม้อยูท่ี่ 1,108 พนัลา้นบาท โดยมีอตัราการเติบโตเฉล่ียท่ี 5% ต่อปี 
จากปี 2554 อตัราการเติบโตน้ีภายใตแ้รงกดดนัของการควบคุมค่าใชจ่้ายทางดา้นสุขภาพและแรงอุป
สงค์ของผูบ้ริโภคในทุกภาคส่วน อาทิ ผูป่้วย ผูใ้ห้บริการทางการแพทย ์ผูรั้บผิดชอบค่าใช้จ่ายทาง
การแพทย์ ผูถื้อหุ้นของสถานบริการทางการแพทย์ และผูว้างนโยบายทางการแพทย ์ท่ีต้องการ
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีประสิทธิภาพและคุณภาพท่ีสูงข้ึน เทคโนโลยีของวสัดุอุปกรณ์ทางการแพทยร์ะดบั
โลกในปัจจุบนัส่วนใหญ่มาจากงานวิจยัและพฒันาเพื่อตอบสนองความตอ้งการของบุคลากรทาง
การแพทย ์ตลอดจนการไดม้าซ่ึงวิธีการการรักษาท่ีทนัสมยัอุตสาหกรรมวสัดุอุปกรณ์ทางการแพทย์
จึงมีการพฒันานวตักรรมอยา่งต่อเน่ือง  
ท่ีมา :โครงการศึกษาโอกาสทางธุรกิจและการเพิ่ม Value Creation 

 



6 
 

1.3 ข้อมูลและโครงสร้ำงองค์กร 

บริษทั PH Care. เป็นผูจ้ดัจ  าหน่ายยา เคร่ืองมือแพทย ์เวชภณัฑ์ ดา้นสุขภาพ และดา้น
เวชส าอาง เจา้ของเป็นชาวอเมริกนั เร่ิมด าเนินในธุรกิจมีพนักงานทั้งหมด 372 คน แบ่งเป็น 3 
ประเทศ คือ ในประเทศไทย 305 คน  ประเทศฟิลิปปินส์ 67 คน  และประเทศเวียดนามอยูร่ะหวา่ง
การด าเนินการ โดยเร่ิมตั้งบริษทัในประเทศไทยเป็นท่ีแรกเม่ือ ค.ศ.1961 เร่ิมตน้มีพนกังาน 305 คน 
เป็นฝ่ายขาย และการตลาดจ านวน 184 คน พนกังานบริษทั 121 คน มีส านกังานใหญ่ท่ีกรุงเทพ 
ประเทศไทย ต่อมาในปี ค.ศ. 2007 ไดข้ยายธุรกิจตั้งส านกังานใหญ่ท่ีเมืองมากาตี ประเทศฟิลิปปินส์ 
มีพนกังาน 67 คน 

1.3.1 วสัิยทศัน์  
เราจะเป็นบริษทัท่ีมีความน่าเช่ือถือมากท่ีสุดและเป็นท่ีหน่ึง ในการให้บริการดา้นการ

ดูแลสุขภาพ ในแถบเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้
 
1.3.2 สินค้ำหลกัของบริษัท แบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม 

 
 
 

ภำพที ่ 1.2 แสดงใหเ้ห็นถึงท่ีตั้งของส านกังานใหญ่ ประเทศท่ีจ าหน่ายสินคา้ ของ บริษทั PH Care  
ทีม่ำ : ฝ่ายบุคคล บริษทั PH Care 

 

 

 

ภำพที ่1.3 แสดงกลุ่มสินคา้หลกัของบริษทั PH Care  

ทีม่ำ : ฝ่ายการตลาด บริษทั PH Care 
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รายไดข้องบริษทั PH Care มาจากกลุ่ม Pharmacy ,Medical Supply ,Medical Device 
,Nutrition ,Consumer Health ,Contract Service โดยมีช่องทางการจดัจ าหน่าย 4 ช่องทางหลกัไดแ้ก่ 
โรงพยาบาล ร้านขายยา คลินิก มูลนิธิ และห้างสรรพสินคา้ บริษทั PH Care. มีท าระบบการขนส่ง
สินคา้ และมีคลงัสินคา้เอง นอกจากน้ียงัรับขนส่งสินคา้ปัจจุบนัการด าเนินธุรกิจในประเทศไทยมุ่ง
ตลาดในด้านโรงพยาบาลตามแผนกต่างๆ ดังต่อไปน้ี Oncology, Neurology ,Nutrition and 
Gastrointstinalogy ,Orthopedics surgeon ,Pediatrics ,ENT ,Ophthalmology ,Aesthetics and 
dermatology Radiologist, Nurse, Etc. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Distribution Center 

ภำพที ่1.4  แสดงภาพรวมการปฏิบติังาน และช่องทางการกระจายสินคา้ ของบริษทั PH Care. 
ทีม่ำ : ฝ่ายการจดัการ บริษทั PH Care 
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จากภาพท่ี 1.5 แสดงใหเ้ห็นถึงระบบการจดัส่งสินคา้ของบริษทั PH Care แบ่งออกเป็น 
2 แบบคือ BKK ในกรุงเทพและปริมณฑล และ UPC ต่างจงัหวดั ในกรุงเทพลูกคา้จะไดรั้บสินคา้
ภายใน 1-2 วนัท าการหลงัจากบริษทัไดรั้บใบสั่งซ้ือจากลูกคา้ และในต่างจงัหวดัลูกคา้จะไดรั้บสินคา้ 
2-3 วนัท าการหลงัจากบริษทัไดรั้บใบสั่งซ้ือจากลูกคา้ 

 
 

 
 
 
 
 
 
 

Delivery Lead Time 

ภำพที ่1.5  แสดงถึงระบบและระยะเวลาการขนส่งสินคา้ของบริษทั PH Care. ทั้งในกรุงเทพและต่างจงัหวดั 
ทีม่ำ : แผนกขนส่งบริษทั PH Care 
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1.3.3 ระบบกำรด ำเนินงำนภำยในของบริษัท PH Care 

ระบบการด าเนินงานภายในของบริษทั PH Care มี 7 ดา้นดว้ยกนัไดแ้ก่ (1)Full Agency 
Services บริษัทมีหน่วยงานการให้บริการในด้านการด าเนินการต่างๆ อย่างเต็มรูปแบบ 
(2)Regulatory Affairs บริษทัมีทีมผูบ้ริหารก ากบัดูแลบริหารธุรกิจในแผนกต่างๆ ท่ีมีประสิทธิภาพ
(3)Contract Sales Services บริษทัมีการท าสัญญาและให้บริการ การซ้ือ ขาย กบัลูกคา้ อย่างเป็น
ธรรม (4)Cash Collection บริษทัมีทีมเก็บเงินสด และวางบิล ท่ีมีคุณภาพ (5)Warehouse and 
Distribution บริษทัมีคลงัสินคา้ และการกระจายสินคา้ ทั้งในกรุงเทพ และต่างจงัหวดั ในภูมิภาค
ต่างๆ (6)Marketing Services บริษทัมีการจดักิจกรรมและการบริการทางการตลาด เพื่อให้สินคา้เป็น
ท่ีรู้จกัของลูกคา้(7)Other Customer Services: Call Center การบริการในดา้นอ่ืนๆ บริษทัมีศูนยรั์บ
แจ้งการสั่งซ้ือ การให้บริการ และค าติ ชมในการบริการ เพื่อบริษทัน ามาปรับปรุงคุณภาพการ
ใหบ้ริการ 
 
 
 
 
 

Full Agency 
Services 

PH Care's 
Services 

Contract 
Sales 

Services 
Regulatory Affairs 

Warehouse 
and 

Distribution 

Marketing 
Services 

Other Customer 
Services : Call Center 

Cash 
Collection 

ภำพที ่1.6  แสดงถึงระบบการด าเนินงานภายในบริษทั PH Care. 
ทีม่ำ : ฝ่ายการจดัการบริษทั PH Care 
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1.3.4 ลูกค้ำหลกัของบริษัท PH Care แบ่งได้เป็น 4 กลุ่มเป้ำหมำยคือ 
 1.โรงพยาบาล  
 - โรงพยาบาลท่ีเป็นโรงเรียนแพทย์เป็นกลุ่มท่ีมีความส าคญั มกัเป็น

สถานท่ีใช้อา้งอิง เพราะมีความน่าเช่ือถือ เน่ืองจากโรงพยาบาลท่ีเป็นโรงเรียนแพทยเ์ป็นสถานท่ี
สร้างบุคลากรทางการแพทยเ์ป็นจ านวนมาก ในขณะท่ีแพทยก์ าลงัศึกษาอยู่ในโรงพยาบาลท่ีเป็น
โรงเรียนแพทยน์ั้น จะคุน้เคยกบัยา เคร่ืองมือแพทย ์เวชภณัฑ์ ท่ีมีอยู่ในโรงพยาบาล ในตอนนั้น 
ค่อนขา้งยาก เม่ือจะเปล่ียนมาใชสิ้นคา้ยีห่อ้อ่ืนในภายหลงั  

 - โรงพยาบาลขนาดใหญ่ทั้งรัฐบาล และ เอกชน เป็นกลุ่มเป้าหมายรองจาก
โรงเรียนแพทย ์มียอดการใชม้าก ให้ความส าคญักบัคุณภาพของสินคา้มากกว่าราคา เน่ืองจากผูเ้ขา้
รับการรักษาพยาบาล ในโรงพยาบาลมีความคาดหวงัจะไดรั้บบริการท่ีดี มีมาตรฐาน 

  - โรงพยาบาลขนาดกลางถึงขนาดเล็กทั้งรัฐบาล และ เอกชน เป็นอีกกลุ่มท่ี
มีการบริการ รักาพยาบาลเป็นจ านวมาก ท่ีให้บริการรักษาพยาบาลแก่ผู ้ป่วย ท่ีใกล้เคียงกับ
โรงพยาบาลขนาดใหญ่ 

   2.ร้านขายยา เป็นแหล่งซ้ือขายยา และเวชภณัฑ์ทัว่ไป เป็นแนะน าสินคา้
ให้เป็นท่ีรู้จกัของบุคคลทัว่ไป อีกทั้งขยายตลาดท่ีนอกเหนือจากตลาดโรงพยาบาล และวงการ
ทางการแพทย ์มกัใชใ้นกรณีไวท้  าแผลจะติดเช้ือ หรือ ป้องกนัการท าแผลท่ีจะติดเช้ือ 

  3.คลินิก เป็นตลาดเล็ก มกัไดรั้บการรับรองสินคา้จากแพทย ์และ พยาบาล
ให้ขายสินคา้ เน่ืองจากเป็นการเปิดธุรกิจส่วนตวัของแพทย ์และแพทยมี์ความคุน้เคยกบัเวชภณัฑ์
แลว้  

  4.มูลนิธิ เป็นมูลนิธิทางการแพทย ์ท่ีออกหน่วยให้การรักษาประชาชนตาม
ต่างจงัหวดั ในจงัหวดัต่างๆ 
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1.3.5 โครงสร้ำงองค์กรของบริษัท PH Care 

จากภาพท่ี 1.7 แสดงโครงสร้างองคก์รของบริษทั PH Care ประเทศไทย โดยมี Group 
Chairman เป็นผูบ้ริหาร แบ่งออกเป็น 4 แผนกไดแ้ก่ดา้นการปฏิบติัการ ดา้นการเงิน ดา้นทรัพยากร
มนุษย ์และดา้นสุขภาพ ซ่ึงทีมขายถุงมืออยูใ่นกลุ่ม Hospital Supplies มีพนกังานทั้งหมด 350 คน 
ทีม Hospital Supplies จะรับผิดชอบดูแลดา้นการขาย การตลาดเพื่อให้ถึงเป้าหมายท่ีไดรั้บ ต้อง
รับผิดชอบลูกคา้ในกลุ่มโรงพยาบาล และคลินิก โดยการให้ค  าแนะน าในผลิตภณัฑ์ ให้การบริการ 
แกปั้ญหาเม่ือลูกคา้เจอของเสียจากกการผลิต รับความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะของลูกคา้กลบัมา
ปรับปรุงคุณภาพของสินคา้ และการใหบ้ริการของบริษทั 

 
 

ภำพที ่1.7 แสดงโครงสร้างองคก์รของบริษทั PH Care ตั้งแต่ระดบัผูบ้ริหาร ถึง แผนก Hospital Supplies 
ทีม่ำ : ฝ่ายบุคคล PH Care 
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1.3.6 ผลประกอบกำรของบริษัท PH Care. 

จากกราฟดา้นบน แสดงถึงก าไรสุทธิ ของบริษทั PH Care 5 ปี ยอ้นหลงั โดยเร่ิมตั้งแต่
ปี 2010 – 2014 จะเห็นไดว้า่ ภาพรวมบริษทัมีก าไรสุทธิเพิ่มข้ึนในแต่ละปีเฉล่ีย 5 - 10% ในปี 2010 
บริษทัมีก าไรสุทธิ 1,164 ลา้นบาท ปี 2011 ก าไรสุทธิ 1,266 ลา้นบาท  ปี 2012 ก าไรสุทธิ 1,407 ลา้น
บาท ปี 2013  มีก าไรสุทธิ 1,530 ลา้นบาท และในปี 2014 มีก าไรสุทธิ 1,700 ลา้นบาท 

 
 

1.4 สภำพปัญหำ 
แมว้่าเวชภณัฑ์ถุงมือปราศจากเช้ือ จะมีความจ าเป็นท่ีตอ้งใช้ในทุกโรงพยาบาล แต่

ยอดขายในปีท่ีผา่นมาของบริษทั PH Care ไม่เป็นไปตามเป้าหมายท่ีตั้งไวอ้ยา่งปีก่อน จากการขายใน
โรงพยาบาลรัฐและเอกชน รวมทั้ง คลินิก และลูกคา้รายยอ่ยอ่ืนๆ กราฟดา้นล่างประกอบเป็น 2 ส่วน
ดว้ยกนัคือกราฟแสดงเป้าหมายในปี 2010 – 2014 ในปี 2010 มีเป้าหมาย 300 ล้านบาท  ปี 2011 
เป้าหมาย 320 ลา้นบาท  ปี 2012 เป้าหมาย 330 ลา้นบาท  ปี 2013 เป้าหมาย 340 ลา้นบาท และในปี 
2014 เป้าหมาย 340 ลา้นบาท เห็นไดว้า่ ตั้งแต่ปี 2010 ถึง 2012 สามารถขายไดเ้กินเป้าหมายท่ีตั้งไว ้
แต่เม่ือปี 2013 ยอดขายไม่ถึงเป้าท่ีตั้งไว ้และในปี 2014 จึงตั้ งเป้าหมายเท่ากบัปี 2013 แต่ยงัไม่
สามารถบรรลุเป้าหมายได ้
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ภำพที ่1.8 กราฟก าไรสุทธิของบริษทั PH Care ตั้งแต่ปี 2010 – 2014 
ทีม่ำ : บริษทั PH Care 
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ภำพที่ 1.9 กราฟแสดงเป้าหมายและยอดขายถุงมือปราศจากเช้ือของบริษทั PH Care  ตั้งแต่ปี   
2010–2014 
จากกราฟแสดงเป้าหมายและยอดขายถุงมือปราศจาคเช้ือของบริษทั PHC  ตั้งแต่ปี 

2010 – 2014  ในปี 2010 มียอดขาย 339 ลา้นบาท  ปี 2011 ยอดขายเพิ่มข้ึนเป็น 341 ลา้นบาท  ปี 
2012 ขายได ้343 ลา้นบาท  ปี 2013 มีขาย 327 ลา้นบาท และในปี 2014 มียอดขาย 277 ลา้นบาท จะ
เห็นไดว้า่ ในปี 2013 ยอดขายเร่ิมลดลง และลดลงอย่างเห็นไดช้ดัในปี 2014 ส่งผลให้บริษทัมีก าไร
จากการขายถุงมือปราศจากเช้ือลดลง 

 ดังนั้ นจึงต้องมีการศึกษาถึงท่ีมา ท่ีเป็นปัจจัยท่ีมีผลกระทบต่อยอดขายถุงมือ
ปราศจากเช้ือ ของบริษทั PH Care รวมทั้งเสนอกลยุทธ์เพื่อเป็นแนวทางแกไ้ขปัญหา เพื่อให้สินคา้ 
ของบริษทั PH Care มียอดขายท่ีเพิ่มข้ึนตามเป้าหมายท่ีก าหนดไว ้และเพื่อมีความสามารถในการ
แข่งขนัในอุตสาหกรรม 
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บทที ่2 

กำรวเิครำะห์ปัจจัยทีม่ผีลกระทบต่อกำรแข่งขนัทำงธุรกจิ 
 

 
ธุรกิจถุงมือปราศจากเช้ือเป็นธุรกิจท่ีมีการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง เน่ืองจากเป็นเวชภณัฑ ์

ท่ีอยูใ่นกลุ่มปัจจยั 4 ซ่ึงเป็นพื้นฐานในการด ารงชีวิตของมนุษย ์ อีกทั้งมาตรฐานของโรงพยาบาลท่ี
ให้บริการรักษาพยาบาล มีนโยบายให้ใช้ถุงมือปราศจากเช้ือในการตรวจ และ ใช้ในขณะให้การ
รักษาแก่ผูป่้วย นอกจากน้ีเวชภณัฑ์ไม่ไดใ้ช้เทคนิคพิเศษในการผลิต จึงมีตน้ทุนการผลิตต ่า ดงันั้น
เวชภณัฑ์กลุ่มน้ีจึงมีความน่าสนใจ  ในการลงทุนสร้างก าไรให้แก่บริษทั จากการท่ีบริษทั PH Care 
ขายถุงมือปราศจากมานานกวา่ 30 ปี พบวา่ในปัจจุบนัมีผูเ้ล่นรายใหม่เขา้มามาก อีกทั้งมีการประมูล
ราคาในกลุ่มลูกคา้หลกั ท าให้สูญเสียส่วนแบ่งทางการตลาดในอุตสาหกรรมไปถึง 25% จากท่ีเคย 
เป็นเจา้เดียวในตลาด จากท่ีกล่าวมานั้นจึงมีความจ าเป็นท่ีตอ้งมีการวิเคราะห์ปัญหาท่ีเกิดข้ึนทั้งหมด 
ทั้งภายนอกท่ีไม่สามารถควบคุมได ้และในระดบัอุตสาหกรรม และภายในขององคก์ร เพื่อวิเคราะห์
แนวโนม้อุตสาหกรรม และหาท่ีมาของสาเหตุ 

 
 

2.1 กำรวเิครำะห์สภำพแวดล้อมภำยนอกของธุรกจิโดยใช้ PESTEL Analysis   
PESTEL Analysis เป็นเคร่ืองมือท่ีใช้วิเคราะห์แนวโน้มของตลาด และวิเคราะห์

ภาพรวมของธุรกิจในอนาคต โดยน าขอ้มูลดา้นการเปล่ียนแปลงของปัจจยัภายนอกต่างๆ ท่ีบริษทัไม่
สามารถควบคุมได้ คือ ปัจจยัดา้นนโยบายและการเมือง   ปัจจยัด้านเศรษฐกิจ   ปัจจยัด้านสภาพ
สังคม   ปัจจยัดา้นเทคโนโลยแีละนวตักรรม ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้ม และ ปัจจยัดา้นกฏหมาย 

 
2.1.1 Politic: ปัจจัยด้ำนนโยบำยและกำรเมือง  
ปัจจัยท่ีมีการเปล่ียนแปลงตามสภาพของรัฐบาล และนโยบายของรัฐในช่วงเวลา 

รวมถึงขอ้ตกลงและขอ้กฎหมายทางการคา้ทั้งในประเทศและต่างประเทศ จึงอาจส่งผลให้เกิดความ
ไม่ต่อเน่ืองในการด าเนินการ เน่ืองจากนโยบายและเป้าหมายของรัฐบาลท่ีเปล่ียนแปลงไป ปัจจยัท่ี
ควรให้ความส าคญัในการวิเคราะห์ดา้นนโยบายและการเมือง ไดแ้ก่การออกกฎระเบียบต่างๆ ท่ีจะ
ส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจในอนาคต และความความมัน่คง 
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2.1.2 Economic: ปัจจัยด้ำนเศรษฐกจิ  
ปัจจยัทางเศรษฐกิจของประเทศ ส่งผลกระทบกบัธุรกิจทางตรงเพราะเศรษฐกิจของ

ประเทศเป็นตวัก าหนดการบริโภค และตลาดของคนในประเทศ และเป็นตวัก าหนด ปัจจยัด้าน
เศรษฐกิจน้ีสามารถช่วยวางแผนการด าเนินธุรกิจทั้งในระยะสั้นและระยะยาวจากสภาพเศรษฐกิจ อีก
ทั้งสามารถพยากรณ์แนวโนม้ของเศรษฐกิจในอนาคตได ้

