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ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ เพื่อสร้างความสนใจจากลูกคา้   (Differentiation Focus) ทั้งน้ีมีการ
บริหารแผนการท างานท่ีจะสนบัสนุนให้บรรลุตามเป้าหมายทั้งยงัเลือกปฏิบติัตามกลยทุธ์ท่ีไดต้ั้งไว ้
หากแลว้เสร็จตามท่ีไดค้าดหมายไวย้อดขายจะเพ่ิมข้ึน และส่งผลใหธุ้รกิจบรรลุเป้าหมายไดใ้นท่ีสุด 
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บทที่  1 
บทน ำ 

 
 

1.1  ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
การดูแลสุขภาพผวิพรรณกบัผูห้ญิงเป็นของคู่กนั ซ่ึงก่อนหนา้น้ีผลิตภณัฑส์ าหรับดูแล

รักษาแผลเป็นไม่ไดเ้ป็นท่ีสนใจมากนกั จึงท าให้ไม่เป็นท่ีสนใจในช่วงหลายปีก่อนท่ีผา่นมา ส าหรับ
การเกิดแผลเป็นนั้นเกิดข้ึนไดจ้ากแผลท่ีหายดีแลว้ กลบักลายพฒันาเป็นแผลนูนแดงท่ีมีขอบเขต
เท่ากบัหรือมากกว่ารอยแผลเดิม ไม่ว่าจะเป็นบาดแผลการผ่าตดั การฉีดยา การไดรั้บบาดเจ็บต่างๆ 
หรือแมแ้ต่การกระตุน้ใหผ้ิวมีการปรับเปล่ียนสภาพดว้ยเคร่ืองมือทางการแพทยต่์างๆ ซ่ึงแผลเหล่าน้ี
เม่ือหายดีแล้ว รอยแผลท่ีเกิดมักเห็นได้ชัดเจนจนท าให้รู้สึกร าคาญหรือไม่มั่นใจเม่ือต้องใช้
ชีวิตประจ าวนัปกติ ในสังคมปัจจุบนัน้ีไม่เฉพาะผูห้ญิงเท่านั้น ท่ีให้ความส าคญัในเร่ืองของความ
สวยงาม ฉะนั้นการเลือกมองหาผลิตภณัฑ์ท่ีจะสามารถช่วยดูแลรักษาแผลเป็นใหดู้ดีข้ึนจึงมีความ
ตอ้งการจากผูบ้ริโภคมากข้ึน นอกจากน้ีคลินิกดา้นความงามและการศลัยกรรมตกแต่งก็มีเกิดข้ึน
มากมาย  ดงันั้นความตอ้งการผลิตภณัฑ์ท่ีนอกเหนือจากการดูแลผิวพรรณพ้ืนฐาน ผลิตภณัฑ์ดูแล
รักษาแผลเป็นก็เป็นท่ีสนใจแก่กลุ่มคนท่ีรักความสวยความงามเพ่ิมมากข้ึนอย่างต่อเน่ือง ดังนั้น 
บริษทัผูผ้ลิต และผูน้  าเขา้ ผลิตภณัฑท่ี์เก่ียวขอ้งต่างๆก็มุ่งใหค้วามส าคญั และมองเห็นโอกาสในการ
เติบโตของอุตสาหกรรมน้ี จึงได้มีการพฒันาสูตรใหม่ๆ เพ่ือให้มีความสามารถในการแข่งขัน
เพื่อท่ีจะเขา้ไปเจาะตลาดผูบ้ริโภคทั้งในส่วนของโรงพยาบาล คลินิก และตลาดร้านขายยาทัว่ไป 
และไดม้ีผลิตภณัฑอ์อกมาวางจ าหน่ายท่ีอยูใ่นรูปแบบของเวชส าอาง และเวชภณัฑท์างการแพทย  ์

จากแนวโนม้ของตลาดผลิตภณัฑด์ูแลรักษาแผลเป็นกลายเป็นท่ีสนใจอย่างกวา้งขวาง 
ส่งผลให้การแข่งขนัด้านราคาและคุณภาพมีเพ่ิมมากข้ึนตามไปด้วย เพ่ือท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑข์องตน  จากการแข่งขนัท่ีรุนแรงน้ี ท าใหผ้ลิตภณัฑด์ูแลรักษาแผลเป็นของบริษทั
พบปัญหายอดขายตกลงตั้งแต่ตน้ปี 2015 และถา้ทางบริษทัไม่ปรับกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อรับมือ
กบัปัญหาน้ี จะท าใหก้ารมีส่วนแบ่งทางการตลาดมีแนวโนม้ท่ีจะลดลง และท าให้บริษทัไม่สามารถ
มียอดขายท่ีเติบโตไดต้ามท่ีไดค้าดการณ์ไว ้ดงันั้นบริษทัจึงตอ้งสร้างกลยทุธท์างการตลาดเพ่ือสร้าง
การรับรู้ตราสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภคใหม่ๆ  เพ่ือตอ้งการเพ่ิมส่วนแบ่งตลาดใหม้ากข้ึนในทุกปี รวมไป
ถึงการรักษาฐานลูกคา้เดิมในตลาดต่างๆ และสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนักบับริษทัคู่แข่งทั้ง
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เก่าและใหม่ ทั้งเพ่ือให้มียอดขายท่ีเติบโตข้ึนในทุกๆปี พร้อมทั้งคงอยู่ในอุตสาหกรรมได้อย่าง
ยาวนานดว้ยความเช่ือมัน่ในผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค 

 
 
1.2  ภำพรวมอุตสำหกรรมและคู่แข่ง 

วิธีการดูแลรักษาแผลเป็นมีหลากหลายวิธีตามหลกัการวิธีทางการแพทย ์แต่การน า
ผลิตภณัฑช์นิดทามาใชน้ั้นยงัไม่เป็นท่ียอมรับในก่อนหนา้น้ีเน่ืองมาจากยงัไม่มีการพฒันาสูตรท่ีช่วย
ท าให้แผลเป็นนั้นดูดี ข้ึนให้เห็นผลได้อย่างชัดเจน แต่ในปัจจุบันได้มีการทดสอบการใช้จาก
ผูเ้ช่ียวชาญ และปรับปรุงพฒันาผลิตภณัฑใ์ห้มีประสิทธิภาพในการดูแลรักษาแผลเป็นไดดี้ข้ึน จึงท า
ให้จากขอ้มลูของผูห้ญิงท่ีวางแผนท่ีจะดูแลรักษาแผลเป็นมีมากข้ึน เน่ืองจากบริษทัต่างๆ ในตลาด
มองว่ากลุ่มตลาดผูห้ญิงเป็นตลาดเป้าหมายหลกัจึงไดใ้ชข้อ้มลูกลุ่มตลาดเป้าหมายหลกัซ่ึงเป็นผูห้ญิง
ท่ีใหค้วามใส่ใจในเร่ืองของการดูแลรักษาแผลเป็นทั้งหมดจ านวน 2,987,760 คนในปี 2015 คิดเป็น 
48% จากประชากรผูห้ญิงในประเทศไทยพบว่าผูห้ญิงส่วนใหญ่ท่ีสนใจท่ีจะหาผลิตภณัฑใ์นเร่ืองการ
ดูแลรักษาแผลเป็นมาใชม้ีจ  านวนถึง 2,181,065 คนคิดเป็นสดัส่วนร้อยละ 73 และกลุ่มท่ีไม่ไดส้นใจ
จะใชผ้ลิตภณัฑใ์ดๆ ในการดูแลรักษาแผลเป็น มีจ  านวน 806,695 คน คิดเป็นสดัส่วนร้อยละ 27  ดงั
แสดงตามแผนภูมิวงกลมในภาพท่ี 1.1 

 

 
 
ภำพที่ 1.1  ตลาดของกลุ่มประชากรเพศหญิง 
ท่ีมา:  ฝ่ายการตลาดแผนก consumer health บริษทัเอ.เมนารินี(ประเทศไทย)จ ากดั 
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จากกลุ่มผูห้ญิงท่ีให้ความสนใจในการใช้ผลิตภัณฑ์ดูแลรักษาแผลเป็นได้เลือกใช้
ผลิตภณัฑ์ท่ีหลากหลายจากความเช่ือมัน่เฉพาะตวัในผลิตภณัฑ์ต่างๆ ความคุน้เคยในตวัผลิตภณัฑ์
จากการไดรั้บรู้จากส่ือต่างๆ หรือแมแ้ต่การไดรั้บขอ้มลูถึงประสิทธิภาพและคุณประโยชน์ท่ีแทจ้ริง
จากบุคลากรทางการแพทยแ์ละผูเ้ช่ียวชาญจึงท าให้มีความแตกต่างกนัในการเลือกใช ้ซ่ึงผลิตภณัฑ์
ดูแลรักษาแผลเป็นต่างๆในทอ้งตลาด ก็ไดเ้นน้จุดเด่นในประสิทธิภาพท่ีแตกต่างกนั เช่น ลดสีผวิคล ้า
บริเวณแผล ลดรอยแดงและอาการคัน เพ่ิมความชุ่มช้ืนท าให้แผลเป็นมีความนุ่มข้ึน และบาง
ผลิตภณัฑ์ก็มีการศึกษาทดลองกบัแผลจริง มีการวิจยัทดลองว่าลดตวัแปรส าคญัท่ีเป็นตน้เหตุเร่ิมตน้
ของการเกิดแผลเป็นได ้ท าใหเ้กิดความน่าเช่ือถือแก่ลกูคา้มากยิง่ข้ึน ส าหรับอุตสาหกรรมผลิตภณัฑ์
การดูแลรักษาแผลเป็น ลกัษณะการด าเนินธุรกิจเพื่อท าการตลาดกลุ่มแผลเป็น บริษัทส่วนใหญ่
ค านึงถึงตลาดกลุ่มผูห้ญิงท่ีจะมีโอกาสในการตดัสินใจเลือกซ้ือใช้เองตามร้านขายยา และผูท่ี้จะมี
โอกาสไดรั้บค าแนะน าจากแพทยแ์ละบุคลากรทางการแพทยต์ามโรงพยาบาลและคลินิกต่างๆ ซ่ึงจะ
เห็นไดว้่าตลาดของกลุ่มผลิตภัณฑ์ดูแลรักษาแผลเป็นแบ่งกลุ่มลูกคา้โดยประมาณในปี 2015 ตาม
สดัส่วนของลกูคา้ในโรงพยาบาลและคลินิกอยูท่ี่ประมาณร้อยละ 30 และลูกคา้ท่ีซ้ือใชต้ามร้านขาย
ยาทัว่ไปอยูท่ี่ประมาณร้อยละ 70 ดงัแสดงตามแผนภูมิวงกลม 

 

 
 

ภำพที่ 1.2  แสดงภาพรวมส่วนแบ่งตลาดกลุ่มลกูคา้ 
ท่ีมา:  ฝ่ายการตลาดแผนก consumer health บริษทัเอ.เมนารินี(ประเทศไทย)จ ากดั 
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โดยสามารถแบ่งสัดส่วนของตลาดของผลิตภณัฑ์ดูแลรักษาแผลเป็นในประเทศไทย
โดยประมาณ ในปี 2014 ไดด้งัน้ี  Derma Ultra 12%, ผลิตภณัฑ ์A 51%, ผลิตภณัฑ ์B 25%, ผลิตภณัฑ ์
C 5%, ผลิตภณัฑ ์D  4%, ผลิตภณัฑ ์E  2%,และผลิตภณัฑอ่ื์นๆ 1 % ดงัแสดงในภาพท่ี 1.3 

 

 
 
ภำพที่ 1.3  แสดงส่วนแบ่งการตลาดของผลิตภณัฑด์ูแลรักษาแผลเป็นในประเทศไทยปี 2015 
ท่ีมา:  ฝ่ายการตลาดแผนก consumer health บริษทัเอ.เมนารินี(ประเทศไทย)จ ากดั 

 
ผลิตภัณฑ์ดูแลรักษาแผลเป็น Derma Ultra น าเขา้โดยบริษัท AAจ ากดั Derma Ultra 

เป็นผลิตภณัฑท่ี์เป็นนวตักรรมใหม่ท่ีพฒันามาจาก ซิลิโคนแผน่แปะมาเป็นรูปแบบ ซิลิโคนเจลชนิด
ทา เพื่อให้ง่ายต่อการใชดู้แลรักษาแผลเป็นหลงัการเกิดแผล หรือหลงัการผา่ตดั ซ่ึงมีจดัจ  าหน่ายอยู ่2 
ขนาดในทอ้งตลาดคือขนาด 7 g คิดเป็น 49% และ 15 g คิดเป็น 51% ซ่ึงอยูใ่นความรับผิดชอบของ
ทีมขายผลิตภัณฑ์ด้านการดูแลผิวพรรณของบริษัท AA จ ากัด ข้ึนทะเบียนเป็นเวชภัณฑ์ทาง
การแพทยซ่ึ์งแตกต่างจากผลิตภณัฑท์ัว่ไปตามทอ้งตลาดท่ีส่วนใหญ่จดัอยูใ่นกลุ่มของเวชส าอาง จาก
การท่ีซิลิโคนนั้นมีคุณสมบติัท่ีไม่ก่อให้เกิดอาการแพ ้ซ่ึงแพทยเ์สริมสวยความงามโดยส่วนใหญ่ใช้
เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีช่วยเสริมเพ่ิมความงามให้กับลูกค้าเพ่ือการศัลยกรรมตกแต่ง ทั้งซิลิโคนยงัมี
หลกัฐานการอา้งอิงว่าเป็นแนวทางในการใชใ้นการจดัการดูแลรักษารักษาแผลเป็นในวงการทาง
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การแพทยข์องแพทยศ์ลัยกรรมมาตั้งแต่ปี 2002 ฉะนั้นบริษทัจึงไดน้ าเขา้ผลิตภณัฑ ์Derma Ultra ซ่ึง
เป็นซิลิโคนเจลชนิดทาซ่ึงเป็นนวตักรรมใหม่ท่ีผลิตจากประเทศอเมริกา เพื่อน าเขา้มาจดัจ  าหน่าย
และท าการตลาดในประเทศไทยเพื่อหวงัท่ีจะแบ่งส่วนแบ่งทางการตลาดของผลิตภณัฑ์ดูแลรักษา
แผลเป็น โดยท่ี Derma Ultra นั้นมีความแตกต่างจาก ผลิตภณัฑท์ัว่ไปในตลาดผลิตภณัฑด์ูแลรักษา
แผลเป็นท่ีมีอยู่แลว้ในประเทศไทย เพราะผลิตภัณฑ์ดูแลรักษาแผลเป็นชนิดทาส่วนใหญ่จะมี
ส่วนประกอบส าคญัท่ีเป็นสารสกดัจากหวัหอม ท่ีก่อใหเ้กิดอาการแพใ้นภายหลงัได ้แต่ Derma Ultra 
นั้นผลิตมาจากสารท่ีมีความปลอดภยัสูง ขณะท่ีผลิตภณัฑด์ูแลรักษาแผลเป็นในปัจจุบนัมีหลากหลาย
ยี่ห้อและยงัมีช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีหลากหลาย กล่าวคือ สามารถจัดจ าหน่ายได้ทั้ งใน
โรงพยาบาล คลินิกต่างๆ และตามร้านขายยาทัว่ไป ลกูคา้เองก็สามารถเลือกรับสินคา้จากการสัง่จ่าย
ของแพทยต์ามความเหมาะสมหลงัจากเข้ารับบริการทางการแพทย ์หรือการเลือกหาซ้ือเองตาม
ร้านคา้หรือร้านขายยาท่ีมีวางจ าหน่าย ทางบริษทัจึงตอ้งใชก้ลยทุธใ์นการการเจาะตลาด โดยเนน้กลุ่ม
ตลาดผูห้ญิงท่ีมีความกงัวลในเร่ืองของรอยแผลเป็น และส่งเสริมการท าการตลาดในรูปแบบต่างๆ
เพื่อเป็นการส่งเสริมผลิตภณัฑ์ให้เป็นท่ีรู้จกัและเป็นท่ียอมรับเช่ือถือในระยะยาวจากแพทยผ์ูใ้ช้ท่ี
สามารถแนะน าผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพตามหลกัฐานการศึกษาท่ีรับรองประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ์
มากมาย และจากบุคคลทัว่ไปท่ีเคยไดรั้บสินคา้จากการสัง่จ่ายของแพทยใ์นโรงพยาบาลและคลินิก
หรือได้รับข้อมูลด้วยตนเองจากการประชาสัมพนัธ์ด้านต่างๆ ของบริษัท ผลิตภัณฑ์ดูแลรักษา
แผลเป็น Derma Ultra เน้นการขายผ่านทางโรงพยาบาลรัฐและเอกชนรวมถึงคลินิกเสริมความงาม
ทัว่ไปโดยทีมขายของโรงพยาบาล และการขายผา่นร้านขายยาแผนปัจจุบนัทัว่ไปโดยทีมขายร้านขาย
ยา จากขอ้มลูของผลิตภณัฑด์ูแลรักษาแผลเป็นในตลาดสรุปไดต้ามตารางท่ี 1.1 ดงัน้ี 

 
ตำรำงที่ 1.1 ขอ้มลูสรุปผลิตภณัฑด์ูแลรักษาแผลเป็นท่ีเป็นเจา้ตลาด 5 ยีห่อ้ 
ผลิตภัณฑ์ ข้อมูลผลิตภัณฑ์ ขนำด รำคำ 

(บำท) 
ช่องทำงกำร
จัดจ ำหน่ำย 

กิจกรรมส่งเสริมกำร
ขำย 

Derma 
Ultra 

ข้ึนทะเบียนเป็นเวชภณัฑ์
ทางการแพทย ์บริษทั เอ.
เมนารินี(ประเทศไทย)
จ ากดั ผลิตจากอเมริกา 

7g, 15g 470-775   โฆษณาประชาสัมพนัธ์
ผ่านส่ือต่าง ๆ ทีมขาย
บริษทั 
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ตำรำงที่ 1.1 ขอ้มลูสรุปผลิตภณัฑด์ูแลรักษาแผลเป็นท่ีเป็นเจา้ตลาด 5 ยีห่อ้ (ต่อ) 
ผลิตภัณฑ์ ข้อมูลผลิตภัณฑ์ ขนำด รำคำ 

(บำท) 
ช่องทำงกำร
จัดจ ำหน่ำย 

กิจกรรมส่งเสริมกำร
ขำย 

Brand A  ข้ึนทะเบียนเป็นเวชส าอาง
บริษทั medinova 
ผลิตจากประเทศ 
Switzerland สารส าคญั 
MPS ผสานกบั Allium 
Cepa หรือสารสกดัจากหวั
หอม 

 7g, 25g  195-585 โรงพยาบาล 
คลินิก 
ร้านขายยา
ทัว่ไป 

โฆษณาประชาสัมพนัธ์
ผ่านส่ือต่าง ๆ ทีมขาย
บริษทั 

 Brand B ข้ึนทะเบียนเป็นเวชส าอาง 
Doctor cosmed co.,Ltd 
ผลิตจากประเทศไทย 
สารส าคญัสารสกดัจากหวั
หอมและใบบวับก 

9g, 19g   210-405 โรงพยาบาล 
คลินิก 
ร้านขายยา
ทัว่ไป 

โฆษณาประชาสัมพนัธ์
ผ่านส่ือต่าง ๆ ทีมขาย
บริษทั 

Brand C ข้ึนทะเบียนเป็นเวชส าอาง 
Kamakya Cosmetic& 
Pharmaceutical Private 
Ltd. ผลิตจากประเทศ
อินเดีย 
สารส าคญัสารสกดัจากหวั
หอม Cepalin และสาร 
Allantoin 

10g, 20g 480-860 โรงพยาบาล 
คลินิก 
ร้านขายยา
ทัว่ไป 

โฆษณาประชาสัมพนัธ์
ผ่านส่ือต่าง ๆ ทีมขาย
บริษทั 

Brand D ข้ึนทะเบียนเป็นเวชส าอาง 
ScarHeal Inc. 
ผลิตจากประเทศอเมริกา 
สารส าคญั polypeptides 
และสารสกดัจากหวัหอม 
Allantoinและ Vitamin 
A,C,E 

4g, 10g 250-480 โรงพยาบาล 
คลินิก 
ร้านขายยา
ทัว่ไป 

โฆษณาประชาสัมพนัธ์
ผ่านส่ือต่าง ๆ ทีมขาย
บริษทั 
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ตำรำงที่ 1.1 ขอ้มลูสรุปผลิตภณัฑด์ูแลรักษาแผลเป็นท่ีเป็นเจา้ตลาด 5 ยีห่อ้ (ต่อ) 
ผลิตภัณฑ์ ข้อมูลผลิตภัณฑ์ ขนำด รำคำ 

(บำท) 
ช่องทำงกำร
จัดจ ำหน่ำย 

กิจกรรมส่งเสริมกำร
ขำย 

Brand E ข้ึนทะเบียนเป็นเวชส าอาง 
บริษทัABCA Pharma Lab 
(Thailand) Co.,Ltd.ผลิต
จากประเทศเยอรมนั 
สารส าคญัสารสกดัจากหวั
หอม Allantoin และ 
Vitamin E 

5g, 15g 350-600 โรงพยาบาล 
คลินิก 
ร้านขายยา
ทัว่ไป 

โฆษณาประชาสัมพนัธ์
ผ่านส่ือต่าง ๆ ทีมขาย
บริษทั 

 
จากตารางท่ี 1.1 รูปแบบการแข่งขนัของตลาดจะเป็นเร่ืองของราคาเป็นหลกั ทั้งทุกแบ

รนด์มีการผลิตขนาดใหเ้หมาะสมส าหรับผูบ้ริโภคในการเลือกใชต้ามความจ าเป็น ซ่ึงถือว่าเป็นการ
ขยายทางเลือกท่ีมากข้ึนใหก้บัผูบ้ริโภคและสามารถตั้งราคาท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือใชไ้ดม้ากข้ึน 

 
 

1.3  ข้อมูลองค์กร 
บริษทั AA จ ากดั เป็นบริษทัของประเทศอิตาลีซ่ึงเป็นบริษทัผูผ้ลิตและจ าหน่ายยาและ

เวชภัณฑ์ ในกลุ่ม Consumer Health, Dermatology, Primary Care, Men’s Health, Cardiovascular, 
และ Allergy/Respiratory บริษัทไดผ้ลิตและน าเข้ายาและเวชภัณฑ์ท่ีได้มาตรฐานและไดรั้บการ
ยอมรับในระดบัสากล และยงัไดเ้ป็นสมาชิกของ PReMA ซ่ึงเป็นสมาคมผูว้ิจยัและผลิตเภสชัภณัฑ์ 
สถานท่ีตั้งบริษทั อยูท่ี่ เลขท่ี 63 อาคารแอทธินี    ทาวเวอร์ชั้น 33 ถนนวิทย ุแขวงลุมพินี เขตปทุมวนั 
กรุงเทพฯ 10330 

วิสยัทศัน์หลกัของบริษทั 
เรามุ่งมัน่ท่ีจะเป็นบริษทัแนวหน้าในอุตสาหกรรมยาโดยการตั้งเป้าหมายของพวกเรา

ใหสู้งสุด 
พนัธกิจหลกัของบริษทั 
เราจะตั้ งเป้าหมายอย่างทะเยอทะยาน เพ่ือท่ีจะได้ก้าวเป็นบริษัทชั้นแนวหน้าใน

อุตสาหกรรมยา เพื่อท่ีจะคงความเป็นหุ้นส่วนทางธุรกิจ คงความสัมพนัธ์กับลูกค้า และคนไข้ 
รวมทั้งหน่วยงานท่ีดูแลเร่ืองกฎระเบียบต่างๆ ไม่ใช่เพียงเพ่ือใหพ้วกเคา้เกิดความพึงพอใจ แต่เพ่ือให้
ช่ืนชมยนิดี และเพื่อก่อใหเ้กิดบรรยากาศในการท างานท่ีสร้างความรู้สึกภาคภูมิใจได  ้
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บริษทัให้ความส าคญัในการดูแลสุขภาพร่างกายของประชาชน โดยมุ่งหวงัให้ลูกคา้ 
และหุ้นส่วนทางธุรกิจมีความพึงพอใจในการปฏิบติังานของบริษทั ซ่ึงเน้นทั้งการรับผิดชอบต่อ
สงัคมและส่วนรวม ใหเ้กิดการบรรลุเป้าหมายได ้ดว้ยการยดึมัน่ในความซ่ือสตัยต่์อลกูคา้ เพ่ือใหก้าร
บริหารงานและด าเนินธุรกิจเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ 

บริษทัมีผงัโครงสร้างขององคก์รดงัแผนภาพท่ี 1.4 
 

 
 
ภำพที่ 1.4  แผนผงัโครงสร้างองคก์รของบริษทั AA จ  ากดั 

 
จากภาพท่ี 1.4 แสดงให้เห็นถึงโครงสร้างองค์กร ทีมขายของบริษทัฯ การด าเนินงาน

ของทีมขายจะแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ซ่ึงในส่วนของ 1. Primary Team เป็นส่วนของแผนกท่ีดูแล
รับผิดชอบผลิตภัณฑ์กลุ่ม  Men’s Health, Cardiovascular, และ Allergy/Respiratory 2. Hospital 
Team เป็นส่วนของแผนกท่ีดูแลรับผิดชอบผลิตภณัฑ์กลุ่ม Primary Care และ 3. Consumer Health 
Team เป็นส่วนของแผนกท่ีดูแลรับผิดชอบผลิตภัณฑ์กลุ่ม Consumer Health, และ Dermatology 
นอกจากแผนผงัส่วนของโครงสร้างองคก์รน้ียงัมีฝ่ายสนบัสนุนใหก้ารด าเนินธุรกิจเป็นไปไดอ้ยา่งมี
ประสิทธิภาพก็จะประกอบไปดว้ยส่วนของประชาสัมพนัธ์, ฝ่ายบุคคล , ฝ่ายบญัชี, ฝ่ายการเงิน, 
เลขานุการแต่ละแผนก, ฝ่ายคน้หาขอ้มูล, ฝ่ายสารสนเทศและเทคโนโลยี รวมไปถึงแม่บ้าน และ
พนกังานส่งเอกสาร ซ่ึงพนกังานทุกคนเป็นก าลงัส าคญัในการด าเนินธุรกิจของบริษทั AA จ ากดั ให้
สามารถมีผลประกอบการท่ีดี และธุรกิจเติบโตไดอ้ยา่งต่อเน่ืองในทุกปี ซ่ึงมีCore Competency ของ
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บริษทัคือมีความเป็นมืออาชีพและมีความคิดริเร่ิม, มีความเป็นเลิศในการปฏิบติังาน, มีความรู้และ
เขา้ใจสถานการณ์รอบตวั, และมีการเพ่ิมคุณค่าใหต้นเองและผูอ่ื้น 

 
 

1.4  สภำพปัญหำ 
จาก Market Shares, % in Unit ยงัไม่สามารถเห็นภาพของการตกลงของส่วนแบ่ง

การตลาดไดอ้ย่างชดัเจน จึงน าเสนอในภาพของ Market Shares, % in Value และแสดงกราฟการ
ลดลงของส่วนแบ่งการตลาดของช่วง 3เดือนของไตรมาสแรกในปี 2015 

 

Market Shares, %in Units 

 
ภำพที่ 1.5  ส่วนแบ่งทางการตลาดของผลิตภัณฑ์ดูแลและรักษาแผลเป็นในตลาด ตั้งแต่ปี 2011-

2015 (Units) 
ท่ีมา: รายงานผลประกอบการของแผนก Consumer Health บริษทั เอ.เมนารินี(ประเทศไทย) จ  ากดั 
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Market Shares, %in Value 

 
ภำพที่ 1.6  ส่วนแบ่งทางการตลาดของผลิตภัณฑ์ดูแลและรักษาแผลเป็นในตลาด ตั้งแต่ปี 2011-

2015 (Value) 
ท่ีมา: รายงานผลประกอบการของแผนก Consumer Health บริษทั เอ.เมนารินี(ประเทศไทย) จ  ากดั 

