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ส่วนแบ่งทางการตลาดและมีแนวโนม้ลดลงเร่ือยๆ เม่ือเทียบกบัปี 2557 ซ่ึงไดมี้การวิเคราะห์ปัจจยัต่างๆท่ีส่งผล
กระทบต่อยอดขาย เพ่ือหาทางแกปั้ญหาท่ีเกิดข้ึน 

โดยผลการวิจยัในคร้ังน้ี เป็นการใชก้ลยทุธ์การเติบโต ท่ีมุ่งเนน้การสร้างความแตกต่างทั้งในเร่ือง
การบริการท่ีมีคุณค่าท่ีโดดเด่นกวา่องคก์รอ่ืน การมีผลิตภณัฑท่ี์มีความคุม้ค่า มีประสิทธิภาพและความปลอดภยัใน
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บทที ่ 1 
บทนํา 

 
 

ยารักษาโรคเป็น 1 ในปัจจยั 4 ท่ีมีความสําคญัเก่ียวขอ้งกบัชีวิตและสุขภาพ และเป็น
ส่ิงจาํเป็นต่อมนุษย ์ซ่ึงปัจจุบนัประเทศไทยกาํลงัเขา้สู่สมาคมเศรษฐกิจเอเซียน (Asean Economic 
Community ;AEC) พร้อมกนันั้นรัฐบาลก็ไดมี้นโยบายท่ีสนบัสนุนส่งเสริมและผลกัดนัให้ประเทศ
ไทยเป็น ศูนยก์ลางดา้นการแพทย(์Medical Hub)และการส่งเสริมการท่องเท่ียวในประเทศไทย ซ่ึงจะ
ส่งผลให้ชาวต่างชาติเขา้มาในประเทศเป็นจาํนวนมาก ดว้ยเหตุน้ีทาํให้ผูป้ระกอบการไม่ว่าจะเป็น
ภาครัฐและภาคเอกชนท่ีเป็นโรงพยาบาล  สถานพยาบาล คลินิกต่างๆ รวมถึงร้านขายยาดว้ย  เป็นตน้ 
ต่างก็มีการลงทุนยกระดบัมาตรฐานการรักษาใหสู้งข้ึน  โดยใหมี้การนาํยาใหม่ๆ จากบริษทัขา้มชาติ
เขา้มา เพราะมกัจะเป็นยาท่ีเป็นนวตักรรมใหม่ๆ จากการท่ีธุรกิจยามีมูลค่าท่ีสูงและมีอตัราการเติบโต
ท่ีสูงข้ึนเร่ือยๆส่งผลให้มีการแข่งขันในธุรกิจยาท่ีค่อนข้างรุนแรงมากข้ึน ฉะนั้ นจึงต้องสร้าง
ความสามารถในการแข่งขนัและเป็นผูน้าํทางการตลาด เพื่อทาํให้เกิดการพฒันาอย่างย ัง่ยืน เราจึง
ตอ้งมีการสร้างความเขา้ใจความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา ภาพรวมอุตสาหกรรมและการ
แข่งขนัทบทวนองคก์รโดยเฉพาะบุคลากรท่ีเป็นส่วนสาํคญั กลยทุธ์ต่างๆ รวมทั้งขบวนการทาํงาน 
เป็นตน้ เพื่อหาแนวมาการแกปั้ญหาในองคก์รต่อไป 

 
 
1.1  ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

ปัจจุบนัตลาดยาในประเทศไทยมีมูลค่าสูงถึงหน่ึงแสนแปดหม่ืนลา้นบาทต่อปี  ถือว่า
ธุรกิจขนาดใหญ่ โดยมีสัดส่วนมูลค่ายาท่ีผลิตในประเทศไทยต่อมูลค่ายาท่ีนาํเขา้มาจากต่างประเทศ 
เป็น 30:70 ในธุรกิจยาจะมีอตัราการเติบโตทุกปี ทั้งน้ีไดแ้บ่งเป็นตลาดยาในโรงพยาบาลประมาณ
80% และเป็นตลาดร้านขายยาประมาณ 20% โดยท่ีตลาดโรงพยาบาลนั้นแบ่งเป็นโรงพยาบาลรัฐ 
80% โรงพยาบาลเอกชน20%(ASTVผูจ้ดัการรายวนั,2558) 
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ภาพที ่1.1  โครงสร้างตลาดยาในประเทศไทย 
ท่ีมา: http://rubber.oie.go.th:93/Detail.aspx?cate_id=15&id=20 

 
จากภาพท่ี 1.1  โครงสร้างตลาดยาในประเทศไทย ซ่ึงสะทอ้นให้เห็นว่าตลาดยานั้น

ยงัคงเนน้ไปท่ีโรงพยาบาลรัฐเป็นส่วนใหญ่ ซ่ึงบริษทัยาต่างก็ใหค้วามสาํคญัและทาํกิจกรรมทางการ
ตลาดกบับุคคลากรทางการแพทยท่ี์โรงพยาบาลรัฐบาลเป็นหลกั 

ปัจจุบันบริษัทผลติยาในประเทศไทยแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คือ 
1. บริษทัผูผ้ลิตยาขา้มชาติ (MNCs หรือ Multinational Companies) อาทิ ยโุรป อเมริกา 

และญ่ีปุ่น เป็นตน้  เป็นยาตน้ตาํรับท่ีอยูใ่นความคุม้ครองของสิทธิบตัร ซ่ึงอาจถูกผลิตโดยผูท่ี้ไดรั้บ
สิทธิบตัรเองหรือผูท่ี้ไดรั้บสิทธิในการผลิตจากผูท่ี้ไดรั้บสิทธิบตัร 

2. บริษทัยาในประเทศ (Local companies) เป็นบริษทัยาในประเทศไทยท่ีจะผลิตยา
สามญั (Generic drug) ท่ีหมดการคุม้ครอง 

ท่ีผ่านมาพบว่ายอดขาย 70% ของตลาดยามาจากบริษทัขา้มชาติเพราะมกัจะเป็นยาท่ี
เป็นนวตักรรมใหม่ๆ มีพื้นฐานมาจากการวิจยัพฒันา ซ่ึงมีการนาํเขา้กมี็ 2 แบบคือ การให ้licenseและ
การเขา้มาเปิดบริษทัตวัเองในแต่ละประเทศซ่ึงการเขา้มาเปิดบริษทัเองนั้นกมี็ทั้งแบบท่ีเขา้มาบริหาร
การตลาดเองและท่ีผา่นตวัแทนจาํหน่าย 

ยารักษาโรคมีสําคัญและจาํเป็นมากต่อชีวิตมนุษย์ การคิดค้นยาใหม่ๆข้ึนมาจึงมี
ความสาํคญัเป็นอยา่งมากเช่นกนั บริษทัขา้มชาติหลายๆบริษทัพยายามคิดคน้ยาท่ีมีนวตักรรมใหม่ๆ
เพราะเป็นยาท่ีมีประสิทธิภาพการรักษาและความปลอดภยัท่ีดีข้ึน และลดขอ้จาํกดัปัญหาของยาเก่าๆ 
ท่ีมีผลต่อการรักษาได ้ การท่ีผูป่้วยไดรั้บยาใหม่ๆ ก็จะส่งผลใหคุ้ณภาพชีวิตท่ีดีข้ึน  ดว้ยเหตุผลน้ี จึง
ทาํใหย้าใหม่ๆ ท่ีมาจากบริษทัขา้มชาติยงัคงไดรั้บความนิยมจากแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญอยู ่และมีแนวโนม้
การเติบโตอยา่งต่อเน่ือง 
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ทพ.กฤษดา เรืองอารียรั์ชย ์ ผูจ้ดัการสาํนกังานกองทุนสนบัสนุนการสร้างเสริมสุขภาพ
(สสส) ไดก้ล่าวไวว้่า ประเทศไทยในช่วงระยะ10กว่าปีท่ีผา่นมา พบว่า คนไทยมีสถิติผูเ้จบ็ป่วยและ
เสียชีวิตสูงเป็นอนัดบัหน่ึง และมีแนวโน้มสูงข้ึนเร่ือยๆ ในกลุ่มโรคไม่ติดต่อเร้ือรัง หรือกลุ่มโรค 
NCDs(Non-Communicable diseases) จากขอ้มูลสํานักงานพฒันานโยบายสุขภาพระหว่างประเทศ 
(IHPP) ปี 2552 ( สาํรวจ 4 ปี/คร้ัง)  ไทยมีผูป่้วยในกลุ่มน้ีถึง 14  ลา้นคน เสียชีวิตมากกกว่า 3  แสน
คน หรือ คิดเป็น 73% ของการเสียชีวิตประชากรไทยทั้งหมด และมากกวา่คร่ึงเสียชีวิตก่อนอาย ุ60 ปี 
คิดเป็นมูลค่าความเสียหายทางเศรษฐกิจถึง 2 แสนลา้นบาทต่อปี จากขอ้มูลองคก์รอนามยัโลก ระบุ
ประชากรทัว่โลกเสียชีวิตดว้ยกลุ่มโลก NCDs 63%  ท่ีมีสถิติผูเ้จ็บป่วยและเสียชีวิตสูงเป็นอนัดบั
หน่ึง และมีแนวโนม้สูงข้ึนเร่ือยๆและท่ีสาํคญัเป็นประชากรท่ีกาํลงัพฒันาถึง 80 %  ขณะท่ีคนไทย
เสียชีวิตดว้ยกลุ่มโรคน้ีสูงกว่าอตัราการเสียชีวิตเฉล่ียของประชากรทั้งโลกถึง 10 % และสูงกว่าทุก
ประเทศในโลก และมีแนวโนม้จะสูงข้ึนเร่ือยๆ ทั้งท่ีกลุ่มโรค NCDs เป็นโรคท่ีเกิดจากปัจจยัท่ีหลีก
เหล่ียงได ้สาํหรับ 6 โลกในกลุ่ม NCDs ท่ีมีอตัราผูเ้สียชีวิตสูงสุด คือ โรคเบาหวาน โรคหลอดเลือด
สมองและหัวใจ โรคถุงลมโป่งพอง โรคมะเร็ง โรคความดนัโลหิตสูง และโรคลงพุง  (ทพ.กฤษดา 
เรืองอารียรั์ชย ์ , 2557) 

คทา บณัฑิตานุกูล เภสัชศาสตรบณัฑิต(ภ.บ.) ประธานมูลนิธิเภสัชกรรมชุมชน  ได้
กล่าวไวว้่า ยาในกลุ่มยาตา้นการแข็งตวัของเลือดเป็นยากลุ่มท่ีมีความจาํเป็นและสําคญัอย่างมาก
เพราะเป็นการรักษาเก่ียวกบัการแขง็ตวัของเลือดท่ีผิดปกติในร่างกายซ่ึงอาจทาํให้เกิดอนัตราย และ
ทาํให้มีอาการตั้งแต่ไม่รุนแรง เช่น อาการเจ็บปวด ไปจนถึงอาการท่ีรุนแรงของหลอดเลือดได ้ซ่ึง
ปัจจุบันมียาต้านการแข็งตัวของเลือด2แบบ คือ แบบฉีดและแบบรับประทาน   ถ้าเป็นชนิด
รับประทาน(oral anticoagulant)ท่ีตอ้งติดตามผลเลือด มีขอ้บ่งใชใ้นการป้องกนัการแขง็ตวัของเลือด
จนเกิดการอุดตนั ผูท่ี้มีความเส่ียงต่อภาวะดงักล่าว เช่น ผูป่้วยภาวะ deep vein thrombosis, pulmonary 
embolism, atrial fibrillation, myocardial infarction, cardio embolism, stroke รวมถึงผูป่้วยท่ีใส่ล้ิน
หัวใจเทียม เป็นตน้. ซ่ึงเป็นยาท่ีเกิดปฏิกิริยากบัยาและอาหารไดห้ลายชนิด การใชย้าร่วมกบัยาอ่ืนๆ 
จึงควรอยู่ภายใตก้ารดูแลของแพทยแ์ละเภสัชกร เพื่อหลีกเล่ียงการเกิดปฏิกิริยาต่อกนัจนอาจส่งผล
กระทบต่อสุขภาพของผูป่้วย รวมถึงการใหค้าํแนะนาํท่ีถูกตอ้งแก่ผูป่้วยถึงขอ้ควรระวงัต่างๆ ขณะใช้
ยา (คทา บณัฑิตานุกลู ภ.บ.,  2550) 

จากความรุนแรงของโรคท่ีเกิดข้ึนและมีแนวโนม้ท่ีเร่ิมสูงข้ึนอยา่งต่อเน่ืองจึงไดมี้การ
คิดคน้ยาท่ีนวตักรรมใหม่ๆข้ึนมา ซ่ึงปัจจุบนักลุ่มยาตา้นกนัการแขง็ตวัของเลือดแบบรับประทานท่ี
ไม่ตอ้งติดตามผลเลือดมีทั้งหมด 3บริษทัยาขา้มชาตินาํมาขายในประเทศไทย จนปัจจุบนัไดมี้เกิดการ
แข่งขนัท่ีรุนแรง ไม่ว่าจะเป็นดา้นขอ้มูลคุณภาพของยาในเร่ืองประสิทธิภาพและความปลอดภยั  ใน
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ดา้นราคา การตลาด  และการบริการท่ีมีต่อบุคลากรทางการแพทยแ์ละท่ีเก่ียวขอ้ง เป็นตน้   ดงันั้น 
บริษทัจึงจาํเป็นตอ้งพฒันาศกัยภาพตวัเอง สร้างขีดความสามารถไดเ้ปรียบในการแข่งขนั  เพื่อให้
สามารถอยูใ่นตลาดไดใ้นระยะยาวต่อไปและสร้างความยัง่ยนืใหก้บัองคก์ร 

 
 

1.2  ภาพรวมอุตสาหกรรมและคู่แข่ง 
อุตสาหกรรมบริษทัยาเป็นอุตสาหกรรมแบบ Oligopoly หรือ ตลาดผูแ้ข่งขนันอ้ยราย 

ท่ีมีทั้งหมด 3 บริษทัขา้มชาติ ซ่ึงจะมีการแข่งขนักนัสูง ทั้งการเพิ่มกิจกรรมทางการตลาด การลด
ราคา การเพิ่มจาํนวนผูแ้ทนฝ่ายขาย เป็นตน้ จะส่งผลกระทบกบัคู่แข่งท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรมเดียวกนั
เป็นอยา่งมาก ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองราคา  ถา้มีบริษทัไหนลด ก็จะมีผลทาํใหอี้กบริษทัก็ตอ้งลดตาม  เป็น
ตน้ ในอุสาหกรรมยามีการแบ่งโครงสร้างของตลาดยาในประเทศไทย (Market structure) ไดด้งัน้ี 

แบ่งตามช่องทางการจดัจาํหน่าย แบ่งได ้2 กลุ่ม 
1. ตลาดโรงพยาบาล (Hospital channel)   มูลค่า 144,000 ลา้นบาท 
2. ตลาดร้านขายยา (Drugstore channel) มูลค่า 36,000 ลา้นบาท 
 

 
ภาพที่ 1.2  แสดงโครงสร้างอุตสาหกรรมยา  แบ่งตามช่องทางการจัดจาหน่าย (Market size = 

180,000 ลา้นบาท) 
ท่ีมา: http://www.manager.co.th/AstvWeekend/ViewNews.aspx?NewsID=9580000075485 

 
ผลิตภณัฑย์าท่ีใชใ้นการตา้นการแขง็ตวัของเลือด (Anticoagulant)  เพ่ือไม่ให้เลือดเกิด

การแขง็ตวั เป็นยาท่ีมีการใชอ้ยา่งแพร่หลายและมูลค่าสูงในตลาดท่ีจะเห็นไดจ้ากตาราง 1.1   ซ่ึงเป็น

Hospital, 80

Drugstore, 
20

Hospital Drugstore
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ยาท่ีมีขอ้บ่งช้ีในรักษาโรค เช่น โรคหัวใจขาดเลือด(Acute Coronary Syndrome : ACS ) โรคการ
รักษาและป้องกนัล่ิมเลือดอุดหลอดเลือดดาํส่วนลึก ( Deep  Vein Thrombosis: DVT)  และล่ิมเลือด
อุดหลอดเลือดท่ีปอด (Pulmonary Venous Thromboembolism:PE)   เป็นตน้ซ่ึงมียาท่ีใชใ้นการรักษา
แบ่งออกเป็น  2 กลุ่มเก่าหลกัๆ นัน่คือ 

1. ยาตา้นการแขง็ตวัของเลือดรูปแบบฉีดโดยฉีด 
2. ยาตา้นการแขง็ตวัของเลือดรูปแบบรับประทานซ่ึงตอ้งเจาะเลือดเพื่อติดตามผล 
 

ตารางที ่1.1  มูลค่าตลาดของผลิตภณัฑย์าในกลุ่มตา้นการแขง็ตวัของเลือดแบบฉีด 
ช่ือผลติภัณฑ์

ยา 
EEE FFF GGG มูลค่าตลาดรวม 

มูลค่า ( บาท ) 233,608,623 13,384,800 12,014,178 260,937,112 
ท่ีมา:  ขอ้มูลรายงานยอดขายจาก MIS ( Thailand ) ปี  2010 

 
จากตารางท่ี 1.1   มูลค่าตลาดของผลิตภณัฑย์าในกลุ่มตา้นการแขง็ตวัของเลือดแบบฉีด

ในปี 2010 ซ่ึงเป็น ยากลุ่มเก่าท่ีมีมูลค่าท่ีสูงถึง  260  กว่าลา้นบาท ซ่ึงยงัไม่รวมมูลค่ายาตา้นการ
แขง็ตวัของเลือดรูปแบบรับประทานซ่ึงตอ้งเจาะเลือดเพ่ือติดตามผลท่ีตอ้งรับประทานอยา่งต่อเน่ือง 
ยงัคงเป็นยาท่ีมีความสาํคญัและจาํเป็น แต่เน่ืองจากยากลุ่มน้ีมีขอ้จาํกดัมากมาย เช่น คนไขต้อ้งฉีดยา
และเจาะเลือดวดัค่าท่ีเหมาะสม และขอ้จาํกดั เช่น อาหาร และยาต่างๆ ท่ีหา้มการรับประทานร่วมกนั  
หากคนไขไ้ม่ใหค้วามร่วมมือปฏิบติัตนตามคาํแนะนาํ และก่อใหเ้กิดการรักษาท่ีไม่ไดป้ระสิทธิภาพ 
เกิดผลกระทบต่อสุขภาพและชีวิตตามมา ดว้ยเหตุน้ีเองส่งผลให้ถึงมีการคิดคน้ยาใหม่ๆท่ีมาลด
ขอ้จาํกดัต่างๆเกิดข้ึน 

ปัจจุบันจึงมียาท่ีใช้ในการป้องกันการแข็งตัวของเลือดชนิดรับประทานท่ีไม่ตอ้ง
ติดตามผลเลือด (New Oral Anticoagulant : NOAC) เป็นยานวตักรรมใหม่ๆออกสู่ตลาด   ซ่ึงเป็นยา
ตน้ตาํรับท่ีอยู่ในความคุม้ครองของสิทธิบตัร    เพื่อลดขอ้จาํกดั หรือปัญหาของยาท่ีมีต่อการรักษา
ของคนไข ้ทั้งยงัเป็นยาท่ีมีประสิทธิภาพและความปลอดภยัท่ีเหนือกว่ายากลุ่มเก่าๆ   ซ่ึงตอนน้ีมี
ดว้ยกนัทั้งหมด 3  ตวัยา ( 3 บริษทัขา้มชาติ )  ถึงแมจ้ะเป็นยาท่ีใชใ้นการรักษาโรคเดียวกนั แต่ก็ยงัมี
ความแตกต่างในส่วนของผลิตภณัฑย์า และมีกลไกการออกฤทธ์ิ และผลลพัธ์ท่ีคนไขจ้ะไดรั้บดว้ย 
ซ่ึงไดรั้บขอ้บ่งช้ีในการรักษาโรค และไดรั้บการอนุญาตในการนาํยาของบริษทัขา้มชาติเขา้มาใน
ประเทศไทยตามช่วงเวลาดงัน้ี 
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ตารางที่ 1.2  แสดงขอ้บ่งช้ีในการรักษาโรค และวนัท่ีไดรั้บการอนุญาตในการนาํยาของบริษทัขา้ม
ชาติเขา้มาในประเทศไทย 

Indication AAA BBB CCC 
1.VTE prevention in 
OS 

19 Sep 200 9 Sep 2009 23 Nov 2012 

2.Stroke prevention in 
AF 

12 Dec 2012 31 June 2012 10 July 2014 

3.VTE treatment 12Dec2012 (DVT)  
8May 2014 (PE) 

18 June 2014 Pending 

ท่ีมา: สาํนกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) 
 

ตารางที่ 1.3  แสดงมูลค่าตลาดของผลิตภณัฑย์าในกลุ่มตา้นการแขง็ตวัของเลือดแบบรับประทานไม่
ตอ้งติดตามผลเลือดกลุ่มใหม่ (NOACs) 

Product 
(  Baht) 

YTD Dec 13 YTD Dec 14 YTD Aug 15 GrYTD 
Dec14Vs 

Dec13 

Sh. YTD   
Dec13 

Sh.YTD 
Dec14 

Sh.YTD
Aug 15 

AAA 19,188,750 50,174,880 85,694,700 161 % 31.2 % 46.4 % 44.7% 
BBB 40,778,325 53,756,325 84,738,150 32 % 66.2 % 49.8 % 44.2% 
CCC 1,596,000 4,116,000 21,139,650 158 % .6 % .8 % 11% 
Total 61,563,075 108,047,205 191,572,500 76 % 100 % 100 % 100 % 

ท่ีมา:  ขอ้มูล DDD data จาก ฝ่ายการตลาดบริษทั  AAA จาํกดั 
 
จากตารางท่ี 1.3 แสดงมูลค่าตลาดของผลิตภณัฑ์ยาในกลุ่มตา้นการแข็งตวัของเลือด

แบบรับประทานไม่ตอ้งติดตามผลเลือดกลุ่มใหม่(NOACs) ทั้งหมดท่ีมีอยูใ่นตลาดประเทศไทย  ซ่ึง
แนวโน้มท่ีการเติบโตสูงข้ึนทุกปี ซ่ึงอาจจะมีเหตุผลมาจากการท่ีไดรั้บขอ้บ่งใชข้องยาแต่ละตวัท่ี
เพิ่มข้ึนเร่ือยๆ  และบุคลากรทางการแพทย์และผูเ้ช่ียวชาญ ได้เห็นความจาํเป็นและมั่นใจใน
ประสิทธิภาพและความปลอดภยัของยากลุ่มใหม่ ท่ีดีกวา่แบบเดิม 
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ภาพที่ 1.3  แสดง % Market Share  ปี  2013- YTD Aug ปี 2015  ในผลิตภัณฑ์ยาในกลุ่มตา้นการ

แขง็ตวัของเลือดแบบรับประทานไม่ตอ้งติดตามผลเลือดกลุ่มใหม่ (NOACs) 
ท่ีมา:  ฝ่ายการตลาดบริษทั  AAA จาํกดั 

 
จากภาพ 1.3  แสดง % Market Share  ปี  2013- YTD Aug ปี 2015   ในผลิตภณัฑย์าใน

กลุ่มตา้นการแขง็ตวัของเลือดแบบรับประทานไม่ตอ้งติดตามผลเลือดกลุ่มใหม่(NOACs)ในประเทศ
ไทย โดยมีการแบ่งสดัส่วนการตลาด ดงัต่อไปน้ี 

ในปี 2013 แสดง % Market Share  ดงัน้ี ยา  AAA 31.2 % , ยา BBB  66.2 %  และ ยา  
CCC 2.6 %   จะเห็นไดว้่า ยา BBB  มี Market share เยอะสุด เพราะ ยา BBB เป็นยาตวัแรกท่ีเขา้มา
ขายในประเทศไทย  เขา้มาตั้งแต่ตั้งแต่ เดือนกนัยายน ปี 2009  ไดรั้บการอนุมติัจาก อย.เม่ือวนัท่ี 12  
ให้สามารถรักษาโรคได ้ 2  ขอ้บ่งช้ีของโรค นัน่คือ ดว้ยขอ้บ่งใชแ้รก คือการป้องกนัการอุดตนัของ
ล่ิมเลือดในหลอดเลือดดาํภายหลงัการผ่าตดัใหญ่ทางออร์โธปิดิสก์ท่ีผ่าตดัเปล่ียนขอ้เข่าและขอ้
สะโพกใน ซ่ึงอุบติัการณ์ในการเกิดโรคจะไม่มาก และเป็นการทานยาในช่วงสั้นๆ ไม่ก่ีวนั ทาํให้
ยอดขายท่ีไดจ้ากขอ้บ่งใชน้ี้ไม่มาก และ ขอ้บ่งใชท่ี้ 2 ไดรั้บการอนุมติัจาก อย. เม่ือวนัท่ี 31 มิถุนายน 
2012 ในการป้องกันการเกิด Stroke และล่ิมเลือดอุดหลอดเลือดในผู ้ป่วย  Non-valvular atrial 
fibrillation ซ่ึงจะมีอุบติัการณ์ในการเกิดโรคท่ีมากกว่า และคนไขจ้ะไดรั้บยาอยา่งต่อเน่ือง การเป็น
ตวัแรกท่ีเขา้มาก่อนทาํให้ไม่มีคู่แข่งในการแข่งขนั ทาํให้ยอดขายมีการเติบโตอย่างรวดเร็ว ซ่ึงจะมี 
ยา AAA ไดรั้บการอนุมติัจาก อ.ย. ใหส้ามารถรักษาโรคได ้ 3  ขอ้บ่งช้ีของโรค ดงัน้ี 

1. การป้องกนัการอุดตนัของล่ิมเลือดในหลอดเลือดดาํภายหลงัการผา่ตดัใหญ่ทางออร์
โธปิดิสก์ท่ีผ่าตดัเปล่ียนขอ้เข่าและขอ้สะโพก ไดรั้บการอนุมติัจาก อย. เม่ือวนัท่ี 19 กนัยายน 2009  
ขอ้บ่งช้ีท่ี 2ในการป้องกนัการเกิด Stroke และล่ิมเลือดอุดหลอดเลือดในผูป่้วย Non-valvular atrial 
fibrillation และ ขอ้บ่งช้ีท่ี 3 การรักษาและป้องกนัล่ิมเลือดอุดหลอดเลือดดาํส่วนลึก ( Deep  Vein 

AAA, 
31.2

BBB, 
66.2

CCC, 
2.6

2013% Market 
share 

AAA BBB CCC

AAA, 
46.4

BBB, 
49.8

CCC, 
3.8

2014% Market 
Share

AAA BBB CCC

AAA, 
44.7BBB, 

44.2

CCC, 
11

YTD Aug 2015
% Market Share

AAA BBB CCC
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Thrombosis, DVT)   ไดรั้บการอนุมติัจาก อย. เม่ือวนัท่ี 12 ธนัวาคม 2013 ซ่ึงพบวา่ ยอดขายนอ้ยกวา่ 
ยา BBB เพราะ การลงทุนในการทาํตลาดของ บริษทั BBB มีมากกว่า เช่น การเชิญแพทยไ์ปงาน
ประชุมต่างประเทศทั้งในประเทศและนอกประเทศ  , การลง activity บุคลากรทางการแพทย ์ท่ี
ค่อนขา้งมากกวา่  พร้อมกบั relationship  กบัแพทย ์กม็ากกวา่ดว้ย 

 ยา CCC เป็นยาใหม่ตัวสุดท้ายท่ีเข้ามา  ได้รับการอนุมัติจาก อ.ย . เ ม่ือวันท่ี 23  
พฤศจิกายน 2012ให้สามารถรักษาโรคได ้ 1  ขอ้บ่งช้ีของโรค นัน่คือการป้องกนัการอุดตนัของล่ิม
เลือดในหลอดเลือดดาํภายหลงัการผา่ตดัใหญ่ทางออร์โธปิดิสกท่ี์ผา่ตดัเปล่ียนขอ้เข่าและขอ้สะโพก
ในเท่านั้น  จึงทาํใหมี้ยอดขายท่ีนอ้ยท่ีสุด เพราะเป็นกลุ่มคนไขท่ี้ไดรั้บแค่กลุ่มเดียว และเป็นการกิน
ยาแค่ช่วงสั้น ๆ เท่านั้น 

ปี  2014 % Market Share ดงัต่อไปน้ี  ยา AAA 46.4 % , ยา BBB  49.8 %  และสุดทา้ย 
ยา  CCC 3.8 %  เห็นไดว้า่ ยา  AAA มี % Market Share ใกลเ้คียงกบั ยา BBB เน่ืองมาจาก 

ยา AAA  ไดรั้บการรักษาโรคท่ีมีขอ้บ่งใชเ้พ่ิมข้ึนทาํให้ไดก้ลุ่ม target  คนไขท่ี้เพ่ิมข้ึน 
ทาํใหมี้ยอดขาย มี % Growth  ถึง 161 % เม่ือเทียบกบัปี  2013 และมี % Market Share  อยูท่ี่ 46.4  ซ่ึง
มี % Market Share ท่ี   ใกลเ้คียงกบั ยา BBB ท่ีเป็นเจา้ตลาดและไดล้ง activity ทางการตลาดท่ีมาก
ข้ึน  ทั้ งการเชิญแพทย์ไปงานประชุมต่างประเทศทั้ งในประเทศและนอกประเทศ   การจัด 
presentation  ผลิตภณัฑ์ยา และการนาํผูแ้ทนฝ่ายขายเขา้อบรบยาและการขายอย่างหนัก จึงทาํให้
ยอดขายมีการเติบโตอยา่งรวดเร็ว 

ยา BBB  มียอดขายท่ีโตข้ึนโดยมี ยอดขาย มี % Growth  อยู่ท่ี 32 % เม่ือเทียบกบัปี  
2013 และมี % Market Share  อยู่ท่ี 49.8  ซ่ึงมี % Market Share ท่ีลดลงเม่ือเทียบกบปีท่ี2013 ท่ีมี % 
Market Share 66.2 %  และปีน้ีไดรั้บการอนุมติัจาก อ.ย. ใหส้ามารถรักษาโรคได ้ 3  ขอ้บ่งช้ีของโรค 
ซ่ึงเท่ากบั ยา AAA  ท่ีไดเ้พิ่มคือ ขอ้บ่งช้ีท่ี 3 เม่ือวนัท่ี 18  มิถุนายน 2014 ในการรักษาและป้องกนัล่ิม
เลือดอุดหลอดเลือดดําส่วนลึก ( Deep  Vein Thrombosis, DVT) ล่ิมเลือดอุดหลอดเลือดท่ีปอด 
(Pulmonary Venous Thromboembolism) 

ยา CCC   ไดรั้บการอนุมติัจาก อ.ย. ใหส้ามารถรักษาโรคไดเ้พิ่มอีก  1  ขอ้บ่งช้ีของโรค  
ทาํไห้ นั่นคือการป้องกนัการเกิด Stroke และล่ิมเลือดอุดหลอดเลือดในผูป่้วย Non-valvular atrial 
fibrillation เม่ือวนัท่ี 10 กรกฎาคม 2014ซ่ึงทาํให้ไดก้ลุ่ม target  คนไขท่ี้เพ่ิมข้ึน ทาํให้ยอดขาย มี % 
Growth สูง ถึง  158  % เม่ือเทียบกับปี  2013 และมี % Market Share  อยู่ท่ี 3.8  ซ่ึงก็มี % Market 
Share  ท่ีนอ้ย เม่ือเทียบกบัยาตวัอ่ืน 

