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บทที ่1 
บทน ำ 

 
 

1.1 ควำมส ำคญัและควำมเป็นมำของปัญหำ 
 ตลาดร้านคา้ปลีกเพื่อสุขภาพและความงามไทยมีศกัยภาพในการเติบโตระยะยาว และ

มีการพฒันามากข้ึนโดยตลอด ท าใหธุ้รกิจคา้ปลีกมีผูเ้ล่นใหม่ ๆ เขา้มา เช่น บูท๊ส์ วตัสัน เพรียว บ๊ิกซี  ซี
พี เอก็ซ์ตร้า ซูรูฮะ และโอเกนกิ มีการแข่งขนัท่ีสูงข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ทั้งในกรุงเทพฯท่ียงัมีศกัยภาพท่ีจะ
เติบโตไดอี้กมาก รวมถึงตลาดต่างจงัหวดัท่ีเศรษฐกิจมีการพฒันา ท าให้รายไดข้องประชากรและ
พฤติกรรมการบริโภคมีการเปิดรับส่ิงใหม่ ๆ มากข้ึนทั้งในแง่ของสินคา้ บริการ     

ในสภาพการแข่งขนัท่ีสูงข้ึนเร่ือยๆเช่นน้ี แต่ละบริษทัจ าเป็นท่ีจะตอ้งมีกลยทุธ์ท่ีใชใ้นการ
ดึงลูกคา้ไม่วา่จะเป็นการขายสินคา้ในราคาต ่ากวา่คู่แข่ง ขายสินคา้ในราคาสูงกวา่คู่แข่งโดยพฒันาสินคา้
ใหมี้ความแตกต่าง หรือวา่จะเป็นการจบักลุ่มเป้าหมายเฉพาะกลุ่ม  ซ่ีงเป็นหน่ึงในกลยทุธ์ท่ีธุรกิจเพื่อ
สุขภาพและความงามหลายแห่งเลือกใช ้ ดงัจะเห็นไดจ้ากความพยายามในการสร้างและขายผลิตภณัฑ์
ของตวัเอง ซ่ึงนอกจากจะเป็นการส่งผลใหลู้กคา้สามารถหาซ้ือไดท่ี้ร้านคา้ตวัเองเพียงท่ีเดียวแลว้ ยงั
สามารถท าผลก าไรต่อหน่วยไดดี้กวา่ เพราะไม่ตอ้งเสียค่าขนส่งและแบ่งผลประโยชน์ใหก้บัร้านคา้อ่ืนๆ 

ปัญหาท่ีเกิดข้ึนในปัจจุบนัคือการถดถอยของสัดส่วนทั้งมูลค่าและสัดส่วนยอดขายผลิตภณัฑ์
ขายผลิตภณัฑข์องตวัเอง ซ่ึงส่งผลกระทบโดยตรงอยา่งมากกบักระแสเงินหมุนเวยีนภายในบริษทั จาก
กรณีของในกลุ่มท่ีท าการศึกษามีทั้งหมด 4 สาขาบนถนนศรีนครินทร์ พบวา่ยอดขายของสินคา้ของ
บริษทัท่ีลดลงไปร้อยละ 5 ส่งผลใหท้างบริษทัมีอตัราส่วนก าไรเบ้ืองตน้ลดลงเป็นสัดส่วนเดียวกนัและ
ส่งผลใหก้ าไรสุทธิของบริษทัลดไปประมาณ 3 ลา้นบาทต่อปี  ซ่ึงเม่ือลองพิจารณาแลว้กิจกรรม
หลกัของทางบริษทันัน่คือ การใหบ้ริการแก่ลูกคา้เป็นหวัใจส าคญัท่ีจะสร้างให้เกิดรายไดเ้ขา้มาให้
บริษทั สารนิพนธ์ฉบบัน้ีจะก าหนดกรอบการศึกษาในขอบเขตท่ีเล็กลงส าหรับเป็นแนวทางในการ
วเิคราะห์วางแผนกลยทุธ์ เพื่อสนบัสนุนการท่ีบริษทัจะสามารถส่งมอบบริการการท่ีดีใหก้บัลูกคา้ 
วเิคราะห์ถึงสาเหตุท่ีท าใหเ้กิดประสิทธิภาพในการบริการท่ีลดลง เพื่อท่ีจะขยายผลไปสู่การเพิ่มมูลค่า
และสัดส่วนยอดขายผลิตภณัฑข์องตวัเองทั้งบริษทัต่อไป 
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1.2 ภำพรวมธุรกจิและกำรแข่งขนั 
ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม ่(Modern Trade) 

ปัจจุบนัร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีเกิดข้ึนในประเทศไทยแต่ละแบบมีลกัษณะเฉพาะแตกต่าง
กนัไป ตั้งแต่แนวคิดหลกั เงินลงทุน ท่ีตั้ง ขนาดพื้นท่ี ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายท่ีแตกต่างกนัไป  สินคา้ท่ีวาง
จ าหน่าย ปริมาณสินคา้ และประเภทสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายตลอดจนบริการต่าง ๆ แบ่งไดเ้ป็น 7 ประเภท 
คือ 

1. ซุปเปอร์เซ็นเตอร์ (Supercenter, Hyper Mart, Discount Store)  
2. หา้งสรรพสินคา้ (Department Store)  
3. ซุปเปอร์มาร์เก็ต (Supermarket)   
4. ร้านสะดวกซ้ือ (Convenience Store หรือ Gas Store)   
5. ร้านคา้ปลีกในรูปการขายส่ง (Cash and Carry) 
6..ร้านคา้ปลีกขายสินคา้เฉพาะอยา่งหรือสินคา้พิเศษ    

(Specialty Storeหรือ Brand Specialty)   
7. ร้านคา้ปลีกเฉพาะอยา่งเนน้ราคาถูก (Category Killer)  
ร้านคา้ปลีกขายสินคา้เฉพาะอยา่งหรือสินคา้พิเศษ (Specialty Store หรือ Brand Specialty) 

กลุ่มผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพและความงามหรือ เฮลธ์ แอนด์ บิวต้ี ท่ีเนน้ขายสินคา้เฉพาะดา้นท่ีมีคุณภาพ 
มีพนกังานคอยให้ค  าแนะน าพื้นท่ีขายประมาณ 50-500 ตารางเมตร มกัตั้งร้านอยู่ในแหล่งชุมชนใหญ่ 
บางร้านขายสินคา้ ผลิตภณัฑ์ ของตนเอง เช่น บู๊ทส์ วตัสัน ซูรูฮะ เพรียว เป็นตน้  นั้นมีความน่าสนใจ
เป็นอยา่งยิ่ง เน่ืองจากมีมูลค่าตลาดท่ีสูง โดยในปี 2551 ธุรกิจเพื่อสุขภาพและความงาม มีมูลค่าตลาด 1 
หม่ืนล้านบาทและภาพรวมของตลาดยงัมีการเติบโตอยู่ในระดับ 8-10% แม้จะอยู่ในสภาวะทาง
เศรษฐกิจท่ีถดถอย  

ในปี 2556 แมว้่าภาพรวมของตลาดค้าปลีกจะเติบโตไม่มากนัก จากปัจจยัลบทาง
เศรษฐกิจและก าลงัซ้ือท่ีลดลง แต่ส าหรับคา้ปลีกเพื่อสุขภาพและความงามท่ีมีมูลค่าประมาณ 2 หม่ืน
ลา้นบาท เติบโตเฉล่ีย 15-20% ต่อเน่ืองตลอดหลายปีท่ีผา่นมาและมีแนวโนม้ท่ีจะเติบโตไดดี้ในอนาคต 
ซ่ึงการเติบโตน้ีเป็นผลมาจาก 2 ปัจจยั คือ การท างานของ ทั้งฝ่ายชายและหญิง ซ่ึงท าให้ผูค้นมีเวลา
น้อยลง จึงหันมาใช้บริการร้านขายยามากกว่าโรงพยาบาลในกรณีเจ็บป่วยเล็กน้อยและกระแสรัก
สุขภาพ ซ่ึงการเติบโตน้ีสวนทางกบัเศรษฐกิจ โดยมีปัจจยัเก้ือหนุนมาจากกระแสในเร่ืองของสุขภาพ 
การดูแลตวัเองใหมี้ภาพลกัษณ์ท่ีดี จากการตลาดท่ียงัมีช่องวา่งและมีโอกาสท่ีจะเติบโตไดอี้กมาก จึงท า
ให้มีผูป้ระกอบการรายใหม่เขา้มาในตลาดเป็นระยะ ๆ เพื่อรองรับความตอ้งการของตลาดท่ีมีอยู่อย่าง
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มหาศาล ภาพรวมตลาดร้านยาเพื่อสุขภาพและความงามในประเทศไทยเป็นตลาดท่ีมีศกัยภาพสูง ทั้งยงั
ถือเป็นตลาดชั้นน าของภูมิภาคอาเซียนท่ีมีการต่ืนตวัและเติบโตอยา่งเห็นไดช้ดั    

การท่ีมีผูป้ระกอบการรายใหม่เขา้มาในตลาดเพิ่มเป็นระยะ ๆ และมีการเร่งขยายสาขามาก
ข้ึน นอกจากน้ีก็จะมีการจดักิจกรรมทางการตลาด โปรโมชั่น การร่วมมือกบัซัพพลายเออร์ในการท า
กิจกรรมทางการตลาดร่วมกนั รวมถึงการโฆษณาในรูปแบบต่าง ๆ อยา่งหนกัเพื่อดึงลูกคา้มาใชบ้ริการ 
นอกจากน้ียงัต้องการสร้างความใกล้ชิดระหว่างแบรนด์กับลูกค้าและสมาชิก มากข้ึน การใช้ส่ือ
ออนไลน์ รวมถึงส่ือประชาสัมพนัธ์ต่าง ๆ เพื่อเป็นช่องทางส่ือสาร ผลิตภณัฑ์ และโปรโมชัน่ กลยุทธ์
ความต่อเน่ือง รวมถึงความเอ็กซ์คลูซีฟ เพื่อรองรับการแข่งขนัท่ีคาดวา่จะมีความรุนแรงมากข้ึน ทั้งการ
ท าโปรโมชัน่กบัลูกคา้ทัว่ไป และโปรโมชัน่พิเศษเฉพาะสมาชิก รวมถึงสินคา้กลุ่มๆใหม่ท่ีตอบโจทย์
ของลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง  นอกจากเร่ืองสินคา้เฮาส์แบรนดท่ี์เป็นจุดขายแตกต่างจากคู่แข่งแลว้ ยงัมีการท า
การตลาดท่ีดึงเอาขอ้มูลจากฐานสมาชิกมาเพิ่มประสิทธิภาพในการการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้   
แนวโน้มธุรกิจการแข่งขันสเปเช่ียลต้ีสโตร์ในเมืองไทยในระยะ 2-3 ปีหลัง จะเน้นการสร้าง
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้   แบบเชิงลึก เจาะผูบ้ริโภคแต่ละคน ดว้ยการสร้างสรรคโ์ปรโมชัน่ใหม่ๆ ทั้งลด
ราคา แถมสินคา้ และสิทธิประโยชน์เพื่อสร้างความคุม้ค่าคุม้ราคาแบบเฉพาะผูถื้อบตัรสมาชิก การสร้าง
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้  ในธุรกิจคา้ปลีกมีการแข่งขนักนัอยา่งดุเดือดซ่ึงเป็นแข่งขนักนัสร้างฐานสมาชิก 
เพื่อตอ้งการรักษาฐานสมาชิกระยะยาวของตนเอง  

ผูป้ระกอบธุรกิจหลกัในกลุ่ม กลุ่มผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพและความงาม นอกเหนือจากวอล
บี อลิอนัซ์ จะมีอยู ่5 ราย ดงัน้ี 
วัตสัน เป็นแบรนด์ผูน้ าร้านเพื่อสุขภาพและความงามภายใต ้เอ.เอส. วตัสัน กรุ๊ป ปัจจุบนัมีสาขากว่า 
4,800 ร้านคา้และร้านขายยากวา่ 1,400 แห่งใน 11 ประเทศ ทั้งในเอเชียและยุโรป รวมทั้งประเทศจีน 
(จีนแผน่ดินใหญ่, ฮ่องกง, ไตห้วนั, และมาเก๊า), สิงคโปร์, ไทย, มาเลเซีย, ฟิลิปปินส์,อินโดนีเซีย, ตุรกี
และยูเครน   วตัสัน ผูน้ าร้านเพื่อสุขภาพและความงาม ยอดขายอนัดับหน่ึงในประเทศไทย เปิด
ด าเนินการในประเทศไทยคร้ังแรกในปี พ.ศ. 2539 เป็นร้านเพื่อสุขภาพและความงามท่ีมีจ านวนสาขา
มากท่ีสุดกว่า 340 สาขาทัว่ประเทศ และมีผูเ้ช่ียวชาญดา้นความงามและเภสัชกรคอยให้ค  าปรึกษาและ
แนะน า ไดรั้บการคดัเลือกใหเ้ป็นหน่ึงในสุดยอดแบรนด์ชั้นน าแห่งปี (Superbrands Thailand) ติดต่อกนั
เป็นปีท่ี 6 สโลแกน “ท่ีวตัสัน ให้คุณสวย ดูดีไดไ้ม่รู้จบ (LOOK GOOD, FEEL GREAT)” นบัตั้งแต่ปี 
2552 เป็นร้านเพื่อสุขภาพและความงามอนัดบั 1 ในทวปีเอเชีย*  
ในพืน้ท่ีท่ีท ำกำรศึกษำ มร้ีำนวตัสัน 3 สำขำ คือ ซีคอนสแควร์ ซีคอนสแควร์ช้ัน2 และ พำรำไดซ์ พำร์ค 
ซูรูฮะ  Tsuruha Holdings Inc. เป็นบริษทัขนาดใหญ่ติด อนัดบั 3 ในธุรกิจร้านยาของญ่ีปุ่น เร่ิมกิจการ
สาขาแรกในปี พ.ศ.2472 ปัจจุบนัมี จ  านวนสาขามากกว่า 1000 สาขาในประเทศญ่ีปุ่น บริษทั ซูรูฮะ 
(ประเทศไทย) จากัด เป็นบริษทัร่วมทุนระหว่าง เครือสหพฒัน์และบริษทัประเทศ ญ่ีปุ่น Tsuruha 
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Holdings Inc. จดัตั้งข้ึนในปี 2554 จ าหน่ายสินคา้หมวดยาและเวชภณัฑ์ เคร่ืองส าอาง ของใชภ้ายใน
บา้น ขนมและเคร่ืองด่ืม และสินคา้เฮาส์แบรนด์ “M’s one” เช่น น ้ าแร่ แผน่มาสก์หนา้ กระดาษช าระ
ส าลี นา้ยาลา้งจาน แบ่งกลุ่มสินคา้ตามสัดส่วน คือ กลุ่มอาหารเสริมและยา 25% กลุ่มเคร่ืองส าอาง 25% 
สินค้าเบ็ดเตล็ด 45% อ่ืนๆ 5% ปัจจุบันมีสาขารวม 24 สาขา ในกรุงเทพฯเป็นหลักคิดเป็น 60% 
ต่างจงัหวดั 40% และจะเปิดใหค้รบ 100 สาขา ภายในปี 2559 
ในพืน้ท่ีท่ีท ำกำรศึกษำ มร้ีำนซูรูฮะ 1 สำขำ คือ ซีคอนสแควร์ช้ัน 2  
โอเกนกิ ด าเนินการโดยบริษทั เบอร์ล่ี ยุคเกอร์ จ  ากดั (มหาชน) โดยให้บริการสินคา้เพื่อดูแลทั้งเร่ือง
สุขภาพและความงามมากกว่า 6,000 รายการ กลุ่มสุขภาพประกอบดว้ย ยา วิตามิน และอาหารเสริม 
กลุ่มความงามประกอบดว้ย เวชส าอาง ของใช้ส่วนตวั ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิว เคร่ืองส าอาง อุปกรณ์ความ
งาม และสินคา้เบต็เตล็ด เปิดใหบ้ริการในปี 2556 จ านวน 3 สาขา คือ สาขาอโศกทาวเวอร์ สาขาฟิวเจอร์
พาร์ค รังสิต และสาขาเซ็นทรัล พระราม 3 ยอดขายปี 2556 20 ลา้นบาทและจะขยายให้ครบ 60 สาขา 
ภายในปี 2558 
ในพืน้ท่ีท่ีท ำกำรศึกษำ มร้ีำนโอเกนกิ 1 สำขำ คือ ซีคอนสแควร์ช้ัน 3  
เพรียว (Pure) ด าเนินการโดยบริษทั บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ จ  ากดั (มหาชน) และบริษทัย่อย เปิด
ให้บริการแล้ว 155 สาขา โดยส่วนใหญ่จะเปิดในพื้นท่ีของห้างสรรพสินคา้ บ๊ิกซี ของตวัเอง ดว้ย
แนวคิด ศูนยร์วมเวชภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพและความงามท่ีมีคุณภาพดีซ่ึงผ่านการคดัสรรอย่าง
เขา้ใจ เพื่อตอบสนองทุกความตอ้งการของทุกไลฟ์สไตล์ ปัจจุบันยงัไม่มสีำขำท่ีซีคอนสแควร์ 
เอ็กซ์ตร้ำ พลัส ในเครือของ บริษทั ซีพี ออลล์ จ  ากดั (มหาชน)  สินคา้ในร้านยา เอ็กซ์ตา้พลสั จะเน้น
เร่ืองของคุณภาพของสินคา้โดยเฉพาะทางดา้นยาและสินคา้ดา้นความงาม โดยร้านยาเอ็กซ์ตา้ พลสั จะมี
เภสัชกรประจ าท่ีพร้อมจะให้ค  าปรึกษากบัลูกคา้โดยไม่มีค่าใช้จ่าย  เปิดให้ผูส้นใจอ่ืนๆ ร่วมลงทุนใน
ระบบแฟรนไชส์ ปัจจุบนัมีประมาณ 150 สาขา ซ่ึงส่วนใหญ่จะเปิดไปควบคู่กบัพื้นท่ีของร้านเซเว่น 
อีเลฟเวน่ ปัจจุบนัยงัไม่มีสาขาท่ีซีคอนสแควร์ 
 
 

1.3 ข้อมูลและโครงสร้ำงองค์กร 
วอลบ ีอลอินัซ์ (Wal.B.Alliance)   