 
จากการศึกษาตลาดผลิตภณัฑ์ดูแลรักษาแผลเป็นต่างๆ พบว่า ในช่วงระยะเวลา 4 ปี คือ

ช่วงปี 2011-2015 มีการเปล่ียนแปลงของส่วนแบ่งตลาดเมื่อแต่ละผลิตภณัฑ์ไดท้ ากิจกรรมส่งเสริม
ผลิตภณัฑ์ของตนเพ่ือให้มีส่วนแบ่งทางการตลาดมากข้ึนในทุกปี พบว่าผลิตภณัฑ์ Derma Ultra  มี
แนวโน้มการเติบโตเพ่ิมข้ึนในทุกๆปี แต่เม่ือถึงช่วงจบ ไตรมาสแรกของปี 2015 ส่วนแบ่งทาง
การตลาดของผลิตภณัฑ์ลดลงโดยวดัจากมูลค่าของสินคา้แลว้ ซ่ึงเป้าหมายหลกัของทีมขาย Derma 
Ultra ต้องการท่ีจะมีส่วนแบ่งทางการตลาดเพ่ิมมากข้ึนในทุกปีของตลาดผลิตภัณฑ์ดูแลรักษา
แผลเป็น ซ่ึง Derma Ultra ถือว่ าเป็นผลิตภัณฑ์หลักของทีม Consumer Health ท่ี มี ทีมขายทั้ ง
โรงพยาบาล คลินิกและทีมขายร้านยาทัว่ประเทศไทย ทางทีมขายไดต้ั้งเป้าหมายท่ีจะมีอตัราการ
เติบโตเพ่ิมจากปี 2014 อีก 20% แต่ส่วนแบ่งของตลาดเมื่อวดัจากมลูค่าของสินคา้แลว้ในเดือนท่ี 3 ปี 
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2015 กลบัตกลงถึง 3% เมื่อเทียบจากเดือนท่ี 12 ของปี 2014 (จาก 33% ลดลงเป็น 30%) เพราะฉะนั้น
แนวโนม้ของส่วนแบ่งทางการตลาดของผลิตภณัฑ ์Derma Ultra จะลดลงไปเร่ือยๆ ถา้ทางทีมขายไม่
วางแผนท่ีจะท าการตลาดท่ีมีกลยุทธ์ให้มีความไดเ้ปรียบคู่แข่งเพื่อก  าหนดทิศทางของผลิตภัณฑ์ 
Derma Ultra ก็จะท าใหส่้วนแบ่งทางการตลาดถกูคู่แข่งแยง่ชิงไปมากข้ึนเร่ือยๆ จนในท่ีสุดทีมขายก็
ไม่สามารถบรรลุเป้าหมายยอดขายท่ีตั้งไว ้

ดงันั้น จากสภาพปัญหาท่ีเกิดข้ึน จึงควรมาวิเคราะห์เพ่ือหาสาเหตุของปัญหา เพ่ือให้
สามารถก าหนดกลยุทธ์ในการเพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาดของผลิตภณัฑ์ Derma Ultra ให้กลบัมา
เพ่ิมข้ึน จนสามารถมียอดขายเติบโตเพ่ิมข้ึนถึง 20% เมื่อเทียบกบัปี 2014 ตามท่ีไดต้ั้งเป้าหมายไว ้
และท าให้ทีมขายมีความสามารถเพื่อความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัของกลุ่มตลาดผลิตภณัฑ์ดูแล
รักษาแผลเป็นอยา่งย ัง่ยนืต่อไป 
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บทที่  2 

การวเิคราะห์ปัจจยัที่มีผลต่อการแข่งขันทางธุรกิจ 
 
 

จากสภาพปัญหาส่วนแบ่งตลาดท่ีมีสญัญาณเร่ิมตน้ท่ีไม่ดีตั้งแต่ตน้ปี 2558 ผูศ้ึกษาจึงท า
การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกและภายใน เพื่อพิจารณาหาแนวทางในสร้างกลยทุธ์เพื่อท าการ
กระตุน้ยอดขายให้กบัทีมขายมากข้ึน ซ่ึงจะท าให้ทราบแนวทางในการสร้างโอกาส และแกปั้ญหา
อุปสรรคต่างๆ เพ่ือใหธุ้รกิจด าเนินต่อไปในทิศทางท่ีดีข้ึนและยงัสร้างความไดเ้ปรียบทางการคา้กบั
คู่แข่งในตลาด 

ฉะนั้นการหาปัจจยัท่ีมีผลต่อการด าเนินธุรกิจจะส่งผลในการก าหนดเป้าหมาย ซ่ึงการ
วิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกท าให้ทราบถึงการเปล่ียนแปลงของธุรกิจตลาดผลิตภัณฑ์ท่ีได้
ท าการศึกษา เพื่อการประเมินแนวโน้มท่ีจะน าไปสู่ความส าเร็จในการสร้างความสามารถในการ
แข่งขนัและด ารงธุรกิจอยู่ไดอ้ย่างย ัง่ยืน และการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายใน เร่ิมตน้จากความ
เขา้ใจการด าเนินงานกิจกรรมภายในองคก์ร ดว้ยการใชเ้คร่ืองมือห่วงโซ่แห่งคุณค่า เพื่อเขา้ใจถึงการ
ด าเนินงานของทีมขายผลิตภณัฑ์ จากนั้นวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในท่ีมีผลต่อการด าเนินงาน 
เพื่อมาปรับปรุง แกไ้ข และพฒันาเพื่อใหเ้กิดประสิทธิภาพการด าเนินงานไดอ้ยา่งมีประสิทธิผล 
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2.1 การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกิจผลิตภณัฑ์ โดยใช้ PESTLE Analysis 
 

 
 
ภาพที่ 2.1  แสดง PESTEL Analysis Model 
ท่ีมา:  http://imagestack.co/317502064-pestle-analysis-diagram.html 

 
การวิเคราะห์ภาพรวมของธุรกิจในอนาคต ซ่ึงตอ้งพิจารณาถึงปัจจยัภายนอกท่ีส่งผล

กระทบต่อธุรกิจในอนาคต โดยประกอบไปดว้ย P=Politic, E=Economic,S=Social, T=Technology, 
E=Environment, L=Legal ซ่ึงอธิบายเป็นความหมายแต่ละตวัไดด้งัน้ี 

1. P=Politic ปัจจยันโยบายและการเมือง 
การเปล่ียนแปลงทางการเมืองของประเทศมีผลต่อการนโยบายท่ีรัฐก าหนดซ่ึงการ

ก าหนดนโยบายต่างๆ อาจจะเอ้ืออ  านวยต่อธุรกิจหรืออาจจะท าให้ธุรกิจนั้นด าเนินต่อไปไดอ้ย่าง
ล่าชา้ อยา่งเช่นนโยบายส่งเสริมการส่งออก ท่ีท าใหสิ้นคา้ท่ีจ  าหน่ายนอกประเทศนั้น มีโอกาสเติบโต
มากข้ึน หรือแมแ้ต่สภาวะทางการเมืองท่ีไม่สงบก็ส่งผลต่อการด าเนินของธุรกิจต่างๆ ล่าชา้ ผูบ้ริโภค
ขาดความมัน่ใจในการใช้จ่าย และความคล่องตวัทางการคา้ก็น้อยลง ไม่ว่านโยบายและการเมือง
ภายในประเทศจะเป็นเช่นไรก็สามารถจะท านายธุรกิจในอนาคตว่าผูป้ระกอบการจะปรับตวัอยา่งไร
ต่อไป 

 

http://imagestack.co/317502064-pestle-analysis-diagram.html
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2. E=Economic ปัจจยัทางเศรษฐกิจ 
เศรษฐกิจโลกท่ีมีผลต่อเศรษฐกิจภายในประเทศก็จะท าให้มีผลต่อการประกอบกิจการ

ของธุรกิจ ว่าจะมีโอกาสคา้ขายแย่ลงหรือท าก  าไรไดม้ากข้ึนจากปีท่ีผ่านมา ทิศทางการขบัเคล่ือน
เศรษฐกิจของประเทศท าให้ทุกกิจการภายในประเทศนั้น ขยายตัวทางธุรกิจได้ดีมากข้ึนแค่ไหน 
เศรษฐกิจภายในประเทศเป็นตวัก  าหนดอนาคตทิศทางความเป็นไปไดข้องการท าธุรกิจ ท าให้เรา
สามารถวางแผนกลยทุธใ์นการท าธุรกิจทั้งในระยะสั้นและระยะยาวดว้ยภาพท่ีชดัเจนดียิง่ข้ึน 

3. S=Social ปัจจยัทางสงัคม 
เก่ียวขอ้งทั้งสภาพสังคม และวฒันธรรม เพราะแต่ละสังคมมีวิถีชีวิตและการด าเนิน

ชีวิตแต่ละช่วงยคุสมยัแตกต่างกนัไปในปัจจุบนัการรับเอาวฒันธรรมจากภายนอกประเทศเขา้มา ก็
ส่งผลต่อการเปล่ียนแปลงของการใชชี้วิตของคนรุ่นต่างๆ มีความแตกต่างกนัออกไป  สภาพสงัคมท่ี
เจริญมากข้ึนก็มีผลกระทบต่อการเลือกใชสิ้นคา้ท่ีทนัสมยัมากยิ่งข้ึน ฉะนั้นปัจจัยทางสังคม และ
วฒันธรรมจึงมีอิทธิพลอยา่งมากในการด ารงชีวิตของผูค้น การปรับตวัการท าธุรกิจจึงเป็นส่ิงจ  าเป็น 

4. T=Technology ปัจจยัทางเทคโนโลย ี
เทคโนโลยเีป็นส่วนหน่ึงของชีวิตของคนในยคุปัจจุบนั ในโลกของโซเซียลเน็ตเวิร์ค มี

ผลกระทบต่อการด ารงชีวิตเพราะทุกคนเคยชินกับการใชเ้ทคโนโลยีในการส่ือสารเพราะมีความ
รวดเร็ว การใชป้ระโยชน์จากเทคโนโลยีให้ผลตอบรับท่ีรวดเร็วทนัใจ และสามารถท่ีจะส่งผ่าน
ขอ้มูลให้คนรับข่าวสารไดอ้ย่างรวดเร็ว ในทุกธุรกิจต้องอาศยัการใช้เทคโนโลยีในการประกอบ
กิจการเพื่อใหม้ีขอ้มลูท่ีถกูตอ้งและเป็นจริงส่งถึงผูบ้ริโภค ในการเลือกตดัสินใจบริโภคสินคา้ไดต้าม
ความพึงพอใจ ในทุกช่วงเวลา 

5. E=Environment ปัจจยัทางดา้นส่ิงแวดลอ้ม 
สภาพแวดลอ้มส่งผลต่อการท าธุรกิจไดอ้ย่างไร เช่น สภาพอากาศท่ีไม่เอ้ืออ  านวยต่อ

การเดินทาง ท าให้ช่องทางการเลือกบริโภคมีจ  ากดั เป็นตน้ หรือแมแ้ต่มลภาวะต่างๆ ในตวัเมืองก็
ส่งผลต่อการท าธุรกิจบางประเภท สภาพแวดลอ้มท่ีดีอากาศสบาย ก็ส่งผลต่อธุรกิจและบริการบาง
ประเภท ไดรั้บความนิยมมากข้ึนเป็นตน้ 

6. L=Legal ปัจจยัทางดา้นกฎหมาย 
กฎหมายการคา้ กฎหมายแรงงาน กฎหมายหรือกฎระเบียบขอ้บงัคบัต่างๆ ท่ีจะส่งผล

ต่อการด าเนินการธุรกิจ ท่ีอาจเกิดขอ้จ ากดัในการท าการตลาด หรือมีขอ้จ  ากดัทางดา้นอ่ืนๆ ท่ีส่งผล
ต่อธุรกิจทั้งระยะสั้นและระยะยาว 

เพื่อวิเคราะห์ภาพรวมของตลาดผลิตภัณฑ์ดูแลรักษาแผลเป็นในอนาคต โดยอาศยั
ขอ้มลูของสภาพแวดลอ้มภายนอกต่างๆ ดงัน้ี 



15 
 

- P = Politic : ปัจจยันโยบายและการเมือง 
ซ่ึงจะเปล่ียนแปลงไปตามนโยบายของรัฐบาล จากสภาวะทางการเมืองตั้งแต่หลงัจากมี

การแทรกแซงทางทหาร ท าให้มีผลต่อความมัน่คงทางการเมือง ซ่ึงส่งผลกระทบความเช่ือมัน่
ทางการลงทุนของบริษัทต่างชาติ เกิดความไม่มัน่ใจเร่ืองของการลงทุนการคา้ จากท่ีบริษทัเป็น
บริษทัต่างชาติ การเขา้มาลงทุนในไทยก็เพื่อหวงัผลการเติบโตของธุรกิจ และขยายตลาดเขา้สู่เอเชีย
ตะวนัออกเฉียงใต ้ฉะนั้นการเติบโตของธุรกิจน้อยลง จากความเช่ือมัน่ท่ีน้อยลงของการเขา้มาใน
ไทยของชาวต่างชาติ และผลิตภณัฑ ์Derma Ultra ก็มีวางจ าหน่ายแลว้ในทุกโรงพยาบาลชั้นน าระดบั
ต่างชาติของไทย จากผลกระทบท่ีลูกคา้หรือผูบ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการในสถานพยาบาลน้อยลง ก็ท า
ให้ผลิตภัณฑ์ของบริษัทขายได้น้อยลง เพราะจ านวนคนไข้ท่ีน้อยลง และในเร่ืองของการออก
นโยบายและขอ้กฎหมายต่างๆ ส าหรับการพฒันาประเทศท่ีมีผลต่อส่วนของภาครัฐและภาคเอกชน
ในสิทธ์ิของการเขา้รับการรักษาพยาบาลของประชาชน จึงท าให้การด าเนินงานทางธุรกิจไปไม่ถึง
เป้าหมายท่ีบริษทัตั้งไวแ้ละเกิดการแข่งขนัทางธุรกิจอยา่งไม่เต็มประสิทธิภาพเพราะขาดความมัน่คง
ในการด าเนินงานเพื่อรอดูแนวโนม้นโยบายทางการเมือง 

- E = Economic : ปัจจยัทางเศรษฐกิจ 
สภาวะเศรษฐกิจเป็นตัวก  าหนดสภาพคล่องของการด าเนินงาน ซ่ึงจะส่งผลถึงการ

ขยายตัวของตลาดผลิตภัณฑ์ Derma Ultra ไดท้ าการศึกษา การขบัเคล่ือนกลยุทธ์การสร้างความ
ไดเ้ปรียบพบว่าตอ้งไปไดพ้ร้อมๆกบั ความสามารถในการจบัจ่ายใชส้อยสินคา้และผลิตภณัฑ์ของ
ผูบ้ริโภค เน่ืองจากพ้ืนฐานของการดูแลตัวเองนั้นต้องมีการลงทุนด้วยการใชก้  าลงัทรัพย ์ดังนั้น
เศรษฐกิจมีผลต่อทุกๆ ดา้นในการด าเนินธุรกิจ และท าให้เห็นภาพของตลาดว่าจะเป็นไปในทิศทาง
ใด การปรับโครงสร้างทางเศรษฐกิจของรัฐบาลเพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขันหรือ
ช่วยเหลือผูป้ระกอบการในการเพ่ิมค่าแรงขั้นต ่า และสนับสนุนการมีประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน
หรือ AEC เพื่อให้มีการลงทุนจากประเทศเพื่อนบ้าน ท าให้ประเทศไทยเป็นศูนยก์ลางของการ
ท่องเท่ียวและการคมนาคม การช่วยเหลือผูป้ระกอบเร่ืองการน าเขา้และส่งออก การดูแลเร่ืองของ
อตัราแลกเปล่ียนใหส้อดคลอ้งกบัสภาพเศรษฐกิจ  ปัจจยัทางเศรษฐกิจภาพรวมทั้งหมดจะมีส่วนช่วย
ให้บริษทัมีขีดความสามารถในการแข่งขันในอุตสาหกรรมไดม้ากข้ึน ท าให้ธุรกิจผลิตภณัฑ์ดูแล
รักษาแผลเป็นเติบโตไดดี้ยิ่งข้ึนและสามารถเพ่ิมกลยุทธ์ในการสร้างยอดขายไดใ้นระยะยาว ซ่ึง
ประกอบไปดว้ยทีมขายของบริษทัท่ีจะมีส่วนในการผลกัดนักระตุน้ใหมี้การเลือกซ้ือผลิตภณัฑข์อง
ผูบ้ริโภคไดต่้อไป 
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- S = Social : ปัจจยัทางสงัคม 
การเปล่ียนแปลงไปของสังคมไทย โดยเห็นไดจ้ากการมีคลินิกเสริมความงาม เกิดข้ึน

มากมาย แสดงใหเ้ห็นว่าวิถีชีวิตของผูบ้ริโภคนั้น อยูบ่นพ้ืนฐานของการดูแลตนเองเพ่ือการด ารงอยู่
ในสงัคมดว้ยความมัน่ใจมากข้ึน ซ่ึงการรับวฒันธรรมใหม่ๆ จากภายนอกเขา้มาก็มีส่วนท าใหค่้านิยม
ในการบริโภคมีการพฒันาไปอยา่งรวดเร็ว จึงเป็นโอกาสของช่องทางผลิตภณัฑท่ี์มีนวตักรรมใหม่ๆ 
เช่น Derma Ultra จะเป็นท่ีสนใจของผูบ้ริโภคเพ่ิมข้ึน จากท่ีสังคมในปัจจุบันผูบ้ริโภคนั้ นมี
พฤติกรรมในการใส่ใจดูแลสภาพผวิพรรณของตนเองมากข้ึนนัน่เอง 

- T = Technology : ปัจจยัทางเทคโนโลยแีละนวตักรรมใหม่ 
เทคโนโลยท่ีีกา้วหนา้ไปอยา่งรวดเร็วในยคุปัจจุบนั การส่ือสารพดูคุย การโฆษณา การ

ประชาสัมพนัธ์ กลายเป็นเร่ืองง่ายมากข้ึน เทคโนโลยเีป็นส่ือกลางในการช่วยในประชาสัมพนัธ์ท า
ใหข้อ้มลูข่าวสารไปถึงผูบ้ริโภคไดรู้้จกัผลิตภณัฑ ์Derma Ultra ไดม้ากข้ึน และผลจากการรับกระแส
ความทนัสมยัจากการใชเ้ทคโนโลยใีหม่ๆ ถือว่าเป็นขอ้ไดเ้ปรียบของผลิตภณัฑท่ี์เป็นนวตักรรมใหม่
ของซิลิโคนในการดูแลรักษาแผลเป็น ท่ีมีความทันสมยัในเร่ืองของคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ท่ี
แตกต่างจากผลิตภณัฑช์นิดอ่ืนในตลาด สามารถดึงดูดความสนใจ และง่ายต่อการตดัสินใจในเลือก
บริโภคสินค้าท่ีมีความแปลกใหม่ของผูบ้ริโภคอีกด้วย อย่างไรก็ตามแมก้ารใช้เทคโนโลยีจะมี
ผลกระทบท่ีดีต่อธุรกิจในเร่ืองของการรับรู้ข่าวสารได้อย่างรวดเร็วของผูบ้ริโภค แต่ก็อาจมี
ผลกระทบทางลบในแง่ของการส่งผ่านขอ้มูลท่ีอาจท าให้มีความเขา้ใจท่ีผิดพลาดไดง่้ายข้ึน การมี
เทคโนโลยท่ีีทนัสมยั  ท าใหผู้ป้ระกอบการตอ้งมีความระมดัระวงัในการด าเนินธุรกิจเพราะขอ้มลูทุก
อย่างจะไปอย่างรวดเร็วถา้มีความผดิพลาดของขอ้มลูผลิตภณัฑ์ก็จะส่งผลกระทบท าให้เสียเปรียบ
คู่แข่งในเร่ืองของความตอ้งการสินคา้และความประทบัใจในตวัสินคา้ของลกูคา้ในระยะยาวได้ 

- E = Environmental : ปัจจยัทางดา้นส่ิงแวดลอ้ม 
การเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนผสมท่ีเก่ียวข้องกับส่ิงแวดลอ้ม เช่น การเลือกใช้

สมุนไพรท่ีเป็นส่วนประกอบในผลิตภณัฑย์งัคงเป็นท่ียอมรับของผูบ้ริโภคว่าจะไม่เป็นอนัตรายและ
ถึงแมก่้อให้เกิดการแพก้็เกิดข้ึนไดน้อ้ยกว่าการใชผ้ลิตภณัฑจ์ากสารเคมี ปัจจุบนักระแสของการรัก
สุขภาพท่ีมากข้ึนส่งผลต่อความเช่ือถือดา้นต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัสุขภาพตวัอยา่งเช่นการมีความเช่ือมัน่
ในผลิตภณัฑท่ี์มีส่วนผสมจากธรรมชาติจะใหคุ้ณประโยชน์และมีความปลอดภยัมากกว่า ดงันั้นการ
จะวางแผนกลยทุธท์างการตลาดการนึกถึงปัจจยัสภาพแวดลอ้มก็ท าให้สามารถเขา้ใจพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค ในการยอมรับผลิตภณัฑ์ดูแลรักษาแผลเป็นท่ีเป็นผลิตภณัฑท่ี์ข้ึนช่ือว่าเป็นเคร่ืองมือทาง
การแพทย ์ผูบ้ริโภคเองก็ตอ้งไดรั้บขอ้มูลท่ีถกูตอ้งจากค าแนะน าของผูเ้ช่ียวชาญหรือบุคลากรทาง
การแพทยโ์ดยตรง ก็จะท าใหเ้ขา้ใจในตวัผลิตภณัฑแ์ละเห็นประโยชน์จากการใชไ้ดอ้ยา่งแทจ้ริง แต่
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ก็ยงัเป็นส่วนนอ้ยของผูบ้ริโภคท่ีจะไดรั้บขอ้มลูจากช่องทางการบริการทางการแพทยเ์หล่าน้ี   ดงันั้น
ในขณะท่ีผูบ้ริโภคทั่วไปยงัคงให้ความเช่ือมั่นในการเลือกท่ีจะใช้ผลิตภัณฑ์ท่ีมีสารสกัดจาก
ธรรมชาติก็จะส่งผลใหย้อดขายของผลิตภณัฑ ์Derma Ultra เติบโตไปไดอ้ย่างชา้เมื่อเทียบกบัคู่แข่ง
ในอุตสาหกรรมท่ีมุ่งเนน้เจาะตลาดกลุ่มลกูคา้หรือผูบ้ริโภคทัว่ไปดว้ยการใชช่้องทางการจดัจ  าหน่าย
ท่ีเขา้ถึงไดง่้ายในตลาด 

- L = Legal : ปัจจยัทางดา้นกฎหมาย 
การควบคุมกระบวนการส่งเสริมกิจกรรมส าหรับผลิตภัณฑ์ ก็ส่งผลท าให้การท ากล

ยทุธท์างการตลาดเป็นไปไดอ้ย่างถูกตอ้งในทิศทางเดียวกนั นอกจากน้ีบริษทัยาและเวชภณัฑส่์วน
ใหญ่ก็ต้องถูกควบคุมดูแลโดย PReMA(สมาคมผูว้ิจัยและผลิตเภสัชภณัฑ์) โดยการเข้าร่วมเป็น
สมาชิก เช่นเดียวกบับริษทัของ Derma Ultra ซ่ึงส่งผลให้การด าเนินการทางธุรกิจหลกัของบริษทั
ตอ้งเป็นไปตามกฎ ระเบียบ ขอ้บังคบัเดียวกนั ของอุตสาหกรรมยาและเวชภณัฑ์  ดงันั้นส าหรับ
บริษทัท่ีไม่ไดเ้ป็นสมาชิกของสมาคมผูว้ิจยัและผลิตเภสชัภณัฑห์รือ PreMa ก็จะไม่ถูกจ  ากดัในเร่ือง
ของการส่งเสริมทางการตลาด จึงไม่ถกูตรวจสอบว่าด าเนินการทางการตลาดไดอ้ยา่งถกูตอ้งหรือไม่ 
เหตุน้ีเองจึงเป็นความได้เปรียบในการท าการตลาดของผลิตภัณฑ์ทัว่ไปของผูแ้ข่งขนัในตลาดท่ี
สามารถจดักิจกรรมท่ีนอกเหนือจากท่ีทางสมาคมผูว้ิจยัและผลิตเภสัชภณัฑ์หรือ PreMa ไดก้  าหนด
ไว ้ท าใหก้ารแข่งขนัดา้นกลยทุธท์างการขายเป็นไปอยา่งไม่เท่าเทียม อาจส่งผลต่อความสามารถการ
แข่งขนัของบริษทัในการผลกัดนั Derma Ultra ใหเ้ติบโตในตลาดไดย้ากข้ึน ทั้งน้ีปัจจยัทางกฎหมาย
ยงัเก่ียวเน่ืองถึงการก าหนดใหผู้บ้ริโภคไดมี้สิทธ์ิ ในการเลือกบริโภคสินคา้ดว้ยความพึงพอใจและมี
สิทธ์ิส่งคืนเม่ือไม่ไดรั้บความยติุธรรมในการบริโภคสินคา้นั้นๆ อีกดว้ยซ่ึงส่วนน้ีเป็นผลดีต่อตวัของ
ผูบ้ริโภคเอง 
 
ตารางที่ 2.1  สรุปการวิเคราะห์การใช ้PESTEL  

การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก ส่งผลกระทบด้าน 

ปัจจยัทางนโยบายและการเมือง ลบ 
ปัจจยัทางเศรษฐกิจ บวก 
ปัจจยัทางสงัคม บวก 
ปัจจยัทางเทคโนโลย ี บวก 
ปัจจยัทางดา้นส่ิงแวดลอ้ม ลบ 
ปัจจยัทางดา้นกฎหมาย ลบ 
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การวิเคราะห์ดา้นการแข่งขนัซ่ึงตอ้งเขา้ใจตลาด เขา้ใจอุตสาหกรรมของธุรกิจว่าจะมี
แนวโนม้อย่างไร เพราะปัจจยัหลายอยา่งส่งผลกระทบต่อการแข่งขนั และส่งผลต่อผลประกอบการ
ของธุรกิจว่าเราจะปรับตวัให้สามารถอยู่รอดและเติบโต เปล่ียนแปลงตวัเองให้มีความสามารถใน
การแข่งขนัไดอ้ยา่งไร โดยพิจารณาถึงความรุนแรงในการแข่งขนั การมีปัจจยัท่ีจะส่งเสริมหรือเป็น
อุปสรรคในการท าธุรกิจมากน้อยแค่ไหน จากการวิเคราะห์ปัจจยัภายนอก ในเร่ืองของปัจจยัทาง
การเมือง ปัจจยัทางดา้นส่ิงแวดลอ้ม ปัจจยัทางดา้นกฎหมาย ต่างก็ส่งผลกระทบในดา้นลบในการ
ด าเนินธุรกิจเพราะสร้างขอ้จ ากดัในการเลือกบริโภคผลิตภณัฑ์ และยงัท าใหต้อ้งเพ่ิมกลยุทธ์ในการ
แข่งขนัใหม้ากข้ึนเพ่ือท่ีจะสามารถแข่งขนักบัผูแ้ข่งขนัรายอ่ืนในอุตสาหกรรมได ้และในเร่ืองของ
ปัจจยัทางเศรษฐกิจ ปัจจยัทางสงัคม และปัจจยัทางเทคโนโลยีนั้นไดส่้งผลกระทบในดา้นบวกท่ีจะ
เป็นการเอ้ืออ  านวยประโยชน์ในการแข่งขนัและการด าเนินงานทางธุรกิจ แต่อย่างไรก็ตาม ปัจจยั
ภายนอกท่ีเป็นขอ้ดีบางปัจจยัก็ส่งผลดีต่อผลิตภณัฑข์องคู่แข่งดว้ยเช่นกนัดงันั้นการวิเคราะห์ปัจจยั
ภายนอกน้ีท าใหท้ราบถึงแนวทางในการสร้างความสามารถในการแข่งขนัเพ่ือใหเ้กิดความไดเ้ปรียบ
ท่ีมากข้ึนทั้งในปัจจยัภายนอกท่ีส่งผลในแง่เชิงลบและเชิงบวกของธุรกิจ 

