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บทที ่1 
บทนํา 

 
 

ในการจดัทาํสารนิพนธ์คร้ังน้ี ผูเ้ขียนไดศึ้กษากลยุทธ์เพ่ือเพ่ิมความขีดสามารถในการ
แข่งขนั และเพ่ือเพิ่มยอดขายสําหรับร้าน The Lens Story ร้านตวัแทนจาํหน่ายคอนแทคเลนส์แฟชัน่ 
ยี่ห้อดงัท่ีเกิดจากการร่วมทุนของ โทน่ี รากแก่น และผูเ้ช่ียวชาญดา้นคอนแทคเลนส์ ซ่ึงเป็นยี่ห้อท่ี
ไดรั้บมาตรฐานความปลอดภยัจากองคก์ารอาหารและยา ร้าน The Lens Story เปิดดาํเนินกิจการมา
เกือบ 1 ปี แต่พบว่ายอดขายท่ีเกิดข้ึนจริงเม่ือหักลบกบัตน้ทุนแลว้ กลบัมียอดขายและกาํไรนอ้ยกว่าท่ี
ประมาณการณ์ไว ้กอปรกบัมีร้านคู่แข่งทางตรงและทางออ้มหลายราย ส่งผลให้มีการแข่งขนักนัท่ี
ค่อนขา้งรุนแรง ทั้งในดา้นกิจกรรมส่งเสริมการขาย และราคา โดยมีรายละเอียดท่ีจะศึกษาดงัน้ี 

 
 

1.1 ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา   
เม่ือปีพ.ศ. 2548 คอนแทคเลนส์บ๊ิกอายเร่ิมเขา้มาทาํตลาดในเมืองไทย ซ่ึงไดรั้บการตอบ