บริษทัก่อตวัข้ึนจากการรวมองค์กรระหว่างบริษทั วอล โค และอลิอนัซ์ บี เม่ือเดือน
ธันวาคม ปีพ.ศ. 2557 ซ่ึงทั้งสองมีตราสินคา้ท่ีมีเอกลกัษณ์เฉพาะ ฐานธุรกิจในพื้นท่ีท่ีส่งเสริมกัน 
ค่านิยมร่วม ให้บริการเวชภณัฑ์แก่ชุมชนกวา่ 1 ศตวรรษ มีพนกังานกวา่ 300,000 คน และด าเนินธุรกิจ
ในกว่า 20 ประเทศ จึงนบัเป็นองค์กรท่ีด าเนินธุรกิจร้านคา้ปลีกผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพใหญ่ท่ีสุดใน
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สหรัฐอเมริกาและยุโรป วอลบี อลิอนัซ์ มีกิจการในเครือทั้งหมดมีร้านคา้มากกว่า 13,000 แห่ง ใน 10 
ประเทศ มีเครือข่ายจดัจ าหน่ายและคา้ส่งเวชภณัฑ์ท่ีใหญ่ท่ีสุดในโลก ดว้ยศูนยก์ระจายสินคา้กวา่ 300 
แห่ง ท่ีจดัส่งผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ ให้แก่ร้านขายยา แพทย ์ศูนยบ์ริการสุขภาพ และโรงพยาบาล รวมกว่า 
200,000 ราย/แห่ง ใน 19 ประเทศ  

 

 
 
ภำพที ่1.1 แสดงถึงภาพรวมของธุรกิจวอลบี อลิอนัซ์ ทัว่โลก ส้ินสุด ณ วนัท่ี 31 พฤษภาคม 2558 
ทีม่ำ : ขอ้มูลจากเวบ็ไซต ์บริษทั วอลบี อลิอนัซ์, 2558 

 
วอลบี อลิอนัซ์ สาขาแรกในประเทศไทยไดเ้ปิดให้บริการในปี พ.ศ. 2540  ในปัจจุบนัมี

สาขาทั้งหมดทัว่ประเทศอยูท่ี่ 254 สาขา พนกังานมากกวา่ 1800 คนทัว่ประเทศ ยอดขายสุทธิต่อปีอยูท่ี่
ประมาณ 5,700 ลา้นบาท มีเภสัชกรท่ีจดทะเบียนกวา่ 400 คนท่ีคอยให้ค  าปรึกษาลูกคา้ ส่งมอบสินคา้
และบริการมากมายให้แก่ลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็นสินคา้ภายใตแ้บรนด์ของวอลบี อลิอนัซ์ เองท่ีมีมากกว่า 
2,500 ผลิตภณัท ์ทุกสาขาของวอลบี อลิอนัซ์ ไดรั้บการรับรองมาตรฐานร้านยาคุณภาพจากสภาเภสัช
กรรม  
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พื้นท่ีเขต 9 ประกอบไปดว้ยสาขาของวอลบี อลิอันซ์ ทั้งหมด 30 สาขา กระจายทางรอบ
นอกของกรุงเทพมหานคร ตามถนนศรีนครินทร์ ถนนพระราม 2 ถนนพระราม 3 ถนนราชพฤกษ ์ถนน
ป่ินเกลา้ และถนนเพชรเกษม ในกลุ่มท่ีท าการศึกษามีทั้งหมด 4 สาขาบนถนนศรีนครินทร์ ประกอบไป
ดว้ยสาขา ซีคอนแสควร์ ซีคอนแสควร์ชั้นสอง พาราไดซ์ พาร์ค และ พาราไดซ์พาร์คชั้น 3 มียอดของปี 
2557 ขายประมาณ 99,000,000 บาท เป็นยอดขายของสินคา้ของบริษทั ประมาณ 25,400,000 บาท 
จ านวนลูกคา้ท่ีใชบ้ริการตลอดทั้งปีอยูท่ี่ 370,000 คน ขอ้มูลตั้งแต่ 1 เมษายน 2557 -31 มีนาคม 2558 

โครงสร้ำงองค์กรในแผนกร้ำนค้ำปลีก 

Retail Director

Area Manager

Managing Director

Store Group Manager
2-5 Branches in responsibility

Store Manager

Management Team 
(Supervisor, Pharmacist(s)

Boots Staffs (Healthcare Assistant, Beauty Consultant , Staff(s))

Non-Boots Staffs (Supplier Staffs, Activity Staffs)

25-32 Branches in responsibility

10 Areas in responsibility

 

ภำพที ่1.2 แสดงถึงแผนผงัองคก์รของวอลบี อลิอนัซ์ ในแผนกร้านคา้ปลีก  
ทีม่ำ : ขอ้มูลจากฝ่ายร้านคา้ปลีกวอลบี อลิอนัซ์ 
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แผนผงัองค์กรของวอลบี อลิอนัซ์ ในแผนกร้านคา้ปลีกประกอบไปดว้ยต าแหน่งต่างๆ 
ดงัต่อไปน้ี 
1. Retail Director เป็นผูมี้อ  านาจและหน้าท่ีรับผิดชอบสูงสุดในแผนกน้ี รายงานตรงกับ 
Managing Director ดูแลทั้งหมดกวา่ 250 สาขาซ่ึงแบ่งออกเป็น 10 เขต 
2. Area manager ผูจ้ดัการเขตมีทั้งหมด 10 คนแต่ละคนรับผดิชอบ 20-30 สาขาในแต่ละเขตทัว่ทั้ง
ประเทศไทย และในแต่ละกลุ่มสาขาหรือแต่ละสาขานั้นจะถูกดูแลโดย 
3. Store Group Manager และ Store Manager ผูจ้ดัการกลุ่มและผูจ้ดัการสาขา จะรายงานตรงแก่
ผูจ้ดัการเขต ซ่ึงผูจ้ดัการกลุ่มนั้นจะมีหน้าท่ีรับผิดชอบสาขา 2-6 สาขา แตกต่างจากผูจ้ดัการร้านท่ี
รับผดิชอบเพียง 1 สาขา ซ่ึงในแต่ละสาขาจะมีพนกังานในความรับผดิชอบแบ่งเป็นสองกลุ่มใหญ่ๆ คือ 

3.1 พนกังานระดบัจดัการ ประกอบไปดว้ยพนกังานช านาญการ (Supervisor) และ 
เภสัชกร (Pharmacist) 

3.2 พนักงานระดบัปฏิบติัการ ประกอบไปด้วย พนักงานดูแลความงาม พนักงานดูแล
สุขภาพ และพนกังานขายซ่ึงมีทั้งท่ีเป็นพนกังานของทางบริษทัเองและพนกังานของซพัพลายเออร์คู่คา้
ส่งมาช่วยส่งเสริมการขายในแต่ละแบรนด ์ยกตวัอยา่งเช่น ยเูซอริน ลอริอลั หรือ แบลคมอร์ เป็นตน้ 
ผลติภัณฑ์ของทำงบริษัทวอลบี อลอินัซ์ 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภำพที ่1.3 แสดงถึงสัดส่วนของผลิตภณัฑข์องวอลบี อลิอนัซ์ ในแผนกร้านคา้ปลีก 
ทีม่ำ : ขอ้มูลจากฝ่ายร้านคา้ปลีกวอลบี อลิอนัซ์ 

Inhouse-product portfolio

7

SG

Bot

Stan

17

Others

SHARE 60% of house 

brand
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ผลิตภณัฑ์ของบริษทัเองนั้น โดยเฉล่ียแลว้จะมีก าไรเบ้ืองตน้ท่ีค่อนขา้งสูง อยูท่ี่ประมาณ
ร้อยละ 70 ของราคาขาย ซ่ึง ณ ปัจจุบนัผลิตภณัฑ์ของทางบริษทัเองนั้นคิดเป็นร้อยละ 25 ของยอดขาย
รวมทั้งหมด เม่ือพิจารณาจากแผนภาพดา้นบนจะพบวา่ ผลิตภณัฑ์ของบริษทัเพียงแค่ 5 แบรนด์นั้นคิด
เป็นร้อยละ 60 ของยอดขายสินคา้ของบริษทัทั้งหมด ซ่ึง 5 แบรนด์ดงักล่าวประกอบไปดว้ย แบรนด์ 7 
แบรนดS์G แบรนดB์ot แบรนดS์tan และแบรนด1์7  
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บทที ่2 
กำรวเิครำะห์ปัจจัยทีม่ผีลต่อกำรแข่งขนัทำงธุรกจิ 

 
 

ปัจจุบนัเต็มไปด้วยการแข่งขนัจากคู่แข่งทั้งรายใหม่และคู่แข่งรายปัจจุบนั การมีขอ้มูล
และการวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีดีจึงเป็นเคร่ืองมือส าคญัท่ีช่วยให้องคก์รเขา้ใจสภาพแวดลอ้มต่างๆ ภายนอก
ไดม้ากยิ่งข้ึนเพื่อน ามาปรับใช้ในการวางแผนกลยุธ์ของบริษทัเพิ่มสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 
นอกจากนั้นการวิเคราะห์ภายในองคก์รเพื่อให้ทุกฝ่ายทราบวา่องคก์รมีความมัน่คงเพียงใด จ าเป็นตอ้ง
เสริมเร่ืองในเร่ืองใดเพิ่มข้ึนบา้ง การวิเคราะห์ทั้งปัจจยัภายในและภายนอกจะเป็นส่ิงท่ีก าหนดกลยุทธ์
ในการด าเนินธุรกิจและเตรียมตวัรับมือกบัความเส่ียงในเร่ืองต่างๆท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคตได ้ 

การวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกจะใช ้ 5 Forces Model และ PESTEL ในการร่วมวิเคราะห์
เน่ืองจากสามารถอธิบายไดถึ้งลกัษณะการแข่งขนัของอุตสาหกรรมท่ีเราด าเนินธุรกิจและอธิบายไดถึ้ง
ปัจจยัภายนอกต่างๆท่ีส่งผลต่อธุรกิจเราไดอ้ยา่งครอบคลุม ส าหรับการวิเคราะห์ปัจจยัภายในนั้นจะใช ้
Model VRIN เน่ืองจากเป็นการวเิคราะห์เร่ืองความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัในดา้นต่างๆ  

 

 

 

 

 

 

ภำพที่ 2.1  แสดงความสัมพนัธ์ของ Model ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายในท่ี
กระทบต่ออุตสาหกรรม 

ทีม่ำ : เอกสารประกอบการเรียนวชิา Corporate Advantage Strategy, 2558 
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2.1 กำรวเิครำะห์สภำพแวดล้อมภำยนอกธุรกจิ 
 

2.1.1 กำรวเิครำะห์ปัญหำโดยใช้เคร่ืองมือ PESTLE Analysis  
PESTLE Analysis นั้นคือเคร่ืองมือท่ีใชส้าหรับการวเิคราะห์ภาพรวมของธุรกิจในอนาคต 

และวเิคราะห์แนวโนม้ของตลาด โดยอาศยัขอ้มูลของการเปล่ียนแปลงของปัจจยัภายนอกต่างๆ ท่ีเราไม่
สามารถควบคุมไดด้งันั้นเน่ืองจากธุรกิจท่ีรู้แนวโนม้ของตลาดจากปัจจยัภายนอกก่อนยอ่มไดเ้ปรียบใน
การท าธุรกิจไดมี้ประสิทธิภาพ เพราะขอ้มูลเหล่าน้ีจะช่วยให้ผูป้ระกอบการไดเ้ตรียมพร้อมรับมือกบั
ความเปล่ียนแปลงของปัจจยัต่างๆ รอบตวัท่ีเราก าหนดไม่ไดใ้ห้สามารถปรับตวัตามได้โดย PESTLE 
Analysis ถือเป็นเคร่ืองมือท่ีมีประสิทธิภาพอย่างมากในการแกปั้ญหาในส่วนน้ีโดยเฉพาะอย่างยิ่งกบั
การไปลงทุนกบัธุรกิจในประเทศท่ีเรายงัไม่รู้จกัทั้งในดา้นวฒันธรรมและการลงทุน เคร่ืองมือช้ินน้ีก็จะ
ช่วยให้เราตดัปัจจยัเส่ียงต่างๆ เพื่อให้สามารถลงทุนเดินหนา้ท าการตลาดหรือพฒันาธุรกิจไปขา้งหน้า
อยา่งมัน่คง 

ส่วนประกอบของ PESTLE  
P – Politic: ปัจจัยทำงนโยบำยและกำรเมือง  
ปัจจยัทางนโยบายและการเมืองน้ีจะเปล่ียนแปลงตามนโยบายของรัฐในช่วงเวลานั้นๆ 

หากรัฐอยูใ่นสภาวะท่ีไม่มัน่คง ก าลงัเผชิญกบัปัญหาการเมืองก็ยอ่มท าใหต่้างชาติมีความสนใจลงทุนใน
ประเทศนอ้ยลงเช่นเดียวกนักบัจ านวนของนกัท่องเท่ียวท่ีลดลง  

E – Economic: ปัจจัยทำงเศรษฐกจิ  
ปัจจยัน้ีผลกบัธุรกิจเป็นอยา่งมาก เพราะเศรษฐกิจของประเทศเป็นตวัก าหนดก าลงัซ้ือของ

คนในประเทศและเป็นตวัก าหนดขนาดของตลาดในประเทศอีกดว้ยซ่ึงปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัเศรษฐกิจ 
เช่นเร่ืองนโยบายดอกเบ้ียหรืออตัราการวา่งงาน สามารถช่วยในการวางแผนธุรกิจทั้งระยะสั้น-ยาวได ้

S – Social: ปัจจัยทำงสังคม  
ปัจจยัทางสังคมนั้นหมายถึงปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบั สภาพสังคม วฒันธรรม สภาพแวดลอ้ม

และชีวิตการเป็นอยู่ของคนในพื้นท่ีนั้นว่าเป็นอย่างไรเพื่อท่ีจะเร่ิมท าแผนการตลาดได้อย่างถูกตอ้ง
เพราะวถีิชีวติของคนในแต่ละพื้นท่ีนั้นจะมีความแตกต่างกนัออกไปซ่ึงส่ิงนั้นจะส่งผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือท่ีแตกต่างกนัออกไปดว้ยเช่นกนั  

T – Technology: ปัจจัยทำงเทคโนโลยแีละนวตักรรม  
การท าธุรกิจจะมีการพฒันาของนวตักรรมและเทคโนโลยีอยูอ่ยา่งสม ่าเสมอ ซ่ึงแน่นอนวา่

เทคโนโลยีใหม่ท่ีเขา้มายอ่มส่งผลกระทบต่อธุรกิจอยา่งแน่นอน ยกตวัอยา่งเช่น เทคโนโลยีการส่ือสาร
ไร้สาย ท่ีส่งผลต่อการจดัการลูกคา้สัมพนัธ์ท่ีเปล่ียนไปนัน่เอง 
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E – Environmental : ปัจจัยทำงสภำพแวดล้อม  
เร่ืองสภาพแวดลอ้มเป็นอีกเร่ืองท่ีมีการต่ืนตวัเพิ่มมากข้ึนในปัจจุบนั การด าเนินธุรกิจท่ีดี

ตอ้งควบคู่ไปกบัการดูแลรักษาสภาพแวดลอ้ม เพื่อการอยูร่่วมกนักบัชุมชนโดยรอบ และเพื่อการเติบโต
อยา่งย ัง่ยนืไปดว้ยกนักบัชุมชน 

L – Legal : ปัจจัยทำงกฏหมำย 
หมายถึงเร่ืองกฎระเบียบต่างๆท่ีเก่ียวข้องกับการด าเนินธุรกิจดังนั้นจึงควรศึกษากฏ

ระเบียบเหล่านั้นให้ชดัเจนเพื่อท่ีจะไดส้ามารถผลประโยชน์ของตนเองไดอ้ยา่งครบถว้น เช่น กฏหมาย
แรงงาน กฏหมายการคุม้ครองผูบ้ริโภค กฏหมายจากส านกักรรมการ อาหารและยา กฏระเบียบของสภา
เภสัชกรรม เป็นตน้ 
ผลกำรวเิครำะห์ PESTEL ของร้ำนผลติภัณฑ์เพ่ือสุขภำพและควำมงำม 

P – Politic: ปัจจัยทำงนโยบำยและกำรเมือง  
ปัจจยัเร่ืองการเมืองในประเทศท่ีเป็นปัญหากันมายาวนานในขณะน้ีเร่ิมคล่ีคลายดีข้ึน

สถานการณ์ความไม่สงบเร่ิมนอ้ยลง แต่ถึงอย่างไรก็ตามในพื้นท่ีศรีนครินทร์ท่ีประสบปัญหามาอย่าง
ต่อเน่ืองตั้งแต่ เดือน เมษายน ปี 2557 ท่ีมีการขู่วางระเบิดท่ีห้างสรรพสินคา้จนถึงขั้นตอ้งการการเตรียม
ก าลังต ารวจและทหารมาช่วยดูและความสงบอยู่เป็นระยะเวลา 2 เดือนท าให้ผูป้ระกอบการได้รับ
ผลกระทบใหญ่ๆ สองทางคือ ความหวาดกลวัอนัตรายของลูกคา้ประจ าในละแวกนั้น และการลดลง
ของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ เช่น ชาวจีน ชาวรัสเซีย 

สรุป ปัจจยัทางนโยบายและการเมือง ส่งผลลบต่อบริษทั 
E – Economic: ปัจจัยทำงเศรษฐกจิ  
เศรษฐกิจในขณะน้ีอยู่ในสภาวะท่ีไม่แน่นอน การจบัจ่ายในการอุปโภคบริโภคของ

ประชาชนทัว่ไปมีการปรับเปล่ียนในส่วนของพฤติกรรมคือ ใช้จ่ายน้อยลง หรือใช้จ่ายต่อเม่ือมีความ
จ าเป็น ซ่ึงตรงกบัรายงานการปรับตวัเลขคาดการณ์เศรษฐกิจไทยในปี 2558 เม่ือวนัท่ี 18 พฤษภาคม 
2558 เช่น จีดีพีท่ีปรับลดลง 0.5% เหลือนอ้ยกว่า 3% การลงทุนภาคเอกชน ลดลง 1.2%  การบริโภค
ภาคเอกชน ลดลง 0.6% การบริโภคภาครัฐ ลดลง 1.8% มูลค่าการส่งออก ลดลง 3.3% และมูลค่าการ
น าเขา้ ลดลง 2.6% มีเพียงการลงทุนภาครัฐ ตวัเดียวท่ีเพิ่มข้ึน 6% ซ่ึงส่งผลให้การลงทุนโดยรวมเพิ่มข้ึน 
0.2% 