ปี 2015 YTD Aug   มี % Market Share   โดยมีการแบ่งสัดส่วนการตลาด ดงัต่อไปน้ี  
ยา AAA 44.7 % , ยา BBB  44.2 %  และสุดทา้ย ยา CCC 11 %  และมียอดขายท่ีเติบโตอยา่งต่อเน่ือง
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ทุกตวัยา จะเห็นไดว้า่ ยา AAA  มี% Market Share 44.7%  มากท่ีสุด แต่ลดลงเม่ือเทียบกบัปี 2014  ท่ี
มี% Market Share เท่ากับ 46.4 % ยา  BBB  % Market Share อนัดับ 2  ไป 44.2 %   ซ่ึงลดลงเม่ือ
เทียบกับปี 2014  ท่ีมี% Market Share เท่ากับ 49.8%  ยา CCC  เป็นอนัดับสุดทา้ยแต่มี % Market 
Share ซ่ึงสูงข้ึน เม่ือเทียบกบัปี 2014   อยูท่ี่ 11 %  ซ่ึงเป็นการเติบโตอยา่งรวดเร็ว ท่ีเป็นเช่นนั้นเพราะ
บริษทัมีความสัมพนัธ์ท่ีดีกบับุคลากรการแพทยเ์ป็นอย่างมาก ทั้งแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญและเภสัชกร  
ช่ือเสียงของบริษทัและบริษทัท่ีมีขนาดใหญ่เป็นอนัดบั1ของโลกและในประเทศไทย พร้อมกบัการ
ลงทุนทางดา้นการตลาดท่ีมาก 

พิจารณาการเปรียบเทียบยาในกลุ่มตา้นการแขง็ตวัของเลือดแบบรับประทานไม่ตอ้ง
ติดตามผลเลือดกลุ่มใหม่(NOACs)ท่ีมีในประเทศไทย  พบวา่ 

1. เป็นยากลุ่ม New Oral Anticoagulant เหมือนกนั 
2. มีขอ้บ่งใช ้ในการรักษาโรค เหมือนกนั 
3. เป็นยาท่ีอยูน่อกบญัชียาหลกัแห่งชาติเหมือนกนั 
4. ราคาขายใกลเ้คียงกนั 
ผูเ้ล่นหลกัท่ีสาํคญัในอุตสาหกรรมยาในกลุ่มตา้นการแขง็ตวัของเลือดแบบรับประทาน

ไม่ตอ้งติดตามผลเลือดกลุ่มใหม่ท่ีมีในประเทศไทย 
1. บริษทัยา BBB   เป็นบริษทัขา้มชาติจากประเทศเยอรมนั ต่อมาไดล้งทุนในประเทศ

ไทย ตั้ งอยู่ท่ี อาคารชาญอิสสระทาวเวอร์ 2 ชั้น 12 ถนนเพชรบุรีตัดใหม่ บางกะปิ ห้วยขวาง 
กรุงเทพมหานคร ดาํเนินธุรกิจการผลิตยารักษาโรคในคนและวคัซีนสาหรับสัตว์ บริษทัเป็นท่ี
ยอมรับอยา่งกวา้งขวางและไดรั้บการยกยอ่งวา่เป็นบริษทัยาชั้นนาํทั้งในประเทศ และต่างประเทศ 

บริษทัมีเงินลงทุนในการทาํ activity ท่ีค่อนขา้งสูง  มี Cross team strategy คือไม่ว่ายา
ตวัใดมีการจดักิจกรรมใหก้บัแพทยห์รือเภสัช จะมีผูแ้ทนหลายๆตวัยาในบริษทัเขา้มาช่วยกนั เพราะ
ได ้target group แพทย ์กลุ่มเดียวกนั เช่น จดัประชุมวิชาการต่างประเทศและในประเทศ , การเล้ียง
อาหารกลางวนั / เบรก ในการ presentation product ,  การให้ตัวอย่าง sample กับแพทย  ์เพื่อให้
ทดลองใชย้าก่อนฟรี เป็นตน้  ผูแ้ทนจากทุกทีมในโรงพยาบาลนั้นๆ จะเขา้ร่วมดว้ย เพ่ือ promote ยา
ของตนเองและสร้าง Relationship กบัแพทยแ์ละเภสชัใหไ้ดม้ากท่ีสุด  และมีการเพิ่มจาํนวนผูแ้ทนยา
มากข้ึน โดยเฉพาะ โรงเรียนแพทย  ์ท่ีใช้ผูแ้ทนยาหลายคน  ดว้ยเหตุน้ีเองทาํให้บริษทัน้ีมีการตั้ง 
target ยอดขายท่ีสูง จึงทาํให ้มีการ turnover  ของผูแ้ทนฝ่ายขายกนัเยอะ  และ ในปัจจุบนัมีการ มีการ
คดัเลือกผูแ้ทนฝ่ายขายใหม่ โดยจะเน้นผูแ้ทนท่ีจะจบเภสัชเพราะมีความรู้และเช่ียวชาญยา และมี
ประสบการณ์ในเขตดว้ย และมีการลง activity  กบัแพทย ์เป็นอยา่งมาก 
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2. บริษทัยา CCC  เป็นบริษทัขา้มชาติจากท่ีประเทศองักฤษ  ให้บริการดา้นการดูแล
และรักษาสุขภาพกบัประชาชนคนไทย   เป็นท่ีรู้จกัของแพทยเ์พราะมีช่ือเสียงมายาวนาน และเป็น
บริษทัยาอนัดบัหน่ึงของโลก ปัจจุบนัสาํนกังานอยูท่ี่ อาคารยไูนเตด็ เซ็นเตอร์ 323 ถนนสีลม แขวงสี
ลม เขตบางรัก กรุงเทพฯ 10500  มีภาพลกัษณ์ท่ีดี น่าเช่ือถือ เน้นด้าน Knowledge ของผูแ้ทนยา
เพราะฉะนั้นบริษทัจะเนน้รับผูแ้ทนท่ีจบเภสัช และมีประสบการณ์การทาํงาน  มีภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อ
ลูกคา้  มีหลกัสูตรฝึกอบรมผูแ้ทนในเร่ือง Selling skill อย่างเขม้งวด มีการสอบเร่ืองการนาํเสนอ
ผลิตภณัฑ ์ความสามารถในการตอบขอ้ซกัถามของแพทยแ์ละใชห้วัขอ้ ความสามารถในการขาย ใน
การประเมิน Performance ของผูแ้ทนยาด้วย ทาํให้ผูแ้ทนทุกคนมีความตั้ งใจ มุ่งมั่นในการฝึก
ความสามารถในการขาย ผูแ้ทนยามี High fixed income และ High Incentive  เพ่ือสร้างแรงจูงใจให้
พนกังานขายสร้างผลงาน ผูแ้ทนยาจึงไม่ค่อยเปล่ียนบริษทั ทาํให้ Turnover ของผูแ้ทนยาตํ่า ซ่ึงช่วย
ส่งผลให ้Relationship ท่ีดีกบัแพทย ์  กลยทุธ์ Cross team strategy  เช่นกนั  ปัจจุบนัมีจาํนวน ผูแ้ทน
ขายยากลุ่มน้ีมีจาํนวนนอ้ย เพราะองคก์รมีการจดัโครงสร้างใหม่ และยาพึ่งนาํเขา้มาขายในประไทย
ไดไ้ม่นาน ทาํให้มียาเขา้ใน โรงพยาบาลจาํนวนไม่มาก   และมีการทาํการตลาด activity  กบัแพทย ์
ค่อนขา้งเยอะ เน่ืองจาก เป็นยาท่ีพึ่งเขา้มาไม่นาน จึงพยายามท่ีจะ promote ยาให้มากท่ีสุด  เพิ่ม
ยอดขายไดม้ากข้ึน ตามแนวโนม้การเติบโตของกลุ่มยาน้ี 

 
 

1.3  ข้อมูลและโครงสร้างขององค์กร 
บริษทั AAA จาํกัด เป็นบริษทัชั้นนําระดับโลกท่ีมีความเช่ียวชาญในด้านการดูแล

สุขภาพ เกษตรกรรม ในฐานะบริษทัทางดา้นนวตักรรม ให้ความสาํคญักบัการคน้ควา้วิจยัเป็นอยา่ง
มาก ผลิตภณัฑ์และการบริการจึงออกแบบมาเพ่ือเป็นประโยชน์และพฒันาคุณภาพชีวิตท่ีดีให้แก่
ประชาชนทัว่ไป 

ก่อตั้งข้ึนเม่ือ พ.ศ. 2406  ท่ีประเทศเยอรมนั   ต่อมาไดก่้อตั้งท่ีประเทศไทย  พ.ศ. 2505   
โดยมีธุรกิจหลกัคือ 

1. กลุ่ม เฮลธ์แคร์ ท่ีประกอบดว้ย เวชภณัฑ ์ คอนซูมเมอร์แคร์ ผลิตภณัฑส์าํหรับสตัว ์
2. กลุ่มครอปซายน์ ท่ีประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์รักษาพืช  ผลิตภัณฑ์วิทยาการเพ่ือ

ส่ิงแวดลอ้ม และ ไบโอซายน์  คาร์บอเนต ผลิตภณัฑส์าํหรับสี กาว 
3. กลุ่มธุรกิจตวัแทนจาํหน่าย 
4. ศูนยก์ารผลิตท่ีนิคมอุสาหกรรม  
ปัจจุบนั มีพนกังานทั้งหมด 1,148 คน (ณ วนัท่ี 31 ธนัวาคม 2555) 
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ธุรกจิในกลุ่มเฮลธ์แคร์  
ในส่วนของด้าน เวชภัณฑ์ เป็นธุรกิจท่ีมีมูลค่าสูง และมีแนวโน้มการเติบโตอย่าง

ต่อเน่ือง ใหค้วามสาํคญัในดา้นการวิจยัและจาํหน่ายเวชภณัฑท่ี์มีนวตักรรมและมีคุณภาพสูงเพื่อการ
พฒันาคุณภาพชีวิตของคนไทย  ซ่ึงมีการนาํยาใหม่เขา้มามากมาย สาํหรับในประเทศไทย บริษทัมี
ความมุ่งมัน่ดา้นความรู้และความชาํนาญในสาขาต่าง ๆ ไดแ้ก่ 

- ด้านการดูแลสุขภาพสตรี ท่ีมีผลิตภัณฑ์ด้านฮอร์โมน เช่น การคุมกําเนิด การ
บรรเทาอาการของสตรีวยัหมดประจาํเดือน และการรักษาโรคทางนรีเวชวิทยา เป็นตน้ 

- ดา้นการดูแลสุขภาพชาย เวชภณัฑส์าํหรับการรักษาโรคหยอ่นสมรรถภาพทางเพศ 
และฮอร์โมนสาํหรับเพศชายท่ีมีปัญหาภาวะการสร้างฮอร์โมนเพศชายนอ้ยกวา่ปกติ เป็นตน้   

- ดา้นการรักษาโรคทัว่ไป ไดแ้ก่ เวชภณัฑ์รักษาโรคติดเช้ือ โรคหัวใจและหลอด
เลือด และโรคเบาหวาน  เป็นตน้  

- ดา้นการดูแลรักษาเฉพาะทาง ประกอบดว้ยมะเร็งวิทยา และการรักษาโรคมะเร็ง
เฉพาะทาง  และภาวะความดนัหลอดเลือดแดงในปอด เป็นตน้  

กลุ่มลูกค้าหลกัของบริษัท 
บริษทั AAA จาํกดัไดแ้บ่งกลุ่มลูกคา้ออกเป็นหลกัๆ ดงัน้ีคือ 
1. กลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นโรงเรียนแพทย ์ เช่น โรงพยาบาลศิริราช โรงพยาบาลจุฬาลงกรณ์

และคณะแพทยศ์าสตร์โรงพยาบาลรามาธิบดี มหาวิทยาลยัมหิดล เป็นตน้ ซ่ึงเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีสาํคญั
มาก เน่ืองจาก เป็นโรงพยาบาลขนาดใหญ่   เป็นสถานท่ีท่ีผลิตบุคลากรแพทยจ์าํนวนมากมายทุกปี  
มีการสอนและการเรียนรู้การใชย้าหรือผลิตภณัฑ ์จากท่ีน่ี  ซ่ึงหากแพทยจ์บจากท่ีมีไปแลว้ ก็จะมกั
ตดัสินใจใชย้าจากท่ีเคยเรียนรู้และใชเ้ป็นประจาํ  นอกจากน้ีโรงเรียนแพทย ์เป็นแหล่งท่ีน่าเช่ือถือใน
การอา้งอิงในการนาํยาเขา้ไปขายในโรงพยาบาลอ่ืนๆ  และ สามารถอา้งอิงใหเ้กิดความน่าเช่ือถือกบั
บุคลากรแพทยท่์านอ่ืนได ้

2. โรงพยาบาลรัฐบาลขนาดใหญ่ และ เอกชน ขนาดใหญ่  จะมีความสาํคญัรองลงมา  
ซ่ึงจาํนวนคนไขท่ี้มาใชบ้ริการค่อนขา้งเยอะ  มีอาํนาจในการซ้ือท่ีสูง ในการตดัสินใจของลูกคา้กลุ่ม
น้ีจะไม่มีขอ้จาํกดัมากเท่าไหร่ จะเลือกใชย้าท่ีมีคุณภาพสูง และ น่าเช่ือถือ ไม่ค่อยเนน้เร่ืองราคา 

3. โรงพยาบาลรัฐบาล และเอกชนขนาดกลางจนถึงเลก็ เป็นกลุ่มลูกคา้ ท่ีมีอาํนาจการ
ซ้ือท่ีไม่สูงมาก เพราะมีคนไขท่ี้ไม่เยอะมากเท่าไหร่ และมีงบประมาณท่ีจาํนวนจาํกดัจะไม่ค่อยเปิด
โอกาสใหย้าใหม่เขา้ไปใชใ้น รพ. มาก  ตอ้งใชเ้วลาในการรอท่ีนานมาก เน่ืองจาก เคา้จะรอยาใชใ้น
โรงเรียนแพทย ์เพื่อมาอา้งอิงก่อน และเนน้เร่ืองราคาเป็นหลกั 



12 
 

4. คลินิกซ่ึงจะมีอาํนาจการซ้ือท่ีน้อยลง เพราะจะมีคนไขม้ารักษาท่ีน้อย ซ่ึงถา้จาก
คลินิก กจ็ะเป็นแพทยท่ี์ใชใ้นโรงพยาบาลแลว้มาใชต่้อท่ีคลินิก   

5. ร้านขายยา ซ่ึงจะมีขนาดท่ีแตกต่างกนัออกไป โดยยาท่ีจะขายในร้านขายยาได ้ตอ้ง
เป็นยาท่ีปลด SMP หรือ เป็นยาท่ีไม่มีการติดตามความปลอดภยัของยา 

6. ฝ่ายจดัซ้ือตามโรงพยาบาล ท่ีจะเป็นเป็นหัวหน้าเภสัช  ท่ีจะมีอาํนาจสูงในการติด
สินใจท่ีจะสัง่ซ้ือและเลือกยาหรือผลิตภณัฑ ์มาใชใ้น โรงพยาบาล 

สถานทีต่ั้งบริษัท AAA จํากดั 
บริษทัมีสถานท่ีในการดาํเนินธุรกิจอยู ่ 2  ส่วน คือ 
1. สาํหนกังานใหญ่   ถนนสาทรเหนือ สีลม บางรัก กรุงเทพฯ 10500 
2. แผนกเวชภณัฑ ์ เฮลธ์แคร์ 
ท่ีอยู ่ ถ.แจง้วฒันะ ต.บางตลาด อ. ปากเกร็ด จ.นนทบุรี 11120 
วสัิยทศัน์ของบริษัท 
เป็นบริษทัชั้นนาํระดบัโลกท่ีมีความเช่ียวชาญในดา้นการดูแลสุขภาพ โภชนาการ และ

วสัดุท่ีใชเ้ทคโนโลยชีั้นสูง ผลิตภณัฑแ์ละบริการของบริษทัมุ่งสร้างประโยชนแ์ละยกระดบัคุณภาพ
ชีวิตของมวลมนุษยชาติ  ไดส้ร้างคุณค่าใหเ้กิดข้ึนโดยผา่นนวตักรรม การเติบโตของธุรกิจ และ
รายไดท่ี้เพิ่มข้ึน 

พนัธกจิหลกัของบริษัท 
วิทยาศาสตร์เพื่อคุณภาพท่ีดี  “ Science For A Better Life” 
โครงสร้างองค์ของบริษัท ใน 1 Business Unit  GM ฝ่ายการตลาด 
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ภาพที ่1.4  โครงสร้างองคข์องบริษทั ใน 1 Business Unit  GM 
ท่ีมา:  ฝ่ายบุคคลของบริษทั 

 
จากภาพท่ี 1.4 โครงสร้างองคข์องบริษทั ใน 1 Business Unit  GM ฝ่ายการตลาด ท่ีดูแล

ยา ในกลุ่มต้านการแข็งตัวของเลือดแบบรับประทานไม่ต้องติดตามผลเลือดยา AAA  และจะ
รับผิดชอบดูแลยาอีก 2 ตวั คือ ยาเบาหวานและยาความดนั ในส่วนการทาํการตลาดจะมีพนักงาน
ทั้งหมด 29 คน 

ฝ่ายขายกรุงเทพมีทั้งหมด 11 คน  ฝ่ายขายต่างจงัหวดั 9 คน , Product Manager 2 คน , 
Area sale Manager 2 คน และฝ่ายบริหาร Head of Business Unit 1 คน 
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1.4  สภาพปัญหา 
 

 
ภาพที ่1.5  แสดงการเปรียบเทียบ % Market Share  ในปี 2013-2015 ทุก product 
ท่ีมา:  ฝ่ายการตลาด บริษทั AAA จาํกดั 
 

จากภาพภาพท่ี 1.5  แสดงการเปรียบเทียบ % Market Share  ในปี 2013- YTD Aug 
2015 ทุก product และ ยาในกลุ่มตา้นการแขง็ตวัของเลือดแบบรับประทานไม่ตอ้งติดตามผลเลือด
กลุ่มใหม่ท่ีมีในประเทศไทย มีทิศทางการเติบโตท่ีแตกต่างกนั 

จากขอ้มูลพบว่า ปัจจุบนัยา AAA มี % Market Share มากท่ีสุดแต่มีแนวโน้มท่ีมี % 
Market Share ท่ีลดลง ถึงแมจ้ะมียอดขายท่ีมีแนวโน้มท่ีเติบโตสูงข้ึนก็ตาม แต่ก็ไม่ไดเ้ป็นไปตาม
เป้าหมายท่ีบริษทัตอ้งการและคาดหวงัไว ้ถา้หากดู ยา CCC มีขอ้บ่งใชข้องยาท่ีน้อยกว่า แต่กลบัมี
ทิศทาง % Market Share ท่ีสูงข้ึน 

ดงันั้นจากสภาพปัญหาท่ีท่ีเกิดข้ึนมีแนวโนม้ท่ีมี % Market Share ท่ีลดลง จึงควรนาํมา
วิเคราะห์หาสาเหตุของปัญหา เพ่ือท่ีจะสามารถแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึนไดแ้ละกาํหนดและวางกลยทุธ์
ใหเ้หมาะสมท่ีอยูภ่ายใตข้อ้จาํกดัท่ีมีในบริษทัใหไ้ด ้เพื่อท่ีจะสามารถสามารถสร้างความไดเ้ปรียบใน
การแข่งขนักบับริษทัคู่แข่ง  มียอดขายท่ีตรงตามเป้าหมายท่ีบริษทัวางไว ้เป็นผูน้าํทางการตลาดของ
ยาท่ีใช้ในการป้องกนัการแข็งตวัของเลือดชนิดรับประทานท่ีไม่ตอ้งติดตามผลเลือด (New Oral 
Anticoagulant : NOAC) และเพื่อความยัง่ยนืของบริษทัต่อไป 
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บทที ่ 2 

การวเิคราะห์ปัญหา 
 
 

จากสภาพปัญหา % Market Share ยาในกลุ่มตา้นการแขง็ตวัของเลือดแบบรับประทาน
ไม่ตอ้งติดตามผลเลือด (NOACs)  ของบริษทั AAAในปี 2558 ลดลงตํ่ากว่าเม่ือเทียบกบัปีท่ีผ่านมา 
เพราะมีบริษทัคู่แข่งเพิ่มข้ึนในตลาด  จาก % Market Share ท่ีลดลงทาํให้ยอดขายไม่เป็นไปตาม
เป้าหมายท่ีบริษทัวางไว ้ ผูศึ้กษาจึงทาํการวิเคราะห์ปัญหาเพื่อหาแนวทางการสร้างกลยทุธ์ เพื่อสร้าง
ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัและเป็นผูน้าํทางการตลาดของยากลุ่ม NOACs ท่ีย ัง่ยืนให้กบัองคก์ร
โดยการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกและภายในองคก์รดงัน้ี 

 
 
2.1 การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกจิ โดยใช้ PESTLE Analysis 

เป็นเคร่ืองมือท่ีใชส้าํหรับการวิเคราะห์แนวโนม้ของตลาด และวิเคราะห์ภาพรวมของ
ธุรกิจในอนาคต โดยอาศยัการขอ้มูลของการเปล่ียนแปลงของปัจจยัภายนอกต่างๆ ท่ีเราไม่สามารถ
ควบคุมได้ ซ่ึงปัจจัยเหล่าน้ีก็ประกอบไปด้วย P – Politic : ปัจจัยทางนโยบายและการเมือง E – 
Economic : ปัจจัยทางเศรษฐกิจ S – Social : ปัจจัยทางสภาพสังคม T – Technology : ปัจจัยทาง
เทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม่ๆ L – Legal : ปัจจัยทางกฏหมาย  E – Environment :ปัจจัยทาง
ส่ิงแวดลอ้ม 

P – Politic: ปัจจยัทางนโยบายและการเมือง 
ปัจจยัทางนโยบายและการเมือง คือ ปัจจยัท่ีมีการเปล่ียนแปลงตามสภาพของรัฐบาล

และนโยบายของรัฐในช่วงเวลานั้นๆ ในบางช่วงเวลารัฐอาจมีการส่งเสริมการส่งออก ก็จะส่งผลให้
ธุรกิจท่ีมีการส่งสินคา้ไปขายนอกประเทศไดเ้ปรียบ รวมไปถึงขอ้ตกลงและขอ้กฎหมายทางการคา้ท่ี
มีการเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลาโดยข้ึนอยู่กบันโยบายของรัฐ ท่ีทาํให้เราตอ้งคอยปรับตวัหรือช่วย
ผูป้ระกอบการตดัสินใจวา่เราพร้อมท่ีจะลงทุนในประเทศท่ีมีนโยบายแบบน้ีหรือไม่ 

E – Economic : ปัจจยัทางเศรษฐกิจ 
ปัจจยัต่อมาคือปัจจยัทางเศรษฐกิจของประเทศ ซ่ึงมีผลกบัทุกๆ ธุรกิจในทางตรงเป็น

อยา่งมาก เพราะเศรษฐกิจของประเทศเป็นตวักาํหนดกาํลงัซ้ือของคนในประเทศ และเป็นตวักาํหนด
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ตลาดขนาดใหญ่ในประเทศอีกดว้ย ซ่ึงปัจจยัในหัวขอ้น้ีก็สามารถช่วยเราวางแผนธุรกิจว่าจะเลือก
ดาํเนินการเป็นระยะสั้นหรือระยะยาวจากสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบนัและแนวโนม้ของเศรษฐกิจใน
อนาคตไดอี้กดว้ย 

S – Social : ปัจจยัทางสงัคม 
ปัจจยัทางสังคมนั้นหมายถึงปัจจยัทุกๆ อย่างท่ีเก่ียวขอ้งกับ สภาพแวดลอ้ม สภาพ

สังคม วฒันธรรม และชีวิตการเป็นอยูข่องคนพื้นท่ีนั้นๆ ว่าเป็นอยา่งไรก่อนท่ีจะเร่ิมทาํการตลาดให้
ไดถู้กทาง เพราะวิถีชีวิตของคนในแต่ละชุมชนนั้นก็จะมีความแตกต่างกนัออกไป การท่ีจะเขา้ไปทาํ
ตลาดในพื้นท่ีต่างๆ เราตอ้งเขา้ไปศึกษาในส่วนน้ีก่อนเพ่ือให้มัน่ใจไดว้่าธุรกิจจะสามารถดาํเนินไป
ไดอ้ย่างราบร่ืนและเป็นท่ีสนใจของคนในชุมชนในดา้นท่ีดีโดยท่ีไม่ส่งผลกระทบดา้นลบใดๆ ต่อ
คนในชุมชนนั้นๆ ดว้ย 

T – Technology: ปัจจยัทางเทคโนโลยแีละนวตักรรมใหม่ๆ 
แต่ละพื้นท่ีในการทาํธุรกิจก็มีการพฒันาของนวตักรรมและเทคโนโลยีท่ีแตกต่างกนั

ออกไป บางชุมชนอาจอาศยัอยู่ไดโ้ดยไม่ตอ้งอาศยัเทคโนโลยี แต่กับบางชุมชนกลบัตอ้งพึ่งพา
เทคโนโลยีในการดําเนินชีวิตเป็นอย่างมาก รวมไปถึงแนวโน้มในอนาคตว่าถ้าในอนาคตมี
เทคโนโลยใีหม่ๆ เขา้มาและธุรกิจเราจะเป็นอยา่งไร ดงันั้นหวัขอ้ปัจจยัทางเทคโนโลยท่ีีควรคาํนึงถึง
ในดา้นล่างน้ีจึงมีความสาํคญัมากในการทาํธุรกิจในยคุปัจจุบนั 

L - Legal : ปัจจยัทางดา้นกฎหมาย 
ควรพิจารณากฎหมายท่ีเก่ียวขอ้ง และอาจส่งผลต่อธุรกิจ เช่น กฎหมายดา้นแรงงาน

ลูกคา้ สวสัดิการ กฎหมายการนาํเขา้-ส่งออก เป็นตน้ 
E – Environmental : ปัจจยัทางดา้นส่ิงแวดลอ้ม 
ควรพิจารณาปัจจยัทางสภาพแวดลอ้มวา่มีผลอยา่งไรในการทาํธุรกิจไดบ้า้ง 
 

 
ภาพที ่2.1  แสดง PESTEL Analysis Model 
ท่ีมา: http://gary920818.blogspot.com/2014/07/week-5-swot-and-pestel-analysis.html 
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ผลการวิเคราะห์ PESTLE ของบริษทัมีดงัน้ี 
 
2.1.1 ปัจจัยทางนโยบายและการเมือง (Politic) เป็นปัจจัยในเชิงลบให้กบัอุตสาหกรรม 

เป็นปัจจยัท่ีมีความสาํคญัและส่งผลกระทบเป็นอยา่งมาก  จากช่วงเวลาท่ีผา่นมาในดา้นการเมืองท่ีมี
การเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา ความไม่เสถียรภาพทางการเมือง การออกนโยบายและขอ้กฎหมาย
ต่างๆเกิดการเปล่ียนแปลง ส่งผลกระทบต่อการพฒันาประเทศ จากความไม่แน่นอนทางการเมืองน้ี
เองทาํให้ผูป้ระกอบการในทุกภาคส่วนทั้งในประเทศและต่างประเทศเกิดความไม่มัน่ใจในการ
ลงทุนและชะลอการขยายการลงทุนในโครงสร้างขั้นพื้นฐานดว้ 

 
2.1.2 ปัจจัยด้านเศรษฐกจิ (Economic) เป็นปัจจัยในเชิงบวกให้กบัอุตสาหกรรม  
สํานักข่าวออนไลน์ไทยพบัลิก้า ได้กล่าวไวว้่า รัฐบาลปัจจุบันมีนโยบายกระตุ้น

เศรษฐกิจระยะเร่งด่วนซ่ึงการอนุมติัแลว้ทั้งส้ิน 391,942.58 ลา้นบาท นอกจากน้ียงัมีงบกลางในส่วน
ของวงเงินสํารองจ่ายฉุกเฉินหรือจาํเป็นถูกนํามาใช้ในรัฐบาลชุดน้ีจาํนวน 31,728.93 ลา้นบาท 
จาํนวน 49 โครงการ เช่น 1. มาตรการช่วยเหลือเกษตรกรผูมี้รายไดน้้อย 2. มาตรการจา้งงานและ
กระตุน้เศรษฐกิจระดบัทอ้งถ่ิน 3.มาตรการสินเช่ือดอกเบ้ียตํ่าเพื่อช่วยเหลือ SMEs ขนาดกลาง/ขนาด
ย่อม 4. มาตรการภาษีเพื่อกระตุน้เศรษฐกิจ ไดแ้ก่ ปรับปรุงโครงสร้างอนัตราภาษีศุลกากรเพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพการผลิต เป็นตน้ 5.มาตรการส่งเสริมวิสาหกิจเพื่อสังคม เป็นตน้ เพื่อเป็นการยกระดบั
รายไดข้องประชาชน และพยายามท่ีจะสร้างความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภค และนกัลงทุนใหม้ากข้ึน 

 
ภาพที ่2.2 แสดง GDP per capita ของประเทศไทยตั้งแต่ปี 2006-2014 
ท่ีมา: http://www.tradingeconomics.com/thailand/gdp-per-capita 
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ภาพท่ี 2.2 แสดง GDP per capita ของประเทศไทยตั้ งแต่ปี 2006-2014จาก GDP per 
capita รายไดเ้ฉล่ียต่อคนต่อปีท่ีเพิ่มสูงข้ึนอยา่งต่อเน่ือง กส็ะทอ้นใหเ้ห็นวา่ประชากรมีความสามารถ
ในการจบัจ่ายและการบริโภคท่ีสูงข้ึน 

นอกจากการกระตุน้เศรษฐกิจของภาครัฐท่ีจะทาํให้เศรษฐกิจโดยรวมอยู่ในระดบัท่ีดี
แลว้ยงัมีอีกหลายประเด็นในการบริหารนโยบายของภาครัฐท่ีเอ้ือต่อธุรกิจอุตสาหกรรมยา จาก
งบประมาณสังเขปในปี2558 (สาํนกังบประมาณ สาํนกันายกรัฐมนตรี,2558)ไดก้ล่าวไวว้า่  นโยบาย
ของรัฐบาลแผนงานพฒันาระบบประกนัสุขภาพ จาํนวน 267,396.1 ลา้นบาท เพื่อใหป้ระชาชนไดรั้บ
บริการสุขภาพท่ีมีคุณภาพ ไดม้าตรฐาน อยา่งทัว่ถึงและเท่าเทียมกนัทุกระบบ ทั้งระบบหลกัประกนั
สุขภาพแห่งชาติระบบประกนัสังคม ระบบสวสัดิการรักษาพยาบาลขา้ราชการลูกจา้งและพนกังาน
ของรัฐและระบบสวสัดิการรักษาพยาบาลพนักงานส่วนท้องถ่ินและลูกจ้างพร้อมทั้ งยกระดับ
คุณภาพเครือข่ายบริการสุขภาพให้สามารถเขา้ถึงเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัตั้งแต่ระดบัปฐมภูมิทุติยภูมิ
ตติยภูมิและศูนยเ์ช่ียวชาญระดับสูงควบคู่ไปกับการเสริมสร้างสุขภาพให้เหมาะสมตามกลุ่มวยั 
ส่งเสริมการป้องกนัโรคเพ่ือลดปัจจยัเส่ียงจากโรคเร้ือรังและโรคมะเร็งและให้ความสําคญักบัการ
บริการสุขภาพผูป่้วยโรคไตวายเร้ือรัง 