รับจากหมู่ผูรั้กความสวยความงามเป็นอย่างมาก ซ่ึงคอนแทคเลนส์บิ๊กอาย หรือคอนแทคเลนส์ตาโต 
เป็นเพราะคุณสมบติัของคอนแทคเลนส์ชนิดน้ี เม่ือใส่แลว้จะทาํให้ดูตาโตข้ึน ทาํให้ผูใ้ส่ดูมีตาดาํท่ีโต
และเป็นประกายกว่าปกตินั้นเอง ซ่ึงคุณดุจธนนันท์ เจา้ของกิจการคอนแทคเลนส์ Kitty Kawaii ท่ี
ประสบความสาํเร็จและเคยไดอ้อกรายการ “อายนุอ้ยร้อยลา้น” ไดก้ล่าวไวว้า่ “ขณะนั้นตลาดคอนแทค
เลนส์ในไทยยงัเป็นตลาดท่ีมีศักยภาพในการเติบโตได้เร็วมาก ราคาคอนแทคเลนส์ค่อนข้างสูง
ประมาณ 1,000-2,000 บาท คนมีกาํลงัซ้ือนอ้ย และไม่ค่อยเป็นท่ีรู้จกั แต่ต่อมาเร่ิมบูมมากในปี 2552 มี
คนเร่ิมรู้จกัมากข้ึน แต่ยงัไม่คนนาํเขา้มามาก แถมกาํไรส่วนต่างต่อคู่อยูใ่นอตัราท่ีสูงซ่ึง และทางบริษทั 
Kitty Kawaii เอง ก็ไดเ้ลง็เห็นโอกาสน้ี จึงลงทุนเขา้มาประกอบธุรกิจการคอนแทคเลนส์นาํเขา้เกาหลี
ในไทย ภายใตก้ารร่วมมือกบั Mr. Bon Ha Koo โดยนาํเขา้เฉพาะคอนแทคเลนส์ท่ีไดคุ้ณภาพ มี อ.ย.
เกาหลี, อ.ย.ญ่ีปุ่น. และ อ.ย.อเมริกา ซ่ึงไดรั้บการยอมรับจากทัว่โลกเท่านั้น เพื่อความปลอดภยัของ
ลูกคา้ จนในปัจจุบนั บริษทั Kitty Kawaii เป็นบริษทัท่ีมียอดขายอนัดบัตน้ๆ ในการจดัจาํหน่ายคอน
แทคเลนส์เกาหลี แมปั้จจุบนัราคาขายปลีกจะลดลงมากอยูใ่นช่วง 150-250 บาทแต่ความตอ้งการคอน
แทคเลนส์กลบัมีมากข้ึนสวนทางกนั จนตอนน้ีคอนแทคเลนส์บ๊ิกอายเกาหลีเหมือนเป็นเคร่ืองสาํอาง
อีกตวัหน่ึงของวยัรุ่นและวยัทาํงานไปแลว้”   
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ตลาดคอนแทคเลนส์ เป็นตลาดท่ียงัคงไดรั้บความนิยมอย่างมากในปัจจุบนั โดยสังเกต
ไดจ้ากธุรกิจแฟรนไชส์คอนแทคเลนส์ ซ่ึงมีให้เลือกหลากหลายยี่ห้อ  เช่น ดูดีบ๊ิกอาย น่ารักบ๊ิกอาย 
และหนูบ๊ิกอาย โดยเป็นคอนแทคเลนส์บ๊ิกอาย สไตลแ์ฟชัน่ เน้นกลุ่มลูกคา้วยัรุ่น และมกัจะพบร้าน
เหล่าน้ีไดต้ามตลาดนัดใหญ่ๆ หรือร้านตวัแทนจาํหน่ายคอนแทคเลนส์ อีกทั้งนับว่าธุรกิจคอนแทค
เลนส์ เป็นตลาดท่ีมีโอกาสเติบโตอย่างต่อเน่ือง เพราะมีผูท่ี้มีปัญหาสายตาเพ่ิมมากข้ึน กอปรกับ
กระแสการปรับบุคลิกภาพ ซ่ึงผูท่ี้สวมใส่แว่นสายตาอยู่เป็นประจาํ ตอ้งการเปล่ียนมาใช้คอนแทค
เลนส์เพื่อความสะดวกสบาย หรือเพ่ือเปล่ียนบุคลิกภาพใหดี้ข้ึน มีเพิ่มมากข้ึนเร่ือยๆ ปัญหาสายตาของ
คนไทยในปัจจุบนั ซ่ึงมีผลมาจากสภาพการใชชี้วิต ท่ีใชส้ายตาอยา่งหนกัในชีวิตประจาํวนั ปัญหาท่ีน่า
ห่วงมากท่ี สุดในปัจจุบัน คือ  การใช้เทคโนโลยีในการส่ือสาร   ไม่ว่าจะเป็น  การจ้องหน้า
จอคอมพิวเตอร์ และการมองหน้าจอโทรศพัทมื์อถือเป็นเวลานาน โดย นพ.ฐาปนวงศ ์ตั้งอุไรวรรณ 
จกัษุแพทย ์โรงพยาบาลพระนัง่เกลา้ จ.นนทบุรี กล่าววา่ “ผลสาํรวจล่าสุดคนไทยใชมื้อถือประมาณ 41 
ลา้นคน ใช้คอมพิวเตอร์ประมาณ 20 ลา้นคน ใช้อินเทอร์เน็ตประมาณ 15 ลา้นคน ทั้งน้ี ขอ้มูลจาก
สาํนกังานคณะกรรมการพฒันาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติในปี 2557 ระบุว่า คนไทยใชส้มาร์ทโฟน 
เป็นเคร่ืองมือเขา้ถึงอินเทอร์เน็ตมากท่ีสุดร้อยละ 77 เฉล่ียใชว้นัละ 7.2 ชัว่โมง เพิ่มข้ึนจากปี 2556 ท่ีใช้
เฉล่ียวนัละ 4.6 ชัว่โมง หรือเพิ่มข้ึนถึง 3 เท่า ชดัเจนว่าประชาชนใชส้ายตาเพ่งขอ้มูลในสมาร์ทโฟน 
ยาวนานข้ึน มีความเส่ียงท่ีจะเกิดสายตาผดิปกติ ทั้งสายตาสั้น ยาว และเอียง” 