สรุป ปัจจยัทางเศรษฐกิจ ส่งผลลบต่อบริษทั 
S – Social: ปัจจัยทำงสังคม  
ปัจจุบนัเป็นยคุท่ีคนหนัมาใส่ใจสุขภาพและความสวยงามมากข้ึน โดยเฉพาะอยา่งยิ่งกลุ่ม

วยัรุ่นวยัท างาน ท่ีมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างไปจากเดิม เช่น ช่องทางอินเตอร์เนต และ
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โซเชียลเนตเวิร์ค ผ่านทางการเลือกซ้ือสินคา้ตามท่ีมีการรีวิวจากเพื่อนหรือคนรู้จกั ดารา หรือ เนต
ไอดอล ต่างๆ ส่งผลต่อการด าเนินกลยุทธ์ทางการตลาดของบริษทัท่ีจะตอ้งปรับเปล่ียนตามไปดว้ย กล
ยทุธ์ท่ีเคยใชอ้ยูใ่นปัจจุบนัของบริษทัคือการให้บริการโดยพนกังานขายท่ีหนา้ร้านท่ีเคยใชไ้ด ้ควบคู่ไป
กบัช่องทางน้ีเพื่อท่ีจะเขา้ถึงคนในกลุ่มวยัรุ่นวยัท างานมากข้ึนกวา่เดิม 

สรุป ปัจจยัทางสังคม ส่งผลบวกต่อบริษทั 
T – Technology: ปัจจัยทำงเทคโนโลยแีละนวตักรรม 
เทคโนโลยีท่ีเขา้มามีบทบาทอยา่งมากกบัธุรกิจ นัน่คือ แพลตฟอร์มของโซเชียลเนตเวิร์ค 

และเทคโนโลยีการส่ือสารผา่นอินเตอร์เนต ข่าวสารและขอ้มูลต่างๆถูกกระจายไปยงัผูบ้ริโภคมากข้ึน
และรวดเร็วทั้งในแง่ของ ราคาโปรโมชนัของสินคา้ ทางผูบ้ริโภคสามารถเปรียบเทียบราคากบัคู่แข่งได้
โดยสะดวกรวดเร็ว รวมไปถึงขอ้มูลยอ้นกลบัต่างๆ ทั้งในดา้นของขอ้เสนอแนะในการให้บริการ ขอ้ติ
ชมต่างๆ  บริษทัสามารถท่ีจะใชช่้องทางน้ีในการท าความรู้จกักบัลูกคา้มากยิ่งข้ึนผา่นการเก็บขอ้มูลต่าง 
เช่น ระบบบตัรสมาชิกออนไลน์ การประชาสัมพนัธ์ออนไลน์ เป็นตน้ 

สรุป ปัจจยัทางเทคโนโลยแีละนวตักรรม ส่งผลบวกต่อบริษทั 
E – Environmental: ปัจจัยทำงส่ิงแวดล้อม  
ผลกระทบต่อส่ิงแวดล้อมนั้นเป็นส่ิงท่ีทุกโรงงานต่างให้ความส าคัญในปัจจุบนั แต่

เน่ืองจากธุรกิจของทางบริษทัเป็นกลุ่มการขายสินคา้และบริการ ดงันั้นปัจจยัทางดา้นสภาพแวดลอ้มจึง
ไม่ไดส่้งผลต่อทางบริษทัมากนกั 

สรุป ปัจจยัทางส่ิงแวดลอ้ม ส่งผลต่อบริษัทน้อยมำก 
L – Legal: ปัจจัยทำงกฏหมำย 
ในปัจจุบนักฏหมายท่ีควบคุมร้านขายยาในลกัษณะกลุ่มผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพและความ

งาม ท่ีมีการขายยาโดยเภสัชกรดว้ย คือ พระราชบญัญติัยา และ มาตรฐานร้านยาคุณภาพ ซ่ึงจะช่วย
ส่งเสริมการขายยาใหเ้ป็นไปตามมาตรฐานท่ีทางสภาเภสัชกรรมก าหนดและในอนาคตจะมีเพียงร้านยา
ท่ีได้รับรองว่าเป็นร้านยาคุณภาพเท่านั้นท่ีท าการส่งมอบยาและบริการทางสาธารณสุขบางประการ
ให้แก่ผู่บริโภคได ้แต่เน่ืองดว้ยขอ้ก าหนดในการควบคุมตรวจสอบในปัจจุบนัท าให้เกิดปัญหาทางการ
แข่งขนัระหวา่งร้านยาท่ีไม่ถูกกฏหมายและร้านยาท่ีถูกกฏหมาย อธิบายไดพ้อสังเขปคือ ร้านยาท่ีไม่ถูก
กฏหมายสามารถกระท าการละเมิดกฏหมาย หลายๆขอ้ไม่วา่จะเป็น การขายยาอนัตรายโดยไม่มีเภสัชกร
เป็นผู ้ด าเนินการ หรือการขายยาควบคุมพิเศษบางประเภทโดยไม่ได้รับอนุญาต ซ่ึงเกิดจากการ
ควบคุมดูแลบงัคบัใชก้ฏหมายของหน่วยงานท่ีรับผิดชอบไม่ไดเ้ป็นไปอยา่งทัว่ถึงและมีประสิทธิภาพ
ในปัจจุบนั 

สรุป ปัจจยัทางกฏหมาย ส่งผลลบต่อบริษทัในปัจจุบนั 
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จากการวิเคราะห์ PESTLE ของธุรกิจร้านผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพและความงาม พบว่า 
ปัจจยัทางดา้นนโยบายและการเมือง และปัจจยัทางเศรษฐกิจส่งผลกระทบเชิงลบกบับริษทัเป็นอย่าง
มาก เน่ืองจากกระทบกบักิจกรรมหลกัของบริษทัคือการขายสินคา้และบริการโดยตรง จากการท่ีก าลงั
ซ้ือท่ีลดลงทั้ งท่ีเกิดจากการลังเลหรือชะลอท่ีจะใช้จ่ายของคนทั่วไป รวมถึงปริมาณการซ้ือจาก
นกัท่องเท่ียวท่ีลดลง เน่ืองมาจากจ านวนของนกัท่องเท่ียวท่ีเดินทางเขา้มาลดนอ้ยลง ปัจจยัทางกฏหมาย 
โดยเฉพาะพระราชบญัญติัยา และมาตรฐานร้านยาคุณภาพในปัจจุบนัส่งผลเชิงลบต่อบริษทั สืบเน่ือง
จากขอ้จ ากดัในการควบคุมของทางหน่อยงาน ซ่ึงในอนาคตถา้มาตรฐานในการควบคุมดีข้ึนก็จะส่งผล
เชิงบวกต่อบริษทัทนัที ปัจจยัทางเทคโนโลยีและนวตักรรม รวมถึงปัจจยัทางสังคมเป็น  2 ปัจจยัท่ีส่งผล
กระทบเชิงบวกของบริษทัในแง่ของการแสวงหาโอกาสท่ีจะเขา้ไปใกลชิ้ดและท าความเขา้ใจกบัลูกคา้
เพิ่มเติมมากข้ึน เพื่อท่ีจะหาผลิตภณัฑ์และวิธีการให้บริการท่ีเหมาะกบักลุ่มลูกคา้ในปัจจุบนั ส่วนใน
เร่ืองของปัจจยัทางส่ิงแวดลอ้มนั้นแทบจะไม่ส่งผลใดๆกบัทางบริษทั 

 
2.1.2 แรงผลกัดัน 5 ประกำรทีม่ีผลต่อกำรแข่งขันในอุตสำหกรรม 
แรงผลกัดนั 5 ประการ (5 Forces Model) เป็นเคร่ืองมือในการวิเคราะห์การตลาดโดย 

Michael E. Porter (Michael E. Porter, 1980) กล่าววา่เคร่ืองมือน้ีใชเ้พื่อวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มของ
ตลาดเพื่อเตรียมรับมือกบัสภาพของตลาดท่ีสินคา้และบริการของเรานั้นเขา้ไปอยูว่่าอุตสาหกรรมนั้นมี
ลกัษณะเป็นเช่นไรและมีความเส่ียงแค่ไหนและภาพรวมของอุตสาหกรรมนั้นส่งเสริมให้ธุรกิจเราท่ีจะ
เขา้ไปลงทุนนั้นจะไดก้ าไรหรือไม่โดยอาจส่งผลไดท้ั้งในเชิงบวกและเชิงลบและหากแรงไหนส่งผลต่อ
ธุรกิจของเรามากท่ีสุดจะถูกน ามาใชใ้นการคิดกลยทุธ์ขององคก์รเพื่อใหส้ามารถสร้างความไดเ้ปรียบใน
การแข่งขนัได ้ 

แรงผลักดันท่ีส าคัญประกอบไปด้วย 5 ประการ ได้แก่ แรงจากการแข่งขันภายใน
อุตสาหกรรมเดียวกนั แรงจากการคุกคามของผูแ้ข่งขนัรายใหม่ แรงจากการคุกคามของสินคา้ทดแทน 
แรงจากอ านาจต่อรองของลูกค้า แรงจากอ านาจต่อรองของซัพพลายเออร์ ซ่ึงแต่ละแรงนั้นจะม
ผลกระทบต่อธุรกิจมากหรือนอ้ยต่างกนั  
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ภำพที ่2.2 แสดงความสัมพนัธ์ของ แสดงแรงผลกัทั้ง 5 ประการจาก 5 Forces model 
ทีม่ำ : เวบ็ไซต ์http://icesuntisuk.blogspot.com/2014/03/five-force-model.html  

1. แรงจากการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม (Competitive rivalry in an industry) คือการดู
วา่คู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกบัเรานั้นมีการเปล่ียนแปลงไปตลอดเวลาเพื่อตอบสนองลูกคา้หรือไม่ ซ่ึง
แสดงใหเ้ห็นถึงแข่งขนัท่ีสูงภายในอุตสหกรรมซ่ึงน าไปสู้ก าไรท่ีลดลงของทุกผูเ้ล่นในอุตสาหกรรมนั้น 
โดยปัจจยัท่ีเป็นตวัก าหนดความรุนแรง เช่น จ านวนคู่แข่งขนัในอุตสาหกรรม ความรวดเร็วในการ
เจริญเติบโตของอุตสาหกรรม และความเหมือนหรือความต่างของสินคา้และบริการ เป็นตน้  

ซ่ึงจากการวเิคราะห์แรงน้ีพบวา่เป็นแรงท่ีมีผลกระทบท่ีสูง เห็นไดจ้ากการท่ีมีผูเ้ล่นใหม่ๆ 
เขา้มาท าธุรกิจ เพื่อมาแยง่ชิงส่วนแบ่งตลาดเพิ่มมากข้ึนอยูต่ลอด ไม่ว่าจะเป็น วตัสัน เพรียว บ๊ิกซี  ซีพี 
เอ็กซ์ตร้า ซูรูฮะ และโอเกนกิ รวมถึงมีการปรับกลยุทธ์ทางการตลาดอยา่งต่อเน่ืองสม ่าเสมอ เช่น การ
ลงทุนงบโฆษณาโทรทศัน์และตวัแทนสินคา้ การส่ือสารผา่นช่องทางโซเช่ียลมีเดีย และ การสร้างลูกคา้
สัมพนัธ์ผา่นทั้งทางระบบบตัรสมาชิก ผา่นทางโทรศพัทมื์อถือ 

2. แรงจากการคุกคามของผูแ้ข่งขนัรายใหม่ (Threat of new entrants) คือการดูวา่การเขา้สู่
อุตสาหกรรมของคู่แข่งรายใหม่จะกระทบผูท่ี้อยูใ่นอุตสาหกรรมรายเดิมและจะท าให้เกิดการแข่งขนัท่ี
สูงข้ึนในอุตสาหกรรมนั้นๆโดยปัจจยัท่ีเป็นตวัก าหนดความรุนแรง เช่น แรงกดดนัอนัเน่ืองมาจากการ
ประหยดัดา้นตน้ทุนการผลิตในปริมาณท่ีมากเพื่อสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งรายเดิม (Economy of Scale) 
หรือปริมาณเงินลงทุนในการเขา้มาท าธุรกิจวา่ตอ้งการมากหรือนอ้ยเท่าใด เป็นตน้ 

ซ่ึงจากการวิเคราะห์แรงน้ีพบวา่เป็นแรงท่ีมีผลกระทบปำนกลำง เห็นไดจ้ากการท่ีหลายผู ้
เล่นใหม่ในธุรกิจมีการจบัคู่กนัระหวา่งเงินทุน และ ความช านาญและทกัษะ เช่น กรณีของ ซูรูฮะ เป็น
การร่วมกนัระหวา่งเครือสหพฒัน์และบริษทัประเทศ ญ่ีปุ่น Tsuruha Holdings Inc. หรือกรณีของบู๊ทส์ 
วตัสัน เพียวโดยบ๊ิกซี ซีพีเอก็ซ์ตร้า จะมีการดึงบุคลากรท่ีมีทกัษะ ความช านาญกนัอยูเ่สมอๆ แต่อยา่งไร
ก็ตามยงัตอ้งอาศยัเงินทุนเป็นอย่างมากในการเร่ิมลงทุน ถ้าไม่มีความช านาญหรือทกัษะในธุรกิจน้ี 
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เป็นไปไดท่ี้นายทุนจะเลือกไปลงทุนในธุรกิจอ่ืนท่ีมีอตัราการท าก าไรท่ีมากกว่าในกลุ่ม ธุรกิจคา้ปลีก
กลุ่มสุขภาพและความงาม 

3. แรงคุกคามจากสินคา้ทดแทน (Threat of Substitutes) คือการดูวา่ปัจจยัใดบา้งท่ีส่งผล
ต่อการส่งเสริมให้ผูผ้ลิตรายอ่ืนท าการคน้หาสินคา้อ่ืนๆมาทดแทน เช่น สินคา้ท่ีผลิตไดมี้ประสิทธิภาพ
มากกวา่แต่สามารถให้ผลตอบแทนท่ีสูงข้ึน หรือสินคา้ท่ีสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้
ท่ีอาจเปล่ียนไปจากความตอ้งการแบบเดิม โดยรุนแรงของแรงน้ีข้ึนอยู่กบัการท่ีลูกคา้มีความตอ้งการ
สินคา้ทดแทนน้ีมากข้ึนหรือไม่     

ซ่ึงจากการวิเคราะห์แรงน้ีพบว่าเป็นแรงท่ีมีผลกระทบท่ีสูง ในกรณีท่ีบริษทัขายสินคา้ท่ี
ไม่ใช่ของทางบริษทัเอง หมายความวา่ลูกคา้สามารถหาสินคา้แบบเดียวกนัไดจ้ากผูเ้ล่นรายไหนก็ไดใ้น
ธุรกิจ   และเป็นแรงท่ีมีผลกระทบท่ีต ่ำ เม่ือมุ่งเป้าหมายไปท่ีการขายสินคา้ท่ีเป็นผลิตภณัฑข์องวอลบี อลิ
อนัซ์ ซ่ึงไม่สามารถหาไดจ้ากผูเ้ล่นรายใดเลยในตลาด   

4. แรงจากอ านาจต่อรองของลูกคา้ (Bargaining Power of Buyers) คือการดูว่าผูซ้ื้อ
สามารถสร้างแรงกดดนัให้ผูข้ายจนท าให้ตอ้งลดราคาให้ถูกลงหรือปรับคุณภาพสินคา้หรือบริการให้ดี
ข้ึนไดม้ากขนาดไหน ซ่ึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อผูซ้ื้อให้มีอิทธิพลอยูเ่หนือผูข้ายนั้นไดแ้ก่ ความยากง่ายในการ
หาซ้ือสินคา้ชนิดนั้นๆ เป็นตน้ 

ซ่ึงจากการวิเคราะห์แรงน้ีพบวา่เป็นแรงท่ีมีผลกระทบท่ีสูง ถึงแมว้่าจะมุ่งเป้าหมายไปท่ี
การขายสินคา้ท่ีเป็นผลิตภณัฑข์องวอลบี อลิอนัซ์ ซ่ึงไม่สามารถหาไดจ้ากผูเ้ล่นรายใดเลยในตลาด    แต่
เน่ืองจากปัจจยัหน่ึงท่ีส าคญัท่ีเป็นตวัช้ีขาดของธุรกิจน้ีนัน่คือ ความพึงพอใจโดยรวมต่อการให้บริการ
ของทางบริษทั ซ่ึงมีอยูห่ลายมิติ ไม่วา่จะเป็นความคุม้ค่าของผลิตภณัฑ์ คุณภาพของสินคา้ คุณภาพของ
การให้บริการ ราคาโปรโมชัน่ ความเช่ือมัน่ในความเป็นมืออาชีพของผูใ้ห้บริการ ดงันั้นเม่ือลูกคา้เกิด
ความไม่พึงพอใจจากสาเหตุใดสาเหตุหน่ึง ก็สามารถท่ีจะเปล่ียนไปเลือกใชบ้ริการของผูเ้ล่นรายไหนก็
ไดใ้นอุตสากรรม ยกตวัอยา่ง เช่น  ผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญัต่อราคาสามารถเปล่ียนไปใช้บริการของ
ร้านท่ีราคาถูกกวา่อยูเ่สมอๆ 

5. แรงจากอ านาจต่อรองของซพัพลายเออร์ (Bargaining Power of Suppliers) คือการดู
ความสัมพนัธ์ระหวา่งผูผ้ลิตและผูข้ายผลิตภณัฑ์ผูบ้ริหารควรให้ความส าคญัในการวิเคราะห์อ านาจการ
ต่อรองกบัซัพพลายเออร์ว่ามีอ านาจต่อธุรกิจมากหรือน้อยเพียงใด ในกรณีของกลุ่มผลิตภณัฑ์เพื่อ
สุขภาพและความงาม หมายถึง บริษทัเจา้ของผลิตภณัฑ์ท่ีน ามาวางขายในร้าน หรือ คู่คา้ของทางบริษทั
ในกรณีท่ีเป็นสินคา้ในกลุ่มท่ีไม่ใช่ของบริษทัเอง และหมายถึงผูผ้ลิตสินคา้ และ บริษทัแม่จากองักฤษท่ี
เป็นตน้ทางของผลิตภณัฑสิ์นคา้ตราวอลบี อลิอนัซ์ 
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ซ่ึงจากการวิเคราะห์แรงน้ีพบว่าเป็นแรงท่ีมีผลกระทบท่ีต ่ำ  เ น่ืองจากในธุรกิจน้ี 
บรรยากาศของการท าธุรกิจอยูใ่นรูปแบบของการท่ีซพัพลายเออร์ส่วนใหญ่ ตอ้งอาศยัความช่วยเหลือ
จากทางบริษทั ในฐานะท่ีเป็นช่องทางการกระจายสินคา้ท่ีตรงกบักลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงเป็นจุดแข็งของ
ร้านคา้ปลีกขายสินคา้เฉพาะอยา่งหรือสินคา้พิเศษ (Specialty Storeหรือ Brand Specialty) จะมีเพียงบาง
รายเท่านั้นท่ีมีอ านาจการต่อรองท่ีใกลเ้คียงกบัทางบริษทั เช่น Unilever Nestle หรือ Loreal ซ่ึงจะจ ากดั
โควตา้ของสินคา้ FMCG  (Fast Moving Consumer Goods) ซ่ึงเป็นสินคา้ท่ีขายดีและสามารถขายไดเ้ร็ว 
แต่อย่างไรก็ตามทางบริษทัเหล่าน้ีก็ยงัให้การสนบัสนุนในหลายๆเร่ืองเพิ่มเติม เช่น พนกังานช่วยขาย
สินคา้ การให้งบประมาณการจดักิจกรรมภายในของบริษทักลุ่มผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพและความงาม 
และในกรณีของสินคา้วอลบีอลิอนัซ์เอง ซพัพลายเออร์ท่ีท าการผลิตใหจ้ะมีหลายแห่งจากหลายประเทศ 
โดยจดัสรรผา่นทีมงาน ABS Sourcing INC.  