 
2.1.3 Social: ปัจจัยด้ำนสังคม   
เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบั สภาพแวดลอ้ม สภาพสังคม  วฒันธรรม และชีวติความเป็นอยู่

ของคนพื้นท่ีนั้นๆ ว่ามีลักษณะเป็นอย่างไร เพราะวิถีชีวิตของคนในแต่ละชุมชนนั้นก็จะมีความ
แตกต่างกนั การท่ีจะเขา้ไปด าเนินธุรกิจจึงควรศึกษาการการลงทุน เพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งตรงจุด 

 
2.1.4 Technology: ปัจจัยด้ำนเทคโนโลยแีละนวตักรรม  
ในแต่ละพื้นท่ี ท่ีสนใจลงทุนท าธุรกิจมีการพฒันาของนวตักรรมและเทคโนโลยีท่ี

แตกต่างกนัออกไป บางพื้นท่ีน าเทคโนโลยเีขา้มาใชใ้นการด าเนินชีวติมาก ในขณะเดียวกนับางพื้นท่ี
ใชชี้วิตแบบการเกษตร นอกจากการยอมรับเทคโนโลยีในแต่ละทอ้งถ่ินแลว้ บริษทัตอ้งมองถึงแนว
โนว้ในอนาคตวา่จะมีเทคโนโลยใีหม่ๆ แบบใดท่ีเขา้มาเป็นปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจ 
จึงตอ้งค านึงถึงการด าเนินการในธุรกิจ ใหส้อดคลอ้งกบัเทคโนโลยีและนวตักรรม เพื่อป้องกนัความ
เส่ียงท่ีจะเกิดข้ึน 

 
2.1.5 Environmental:  ปัจจัยด้ำนส่ิงแวดล้อม  
ควรพิจารณาปัจจยัทางสภาพแวดลอ้มวา่มีผลอย่างไรในการด าเนินธุรกิจ และจากการ

ด าเนินธุรกิจนั้นส่งผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้มรอบๆ อยา่งไร 
 
2.1.6 Legal: ปัจจัยด้ำนกฎหมำย  
ควรพิจารณากฎหมายท่ีเก่ียวข้องและส่ิงท่ีอาจส่งผลต่อธุรกิจ เช่น กฎหมายด้าน

แรงงาน สวสัดิการ กฎหมายระหวา่งประเทศ เป็นตน้ 
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2.2 กำรวเิครำะห์สภำพแวดล้อมภำยนอกในธุรกจิถุงมอืปรำศจำกเช้ือบริษทั PH Care 
 
2.2.1 ปัจจัยด้ำนนโยบำยและกำรเมือง    
จากการท่ีรัฐมีการออกนโยบายและขอ้กฎหมายต่างๆ เก่ียวกบัการรักษาพยาบาล ใน

ดา้นทางการแพทย ์เช่น ประกนัสังคม 30 บาทรักษาทุกโรค สิทธิขา้ราชการ เป็นตน้ ส่งผลกระทบต่อ
การด าเนินธุรกิจในประเทศ  รวมถึงส่วนของการจดัซ้ือจดัจ้างเวชภณัฑ์ทางการแพทย์เอง หรือ
แมก้ระทัง่ในส่วนของการขยายลงทุนใน โครงสร้างพื้นฐาน จากนโยบายดงักล่าวเป็นส่งผลดีต่อ
บริษทั PH Care เน่ืองจากบริษทัจ าหน่ายเวชภณัฑแ์ละอุปกรณ์ทางการแพทย ์

 
2.2.2 ปัจจัยด้ำนเศรษฐกจิ   
จากเศรษฐกิจท่ีผา่นมามีการกระตุน้เศรษฐกิจ จากภาครัฐท าให้เศรษฐกิจโดยรวมอยูใ่น

ระดบัดีข้ึน รวมทั้งการบริหารงบประมาณนโยบายเศรษฐกิจของภาครัฐท่ีเอ้ือต่อธุรกิจทางการแพทย ์
อาทิเช่น การเร่งรัด การเบิกจ่ายงบประมาณและเร่งรัดการด าเนินการตามแผนฟ้ืนฟูและสร้างอนาคต
ประเทศเพื่อชดเชย การหดตวัของงบลงทุนภาครัฐ รวมถึงการสร้างความเช่ือมัน่ให้นกัลงทุน ท าให้
บริษทัเกิดความเช่ือมัน่ในการลงทุนในธุรกิจทางการแพทย ์พร้อมทั้งเพิ่มผลิตภณัฑ์เขา้มาเปิดตลาด
ใหม่ ในดา้นเศรษฐกิจมีผลกระทบต่อบริษทั PH Care น้อยเน่ืองจากสินคา้ท่ีบริษทัจ าหน่ายเป็น
สินคา้ท่ีเป็นปัจจยัพื้นฐานในการด ารงชีวติ 

 
2.2.3 ปัจจัยด้ำนสภำพสังคม    
คนใส่ใจการดูแลสุขภาพและความงามมากข้ึน ทั้งในดา้นผิวพรรณ ดา้นความงาม การ

ตรวจรักษาโรค และการป้องกนัการเกิดโรค นอกจากน้ียงัให้ความส าคญักบัการด ารงชีวิตประจ าวนั 
ซ่ึงมีการพึ่งพาทางการแพทยม์ากข้ึนเพื่อท าให้ตอบสนองความตอ้งการในดา้นต่างๆ จากปัจจยัดา้น
สภาพสังคมท่ีมีแนวโนม้ในการดูแล รักสุขภาพ เป็นผลดีต่อบริษทั PH Care เพราะเป็นสินคา้ท่ีอยูใ่น
กลุ่มดา้นสุขภาพ 

 
2.2.4 ปัจจัยด้ำนเทคโนโลยแีละนวตักรรม  
ปัจจุบันเทคโนโลยีทางการแพทย์มีนวตักรรมใหม่ๆ เข้ามาเพื่อช่วยท าการรักษา

เทคโนโลยีมีการพฒันาและมีความเจริญก้าวหน้าอย่างมาก โดยน ามาประยุกต์ใช้ เพื่อให้เกิด
ประโยชน์เช่น การตรวจโรคทัว่ไป การรักษาพยาบาล หรือการป้องกนัโรค สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 
การพฒันาเคร่ืองมือและอุปกรณ์ โดยอาศยัความรู้ในการผลิต เคร่ืองมือและอุปกรณ์ต่างๆ  และจาก
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นวตักรรมใหม่ๆ เป็นการอ านวยความสะดวกแก่ผูป่้วย ไม่ตอ้งเดินทางมาโรงพยาบาล แต่สามารถใช้
อุปกรณ์ตรวจไดเ้อง เช่น เคร่ืองวดัความดนั เคร่ืองเจาะตรวจน ้ าตาลเป็นตน้ ในดา้นเทคโนโลยีและ
นวตักรรม ผลดีต่อบริษทั PH Care เน่ืองจากในอุตสาหกรรมถุงมือปราศจากเช้ือ บริษทัเป็นเจา้เดียว
ท่ีมีความเฉพาะทางเพื่อตอบสนองการใชง้านของลูกคา้ 

 
2.2.5 ปัจจัยด้ำนส่ิงแวดล้อม   
บริษทัมีการท า CSR เพื่อแสดงถึงความรับผิดชอบต่อส่ิงแวดลอ้มและสังคมรอบขา้ง 

เวชภณัฑห์รือผลิตภณัฑ ์ทางการแพทยมี์การวจิยัและพฒันาเพื่อใหเ้กิดความปลอดภยัแก่ผูป้ฏิบติังาน
ผูรั้บบริการ และส่ิงแวดลอ้มมากข้ึน เป็นจุดแข็งอีกจุดของสินคา้ บริษทัสามารถน ามาโฆษณาเพื่อ
เพิ่มคุณค่าให้กบัผลิตภณัฑ์ได ้จากปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้ม บรรจุภณัฑ์ของถุงมือปราศจากเช้ือ ยี่ห้อ 
AS ท่ีบริษทั PH Care จดัจ าหน่ายท ามาจากวสัดุท่ียอ่ยสลายง่ายและเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มเม่ือเทียบ
กบัยีห่อ้อ่ืนในอุตสาหกรรม 

 
2.2.6 ปัจจัยด้ำนกฎหมำย 
บริษทัท่ีจะท าการน าเขา้เวชภณัฑท์างการแพทย ์ ตอ้งมีใบอนุญาต แจง้รายละเอียด ของ

เวชภณัฑ์ชนิดนั้นๆถึงแหล่งผูผ้ลิต ผูน้ าเขา้ นอกจากเอกสารท่ีกล่าวมา ยงัตอ้งมีการข้ึนทะเบียน
รับรองจากประเทศผูผ้ลิต ใบรับรองมาตรฐานสินคา้ นอกจากน้ีบริษทัตอ้งค านึงถึงกฎหมายระหวา่ง
ประเทศ ในดา้นกฎหมายบริษทั PH Care มีประสบการณ์และทีมงานตรวจสอบเอกสารก ากบัในการ
จ าหน่ายอุปกรณ์ทางการแพทยม์ากกวา่ 50 ปี จึงไม่มีผลกระทบในดา้นน้ี 

 

PESTEL ระดบัผลกระทบ 

ปัจจยัดา้นนโยบายและการเมือง มาก 

ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ นอ้ย 

ปัจจยัดา้นสภาพสงัคม มาก 

ปัจจยัดา้นเทคโนโลยแีละนวตักรรม กลาง 

ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้ม นอ้ย 

ปัจจยัดา้นกฎหมาย นอ้ย 

ตำรำงที่ 2.1 สรุปการวเิคราะห์ PESTEL ของ บริษทั PH Care ในอุตสาหกรรมถุงมือปราศจากเช้ือ 
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จากตารางท่ี 2.1 การวิเคราะห์ PESTEL ท าให้บริษทัทราบถึงปัจจยัภายนอก ส่งผล
กระทบต่อบริษทัใน 6 ดา้นหลกัดว้ยกนั ดงัต่อไปน้ี นโยบายและการเมืองส่งผลดีต่อบริษทั PH Care 
เน่ืองจากบริษทัจ าหน่ายเวชภณัฑแ์ละอุปกรณ์ทางการแพทย ์ ในดา้นเศรษฐกิจมีผลกระทบต่อบริษทั 
PH Care นอ้ยเน่ืองจากสินคา้ท่ีบริษทัจ าหน่ายเป็นสินคา้ท่ีเป็นปัจจยัพื้นฐานในการด ารงชีวิต ในดา้น
สังคมในปัจจุบนัท่ีมีแนวโนม้ในการดูแล รักสุขภาพมากข้ึนจึงเป็นผลดีต่อบริษทั PH Care เพราะ
เป็นสินคา้ท่ีอยูใ่นกลุ่มดา้นสุขภาพ ดา้นเทคโนโลยีและนวตักรรม ผลดีต่อบริษทั PH Care เน่ืองจาก
ในอุตสาหกรรมถุงมือปราศจากเช้ือ บริษทั PH Care เป็นเจา้เดียวท่ีสินคา้เฉพาะทางเพื่อตอบสนอง
การใชง้านของลูกคา้ในงานต่างๆ ดา้นส่ิงแวดลอ้มในแง่ของบรรจุภณัฑ์ของถุงมือปราศจากเช้ือ ยี่ห้อ 
AS ท ามาจากวสัดุท่ียอ่ยสลายง่ายและเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม เม่ือเทียบกบัยี่ห้ออ่ืน ในอุตสาหกรรม 
และสุดทา้ยดา้นกฎหมายบริษทั PH Care มีประสบการณ์และทีมงานตรวจสอบเอกสารก ากบัในการ
จ าหน่ายอุปกรณ์ทางการแพทยม์ากกวา่ 50 ปี จึงมีผลกระทบนอ้ย 

 
 

2.3 กำรวเิครำะห์อตุสำหกรรมด้วย Five Forces Analysis 
จากงานเขียนของศาสตราจารย์ไมเคิลในหนังสือเร่ือง “Competitive Strategy; 

Techniques for Analyzing Industries and Competitors” (Porter,1980) ไดก้ล่าวถึงการก าหนดกล
ยุทธ์การแข่งขนัโดย ใชก้ารวิเคราะห์แบบจ าลองแรงผลกัดนั 5 ประการ (Five Force Model) ท่ีบอก
ถึงสภาพการแข่งขนัในอุตสาหกรรม ซ่ึงความเขม้แข็งของ แรงผลกัดนัทั้งหมดจะเป็นตวัก าหนด
ศกัยภาพในการท าก าไรในอุตสาหกรรม  ดงันั้น เป้าหมายของการวางกลยุทธ์ก็คือ การหาต าแหน่ง
ใน อุตสาหกรรมท่ีสามารถป้องกนัตนเองจากแรงผลกัดนั 5 ประการ และ พร้อมจะใชแ้รงผลกัดนัน้ี
มาท าประโยชน์กบักบัองคก์ร แรงผลกัดนั 5 ประการ ประกอบไปดว้ย 1. Barriers to Entry (การ
คุกคามของผูเ้ขา้มาใหม่) 2. Intensity of Rivalry among Existing Competitor (การแข่งขนัระหวา่ง
ธุรกิจท่ีมีอยู่ในอุตสาหกรรม) 3. Bargaining Power of Buyers (อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ)                   
4. Pressure from Substitute (การคุกคามของสินคา้หรือ บริการทดแทน) 5. Bargaining Power of 
Suppliers (อ านาจต่อรองของ ผูข้ายวตัถุดิบ) แบบจ าลองแรงผลกดัน ั5 ประการ (Five Force Model) 
 

2.3.1 Barriers to Entry (กำรคุกคำมของผู้เข้ำมำใหม่) การคุกคามของผูเ้ขา้มาใหม่ 
หมายถึง ผูเ้ข้ามาใหม่ในอุตสาหกรรม ท าให้ก าลังการผลิตในอุตสาหกรรมเพิ่มข้ึน และมีความ 
ตอ้งการส่วนแบ่งตลาดและทรัพยากรในการผลิต ท าให้เกิดการคุกคาม ต่อสถานะและความมัน่คง
ของผูท่ี้อยูใ่นอุตสาหกรรมเดิม โดยมีปัจจยัท่ี จะกระตุน้แรงผลกัดนัน้ี ไดแ้ก่  
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                   2.3.1.1 Economy of Scale (การประหยดัโดยขนาด) การขยายตวั ก าลงัการ
ผลิตสร้างก าลังความประหยดัโดยขนาด ซ่ึงจะก่อให้เกิดความได้เปรียบทางต้นทุนแก่องค์กร 
เน่ืองจากการผลิตในปริมาณมากท าให้ ตน้ทุนของวตัถุดิบและราคาถูกลง ส่งผลให้สามารถตั้งราคา
ผลิตภัณฑ์ ถูกลงท าให้ก าไรไม่เป็นท่ีจูงใจ ธุรกิจท่ีมีศักยภาพในการเป็นคู่แข่งใน การเข้าสู่
อุตสาหกรรม โดยมากธุรกิจท่ีใชน้โยบายการประหยดัโดย ขนาดจะเป็นอุตสาหกรรมขนาดใหญ่และ
อุตสาหกรรมหนกั 

 2.3.1.2 Product Differentiation (ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์) การสร้าง
ความแตกต่างให้แก่ผลิตภณัฑ์ โดยท าให้ผลิตภณัฑ์มีเอกลกัษณ์ ซ่ึงเป็นปัจจยัส าคญัท่ีช่วยให้เขา้ถึง
กลุ่มผูบ้ริโภคและสร้างความภกัดีต่อ ตราสินค้าของผูบ้ริโภค ปกติการสร้างความแตกต่างของ
ผลิตภณัฑ ์ซ่ึงอาจเป็นความแตกต่างของผลิตภณัฑท่ี์มีอยูจ่ริงหรือจากการสร้างภาพลกัษณ์ ให้เกิดใน
สายตาผูบ้ริโภค ซ่ึงสามารถสร้างความโดดเด่น ของผลิตภณัฑ์ ได้หลายมิติ ความแตกต่างและ
เอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ จะท าให้ผูเ้ขา้มารายใหม่ตอ้งใชค้วามพยายามและค่าใชจ่้ายอยา่งมาก เพื่อ
ดึงลูกคา้ท่ีมีความพอใจ ต่อสินคา้ทีมีอยู่ในตลาดให้เปล่ียนไปใชห้รือ ทดลองสินคา้หรือบริการของ
ตน นอกจากน้ีการพฒันาและ น าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป็นรายแรก แลว้พฒันาให้เป็นทีพึงพอใจจะ 
ก่อใหเ้กิดความจงรักภกัดีในราคาสินคา้ ภาพลกัษณ์ท่ีเด่นเร่ืองคุณภาพ และความไวว้างใจของลูกคา้ 
และการท่ีผูเ้ขา้มารายใหม่จะแข่งขนัตอ้ง ทุ่มเททั้งเงินทุนและเวลาเพื่อทอนความภกัดีของลูกคา้ท่ีมี
ต่อสินคา้เดิม ซ่ึงก็ไม่แน่ว่าประสบผลส าเร็จเสมอไป ส าหรับผูท่ี้อยู่ในอุตสาหกรรมเดิม ท่ีสามารถ
ครองตลาดส่วนใหญ่ได้ ก็ยิ่งต้องท าการพฒันายิ่งข้ึนเพื่อสร้าง ความประทบัใจของลูกคา้อนัจะ
ก่อใหเ้กิดการเป็นลูกคา้ตลอดชีวติต่อไป ในอนาคต 

  2.3.1.3 Capital Requirements (ความตอ้งการเงินทุน) ค่าใชจ่้ายท่ี เกิดข้ึน
ในการลงทุนส าหรับอุตสาหกรรมบางประเภทมีสูงมาก โดยเฉพาะสินคา้ประเภทเทคโนโลยีท่ีตอ้งมี
การวิจยัและพฒันาและตอ้งใชเ้งินลงทุนในการเร่ิมตน้ธุรกิจ ท าให้ผูมี้จ  านวนเงิน ลงทุนไม่พอ หรือ
แหล่งสนบัสนุนทางการเงินไม่แขง็แกร่ง ยากท่ีจะเขา้ สู่อุตสาหกรรมได ้ 

  2.3.1.4 Switching Costs (ตน้ทุนการเปล่ียนผูข้าย) ตน้ทุนของผูซ้ื้อท่ี
เกิดข้ึนจากการเปล่ียนผูข้ายจากรายหน่ึงไปสู่ผูข้ายอีกรายหน่ึง ซ่ึงเป็นอุปสรรคอีกอยา่งหน่ึงทีผูเ้ขา้
มารายใหม่ตอ้งเผชิญ โดยเฉพาะหาก ตน้ทุนในการเปล่ียนผูข้ายสูง ผูเ้ขา้มาใหม่ตอ้งเสนอคุณสมบติั
หรือ คุณภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีโดดเด่น ท าให้ผูซ้ื้อตดัสินใจวา่คุม้ค่าท่ีจะเปล่ียนมาใชผ้ลิตภณัฑ์ของผู ้
เขา้มาใหม่ได ้

  2.3.1.5 Access to Distribution Channels (การเขา้สู่ช่องทางการจดั
จ าหน่าย) เป็นการหาช่องทางจดัจ าหน่ายท่ีเหมาะสมแก่ตวัผลิตภณัฑ์ ส าคญัต่อผูเ้ขา้มาใหม่เน่ืองจาก
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มีผูเ้ล่นอยูใ่นอุตสาหกรรมเดิม ครอบครองช่องทางจดัจ าหน่ายอยู ่ท  าใหผู้เ้ขา้มาใหม่ตอ้งเสียค่าใชจ่้าย
สูงในการเข้าสู่ช่องทางการจดัจ าหน่าย หรือต้องพยายามมองหาช่องทางการจดัจ าหน่ายอ่ืนๆ ท่ี
อุตสาหกรรมเดิมยงัไม่ใช้หรือยงัมองไม่เห็นความส าคญั ส าหรับผูอ้ยู่ในอุตสาหกรรมเดิมท่ีตอ้ง
พยายามสร้าง ความเขม้แขง็ของตนเพื่อป้องกนัการเขา้สู่ตลาดของผูเ้ขา้ตลาดรายใหม่ 

  2.3.1.6 Cost Disadvantages Independent of Scale (ขอ้เสียเปรียบทาง
ตน้ทุนท่ีไม่ข้ึนอยูก่บัขนาด) ผูเ้ขา้ใหม่อาจมีขอ้เสียเปรียบ ต่อผูท่ี้อยูใ่นตลาดเดิม ท่ีมีการด าเนินงานท่ี
เป็นจุดแข็งและส่งเสริมศักยภาพขององค์กร และมีโอกาสอันเอ้ืออ านวยจากส่ิงแวดล้อมอ่ืน 
นอกจากน้ีการไดเ้ปรียบทางตน้ทุนท่ีไม่ข้ึนกบัขนาดอาจมาจากการมีประสบการณ์ท าให้เกิดความ
ผดิพลาดนอ้ยลงและทราบความตอ้งการของตลาดมากข้ึน ซ่ึงสร้างความเช่ือถือต่อผูซ้ื้อดว้ย ดงันั้นผู ้
เขา้ใหม่ท่ีมีประสบการณ์นอ้ยยอ่มเสียเปรียบ และตอ้งเสียค่าใชจ่้ายมากกวา่จะสร้างสมประสบการณ์
และความเช่ือถือ ได ้ 