 
2.1.3 ปัจจัยด้านสังคม (Social) เป็นปัจจัยในเชิงบวกให้กบัอุตสาหกรรม 
ปัจจุบนัประเทศไทยมีอตัราการการเกิดของประชากรท่ีค่อนขา้งคงท่ี สาเหตุเน่ืองมา

จากประเทศไทยมีนโยบายในการคุมกาํเนิดท่ีไดผ้ลดีมาตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบนั ผูห้ญิงไทยในวยั
ทาํงานมีแนวโนม้ท่ีจะแต่งงานชา้และเป็นโสดมากข้ึน ตลอดจนโครงสร้างของสงัคมท่ีเปล่ียนมาเป็น
แบบครอบครัวเด่ียวมากข้ึนจึงมีภาระและตน้ทุนของค่าใชจ่้ายต่างๆ ตลอดจนการเล้ียงดูบุตรท่ีมาก
ข้ึนตามไปดว้ย เป็นตน้ ทั้งน้ีพบว่าประเทศไทยกาํลงัจะกา้วเขา้สู่สังคมของผูสู้งอายใุนอนาคต โดย
ประชากรในวยัเดก็จะลดลงในขณะเดียวกนัประชากรผูสู้งอาย ุ(อาย ุ60 ปีข้ึนไป) จะเพิ่มมากข้ึน 

 
ตารางที ่2.1  แสดงจาํนวนและอตัราของผูสู้งอาย ุในปีพ.ศ. 2537-2557 

ปีทีสํ่ารวจ จํานวนผู้สูงอายุ อตัราผู้สูงอายุ 
2537 4,011,854 6.8 
2545 5,969,030 9.4 
2550 7,020,959 10.7 
2554 8,266,304 12.2 
2557 10,014,705 14.9 

ท่ีมา: สาํนกังานสถิติแห่งชาติ(ปี) 
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ทางดา้นพฤติกรรมการดูแลสุขภาพของคนไทยนั้น พบว่าประชากรมีพฤติกรรมออก
กาํลงักายและใส่ใจสุขภาพมากข้ึน การดาํรงชีวิตในปัจจุบนัน้ีประชาชนตอ้งพบกบัความเครียดและ
มลภาวะเพิ่มมากข้ึน อีกทั้งลกัษณะการทานอาหาร Fast food ท่ีเพิ่มมากข้ึน ส่งผลให้ประชาชนมี
โอกาสมีการเจบ็ป่วยมากข้ึน 

 
2.1.4 ปัจจัยด้านเทคโนโลย ี(Technology) เป็นปัจจัยในเชิงบวกให้กบัอุตสาหกรรม 
การพฒันาเทคโนโลยีและการศึกษาทางการแพทย  ์ได้กล่าวไวว้่า ในปี 2558 ทาง

เทคโนโลยีทางการแพทยไ์ดพ้ฒันากา้วหนา้เป็นอยา่งมาก โดยเนน้ในเร่ืองของการพฒันาเคร่ืองมือ
สนบัสนุนการใหบ้ริการสุขภาพไดดี้ข้ึน อาํนวยความสะดวกต่อการวินิจฉยัโรค หรือใหผู้ป่้วยมีส่วน
ร่วมในการเฝ้าระวงัตนเอง สามารถติดตามสภาพของร่างกายดว้ยตนเอง ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของการ
รักษาเชิงป้องกนั (Preventive Medicine) และการพฒันาเทคโนโลยเีพื่อการผลิตยา สาร หรือวิธีการท่ี
ใช้ในทางการแพทย์ เช่น -ด้านยารักษาโรค เช่น การนําความรู้มาประยุกต์กันระหว่างทาง
เทคโนโลยชีีวภาพกบัสมุนไพรหรือสมุนไพรไทย จนสามารถทาํยารักษาโรคตวัใหม่ได ้

- ดา้นการป้องกนัโรค เช่น การตรวจดีเอน็เอ(DNA) เพื่อวิเคราะห์โรคทางพนัธุกรรม
ของพอ่แม่เพื่อดูวา่บุตรท่ีเกิดมาจะมีโอกาสเกิดโรคทางพนัธุกรรมใดๆหรือไม่ หรือ การทาํวคัซีนเพื่อ
ป้องกนัโรค 

- ดา้นการวินิจฉัยหาสาเหตุโรค เช่น การผลิตโมโนโคลนอลแอนติบอดีเพื่อตรวจ
วินิจฉยัโรคต่างๆ หรือ การตรวจดีเอน็เอ(DNA) เพื่อวิเคราะห์โรคทางพนัธุกรรม 

- ด้านการรักษาโรค  เ ช่น  การประยุกต์ใช้เทคโนโลยี ชีวภาพกับการรักษา
โรคเบาหวาน เป็นตน้ 

การพฒันาเคร่ืองมือตรวจวดัดา้นสุขภาพ ท่ีตอ้งใชเ้ทคโนโลยเีชิงบูรณาการ ไดแ้ก่ การ
ประมวลคล่ืนสัญญาณทางไฟฟ้า เซ็นเซอร์ชีวภาพ และความรู้เฉพาะโรค เช่น เคร่ืองมือเตือนภยั
สุขภาพส่วนตวัแบบสวมใส่ได ้เช่น เคร่ืองมือวดัคล่ืนไฟฟ้าหัวใจ (Personalized ECG monitoring) 
ซ่ึงการตรวจวดัคล่ืนไฟฟ้าหัวใจหรือสัญญาณ ECG (Electrocardiogram) ท่ีวดัจากผูป่้วย จะเป็น
สัญญาณเบ้ืองตน้ในการวิเคราะห์เพื่อแจง้เตือนหรือคดักรอง ซ่ึงปัจจุบนัการแพทยไ์ทยยุคใหม่เนน้
ระบบแพทยท์างไกล ยกระดบัสาธารณสุขไทยเม่ือเทคโนโลยีไดเ้ขา้มามีบทบาทต่อการให้บริการ
การแพทย ์ในประเทศไทยเองไดมี้การนาํเทคโนโลยีใหม่เขา้มาเสริม เพื่อยกระดบัการให้บริการ
สาธารณสุขไทย โดยเฉพาะกับประชาชนผูท่ี้อยู่ห่างไกล และเทคโนโลยีเครือข่ายและระบบ
การแพทยท์างไกล นบัว่าเขา้มามีส่วนสาํคญัท่ีทาํใหก้ารรักษาพยาบาลภายในประเทศเกิดความเสมอ
ภาพและเท่าเทียมกนั 
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2.1.5 ปัจจัยทางด้านกฎหมาย (Legal) เป็นปัจจัยในเชิงลบให้กบัอุตสาหกรรม 
สํานักข่าว Hforcus ได้กล่าวไวว้่า ยาท่ีได้รับการวิจยัและพฒันาใหม่ จะมีกฎหมาย

เก่ียวกบัสิทธิบตัรยา (Patent) ท่ีมีขอ้ตกลงภายใตก้ารคุม้ครองทรัพยสิ์นทางปัญญาดา้นการคา้ท่ีมีอาย ุ
20 ปี เม่ือหมดลิขสิทธ์ิแลว้ยาตวันั้นกส็ามารถท่ีจะถูกลอกเลียนแบบไดอ้ยา่งถูกกฎหมาย ซ่ึงหากถา้ยา
หมดสิทธิบตัรยา (Patent) จะสามารถถูกลอกเลียนแบบยาได ้

ยาจากบริษทัขา้มชาติท่ีตอ้งการเขา้มาขายในประเทศไทยตอ้งไดรั้บการขออนุญาตจาก
สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา เช่น การขออนุญาตสถานท่ีประกอบการยา การขอข้ึน
ทะ เ บียนยาในประ เทศไทยและการโฆษณาต่างๆ  เ ป็นต้น  Pharmaceutical Research and 
Manufacturers Association (PReMA) : เป็นองคก์รท่ีไม่แสวงหาผลกาํไร มีสมาชิกสมาคมท่ีลว้นเป็น
บริษทัท่ีมีหรือเก่ียวขอ้งกบัการวิจยัและพฒันายาใหม่ๆ ส่วนใหญ่จะเป็นบริษทัขา้มชาติ บริษทัท่ีเขา้
ร่วมจะตอ้งยึดหลกัเกณฑท์างการขายและการตลาดของสมาคมผูว้ิจยัและผลิตเภสัชภณัฑ”์ ซ่ึงเป็น
หลกัเกณฑด์า้นจริยธรรมท่ี PReMA และบริษทัสมาชิก ไดน้าํมาปฏิบติักนัอยา่งเคร่งครัดนานกวา่ 20 
ปีมาแลว้ เพื่อใหแ้น่ใจวา่สมาชิกทาํการตลาดผลิตภณัฑย์าไดอ้ยา่งถูกตอ้งตามหลกัจริยธรรม 

 
2.1.6 ปัจจัยทางส่ิงแวดล้อม (Environment) เป็นปัจจัยในเชิงบวกให้กบัอุตสาหกรรม 
จากการรณรงคใ์ห้เห็นความสําคญัและตระหนกัเก่ียวกบัการรักษาสภาพส่ิงแวดลอ้ม

ระดบัโลก บริษทั AAA ก็ไดใ้หค้วามสาํคญัทั้งในดา้นการลดมลภาวะท่ีเก่ียวกบัส่ิงแวดลอ้มและการ
รับผิดชอบต่อสังคมดว้ย  เช่น การลดการใชก้ระดาษอยา่งส้ินเปลือง การมีแบ่งแยกขยะเพื่อสามารถ
นาํมารีไซเค้ิลได ้ หรือการรับผิดชอบต่อสังคม เช่น 1.บริจาคหนงัสือสาํหรับเด็ก “เกิดอะไรข้ึนกบั
โลกใบน้ี” จาํนวน35,000 เล่มแก่มูลนิธิหนังสือเพื่อเด็ก เพื่อแจกจ่ายให้แก่เยาวชนในทอ้งถ่ินท่ี
ห่างไกล 2.จดักิจกรรม วิทยาศาสตร์ให้นอ้งยิ้มเพื่อให้นกัเรียนตระหนกัว่าวิทยาศาสตร์เป็นส่ิงท่ีอยู่
รอบตวั อีกทั้งยงัช่วยเพิ่มการรับรู้ทางดา้นวิทยาศาสตร์และสนบัสนุนการศึกษาวิชาวิทยาศาสตร์ใน
โรงเรียนท่ีอยูพ่ื้นท่ีทางไกลและยากจน 3.สร้างหอ้งพยาบาลโดยใชน้วตักรรมทางดา้นวสัดุใชว้สัดุโพ
ลียูรีเธนซ่ึงมีคุณสมบติัเป็นฉนวนกนัไฟฟ้า โดยจะช่วยลดเสียงรบกวนและกนัความร้อนภายใน
อาคารจึงทาํให้ห้องพยาบาลแห่งน้ีใชพ้ลงังานอย่างมีประสิทธิภาพและสะดวกสบายในการใชง้าน 
เป็นตน้ 
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ตารางที ่2.2 สรุปการวิเคราะห์ปัญหาโดยใชเ้คร่ืองมือ PESTLE Analysis 
ประเภทของปัจจัยภายนอก ระดับผลกระทบ 
 1 ปัจจยัทางนโยบายและการเมือง (Politic) - 
2  ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ (Economic) + 
3  ปัจจยัดา้นสงัคม (Social) + 
 4 ปัจจยัดา้นเทคโนโลย ี(Technology) + 
5  ปัจจยัทางดา้นกฎหมาย ( Legal) - 
 6  ปัจจยัทางส่ิงแวดลอ้ม (Environment) + 

 
จากตารางท่ี 2.2 สรุปการวิเคราะห์ปัญหาโดยใชเ้คร่ืองมือ PESTLE Analysis จะพบว่า

ปัจจยัภายนอกต่างๆท่ีเราไม่สามารถควบคุมไดจ้ะส่งผลกระทบต่อภาพรวมของธุรกิจ ซ่ึงส่งผลใน
ดา้นบวกและดา้นลบ ถา้ในดา้นลบจะเป็นปัจจยัทางนโยบายและการเมือง(Politic)และปัจจยัทางดา้น
กฎหมาย (Legal)ท่ีส่งผลต่อยอดขายของผลิตภณัฑ์ ซ่ึงองค์กรตอ้งปรับตวัในตามสถานการณ์ท่ี
เกิดข้ึนไม่ว่าจะเป็นการปรับลดราคา และการถูกควบคุมในเร่ืองการโฆษณา กิจกรรมทางการตลาด 
เป็นตน้ ซ่ึงจะตอ้งจดัทาํกลยุทธ์ให้เหมาะสมให้สามารถสร้างขีดความสามารถในการแข่งขนัและ
ประสบความสาํเร็จตามเป้าหมายท่ีวางไวไ้ด ้

 
 

2.2  การวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัในอุตสาหกรรมโดยใช้ Five Forces Model 
ในการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขนัในอุตสาหกรรมนั้น Michael E. Porter ได้เสนอ

แนวคิดว่ามีปัจจยัสาํคญัห้าประการท่ีส่งผลต่อสภาวะในการแข่งขนัของแต่ละอุตสาหกรรม หรือท่ี
เราเรียกกนัว่า Five-Forces Model  ในการวิเคราะห์สภาวะแวดลอ้มในการดาํเนินธุรกิจ ถือเป็นส่ิง
สําคญัท่ีตอ้งนํามาพิจารณาในการวางแผนกลยุทธ์ของบริษทั การวางแผนกลยุทธ์จะไม่ประสบ
ความสําเร็จ หากปราศจากการวิเคราะห์ สภาวะแวดล้อม ความรุนแรงของการแข่งขัน และ
อุตสาหกรรมหรือตลาดเป้าหมาย การวิเคราะห์แรงกระทบทั้ง 5 จะช่วยให้เขา้ใจถึงโครงสร้าง 
แนวโน้มหลัก  และแรงกระทําต่างๆ  ท่ีจะมีผลกระทบต่อความสามารถในการทํากําไรใน
อุตสาหกรรมหรือตลาดเป้าหมาย ช่วยใหท้ราบถึงจุดแขง็และจุดอ่อนท่ีเก่ียวขอ้งกบัอุตสาหกรรมและ
คู่แข่ง เห็นภาพแนวโน้มและภยัคุกคามในอุตสาหกรรม และทราบว่าอุตสาหกรรมกาํลงัจะโตข้ึน
หรือถดถอยลง (Porter, 1980) 
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ภาพที ่2.3  แสดง Five Forces Model 
ท่ีมา: http://celestialstrategist.com/tag/five-forces-model/ 
 

จากภาพท่ี 2.3 แสดง Five Forces Model ท่ีเสนอโดย Michael E. Porter เสนอวา่สภาวะ
การดาํเนินงานขององคก์รธุรกิจข้ึนอยู่กบัสภาวะการแข่งขนัในอุตสาหกรรมท่ีองคก์รธุรกิจนั้นอยู่ 
และสภาวะการแข่งขนัในอุตสาหกรรมใดอุตสาหกรรมหน่ึงยอ่มข้ึนอยูก่บัปัจจยัท่ีสาํคญั 5ประการ 
ความเขม้แขง็ของปัจจยัทั้ง 5 ประการน้ีบ่งบอกถึงโอกาสในการไดก้าํไรของธุรกิจในอุตสาหกรรม
นั้นๆ ยิ่งปัจจยัเหล่าน้ีมีความเขม้แขง็มากเท่าใดยอ่มส่งผลเสียต่อการข้ึนราคาซ่ึงนาํไปสู่การไดก้าํไร
ของธุรกิจในอุตสาหกรรมนั้นๆ ซ่ึงถือเป็นขอ้จาํกดัของธุรกิจ ในขณะเดียวกนัถา้ปัจจยันั้นๆ มีความ
อ่อนแอย่อมเป็นโอกาสอนัดีต่อธุรกิจในอุตสาหกรรมนั้นๆ เน่ืองจากธุรกิจสามารถไดก้าํไรไดม้าก
ข้ึน แต่เน่ืองจากสภาวะอุตสาหกรรมมีการพฒันาอยูเ่สมอ ดงันั้นความเขม้แขง็หรือผลของปัจจยัทั้ง 5 
ประการน้ีสามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงไดเ้สมอ ปัจจยัสาํคญัท่ีธุรกิจจะตอ้งทาํเพื่อใหไ้ดผ้ลตอบแทนสูง
ท่ีสุด ไดแ้ก่การหาตาํแหน่งในอุตสาหกรรมท่ีจะสามารถมีอิทธิพลเหนือปัจจยัทั้ง 5ประการเพ่ือท่ีจะ
หาความได้เปรียบออกมาหรือป้องกันตนเอง  ซ่ึงลักษณะท่ีสําคัญของปัจจัยทั้ ง  5ประการ
ประกอบดว้ย 

 
2.2.1 แรงผลักดันของ คู่แ ข่งขันที่ อ ยู่ ในตลาดแ ล้ว  ( Rivalry among existing 

competitors) 
ความรุนแรงของสภาวะการแข่งขนัระหว่างองคก์รธุรกิจท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรมเดียวกนั

สภาวะการแข่งขนัของระหว่างธุรกิจต่างๆ จะทวีความรุนแรงข้ึนเม่ือองค์กรธุรกิจหน่ึงมองเห็น
ช่องทางในการได้กาํไรมากข้ึน หรือถูกคุกคามอย่างมากจากการกระทาํขององค์กรธุรกิจอ่ืนใน
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อุตสาหกรรมเดียวกนั เช่น การลดราคา การต่อสู้ทางดา้นการตลาด การแนะนาํสินคา้ใหม่เขา้สู่ตลาด 
หรือ การเพิ่มการให้บริการหลงัการขายแก่ลูกคา้ ถา้สภาวะการแข่งขนัในอุตสาหกรรมไม่รุนแรง
โอกาสท่ีองคก์รธุรกิจต่างๆจะข้ึนราคาสินคา้ และบริการเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงกาํไรท่ีมากข้ึนกจ็ะมีมา 

 
2.2.2 ภัยคุกคามของผู้ทีเ่ข้ามาใหม่ (Threats of The New Entrants) 
ข้อจาํกัดในการเข้าสู่อุตสาหกรรมของคู่แข่งขันใหม่ ได้แก่องค์กรธุรกิจอ่ืนท่ีใน

ขณะนั้ นอยู่ภายนอกอุตสาหกรรมแต่มีความสามารถและแนวโน้มท่ีจะเขา้มาในอุตสาหกรรม
โดยปรกติแลว้องคก์รธุรกิจเดิมท่ีอยูภ่ายในอุตสาหกรรมจะพยายามป้องกนัไม่ให้องคก์รใหม่ๆ เขา้
มาในอุตสาหกรรม เน่ืองจากองคก์รใหม่ๆ ท่ีจะเขา้มาในอุตสาหกรรมจะส่งผลกระทบต่อสภาวะใน
การแข่งขนัในอุตสาหกรรมอนัเป็นขอ้จาํกดัท่ีสําคญัต่อการดาํเนินงานและการแข่งขนัขององคก์ร
ธุรกิจเดิมในอุตสาหกรรมเน่ืองจากองคก์รใหม่ท่ีเขา้มายอ่มตอ้งการส่วนแบ่งตลาด ซ่ึงเป็นผลเสียต่อ
องคก์รเดิมท่ีมีอยู่แลว้ยกเวน้ในกรณีท่ีตลาดมีการขยายตวัอย่างรวดเร็ว การเขา้มาของธุรกิจใหม่ๆ
ก่อใหเ้กิดการแข่งขนัท่ีรุนแรงยิง่ข้ึน อาจมีการลดราคาสินคา้และบริการลง โดยในการตดัสินใจเขา้สู้
อุตสาหกรรมขององคก์รธุรกิจใหม่จะข้ึนอยูก่บัปัจจยัท่ีสาํคญัสองประการไดแ้ก่ ตน้ทุนในการเขา้สู้
อุตสาหกรรมและการโตต้อบจากองคก์รธุรกิจเดิม 

 
2.2.3 ภัยคุกคามของสินค้าทดแทน (Threats of Substitute Products) 
การมีสินคา้หรือบริการท่ีสามารถทดแทนกนัได ้ธุรกิจในอุตสาหกรรมหน่ึงอาจจะมี

การแข่งขนักบัธุรกิจในอุตสาหกรรมอ่ืนท่ีผลิตสินคา้ท่ีมีลกัษณะท่ีทดแทนกนัได ้ซ่ึงอาจเป็นสินคา้
คนละชนิดกนั แต่สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดเ้หมือนกนั การมีสินคา้ทดแทนใน
อุตสาหกรรมอ่ืนย่อมก่อให้เกิดขอ้จาํกดัในการตั้งราคาสินคา้ไม่ให้สูงเกินไปเน่ืองจากลูกคา้อาจจะ
หนัไปใชสิ้นคา้ท่ีทดแทนกนัได ้และถา้ค่าใชจ่้ายในการเปล่ียนผลิตภณัฑ ์(Switching Cost) ตํ่า ปัจจยั
ในดา้นการใชสิ้นคา้ทดแทนก็จะมีผลต่ออุตสาหกรรมมากข้ึน เช่น ชาอาจเป็นสินคา้ทดแทนของ
กาแฟ ถา้กาแฟมีราคาสูงข้ึนมากลูกคา้อาจจะเปล่ียนหนัมาด่ืมชาแทน ธุรกิจท่ีสามารถผลิตสินคา้ท่ีไม่
มีสินคา้ทดแทนไดย้อมมีผลตอบแทนท่ีสูงเน่ืองจากสามารถตั้งราคาของสินคา้ไดสู้งโดยท่ีไม่ตอ้ง
กลัวสินคา้ทดแทน ถ้าอุตสาหกรรมใดมีสินคา้ทดแทนได้ง่าย ย่อมไม่สามารถหากาํไรได้มาก
เน่ืองจากลูกคา้จะหนัไปใชสิ้นคา้ทดแทนแทน 
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2.2.4 อาํนาจการต่อรองของผู้ซ้ือ (Bargaining Power of Buyers) 
อาํนาจต่อรองของผูซ้ื้อ ผูซ้ื้อจะมีผลกระทบต่ออุตสาหกรรม ถา้ผูซ้ื้อมีอาํนาจต่อรอง

หรือมีอิทธิพลต่อการกาํหนดราคาของสินคา้และบริการใหต้ ํ่า หรือมีอิทธิพลในการต่อรองใหอ้งคก์ร
ธุรกิจเพิ่มคุณภาพของสินค้าและบริการให้มากข้ึน ซ่ึงส่งผลต่อองค์กรธุรกิจในแง่ต้นทุนการ
ดาํเนินงานท่ีสูงข้ึน ในขณะท่ีผูซ้ื้อท่ีไม่มีความเขม้แข็งหรือไม่มีอาํนาจต่อรองย่อมเปิดโอกาสให้
องคก์รธุรกิจในอุตสาหกรรมสามารถข้ึนราคาสินคา้ไดโ้ดยง่าย การท่ีผูซ้ื้อจะมีอาํนาจมากหรือน้อย
ยอ่มข้ึนอยูก่บัอาํนาจต่อรองท่ีผูซ้ื้อมีต่อองคก์รธุรกิจในอุตสาหกรรม 

 
2.2.5  อาํนาจการต่อรองของผู้ป้อนปัจจัยการผลติ (Bargaining Power of Suppliers) 
อาํนาจต่อรองของผูข้ายวตัถุดิบ ผูข้ายวตัถุดิบจะมีอิทธิพลต่ออุตสาหกรรมเน่ืองจาก

สามารถกาํหนดให้สินคา้มีราคาสูงหรือตํ่าไดห้รือเพิ่มหรือลดคุณภาพของสินคา้ได ้ซ่ึงส่งผลต่อ
ตน้ทุนและกาํไรขององคก์รธุรกิจ ในกรณีท่ีผูข้ายมีความอ่อนแอหรือมีอาํนาจในการต่อรองตํ่าย่อม
ถูกผูซ้ื้อกดราคา และเรียกร้องสินคา้ท่ีมีคุณภาพท่ีสูงข้ึนได ้
 

ผลการวเิคราะห์ Five Force  ของบริษัทมีดังนี ้
- ความรุนแรงของการแข่งขนัในอุตสาหกรรม ( Rivalry among existing competitor):

สูง 
ในตลาดยากลุ่มกลุ่มตา้นการแขง็ตวัของเลือดแบบรับประทานไม่ตอ้งติดตามผลเลือด

กลุ่มใหม่(NOACs) เป็นตลาดแบบ Oligopoly หรือ ตลาดผูแ้ข่งขนันอ้ยราย ท่ีมีทั้งหมด 3 บริษทัขา้ม
ชาติซ่ึงมีสภาวะการแข่งขนัท่ีมีความรุนแรง ไม่ว่าจะเป็นการทาํกิจกรรมทางการตลาดมากข้ึนทั้งกบั
แพทยผ์ูใ้ช้ยาและเภสัชกรของโรงพยาบาล การลดราคายาลง หรือการปรับกลยุทธ์เพิ่มจาํนวน
พนกังานฝ่ายขายใหสู้งข้ึน เป็นตน้ เพราะตลาดยากลุ่ม NOACs เป็นกลุ่มท่ีมีมูลค่าตลาดยาท่ีค่อนขา้ง
สูงดูไดจ้ากตาราง 1.3 ท่ีแสดงมูลค่ายากลุ่ม NOACs ในปัจจุบนั  และมีอตัราการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง
เพราะเป็นยาท่ีตอ้งรับประทานอย่างต่อเน่ืองและความเส่ียงต่อโรคมากข้ึนจากขอ้มูลท่ีไดก้ล่าวมา 
ส่งผล ใหต้ลาดมีการขยายตวัและทาํใหมี้ผูป้ระกอบการรายใหม่เขา้มาลงทุนในตลาดน้ีเพิ่มข้ึน 

- อาํนาจต่อรองของผู้ซ้ือ (Bargaining Power of Buyers) :สูง 
อาํนาจต่อรองของผูซ้ื้อ นอกจากจะเป็นฝ่ายจดัซ้ือนั้นกคื็อกลุ่มงานเภสัชกรท่ีดูทางดา้น

ฝ่ายจดัซ้ือแลว้ คณะแพทยท่ี์เป็นฝ่ายบริหารและแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญใชย้า จะมีอาํนาจในการต่อรองสูง
มากเน่ืองจากยากลุ่มNOACs เป็นผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งเป็นแพทยท่ี์มีความเช่ียวชาญในการเลือกใช ้เพราะ
ถา้หากใชไ้ม่ถูกตอ้งตามการรักษาจะส่งผลต่อสุขภาพและชีวิตของคนไขไ้ด ้และในการทาํการตลาด 
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ไม่สามารถทาํการตลาดกบัลูกคา้ (คนไข)้ ไดโ้ดยตรงไดเ้พราะจะผิดกฎระเบียบตามกฎท่ี PREMA 
กาํหนดไว ้จาํเป็นตอ้งทาํการตลาดผา่นผูเ้ช่ียวชาญท่ีมีความรู้ความสามารถในการเลือกใชย้านั้นๆ ซ่ึง
ก็คือแพทย ์ซ่ึงทาํให้แพทยมี์อาํนาจในการต่อรองท่ีค่อนขา้งสูง เพราะมียาทั้งกลุ่มเก่าท่ีมีในตลาด
มากมายทั้งท่ีเป็นยาตน้ตาํรับหรือยา Original และยา Gerneric ท่ีมีราคาท่ีถูกมากกวา่ 10 เท่า 

- อาํนาจต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลติ (Bargaining Power of Suppliers):สูง 
ในท่ีน้ีจะหมายถึงบริษทัแม่ ของบริษทั AAA   ไม่ว่าจะเป็นการทาํการตลาด จาํนวน

พนกังาน การต่อรองราคา และแมแ้ต่กลยทุธ์ต่างๆท่ีจะใชใ้นการเพิ่มยอดขายใหม้ากข้ึน ก็ตอ้งไดรั้บ
การอนุญาตจากบริษทัแม่ก่อน ซ่ึงอาํนาจต่อรองของผูข้ายปัจจยัการผลิตจึงมีอาํนาจค่อนขา้งสูง 

- ภัยคุกคามจากคู่แข่งหน้าใหม่ (Threat of New Entrants ):ตํ่า 
การเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่ท่ีเป็นยา Original นั้นค่อนขา้งยาก เน่ืองจากมีขอ้จากดัใน

เร่ืองของ Capital requirement คือตอ้งใช้เงินลงทุนสูงและเทคโนโลยีขั้นสูงในการคน้ควา้วิจยัยา
ใหม่ๆ อีกทั้งตอ้งใชเ้งินในการการทาํการตลาดท่ีสูงมากเช่นเดียวกนั ส่วนการเขา้มาของคู่แข่งราย
ใหม่ท่ีเป็น Generic นั้นยากเช่นเดียวกนั เน่ืองจาก ยงัเป็นยาท่ีมีสิทธิบตัรอยู่ ทาํให้บริษทัท่ีผลิตยา 
Generic จึงไม่สามารถทาํการผลิตลอกเลียนแบบได ้

- ภัยคุกคามจากผลติภัณฑ์ทดแทน (Threat of Substitute Product): สูง 
เน่ืองจากปัจจุบนัยาตา้นการแขง็ตวัของเลือดมีความสาํคญัและมีความจาํเป็นอยา่งมาก 

ฉะนั้นก็จะมียากลุ่มเก่าทั้งท่ีเป็นแบบฉีดและแบบรับประทานมีอยูใ่นโรงพยาบาลอยูแ่ลว้ และแพทย์
ผูเ้ช่ียวชาญก็คุน้เคยกบัการใชย้าอยู่แลว้ เพราะเป็นการรักษาโรคท่ีมีขอ้บ่งใชเ้หมือนกนัสามารถใช้
แทนกลุ่มยา NOACs ไดฉ้ะนั้นภยัคุกคามจากการมีสินคา้ทดแทนยงัสูงอยู ่
 
ตารางที ่2.3 สรุปการวิเคราะห์ตลาดโดยใช ้Porter’s Five Forces Model 

Forces Level 
1. Rivalry among existing competitor High 
2. Bargaining Power of Buyers High 
3. Bargaining Power of Suppliers High 
4. Threat of New Entrants Low 
5. Threat of Substitute Product High 

 
จากตารางท่ี 2.3 สรุปการวิเคราะห์ตลาดโดยใช ้Porter’s Five Forces Model จะเห็นว่า 

ในตลาดกลุ่มยาNOACs เป็น มีการแข่งขนัท่ีรุนแรง ถึงแมจ้ะเป็นตลาดผูเ้ล่นนอ้ยรายท่ีมีผูเ้ล่นแค่ 3  
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บริษทั แต่กลบัมียาตวัอ่ืนท่ีสามารถทดแทนไดเ้พราะไดรั้บขอ้บ่งใชเ้หมือนกนั ทั้งท่ีเป็นยา Original  
และยา Gerneric ท่ีมีราคาถูกมาก  ดว้ยเหตุผมท่ียากลุ่มน้ีตอ้งเป็นแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญท่ีจะสามารถใชย้า
ได ้เพราะเป็นยาท่ียงัตอ้งเฝ้าติดตามผลการรักษาอยา่งต่อเน่ือง  จึงทาํใหอ้าํนาจการต่อรองของลูกคา้มี
ค่อนขา้งสูง   เน่ืองจากยากลุ่ม NOACs น้ีเป็นยาท่ีมีราคาแพง  การท่ีจะแสดงให้แพทยผ์ูใ้ชเ้กิดความ
เช่ือมัน่ในประสิทธิภาพยาและความคุม้ค่าของยาท่ีใช้รักษากบัคนไข ้ตอ้งให้ขอ้มูลแพทยอ์ย่างมี
ประสิทธิภาพเป็นอยา่งมาก การใชก้ลยทุธ์ต่างๆ ใหเ้หมาะสมและคุม้ค่าใหม้ากท่ีสุดเช่นกนั เพื่อท่ีจะ
ไดต้ามเป้าหมายท่ีบริษทัตอ้งการ 