 

 

ภำพที่ 2.3 แสดงความสัมพนัธ์ของ อุตสาหกรรมคา้ปลีก กลุ่มผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพและความงาม จา
การวเิคราะห์โดยใช ้5 Forces Model  
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2.2 กำรวเิครำะห์สภำพแวดล้อมภำยในของธุรกจิ  
ความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนั (Competitive Advantage) เป็นส่ิงท่ีไดจ้ากการด าเนินธุรกิจ

ท่ีสร้างคุณค่าใหอ้ยูเ่หนือกวา่คู่แข่ง ซ่ึงจะสร้างความสามารถในการแข่งขนัให้องคก์รไดอ้ยา่งย ัง่ยืน ดว้ย
เหตุน้ีองค์กรจึงตอ้งคอยคิดว่ารูปแบบในการด าเนินธุรกิจนั้นก าลงัด าเนินไปอย่างเหมาะสมหรือไม่ 
เพื่อใหส้ามารถอยูเ่หนือคู่แข่งหรือคงความสามารถในการแข่งขนัไดอ้ยูต่ลอดเวลาส าหรับเคร่ืองมือท่ีจะ
น ามาพิจารณานั้นมีทั้ง 4 ประการคือ 
V= Value คุณค่าของผลิตภณัฑ์ สินคา้และบริการมีคุณค่าต่อผูบ้ริโภคอย่างไร เพื่อท่ีจะป้องกนัให้
ผูบ้ริโภคไม่หนัไปใชสิ้นคา้ของคู่แข่งรายอ่ืน และใชจุ้ดแข็งน้ีเพื่อสร้างโอกาสและความแตกต่าง คุณค่า
ของของผลิตภณัฑ์ สินคา้และบริการน้ีจะก่อให้เกิดความสามารถหรือความเท่าเทียมในการแข่งขนั 
(Competitive Parity) 
R= Rareness ความยากในการหาสินคา้หรือบริการนั้น ถึงแมว้า่สินคา้จะมีคุณค่ามากแต่ถา้ทรัพยากร
นั้นสามารถหาได้ง่ายทัว่ไป นัน่ก็หมายถึงว่าคู่แข่งก็สามารถเขา้ถึงทรัพยากรน้ีได้เหมือนกนัหรือใช้
ประโยชน์เช่นเดียวกนัได ้
ความได้เปรียบท่ีเกิดจากการหายากน้ีถือเป็นความได้เปรียบระยะสั้ น (Short –Term Competitive 
Advantage) 
I = Imitability ความยากง่ายในการลอกเลียนแบบ หากสินคา้หรือบริการนั้นมีความเป็นเอกลกัษณ์
เฉพาะตวัคู่แข่งไม่สามารถพฒันาสินคา้ตามไดท้นัหรือลอกเลียนแบบไดย้ากก็จะท าให้องคก์รยงัมีความ
ได้เปรียบด้านการแข่งขนัในทางกลบักนัถ้าสามารถถูกลอกเลียนแบบถึงแมว้่าจะมีคุณค่ามาก ความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัก็จะเป็นเพียงแค่ชัว่คราวเท่านั้น (Temporary Competitive Advantage) 
N = Non-Substitute การท่ีไม่มีสินคา้อ่ืนทดแทนสินคา้ขององคก์ร เป็นปัจจยัท่ียากท่ีแต่ละองคก์รจะ
สามารถสร้างให้เกิดข้ึนไดเ้น่ืองจากตอ้งอาศยัความรู้และศกัยภาพท่ีเหนือกว่าคู่แข่งอยา่งมากซ่ึงถือว่า
เป็นความไดเ้ปรียบท่ีย ัง่ยืน (Sustained Competitive Advantage) แต่ถา้ไม่ใช่ก็ถือวา่เป็นความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนัก็จะเป็นเพียงแค่ชัว่คราวเท่านั้น (Temporary Competitive Advantage) 
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ภำพที่ 2.4 แสดงความสัมพนัธ์ของคุณค่าและล าดบัขั้นของความได้เปรียบเชิงการแข่งขนัใน VRIN 
Model 

ผลกำรวเิครำะห์ VRIN ของบริษัท วอลบ ีอลอินัซ์ จ ำกดั เป็นดังนี ้ 

 

ภำพที่ 2.5 แสดงความสัมพนัธ์ของคุณค่าและล าดบัขั้นของความได้เปรียบเชิงการแข่งขนัใน VRIN 
Model กบักิจกรรมหลกัของทางบริษทั วอลบี อลิอนัซ์ จ ากดั 
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ด้านคุณภาพของสินคา้ บริษทัมีสินคา้ท่ีมีคุณภาพและมีมาตรฐานการควบคุมคุณภาพ
หลายขั้นตอน ผลิตภณัฑท่ี์เป็นกลุ่มหลกัของร้านหลายแบรนดมี์ฐานการผลิตมาจากประเทศองักฤษ เช่น 
ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวนมัเบอร์ เซเวน่ ผลิตภณัฑ์อาบน ้ าบ ารุงผิวโซฟ แอนด์ กลอร่ี ผลิตภณัฑ์กนัแดดโซล
แทน ซ่ึงหลายผลิตภัณฑ์ท่ีถูกคิดค้นโดยทางบริษัท เช่น ผลิตภัณฑ์สเตรปซิล เวชภัณฑ์นูโรเฟน 
ผลิตภณัฑ์ดูแลช่องปากลิสเตอร์รีน ผลิตภณัฑ์ดูแลเส้นผมโทนี แอนด์ กาย ไดถู้กซ้ือไปท าตลาดโดย
บริษทัอ่ืน ยนืยนัเร่ืองคุณภาพและมาตรฐานของกระบวนการผลิตของบริษทัไดเ้ป็นอยา่งดี 

ดา้นคุณภาพและมาตรฐานของการบริการ เป็นหัวใจหลกัท่ีควบคู่มากบัการด าเนินการ
ธุรกิจท่ีเมืองไทยมาตลอด 18 ปีแมใ้นปัจจุบนัรูปแบบการบริการอาจจะตอ้งปรับเปล่ียนรูปแบบไปตาม
ยุคสมยัของกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นไป เช่น จากความช านาญในการบริการกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มอายุ 35-50 ปี 
มาเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นวยัรุ่นวยัท างานท่ีมีระดบัความตอ้งการการบริการและรูปแบบการให้บริการท่ี
แตกต่างกนัออกไป เช่น การเขา้หาลูกคา้เพื่อเปิดการขาย เป็นตน้ 

ดา้นมาตรฐานทางดา้นการบริการเภสัชกรรม ทางวอลบี อลิอนัซ์ ไดใ้ห้ความร่วมมือกบั
ทางหน่วยงานราชการ เช่น ส านกังานอาหารและยา สภาเภสัชกรรมรวมถึง การสร้างความสัมพนัธ์คณะ
เภสัชศาสตร์ ของมหาวิทยาลยัต่างๆ ทั้งในการสนบัสนุนกิจกรรมและการเปิดรับเป็นแหล่งฝึกให้กบั
ทางนิสิต นักศึกษาคณะเภสัชศาสตร์ รวมถึงมีการจดัอบรมความรู้ทั้งทางด้านวิชาการและทางด้าน
ผลิตภณัฑต่์างๆอยูส่ม ่าเสมอ 

ด้านการจดัการลูกค้าสัมพนัธ์  ทางบริษทัได้พยายามท าการท าความเข้าใจลูกค้าผ่าน
ทางการเก็บขอ้มูลจากการใชบ้ตัรสมาชิก เพื่อท่ีจะหาสิทธิประโยชน์และบริการท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้ใน
แต่ละคน แต่อยา่งไรก็ดีทางบริษทัคงตอ้งเพิ่มเติมในส่วนของการเพิ่มการรับรู้ของลูกคา้เพิ่มเติมผา่นทาง
ช่องทางการโฆษณา หรือ พรีเซนเตอร์สินคา้ท่ีตอนน้ีตามหลงัคู่แข่งอยา่งวตัสันอยูพ่อสมควร 
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บทที ่3 

กำรวเิครำะห์สำเหตุของปัญหำทีเ่กดิขึน้ 
 
 

การคิดเชิงระบบ (System Thinking) จึงเรียกไดว้า่เป็นอีกเคร่ืองมือท่ีสามารถช่วยในการ
มองเห็นทุกองค์ประกอบท่ีเก่ียวข้องกับปัญหาท่ีต้องการจะศึกษาโดยองค์ประกอบนั้นอาจจะมี
ความสัมพนัธ์กนัโดยเป็นไปไดท้ั้งในทิศทางเดียวกนัและทิศทางตรงขา้มกนัก็ได ้เพื่อท่ีสามารถแกไ้ข
ปัญหาไดอ้ยา่งถูกจุด  กล่าวคือไม่เป็นการแกไ้ขปัญหาจุดหน่ึงเพื่อไปเพิ่มปัญหาอีกจุดหน่ึงดงันั้นองคก์ร
ส่วนใหญ่ในปัจุบนัจึงนิยมใชเ้คร่ืองมือน้ีในการแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึนจริงเพื่อเป็นการเพิ่มความสามารถ
ในการแข่งขนัใหก้บัตวัองคก์รไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 

 
 

3.1 กำรคดิเชิงระบบโดยใช้แผนภูมเิหตุและผล (Causal Loop Diagram) 
 John D Sterman (Sterman, 2000) ไดน้ าเสนอวิธี Causal Loop Diagrams (CLD) หรือ

แผนภูมิเหตุและผลซ่ึงเป็นการพิจารณาความสัมพนัธ์ของเหตุและผลท่ีเช่ือมโยงกนัโดยวิธีการเช่ือมโยง
ความสัมพนัธ์นั้นจะใชลู้กศรเป็นตวับอกลกัษณะของความสัมพนัธ์ซ่ึงส่วนหางลูกศรจะบอกสาเหตุของ
ปัญหาในณะท่ีหัวลูกศรนั้นจะเป็นผลลพัธ์ของปัญหาท่ีเกิดข้ึน นอกจากน้ีลูกศรแต่ละเส้นท่ีวาดข้ึนมา
นั้นจะถูกก ากบัดว้ยเคร่ืองหมายท่ีเป็นตวับอกลกัษณะของความสัมพนัธ์วา่เก่ียวขอ้งกนัอยา่งไรโดยหาก
ลูกศรเป็นเคร่ืองหมายบวก (+) แล้วนัน่หมายความว่าสาเหตุกบัผลลพัธ์นั้นจะมีความสัมพนัธ์ไปใน
ทิศทางเดียวกนัแต่ถา้ลูกศรเป็นเคร่ืองหมายบวก (-) นัน่หมายความว่าความสัมพนัธ์เป็นไปในทิศทาง
ตรงกนัขา้ม จากตวัอยา่งต่อไปน้ี 
 

  

  

 
ภำพที ่3.1 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram : CLD) 
ทีม่ำ : เวบ็ไซต ์https://wordpress.com/2012/07/reinforcing-and-balancing-loops-and-delays.jpg  
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จากภาพ สามารถอธิบายไดว้า่หากมีอตัราการเกิดมากข้ึนก็ยอ่มท าให้มีจ  านวนประชากร
มากยิง่ข้ึนและเม่ือมีจ านวนประชากรมากข้ึนแลว้ก็ยิง่ท  าใหมี้อตัราการแต่งงานและอตัราการเกิดเพิ่มมาก
ข้ึนตามมาโดยจะเห็นไดว้่าความสัมพนัธ์น้ีเป็นไปในทิศทางท่ีเสริมกนัดงันั้นเคร่ืองหมายก ากบัตรง
ลูกศรจึงเป็นเคร่ืองหมายบวก (+) และเรียกวา่มีความสัมพนัธ์แบบ Positive Loop ในขณะเดียวกนั Loop 
ทางดา้นขวามือสามารถอธิบายไดว้า่เม่ือมีจ านวนประชากรมากข้ึนยอ่มมีอตัราการตายท่ีสูงข้ึนและเม่ือมี
อตัราการตายสูงข้ึนก็ย่อมท าให้มีจ  านวนประชากรท่ีนอ้ยลง จะเป็นไดว้่าลกัษณะความสัมพนัธ์น้ีมีทั้ง
ความสัมพนัธ์ท่ีเป็นไปในทิศทางตรงกนัขา้มดว้ยดงันั้นเคร่ืองหมายก ากบัตรงลูกศรจึงเป็นเคร่ืองหมาย
บวก (-) และเรียกวา่มีความสัมพนัธ์แบบ Negative Loop เป็นตน้ 

แผนภูมิวงรอบเหตุและผลจึงเป็นโมเดลท่ีใช้อธิบายในเชิงเหตุและผล  โดยเร่ิมศึกษาจาก
โครงสร้างของปัญหาอย่างเป็นระบบ เพื่อให้ไดรู้ปแบบของปัญหาท่ีเกิดข้ึนว่าจะมีความสัมพนัธ์ใน
ทิศทางใด การใชแ้ผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram) แสดงความสัมพนัธ์ของปัญหา
และผลกระทบท่ีเกิดข้ึน ท าใหบ้ริษทัสามารถเขา้ใจถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึนอยา่งแทจ้ริง  

 

 
ภำพที ่3.2 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผล ของปัจจยัต่างๆท่ีมีผลกระทบต่อบริษทั 

จากแผนภูมิวงรอบเหตุและผลด้านบน เป็นการช้ีให้เห็นถึงปัญหาว่าการท่ียอดขายของ
ทางบริษทัลดลงนั้น สัมพนัธ์กบัปัจจยัใดบา้งซ่ึงสามารถแบ่งแยกออกมาเป็น 4 ผลกระทบ คือ  

1. ผลกระทบท่ีเกิดจากทางดา้นการใหบ้ริการ 
2. ผลกระทบท่ีเกิดจากจ านวนลูกคา้สมาชิกของบริษทั 
3. ผลกระทบท่ีเกิดจากการลดค่าใชจ่้ายต่อระบบห่วงโซ่อุปทาน 
4. ผลกระทบท่ีเกิดจากการเพิ่มภาระงาน 
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ภำพที่ 3.3 แผนภูมิวงรอบเหตุและผลแสดงความสัมพนัธ์ระหว่างการให้บริการและยอดขายของทาง

บริษทั 
เร่ิมต้นจากประสิทธิภาพของพนักงาน Staff Performance จะน าไปสู่การบริการท่ี

ประทบัใจลูกคา้ ซ่ึงเม่ือเกิดความประทบัใจแลว้ย่อมมีอตัราการกลบัมาใช้บริการซ ้ าท่ีมากข้ึนกว่าเดิม
ส่งผลให้เกิดยอดขายสินคา้และผลก าไรท่ีมากข้ึน ส่ิงท่ีตามมาก็คือ Incentive ท่ีพนกังานไดรั้บก็จะมาก
ข้ึนดว้ยเช่นกนั ขวญัก าลงั   ใจในการท างานท่ีดีข้ึน ก็จะน าไปสู่อตัราการลาออกท่ีลดลง เม่ือมีจ านวนปี
ท่ีอยูก่บับริษทัมากข้ึนก็จะสามารถถูกอบรมพฒันาทั้งทกัษะต่างๆและประสบการณ์ ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีจ  าเป็น
อยา่งมากในการท่ีจะสร้างความประทบัใจของลูกคา้ผา่นกระบวนการการใหบ้ริการ 

 
ภำพที ่3.4 แผนภูมิวงรอบเหตุและผลแสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งจ านวนลูกคา้สมาชิกและยอดขายของ

ทางบริษทั 
จ านวนลูกคา้สมาชิกท่ีเพิ่มมากข้ึน จะสามารถท าให้บริษทัเก็บขอ้มูลต่างๆไดจ้ากทุกการ

ซ้ือขายของลูกคา้สมาชิก เม่ือน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปวิเคราะห์ออกมาก็จะท าให้ออกแบบโปรโมชนัให้ดึงดูด
ลูกค้ามากข้ึน ยิ่งไปกว่านั้นข้อมูลเหล่าน้ียงัสามารถน าไปวิเคราะห์ในส่วนของห่วงโซ่อุปทานซ่ึง
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หมายถึงตั้งแต่กระบวนการผลิตและออกแบบผลิตภณัฑ์ให้ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้แล้ว ยงั
สามารถใช้ประกอบการพยากรณ์ปริมาณสินคา้ในแต่ละช่วงเวลาให้อยู่ในระดบัท่ีเหมาะสม นั่นคือ
เพียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้ และ เหลือคงคลงัเท่าท่ีจ  าเป็น เม่ือทั้งโปรโมชนัและห่วงโซ่อุปทาน
สามารถด าเนินไปไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ก็จะส่งผลให้เกิดความพึงพอใจของลูกคา้ ซ่ึงจะส่งผลให้เกิด
ความสัมพนัธ์ต่อเน่ืองกนัมาตั้งแต่อตัราการกลบัมาใช้บริการซ ้ า ไปจนถึงการลดอตัราการลาออกซ่ึง
ส่งผลให้เกิดการเพิ่มพูนทกัษะและประสบการณ์ของพนกังานท่ีเพิ่มมากข้ึนดงัท่ีกล่าวไวใ้นค าอธิบาย
ของ แผนภาพแสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งการใหบ้ริการและยอดขายของทางบริษทั 