  2.3.1.7 Government Policy (นโยบายของรัฐ) จะมีอิทธิพลต่อการ 
ประกอบการแข่งขนัของธุรกิจ โดย รัฐบาลสามารถจ ากดัและควบคุมผูเ้ขา้มาในอุตสาหกรรมดว้ย
การให ้ใบอนุญาตและจ ากดัแหล่งวตัถุดิบท่ีส าคญั 

 
2.3.2 Intensity of Rivalry among Existing Competitor (กำรแข่งขันระหว่ำงธุรกิจที่

มีอยู่ในอุตสำหกรรม)  การแข่งขันระหว่างธุรกิจท่ีมีอยู่ในอุตสาหกรรม คือ การแข่งขันใน 
อุตสาหกรรมท่ีเกิดข้ึน โดยมีองค์กรใดองค์กรหน่ึงหรือหลายองค์กรการ เร่ิมเปล่ียนแปลงการ
ด าเนินงานของตน เพื่อตอ้งการให้รับความ ได้เปรียบและผลประโยชน์เหนือกว่าองค์กรอ่ืนๆ ใน
อุตสาหกรรม ก่อให้เกิดผลกระทบต่อองค์กรอ่ืน และอาจท าให้เกิดการตอบโต ้สามารถพิจารณา
ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัความรุนแรงของกาแข่งขนัได ้โดยมีปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 

  2.3.2.1 Numerous or Equally Balanced Competitors (จ านวนและดุลย
ภาพของคู่แข่งขนั) คู่แข่งขนัท่ีมีอยูม่ากในแต่ละอุตสาหกรรม มีทั้งประกอบการธุรกิจรายใหญ่ และ
ผูป้ระกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดเล็ก โดยธุรกิจจะมีอ านาจ และศกัยภาพแตกต่างกนั ตั้งแต่
ท่ีมีอ านาจมากกว่า เท่าเทียมกนั หรือน้อยกว่า เม่ือคู่แข่งขนัอยู่จ  านวนมาก แต่ละองค์กรย่อมมีการ
พฒันากลยทุธ์ใหม่ๆ ออกมาต่อสู้แข่งขนัเพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ท าให้ก่อให้เกิดการ
ต่อสู้แข่งขนักนัรุนแรงยิง่ข้ึน 

  2.3.2.2 Slow Industry Growth (อตัราการเติบโตของอุตสาหกรรม) 
นอกจากการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรมจะเป็นโอกาสให้แก่ธุรกิจแล้ว ยงัเป็นการดึงดูด
ผูป้ระกอบการรายใหม่เขา้สู่อุตสาหกรรม แต่ถา้หาก อุตสาหกรรมมีอตัราเจริญเติบโต ธุรกิจก็จะไม่
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สามารถเพิ่มการเติบโตของยอดขายและก าไร ตลอดจนส่งผลให้ตอ้งแยง่ยอดขายมาจากคู่แข่งขนั ซ่ึง
จะท าใหก้ารแข่งขนัมีความรุนแรงข้ึน   

  2.3.2.3 High Fixed of Storage Costs (ปริมาณของตน้ทุนคงท่ี) ตน้ทุนคงท่ี
มีส่วนส าคญัท่ีท าให้ธุรกิจตอ้งดึงดูดให้ไดจ้  านวนมากพอท่ีจะ คุม้ทุน โดนเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจท่ีมี
ตน้ทุนคงท่ีสูง  

  2.3.2.4 Lack of Differentiation of Switch Costs (ผลิตภณัฑ์ในตลาดไม่มี
ความแตกต่าง) หากคุณลกัษณะของผลิตภณัฑห์รือการบริการ มีคุณสมบติัพื้นฐานท่ีใกลเ้คียงกนัแลว้ 
การแข่งขนัท่ีธุรกิจนิยมท าคือ การพยายามลดตน้ทุนและตั้งราคาให้ต ่ากวา่คู่แข่งขนัเพราะผูซ้ื้อก็จะ
เลือกสินคา้หรือบริการท่ีราคาต ่ากวา่ ซ่ึงก่อใหเ้กิดการแข่งขนัดา้นราคา หรือ สงครามราคา ซ่ึงการตดั
ราคาก็จะทวีความรุนแรงยิ่งข้ึน ท าให้ส่งผลร้ายต่อองคก์ร ดงันั้นธุรกิจควรใช้รูปแบบอ่ืนนอกเหนือ
จากากรลดตน้ทุนและการลดราคามาดึงดูดลูกคา้  

  2.3.2.5 Capacity Augmented in Large Increment (การเพิ่มก าลงัการผลิต) 
ปกติองคก์รจะเพิ่มปริมาณการผลิตโดยการเพิ่มก าลงัการผลิต ดว้ยการสร้างโรงงานใหม่ ศูนยบ์ริการ 
หรือซ้ือเคร่ืองจกัรใหม่ โดยองคก์รตอ้งบริหารก าลงัการผลิตท่ีมีอยา่งเต็มก าลงัการผลิตเพื่อลดตน้ทุน 
ต่อหน่วยให้ต ่าท่ีสุด ดงันั้นเม่ือก าลงัการผลิตสูงกว่าความตอ้งการของ ตลาดจึงส่งผลให้องคก์รตอ้ง
ท าการลดราคาเพื่อดึงดูดลูกคา้ ก่อใหเ้กิดการแข่งขนัรุนแรงได ้

  2.3.2.6 Competitors with Diverse Strategies (ความหลากหลายในกลยุทธ์
ของคู่แข่งขนั) คู่แข่งขนัแต่ละรายก็จะมีลกัษณะเฉพาะของตน เช่น วฒันธรรมในการด าเนินงาน 
หรือ การวางแผนกลยทุธ์ โดยแต่ละองคก์รจะมีมุมมองท่ีแตกต่างกนัในการหากลยทุธ์ท่ีน ามาแข่งขนั 
บางคร้ังอาจก่อใหเ้กิดการทา้ทายกนัโดยไม่รู้ตวั ซ่ึงจะท าใหก้ารแข่งขนัรุนแรงยิง่ข้ึน  

  2.3.2.7 High Exit Barriers (อุปสรรคของการออกไปสู่อุตสาหกรรมอ่ืน) 
กรณีตวัอยา่งเช่น การมีเทคโนโลยี เคร่ืองจกัร และความรู้เฉพาะดา้นท าให้องคก์รไม่สามารถขยาย
ไปสู่ธุรกิจอ่ืนด้วยพื้นฐานเทคโนโลยีเดิม การเข้าสู่อุตสาหกรรมอ่ืนต้องลงทุนใหม่ทั้ งหมด ซ่ึง
ก่อใหเ้กิดความเส่ียงสูง   

 
2.3.3 Bargaining Power of Buyers (อ ำนำจกำรต่อรองของผู้ซ้ือ) อ านาจต่อรองของผู ้

ซ้ือ เกิดจากลูกคา้ท่ีเป็นบุคคลส าคญัต่อความอยู่รอดและเสถียรภาพของธุรกิจทั้งโดยตรงและโดย
ออ้ม โดยศกัยภาพในการต่อรองของผูซ้ื้อมีส่วนในการผลักดนัให้ผูข้ายตอ้งปรับราคาต ่าลงและ
พฒันาคุณภาพของสินคา้และบริการใหดี้ข้ึน โดยผูซ้ื้อจะมีอ านาจการต่อรองสูง จากปัจจยัดงัน้ี 



22 
 

  2.3.3.1 Large Volume Purchasers (ผูซ้ื้อสินคา้ในสัดส่วนปริมาณมาก) 
เม่ือซ้ือสินคา้ในปริมาณท่ีมาก จะท าสามารถต่อรอง และก าหนดเง่ือนไขกบัผูข้ายได ้ 

  2.3.3.2 Backward Integration by Buyers (ผูซ้ื้อมีศกัยภาพในการขยาย
ธุรกิจแบบบูรณาการไปขา้งหลงั) ผูซ้ื้อมีนโยบายและแนวโนม้ท่ีจะขยายตวัไปสู่ธุรกิจการจดัจ าหน่าย
วตัถุดิบ ซ่ึงจะท าให้ธุรกิจท่ีเป็นผูข้ายวตัถุดิบสูญเสียลูกคา้ไป นอกจากน้ีถา้ลูกคา้ท่ีบูรณาการธุรกิจ
ยอ้นหลงั และท าการผลิตสินคา้ในปริมาณมาก ก็อาจจะเป็นคู่แข่งกบัองคก์รธุรกิจได ้

  2.3.3.3 Most Sellers (ผูข้ายมีจ านวนมาก) ท าให้ผูซ้ื้อสามารถเลือก ซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ไดห้ลากหลาย ทั้งรูปแบบ คุณภาพ และราคาไดจ้ากผู ้จ  าหน่ายวตัถุดิบหลายราย เม่ือผูซ้ื้อ
ไม่พึงพอใจต่อผูข้ายรายใด ก็สามารถเปล่ียนไปพิจารณาจดัซ้ือจากผูข้ายรายอ่ืน ท าให้ผูซ้ื้อมีทั้ ง
ทางเลือกและมีอ านาจการต่อรองมากกวา่ผูข้าย  

  2.3.3.4 Substitute Goods or Service (มีสินคา้หรือบริการทดแทน) 
นอกจากผลิตภณัฑ์ท่ีมีลกัษณะเหมือนกนัแล้ว ธุรกิจตอ้งค านึงถึงสินคา้หรือบริการอ่ืนท่ีสามารถ
ทดแทนผลิตภณัฑ์ของตน เพราะแมสิ้นคา้ทดแทนจะมีความแตกต่างจากผลิตภณัฑ์ท่ีธุรกิจน าเสนอ 
แต่สินคา้ทดแทนก็จะท าใหผู้ซ้ื้อมีทางเลือกอ่ืนในการพิจารณา จึงมีอ านาจ ต่อรองมากกวา่  

  2.3.3.5 Switching Cost (ตน้ทุนการเปล่ียนผูข้ายต ่า) ถา้ผูซ้ื้อมีตน้ทุนใน
การเปล่ียนไปใชสิ้นคา้หรือบริการของคู่แข่งต ่าก็จะท าให้ผูซ้ื้อ สามารถเลือกใชจ้ากแหล่งใดก็ได ้ซ่ึง
จะส่งผลใหผู้ซ้ื้อมีอ านาจต่อรอง มากกวา่ผูข้าย  

    
2.3.4 Pressure from Substitute (กำรคุกคำมของสินค้ำหรือบริกำรทดแทน) บางคร้ัง

องค์กรอาจประสบปัญหาการคุกคามของสินคา้หรือ บริการทดแทนจากอุตสาหกรรมอ่ืน ซ่ึงการ
ทดแทนอาจเป็นเพียงชัว่คราว เม่ือสินคา้มีราคาแพงข้ึนท าให้ลูกคา้เปล่ียนไปใชสิ้นคา้ท่ีคลา้ยคลึงกนั 
หรืออาจเป็นการทดแทนโดยสมบูรณ์ ในการพฒันาใหสิ้นคา้โดยสามารถน าไปใชท้ดแทนสินคา้ของ
อุตสาหกรรมอ่ืนไดใ้นอนาคต จะท าใหเ้กิดความไดเ้ปรียบ เน่ืองจากเป็นส่ิงใหม่ และทนัสมยักวา่ ทั้ง
ดา้นเทคโนโลยแีละการวจิยัพฒันา ซ่ึงกลายเป็นภยัคุกคามท่ีค่อนขา้งรุนแรงต่อธุรกิจท่ีด าเนินงานอยู่
ก่อน  ดงันั้นจึงควรพยายามติดตามสถานการณ์ และศึกษาวา่ลูกคา้จะสามารถใชสิ้นคา้ใดมาทดแทน
สินคา้ท่ีตนผลิตอยู ่และระดบัการทดแทนมีมากนอ้ยเพียงใด     

 
2.3.5 Bargaining Power of Suppliers (อ ำนำจต่อรองของผู้ขำยวัตถุดิบ) อ านาจ

ต่อรองของผู ้ขายว ัตถุดิบ เกิดจากความสัมพันธ์ระหว่างผู ้ผลิตและผู ้ขายวตัถุดิบ จะมีผลต่อ
ประสิทธิภาพในการผลิตสินคา้หรือ บริการ เพราะคุณภาพและปริมาณของวตัถุดิบ และความล่าช้า
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ของการ ส่งมอบล้วนก่อให้เกิดผลกระทบต่อองค์กร ดงันั้น ผูบ้ริหารควรให้ ความส าคญัในการ
วิเคราะห์อ านาจการต่อรองของผูข้ายวตัถุดิบว่ามีมากหรือน้อยเพียงใด โดยปกติผูข้ายวตัถุดิบจะมี
อ านาจต่อรองสูงตามสถานการณ์ดงัน้ี 

  2.3.5.1 Small Portion of Buyers (ผูซ้ื้อสินคา้ในสัดส่วนปริมาณนอ้ย) เม่ือ
ยอดซ้ือวตัถุดิบ และรายไดจ้ากการขายสินคา้ให้แก่ผูซ้ื้อท่ีซ้ือในปริมาณนอ้ย จึงท าให้ผูข้ายวตัถุดิบ
ใหค้วามส าคญัต่างจากผูซ้ื้อในปริมาณมาก 

  2.3.5.2 Forward Integration by Suppliers (ผูข้ายวตัถุดิบมีศกัยภาพในการ
ขยายธุรกิจแบบบูรณาการตวัไปขา้งหนา้) เม่ือความพร้อมดา้นทรัพยากรของผูข้ายและการเติบโตไป
ขา้งหนา้ไม่ไดมี้ความซับซ้อน ท าให้ผูข้ายมีการตดัสินใจขยายขอบเขตการด าเนินงาน ซ่ึงจะส่งผล
กระทบต่อผูซ้ื้อเดิม เพราะนอกจากจะต้องแข่งขนักับคู่แข่งขนัเดิมแล้ว ยงัต้องแข่งขนักับผูข้าย
วตัถุดิบซ่ึงมีตน้ทุนท่ีต ่ากวา่  

  2.3.5.3 Dominance by a Suppliers (ผูข้ายวตัถุดิบมีจ านวนน้อย แต่
จ าหน่ายไปยงัผูซ้ื้อจ านวนมาก) ท าให้ผูข้ายวตัถุดิบมีความไดเ้ปรียบในการต่อรอง เพราะผูซ้ื้อไม่มี
ทางเลือกในการซ้ือวตัถุดิบมากนัก ขณะท่ีผูข้ายสามารถขายสินค้าของตนได้อย่างกวา้งขวาง
นอกจากน้ีผูข้ายในบางอุตสาหกรรมอาจจะรวมกลุ่มกนัในการก าหนดแนวทางปฏิบติั ซ่ึงจะลดความ
เส่ียงในการแข่งขนั และสร้างอ านาจในการต่อรองของตนไดม้าก 

  2.3.5.4 Non Availability of Substitute Products (ไม่มีสินคา้หรือบริการ
ทดแทน) ถา้วตัถุดิบนั้นมีเอกลกัษณ์เฉพาะท่ีมีความส าคญัต่อผู ้ซ้ือ และไม่สามารถหาสินคา้ทดแทน
ได ้ผูข้ายวตัถุดิบยอ่มจะไดเ้ปรียบในการต่อรอง 

  2.3.5.5 High Suppliers Switching Cost (ตน้ทุนการเปล่ียนผูจ้  าหน่าย
วตัถุดิบสูง) ถึงแมผู้ซ้ื้อจะสามารถเปล่ียนไปใชสิ้นคา้อ่ืนได ้แต่ถา้การปรับเปล่ียนแต่ละคร้ังตอ้งเสีย
ค่าใชจ่้ายทั้งโดยทางตรง และ ทางออ้มแลว้ก็จะเป็นอุปสรรคต่อการเปล่ียนแปลง 
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2.4 วเิครำะห์อตุสำหกรรมโดยใช้ Five Forces Analysis ส ำหรับบริษทั PH Care. มดีังนี ้  
 

2.4.1 สภำพกำรแข่งขันในอุตสำหกรรม ในอุตสาหกรรมถุงมือปราศจากเช้ือ ปัจจุบนัมี
การแข่งขนัสูง เน่ืองจากเวชภณัฑเ์ป็นสินคา้ท่ีจ  าเป็นตอ้งใชแ้ละมียอดการใชสู้ง ท าให้เกิดการแข่งขนั
ทางดา้นราคา และก าลงัเป็น Red Ocean. จึงส่งผลกระทบมากในการด าเนินธุรกิจ จากสภาพการ
แข่งขนัท่ีสูง ในดา้นบริษทั PH Care ไดรั้บผลกระทบมาก เน่ืองจากถุงมือปราศจากเช้ือเป็นสินคา้ท่ี
ท าก าไรในอนัดบัตน้ของบริษทั 

 
2.4.2 อ ำนำจกำรต่อรองของผู้ซ้ือ ผูซ้ื้อมีอ านาจการต่อรองสูง ดว้ยจ านวนการใชข้อง

โรงพยาบาลท่ีสูงและแนวโน้มมีอตัราท่ีเพิ่มข้ึน มีราคากลางเป็นตวัก าหนดราคาขายโดยประมาณ 
นอกจากน้ีโรงพยาบาลรัฐหลายแห่งท าการเปิดซองประกวดราคา ด้านโรงพยาบาลเอกชนมีการ
รวมกลุ่มกนัเพื่อต่อรองราคา และน าเขา้เวชภณัฑ์ท่ีเป็นถุงมือมาประเมินคุณภาพ เพื่อแทนยี่ห้อท่ีใช้
อยู ่จากปัจจยัท่ีกล่าวมาขา้งตน้นั้นท าใหบ้ริษทั PH Care ไดรั้บผลกระทบมาก 

 

ภำพที ่2.1 Five Forces Analysis 
ทีม่ำ : https://www.mindtools.com/pages/article/newTMC_08.htm 
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2.4.3 อ ำนำจกำรต่อรองของซัพพลำยเออร์ ซัพพลายเออร์ มีการเซนต์สัญญาเป็น 
Distributors สามารถจ าหน่ายสินคา้ยี่ห้อ AS เพียงรายเดียวในประเทศไทย ระยะ 3 - 5 ปี และถา้จะ
ยกเลิกจะตอ้งแจง้ล่วงหน้าอย่างน้อย 6 เดือน จึงส่งผลกระทบต่อบริษทั PH Care ในระดบักลาง 
เพราะบริษทัตอ้งแบกรับความเส่ียงในการหาคู่คา้รายใหม่ ในดา้นคุณภาพ และตน้ทุนของสินคา้ท่ี
เปล่ียนแปลงไป  

 
2.4.4 สินค้ำทดแทน ถุงมือปราศจากเช้ือไม่มีสินคา้ทดแทน แต่ในสายของผลิตภณัฑ์

จะเป็นถุงมือท่ีมีความแตกต่างในส่วนผสมและตามการใช้งานเฉพาะทาง เช่น Nitrile Gloves 
(Butadiene-acrylonitrile) ใชผ้สมยาท่ีเป็นเคมี,Vinyl Gloves (Polyvinyl Chloride หรือ PVC) ใช้
เฉพาะตรวจโรคทัว่ไป, Neoprene Gloves (Polychloroprene) ใชใ้นการผา่ตดัได ้แต่ความยืดหยุน่ไม่
เท่าถุงมือ แบบ Latex จึงไม่มีผลกระทบต่อบริษทั PH Care เพราะไม่มีสินคา้ทดแทน หรือ มีความ
ต่างกนัตรงส่วนผสมในการผลิต 

 
2.4.5 ผู้แข่งขันรำยใหม่ ในอุตสาหกรรมถุงมือปราศจากเช้ือ มีผูเ้ล่นรายใหม่เขา้มา

เร่ือยๆ เน่ืองจากเป็นธุรกิจท่ีตน้ทุนน้อยก าไรมาก แต่มีผลทบกบับริษทั PH Care น้อยเน่ืองจาก
เวชภณัฑมี์การก าหนดดา้นคุณภาพและมาตรฐานขั้นต ่า 

 

จากตารางท่ี 2.2 สรุปการวิเคราะห์ Five Forces Analysis ของบริษทั PH Care. จะเห็น
ไดว้่าปัจจยัหลกัท่ีมีผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจ มี 2 แรงคือ สภาพการแข่งขนัในอุตสาหกรรม 
และ อ านาจการต่อรองจากผูซ้ื้อ จากสภาพการแข่งขนัในอุตสาหกรรม อุตสาหกรรมยงัมีแนวโนม้ท่ี
จะขยายตวั แต่จากการแข่งขนัด้านราคาในตลาดตอนน้ีมีการแข่งขนัสูง และ ในด้านอ านาจการ
ต่อรองจากผูซ้ื้อ นอกจากราคากลางท่ีเป็นราคาซ้ือ - ขาย เพื่อใชใ้นการเปรียบเทียบแลว้ ในปัจจุบนั