 
 
2.2  การวเิคราะห์ปัจจยัผลักดัน 5 ประการที่มีผลต่อธุรกิจ (5-Forces Model Analysis) 
 

 
ภาพที่ 2.2  ปัจจยัผลกัดนั 5 ประการท่ีมีผลต่อการแข่งขนัในอุตสาหกรรม 
ท่ีมา: http://piggyman007.blogspot.com/2011/11/five-competitive-forces.html 

http://piggyman007.blogspot.com/2011/11/five-competitive-forces.html
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จากภาพท่ี 2.2 พิจารณาปัจจยัผลกัดนัท่ีจะส่งผลกระทบในการด าเนินธุรกิจไดด้งัน้ี 
1. การเขา้มาของผูเ้ขา้แข่งขนัรายใหม่ในอุตสาหกรรม ในอุตสาหกรรมการเขา้มาใน

ตลาดถา้มีความยากก็จะท าใหมี้ผูแ้ข่งขนัเกิดข้ึนนอ้ยราย แต่ถา้การเขา้มาไดง่้ายก็จะท าใหก้ารแข่งขนั
มีมากมีผูเ้ขา้แข่งขนัรายใหม่ไดต้ลอดเวลา การเขา้มาของผูป้ระกอบการรายใหม่ตอ้งมีเงินลงทุนท่ีสูง
เพียงพอและตอ้งน าเสนอสินคา้ให้มีความแตกต่างจากผูป้ระกอบการรายเดิมในอุตสาหกรรมเพื่อ
สร้างความแตกต่าง และตอบสนองความตอ้งการใหแ้ก่ลูกคา้ได ้สามารถเปล่ียนความจงรักภกัดีใน
ตวัสินค้าจากผูป้ระกอบการรายเดิมได ้แต่การประหยดัตน้ทุนการผลิตก็เป็นอุปสรรคส าคญัของ
ผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีจะเขา้มาแข่งขนัในอุตสาหกรรม และท าอย่างไรจะแทรกแซงช่องทางการ
จดัจ  าหน่ายของผูป้ระกอบการรายเดิมได ้

2. ความรุนแรงของการแข่งขนัของผูป้ระกอบการรายเดิมในอุตสาหกรรม  สัดส่วน
ของการครองตลาดข้ึนกบัความสามารถในการแข่งขนัของผูป้ระกอบการ และการมีขอ้มลูของตลาด
ในเร่ืองความตอ้งการของลกูคา้ ควรท่ีจะไปพร้อมกบัความสามารถในการผลิต ใหไ้ดเ้หมาะสม เพื่อ
คุม้ค่ากบัตน้ทุนของสินค้านั้นๆ เป็นส่ิงท่ีผูป้ระกอบการรายเดิมตอ้งค านึงถึง อตัราการเติบโตใน
อุตสาหกรรมก็เป็นสญัญาณบอกถึงความอยู่รอดทางธุรกิจท่ีช่วยลดความรุนแรงของการแข่งขนัได้
บา้ง อย่างไรก็ตามการรักษาลูกค้าท่ีจงรักภกัดีในผลิตภณัฑ์ของธุรกิจก็จะท าให้คงอยู่ในตลาดได้
เพ่ิมข้ึนอีก 

3. สินคา้หรือบริการทดแทน  เมื่อมีสินค้าท่ีมีราคาและคุณภาพท่ีส่งผลต่อการเลือก
หรือเปล่ียนไปของลูกคา้ ก็ท าให้เกิดเปล่ียนแปลงไปใชสิ้นคา้ทดแทน ระดบัของการทดแทนของ
ผลิตภัณฑ์และสินค้าท่ียากและง่าย ก็ส่งผลในการเปล่ียนแปลงการเลือกบริโภคได้ยากและง่าย
เช่นกนั 

4. อ านาจการต่อรองของคู่คา้และซพัพลายเออร์ จ  านวนผูข้ายหรือวตัถุดิบท่ีมีอยู่ถา้มี
นอ้ยก็จะเกิดอิทธิพลดา้นการต่อรองของซพัพลายเออร์มากข้ึน เม่ือเกิดการรวมตวักนัของคู่คา้หลาย
เจา้ก็จะส่งผลเสียต่อผูค้า้ในการต่อรองเพราะอ านาจการต่อรองจะลดลง เพ่ือสินคา้นั้นมีปริมาณการ
สัง่ซ้ือจ  านวนไม่มากพอก็ท าใหซ้พัพลายเออร์ท่ีเป็นผูจ้ดัหาเอาเปรียบผูป้ระกอบการได ้

5. อ านาจการต่อรองของผูบ้ริโภค เมื่อผูบ้ริโภคหรือลกูคา้มีขอ้มลูของผลิตภณัฑท่ี์มาก
ก็จะท าใหมี้อ  านาจในการเลือกซ้ือสินคา้ไดม้ากกว่า และยงัมีโอกาสท่ีจะเปล่ียนไปใชผ้ลิตภณัฑอ่ื์นท่ี
เห็นว่ามีคุณภาพท่ีดีกว่าหรือราคาถูกกว่า ปริมาณการสั่งซ้ือในแต่ละคร้ังถา้มีปริมาณมากก็ท าให้มี
อ  านาจการต่อรองท่ีมากกว่าผูข้าย และสามารถท่ีจะก าหนดราคาของสินคา้ในการเลือกซ้ือไดใ้น
บางคร้ัง ความจงรักภักดีต่อสินคา้ของผูบ้ริโภคก็ท าให้มีอ  านาจการต่อรองในการเลือกใชสิ้นค้า
ไดม้ากข้ึนเช่นเดียวกนั 
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เมื่อน าเคร่ืองมือ 5-Forces Model Analysis มาวิเคราะห์กบัผลิตภณัฑด์ูแลรักษาแผลเป็น 
ก็จะสามารถพิจารณาไดถึ้งอิทธิพลของแต่ละปัจจยัในการก าหนดความสามารถทางการแข่งขนัของ
อุตสาหกรรมน้ีได ้

1. การเข้ามาของผูแ้ข่งขันรายใหม่ในอุตสาหกรรม การให้ความใส่ใจในการดูแล
ตนเองท่ีมากข้ึน ท าใหเ้กิดผลิตภณัฑค์วามสวยงามเกิดข้ึนมากมายในตลาด ไม่แมแ้ต่ผลิตภณัฑ์ดูแล
รักษาแผลเป็น ท่ีเขา้มาเป็นส่วนประกอบส าคญัของการดูแลตนเองหลงัจากการเกิดแผล ท าใหช่้วย
เร่ืองของการลดการเกิดรอยแผลเป็นได ้การเขา้มาของผูป้ระกอบการรายใหม่นั้นตอ้งมีขอ้มลูความรู้
เก่ียวกบัส่วนประกอบของผลิตภณัฑท่ี์ใหป้ระสิทธิภาพท่ีดี มีผลลพัธข์องการใชท่ี้เห็นไดอ้ยา่งชดัเจน
ในระยะเวลาไม่นานหลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดเ้ลือกใชแ้ลว้ จะเห็นไดว้่าหลายผลิตภณัฑ์ท่ีเกิดข้ึนใน
ทอ้งตลาดเกิดจากการคิดคน้สูตรใหม่ๆ ของผูป้ระกอบการท่ีตอ้งการเขา้มามีส่วนแบ่งในตลาดน้ี โดย
ก าหนดราคาท่ีท าให้ผูบ้ริโภคมีก  าลงัในการซ้ือใช้ซ ้ าได้อย่างต่อเน่ือง และสามารถแข่งขันกับ
ผูป้ระกอบการเดิมในตลาดได ้และแต่ละผูป้ระกอบการก็ตอ้งคิดสูตรเฉพาะของผลิตภณัฑ์ท่ีผ่าน
การศึกษาว่าใชแ้ลว้ไดผ้ลจริง มาน าเสนอเพ่ือเขา้มาแข่งขนัในตลาดท่ีมีผูป้ระกอบการเดิมอยู่แลว้ ทั้ง
ตอ้งหาช่องทางการจดัจ าหน่ายดว้ยวิธีการแทรกแซงเขา้ไปในตลาดใหไ้ดม้ากท่ีสุด เพื่อตอ้งการแย่ง
ลกูคา้เดิมหรือเพ่ิมลกูคา้ใหม่เพ่ือเพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาดใหก้บัตนเอง 

2. ความรุนแรงของการแข่งขนัของผูป้ระกอบการรายเดิมในอุตสาหกรรม โดยส่วน
ใหญ่ผูป้ระกอบการรายเดิมจะไดค้วามน่าเช่ือถือจากลูกคา้มากกว่าผูป้ระกอบการรายใหม่เน่ืองจาก
ความเช่ือมัน่ในสินคา้และความไวว้างใจในตวัผูป้ระกอบการ การแข่งขนัภายในของผูป้ระกอบการ
เดิมจึงตอ้งมีการปรับเปล่ียนกลยทุธเ์พ่ือเพ่ิมความสามารถทางการแข่งขนัให้กบัตนเองเสมอ เพ่ือจะ
แข่งขนักบัผูแ้ข่งขนัรายเดิมในอุตสาหกรรมและป้องกนัการแยง่ส่วนแบ่งตลาดจากผูแ้ข่งขนัรายใหม่
ท่ีเขา้มา การคาดการณ์ในเร่ืองของความตอ้งการของลกูคา้ไดอ้ย่างแม่นย  า และเขา้ถึงลกูคา้ไดอ้ย่าง
สม ่าเสมอรวมถึงมีความสมัพนัธอ์นัดีกบัพนกังานทุกคนท่ีเก่ียวขอ้งทั้งในองคก์รและกบัคู่คา้จะสร้าง
ความสามารถในการท าธุรกิจท่ีย ัง่ยืนและคงส่วนแบ่งทางการตลาดไดย้าวนาน การปรับเปล่ียนกล
ยทุธด์า้นการมีนวตักรรมของสินคา้ใหม่ หรือการมีขนาดสินคา้ท่ีใหผู้บ้ริโภคไดเ้ลือกใชท่ี้หลากหลาย
ก็เป็นการตอบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้อีกทางหน่ึง การควบคุมตน้ทุนการผลิตใหส้นองความ
ตอ้งการของลูกคา้ได้เพียงพอช่วยสร้างผลก าไร และท าให้มีศกัยภาพในการผลิตและแข่งขันกับ
คู่แข่งรายอ่ืนได ้ผลิตภณัฑด์ูแลรักษาแผลเป็นมีช่องทางการจดัจ  าหน่ายท่ีลูกคา้ใหค้วามเช่ือถือทั้งใน
ส่วนของโรงพยาบาล คลินิก และปัจจุบนัเพ่ิมช่องทางทางร้านขายยามากข้ึนเพ่ืออ  านวยความสะดวก
ในการหาซ้ือ เพราะผูแ้ข่งขนัรายเดิมก็จะหาวิธีส่งเสริมทางการตลาดดว้ยการให้ขอ้มูลผ่านทางส่ือ 
เทคโนโลย ีใหเ้กิดการรับรู้ท่ีรวดเร็วและผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มลูง่าย รวดเร็ว จึงท าใหแ้ต่ละรายสร้าง
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ศกัยภาพการแข่งขนัให้ตนเองเสมอเพ่ือป้องกนัรายใหม่ท่ีจะเขา้มา และการเขา้มาก็ยากมากข้ึนอีก
ดว้ย 

3. สินค้าและบริการทดแทน จากการท่ีผลิตภัณฑ์ดูแลและรักษาแผลเป็นมีหลาย
ผูป้ระกอบการเป็นเจา้ของตราสินคา้ของตนเองเพราะฉะนั้นในเร่ืองของความแตกต่างของผลิตภณัฑ์
นั้นไม่ชัดเจนมากนัก คุณภาพของสินค้าและราคาก็มีความใกลเ้คียงกันมากจึงท าให้ผูบ้ริโภค
ตดัสินใจในการเลือกซ้ือได้ไม่อยาก ภายใต้เง่ือนไขของความชอบ การบอกต่อ การได้เห็นการ
ประชาสัมพนัธใ์นรูปแบบต่างๆ ความคุน้เคยในตราสินคา้ การศึกษาหาขอ้มูล การไดรั้บค าแนะน า
จากผูเ้ช่ียวชาญ รวมไปถึงการเลือกจากราคาท่ีดึงดูดใจ การเปล่ียนไปใชผ้ลิตภณัฑท์ดแทนของสินคา้
ผลิตภณัฑ์ดูแลรักษาแผลเป็นท่ีมีคุณสมบติัใกลเ้คียงจึงเกิดข้ึนได้ไม่ยากนัก ยิ่งถา้มีการน าเสนอ
ผลิตภณัฑเ์หล่าน้ีจากหลายผูป้ระกอบการก็ท าใหเ้กิดการเปรียบเทียบมากข้ึนส่งผลดีต่อตวัผูบ้ริโภค
ในการเลือกใชสิ้นคา้ 

4. อ านาจการต่อรองของคู่คา้และซพัพลายเออร์ ในเร่ืองของวตัถุดิบคงเป็นเร่ืองของ
การผกูขาดด้วยการท าสัญญากับโรงงานผูผ้ลิต และน าเข้าสินค้ามาจากต่างประเทศ  ฉะนั้นการ
ประมาณการสินคา้ดว้ยการท านายจากยอดการจดัจ  าหน่ายในแต่ละปีจะสามารถคาดการณ์การสัง่ซ้ือ
ในปีล่าสุดได ้ทั้งจากการเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ ซ่ึงตอ้งไดม้าตรฐานในทุกๆหลอดเพราะฉะนั้น
ปัญหาตรงน้ีอาจจะไม่มีผลกระทบมากนัก แต่ในเร่ืองของการขนส่งหรือการใชผู้ดู้แลการกระจาย
สินคา้และการดูแลคลงัสินคา้ ซ่ึงอาจเป็นการยากท่ีจะมีอ  านาจการต่อรองท่ีมากกว่าเน่ืองมาจากผูด้แูล
การกระจายสินค้าเป็น   เจา้ใหญ่ซ่ึงคือบริษทัซิลลิค     ฟาร์มา จ  ากัด ท่ีได้ท าการท าสัญญาไวก้ับ
บริษัทยาและเวชภณัฑ์เกือบทั่วประเทศ การใชบ้ริการจึงมีการท ามาอย่างต่อเน่ืองยาวนานและมี
ความสัมพนัธอ์นัดีต่อกนั ต่างฝ่ายก็เป็นคู่คา้ท่ีตอ้งพ่ึงพากนั ดงันั้นขอ้ตกลงร่วมกนัจึงเป็นระเบียบท่ี
ใชร่้วมกนัมา ให้สามารถด าเนินธุรกิจดว้ยกนัไปไดอ้ยา่งราบร่ืนเพราะไม่เพียงผลิตภณัฑ์ดูแลรักษา
แผลเป็นผลิตภณัฑ์ทั้งหมดของบริษทัก็ตอ้งใชบ้ริการผูดู้แลการกระจายสินคา้น้ีในการจดัการขนส่ง
และกระจายสินคา้ไปสู่ผูบ้ริโภคในช่องทางต่างๆ 

5. อ านาจการต่อรองของผูบ้ริโภค โดยปกติแลว้การท าการส่งเสริมทางการตลาดของ
ผลิตภณัฑ์ดูแลรักษาแผลเป็นเป็นการให้ข้อมูลและการใช้การศึกษาอา้งอิง ให้กับผูเ้ช่ียวชาญและ
บุคลากรทางการแพทยต์ามโรงพยาบาลและคลินิก ซ่ึงกลุ่มโรงพยาบาลและคลินิกจะมีการสัง่ซ้ือเป็น
ปริมาณมากท าให้มีอ  านาจในการต่อรองท่ีสูง จึงไดร้าคาท่ีถูก และเมื่อไดท้ าการขยายช่องทางทาง
การตลาดไปร้านขายยาก็ไดรั้บการตอบรับท่ีดีจากการไดช่้วยส่งเสริมทางการตลาดควบคู่ไปกบัการ
โฆษณาสินคา้ทางส่ือโทรทศัน์ การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์จากทางร้านขายยา ช่วงแรกบริษทัก็มีอ  านาจ
การต่อรองเน่ืองจากเป็นการเปิดตวัสินคา้ใหม่ให้กบัร้านขายยา แต่เมื่อทางร้านขายยามีตวัเลือกของ
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ผลิตภณัฑ์อ่ืนๆท่ีมีหลากหลาย การต่อรองราคาของบริษทัจึงน้อยลง และตอ้งจดัท าโปรโมชัน่เพ่ือ
ดึงดูดการสัง่ซ้ือมากข้ึน การท่ีบริษทัไดเ้ล็งเห็นว่าความตอ้งการในผลิตภณัฑข์องลูกคา้เป็นส่ิงส าคญั
เพราะจะเป็นตัวก  าหนดการสั่งซ้ือเขา้ช่องทางโรงพยาบาล คลินิก และร้านขายยา และท าให้ลด
อิทธิพลในเร่ืองการต่อรองของผูบ้ริโภคในช่องทางการจัดจ าหน่ายใหญ่ไดอี้กทางหน่ึงด้วย การ
เช่ือมัน่ในการใชผ้ลิตภณัฑ์จนท าใหเ้กิดความจงรักภกัดี สามารถเกิดการเปล่ียนแปลงไดถ้า้สินคา้นั้น
มีผูป้ระกอบการรายอ่ืนผลิตข้ึนมาในคุณภาพและราคาท่ีใกลเ้คียง การปรับปรุงความสามารถทางการ
แข่งขันและจดัการกลยุทธ์การขายเพื่อการดึงดูดลูกคา้จึงเป็นเร่ืองท่ีผูป้ระกอบการตอ้งใส่ใ จและ
พฒันาตนเองอยา่งสม ่าเสมอ 

 
ตารางที่ 2.2 สรุปปัจจัยผลกัดันในการแข่งขัน 5 ประการในอุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์ดูแลรักษา

แผลเป็น 

ปัจจยั 5 ประการที่ผลกัดนัการแข่งขนั ระดับของการผลกัดันที่มผีลต่อธุรกจิ 

การเขา้มาของผูแ้ข่งขนัรายใหม่ ระดบัปานกลาง 

การแข่งขนัของคู่แข่งรายเดิมในอุตสาหกรรม ระดบัสูง 

สินคา้หรือบริการทดแทน ระดบัสูง 

อ านาจการต่อรองของคู่คา้และซพัพลายเออร์ ระดบัต ่า 

อ านาจการต่อรองของผูบ้ริโภค ระดบัสูง 
 

จากตารางท่ี 2.2 จะเห็นไดว้่าในอุตสาหกรรมผลิตภณัฑ์ดูแลรักษาแผลเป็นนั้น ปัจจยัท่ี
ส่งผลผลกัดันของการแข่งขนัของคู่แข่งรายเดิมในอุตสาหกรรม สินคา้หรือบริการทดแทน และ 
อ  านาจการต่อรองของผูบ้ริโภคอยู่ในระดบัสูง ส่วนของการเขา้มาของผูแ้ข่งขนัรายใหม่ยงัไม่โดด
เด่นมากนักเพราะการครองส่วนแบ่งตลาดจะเป็นผูแ้ข่งขนัรายเดิม แรงผลกัดนัจึงอยู่ในระดับปาน
กลาง และส่วนของอ านาจการต่อรองของคู่คา้และซพัพลายเออร์เกิดผลกระทบไดน้้อยจากการมี
มาตรฐานในการผลิตและการน าเขา้ท่ีดี แรงผลกัดนัจึงมีไม่มากอยูใ่นระดบัต ่า ปัจจยัท่ีควรไดรั้บการ
ใส่ใจมากจะเป็นในเร่ืองของการแข่งขนัของคู่แข่งรายเดิมในอุตสาหกรรม สินคา้หรือบริการทดแทน 
และ อ  านาจการต่อรองของผูบ้ริโภคท่ีทางบริษทัตอ้งวางแผนในการสร้างจุดขายท่ีแข็งแกร่ง ท ากล
ยุทธ์ท่ีเขม้แข็งในการแข่งขนัในอุตสาหกรรม และเพ่ิมศกัยภาพทางการตลาดในช่องทางการจัด
จ าหน่ายต่างๆ รวมไปถึงการส่งเสริมกลยทุธร่์วมกบัทีมขายให้มีการผลกัดนัการกระตุน้การรับรู้และ
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การบริโภคผลิตภณัฑ์ของบริษทัใหม้ากข้ึนเพ่ือผลประกอบการท่ีเกิดผลก าไรท่ีเติบโตข้ึนในทุกๆปี 
และสร้างส่วนแบ่งตลาดไดเ้พ่ิมมากข้ึน 

 
 

2.3  การวเิคราะห์ส่ิงแวดล้อมภายในองค์กรด้วย Value Chain Analysis 
การเขา้ใจภาพรวมของธุรกิจของสินคา้ในแผนกท่ีรับผิดชอบ จะเป็นเคร่ืองมือในการ

วิเคราะห์กิจการภายในของธุรกิจ และสร้างความไดเ้ปรียบดว้ยการเขา้ใจในกิจกรรมหลกัท่ีเก่ียวกบั
การด าเนินการของสินคา้และบริการ รวมถึงกิจกรรมสนบัสนุนท่ีปรับเปล่ียนไดเ้หมาะสม เพื่อสร้าง
ความพึงพอใจให้ลูกค้าดว้ยการสร้างคุณค่าในตวัผลิตภณัฑ์และคุณค่าของธุรกิจเพื่อก  าหนดแนว
ทางการขบัเคล่ือนการด าเนินธุรกิจให้ลกูคา้ได ้สร้างประสิทธิภาพให้กบัธุรกิจดว้ยการหาอุปสรรค
และแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึน การเช่ือมโยงกนัของแต่ละกิจกรรมตอ้งมีการเปรียบเทียบการด าเนินงาน
ว่าแต่ละกิจกรรมไดใ้ห้ประโยชน์สูงสุด การสร้างความสามารถทางการแข่งขนัในเร่ืองของราคาดูท่ี
ตน้ทุนการผลิต หรือการสร้างความแตกต่างของผลิตภณัฑเ์พื่อสร้างความสามารถในการแข่งขนัได ้
การสร้างคุณค่าด้วยห่วงโซ่คุณค่าเป็นเร่ืองท่ีองค์กรต้องน าไปปฏิบัติอย่างเคร่งครัด หลกัการ
วเิคราะห์ดว้ย Value Chain เป็นการเสนอแนวคิดโดย Michael E. Porter (ปี 1985) 

 
ภาพที่ 2.3  แบบจ าลองห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain) 
ท่ีมา : แนวความคิดเก่ียวกับระบบธุรกิจ(Business System) และห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain) 

https://christiandunca.wordpress.com/2014/10/10/portfolio-2/ 

https://christiandunca.wordpress.com/2014/10/10/portfolio-2/
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จากภาพท่ี 2.3 แสดงให้เห็นถึงแนวทาง กระบวนการความจ าเป็น และการเพ่ิมคุณค่า
ในกิจกรรมของบริษทัหรือแผนกเพื่อการประเมินผลและการวางแผนกิจกรรมในธุรกิจขององค์กร 
ซ่ึงประกอบไปดว้ย 2 กิจกรรมหลกัคือ กิจกรรมหลกั (Primary Activities) และกิจกรรมสนับสนุน
(Secondary Activities) ซ่ึงกิจกรรมทุกประเภทมีส่วนช่วยในการเพ่ิมคุณค่าให้กับสินค้าและ
ผลิตภณัฑข์องบริษทัได ้

กิจกรรมหลกั(Primary Activities) เป็นการสร้างสรรคผ์ลิตภณัฑสิ์นคา้และบริการ และ
การขนส่งไปยงัผูบ้ริโภค ประกอบไดด้ว้ย 

1. Inbound Logistics เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกับการไดรั้บ การแจกจ่าย การขนส่ง 
การจดัเก็บและการจดัการสินคา้คงเหลือ 

2. Operations เป็นกระบวนการแปรรูปวตัถุดิบให้เป็นสินค้า ขั้นตอนการผลิตหรือ
บรรจุสินคา้ 

3. Outbound Logistics เป็นกระบวนการจดัเก็บ รวมรวม จ าหน่ายสินคา้และบริการ
ไปถึงลกูคา้ 

4. Marketing and Sales เป็นกิจกรรมท่ีส่งเสริมใหล้กูคา้ใชจ่้ายซ้ือสินคา้และบริการ 
5. Services เป็นกิจกรรมท่ีครอบคลุมการให้บริการเพ่ือเพ่ิมคุณค่าให้กบัสินค้าและ

บริการ รวมถึงบริการหลงัการขายและการแนะน าการใช ้
 
กิจกรรมสนบัสนุน (Support Activities) เป็นกิจกรรมท่ีช่วยสนับสนุนใหกิ้จกรรมหลกั

ด าเนินไปได ้ซ่ึงประกอบดว้ย 
1. Procurement เป็นกิจกรรมในการจดัซ้ือจดัหาเคร่ืองมือและอุปกรณ์ เพื่อมาใชใ้น

กิจกรรมหลกัรวมถึงการต่อรองกบัซพัพลายเออร์ 
2. Technology Development  การใช้เทคโนโลยีในการเพ่ิมคุณค่าของสินค้าและ

บริการและในกระบวนการผลิต 
3. Human Resource Management กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริหารทรัพยากรบุคคล 

ตั้งแต่วิเคราะห์ความตอ้งการ สรรหาและคดัเลือก ประเมินผล พฒันา ฝึกอบรม ระบบเงินเดือนค่าจา้ง 
และแรงงานสมัพนัธ ์

4. Firm Infrastructure โครงสร้างพ้ืนฐานขององค์กร เช่นระบบบริหาร ระบบบญัชี
และการเงิน 
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จากการวิเคราะห์ผลิตภณัฑ์ดูแลรักษาแผลเป็น เพื่อให้การวางแผนกิจกรรมเป็นไป
อย่างสอดคลอ้งและเพ่ิมคุณค่าในผลิตภณัฑ์และบริการเพ่ือสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้แก่ลูกค้า 
สามารถสรุปไดด้งัต่อไปน้ี 

ปัจจัยสู่ความส าเร็จ(Critical Success Factors) คือเร่ืองของ Brand Image, ความพึง
พอใจของลกูคา้, ความประทบัใจสูงสุดของลกูคา้ในการไดรั้บบริการจากทีมขาย 

 
ตารางที่ 2.3  วิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่าของผลิตภณัฑด์ูแลรักษาแผลเป็น 

Primary Activities กิจกรรม คุณค่าของแต่ละกิจกรรม 
Inbound Logistics 1.ส่วนประกอบหลกัในผลิตภณัฑ์ 

2.น าเขา้ผลิตภณัฑพ์ร้อมขายจากอเมริกา 
3.การตั้งทีมขายเพื่อการใหบ้ริการในการ
สนบัสนุนยกระดบัผลิตภณัฑ์ 

 

1.เป็นสินคา้นวตักรรมใหม่ มีการรับรอง
มาตรฐาน 

2.ข้ึนทะเบียนเป็นเคร่ืองมือแพทย ์
3.ทีมขายมีทกัษะในเร่ืองของขอ้มูล
ผลิตภณัฑแ์ละผ่านการอบรมทกัษะใน
การขาย สอบผา่น PReMa 