 

 
ภำพที่ 3.5 แผนภูมิวงรอบเหตุและผลแสดงความสัมพนัธ์ระหว่างการลดค่าใช้จ่ายต่อระบบห่วงโซ่

อุปทาน 
กระบวนการลดค่าใชจ่้ายและควบคุมการใช้จ่ายของบริษทั ต่างๆ เช่น การควบคุมระดบั

ของสินคา้คงคลงัใหต้ ่าเพื่อท่ีจะใหมี้กระแสเงินสดหมุนเวยีนอยูใ่นบริษทัมากข้ึน ยกตวัอยา่งเช่น การสั่ง
ของขายเตรียมขายในปริมาณท่ีนอ้ยลงซ่ึงจะเกิดผลกระทบต่อฝ่ายการตลาดและห่วงโซ่อุปทาน กล่าวคือ
ปริมาณสินคา้ไม่เพียงพอท่ีจะขายซ่ึงส่งผลกระทบต่อ ความพึงพอใจของลูกคา้และน าไปสู่อตัราการใช้
บริการซ ้ า ยอดขาย และก าไรท่ีลดลง  
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ภำพที ่3.6 แผนภูมิวงรอบเหตุและผลแสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งจากการเพิ่มภาระงานยอดขายของทาง
บริษทั 

ภาระงานท่ีเพิ่มข้ึน เช่น การตรวจนบัสินคา้จากรอบส่งของทุกช้ินเพื่อป้องกนัการสูญเสีย 
การปรับเปล่ียนการจดัเรียงในทุกๆสัปดาห์ การพยายามหาสินคา้มาขายผา่นการด าเนินการเองของทาง
ร้าน รวมถึงการท าความสะอาดร้านด้วยตวัเอง  เป็นผลต่อเน่ืองมาการพยายามลดค่าใช้จ่ายของทาง
บริษทั อนัสืบเน่ืองมาจากผลก าไรท่ีลดลงท าให้ภาระงานเพิ่มสูงข้ึน ส่งผลต่อขวญัและก าลงัใจของ
พนกังานประสิทธิภาพในการท างานของพนกังานซ่ึงส่งผลต่อเน่ืองไปถึงการบริการ และทา้ยท่ีสุดถา้
ความพึงพอใจลดลงก็จะส่งผลต่อยอดขายและผลก าไรสืบต่อกนัมา 

สรุปปัญหายอดขายท่ีลดลงมีผลมาจากองคป์ระกอบ 4 อยา่งหลกัๆคือ ดา้นการให้บริการ 
ดา้นจ านวนลูกคา้สมาชิก ดา้นการลดค่าใชจ่้าย และภาระงานท่ีเพิ่มข้ึน ซ่ึงทั้งหมดน้ีลว้นมีความสัมพนัธ์
เช่ือมโยงถึงกนัเน่ืองจากการตดัสินใจเร่ืองหน่ึงอาจส่งผลต่ออีกเร่ืองหน่ึงได ้และเกือบทุกองคป์ระกอบ
จะวิ่งเขา้ไปสู่ ขวญัและก าลงัใจซ่ึงส่งผลกระทบโดยตรงต่อประสิทธิภาพในการท างานของพนกังาน 
ดังนั้นแล้วการท่ีจะแก้ปัญหาเร่ืองยอดขายและก าไรของบริษทันั้น ต้องพุ่งเป้าหมายไปท่ีการเพิ่ม
ประสิทธิภาพการท างานของพนกังานซ่ึงตอ้งอาศัยหลายส่วนเขา้มาร่วมมือกนั ทั้งการจดัการของทาง
ร้านแต่ละสาขาเอง การสนบัสนุนจากทั้งฝ่ายทรัพยากรบุคคล ฝ่ายห่วงโซ่อุปทาน และฝ่ายการตลาด 
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บทที ่4 
กำรก ำหนดกลยุทธ์กำรแข่งขนัทำงธุรกจิ 

 
 

 กลยุทธ์คือแนวทางในการด าเนินงานท่ีท าให้องค์กรบรรลุเป้าหมายหรือกล่าวอีกนัย
หน่ึงคือ วธีิการในการแข่งขนัท่ีจะท าใหอ้งคก์รสามารถเอาชนะคู่แข่งไดโ้ดยการท่ีเราจะก าหนดกลยุทธ์
ไดบ้ริษทัตอ้งทราบวา่ ปัจจุบนัอยู ่ณ จุดใด ตอ้งการไปถึงจุดใดและ จะไปถึงจุดนั้นไดอ้ยา่งไรและส่ิงน้ี
เองจะเป็นค าตอบให้กบับริษทัในเร่ืองของแนวทางท่ีองค์กรจะเดินไปโดยจะตอ้งน าเสนอคุณค่าต่างๆ
ให้กับลูกค้าเพื่อให้องค์กรประสบความส าเร็จตามท่ีต้องการ โดยในบทก่อนหน้าน้ีได้ท าการคิด
วเิคราะห์ปัจจยัต่างๆท่ีส่งผลต่อผลการด าเนินงานของธุรกิจและหาสาเหตุของปัญหาท่ีแทจ้ริงวา่เกิดจาก
เร่ืองอะไรและปัญหาแต่ละเร่ืองนั้นมีความสอดคลอ้งกนัอยา่งไร จากนั้นจะมาพิจารณาวา่จะใชก้ลยุทธ์
อะไรเพื่อแกไ้ขปัญหาต่างๆ การก าหนดหรือจดัท ากลยุทธ์ (Strategic Formulation) จะมีอยู่สามระดบั
ไดแ้ก่ 1) ระดบัองค์กร (Corporate Strategy) 2) ระดบัธุรกิจ (Business Strategy) และ 3) ระดบั
ปฏิบติัการ (Functional Strategy) ซ่ึงกลยุทธ์ในต่ละระดบันั้นตอ้งมีความสอดคลอ้งกนัเพื่อให้สามารถ
ด าเนินการไปในทิศทางเดียวกนั  

 

 

 

 

 

 

ภำพที ่4.1  แสดงกลยทุธ์ของบริษทัในระดบัองคก์ร ระดบัธุรกิจ ระดบัปฏิบติัการ 
ทีม่ำ : เอกสารประกอบการเรียนวชิา Corporate Advantage and Strategy, 2558 
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4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร 
กลยุทธ์ระดับองค์กรเป็นกลยุทธ์แรกสุดท่ีบอกว่าองค์กรต้องการด าเนินธุรกิจไปใน

ทิศทางใดระหวา่งมุ่งเนน้การการเติบโต (Growth) มุ่งเนน้ด าเนินธุรกิจแบบการคงตวั (Stability) หรือ
มุ่งเนน้ท่ีการปรับเปล่ียนองคก์ร (Retrenchment)  โดยแต่ละกลยทุธ์จะมีวธีิใชท่ี้ต่างกนัดงัต่อไปน้ี 

กลยทุธ์การมุ่งเนน้เติบโตจะใชใ้นการด าเนินธุรกิจเม่ือบริษทัมองเห็นวา่ตอ้งการท าให้เกิด
การเพิ่มยอดขาย ส่วนแบ่งทางการตลาด หรือตน้ทุนต่อหน่วยท่ียิง่ถูกลงในอนาคตเพื่อให้เกิดการแข่งขนั
ไดใ้นระยะยาวโดยวธีิการสามารถท าไดจ้าก 2 ลกัษณะคือ 

1) การเติบโตจากภายในองคก์ร (Internal growth) และ 
2) การเติบโตจากภายนอกองคก์ร (External growth)  

การเติบโตจากภายในองคก์รเป็นการคิดจากแนวความคิดท่ีวา่ของ Ansoff’s product-market expansion 
grid (Kotler and Keller, 2006) โดยพิจารณาจาก 2 มิติท่ีสาคญัคือ มิติดา้นลูกคา้และมิติดา้นสินคา้หรือ
บริการโดยหากน ามาใชป้ระกอบการพิจารณาแลว้จะเห็นไดว้า่เราจะแบ่งกลยทุธ์ออกไดเ้ป็น 4 กลยทุธ์ 

 Market Penetration คือการเพิ่มยอดขายโดยการเติบโตจากผลิตภัณฑ์เดิมใน
ตลาดเดิม 

 Market Development คือการเพิ่มยอดขายจากผลิตภณัฑเ์ดิมในตลาดใหม่  
 Product Development คือการขายผลิตภณัฑใ์หม่ในตลาดเดิม  
 Diversification  คือการเติบโตดว้ยสร้างผลิตภณัฑ์ใหม่ให้กบัลูกคา้กลุ่มใหม่

โดยธุรกิจใหม่นั้นหากยงัมีความเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจเดิมจะเรียกวา่ Concentric Diversification หรือ
อาจจะไม่เก่ียวขอ้งกบัธุรกิจเดิมก็ไดเ้รียกวา่ Conglomerate Diversification  ส่วนการเติบโตจากภายนอก
องค์กรนั้นสามารถด าเนินการไดห้ลายลกัษณะไดแ้ก่ การควบรวมกิจการ (Merger) การซ้ือกิจการ 
(Acquisition) กิจการร่วมคา้ (Joint ventures) และการเป็นพนัธมิตรทางธุรกิจ (Strategic alliance) โดย
แต่ละวธีินั้นมีผลผลโยชน์ท่ีต่างกนัออกไปเช่นในเร่ืองของอ านาจในการบริหารงานเป็นตน้  

กลยทุธ์การด าเนินธุรกิจแบบคงตวั คือกลยุทธ์ท่ีมุ่งเนน้รักษาอตัราการเติบโตของยอดขาย 
ส่วนแบ่งการตลาด ส่วนแบ่งทางการตลาดของบริษทัไว ้ เน่ืองจากสภาพของอุตสาหกรรมท่ีเร่ิมตกต ่า
หรือการมีคู่แข่งรายใหม่ท่ีเขา้มาสู่ตลาด หรือการมีสภาพปัจจยัภายนอกท่ีผนัผวนตามเศรษฐกิจโลกเป็น
ตน้ ทั้งน้ีการด าเนินกลยุทธ์ในรูปแบบน้ีสามารถท าไดห้ลายลกัษณะคือ การมุ่งเป็นผูน้ าตลาดดว้ยการ
ดึงดูดลูกค้าจากคู่แข่งท่ีอ่อนแอ การสร้างความแข็งแกร่งในบางตลาดท่ีเรามีความช านาญและมี
สถานะการแข่งขนัท่ีเขม้แข็งกวา่ หรือการมุ่งท าก าไรระยะสั้นโดยการท าโปรโมชัน่ต่าง การไม่ลงทุน
เพิ่ม การลดค่าใชจ่้ายลง และการขายธุรกิจบางอยา่งทิ้งในช่วงท่ีอุตสาหกรรมเร่ิมตกต ่า   
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กลยทุธ์การปรับเปล่ียนองคก์ร คือกลยทุธ์ท่ีใชใ้นกรณีท่ีสถานการณ์ต่างๆเร่ิมไม่ดี เช่นการ
ไม่บรรลุตามเป้าหมายเชิงกลยุทธ์ สถานะการเงินขององคก์รเร่ิมตกต ่าเน่ืองจากปัจจยัภายนอกท่ีเขา้มา
กระทบจากเศรษฐกิจไม่ดีซ่ึงจะส่งผลต่อกระแสเงินสดของบริษทัจึงท าให้บริษทัต้องเปล่ียนแปลง
เพื่อใหอ้ยูร่อดในอนาคตไดโ้ดยสามารถแบ่งเป็นกลยทุธ์หลกัๆไดด้งัน้ี 

 Turnaround  คือการปรับโครงสร้างหรือผลการด าเนินงานเพื่อลดตน้ทุนและเพิ่ม
รายได ้

 Harvesting คือการลดการลงทุนในบริษทัเพื่อท าก าไรในระยะสั้นให้สูงท่ีสุด เช่นการ
ข้ึนราคาสินคา้ 

 Divestiture คือการขายธุรกิจของบริษทัท่ีไม่ท าก าไรหรือธุรกิจท่ีลงทุนมากเกินไปทิ้ง 
 Liquidation คือการท าใหข้ายทรัพยสิ์นท่ีบริษทัมีออกไปเพื่อเลิกยกเลิกการด าเนินงาน   
ส าหรับบริษทั วอลบี อลิอนัซ์ ในเขต 9 ศรีนครินทร์นั้น แมว้า่จ  าด าเนินการมากกวา่ 18 ปี 

โดยกลยุทธ์กำรเติบโตโดยมุ่งเน้นการสร้างความแตกต่างให้กบัตวัผลิตภณัฑ์อย่างต่อเน่ืองเน่ืองจาก
คู่แข่ง และการขยายสาขาเพิ่มเติมไดด้ าเนินการควบคู่กนัมาอยา่งต่อเน่ือง ส าหรับตลาดสินคา้สุขภาพละ
ความงามนั้นโอกาสแย่งส่วนแบ่งทางการตลาดส่วนมากจะมาจากการโฆษณา การจดัหาสินคา้และ
ผลิตภณัฑม์าตอบสนองความตอ้งหารของลูกคา้และท่ีส าคญัอยา่งยิ่งคือ ความสามารถและทกัษะในการ
บริหารลูกคา้ของพนกังานขาย  

 
 

4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกจิ 
กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ(Business-Level Strategy) กลยทุธ์ระดบัธุรกิจเป็นการก าหนดรูปแบบ

กลยุทธ์เป็น ตวัเช่ือมโยงระหว่างกลยุทธ์ระดบัองค์กรและกลยุทธ์ระดบัการด าเนินงาน โดยกลยุทธ์
ระดบัหน่วย ธุรกิจจะเป็นตวัก าหนดกิจกรรมต่างๆภายในบริษทั จากการศึกษาของ Michael E. Porter 
(Michael E. Porter, 1980) ไดแ้บ่งรูปแบบในการด าเนินธุรกิจออกเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ 

 
4.2.1 รูปแบบกำรด ำเนินธุรกิจโดยกำรเป็นผู้น ำด้ำนต้นทุน(Cost Leadership) หมายถึง 

ความสามารถขององคก์รในการควบคุมตน้ทุนในการออกแบบและผลิตสินคา้หรือบริการท่ีมีคุณภาพ
ยอมรับได ้(Comparable Product) อยา่งมีประสิทธิภาพเหนือคู่แข่งในตลาด   

 
4.2.2 รูปแบบกำรด ำเนินธุรกิจโดยกำรสร้ำงควำมแตกต่ำง(Differentiation) หมายถึง 

ความสามารถขององค์กรท่ีน าเสนอสินคา้และบริการท่ีแตกต่างจากคู่แข่งในตลาดโดยการเพิ่ม คุณค่า 
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คุณภาพ คุณสมบติัพิเศษของสินคา้และบริการ นอกจากน้ี Michael E. Porter (Michael E. Porter, 1985) 
ไดน้ าเสนอวธีิการแข่งขนัและ รูปแบบทางธุรกิจเพิ่มเติม โดยการเลือกตลาดในการแข่งขนัประกอบดว้ย
ตลาดขนาดใหญ่ (Broad Market) และตลาดเฉพาะกลุ่ม (Niche Market) ทั้งน้ีเพื่อประโยชน์ในการ
วเิคราะห์การตอบสนอง ความตอ้งการเฉพาะกลุ่มลูกคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  

 

 

 

 

 

ภำพที4่.2 แสดงรูปแบบการด าเนินงานกลยทุธ์ทางธุรกิจ  
ทีม่ำ: เอกสารประกอบการเรียนวิชา Principle of Management, 2557 

 

ทั้งน้ีกลยุทธ์การมุ่งเน้นเฉพาะกลุ่ม(Focus) คือการมุ่งเน้นไปท่ีส่ิงท่ีบริษทัถนดัท่ีสุดใน 
การตอบสนองลูกคา้ในตลาด ซ่ึงการด าเนินการทางธุรกิจแต่ละรูปแบบมีกิจกรรมการด าเนินงานท่ี 
แตกต่างกนั ท าให้บริษทมีความจ าเป็นตอ้งเลือกรูปแบบการด าเนินการธุรกิจรูปแบบใดรูปแบบหน่ึง 
เพื่อใหเ้กิดความสอดคลอ้งกนัของกิจกรรม เพื่อส่งผลใหบ้ริษทัมีความสามารถในการแข่งขนัเพิ่มข้ึน 

จากการท่ีวอลบี อลิอนัซ์ ไดใ้ช้กลยุทธ์ท่ีเน้นสร้างความแตกต่างทางการบริการและทาง
เภสัชกรรม รวมถึงการพยายามผลักดันสินค้าของบริษทัเอง แต่ทางลูกค้าท่ีมาใช้บริการกลับไม่ได้
มองเห็นความส าคญัของส่ิงเหล่าน้ีเท่าไหร่นกั ดงันั้นทางบริษทัจะตอ้งหากลยุทธ์มาสนบัสนุนภาพน้ีให้
ชดัเจนเพื่อสร้างความตระหนกั (awareness) ใหก้บักลุ่มลูกคา้ของบริษทั 

 
 
4.3 กลยุทธ์ระดับปฏบิัติกำร 

กลยุทธ์ระดบัปฏิบติังานเป็นการก าหนดหนา้ท่ีของแต่ละฝ่ายเพื่อให้เกิดการใชท้รัพยากร
ขององคก์รให้มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุดโดยตอ้งมีความสอดคลอ้งกบักลยุทธ์ระดบับริษทั
และระดบัธุรกิจเพื่อให้บรรลุเป้าหมายขององคก์รไดซ่ึ้งกลยุทธ์ระดบัปฏิบติังานจะตอ้งครอบคลุมงาน
หลายฝ่าย เช่นดา้นฝ่ายปฏิบติัการ ดา้นทรัพยากรมนุษย ์และดา้นการตลาด  
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1) ด้านฝ่ายปฏิบติัการ: หน่ึงในหัวใจหลกัของการด าเนินการของทางบริษทัคือ การ
บริการซ่ึงในปัจจุบนันั้นมาตรฐานการบริการของทางสาขา นั้นส่วนมากตกอยู่ในสภาวะท่ีต ่ากว่า
มาตรฐาน ยกตวัอย่างเช่น การไม่ทกัทายลูกคา้ การละเลยการให้บริการของพนักงาน ซ่ึงทั้งหมดน้ี
กระบวนการการใหบ้ริการ ของทางบริษทันั้นมีให้อยูเ่ป็นแนวทางอยูแ่ลว้ ดงันั้นเพื่อท่ีจะแกไ้ขปัญหาน้ี
ใหต้รงจุดตอ้งมุ่งเนน้ไปท่ีการพยายามท าให้ไดต้ามมาตรฐานการให้บริการท่ีวางไวท้ั้งการควบคุมดูแล 
และ การสร้างขวญัก าลังในรวมถึงบรรยากาศในการท างานท่ีดี รวมไปถึงให้ข้อมูลในการท างาน
ยอ้นหลงั (Feedback) ทั้งเชิงบวก (Positive feedback) และเชิงแกไ้ข (Corrective feedback)  