ตำรำงที ่2.2 สรุปการวเิคราะห์ Five Forces Analysis ของบริษทั PH Care. 
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ลูกคา้เนน้ราคามากกวา่คุณภาพ มีการเปิดประมูลประกวดราคาซ้ือ - ขายทั้งปีในโรงพยาบาลรัฐ และ
นอกจากน้ี ในโรงพยาบาลเอกชนมีการรวมกลุ่มกนัเพื่อต่อรองราคา และน าเขา้เวชภณัฑ์ท่ีเป็นถุงมือ
มาประเมินคุณภาพ เพื่อแทนยีห่อ้ท่ีใชอ้ยู ่ดา้นอ านาจการต่อรองของซพัพลายเออร์ อยูใ่นระดบักลาง
เพราะเป็นคู่คา้กบับริษทัมานาน และในปัจจุบนัท่ีโรงงานท่ีผลิตถุงมือปราศจากเช้ือหลายราย จึงเป็น
อีกทางเลือกของบริษทั ในส่วนท่ีไม่มีผลกระทบคือ สินคา้ทดแทน เน่ืองจากไม่สามารถใชสิ้นคา้อ่ืน
ทดแทนได้ และสุดท้ายผูแ้ข่งขนัรายใหม่ท่ีเข้ามาในตลาด ส่งผลกระทบต่อธุรกิจบ้าง แต่น้อย 
เน่ืองจากมีการก าหนดคุณภาพและมาตรฐานขั้นต ่า 

 
 

2.5 กำรวเิครำะห์สภำพแวดล้อมภำยในธุรกจิ 
 

2.5.1 กำรวเิครำะห์สภำพแวดล้อมภำยในด้วย Key Success Factors 
การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในเป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิเคราะห์ความไดเ้ปรียบ

ในการแข่งขนัของบริษทับนทรัพยากรมีอยู่ด้วย Key Success Factors เช่น คน สินทรัพย ์
กระบวนการ ทุน เป็นตน้ เป็นเคร่ืองมือท่ีบอกถึงจุดแข็งท่ีองค์กรมีอยู่และสามารถน ามาปรับใช้
ประโยชน์ไดอ้ย่างเต็มท่ี ในขณะเดียวกนัการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในท าให้ทราบจุดอ่อนท่ี
จะตอ้งปรับปรุงแกไ้ข มีจุดมุ่งหมายเพื่อท่ีจะลดจุดอ่อน และสร้างจุดแข็งให้เกิดข้ึนในอนาคต  เม่ือ
พิจารณาถึงปัจจยัความส าเร็จ หรือ Key Success Factors (KSF) แลว้น ามาวิเคราะห์ในดา้นต่างๆ 
ต่อไปน้ี 1.ดา้นกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (Target Customer)  2.ดา้นตน้ทุนท่ีแข่งขนัได ้(Competitive 
Cost)  3.ดา้นความสามารถหลกัของธุรกิจ (Core Competence) 4.ดา้นขอ้ไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนั
ของธุรกิจ (Competitive Advantage) 

จากการน า Key Success Factors มาวิเคราะห์บริษทั PH Care นั้น พบวา่บริษทัเป็น
อันดับต้นในธุรกิจทางการแพทย์ ท่ีมีทั้ งยา เคร่ืองมือ เวชภัณฑ์และเวชส าอางค์ เม่ือเทียบใน
อุตสาหกรรม  1.ในดา้นกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (Target Customer)  บริษทัก าหนดและแบ่งกลุ่มลูกคา้ 
ตามสายของผลิตภณัฑ์ท่ีมีอยู่ 4 สายคือ Pharmaceutical, Medical Devices & Hospital Supply, 
Consumer Health และ Cosmetic ซ่ึงถุงมือปราศจากเช้ืออยูใ่นกลุ่ม Medical Devices & Hospital 
Supply เนน้กลุ่มลูกคา้หลกัคือโรงพยาบาล คลินิก และมูลนิธิตามล าดบั มีรูปแบบการบริการโดยให้
ผูแ้ทน หรือ เซลล์ เขา้พบลูกคา้เพื่อสร้างและรักษาความสัมพนัธ์ท่ีดี ทั้งลูกคา้เก่าและลูกคา้ใหม่ 
นอกจากน้ีสินคา้ของบริษทั PH Care ท่ีมีความหลากหลายเฉพาะทาง และมีคุณภาพ จึงสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้ 2.ในดา้นตน้ทุนท่ีแข่งขนัได้ (Competitive Cost)  เม่ือ
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เปรียบเทียบกบับริษทัคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกนั พบวา่บริษทั PH Care มีความไดเ้ปรียบในดา้น
ของตน้ทุนการผลิตท่ีต ่ากวา่บริษทัอ่ืน  เน่ืองจากมี Distributors ท่ีเป็นคู่คา้กนัมานานเช่ือใจและเป็น
พนัธมิตรท่ีดีต่อกนั 3.ในดา้นความสามารถหลกัขององคก์ร (Core Competence)  ถือเป็นจุดแข็งของ
องค์กร เป็นส่ิงท่ีน าไปสู่ความได้เปรียบทางการแข่งขนั อีกทั้งยงัสร้างคุณค่ากบัการด าเนินธุรกิจ 
บริษทั PH Care สามารถควบคุมตน้ทุนเหนือกวา่คู่แข่ง ในดา้นการขนส่งและการบริการ 4.ในดา้น
ความไดเ้ปรียบเชิงแข่งขนัของบริษทั (Competitive Advantage) ปัจจยัท่ีใช้ในการพิจารณาการ
ได้เป รียบเ ชิงการแข่งขันของบริษัท โดยพิจารณาได้จากความสามารถการด า เ นินงาน 
(Capability)ความสามารถหลกัขององค์กร (Core Competency) ความได้เปรียบทางการแข่งขนั 
(Competitive Advantage) ซ่ึงความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัท่ีส าคญัของบริษทั PH Care คือ ในดา้น
การด าเนินงาน บริษทัมีทีมผูบ้ริหารท่ีควบคุมดูแลการปฏิบติังานได้อย่างมีประสิทธิภาพ และมี
มาตรฐานเดียวกบั ประเทศฟิลิปปินส์ ท่ีเป็นส านักงานใหญ่อีกแห่ง ด้านความสามารถหลกัของ
องค์กร บริษทั PH Care สามารถน าเขา้สินคา้ท่ีจดัจ าหน่าย ให้บริการไดต้รงตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ 
สินคา้มีคุณภาพตามมาตรฐานสากล และเป็นสินคา้ท่ีใชน้วตักรรมในการผลิต และในความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนัท่ีเหนือคู่แข่ง บริษทั PH Care เป็นบริษทัท่ีเปิดธุรกิจมากว่า 50 ปี มีประสบการณ์ 
และความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ ท าให้ไดเ้ปรียบคู่แข่ง เม่ือขายสินคา้ในชนิดเดียวกนั หรือ สินคา้ท่ีมี
ลกัษณะใกลเ้คียงกนั 

 
 

2.6 กำรวเิครำะห์สภำพแวดล้อมภำยในด้วย VRIN Framework 
การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในธุรกิจการท่ีองคก์รสามารถสร้างความไดเ้ปรียบใน

การแข่งขันอย่างย ัง่ยืนนั้น ปัจจยท่ีัส าคัญอย่างหน่ึงคือ ทรัพยากรท่ีองค์กรครอบครองอยู่ โดย
คุณสมบัติของทรัพยากรท่ีสามารถสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันอย่างย ัง่ยืนนั้นสามารถ
วเิคราะห์ไดโ้ดยใช ้VRIN Framework (Barney, 1991) ประกอบดว้ย  

 
2.6.1 V – Valuable Resources ทรัพยากรนั้นมีคุณค่าต่อองคก์ร สร้างโอกาสและความ

ได้เปรียบในการแข่งขนัอย่างย ัง่ยืนลดการคุกคามจากคู่แข่งท่ีจะก่อให้เกิดอุปสรรค และสามารถ
น ามาสร้างกลยทุธ์เพื่อสร้างประสิทธิภาพและประสิทธิผลอยา่งต่อเน่ือง   
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2.6.2 R – Rare Resources ทรัพยากรท่ีองคก์รมีอยูคู่่แข่งไม่สามารถหาไดเ้ทียบเท่า 
เป็นทรัพยากรท่ีมีอยู่เฉพาะขององค์กรและเป็นส่วนประกอบส าคญัในออกแบบกลยุทธ์เพื่อสร้าง
ความไดเ้ปรียบอยา่งย ัง่ยนืในการ แข่งขนั 

 
2.6.3 I – Imperfectly Imitable Resources ทรัพยากรท่ีองค์กรมีอยู่ไม่สามารถ

ลอกเลียนแบบได้อย่างสมบูรณ์ เน่ืองจากทรัพยากรถูกสร้างมาควบคู่กบัการด าเนินกิจการ ความ
เช่ือมโยงระหวา่งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัและทรัพยากรขององคก์ร   

 
2.6.4 N – Non Substitutable Resource ทรัพยากรท่ีองค์กรมีอยู่ไม่สามารถน า

ทรัพยากรใดมาทดแทนได ้เน่ืองจากทรัพยากรของแต่ละองคก์รมีลกัษณะเฉพาะท่ีแตกต่างกนัจึงไม่
สามารถทดแทนได ้ทั้ง 4 ลกัษณะเรียกว่า VRIN (Barney,1991) ซ่ึงทรัพยากร ขององค์กรทั้ง 4 
ลกัษณะ สามารถท่ีจะท าใหคู้่แข่งขนัเจอกบัอุปสรรค และท าให้เพิ่มความเป็นไปไดข้ององคก์รจะท า
ก าไรเพิ่มข้ึน โดยความสามารถในการแข่งขนัจะสามารถพิจารณาทรัพยากรทีละล าดบั   
ตำรำงที ่2.3 สรุปการวเิคราะห์ VRIN Framework บริษทั PH Care  

จากตารางท่ี 2.3 แสดงถึงการน า VRIN Framework วิเคราะห์ปัจจยัภายในบริษทั PH 
Care เพื่อสร้างความได้เปรียบในการแข่งขนัมี 4 ดา้นคือในด้านคุณค่า ดา้นความหายาก ด้าน
ลอกเลียนแบบไดย้าก และดา้นไม่มีส่ิงทดแทน โดยบริษทั PH Care น ามาเทียบ กบัส่ิงท่ีองคก์รมีอยู่
ใน 4 ขอ้หลกัดงัต่อไปน้ี 1.ดา้นบุคลากร บริษทั PH Care มีทรัพยากรดา้นบุคลากรเป็นทีมบริหารงาน
ท่ีมีคุณค่าท่ีควบคุมดูแลการปฏิบติังานได้อย่างมีประสิทธิภาพ และมีมาตรฐานเดียวกับประเทศ
ฟิลิปปินส์ แต่เน่ืองจากเป็นองค์ความรู้ท่ีสามารถพฒันาไดจึ้งท าให้ไม่สามารถเสริมสร้างศกัยภาพ

 
ทรัพยากร
ท่ีมีคุณค่า 

หาได้
ยาก 

ลอกเลียนแบบ
ไดย้าก 

ไม่มีส่ิง
ทดแทน 

ความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนั 

บุคลากร ใช่ ไม่ใช่ ไม่ใช่ ไม่ใช่ เท่าเทียมกบัคู่แข่ง 

สินคา้ ใช่ ใช่ ไม่ใช่ ใช่ 
แข่งขนัได้
ชัว่คราว 

ความสัมพนัธ์กบั
ลูกคา้ 

ใช่ ไม่ใช่ ไม่ใช่ ไม่ใช่ เท่าเทียมกบัคู่แข่ง 

Distributors ใช่ ใช่ ใช่ ไม่ใช่ 
แข่งขนัได้
ชัว่คราว 
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ทางการแข่งขนัไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 2.ดา้นสินคา้ ถุงมือปราศจากเช้ือท่ีบริษทั PH Care จ าหน่าย เป็นยี่ห้อท่ี
มีคุณภาพเป็นท่ียอมรับระดบัสากล เม่ือเทียบในอุตสาหกรรมหาไดย้ากท่ีมีคุณภาพท่ีใกลเ้คียง หรือ 
เท่าเทียม และเป็นสินคา้ท่ีไม่มีสินคา้ทดแทน แต่เป็นสินคา้ท่ีหาไดง่้าย 3.ดา้นความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 
เป็นปัจจยัหลกัท่ีท าให้บริษทัสามารถขายสินคา้ได้ แต่ในขณะเดียวกันบริษทัอ่ืนๆ ท่ีขายยา และ 
เวชภณัฑ์ ก็มีความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้เช่นกนั และสุดทา้ย 4.ดา้น Distributors บริษทั PH Care มี 
Distributors ท่ีเป็นคู่คา้กนัมานาน จึงมีความไดเ้ปรียบในดา้นของตน้ทุนการผลิตท่ีต ่ากวา่บริษทัอ่ืน  
อีกทั้งสินคา้ท่ีน าเขา้มาเป็นยีห่อ้ท่ีติดตลาด 

สรุปการวิเคราะห์ปัญหาของบริษทั PH Care จากภาพรวมในการวิเคราะห์ปัจจยัทั้ง
ภายนอกและภายใน โดยใชเ้คร่ืองมือ PESTEL Analysis ,5- Force Model , Key Success Factor และ 
VRIN Framework พบวา่ อุตสาหกรรมเวชภณัฑ์มีแนวโน้มการเติบโตเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง แต่ไม่
มาก เน่ืองจากเป็นสินคา้ท่ีเป็นปัจจยั 4 และจากมาตรฐานของโรงพยาบาลในการให้บริการทาง
การแพทย ์จากแรงผลกัดนัท่ีส่งผลกระทบต่อบริษทัมากมี 2 แรงคือ จากลูกคา้ท่ีมีอ านาจการต่อรอง
สูง และ การแข่งขนัในอุตสาหกรรมท่ีแข่งขนักนัในดา้นราคาเพื่อแยง่ส่วนแบ่งทางการตลาด ส่งผล
ใหย้อดขายถุงมือปราศจากเช้ือของบริษทั PH Care. มียอดขายลดลงอยา่งต่อเน่ือง และเห็นไดช้ดัใน
ปีท่ีแลว้ ท าให้ไม่สามารถขายถึงเป้าหมายท่ีตั้งไวไ้ด ้จึงตอ้งเลือกใชก้ลยุทธ์ท่ีสร้างความแตกต่างไป
จากท่ีแข่งขนัอยู่ในอุตสาหรรม เพื่อรักษาฐานลูกคา้เดิม ดา้นภายในบริษทั บริษทัมีความไดเ้ปรียบ
ด้านลูกคา้ และตน้ทุนของเวชภณัฑ์ท่ีน าเขา้มาจ าหน่าย จากความสามารถหลกัท่ีน าเขา้สินคา้มา
จ าหน่ายตามท่ีตลาดตอ้งการ จากการบริหารงานท่ีเป็นมาตรฐานและประสบการณ์ และเป็นบริษทัท่ี
เปิดมากวา่ 50 ปี จากท่ีกล่าวมานั้นท าให้มีขอ้ไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่ง โดยขั้นตอนในการวางแผนการ
พฒันากลยทุธ์จะขอกล่าวรายละเอียดต่อไปในบทกลยทุธ์และการแกปั้ญหา 
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บทที ่3 

กำรวเิครำะห์หำสำเหตุของปัญหำยอดขำยถุงมอืปรำศจำกเช้ือลดลงของบริษัท PH Care. 
 

 
จากการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการแข่งขนัทางธุรกิจในบท 2 ท่ีวิเคราะห์ถึง

ปัจจยัต่างๆ ท่ีธุรกิจตอ้งค านึงถึง เน่ืองจากปัจจยัเหล่านั้นส่งผลกระทบต่อการตดัสินใจในการด าเนิน
ธุรกิจ และท าให้สามารถคาดการณ์ถึงแนวโน้มท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคต จึงมีทั้งดา้นท่ีเป็นประโยชน์
และดา้นท่ีเป็นปัญหาหรือ อุปสรรคต่อธุรกิจ เช่น ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ ดา้นกฎหมาย ดา้นเทคโนโลยี
และนวตักรรม ดา้นคู่แข่ง ดา้นลูกคา้ท่ีเป็นปัจจยัภายนอก และจุดอ่อนขององคก์รท่ีเป็นปัจจยัภายใน  
จากการวเิคราะห์หาสาเหตุของปัญหาท าใหอ้งคก์รสามารถวางกลยทุธ์เพื่อป้องกนัและแกไ้ขส่ิงท่ีเกิด
ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ เกิดความมัน่ใจในดา้นลงทุน แต่จากท่ีกล่าวมานั้นยงัไม่เขา้ถึงสาเหตุของ
ปัญหา ในการแกไ้ขปัญหาต่างๆ ดงันั้นจึงน าเคร่ืองมือส าหรับการคิดวิเคาระห์เชิงระบบ Causal loop 
diagram (CLD) มาเป็นอีกทางเลือกหน่ึงท่ีน ามาวิเคราะห์ หาสาเหตุของปัญหา เพื่อสามารถแกไ้ข
ปัญหาไดถู้กจุด 

 
 

3.1 เคร่ืองมอืส ำหรับกำรวเิครำะห์ควำมเช่ือมโยงของเหตุและผล 
Causal loop diagram (CLD) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีน ามาใช้การคิดเชิงระบบ หรือ 

System Thinking John D Sterman (Sterman, 2000) ใช้ส าหรับการวิเคราะห์ความเช่ือมโยงและ
ความสัมพนัธ์เชิงเหตุและ ผล ซ่ึงองคป์ระกอบของ CLD น้ีประกอบดว้ย Node และ Edge ซ่ึง Node 
คือ ตวัแปรท่ีเกิดข้ึนใน ระบบ เช่น ตวัแปร A, B, C  และ Edge คือความเช่ือมโยงและความสัมพนัธ์
ระหว่างแต่ละตวัแปร  กล่าวคือ เม่ือเหตุการณ์หน่ึงเกิดข้ึนจะส่งผลเช่ือมโยงต่ออีกเหตุการณ์หน่ึง 
เช่น เหตุ A เม่ือเกิดข้ึนก็ จะส่งผลตามมาดว้ย B และเหตุ B เม่ือเกิดข้ึนก็จะส่งผลให้เกิด C ตามล าดบั  
ประกอบไปด้วยองค์ประกอบ 4 ส่วนคือ ส่วน ท่ี 1 ตวัแปร (Variable) ท่ีก าหนดข้ึน ส่วนท่ี 2 
ความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร เราจะเช่ือมด้วยลูกศร เรียกว่าCausal Link ส่วนท่ี 3 ระหว่าง
ความสัมพนัธ์ท่ีปลายลูกศร แทนด้วยเคร่ืองหมาย (+) หรือ (–)  คือ ความสัมพนัธ์เชิงบวก (มี
สัญลกัษณ์ Link Mark + ) และความสัมพนัธ์เชิงลบ (มี สัญลกัษณ์ Link Mark - )  ซ่ึงความสัมพนัธ์
เชิงบวกคือ ตวัแปรสองตวัเปล่ียนแปลงในทิศทางเดียวกนั เช่น ตวัแปรหน่ึงเปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึน
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ส่งผลให้ตัวแปรอีกตัวนั้ นเพิ่มข้ึนตามไปด้วย และ ความสัมพันธ์เชิงลบ คือ เม่ือตัวแปรหน่ึง
เปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึนส่งผลให้อีกตวัแปรเปล่ียนแปลงในทิศ ทางตรงขา้ม ส่วนท่ี 4 เคร่ืองหมายบน 
Loop ในแต่ละ Loop เป็น Positive Loop หรือ Negative Loop  Reinforcing Loop และ Balancing 
Loop  1) Reinforcing Loop คือ วงจรเสริมแรง ท่ีแสดงความสัมพนัธ์ของตวัแปรทั้งระบบท่ี เป็นไป
ในทิศทางเดียวกันกับเหตุในตอนต้น ทั้ งวงจรจึงเป็นวงจรท่ีเสริมแรงซ่ึงกันและกัน สามารถ
เสริมแรงไดใ้น 2 ทางคือ เสริมแรงทางบวก (Positive Reinforcing Loop) หรือเสริมแรง ในทางลบ 
(Negative Reinforcing Loop)  2) Balancing Loop คือ วงจรสมดุล คือวงจรท่ีตวัแปรในระบบมี
ความสัมพนัธ์ตรงกนั ขา้มจึงก่อให้เกิดผลหักล้างท่ีลดลงจากเหตุท่ีกล่าวมานั้น จนเกิดเป็นความ