ความตอ้งการใส่คอนแทคเลนส์ยงัมีอยูม่าก มีทั้งคนท่ีใส่คอนแทคเลนส์เป็นประจาํ และ
ผูท่ี้เร่ิมหันมาใส่ หรือใส่เฉพาะสถานการณ์ ดงันั้นทาํให้ร้านจาํหน่ายคอนแทคเลนส์ทั้งหลาย ตอ้ง
แข่งขนักนัดว้ยการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ใหม้ากข้ึน โดยส่วนใหญ่มกัจะมีการขายผา่นช่องทางออนไลน์ดว้ย 
เช่น Facebook, Instagram เป็นตน้ และมกัจะมีกิจกรรมส่งเสริมการขายกนัอย่างต่อเน่ืองตลอดทั้งปี 
โดยร้าน The Lens Story ร้านตวัแทนจาํหน่ายคอนแทคเลนส์แฟชัน่แบรนด ์Mimi by Toni และ Kitty 
Kawaii ก็เป็นอีกหน่ึงร้าน ท่ีทาํกิจกรรมต่างๆในการส่งเสริมการขายเช่นเดียวกนั แต่ยอดขายร้านก็ยงั
ไม่เป็นไปตามท่ีประมาณการณ์ไว ้       
 
 

1.2 ภาพรวมธุรกจิคอนแทคเลนส์แฟช่ัน 
ธุรกิจคอนแทคเลนส์แฟชัน่ในตลาด มีอยูด่ว้ยกนัหลากหลายยีห่้อ โดยร้านจาํหน่ายคอน

แทคเลนส์เองก็มีอยูด่ว้ยกนัหลายแฟรนไชส์เช่นกนั ในแต่ละร้านไม่ว่าจะเป็น ดูดีบ๊ิกอาย น่ารักบ๊ิกอาย 
และหนูบ๊ิกอาย กเ็ป็นธุรกิจท่ีติดอนัดบั SME สร้างกาํไรทั้งนั้น 
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ภาพที ่1.1 แสดงยีห่อ้คอนแทคเลนส์ท่ีติดอนัดบัขายดีในกลุ่มผูใ้ส่คอนแทคเลนส์แฟชัน่ 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที ่1.2 แสดงยีห่อ้คอนแทคเลนส์ท่ีติดอนัดบัขายดีในกลุ่มผูใ้ส่คอนแทคเลนส์แฟชัน่ 
 
 
 
 

 
 
 

ภาพที ่1.3 ร้านคอนแทคเลนส์ท่ีมีจาํหน่ายตามหา้งสรรพสินคา้ 
 

จากภาพท่ี 1.1 เป็นยี่ห้อคอนแทคเลนส์ท่ีติดอนัดบัขายดีในหมู่วยัรุ่น วยัทาํงาน ท่ีนิยม
สวมใส่คอนแทคเลนส์สีแฟชัน่ ซ่ึงเรามกัจะสังเกตได ้ตามร้านจาํหน่ายคอนแทคเลนส์ท่ีอยูใ่นชอ้ปป้ิง
มอลล ์ห้างสรรพสินคา้ ดงัท่ีแสดงในภาพ 1.3 หรือแมแ้ต่ตลาดนดัใหญ่ๆก็มกัจะพบร้านจาํหน่ายคอน
แทคเลนส์แบบ Pop-Up ง่ายๆ หลายร้าน 

ภาพท่ี 1.2 ยี่ห้อ Pretty ก็ไดใ้ช้นักแสดงช่ือดงั มาทาํการตลาด เพื่อให้เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้
เป้าหมายมากข้ึน สาํหรับระดบัราคาของการจาํหน่ายคอนแทคเลนส์ในตลาด กมี็การแข่งขนักนัรุนแรง
มาก ราคาคอนแทคเลนส์แฟชั่นมกัอยู่ในช่วงระดับราคา 180-250 บาท อีกทั้ งยงัมีการจดักิจกรรม
ส่งเสริมการขายอยา่งหนกั เพื่อกระตุน้ยอดขายอีกดว้ย 