2) ดา้นทรัพยากรมนุษย  ์ : เพื่อท่ีจะตอบโจทยก์ารบริการท่ีดีเยี่ยมอนัเป็นหวัใจหลกัของ
บริษทัแล้ว เพื่อท่ีจะได้มาซ่ึงส่ิงนั้น ทรัพยากรบุคคลท่ีมีคุณภาพนั้น เป็นความทา้ทายอย่างยิ่ง ตั้งแต่
กระบวนการคดัเลือกคดัสรรบุคลากร การพฒันาบุคลากร การสร้างความเช่ือมัน่ให้กบับุคลากรทั้งใน
ดา้นความภาคภูมิใจในองค์กร รวมถึงความเช่ือมัน่ในคุณภาพของสินคา้ของทางบริษทั รวมถึงการคิด
หาแพคเกจค่าตอบแทนท่ีเหมาะสม นโยบายการจ่ายเงินจูงใจจากการขาย (Incentive)  ท่ีเหมาะสม ดงันั้น
ตอ้งเป็นการร่วมมือกนัของทั้งฝ่าย HRD (Human resource development) และ Training team ทั้งในดา้น
ของพนกังานขายและเภสัชกร รวมถึง การอบรมในระดบัผูจ้ดัการและผูบ้ริหารดว้ย 

3) ดา้นการตลาด: ในปัจจุบนันั้นเป็นท่ีทราบกนัดีกวา่ค่าใชจ่้ายในการสร้างลูกคา้รายใหม่
นั้นมีมูลค่าสูงกวา่การรักษากลุ่มลูกคา้เก่าหรือลูกคา้สมาชิกเสมอ เพื่อท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้สมาชิกนั้น ขอ้มูลของลูกคา้จึงมีความจ าเป็นอยา่งยิ่งท่ีจะมาวิเคราะห์เพื่อหา customer insight ของ
ลูกคา้ท่ีจะคน โดยทางบริษทัเนน้ไปท่ีการตอบสนองลูกคา้แบบเฉพาะคน เพิ่มเติมไปจากการตอบสนอง
การใหบ้ริการตามมาตรฐานท่ีบริษทัก าหนด 

สรุป 
จะเห็นไดว้่ารูปแบบการวางกลยุทธ์ของบริษทัในระดบัองค์กรนั้นบริษทัไดมุ้่งเน้นไปท่ี

การสร้างการเติบโตโดยการการเพิ่มยอดขายและส่วนแบ่งการตลาดจากการขยายสาขาเพิ่มเติม ซ่ึงตอ้ง
อาศยักลยทุธ์ในระดบัธุรกิจคือการเนน้สร้างความแตกต่างในตวัผลิตภณัฑ์ให้กบัผูบ้ริโภค และโดยการ
สร้างความตระหนักให้ผูบ้ริโภคเห็นความส าคญัของการบริการ ความเชียวชาญของพนักงาน และ 
ความพิเศษของสินคา้ของทางบริษทั รวมถึงการพยายามท่ีจะดึงขอ้มูลจากลูกคา้ให้ไดม้ากท่ีสุดเพื่อท่ีจะ
คน้หา customer insight จะไดต้อบสนองลูกคา้ไดอ้ยา่งตรงตามความตอ้งการมากข้ึน 
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บทที ่5 

กำรน ำกลยุทธ์มำประยุกต์ใช้กบัองค์กร 
 
 

 หลงัจากท่ีไดมี้การก าหนดกลยทุธ์ทั้ง 3 ระดบัแลว้ จะตอ้งมีการน ากลยุทธ์มา ประยุกตใ์ช้
กบัองค์กร โดยการ จะตอ้งมีการวางแผนในเร่ืองของการบริหารโครงการ เวลา ค่าใช้จ่าย การวดัผล 
ตวัช้ีวดั การประเมินผลในดา้นต่างๆ เพื่อให้ทราบ ถึงผลจากการน ากลยุทธ์มาประยุกต์ใช้ว่าประสบ
ผลส าเร็จหรือไม่ ตอ้งมีการวางแผนในเร่ืองของโครงการดา้นต่างๆ และการประเมินผลอยา่งชดัเจน ซ่ึง
เคร่ืองมือท่ีใช้บริหารงานและ ประเมินผลท่ีมีประสิทธิภาพและได้รับการยอมรับไปทัว่โลกนั้นคือ 
Balanced Scorecard โดย เคร่ืองมือน้ีไม่เพียงแต่จะช่วยในการวดัและประเมินผลเท่านั้น แต่จะช่วยให้
เราทราบวตัถุประสงคท่ี์แน่ชดัรวมถึงเป้าหมายในการท าโครงการต่างๆอีกดว้ย    

 
 

5.1 กำรบริหำรงำนโดยใช้ Balanced Scorecard  
Balanced Scorecard เป็นกลยุทธ์ในการบริหารงานท่ีไดรั้บความนิยมไป ทัว่โลก (Robert 

Kaplan and David Norton, 1992) ไดถู้กพฒันาข้ึนเม่ือปี 1990 โดย Drs. Robert Kaplan จาก Harvard 
Business School และ David Norton จาก Balanced Scorecard Collaborative โดยตั้งช่ือระบบน้ีว่า 
“Balanced Scorecard” เพื่อท่ีผูบ้ริหารขององค์กรจะไดรั้บรู้ถึงจุดอ่อน และ ความไม่ชดัเจนของการ
บริหารงานท่ีผา่นมา Balanced Scorecard จะช่วยในการก าหนดกลยุทธ์ใน การจดัการองคก์รไดช้ดัเจน 
หนา้ท่ีเปล่ียนพนัธกิจ (Mission) และกลยทุธ์(Strategy) เป็นชุดของการวดัผลการปฏิบติังานท่ีมีส่วนช่วย
ก าหนดกรอบของระบบการวดัผลและการบริหารกลยทุธ์ท่ี ครอบคลุมประเด็นครบถว้น ตวัเลขท่ีไดจ้าก
การวดัจะท าหนา้ท่ีวดัผลการปฏิบติังานขององคก์ารท่ี ครอบคลุมดา้นต่างๆ ท่ีเก่ียขอ้งไวค้รบถว้น โดยดู
จากผลของการวดคั่าได้จากทุกมุมมอง เพื่อให้เกิดสมดุลในทุก ๆ ด้านมากกว่าท่ีจะใช้มุมมองด้าน
การเงินเพียงดา้นเดียวอยา่งท่ีองคก์รธุรกิจส่วน ใหญ่ค านึงถึง เช่น รายได ้ก าไร ผลตอบแทนจากเงินปัน
ผล และราคาหุ้นในตลาด เป็นตน ้การนา  Balanced Scorecard มาใช้ จะทา ให้ผูบริ้หารมองเห็นภาพ
ขององคก์รชดัเจนยิง่ข้ึน โดยมุมมอง เก่ียวของ้ทั้งหมดมี 4 ดา้น  ประกอบดวย้  
Balance Scorecard จะท าให้เราไดเ้ห็นภาพขององค์กรใน 4 มุมมอง และน าไปสู่การพฒันาเคร่ืองมือ
วดัผล โดยวธีิการรวบรวมขอ้มูลและน าผลท่ีไดม้าวเิคราะห์ มุมมองทั้ง 4 ดงักล่าว ประกอบดว้ย 
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1.  The Learning and Growth Perspective เป็นมุมมองดา้นการเรียนรู้และการเติบโต เช่น 
การพฒันาความรู้ความสามารถของพนกังาน, ความพึงพอใจของพนกังาน, การพฒันาระบอ านวยความ
สะดวกในการท างาน เป็นตน้ 

2.  The Business Process Perspective เป็นมุมมองดา้นกระบวนการท างานภายในองคก์ร
เอง เช่น การคิดคน้นวตักรรมใหม่ ๆ, การจดัโครงสร้างองค์กรท่ีมีประสิทธิภาพ, การประสานงาน
ภายในองคก์ร, การจดัการดา้นสายงานผลิตท่ีมีประสิทธิภาพ เป็นตน้ 

3. The Customer Perspective เป็นมุมมองด้านลูกคา้ เช่น ความพึงพอของลูกคา้, 
ภาพลกัษณ์, กระบวนการดา้นการตลาด, การจดัการดา้นลูกคา้สัมพนัธ์ เป็นตน้ 

4.   The Financial Perspective เป็นมุมมองดา้นการเงิน เช่น การเพิ่มรายได,้ ประสิทธิภาพ
ในการผลิตท่ีมีตน้ทุนต ่าและมีการสูญเสียระหวา่งผลิตนอ้ย, การหาแหล่งเงินทุนท่ีมีตน้ทุนต ่า เป็นตน้  

Balance Scorecard (BSC) นั้นไดรั้บการพฒันามาโดยตลอด ท าให้ภาพของ BSC จาก
เพียงเคร่ืองมือท่ีถูกใช้เพื่อวดัและประเมินผลองค์กร ไปสู่การเป็นเคร่ืองมือเชิงระบบส าหรับการ
วางแผนและบริหารยุทธศาสตร์ (Strategic Planning) โดยผูพ้ฒันาเคร่ืองมือน้ี (Norton และ Kaplan) 
ยนืยนัหนกัแน่นวา่ ความสมดุล (Balance) ในการพฒันาองคก์รนั้น สามารถวดั และประเมินไดจ้ากการ
มองผา่นมุมมองของระบบการวดัและประเมินผลใน 4 ดา้นหลกั คือ 

มุมมองดา้นการเงิน (Financial Perspective) 
มุมมองดา้นลูกคา้ (Customer Perspective) 
มุมมองดา้นการด าเนินการภายใน (Internal Perspective) 
มุมมองดา้นการเรียนรู้และพฒันาการ (Learning and Growth) 
ดงันั้น BSC จึงเป็นเสมือนเคร่ืองมือหรือกลไกในการวางแผนและบริหารกลยุทธ์ท่ีมีการ

ก าหนดมุมมองทั้ง 4 ดา้น เพื่อให้เกิดความสมดุลในการพฒันาองคก์ร จนบรรลุแผนกลยุทธ์ท่ีไดว้างไว้
ในท่ีสุด 
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ภำพที ่5.1: แผนภาพแสดงโครงสร้างของ Balanced Scorecard 
ทีม่ำ : เวบ็ไซตh์ttp://www.gbrw.com/building_strategic_management_information_system_bank 

เม่ือไดท้ราบถึงประโยชน์และหลกัการใช้เคร่ืองมือ Balanced Scorecard แลว้บริษทั จึง
ตอ้งมีการน า Balanced Scorecard เขา้มาใชเ้พื่อช่วยในการบริหารและประเมินผล โดย การด าเนินการ
จะตอ้งสอดคลอง้กบัแผนกลยทุธ์ท่ีไดก้ล่าวไวใ้นบทท่ี 4 โดย โดยจะก าหนดแผนการด าเนินการต่างๆ
ดงัน้ี   

 
5.1.1 มุมมองด้ำนกำรเงิน (Financial Perspective) 
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ตำรำงที ่5.1 แสดงวตัถุประสงค ์ตวัช้ีวดั เป้าหมาย และแผนงานดา้นการเงิน 
วตัถุประสงค ์ ตวัช้ีวดั เป้าหมาย แผนงาน 

เพิ่มรายไดจ้าก
การขาย 

ร้อยละของยอดขาย
เทียบกบัเป้าหมายท่ี
ไดรั้บ 

บรรลุ 100% ใน
ทุกๆเดือน 

 การใชป้ระโยชน์จาก 
เคร่ืองมือทางการตลาด 

 การเพิ่มมูลค่าของการใชจ่้าย 
ผา่นกระบวนการ up sale, 
cross sale และ link sale 

 การประชุมยอดขายในทุกๆ
วนั และการกระจายยอดขาย
ใหก้บัพนกังานทุกคน 

เพื่อเพิ่มสัดส่วน
การขายของ
สินคา้ของทาง
บริษทั 

ร้อยละของยอดขาย
สินคา้ของทาง
บริษทัเทียบกบั
ยอดขายท่ีท าได ้

ไม่นอ้ยกวา่ร้อยละ 
25 เม่ือเทียบกบั
ยอดขายท่ีท าได ้

 การสร้างความคุน้เคย
ผลิตภณัฑข์องพนกังานโดย
การใหน้ าผลิตภณัฑก์ลบัไป
ทดสอบแลว้กลบัมาทดสอบ
การเสนอขายสินคา้ผา่นการ 
role play 

 ส่งพนกังานเขา้อบรมคอร์ส
ต่างๆท่ีบริษทัจดัหาให้ 

ลดค่าใชจ่้าย
ภายในร้าน 

ค่าใชจ่้ายรวมท่ี
ลดลง 

ร้อยละของ trading 
profit ท่ีไม่ต ่ากวา่
ร้อยละ 5 เม่ือเทียบ
กบัยอดขายท่ีท าได ้

 ควบคุมการจ่ายค่าแรง การ
ท างานล่วงเวลา พยายาม
บริหารใหพ้นกังานแต่ละคน
มีเวลาท างานไม่เกิน 48 
ชัว่โมงต่อสัปดาห์ 

 เจรจาขอลดค่าเช่าจากทาง
เจา้ของพื้นท่ี 

 ควบคุมการเบิกจ่ายอุปกรณ์
ต่างๆ โดยการใชว้ธีิการตดั
แบ่งจากสาขาท่ีเหลือใช ้
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5.1.2 มุมมองด้ำนลูกค้ำ (Customer Perspective) 
 

ตำรำงที ่5.2 แสดงวตัถุประสงค ์ตวัช้ีวดั เป้าหมาย และแผนงานดา้นลูกคา้ 
วตัถุประสงค ์ ตวัช้ีวดั เป้าหมาย แผนงาน 

เพื่อเพิ่มจ านวน
ลูกคา้ประจ าของ
ทางร้าน 

จ านวนลูกคา้
สมาชิกใหม่ในแต่
ละสัปดาห์ 

ไม่นอ้ยกวา่ 400 คน
ต่อสัปดาห์ตามเป้า
ท่ีไดรั้บ 

 ประชุมวางแผน และท า
ความเขา้ในเร่ืองขั้นตอนการ
สมคัรบตัรสมาชิก วธีิการ
ส่ือสารกบัลูกคา้ รวมไปถึง
วธีิการใช ้ marketing tool ท่ี
บริษทัจดัหาให้ 

 การกระจายยอดการสมคัร
สมาชิกใหม่ใหก้บัพนกังาน
ทุกคนในแต่ละวนัรวมถึง
การให ้ feedback ในขั้นตอน
การรับสมคัรบตัรสมาชิก 

 สร้างแรงจูงใจใหก้บั
พนกังานเพิ่มเติมในการหา
สมาชิกใหม่  

สร้างความพึง
พอใจในการ
ใหบ้ริการของ
ทางร้าน 

คะแนนความพึง
พอใจผา่นการท า
แบบสอบถาม
ระบบ online 

ไม่นอ้ยกวา่ร้อยละ 
75 ต่อเดือนเป้า
ตามท่ีไดรั้บ 

 ใหพ้นกังานบริการตาม
มาตรฐานท่ีบริษทัวางไว้
อยา่งสม ่าเสมอ 

 ใหพ้นกังานศึกษาขอ้มูล
ผลิตภณัฑร์วมถึงเทคนิคการ
ใชผ้ลิตภณัฑ ์ 

 น าขอ้ต าหนิต่างๆ มีประชุม
การแกปั้ญหาร่วมกนัเพื่อ
ป้องกนัการเกิดซ ้ ารวมถึง
เพื่อท่ีจะตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ 
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5.1.3 มุมมองด้ำนกำรด ำเนินกำรภำยใน (Internal Perspective) 
 

ตำรำงที ่5.3 แสดงวตัถุประสงค ์ตวัช้ีวดั เป้าหมาย และแผนงานดา้นการด าเนินการภายใน 
วตัถุประสงค ์ ตวัช้ีวดั เป้าหมาย แผนงาน 

ควบคุมสินคา้คง
คลงัใหอ้ยูใ่น
ภาวะท่ีเหมาะสม 

จ านวนสินคา้คง
คลงั คิดเป็นจ านวน
สัปดาห์ท่ีสามารถ
ครอบคลุมการขาย
ล่วงหนา้ 

12 สัปดาห์ตามท่ี
ไดรั้บมอบหมาย
จากทางบริษทั 

 ประชุมวางแผน และท า
ความเขา้ในเร่ืองขั้นตอนการ
การจดัการสินคา้หลงัจากจบ
โปรโมชัน่ 

 ใหพ้นกังานท่ีดูแลสินคา้ใน
กลุ่มต่างๆ ใหข้อ้มูล
ยอ้นกลบัเก่ียวกบักลุ่มสินคา้
ท่ีขายดี สินคา้ท่ีก าลงัเป็น
กระแสเพื่อท าการควบคุม
ไม่ไดสิ้นคา้กลุ่มเหล่าน้ีขาด 

 ใชก้ระบวนการการโอน
สินคา้ขา้มสาขาเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการ
สินคา้ท่ีแตกต่างกนัในแต่ละ
สาขา 

ป้องกนัการสูญ
หายของสินคา้ 

มูลค่าของสินคา้ท่ี
สูญหายในแต่ละ
เดือนเทียบกบั
ยอดขาย 

ไม่เกินร้อยละ 0.5 
เทียบกบัยอดขายใน
แต่ละเดือน 

 ใหพ้นกังานตรวจนบัสินคา้ 
อยา่งสม ่าเสมอทั้งท่ีเป็น
กิจวตัรประจ าและจากรอบ
ส่งของจากคลงัสินคา้ 

 การจดัหาพนกังานใหเ้พียง
พอท่ีจะปฏิบติังานในแต่ละ
วนัครอบคลุมพื้นท่ีร้าน 

 การสุ่มตรวจกลอ้งวงจรปิด
อยา่งนอ้ย 2 คร้ังต่อสัปดาห์ 

5.1.4 มุมมองด้ำนกำรเรียนรู้และพฒันำกำร (Learning and Growth) 
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ตำรำงที ่5.4 แสดงวตัถุประสงค ์ตวัช้ีวดั เป้าหมาย และแผนงานดา้นการเรียนรู้และพฒันาการ 
วตัถุประสงค ์ ตวัช้ีวดั เป้าหมาย แผนงาน 