สมดุลหรือความเสถียรภาพมากข้ึน    
จากภาพท่ี 3.1 เป็นตวัอยา่งการเขียนแผนภูมิวงรอบเหตุและผล จะเห็นไดว้า่เม่ือมีอตัรา

การเพิ่มและลดของจ านวนประชากรมีความเก่ียวกบั อตัราการเกิดและการตาย เม่ือจ านวนประชากร
เพิ่มข้ึน อตัราการเกิดก็จะเพิ่มข้ึน ส่งผลใหจ้  านวนประชากรในระบบเพิ่มข้ึนดว้ย ในกรณีน้ีเป็นวงจร
แบบวงจรสนับสนุน และในทางตรงกนัขา้ม เม่ือการเพิ่มของจ านวนประชากรมากข้ึน ส่งผลให้
อตัราการตายเพิ่มข้ึน และเม่ืออตัราการตายเพิ่มข้ึนท าให้จ  านวนประชากรลดลง เป็นวงจรแบบการ
รักษาระดับ ความสัมพนัธ์ ขั้นตอนการเขียนแผนภูมิวงรอบเหตุและผลนั้น จะเร่ิมจากการการ
วิเคราะห์ก าหนด ประเด็นปัญหาหลกัท่ีชดัเจน ต่อมาระบุตวัแปรส าคญัหรือปัจจยัหลกัท่ีเป็นสาเหตุ
ส าคญัและมีส่วน ในการขบัเคล่ือนความเป็นไปของเหตุการณ์ โดยระบุช่ือให้ชดัเจนและใชค้  าท่ีเป็น
กลางหรือเป็น บวก ดูความสัมพนัธ์ของตวัแปรเพื่อพิจารณาว่าส่งผลกระทบใดบา้งท่ีอาจเช่ือมโยง
ไปสู่สาเหตุตวัอ่ืน หรือเกิดตวัแปรใหม่ข้ึน โดยน าตวัแปรทั้งหมดมาเขียนเป็นแผนภูมิจะเห็นวา่ผลท่ี
เกิดข้ึนตามมาเป็นล าดบัจะยอ้นกลบัมาตวัแปรท่ีเป็นประเด็นปัญหาท่ีตั้งไว ้และมีแบบพฤติกรรมท่ี
เกิดข้ึนเป็น 4 กลุ่ม ตามแบบแผนของพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนสามารถสรุปไดด้งัน้ี   

ภำพที ่3.1 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผล  (Causal Loop Diagram : CLD)  
ทีม่ำ : http://systemsandus.com 
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1. Exponential Growth (ภาพท่ี a) รูปแบบของการเติบโตท่ีเพิ่มข้ึนอยา่ง ต่อเน่ืองใน
รูปแบบของสมการ Exponential และสามารถเป็นการลดลงอยา่งต่อเน่ือง 

2. Goal Seeking (ภาพท่ี b) รูปแบบของการเพิ่มข้ึนหรือลดลงเขา้สู่เป้าหมาย เป้าหมาย 
โดยเม่ือเขา้ใกลเ้ป้าหมายอตัราการเพิ่มข้ึนหรือลดลงจะค่อยๆ ลดลง   

3. S-Curve (ภาพท่ี c) รูปแบบของการเติบโตท่ีเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ืองแบบ Exponential 
แต่มีการเติบโตอยา่งรวดเร็วในช่วงกลางแลว้การเติบโตจะลดลงเขา้สู่การเติบโตแบบ Goal Seeking 
ในท่ีสุด   

4. Oscillation (ภาพท่ี d) รูปแบบของการเติบโตแบบไม่แน่นอน เป็นลกัษณะ ของ 
Exponential ในช่วงเร่ิมตน้ ตามดว้ยลกัษณะของ S-Curve ก่อนท่ีจะมีการเปล่ียนทิศทางในท่ีสุด 

 

 
 

 
 
3.2 โครงสร้ำงปัญหำถุงมอืปรำศจำกเช้ือ บริษทั PH Care. 

จากปัญหาเร่ืองยอดขายถุงมือปราศจาคเช้ือท่ีลดลงของบริษทั PHC ตั้งแต่ปี 2010 
จนถึงปี 2014 จะเห็นได้ว่าในปี 2010 ถึงปี 2012 มียอดขายเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ือง ซ่ึงในปี 2012 มี

ภำพที ่3.2 แบบแผนพฤติกรรม (Patterns of Behavior) 
ทีม่ำ : Kirkwood, 2013 
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ยอดขาย 343 ลา้นบาท แต่ในปี 2013 มียอดขายท่ีลดลงเป็น 327 ลา้นบาท และในปี 2014 มียอดขาย
ลดลงอยา่งเห็นไดช้ดัเป็น 277 ลา้นบาท 

จากภาพท่ี 3.3 จะเห็นไดว้่าการวิเคราะห์ยอดขายถุงมือปราศจากเช้ือท่ีลดลง โดยใช้
แผนภูมิวงรอบเหตุผลจะประกอบดว้ย 2 วงรอบท่ีเป็นสาเหตุท าใหย้อดขายลดไดแ้ก่ 

1.วงรอบเหตุและผลดา้นคู่แข่งขนัในอุตสาหกรรม 
2.วงรอบเหตุและผลดา้นความพึงพอใจของลูกคา้ 
3.วงรอบเหตุและผลดา้นตน้ทุน 

สามารถอธิบายแผนภูมิวงรอบเหตุและผลของบริษทัท่ีมีความสัมพนัธ์กนัไดด้งัต่อไปน้ี 

ภำพที ่3.3 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุผลของยอดขายลดลงของถุงมือปราศจากเช้ือบริษทั PH Care 

ภำพที ่3.4 แสดงถึงแผนภูมิวงรอบเหตุผลของดา้นการแข่งขนัท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรมถุงมือปราศจากเช้ือ 
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ภำพที ่3.5 แสดงถึงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลดา้นของลูกคา้ท่ีส่งผลกระทบต่อยอดขายของบริษทั 

จากภาพท่ี 3.4 แสดงถึงปัญหาในดา้นคู่แข่งท่ีอยู่ในอุตสาหกรรมถุงมือปราศจากเช้ือ 
เม่ืออุตสาหกรรมมียอดขายมากท าให้เกิดส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีมากให้กบับริษทั PH Care บริษทั
จึงมีรายได้และก าไรมากข้ึน จากการท่ีสินค้าท าก าไรได้มาก ท าให้เกิดคู่แข่งขนัรายใหม่หรือคู่
แข่งขนัเดิมในตลาดเขา้มาปรับรูปแบบการแข่งขนัดา้นราคา จึงท าให้ยอดขายลดลง ในขณะเดียวกนั
ส่วนแบ่งทางการตลาด รายได ้และก าไรก็ลดลงดว้ยจากผลกระทบดา้นราคา และคู่แข่งขนัรายใหม่ท่ี
เขา้มาในอุตสาหรรม เป็นแผนภูมิวงรอบแบบ Balancing Loop 

จากภาพท่ี 3.5 แสดงถึงปัญหาในดา้นลูกคา้ท่ีส่งผลกระทบต่อยอดขายของบริษทั จาก
ผลกระทบยอดขายลดลง ท าให้บริษทั PH Care เพิ่มการส่งเสริมในการตลาด เช่น ออกบูทแนะน า
สินคา้ จดัอบรมตามกลุ่มลูกคา้ สนบัสนุนลูกคา้ในการเพิ่มทกัษะในการท างานและอ่ืนๆ จากเหตุผล
ดงักล่าวจึงท าให้ลูกคา้ลูกคา้มีความสนใจในสินคา้มากข้ึน และท าให้ยอดขายเพิ่มข้ึน เป็นแผนภูมิ
วงรอบแบบ Balancing Loop 

จากภาพท่ี 3.6 แสดงถึงปัญหาดา้นตน้ทุน โดยเร่ิมจากบริษทัท าการส่งเสริมการขาย ท า
ให้มีค่าใช้จ่ายและตน้ทุนเพิ่มข้ึน เม่ือตน้ทุนเพิ่มข้ึนท าให้ก าไรลดลง เม่ือก าไรลดลง คู่แข่งลดลง 
ยอดขายเพิ่มข้ึน เม่ือยอดขายเพิ่มข้ึนจึงไม่ต้องท าการส่งเสริมการขาย เป็นแผนภูมิวงรอบแบบ 
Reinforcing Loop 

ภำพที ่3.6 แสดงถึงแผนภูมิวงรอบเหตุผลของดา้นตน้ทุน 
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จากการท่ีวิเคราะห์แผนภูมิวงรอบเหตุผลของบริษทั PH Care จะเห็นได้ว่าปัจจยัท่ี
ส่งผลกระทบทางตรงต่อการด าเนินธุรกิจคือ ดา้นคู่แข่งขนั ดา้นลูกคา้ และดา้นตน้ทุน จากปัจจยัทั้ง 3 
ดา้นน้ีท าให้บริษทัตอ้งรองรับและแกไ้ขปัญหาท่ีแตกต่างกนัแต่ทั้ง 3 ปัจจยัเป็นแผนภูมิวงรอบแบบ 
Balancing Loop จึงช่วยให้เกิดสมดุลและเป็นแรงเสริมสนบัสนุน และในบทการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมี
ผลกระทบต่อการแข่งขนัทางธุรกิจท่ีน าเคร่ืองมือ PESTEL Analysis , 5 Force model ,Key Success 
Factor และ VRIN เม่ือน ามาวิเคราห์รวมกนัแลว้ จะเห็นวา่ปัญหายอดขายลดลงของถุงมือปราศจาก
เช้ือของบริษทั PH Care เกิดจากการแข่งขนัดา้นราคาเป็นหลกั ซ่ึงส่งผลกระทบในดา้นส่วนแบ่งทาง
การตลาดท่ีลดลง อีกทั้งลูกคา้มีอ านาจการต่อรองสูง จึงท าให้ตอ้งปรับกลยุทธ์ด้านการส่งเสริม
การตลาดให้มากข้ึน จากการปรับแผนภูมิรอบใหม่จะช่วยแกปั้ญหาและเพิ่มโอกาสให้กบับริษทัได ้
และขอเสนอกลยทุธ์การแข่งขนัทางธุรกิจในบทต่อไป 

 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
บทที ่4 

กำรก ำหนดกลยุทธ์กำรแข่งขนั 
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กลยทุธ์ คือ ขอ้ก าหนดท่ีองคก์รสมควรปฏิบติัเพื่อบรรลุวตัถุประสงคท่ี์ก าหนด ภายใต้
ขอ้จ ากดัของสภาพแวดลอ้มภายนอกและขีดความสามารถขององค์กร กลยุทธ์มีความสัมพนัธ์กบั
ประเด็นต่างๆ ดงัน้ี แผน คือ กรอบวธีิการด าเนินงานตามกลยุทธ์และวตัถุประสงค ์โดยแบ่งเป็นแผน
หลกัและแผนปฏิบติัการ วสิัยทศัน์ คือ ทิศทางขององคก์ารในอนาคต เป็นการมองระยะยาว  ภารกิจ 
ตอ้งครอบคลุมงานท่ีองคก์ารตอ้งท าเพื่อบรรลุวสิัยทศัน์ วตัถุประสงค ์ตอ้งมีเป้าหมายหรือจุดหมายท่ี
ตอ้งการไปให้ถึงโดยกลยุทธ์สามารถจ าแนกระดบัของการวางแผน ท่ีเก่ียวขอ้งกับการวางแผน       
กลยุทธ์ ทั้งน้ีโดยทัว่ไปนิยมจ าแนกระดบัของแผนและการวางแผนออกเป็น 3 ระดบั คือ กลยุทธ์
ระดบัองคก์ร กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ และ กลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ี 

 

ภำพที ่4.1 แสดงถึงล าดบัขั้นของกลยทุธ์  
ทีม่ำ : https://www.google.co.th/search?q=strategic+management+process 
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4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate-Level Strategy) 

กลยุทธ์ระดับองค์กรเป็นการก าหนดทิศทางโดยรวมของธุรกิจ เป็นทิศทางท่ีใช้
แนวทางร่วมกัน เพื่อตรวจสอบผลประกอบการขององค์กร จุดอ่อน จุดแข็งขององค์กร ก าหนด
วสิัยทศัน์ วเิคราะห์คู่แข่งขนัเพื่อเพิ่มความสามารถขององคก์ร วา่ควรจะแข่งขนัไปในทิศทางใด  ให้
ไปถึงเป้าหมายท่ีตั้ งไว ้โดยมีการส่ือสารต่อบุคลากรภายในและภายนอกให้รับรู้ถึงเป้าหมาย           
โดยกลยุทธ์ระดบัองค์กรจะท าให้เห็นถึง แนวทางการด าเนินธุรกิจในอนาคตขององค์กรสามารถ
แบ่งเป็น 3 แนวทางตามลกัษณะของการด าเนินธุรกิจ    

 
4.1.1 กลยุทธ์เน้นกำรเติบโต (Growth Strategy) วตัถุประสงคข์องการใชก้ลยุทธ์ท่ีเนน้

การเติบโตขององค์กร คือ การขยายตลาด เพิ่มส่วนแบ่งการตลาด หรือการสร้างความประหยดัต่อ
ขนาด โดยจะใชใ้นกรณีท่ีวิเคราะห์ขอ้มูลแลว้ พบวา่กิจการมีความเขม้แข็งและองคก์รจะเพิ่มระดบั
การปฏิบติังานเพื่อการขยายตวัขององคก์ร  ซ่ึงอาจกระท าไดใ้นรูปแบบต่าง ๆ ดงัน้ี 

  4.1.1.1 การมุ่งความเช่ียวชาญ (Concentration) เป็นกลยุทธ์การ
เจริญเติบโตท่ีมุ่งเน้นการเติบโตของผลิตภณัฑ์หรือบริการด้านเดียวภายในตลาดเดียว โดยจดัสรร 
ทรัพยากรเดิมท่ีองค์กรมีอยู่เพื่อพฒันาความเช่ียวชาญเฉพาะดา้นให้เหนือกว่าคู่แข่งและสร้างความ 
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในอุตสาหกรรม การเจาะตลาดแบ่งออกเป็น 2 กลยทุธ์ดงัน้ี 1.การรวมธุรกิจ
ตามแนวด่ิง (Vertical Integration) เป็นกลยุทธ์เก่ียวกบัการซ้ือหรือขยายธุรกิจเขา้ไปสู่ธุรกิจของ
ลูกคา้เพื่อใชเ้ป็นช่องทางการจดัจ าหน่ายของตวัเอง เรียกว่าการรวมธุรกิจไปทางขา้งหนา้ (Forward 
integration) หรือการขยายเขา้ไปสู่ธุรกิจเดียวกบัคู่คา้หรือผูข้ายปัจจยัการผลิตของบริษทัเรียกวา่การ
รวมธุรกิจไปขา้งหลงั (Backward integration) เพื่อควบคุมคุณภาพและตน้ทุนการผลิต 2.การรวม
ธุรกิจตามแนวนอน (Horizontal Integration) เป็นกลยุทธ์การ ขยายตวัเจริญเติบโตโดยการเพิ่มส่วน
แบ่งทางการตลาด ครอบครองตลาด ตดัคู่แข่งขนัออกจากตลาด โดยการซ้ือหรือควบรวมคู่แข่งหรือ
บริษทัอ่ืนภายใตธุ้รกิจเดียวกนั 

 4.1.1.2 การกระจายธุรกิจ (Diversification) เป็นกลยุทธ์การขยายหรือ 
กระจายตวัเขา้ไปในสายงานหรืออุตสาหกรรมอ่ืนๆ เพื่อสร้างความหลากหลายและความแตกต่างใน
การด าเนินงาน  รวมทั้งเป็น การลดความเส่ียงของธุรกิจจากการด าเนินงานในอุตสาหกรรมปัจจุบนั
สามารถจ าแนกเป็น 2 กลยุทธ์ ดงัน้ี 1.การกระจายธุรกิจแบบเกาะกลุ่ม (Concentric diversification) 
เป็นกลยุทธ์การขยายตวัเขา้ไปในธุรกิจหรืออุตสาหกรรมอ่ืนท่ียงัเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กบัสินคา้หรือ
บริการเดิม กลยุทธ์น้ีเหมาะส าหรับองคก์รท่ีมีต าแหน่งทางการแข่งขนัท่ีเขม้แข็ง ซ่ึงการใชก้ลยุทธ์น้ี
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จะสร้างผล ก าไรมากกวา่การกระจายธุรกิจแบบไม่เกาะกลุ่ม    2.การกระจายธุรกิจแบบไม่เกาะกลุ่ม 
(Conglomerate diversification) เป็นการขยายตวัเขา้ไปในธุรกิจอ่ืนท่ีไม่มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัสินคา้
หรือบริการเดิม องค์กรควรเลือกใช้ กลยุทธ์น้ีเม่ือพิจารณาพบว่าธุรกิจเดิมมีแนวโน้มการเติบโต
ลดลงจึงตอ้งมองหาธุรกิจอ่ืนท่ีมีโอกาสเติบโตมากกวา่   

 4.1.1.3 กลยทุธ์การรักษาเสถียรภาพ (Stability Strategy)  กลยุทธ์การรักษา
เสถียรภาพ เป็นกลยุทธ์ท่ีมีลกัษณะคงท่ีไม่มีการเปล่ียนแปลงท่ีส าคญั ซ่ึงจะเก่ียวขอ้งกบัการรักษา
ฐานะเดิมหรือการจ ากดัการเจริญเติบโต โดยจะใชใ้นกรณีท่ีมีแนวโนม้วา่เศรษฐกิจในอนาคตจะซบ
เซา บริษทัจะมุ่งเนน้การรักษาเสถียรภาพการด าเนินงาน รักษา ส่วนแบ่งการตลาดและความสามารถ
ทางการแข่งขนั เพื่อจะไดท้  าก าไรไดอ้ย่างต่อเน่ือง  กลยุทธ์การรักษาเสถียรภาพแบ่งออกเป็น 3 กล
ยทุธ์ดงัน้ี   

 4.1.1.4 กลยทุธ์การยบัย ั้ง (Pause) เป็นกลยทุธ์ท่ีใชภ้ายหลงัจากท่ีองคก์ร ใช้
กลยทุธ์การเติบโตโดยการเพิ่มหน่วยธุรกิจ ท าใหอ้งคก์รอาจขาดทรัพยากร หรือเกิดการเปล่ียนแปลง
สภาพแวดลอ้มท่ีมีผลกระทบต่อการด าเนินงานขององคก์ร  

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

  4.1.1.6 กลยุทธ์การท าก าไร (Profit) เป็นกลยุทธ์ท่ีองค์กรพยายามลด
ค่าใชจ่้าย เพื่อท าให้ก าไรขององคก์รสูงข้ึน เงิน ปันผลของผูถื้อหุ้นสูงข้ึนในระยะสั้น แต่การเติบโต
ในระยะยาวหยดุชะงกั 

  4.1.1.7 กลยุทธ์การตดัทอนหรือลดขนาด  (Retrenchment Strategy) เป็น
กลยุทธ์ท่ีลดการด าเนินงานองค์กรเพื่อป้องกนัตวัในกรณีท่ีองค์กรอยูภ่ายใต ้สภาพแวดลอ้มท่ีมีการ
เปล่ียนแปลงผนัผวนมาก มีภยัคุกคามจากคู่แข่งรุนแรง เสียเปรียบทางการแข่งขนั ประสบปัญหา
ทางด้านการเงินหรือสภาพคล่อง ส าหรับกลยุทธ์การตดัทอนน้ีอาจเลือก วิธีด าเนินการได้หลาย
รูปแบบ ดงัน้ี  

 4.1.1.8 กลยุทธ์การฟ้ืนฟู (Turnaround) จะถูกใช้เพื่อพลิกสถานการณ์ท่ี
เลวร้ายของธุรกิจใหก้ลบัมาท าก าไรไดใ้หม่ กลยทุธ์น้ีจะเนน้การลดตน้ทุนและการเพิ่มรายได ้

  4.1.1.9 กลยุทธ์การเก็บเก่ียว (Harvesting) เป็นกลยุทธ์ท่ีใช้ในกรณีท่ี 
องคก์รอยูใ่นภาวะตกต ่า โดยผูบ้ริหารจะใชน้โยบายการลงทุนนอ้ย ท าก าไรระยะสั้นให้สูงท่ีสุด และ
พยายามให้มีเงินสดจากการด าเนินงานมากท่ีสุด โดยมีแผนเพื่อขายกิจการหรือเลิกกิจการในระยะ
ยาว  
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  4.1.1.10 กลยทุธ์การไม่ลงทุน (Divestiture) เป็นกลยุทธ์ท่ีองคก์าร
จะไม่พิจารณาลงทุนเพิ่ม หรือเป็นหน่วยธุรกิจท่ีไม่มีผลต่อการบรรลุเป้าหมายในระยะยาวของ
องคก์ร    