 
 

2.3  การวเิคราะห์ ปัจจยัสู่ความสําเร็จ (Critical Success Factors) 
การวิเคราะห์ปัจจยัสู่ความสาํเร็จ คือ การระบุปัจจยัท่ีสาํคญัยิง่ซ่ึงให้ผลลพัธ์ท่ีน่าพอใจ

ต่อการนําไปสู่การบรรลุความสําเร็จในการแข่งขนัในอุตสาหกรรมของผลิตภัณฑ์หรือองค์กร 
(Bullen & Rockart, 1981) ซ่ึงนอกจากจะทาํใหบ้ริษทัมีความสามารถทางการแข่งขนัเหนือคู่แข่งขนั
ไดแ้ลว้นั้น ยงัสามารถช่วยลดแรงผลกัดนัอ่ืนๆในอุตสาหกรรมไดอี้ก ดว้ยจากการศึกษาปัจจยัท่ีจะ
สร้างธุรกิจยาใหป้ระสบความสาํเร็จเหนือคู่แข่งและเป็นปัจจยัท่ีสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้และ
ใหก้ารตอบสนองต่อความตอ้งการใหแ้ก่ลูกคา้ ซ่ึงบริษทั AAA มีปัจจยัแห่งความสาํเร็จไดด้งัน้ี 

 
2.3.1 ประสิทธิภาพและความปลอดภัยของยา 
ปัจจยัท่ีสาํคญัท่ีสุดในการเลือกใชย้าของแพทย ์นัน่กคื็อจะตอ้งเป็นยาท่ีมีขอ้บ่งใชท่ี้ตรง

กบัโรคหรืออาการเจ็บป่วยของผูป่้วยและจะตอ้งมีประสิทธิภาพในการรักษาท่ีสูงท่ีจะทาํให้ผูป่้วย
หายจากโรค หรืออาการเจบ็ป่วยนั้นๆได ้และยานั้นจะตอ้งมีความปลอดภยัต่อผูป่้วยโดยจะตอ้งไม่มี
อาการขา้งเคียงหรือมีน้อยท่ีสุดและไม่ทาํอนัตรายต่อผูป่้วย บริษทั AAA ให้ความสําคญัเป็นอย่าง
มากในการนาํเสนอขอ้มูลและความน่าเช่ือถือของยา (Drug information) ซ่ึงตอ้งเป็นขอ้มูลของยาท่ีมี
ความน่าเช่ือถืออยา่งมากของขอ้มูล มาจากการทดลองตั้งแต่ในหลอดทดลอง ในสตัว ์จนถึงในมนุษย ์
ซ่ึงจะเป็นขอ้มูลท่ีใชใ้นการบ่งบอกถึงประสิทธิภาพและความปลอดภยัของยาในการรักษาโรค และ
เป็นขอ้มูลท่ีช่วยสนบัสนุนใหแ้พทยมี์ความมัน่ใจท่ีจะใชย้ามากข้ึน 

ในอุตสาหกรรมยา ประสิทธิภาพและคุณภาพของผลิตภณัฑ์มีความสําคญัยิ่ง และ
บริษทัก็ให้ความสําคญัเก่ียวกับการพฒันาผลิตภณัฑ์โดยการนํานวตักรรมใหม่ๆ มาสร้างสรรค์
ผลิตภณัฑ ์ผลิตดว้ยเทคโนโลยชีั้นสูง จากโรงงานมาตรฐานท่ีไดรั้บการรับรองมาตรฐานหลกัเกณฑ์
ท่ีกาํหนด ด้วยวิธีการท่ีดีในการผลิตยา(Good Manufacturing Practice หรือ GMP) และมาตรฐาน
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ควบคุมคุณภาพสากล และท่ีสาํคญัตอ้งผา่นการพิจารณาจากสานกังานคณะกรรมการอาหารและยา 
(อย.) ซ่ึงประกอบดว้ยผูท้รงคุณวฒิุ และผูเ้ช่ียวชาญพิจารณาถึงคุณภาพและความปลอดภยัดว้ย 

 
2.3.2  พนักงานขายทีมี่ประสิทธิภาพ 
บริษัทAAA ให้ความสําคัญเป็นอย่างมากในการทํางานของพนักงานขายให้มี

ประสิทธิภาพเน่ืองจากหนา้ท่ีหลกัของพนกังานขายหรือผูแ้ทนยานัน่ก็คือ การให้ขอ้มูลยาแก่แพทย์
และการนาํเสนอขอ้มูลใหม่ ๆ เก่ียวกบัยาอยา่งถูกตอ้งและตรงไปตรงมา สามารถถ่ายทอดขอ้มูลยา
และ อธิบายขอ้สงสัยเก่ียวกบัยาของแพทยไ์ดอ้ยา่งถูกตอ้ง ซ่ึงจะทาํให้แพทยเ์กิดความมัน่ใจท่ีจะใช้
ยา รวมถึงไปเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีของพนกังานขายให้กบัแพทยเ์พ่ือทาํให้แพทยเ์ช่ือถือและ
มั่นใจมากข้ึน   นอกจากการให้ข้อมูลยาแก่แพทย์ท่ีถูกต้องแล้ว  การแสดงความคุ้มค่าและ
ผลประโยชน์ของยาท่ีคนไข ้ แพทย ์และโรงพยาบาลจะไดรั้บ ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองค่าใชจ่้ายท่ีเกิดข้ึน 
คุณภาพชีวิตคนไข  ้เป็นต้น ยิ่งเป็นการสร้างความมั่นใจให้กับแพทย  ์และคนไขม้ากข้ึน ซ่ึงใน
กระบวนการทํางาน  การวางแผนการทํางาน  การใช้ทักษะการขายท่ีดี  และการทํางานท่ีมี
ประสิทธิภาพของพนกังานขายจะส่งผลให้ยอดขายเพิ่มข้ึน สร้างความสามารถในการแข่งขนัและ
เป็นไปตามเป้าหมายท่ีองคก์รตอ้งการได ้

 
2.3.3 กจิกรรมส่งเสริมการขาย 
บริษทัให้ความสําคญัในการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายเพราะมีความสําคญัต่อการ

บริหารองคก์รธุรกิจ และเป็นเคร่ืองมือของการสร้างผลกาํไรหรือนาํไปสู่เป้าหมายขององคก์รเพื่อให้
สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เป้าหมายใหไ้ดรั้บความพึงพอใจสูงสุด ในดา้นการตลาด 
ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์(Product)ราคา (Price)ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place)การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion)  ดงัน้ี 

สินคา้ตวัอย่าง (Sample) บริษทัจะมีการนําตวัอย่างยามาให้แพทยไ์ด้ทดลองใช้กับ
คนไข ้เพื่อดูประสิทธิภาพและความปลอดภยัของยาก่อนถา้หากผลการรักษามีประสิทธิภาพท่ีดีและ
มีความปลอดภยั ก็จะทาํใหแ้พทยมี์ความมัน่ใจท่ีจะใชย้าตวันั้น ๆ และทาํใหเ้กิดความตอ้งการใชอี้ก
ในอนาคต 

การลดราคาหรือการให้ส่วนแถม (Discount)การลดราคายาเป็นอีกส่ิงท่ีสําคญัท่ีจะทาํ
ให้เกิดการใชย้า ถา้หากยา 2 ตวัมีประสิทธิภาพและความปลอดภยัท่ีเหมือนกนั ยาตวัท่ีราคาถูกกว่า
มกัจะถูกเลือกใชม้ากกว่าโดยเฉพาะในโรงพยาบาลของรัฐท่ีตอ้งประหยดัค่าใชจ่้าย รวมถึงการให้
ส่วนแถมท่ีจะช่วยใหร้าคายาถูก 
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จดัประชุมวิชาการ (Education) เพื่อเป็นการเพ่ิมความรู้ให้กบับุคลากรทางการแพทย ์
ทางบริษทัให้การสนับสนุนเป็นอย่างมาก เพราะในวงการแพทยน์ั้นจะมีการจดัประชุมสัมมนา
วิชาการอยู่อย่างต่อเน่ืองทั้งในประเทศและต่างประเทศเพื่อเป็นการเพิ่มความรู้ดา้นเฉพาะทางของ
แพทย์ท่ีแพทย์จะได้รับความรู้เพิ่มเติมเก่ียวกับแนวทางในการให้การรักษาของคนไข้ให้มี
ประสิทธิภาพและความปลอดภยั ซ่ึงเป็นการเพิ่มเติมขอ้มูลใหม่ในวงการแพทย ์แต่ถา้หากบริษทัยา
ใหก้ารสนบัสนุนการประชุมเก่ียวกบัยาของบริษทัจะทาํใหส้ามารถสร้าง Brand Awareness เก่ียวกบั
ยาใหก้บัแพทยร์วมถึงเป็นการทาํใหแ้พทยม์ัน่ใจท่ีจะใชย้ามากข้ึนจากประสิทธิภาพของยามากข้ึน 

ช่องทางการจดัจาํหน่าย จะเป็นการเพิ่มช่องจากจาํหน่ายจะช่วยเพ่ิมยอดขายให้ไดม้าก
ข้ึน  ในทางอุตสาหกรรมยา โดยการผลกัดนัใหย้าเขา้ไปอยูใ่นบญัชียาในโรงพยาบาลมากข้ึน บริษทั
ท่ีสามารถมียาขายในจาํนวนโรงพยาบาลมากท่ีสุดจะเป็นการเพิ่มการจาํหน่ายไดม้ากข้ึน ก็จะเป็น
ฝ่ายไดเ้ปรียบในการแข่งขนัมากข้ึน เน่ืองจากวา่ ในการนาํยาเขา้ไปขายในโรงพยาบาลรัฐบาลใหญ่ๆ 
จะตอ้งใชก้ระบวนการท่ีมีระยะเวลานาน และตอ้งรอเวลาท่ีจะเปิดวาระให้มีการเสนอยาเขา้ดว้ย จะ
ไม่เหมือนกบัโรงพยาบาลเอกชนท่ีจะไม่มีกาํหนดวาระการเสนอยาเขา้ จะสามารถเสนอยาเขา้ไดเ้ร็ว  
และยิ่งปัจจุบนัแต่ละโรงพยาบาลจะจาํกดัจาํนวน item ยา ดว้ยแลว้ จะยิ่งทาํให้ยาใหม่ๆ จะพยายาม
ผลกัดนัยาตวัเองให้เขา้ไปในโรงพยาบาล นอกจากบริษทัยาท่ีจะแข่งขนักนัเองแลว้ บุคลากรทาง
การแพทยก์ต็อ้งเขา้ไปป้องกนัยาท่ีตวัเองตอ้งการท่ีจะใชใ้นโรงพยาบาลดว้ย 

จากการวิเคราะห์ปัจจยัสู่ความสาํเร็จของบริษทั AAA ท่ีไดก้ล่าวมา ลว้นแต่เป็นส่ิงท่ีทาํ
ให้บริษทัประสบความสําเร็จ ไดย้อดขายตรงตามเป้าหมายท่ีกาํหนด สร้างความสามารถในการ
แข่งขนั และเป็นผูน้าํทางการตลาด ซ่ึงมีปัจจยัสู่ความสาํเร็จท่ีสาํคญัดงัน้ี การท่ียามีประสิทธิภาพและ
ความปลอดภยัท่ีดี  พนกังานขายท่ีมีประสิทธิภาพ และกิจกรรมส่งเสริมการขาย  และบริษทัก็ยงัคง
ให้ความสําคญักบัปัจจยัสู่ความสําเร็จท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ โดยยงัคงเนน้ในเร่ืองพนกังานขายท่ีจะ
ตอ้งการพฒันาให้ทาํงานไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพและมีประสิทธิผลสูงสุด เพื่อนาํไปสู่ความสําเร็จ
ขององคก์รต่อไป 

 
 

2.4  การวเิคราะห์ จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) 
จากการวิเคราะห์ PESTEL , Five Force ท่ีมีผลต่อการแข่งขนัในอุตสาหกรรม และการ

วิเคราะห์ปัจจยัสู่ความสําเร็จ ตามท่ีไดก้ล่าวมาแลว้นั้น สามารถสรุปจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ
อุปสรรค โดยใชต้าราง SWOT Analysis  ไดด้งัต่อไปน้ี 
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จุดแข็ง  
- บริษทั มีความคล่องตวั ยืดหยุ่น และ รวดเร็ว จดัเป็นนโยบายของทีม ท่ีเน้นการ

ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ท่ีรวดเร็ว (Quick response) ซ่ึงเป็นท่ีช่ืนชมของแพทย ์
- บริษัทมี Relationship กับแพทย์และเภสัชกรมาก เ น่ืองจากพนักงานบริษัทท่ี

เก่ียวขอ้งกบัการขายมีการ turnover นอ้ยมาก ทาํใหค้วามสมัพนัธ์ระหวา่งแพทยแ์ละบริษทัมีมาก 
- ผลิตภณัฑมี์ประสิทธิภาพและความปลอดภยั ทาํให้ยาไดรั้บขอ้บ่งใชใ้นการรักษา

โรคมากท่ีสุดเม่ือเทียบกบัคู่แข่งในกลุ่มยา NOACs 
- ราคาเหมาะสม สามารถแข่งขนักบัคู่แข่งได ้
จุดอ่อน 
- พนักงานฝ่ายขายยาส่วนใหญ่จบวิทยาศาสตร์และสาขาอ่ืน ซ่ึงเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง

ส่วนใหญ่จะเป็นเภสัชกร ซ่ึงมีผลในเร่ืองของภาพลกัษณ์ต่อลูกคา้ และความสามารถในการตอบขอ้
ซกัถามของแพทยย์งัดอ้ยกวา่คู่แข่ง 

- งบประมาณในการทาํกิจกรรมทางการตลาดนอ้ยกวา่คู่แข่ง 
- จาํนวนพนักงานฝ่ายขายท่ีน้อยกว่าบริษัทคู่แข่ง ซ่ึงทาํให้ทาํงานไม่ครอบคลุม

ทั้งหมด 
- มีกฎขอ้ระเบียบท่ีเคร่งครัด บางอยา่งไม่สามรถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้

ได ้
- บริษทัยงัไม่เห็นความสําคญัของการนาํเทคโนโลยีมาใชใ้นการขาย  เช่น Ipad ท่ี

หลายๆบริษทัใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการนาํเสนอขอ้มูลไดร้วดเร็ว ถูกตอ้ง  ในขณะท่ีบริษทั AAA  ยงัคง
ใชก้ระดาษในการนาํเสนอ ซ่ึงไม่สามารถตอบปัญหา หรือ ขอ้สงสยัใหก้บัแพทยไ์ดท้นัถ่วงที 

โอกาส 
- อุตสาหกรรมยามีการเติบโตข้ึนทุกปี ซ่ึงทางบริษทัฯ ก็มียอดขายเพ่ิมข้ึนทุกปี จาก

ความใส่ใจเร่ืองสุขภาพของประชาชนท่ีมีมากข้ึน ทาให้แพทยส์ามารถวินิจฉยัโรคและทาการรักษา
ไดอ้ยา่งรวดเร็ว ซ่ึงยาเป็นตวัช่วยใหก้ารรักษาผูป่้วยมีประสิทธิภาพสูงสุด 

- การท่ีรัฐบาลส่งเสริมการท่องเท่ียวแบบ Medical Tourism และส่งเสริมให้ไทยเป็น 
medical Hub ของเอเชีย ส่งผลให้ธุรกิจโรงพยาบาลเอกชนเติบโตข้ึนอยา่งมาก โดยมีการแข่งขนักนั
พฒันาโรงพยาบาลให้ทนัสมยัมีมาตรฐานมากข้ึน โดยโรงพยาบาลเอกชนใหญ่ๆไดรั้บการรับรอง
มาตรฐานจาก  Joint Commission International Accreditation (JIC) สร้างความมั่นใจให้กับ
ชาวต่างชาติในการเขา้มารักษาในประเทศเพิ่มมากข้ึน 
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- นโยบายของรัฐบาลท่ีมีงบประมาณในการรักษาพยาบาลมากข้ึน และส่งเสริมการ
รักษาท่ีเป็นมาตรฐานเดียวกนัท่ีเท่ากนัทัว่ประเทศ 

- การมีอุบติัการณ์การเกิดโรคต่าง ๆ ท่ีสูงข้ึนและความรุนแรงของโรคต่าง ๆ มีมาก
ข้ึน ซ่ึงเกิดจากในปัจจุบนัการดาํเนินชีวิตมีภาวะความเครียดท่ีเพิ่มมากข้ึน 

อุปสรรค 
- การจัดตั้ ง PReMA เป็นสมาคมในการกําหนดมาตรฐานและจริยธรรมในการ

ปฏิบัติงานของผูป้ระกอบธุรกิจเก่ียวกับ Pharmaceutical product ทําให้เกิดข้อจากัดในการทาํ
การตลาดมากข้ึน 

- การควบคุมงบการใชย้านอกบญัชียาหลกัแห่งชาติของกรมบญัชีกลาง ส่งผลให้ยา
นวตักรรมใหม่ๆ ท่ีเป็นของบริษทัขา้มชาติตอ้งถูกจาํกดัการใชม้ากข้ึน  

- นโยบายของสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา(อย.)ท่ีเข้มงวดในการทาํ
โฆษณาประชาสมัพนัธ์ผลิตภณัฑย์า 

จากภาพรวมของการวิเคราะห์ปัจจยัหลกัต่างๆท่ีส่งผลกระทบต่อองคก์ร สภาพการ
แข่งขนัในอุตสาหกรรม ปัจจยัภายในองคก์รท่ีส่งผลต่อการแข่งขนัในอุตสาหกรรมยากลุ่ม NOACs 
ทาํใหบ้ริษทัไดม้องเห็นทิศทางกลยทุธ์ท่ีจะนาํไปใชเ้พื่อเสริมสร้างจุดแขง็  หาทางแกไ้ขจุดอ่อน เพิ่ม
ช่องทางการเพ่ิมยอดขายใหม้ากข้ึนได ้ สร้างภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑแ์ละบริษทัใหแ้ขง็แรง พฒันา
และสร้างขีดความสามารถในการแข่งขนัให้มากข้ึน และรักษาการเป็นผูน้าํทางการตลาดในยากลุ่ม 
NOACs ใหย้ ัง่ยนืต่อไป 
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บทที ่ 3 

การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัญหาและผลทีเ่กดิขึน้ 
 
 

สําหรับการศึกษาเพื่อหาแนวทางแกไ้ขปัญหาและวางแผนกลยุทธ์การเพ่ิมยอดขาย
สร้างขีดความสามารถในการแข่งขนั และเป็นผูน้าํทางการตลาดยาในกลุ่มตา้นการแขง็ตวัของเลือด
แบบรับประทานไม่ตอ้งติดตามผลเลือด (NOACs) จาํเป็นท่ีจะตอ้งเขา้ใจถึงปัจจยัท่ีเป็นสาเหตุของ
ปัญหาท่ีส่งผลกระทบต่อยอดขายของผลิตภณัฑ ์นอกจากการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมแลว้ ยงัมี
ปัจจยัภายนอกท่ีส่งผลกระทบ เช่น ปัจจยัทางนโยบายและการเมือง ดา้นกฎหมาย ซ่ึงองคก์รจึงตอ้ง
ปรับตวักบัการเปล่ียนแปลงดงักล่าว จากภาพรวมของปัญหาทั้งระบบ ความสัมพนัธ์ของตวัแปร
ต่างๆ ท่ีสอดคลอ้งและสามารถแกไ้ขปัญหาท่ีจะไม่สร้างผลกระทบหรือก่อให้เกิดปัญหาใหม่ข้ึนมา
ได้อีก หรือสามารถออกแบบระบบท่ีสร้างผลลัพธ์ท่ีย ัง่ยืนแก่องค์กรได้ เคร่ืองมือท่ีใช้ในการ
วิเคราะห์ปัญหา อธิบายความสัมพนัธ์และผลกระทบท่ีเกิดข้ึนท่ีนิยมใชก้นัโดยทัว่ไป คือ แผนภูมิ
วงรอบเหตุและผล (Causal loop diagram: CLD) 

 
 
3.1 แผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram: CLD) 

แผนภูมิวงรอบเหตุและผล หรือ “Causal loop diagram” เป็นแบบจําลองแสดงถึง
ความสัมพนัธ์ของเหตุและผลของตวัแปรต่างๆ วงรอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรจะใชลู้กศรเป็น
สัญลกัษณ์ โดยปลายลูกศรแสดงถึงเหตุ และหัวลูกศรแสดงถึงผลท่ีเกิดจากเหตุนั้น ซ่ึงสามารถ
เป็นไปไดใ้น 2 รูปแบบ คือ แบบท่ี 1 ความสัมพนัธ์แปรผนัตามกนั ใช้เคร่ืองหมายบวก (+) เป็น
สัญลกัษณ์ และ แบบท่ี 2 ความสัมพนัธ์แปรผกผนักนัหรือตรงกนัขา้มกนัใชเ้คร่ืองหมายลบ (-) เป็น
สัญลกัษณ์ ในบางเหตุการณ์จะมี เวลาหน่วง ท่ีทาํใหผ้ลลพัธ์นั้นเกิดข้ึนชา้ออกไป สามารถเขียนแทน
ไดด้ว้ยสญัลกัษณ์ เคร่ืองหมายเท่ากบั (=) บนเสน้ความสมัพนัธ์ 

แบบจาํลองยงัแสดงถึงปฏิสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรในวงรอบ 1 วงหรือมากกว่า ซ่ึงเม่ือ
นําการเช่ือมโยงหลายตวัแปรมาต่อกันให้กลายเป็นแผนภูมิวงรอบเหตุและผล โดยวงรอบมี 2 
ลกัษณะ คือ Positive Loop หรือ Reinforcing Loop หมายถึง วงจรสนบัสนุนให้เติบโต หรือถดถอย 
ในทางใดทางหน่ึง และ Negative Loop หรือ Balancing Loop หมายถึง วงจรท่ีมีการรักษาระดับ
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ความสัมพนัธ์ไว ้มีกลไกการปรับสมดุลเพื่อรักษาเสถียรภาพอยู่เสมอ ตวัอย่างการแสดงการเขียน
แผนภูมิวงรอบเหตุและผล ดงัแสดงในภาพท่ี 3.1 
 

 
ภาพที่ 3.1 ตวัอย่างการเขียน Causal Loop Diagram แสดงความสัมพนัธ์ของจาํนวนประชากรกบั

อตัราการเกิดและอตัราการตาย 
ท่ีมา: http://systemsandus.com/2012/08/15/learn-to-read-clds/ 
 

จากภาพท่ี 3.1 จะเห็นว่าการเพ่ิมและลดของจานวนประชากรมีความเก่ียวพนักบัอตัรา
การเกิดและการตาย โดยเม่ือจานวนประชากรเพ่ิมข้ึน อตัราการเกิดก็จะเพิ่มข้ึนและจะส่งผลให้
จาํนวนประชากรในระบบเพ่ิมข้ึนไปดว้ย ในกรณีน้ีถือว่าเป็นวงจรแบบวงจรสนับสนุน ในทาง
ตรงกนัขา้ม เม่ือการเพิ่มของจานวนประชากรมากข้ึน ส่งผลให้อตัราการตายเพ่ิมข้ึน และเม่ืออตัรา
การตายเพ่ิมข้ึน จะทําให้จ ํานวนประชากรลดลง  เ รียกได้ว่าเป็นวงจรแบบการรักษาระดับ
ความสมัพนัธ์ 

ขั้นตอนการเขียนแผนภูมิวงรอบเหตุและผลนั้น จะเร่ิมจากการการวิเคราะห์กาํหนด
ประเด็นปัญหาหลกัใหช้ดัเจน ต่อมาระบุตวัแปรสาํคญัหรือปัจจยัหลกัท่ีเป็นสาเหตุสาํคญัและมีส่วน
ในการขบัเคล่ือนความเป็นไปของเหตุการณ์ โดยระบุช่ือใหช้ดัเจนและใชค้าพูดท่ีเป็นกลางหรือเป็น
บวก จากนั้นทบทวนความสัมพนัธ์ของตวัแปรเพื่อพิจารณาว่าจะส่งผลกระทบใดบา้งท่ีอาจจะ
เช่ือมโยงไปสู่สาเหตุตวัอ่ืน หรือทาํใหเ้กิดตวัแปรใหม่ๆ ข้ึนมาอีก เม่ือนาํตวัแปรทั้งหมดมาเขียนเป็น
แผนภูมิจะเห็นวา่ผลท่ีเกิดข้ึนตามมาเป็นลาํดบันั้นจะยอ้นกลบัมาตวัแปรท่ีเป็นประเดน็ปัญหาท่ีไดต้ั้ง
ตน้ไวแ้ต่แรก การสร้างแบบจาํลองความคิดเชิงระบบ จะช่วยทาํให้เราเห็นภาพใหญ่ทั้งหมด ในรูป
ของวงกลม โดยเร่ิมตน้จากการกาํหนดประเด็นปัญหาใหช้ดัเจนพร้อมทั้งระบุตวัแปรทั้งหมด ศึกษา
และพิจารณาพฤติกรรมความเป็นไปของเหตุการณ์ โดยใชลู้กศร (Arrow) เช่ือมโยงจากเหตุไปผล( 

Causal Loop Diagram) 
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3.2  โครงสร้างปัญหาผลติภณัฑ์ 
จากการวิเคราะห์สภาพปัญหาในบทท่ี 1 พบว่าแมอุ้ตสาหกรรมยาในกลุ่มตา้นการ

แขง็ตวัของเลือดแบบรับประทานไม่ตอ้งติดตามผลเลือด (NOACs)จะมีการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง แต่
ยอดขายของบริษทั AAA ก็ไม่ได้เป็นไปตามท่ีคาดการณ์ไว ้โดยดูจากMarket Share  YTD AUG 
2015 ท่ีมี % share ลดลง เม่ือเทียบจากปี 2014  ซ่ึงไม่ได้เป็นไปตามเป้าหมายท่ีตั้ งไว  ้ซ่ึงจากการ
วิเคราะห์ปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายในท่ีมีผลต่อการแข่งขนัจากบทท่ี 2 ทาํให้ทราบไดว้่าสาเหตุ
หลกัๆของปัญหาคือ 1.การมีคู่แข่งเพิ่มมากข้ึน 2. จาํนวนกิจกรรมทางการตลาดของคู่แข่งสูงข้ึน 3.
ประสิทธิภาพการทาํงานของพนักงานฝ่ายขายท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ 4.กิจกรรมทาง
การตลาดของคู่แข่งท่ีมีการลดราคาส่งผลกระทบต่อราคา ซ่ึงสามารถเขียนแผนภูมิวงรอบเหตุและผล 
(Causal Loop Diagram) ไดต้ามภาพท่ี 3.2 

 

 
ภาพที ่3.2  แผนภูมิวงรอบเหตุและผลของบริษทั AAA 
ท่ีมา: จดัทาํแผนภูมิวงรอบโดยผูเ้ขียนสารนิพนธ์ 

 
จากภาพท่ี 3.2 จะเห็นไดว้่าแผนภูมิวงรอบเหตุและผลของบริษทั AAA ประกอบดว้ย 4 

วงรอบ ไดแ้ก่ 
1. วงรอบเหตุและผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้เก่ียวกบัประสิทธิภาพการทาํงานของ

พนกังานฝ่ายขาย 
2. วงรอบเหตุและผลของคู่แข่งท่ีกระทบอตัราส่วนทางการตลาด 
3. วงรอบเหตุและผลต่อราคา 
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4. วงรอบเหตุและผลต่อจาํนวนกิจกรรมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเพิ่มจาํนวนลูกคา้ 
โดยสามารถอธิบายแผนภูมิวงรอบเหตุและผลของบริษทั AAA ท่ีมีความความสมัพนัธ์

กนัไดด้งัน้ี 
 

 
ภาพที ่3.3 แสดงวงรอบเหตุและผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้เก่ียวกบัประสิทธิภาพการทาํงาน

ของพนกังานฝ่ายขาย 
ท่ีมา: จดัทาํแผนภูมิวงรอบโดยผูเ้ขียนสารนิพนธ์ 

 
จากภาพท่ี  3 .3  แสดงวงรอบเหตุและผลต่อความพึงพอใจของลูกค้าเ ก่ียวกับ

ประสิทธิภาพการทาํงานของพนกังานฝ่ายขาย ซ่ึงเป็น Reinforcing Loop จะพบวา่ การสร้างความพึง
พอใจใหก้บัลูกคา้เป็นส่ิงสาํคญั เพราะจะมีผลทาํใหเ้กิดจาํนวนลูกคา้ท่ีมากข้ึน ส่งผลใหย้อดขายมาก
ข้ึน ส่วนแบ่งทางการตลาดมากข้ึน และกาํไรของบริษทัท่ีมากข้ึนตาม ส่ิงสําคญัท่ีทาํให้ลูกคา้เกิด
ความพึงพอใจนั่นก็คือ การนําระบบ CRM หรือ Customer Relationship Management ซ่ึงเป็นการ
บริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ซ่ึงหมายถึงวิธีการท่ีเราจะบริหารให้ลูกคา้มีความรู้สึกผูกพนัธ์กบั
สินคา้ บริการ หรือองคก์รของเรา เม่ือลูกคา้เคา้มีความผกูพนัธ์ในทางท่ีดีกบัเรา แลว้กลู็กคา้นั้นไม่คิด
ท่ีจะเปล่ียนใจไปจากสินคา้หรือบริการของเรา ทาํใหเ้รามีฐานลูกคา้ท่ีมัน่คง และนาํมาซ่ึงความมัน่คง
ของบริษทั ดงันั้น การท่ีจะรู้ซ้ึงถึงสถานะความผูกพนัธ์กบัลูกคา้ไดน้ั้น เราก็ตอ้งอาศยัการสังเกตุ
พฤติกรรมของลูกคา้ แลว้นาํมาวิเคราะห์หาความเก่ียวขอ้งระหว่าง พฤติกรรมของลูกคา้กบักลยทุธ์
ทางการตลาดของเรา นอกจากน้ีการทาํงานท่ีมีประสิทธิภาพของพนักงานฝ่ายขาย ทั้งในเร่ือง 
Product Knowledge  , Selling Skill และ Service ซ่ึงเป็นส่ิงสาํคญัอย่างมากท่ีจะสร้างความพึงพอใจ
ให้กบัลูกคา้ และทาํให้ยอดขายมากข้ึน ส่วนแบ่งทางการตลาดมากข้ึน และเป็นผูน้าํทางการตลาด
แบบยัง่ยนื 
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ภาพที ่3.4  วงรอบเหตุและผลของคู่แข่งท่ีกระทบส่วนแบ่งทางการตลาด 
ท่ีมา: จดัทาํแผนภูมิวงรอบโดยผูเ้ขียนสารนิพนธ์ 