4 

ในอีกกลุ่มยี่ห้อ ท่ีเรามกัคุน้หูคุน้ตากนัมาก่อนท่ีคอนแทคเลนส์ตาโตจะเขา้มาในตลาด 
นัน่กคื็อ คอนแทคเลนส์ชนิดใส ไม่วา่จะเป็นคอนแทคเลนส์ยีห่อ้ดงัๆ เช่น Bausch&lomb และ Acuvue 
by Johnson&Johnson ก็ยงัพฒันาผลิตภณัฑ์คอนแทคเลนส์ จากชนิดสีใสปกติ เพิ่มสินคา้ให้เป็นคอน
แทคเลนส์เพื่อความสวยงาม โดยเป็นลกัษณะสีสนั และมีขนาดดวงตาใหญ่ข้ึนเลก็นอ้ย เพื่อใหส้ามารถ
แข่งขนักบัคอนแทคเลนส์แฟชัน่เหล่าน้ีได ้

 
 
 
 
 

ภาพที ่1.4 แสดงคอนแทคเลนส์เพื่อความสวยงาม ยีห่อ้ Bausch&lomb ซ่ึงเป็นคอนแทคเลนส์ช่ือดงัใน 
                 ธุรกิจคอนแทคเลนส์ 
 
 

1.3 ประวตักิจิการ 
ร้าน The Lens Story ถือกาํเนิดเปิดกิจการมาตั้งแต่ 4 ตุลาคม 2557 รวมระยะเวลา 1 ปี 

โดยเจา้ของกิจการ นางสาว ธญัญารัตน์ สิทธิ (นุ่น) อาย ุ25 ปี จบการศึกษาระดบัปริญญาตรีจากคณะ
สังคมศาสตร์ ภาควิชารัฐศาสตร์ วิชาเอกความสัมพนัธ์ระหว่างประเทศ มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิ
โรฒ ปัจจุบนัคุณนุ่นไดท้าํงานประจาํอยู่ท่ีบริษทั SCG CEMENT BUILDING จาํกดั เดิมทีคุณธญัญา
รัตน์มีความสนใจในเร่ืองความสวยความงามอยูแ่ลว้ เธอมกัติดตาม INSTAGRAM ของคุณอมตา จิต
เสนีย ์หรือ “แพร่ีพาย” บิวต้ีกูรูคนดงั เพื่อเขา้ไปชมการแต่งหนา้ในแบบต่างๆของเธอ จนไดพ้บเขา้กบั 
Mimi by Toni คอนแทคเลนส์ผลิตจากประเทศเกาหลี ซ่ึง Mimi by Toni เป็นการร่วมทุนของคุณโทน่ี 
รากแก่น และคุณดุจธนนันท์  เกียรติเชิดแสงสุข หรือ คุณเหมียว ท่ีเป็นผูเ้ช่ียวชาญและประสบ
ความสาํเร็จกบัธุรกิจคอนแทคเลนส์แบรนด ์Kitty Kawaii  

The Lens Story เป็นตวัแทนจดัจาํหน่ายคอนแทคเลนส์แบรนด ์Mimi by Toni และ Kitty 
Kawaii 100% และแห่งแรกของแบรนด์ โดยสถานท่ีตั้งร้าน อยู่ท่ี ห้อง A29 ใตโ้รงหนังลิโด สยาม 
สแควร์ เปิดทาํการทุกวนั เวลา 12:00-20:00 น. มีพนกังาน 1 คน  
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ภาพที ่1.5 แสดงร้าน The Lens Story ตั้งอยูท่ี่ หอ้ง A29 ใตโ้รงหนงัลิโด สยามสแควร์ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่1.6 แสดงร้าน The Lens Story ตั้งอยูท่ี่ หอ้ง A29 ใตโ้รงหนงัลิโด สยามสแควร์ 
 
 