  4.1.1.11 กลยทุธ์การเลิกกิจการ (Liquidation) เป็นการท าให้ธุรกิจ
ส้ินสุดลงหรือการขายทรัพยสิ์นท่ีมีอยู ่กรณีท่ีธุรกิจมีปัญหาดา้นฐานะทางการเงินอยา่งรุนแรงหรือไม่
มีโอกาสทางธุรกิจในอนาคต    

 
 

4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business Strategy) 
กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ คือ กลยุทธ์ท่ีองค์กรใชใ้นการแข่งขนัในแต่ละอุตสาหกรรม โดย

แนวคิดของ Michael E. Porter ไดน้ าเสนอกลยุทธ์การแข่งขนั ได้แก่ การเป็นผูน้ าด้านตน้ทุน           
กลยุทธ์ดา้นความแตกต่าง และการมุ่งเนน้เฉพาะกลุ่ม โดยน ากลยุทธ์มาใชใ้นส่วนต่างๆ ดงัต่อไปน้ี 
กลยุทธ์ในการขยายการตลาด กลยุทธ์ในการขยายส่วนแบ่งทางการตลาด กลยุทธ์ในการพฒันาการ
ตลาด กลยุทธ์ในการพฒันาผลิตภณัฑ์ และกลยุทธ์ในการขยายไปสู่ธุรกิจอ่ืน กลยุทธ์ในระดบัธุรกิจ 
เป็นการคดัเลือกกลยุทธ์ท่ีเหมาะสมเพื่อก าหนดทิศทางในระดบักลยุทธ์น้ี เป็นภารกิจท่ีส าคญัของ
องคก์รแสดงถึงขอบเขตของการด าเนินกิจการ กลยทุธ์ระดบั Business Strategy อยู ่3 แบบคือ   

 

 
 

 
 
 

ตำรำงที ่4.1 แสดงรูปแบบการด าเนินงานกลยทุธ์ทางธุรกิจของพอร์ตเตอร์ 

ทีม่ำ : เอกสารประกอบการเรียนวชิา Principle of Management 
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4.2.1 กลยุทธ์กำรเป็นผู้น ำด้ำนต้นทุน (Cost-Leadership) เป็นการใชค้วามสามารถใน 
การบริหารจดัการทรัพยากรเพื่อให้เกิดตน้ทุนท่ีต ่ากวา่คู่แข่ง เช่น เร่ือง economy of scale จากการ
ผลิตสินคา้จ านวนมาก หรือการควบคุมค่าใชจ่้าย เป็นตน้ 

 
4.2.2 กลยุทธ์กำรสร้ำงควำมแตกต่ำง (Differentiation) เป็นการสร้างให้เกิดความ

แตกต่างของสินคา้หรือผลิตภณัฑ์เพื่อให้เกิดเป็นกลยุทธ์ในการแข่งขนั โดยสามารถตอบสนองต่อ
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดใ้นรูปแบบท่ีคู่แข่งไม่สามารถท าได ้ 

 
4.2.3 กลยุทธ์กำรมุ่งเน้นลูกค้ำเฉพำะกลุ่ม (Focus Strategy) เป็นการท าตลาดโดยมุ่ง 

ตอบสนองลูกคา้เฉพาะกลุ่มในจ านวนจ ากดั เช่น เป็นส่วนภูมิภาค หรือกลุ่มพฤติกรรมผูบ้ริโภค โดย
คาดหวงัว่าบริษทัจะสามารถตอบสนองลูกคา้ในกลุ่มน้ีไดดี้กว่าคู่แข่ง โดยจะเป็นการ Focus แบบ 
Differentiate และบริษทัสามารถบริหารจดัการให ้มีตน้ทุนท่ีต ่า 

 
 

4.3 กลยุทธ์ระดับหน้ำที ่(Functional-Level Strategy) 
กลยุทธ์ระดบัหนา้ท่ีเป็นกลยุทธ์การด าเนินงานระดบัปฏิบติัการในแต่ละกิจกรรมหลกั

ขององคก์ร เนน้การใชท้รัพยากรให้มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากท่ีสุด เพื่อให้สอดคลอ้งกบั
กลยทุธ์ขององคก์รและกลยทุธ์ระดบัธุรกิจ มุ่งเนน้การด าเนินการตามหนา้ท่ีต่างๆ เพื่อน าทรัพยากรท่ี
มีอยูม่าใชใ้หเ้กิดประโยชน์สูงสุด   โดยตวัอยา่งกลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ี ไดแ้ก่   

 
4.3.1 กลยุทธ์ด้ำนกำรตลำด  (Marketing Strategy) มุ่งท่ีความตอ้งการของลูกคา้ ซ่ึง

น าเสนอสินคา้และบริการท่ีตอบสนองความพอใจ ลูกคา้ไดอ้ยา่งเต็มท่ี โดยการใชก้ลยุทธ์ผลิตภณัฑ์
ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการขาย หรือ ท่ีเรียกว่า 4P แบบผสมผสานกนัเพื่อให้สนอง
ความตอ้งการของตลาดเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ    

 
4.3.2 กลยุทธ์ด้ำนกำรผลิต  (Production/ Operation Strategy) เก่ียวขอ้งกบัการไดม้า

ของวตัถุดิบ การพฒันากระบวนการผลิต การผลิตสินคา้ สินคา้คงคลงั เพื่อตอบสนองและสอดคลอ้ง
กบักลยทุธ์ระดบัธุรกิจ โดยการผลิตสินคา้หรือการให้บริการท่ีมีคุณภาพ หรือปรับปรุงกระบวนการ
ภายในใหมี้ตน้ทุนท่ีต ่า     
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4.3.3 กลยุทธ์ด้ำนกำรเงิน (Finance Strategy) คือการสนบัสนุนกลยุทธ์ระดบัธุรกิจ 
โดยการจดัหาทรัพยากร ทางการเงิน เพื่อน ามาการวิเคราะห์ตน้ทุนและก าไร การจดัการทรัพยสิ์น
และการบริหารภาษี   

 
4.3.4 กลยุทธ์ด้ำนทรัพยำกรบุคคล (Human Resource Strategy) โดยการพฒันา

ทรัพยากรมนุษยเ์พื่อใหไ้ดบุ้คลากรท่ีมีความสามารถ ท่ีจะขบัเคล่ือนองคก์รใหบ้รรลุเป้าหมายท่ีตั้งไว ้
 
4.3.4 กลยุทธ์ด้ำนกำรวิจัยและพัฒนำ (R&D Strategy) เป็นการคิดคน้ผลิตภณัฑ์ใหม่ 

หรือเพื่อเป็นการปรับปรุงพฒันาผลิตภณัฑ ์และ กระบวนการปัจจุบนัใหดี้ข้ึน 
 
 

4.4 แนวทำงกำรก ำหนดกลยุทธ์ต่อกำรแก้ปัญหำบริษทั PH Care. 
จากการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อธุรกิจ และ การวิเคราะห์สภาพปัญหา กลยุทธ์ระดบั

ต่างๆ ในปัญหายอดขายลดลงในถุงมือปราศจากเช้ือของบริษทั PH Care สามารถก าหนด      กลยุทธ์
ใหบ้ริษทัได ้3 แบบดงัน้ี  

 
4.4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate-Level Strategy) การวิเคราะห์อุตสาหกรรมถุง

มือปราศจากเช้ือท าให้ทราบว่า ตลาดในอุตสาหกรรม เร่ิมอ่ิมตวั มีการแข่งขนัด้านราคา ลูกคา้มี
อ านาจการต่อรองสูงข้ึน แต่ดว้ยคุณภาพ และ สินคา้ท่ีมีความแตกต่าง ดา้นการใชง้านเฉพาะทางท า
ให้สามารถแข่งขนัในอุตสาหกรรมได้ จากจุดเด่นท่ีบริษทัมีควรใช้กลยุทธ์แบบเติบโตแบบการ
กระจายธุรกิจแบบไม่เกาะกลุ่ม โดยขยายตวัเขา้ไปในอุตสาหกรรมอ่ืนท่ีไม่มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัสินคา้
หรือบริการเดิม ไปยงัอุตสาหกรรมท่ีมีโอกาสเติบโตมากกว่า แต่ยงัคงรักษาลูกคา้ในอุตสาหกรรม
เดิม  

  4.4.1.1 ขยายธุรกิจไปอุตสาหรรมเวชส าอางค์และการผสมสารเคมี ท่ี
เก่ียวกับชีวเคมี บริษัทยงัคงพอมีความถนัดในการด าเนินธุรกิจ เป็นการกระจายสินค้าเดิมใน
อุตสาหกรรมใหม่ท่ีมีโอกาสเติบโต 

  4.4.1.2 รักษากลุ่มลูกคา้เดิม โดยเน้นในโรงพยาบาลท่ีเป็นโรงเรียนแพทย ์
เม่ือจบมาจะไดมี้ความคุน้เคยกบัสินคา้ และยงัคงรักษาลูกคา้กลุ่มโรงพยาบาล คลินิกเดิมอยู ่
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4.4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) การก าหนดกลยุทธ์ระดบัธุรกิจ เพื่อให้
เกิดความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนักบับริษทั จึงตอ้งมีความสอดคลอ้งกบักลยุทธ์ระดบัองคก์ร จาก
บทท่ี 2 การวเิคราะห์ปัจจยัต่างๆ ท่ีมีผลกระทบต่อธุรกิจจะเห็นไดว้า่ บริษทั PH Care ใชก้ลยุทธ์ดา้น
ความแตกต่างมาเป็นกลยุทธ์หลัก เพื่อสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันอุตสาหกรรมถุงมือ
ปราศจากเช้ือมีการแข่งขนัดา้นราคาท่ีรุนแรง อีกทั้งบริษทั PH Care มีจุดเด่น คือ สินคา้ท่ีมีความ
หลากหลายเฉพาะทาง และมีคุณภาพ จึงเนน้ในตลาดเดิมและตลาดใหม่ ในตลาดเดิมเน้นสินคา้ท่ีมี
ความแตกต่างจากคู่แข่งขนัในอุตสาหกรรม สินคา้มีความเฉพาะทาง โดยสินคา้ดงักล่าวมีคุณสมบติั
ป้องกนัอาการแพแ้ก่ผูใ้ชง้านและผูรั้บบริการทางการแพทย ์ทั้งอาการแพแ้ป้งและอาการแพย้าง และ
ในตลาดใหม่มุ่งเนน้ในตลาดอุตสาหรรมเวชส าอางคแ์ละการผสมสารเคมี ท่ีเก่ียวกบัชีวเคมี จะเน้น
สินคา้ในกลุ่มดงักล่าวเช่นกนั 

  4.4.2.1 สร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้เนน้ตามความตอ้งการ โดยจดักิจกรรม
กับกลุ่มลูกค้าหลัก และสนับสนุนงานต่างๆ เพื่อเพิ่มทักษะให้กับลูกค้าในการท างานให้มี
ประสิทธิภาพมากข้ึน 

  4.4.2.2 ตอกย  ้ าในตราสินค้า สร้างการรับรู้ถึงคุณสมบัติในด้านต่างๆ 
เพื่อใหเ้ห็นถึงขอ้แตกต่างกบัคู่แข่งขนัในอุตสาหกรรม และให้ลูกคา้เล็งเห็นถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บจาก
การใชสิ้นคา้ ในดา้นของความปลอดภยัท่ีมัน่ใจได ้ดา้นการป้องกนัอาการแพต่้างๆ ท่ีจะเกิดข้ึนกบั
ผูใ้ช ้อีกทั้งความหลากหลายของสินคา้ท่ีเหมาะกบังานในดา้นต่างๆ 

 
4.4.3 กลยุทธ์ระดับหน้ำที่ (Functional-Level Strategy) การก าหนดกลยุทธ์ระดบั

หนา้ท่ีของบริษทั PH Care จะสอดคลอ้งกบั กลยุทธ์ระดบัองคก์ร และกลยุทธ์ระดบัธุรกิจ เพื่อการ
ด าเนินงานท่ีมีประสิทธิภาพ โดยแบ่งออกเป็น 4 ดา้นดงัต่อไปน้ี 

  4.4.3.1 กลยุทธ์ด้านการผลิตและตรวจสอบคุณภาพ เน่ืองจากถุงมือ
ปราศจากเช้ือท่ีบริษทั PH Care น ามาจดัจ าหน่าย มี Distributors ยีห่อ้ AS จากประเทศมาเลเซีย ท าให้
บริษทั PH Care ดูเฉพาะในส่วนของสินคา้คงคลงั และตรวจสอบคุณภาพของสินคา้ให้อยู่ใน
มาตรฐาน จ านวนของสินค้าเพียงพอและสามารถตอบสนองกับความต้องการของลูกค้า และ
สอดคลอ้งกบักลยทุธ์ระดบัธุรกิจท่ีวางไว ้    

  4.4.3.2 กลยุทธ์ด้านการตลาด น า 4Ps คือ ด้านสินค้า ด้านราคา ด้าน
สถานท่ี และ การส่งเสริมการขาย มาวิเคราะห์จะเห็นไดว้่าบริษทั PH Care มีความสามารถเหนือ
คู่แข่งในด้านคุณภาพของสินคา้ท่ีจ  าหน่าย สินคา้มีคุณภาพตามมาตรฐานสากล ตั้งราคาเหมาะสม
ตามคุณภาพ โดยบริษทัมีการประชาสัมพนัธ์ การใช้งานขั้นพื้นฐาน ความแตกต่างของสินคา้ในแต่
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ละรุ่น ความแตกต่างจากคู่แข่งขนั โดยท าเป็นเอกสาร แผน่พบั เขา้ร่วมจดัประชุมสัมมนาของแพทย์
และพยาบาลในหน่วยงานต่างๆ โดยเน้น ห้องผ่าตดัท่ีเป็นลูกค้ารายใหญ่เป็นหลัก จากการจัด
กิจกรรมดงักล่าว เพื่อตอกย  ้าในตราสินคา้ และคุณภาพ เพื่อให้ผูใ้ช้งานในแต่ละกลุ่มลูกคา้ได้รับ
ประโยชน์สูงสุด 

   4.4.3.3 กลยุทธ์ดา้นการขาย บริษทั PH Care มีผูแ้ทน หรือ เซลล์ ไปตาม
กลุ่มเป้าหมายท่ีวางไว ้โดยเนน้โรงพยาบาลเป็นหลกั กลยุทธ์น้ีจะอิงกบักลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด โดยผูแ้ทนมีหน้าท่ีย  ้ายี่ห้อสินคา้ สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ และเป็นตวักลางให้กบั
บริษทั โดยกลยทุธ์น้ีจะถูกปรับเปล่ียนบ่อยข้ึนอยูก่บัสถานการณ์ท่ีพบ โดยสร้างความแตกต่างในการ
ขายและการบริการลูกคา้ใหมี้การท างานท่ีมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

  4.4.3.4 กลยุทธ์ดา้นทรัพยากรบุคคล บริษทั PH Care มีการคดัเลือกบุคคล
ท่ีมีความรู้พื้นฐานทางการแพทย ์หรือ คนท่ีเคยมีประสบการณ์ โดยพฒันาจดัอบรมก่อนออกตลาด
ในดา้นทกัษะต่างๆ เช่น ความรู้ดา้นสินคา้ ทกัษะการขาย บุคลิกภาพ การเขา้พบลูกคา้  

จากการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อธุรกิจและการวิเคราะห์สภาพปัญหาของบริษทั PH 
Care สามารถก าหนดกลยุทธ์ได ้3 ระดบัดงัน้ี 1.กลยุทธ์ระดบัองคก์รควรใชก้ลยุทธ์แบบเติบโตแบบ
การกระจายธุรกิจแบบไม่เกาะกลุ่ม  โดยขยายตวัเขา้ไปในอุตสาหกรรมเวชส าอางค์และการผสม
สารเคมี ท่ีเก่ียวกบัชีวเคมีท่ีไม่มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัสินคา้หรือบริการเดิม ซ่ึงมีโอกาสเติบโตมากกว่า 
แต่ยงัคงรักษาลูกคา้ในอุตสาหกรรมเดิมโดยเนน้ในโรงพยาบาลท่ีเป็นโรงเรียนแพทย ์2.กลยุทธ์ระดบั
ธุรกิจน ากลยทุธ์ดา้นความแตกต่าง เนน้ในตลาดเดิมและตลาดใหม่ เนน้สินคา้ท่ีมีความแตกต่างจากคู่
แข่งขนัในอุตสาหกรรม สินคา้มีความเฉพาะทาง โดยสินคา้ดงักล่าวมีคุณสมบติัป้องกนัอาการแพแ้ก่
ผูใ้ช้งานและผูรั้บบริการทางการแพทย ์ ทั้งอาการแพแ้ป้งและอาการแพย้างและสุดทา้ยการก าหนด
กลยุทธ์ระดบัหน้าท่ี แบ่งเป็น 4 หัวขอ้คือ กลยุทธ์ดา้นการผลิตและตรวจสอบคุณภาพ กลยุทธ์ดา้น
การตลาด กลยุทธ์ดา้นการขาย และกลยุทธ์ดา้นทรัพยากรบุคคล โดยในบทท่ี 5 กล่าวถึงการน า กล
ยทุธ์ท่ีเสนอมาประยกุตใ์ชใ้นองคก์รเพื่อน ากลยทุธ์มาใชง้านอยา่งมีประสิทธิภาพ 
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บทที ่5 

กำรน ำกลยุทธ์มำประยุกต์ใช้ในองค์กร 

   

จากบทท่ี 4 ไดก้ล่าวถึงองคก์รก าหนดกลยุทธ์ใน 3 ระดบัคือ กลยุทธ์ระดบัองคก์ร กล
ยทุธ์ระดบัหน่วยธุรกิจ และกลยทุธ์ระดบัปฎิบติัการ จากการก าหนดกลยุทธ์เพื่อมาแกไ้ขปัญหาท่ีเกิด
ข้ึนกบัองค์กรนั้น องค์กรจะตอ้งน ากลยุทธ์ท่ีก าหนดไวใ้นระดบัต่างๆ มาประยุกต์ใชก้บัหน่วยงาน
ภายในองคก์ร โดยการก าหนดกลยุทธ์น้ี ในบริษทั PH Care มุ่งเน้นไปทางการเติบโต โดยการมุ่ง
สินคา้เฉพาะทางให้มีความแตกต่างจากคู่แข่ง และพฒันาการบริการให้มีความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ 
มุ่งเนน้ลูกคา้ในตลาดเดิมและลูกคา้ในตลาดใหม่และเจาะฐานลูกคา้เฉพาะกลุ่ม ไม่มุ่งเนน้การแข่งขนั
ทางดา้นราคา เพื่อท าใหย้อดขายกลบัมาดีข้ึนเหมือนเดิม ตอ้งพฒันาสนบัสนุนกบักลยุทธ์ขององคก์ร
ในระดบัต่างๆ และมีวธีิการประเมินผลอยา่งชดัเจน ซ่ึงเคร่ืองมือท่ีจะน ามาใชช่้วยในการวางแผนงาน
ในการประยุกต์กบัธุรกิจคือ Balanced Scorecardโดยอาศยัตวัช้ีวดั Key Performance Indicators 
(KPI) และ มีการจดัท าแผนการบริหารจดัการกบัความเส่ียง (Risk Management) เพื่อป้องกนักบั
เหตุการณ์ท่ีอาจเกิดข้ึนในอนาคตท่ีมีความไม่แน่นอนหรือถา้เหตุการณ์นั้นเกิดข้ึนสามารถบรรเทาได ้
จากความเส่ียงสามารถส่งผลให้การน ากลยุทธ์ท่ีก าหนดไวม้าประยุกตใ์ชไ้ม่บรรลุวตัถุประสงคท่ี์ตั้ง
ไวไ้ด ้

 
 

5.1 กำรบริหำรงำนโดยใช้ Balanced Scorecard 
การน า Balanced Scorecard เป็นกลยุทธ์ในการบริหารงานในองคก์รสมยัใหม่ และ