 
จากภาพท่ี3.4 แสดงวงรอบเหตุและผลของคู่แข่งท่ีกระทบส่วนแบ่งทางการตลาด เป็น 

Reinforcing Loop เม่ือคู่แข่งมีการทาํกิจกรรมทางการตลาด จะทาํให้เป็นการสร้างความพึงพอใจ
ให้กบัลูกคา้มากข้ึน สร้างความดึงดูดใจให้กบัลูกคา้ เช่น การทาํกิจกรรมกบับุคลากรทางการแพทย ์
การสนบัสนุนงานประชุมวิชาการต่างประเทศและในประเทศ การจดั presentation product เพื่อเป็น
การเพ่ิมความรู้ให้กบับุคลากรทางการแพทย ์การตอบสนองความตอ้งการต่างๆของบุคลากรทาง
การแพทยไ์ดม้ากเท่าไหร่ กย็ิง่เป็นการส่งเสริมการขายไดม้ากข้ึนเท่านั้น  จาํนวนลูกคา้มากข้ึน รายได้
มากข้ึน  ส่งผลกระทบต่อส่วนแบ่งทางการตลาดของบริษทัเราได ้

 

 
ภาพที ่3.5  วงรอบเหตุและผลต่อราคา 
ท่ีมา: จดัทาํแผนภูมิวงรอบโดยผูเ้ขียนสารนิพนธ์ 
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จากภาพท่ี 3.5 วงรอบเหตุและผลต่อราคา พบว่า การทาํกิจกรรมทางการตลาดของ
คู่แข่งจะมีส่วนสาํคญัท่ีจะส่งผลกระทบต่อราคายาของบริษทั การลดราคายาและการแถบของคู่แข่ง
จะส่งผลให้บริษทัจะตอ้งทาํกิจกรรมทางการตลาดโดยการลดราคาตาม เพื่อเพิ่มศกัยภาพในการ
แข่งขนักบัคู่แข่ง และในเร่ืองราคาตามนโยบายของรัฐบาล จะเขา้มาควบคุมในเร่ืองของราคายา โดย
มีกรมบญัชีกลางเขา้มารับผิดชอบในการควบคุมการเบิกจ่ายยาในหน่วยขา้ราชการ และพิจารณา
ราคายาท่ีขายใหก้บัรัฐบาล  หากกรมบญัชีกลางประกาศราคายาออกมา บริษทัยาจะตอ้งขายยาตามท่ี
กาํหนดใหก้บัโรงพยาบาลของรัฐบาลเท่านั้นโดยจะเป็นราคาท่ีปรับตวัลดลงจากเดิม ไม่สามารถขาย
มากกว่าท่ีกาํหนดได ้ซ่ึงยงัมีปัจจยัภายนอกเขา้มาเก่ียวขอ้งในเร่ืองราคาและโปรโมชัน่ดว้ย นั่นคือ 
ส่วนในเร่ืองการทาํโปรโมชัน่ต่างๆ จะมีกฎระเบียบในการทาํงานจะตอ้งอยู่ภายใตก้ฎ PReMA ท่ี
บริษทัยาขา้มชาติได้ตกลงร่วมกันในการดาํเนินการขายผลิตภัณฑ์ยา ซ่ึงการทาํโปรโมชั่นจะมี
ผลกระทบในทิศทางสวนทางกบัราคา ซ่ึงในเร่ืองความรู้สึกของลูกคา้ท่ีมีความอ่อนไหวต่อราคา จะ
ส่งผลกระทบต่อความพึงพอใจกบัลูกคา้ได ้การลดราคาจึงเป็นการสร้างขีดความสามารถในการ
แข่งขนักบัคู่แข่ง เพื่อใหมี้รายไดท่ี้มากข้ึน 

 

 
ภาพที ่3.6  วงรอบเหตุและผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้เก่ียวกบัทางการตลาด 
ท่ีมา: จดัทาํแผนภูมิวงรอบโดยผูเ้ขียนสารนิพนธ์ 

 
จากภาพท่ี 3.6 แสดงวงรอบเหตุและผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้เก่ียวกบัจาํนวน

กิจกรรมทางการตลาด นัน่คือ การทาํโปรโมชัน่ผลิตภณัฑ ์เช่น การแถบ การวางตวัอย่างยาเพ่ือให้
แพทยไ์ดท้ดลองใช ้การทาํกิจกรรมกบับุคลากรทางการแพทย ์การสนับสนุนงานประชุมวิชาการ
ต่างประเทศและในประเทศ การจดั presentation product เพ่ือเป็นการเพิ่มความรู้ใหก้บับุคลากรทาง
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การแพทย ์การตอบสนองความตอ้งการต่างๆของบุคลากรทางการแพทยภ์ายใตก้ฎระเบียบท่ีกาํหนด 
ท่ีส่งผลกระทบต่อจาํนวนลูกคา้  และยอดขายท่ีเกิดข้ึน หากบริษทัทาํโปรโมชัน่สินคา้ท่ีไม่เป็นท่ีน่า
พึงพอใจของลูกค้า หรือ น่าสนใจน้อยกว่าคู่แข่ง ก็จะทาํให้ยอดขายลดลงและ  ส่วนแบ่งทาง
การตลาดกจ็ะลดลงเช่นกนั 

จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้เป็นความสัมพนัธ์ของเหตุและผลท่ีนาํไปสู่การเกิดปัญหาขอ
บริษทัท่ีกาํลงัเผชิญอยู่ในขณะน้ีนั่นเอง การท่ีมีจาํนวนคู่แข่งท่ีเพิ่มข้ึน กิจกรรมทางการตลาดของ
คู่แข่งท่ีน่าสนใจ การลดราคา การแถบ ส่งผลกระทบต่อราคา และการทาํงานท่ีมีประสิทธิภาพของ
พนกังานขายท่ีจะส่งผลกระทบต่อยอดขายและส่วนแบ่งทางการตลาด หากสถานการณ์ยงัคงเป็นไป
เช่นน้ีต่อไปเร่ือยๆก็จะส่งผลกระทบโดยตรงกบัรายไดแ้ละกาํไรของบริษทั  จนในท่ีสุดทาํให้ธุรกิจ
ไม่สามารถไดย้อดขายท่ีเป็นไปตามเป้าหมายท่ีบริษทัตอ้งการ 
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บทที ่ 4 

กลยุทธ์และแนวทางการแก้ไขปัญหา 
 
 

กลยุทธ์ คือ แนวทางในการดาํเนินงานท่ีทาํให้องคก์รประสบความสาํเร็จ หรือวิธีการ
ในการสร้างขีดความสามารถในการแข่งขนัท่ีจะทาํใหอ้งคก์รสามารถเอาชนะคู่แข่งได ้ องคก์รบรรลุ
เป้าหมาย หรือวตัถุประสงคท่ี์กาํหนดไวต้ามท่ีตอ้งการ โดยสามารถเผชิญกบัการเปล่ียนแปลงของ
สภาวะต่างๆได ้โดยจะเร่ิมจากการวิเคราะห์กลยทุธ์ โดยใชเ้คร่ืองมือต่างๆ อาทิ การวิเคราะห์ปัจจยั 5 
ประการท่ีมีผลต่ออุตสาหกรรม การวิเคราะห์ปัจจยัแห่งความสาํเร็จของอุตสาหกรรม การวิเคราะห์
ภาพรวมของตลาด และวิเคราะห์ภาพรวมของธุรกิจในอนาคต ซ่ึงกลยทุธ์เป็นมาตรการสาํคญัในการ
ดาํเนินกิจกรรมต่างๆขององคก์ร  เพื่อใหส้ามารถบรรลุวิสัยทศัน์ไดน้ั้น องคก์รตอ้งอาศยัผูบ้ริหารใน
ระดบัต่างๆ และผูป้ฏิบติังานภายในองคก์ร เพ่ือนาํพาองคก์รไปสู่วิสัยทศัน์ท่ีกาํหนดไว ้ดงันั้นความ
รับผิดชอบในการจดัการเชิงกลยุทธ์จึงมิไดจ้าํกดัอยู่แต่เฉพาะผูบ้ริหารระดบัสูงเท่านั้นแต่จะมีการ
ดาํเนินงานครอบคลุมไปทัว่ทั้ งองค์กร เพื่อให้องค์ประกอบทุกส่วนขององค์กรดาํเนินงานอย่าง
ส่งเสริมและสอดคลอ้งกนัโดยมีวิสัยทศัน์ขององคก์รเป็นจุดมุ่งหมายร่วมกนั ซ่ึงสามารถจาํแนก
ระดบักลยุทธ์ในองค์กร ได ้3 ระดบัคือ กลยุทธ์ระดบัองค์กร (Corporate Strategy) กลยุทธ์ระดับ
ธุรกิจ (Business strategy) และ กลยุทธ์ระดับปฏิบติัการ (Functional Strategy)จึงจะทาํให้องค์กร
ประสบความสาํเร็จไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 

 
ภาพที ่4.1  แสดงถึงลาํดบัขั้นของกลยทุธ์ (Hierarchy of Strategy) 
ท่ีมา: http://www.ceo2go.com.au/our-services/ceo-self/strategy/ 
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จากภาพท่ี 4.1 แสดงถึงลาํดับขั้นของกลยุทธ์ เป็นมาตรการสําคัญในการดําเนิน
กิจกรรมต่างๆขององค์กร  เพื่อให้สามารถบรรลุวิสัยทัศน์ท่ีกําหนดไว  ้เพื่อให้องค์กรประสบ
ความสําเร็จ หรือวิธีการในการสร้างขีดความสามารถในการแข่งขนัท่ีจะทาํให้องค์กรสามารถ
เอาชนะคู่แข่งได ้ องคก์รบรรลุเป้าหมาย หรือวตัถุประสงคท่ี์กาํหนดไวต้ามท่ีตอ้งการ ซ่ึงสามารถ
จาํแนกระดบักลยุทธ์ในองคก์ร ได ้3 ระดบัคือ กลยุทธ์ระดบัองคก์ร (Corporate Strategy) กลยุทธ์
ระดับธุรกิจ (Business Strategy) และ กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Functional Strategy)ซ่ึงจะทาํให้
องคก์รประสบความสาํเร็จไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 

 
 

4.1 กลยุทธ์ระดบัองค์กร (Corporate Strategy) 
กลยทุธ์ระดบัองคก์รเป็นตวักาํหนดทิศทางโดยรวมขององคก์ร และบทบาทของแต่ละ

หน่วยธุรกิจทางกลยุทธ์ (Strategic Business Unit: SBU) กลยุทธ์ระดับองค์กรจึงเก่ียวขอ้งกบัการ
ตัดสินใจเพื่อกาํหนดแนวทางหรือทิศทางการดาํเนินงานขององค์กร เป็นกลยุทธ์ท่ีตอบสนอง
วตัถุประสงคห์ลกัในภาพรวมขององคก์ร หรือเป็นกลยทุธ์ในระดบันโยบาย (Policy-Level Strategy)
ท่ีตอบสนองแผนงานขององคก์ร ประกอบดว้ยกลยทุธ์หลกั 3 กลยทุธ์คือ กลยทุธ์ท่ีมุ่งเนน้การเติบโต
( Growth Strategy) ก ล ยุ ท ธ์ ก า ร ค ง ตั ว  ( Stabilization Strategy) แ ล ะ ก ล ยุ ท ธ์ ก า ร ห ด ตั ว 
(RetrenchmentStrategy) ในการประกอบธุรกิจต่างๆ โดยทัว่ไปองคก์รมกัจะตอ้งถามตนเองก่อนว่า 
องคก์รตอ้งการท่ีจะขยายตวั (Expand) ลดขนาด (Cut Back) หรือคงสภาพธุรกิจเดิมไว ้(Continuous 
operationsunchanged) ถ้าองค์กรต้องการท่ีจะขยายตัว องค์กรจะขยายตัวด้วยวิธีไหน ต้องการ
ขยายตวัในองคก์ร (Internal Growth) ดว้ยการมุ่งเน้นกิจกรรมต่างๆ ในอุตสาหกรรมเดิม (Current 
Industry) เช่นการขยายสาขา การเพ่ิมสินคา้ใหม่ หรือ การหาลูกคา้ใหม่ เป็นตน้ โดยการขยายตวั
เหล่าน้ีจะเกิดข้ึนจากการดาํเนินการดว้ยตนเอง หรือตอ้งการขยายตวัจากภายนอกองคก์ร (External 
Growth) โดยการขยายธุรกิจไปสู่อุตสาหกรรมอ่ืน (Diversify into other industries) ดว้ยการเขา้ไป
ร่วมกิจการหรือการเขา้ไปเป็นพนัธมิตรร่วมกบัองคก์รอ่ืน เช่น การซ้ือกิจการ (Acquisition) หรือการ
ควบรวม (Mergers) เป็นตน้ (เกริกยศ ชลายชเดชะ, 2546 ; อนิวชั แกว้จานง ,2551 ;วิชิต อู่อน้ 2548 ;
ณฐัพนัธ์ เขจรนนัทน์, 2552) 

 
4.1.1 กลยุทธ์ที่มุ่งเน้นการเติบโต (Growth Strategy) คือ กลยทุธ์ในการเพิ่มส่วนแบ่ง

ตลาดและยอดขาย แบ่งเป็นกลยทุธ์ใหญ่ๆ 3 ประเภทคือ Intensive Growth, Integrative Growth และ
Diversification Growth โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
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1. Intensive Growth คือ กลยุทธ์ท่ีมุ่งเน้นการเพ่ิมยอดขายของผลิตภัณฑ์เดิม ซ่ึง
สามารถกระทาํไดด้ว้ยวิธีการดงัต่อไปน้ี 

- Market Penetration คือการเพ่ิมส่วนแบ่งตลาดของผลิตภณัฑ์เดิมในตลาดเดิมดว้ย
วิธีการทางการตลาด เช่น การเพ่ิมจาํนวนพนักงานขาย การเพ่ิมกิจกรรมดา้นโฆษณาการเพ่ิมการ
ส่งเสริมการขาย เป็นตน้ 

- Market Development คือการขยายตลาดของสินคา้เดิมในพ้ืนท่ีใหม่ตวัอย่างเช่น 
การท่ี Starbucks มาเปิดสาขาท่ีประเทศไทยกถื็อเป็นการทาํ Market Development 

- Product Development คือการเพ่ิมยอดขายของผลิตภณัฑ์เดิมดว้ยวิธีการปรับปรุง
คุณสมบติัของผลิตภณัฑด์งักล่าว นอกจากน้ีการทาํ Product Development ยงัสามารถทาํไดด้ว้ยการ
แนะนาํอรรถประโยชน์ (Utility) ใหม่ของผลิตภณัฑเ์ดิม เช่น นํ้ ายาอุทยัทิพย ์ปกติใชผ้สมนํ้ าด่ืมเพื่อ
เพิ่มความรู้สึกสดช่ืน ต่อมา เจา้ของผลิตภณัฑ์แนะนําให้ผูบ้ริโภคทราบว่านํ้ ายาอุทยัทิพยมี์อีก1 
อรรถประโยชน์ คือ สามารถใชท้าแกม้ใหเ้ป็นสีชมพแูทน Brush On ได ้เป็นตน้ 

2. Integrative Growth คือกลยทุธ์การขยายธุรกิจดว้ยการซ้ือหรือควบรวมธุรกิจกบัซพั
พลายเออร์ คู่แข่ง หรือผูจ้ดัจาํหน่าย/ลูกคา้ (Distributor/Buyer) นอกจากน้ี ยงัรวมไปถึงการขยาย
ธุรกิจเพื่อแข่งกับธุรกิจของซัพพลายเออร์และผูจ้ ัดจําหน่าย/ลูกค้า วัตถุประสงค์ของการทาํ 
Integrative Growth คือการทาํให้องคก์รมีอาํนาจทางการตลาด อาํนาจในการควบคุมวตัถุดิบ หรือ
ช่องทางการจดัจาํหน่ายเพิ่มข้ึน สามารถกระทาํไดด้ว้ยวิธีการดงัต่อไปน้ี 

- Forward Integration คือการซ้ือกิจการของผูจ้ดัจาํหน่าย/ลูกคา้ เช่น การท่ีเลอโนโว
ซ่ึงเป็นผูรั้บจา้งผลิตคอมพิวเตอร์โนต้บุ๊กใหไ้อบีเอม็เขา้ซ้ือกิจการดงักล่าวจากไอบีเอม็ดงันั้น เลอโน
โวคือผูข้าย ไอบีเอม็คือผูซ้ื้อ เม่ือเลอโนโวซ้ือกิจการของไอบีเอม็จึงเป็นการซ้ือกิจการของลูกคา้ เป็น
ตน้ นอกจากน้ี Forward Integration ยงัรวมไปถึงการทาํธุรกิจแข่งกบัผูจ้ดัจาํหน่าย/ลูกคา้ของตน เช่น 
การท่ีสาํนกัพิมพซ่ึ์งจาํหน่ายหนงัสือของตนผา่นร้านหนงัสืออยา่งซีเอด็หรือบีทูเอส เปิดเวบ็ไซตข์าย
หนงัสือใหก้บัผูบ้ริโภคโดยตรงในลกัษณะของพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ เป็นตน้ 

- Backward Integration คือการซ้ือกิจการของซัพพลายเออร์ เช่น การท่ีบริษทัผลิต
รถยนต์ซ้ือกิจการของผูข้ายช้ินส่วนอะไหล่ให้กบัตน เป็นตน้ นอกจากน้ี การทาํธุรกิจแข่งกบัซัพ
พลายเออร์ก็ถือเป็นการทาํ Backward Integration เช่นกนั ตวัอย่างเช่น การท่ีห้างเทสโก ้โลตสัขาย
นํ้ าอดัลมรสโคล่ายี่ห้อ Tesco ก็ถือเป็นการทาํธุรกิจแข่งกับบริษทัไทยนํ้ าทิพยซ่ึ์งเป็นผูจ้าํหน่าย
นํ้าอดัลมยีห่อ้โคก้ใหแ้ก่ตน 

- Horizontal Integration คือการซ้ือกิจการของคู่แข่ง ตวัอย่างเช่น การทีเมเจอร์ซ้ือ
กิจการของอีจีวีซ่ึงเป็นคู่แข่ง เป็นตน้ 
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3. Diversification Growth คือกลยุทธ์การขยายธุรกิจไปสู่ธุรกิจใหม่ท่ีเก่ียวขอ้งกับ
ผลิตภณัฑช์นิดใหม่ สามารถกระทาํได ้3 วิธีเช่นกนั คือ 

- Concentric Diversification คือการทาํธุรกิจเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ชนิดใหม่ท่ีอาศัย
เทคโนโลย ีหรือองคค์วามรู้ของผลิตภณัฑช์นิดเดิม ตวัอยา่งเช่น การท่ีผูผ้ลิตเบียร์ชา้งผลิตนํ้ าด่ืมชา้ง
ออกวางจาํหน่าย เป็นตน้ เน่ืองจากเทคโนโลยกีารผลิตและช่องทางการจดัจาํหน่ายของผลิตภณัฑท์ั้ง
สองชนิดเหมือนกนั 

- Horizontal Diversification คือการทํา ธุรกิจเ ก่ียวกับผลิตภัณฑ์ชนิดใหม่ท่ี มุ่ง
จาํหน่ายให้แก่ลูกคา้กลุ่มเดิมของตน ตวัอย่างเช่น การท่ีซี.พี. เซเว่นอีเลฟเว่น ให้บริการเคาน์เตอร์
เซอร์วิสในร้านสะดวกซ้ือของตน เป็นตน้ 

- Conglomerate Diversification คือการทาํธุรกิจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ชนิดใหม่ท่ีไม่มี
ความเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑช์นิดเดิมของตน เช่น การท่ีแกรมม่ีซ่ึงทาํธุรกิจดา้นเพลงขยายธุรกิจไปสู่
ยสูตาร์ซ่ึงเป็นเคร่ืองสาํอางขายตรง และเอก็แซ็กทซ่ึ์งเป็นธุรกิจละครทีวี เป็นตน้ 

Diversification Growth แตกต่างจาก Intensive Growth ตรงท่ีธุรกิจใหม่ขององค์กร
เก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑช์นิดใหม่ท่ีเป็นคนละชนิดกบัผลิตภณัฑช์นิดเดิม เช่น นํ้าด่ืมเป็นผลิตภณัฑค์น
ละชนิดกบัเบียร์ เคาน์เตอร์เซอร์วิสเป็นบริการคนละชนิดกบัการจาํหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภค และ
เคร่ืองสําอาง และละครทีวีเป็นธุรกิจคนละชนิดกบัเพลง เป็นตน้ ส่วน Intensive Growthเป็นการ
ขยายธุรกิจในผลิตภัณฑ์ชนิดเดิม ถึงแมว้่า Product Development ซ่ึงเป็นวิธีการหน่ึงของการทาํ 
Intensive Growth จะมีการปรับปรุงคุณสมบติัของผลิตภณัฑก์็ตาม แต่ผลิตภณัฑท่ี์ผา่นการปรับปรุง
แลว้กย็งัคงเป็นผลิตภณัฑช์นิดเดิม เช่น เคร่ืองปรับอากาศท่ีมีคุณสมบติัในการฟอกอากาศกย็งัคงเป็น
เคร่ืองปรับอากาศเหมือนเดิม เป็นตน้ องคก์รหน่ึงๆ สามารถใชก้ลยทุธ์เติบโตมากกว่า 1 กลยทุธ์ใน
เวลาเดียวกันได้ เช่นองค์กรสามารถซ้ือกิจการของคู่แข่ง (Horizontal Integration) แล้วอาศัย
เทคโนโลยีและองค์ความรู้ของกิจการดังกล่าวในการปรับปรุงผลิตภัณฑ์เดิมขององค์กรให้มี
คุณประโยชน์ต่อผูบ้ริโภคมากข้ึน (Product Development) เป็นตน้ 

 
4.1.2 กลยุทธ์การคงตัว (Stabilization Strategy) คือ กลยุทธ์ท่ีมุ่งรักษาสถานะเดิม

ของธุรกิจไว ้หรือการขยายขนาดของธุรกิจเพียงเลก็นอ้ย เหตุผลท่ีบางองคก์รเลือกใชก้ลยทุธ์การคง
ตัวมีหลายประการ เช่น องค์กรขาดศักยภาพในการเติบโต สภาพแวดล้อมภายนอก (External 
Environment) ไม่เอ้ืออาํนวยต่อการดาํเนินกลยุทธ์เติบโต หรือผูบ้ริหารหรือเจ้าของกิจการขาด
แรงจูงใจในการขยายกิจการ เน่ืองจากมีความพอใจในสถานะท่ีเป็นอยูข่องกิจการ เป็นตน้ อยา่งไรก็
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ตาม การดาํเนินกลยุทธ์คงตวัเป็นเวลานานเป็นส่ิงท่ีอนัตราย เพราะจะทาํให้ความสามารถในการ
แข่งขนัขององคก์รในระยะยาวลดลงได ้

 
4.1.3 กลยุทธ์การหดตัว (Retrenchment Strategy) คือ กลยทุธ์ท่ีมุ่งลดขนาดหรือการ

ลงทุนของธุรกิจ เพื่อแกปั้ญหาท่ีองคก์รกาํลงัเผชิญ สามารถกระทาํได ้ดงัน้ี 
1. Retrenchment คือการขายสินทรัพยบ์างส่วนขององคก์รเพื่อนาํเงินสดท่ีไดไ้ปใชใ้น

การดาํเนินกิจการ ตวัอย่างเช่น ในทศวรรษท่ี 1990 ซ่ึงเป็นช่วงเวลาท่ีไอบีเอ็มกาํลงัประสบปัญหา
อย่างหนัก Louis V. Gerstner Jr. ซีอีโอในขณะนั้ น ได้ขายตึกและภาพเขียนของศิลปินช่ือดังท่ี
ไอบีเอม็สะสมไว ้เพื่อนาํเงินสดมาพยงุฐานะของกิจการ เป็นตน้ 

2. Divestiture คือการขายกิจการบางกิจการขององค์กรท่ีประกอบธุรกิจหลายอย่าง 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งกิจการท่ีไม่สามารถแข่งขนักับผูอ่ื้นได้ เพื่อนําเงินมาใช้ในการดาํเนินธุรกิจ 
ตวัอยา่งเช่น แกรมม่ีขายธุรกิจบะหม่ีก่ึงสาํเร็จรูปโฟร์มีใหแ้ก่ กลุ่มสหพฒันพิบูลย ์เป็นตน้ 

3. Liquidation คือการเลิกกิจการทั้งหมดขององคก์ร เม่ือองคก์รประสบกบัปัญหาท่ี
รุนแรงจนเกินความสามารถในการแกไ้ขเพ่ือให้กิจการดาํเนินต่อไปไดต้วัอยา่งเช่น การเลิกกิจการ
ของนํ้ าด่ืมโพลาลิสซ่ึงเป็นนํ้ าด่ืมบรรจุขวดรายแรกของไทยและเป็นผูน้าํในอุตสาหกรรมดงักล่าว 
เป็นตน้ 

4. Turnaround คือการพลิกฟ้ืนกิจการ โดยการปรับปรุงองคก์รให้มีประสิทธิภาพใน
การดาํเนินงานท่ีดีข้ึน เช่น การปรับโครงสร้างองคก์ร การลดพนักงาน การร้ือปรับระบบ เป็นตน้
เช่นเดียวกบักลยทุธ์เติบโต องคก์รสามารถใชก้ลยทุธ์การหดตวัไดม้ากกวา่ 1 กลยทุธ์ในเวลาเดียวกนั 
ตวัอยา่งเช่น องคก์รท่ีประสบปัญหาอาจจะขายสินทรัพยบ์างอยา่งพร้อมๆกบัขายกิจการบางกิจการท่ี
ไม่สามารถแข่งขนัได ้เพ่ือนาํเงินสดมาใชใ้นการพยุงฐานะของกิจการ เป็นตน้กลยทุธ์ระดบัองคก์ร
นอกจากจะกาํหนดทิศทางขององค์กรแล้ว ยงักาํหนดประเภทธุรกิจท่ีองค์กรทาํ เช่น กลยุทธ์ 
Intensive Growth และกลยุทธ์การคงตัว  กําหนดว่าองค์กรจะดําเนินธุรกิจชนิดเดิม  กลยุทธ์  
Integrative Growth กาํหนดว่าองค์กรจะดาํเนินธุรกิจชนิดเดิมควบคู่กบัการขยายตวัไปสู่ธุรกิจใน
อุตสาหกรรมท่ีอยูต่น้นํ้ าหรือปลายนํ้ า กลยุทธ์ Diversification Growth กาํหนดว่าองคก์รจะขยายตวั
ไปสู่ธุรกิจชนิดใหม่ซ่ึงอยู่ในอุตสาหกรรมใหม่ กลยุทธ์ Divestiture กาํหนดว่าองคก์รจะเลิกดาํเนิน
ธุรกิจหน่ึงๆ ขององคก์ร เป็นตน้ (จิตติ รัศมีธรรมโชติ, 2551) 

 
 
 



43 
 

4.2  กลยุทธ์ระดบัธุรกจิ (Business strategy) 
สําหรับกลยุทธ์ธุรกิจ (Business Strategy) หรือท่ีอาจจะเรียกไดว้่าเป็นกลยุทธ์ในการ

แข่งขนั (competitive strategy) หมายถึง วิธีการท่ีองคก์รจะใชใ้นการแข่งขนัเพื่อให้สามารถชนะคู่
แข่งขนัในอุตสาหกรรมนั้นๆ ซ่ึงจะตอ้งเร่ิมตน้จากการกาํหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (Target customer) 
ให้ชดัเจนก่อนว่ากลุ่มลูกคา้เป้าหมายขององคก์รคือใครและมีความตอ้งการอะไร ส่วนใหญ่แลว้กล
ยุทธ์ธุรกิจมกัจะเป็นไปตามแนวคิดของ Michael E. Porter ท่ีระบุไวว้่าองคก์รธุรกิจสามารถเลือกท่ี
จะใชว้ิธีการในการแข่งขนัโดยการเป็น ผูน้าํดา้นตน้ทุน (Cost Leadership Strategy)หรือการสร้าง
ความแตกต่างในการแข่งขัน (Differentiation) ซ่ึงองค์กรอาจมุ่งเน้นท่ีลูกค้าเฉพาะกลุ่ม(Focus 
customer) นอกเหนือจากกลยุทธ์ธุรกิจตามแนวคิดของ Porter แลว้องคก์รสามารถท่ีจะเลือกใชก้ล
ยุทธ์ธุรกิจอ่ืนในลกัษณะอ่ืนอีก เช่น การเป็นริเร่ิมเป็นผูน้าํ (First Mover) หรือการใชก้ลยุทธ์เชิงรุก 
(Offensive Strategy) หรือกลยุทธ์โจมตีจุดอ่อนของคู่แข่งขนั (Michael E. Porter, 1980) กลยุทธ์
องคก์รทาํให้รู้ว่าว่าองคก์รมีทิศทางอย่างไรและไปในทิศทางไหน ส่วนกลยุทธ์ระดบัธุรกิจจะบอก
ใหรู้้ถึงวิธีการท่ีองคก์รจะใชใ้นการแข่งขนักบัคู่แข่งขนั สาํหรับความสัมพนัธ์ระหวา่งกลยทุธ์ทั้งสอง
ประการนั้น กลยทุธ์องคก์รจะบอกใหรู้้วา่องคก์รจะเขา้ไปแข่งขนัในอุตสาหกรรมใดดว้ยสินคา้ หรือ
บริการใด ซ่ึงเม่ือองคก์รตดัสินใจไดแ้ลว้ ผูบ้ริหารสามารถใชก้ลยทุธ์ทางธุรกิจในการระบุถึงวิธีการ
ท่ีองคก์รจะแข่งขนัในอุตสาหกรรมนั้นในการเลือกใชห้รือกาํหนดกลยุทธ์เพ่ือสร้างความไดเ้ปรียบ
ในการแข่งขนั (The choice of a business competitive strategy) องค์กรจาํเป็นตอ้งมีการประเมิน/
วิเคราะห์ตนเองใหไ้ดว้่าตนเองมีความเขม้แขง็ในเร่ืองใด และมีความสามารถในการทาํกาํไรจากกล
ยุทธ์ใด และการทาํกาํไรจะเปล่ียนแปลงเม่ือใด เพื่อกาํหนดขอบเขตธุรกิจ สภาวะการแข่งขนั 
ตลอดจนกาํหนดขอบเขตของตลาด จากนั้นมีการวิเคราะห์ปัจจยัภายในธุรกิจ และปัจจยัภายนอก 
ตลอดจนคู่แข่งเพื่อกาํหนดกลยทุธ์ธุรกิจท่ีเป็นแนวทางในการดาํเนินธุรกิจท่ีมีประสิทธิผลและดาํรง
สถานการณ์แข่งขนัไวไ้ดอ้ย่างไรก็ตาม ถา้องคก์รโดยรวมมี ธุรกิจหลายอย่าง การกาํหนดกลยุทธ์
ระดบัแผนพฒันาของแต่ละธุรกิจจะตอ้งไม่เกิดผลกระทบต่อกลยทุธ์ของแผนพฒันาของธุรกิจอ่ืนๆ
ภายในองคก์รเดียวกนั ซ่ึงการสร้างความเขม้แขง็ในการแข่งขนัเกิดจาก 4 ปัจจยั ดงัน้ี ประสิทธิภาพ 
(Efficiency) วดัดว้ยค่าใชจ่้ายของปัจจยัการผลิตองคก์รท่ีมีประสิทธิภาพสูง จะมีตน้ทุนในการผลิตท่ี
ตํ่า คุณภาพ(Quality) เป็นตัวบ่งบอกความน่าเช่ือถือของสินคา้ การก่อให้เกิด ส่ิงประดิษฐ์ใหม่ 
(Innovation)ได้แก่ วิธีการดําเนินงานขององค์กรท่ีก่อให้เกิดผลิตภัณฑ์ใหม่ๆอยู่เสมอ หรือมี
กระบวนการผลิตระบบการบริหารงาน และวิธีการใหม่ๆ ท่ีองคก์ารนาํมาใช ้การสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้(Customer responsiveness) คือการท่ีองคก์ารสามารถขายสินคา้และบริการท่ีตรงกบัความ
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ตอ้งการของลูกคา้อยา่งแทจ้ริง(เกริกยศ ชลายชเดชะ, 2546 :อนิวชั แกว้จาํนง, 2551 :วิชิต อู่อน้, 2548 
: ณฐัพนัธ์ เขจรนนัทน์, 2552) 