(สมาคมผูว้ิจยัและผลิตเภสัชภณัฑ)์ 
Operations 1.ผ่านการข้ึนทะเบียนผลิตภณัฑไ์ดรั้บ

อนุญาตจากอย. 
1.มีการตรวจสอบมาตรฐานในทุกๆ lot การ
ผลิตว่าไดม้าตรฐานเดียวกนั 

Outbound Logistics 1.จดัเกบ็สตอ็คของท่ีแวร์เฮาท ์
2.การกระจายสินคา้โดยฝ่ายขนส่งไปยงั
โรงพยาบาล คลินิคและร้านขายยา 

3.บริการจดัส่งสินคา้และเปิด Customer 
Code ใหม่ 

 

1.การจดัเกบ็สินคา้ตอ้งเพียงพอกบัความ
ตอ้งการของลูกคา้และมีมาตรฐานการ
จดัเกบ็ท่ีดี 

2.มีหลายช่องทางในการจดัจ าหน่ายเพื่อการ
กระจายสินคา้ไดต้ามความตอ้งการของ
ตลาด 

3.จดัส่งสินคา้ไม่เกิน 3 วนัท าการ และ
ใหบ้ริการอ  านวยความสะดวกในการ
สั่งซ้ือคร้ังแรกและตอ้งเปิด Customer 
Code ใหม่ 

Marketing and Sales 
 
 
 
 
 

1.ส่งเสริมการขายดว้ย Activities, การให้
ความรู้ในเชิงวิชาการกบับุคลากรทางการ
แพทย,์ การจดันิทรรศการงานประชุม
วิชาการของสมาคมแพทยแ์ละเภสัชกร 
 

1.จดัท า Activities ที่ดึงดูดความสนใจของ
ลูกคา้และเกี่ยวขอ้งกบัผลิตภณัฑ ์
กิจกรรมที่จดัเป็นประโยชน์ในแง่วิชาการ
ที่สอดคลอ้งกบัวิชาชีพของลูกคา้, จดั
กิจกรรมที่เหมาะสมไม่ผิดหลกั PReMa 
(สมาคมผูว้ิจยัและผลิตเภสัชภณัฑ)์ 
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ตารางที่ 2.3  วิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่าของผลิตภณัฑด์ูแลรักษาแผลเป็น (ต่อ) 
Primary Activities กิจกรรม คุณค่าของแต่ละกิจกรรม 

 2.ทีมผูแ้ทนขายเขา้ไปใหข้อ้มูลและเสนอ
ขายผลิตภณัฑ ์ในโรงพยาบาล คลินิก
และร้านขายยาดูแลลูกคา้อยา่ง
รับผิดชอบ 

3.ทีม Marketing วางแผนกลยทุธ์
การตลาด 

2.Selling Skill Training มีการวดั
ประเมินผล Performance ของพนกังาน
ขาย 

4.ทีมการตลาดช่วยสนบัสนุนเร่ืองของ
งบประมาณที่จะลงทุนในการท า
การตลาดและวางแผนกลยทุธ์ท่ีเหมาะสม 

Services 1.สิทธิพิเศษเป็นของขวญัแก่ลูกคา้ 
2.จดัโปรโมชัน่ต่างๆ 
3.รับคืนสินคา้และแลกเปลี่ยน 

1.ใหข้องขวญัในโอกาสพิเศษต่างๆ อยูใ่น
ขอบเขตของการปฏิบติัที่สามารถท าได  ้

2.มีโปรโมชัน่กระตุน้ยอดขายและ สร้าง
แรงจูงใจในการสั่งซ้ือสินคา้ ท  าการโป
รโมทสินคา้ผ่านช่องทางส่ือต่างๆและ 
โซเชียลเน็ตเวิร์ค 

3.ทีมขายใหบ้ริการดูแลแลกเปลี่ยนสินคา้ที่
หมดอายแุละรับคืนสินคา้ที่ช  ารุด 

 
กิจกรรมสนบัสนุน Support Activities 

เน่ืองจากในส่วนของกิจกรรม Support Activities จะเป็นมีหน่วยงานท่ีอยูใ่นส านกังาน ท่ีเป็นทีมงาน
ช่วย support ฝ่ายขายทั้งหมด ทีมท่ีรับผดิชอบในเร่ืองของการขายจะมีหนา้ท่ีน าขอ้มลูของผลิตภณัฑ์
ไปเสนอกบัลกูคา้ และมีฝ่ายการตลาดซ่ึงเป็นฝ่ายท่ีคอยสนบัสนุนท่ีส าคญัในการจดัสรรงบประมาณ
ในการจดัท าการส่งเสริมทางการตลาด และแนะน าวางแนวทางทางการตลาด ส่วนฝ่ายขายช่วยใน
การคิดปรับกลยทุธใ์หเ้หมาะสมเพ่ือใหย้อดขายเติบโตและเพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาดไดม้ากข้ึน 

Value Chain ของธุรกิจผลิตภณัฑด์ูแลรักษาแผลเป็นสามารถสรุปไดด้งัน้ี 
จากกระบวนการความจ าเป็นในการเพ่ิมคุณค่าของธุรกิจผลิตภณัฑ์ดูแลรักษาแผลเป็น 

ในส่วนของกิจกรรมหลกัและกิจกรรมสนับสนุน  ในทุกกิจกรรมเป็นขั้นตอนท่ีมีความส าคญัและ
สามารถท่ีจะเพ่ิมคุณค่าใหไ้ดม้ากยิง่ข้ึนเพ่ือสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเปล่ียนไป
ทุกเวลาใหไ้ดม้ากท่ีสุด หลกัการสร้างความสามารถในการแข่งขนัควรท่ีจะสร้างความแตกต่างของ
ผลิตภณัฑ์เพ่ือสร้างความดึงดูดใจแก่ลูกคา้ และเป็นกลยุทธ์ในการเพ่ิมยอดขายและส่วนแบ่งทาง
การตลาดไดม้ากกว่าการใชก้ลยทุธท์างดา้นราคา 

กิจกรรมหลกัของบริษทั ในทุกกระบวนการด าเนินงานเพื่อการเปรียบเทียบศกัยภาพ
และประสิทธิภาพกบัคู่แข่ง พบว่ากิจกรรมท่ีสร้างมูลค่าและความได้เปรียบในการแข่งขนัให้กับ
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ผลิตภัณฑ์ดูแลรักษาแผลเป็นของบริษัทมี 2 กิจกรรมคือ 1. กิจกรรมด้าน Inbound Logistics 
เน่ืองมาจาก Derma Ultra เป็นผลิตภณัฑท่ี์ข้ึนทะเบียนเป็นเคร่ืองมือแพทยม์าจากอเมริกา และไดรั้บ
การรับรองมาตรฐานในการเป็นเคร่ืองมือทางการแพทย์ ซ่ึงถือได้ว่าเป็นนวัตกรรมท่ีมีความ
น่าเช่ือถือ ประกอบกับมีทีมงานในการส่งเสริมการขายท่ีมีความรับผิดชอบต่อผลิตภัณฑ์และ
ผูบ้ริโภคผ่านมาตรฐานของ PReMa (สมาคมผูว้ิจัยและผลิตเภสัชภัณฑ์) และ 2. กิจกรรมด้าน 
Marketing and Sales ท่ีจะสามารถช่วยส่งเสริมการตลาดเพื่อกระตุน้ให้มีการเลือกใชข้องผูบ้ริโภค
ไดม้ากข้ึน ดว้ยเหตุผลท่ีบริษทัเป็นบริษทัยาชั้นน าในตลาดยาและเวชภณัฑท่ี์ไดรั้บความเช่ือถือ และ
มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัของลกูค้า จึงท าใหม้ีความสัมพนัธท่ี์ดีต่อลกูคา้มาอยา่งต่อเน่ืองร่วมกบัการมีทีม
ขายและทีมการตลาดท่ีมีความสามารถท่ีจะหาแนวทางกลยุทธ์ในการส่งเสริมการขาย เพื่อท าให้
ยอดขายเพ่ิมข้ึนและมีส่วนแบ่งทางการตลาดไดม้ากข้ึนกว่าคู่แข่ง แต่อยา่งไรก็ตามอุปสรรคของการ
เพ่ิมคุณค่าของกิจกรรมของบริษัทเมื่อเทียบกับกิจกรรมของคู่แข่งรายอ่ืน คือเร่ืองของต้นทุน
ผลิตภัณฑ์ท่ีสูงเมื่อเทียบกับผลิตภณัฑ์อ่ืนๆในท้องตลาด และการได้มีช่องทางจดัจ  าหน่ายสินค้า
ตามหลงัผลิตภณัฑ์อ่ืนท่ีมีอยู่ก่อนแลว้ และคู่แข่งยงัไดเ้ปรียบในเร่ืองของตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกัจาก
ผูบ้ริโภคมากกว่าผลิตภณัฑข์องบริษทั ท าใหบ้ริษทัยงัคงเสียเปรียบท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภคยอมรับในการ
เลือกใช้ และขาดการเขา้ถึงผูบ้ริโภคเพื่ออธิบายผลิตภณัฑ์ดูแลรักษาแผลเป็นให้มีความเขา้ใจใน
คุณภาพและประโยชน์ของตวัผลิตภณัฑ ์Derma Ultra ไดอ้ยา่งชดัเจนและถกูตอ้ง 

จากการวิเคราะห์ทั้งปัจจยัภายในและภายนอกท่ีมีผลต่อการแข่งขนัในอุตสาหกรรม
ผลิตภณัฑ์ดูแลรักษาแผลเป็น ท าใหบ้ริษทัไดท้ราบว่าปัญหาหลกัของบริษทัว่าเกิดจากคู่แข่งรายเดิม
ในอุตสาหกรรมท่ีพยายามท่ีจะออกผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ เพื่อตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคท่ีสนใจการดูแลรักษา
แผลเป็น และผูแ้ข่งรายใหม่ท่ีมองเห็นโอกาสทางการตลาดและตอ้งการเป็นตัวเลือกใหม่ให้กับ
ผูบ้ริโภค แต่อย่างไรก็ตามคู่แข่งรายเดิมไดเ้ปรียบในเร่ืองของความจงรักภกัดีและเช่ือมัน่ในตรา
สินคา้ของบริษทั จึงท าใหก้ารแข่งขนัของคู่แข่งรายเดิมรุนแรงกว่า และส่งผลกระทบต่อการแยง่ส่วน
แบ่งทางการตลาด ฉะนั้นจากการวิเคราะห์กลยทุธ์การสร้างความสามารถทางการแข่งขนั การสร้าง
ความแตกต่างจะเป็นกลยุทธ์หลกัท่ีจะช่วยในการเพ่ิมยอดขายให้แก่บริษทั และเร่ืองของราคายงัคง
เป็นส่ิงจ  าเป็นเพราะผลิตภณัฑต์อ้งสามารถแข่งขนัในอุตสาหกรรมน้ีได ้
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บทที่  3 

ความสัมพนัธ์ของปัญหาและผลที่เกดิขึน้ 
 
 

การเผชิญหน้ากบัปัญหา และหาแนวทางในการแกไ้ขปัญหา เพื่อการวางแผนเชิงกล
ยทุธใ์หก้บัองคก์ร ซ่ึงการแกปั้ญหานั้นตอ้งอาศยัความเขา้ใจในความสมัพนัธข์องสาเหตุปัจจยัภายใน
และปัจจยัภายนอก ท่ีส่งผลต่อการเปล่ียนแปลงของธุรกิจ ฉะนั้นแนวความคิดท่ีเป็นการคิดเชิงระบบ
จะช่วยท าให้เข้าใจโครงสร้างของเหตุและผล ของภาพรวมของธุรกิจ ว่าสัมพนัธ์เก่ียวโยงกันทั้ง
ระบบอย่างไร เม่ือทราบถึงความสอดคลอ้งท่ีเกิดข้ึน จะท าให้วิเคราะห์ไดถึ้ง ความเป็นไปไดแ้ละ
ขอ้จ ากดัของการแกปั้ญหานั้น ดงันั้นเคร่ืองมือท่ีจะใชอ้ธิบายความสัมพนัธ์ท่ีเกิดข้ึนในการคิดเชิง
ระบบ(System Thinking) ท่ีนิยมใชคื้อ แผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram:CLD) 

 
 
3.1 แผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram: CLD) 

แผนภูมิวงรอบเหตุและผลหรือ “Causal Loop Diagram” CLD เป็นวิธีการคิดเชิงระบบ 
John D Sterman (Sterman, 2000) ได้น าเสนอ Causal Loop Diagrams (CLD) หรือแผนภูมิวงรอบ
เหตุและผล ซ่ึงเป็นการคิดพิจารณาความสัมพนัธ์เชิงเหตุและผลท่ีเช่ือมโยงกนั  ท าให้พิจารณาถึง
ความสัมพนัธ์ขององค์ประกอบทั้งหลายไดอ้ย่างสอดคลอ้ง และท าให้สามารถออกแบบระบบท่ี
สร้างผลลพัธ์ท่ีย ัง่ยืนแก่องค์กรได ้วิธีการเขียนแผนภูมิวงรอบแหตุและผลเร่ิมตน้จากการก าหนด
ประเด็นปัญหาให้ชดัเจน ซ่ึงเป็นวิธีการคิดเชิงระบบแสดงถึงความสัมพนัธข์องเหตุและผลของตวั
แปรปัจจยัต่างๆ ท่ีอยูใ่นกระบวนการ ประกอบดว้ยหลายองคป์ระกอบดงัต่อไปน้ี 

1. ตวัแปร (Variable)  
2. ความสมัพนัธข์องตวัแปรดว้ยการใชล้กูศรเช่ือม 
3. ความสัมพนัธ์ปลายลูกศร ท่ีใชแ้ทนดว้ยเคร่ืองหมาย (+) เป็นความสัมพนัธ์ท่ีแปร

ผนัตามกนั หรือ (-) เป็นความสมัพนัธแ์ปรผกผนั  
4. บางเหตุการณ์จะมีเวลาหน่วง ท่ีท าใหผ้ลลพัธ์เกิดข้ึนชา้ออกไป สามารถเขียนแทน

ไดด้ว้ยสญัลกัษณ์ เคร่ืองหมาย (=) บนเสน้ความสมัพนัธ ์
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5. เคร่ืองหมายประจ า Loop ของแต่ละ Loop เป็น Positive Loop (Reinforcing Loop: 
R) หรือ Negative Loop (Balancing Loop: B), Sterman, 2000 เพื่ อให้มี คว ามสมดุลกันในการ
แกปั้ญหาเพื่อรักษาระดบัความสมัพนัธ์ 

ตวัอยา่งการแสดงการเขียนแผนภูมวิงรอบเหตุและผล ดงัแสดงในภาพท่ี 3.1 

 
ภาพที ่3.1  แสดงตวัอยา่งแผนภูมิวงรอบเหตุและผล 
ท่ีมา: http://systemsandus.com/2012/08/15/learn-to-read-clds/ 

 
จากภาพแสดงถึงความสัมพนัธ์ของการเกิดและตายท่ีมีผลต่อการเพ่ิมและลดลงของ

จ านวนประชากร โดยเห็นได้ว่า เม่ือจ  านวนประชากรเพ่ิมข้ึน อตัราการเกิดจะเพ่ิมข้ึน ส่งผลให้
จ  านวนประชากรในระบบเพ่ิมข้ึนไปดว้ย ซ่ึงจากตวัอยา่งใน Loop แรกของการเกิดจะมีเคร่ืองหมาย
บ่งช้ีความสมัพนัธเ์ป็นบวก(Loop ดา้นซา้ย)  เป็นการเช่ือมโยงความสมัพนัธใ์นเชิงบวก 

เม่ือการเพ่ิมของประชากรเพ่ิมมากข้ึน ส่งผลใหอ้ตัราการตายเพ่ิมมากข้ึน และเม่ืออตัรา
การตายเพ่ิมมากข้ึนจะท าให้จ  านวนประชากรนั้นลดลงจากตวัอย่างใน Loop สองของการตายจะมี
เคร่ืองหมายบ่งช้ีความสมัพนัธเ์ป็นลบ(Loop ดา้นขวา) เป็นการเช่ือมโยงความสมัพนัธ์ ในเชิงลบ 

ขั้นตอนการเขียนแผนภูมิวงรอบเหตุและผล จะเร่ิมจากการวิเคราะห์สาเหตุของปัญหา
หลกัใหช้ดัเจน และระบุตวัแปรท่ีเป็นปัจจยัหลกัท่ีส าคญั ท่ีมีส่วนในการเปล่ียนแปลงในกระบวนการ
ของระบบหรือธุรกิจ จากนั้นหาความเช่ือมโยงของความสัมพนัธ์ท่ีเกิดข้ึนเพ่ือใหส้ามารถเขา้ใจถึง
ปัญหาและผลกระทบท่ีเกิดข้ึนน าไปสู่การแกปั้ญหาเป็นล าดบัขั้น ซ่ึงการหาสาเหตุหรือการเช่ือมโยง
จะท าให้พบตวัแปรใหม่ๆ ท่ีเกิดข้ึน สะทอ้นถึงตวัแปรท่ีเป็นปัญหาหลกัได ้และสามารถน าไปสู่การ
แกไ้ขปัญหาท่ีแทจ้ริง 

 
 

http://systemsandus.com/2012/08/15/learn-to-read-clds/
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3.2 โครงสร้างปัญหาผลิตภณัฑ์ดูแลรักษาแผลเป็น 
จากการวิเคราะห์ปัญหาพบว่าในอุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์ดูแลรักษาแผลเป็น เป็น

ผลิตภณัฑ์ท่ีไดรั้บความสนใจมีคู่แข่งในตลาดมากมายซ่ึงส่วนใหญ่เป็นคู่แข่งรายเดิมท่ีขยายตลาด
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีอยูใ่นบริษทัมาเจาะตลาดเร่ืองของแผลเป็นมากข้ึน และจากความไดเ้ปรียบของคู่แข่ง
รายเดิมท่ีมีตน้ทุนการผลิตและมีงบประมาณลงทุนด้านการตลาด ทั้งตราสินคา้ก็เป็นท่ีรู้จักของ
ผูบ้ริโภคจากผลิตภณัฑท่ี์มีอยูใ่นทอ้งตลาดมาก่อนหนา้น้ี ท าใหส่้วนแบ่งตลาดของ Derma Ultra เมื่อ
วดัท่ีมลูค่าสินคา้แลว้ตกลง 3% ตั้งแต่ตน้ปี 2015 ซ่ึงแนวโน้มน้ีอาจส่งผลถึงยอดขายท่ีจะตกลงมาก
ข้ึนจนท าใหไ้ม่สามารถท่ีจะท ายอดขายไดต้ามท่ีตั้งเป้าหมายไวว้่าจะมีอตัราการเติบโตของยอดขายท่ี 
20 %  จากปี 2014 สาเหตุของปัญหาทั้งปัจจยัภายในและภายนอกท่ีมีผลในการแข่งขนัทางธุรกิจจาก
บทท่ี 2 ท าใหท้ราบถึงปัญหาหลกัของยอดขายท่ีตกลงและท าใหส่้วนแบ่งตลาดลดลงไปเน่ืองมาจาก 

1. ยอดขายท่ีลดลงจากการท่ีคู่แข่งหลายรายในตลาดมียอดขายท่ีเพิ่มมากข้ึนจากการท า
การส่งเสริมทางการตลาด 

2. ช่องทางการจดัจ าหน่ายมีไม่มาก ท าให้ขาดการรับรู้ในตราสินคา้ของผูบ้ริโภค
เพ่ิมข้ึน เม่ือเทียบกบัคู่แข่ง โอกาสไดลู้กคา้รายใหม่จึงมีน้อยลง ส่งผลให้ยอดขายลดลง ส่วนแบ่ง
ตลาดจึงนอ้ยกว่า 

สามารถเขียนเป็นแผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram) ไดต้ามภาพท่ี 3.2 

 
 
ภาพที่ 3.2 แผนภูมิวงรอบเหตุและผลแสดงโครงสร้างปัญหาและตวัแปรท่ีส่งผลกระทบต่อยอดขาย

และท าใหส่้วนแบ่งทางการตลาดลดนอ้ยลงของผลิตภณัฑ ์Derma Ultra 
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ซ่ึงจะเห็นไดว้่าสามารถแบ่งวงรอบเหตุและผลของปัญหาของผลิตภณัฑ์ Derma Ultra 
แยกออกไดเ้ป็น 6 วงรอบ โดยสามารถอธิบายความสมัพนัธไ์ดด้งัน้ี 

 
ภาพที่ 3.3  แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลของยอดขาย 

 
จากภาพท่ี 3.3 แสดงวงรอบเหตุและผลของยอดขาย พบว่าเมื่อมีคู่แข่งท่ีเขา้มาหลายๆ 

รายในอุตสาหกรรม ไดมี้การแข่งขนักนัท าโปรโมชัน่เพ่ือเพ่ิมยอดขายตนเองให้สูงข้ึน ก็จะส่งผล
กระทบต่อยอดขายของ Derma Ultra แมว้่าในกลุ่มผลิตภณัฑด์ูแลรักษาแผลเป็นเร่ืองของคุณภาพจะ
เป็นตวัเลือกส่วนหน่ึงของการตดัสินใจของผูบ้ริโภคแต่การท่ีผูบ้ริโภคมีทางเลือกท่ีมากมายจาก
หลายผลิตภณัฑใ์นทอ้งตลาด ก็ส่งผลให้มีการแข่งขนัในเร่ืองของราคาและการท าการตลาดเพ่ือเพ่ิม
แรงจูงใจในการเลือกซ้ือ ท าใหผู้บ้ริโภคหลายๆ รายนั้นเลือกซ้ือเพราะหลายปัจจยั จากการท่ียอดขาย
ลดลง ก็ท าใหร้ายไดจ้ากการขายนอ้ย ก  าไรของธุรกิจก็นอ้ยลงตามไปดว้ย และทา้ยสุดแลว้การอยูไ่ด้
ในอุตสาหกรรมของธุรกิจน้ีต่อไป จะมีเพียงผูแ้ข่งขนัรายท่ีมีก  าลงัการแข่งขนัเพียงพอเท่านั้น การจะ
รักษาส่วนแบ่งทางการตลาด บริษทัจึงตอ้งจดัให้มีกิจกรรมทางการตลาด หรือมีช่องทางอ่ืนในการ
จ าหน่ายเพ่ือให้มีความสามารถในการเข้าถึงผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึน ถา้การแข่งขันดา้นราคานั้นเป็น
จุดอ่อนของผลิตภณัฑ ์Derma Ultra ในตลาด 

 
ภาพที่ 3.4  แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลของการรับรู้ในตราสินคา้ของผูบ้ริโภค 
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จากภาพท่ี 3.4 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลของการรับรู้ในตราสินคา้ของผูบ้ริโภค 
พบว่าการท่ีช่องทางการจดัจ  าหน่ายมีไม่มากพอ จะท าใหผู้บ้ริโภครู้จกัสินคา้หรือผลิตภณัฑไ์ดน้้อย 
จึงท าใหเ้กิดการรับรู้ในตราสินคา้มีไม่มากตามไปดว้ย ฉะนั้นการจะสร้างลกูคา้หรือผูบ้ริโภคใหม่ก็มี
โอกาสเกิดไดน้อ้ยลง ทางบริษทัจึงตอ้งมีช่องทางในการจดัจ าหน่ายเพื่อส่งเสริมการขายให้มากข้ึน
ไม่ว่าจะเป็นการขยายตลาดของทางโรงพยาบาล คลินิกใหมี้เพ่ิมมากข้ึน และในส่วนของทางร้านขาย
ยาก็ต้องผลกัดนัให้เข้าไปขายได้ทั้งในร้านขายยาขนาดเล็กและขนาดใหญ่ และร้านยาเฟรนไชน์
ทัว่ไปใหม้ากยิง่ข้ึน เพ่ือจะท าให ้Derma Ultra มียอดขายเพ่ิมข้ึนเพราะการเปิดตลาดใหม่และการเพ่ิม
ลกูคา้ใหม่จะช่วยเพ่ิมยอดขายท าใหส่้วนแบ่งทางการตลาดเพ่ิมข้ึนตามไปดว้ย 
 

 
ภาพที่ 3.5  แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลของการแกปั้ญหาซ่ึงแบ่งออกเป็น 4 วงรอบ 
 

จากภาพท่ี 3.5 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลของ 4 วงรอบท่ีจะแก้ปัญหาท าให้
ยอดขายของ Derma Ultra ดีข้ึน ซ่ึงมีรายละเอียดของ 4 วงรอบดงัต่อไปน้ี 
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ภาพที่ 3.6  แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลของการแกปั้ญหาดว้ย Innovation Solution 
 

จากภาพท่ี 3.6 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลของการแก้ปัญหาด้วย Innovation 
Solution เป็นการน าก  าไรของแต่ละปีของบริษทั AA มาท าการพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม้ีนวตักรรมท่ีน า
สมยั สะดวกน่าใช้ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีชอบผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพดี และ
ใชไ้ดง่้าย จึงท าใหส้ามารถดึงดูดผูใ้ชใ้หม้าสนใจในผลิตภณัฑ ์Derma Ultra มากข้ึน จึงเกิดการซ้ือใช้
ใหม่หรือมีการซ้ือซ ้าเพราะความประทบัใจในทนัผลิตภณัฑซ่ึ์งเป็นการเพ่ิมยอดขายใหไ้ดเ้พ่ิมมากข้ึน 

 
ภาพที่ 3.7  แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลของการแกปั้ญหาดว้ย Investment 
 

จากภาพท่ี 3.7 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลของการแกปั้ญหาดว้ย Investment ใน
ท่ีน้ีหมายถึงการท าการลงทุนในเร่ืองของการจา้งพนักงานท่ีมีประสบการณ์และการตั้งงบประมาณ
ส าหรับการจ่าย Incentive ท่ีช่วยส่งเสริมการท ายอดขาย และการดูแลลูกคา้เดิมดว้ยการตอบแทน
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ความจงรักภักดีของลูกค้าในรูปแบบของการบริการท่ีมีคุณภาพอย่างสม ่าเสมอ รวมถึงการท า 
Customer Relationship Management (CRM) และการจดัสรรงบประมาณในการวางแผนการตลาด
เพ่ือการเพ่ิมฐานลกูคา้ในอนาคต การท า  Pull Strategy และ Push Strategy  เพื่อใหเ้กิดความตอ้งการ
ในผลิตภณัฑ ์Derma Ultra เป็นการเพ่ิมยอดขายใหมี้มากข้ึน เพ่ือการเพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาดใน
อนาคต 

 
ภาพที่ 3.8  แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลของการแกปั้ญหาดว้ยการมี High Quality Service 

 
จากภาพท่ี 3.8 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลของการแก้ปัญหาด้วยการมี High 

Quality Service ซ่ึงเป็นการพฒันาการจดัโปรแกรมในการฝึกฝนดา้นต่างๆ ท่ีเป็นประโยชน์เพื่อช่วย
ส่งเสริมทกัษะความสามารถดา้นการขายของพนักงานขาย เช่นการจดัอบรมในหลายๆ หลกัสูตรท่ี
ส่งเสริมต่อประสิทธิภาพของพนกังานเพื่อให้มีการพฒันาทกัษะดา้นต่างๆ ใหถึ้งพร้อมในการมีการ
บริการท่ีเป็นเลิศ ชนะคู่แข่งในอุตสาหกรรม ซ่ึงจะสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัท าให้ลูกคา้
หรือผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจในการไดรั้บการบริการท่ีดีเลิศร่วมกบัการใส่ใจดูแลจากผลิตภณัฑ์ 
Derma Ultra 
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ภาพที่ 3.9  แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลของการแกปั้ญหาดว้ยการท า Marketing 
 
จากภาพท่ี 3.9 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลของการแกปั้ญหาดว้ยการท า Marketing 