ไดรั้บความนิยมไปทัว่โลกถูกพฒันาข้ึนเม่ือปี 1990 โดย Drs. Robert Kaplan จาก Harvard Business 
School และ David Norton จาก Balanced Scorecard Collaborative โดยตั้งช่ือระบบน้ีวา่ “Balanced 
Scorecard” เพื่อท่ีผูบ้ริหารขององคก์รจะไดรั้บรู้ถึงจุดอ่อน และความไม่ชดัเจนของการบริหารงานท่ี
ผา่นมา balanced scorecard จะช่วยในการก าหนด  กลยุทธ์ในการจดัการองคก์รไดช้ดัเจน โดยดูจาก
ผลของการวดัค่าไดจ้ากทุกมุมมอง เพื่อให้เกิดดุลยภาพในทุกๆ ด้าน มากกว่าท่ีจะใช้มุมมองด้าน
การเงินเพียงดา้นเดียว อยา่งท่ีองคก์รธุรกิจส่วนใหญ่ค านึงถึง เช่น รายได ้ก าไร ผลตอบแทนจากเงิน
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ปันผล และราคาหุ้นในตลาด เป็นตน้ การน า balanced scorecard มาใช้ จะท าให้ผูบ้ริหารมองเห็น
ภาพขององค์กรชดัเจนยิ่งข้ึน Balanced Scorecard คือระบบการบริหารงานและประเมินผลทัว่ทั้ง
องคก์ร และไม่ใช่เฉพาะเป็นระบบการวดัผลเพียงอยา่งเดียว แต่จะเป็นการก าหนดวิสัยทศัน์ (vision) 
และแผนกลยุทธ์ (strategic plan) แลว้แปลผลลงไปสู่ทุกจุดขององค์กรเพื่อใช้เป็นแนวทางในการ
ด าเนินงานของแต่ละฝ่ายงานและแต่ละคน โดยระบบของ Balanced Scorecard จะเป็นการจดัหาแนว
ทางแกไ้ขและปรับปรุงการด าเนินงาน โดยพิจารณาจากผลท่ีเกิดข้ึนของกระบวนการท างานภายใน
องคก์ร และผลกระทบจากลูกคา้ภายนอกองคก์ร มาน ามาปรับปรุงสร้างกลยุทธ์ให้มีประสิทธิภาพดี
และประสิทธิผลดียิ่งข้ึน เม่ือองคก์รไดป้รับเปล่ียนเขา้สู่ระบบ Balanced Scorecard เต็มระบบแลว้ 
Balanced Scorecard จะช่วยปรับเปล่ียนแผนกลยทุธ์ขององคก์รจากระบบ “การท างานตามค าสั่งหรือ
ส่ิงท่ีไดเ้รียนรู้สืบทอดกนัมา (academic exercise)” ไปสู่ระบบ “การร่วมใจเป็นหน่ึงเดียวขององคก์ร 
(nerve center of an enterprise) Kaplan และ Norton ไดอ้ธิบายถึงระบบ Balanced Scorecard ท่ีคิดคน้
ข้ึนมาใหม่น้ี ดงัน้ี “Balanced Scorecard จะยงัคงค านึงถึงมุมมองของการวดัผลทางการเงิน (financial 
measures) อยู่เหมือนเดิม แต่ผลลพัธ์ทางการเงินท่ีเกิดข้ึนจะบอกถึงส่ิงท่ีเกิดข้ึนกบัองคก์รในช่วงท่ี
ผา่นมา บอกถึงเร่ืองราวของความสามารถกบัอายขุองบริษทัท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรมน้ี แต่มนัไม่ไดบ้อก
ถึงความส าเร็จขององค์กร ท่ีจะมีต่อผูล้งทุนท่ีจะมาลงทุนระยะยาวโดยการซ้ือหุ้นของบริษทั และ
ความสัมพนัธ์ของลูกคา้ (customer relationships) แต่อยา่งใด จะเห็นไดว้า่เพียงการวดัผลทางการเงิน
ดา้นเดียวไม่เพียงพอ อย่างไรก็ตามมนัก็ใช้เป็นแนวทางและการตีค่าของผลการประกอบการของ
องค์กร ใช้เป็นข้อมูลท่ีจะเพิ่มมูลค่าขององค์กรในอนาคตและสร้างแนวทางส าหรับ ลูกค้า 
(customers), ผูข้ายวตัถุดิบหรือสินคา้ (suppliers), ลูกจา้ง (employees), การปฏิบติังาน (processes), 
เทคโนโลยี (technology), และ การคิดค้นนวตักรรมใหม่ ๆจะท าให้เเห็นภาพขององค์กรใน 4 
มุมมอง และน าไปสู่การพฒันาเคร่ืองมือวดัผล โดยวิธีการรวบรวมขอ้มูลและน าผลท่ีไดม้าวิเคราะห์ 
มุมมองทั้ง 4 ดงักล่าว ประกอบดว้ยมุมมองดา้นการเงิน (Financial Perspective; F) มุมมองดา้นลูกคา้ 
(Customer Perspective; C) มุมมองดา้นการด าเนินการภายใน (Internal Perspective; I) และมุมมอง
ดา้นการเรียนรู้และพฒันาการ (Learning and Growth; L) 
 

5.1.1 The Financial Perspective เป็นมุมมองด้ำนกำรเงิน เช่น การเพิ่มรายได้, 
ประสิทธิภาพในการผลิตท่ีมีตน้ทุนต ่าและมีการสูญเสียระหวา่งผลิตน้อย, การหาแหล่งเงินทุนท่ีมี
ตน้ทุนต ่า เป็นตน้ 
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5.1.2 The Customer Perspective เป็นมุมมองด้ำนลูกค้ำ เช่น ความพึงพอของลูกคา้, 
ภาพลกัษณ์, กระบวนการดา้นการตลาด, การจดัการดา้นลูกคา้สัมพนัธ์ เป็นตน้ 

 
5.1.3 The Business Process Perspective เป็นมุมมองด้ำนกระบวนกำรท ำงำนภำยใน

องค์กรเอง เช่น การคิดคน้นวตักรรมใหม่ ๆ, การจดัโครงสร้างองค์กรท่ีมีประสิทธิภาพ , การ
ประสานงานภายในองคก์ร, การจดัการดา้นสายงานผลิตท่ีมีประสิทธิภาพ เป็นตน้ 

 
5.1.4 The Learning and Growth Perspective เป็นมุมมองด้ำนกำรเรียนรู้และกำร

พัฒนำเติบโต เช่น การพฒันาความรู้ความสามารถของพนกังาน, ความพึงพอใจของพนกังาน, การ
พฒันาระบอ านวยความสะดวกในการท างาน เป็นตน้ 

นอกจากน้ีมุมมองทุกดา้นของ Balanced Scorecard (BSC) จะมีวิสัยทศัน์และกลยุทธ์ 
ขององคก์รเป็นศูนยก์ลางในแต่ละดา้นประกอบดว้ย 4 องคป์ระกอบ คือ 1.วตัถุประสงค(์Objective) 
คือ ส่ิงท่ีองค์กรมุ่งหวงัท่ีจะบรรลุในแต่ละด้าน 2.ตัวช้ีวดั(Measures หรือ Key Performance 
Indicators) คือตวัช้ีวดัของวตัถุประสงคใ์นแต่ละดา้น และตวัช้ีวดัเหล่าน้ีจะเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการ
วดัวา่องคก์รบรรลุวตัถุประสงคใ์นแต่ละดา้นหรือไม่ 3.เป้าหมาย(Target) คือ เป้าหมายหรือตวัเลขท่ี
องคก์รตอ้งการจะบรรลุในตวัช้ีวดัแต่ละประการ 4.แผนงาน โครงการ หรือ กิจกรรม(Initiatives) ท่ี
องค์กรจะจดัท าเพื่อบรรลุเป้าหมายท่ีก าหนดข้ึน โดยในขั้นน้ียงัไม่ใช่แผนปฎิบติัการท่ีจะท าแต่เป็น
แผนงานโครงการ หรือ กิจกรรมเบ้ืองตน้ท่ีตอ้งท าเพื่อบรรลุเป้าหมายท่ีตอ้งการ 

 
 

5.2 กำรบริหำรงำนบริษทั PH Care โดยใช้ Balanced Scorecard 

 
 

ภำพที ่5.1 แสดงโครงสร้างของ Balanced Scorecard (BSC) 
ทีม่ำ : http://promrucsa-dba04.blogspot.com 
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จากปัญหาของ บริษทั PH Care เร่ืองยอดขายลดลงในช่วง 3 ปีหลงัอยา่งต่อเน่ืองได้
ประยุกต์ใช้เคร่ืองมือแผนท่ียุทธศาสตร์ โดยน ามาเช่ือมโยงกบั BSC เพื่อแกไ้ขปัญหาของบริษทั 
วดัผลจาก 4 ดา้น คือ ดา้นการเงิน ดา้นภายในองคก์ร ดา้นลูกคา้และดา้นการเรียนรู้และการพฒันา  

 
5.2.1ด้ำนมุมมองด้ำนกำรเงิน เพื่อให้องค์กรสามารถบรรลุเป้าหมายท่ีวางไว ้เพื่อ

ด าเนินการให้บริษทั สร้างผลก าไรและสามารถผลกัดนัสินคา้ท่ีมีความแตกต่างจากคู่แข่งและสร้าง
ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัอยา่งย ัง่ยนื 
ตำรำงที ่5.1 แสดงมุมมองดา้นการเงินของบริษทั PH Care. 

จากตารางท่ี 5.1 จะเห็นไดว้่ามุมมองดา้นการเงิน เน้นการเพิ่มก าไรจากการขายเป็น
หลกั โดยมีตวัช้ีวดัคือการท ายอดขายในตลาดเดิม และการท ายอดขายในตลาดใหม่ เป้าหมายจากการ
เพิ่มยอดขายในตลาดเดิมคือ เพิ่มยอดขาย 10% จากปีท่ีแลว้ โดยมีโครงการคือมุ่งท ากิจกรรมทางการ
ตลาด แจกเอกสารงานวจิยัท่ีแสดงถึงคุณภาพสินคา้ และจดัท าโฆษณาท่ีแสดงใหลู้กคา้เห็นวา่สินคา้มี 
ความแตกต่างและน่าดึงดูด ในส่วนการเพิ่มยอดขายในตลาดใหม่ มีเป้าหมายคือเพิ่มเป้าหมายจาก
เดิม 5% ในการเปิดตลาด โดยมีโครงการคือท าการเสนอสินคา้ในรูปแบบต่างๆ แนะน าสินคา้ใน
หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
5.2.2 ด้ำนกระบวนกำรภำยในองค์กร เพื่อทราบถึงกระบวกการภายในองค์กร ว่ามี

ประสิทธิภาพในการด าเนินงานมากน้อยเพียงใด เพื่อทราบถึงขอ้ดีและขอ้เสียในการปฏิบติังาน อีก
ทั้งเพื่อแกไ้ขจุดอ่อนท่ีมีอยู ่ท  าใหภ้ายในองคืกรมีการท างานท่ีเป็นระบบมากข้ึน   
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จากตารางท่ี 5.2 แสดงมุมมองดา้นกระบวนการภายในองค์กร มีวตัถุประสงค์ใน 4 
เร่ืองคือ 1.เร่ืองค าสั่งซ้ือจากลูกค้า ตวัช้ีวดัคือจ านวนคร้ังในการรับค าสั่งซ้ือ มีเป้าหมายลดควา
ผดิพลาดจากเดิม 10% มีโครงการตรวจสอบระบบและทวนการสั่งซ้ือจากลูกคา้ 2.เร่ืองเพื่อการจดัส่ง
สินค้าท่ีตรงเวลา ตวัช้ีวดัจ านวนคร้ังท่ีส่งของตรงเวลา เป้าหมายลดควาผิดพลาดจากเดิม 10% 
โครงการมีการตรวจสอบและพฒันาระบบการขนส่ง 3.สินคา้คงคลงัท่ีตรงตามจ านวน ลดการสูญ
หายของสินคา้ ตวัช้ีวดัอตัราสินคา้คงคลงัไม่สูญหาย เป้าหมายจ านวนตรงกบัจ านวนท่ีตรวจสอบทุก
คร้ัง โครงการจดัท าสรุปสินคา้คงคลงัในแต่ละวนั และมีการตรวจนบัสต็อคสินคา้ทุกคร่ึงปี และ 4.
ระบบขอ้มูลต่างๆ ภายในองคก์ร ท่ีมีประสิทธิภาพ ตวัช้ีวดัอตัราความผิดพลาดของระบบ เป้าหมาย
ความผดิพลาดระบบเป็นศูนย ์จดัท าระบบรองรับ เม่ือเกิดความผดิพลาด และท าระบบการด าเนินการ
ต่างๆ ของบริษทั 

 
5.2.3 ด้ำนมุมมองของลูกค้ำ โดยเนน้ลูกคา้ในตลาดเดิม และลูกคา้ในตลาดใหม่ น ามา

เป็นแนวทางในการด าเนินงานให้บริษทั และทราบถึงความตอ้งการของลูกคา้ในตลาดต่างๆ ท่ีมี
ความแตกต่างในการท างาน เพื่อสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้

 

ตำรำงที ่5.2 แสดงมุมมองดา้นกระบวนการภายในองคก์รของบริษทั PH Care 

ตำรำงที ่5.3 แสดงมุมมองดา้นลูกคา้ของบริษทั PH Care. 
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จากตารางท่ี 5.3 มุมมองดา้นลูกคา้จะเห็นไดว้่ามีวตัถุประสงค์เพื่อ ขยายตลาดไปยงั
ลูกคา้ในอุตสาหกรรมอ่ืน ตวัช้ีวดัคือจ านวนการสั่งซ้ือสินคา้ เป้าหมายมียอดขายเพิ่มข้ึนในตลาด
ลูกคา้ใหม่เพิ่มข้ึน 20%โดยน าเสนอถุงมือปราศจากเช้ือและท าการประเมิณสินคา้เพื่อทดสอบการ
ตอบสนองของลูกคา้ในกลุ่มใหม่ และท าใหลู้กคา้ในตลาดเดิมเกิดความพึงพอใจในสินคา้และบริการ 
ตวัช้ีวดัคืออตัราการลดลงการตอบกลบัในเชิงลบของลูกคา้ท่ีมีต่อสินคา้และการบริการ เป้าหมายลด
การเคลมสินค้าและการตอบกลับในเชิงลบด้านการบริการ และโครงการท าสถิติ รายงานการ
ร้องเรียนและการเคลมสินคา้ 

 
5.2.4 มุมมองด้ำนกำรเรียนรู้และกำรพฒันำ เพื่อเป็นการเพิ่มคุณภาพในการท างานของ

พนกังานในระดบัต่างๆ ให้มีความรู้ ความเขา้ใจในงานท่ีตนตอ้งรับผิดชอบ เพื่อเพิ่มศกัยภาพของ
พนกังาน และเพิ่มประสิทธิภาพของงานใหม้ากข้ึน 

 

จากตารางท่ี 5.4 มุมมองด้านการเรียนรู้และการพฒันาของบริษทั PH Care มี
วตัถุประสงค ์3 เร่ืองคือเพื่อการพฒันาความรู้ความสามารถของพนกังาน เพื่ออตัราการลาออกของ
พนกังาน และเพื่อความพึงพอใจในการท างาน โดยดา้นการพฒันาความรู้ความสามารถของพนกังาน 
มีตวัช้ีวดัคือจ านวนคร้ังในการท างานท่ีมีความผิดพลาดลดลงจากเดิม มีเป้าหมายเกิดความผิดพลาด
ลดลง 10% จากเดิม โดยมีโครงการจดัอบรมให้ความรู้ในงานในด้านต่างๆ ตามงานท่ีได้รับ
มอบหมาย ดา้นอตัราการลาออกของพนกังาน ตวัช้ีวดัคือจ านวนพนกังานลาออกลดลง เป้าหมาย อตั
ตราการลาออกลดลง 5% จากปีท่ีแลว้ มีการท าโครงการส ารวจปัจจยัท่ีท าให้เกิดการลาออก และ
วตัถุประสงคใ์นดา้นสุดทา้ยดา้นความพึงพอใจในการท างานของพนกังาน ตวัช้ีวดัคือการท างานมี
ประสิทธิภาพเพิ่มข้ึน เป้าหมายงานมีประสิทธิภาพเพิ่มข้ึน 10% และมีโครงการท าแบบส ารวจความ
พึงพอใจในงานดา้นต่างๆ เพื่อมาประเมิณภาพรวมของโครงการ 

 

 

วัตถุประสงค์ (Objective) ตวัช้ีวัด (KPI) เป้าหมาย (Target) แผนงาน /โครงการ(Initiatives)

เพ่ือการพฒันาความรู้
ความสามารถของพนกังาน

จ านวนคร้ังท างานผิดพลาด
ลดลงจากเดิม

ความผิดพลาดลดลง
จากเดิม 10% จดัอบรมให้ความรู้ในดา้นต่างๆ

เพ่ืออตัราการลาออกของพนกังาน จ านวนพนกังานลาออกลดลง
อตัตราการลาออก

ลดลง 5% จากปีท่ีแลว้ ส ารวจปัจจยัท่ีท  าให้เกิดการลาออก

เพ่ือความพึงพอใจในการท างาน
การท างานมีประสิทธิภาพ

เพ่ิมข้ึน
งานมีประสิทธิภาพ

เพ่ิมข้ึน 10%
ท าแบบส ารวจความพึงพอใจในงาน

ดา้นต่างๆ

ตำรำงที ่5.4 แสดงมุมมองดา้นการเรียนรู้และการพฒันาของบริษทั PH Care 
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5.3 แผนกำรบริหำรควำมเส่ียง และกำรบรรเทำหรือป้องกนัควำมเส่ียงทีจ่ะเกดิขึน้ 
ความเส่ียง คือ โอกาสท่ีจะเกิดความผิดพลาด ความเสียหาย การร่ัวไหล ความสูญเปล่า 

หรือเหตุการณ์ท่ีไม่พึงประสงค์ หรือการกระท าใด ๆ ท่ีอาจเกิดข้ึนภายใตส้ถานการณ์ท่ีไม่แน่นอน 
ซ่ึงอาจเกิดข้ึนในอนาคตและมีผลกระทบหรือท าให้การด าเนินงานไม่ประสบความส าเร็จตาม
วตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายขององคก์ร ทั้งในดา้นยทุธศาสตร์ การปฏิบติังาน การเงินและการบริหาร 
การบริหารความเส่ียง คือ กระบวนการด าเนินงานขององคก์รท่ีเป็นระบบและต่อเน่ือง เพื่อช่วยให้
องค์กรลดมูลเหตุของแต่ละโอกาสท่ีจะเกิดความเสียหาย ให้ระดบัของความเสียหายและขนาดของ
ความเสียหายท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคต อยู่ในระดบัท่ีองค์กรยอมรับได้ ประเมินได ้ควบคุมได้ และ
ตรวจสอบไดอ้ย่างมีระบบ โดยค านึงถึงการบรรลุวตัถุประสงคห์รือเป้าหมายขององคก์รเป็นส าคญั 
โดยแบ่งเป็นประเภทความเส่ียง การประเมิณความเส่ียง และการบริหารความเส่ียง 

 
5.3.1กำรจ ำแนกควำมเส่ียง แบ่งไดเ้ป็น 4 ลกัษณะ ดงัน้ี 1.ความเส่ียงทางดา้นกลยุทธ์ 

(Strategic Risk : SR) ไดแ้ก่ ความเส่ียงท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผนธุรกิจ ความเส่ียงท่ีการด าเนิน
กระบวนงานตาม   กลยุทธ์ท่ีกิจการก าหนดจะต่างคนต่างท า ความเส่ียงท่ีมาจากการใช้สมมติฐาน
ส าคญัเพื่อการวางแผนธุรกิจ เป็นตน้ 2.ความเส่ียงทางดา้นการเงิน (Financial Risk : FR) ไดแ้ก่ ความ
เส่ียงท่ีเกิดจากการขาดสภาพคล่อง ความเส่ียงดา้นการลงทุน ความเส่ียงดา้นอตัราดอกเบ้ีย เป็นตน้ 3.
ความเส่ียงทางดา้นการปฏิบติังาน (Operational Risk : OR) การจดัท าระบบต่างๆ ภายในองคก์ร การ
ปฏิบติังาน 4.ความเส่ียงทางดา้นกฎหมาย และขอ้ก าหนดผกูพนัองคก์ร (Compliance Risk : CR) 

 

ภำพที ่5.2 แสดงถึงความเส่ียงระดบัองคก์ร 

 ทีม่ำ : www.operational-risk-business-objectives 
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5.3.2 กำรประเมินควำมเส่ียง เป็นกระบวนการระบุความเส่ียง การวิเคราะห์ความเส่ียง
และจดัล าดบัความเส่ียง โดยการประเมินจากโอกาสท่ีจะเกิด (Likelihood) และผลกระทบ (Impact) 
1.โอกาสท่ีจะเกิด (Likelihood) หมายถึง ความถ่ีหรือโอกาสท่ีจะเกิดเหตุการณ์ ความเส่ียง  2.
ผลกระทบ (Impact) หมายถึง ขนาดความรุนแรงของความเสียหายท่ีจะเกิดข้ึนหากเกิด เหตุการณ์
ความเส่ียง  3.ระดบัของความเส่ียง (Degree of Risk) หมายถึง สถานะของความเส่ียงท่ีไดจ้าก
ประเมินโอกาสและผลกระทบของแต่ละปัจจยัเส่ียงแบ่งเป็น 5 ระดบั คือ สูงมาก สูง ปานกลาง นอ้ย 
และนอ้ยมาก 

 
 

 
 