 
4.2.1 กลยุทธ์การเป็นผู้นําด้านต้นทุน (Cost Leadership Strategy) เป็นกลยุทธ์ของ

องค์กรท่ีมีตลาดเป้าหมายกวา้ง โดยการสร้างประสิทธิภาพในการดาํเนินงาน ในขณะเดียวกนั ก็
มุ่งเน้นการเสนอสินคา้และบริการด้วยตน้ทุนท่ีตํ่ากว่าคู่แข่งขนั ทาํให้องค์กรมีกาํไรสูงข้ึนและ
สามารถอยู่รอดไดใ้นสถานการณ์ท่ีการแข่งขนัรุนแรงได ้กลยุทธ์น้ีจะเป็นกลยุทธ์ท่ีหลีกเล่ียงการ
ดาํเนินการของธุรกิจท่ีจะก่อใหเ้กิดตน้ทุนการผลิตท่ีสูงข้ึน เช่น การพฒันา และการวิจยัการส่งเสริม
การขายท่ีส้ินเปลือง และการโฆษณา ตวัอย่างของกลยุทธ์การเป็นผูน้ําด้านตน้ทุน เช่น การนํา
สมุนไพรพื้นบา้นมาใชแ้ทนยาแผนปัจจุบนัท่ีมีราคาแพง 

 
4.2.2 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Differentiation Strategy) เป็น

กลยทุธ์ท่ีเสนอผลิตภณัฑท่ี์ดีกว่าใหก้บัผูรั้บบริการ โดยการสร้างความแตกต่างของผลิตภณัฑต์นเอง
ใหมี้ ลกัษณะท่ีโดดเด่นแตกต่างจากขององคก์รอ่ืน สาํหรับความแตกต่างในเชิงการแข่งขนัมีประเดน็
สาํคญัท่ีผูบ้ริหารตอ้งคาํนึงถึง ไดแ้ก่ ความแตกต่างดา้นการออกแบบผลิตภณัฑ ์ดา้นการอาํนวยความ
สะดวก คุณภาพและบริการ ดา้นภาพลกัษณ์และช่ือเสียงของกิจการ ดา้นนวตักรรมและเทคโนโลยี 
ดา้นการผลิต เป็นตน้ ความแตกต่างเหล่าน้ี แมว้่าอาจทาํให้สินคา้และบริการมีราคาสูงกว่าคู่แข่งขนั 
แต่ก็ยงัสามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ได ้เน่ืองจากลูกคา้เช่ือมัน่ในคุณภาพหรือคุณค่าท่ี
ไดรั้บ ตวัอย่างของ กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของผลิตภณัฑ์เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการ
แข่งขนั 

 
4.2.3 กลยุทธ์ที่มุ่งเน้นการตอบสนองตลาดเฉพาะส่วน (Focus Strategy) เป็นกลยทุธ์

ท่ีเน้นการเจาะตลาดกับลูกคา้เฉพาะหรือผูรั้บบริการในบางกลุ่มท่ีมีความตอ้งการพิเศษ (Niche 
Market) องคก์รตอ้งสามารถออกแบบสินคา้ และบริการให้เหมาะสมกบัตลาดเป้าหมายท่ีเลือกเพื่อ
สร้างความพึงพอใจในตลาดนั้นมากกว่าคู่แข่งขนั องคก์รท่ีเลือกใชก้ลยุทธ์น้ีตอ้งไม่พยายามสร้าง
ความแตกต่างให้เกิดข้ึนในหลายตลาดแต่ควรมุ่งเน้นเฉพาะตลาดเดียวเท่านั้นเม่ือองค์กรมีความ
ชาํนาญมากข้ึนจึงค่อยขยายการ ดาํเนินงานไปสู่ตลาดอ่ืนต่อไป โดยทัว่ไปกลยทุธ์การมุ่งตอบสนอง
เฉพาะกลุ่มจะพิจารณาจากกลุ่มของลูกคา้ท่ีน่าสนใจ ลกัษณะตลาดท่ีธุรกิจสามารถดึงส่วนแบ่งมา
จากคู่แข่งขนัและมีการแบ่งส่วนของตลาดสินคา้อย่างชดัเจน อย่างไรก็ตาม กลยุทธ์น้ีไม่เหมาะกบั
องคก์รท่ีมีประสบการณ์ในการดาํเนินงานนอ้ย มี เงินทุนตํ่า และเป็นองคก์รขนาดเล็ก ตวัอย่างกล
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ยทุธ์การมุ่งตอบสนองเฉพาะกลุ่ม เช่น การจดับริการดูแลผูสู้งอาย ุการผลิตอุปกรณ์ป้องกนัอุบติัเหตุ
ในผูสู้งอาย ุเป็นตน้ 

 
 
4.3  กลยุทธ์ระดบัปฏิบัตกิาร (Functional Strategy) 

กลยุทธ์ระดับปฏิบติัการ (Functional Strategy) หรือกลยุทธ์ระดับหน้าท่ี (Operation 
Strategy) เป็นกลยุทธ์ท่ีใชก้าํหนดวิธีการในการสนบัสนุนกลยุทธ์ในระดบัธุรกิจโดยเป็นกลยุทธ์ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัหน่วยงานย่อย ๆ ภายในองคก์ร การกาํหนดกลยุทธ์ในการพฒันาหรือกาํหนดวิธีการ
ทาํงานของหน่วยงานยอ่ยเหล่าน้ีก็เพ่ือสนบัสนุนกลยทุธ์ในระดบัธุรกิจท่ีกาํหนดข้ึนเป็นวิธีการหรือ
รูปแบบท่ี องคก์รนาํไปใชใ้นการดาํเนินการขององคก์รโดยมุ่งเนน้ท่ีการใชท้รัพยากรขององคก์รให้
เกิดประโยชน์ สูงสุดในทุกกิจกรรมการดาํเนินงานของหน่วยต่างๆภายในองคก์รโดยตอ้งก่อใหเ้กิด
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุด อาจกล่าวไดว้่าการกาํหนดกลยุทธ์ระดบัน้ีเป็นการกาํหนดกล
ยุทธ์ในระดับฝ่ายงาน หรือหน่วยงาน เช่น การตลาด การเงิน การวิจัยและพฒันา การบริหาร
ทรัพยากรมนุษย์ เป็นต้น ซ่ึงจะต้องมีความสัมพันธ์กันเน่ืองจากต่างก็เป็นองค์ประกอบของ
กระบวนการสร้างคุณค่าเพิ่มของธุรกิจเพราะต่างกมุ่็งบรรลุวตัถุประสงคข์องกิจการโดยส่วนรวมการ
กาํหนดกลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการจะเป็นการกาํหนดกลยทุธ์เพื่ออาํนวยความสะดวกต่อการกาํหนดกล
ยทุธ์ในระดบัองคก์รและระดบัธุรกิจ การกาํหนดกลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการจะแตกต่างจากกลยทุธ์ทั้ง 2 
ระดบั คือ การกาํหนดกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการเป็นการกาํหนดกลยุทธ์ท่ีใชร้ะยะเวลาน้อยกว่าการ
กาํหนดกลยุทธ์ในระดบัองคก์ร การกาํหนดกลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการจะมีลกัษณะและมีการกาํหนด
ทิศทางการปฏิบติังานท่ีเฉพาะเจาะจง และเนน้ในการปฏิบติัท่ีตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้
มากกว่าการกาํหนดกลยุทธ์ในระดับองค์กร การกาํหนดกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการเป็นการปฏิบติั
หน้าท่ีท่ีแทจ้ริงในองค์กรกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการเป็นกลยุทธ์ท่ีฝ่ายงานตอ้งปฏิบติัเพื่อให้บรรลุ
วตัถุประสงคใ์นระดบัองคก์รและระดบัธุรกิจ ซ่ึงจะตอ้งสอดคลอ้งกบักลยทุธ์ทั้ง 2 ระดบั เช่น ถา้กล
ยทุธ์ระดบัธุรกิจเป็น Differentiation ฝ่ายผลิตจะตอ้งมีกระบวนการบริหารคุณภาพอยา่งดี ฝ่ายบุคคล
ตอ้งสรรหาบุคลากรท่ีมีทกัษะการทาํงาน ฝ่ายตลาดตอ้งเนน้ช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีมีประสิทธิภาพ
และใชโ้ฆษณาประชาสัมพนัธ์ การกาํหนดกลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการท่ีเหมาะสมควรจะพิจารณาจาก 
value chain ขององคก์ารเป็นเคร่ืองมือในการวิเคราะห์ กลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการจะถูกกาํหนดขั้นตาม
ภาระงานตามหนา้ท่ีต่างๆ โดยจะตอ้งมีการผสมผสานกลยทุธ์ให้สอดคลอ้งกนัและให้มีการขดัแยง้
กนัน้อยท่ีสุด กลยุทธ์ในระดบัปฏิบติัการ ประกอบดว้ย (เกริกยศ ชลายชเดชะ, 2546 : อนิวชั แกว้
จาํนง, 2551 :วิชิต อู่อน้ ,2548 : ณฐัพนัธ์ เขจรนนัทน์, 2552) 
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4.3.1 กลยุทธ์การผลิตและการดําเนินงาน (Product and Operation Strategy) จะ
พิจารณาจากกิจกรรมทางดา้นการผลิต 

 
4.3.2 กลยุทธ์ด้านการตลาด (Marketing Strategy) เป็นการกาํหนดกลยทุธ์ของบริษทั

ในดา้นสินคา้ และบริการของบริษทัทั้งท่ีมีจาํหน่ายในตลาดแลว้และกาํลงัจะออกจาํหน่ายในตลาดวา่
ตรงกับความตอ้งการของลูกคา้เพียงใด การใช้กลยุทธ์ด้านการตลาดเป็นกลยุทธ์ท่ีมุ่งเน้นความ
ตอ้งการของลูกคา้เป็นสาํคญั ทั้งท่ีเป็นลูกคา้เก่าและลูกคา้ใหม่ 

 
4.3.3 กลยุทธ์ทางการเงิน (Financial Strategy) การนํากลยุทธ์ทางการเงินมาใช้

จะตอ้งนาํผลการวิเคราะห์งบการเงินของบริษทัมาใชเ้พื่อใหท้ราบถึงผลการดาํเนินงานของบริษทัทั้ง
ทางดา้นจุดอ่อนและจุดแขง็ปัจจยัท่ีนาํมาใชใ้นการกาํหนดกลยุทธ์ทางการเงินท่ีสาํคญัคือ พิจารณา
การนาํปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัเงินทุน โดยเง่ือนไขในการพิจารณา คือความตอ้งการเงินสดของบริษทั
วิธีการในการใหสิ้นเช่ือและการเรียกเก็บหน้ี การนาํเงินทุนของบริษทัไปลงทุนในรูปของพนัธบตัร
หุน้ หรือฝากธนาคาร และวิธีการในการควบคุมสินคา้คงคลงั 

 
4.3.4 กล ยุท ธ์การ จัดการท รัพยากรมนุษ ย์  ( Human Resource Management 

Strategy) หลกัในการกาํหนดกลยุทธ์จะตอ้งคาํนึงถึงหน้าท่ีในการจดัการทรัพยากรมนุษย ์ไดแ้ก่ 
การใช้ทรัพยากรมนุษยใ์ห้เกิดประโยชน์สูงสุด การพฒันาทรัพยากรมนุษยใ์นองค์กรให้มีความ
พร้อมและมีความสามารถตรงกบัความตอ้งการขององคก์ร ใชว้ิธีการจูงใจพนักงานในองคก์รให้
ปฏิบติังานเป็นไปตามความตอ้งการขององคก์รและมุ่งเนน้การสร้างขวญัและกาํลงัใจใหพ้นกังานใน
องคก์าร 

 
4.3.5 กลยุทธ์ในการวิจัยและพัฒนา (Research and Development Strategy) การ

เปล่ียนแปลงเทคโนโลยีและสภาพแวดลอ้มทาํให้สินคา้และบริการเกิดความลา้สมยัและไม่ทนต่อ
การแข่งขนั การวิจยัและพฒันาจะทาํใหท้ราบความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้และตลาด 

 
 

4.4  แนวทางกลยุทธ์สําหรับบริษทั AAA จาํกดั 
จากสภาพปัญหาของบริษทั พบวา่ในปี 2558 บริษทัมี Market Share ท่ีลดลง หลงัจากท่ี

เร่ิมมีคู่แข่งเขา้มาในตลาดมากข้ึน ซ่ึงทาํให้ส่งผลต่อรายไดแ้ละกาํไรของบริษทั ดงันั้นบริษทัจึงควร
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จดัทาํแผนกลยุทธ์ เพื่อกระตุน้ให้ยอดขายมากข้ึน มีจาํนวนลูกคา้มากข้ึน ส่งผลให้มี Market Share 
มากข้ึน และสร้างความสามารถในการแข่งขนัท่ีย ัง่ยืนในตลาดยาตา้นการแข่งตวัของเลือดแบบไม่
ตอ้งติดตามผลเลือด ( NOACs) ดงัน้ี 

 
4.4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) กลยุทธ์ท่ีเลือกใช ้คือ กลยุทธ์การ

เติบโตท่ีมุ่งเน้นการเพิ่มยอดขายของผลิตภณัฑ์เดิม (Intensive Growth) ซ่ึงสามารถกระทาํไดด้ว้ย
วิธีการดงัต่อไปน้ี 

1. การทาํ Market Penetration เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งการตลาดของผลิตภณัฑเ์ดิมในตลาด
เดิมใหม้ากข้ึน ดงัน้ี 

- หากลยทุธ์ในการเจาะตลาดให้มากข้ึน เพ่ิมยอดขายจากฐานลูกคา้กลุ่มเดิม โดยให้
แพทยต์ระหนกัและเห็นความจาํเป็นท่ีจะตอ้งใชย้า จึงตอ้งเลือกรักษาคนไขทุ้กรายท่ีมีขอ้บ่งใชข้องยา 
โดยเฉพาะอยา่งยิง่ลูกคา้หลกัในกลุ่มโรงพยาบาลมหาวิทยาลยั โรงพยาบาลรัฐบาลและเอกชนขนาด
ใหญ่ (Core Hospital) เน่ืองจากรายไดห้ลกั 80% ของบริษทั มาจากโรงพยาบาลในกลุ่มน้ี 

- การเพ่ิมประโยชน์ใชส้อย (More usage)เป็นการขยายตลาดโดยการเพ่ิมขอ้บ่งใชใ้น
รักษาโรคท่ีเพิ่มข้ึน ซ่ึงเหมือนเป็นการเพิ่มประโยชน์ใชส้อยหรืออตัราการใชใ้หบ่้อยข้ึนหรือถ่ีข้ึน ท่ี
จะเพิ่มฐานลูกคา้ใหม่ให้มากข้ึน และเป็นการกระตุน้ให้เกิดความรู้สึกจาํเป็นท่ีจะตอ้งเลือกใชต้วั
ผลิตภณัฑ ์ในขอ้บ่งใชใ้นการรักษาคนไขแ้ละต่อยอดใหเ้กิดการซ้ือสินคา้เพิ่มมากข้ึน หรือเพ่ือใหเ้กิด
การซ้ือซํ้า 

2. การทาํ Market Development เพื่อเป็นการขยายตลาดของสินคา้เดิมในพื้นท่ีใหม่ 
เน่ืองจากในปัจจุบนัพนกังานขายของบริษทัส่วนใหญ่จะใหค้วามสาํคญัตลาดในฐานลูกคา้กลุ่มเดิมๆ 
ท่ีเป็นโรงพยาบาลขนาดใหญ่ เพราะเป็นท่ีมีศกัยภาพในการสั่งซ้ือมาก และสามารถเพ่ิมยอดขายได้
มาก ซ่ึงอาจจะทาํใหม้องขา้มในโรงพยาบาลขนาดเลก็ๆท่ีอาจมีความตอ้งการซ้ือสินคา้ของบริษทั ซ่ึง
กเ็ป็นการเพิ่มช่องทางการจาํหน่ายสินคา้ใหม้ากข้ึนนัน่เอง ดงัน้ี 

- กาํหนดใหพ้นกังานขายมีการไปเปิดตลาดใหม่ ในโรงพยาบาลขนาดเลก็ทั้งในเขต
เมืองและรอบนอก เช่น การไปเยี่ยมเยียนลูกคา้เพื่อแนะนาํผลิตภณัฑใ์หม่ๆ เพื่อเป็นการขยายฐาน
ลูกคา้กลุ่มใหม่ใหเ้พิ่มมากข้ึน โดยใหร้างวลัค่าทาํยาเขา้ในโรงพยาบาลท่ีน่าสนใจ 

- การนาํสินคา้ไปให้ผูใ้ชใ้หม่ (New users) ทดลองใช ้เพื่อเป็นการกระตุน้และจูงใจ
ผูใ้ชใ้หม่ ใหใ้ชผ้ลิตภณัฑข์องบริษทั โดยบริษทัตอ้งพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ียงัไม่รู้จกัผลิตภณัฑ ์
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4.4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business Strategy) 
ในการกาํหนดกลยทุธ์ระดบัธุรกิจ จะตอ้งสอดคลอ้งกบักลยทุธ์ระดบัองคก์รท่ีไดว้างไว ้

นั่นคือ กลยุทธ์การเติบโตท่ีมุ่งเนน้การเพิ่มยอดขายของผลิตภณัฑเ์ดิม (Intensive Growth) เพื่อเพิ่ม
ส่วนแบ่งการตลาดของผลิตภณัฑ์เดิมในตลาดเดิมให้มากข้ึน และการขยายตลาดของสินคา้เดิมใน
พื้นท่ีใหม่  เพื่อให้เกิดการไดเ้ปรียบในการแข่งขนั (Competitive advantage)อย่างย ัง่ยืน โดยพบว่า
การใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategy)และมุ่งเน้นท่ีลูกคา้เฉพาะกลุ่ม 
(Focus customer) จะเป็นการสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัมากข้ึน  เน่ืองจากสภาพการแข่งขนั
ในตลาดท่ีรุนแรงและมีคู่แข่งท่ีมีมากข้ึนในตลาดยากลุ่มNOACs ประกอบกบัการท่ีบริษทั เป็นผูน้าํ
ในตลาดอยู่แล้ว  ซ่ึงบริษัทย ังมีจุดเด่นในเร่ืองของความน่าเ ช่ือถือ  (Reliability) การบริการ 
(Service)บุคลิกภาพขององคก์ร(Corporate Personality) และความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ (Relationships 
with Customer) ซ่ึงกลยทุธ์ท่ีจะนาํไปใช ้ดงัน้ี 

1. กลยุทธ์สร้างจุดขายให้สินคา้หรือผลิตภัณฑ์ของเราแตกต่างจากคู่แข่ง(Product 
Features Differentiation)  การสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับผลิตภัณฑ์ ซ่ึงเป็นการสร้างความแตกต่างท่ี 
ลกัษณะทางกายภาพและสมรรถภาพของผลิตภณัฑ์ (Product Features) ท่ีทาํให้บุคลากรทางการ
แพทยต์ระหนักและเห็นความจาํเป็นท่ีจะตอ้งใช้ในการรักษาคนไข ้ซ่ึงผลิตภณัฑ์ของบริษทัเป็น
ผลิตภณัฑท่ี์มีความแตกต่างท่ีดูโดดเด่นกว่าผลิตภณัฑคู่์แข่งในตลาด ทั้งในเร่ืองของการท่ียามีขอ้บ่ง
ใชใ้นการรักษาโรคท่ีมากท่ีสุด การมีประสิทธิภาพ (Efficiency)และความปลอดภยั (Safety) ของยา 
และท่ีแตกต่างมาก นั่นคือ เป็นยาท่ีเป็นตวัเดียวท่ีรับประทานแค่วนัละคร้ังซ่ึงจะช่วยเพ่ิมความ
สะดวกสบายให้กับคนไข  ้ท่ีจะช่วยให้การรักษาโรคของคนไขใ้ห้ดีมากยิ่งข้ึน ซ่ึงจะทาํโดยการ
สนบัสนุนการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ตามงานประชุมวิชาการของโรงพยาบาล และสมาคมทางการ
แพทย  ์ การสนับสนุนงานประชุมวิชาการต่างประเทศให้กบับุคลากรทางการแพทยท่ี์เป็นระดับ 
speaker เพื่อท่ีจะสามารถนาํมาถ่ายทอดขอ้มูลวิชาการไดอ้ยา่งถูกตอ้งและเป็นประโยชน์กบับุคลากร
ทางการแพทยใ์หก้บัท่านอ่ืนต่อไป การจดั presentation product อยา่งสมํ่าเสมอทุกโรงพยาบาลท่ีมียา
เขา้อยูใ่นบญัชี 

2. เพิ่มการรับรู้ในตราสินคา้ผลิตภณัฑ ์โดยการเขา้ร่วมกิจกรรมทางสงัคม  การเขา้ร่วม
การบริจาคยาท่ีมีขอ้บ่งใชใ้นการรักษา เช่น การช่วยเหลือคนยากจนท่ีจะอยากจะเปล่ียนผา่ขอ้และเข่า
ท่ีโรงพยาบาลไดจ้ดัข้ึน เป็นตน้ การเขา้ร่วมกิจกรรมทางโรงพยาบาลต่างๆ เพื่อท่ีจะมุ่งเนน้การสร้าง
ตราสินคา้ใหเ้ป็นท่ีรู้จกักบับุคลากรทางการแพทย ์และเห็นขอ้แตกต่างในตวัผลิตภณัฑ ์
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3. การให้ความสําคญัในเร่ืองการบริการหลงัการขาย (After-sales services) เป็นการ
สร้างความแตกต่างดา้นการอาํนวยความสะดวกและคุณภาพของการบริการซ่ึงเป็นปัจจยัสาํคญัใน
การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ซ่ึงบริษทัไดใ้ห้ความสาํคญักบัการให้บริการท่ีมีคุณภาพสูงเพื่อให้
ลูกคา้เกิดความพึงพอใจสูงสุด (Customer Satisfaction) เช่น มีการให้คาํแนะนาํต่างๆกบัแพทยแ์ละ
บุคลากรทางการแพทย ์วิธีการใชย้า ขอ้บ่งใชใ้นการรักษาโรคต่างๆ วิธีการเปล่ียนยาจากยากลุ่มเก่า 
การติดตามใกลชิ้ดในการรักษาของแพทย ์การใหข้อ้มูลเก่ียวกบัการศึกษาต่างๆ ท่ีเก่ียวกบัยา การจดั 
presentation product ใหบุ้คลากรทางการแพทย ์ การส่งเสริมงานประชุมวิชาการ เพื่อใหแ้พทยไ์ดรั้บ
ขอ้มูลใหม่ๆ ให้กับบุคลากรทางการแพทย  ์เป็นตน้ และการมีการให้บริการหลงัการขายได้ทัว่
ประเทศ เช่น การรับการเปล่ียนยาท่ีหมดอายฟุรี การช่วยเหลือโรงพยาบาลในกรณีท่ีใชย้าหมดแบบ
กะทนัหนั การใหส่้วนแถมกบัโรงพยาบาลท่ีมีการสัง่ซ้ือในปริมาณเยอะ เป็นตน้ 

4. การสร้างทีมท่ีเป็นผูเ้ช่ียวชาญด้านยาโดยเฉพาะเพ่ือให้ขอ้มูลยาท่ีตอ้งการความ
ละเอียดและการรักษาคนไขท่ี้ซบัซอ้น เพื่อคอยช่วยเหลือพนกังานฝ่ายขายในการตอบขอ้ซกัถามท่ี
ยากและเป็นปัญหาแก่บุคลากรทางการแพทย ์และการเพิ่มจาํนวนฝ่ายขายใหม้ากข้ึนเพื่อรองรับการ
ขยายโรงพยาบาลท่ีมากข้ึนและขยายฐานกลุ่มลูกคา้ใหม่ เพ่ือให้พนกังานฝ่ายขายสามารถทาํงานได้
ครอบคลุมโดยเฉพาะกลุ่มลูกค้าท่ีเป็นโรงเรียนแพทย์เพราะเป็นโรงพยาบาลขนาดใหญ่ เช่น 
คณะแพทยศ์าสตร์โรงพยาบาลรามาธิบดีมหาวิทยาลยัมหิดล  โรงพยาบาลศิริราช เป็นตน้ ท่ีจะตอ้งมี
พนักงานฝ่ายขาย 2 คน ดูแลรับผิดชอบต่อ โรงพยาบาล และให้ความสําคญัในการทาํงานของ
บุคลากรฝ่ายขายให้มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลและติดตามการทาํงานและประเมินการทาํงาน
อยา่งต่อเน่ือง โดยใหพ้นกังานขายเนน้การใหค้วามรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์การถามตอบขอ้ซกัถามของ
บุคลากรทางการแพทยไ์ดอ้ย่างถูกตอ้งและชดัเจน และการบริการท่ีประทบัใจกบักลุ่มลูกคา้มีการ
ควบคุมมาตรฐานการบริการให้เป็นท่ีประทบัใจกบักลุ่มลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง เพ่ือสร้างความสัมพนัธ์
อนัยาวนานกบัลูกคา้ (Long-term Customer Relationships) 
 

4.4.3 กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Functional Strategy) จากสภาวะการแข่งขนัท่ีมีความ
รุนแรงเพิ่มมากข้ึนในปัจจุบนั ทาํให้เราตอ้งกาํหนดกลยทุธ์ในระดบัปฏิบติัการให้มีความเหมาะสม
และสอดคล้องกับกลยุทธ์ระดับองค์กรและระดับธุรกิจ เพื่อให้บริษัทดําเนินงานได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ ตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้โดยมีรายละเอียดของกลยทุธ์ดงัน้ี 

1. กลยุทธ์ดา้นการตลาด (Marketing Strategy) จากการท่ีบริษทัไดก้าํหนดกลยุทธ์ใน
การเติบโต เพื่อตอ้งการเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาด โดยการขยายฐานลูกคา้กลุ่มใหม่ ดงันั้น บริษทัจึง
ควรมีการดาํเนินกลยทุธ์ ดงัน้ี 



50 
 

- การพฒันากลยุทธ์การวางตาํแหน่งเป็นการคดัเลือกตลาดเป้าหมายเพื่อตอบสนอง
ตลาด หรือลูกคา้เป็นลูกคา้ท่ีมีศกัยภาพการสั่งซ้ือและจาํนวนคนไขท่ี้มาก เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบ
เชิงการแข่งขนั โดยการวางตาํแหน่งผลิตภณัฑต์ามผูใ้ช ้(User positioning) ท่ีมีการนาํเสนอสินคา้ไป
ยงักลุ่มผูใ้ชสิ้นคา้ท่ีมีลกัษณะแตกต่างกนั เช่น ลูกคา้ในกลุ่มโรงเรียนแพทย ์(Training School and 
Hospital) และโรงพยาบาลขนาดใหญ่ทั้งรัฐบาลและเอกชน (Core Government and Private Hospital) 
เป็นกลุ่มลูกคา้หลกัและมีอาํนาจซ้ือสูงโดยเฉพาะอยา่งยิง่ลูกคา้ในกลุ่มโรงเรียนแพทย ์จดัเป็นลูกคา้ท่ี
มีศกัยภาพในการสร้างความภกัดีต่อตราสินคา้ จึงควรเน้นการวางตาํแหน่งตลาดเป็นสินคา้ท่ีมี
คุณภาพและความปลอดภยัของยาสูง มีการให้ราคาพิเศษและมีส่วนแถมกบักลุ่มโรงเรียนแพทย ์
เพราะเป็นลูกค้าท่ีมีปริมาณคนไข้ท่ีสูงมาก และใช้กลยุทธ์การโฆษณาอย่างสร้างสรรค์ท่ีเน้น
ภาพพจน์ตราสินคา้ให้มากข้ึนเพื่อให้ลูกคา้รู้จกัและคุน้เคยกบัตราสินคา้ โดยการออกบูธหรืองาน
ประชุมวิชาการต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัผลิตภณัฑ ์ทั้งท่ีเป็นของโรงพยาบาลรัฐบาลหรือเอกชนจดัข้ึน 
มีการนาํผลิตภณัฑม์าจดัแสดง เพื่อเป็นการกระตุน้การขายมากข้ึน 

- การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) โดยกาํหนดกลยทุธ์การตลาดตามช่วงชีวิต
ของผลิตภณัฑ ์(Product Life-Cycle) เพื่อให้มีความสอดคลอ้งกบัสถานการณ์การแข่งขนัและความ
ตอ้งการของตลาด ปัจจุบนัยาไดเ้ขา้มาในตลาดเป็นเวลา 3 ปีแลว้ ซ่ึงอยู่ในขั้นเจริญเติบโต (Growth 
Stage) เป็นช่วงท่ียอดขายเพิ่มข้ึนอย่างรวดเร็ว เน่ืองจากกลุ่มลูกค้ารายใหม่เพิ่มข้ึนทั้ งจาํนวน
โรงพยาบาลท่ีเพิ่มมากข้ึนและการไดรั้บขอ้บ่งใชย้าในการรักษาโรคท่ีเพิ่มข้ึนทาํใหไ้ดก้ลุ่มลูกคา้กลุ่ม
ใหม่เพิ่มมากข้ึน และยงัคงรักษากลุ่มลูกคา้กลุ่มเดิมให้เกิดความพึงพอใจในการใชผ้ลิตภณัฑอ์ย่าง
ต่อเน่ือง บริษทัจาํเป็นตอ้งมีการกาํหนดกลยทุธ์การส่งเสริมการขายเพ่ือกระตุน้ยอดขาย ทั้งในเร่ือง
การเพ่ิมอตัราการใชผ้ลิตภณัฑห์รือการแสวงหาลูกคา้ใหม่ โดยการสนบัสนุนกิจกรรมทางการตลาด
อย่างต่อเน่ือง เช่นการออกบูธหรืองานประชุมวิชาการต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัผลิตภณัฑ์  การให้
ขอ้มูลเก่ียวกบัการศึกษาต่างๆ ท่ีเก่ียวกบัยา การจดั presentation product ให้บุคลากรทางการแพทย ์ 
การส่งเสริมงานประชุมวิชาการ เพ่ือให้แพทยไ์ดรั้บขอ้มูลใหม่ๆ ให้กบับุคลากรทางการแพทย ์เป็น
ตน้ 