เป็นการส่งเสริมการตลาดดว้ยกิจกรรมดา้นต่างๆ ท าให้เป็นท่ีรู้จกั และไดช่้องทางการจดัจ าหน่าย
เพ่ิมมากข้ึน เช่นการมีช่องทางทางร้านขายยาท่ีหลากหลายมากข้ึน การเขา้ถึงคลินิกท่ีมีการผา่ตดัหรือ
เลเซอร์ รวมถึงคลินิกความงามต่างๆ เพ่ิมข้ึน ซ่ึงข้ึนอยู่กบัการท าการประชาสมัพนัธ์ จดักิจกรรมท่ีมี
ผลต่อการเลือกซ้ือใชข้องผูบ้ริโภค ซ่ึงจากการประชาสมัพนัธผ์า่นการท าการตลาดดว้ยกิจกรรมต่างๆ 
ท าใหล้กูคา้เกิดความเช่ือมัน่ในการน าเขา้เพ่ือไปจดัจ  าหน่ายเพ่ิมมากข้ึน 

จากแผนภูมิวงรอบเหตุและผลท่ีแสดงโครงสร้างปัญหาและวิธีการแก้ปัญหาของ
ผลิตภณัฑ์ Derma Ultra พบว่าปัญหาเป็นผลกระทบมาจากปัจจยัของการมีผูแ้ข่งขนัหลายรายท่ีแย่ง
ชิงกนัท าการส่งเสริมทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายให้กบัผลิตภณัฑ์ของตนเอง และการท่ี Derma 
Ultra มีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีไม่มาก การรับรู้ในตราสินคา้จึงน้อย เสียเปรียบคู่แข่งในการท่ีจะ
เป็นท่ีรู้จกัใหม้ากข้ึน จึงสร้างลกูคา้ใหม่ไดน้อ้ยราย ทั้งผูบ้ริโภคขาดความเขา้ใจในผลิตภณัฑ ์Derma 
Ultra การเขา้ถึงตราสินคา้จึงยากข้ึนอนัเน่ืองจากราคาท่ีสูง และยงัไม่มีแรงจูงใจเพียงพอในการเลือก
ซ้ือเพราะยงัไม่เกิดความพึงพอใจและไม่มีความเช่ือมัน่ในตวัผลิตภณัฑ์ Derma Ultra นั่นเอง ดงันั้น
ทางบริษทัจึงตอ้งรีบสร้างความสามารถในการแข่งขนัดว้ยการลงทุนในเร่ืองของ resource ต่างๆ ไม่
ว่าจะเป็นการสร้างทีมขายท่ีมีความสามารถและการลงทุนเพื่อให้มีความเขา้ใจในผูบ้ริโภคดว้ยการ
ท า Customer Relationship Management (CRM) ท าใหท้ราบความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยา่งแทจ้ริง
เพื่อการตอบสนองลูกคา้ไดอ้ย่างพึงพอใจ พร้อมกบัมีการลงทุนในเร่ืองกิจกรรมส่งเสริมทางการ
ตลาดต่างๆ เพื่อจะส่งเสริมการขายให้กบัลกูคา้ในส่วนของโรงพยาบาล คลินิกและส่วนของลูกคา้
ทั่วไปในตลาดท่ีจะหาซ้ือผลิตภัณฑ์ Derma Ultra ได้ตามร้านขายยาทั่วไป การปรับกลยุทธ์ให้
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เหมาะสมเพ่ือสร้างความสามารถในการแข่งขนัน้ี จะช่วยเพ่ิมฐานลกูคา้ในอนาคตและสร้างยอดขาย
ท าใหมี้ส่วนแบ่งทางการตลาดไดม้ากข้ึน ทั้งยงัคงอยูใ่นอุตสาหกรรมไดย้าวนานอยา่งย ัง่ยนือีกดว้ย 
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บทที่  4 

การก าหนดกลยุทธ์การแข่งขันทางธุรกิจ 
 
 

แนวทางในการด าเนินงานท่ีจะท าให้องค์กรบรรลุดงัเป้าหมายท่ีไดก้  าหนดไว ้ ตอ้ง
รวมถึงระดับผูบ้ริหารในระดับต่างๆ และระดับผูป้ฏิบัติการในองค์กร ซ่ึงต้องมีความเข้าใจใน
วิสัยทศัน์ร่วมกนั เพื่อท่ีจะสามารถแข่งขนัในอุตสาหกรรมได ้เพื่อให้ทุกส่วนขององค์กรสามารถ
ท างานไดอ้ย่างสอดคลอ้งและส่งเสริมซ่ึงกนัและกนั ตอ้งเกิดจากความร่วมมือของทุกระดบัองค์กร 
เพื่อผลกัดันให้องค์กรบรรลุเป้าหมายไดอ้ย่างสมบูรณ์ การก าหนดหรือจดัท ากลยุทธ์มี 3 ระดับ
แตกต่างกนัคือ 1.กลยทุธร์ะดบัองคก์ร ตอ้งเป็นการตอบสนองความตอ้งการและแผนงานขององคก์ร
ทั้งหมด 2.กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ เป็นการสร้างความไดเ้ปรียบในเชิงการแข่งขนั และ 3.กลยทุธ์ระดบั
ปฏิบติัการ เนน้กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการท างานโดยตรง ทั้ง 3 กลยทุธต์อ้งมีความเก่ียวขอ้ง
ซ่ึงกนัและกนั ท่ีจะขบัเคล่ือนใหอ้งคก์รประสบความส าเร็จไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 

 

 
ภาพที ่4.1  แสดงถึงล  าดบัขั้นของกลยทุธ ์(Hierarchy of Strategy) 
ท่ีมา: http://www.pic2fly.com/LevelofStrategy.html 
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4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate-Level Strategy) 
กลยุทธ์ระดบัองค์กรเป็น การก าหนดทิศทางเก่ียวกบัการเติบโตขององคก์รในอนาคต 

เพื่อน าไปสู่การตอบสนองวตัถุประสงค์หลกัและภาพรวมขององค์กร เป็นเร่ืองของนโยบายการ
พฒันาโดยผูบ้ริหารระดบัสูงซ่ึงเป็นคนก าหนดนโยบาย จะแบ่งกลยทุธเ์ป็น 3 ประเภทคือ กลยุทธ์ท่ี
มุ่งเน้นการเติบโต (Growth Strategy) กลยุทธ์การคงตวั (Stabilization Strategy) และกลยทุธก์ารหด
ตวั (Retrenchment Strategy) 

 
4.1.1 กลยุทธ์ที่มุ่งเน้นการเติบโต (Growth Strategy)  กลยุทธ์เนน้เร่ืองการเพ่ิมส่วน

แบ่งและตลาดและยอดขาย หรือสร้างความประหยดัต่อขนาด แบ่งไดเ้ป็น 3 ประเภทคือ 
1. Intensive Growth (Concentration) คือ  กลยุทธ์ ท่ี มุ่ งเน้นการ เพ่ิมยอดขายของ

ผลิตภัณฑ์เดิม โดยจัดสรรทรัพยากรเดิมท่ีองค์กรมีอยู่เพื่อพฒันาความเช่ียวชาญเฉพาะด้านให้
เหนือกว่าคู่แข่งและสร้างความไดเ้ปรียบในอุตสาหกรรม ซ่ึงสามารถกระท าไดด้ว้ยวิธีการดงัต่อไปน้ี 

- Market Penetration คือการเพ่ิมส่วนแบ่งตลาดของผลิตภณัฑเ์ดิมใน 
ตลาดเดิมดว้ยวิธีการทางการตลาด เช่น การเพ่ิมจ านวนพนกังานขาย การเพ่ิมกิจกรรม

ดา้นโฆษณา การเพ่ิมการส่งเสริมการขาย เป็นตน้ 
- Market Development คือการขยายตลาดของสินคา้เดิมในพ้ืนท่ีใหม่ ตวัอย่างเช่น 

การท่ี Starbucks มาเปิดสาขาท่ีประเทศไทยก็ถือเป็นการท า Market Development 
- Product Development คือการเพ่ิมยอดขายของผลิตภณัฑ์เดิมดว้ยวิธีการปรับปรุง

คุณสมบติัของผลิตภณัฑด์งักล่าว นอกจากน้ีการท า Product Development ยงัสามารถท าไดด้ว้ยการ
แนะน าอรรถประโยชน์ (Utility) ใหม่ของผลิตภณัฑเ์ดิม เช่น น ้ายาอุทยัทิพย ์ปกติใชผ้สมน ้ าด่ืมเพ่ือ
เพ่ิมความรู้สึกสดช่ืน ต่อมา เจ้าของผลิตภัณฑ์แนะน าให้ผูบ้ริโภคทราบว่าน ้ ายาอุทัยทิพยมี์อีก 1 
อรรถประโยชน์ คือ สามารถใชท้าแกม้ใหเ้ป็นสีชมพแูทน Brush On ได ้เป็นตน้ 

2. Integrative Growth  เป็นกลยทุธท่ี์เก่ียวพนักบัการซ้ือหรือขยายธุรกิจเขา้ไปสู่ธุรกิจ
ของลูกค้าเพื่อใช้เป็นช่องทางการจัดจ าหน่ายของตัวเอง เรียกว่าการรวมธุรกิจไปทางข้างหน้า 
(Forward integration) หรือการขยายเขา้ไปสู่ธุรกิจเดียวกบัคู่คา้หรือผูข้ายปัจจยัการผลิตของบริษทั  
เรียกว่าการรวมธุรกิจไปขา้งหลงั (Backward integration) เพื่อควบคุมคุณภาพและตน้ทุนการผลิต 
วตัถุประสงคข์องการท า Integrative Growth คือการท าให้องค์กรมีอ  านาจทางการตลาด อ านาจใน
การควบคุมวตัถุดิบ หรือช่องทางการจดัจ  าหน่ายเพ่ิมข้ึน สามารถกระท าไดด้ว้ยวิธีการดงัต่อไปน้ี 

- Forward Integration (Vertical Integration) คือการซ้ือกิจการของผูจ้ ัดจ  าหน่าย /
ลกูคา้ เช่น การท่ีเลอโนโวซ่ึงเป็นผูรั้บจา้งผลิตคอมพิวเตอร์โน้ตบุ๊กให้ไอบีเอม็เขา้ซ้ือกิจการดงักล่าว
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จากไอบีเอ็มดงันั้น เลอโนโวคือผูข้าย ไอบีเอม็คือผูซ้ื้อ เม่ือเลอโนโวซ้ือกิจการของไอบีเอ็มจึงเป็น
การซ้ือกิจการของลกูคา้ เป็นตน้  

- Backward Integration (Vertical Integration) คือการซ้ือกิจการของซัพพลายเออร์ 
เช่น การท่ีบริษทัผลิตรถยนตซ้ื์อกิจการของผูข้ายช้ินส่วนอะไหล่ใหก้บัตน เป็นตน้ นอกจากน้ี การท า
ธุรกิจแข่งกบัซพัพลายเออร์ก็ถือเป็นการท า Backward Integration เช่นกนั ตวัอยา่งเช่น การท่ีหา้งเทส
โก ้โลตสัขายน ้ าอดัลมรสโคล่ายี่หอ้ Tesco ก็ถือเป็นการท าธุรกิจแข่งกบับริษทัไทยน ้ าทิพยซ่ึ์งเป็นผู ้
จ  าหน่ายน ้ าอดัลมยีห่อ้โคก้ใหแ้ก่ตน 

- Horizontal Integration คือเป็นกลยุทธ์การขยายตวัเจริญเติบโตโดยการเพ่ิมส่วน
แบ่งทางการตลาด ครอบครองตลาด ตดัคู่แข่งขนัออกจากตลาด โดยการซ้ือหรือควบรวมคู่แข่งหรือ
บริษทัอ่ืนภายใตธุ้รกิจเดียวกนั ตวัอยา่งเช่น การท่ีเมเจอร์ซ้ือกิจการของอีจีวีซ่ึงเป็นคู่แข่ง เป็นตน้ 

3. Diversification Growth คือเป็นกลยทุธ์การขยายหรือกระจายตวัเข้าไปในสายงาน
หรืออุตสาหกรรมอ่ืนๆ เพ่ือสร้างความหลากหลายและความแตกต่างในการด าเนินงานซึ่งอาจ
เก่ียวพนัหรือไม่เก่ียวพันกบัสินค้าและบริการเดิมขององค์กรก็ได้ รวมทัง้เป็นการลดความเสี่ยงของ
ธรุกิจจากการด าเนินงานในอตุสาหกรรมปัจจบุนั สามารถจ าแนกเป็น 3 วิธี ดงันี ้ 

- Concentric Diversification คือเ ป็นกลยุทธ์การขยายตัวเข้าไปในธุรกิจหรือ
อุตสาหกรรมอ่ืนท่ียงัเก่ียวขอ้งสมัพนัธ์กบัสินคา้หรือบริการเดิม กลยุทธ์น้ีเหมาะสาหรับองคก์รท่ีมี
ต าแหน่งทางการแข่งขนัท่ีเข้มแข็ง ซ่ึงการใชก้ลยุทธ์น้ีจะสร้างผลก าไรมากกว่าการกระจายธุรกิจ
แบบไม่เกาะกลุ่ม การท าธุรกิจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ชนิดใหม่ท่ีอาศยัเทคโนโลยี หรือองค์ความรู้ของ
ผลิตภัณฑ์ชนิดเดิม ตัวอย่างเช่น  การท่ีผูผ้ลิตเบียร์ช้างผลิตน ้ าด่ืมช้างออกวางจ าหน่าย เป็นต้น 
เน่ืองจากเทคโนโลยกีารผลิตและช่องทางการจดัจ  าหน่ายของผลิตภณัฑท์ั้งสองชนิดเหมือนกนั 

- Horizontal Diversification คือการท า ธุรกิจ เ ก่ียวกับผลิตภัณฑ์ชนิดใหม่ ท่ีมุ่ ง
จ  าหน่ายให้แก่ลูกคา้กลุ่มเดิมของตน ตวัอย่างเช่น การท่ีซี.พี. เซเว่นอีเลฟเว่น ให้บริการเคาน์เตอร์
เซอร์วิสในร้านสะดวกซ้ือของตน เป็นตน้ 

- Conglomerate Diversification คือการท าธุรกิจเก่ียวกับผลิตภณัฑ์ชนิดใหม่ท่ีไม่มี
ความเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑช์นิดเดิมของตน เป็นการขยายตวัเขา้ไปในธุรกิจอ่ืนท่ีไม่มีส่วนเก่ียวขอ้ง
กบัสินคา้หรือบริการเดิม องค์กรควรเลือกใชก้ลยทุธ์น้ีเม่ือพิจารณาพบว่าธุรกิจเดิมมีแนวโน้มการ
เติบโตลดลงจึงตอ้งมองหาธุรกิจอ่ืนท่ีมีโอกาสเติบโตมากกว่า  

Diversification Growth แตกต่างจาก Intensive Growth ตรงท่ีธุรกิจใหม่ขององค์กร
เก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์ชนิดใหม่ท่ีเป็นคนละชนิดกบัผลิตภณัฑ์ชนิดเดิม  เช่น  น ้าด่ืมเป็นผลิตภณัฑ์
คนละชนิดกบัเบียร์ เคาน์เตอร์เซอร์วิสเป็นบริการคนละชนิดกบัการจ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภค 
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และเคร่ืองส าอาง และละครทีวีเป็นธุรกิจคนละชนิดกบัเพลง เป็นตน้ ส่วน Intensive Growth เป็น
การขยายธุรกิจในผลิตภณัฑช์นิดเดิม ถึงแมว้่า Product Development ซ่ึงเป็นวิธีการหน่ึงของการท า 
Intensive Growth จะมีการปรับปรุงคุณสมบติัของผลิตภณัฑก์็ตาม แต่ผลิตภณัฑท่ี์ผา่นการปรับปรุง
แลว้ก็ยงัคงเป็นผลิตภณัฑช์นิดเดิม เช่น เคร่ืองปรับอากาศท่ีมีคุณสมบติัในการฟอกอากาศก็ยงัคงเป็น
เคร่ืองปรับอากาศเหมือนเดิม เป็นตน้ องคก์รหน่ึงๆ สามารถใชก้ลยุทธ์เติบโตมากกว่า 1 กลยุทธ์ใน
เวลาเดียวกันได้ เ ช่นองค์กรสามารถซ้ือกิจการของคู่ แข่ง (Horizontal Integration) แล้วอาศัย
เทคโนโลยีและองค์ความรู้ของกิจการดังกล่าวในการปรับปรุงผลิตภัณฑ์เดิมขององค์กรให้มี
คุณประโยชน์ต่อผูบ้ริโภคมากข้ึน (Product Development) เป็นตน้ 

 
4.1.2 กลยุทธ์การรักษาเสถียรภาพ (Stability Strategy)  
กลยทุธ์การรักษาเสถียรภาพ เป็นกลยทุธท่ี์มีลกัษณะคงท่ีไม่มีการเปล่ียนแปลงท่ีส าคญั

ใดๆ ซ่ึงจะเก่ียวข้องกับการรักษาฐานะเดิมหรือการจ ากัดการเจริญเติบโต เหตุผลท่ีบางองค์กร
เลือกใชก้ลยุทธ์การคงตวัมีหลายประการ เช่น องค์กรขาดศกัยภาพในการเติบโต  สภาพแวดลอ้ม
ภายนอก (External Environment) ไม่เอ้ืออ  านวยต่อการด าเนินกลยุทธ์เติบโต หรือผูบ้ริหารหรือ
เจา้ของกิจการขาดแรงจูงใจในการขยายกิจการ เน่ืองจากมีความพอใจในสถานะท่ีเป็นอยู่ของกิจการ 
เป็นต้น บริษัทจะมุ่งเน้นการรักษาเสถียรภาพการด าเนินงาน  รักษาส่วนแบ่งการตลาดและ
ความสามารถทางการแข่งขนั เพื่อจะไดท้ าก  าไรไดอ้ยา่งต่อเน่ือง อยา่งไรก็ตาม การด าเนินกลยทุธค์ง
ตวัเป็นเวลานานเป็นส่ิงท่ีอนัตราย เพราะจะท าใหค้วามสามารถในการแข่งขนัขององค์กรในระยะ
ยาวลดลงได ้กลยทุธก์ารรักษาเสถียรภาพแบ่งออกเป็น 3 กลยทุธด์งัน้ี  

1. กลยุทธ์การยบัย ั้ง (Pause) เป็นกลยุทธ์ท่ีใช้ภายหลงัจากท่ีองค์การใชก้ลยุทธ์การ
เติบโตโดยการเพ่ิมหน่วยธุรกิจ  ทาให้องค์กรอาจขาดทรัพยากร  หรือเกิดการเปล่ียนแปลง
สภาพแวดลอ้มท่ีมีผลกระทบต่อการด าเนินงานขององค์กร  อาทิ นโยบายรัฐบาล กฎหมายหรือ
ขอ้บงัคบั รสนิยมผูบ้ริโภค เป็นตน้  

2. กลยุทธ์การไม่เปล่ียนแปลง  (No change) เป็นการดาเนินการตามกลยุทธ์เดิม 
เน่ืองจากกลยุทธ์เดิมท่ีวางไว้ประสบความส าเร็จด้วยดี  และสภาพแวดล้อมขององค์กรไม่
เปล่ียนแปลง  

3. กลยุทธ์การท าก  าไร (Profit) เป็นกลยุทธ์ท่ีองค์กรพยายามลดค่าใช้จ่ายต่างๆ เช่น 
ค่าใชจ่้ายดา้นการวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์ เพ่ือทาใหก้าไรขององค์กรสูงข้ึน เงินปันผลของผูถื้อหุ้น
สูงข้ึนในระยะสั้น แต่การเติบโตในระยะยาวหยดุชะงกั 
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4.1.3 กลยุทธ์การหดตัว (Retrenchment Strategy) คือกลยทุธ์ท่ีมุ่งลดขนาดหรือการ
ลงทุนของธุรกิจ เพื่อป้องกนัตวัในกรณีท่ีองค์กรอยู่ภายใต้สภาพแวดลอ้มท่ีมีการเปล่ียนแปลงผนั
ผวน มีภยัคุกคามจากคู่แข่งรุนแรง เสียเปรียบทางการแข่งขนั ประสบปัญหาทางดา้นการเงินหรือ
สภาพคล่อง สามารถกระท าได ้ดงัน้ี 

1. Retrenchment คือการขายสินทรัพยบ์างส่วนขององคก์รเพื่อน าเงินสดท่ีไดไ้ปใชใ้น
การด าเนินกิจการ ตวัอย่างเช่น ในทศวรรษท่ี 1990 ซ่ึงเป็นช่วงเวลาท่ีไอบีเอ็มก าลงัประสบปัญหา
อย่างหนัก  Louis V. Gerstner Jr. ซีอีโอในขณะนั้น  ได้ขายตึกและภาพเขียนของศิลปินช่ือดังท่ี
ไอบีเอม็สะสมไว ้เพื่อน าเงินสดมาพยงุฐานะของกิจการ เป็นตน้ 

2. Divestiture คือการขายกิจการบางกิจการขององค์กรท่ีประกอบธุรกิจหลายอย่าง  
โดยเฉพาะอย่างยิ่งกิจการท่ีไม่สามารถแข่งขันกับผูอ่ื้นได้ เพื่อน าเงินมาใช้ในการด าเนินธุรกิจ 
ตวัอยา่งเช่น แกรมมี่ขายธุรกิจบะหมี่ก่ึงส าเร็จรูปโฟร์มีใหแ้ก่กลุ่มสหพฒันพิบูลย ์เป็นตน้ 

3. Liquidation คือการเลิกกิจการทั้งหมดขององค์กร เมื่อองค์กรประสบกบัปัญหาท่ี
รุนแรงจนเกินความสามารถในการแกไ้ขเพื่อใหกิ้จการด าเนินต่อไปได ้

4. Turnaround คือการพลิกฟ้ืนกิจการ โดยการปรับปรุงองค์กรให้มีประสิทธิภาพใน
การด าเนินงานท่ีดีข้ึน เน้นการลดตน้ทุนและการเพ่ิมรายได ้เช่น การปรับโครงสร้างองคก์ร การลด
พนักงาน การร้ือปรับระบบ การปรับราคาสินคา้และบริการเพ่ิมข้ึน ยกเลิกผลิตภณัฑ์หรือบริการ
บางอย่างท่ีไม่ท าก  าไร เป็นตน้ เช่นเดียวกบักลยทุธ์เติบโต  องค์กรสามารถใชก้ลยุทธ์การหดตวัได้
มากกว่า 1 กลยทุธใ์นเวลาเดียวกนั ตวัอยา่งเช่น องคก์รท่ีประสบปัญหาอาจจะขายสินทรัพยบ์างอยา่ง
พร้อมๆกบัขายกิจการบางกิจการท่ีไม่สามารถแข่งขนัได้ เพื่อน าเงินสดมาใชใ้นการพยุงฐานะของ
กิจการ เป็นตน้ 

กลยุทธ์ระดบัองค์กรนอกจากจะก าหนดทิศทางขององค์กรแลว้  ยงัก  าหนดประเภท
ธุรกิจท่ีองค์กรท า เช่น กลยุทธ ์Intensive Growth และกลยทุธก์ารคงตวั ก าหนดว่าองคก์รจะด าเนิน
ธุรกิจชนิดเดิม กลยุทธ์ Integrative Growth ก าหนดว่าองคก์รจะด าเนินธุรกิจชนิดเดิมควบคู่กบัการ
ขยายตวัไปสู่ธุรกิจในอุตสาหกรรมท่ีอยูต่น้น ้ าหรือปลายน ้ า กลยทุธ ์Diversification Growth ก าหนด
ว่าองค์กรจะขยายตวัไปสู่ธุรกิจชนิดใหม่ซ่ึงอยู่ในอุตสาหกรรมใหม่ กลยุทธ ์Divestiture ก าหนดว่า
องคก์รจะเลิกด าเนินธุรกิจหน่ึงๆ ขององคก์ร เป็นตน้ (จิตติ รัศมีธรรมโชติ, 2551) 
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4.2  กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business-Level Strategy) 
กลยุทธ์ระดับธุรกิจ  คือ การก าหนดแนวทางในการแข่งขันของธุรกิจในแต่ละ

อุตสาหกรรม หรืออาจจะเรียกไดว้่าเป็นกลยทุธใ์นการแข่งขนั (Competitive Strategy) กลยทุธร์ะดบั
น้ีถกูก  าหนดและวางแผนโดยผูบ้ริหารระดบักลางหรือผูบ้ริหารหน่วยธุรกิจ เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบ
ในเชิงการแข่งขัน  สามารถชนะคู่แข่งขันในอุตสาหกรรมนั้ นๆ  และกลยุทธ์ความร่วมมือ 
(Cooperative Strategy) ซ่ึงเป็นการร่วมมือกบัคู่แข่งในดา้นต่างๆ เพ่ือเพ่ิมความไดเ้ปรียบเชิงแข่งขนั
ให้แก่สินคา้และบริการขององค์กร โดยส่วนใหญ่แลว้กลยุทธ์ธุรกิจมกัจะเป็นไปตามแนวคิดของ 
Michael E. Porter (Porter, 1980) ท่ีระบุไวว้่าองค์กรธุรกิจสามารถเลือกท่ีใชว้ิ ธีการในการแข่งขัน
โดยการเป็นผูน้  าด้านต้นทุน (Cost Leadership Strategy) การสร้างความแตกต่างในการแข่งขัน 
(Differentiation) หรือการมุ่งเนน้ท่ีลกูคา้เฉพาะกลุ่ม (Focus customer) นอกเหนือจากกลยุทธธุ์รกิจ
ตามแนวคิดของ Porter แลว้องคก์รสามารถท่ีจะเลือกใชก้ลยุทธธุ์รกิจอ่ืนในลกัษณะอ่ืนอีก เช่น การ
เป็นริเร่ิมเป็นผูน้  า (First Mover) หรือการใชก้ลยุทธ์เชิงรุก (Offensive Strategy) หรือกลยุทธ์โจมตี
จุดอ่อนของคู่แข่งขนั (Michael E. Porter, 1980) 

 
4.2.1 กลยุทธ์การแข่งขันของพอร์ตเตอร์ (Porter’s Competitive Strategies)  
กลยุทธ์ท่ีสามารถใช้เพื่อสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขันให้เหนือบริษัทอ่ืนใน

อุตสาหกรรมเดียวกนัไดแ้ก่ การเป็นผูน้าทางตน้ทุน การสร้างความแตกต่าง และการมุ่งเน้นท่ีลูกคา้
เฉพาะกลุ่มหรือบางส่วนของตลาด 

 
4.2.2 กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน (Cost Leadership Strategy) เป็นกลยทุธข์อง 
องค์กรท่ีมีตลาดเป้าหมายกวา้ง  โดยการสร้างประสิทธิภาพในการด าเนินงาน  ใน

ขณะเดียวกนั ก็มุ่งเนน้การเสนอสินคา้และบริการดว้ยตน้ทุนท่ีต ่ากว่าคู่แข่งขนั แต่ยงัสามารถรักษา
คุณภาพบริการตามท่ีลูกคา้ตอ้งการได้ เช่น การขยายกาลงัการผลิตจ านวนมากเพื่อลดต้นทุนต่อ
หน่วย การเลือกใชเ้ทคโนโลยีการผลิตท่ีจะท าให้ตน้ทุนการผลิตลดลง เป็นตน้ มกัพบในสินคา้และ
บริการท่ีมีตลาดกวา้งขวาง ลกัษณะของสินคา้ไม่แตกต่างกนัมากนกั และมีการประหยดัต่อขนาดจาก
การผลิตแบบปริมาณมาก (Mass production) ท าให้องค์กรมีก  าไรสูงข้ึนและสามารถอยู่รอดไดใ้น
สถานการณ์ท่ีการแข่งขนัรุนแรงได ้ 

 
4.2.3 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของผลติภัณฑ์ (Differentiation Strategy) เป็น