5.3.3 กำรบริหำรควำมเส่ียง  กระบวนการท่ีใชใ้นการบริหารจดัการให้โอกาสท่ีจะเกิด
เหตุการณ์ความเส่ียงลดลงหรือผลกระทบของความเสียหายจากเหตุการณ์ความเส่ียงลดลงอยู่ใน
ระดบัท่ีองคก์รยอมรับได ้ซ่ึงการจดัการความเส่ียงมีหลายวิธีดงัน้ี 1.การยอมรับความเส่ียง เป็นการ
ยอมรับความเส่ียงท่ีเกิดข้ึน เน่ืองจากไม่คุม้ค่า ในการจดัการควบคุมหรือป้องกนัความเส่ียง 2.การลด
หรือการควบคุมความเส่ียง เป็นการปรับปรุงระบบการท างานหรือการออกแบบวิธีการท างานใหม่
เพื่อลดโอกาสท่ีจะเกิด หรือลดผลกระทบใหอ้ยูใ่นระดบัท่ีองคก์รยอมรับได ้3.การกระจายความเส่ียง 
หรือการโอนความเส่ียง เป็นการกระจายหรือถ่ายโอนความเส่ียงให้ผูอ่ื้นช่วยแบ่งความรับผิดชอบไป 

ภำพที ่5.3 ตารางระดบัของความเส่ียง 

ทีม่ำ : https://www.google.co.th/search?hl=en&site=imghp&tbm 
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4.การเล่ียงความเส่ียง เป็นการจดัการความเส่ียงท่ีอยูใ่นระดบัสูงมากและหน่วยงานไม่อาจยอมรับได ้
จึงตอ้งตดัสินใจยกเลิกโครงการหรือกิจกรรมนั้น 

 
 

5.4 กำรวเิครำะห์ปัจจัยควำมเส่ียงทีค่ำดว่ำจะเกดิในกำรด ำเนินกลยุทธ์บริษทั PH Care. 
จากการวเิคราะห์และการวางแผนกลยทุธ์เพื่อท าให้องคก์ร สามารถบรรลุวตัถุประสงค์

ตามท่ีก าหนดไวโ้ดยน ากรอบแนวคิด Balanced Scorecard มาวิเคราะห์ทั้ง 4 มิติ เพื่อน ามาระบุความ
เส่ียงท่ีมีโอกาสท่ีจะเกิดข้ึนกบัองคก์ร อาจส่งผลกระทบท าให้เกิดความเสียหายในวงกวา้ง หรือการ
ด าเนินงานท่ีท าอยู่ตอ้งหยุดชะงกัชัว่คราว ซ่ึงลว้นแต่ส่งผลต่อองค์กรทั้งส้ิน จึงควรให้ความส าคญั
โดยมาวเิคราะห์ถึงประเด็นต่างๆ ท่ีจะน ามาสู่ความเส่ียงท่ีก่อให้เกิดปัญหา เพื่อท่ีจะป้องกนัไม่ให้เกิด
ความเส่ียงข้ึน หรือ ถา้เกิดเหตุการณ์ข้ึนองค์กรสามารถรับมือและบรรเทาความเส่ียงนั้นได ้ให้เกิด
ความเสียหายต่อการด าเนินการขององค์กรน้อยท่ีสุด จากท่ีกล่าวมานั้นมีปัจจยัท่ีส าคญัท่ีอาจส่งผล
กระทบต่อธุรกิจ ไดด้งัน้ี 

 
5.4.1 ควำมเส่ียงด้ำนลูกค้ำ  
ลูกคา้รายเดิม คือ ลูกคา้หลกัท่ีเป็นลูกคา้รายใหญ่ของบริษทั ไดแ้ก่ ในกลุ่มโรงพยาบาล

ท่ีเป็นโรงเรียนแพทย ์และโรงพยาบาลขนาดใหญ่ - กลางทั้งรัฐบาล และเอกชน ไม่พึงพอใจในสินคา้ 
และการบริการเน่ืองจากลูกคา้ในกลุ่มน้ีเป็นรายไดห้ลกัของบริษทั อีกทั้งมีอ านาจการต่อรองสูงจึงมี
ความส าคญัต่อบริษทั  ดงันั้นบริษทัจึงควรจดัท าแผนป้องกนั โดยการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 
ติดตาม รับฟังข้อเสนอแนะของลูกค้าท่ีมีต่อสินค้าสนับสนุนกิจกรรมต่างๆ เพื่อให้ลูกค้าเกิด
ความคุ้นเคยในตวัสินค้า และการบริการด้านความเร็ว ตรงตามเวลานัดหมาย มีคุณภาพท่ีเป็น
มาตรฐาน 

ลูกค้ารายใหม่ คือ กลุ่มลูกค้าในอุตสาหกรรมเวชส าอางค์และการผสมสารเคมี ท่ี
เก่ียวกบัชีวเคมี เพื่อขยายลูกคา้ บริษทัจึงควรน าตวัอย่างไปวางเพื่อเป็นการทดลองตลาด เพื่อสร้าง
ความคุย้เคย ลดความเส่ียงการความรู้สึกของลูกคา้ท่ีปิดกนัในสินคา้ใหม่ และลดความไม่พึงพอใจใน
สินคา้เน่ืองจากความไม่เคยชินกบัการใชง้าน 
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5.4.2 ควำมเส่ียงด้ำนกำรเงิน 
ความเส่ียงจากความผนัผวนของการสั่งซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ัง ท่ีมีความผนัผวนดา้น

ราคา เน่ืองจากอตัราแลกเปล่ียน ควรซ้ือการซ้ือ ขายล่วงหนา้ เพื่อลดการแบกรับส่วนต่างของค่าเงินท่ี
มีความผนัผวน 

ความเส่ียงจากการพยากรณ์ยอดการสั่งซ้ือผิดพลาด ส่งผลต่อการสต็อคสินคา้ ควรน า
ตวัช้ีวดัในอดีต เช่น ยอดขาย 3 – 5 ปียอ้นหลงัเพื่อน ามาพยากรณ์แนวโนม้ในอนาคต อีกทั้งควรท า
การส ารวจตลาดเพื่อน ามาเป็นแนวทางในการสตอ็คสินคา้ใหเ้หมาะสมเพียงพอกบัความตอ้งการของ
ลูกคา้ และท าใหส้ามารถลดค่าใชจ่้ายในการจดัการสินคา้คงคลงัของบริษทั 

 
5.4.3 ควำมเส่ียงจำกภำยในองค์กร 
ความเส่ียงจากการท่ีรถขนส่งสินคา้ท่ีไม่ไดอุ้ณหภูมิตามท่ีก าหนดไว ้ส่งผลกระทบต่อ

สินคา้ บริษทัควรจดัท าระบบเพื่อวดัอุณหภูมิในการขนส่งให้มีความคงท่ี ให้เป็นมาตรฐานและลด
ความเสียหายท่ีจะเกิดข้ึนกบัสินคา้ 

ความเส่ียงจากการท่ีพนกังานมีความรู้ความช านาญ หรือ มีประสบการณ์ จะเกิดอตัรา
การเข้า ออกสูง เน่ืองจากเป็นท่ีต้องการของตลาด เช่น จบสายเภสัชกร เทคนิคการแพทย ์
วทิยาศาสตร์เคมี รวมถึงคนท่ีมีประสบการณ์ในตลาดมกัจะถูกบริษทัดึงตวัจากบริษทัคู่แข่ง เน่ืองจาก
มีทกัษะแลว้และมีความคุน้เคยกบัลูกคา้ ดงันั้นบริษทัจึงควรดูแลเร่ืองสวสัดิการ และค่าตอบแทนท่ี
เหมาะสม เม่ือเทียบกบับริษทัท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรม 

 
5.4.4 ควำมเส่ียงจำกปัจจัยภำยนอกอืน่ๆ 
ความเส่ียงจากสถานการณ์ต่างๆ ความเส่ียงดา้นเศรษฐกิจ ความเส่ียงดา้นการเมือง และ

ความเส่ียงจากนโยบายของรัฐบาล จากท่ีกล่าวมาเป็นความเส่ียงท่ีไม่สามารถควบคุมได ้และส่งผล
กระทบรุนแรงต่อการด าเนินธุรกิจ 

ความเส่ียงดา้นคู่แข่ง จากการท่ีอุตสาหกรรมถุงมือปราศจากเช้ือท าก าไรไดสู้ง และเป็น
สินคา้ท่ีไม่มีความซบัซอ้นในการผลิต จึงท าใหเ้กิดคู่แข่งขนัทั้งรายเดิมและรายใหม่เขา้มาท าก าไรใน
อุตสาหกรรม จึงเกิดสงครามดา้นราคา บริษทัควรรักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ และจากตราสินคา้เอง
ท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ีหน้าเช่ือถือ เพื่อสร้างความพึงพอใจแก่ลูกคา้ ให้ลูกคา้เล็งเห็นถึงความส าคญัเน้น
ดา้นคุณภาพของสินคา้มากกว่าปัจจยัดา้นราคา ซ่ึงช่วยบรรเทาผลกระทบและรักษาส่วนแบ่งทาง
การตลาดใหเ้ท่าเดิมและเพิ่มข้ึนจากคู่แข่งขนัในอุตสาหกรรม 
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จากปัจจยัความเส่ียงในด้านต่างๆ ท่ีกล่าวมานั้น น ามาวิเคราะห์ระดับความรุนแรง 
ผลกระทบ ระดบัความเป็นไปไดท่ี้จะเกิด และผูรั้บผดิชอบของความเส่ียงในลกัษณะต่างๆ เพื่อจดัท า
แผนเพื่อรองรับความเส่ียงได ้ดงัต่อไปน้ี 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ภำพที ่5.4 แสดงระดบัความเส่ียงจากการประเมิณและยอมรับความเส่ียงของบริษทั PH Care 
ทีม่ำ : จดัท าการประเมิณระดบัและยอมรับความเส่ียงโดยผูเ้ขียนสารนิพนธ์ฉบบัน้ี 
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ความเส่ียงท่ีจะเกิด สาเหต ุ กระทบต่อ ความ
เป็นไป
ได ้

ระดบั
ผลกระทบ 

ผูรั้บผดิชอบ 

1.ลูกคา้รายเดิมไม่พึงพอใจ
ในสินคา้และบริการ 

สินค้าไม่ได้คุณภาพและ
บริการบริการไม่ดี 

ยอดขาย 1 3 ฝ่าย
การตลาด 
และฝ่ายขาย 

2.ลูกคา้รายใหม่ไม่พึงพอใจ
ในสินคา้ 

ไม่คุน้เคยกบัสินคา้ใหม่ ยอดขาย 2 1 ฝ่าย
การตลาด 
และฝ่ายขาย 

3.ความผนัผวนของตน้ทุน
ในสัง่ซ้ือสินคา้จากผูข้ายใน
ต่างประเทศ 

ส่ ว น ต่ า ง ข อ ง อั ต ร า
แลกเปล่ียน 

ตน้ทุน 2 2 ฝ่ายจดัซ้ือ 
และฝ่าย
การเงิน 

4.การพยากร ณ์ยอดการ
สัง่ซ้ือผิดพลาด 

ไม่ไดน้ าตวัช้ีวดัมาประมาณ
การยอดการสั่งซ้ือมาช่วย
การพยากรณ์ 

ตน้ทุน 2 2 ฝ่ายจดัซ้ือ 

5.การขนส่งสินคา้อุณหภูมิ
ภายในรถขนส่งสินค้าไม่
เป็นไปตามท่ีก าหนดไว ้

การควบคุมอุณหภูมิภายใน
รถขนส่งสินค้าย ังไม่เป็น
มาตรฐาน 

ตน้ทุน 2 2 ฝ่ายขนส่ง
สินคา้ 

6.การลาออกของพนกังาน มีการดึงตวัพนกังาน  รายไดแ้ละ
ค่าใชจ่้าย 

2 2 ฝ่ายบุคคล 

7.ปั จ จั ย ภ า ย น อ ก อ่ื น ๆ 
การเมือง  เศรษฐกิจ และ
นโยบายรัฐบาล 

การออกนโยบาย สภาพ
เศรฐกิจ และการเมือง 

ก าไร 3 3 ผูบ้ริหาร 

8.คู่แข่งแข่งขนัดา้นราคา ตลาดใหญ่และสินค้าผลิต
ไม่ซบัซอ้น 

ก าไร 3 3 ฝ่าย
การตลาด 
และฝ่ายขาย 

ตำรำงที ่5.5 แผนการบริหารความเส่ียงถุงมือปราศจากเช้ือ บริษทั PH Care 
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หมายเหตุ  
ผลกระทบดา้นความเส่ียง 
1 = ผลกระทบนอ้ย 2 = ผลกระทบปานกลาง  3 = ผลกระทบมาก 
ความเป็นไปไดใ้นการเกิดเหตุการณ์ความเส่ียง 
1 = ความเป็นไปไดต้ ่า 2 = ความเป็นไปไดป้านกลาง 3 = ความเป็นไปไดน้อ้ย 

 
จากตารางท่ี 5.5 แสดงถึงการบริหารความเส่ียงจากปัจจยัทั้ง 8 ดา้นท่ีส่งผลกระทบต่อ

ยอดขาย ต้นทุน รายได้ ค่าใช้จ่ายและก าไรมีความเส่ียงและสาเหตุคือ 1.ด้านลูกค้ารายเดิมใน
อุตสาหกรรมไม่พึงพอใจในสินคา้และบริการ สาเหตุคือสินคา้ไม่ไดคุ้ณภาพและบริการบริการไม่ดี 
โอกาสเกิดน้อยแต่ถ้าเกิดส่งผลกระทบมาก โดยกระทบต่อยอดขาย ฝ่ายการตลาดและฝ่ายขาย
ผูรั้บผดิชอบ 2.ลูกคา้รายใหม่ไม่พึงพอใจในสินคา้ สาเหตุจากความไม่คุน้เคยกบัสินคา้ใหม่ มีโอกาส
เกิดปานกลางถา้เกิดส่งผลกระทบนอ้ย เน่ืองจากเป็นการเปิดตลาดใหม่ กระทบต่อยอดขายท่ีอาจจะ
เพิ่มข้ึน หรือ ลดลงฝ่ายการตลาดและฝ่ายขายผูรั้บผิดชอบ 3.ความผนัผวนของตน้ทุนในสั่งซ้ือสินคา้
จากผูข้ายในต่างประเทศ สาเหตุเกิดจากส่วนต่างของอตัราแลกเปล่ียน มีโอกาสเกิดปานกลางถา้เกิด
ส่งผลกระทบปานกลาง เพราะมีการสต็อคสินคา้ไวบ้างส่วนแล้ว ฝ่ายจดัซ้ือและฝ่ายการเงินเป็น
ผูรั้บผิดชอบ 4.การพยากรณ์ยอดการสั่งซ้ือผิดพลาด สาเหตุเกิดจากไม่ไดน้ าตวัช้ีวดัมาประมาณการ
ยอดการสั่งซ้ือมาช่วยในการพยากรณ์  กระทบด้านต้นทุน โอกาสเกิดปานกลางและถ้าเกิดมี
ผลกระทบระดบักลาง ฝ่ายจดัซ้ือเป็นผูรั้บผิดชอบ 5.การขนส่งสินคา้อุณหภูมิภายในรถขนส่งสินคา้
ไม่เป็นไปตามท่ีก าหนดไว ้สาเหตุเกิดจากการควบคุมอุณหภูมิภายในรถขนส่งสินคา้ของบริษทัยงัไม่
เป็นมาตรฐาน ส่งผลกระทบต่อตน้ทุน โอกาสเกิดปานกลางและถา้เกิดมีผลกระทบระดบักลาง ฝ่าย
ขนส่งสินคา้เป็นผูรั้บผิดชอบ 6.การลาออกของพนักงาน สาเหตุมีการดึงตวัพนกังาน กระทบดา้น
รายได้และค่าใช้จ่าย โอกาสเกิดปานกลางและถ้าเกิดมีผลกระทบระดับกลาง ฝ่ายบุคคลเป็น
ผูรั้บผดิชอบ 7.ปัจจยัภายนอกอ่ืนๆ การเมือง  เศรษฐกิจ และนโยบายรัฐบาล สาเหตุจากการเมือง การ
ออกนโยบาย และสภาพเศรฐกิจ ส่งผลกระทบต่อยอดขาย โอกาสเกิดสูงและถา้เกิดส่งผลกระทบ
มาก ผูบ้ริหารเป็นผูรั้บผิดชอบและ8.คู่แข่งแข่งขนัดา้นราคา สาเหตุเกิดจากตลาดถุงมือปราศจากเช้ือ
เป็นตลาดใหญ่และการสินคา้ไม่ซบัซอ้น ส่งผลกระทบต่อก าไร 
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5.5 สรุปกำรน ำกลยุทธ์ไปใช้ 

การก าหนดกลยทุธ์ขององคก์รในระดบัต่างๆ เพื่อน ามาปฎิบติัตอ้งน ามาประยุกตใ์ชใ้ห้
เหมาะสม กบัเหตุการณ์ท่ีพบและเป็นไปในทิศทางเดียวกบัเป้าหมายขององค์กร โดยจากการจดัท า
แผนผงัเชิงกลยทุธ์  Balanced Scorecard มาวเิคราะห์ทั้ง 4 ดา้น ทั้งภายในและภายนอก ไดแ้ก่ ในดา้น
การเงิน ลูกคา้ ดา้นกระบวนการภายในและดา้นการเรียนรู้และการพฒันาเพื่อน ามาวดัผลในด้าน
ต่างๆ ขององค์กร ท าให้ทราบถึงประสิทธิภาพและประสิทธิผลว่าส่ิงท่ีท านั้นบรรลุวตัถุประสงค์
หรือไม่เพื่อน ามาปรับปรุงและพฒันา อย่างไรก็ตามการน ากลยุทธ์ไปใช้อาจมีความเส่ียงเกิดข้ึน 
เน่ืองจากเป็นเร่ืองของอนาคต องค์กรควรพฒันาแผนบริหารความเส่ียงในปัจจัยต่างๆ ตั้ งแต่             
การวเิคราห์ความเส่ียงเพื่อระบุสาเหตุ ประเมินถึงความเส่ียงวา่อยูใ่นระดบัใด การบริหารความเส่ียง 
และหาผูรั้บผิดชอบ เพื่อเป็นการเตรียมความพร้อมรับมือกบัเหตุการณ์ท่ีอาจเกิดข้ึนจากความไม่
แน่นอน และบรรเทากบัเหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึนแลว้ให้เกิดความเสียหายให้น้อยท่ีสุดกบับริษทั ดงันั้น
องคก์รควรให้ความส าคญักบัการน ากลยุทธ์ต่างๆ ไปปฏิบติัใช้จริง เพื่อปรับปรุงพฒันาองคก์รเพิ่ม
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั อีกทั้งเพื่อเพิ่มศกัยภาพและสร้างความแขง็แกร่งกบัองคก์รอยา่งย ัง่ยนื 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



58 
 

 

บรรณำนุกรม 

 
 

สถาบนัวจิยัยาง กรมวชิาการเกษตร (2552). มูลค่าการส่งออกผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัยางพารา 
Michael   E.   Potter.  (1980).   Michael   Porter   Five   Forces   Model.   (Online).   Available 
  http://www.strategy-keys.com/michael-porter-five-forces-model.html (วนัท่ีค้น
  ขอ้มูล: 20 กนัยายน 2558) 
PESTEL Analysis Mind Map. (2012). (Online). Avaible http://www.biggerplate.com/mindmaps/ 
  scSN33B3/pestel-analysis-mind-map (วนัท่ีคน้ขอ้มูล: 20 กนัยายน 2558) 
Five Forces  Model. (2013). (Online).  Available http://impleplus.com/blog/info?ref=6f6df26f-
  4ed3-4fa4-a3d4-a36764ac26bc (วนัท่ีคน้ขอ้มูล: 22 กนัยายน 2558) 
JENNY ZHOU.  (2012). Learn to Read Causal Loop Diagrams. (Online). Available   
  https://systemsandus.com/2012/08/15/learn-to-read-clds/ (วนัท่ีคน้ขอ้มูล: 30 
  กนัยายน 2558) 
โครงการศึกษาโอกาสทางธุรกิจและการเพิ่ม Value Creation (2552). (วนัท่ีคน้ขอ้มูล :17 ตุลาคม
  2558) 
ส านกัการพยาบาลกรมการแพทยก์ระทรวงสาธารณสุข (2555). (วนัท่ีคน้ขอ้มูล :10 ตุลาคม 2558) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

http://www.biggerplate.com/mindmaps/
http://impleplus.com/blog/info?ref=6f6df26f-
http://impleplus.com/blog/info?ref=6f6df26f-

	01_5750197_Arjaraya Tangkawinwong_หน้าปก
	02_5750197_Arjaraya Tangkawinwong_สารบัญ
	03_5750197_Arjaraya Tangkawinwong_เนื้อหา