2. กลยทุธ์ดา้นการดาํเนินงาน (Operation Strategy) มีจุดเด่นในเร่ืองของการบริการทั้ง
ก่อนและหลงัการขาย ดงันั้นบริษทัจึงควรมีการดาํเนินกลยทุธ์ ดงัน้ี 

- การปรับปรุงกระบวนการขาย (Developing Sales Process) โดยเนน้ไปท่ีพนกังาน
ขาย ตั้งแต่การกาํหนดวตัถุประสงคแ์ละบทบาทของทีมขายใหมี้ความชดัเจน มีการจดัสรรทีมขายให้
มีความเหมาะสมและสอดคลอ้งกนั การสร้างแรงจูงใจในการส่งเสริมการขาย โดยการเพิ่ม incentive 
ใหน่้าสนใจ การใหค้วามสาํคญัในการเพิ่มศกัยภาพของทีมขาย ซ่ึงจะมีการใช ้KPI เขา้มากาํหนด ใน
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การท่ีพนกังานฝ่ายขายตอ้งมีการเรียนขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑย์าของเราและคู่แข่ง และตอ้งผา่นการ
ประเมินการสอบ โดยตอ้งผา่น 80 %  รวมถึงการบริหารทีมขายท่ี มีประสิทธิภาพ มีการนาํโปรแกรม 
Sales Forces มาใช้เพื่อควบคุมและติดตามกระบวนการทํางานของพนักงานขาย เพื่อให้เกิด
ความรู้สึกต่ืนตวัท่ีจะพฒันาตนเองอยู่ตลอดเวลา การทาํระบบ CRM เพื่อให้สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี
กบัลูกคา้ รู้ความตอ้งการของลูกคา้ สามารถจดัแบ่งกบัลูกคา้ตามคุณค่าท่ีมีต่อบริษทั ทั้งน้ีเพื่อให้
สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ย่างทัว่ถึง ยงัผลให้เกิดประสิทธิภาพในการสร้าง
ความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้สูงสุด 

- การปรับปรุงการให้บริการหลังการขาย (Developing After-sales Services) เพื่อ
สร้างความไดเ้ปรียบคู่แข่งในเร่ืองการบริการหลงัการขายเพ่ือใหส้ามารถใหก้ารบริการลูกคา้ไดอ้ยา่ง
มีมาตรฐานและมีประสิทธิภาพแล้ว แต่เพื่อให้ระบบการบริการเป็นไปได้อย่างราบร่ืน และมี
ประสิทธิภาพมากข้ึน ทนัเวลาตามท่ีนดัหมายลูกคา้ไว ้เพ่ือเพิ่มความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้มากยิง่ข้ึน 
(Customer Satisfaction) โดยมีการรับฟังความคิดเห็นจากลูกคา้เพื่อนํามาปรับปรุงระบบให้ดีข้ึน 
รวมถึงในเ ร่ืองการนําระบบการบริหารความสัมพัน ธ์กับ ลูกค้า  ( Customer Relationship 
Management) มาใช ้ทั้งน้ีเพื่อเป็นการสร้างความสมัพนัธ์กบัลูกคา้ท่ีย ัง่ยนื 

3. กลยุทธ์การจัดการทรัพยากรมนุษย์ (Human Resource Management strategy) 
บริษทัสามารถดาํเนินกลยทุธ์ไดด้งัน้ี 

Employee Development ควรมีการจดัการอบรมท่ีเหมาะสมให้กบัพนกังานในองคก์ร
ให้มีความพร้อมและมีความสามารถตรงกบัความตอ้งการขององคก์รอยา่งสมํ่าเสมอ เช่น พนกังาน
ขายได้รับการฝึกอบรมในเร่ืองของความรู้ในผลิตภัณฑ์ของบริษทัและความรู้ทางการแพทย์ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ ์การบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ทกัษะการเจรจาต่อรองและการจูงใจคน 
เป็นตน้ ทั้งน้ีควรมีการจดัสรรบทบาทหนา้ท่ีของพนกังานในองคก์รใหมี้ความชดัเจนและไม่ทบัซอ้น
กนั เพื่อให้การใช้ทรัพยากรมนุษยเ์กิดประโยชน์สูงสุด นอกจากน้ีควรมุ่งเน้นการสร้างขวญัและ
กาํลงัใจใหพ้นกังานในองคก์ร โดยการใหร้างวลัท่ีน่าจูงใจแก่พนกังานท่ีมี performance ท่ีดีและโดด
เด่น  การสร้างทีม work เพื่อให้พนักงานเกิดความรู้สึกผูกพนัและมุ่งไปยงัเป้าหมายเดียวกนัเพื่อ
นาํไปสู่การให้องคก์รเติบโตและสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัให้กบัองคก์รอย่างย ัง่ยืนการ
กาํหนดกลยุทธ์ในการแข่งขนัของบริษทั ทั้งสามระดบั ประกอบดว้ย กลยุทธ์ระดบัองคก์ร คือ กล
ยทุธ์การเติบโตเพ่ือเพิ่มรายไดแ้ละส่วนแบ่งทางการตลาด โดยมุ่นเนน้การรักษาฐานลูกคา้เก่า และให้
ความสาํคญัในการมุ่งเนน้การเจาะตลาดในกลุ่มลูกคา้ใหม่ เช่น ตามโรงพยาบาลขนาดกลางถึงเลก็ท่ี
มีศกัยภาพในการทาํตลาด เพื่อกระตุน้และจูงใจผูใ้ชใ้หม่ ให้ใชผ้ลิตภณัฑ์ของบริษทั ส่วนกลยุทธ์
ระดับธุรกิจ  คือ  การสร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Differentiation Strategy) ท่ีนําเสนอ
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ผลิตภณัฑ์ท่ีดีกว่าให้กับผูรั้บบริการเพื่อสร้างความได้เปรียบในการแข่งขนั โดยการสร้างความ
แตกต่างของการใหบ้ริการท่ีมีคุณค่าท่ีโดดเด่นแตกต่างจากขององคก์รอ่ืนนอกเหนือไปจากคุณภาพ
ของผลิตภัณฑ์ท่ีได้รับความเช่ือถือเป็นอันดีอยู่แล้ว  และสุดท้ายกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ 
ประกอบดว้ย กลยทุธ์ดา้นการตลาด ท่ีมุ่งเนน้การพฒันากลยทุธ์การวางตาํแหน่ง ของผลิตภณัฑต์าม
ผูใ้ชเ้พื่อใหส้ามารถตอบสนองตลาดหรือลูกคา้ไดอ้ยา่งสอดคลอ้งและเหมาะสม และการส่งเสริมการ
ขาย โดยพิจารณาเลือกกลยุทธ์ตามวงจรชีวิตของผลิตภณัฑ์ เพื่อกระตุน้ให้เกิดการเพ่ิมยอดขายให้
เหมาะสมตามสถานการณ์และความตอ้งการของตลาด กลยทุธ์ดา้นการดาํเนินงาน ท่ีเนน้การพฒันา
ปรับปรุงกระบวนการขายและคุณภาพการให้บริการหลงัการขายให้มีประสิทธิภาพท่ีดียิ่งข้ึนต่อไป 
เพ่ือเพิ่มความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ และกลยทุธ์ดา้นการจดัการทรัพยากรมนุษย ์ท่ีเนน้การฝึกอบรม
และพฒันาพนกังานในองคก์รใหมี้ความพร้อมและมีความสามารถตรงกบัความตอ้งการขององคก์ร
อยา่งสมํ่าเสมอ เพื่อใหส้ามารถดาํเนินงานตามแผนกลยทุธ์ท่ีไดว้างไว ้จะเป็นการเพิ่มศกัยภาพใหก้บั
บริษทั เพื่อให้บรรลุเป้าหมายตามท่ีไดว้างไว ้และเป็นการสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัและ
รักษาความเป็นผูน้าํในตลาดในระยะยาวต่อไปได ้
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บทที ่ 5 

การนําแผนกลยุทธ์ไปปฏิบัต ิ
 
 

จากการวิเคราะห์กลยทุธ์และการกาํหนดกลยทุธ์ เพื่อหาแนวทางในการดาํเนินการท่ีทาํ
ให้องคก์รประสบความสําเร็จ หรือวิธีการในการสร้างขีดความสามารถในการแข่งขนัขององคก์ร
สามารถเอาชนะคู่แข่งได ้องคก์รบรรลุเป้าหมาย หรือวตัถุประสงคท่ี์กาํหนดไวต้ามท่ีตอ้งการ ซ่ึง
สามารถจาํแนกระดบักลยทุธ์ในองคก์ร ได ้3 ระดบัคือ กลยทุธ์ระดบัองคก์ร (Corporate strategy) กล
ยุทธ์ระดบัธุรกิจ (Business strategy) และ กลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการ (Functional strategy)จึงจะทาํให้
องค์กรประสบความสําเร็จได้อย่างย ัง่ยืน การนํากลยุทธ์ไปปฏิบติัจึงจดัเป็นขั้นตอนท่ีสําคญั ซ่ึง
กระบวนการนาํกลยทุธ์ท่ีไดจ้ดัทาํข้ึนมานาํไปสู่การปฏิบติัจริงเพ่ือให้เกิดผลลพัธ์ตามท่ีตั้งเป้าหมาย
ไว ้จาํเป็นตอ้งนาํกลยทุธ์ท่ีกาํหนดไวใ้นการเป็นกิจกรรม แผนงานหรือโครงการ ท่ีจะตอ้งดาํเนินการ 
โดยมีการกาํหนดตวัช้ีวดัของแผนงาน เพ่ือนาํมาใชค้วบคุมหรือติดตามว่ากลยทุธ์ต่างๆ ใชไ้ดอ้ยา่งมี
ประสิทธิภาพมากท่ีสุด ซ่ึงการนาํกลยุทธ์ตอ้งอาศยัความร่วมมือจากหลายฝ่าย ประกอบกบัการนาํ
เคร่ืองมือท่ีช่วยในการบริหารเชิงกลยุทธ์มาปรับใช ้เพื่อช่วยให้ผลลงไปสู่ทุกจุดขององคก์รและใช้
เป็นแนวทางในการดาํเนินงานของแต่ละฝ่ายงานและแต่ละคนในการจดัการองคก์รใหมี้ความชดัเจน
และบรรลุเป้าประสงคข์ององคก์รในท่ีสุด 

 
 
5.1 เคร่ืองมือวธีิการบริหารจดัการกลยุทธ์ 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการบริหารจดัการกลยทุธ์หรือใชใ้นการบริหารองคก์รท่ีนิยมกนัอยา่ง
แพร่หลายมีอยู่มากมาย  การจัดทําแผนผังกลยุทธ์  หรือStrategy Map ซ่ึง เป็นแผนท่ีท่ีแสดง
ความสัมพนัธ์ในเชิงเหตุและผลของวตัถุประสงคต่์าง ๆ ภายใตมุ้มมองของ  Balanced Scorecard ซ่ึง
เป็นเคร่ืองมือในการบริหารงานสมยัใหม่ และไดรั้บความนิยมไปทัว่โลก ไดถู้กพฒันาข้ึนเม่ือปี 1990 
โดย Drs. Robert Kaplan จาก Harvard Business School และ David Norton เพราะการท่ีจะนาํแนวคิด
การบริหารแบบ Balanced Scorecard มาใชใ้ห้เกิดผลดีต่อองคก์รนั้นทั้ง 4 ดา้น (มุมมองดา้นการเงิน 
มุมมองดา้นลูกคา้ มุมมองดา้นกระบวนการภายใน และมุมมองดา้นการเรียนรู้และการพฒันา) โดย
วตัถุประสงคเ์หล่าน้ีตอ้งสอดคลอ้งและสนบัสนุนต่อวิสยัทศัน์และกลยทุธ์หลกัขององคก์รและมีการ
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กาํหนดตวัช้ีวดัเป้าหมาย(Key Performance Indicator) ของแผนงานโครงการ รวมถึงกิจกรรมของ
วตัถุประสงคแ์ต่ละประการและการส่ือสารให้ผูค้นหรือบุคลากรในองคก์รไดรั้บทราบถึงกลยุทธ์
และแปลงกลยุทธ์ไปสู่การปฏิบัติให้บังเกิดผลไปสู่เป้าหมาย  ในแต่ละด้านประกอบด้วย  4 
องคป์ระกอบคือ 

1. วตัถุประสงค ์(Objective)คือ ส่ิงท่ีองคก์รมุ่งหวงัหรือตอ้งการท่ีจะบรรลุในแต่ละ
ดา้น 

2. ตวัช้ีวดั (Measures หรือ Key Performance Indicator) คือ ตวัช้ีวดัของวตัถุประสงค์
ในแต่ละดา้น และตวัช้ีวดัเหล่าน้ีจะเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวดัองคก์รบรรลุวตัถุประสงคใ์นแต่ละ
ดา้นหรือไม่ 

3. เป้าหมาย (Target) เป้าหมายหรือตวัเลขท่ีองคก์รตอ้งการจะบรรลุในตวัช้ีวดั 
4. แผนงานโครงการ หรือ กิจกรรม (Imitative) ท่ีองคก์รจะจดัทาํเพ่ือบรรลุเป้าหมายท่ี

กาํหนดข้ึน โดยในขั้นน้ียงัไม่ใช่แผนปฏิบติัการท่ีจะทาํ แต่เป็นเพียงแผนงาน โครงการ หรือกิจกรรม 
เบ้ืองตน้ท่ีตอ้งทาํเพื่อบรรลุเป้าหมายท่ีตอ้งการ 
 

5.1.1 มุมมองด้านการเงิน (Financial Perspective)  ประกอบด้วย วตัถุประสงค์ท่ี
สําคญั 2 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการเพิ่มข้ึนของรายได ้(Revenue Growth) และดา้นการลดลงของตน้ทุน 
(Cost Reduction) หรือการเพิ่มข้ึนของผลิตผล (Productivity Improvement) ซ่ึงประกอบดว้ยการใช้
สินทรัพยใ์ห้เกิดประโยชน์มากท่ีสุด องค์กรจะตอ้งกาํหนดวตัถุประสงค์เก่ียวกบัการเพิ่มข้ึนของ
รายไดว้่ามีแนวทางในการเพ่ิมรายไดอ้ย่างไร ตวัช้ีวดั (KPI) ท่ีสําคญัมุมมองดา้นการเงิน เช่น การ
เพิ่มข้ึนของกาํไร การเพิ่มข้ึนของรายได ้หรือยอดขายและการลดลงของตน้ทุน เป็นตน้ 

 
5.1.2 มุมมองด้านลูกค้า (Customer Perspective)  ปัจจุบนัการรู้จกัลูกคา้ถือว่าเป็น

ความสาํเร็จของการดาํเนินธุรกิจ เน่ืองจากลูกคา้เป็นแหล่งรายไดท่ี้จะทาํใหบ้ริษทัหรือองคก์รมีกาํไร 
ขอ้มูลจากลูกคา้ช่วยในการปรับกลยุทธ์ในการทางานให้เท่าทนัคู่แข่ง มุมมองดา้นลูกคา้จึงเนน้กล
ยทุธ์ไปท่ีการให้ความสาํคญักบัความตอ้งการของลูกคา้ สร้างความพึงพอใจในการให้บริการ ไม่ว่า
จะเป็นเวลาท่ีรวดเร็ว คุณภาพสินคา้ท่ีไดม้าตรฐาน ราคาสินคา้ท่ีเหมาะสมและความรับผิดชอบใน
การให้บริการ กลยทุธ์รักษาลูกคา้เดิมและแสวงหาลูกคา้ใหม่ จดัทาระบบลูกคา้สัมพนัธ์ (Customer 
Relationship Management) เพ่ือเขา้ถึงและให้บริการลูกคา้มากข้ึน เป็นตน้ ตวัช้ีวดั (KPI) มุมมอง
ดา้นลูกคา้ เช่น ความพึงพอใจของลูกคา้ ส่วนแบ่งตลาด การรักษาลูกคา้เก่า การเพ่ิมข้ึนของลูกคา้
ใหม่ และกาํไรต่อลูกคา้ เป็นตน้ 
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5.1.3 มุมมองด้านกระบวนการภายใน (Internal Process Perspective) มุมมองดา้นน้ี
เนน้การบริหารจดัการภายในองคก์ร วิธีในการรักษาลูกคา้ พร้อมทั้ง ดึงดูด หรือแสวงหาลูกคา้ใหม่ ๆ 
ซ่ึงตอ้งมีกระบวนการท่ีดีในการสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้และบุคลากรในองคก์ร ซ่ึงจะสร้าง
ความเขม้แขง็ใหก้บัองคก์รดา้นการเงินตามมา โดยมุ่งเนน้ไปท่ีการบริหารจดัการและการทาํงานท่ี
ส่งผลใหลู้กคา้พึงพอใจหรือการบริการท่ียดึความพึงพอใจของลูกคา้เป็นหลกั ตวัช้ีวดั (KPI) ของ
มุมมองดา้นกระบวนการภายใน เช่น ผลิตภาพ (Productivity) หรือประสิทธิภาพและประสิทธิผลของ
องคก์ร กระบวนการขนส่งภายใน การเกบ็รักษา และวงจรเวลา (Cycle Time) เป็นตน้ 

 
5.1.4 มุมมองด้านการเรียนรู้และการพฒันา (Learning and Growth Perspective) 

เป็นมุมมองท่ีมีความสาํคญัมากเพราะเป็นมุมมองของการพฒันาในอนาคต วตัถุประสงคข์องมุมมอง
น้ีประกอบดว้ย ดา้นทรัพยากรมนุษยใ์นองคก์ร ไดแ้ก่ วตัถุประสงคด์า้นการพฒันาทกัษะ
ความสามารถ (Skill) ของบุคลากรในองคก์ร ดา้นทศันคติและความพึงพอใจของบุคลากร (Attitude 
and Employee Satisfaction) อตัราการลาออกของบุคลากร (Turnover) ส่วนดา้นระบบขอ้มูล
สารสนเทศ มีตวัช้ีวดัคือความถูกตอ้ง ความสมบูรณ์ของขอ้มูล และดา้นวฒันธรรมองคก์ร การจูงใจ 
และโครงสร้างองคก์ร มีวตัถุประสงคเ์ก่ียวกบัการจูงใจบุคลากร ตวัช้ีวดัคือ จาํนวนขอ้เสนอแนะท่ี
พนกังานเสนอแนะ 

 

 
ภาพที ่5.1  แสดงมุมมองแบบ Balanced Scorecard 
ท่ีมา: http://www.integratingperformance.com/pages/integration/systems/balanced-scorecard 
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5.2  การประยุกต์ใช้เคร่ืองมือการจดัการกลยุทธ์ของบริษทั AAA 
ในการนาํกลยุทธ์ขององค์กรท่ีกาํหนดข้ึนไปปฏิบติัเพื่อแกไ้ขปัญหาขององคก์รนั้น

จาํเป็นตอ้งมีการจดัทาํแผนผงักลยทุธ์เพื่อบอกถึงทิศทางและการเช่ือมโยงเป้าหมายต่างๆ ขององคก์ร
ในแต่ละด้านให้บุคลากรทุกฝ่ายและทุกคนได้มีความเขา้ใจอย่างชัดเจน เพื่อให้สามารถบรรลุ
เป้าหมายขององคก์ร สร้างขีดความสามารถในการแข่งขนั ในการกระตุน้ยอดขายของบริษทัให้เพิ่ม
มากข้ึน เป็นผูน้ําทางการตลาดแบบยัง่ยืน สามารถเขียนแผนผงักลยุทธ์ (Strategy Map) ได้ดังน้ี  
ดงัแสดงในภาพท่ี 5.2 
 
 
มุมมองดา้นการเงิน 
(Financial Perspective) 
 

 

มุมมองดา้นลูกคา้ 
(Customer Perspective) 
 

 

 
มุมมองดา้น
กระบวนการภายใน 
(Internal Process 
Perspective) 
 
 

 

 
มุมมองดา้นการเรียนรู้
และการพฒันา 
(Learning and Growth 
Perspective) 
 

 

ภาพที ่5.2  แสดงแผนผงักลยทุธ์ของบริษทั AAA 

Growth Strategy Loyalty Strategy 

รายไดแ้ละกาํไร คุณค่าในผลิตภณัฑข์องลูกคา้ 

จาํนวนลูกคา้

รายใหม่ 

ความพึงพอใจ

ของลูกคา้ 
การรับรู้ใน

ตราสินคา้ 

ความจงรักภกัดี

ของลูกคา้ 

การปรับโครงสร้าง

องคก์รฝ่ายขาย 

พฒันากระบวนการการ

ทาํงานของพนกังานฝ่ายขาย 

ปรับปรุง

ระบบ CRM 

จดักิจกรรมทางการตลาด

อยา่งมีประสิทธิภาพ 

พฒันาระบบ

เทคโนโลยสีารสนเทศ 

กาํหนดแผนงาน

การเติบโตท่ีชดัเจน 

การคดัเลือกบุคลากรและการ

ฝึกอบรมพฒันาบุคลากรฝ่ายขาย 

ความพึงพอใจและความตอ้งการ

ของพนกังาน 
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5.2.1  มุมมองด้านการเงิน (Financial Perspective) 
สาหรับมุมมองทางดา้นการเงิน บริษทัมีวตัถุประสงคเ์พื่อสร้างยอดขายและกาํไรให้

เพิ่มข้ึน และเพิ่มคุณค่าในสายตาของลูกคา้ให้มากข้ึน(Customer perceived value) ดงันั้น ตวัช้ีวดัท่ี
บริษทัควรกาํหนดจะเป็นในเร่ืองของการกาํหนดอตัราการเจริญเติบโตของยอดขายตามเป้าหมาย
ท่ีตั้งรวมทั้งกาํไรจากการขายของผลิตภณัฑ ์เกิดข้ึนจากการพิจารณาตดัสินใจขององคก์รในเร่ืองการ
เติบโตขององค์กร (Growth Strategy) กบั เร่ืองของการจดัการความจงรักภกัดี (Loyalty Strategy) 
เป็นการเพิ่มรายได้และผลกาํไรให้กับธุรกิจโดยการปรับปรุงการรักษาเอาไวซ่ึ้งความสัมพนัธ์
ระหวา่งลูกคา้ของบริษทั กบัพนกังาน ติดตามความภกัดีของลูกคา้ แลว้ทาํการตรวจสอบหาสาเหตุใด 
ๆท่ีก่อใหเ้กิดขอ้บกพร่องข้ึนมา จากนั้นจึงพฒันาแนวทางแกไ้ขรวมไปถึงสนบัสนุนใหเ้กิดความภกัดี
กลบัคืนมา เพราะการเปล่ียนแปลงความภกัดีต่อสินคา้ของลูกคา้แมแ้ต่เพียงเลก็นอ้ยอาจทาํใหก้าร 

เติบโตและประสิทธิภาพของผลกําไรของบริษัทลดลงได้  จัดการในเร่ืองของ
กระบวนการดา้นการเพิ่มรายไดแ้ละการเติบโตขององคก์ร โดยอาศยัความเป็นผูน้าํในตลาดเดิมอยู่
แลว้ โดยการจดัทาํ Market Survey และการใช ้Sales Strategy เพ่ือเพิ่มรายไดจ้ากการขายให้มากข้ึน 
ซ่ึงดชันีช้ีวดัคุณภาพการดาํเนินงานและ KPI สาํหรับมิติน้ีคือ การเพ่ิมข้ึนของยอดขายมากกว่า 30% 
YOY และสัดส่วนกาํไรต่อยอดขาย (EBITDA on sales) 20 % และจดัในเร่ืองของการจดัการความ
จงรักภกัดีท่ีเนน้ในรายละเอียดสาํคญัในเร่ืองของความตอ้งการของลูกคา้ การเพ่ิมประสิทธิภาพใน
การทาํงานของพนกังานฝ่ายขายขายทั้งในเร่ืองการบริการและการใหข้อ้มูล product knowledge และ
กิจกรรมทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพเป็นประโยชน์แก่บุคลากรทางการแพทย ์เพ่ือสร้างความพึง
พอใจให้กบัลูกคา้ โดยให้ความสําคญักบัลูกคา้ให้มากข้ึนเพื่อให้องคก์รสามารถดาํรงรักษากรอบ
แนวทางของแผนผงัเชิงกลยทุธ์ให้คงอยูต่่อไป โดยดชันีช้ีวดัคุณภาพการดาํเนินงานท่ีใชว้ดัผล และ
KPI คือ การทาํ Customer Survey เพื่อวดัคุณค่าหรือความนิยมของลูกคา้ (Perceived Value) ซ่ึงเป็น
การวดัความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อบริษทั โดยตอ้งมากกวา่ 80% ดงัแสดงในตารางท่ี 5.1 

 
ตารางที ่5.1  แสดงวตัถุประสงค ์ตวัช้ีวดั เป้าหมาย และแผนงานดา้นการเงิน 

วตัถุประสงค์ 
(Objective) 

ตัวช้ีวดั 
( KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนการ/โครงการ 
(Initiative) 

เพื่อรายไดข้องบริษทั
เพิ่มข้ึน 
 

ยอดขายของ
ผลิตภณัฑ ์

อตัราการเติบโตของ
ยอดขายมากกวา่ 30 
% ต่อปีเม่ือเทียบกบัปี
ท่ีแลว้ 

-จดัทาํรายงานผล
ยอดขายทุกเดือน 
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ตารางที ่5.1  แสดงวตัถุประสงค ์ตวัช้ีวดั เป้าหมาย และแผนงานดา้นการเงิน (ต่อ) 
วตัถุประสงค์ 
(Objective) 

ตัวช้ีวดั 
( KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนการ/โครงการ 
(Initiative) 

เพื่อกาํไรของบริษทั
เพิ่มข้ึน 
 

กาํไรของผลิตภณัฑ ์ อตัราการเติบโตของ
กาํไรมากกวา่ 20 % 
ต่อปีเม่ือเทียบกบัปีท่ี
แลว้ 

-จดัทาํรายงานผลของ
กาํไรทุกเดือน 

คุณค่าหรือความนิยม
ผลิตภณัฑข์องลูกคา้ 
 

การจดัลาํดบัความ
นิยมในตลาดยา 

มีส่วนแบ่งการตลาด
มากกวา่ 70 % ของ
ผลิตภณัฑย์าในกลุ่ม
NOACs 

-ทาํการรายงานผล
ความนิยมของ
ผลิตภณัฑย์าในกลุ่ม 
NOACs ทุกเดือน 

 
5.2.2  มุมมองด้านลูกค้า (Customer Perspective) 
กลยุทธ์ในการสร้างความพึงพอใจและตอบสนองความตอ้งการให้กบัลูกคา้มากท่ีสุด 

ซ่ึงจะให้ความสาํคญักบักลุ่มเป้าหมายให้มากข้ึน โดยเฉพาะอยา่งยิ่งลูกคา้หลกัในกลุ่มโรงพยาบาล
มหาวิทยาลยั โรงพยาบาลรัฐบาลและเอกชนขนาดใหญ่ (Core Hospital) เน่ืองจากรายไดห้ลกั 80% 
ของบริษทั มาจากโรงพยาบาลในกลุ่มน้ี ดงันั้นเราจึงควรดาํเนินกลยทุธ์เพือ่รักษาฐานลูกคา้เดิมท่ีมีอยู ่
สร้างฐานลูกคา้ใหม่ใหม้ากข้ึน สร้างความภกัดีในผลิตภณัฑข์องบริษทัใหม้ากข้ึน 

 
ตารางที ่5.2  แสดงวตัถุประสงค ์ตวัช้ีวดั เป้าหมาย และแผนงานดา้นลูกคา้ 

วตัถุประสงค์ 
(Objective) 

ตวัช้ีวดั 
( KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนการ/โครงการ 
(Initiative) 

การเพ่ิมฐานลูกคา้
ใหม่ 
 

รายไดจ้ากลูกคา้
ใหม่ต่อรายได้
ทั้งหมด(%) 

การเติบโตของ
ยอดขายมากกวา่ 30 
%ของยอดขาย
ทั้งหมด 

-ขยายกลุ่ม segment ใหม่ในแต่ละ
โรงพยาบาล  
-เพ่ิมการขายในโรงพยาบาลท่ียงัไม่มีการ
สั่งซ้ือ 

การเพ่ิมลูกคา้ท่ีมี
ความภกัดีต่อ
ผลิตภณัฑข์อง
บริษทั 

รายไดจ้ากลูกคา้
เดิมต่อรายไดจ้าก
ลูกคา้เดิมเม่ือปีท่ี
แลว้ 

การเติบโตของ
ยอดขายมากกวา่ 

30 % เม่ือเทียบกบั
ยอดขายทั้งหมด 

-ในกระบวนการทาํงานของพนกังานขายท่ีมี
ประสิทธิภาพและการบริการหลงัการขาย 

 



59 
 

ตารางที ่5.2  แสดงวตัถุประสงค ์ตวัช้ีวดั เป้าหมาย และแผนงานดา้นลูกคา้ (ต่อ) 
วตัถุประสงค์ 
(Objective) 

ตวัช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนการ/โครงการ 
(Initiative) 

ความสามารถใน
การสร้างความพึง
พอใจใหแ้ก่ลูกคา้ 
 

อตัราลดลงของ
ผลตอบรับเชิงลบ
จากลูกคา้ 

ตอ้งมีสินคา้เคลม
หรือรับคืนสินคา้
ลดลงจากปีท่ีแลว้ 3 
% 

-จดัทาํรายงานสรุปผลการเคลมสินคา้ และ 
รับคืนสินคา้หมดอาย ุ
-สาํรวจความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อ
พนกังาน 
-จดัทาํฐานขอ้มูลลูกคา้ในรูปแบบ CRM 
(Customer Relationship Management) เพ่ือ
วเิคราะห์รูปแบบการสั่งซ้ือและความ
ตอ้งการเฉพาะของลูกคา้แต่ละราย เพ่ือ
นาํเสนอการบริการและกิจกรรมลูกคา้
สัมพนัธ์ท่ีตรงตามความตอ้งการของลูกคา้
แบบเฉพาะเจาะจง 

 
5.2.3  มุมมองด้านกระบวนการภายใน (Internal Process Perspective) 
กระบวนการดาํเนินงานขององคก์รจะเป็นกลไกในการสร้างคุณค่าท่ีสาํคญั ซ่ึงจะตอ้งมี

การปรับปรุงกระบวนการขาย โดยการนําโปรแกรม Sales Forces มาใช้เพื่อควบคุมและติดตาม
กระบวนการทาํงานของพนกังานขายให้มีประสิทธิภาพ ทั้งน้ีเพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดให้มาก
ข้ึน โดยดชันีช้ีวดัการดาํเนินงาน และKPI คือ ส่วนแบ่งการตลาดตอ้งเพิ่มมากกว่า 10% เพ่ือเป็นการ
เพิ่มรายไดใ้หก้บัองคก์ร จาํเป็นจะตอ้งมีการปรับปรุงแผนการตลาด โดยการจดัทาํโปรโมชัน่เพิ่มมาก
ข้ึน โดยดชันีช้ีวดัการดาํเนินงาน และKPIคือ ค่า ROI (Return on Investment) โดยมีเป้าหมายคือ ROI 
มีค่ามากกว่า 90 % แสดงว่า มีผลลพัธ์ท่ีดีสูงกว่าตน้ทุนจากการทาํตลาดท่ีใชไ้ป นอกจากน้ี ควรการ
ปรับปรุงในเร่ืองของความสัมพันธ์ท่ีดีกับลูกค้า โดยการนําโปรแกรมการบริหารการจัดการ
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้มาใช้ โดยดชันีช้ีวดัการดาํเนินงาน และKPI มีเป้าหมายว่าตอ้งดาํเนินการ
ตอบสนองลูกคา้ภายใน 48 ชัว่โมง ดงัแสดงในตารางท่ี 5.3 
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ตารางที ่5.3  แสดงวตัถุประสงค ์ตวัช้ีวดั เป้าหมาย และแผนงานดา้นกระบวนการภายใน 
วตัถุประสงค์ 
(Objective) 

ตัวช้ีวดั 
( KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนการ/โครงการ
(Initiative) 

เพิ่มประสิทธิภาพการ
ทาํงานของทีมขาย 
 

%ส่วนแบ่ง
การตลาดของ
ผลิตภณัฑ ์

-มี%ส่วนแบ่งการตลาด
มากกวา่ 10% เม่ือเทียบ
กบัปีท่ีแลว้ 
-ทีมขายเขา้ร่วมการ
อบรม ตามท่ีกาํหนดทุก
ส้ินเดือน 

-ปรับโครงสร้างขาย 
โดยเพิ่มทีมขายท่ี
รับผดิชอบตลาด
ผลิตภณัฑ ์
- จดัคอสอบรม product 
knowledge และ selling 
skill program และทาํ
การวดัผลการอบรม 

เพิ่มความพึงพอใจ
ใหก้บัลูกคา้ 
 

การตอบสนอง
ใหก้บัลูกคา้ 

-การตอบสนองลูกคา้
ภายใน 48 ชม . 