เป็นกลยุทธ์การมุ่งเน้นท่ีจะสร้างผลิตภัณฑ์และบริการท่ีมีคุณสมบัติพิเศษกว่าคู่แข่งอ่ืนๆ  ใน
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อุตสาหกรรม เพือ่สร้างคุณค่าเพ่ิมใหเ้กิดข้ึนในความรู้สึกของลูกคา้ การสร้างความแตกต่างสามารถ
เกิดได้จากความเป็นเอกลักษณ์ของสินค้าและบริการ  การบริการหลังการขาย  ภาพพจน์ท่ีดี  
นวตักรรมทางเทคโนโลยี ช่ือเสียงของกิจการ หรือความมีมาตรฐานของผลิตภณัฑ์ ซ่ึงจะช่วยให้
บริษทัสามารถก าหนดราคาไดดี้ และน าไปสู่การท าก  าไรท่ีสูงกว่าอตัราเฉล่ียในอุตสาหกรรม  

 
4.2.4 กลยุทธ์การมุ่งความเช่ียวชาญเฉพาะในบางส่วนของตลาด (Focus Strategy) 

เป็นกลยุทธท่ี์เน้นการเจาะตลาดกบัลูกคา้เฉพาะหรือผูรั้บบริการในบางกลุ่มท่ีมีความตอ้งการพิเศษ  
(Niche Market) องค์กรตอ้งสามารถออกแบบสินคา้ และบริการให้เหมาะสมกบัตลาดเป้าหมายท่ี
เลือกเพ่ือสร้างความพึงพอใจในตลาดนั้นมากกว่าคู่แข่งขนั องคก์รท่ีเลือกใชก้ลยทุธน้ี์ตอ้งไม่พยายาม
สร้างความแตกต่างใหเ้กิดข้ึนในหลายตลาดแต่ควรมุ่งเนน้เฉพาะตลาดเดียวเท่านั้นเม่ือองคก์รมีความ
ช านาญมากข้ึนจึงค่อยขยายการ ด าเนินงานไปสู่ตลาดอื่นต่อไป โดยทัว่ไปกลยทุธก์ารมุ่งตอบสนอง
เฉพาะกลุ่มจะพิจารณาจากกลุ่มของลูกคา้ท่ีน่าสนใจ ลกัษณะตลาดท่ีธุรกิจสามารถดึงส่วนแบ่งมา
จากคู่แข่งขนัและมีการแบ่งส่วนของตลาดสินคา้อย่างชดัเจน  อย่างไรก็ตาม กลยุทธ์น้ีไม่เหมาะกบั
องคก์รท่ีมีประสบการณ์ในการด าเนินงานนอ้ย มี เงินทุนต ่า และเป็นองคก์รขนาดเลก็ 

 
 

4.3  กลยุทธ์ระดับปฏิบัตกิาร (Functional-Level Strategy) 
กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ  (Functional Strategy) หรือกลยุทธ์ระดบัหน้าท่ี (Operation 

Strategy) เป็นกลยุทธท่ี์ใชก้  าหนดวิธีการในการสนบัสนุนกลยทุธ์ในระดบัธุรกิจโดยเป็นกลยุทธ์ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัหน่วยงานย่อย ๆ ภายในองค์กร การก าหนดกลยุทธ์ในการพฒันาหรือก าหนดวิธีการ
ท างานของหน่วยงานยอ่ยเหล่าน้ีก็เพ่ือสนบัสนุนกลยุทธใ์นระดบัธุรกิจท่ีก  าหนดข้ึนเป็นวิธีการหรือ
รูปแบบท่ี องคก์รน าไปใชใ้นการด าเนินการขององค์กรโดยมุ่งเนน้ท่ีการใชท้รัพยากรขององคก์รให้
เกิดประโยชน์ สูงสุดในทุกกิจกรรมการด าเนินงานของหน่วยต่างๆภายในองคก์ร โดยตอ้งก่อใหเ้กิด
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุด อาจกล่าวไดว้่าการก าหนดกลยุทธ์ระดบัน้ีเป็นการก าหนดกล
ยุทธ์ในระดับฝ่ายงาน  หรือหน่วยงาน  เช่น การตลาด การเงิน  การวิจัยและพฒันา การบริหาร
ทรัพยากรมนุษย  ์เป็นต้น  ซ่ึงจะต้องมีความสัมพันธ์กันเน่ืองจากต่างก็เป็นองค์ประกอบของ
กระบวนการสร้างคุณค่าเพ่ิมของธุรกิจเพราะต่างก็มุ่งบรรลุวตัถุประสงคข์องกิจการโดยส่วนรวมการ
ก าหนดกลยทุธร์ะดบัปฏิบติัการจะเป็นการก าหนดกลยทุธเ์พื่ออ  านวยความสะดวกต่อการก าหนดกล
ยทุธใ์นระดบัองคก์รและระดบัธุรกิจ การก าหนดกลยทุธร์ะดบัปฏิบติัการจะแตกต่างจากกลยทุธท์ั้ง 2 
ระดบั คือ การก าหนดกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการเป็นการก าหนดกลยุทธ์ท่ีใชร้ะยะเวลาน้อยกว่าการ
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ก าหนดกลยทุธใ์นระดบัองคก์ร การก าหนดกลยุทธร์ะดบัปฏิบติัการจะมีลกัษณะและมีการก าหนด
ทิศทางการปฏิบติังานท่ีเฉพาะเจาะจง และเน้นในการปฏิบติัท่ีตอบสนองต่อความตอ้งการของลกูคา้
มากกว่าการก าหนดกลยุทธ์ในระดบัองค์กร  การก าหนดกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการเป็นการปฏิบัติ
หน้าท่ีท่ีแท้จริงในองค์กร กลยุทธ์ระดับปฏิบติัการเป็นกลยุทธ์ท่ีฝ่ายงานตอ้งปฏิบัติเพื่อให้บรรลุ
วตัถุประสงคใ์นระดบัองคก์รและระดบัธุรกิจ ซ่ึงจะตอ้งสอดคลอ้งกบักลยทุธท์ั้ง 2ระดบั เช่น ถา้กล
ยทุธร์ะดบัธุรกิจเป็น Differentiation ฝ่ายผลิตจะตอ้งมีกระบวนการบริ หารคุณภาพอยา่งดี ฝ่ายบุคคล
ตอ้งสรรหาบุคลากรท่ีมีทกัษะการท างาน ฝ่ายตลาดตอ้งเนน้ช่องทางการจดัจ  าหน่ายท่ีมีประสิทธิภาพ
และใชโ้ฆษณาประชาสมัพนัธ์ การก าหนดกลยทุธร์ะดบัปฏิบติัการท่ีเหมาะสมควรจะพิจารณาจาก 
value chain ขององคก์ารเป็นเคร่ืองมือในการวิเคราะห์ กลยทุธร์ะดบัปฏิบติัการจะถกูก  าหนดขั้นตาม
ภาระงานตามหนา้ท่ีต่างๆ โดยจะตอ้งมีการผสมผสานกลยุทธ์ให้สอดคลอ้งกนัและให้มีการขดัแยง้
กนัน้อยท่ีสุด กลยุทธ์ในระดบัปฏิบติัการ  ประกอบดว้ย (เกริกยศ ชลายชเดชะ, 2546 ; อนิวชั แก้ว
จ านง, 2551 ; วิชิต อู่อน้, 2548 ; ณัฐพนัธ ์เขจรนนัทน์, 2552) 

 
4.3.1 กลยุทธ์การผลิตและการด าเนินงาน (Product and Operation Strategy) จะ

พิจารณาจากกิจกรรมทางดา้นการผลิต 
 
4.3.2 กลยุทธ์ด้านการตลาด (Marketing Strategy) เป็นการก าหนดกลยทุธข์องบริษทั

ในดา้นสินคา้ และบริการของบริษทัทั้งท่ีมีจ  าหน่ายในตลาดแลว้และก าลงัจะออกจ าหน่ายในตลาดว่า
ตรงกบัความต้องการของลูกคา้เพียงใด  การใช้กลยุทธ์ด้านการตลาดเป็นกลยุทธ์ท่ีมุ่งเน้นความ
ตอ้งการของลกูคา้เป็นส าคญั ทั้งท่ีเป็นลกูคา้เก่าและลกูคา้ใหม่ 

 
4.3.3 กลยุทธ์ทางการเงิน  (Financial Strategy) การน ากลยุทธ์ทางการเงินมาใช้

จะตอ้งน าผลการวิเคราะห์งบการเงินของบริษทัมาใชเ้พ่ือใหท้ราบถึงผลการด าเนินงานของบริษทัทั้ง
ทางดา้นจุดอ่อนและจุดแข็งปัจจยัท่ีน ามาใชใ้นการก าหนดกลยุทธ์ทางการเงินท่ีส าคญัคือ พิจารณา
การน าปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัเงินทุน โดยเง่ือนไขในการพิจารณา คือความตอ้งการเงินสดของบริษทั
วิธีการในการให้สินเช่ือและการเรียกเก็บหน้ี การน าเงินทุนของบริษทัไปลงทุนในรูปของพนัธบตัร 
หุน้ หรือฝากธนาคาร และวิธีการในการควบคุมสินคา้คงคลงั 

 
4.3.4 กลยุท ธ์ก ารจัดก ารท รัพยากรมนุษ ย์  (Human Resource Management 

Strategy) หลกัในการก าหนดกลยุทธ์จะตอ้งค านึงถึงหน้าท่ีในการจดัการทรัพยากรมนุษย์ ไดแ้ก่ 
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การใชท้รัพยากรมนุษยใ์หเ้กิดประโยชน์สูงสุด การพฒันาทรัพยากรมนุษยใ์นองคก์รใหม้ีความพร้อม
และมีความสามารถตรงกบัความตอ้งการขององคก์ร ใชว้ิธีการจูงใจพนกังานในองคก์รใหป้ฏิบติังาน
เป็นไปตามความตอ้งการขององคก์รและมุ่งเนน้การสร้างขวญัและก าลงัใจใหพ้นกังานในองคก์าร 

 
4.3.5 กลยุทธ์ในการวิจัยและพัฒนา (Research and Development Strategy) การ

เปล่ียนแปลงเทคโนโลยีและสภาพแวดลอ้มท าใหสิ้นคา้และบริการเกิดความลา้สมยัและไม่ทนต่อ
การแข่งขนั การวิจยัและพฒันาจะท าใหท้ราบความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลกูคา้และตลาด 

 
 

4.4  แนวทางการก าหนดกลยุทธ์ส าหรับบริษัท AA 
จากการวิเคราะห์ ปัญหาของบริษทั AA  บริษทัควรท ากลยุทธ์ทั้ง 3 ระดบัอธิบายได้

ดงัน้ี 
 
4.4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate-Level Strategy) เน้นท่ี Intensive Growth ดงั

รายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
4.4.1.1 Market Penetration เจาะตลาดเพ่ิมยอดขายในลูกค้าก ลุ่มเดิม 

โดยเฉพาะลูกคา้ในกลุ่มโรงพยาบาล คลินิก และร้านขายยา เพ่ือเพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาดเดิมให้มี
การใช ้Derma Ultra เพ่ิมมากข้ึน ซ่ึงอาจจะเป็นการขยายตลาดโดยใหมี้อตัราการใชท่ี้สูงข้ึนในกลุ่ม
ลกูคา้เดิม หรือให้มีการซ้ือซ ้าใหม่จากร้านขายยาเพ่ิม การสร้างการรับรู้จากการท าส่ือโฆษณา การ
ประชาสมัพนัธ ์เพื่อใหเ้กิดการตอบรับการส่งเสริมการขาย และใหเ้กิดความตอ้งการของผูบ้ริโภคใน
การใชผ้ลิตภณัฑ ์Derma Ultra ใหม้ากข้ึน ดงัน้ี 

- หากลยทุธ์ในการท าให้ลกูคา้กลุ่มเดิม ใชผ้ลิตภณัฑ์ Derma Ultra เพ่ิม
มากข้ึนทั้งในกลุ่มลกูคา้โรงพยาบาล คลินิก และร้านขายยา และเน่ืองจากผลิตภณัฑ ์Derma Ultra มี
สัดส่วนทางร้านขายยาคิดเป็น 70% ซ่ึงจะเป็นการท าการส่งเสริมทางการตลาดผ่านทางทีมขาย 
ให้กบัร้านขายยาทัว่ไปเพ่ือให้สั่งซ้ือสินคา้บ่อยคร้ังและเสนอผลิตภณัฑ์ให้กบัลูกคา้ทัว่ไปมากข้ึน 
ส่วนอีก 30% ซ่ึงเป็นสดัส่วนท่ีขายให้กบัโรงพยาบาลและคลินิก ทางทีมขายท่ีรับผดิชอบตอ้งเขา้ไป
น าเสนอขอ้มลูและความปลอดภยัของผลิตภณัฑท่ี์ถกูตอ้งใหท้างเภสชัและแพทยไ์ดส้ัง่ซ้ือใหม้ากข้ึน 

- การหาขอ้ไดเ้ปรียบของผลิตภณัฑ์เพื่อการใชดู้แลรักษาแผลเป็นหรือ
ประโยชน์ในดา้นต่างๆ ของการดูแลแผลของผูท่ี้คาดว่าจะมีความเส่ียงในการเกิดแผลเป็น เพื่อใหเ้กิด
ความมัน่ใจการใชผ้ลิตภณัฑ ์Derma Ultra 



46 
 

4.4.1.2 การท า Market Development เพื่อเป็นการขยายตลาดของสินค้า
ไปยงักลุ่มลกูคา้ใหม่ เป็นการเพ่ิมยอดขายผลิตภณัฑ ์Derma Ultraในพ้ืนท่ีใหม่หรือตลาดใหม่ เช่นมี
การขยายตลาดดว้ยการท าผลิตภณัฑเ์ขา้ใหม่ในส่วนของโรงพยาบาล คลินิกและร้านขายยา ท่ียงัไม่มี
ผลิตภณัฑ์ Derma Ultra เพื่อให้เป็นกลุ่มลูกคา้ใหม่ของบริษทั ดว้ยการน าเสนอผลิตภณัฑด์ว้ยความ
ถกูตอ้งชดัเจนในเร่ืองของขอ้มูลผลิตภณัฑ์และความปลอดภยัใหเ้กิดความตระหนกัในเร่ืองของการ
ดูแลรักษาแผลเป็น สร้างความสนใจใหก้บัทางโรงพยาบาล คลินิก และเภสัชหรือเจา้หน้าท่ีในร้าน
ขายยาเพื่อการน าเข้าใหม่ มีการให้สินค้าทดลองส าหรับทดลองใช้ เพื่อสร้างความคุ้นเคยใน
ผลิตภณัฑ์ และให้ได้มีประสบการณ์ในการใชจ้ริงเพื่อผลตอบรับท่ีดีในอนาคต ส่งผลให้ลูกคา้มี
ความมัน่ใจท่ีจะซ้ือใชเ้องต่อไปหรือบุคลากรทางการแพทยม์ัน่ใจในการแนะน าใหผู้ใ้ชใ้หม่เพ่ิมข้ึน 

 
4.4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business-Level Strategy) จากท่ีผลิตภณัฑ ์Derma Ultra มี

ความโดดเด่นในเร่ืองของผลิตภณัฑ์ การสร้างไดเ้ปรียบการแข่งขนัจากการพิจารณาถึงทรัพยากร
ของบริษทัในหลายๆดา้นแลว้ พบว่า กลยทุธก์ารสร้างความแตกต่างยงัเป็นกลยทุธ์หลกัแต่อยา่งไรก็
ตามเพ่ือใหส้ามารถแข่งขนักบัอุตสาหกรรมน้ีไดเ้ร่ืองของราคาก็เป็นปัจจยัท่ีทางบริษทัไดพิ้จารณาท า
ควบคู่กนัไปดว้ย 

การสร้างความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ Derma Ultra เช่นในเร่ืองของคุณภาพท่ีไดรั้บ
การรับรองจากผูเ้ช่ียวชาญในเร่ืองของการดูแลรักษาแผลเป็น และยงัมีการมีนวตักรรมผลิตภณัฑ์ท่ี
เป็นซิลิโคนท่ีมีรูปแบบใหม่ แหง้ง่าย กนัน ้ า ทาแลว้รู้สึกนุ่มล่ืน สะดวกในการใช ้ซ่ึงจากจากซิลิโคน
ทัว่ๆ ไปท่ีเป็นรูปแบบแผ่นแปะใช้ยากและราคาสูง นอกจากน้ียงัแตกต่างจากผลิตภัณฑ์อ่ืนใน
ทอ้งตลาดตรงท่ี Derma Ultra มีขอ้มลูรับรองยนืยนัผลในเร่ืองของการศึกษาทางการแพทยว์่าใชดู้แล
รักษาแผลเป็นไดผ้ลจริงอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ และไม่ไดม้ีคุณสมบติัเฉพาะเพียงการท าให้แผล
นุ่มเช่นเดียวกบัการใชผ้ลิตภณัฑส์มุนไพร หรือผลิตภณัฑส์ารสกดัจากหวัหอมตามทอ้งตลาดเท่านั้น
แต่มีคุณสมบติัท่ีพิเศษกว่า ในการช่วยท าให้โครงสร้างการสมานแผลมีความเป็นระเบียบ ลดอาการ
แดงและคนั นอกจากน้ีสร้างความแตกต่างดว้ยการใชผู้เ้ช่ียวชาญทางการแพทยเ์ป็นผูแ้นะน าในการ
ใช ้หรือเพ่ิมน ้ าหนกัคุณค่าของผลิตภณัฑ ์Derma Ultra และมีทีมขายท่ีมีการพฒันาศกัยภาพสม ่าเสมอ
เพื่อการสร้างความแตกต่างในการบริการเช่น การเขา้ถึงแพทยเ์ฉพาะทางท่ีเก่ียวขอ้งกบัการดูแล
รักษาแผลเป็นใหค้นไข ้เช่น แพทยศ์ลัยกรรมตกแต่ง สูตินรีแพทย ์แพทยอ์ายรุกรรมโรคผวิหนงั และ
แพทยท์างโสต ศอ นาสิก เป็นตน้ ท าใหส้ามารถแข่งขนักบับริษทัอ่ืนในอุตสาหกรรมได ้รวมถึงการ
มีความสมัพนัธอ์นัดีกบักลุ่มลกูคา้เก่ามาอยา่งยาวนานและต่อเน่ือง การเพ่ิมการรับรู้ในตราสินคา้ดว้ย
กิจกรรมส่งเสริมทางการคา้อยา่งสม ่าเสมอ ดว้ยการท า symposium การจดักิจกรรมกลุ่มเฉพาะแพทย์
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บางแผนกในโรงพยาบาลหรือจดักิจกรรมใหพ้นักงานในคลินิกความงาม การท าการโปรโมชัน่ให้
ร้านขายยาในรูปแบบต่างๆ  ท าใหผู้บ้ริโภครับรู้ถึงภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์Derma Ultra ว่าเป็นตรา
สินค้าท่ีอยู่ในระดบัพรีเมี่ยม เพราะคุณภาพและคุณสมบติัผลิตภณัฑ์ท่ีดีเยี่ยม สร้างเอกลกัษณ์ใน
มุมมองท่ีแตกต่างจากผลิตภณัฑอ่ื์นในอุตสาหกรรม 

 
 

4.5  กลยุทธ์ระดับปฏิบัตกิาร (Functional-Level Strategy) 
การก าหนดกลยุทธ์ต้องมีความสอดคลอ้งกับระดับองค์กรและระดับธุรกิจ เพื่อให้

ด  าเนินงานไดต้ามวตัถุประสงคท่ี์ไดต้ั้งเป้าไว ้โดยมีรายละเอียดของกลยทุธด์งัน้ี 
 
4.5.1 กลยุทธ์ด้านการตลาด (Marketing Strategy) พิจารณาในด้าน 4Ps Product 

Price Place Promotion ได้ดัง น้ี  Product คือผลิตภัณฑ์  Derma Ultra มีความสัมพันธ์กับราคา
เน่ืองมาจากการวาง Positioning เป็นตราสินคา้ระดบัพรีเมี่ยมเพราะซิลิโคนเป็นสินคา้ท่ีมีราคาสูง
และเป็นท่ียอมรับในวงการแพทยว์่ามีคุณสมบติัในการใชใ้นการดูแลรักษาแผลเป็นมาเป็นระยะเวลา
ยาวนาน และเมื่อมีการปรับสูตรท่ีท าให้ใช้ง่ายจึงมีราคาท่ีสูงเมื่อเทียบกับผลิตภัณฑ์ดูแลรักษา
แผลเป็นในท้องตลาดโดยทัว่ไป ส่ิงน้ีจึงสร้างความแตกต่างในเร่ืองนวตักรรมผลิตภณัฑ์ ในดา้น 
Place ผลิตภณัฑ์ Derma Ultra สามารถจดัจ  าหน่ายไดท้ั้งในส่วนของโรงพยาบาล คลินิกความงาม 
และร้านขายยาทัว่ไป การมีขอ้มลูการศึกษารับรองทางการแพทยท์ าให ้Derma Ultra เขา้ถึงบุคลากร
ทางการแพทยไ์ดง่้ายกว่าผลิตภณัฑอ่ื์นๆ ทั้งยงัเป็นการส่งเสริมความน่าเช่ือถือใหก้บัร้านขายยาทัว่ไป
ไดอี้กทางหน่ึงดว้ย จึงท าให้ยงัมีตลาดและพ้ืนท่ีใหม่ๆ ให้สามารถเขา้ไปขยายไดอี้กมาก ซ่ึงก็ตอ้ง
อาศยัทีมขายท่ีมีความกระตือรือร้น และมีขอ้มูลของตลาดท่ีดีเพียงพอ  ในส่วนของการมุ่งเนน้การ
ส่งเสริมทางการตลาด ดว้ย Promotion อาจมีผลมากต่อบุคคลทัว่ไปท่ีหาซ้ือไดต้ามทอ้งตลาดเช่นร้าน
ขายยา ซ่ึงตอ้งมีการโฆษณาออกส่ือส่ิงพิมพ ์ณ จุดขายใหเ้กิดการรับรู้ในตราสินคา้ และให้สามารถ
ตดัสินใจซ้ือไดอ้ยา่งรวดเร็ว ลกูคา้ในกลุ่มโรงพยาบาลและคลินิก เนน้การออกแสดงสินคา้ผลิตภณัฑ ์
การจดังานประชุมทางวิชาการ เป็นตน้ 

 
4.5.2 กลยุท ธ์ก ารจัดก ารท รัพยากรมนุษ ย์  (Human Resource Management 

Strategy) เป็นการพฒันาทรัพยากรมนุษยใ์หม้ีประสิทธิภาพ ดว้ยการฝึกอบรม สร้างแรงจูงใจ ใหก้บั
พนกังาน ทีมขาย ท่ีเป็นบุคลากรระดบัปฏิบติัการตอ้งสร้างความสามารถใหก้บัพนกังานขายดว้ยการ
มีการท ามาตรฐานในระดบัของผูแ้ทนขาย ให้มีเกณฑ์การพฒันาเป็นไปตามท่ีก  าหนด รวมถึงให้มี
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การประเมินผลอยา่งต่อเน่ืองเพื่อหาแนวทางในการปรับปรุง และแกไ้ขเพื่อสร้างบุคลากรใหม้ีความ
เช่ียวชาญในงานและมีประสิทธิผลมากยิ่งข้ึน เช่น การมีการอบรมการ Presentation, Selling Skill 
Program, Territory Management, มีการท า Business Plan ส าหรับการวางแผนการท างาน เป็นตน้ 

การก าหนดกลยทุธใ์นการแข่งขนัของบริษทั AA ทั้งสามระดบั ประกอบดว้ย กลยทุธ์
ระดบัองคก์ร คือ กลยทุธก์ารเติบโตเพ่ือเพ่ิมยอดขายและส่วนแบ่งทางการตลาด โดยเนน้การรักษา
ฐานลกูคา้เดิม และมีการเพ่ิมตลาดในกลุ่มลกูคา้ใหม่ หรือขยายตลาดดว้ยการท า Derma Ultra เขา้ใหม่
ในโรงพยาบาล คลินิกและร้านขายยา กลยทุธร์ะดบัธุรกิจเนน้การสร้างความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ 
(Differentiation Strategy) ท่ีน าเสนอผลิตภณัฑท่ี์ดีกว่าผลิตภณัฑอ่ื์นในตลาด พร้อมทั้งการสร้าง
ความแตกต่างในการบริการเพื่อใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั และกลยทุธใ์นระดบัปฏิบติัการ 
เนน้เร่ืองกลยทุธด์า้นการตลาด ท่ีตอ้งท าความเขา้ใจในเร่ืองของ 4Ps และมองถึงความสมัพนัธท่ี์จะท า
ใหส้ามารถหาช่องทางในการสร้างกลยทุธใ์นกบั Derma Ultra ได ้ และกลยทุธด์า้นการจดัการ
ทรัพยากรมนุษย ์ เนน้การฝึกอบรมและพฒันาพนกังานในองคก์รใหม้ีความพร้อมและมี
ประสิทธิภาพท่ีสูงกว่าบริษทัอ่ืนในอุตสาหกรรมเดียวกนั ซ่ึงการท่ีบริษทั AA สามารถด าเนินงานตาม
แผนกลยทุธท่ี์ไดว้างไว ้ จะส่งผลถึงการกระตุน้ยอดขายใหม้ากข้ึนและสามารถเพ่ิมส่วนแบ่งตลาด
ใหก้บั Derma Ultra ไดอ้ยา่งไดเ้ปรียบในการแข่งขนักบัคู่แข่งในอุตสาหกรรม 
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บทที่  5 

การน ากลยุทธ์มาประยุกต์ใช้กับองค์กร 
 
 

เม่ือไดมี้การก าหนดกลยทุธท์ั้ง 3 ระดบัในองค์กรแลว้ เพื่อท าใหอ้งค์กรสามารถบรรลุ
วตัถุประสงค์ดงัท่ีได้ก  าหนดไว ้การน าแผนกลยุทธ์ไปปฏิบัติ จะตอ้งมีการติดตามประเมินผล วดั
ประสิทธิภาพในการด าเนินงาน ซ่ึงการน าเคร่ืองมือในการบริหารและการประเมินท่ีเหมาะสมมาใช ้
จะเป็นการติดตามและควบคุมว่ากลยุทธ์เหล่านั้นใชไ้ดผ้ลดีมากน้อยเพียงใด การน าแผนกลยทุธไ์ป
ปฏิบติั ไดเ้ลือกใช ้Balanced Scorecard และ การใช ้Project Management ในการบริหารการจดัการ
ปัญหาท่ีเกิดข้ึนใหส้ามารถแกไ้ขไปสู่แนวทางท่ีดีข้ึน ซ่ึงประกอบกบัการพิจารณาเร่ืองของความเส่ียง
ท่ีอาจเกิดข้ึนดว้ยควบคู่กนัไป 

 
 
5.1 การบริหารงานโดยใช้ Balanced Scorecard 

Dr.Robert Kaplan จาก  Harvard Business School และ  David Norton จาก  Balanced 
Scorecard Collaborative (Kaplan and Norton, 2000) ได้ให้ค  า นิยามของ  Balanced Scorecard ว่ า 
“เป็นเคร่ืองมือการจัดการเพื่อช่วยให้กลยุทธ์ท่ีองค์กรได้ก  าหนดไว้  สามารถน าไปปฏิบัติได้ 
(Strategic Implementation) โดยอาศยัการวดัหรือประเมิน (Measurement) ท่ีช่วยท าให้องค์กรเกิด
ความสอดคลอ้งเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนั และมุ่งเน้นในส่ิงท่ีมีความส าคญัต่อความส าเร็จขององคก์ร 
(Alignment and focused)” โดยการประเมินผลองค์กรจะพิจารณาจาก  4 มุมมองซ่ึงประกอบด้วย 
มุมมองดา้นการเงิน (Financial Perspective) มุมมองดา้นลกูคา้ (Customer Perspective) มุมมองดว้ย
กระบวนการภายใน  (Internal Process Perspective) และมุมมองด้านการเรียนรู้และการพัฒนา 
(Learning and Growth Perspective) ซ่ึงสามารถอธิบายไดด้งัน้ี 