เพื่อพฒันา
ศกัยภาพของ
พนกังานและ
แนวทางการ
เติบโตในสาขา
อาชีพ 

จ านวนพนกังานท่ี
ไดรั้บการเล่ือน
ต าแหน่ง 

พนกังานเล่ือน
ต าแหน่งอยา่งนอ้ย 
1 คนในทุกๆไตร
มาส 

 ประชุมวางแผน และท า
ความเขา้ในเร่ืองแนวทางการ
เติบโตในสาขาอาชีพและ
การสร้างแรงจูงใจใหก้บั
พนกังาน 

 การมอบหมายงาน การ 
coaching และ feedback ใน
กรณีของการฝึกอบรมใน
ระหวา่งปฏิบติังานจริง  

 การส่งพนกังานเขา้อบรม
เพื่อการพิจารณาปรับเล่ือน
ต าแหน่ง 

เพื่อท่ีจะให้
พนกังานท่ีมี
ศกัยภาพท างาน
อยูก่บับริษทั 

จ านวนพนกังานท่ี
ลาออก 

ร้อยละของ
พนกังานท่ีลาออก
ตลอดทั้งปี ไม่เกิน
ร้อยละ 10 ของ
พนกังานทั้งหมดท่ี
มี 

 กระบวนการคดัเลือก
พนกังานเป็นไปตาม
มาตรฐาน 

  สร้างบรรยากาศและ
ความสัมพนัธ์ในการท างาน
ท่ีร้านใหดี้และคอยรับฟัง
ปัญหาและด าเนินการแกไ้ข
อยา่งเร่งด่วน 

 ดูแลเร่ืองค่าตอบแทนของ
พนกังานใหมี้ความสามารถ
ในการแข่งขนัไดก้บัตลาดใน
ธุรกิจเดียวกนั 

 
 

5.2 กำรบริหำรจัดกำรควำมเส่ียง (Risk Management) 
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 ความเส่ียง คือเหตุการณ์อย่าใดอย่างหน่ึงท่ีเกิดข้ึนจากสภาวะความไม่แน่นอนและ
ผลลพัธ์ท่ีเกิดข้ึนนั้นก่อให้เกิดความเสียหายหรือส่งผลกระทบต่อเป้าหมายขององคก์รท่ีเราวางไวห้รือ
ไปลดโอกาสท่ีจะบรรลุความส าเร็จทั้งในระดบัองค์กร ระดบัหน่วยงานหรือบุคคลได้ ส่ิงเหล่าน้ีเรา
นับว่าเป็นความเส่ียงดังนั้ นเพื่อเป็นการเตรียมรับมือกับความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึนนั้ นเราจึงต้องมี
กระบวนการบริหารความเส่ียง ดงันั้นกระบวนการบริหารความเส่ียง จึงหมายถึงกระบวนการหรือ
เคร่ืองมือในการบริหารเพื่อท่ีจะลดโอกาสท่ีองคก์รจะเกิดความเสียหายจากความเส่ียงนั้นๆ หรือเป็นการ
ลดระดบัและขนาดของความเสียหายให้บรรเทาลงอนัจะผลให้การด าเนินงานต่างๆยงัสามารถเป็นไป
ตามเป้าหมายท่ีตั้งไว ้โดยแนวางในการบริหารความเส่ียงนั้นจะประกอบดว้ย 5 ขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

1.การก าหนดวตัถุประสงค์ (Objective Establishment)  คือการก าหนดวตัถุประสงค์และ

กลยุทธ์ท่ีชัดเจนขององค์กร หน่วยงาน หรือกระบวนการท างานและหัวใจส าคญัอยู่ท่ีหลงัจากท่ีเรา

ก าหนดวตัถุประสงค์แลว้เราตอ้งส่ือสารกบัทุกฝ่ายในองค์กรให้มีความเขา้ใจท่ีตรงกนัเพื่อให้ทุกฝ่าย

มองไปสู่เป้าหมายเดียวกนั 

2.การระบุความเส่ียง (Risk  Identification) คือการระบุถึงความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึนทั้งจาก

ปัจจยัภายในและภายนอกเพื่อใหเ้กิดการมองรอบดา้นซ่ึงความเส่ียงท่ีมีสาเหตุมาจากปัจจยัภายใน ไดแ้ก่

วฒันธรรมองคก์ร นโยบาย, กระบวนการท างานแบบเดิมๆ การไม่เรียนรู้ส่ิงใหม่ๆเพิ่มเติม  เป็นตน้ ส่วน

ปัจจยัภายนอก ไดแ้ก่ เศรษฐกิจ  คู่แข่ง การเมือง ภยัพิบติั เป็นตน้ ซ่ึงปัจจยัทั้ง 2 น้ีลว้นมีผลกระทบต่อ

วตัถุประสงค์และเป้าหมายขององค์กร ดังนั้นองค์กรจะต้องระบุปัจจยัเส่ียงท่ีจะส่งผลกระทบต่อ

อุตสาหกรรมของตนเองให้ได้เพื่อจะได้น าไปใช้ก าหนดวิธีการบริหารความเส่ียง เพื่อป้องกนัและ

บรรเทาได ้

3.การประเมินความเส่ียง (Risk Assessment)  เม่ือท าการระบุความเส่ียงแล้ว จะต้อง

ประเมินความเส่ียง โดยพิจารณาผลกระทบจากทั้ง มุมมองคือในเร่ืองของผลกระบท่ีจะเกิดข้ึนวา่จะมี

ความเสียหายมากน้อยขนาดไหน (Impact) และมีโอกาสในการเกิดมากน้อยขนาดไหน (Likelihood) 

เพื่อท่ีจะไดเ้ตรียมรับมือกบัสภาวะต่างๆไดท้นัเวลาเม่ือมีความเส่ียงเหล่านั้นเกิดข้ึน  

4.การตอบสนองต่อความเส่ียง (Risk Respond)  มาตรการรองรับความเส่ียงนั้นสามารถ

แบ่งออกได ้เป็น 4 กลุ่มหลกัๆคือ การยอมรับ การรองรับ การส่งต่อความเส่ียงให้ผูอ่ื้นการ ยุติหรือปรับ

เป้าหมายใหม่ 
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5.การติดตามรายงาน และประเมินผล (Risk Monitoring) เป็นการติดตามความเส่ียงท่ี

เกิดข้ึนวา่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจของเราอย่างไรบา้งเพื่อน าผลลพัธ์ท่ีไดน้ั้นกลบัมาเป็นบทเรียนในคร้ัง

หนา้ 

ควำมเส่ียงทีอ่ำจจะเกดิขึน้กบับริษัท วอลบี อลอินัซ์ 
เน่ืองจากการเปล่ียนแปลงในบริบทต่างๆอยา่งรวดเร็วของธุรกิจของร้านสุขภาพและความ

งาม การท่ีเราจะต้องให้ความส าคญัในเร่ืองของความเส่ียงเป็นเร่ืองท่ีมีความจ าเป็นอย่างยิ่ง เพราะ
ถึงแมว้า่ความเส่ียงจะเป็นเร่ืองของความไม่แน่นอน แต่ถา้มนัเกิดข้ึนมาแลว้ ก็อาจจะท าให้ธุรกิจเกิดการ
สะดุด หยุดชะงกัไม่เป็นไปตามท่ีไดว้างแผนกลยุทธ์กนัไว ้ดงันั้นบริษทัจึงจ าเป็นตอ้งพิจารณาความ
เส่ียงจากทั้งปัจจยัภายในและภายนอกท่ีอาจจะเกิดข้ึนเพื่อหาแนวทางในป้องกนัและบรรเทาความเส่ียงท่ี
อาจเกิดข้ึนจากเหตุการณ์ต่างๆ 
1. การระบุความเส่ียง  (Risk  Identification) 
ความเส่ียงจากปัจจยัภายในองคก์ร 
 การขาดทกัษะในการใหบ้ริการของพนกังานในดา้นต่างๆ ทั้งในเร่ืองของการให้บริการ ความรู้
ผลิตภณัฑ ์และ เทคนิคการขาย การขาดทกัษะการบริหารจดัการของพนกังานระดบัผูจ้ดัการ รวมถึงการ
มีทศันคติต่องานท่ีไม่เป็นไปตามท่ีบริษทัคาดหวงั 
 การท่ีผลิตภณัฑข์องทางบริษทั ไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดท้ั้งหมด 
 การท่ีแต่ละฝ่ายในบริษทัมี ดชันีช้ีวดัหรือ KPI (Key Performance Indicator) ท่ีไม่สอดคลอ้งกนั 
ความเส่ียงจากปัจจยัภายนอกองคก์ร 
 การเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่เพิ่มมากข้ึนเร่ือยๆ ส่งผลให้เกิด การขาดแคลนบุคลากรทั้งระดบั
จดัการเช่น เภสัชกร ซุปเปอไวส์เซอร์ และผูจ้ดัการร้าน รวมถึงพนกังานระดบัปฏิบติัการ 
 การเติบโตของการการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ รวมถึงการเลือกซ้ือสินคา้ผ่านทางโซเชียลเนต
เวร์ิค 
2. การประเมินความเส่ียง  (Risk Assessment) 

หลงัจากท่ีองคก์รระบุความเส่ียงไดแ้ลว้นั้นต่อมาตอ้งประเมินความเส่ียงโดยพิจารณาถึง
โอกาสในการเกิดความเส่ียงเหล่านั้นวา่มีโอกาสมากนอ้ยขนาดไหน (Likelihood) และตอ้งพิจารณาถึง
ผลกระทบท่ีจะเกิดข้ึนตามมาวา่เสียหายมากหรือนอ้ยเพียงใด (Impact) โดยก าหนดเป็นระดบัตั้งแต่ 1-4 
และจดัท าเป็นตาราง Matrix เพื่อใหส้ามารถดูไดท้ั้ง 2 มิติ ในเวลาเดียวกนัดงัตวัอยา่งต่อไปน้ี 
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ตำรำงที ่5.5 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งโอกาสในการเกิดและระดบัความรุนแรงของผลกระทบ 

  ระดับ โอกำสทีจ่ะเกดิ ผลกระทบ 
4 มากกวา่ร้อยละ 75 ข้ึนไป ร้ายแรง 
3 มากกวา่ร้อยละ 50 จนถึงร้อย

ละ 75 
กระทบมาก 

2 มากกวา่ร้อยละ 10 จนถึงร้อย
ละ 50 

กระทบนอ้ย 

1 นอ้ยกวา่ร้อยละ 10 ละเลยได ้
 

ความเส่ียงท่ีเกิดจากปัจจยัภายใน 
ตำรำงที ่5.6 แสดงตารางแสดงโอกาสท่ีจะเกิดและผลกระทบของความเส่ียงท่ีเกิดจากปัจจยัภายใน 
 

ควำมเส่ียงทีเ่กดิจำกปัจจัยภำยในองค์กร โอกำสทีจ่ะเกดิ 
(Likelihood) 

ผลกระทบ 
(Impact) 

1. การขาดทกัษะในการใหบ้ริการของ
พนกังานในดา้นต่างๆ 

3 : มากกวา่ร้อย
ละ 50 จนถึงร้อย

ละ 75 

3 : กระทบมาก 

2. การท่ีผลิตภณัฑ์ของทางบริษทั ไม่
สามารถตอบสนองความต้องการ
ของลูกคา้ 

2 : มากกวา่ร้อย
ละ 10 จนถึงร้อย

ละ 50 

2 : กระทบนอ้ย 

3. การท่ีแต่ละฝ่ายในบริษทัมี ดชันีช้ีวดั
หรือ KPI  
(Key Performance Indicator) ท่ีไม่
สอดคลอ้งกนั 
 

3 : มากกวา่ร้อย
ละ 50 จนถึงร้อย

ละ 75 

4 : ร้ายแรง 

 
การขาดทกัษะในการให้บริการของพนกังานในดา้นต่างๆ มีโอกาสท่ีจะเกิด มากกวา่ร้อย

ละ 50  จนถึงร้อยละ 75 และส่งผลกระทบมาก เน่ืองจากกิจกรรมหลกัของธุรกิจสุขภาพและความงาม
เกือบทั้งหมดเก่ียวขอ้งกับการบริการ การบริการไม่เพียงแต่เป็นการท่ีช่วยลูกคา้เลือกหาสินค้า การ
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ทกัทาย การยิ้ม แต่ครอบคลุมไปถึงการจดัการก่อนท่ีลูกคา้จะเขา้มาในร้าน เช่น การจดัเตรียมสินคา้ให้
สะอาดพร้อมซ้ืออยู่เสมอ ป้ายราคาตอ้งถูกตอ้ง และท่ีส าคญัพนักงานตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจในตวั
ผลิตภณัฑ์ รวมถึงเทคนิคการขาย เทคนิคการเขา้หาลูกคา้ดว้ยเช่นกนั กรณีท่ีการขาดทกัษะน้ีเกิดข้ึนกบั
ระดบับริหารจดัการของสาขา หมายถึง ตั้งแต่ระดบัผูจ้ดัการสาขา ซุปเปอร์ไวส์เซอร์ หรือ เภสัชกร ก็จะ
น าไปสู่การท าลูกคา้สัมพนัธ์ท่ีแย่ลง เช่น การรับมือกบัขอ้ต าหนิขอ้เสนอแนะของลูกคา้ การแกปั้ญหา
เฉพาะหนา้ การติดต่อส่ือสารระหวา่งสาขากบับริษทัซ่ึงจะเป็นช่องทางหลกัในการด าเนินงานของธุรกิจ
ในลกัษณะน้ี รวมไปถึงการส่งต่อทศันคติท่ีดีในการท างานท่ีบริษทั ซ่ึงความเสียหายท่ีจะตามมาจาก
ความเส่ียงน้ีไม่เพียงแต่เป็นการสูญเสียยอดขายจากลูกคา้เท่านั้นแต่ยงัสามารถลุกลามไปถึงการเสีย
ช่ือเสียงของทางบริษทัดว้ย 

การท่ีผลิตภณัฑ์ของทางบริษทั ไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ มีโอกาส
เกิดมากกวา่ร้อยละ10 จนถึงร้อยละ50 และกระทบนอ้ย เน่ืองจาก ณ ปัจจุบนัยอดขายของสินคา้ในกลุ่ม
น้ีคิดเป็นร้อยละ25ของยอดขายรวม และจากขอ้มูลขอ้ตน้ท่ีพบว่ามี 5 แบรนด์สินคา้เท่านั้น ท่ีสร้าง
รายไดใ้นสินคา้กลุ่มน้ี  (ร้อยละ60) และเม่ือมองไปถึงแกนหลกัของการให้บริการนัน่คือทกัษะในการ
ให้บริการ จะพบวา่ตราบใดท่ีพนกังานมีทกัษะในการให้บริการท่ีดีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้
ไดแ้ลว้นั้น ย่อมมีประโยชน์มากกว่าการท่ีพยายามคิดผลิตภณัฑ์ของทางบริษทัเพื่อออกมาตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้า รวมถึงการท่ีมีทกัษะ จะท าให้เกิดกระบวนการคิดในการเสนอขายสินค้า
ทดแทนอ่ืนๆ เพิ่มเติมไดน้ัน่เอง 

การท่ีแต่ละฝ่ายในบริษทัมี ดชันีช้ีวดัหรือ KPI (Key Performance Indicator) ท่ีไม่
สอดคลอ้งกนัมีโอกาสท่ีจะเกิด มากกวา่ร้อยละ 50 จนถึงร้อยละ 75 และส่งผลกระทบร้ายแรง เน่ืองจาก
การท างานท่ีมุ่งแต่ดชันีช้ีวดัของตวัเองนั้นในบางคร้ังจะก่อให้เกิดความเสียหายหรือผลกระทบต่อเน่ือง
ไปสู่ภาคส่วนอ่ืนท่ีมีความเก่ียวขอ้งกนั ยกตวัอยา่ง เช่น ทางฝ่ายซพัพลายเชน ตอ้งการท่ีจะบริการสินคา้
คงคลงัให้มีนอ้ยท่ีสุด ส่วนในฝ่ังการตลาด และร้านคา้ปลีก ตอ้งการสินคา้ให้มีปริมาณมากพอท่ีท าการ
ขายให้ลูกค้าได้ หรือกรณีทางฝ่ังทรัพยากรบุคคลต้องการบริหารใช้จ่ายเก่ียวกับการอบรมให้ได้
ประสิทธิภาพมากท่ีสุด จึงออกแพกเกจการเรียนแบบ อิเลคโทรนิค ผา่นคอมพิวเตอร์ออกมา ซ่ึงขอ้มูลท่ี
ไดน้ั้นขาดไปในส่วนของการแชร์เทคนิค การสร้างความมัน่ใจความเช่ือมัน่ในตวัผลิตภณัฑ์รวมถึงการ
บ่มเพาะแนวคิดการท าการซ่ึงเป็นส่ิงท่ีทางพนกังานขายตอ้งการนั้นไม่สามารถเรียนรู้ได้ดว้ยวิธีการ
ดงักล่าว การท่ีตอ้งออกผลิตภณัฑ์ใหม่ๆมาของทางทีม พฒันาผลิตภณัฑ์ ซ่ึงบางผลิตภณัฑ์ไม่สามารถ
เขา้ใปอยู่ในกระแสความตอ้งการของลูกคา้ไดแ้ละส่งผลต่อสินคา้คงคลงัของบริษทัท่ีจะตอ้งจดัเก็บ
สินคา้คงคลงักลุ่มน้ี และการขยายสาขาใหม่ของทางแผนกพฒันาธุรกิจโดยท่ีทางฝ่ังทรัพยากรบุคคล
และสาขาไม่สามารถหาพนกังานมารองรับไดท้นั เป็นตน้ การท างานโดยอาศยัหลกัการท่ีวา่ ต่างฝ่ายต่าง
พยายามท าในส่ิงท่ีเป็นเป้าหมายของตวัเองเป็นส่ิงท่ีดี แต่เป้าหมายเหล่านั้นตอ้งมีการปรับให้เหมาะสม
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เพื่อให้สอดคลอ้งกนัและเพื่อวตัถุประสงค์สูงสุดไม่ใช่การท่ีแต่ละแผนกไดรั้บผลงานท่ีดีตามเป้าของ
ตวัเอง แต่หากคือผลประโยชน์ท่ีองคก์รจะไดรั้บกลบัมา เพื่อเป็นการเติบโตอยา่งย ัง่ยนืนัน่เอง 
ความเส่ียงท่ีเกิดจากปัจจยัภายนอก 
ตำรำงที ่5.7 แสดงโอกาสท่ีจะเกิดและผลกระทบของความเส่ียงท่ีเกิดจากปัจจยัภายนอก 
 