-แบบประเมินความพึง
พอใจของลูกคา้ และ
ปรับปรุง ระบบ CRM 

การพฒันาแผนการ
ส่งเสริมทางการตลาด 
 
 

ROI ( Return on 
Investment) 

-มี ROI มากกวา่ 90 % - การทาํ sale promotion 
- การปรับปรุงกิจกรรม
ทางกการตลาด เพื่อให้
เกิดประสิทธิภาพสูงสุด 

 
5.2.4  มุมมองด้านการเรียนรู้และการพฒันา (Learning and Growth Perspective) 
การเรียนรู้และการพฒันาบุคลากรในองค์กรนั้นเป็นกระบวนการท่ีสําคญั องค์กร

จาํเป็นตอ้งมีการปรับโครงสร้างทางฝ่ายขายให้มีประสิทธิภาพและเหมาะสมตามศกัยภาพของ
พนกังาน และเพิ่มพนกังานฝ่ายขายใหพ้ียงพอกบัการทาํงานท่ีครอบคลุมรองรับการไดรั้บขอ้บ่งช้ีใน
การรักษามีเพิ่มข้ึน จาํนวนลูกคา้ท่ีเพิ่มข้ึน และท่ีสาํคญัการจดัการฝึกอบรมใหก้บัพนกังานในองคก์ร
โดยเฉพาะอยา่งยิ่ง เป็นส่ิงท่ีตอ้งให้ความสาํคญัเป็นอยา่งมากเพราะเป็นบุคคลท่ีจะตอ้งสร้างรายได้
ให้แก่บริษทัจึงทาํให้พนักงานขายจาํเป็นตอ้งมีการฝึกอบรมทั้งในเร่ืองของความรู้เก่ียวกบัสินคา้( 
product knowledge) และทกัษะการขาย (Selling skill)ซ่ึงมีความจาํเป็นอย่างมาก และตอ้งมีทกัษะ
ต่างๆอีกดว้ย  เช่น ทกัษะการจูงใจคนและ ทกัษะการเจรจาต่อรอง  มารยาทต่างๆในการเขา้พบ
บุคลากรทางการแพทย ์การแต่งกายในการทาํงาน กฎระเบียบต่างๆท่ีตอ้งปฏิบติัตามอยา่งเคร่งครัด
ตากกฎ PreMA และกฎของบริษทั เป็นตน้ โดยมีตวัช้ีวดัการดาํเนินงาน คือ มีเป้าหมายให้พนกังาน
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ทุกคนตอ้งเขา้ร่วมรับการฝึกอบรม 100% และตอ้งผ่านการทดสอบหลงัการฝึกอบรมมากกว่า 85% 
และตอ้งมีการทาํแบบสอบถามความพึงพอใจและทศันคติของพนักงานในองค์กร รวมถึงความ
ผูกพนัในองค์กรดว้ยและความคาดหวงัท่ีอยากไดจ้ากองค์กร โดยมีดชันีช้ีวดั คือ มีเป้าหมายให้
พนกังานในองคก์รมีความพึงพอใจมากกว่า 80% และมีอตัราการเขา้ออกของพนกังาน (Turnover) 
นอ้ยกวา่ 2% ดงัแสดงในตารางท่ี 5.4 

 
ตารางที่ 5.4  แสดงวตัถุประสงค ์ตวัช้ีวดั เป้าหมาย และแผนงานดา้นการเรียนรู้และการเติบโตของ

องคก์ร 
วตัถุประสงค์ 
(Objective) 

ตวัช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
( Target) 

แผนการ/โครงการ
(Initiative) 

สรรหาบุคลากรท่ี
เหมาะสมเพ่ือรองรับการ
ขยายและปรับโครงสร้าง
ทีมขาย 

ความพร้อมในการทาํงาน
ของพนกังานฝ่ายขาย 

รับพนกังานท่ีเหมาะกบั 
culture ขององคก์ร 

-ผา่นการทดสอบ 80 % 

การพฒันาพนกังานฝ่าย
ขาย 

 การเขา้ร่วมการอบรบ พนกังานฝ่ายขายตอ้งเขา้
ร่วม 100 % 

การอบรม Product 
knowledge และ Selling 
Skill ท่ีตอ้งทดสอบทุก
เดือน 

 ผลการทดสอบการ
อบรมคอสต่างๆ 

ในการอบรบแต่ละคร้ัง
ตอ้งผา่นมากกวา่ 85 %  

สร้างความพึงพอใจ
ใหก้บัพนกังาน  
 

คาํนวณ % ความพึงพอใจ
ของพนกังาน 

มีความพึงพอใจ มากกวา่ 
80 %  

-สาํรวจขอ้มูลความพึง
พอใจของพนกังานทุก 3  
เดือน และขอคาํ
เสนอแนะดว้ย 

การลดจาํนวนคนลาออก 
 

อตัราการลาออกของ
พนกังาน 

อตัราการลาออกนอ้ยวา่ 2 
%  

เกบ็ขอ้มูลและรายงานผล 

การพฒันาระบบ 
เทคโนโลยสีารสนเทศ 
 

ความถูกตอ้งและ
เสถียรภาพของระบบ 

ระบบไดรั้บการปรับปรุง
ขอ้มูลอยา่งนอ้ยเดือนละ 

1 คร้ัง และมีขอ้ผดิพลาด
ไม่เกิน 1 คร้ังต่อไตรมาส 

จดัทาฐานขอ้มูลลูกคา้ใน
รูปแบบ CRM (Customer 
Relationship 
Management) เพ่ือใช้
ส่งเสริมการทางานของ
แผนกต่างๆ 
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5.3  แผนการดาํเนินงานตามกลยุทธ์ (Action Plan) 
สําหรับแผนการดําเนินงานตามกลยุทธ์ของบริษัท AAA ประกอบด้วยแผนการ

ดาํเนินงานดา้นการตลาด ดา้นกระบวนการขาย ดา้นการบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ และดา้นการ
บริหารจดัการบุคลากรในองคก์ร โดยมีแผนการดาํเนินงานเป็นรายไตรมาสในระยะเวลา  1 ปี ดงั
แสดงในตารางท่ี 5.5  โดยมีสญัลกัษณ์ดงัน้ี   เร่ิมตน้ สีเหลือง ,  ดาํเนินการ สีสม้ , วดัผล สีแดง 

 
ตารางที ่5.5  แสดงแผนการดาํเนินงานตามกลยทุธ์ของบริษทั AAA ในระยะเวลา 1 ปี 
ลาํดบั แผนการดาํเนินการ ปีที ่1 

 ที ่  

  Q1 Q2 Q3 Q4 
 แผนด้านการบริหารจัดการบุคลากร 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
1 จดัใหมี้การทดสอบเพ่ือวดัระดบั

ความสามารถและทกัษะของบุคลากรทุก
ระดบั 

            

2 จดัใหมี้ระบบติดตามการทาํงานของ
บุคลากรและมีการประเมินผลเพ่ือ
กระตุน้ใหเ้กิดการพฒันาตนเองอยู่
ตลอดเวลา 

        
   

    

3 จดัการอบรมทกัษะและความรู้ท่ีจาํเป็น
ใหก้บัพนกังานขาย เนน้ส่วน product 
knowledge และ selling skill 

            

4 จดัทาํแบบสาํรวจความพึงพอใจ ทศันคติ 
และความคาดหวงัในองคก์ร 

            

5 จดักิจกรรมเพื่อสร้างความผกูพนัใน
องคก์ร 

            

 แผนด้านการบริหารความสัมพนัธ์ของ
ลูกค้า 

            

6 นาํระบบ CRM มาใช ้             
7 สาํรวจความพึงพอใจของลูกคา้             
8 จดัประชุมและทบทวนระบบการ

ใหบ้ริการ 
            

9 การบนัทึกปัญหาท่ีไดรั้บแจง้จากลูกคา้
และแจง้ใหผู้เ้ก่ียวขอ้งทราบ 
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ตารางที ่5.5  แสดงแผนการดาํเนินงานตามกลยทุธ์ของบริษทั AAA ในระยะเวลา 1 ปี (ต่อ) 
ลาํดบั แผนการดาํเนินการ ปีที ่1 

 ที ่  

  Q1 Q2 Q3 Q4 
 แผนด้านการบริหารจัดการบุคลากร 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
10 บนัทึกการไม่เสถียรของระบบ CRM             
 แผนด้านกระบวนการขายและการ

ให้บริการ 
            

11 นาํ โปรแกรม Sale Forces มาใช ้             
12 จดัใหมี้การควบคุมและติดตามการ

ดาํเนินงานของพนกังานขาย 
            

13 ปรับเปล่ียนโครงสร้างใหส้อดคลอ้งกบั
ศกัยภาพของพนกังานและความสาํคญั
ของโรงพยาบาล 

            

14  การจดัประชุมทีมขายเพ่ือรายงานผลการ
ดาํเนินงาน 

            

15 จดัใหมี้ระบบการสาํรวจและบนัทึก
ปัญหาท่ีเกิดข้ึน 

            

 ด้านแผนการตลาด             
16 จดัทาํ Market Customer Survey ความพึง

พอใจจองลูกคา้ท่ีมีต่อผลิตภณัฑแ์ละ
พนกังานขาย 

            

17 ขยายฐานกลุ่มลูกคา้ใหม่             
18 สร้างความภกัดีในกลุ่มลูกคา้เดิม             
19 จดัทาํ sale promotion โดยการลดราคา 

และใหมี้การใชผ้ลิตภณัฑฟ์รี 
            

20 ออกบูทประชาสัมพนัธ์ตามงานประชุม
วชิาการ 

            

 
ตารางท่ี 5.5 แสดงแผนการดาํเนินงานตามกลยุทธ์ของบริษทั AAA ในระยะเวลา 1 ปี 

จะเห็นไดว้่าจะทุกกิจกรรมทั้งในดา้นการตลาด ท่ีมีการทาํการสํารวจความตอ้งการของตลาดและ
ลูกคา้ เพื่อนํามากาํหนดแผนการตลาดการวางตาํแหน่งของผลิตภัณฑ์ รวมถึงการจัดทาํ Sales 
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promotion โดยจะดาํเนินการให้แลว้เสร็จในทุกๆ 6 เดือน และวดัผล เพื่อนําผลการประเมินมา
ปรับปรุงและวางแผนใน 6 เดือนถดัต่อไป นอกจากน้ียงัมีแผนงานเพ่ือรักษาฐานลูกคา้เดิม มีการ
ออกบูธประชาสมัพนัธ์ตามงานประชุมวิชาการต่างๆในโรงเรียนแพทยเ์พื่อเป็นการโฆษณาและสร้าง
การรับรู้ในตราสินคา้ อีกทั้ งยงัจัดให้มีการหากลุ่มลูกคา้ใหม่ ในด้านกระบวนการขายและการ
ให้บริการก็เช่นเดียวกนั ในเร่ืองของการนาํโปรแกรม Sales Forces มาใช ้การจดัให้มีการควบคุม
และติดตามการดาํเนินงานของพนกังานขายรวมถึงการจดัสรรทีมงานขายให้มีความเหมาะสมตาม
ศกัยภาพและความสาํคญัของโรงพยาบาล ซ่ึงมีความจาํเป็นอยา่งมาก เพื่อใหส้ามารถประเมินการนาํ
ระบบ Sales Forces มาใชว้่าใหผ้ลการดาํเนินงานดีข้ึนอยา่งไร และยงัช่วยในการควบคุมและติดตาม
กระบวนการทาํงานอีกดว้ย ซ่ึงจะนาํไปใช ้6 เดือนและตอ้งประเมินผลการทาํงานเพ่ือให้พนกังาน
ขายทาํงานได้อย่างมีประสิทธิภาพมากข้ึน ในขณะท่ีการจัดการประชุมเพ่ือการรายงานผลการ
ดาํเนินงานและการสาํรวจเพ่ือบนัทึกปัญหาท่ีพบระหวา่งการดาํเนินงานเป็นส่ิงท่ีควรรีบวิเคราะห์หา
สาเหตุและหาทางแกไ้ขโดยเร็วท่ีสุด 

ในดา้นการบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ จดัให้มีการนาํระบบ CRM ทาํทุกๆ เดือน
และทุก 6 ก็จะมีการประเมินผลของระบบเพ่ือใหพ้นกังานขายไดใ้ชร้ะบบใหเ้กิดประโยชน์มากท่ีสุด 
และยงัเป็นแบบสํารวจความพึงพอใจของลูกคา้ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพมากข้ึน มีการจดัประชุม
ทบทวนระบบการให้บริการ และมีมาตรการในการบนัทึกปัญหาซ่ึงเป็นเร่ืองท่ีควรมีการจดัทาํอยา่ง
สมํ่าเสมอ ส่วนแผนงานในดา้นการบริหารจดัการบุคลากร ทั้งในเร่ืองของการทดสอบวดัระดบั
ทกัษะของบุคลการเพื่อให้สามารถเลือกจดัการอบรมเพ่ิมเติมให้ได้อย่างเหมาะสมซ่ึงจะทาํการ
ทดสอบและประเมินความสามารถทุก 6 เดือน แต่เราจะใหค้วามสาํคญัอยา่งมากกบัพนกังานฝ่ายขาย 
ท่ีตอ้งจดัการอบรมทกัษะและความรู้ท่ีจาํเป็นให้กบัพนกังานขาย เนน้ส่วน product knowledge และ 
selling skill ท่ีทาํการอบรม วดัผล และประเมินทุกๆ 3  เดือน นอกจากน้ียงัมีการติดตามการทาํงาน 
การประเมินผลการทาํแบบทดสอบความพึงพอใจ ทศันคติ และความผกูพนัในองคก์รของพนกังาน 
ทั้งน้ีมีผลต่อการปรับปรุงโครงสร้างการให้ผลตอบแทนหรือโปรแกรมการดูแลพนกังานในองคก์ร
ให้มีความเหมาะสมมากข้ึน ซ่ึงในการจัดกิจกรรมเพ่ือเสริมสร้างความผูกพนัในองค์กรให้แก่
พนกังานนั้นควรจดัเป็นกิจกรรมต่อเน่ืองเพื่อใหอ้งคไ์ดท้าํงานไดอ้ยา่งประสิทธิภาพมากท่ีสุด 

ในการกาํหนดแผนการดาํเนินงานตามกลยทุธ์ท่ีไดว้างไวน้ั้น เพื่อตอบสนองให้อยูใ่น

กรอบของเป้าหมายและวิสัยทศัน์ขององคก์ร เพื่อให้การดาํเนินงานเป็นไปตามแผนท่ีกาํหนดไว ้

พนกังานในองคก์รทุกคนควรมีส่วนร่วมในการให้ความร่วมมือ ท่ีสาํคญัผูบ้ริหารองคก์รตอ้งมีการ

ส่ือสารเป้าหมายและวิสัยทศัน์ให้ชดัเจนเพ่ือให้เกิดความเขา้ใจท่ีตรงกนัในบทบาทหนา้ท่ีของตนท่ี

จะช่วยกนัขบัเคล่ือนองคก์รใหบ้รรลุตามเป้าหมายตามท่ีตอ้งการ  
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5.4  การวเิคราะห์ปัจจยัความเส่ียงทีอ่าจจะเกดิขึน้ 
ในการดาํเนินงานตามแผนกลยุทธ์ท่ีไดว้างไวเ้พื่อให้สามารถบรรลุเป้าประสงค์ท่ีได้

กาํหนดไวไ้ดน้ั้น ซ่ึงในการปฏิบติังานจริงอาจเกิดเหตุการณ์ท่ีไม่ไดค้าดการณ์ไวซ่ึ้งอาจส่งผลกระทบ
ทาํให้การดาํเนินธุรกิจอาจเกิดความเสียหายไดด้งันั้น องคก์รจึงควรมีการวิเคราะห์ประเด็นปัญหา 
หรือปัจจยัความเส่ียงท่ีอาจจะเกิด เพ่ือเตรียมตวัในการป้องกนัไม่ใหค้วามเส่ียงดงักล่าวเกิดข้ึน หรือ
หากเกิดข้ึนจริงจะไดมี้มาตรการหรือแผนการรับมือไดท้นัท่วงทีอนัเป็นการลดผลกระทบจากความ
เส่ียงนั้นได ้ซ่ึงมีความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึนไดด้งัน้ี 

 
5.4.1 การสูญเสียลูกค้ารายใหญ่ หรือ เกดิ Switching brand 
กลุ่มลูกคา้หลกัท่ีจดัเป็นลูกคา้รายใหญ่ อนัไดแ้ก่ ลูกคา้ในกลุ่มโรงเรียนแพทย(์Training 

School and Hospital) และโรงพยาบาลขนาดใหญ่ทั้ งรัฐบาลและเอกชน (Core Government and 
Private Hospital) จัดเป็นกลุ่มลูกค้าท่ีมีอาํนาจซ้ือสูง และเป็นรายได้หลักของบริษัทดังนั้ น แต่
ปัจจุบนัมีปัจจยัท่ีอาจส่งผลใหบ้ริษทัสูญเสียลูกคา้กลุ่มดงักล่าวไปบางส่วน เช่น คู่แข่งใชก้ลยทุธ์ทาง
การตลาดในการทาํสงครามราคา ทั้งการลดราคาให้ตํ่ากว่าราคาตลาด การบริจาคหรือการวาง
ตวัอย่างยาให้ใชฟ้รี เป็นตน้ ดงันั้น เพื่อรักษาฐานลูกคา้เหล่าน้ี ทางบริษทัจึงควรจดัทาํแผนป้องกนั
การสูญเสียลูกคา้รายใหญ่ และแผนสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ในกลุ่มน้ี เพื่อสร้างความพึงพอใจ 
และความเช่ือมัน่ในการบริการ ทั้งในดา้นความรวดเร็วการมีคุณภาพไดรั้บมาตรฐาน รวมถึงความ
น่าเช่ือถือในตราสินคา้ ซ่ึงช่วยลดผลกระทบท่ีอาจเกิดข้ึนต่อรายไดห้ลกัของบริษทัในอนาคต 

 
5.4.2 การเปลีย่นแปลงนโยบายรัฐบาล ระเบียบ และข้อบังคบัต่างๆ 
ความเส่ียงทางดา้นกฎหมายและขอ้กาํหนดท่ีมีการเปล่ียนแปลงไดต้ลอดเวลา ซ่ึงจะ

ส่งผลกระทบต่อการทาํงานและรายไดท่ี้จะเกิดข้ึนกบับริษทัเป็นอยา่งมาก เช่น การออกระเบียบหรือ
เปล่ียนวิธีการจัดซ้ือจัดจ้างใหม่ การกาํหนดราคากลางท่ีบังคบัให้ขายในราคาท่ีกาํหนดในทุก
โรงพยาบาลรัฐบาลซ่ึงจะเป็นราคาท่ีถูกกว่าปกติท่ีขาย การกาํหนดกฎเกณฑใ์นการจดักิจกรรมกบั
บุคลากรทางการแพทยภ์ายใต้ขอ้จาํกัดท่ีกาํหนด เป็นต้น ซ่ึงหากบริษทัไม่ปฏิบัติตามจะส่งผล
เสียหายต่อบริษทัได ้ดงันั้น บริษทัจึงมีคณะทาํงานรับผิดชอบเร่ืองเหล่าน้ี เพื่อเตรียมตวัให้พร้อม
ตอบสนองต่อการเปล่ียนแปลงใหท้นัท่วงที 
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5.4.3 ความพงึพอใจของลูกค้า 
ความพึงพอใจของลูกคา้เป็นส่ิงสาํคญัมาก ท่ีจะเป็นการตดัสินใจในการเลือกผลิตภณัฑ์

เพราะหากมีบริษทัคู่แข่งมากข้ึน การแข่งขนักจ็ะมีมากข้ึน การใชก้ลยทุธ์ท่ีสร้างความแตกต่างจะเป็น
การสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั โดยเฉพาะการให้การบริการ ซ่ึงหากการดาํเนินงานในการ
ให้บริการของบริษทัเกิดความล่าชา้ หรือทาํให้เกิดความไม่สะดวกต่อลูกคา้ อาจส่งผลให้ความพึง
พอใจของผูใ้ชผ้ลิตภณัฑล์ดลง ทางบริษทัจึงไดมี้การปรับปรุงระบบการใหบ้ริการใหมี้มาตรฐานอยู่
ตลอดเวลา มีการจดัประชุมเพื่อทบทวนระบบการให้บริการทุกวนั มีการสาํรวจความพึงพอใจของ
ลูกคา้ โดยมีการเพ่ิมช่องทางในการรับแจง้ปัญหา เพื่อให้สามารถตอบสนองความเส่ียงดงักล่าวได้
ทนัท่วงที 

 
5.4.4 บุคลาการในองค์กร 
บุคลากรเป็นปัจจัยท่ีสําคญัในการขบัเคล่ือนองค์กรให้ไปสู่เป้าหมายท่ีกาํหนดไว้

โดยเฉพาะบุคลากรในตาํแหน่งพนกังานขายท่ีมีส่วนสาํคญัมากในองคก์ร จึงตอ้งเป็นบุคลากรท่ีตอ้ง
ถูกคดัสรรเป็นอย่างดีและไดรั้บการอบรมก่อนท่ีจะไปทาํงาน นอกจากจะตอ้งมีทกัษะทางดา้นการ
ขาย การเจรจาต่อรอง พฤติกรรมในการทาํงาน มารยาท และการมีความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้  ยงัตอ้ง
มีความรู้ทางดา้นการแพทยอ์นัเก่ียวขอ้งกบัตวัผลิตภณัฑ์เป็นอย่างดีดว้ย  เพื่อให้ทาํงานไดอ้ย่างมี
ประสิทธิภาพ ซ่ึงบริษทัไดต้ระหนกัถึงความเส่ียงในดา้นน้ี จึงไดมี้การบริหารจดัการความเส่ียง โดย
มีแผนเตรียมความพร้อมดา้นบุคลากรต่อการดาํเนินธุรกิจ เพื่อให้บุคคลท่ีมีความสามารถมีโอกาส
ได้รับการแต่งตั้ งให้ทําหน้าท่ีในตําแหน่งท่ีสูงข้ึนต่อไป  รวมถึงมีการปรับปรุงโครงสร้าง
ผลตอบแทนบุคลากร โครงการสร้างความผกูพนัในองคก์ร เป็นตน้ 

 
5.4.5 ปัจจัยภายนอกทีไ่ม่สามารถควบคุมได้ 
ปัจจัยภายนอก ซ่ึงไม่สามารถควบคุมได้ ไม่ว่าจะเป็นความเส่ียงอันเน่ืองมาจาก

อุตสาหกรรม (Industry Risk) ความเส่ียงทางเศรษฐกิจ (Economy Risk) ความเส่ียงจากคู่แข่งขนั 
(Competitor Risk) ความเส่ียงจากสถานการณ์แข่งขนัและสถานการณ์ในตลาด พฤติกรรมผูบ้ริโภค
(Customer Behavior) ท่ีเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว ลว้นส่งผลกระทบต่อยอดขายและรายได้ของ
บริษทั ดงันั้นจึงมาตรการป้องกนั นอกจากบริษทัจะมีการจดัทาํ Market and Customer Survey เพื่อดู
ทิศทางและแนวโน้มของตลาดเพ่ือให้สามารถออกแผนการตลาดท่ีเหมาะสมกบัสภาวการณ์แลว้ 
บริษทัยงัคงมุ่งเน้นการให้บริการท่ีมีคุณภาพสูงเพ่ือให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจสูงสุด (Customer 
Satisfaction) โดยวางตาํแหน่งผลิตภณัฑอ์ยูใ่นกลุ่มผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพสูงความมีช่ือเสียงของตรา



67 
 

สินคา้ความน่าเช่ือถือขององคก์ร เพื่อรองรับความตอ้งการของผูบ้ริโภคเฉพาะกลุ่มมากข้ึน สร้าง
ความรู้สึกท่ีดีให้อยู่ในใจของผูบ้ริโภค สร้างความภกัดีในตราสินคา้ รักษาฐานลูกคา้เดิมและขยาย
ฐานลูกคา้ใหม่อยา่งต่อเน่ือง 

เม่ือนาํปัจจยัความเส่ียงมาวิเคราะห์หาโอกาสความน่าจะเป็นท่ีจะเกิด และความรุนแรง
ของผลกระทบท่ีเกิดข้ึน ซ่ึงจะก่อใหเ้กิดความเสียหายต่อองคก์รตามมา ซ่ึงสามารถแสดงการประเมิน
ความเส่ียงท่ีเกิดข้ึนไดด้งัน้ี ดงัแสดงในภาพท่ี 5.6 

 
5      
4      
3       5     3     1 
2       2      4  
1          
 1 2 3 4 5 

                                                                Impact 

 

           ระดบัความเส่ียงตํ่า   1. ความเส่ียงจาก Switching brand 
           ระดบัความเส่ียงปานกลาง   2. ความเส่ียงจากบุคลากร 
           ระดบัความเส่ียงสูง   3. ความเส่ียงจากความพึงพอใจ 
 4. ความเส่ียงจากการเปล่ียนแปลงนโยบาย 
 5. ความเส่ียงจากปัจจยัภายนอก 
ภาพที ่5.3 แสดงการการประเมินความเส่ียงโดยใช้ตารางประเมินความเส่ียง (Risk Assessment 

Matrix)   
 
จากภาพท่ี 5.3 แสดงการการประเมินความเส่ียงโดยใชต้ารางประเมินความเส่ียง(Risk 

Assessment Matrix) จะพบว่าปัจจยัความเส่ียงมาวิเคราะห์หาโอกาสความน่าจะเป็นท่ีจะเกิด และ
ความรุนแรงของผลกระทบท่ีเกิดข้ึนแตกต่างกนั จะพบว่า ความเส่ียงท่ีเกิดจาก Switching brand นั้น
จะส่งผลกระทบท่ีรุนแรงต่อองคก์รเป็นอยา่งมาก และองคก์รยอมรับไม่ได ้และพบโอกาสระดบั 3 
ซ่ึงถือว่าตอ้งตระหนกัเป็นอยา่งมาก เพราะปัจจุบนัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็ว
หากองคก์รปรับตวัไม่ทนัจะทาํให้เกิดความสูญเสียรายไดเ้ป็นอย่างมาก เช่นเดียวกบัปัจจยัเส่ียงใน
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เร่ืองบุคลากรและความเส่ียงจากการเปล่ียนแปลงนโยบายรัฐบาล ระเบียบ และขอ้บงัคบัต่างๆท่ีมี
โอกาสเกิดข้ึนไม่สูงมากนกั และหากเกิดจริงก็ยงัคงอยูใ่นระดบัท่ีองคก์รยอมรับได ้ในขณะท่ีความ
เส่ียงในดา้นความพึงพอใจของลูกคา้นับว่ามีโอกาสเกิดข้ึนไดป้านกลาง และมีผลกระทบรุนแรง
แมว้่าจะไม่สูงมากแต่ก็สูงเพียงพอท่ีจะทาํให้เป็นอุปสรรคต่อการดาํเนินงานขององคก์ร จึงตอ้งหา
วิธีการแกไ้ขและตระหนักในเร่ืองน้ีเป็นอย่างมาก สุดทา้ยความเส่ียงท่ีเกิดจากปัจจยัภายนอก เป็น
ความเส่ียงท่ีควบคุมไดย้ากซ่ึงมีโอกาสเกิดข้ึนไดป้านกลาง และผลกระทบมีความรุนแรงอยูใ่นระดบั
ปานกลางท่ีองคก์รยอมรับได ้ทั้งน้ีเม่ือองคก์รสามารถวิเคราะห์ประเด็นปัจจยัความเส่ียงหลกัท่ีอาจ
เกิดข้ึนและมีผลกระทบกบัองคก์รไดแ้ลว้ จึงควรมีการเตรียมแผนป้องกนัและหาทางบรรเทาเพื่อให้
เกิดกระทบความเสียหายใหม้ากท่ีสุด 

ปัจจุบนัการแข่งขนัในธุรกิจมีความรุนแรงมากข้ึน  แต่ละองคก์รตอ้งพยายาม สร้าง
ความไดเ้ปรียบในการดาํเนินกิจการ เพ่ือความอยูร่อดขององคก์รและมีความเจริญเติบโตแบบยัง่ยนื 
การประเมินผลการปฏิบติังานจึงเป็นส่ิงท่ีสําคญัท่ีสามารถช่วยทาํให้การบริหารองคก์รให้ประสบ
ความสาํเร็จ องคก์รรู้จกัสถานภาพของตนเอง รู้ว่ามีปัญหาและควรปรับปรุงแกไ้ขในส่วนใด และท่ี
สําคญัการพฒันาบุคลากรภายในองค์กรก็เป็นประเด็นสําคญัท่ีตอ้งมีการดาํเนินการอย่างจริงจงั 
เพราะหากบุคลากรไดรั้บการพฒันาและเกิดความเขา้ใจท่ีดีแลว้ ก็จะทาํให้สามารถนาํกลยุทธ์ไป
ปฏิบัติให้เกิดผลได้อย่างแท้จริง หากองค์กรสามารถดําเนินการตามกลยุทธ์ท่ีวางไวใ้นกรอบ
แนวความคิด Balanced Scorecard (BSC)  ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ก็จะนาํไปสู่การบริหารองคก์รให้
ประสบผลสาํเร็จได ้นอกจากน้ีองคก์รก็ควรตอ้งมีการวิเคราะห์ถึงปัจจยัความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึน 
เพื่อท่ีจะสามารถเตรียมตวัและเตรียมความพร้อมในการรับมือไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ พร้อมทั้งมี
แผนรองรับความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดในอนาคตได ้ทั้งหมดน้ีจะทาํใหอ้งคก์รสามารถกา้วไปขา้งหนา้ได้
อย่างมีประสิทธิภาพ มีโอกาสพบอุปสรรคต่างๆน้อยลง สามารถดาํเนินการในดา้นต่างๆไดอ้ย่าง
ราบร่ืน ส่งผลใหอ้งคก์รจะประสบความสาํเร็จตามเป้าหมายท่ีไดว้างไวใ้นอนาคตไดเ้ป็นอยา่งดี 
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