1. มุมมองดา้นการเงิน – ตวัช้ีวดัท่ีนิยมใชใ้นมุมดา้นการเงินมนัจะเก่ียวกบัตวัเลขใน
การเพ่ิมรายได ้การลดตน้ทุน การเพ่ิมผลผลิต การใชป้ระโยชน์ทรัพยสิ์น และ การลดความเส่ียง 

2. มุมมองดา้นลกูคา้ – การแข่งขนัในปัจจุบนัมีส่ิงส าคญัอยูท่ี่ความเขา้ใจความตอ้งการ
ของลกูคา้ โดยเป็นวิธีการคิดท่ีเปล่ียนความสนใจจากภายในจากท่ีเนน้การผลิตและพฒันาเทคโนโลยี
มาสู่ภายนอกในการให้ความสนใจต่อลกูคา้ ส่ิงท่ีตอ้งให้ความส าคญัคือความสามารถในการดึงดูด
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ลกูคา้ใหม่ให้เขา้มาใชสิ้นคา้บริการ ความสามารถในการรักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ท่ีมีอยู่ให้ยืน
ยาว และ ความสามารถในการสร้างความพึงพอใจให้แก่ลกูคา้ ผลก าไรสุทธิท่ีไดจ้ากลูกคา้ เมื่อหัก
รายจ่ายตน้ทุนในการบริการลกูคา้แลว้ ตวัอยา่งช้ีวดัมุมมองทางดา้นลูกคา้ ไดแ้ก่ จ  านวนลูกคา้ ส่วน
แบ่งตลาด ยอดขายทั้งปี/จ านวนลกูคา้ การสูญเสียลกูคา้ เป็นตน้ 

3. มุมมองด้านกระบวนการภายใน  – การวัดท่ีพิจารณาถึงความสมบูรณ์ของ
กระบวนการท างานภายในองคก์ร เป็นการพฒันาปรับปรุงกระบวนการทางานเพื่อสร้างคุณค่าใหแ้ก่
ลกูคา้ขององคก์ร แตกต่างจากการวดัประเมินผลแบบเดิมท่ีมุ่งเนน้ประโยชน์เพ่ือการควบคุม ตวัอยา่ง
ตวัช้ีวดัมุมมองทางดา้นกระบวนการ ไดแ้ก่ ค่าใช้จ่ายในการบริการ เวลาท่ีใชใ้นการผลิต การส่ง
สินคา้ตรงเวลา เวลาท่ีใชใ้นการพฒันาผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 

4. มุมมองดา้นการเรียนรู้และการพฒันา – การวดัองคป์ระกอบพ้ืนฐานท่ีส าคญัของ 3 
มุมมองแรก เป็นการลงทุนเพื่ออนาคต และ เป็นประโยชน์ในระยะยาวแก่องคก์รมากกว่าการเนน้ผล
เฉพาะหน้า  โดยมีองค์ประกอบย่อยท่ีใช้ในการวัด  3 ด้าน  คือ  ความสามารถของพนักงาน 
ความสามารถของระบบขอ้มลูข่าวสาร และ บรรยากาศท่ีเอ้ืออ  านวยต่อการท างาน 

นอกจากน้ีมุมมองทุกดา้นของ Balanced Scorecard (BSC) จะมีวิสัยทศัน์และกลยุทธ์
ขององคก์รเป็นศนูยก์ลางในแต่ละดา้น ประกอบดว้ย 4 องคป์ระกอบ คือ 

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

ในแต่ละดา้น และตวัช้ีวดัเหล่าน้ีจะเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวดัว่าองคก์รบรรลุวตัถุประสงคใ์นแต่ละ
ดา้นหรือไม่  

3. เป้าหมาย (Target) คือเป้าหมายหรือตวัเลขท่ีองคก์รตอ้งการจะบรรลุในตวัช้ีวดัแต่
ละประการ  

4. แผนงานโครงการ หรือ กิจกรรม (Initiatives) ท่ีองคก์รจะจดัท าเพื่อบรรลุเป้าหมาย
ท่ีก  าหนดข้ึน โดยในขั้นน้ียงัไม่ใช่แผนปฏิบัติการท่ีจะท าแต่เป็นเพียงแผนงาน โครงการ หรือ 
กิจกรรมเบ้ืองตน้ท่ีตอ้งท าเพ่ือบรรลุเป้าหมายท่ีตอ้งการ  

จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้สามารถแสดงโครงสร้างของ Balanced Scorecard ดงัภาพท่ี 5.1 
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ภาพที ่5.1  แสดงโครงสร้างของ Balanced Scorecard 
ท่ีมา : http://www.gbrw.com/building_strategic_management_information_system_bank/strategic-

management-reporting-and-the-balanced-scorecard 

 
 

5.2  การประยุกต์ใช้เคร่ืองมือบริหารจดัการกลยุทธ์ 
บริษทัไดน้ าแนวคิดของ Balance Scorecard มาช่วยในการบริหารงานและประเมินผล 

เพ่ือให้สัมพนัธ์กบักลยุทธ์ทั้ง 3 ระดบัท่ีไดก้ล่าวไวใ้นบทท่ี 4 เน้นให้มีการก าหนดเป้าหมายในการ
ด าเนินการภายในระยะเวลา 1 ปี สามารถวดัผลได ้และมีแผนงาน หรือกิจกรรมท่ีจะจดัท าให้บรรลุ
เป้าหมายท่ีไดก้  าหนดไว ้และดงันั้น การจดัท าแผนผงักลยุทธ์จะตอ้งพิจารณาให้ครบทั้ง 4 มุมมอง 
ซ่ึงจะด าเนินงานตามแผนดงัต่อไปน้ี 

1. มุมมองทางดา้นการเงิน (The Financial Perspective) 
 
 
 
 

http://www.gbrw.com/building_strategic_management_information_system_bank/strategic-management-reporting-and-the-balanced-scorecard
http://www.gbrw.com/building_strategic_management_information_system_bank/strategic-management-reporting-and-the-balanced-scorecard
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ตารางที่ 5.1  แสดงมุมมองทางดา้นการเงิน 
วัตถุประสงค์ 
(Objective) 

ตัวช้ีวัด 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน/โครงการ 
(Initiative) 

ด้านการเงิน    
ยอดขายท่ีเพิ่มข้ึน การเติบโตของ

ย อ ด ข า ย เ ม่ื อ
เปรียบเทียบกับ
ปีที่ผ่านมา 

ยอดขายเ ติบโต
ข้ึนร้อยละ 20 

แผนดา้นการตลาด 
-  จั ด ท า กิ จ ก ร ร ม ส่ ง เ ส ริ ม ก า ร ข า ย ใ น
โรงพยาบาล คลินิก และร้านขายยา เพื่อ
กระตุน้การรับรู้ในตราสินคา้ และการดึงดูด
เพื่อการตดัสินใจในการซ้ือใช ้และการจดัท า
โปรโมชั่นเพื่อส่งเสริมการขายให้ลูกคา้เก่า
ซ้ือใช้เพิ่มข้ึน หรือเป็นแรงจูงใจให้ลูกค้า
ใหม่ ไดเ้ลือกใชสิ้นคา้ไดง่้ายและรวดเร็ว 

-  จั ด ง า น ป ร ะ ชุ ม วิ ช า ก า ร  ห รื อ ก า ร
ประชาสัมพนัธ์ผ่านทางงานสมาคมต่างๆ ใน
วงการแพทย์ เพื่อส่งเสริมเ ร่ืองความรู้ที่
เกี่ยวขอ้งกบัการเกิดแผลเป็น 

-  การท ากิจกรรมกลุ่มย่อยเช่น การจัดประชุม
เฉพาะกลุ่มผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะทางเพื่อจ ากัด
ขอบเขตของการใช้ให้เหมาะสมกับกลุ่ม
แ พ ท ย์  เ พื่ อ ก า ร แ น ะ น า ไ ด้ ถู ก ต า ม
วตัถุประสงคข์องผูใ้ช ้

 
จากมุมมองทางดา้นการเงิน เพ่ือใหมี้รายไดท่ี้เพ่ิมข้ึน การเพ่ิมยอดขายใหไ้ดม้ากกว่าปีท่ี

ผา่นมาดว้ยการเติบโตข้ึนของยอดขาย จะท าให้บริษทัสามารถท่ีจะคงส่วนแบ่งทางการตลาดไวไ้ด้
และยงัอาจจะเพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาดใหเ้พ่ิมสูงข้ึนในอุตสาหกรรม ดงันั้นการก าหนดตวัช้ีวดัดว้ย
การใชก้ารเติบโตของยอดขายท่ีร้อยละ 20 หมายความไดว้่าจะสามารถเพ่ิมยอดขายไดม้ากกว่าปีท่ี
แลว้รวมทั้งยงัสามารถสร้างผลก าไรใหบ้ริษทัไดม้ากข้ึนจากปีท่ีผ่านมาดว้ยการตั้งเป้าหมายท่ีอยูบ่น
พ้ืนฐานของการท าก  าไรและการไดส่้วนแบ่งตลาดท่ีมากข้ึน เม่ือการวดัผลไดจ้ากการคิดจากตวัเลข
เมื่อเทียบกบัปีท่ีแลว้สามารถท่ีจะวดัผลไดง่้าย และ เห็นผลไดช้ดัเจน ซ่ึงทางบริษทัไดเ้ลือกท่ีจะท า
ตามแผนงาน และโครงการดงัท่ีกล่าวไวเ้พ่ือให้การเพ่ิมข้ึนของยอดขายท าไดจ้ริง และบรรลุไดต้าม
วตัถุประสงคด์งัท่ีไดต้ั้งเป้าหมายไว ้
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2. มุมมองทางดา้นลกูคา้(The Customer Perspective) 
 

ตารางที่ 5.2  แสดงมุมมองทางดา้นลกูคา้ 
วัตถุประสงค์ 
(Objective) 

ตัวช้ีวัด 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน/โครงการ 
(Initiative) 

ด้านลูกค้า    
สร้างลูกคา้ใหม่ใหม้า
เลือกใชผ้ลิตภณัฑ์
ดูแลรักษาแผลเป็น 
Derma Ultra 

จ านวนลูกคา้ที่
เพิ่มข้ึนทั้งใน
ส่วนของ
โรงพยาบาล 
คลินิก และร้าน
ขายยา เม่ือเทียบ
กบัปีที่ผ่านมา 
นบัจาก 
Customer Code 
ที่เปิดใหม่ในปี
น้ีและจากลูกคา้
เดิมที่มีการ
สั่งซ้ือ Derma 
Ultra เป็นคร้ัง
แรก จากขอ้มูล
ของบริษทั 
ซิลลิค ฟาร์มา

)ประเทศไทย(
จ ากดั 

-  ลูกคา้เดิมที่ไม่
เคยสั่งซ้ือ 
Derma Ultra 
และมีการ
สั่งซ้ือเป็นคร้ัง
แรกคิดเป็น
ลูกคา้ใหม่
จ านวน 
ร้อยละ 20 

-  ลูกคา้ใหม่ที่เปิด 
Customer 
Code ใหม่และ
สั่งซ้ือ Derma 
Ultra คร้ังแรก 
คิดเป็นลูกคา้
ใหม่จ านวน
ร้อยละ 50 

แผนการขยายกลุ่มลูกคา้ใหม่ 
-  การโฆษณาผ่านทางโทรทศัน์ วารสารทาง
การแพทย ์ส่ือส่ิงพิมพส์าธารณะต่างๆ 

-  การท าผลิตภณัฑเ์ขา้ใหม่ในโรงพยาบาล 
คลินิกและร้านขายยา 

-  การจดัการประชุมเชิงวิชาการใหก้บักลุ่ม
แพทยแ์ละเภสัช เช่นจดัท าประชุมยอ่ย 
(Symposium)หรือ ใหค้วามรู้ในการประชุม
กลุ่มแพทยเ์ภสัชท่ีจดัข้ึนโดยบริษทั(Stand 
Alone) 

-  การจดัแคมเปญหรือโปรโมชัน่ใหก้บัร้าน
ขายยาหรือคลินิก เพื่อกระตุน้ความน่าสนใจ
ในการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ ์

การรักษา
ความสัมพนัธ์กบั
ลูกคา้กลุ่มเดิม ใหมี้
ความจงรักภกัดีใน
ผลิตภณัฑ ์Derma 
Ultra 

จ านวนลูกคา้
เดิมที่หายไป
จากประวติัการ
สั่งซ้ือในปีน้ี
เทียบกบัปีที่
ผ่านมา 

ไม่เกินร้อยละ 2 
จากลูกคา้เดิม
ทั้งหมด 

-  ใหก้ารสนบัสนุนทางวิชาการกบับุคลาการ
ทางการแพทย ์เพื่อเป็นการส่งเสริมความรู้
ในดา้นท่ีสนใจเพิ่มเติม(Individual Sponsor 
for Academic Conference) 

-  ผูแ้ทนของทีมขายมีการเขา้เยีย่ม พบปะอยา่ง
สม ่าเสมอ เพื่อเป็นการน าเสนอขอ้มูลทาง
วิชาการใหม่เพื่อการเพิ่มความมัน่ใจในการ
ใชผ้ลิตภณัฑ์ 
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ตารางที่ 5.2  แสดงมุมมองทางดา้นลกูคา้ (ต่อ) 
วัตถุประสงค์ 
(Objective) 

ตัวช้ีวัด 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน/โครงการ 
(Initiative) 

ด้านลูกค้า    
   -  การมี Frequency Call Visitของผูแ้ทนยาเพื่อ

น าเสนอขอ้มูลใหม่หรือตอบค าถามเกี่ยวกบั
ผลิตภณัฑ ์

สร้างความพึงพอใจ
และเสริมสร้าง
ความสัมพนัธ์อนัดี
ต่อลูกคา้ 

-จ านวนลูกคา้ที่
หายไปเลือกใช้
ผลิตภณัฑดู์แล
รักษาแผลเป็น
ตวัอื่น 
 
-ค าตอบจาก
แบบสอบถาม
ความคิดเห็นถึง
ความพึงพอใจ
ในตวัผลิตภณัฑ์
และบริการ 

ไม่เกินร้อยละ 5 
ของลูกคา้เดิม )วดั
จากจ านวนการ
สั่งซ้ือท่ีนอ้ยลง
เม่ือเทียบกบัปีที่
ผ่านมา(  

-ลูกคา้มีความพึง
พอใจใน
ผลิตภณัฑแ์ละ
การบริการร้อย
ละ 90 จาก
จ านวนลูกคา้
ทั้งหมด 

-  ท  า CRM )Customer Relationship 
Management) เพื่อวิเคราะห์การสั่งซ้ือ และ
ความตอ้งการเฉพาะของลูกคา้เพื่อการ
น าเสนอโปรโมชัน่หรือกิจกรรมส่งเสริมการ
ขายใหเ้หมาะสมกบัลูกคา้แต่ละราย 

-  ท  าแบบส ารวจความพึงพอใจให้ลูกค้าได้
เสนอแนะเพื่อน าไปปรับปรุงใหดี้ข้ึน 

 
จากมุมมองทางดา้นลูกคา้ เนน้ในเร่ืองของการเพ่ิมลกูคา้ใหม่ให้มัน่ใจในการเลือกซ้ือ

ใชผ้ลิตภณัฑด์ูแลรักษาแผลเป็น Derma Ultra และยงัคงรักษาลกูคา้เดิมหรือลกูคา้เก่าใหใ้ชผ้ลิตภณัฑ์ 
Derma Ultra มากข้ึนพร้อมทั้งมีความจงรักภักดีในผลิตภณัฑ์เพ่ือให้เกิดการแนะน าบอกต่อ จาก
ประสบการณ์ท่ีไดใ้ชจ้ริงดว้ยการใส่ใจในความพึงพอใจของลกูคา้อยา่งสม ่าเสมอ ใหค้วามส าคญักบั
ลกูคา้ในกลุ่มของโรงพยาบาล คลินิก และร้านขายยาผา่นกิจกรรมสนบัสนุนการขายต่างๆ ซ่ึงหัวใจ
ส าคญัอยูท่ี่ทีมขายท่ีตอ้งเขา้พบพดูคุยกบัลกูคา้เป็นประจ าดว้ยความกระตือรือร้นอยา่งสม ่าเสมอ และ
เป็นแรงงานส าคญัของบริษทัในการเขา้ถึงกลุ่มลกูคา้ไดอ้ยา่งใกลชิ้ดเพื่อการสร้างความสมัพนัธอ์นัดี 
และมีข้อมูลความต้องการของลูกค้าเพื่อการตอบสนองลูกค้าได้อย่างเหมาะสมเพื่อให้ได้เกิน
เป้าหมายท่ีลูกคา้ไดค้าดหวงัไว ้ซ่ึงการปฏิบติัการด าเนินงานของฝ่ายผูแ้ทนขายจะสะทอ้นถึงความ
เอาใจใส่ของบริษทัและความรับผดิชอบในตวัผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งดี 
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3. มุมมองทางดา้นกระบวนการภายในองคก์ร (The Business Process Perspective) 
 
ตารางที่ 5.3  แสดงมุมมองทางดา้นกระบวนการภายในองคก์ร 

วัตถุประสงค์ 
(Objective) 

ตัวช้ีวัด 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน/โครงการ 
(Initiative) 

ด้านกระบวนการภายในองค์กร   
เพิ่มประสิทธิภาพ
การท างานของคน
ในทีม 

 
-  การผ่านการ
ทดสอบ 
MRAP)Medical 
Representative 
Accredit 
Program) 

 
-  ทุกคนในทีม
ขายสอบผ่าน
คิดเป็น 100%  

แผนการจดัการและการลงทุน 
-  การสอบ MRAP)Medical Representative 

Accredit Program) ของผูแ้ทนยา 

 -  การมีการ Re-
Accredit PreMa 
Program 

-  สอบผ่านที่ 
80% 

-  การทดสอบตามหลกัสูตร สมาคมวิจยัและ
พฒันาผลิตภณัฑ์(PreMa) ปีละ 2 คร้ัง 

 -  ใหก้ารมี
ความสัมพนัธ์
อนัดีกบัคนใน
องคก์ร 

-  เขา้ร่วม
กิจกรรมที่ทาง
บริษทัจดัทุก
คร้ังคิดเป็น 
100% 

-  จดั Team building หรือ Kick Off สร้าง
ความสัมพนัธ์ในทีมและในองคก์ร 

ใชเ้ทคโนโลยเีขา้มา
ช่วยประสานงาน
ภายในองคก์ร 

-  จ านวนงานที่ได้
เพิ่มข้ึนใน 1 วนั
และท าใหไ้ดผ้ล
งานดีข้ึนผ่าน
การใช้
เทคโนโลยี
ภายใน 1 ปี 

-  ใหง้านส าเร็จได้
รวดเร็วและมี
ประสิทธิภาพ
ข้ึนโดยมี
ผลงานบนัทึก
ผ่านทาง
อุปกรณ์
เทคโนโลย ีคิด
เป็นร้อยละ 40 
ต่อปี 

-จดัฝึกอบรมการใชโ้ปรแกรมต่างๆ ในทุก
เดือนเพราะมีการพฒันาโปรแกรมเพื่อการ
อ านวยความสะดวกในการท างานอยา่ง
สม ่าเสมอ 
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ตารางที่ 5.3  แสดงมุมมองทางดา้นกระบวนการภายในองคก์ร (ต่อ) 
วัตถุประสงค์ 
(Objective) 

ตัวช้ีวัด 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน/โครงการ 
(Initiative) 

ด้านกระบวนการภายในองค์กร   
 -  ความ

ผิดพลาดของ
ขอ้มูลที่ใช้
ประกอบการ
ขายเช่น
ขอ้มูลลูกคา้ 
ขอ้มูล
ยอดขาย 

-  ขอ้มูลมีความ
ผิดพลาดร้อย
ละ 1 

-  มีการประเมินผลพนกังานผ่านทางระบบ
โปรแกรมของบริษทัเพื่อกระตุน้ใหมี้การใช้
เทคโนโลยมีากข้ึน 

ระบบการจดัการ
สินคา้คงคลงัของ
ผลิตภณัฑดู์แลรักษา
แผลเป็น Derma 
Ultra 

อตัราสินคา้คง
คลงัที่มีใน
คลงัสินคา้ 

ตอ้งมีสินคา้คง
คลงัไม่ต ่ากว่า 
10% แต่ไม่
มากกว่า 20% 
ยอดขายเฉลี่ย
ต่อเดือน  

 

จดัท ารายงานสรุปผลการบริหารจดัการสินคา้
คงคลงั  

ควบคุมค่าใชจ่้ายใน
การบริหารเพื่อการ
ส่งเสริมทาง
การตลาด 

รายจ่ายเพื่อการ
ส่งเสริมทาง
การตลาดแต่ละ
ส่วนงานที่ได้
วางแผนไวใ้น 1 
ปี 

รายจ่ายไม่เกิน
ร้อยละ 2 หรือใช้
จ่ายไดห้มดพอดี
ภายใน 1 ปี 

-  ใหแ้ผนกทางการตลาดด าเนินการเสนอ
งบประมาณส าหรับทางฝ่ายการตลาดและ
ฝ่ายขายใหเ้ป็นสัดส่วนที่เหมาะสมและ
เพียงพอโดยอาศยัขอ้มูลจากปีที่ผ่านมาเพื่อ
การจดัสรรงบประมาณ 

-  จดัท าแผนงบประมาณส ารองประจ าปีเพื่อ
เป็นการส ารองใหมี้ใชจ่้ายไดเ้ม่ือมีความ
จ าเป็น 

เพิ่ม Sales 
process efficiency 

%Market Share  เพิ่มข้ึนจากเดิม > 
5% ในทุกเดือน 

Monitor and Control Performance ของผูแ้ทน
ขายและทีมการตลาด  
การมีการวางแผนการส่งเสริมการขายทั้งปีเพื่อ
การกระตุน้การเลือกใชผ้ลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค
อยา่งต่อเน่ือง 

 
จากมุมมองทางดา้นกระบวนการภายใน เนน้ในเร่ืองของการควบคุมค่าใชจ่้าย การดูแล

บริหารสินค้าคงคลงัจากการประเมินสภาวะตลาดและจ านวนยอดขายจากปีท่ีผ่านมา การให้
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ความส าคัญบุคลากรท่ีเป็นแรงส าคัญในการสร้างยอดขายและการโปรโมทผลิตภัณฑ์เพื่อให้
ผูบ้ริโภคไดรู้้จกัและเขา้ใจในผลิตภณัฑ์ และการส่งเสริมการน าเทคโนโลยีมาใชใ้นงานเพื่อให้เกิด
การส่ือสารท่ีรวดเร็ว จดัเก็บขอ้มลูเพ่ือการน ามาใชไ้ดส้ะดวกข้ึน ทั้งยงัสามารถน ามาประเมินผลใน
การท างานของผูแ้ทนขายว่าสามารถท างานได้อย่างมีประสิทธิภาพอย่างไร และเคร่ืองมือทาง
เทคโนโลยยีงัช่วยในการประสานงานระหว่างแผนกต่างๆ ของบริษทั เพ่ือใหส่ื้อสารกนัไดง่้ายยิง่ข้ึน
และใหก้ารท างานเป็นไปไดอ้ย่างราบร่ืนเพื่อการติดต่องานให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ลกูคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
 

4. มุมมองทางดา้นการเรียนรู้และการเติบโต (The Learning and Growth Perspective) 
 
ตารางที่ 5.4  แสดงมุมมองทางดา้นการเรียนรู้และการเติบโต 

วัตถุประสงค์ 
(Objective) 

ตัวช้ีวัด 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน/โครงการ 
(Initiative) 

ด้านการเรียนรู้และเติบโต   
สร้างแรงจูงใจ
ใหก้บัพนกังาน 

-  สัดส่วนของพนกังาน
ที่ลาออกจากงานเม่ือ
เทียบกบัปีที่ผ่านมา 

-  อตัราการ
ลาออกลดลง
ร้อยละ5 

แผนการพฒันาบุคลากร 
-  รางวลั Top Sales Award 
-  รางวลั Star Award ส าหรับพนกังาน
ดีเด่น 
-  การปรับเงินเดือนตาม Performance 

พฒันาทกัษะ
ความรู้
ความสามารถของ
ผูแ้ทนขาย 

-  จ  านวนคร้ังในการ
ฝึกอบรม 

-  จดัฝึกอบรม
เดือนละ 1 คร้ัง
และมีการ Role 
Play เพื่อการให้
คะแนนซ่ึงตอ้ง
ผ่านเกินร้อยละ 
80/การทดสอบ 
1 คร้ัง 

-  Team Meeting ทุกเดือนและมีการ 
Mock Detail Product Profile จาก
โปรแกรมของ Product Manager 

 -  จ  านวนคร้ังการอบรม
ของ Training 
Program เช่นการเขา้
อบรมSelling Skill 
Development 
Program 

-  ผา่นการอบรม
อยา่งนอ้ย 3 
คร้ัง/ปี และผ่าน 

-  จดัส่งพนกังานเขา้อบรมกบั Training 
Management Team เพื่อใหมี้ทกัษะใน
การพฒันาความสามารถของตนเอง 
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ตารางที่ 5.4  แสดงมุมมองทางดา้นการเรียนรู้และการเติบโต (ต่อ) 
วัตถุประสงค์ 
(Objective) 

ตัวช้ีวัด 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน/โครงการ 
(Initiative) 

ด้านการเรียนรู้และเติบโต   
 -  คะแนนสอบวดัผล

ความรู้ในผลิตภณัฑ ์
Derma Ultra 

-  ผา่นการ
ทดสอบความ
เขา้ใจในตวั
ผลิตภณัฑด์ว้ย
คะแนนร้อยละ 
90 ข้ึนไปสอบ 
4 คร้ังใน 1 ปี 

-  สอบ Product Knowledge ทุก 3 เดือน 

 
มุมมองทางด้านการเรียนรู้และการเติบโต เน้นเร่ืองของการพฒันาทักษะความรู้

ความสามารถของพนักงานให้มีความสามารถในการแข่งขนักบับริษทัอ่ืน และสร้างแรงจูงใจในมี
ความรักในองคก์รและมีความรับผดิชอบในงานเพื่อใหที้มมีศกัยภาพ อยา่งไรก็ตามการมีเทคโนโลยี
เขา้มาช่วยในการท างานก็ตอ้งมีการปรับปรุงและพฒันาระบบเพื่ออ  านวยความสะดวกในการท างาน
สร้างความไดเ้ปรียบในการท างานเมื่อเทียบกบับริษทัอ่ืน จากการท่ีไดม้ีการใช ้Balance Scorecard 
เพ่ือการก าหนดวตัถุประสงค ์ตวัช้ีวดั เป้าหมายและแผนงาน เพ่ือใหเ้กิดความสอดคลอ้งกบักลยทุธ์ท่ี
ไดก้  าหนดไวใ้นแต่ละระดบัขององค์กร สามารถน ามาสร้างเป็นผงัก าหนดกิจกรรมหรือแผนผงัคุม
ก าหนดงานไดด้งัน้ี (ตารางท่ี 5.5) 
 
 
5.3  แผนการด าเนินงานตามกลยุทธ์ (Action Plan) 

การจดัการวดัผลเชิงดุลยภาพเพื่อใหส้อดคลอ้งกบัแผนกลยทุธข์องบริษทั AA  ไดส้ร้าง
แผนการด าเนินงานเป็นระยะเวลา 1 ปีเพื่อระบุกิจกรรมท่ีตอ้งด าเนินการดงัตารางท่ี 5.5 
 
ตารางที่ 5.5  แสดงแผนการด าเนินงานตามกลยทุธข์องบริษทั AA ในระยะเวลา 1 ปี 

แผนการด าเนินงาน ปีที่ 1 

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

แผนด้านการตลาด 
1. ท ากิจกรรมส่งเสริมการขาย             
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ตารางที่ 5.5  แสดงแผนการด าเนินงานตามกลยทุธข์องบริษทั AA ในระยะเวลา ปี (ต่อ) 
แผนการด าเนินงาน ปีที่ 1 

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

แผนด้านการตลาด 
2. การจดักิจกรรมประชุมทาง
วิชาการร่วมกบัสมาคมทางการ
แพทยแ์ละเภสัช 