ควำมเส่ียงทีเ่กดิจำกปัจจัยภำยนอกองค์กร โอกำสทีจ่ะเกดิ 
(Likelihood) 

ผลกระทบ 
(Impact) 

1. การเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่เพิ่มมาก
ข้ึนเร่ือยๆ ส่งผลใหเ้กิด การขาด
แคลนบุคลากร 

3 : มากกวา่ร้อย
ละ 50 จนถึงร้อย
ละ 75 

3 : กระทบมาก 

2. การเติบโตของการการเลือกซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ 

2 : มากกวา่ร้อย
ละ 10 จนถึงร้อย
ละ 50 

2: กระทบนอ้ย 

 
 การเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่เพิ่มมากข้ึนเร่ือยๆส่งผลให้เกิดการขาดแคลนบุคลากร ส่ง

กระทบมากเน่ืองจากการท่ีมีคู่แข่งเขา้มาในตลาดใหม่ๆนั้น จะส่งผลกระทบกบัทางบริษทัอยา่งชดัเจน
ทั้งในแง่ของรายไดท่ี้ลดลง รวมถึงทางบุคคลากรทั้งระดบัปฏิบติัการ และระดบัผูบ้ริหารผูจ้ดัการ ทั้ง
จากการดึงตวักนัขา้มองค์กรหรือการลาออกไปท างานกบัองค์กรใหม่ ซ่ึงธุรกิจในลกัษณะน้ีตอ้งการ
บุคลากรท่ีเขา้ใจในธุรกิจ การสูญเสียบุคคลากรท่ีมีประสบการณ์ออกไปจะท าให้เกิด ช่องว่างในการ
ด าเนินงาน ซ่ึงเกิดจากการเรียนรู้ทกัษะท่ีจ าเป็นไม่ทนั และท่ีส าคญัการไม่เขา้ใจในธรรมชาติของการ
ด าเนินธุรกิจสุขภาพและความงามท่ีจะต้องลงรายละเอียด เป็นสาเหตุหลักๆของการชะงักในการ
ด าเนินการ 

การเติบโตของการการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ โอกาสมากกวา่ร้อยละ 10 จนถึงร้อยละ 50 
ส่งผกระทบนอ้ย เน่ืองจากในปัจจุบนัการเลือกซ้ือสินคา้จะเป็นการเลือกดว้ยตวัเอง ทั้งกรณีหาขอ้มูลมา
ก่อนแลว้เลือกซ้ือ จนถึงการท าการซ้ือขายออนไลน์ และมีการจดัส่งถึงท่ีบา้น ซ่ึงทางบริษทัคงจะตอ้ง
หาทางในการปรับตวัเพื่อท่ีจะตอบรับความตอ้งการของลูกคา้ในกลุ่มน้ีให้ได้ด้วย เช่นกนั ซ่ึงแมใ้น
ปัจจุบนัจะยงัส่งผลกระทบท่ีนอ้ยอยู่ แต่เช่ือว่าในอนาคตแนวโน้มท่ีลูกคา้ในกลุ่มน้ีจะขยายตวัมากข้ึน
อยา่งแน่นอน 
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ภำพที ่5.2 แสดงแนวโนม้ของการชอปป้ิงผา่นโทรศพัทมื์อถือระหวา่งปี 2012-2013  
ทีม่ำ : Rakuten, Tarad.com, 2557 

  

                            
 

(1)                                                                                   (2) 
ภำพที ่5.3 แสดง Risk Rating  Matrix ของความเส่ียงท่ีเกิดจากปัจจยัภายใน(1) และความเส่ียงท่ีเกิดจาก 

ปัจจยัภายนอก(2) 
3. การตอบสนองต่อความเส่ียง (Risk Respond) 
การรับมือกบัความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึนนั้นถือเป็นส่ิงท่ีส าคญัเน่ืองจากเป็นการป้องกนัไม่ใหค้วามเสียหาย 
ท่ีเกิดข้ึนนั้นมีความรุนแรงจากมากเป็นนอ้ยซ่ึงสามารถช้ีแจงไดด้งัน้ี 
3.1 ความเส่ียงจากปัจจยัภายใน 
 การขาดทกัษะในการใหบ้ริการของพนกังานในดา้นต่างๆ 
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การท่ีจดัท าหลกัสูตรอบรมการให้บริการและการเรียนเป็นเวลา 1 เดือนก่อนลงพื้นท่ีจริง
และมีการประเมินจริงอยูต่ลอดเวลา สามารถมีพนกังานให้มากพอเพื่อท่ีจะคดัเลือก ไม่ไดอ้ยูใ่นภาวะท่ี
จ าตอ้งเลือกเน่ืองจากปัญหาการขาดแคลนพนกังาน ซ่ึงเหล่าน้ีตอ้งอาศยัความช่วยเหลือจากทางแผนก
ทรัพยากรบุคคล ดว้ยในออกออกแพกเกจท่ีน่าสนใจใหก้บัพนกังาน รวมถึงมีการอบรม และประเมินผล
ใหก้บัระดบัจดัการของทางร้านอยูเ่สมอ ไม่วา่จะเป็นต าแหน่งซุปเปอร์ไวเซอร์ เภสัชกร รวมถึงผูจ้ดัการ
สาขา ผูจ้ดัการกลุ่มในทกัษะต่างๆ รวมถึงการปลูกฝังค่านิยมผา่นกระบวนการอบรม การสร้างคอมมูนิต้ี
เพื่อการมีปฏิสัมพนัธ์ต่อกนัในต่างสาขา หรือต่างแผนกดว้ย 
 การท่ีผลิตภณัฑข์องทางบริษทั ไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 

จดัท าพอร์ตโฟลิโอของผลิตภณัฑ์ โดยอาจจะท าในลกัษณะของ 10 อนัดบั   แบรนด์ท่ีจะ
โฟกสั แทนท่ีจะออกผลิตภณัฑ์มาอย่างหลากหลายเป็นการส้ินเปลืองงบประมาณโดยใช่เหตุ ในส่วน
ของสินคา้ท่ีไม่สามารถขายได ้อาจจะปรับมาเป็นในรูปแบบของแถม หรือจดั Clearance ตามกิจกรรม
ต่างๆ เช่น การออกบูธขายสินคา้พร้อมเปิดรับสมคัรสมาชิก งานกาชาด งานสถานทูตองักฤษ บริจาค
เพื่อการใช้สอย เป็นต้น และอาจจะต้องพิจารณาปรับตัว KPI ของแผนกท่ีเก่ียวข้องด้วยเพื่อให้
สอดคลอ้งกบัแนวทางปฏิบติั 
 การท่ีแต่ละฝ่ายในบริษทัมี ดชันีช้ีวดัหรือ KPI (Key Performance Indicator) ท่ีไม่สอดคลอ้ง 

ต้องจัดเป็นคณะกรรมการก าหนดแนวทางบริษทัข้ึนมาเพื่อท าให้มองเห็นปัญหาให้
เช่ือมโยงกนัอยา่งชดัเจน โดยให้ทั้ง Managing Director, Director, Senior Manager ไล่ลงมาถึงระดบั
พนกังานปฏิบติัการท่ีไดรั้บคดัเลือกเขา้ไปอยู่ในคณะกรรมการน้ี ก าหนดแนวทางของบริษทัวา่จะเน้น
หรือให้น ้ าหนกัไปในทิศทางใด พร้อมทั้งปรับตวัช้ีวดัให้มีความเก่ียวเน่ืองกนั (Joint KPI) ไปในแนว
การการสนบัสนุน ไม่ใช่การขดัแยง้กนั 
3.2 ความเส่ียงจากปัจจยัภายนอก 
 การเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่เพิ่มมากข้ึนเร่ือยๆ ส่งผลใหเ้กิด การขาดแคลนบุคลากร 

การเขา้เป็นพนัธมิตรและสนบัสนุนความสัมพนัธ์กบัคณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลยัต่างๆ 
การเขา้ไปแนะแนววิชาการ หรืออาชีพในฐานะการบริหารร้านยา ทั้งในด้านวิชาชีพและการบริหาร
จดัการไปพร้อมๆกนั นอกจากนั้นการท่ีจะตอ้งจดัท า Job description ให้ชดัเจนรวมถึง Career path ใน
อนาคตก็เป็นส่วนส าคญัท่ีจะกระตุน้ให้เกิดการเขา้มาร่วมงานกบับริษทั รวมถึงการเป็นพนัธมิตรกบั
มหาวิทยาลัย หรือ กลุ่มกศน. รวมถึงโรงเรียนมธัยมปลายต่างๆ เพื่อเป็นการแนะแนวอาชีพให้กับ
นกัเรียน นกัศึกษา เพื่อให้เห็นแนวทางท่ีจะเติบโตร่วมไปกบับริษทัตั้งแต่เร่ิมตน้จากระดบัปฏิบติัการ
เป็นตน้ไป และเช่นกนัแพคเกจค่าตอบแทนก็ควรจะตอ้งถูกยกมาพูดถึงดว้ยเช่นกนัในหวัขอ้น้ี  
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 การเติบโตของการการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
ทางบริษทัควรจะเร่ิมท าแพลทฟอร์มส าหรับการซ้ือขายออนไลน์ โดยอาจจะเร่ิมท่ีหน้า

เวบไซต ์แลว้พฒันาต่อไปเป็น Application บนโทรศพัทมื์อถือโดยอาจจะเร่ิมตน้จากการสั่งของและมา
รับสินคา้ท่ีหนา้ร้านไดเ้ลยโดยใชแ้ต่ละสาขาท่ีกระจายอยูก่วา่ 250 สาขาทัว่ประเทศเป็นจุดรับสินคา้โดย
ไม่ต้องรอคิว หรือเสียเวลาเลือกซ้ือสินค้า เพื่อเป็นการการันตีว่าได้สินค้าท่ีครบ และรวดเร็วใน
ระยะเวลาไม่นาน และยงัสามารถลดความเส่ียงท่ีเกิดจากการท่ีลูกคา้มาซ้ือสินคา้ท่ีร้านแลว้สินคา้ไม่มี
ดว้ยเพราะการด าเนินการในลกัษณะน้ีทางสาขาสามารถทราบถึงสินคา้ท่ีตอ้งการจากลูกคา้และมีเวลาใน
การจดัเตรียมออเดอร์ และยงัสามารถส่ือสารกนัให้ทราบไดว้่าสินคา้ใดมีหรือไม่มี ก่อนท่ีลูกคา้จะตอ้ง
เสียเวลามาท่ีร้านโดยไม่จ  าเป็นอีกดว้ย และในอนาคตอาจจะพฒันาไปถึงการส่งถึงบา้นเม่ือมียอดใชจ่้าย
ตามท่ีก าหนดอีกดว้ย 
4. การติดตามรายงาน และประเมินผล (Risk Monitoring) 

ทางทีมจดัการความเส่ียงจะตอ้งมอบหมายหนา้ท่ีให้ชดัเจนว่าใครเป็นผูรั้บผิดชอบความ
เส่ียงในดา้นต่างๆ เช่นดา้นการตลาด ดา้นทรัพยากรบุคคล ดา้นการปรับเปล่ียนดชันีช้ีวดัต่างๆ เพื่อท่ีจะ
ไดห้าคนรับผิดชอบไดใ้นกรณีท่ี การจดัการความเส่ียงไม่เป็นไปตามแนวทางท าไว ้โดยผูรั้บผิดชอบ
จะตอ้งคอยควบคุมและติดตามวา่ จะมีความเส่ียงอะไรท่ีเกิดข้ึนบา้ง และความเส่ียงท่ีเกิดข้ึนนั้นสามารถ
ปรับเปล่ียนโอกาสในการเกิดเหตุการณ์และผลกระทบให้อยูใ่นระดบัท่ีพึงพอใจตามก าหนด และตาม
เวลาท่ีก าหนดไวห้รือไม่ ในกรณีท่ีผลของการประเมินหรือติดตามความเส่ียงไม่สามารถเปล่ียนแปลง
ไปสู่ระดบัท่ีก าหนดได ้จะตอ้งท าการวเิคราะห์หาสาเหตุต่อไป 
5. การท า Contingency Plan 

การท า Balanced Scorecard และการประเมินความเส่ียง มาใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการน าไปสู่
การปฏิบติังานจริง มีการก าหนดวตัถุประสงค ์ตวัช้ีวดั เป้าหมาย และแผนงาน ตลอดจนแผนด าเนินการ
ท่ีก าหนดระยะเวลาการปฏิบติัในแต่ละกิจกรรม เพื่อให้งานนั้นสาเร็จลุล่วงได ้ แต่อยา่งไรก็ตามอาจมี
เหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึนไม่เป็นไปตามท่ีคาดหมายไว ้ ทั้งน้ีเพื่อลดความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนท าให้ไม่เป็นไป
ตามท่ีวางแผนกลยุทธ์ท่ีวางไว  ้ จึงตอ้งมี Contingency Plan เพื่อให้มีการเตรียมตวั และพร้อมรับมือ
แกปั้ญหาไดท้นัที โดย contingency plan ท่ีบริษทัวอลบี อลิอนัซ์ไดว้างไวคื้อ การขาดทกัษะในการ
ให้บริการของพนักงานในด้านต่างๆ ซ่ึงในกรณีท่ีเกิดปัญหาน้ีข้ึนมาจริง เช่นการท่ีไม่สามารถหา
พนกังานท่ีมีคุณภาพศกัยภาพ มารองรับในสาขาท่ีเป็นสาขาหลกั จึงตอ้งมีการท าการโยกยา้ยพนกังานท่ี
มีศกัยภาพมาปฏิบติังานแทนจากสาขาท่ีมีความจ าเป็นนอ้ยกวา่พิจารณากนัจากยอดขาย แต่ทั้งน้ีทั้งนั้น
ตอ้งมีการปรับ KPI ของสาขาท่ียอมให้พนกังานท่ีมีศกัยภาพออกมาดว้ย เช่น การปรับเป้ายอดขายลง 
หรือ การเพิ่มโควตา้การลาออกของพนกังานให้มากข้ึน (เพราะการท่ีจะไดพ้นกังานท่ีมีศกัยภาพมา 1 
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คนตอ้งอาศยัการคดัเลือกจากหลายๆตวัเลือก ถา้ไม่มีความสามารถจริง สมควรจะตอ้งถูกเชิญออก ก็ควร
จะไดรั้บการอนุญาต โดยไม่ไปกระทบกบั KPI ของสาขานั้นๆ)  

 
 

5.3 สรุปกำรน ำกลยุทธ์ไปปฏบัิติจริง 
 บริษทั  วอลบี อลิอนัซ์ไดด้ าเนินธุรกิจผา่นกระบวนการการให้บริการไม่วา่จะเป็นทั้ง

ทาง ดา้นผลิตภณัฑ์ให้แก่ลูกคา้ การสร้างความประทบัใจจากการให้บริการรวมไปถึงความประทบัใจ
จากการเช่ียวชาญในตวัของพนกังานเองและในภาคเภสัชกรรม เพื่อสร้างความสามารถในการแข่งขนั 
และเติบโตในสถานการปัจจุบนั ซ่ึงทางบริษทัเองได ้มีการก าหนดกลยุทธ์ในดา้น Business strategy 
และ Functional Strategy มาใชเ้พื่อแสดงถึงเป้าหมายของบริษทัโดยมีการ เช่ือมโยงกบังานส่วนต่างๆ 
ให้ไปในทิศทางเดียวกนัโดยมีการจดัท าการวดัผลตาม Balanced Scorecard  ส าหรับก าหนดกิจกรรมท่ี
จะตอ้งด าเนินไปเพื่อท่ีจะบรรลุเป้าหมาย  และจ าเป็นอยา่งยิ่งท่ีแต่ละเป้าหมายนั้นตอ้งมีความสอดคลอ้ง
กนัเพื่อท่ีจะท าใหบ้ริษ ทเดินหนา้ไปในทิศทางและขอ้ตกลงร่วมกนันัน่เอง นอกจากนั้นมีไดท้  าแผนการ
จดัการดา้นความเส่ียงและท า Contingency plan เพื่อช่วยให้มีการเตรียมตวั และพร้อมรับมือแกปั้ญหา
ไดท้นัที เพื่อท่ีจะรับมือส่ิงไม่แน่นอนท่ีอาจเกิดเหตุการณ์ท่ีกระทบกบับริษทัไดทุ้กเม่ือในอนาคต  ดงันั้น
ถา้เรามีแผนรองรับความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึน บริษทัก็จะสามารถป้องกนัและบรรเทาให้เกิดผลกระทบกบั
โครงการพฒันาผลิตภณัฑน์อ้ยท่ีสุด 

สรุป  
การท่ีจะสร้างการเติบโตให้กบับริษทัไดน้ั้นตอ้งมีการน ากลยุทธ์ท่ีองค์กรคิดไปปรับใช้

โดยตอ้งมีการควบคุมผลการด าเนินงานให้เป็นไปตามท่ีตอ้งการโดยเคร่ืองมือเหล่าน้ีจะเปรียบเสมือน
เข็มทิศท่ีช่วยน าทางให้ด าเนินไปได้อย่างไม่หลงทางและยงัเป็นส่ิงท่ีช่วยติดตามสถานการณ์ต่างๆว่า
แผนการด าเนินงานนั้นเป็นไปตามแบบท่ีวางไวห้รือไม่และถา้หากเจอปัญหาก็จะสามารถเขา้ไปแกไ้ข
ไดท้นัที อยา่งไรก็ตามส่ิงท่ีมีควมส าคญัไม่นอ้ยไปกว่ากลยุทธ์นัน่ก็คือ การส่ือสารให้ทุกคนในองคก์ร
เขา้ใจตรงกนัวา่อะไรคือส่ิงท่ีองค์กรตอ้งการ ล าดบัความส าคญั และวิธีการท่ีจะตอ้งด าเนินการเพื่อให้
บรรลุเป้าหมาย รวมถึงผลกระทบท่ีอาจจะเกิดข้ึนกบัแต่ละแผนกท่ีอาจจะเป็นทั้งแง่บวกและแง่ลบ โดย
หากขาดส่ิงน้ีแลว้คงเป็นการยากท่ีเป้าหมายส าเร็จไดต้ามแผนท่ีวางไว ้
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