            

3. จดัประชุมกลุ่มยอ่ยเฉพาะ
แพทย ์

            

แผนด้านการขยายตลาดกลุ่มผู้ใช้ 
1. การโฆษณาผา่นทางส่ือ
โฆษณาและส่ิงพิมพต่์างๆ 

            

2. การท าผลิตภณัฑเ์ขา้ใหม่ใน
โรงพยาบาล คลินิก และร้าน
ขายยา 

            

3. การจดั Symposium หรืองาน 
Stand Alone 

            

4. Campaign หรือ Promotion             
5. Individual Sponsor for 

Academic Conference) 
            

6. Frequency Call Visit             
7. Customer Relationship 

Management 
            

8. แบบส ารวจความพึงพอใจ             
แผนการจัดการและการลงทุน 
1. การสอบ MRAP)Medical 

Representative Accredit 
Program) 

            

2. การจดัสอบ Re-Accredit 
PreMa Program 

            

3. จดั Team Building ในองคก์ร             
4. มี IT Program ในการท างาน             
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ตารางที่ 5.5  แสดงแผนการด าเนินงานตามกลยทุธข์องบริษทั AA ในระยะเวลา ปี (ต่อ) 
แผนการด าเนินงาน ปีที่ 1 

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

แผนการจัดการและการลงทุน 
5. สรุปผลการบริหารคง
คลงัสินคา้ 

            

6. ตั้งงบประมาณดา้นการตลาด
และการขาย 

            

7. Monitor and Control 
Performance ของทีมขาย 

            

แผนการพัฒนาบุคลากรในองค์กร 
1. การจดัใหมี้ Top Sales Award             
2. การจดัใหมี้ Star Award             
3. จดั Team Meeting เพื่อการ 

Mock Detail 
            

4. Training Program             
5. สอบ Product Knowledge             

 
จากตารางท่ี 5.5 แสดงใหเ้ห็นถึงแผนการด าเนินงานตามกลยุทธใ์นระยะเวลา 1 ปี ไดม้ี

การจดัท าแผนการด าเนินงานให้ครอบคลุมในทุกกิจกรรมทั้งในดา้นของแผนการตลาด แผนการ
ขยายตลาดกลุ่มผูใ้ชแ้ผนการจดัการและการลงทุน และแผนการพฒันาบุคลากรในองค์กร ในช่วง
เดือนแรกของปีจะมีการท ากิจกรรมส่งเสริมทางการขาย การท าผลิตภณัฑ ์Derma Ultra เขา้ใหม่ การ
จัดให้มี Campaign และ การจัดท า Promotion รวมถึงการมี Frequency Call Visit และ Customer 
Relationship Management ซ่ึงเนน้ใหมี้การท าและประเมินผลในทุกเดือน ซ่ึงแผนการเหล่าน้ีจะเป็น
การเร่ิมตน้เพ่ือการกระตุน้ยอดขายให้เพ่ิมสูงข้ึนตั้งแต่ตน้ปี ส าหรับแผนการจดัการและการลงทุน
เน้นเร่ืองของใหบุ้คลากรในองค์กรมีศกัยภาพการท างานท่ีดี รวมถึงการมีเทคโนโลยใีนการช่วยใน
การท างานและการจัดการเพื่อการ Monitor and Control Performance ในทุกเดือน การดูแล
งบประมาณในการจดัการ ตอ้งมีการท าในช่วง 2 เดือนแรกของปี และท าอีกคร้ังในช่วง 2 เดือนแรก
ของคร่ึงปีหลงั จากนั้นก็มาสรุปการใชเ้งินในช่วงเดือนสุดทา้ยเพ่ือเตรียมพร้อมส าหรับปีถดัไป ส่วน
ในเร่ืองของแผนงานการพฒันาคนในองค์กรเน้นในเร่ืองของการใหร้างวลัเพื่อเป็นก าลงัใจในการ
ท างานและการจดัการให้มีการพฒันาทกัษะทางดา้นการขายดว้ยการเขา้ประชุมทีมร่วมกนัในทุก
เดือนเพื่อแลกเปล่ียนปัญหาระหว่างการท างานและช่วยกนัหาแนวทางในการแกไ้ขหรือการปรับปรุง
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ให้ดีข้ึน ในส่วนของการพฒันาทักษะบุคคลต้องมีการประเมินผลด้วยการทดสอบความรู้ของ
ผลิตภณัฑ ์และมีการใหเ้ขา้ร่วมโปรแกรมการอบรมตามหลกัสูตรของบริษทั เพื่อพฒันาศกัยภาพของ
ผูแ้ทนผลิตภณัฑข์องทีมขายใหม้ีความแข็งแกร่ง และมีความสามารถทางการแข่งขนักบับริษทัคู่แข่ง
ในอุตสาหกรรมได ้จากการท าแผนงานหรือโครงการเหล่าน้ีให้บรรลุผลตามท่ีคาดหมาย ก็เพ่ือท่ีจะ
ท าใหอ้งคก์รสามารถท่ีจะขบัเคล่ือนไปไดต้ามท่ีไดต้ั้งเป้าหมายไวใ้นท่ีสุด 

 
 
5.4  การวเิคราะห์ความเส่ียงที่คาดว่าจะเกิดขึน้และแผนการบริหารความเส่ียง 

การด าเนินงานใหป้ระสบผลส าเร็จตอ้งมีความเขา้ใจในกระบวนการท างานขององคก์ร
และคาดเดาเหตุการณ์การท่ีอาจจะเกิดข้ึนได ้เน่ืองจากความไม่แน่นอน ซ่ึงถา้เราใชป้ระสบการณ์เดิม
ในอดีตมาเป็นการตั้งรับความเส่ียงดว้ยการป้องกนัไม่ใหเ้กิดข้ึนอีก หรือการวางแผนในการบรรเทา
ความเส่ียงเม่ือเหตุการณ์ของความเส่ียงไดเ้กิดข้ึนแลว้ จะท าให้ทุกคนในองคก์รสามารถท่ีจะตั้งรับ
และมีความตระหนักถึงการรับมือกบัเร่ืองท่ีไม่อาจคาดเดาได ้เพื่อใหก้ารด าเนินงานเป็นไปไดอ้ยา่ง
ราบร่ืนลดความเสียหายท่ีอาจเกิดข้ึนกบัองคก์รเพราะความเส่ียงท่ีเกิดข้ึนนั้นเกิดไดท้ั้งปัจจยัภายนอก
และปัจจยัภายใน ซ่ึงบางกรณีก็ไม่สามารถหลีกเล่ียงได ้ฉะนั้นการคาดการณ์เหตุการณ์ท่ีจะท าใหเ้กิด
ความเส่ียงและเตรียมพร้อมรับมือ จะท าให้ความเส่ียงท่ีเกิดข้ึนแลว้นั้นอยู่ในระดบัท่ียอมรับได ้จะ
ช่วยลดผลกระทบท่ีอาจส่งผลเสียหายต่อธุรกิจขององคก์ร น าไปสู่การบรรลุตามวตัถุประสงค์ของ
องคก์รไดต้ามท่ีตอ้งการ 

ประเด็นความเส่ียงท่ีคาดว่าจะเกิดในการด าเนินกลยทุธแ์ละวิธีแกไ้ขปัญหาของธุรกิจ 
การจดัการความเส่ียง หรือ การบริหารความเส่ียง (Risk Management) คือ กระบวนการ

ในการระบุ (Risk Identification) วิเคราะห์ (Risk analysis) ประเมิน (Risk assessment) ดูแลตรวจสอบ
และควบคุมความเส่ียง (Risk Control) ท่ีสมัพนัธก์บักิจกรรม หน้าท่ีและกระบวนการทางาน เพื่อให้
องคก์รลดความเสียหายจากความเส่ียงมากท่ีสุด อนัเน่ืองมาจากภยัท่ีองคก์รตอ้งเผชิญในช่วงเวลาใด
เวลาหน่ึง 

แนวทางในการบริหารความเส่ียง ซ่ึงโดยปกติจะประกอบดว้ย 
การบ่งช้ีเหตุการณ์ (Event Identification) เป็นการรวบรวมเหตุการณ์ท่ีอาจเกิดข้ึนกบั

หน่วยงาน ทั้งในส่วนของปัจจยัเส่ียงท่ีเกิดจากภายในและภายนอกองคก์ร เช่น นโยบายบริหารงาน 
บุคลากร การปฏิบติังาน การเงิน ระบบสารสนเทศ ระเบียบ กฎหมาย ระบบบญัชี ภาษีอากร 

การประเมินความเส่ียง (Risk Assessment) การประเมินความเส่ียงเป็นการจ าแนกและ
พิจารณาจดัล  าดบัความส าคญัของความเส่ียงท่ีมีอยู่ โดยการประเมินจากโอกาสท่ีจะเกิด (Likelihood) 
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และผลกระทบ (Impact) โดยสามารถประเมินความเส่ียงไดท้ั้ งจากปัจจัยความเส่ียงภายนอกและ
ปัจจยัความเส่ียงภายในองคก์ร 

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

เหตุการณ์ความเส่ียง  
3. ระดบัของความเส่ียง หมายถึง สถานะของความเส่ียงท่ีไดจ้ากการประเมินโอกาส 

และผลกระทบของแต่ละปัจจยัเส่ียง แบ่งออกเป็น 4 ระดบัคือ ความเส่ียงสูงมากความเส่ียงสูง ความ
เส่ียงปานกลาง และความเส่ียงต ่า (คู่มือบริหารความเส่ียงองคก์ร, 2557)  

การติดตามประเมินผล (Risk Monitoring) องค์กรจะตอ้งมีการติดตามผล เพื่อให้ทราบ
ถึงผลการด าเนินการว่ามีความเหมาะสมและสามารถจดัการความเส่ียงได้อย่างมีประสิทธิภาพ
หรือไม ่

 
ตารางที่ 5.6  เกณฑใ์นการในการใชก้ารประเมินความเส่ียง 
ระดับความเส่ียง ระดับคะแนน ความหมาย 
สูงมาก(สีแดง( 20-25 ความเส่ียงท่ีตอ้งก ากบัดูแลอยา่งใกลชิ้ด ซ่ึงตอ้งบริหารความเส่ียงทนัที 
สูง )สีเหลือง(  10-19 ความเส่ียงท่ีตอ้งก ากบัดูแลอยา่งใกลชิ้ด ซ่ึงตอ้งบริหารความเส่ียงทนัที 
ปานกลาง  
(สีเขียว( 

4-9 ความเส่ียงท่ีตอ้งเฝ้าระวงัซ่ึงตอ้งบริหารความเส่ียงโดยใหค้วามสนใจ
เฝ้าระวงั 

ต ่า )สีเขียวเขม้(  1-3 ความเส่ียงท่ีใชว้ิธีควบคุมปกติไม่ตอ้งมีการจดัการเพิ่มเติม 

 
ตารางที่ 5.7  แสดงการประเมินความเส่ียงของผลิตภณัฑด์แูลรักษาแผลเป็นของบริษทั AA 

รายละเอียดความ
เส่ียง 

สาเหตุ ผลกระทบ
ของความ

เส่ียง(Impact) 

โอกาสเกิด
ความเส่ียง 

(Likelihood) 

ระดับความ
เส่ียง (Level 

of Risk) 
1. การ switch brand ผลิตภัณฑ์ราคาสูง ความไม่เข้าใจ

ในข้อ มูลและประโยชน์ขอ ง
ผลิตภณัฑ ์

5 4 5*4=20 

2. ความพึงพอใจของ
ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ์
ลดลง 

การไดรั้บการบริการหลงัการขายที่
ไ ม่ดี  ขาดความรับผิดชอบต่อ
ผลิตภณัฑ์ของทีมขาย หรือลูกค้า
มีอาการไม่พึงประสงค์เกิดข้ึน
หลงัใชผ้ลิตภณัฑ ์

4 4 5*3=16 
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ตารางที่ 5.7  แสดงการประเมินความเส่ียงของผลิตภณัฑด์แูลรักษาแผลเป็นของบริษทั AA (ต่อ) 
รายละเอียดความ

เส่ียง 
สาเหตุ ผลกระทบ

ของความ
เส่ียง(Impact) 

โอกาสเกิด
ความเส่ียง 

(Likelihood) 

ระดับความ
เส่ียง (Level 

of Risk) 
3. อตัราการใช้
ผลิตภณัฑดู์แล
รักษาแผลเป็นของ
ตลาดลดลง 

สภาพ เศรษฐกิจที่ ส่ งผล ต่อการ
เลื อกใช้สินค้า ไ ม่จ า เ ป็นและ
ฟุ่ มเฟือย 

4 2 4*2=8 

4. งบประมาณ
ส าหรับกิจกรรม
ส่งเสริมทางการ
ตลาดไม่เพียงพอ 

ก า ร ค า ด ก า ร ณ์ ง บปร ะ ม าณที่
ผิดพลาด 

2 2 2*2=4 

5. ผลิตภณัฑข์าด
ตลาด 

ก า ร ค า ด ก า ร ณ์ สิ น ค้ า ค ง ค ลั ง
ผิดพลาด 

5 1 5*1=5 

หมายเหตุ:  
ผลกระทบของความเส่ียง 1 = ผลกระทบน้อยมาก, 2 = ผลกระทบน้อย, 3 = ผลกระทบปานกลาง, 4 = ผลกระทบ

รุนแรงนอ้ย, 5 = ผลกระทบรุนแรงมาก 
ความเป็นไปได้ในการเกิดเหตุการณ์ความเส่ียง  1 = ความเป็นไปไดต้  ่ามาก , 2 = ความเป็นไปไดต้  ่า, 3 = ความ

เป็นไปไดป้านกลาง, 4 = ความเป็นไปไดสู้ง, 5 = ความเป็นไปไดสู้งมาก 

 
จากการประเมินความเส่ียงทั้ง 5 รายการสามารถน ามาวาดอยู่ ใน Risk Matrix ไดด้ัง

ภาพท่ี 5.2 
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ภาพที่ 5.2  แสดงการประเมินความเส่ียง โดยการใช้ตารางประเมินความเส่ียง (Risk Assessment 

Matrix) 
 
ตารางที่ 5.8  แผนบริหารความเส่ียงส าหรับผลิตภณัฑด์ูแลรักษาแผลเป็นของบริษทั AA 

ความเส่ียง 
(Risk( 

ตัวช้ีวัดความ
เส่ียง(Risk 
Indicator( 

กลยทุธ์
(Strategy) 

กิจกรรมจัดการความเส่ียง 
(Risk Response) 

ผู้รับผิดชอบ 

1.การ Switch 
Brand 

ยอดขายที่ลดลง  การบรรเทา การจดักิจกรรมส่งเสริมการตลาดอยา่ง
ต่อเน่ืองในทุกช่องทาง การวาง 
positioning ที่แตกต่างจากผลิตภณัฑอ์ื่น
ดว้ยการเป็นตราสินคา้ premium เพื่อให้
ลูกคา้มีความเช่ือมัน่ว่าผลิตภณัฑ์มี
คุณภาพที่สูงกว่าผลิตภณัฑอ์ื่นใน
ทอ้งตลาด 

Product 
Manager and 
Sales 
Manager 

2.ความ 
พึงพอใจของ
ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ ์
Derma Ultra 
ลดลง 

ยอดขายที่ลดลง, 
มีการตอบรับการ
ใชใ้นทางลบตาม
ส่ือต่างๆ 

การป้องกนั
และบรรเทา 

ติดตามผลของการใชอ้ยา่งสม ่าเสมอ 
และตอบรับอยา่งรวดเร็วเม่ือมีความไม่
พึงพอใจจากการใช ้ 

Sales 
Manager 

 

5

4

3

2

1

1 2 3 4 5Lo
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ตารางที่ 5.8  แผนบริหารความเส่ียงส าหรับผลิตภณัฑด์ูแลรักษาแผลเป็นของบริษทั AA (ต่อ) 
ความเส่ียง 
(Risk( 

ตัวช้ีวัดความเส่ียง
(Risk Indicator( 

กลยทุธ์
(Strategy) 

กิจกรรมจัดการความเส่ียง 
(Risk Response) 

ผู้รับผิดชอบ 

3.อตัราการใช้
ผลิตภณัฑดู์แล
รักษาแผลเป็น
ของตลาดลดลง 

การสั่งซ้ือเขา้ใน
โรงพยาบาล
คลินิก และร้าน
ขายยาของกลุ่ม
ผลิตภณัฑล์ดลง 

การบรรเทา การสร้างความส าคญัในการดูแลรักษา
แผลเป็น และช้ีใหเ้ห็นผลกระทบใน
ระยะยาวในเร่ืองค่าใชจ่้ายท่ีเพิ่มสูงข้ึน
ในการรักษา 

Product 
Manager and 
Sales Manager 

4.งบประมาณ
ส าหรับ
กิจกรรม
ส่งเสริม
ทางการตลาด
ไม่เพียงพอ 

5.ขาดงบประมาณ
สนบัสนุนเพื่อการ
แข่งขนัเม่ือเทียบ
กบักิจกรรมของ
คู่แข่งที่มี 

การป้องกนั การท าการวางแผนเพื่อจดัท า
งบประมาณส ารองในการท าการตลาด
และการส่งเสริมการขาย 

Business Unit 
Director 

5.ผลิตภณัฑ์
ขาดตลาด 

5.จ านวนสินคา้ไม่
เพียงพอที่จะส่ง
ใหก้บัลูกคา้  

การป้องกนั
และบรรเทา 

วางแผนคาดการณ์การเตรียมสินคา้คง
คลงัดว้ยขอ้มูลเดิมจากปีที่ผ่านมาควบคู่
กบัการส ารองตามแนวโนม้ของตลาด
การดูแลรักษาแผลเป็นและเม่ือมีการ
ของขาดตอ้งท าการจดัซ้ือโดยเร่งด่วน
ตามระยะเวลาท่ีก  าหนดไม่ท้ิงช่วงของ
ขาดนานเกินไป 

Product 
Manager 

 
ส าหรับความเส่ียงน้ี บริษทัตอ้งมีการวางแผนเฝ้าระวงัในการจดัการกบัความเส่ียงท่ี

อาจจะเกิดข้ึนไดด้ว้ยการติดตามการด าเนินงานของธุรกิจอยา่งสม ่าเสมอ และถา้พบปัญหาควรรีบท า
การปรับปรุงแกไ้ขหรือเผชิญหนา้ต่อความเส่ียงท่ีเกิดข้ึนและตอบสนองต่อความเส่ียงตามแผนท่ีได้
วางไวใ้ห้ผลกระทบลดลงจนอยู่ในระดับท่ีสามารถยอมรับได้จะเห็นได้ว่าจากการคาดการณ์
เหตุการณ์ท่ีไม่แน่นอนว่าอาจจะเกิดข้ึนมีทั้งปัจจยัภายนอกท่ีเป็นสภาพเศรษฐกิจท่ีส่งผลกระทบต่อ
การเลือกซ้ือสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคพิจารณาว่าไม่จ  าเป็น ก็มีผลกระทบท่ีส่งผลต่อยอดขาย
ของ Derma Ultra ในอนาคตได ้หรือปัจจยัภายในท่ีเกิดข้ึนจากการมีผลิตภณัฑ์ดูแลรักษาแผลเป็น
มากมายในทอ้งตลาดท่ีมีการแข่งขนักนัเพ่ือใหเ้กิดการเลือกซ้ือใชผ้ลิตภณัฑข์องบริษทัตนเอง ฉะนั้น
ก็เป็นเร่ืองท่ีมีโอกาสเกิดข้ึนไดสู้งและส่งผลต่อการเลือกซ้ือใช้ผลิตภัณฑ์ Derma Ultra จนท าให้
ยอดขายลดลงได,้ ความเส่ียงในเร่ืองของความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีนอ้ยลง อาจเน่ืองมาจากหลาย
สาเหตุ จากความเส่ียงน้ีพิจารณาในกลุ่มลูกค้าท่ีมีประสบการณ์ในการใช้แลว้อาจเกิดมีความ
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ผดิพลาดในการใชห้รือพบเจอความผดิปกติเกิดข้ึนหลงัจากการใชจ้นท าใหข้าดความมัน่ใจ ซ่ึงเหตุน้ี
ก็ส่งผลกระทบต่อยอดขาย Derma Ultra ในอนาคตไดเ้ช่นเดียวกนั เมื่อการแข่งขนัในอุตสาหกรรม
ผลิตภณัฑ์ดูแลรักษาแผลเป็นมีสูงข้ึนเพ่ือให้สามารถสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันตอ้งใช้
งบประมาณในการลงทุนการจัดกิจกรรมส่งเสริมทางการตลาดในช่องทางการจดัจ าหน่ายต่างๆ 
ดงันั้นถา้ไม่วางแผนการจดัท างบประมาณประจ าปีใหเ้พียงพอ หรือส ารองงบประมาณไว ้ก็จะท าให้
ขาดโอกาสในการแข่งขนักบับริษทัอ่ืนและเสียส่วนแบ่งทางการตลาดไดง่้ายข้ึน อยา่งไรก็ตามการท่ี
จะจ าหน่ายผลิตภณัฑใ์หก้บัผูบ้ริโภคไดท้นัเวลาตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค บริษทัตอ้งคาดการณ์
ถึงผลิตภณัฑ์สินคา้คงคลงัให้เพียงพอ ต่อสถานการณ์ของตลาดและความตอ้งการของผูบ้ริโภคใน
อนาคต จากความเส่ียงท่ีคาดการณ์เหล่าน้ีเป็นเร่ืองส าคญัท่ีบริษทัตอ้งใหค้วามใส่ใจดูแลเพ่ือท่ีจะท า
ให้องค์กรด าเนินงานต่อไปได้อย่างราบร่ืนเพ่ือบรรลุความส าเร็จตามท่ีไดต้ั้ งเป้าหมายไวว้่าจะมี
ยอดขายท่ีเติบโตข้ึนจากปีท่ีผา่นมา และมีส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีมากข้ึน ทั้งยงัมีความสามารถใน
การแข่งขนัในอุตสาหกรรมน้ีไดอ้ยา่งย ัง่ยนืต่อไป 

 
 
5.5  สรุปการน ากลยุทธ์ไปปฏิบัตจิริง 

บริษทั AA เน้นเร่ืองของการดูแลลกูคา้และพฒันาคนในองค์กรให้มีศกัยภาพในการส
ร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัและเติบโตไดใ้นสถานการณ์ปัจจุบนั ซ่ึงทางบริษทั  มีการก าหนด
กลยทุธใ์นดา้น Corporate Strategy Business strategy และ Functional Strategy เพื่อเช่ือมโยงกลยทุธ์
ในส่วนต่างๆ ใหส้ามารถประสานงานกนัไดอ้ยา่งลงตวัเพื่อการควบคุมการด าเนินงานในแต่ละดา้น 
ดว้ยการจดัท าแผนด าเนินงาน Balanced Scorecard เพื่อการไดเ้ห็นแผนระยะเวลาการปฏิบติังานใน
แต่ละกิจกรรม น าไปสู่การวางแผนทรัพยากร และงบประมาณท่ีใช ้เพ่ือการน าไปปฏิบติั นอกจากน้ี
การระมดัระวงัโดยการค านึงถึงความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนและหาแนวทางในการป้องกนัหรือบรรเทา 
ถึงแมว้่าความเส่ียงจะเป็นอุปสรรคท่ีท าให้เกิดความล่าชา้ในการด าเนินงาน การหาแผนรองรับความ
เส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึน จะช่วยใหม้ีการเตรียมตวัและพร้อมรับมือแกปั้ญหาไดอ้ยา่งทนัถ่วงทีก็จะท าให้
องค์กรบรรลุได้ถึงเป้าหมายได้ในท่ีสุด สุดท้ายการท่ีได้น ากลยุทธ์ไปปฏิบัติได้จริงได้ประสบ
ผลส าเร็จจะเป็นการสร้างความสามารถในการแข่งขันให้กบัผลิตภัณฑ์ Derma Ultra ให้สามารถ
เติบโตต่อไปไดใ้นอนาคตในการเพ่ิมยอดขายและเพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาด 

 
 

 



67 
 

 
บรรณานุกรม 

 
 

เ ก ริ ก ย ศ   ช ล า ย น เ ด ชะ . (2553). ก ารน า ก ลยุ ท ธ์ ไ ป สู่ ก า ร ป ฏิบั ติ . (Online). Available: 
http://www.stou.ac.th/Schools/Shs/upload 

ขอ้มลูฝ่ายการตลาดแผนก consumer health บริษทัเอ.เมนารินี (ประเทศไทย) จ  ากดั.  
ชูชยั ศรช านิ และผศ.ดร.วราคณา ผลประเสริฐ. (2554). ระดบัของกลยทุธแ์ละการก าหนดจุดมุ่งหมาย

ขององคก์าร. (Online). Available http://www.stou.ac.th. 
แนวความคิดเก่ียวกับระบบธุรกิจ(Business System) และห่วงโซ่คุณค่า(Value Chain). (Online). 

Available: https://christiandunca.wordpress.com/2014/10/10/portfolio-2/   
บุรินทร์ อรุณโรจน์. 2548. “รู้จักตวัเองให้ครบ 4 ด้าน กับ Balance Scorecard” [ระบบออนไลน์]. 

แหล่ง ท่ีมา  http://www.songkhla.go.th/songkhla52 / km/km2000002 . pdf PESTLE 
Analysis Mind Map. (2012). (Online). Available: 
http://www.biggerplate.com/mindmaps/scSN33B3/pestle-analysis-mind-map 

ปัจ จัย ผลักดัน  5 ประก า ร ทีมี ผ ล ต่ อกา รแ ข่ งขันใน อุตสาหกรรม . [Online]. Available: 
http://piggyman007.blogspot.com/2011/11/five-competitive-forces.html  

แสดงการวิเคราะห์ PESTEL ท่ีส่งผลกระทบต่อส านกังานสลากกินแบ่งรัฐบาล. [Online]. Available 
www.strategicmanagementinsight.com/tools/pest-pestel-analysis 

JENNY ZHOU. (2012). Learn to Read Causal Loop Diagrams. (Online). Available 
http://systemsandus.com/2012/08/15/learn-to-read-clds/ 

Michael E. Potter. (1980). Five Forces Model. [Online]. Available http:// 
www.oknation.net/blog/smesmart 

Michael E. Potter. (2013). Porter Five Forces Model. (Online). Available 
http://impleplus.com/blog/info?ref=6f6df26f-4ed3-4fa4-a3d4-a36764ac26bc 

Ovidijus Jurevicius. (2013). Five Forces Model. [Online]. Available 
http://www.professionalacademy.com/news/marketing-theories-pestel-analysis 

PESTEL Analysis Model [Online]. Available: http://imagestack.co/317502064-pestle-analysis-
diagram.html    

 

http://www.stou.ac.th/
https://christiandunca.wordpress.com/2014/10/10/portfolio-2/
http://piggyman007.blogspot.com/2011/11/five-competitive-forces.html
http://www.strategicmanagementinsight.com/tools/pest-pestel-analysis
http://www.oknation.net/blog/smesmart
http://www.professionalacademy.com/news/marketing-theories-pestel-analysis
http://imagestack.co/317502064-pestle-analysis-diagram.html
http://imagestack.co/317502064-pestle-analysis-diagram.html


68 
 

บรรณานุกรม (ต่อ) 
 
 

PriceWaterHouseCoopers. 2547. “แนวทางการบริหารความเส่ียง” (Online) . Available: http:// 
www2.oae.go.th/FTA/PDF/risk/2555.1 . pdf 

Sirichai Permkanchana. (2012). แผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram : CLD). (Online). 
Available: https://perchai.wordpress.com/ 

 

https://perchai.wordpress.com/

	1 cover
	2 Approval
	3 acknowledgement
	4 abstract
	5 contents
	6.1 Chapter1
	6.2 Chapter2
	6.3 Chapter3
	6.4 Chapter4
	6.5 Chapter5
	7 บรรณานุกรม
	8 ประวัติ