1.4 ประเภทสินค้า 
 

1.4.1 คอนแทคเลนส์: ร้าน The Lens tory มีทั้ งคอนแทคเลนส์ชนิดขนาดดวงตาปกติ 
และขนาดใหญ่ หรือท่ีเรียกว่าบ๊ิกอาย โดยเป็นตวัแทนจาํหน่ายแบรนด์ Mimi by Toni ของคุณโทน่ี 
เป็นหลกั Mimi by Toni มีแนวคิดคือ “Mimi by Toni: Life Style Contact Lens” เลนส์สัมผสัสําหรับ
ทุกไลฟ์สไตล์ โดยมุ่งหวงัเป็นแบรนด์คอนแทคเลนส์แนวใหม่ท่ีสามารถตอบโจทยทุ์กๆสไตล์การ
แต่งตวั ใส่ไดท้ั้งหญิงและชาย และอีกหน่ึงแบรนด ์ซ่ึงกเ็ป็นของ คุณเหมียว หุน้ส่วนของคุณโทน่ี อยา่ง
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แบรนด์ Kitty Kawaii อีกหน่ึงแบรนด์ ซ่ึงมากบัแนวคิด “Kitty Kawaii Big eye Contact lenses make 
your eyes kawaii”  คิตต้ีคาวาอิบ๊ิกอาย คอนแทคเลนส์ท่ีจะทาํใหต้าคุณสวย น่ารัก ทั้งสองแบรนด ์เป็น
แบรนด์คอนแทคเลนส์ ท่ีผ่านมาตรฐานความปลอดภยัขององค์การอาหารและยา ข้ึนทะเบียนแลว้
เรียบร้อย 

            
 

ภาพที ่1.7 คอนแทคเลนส์ MIMI BY TONI    ภาพที ่1.8 คอนแทคเลนส์ KITTY KAWAII 
 

1.4.2 ตลับใส่คอนแทคเลนส์: เม่ือซ้ือคอนแทคเลนส์ ก็หนีไม่พน้ต้องมีอุปกรณ์ท่ีใช้
ร่วมกนั อยา่ง ตลบัใส่คอนแทคเลนส์ ซ่ึงจริงๆทางร้านจะมีตลบัฟรีแถมให้ทุกคู่ กบัลูกคา้ท่ีซ้ืออยูแ่ลว้ 
แต่หากลูกคา้ท่านใด ตอ้งการความแปลกแตกต่าง และหลงใหลความน่ารักของสินคา้น้ี ก็สามารถ
เลือกซ้ือกลบับา้นไปได ้ตลบัใส่คอนแทคเลนส์หวานๆแบบน้ี ก็เป็นอีกหน่ึงผลิตภณัฑ์ท่ีสาวๆหลาย
คนใหค้วามสนใจ  

 
ภาพที ่1.9 ตลบัใส่คอนแทคเลนส์ KITTY KAWAII 
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1.4.3 ขนตาปลอม: สําหรับสาวท่ีตอ้งการเพิ่มสีสันให้กบัดวงตานอกเหนือไปจากคอน
แทคเลนส์ 
        
 

 
 
 
 
 

 
ภาพที ่1.10 ขนตาปลอม EYES SAID SO         ภาพที ่1.11 ขนตาปลอม EYES SAID SO 
 

1.4.4 แผ่นหอมปรับอากาศ TED A CAR: กล่ินไม่พึงประสงค ์คงเป็นส่ิงท่ีไม่มีใครอยาก
ให้เกิดข้ึน โดยเฉพาะ กล่ินเหม็นอบัในห้องนอนหรือรถยนต ์นํ้ าหอมปรับอากาศท่ีเกาะติดตรงช่อง
แอร์ของรถยนต์ก็ดูจะเกะกะ เวลาจะปรับทิศทางลม คุณเหมียวจึงได้นําเอาไอเดียบรรเจิด ออก
ผลิตภณัฑ์ใหม่ ซ่ึงเป็นแผ่นหอมปรับอากาศ ไวส้ําหรับแขวน ไม่ว่าจะแขวนกระจกรถยนต ์แขวนท่ี
ประตูห้องนอน ก็ดูจะเขา้กันดี ไม่เกะกะ แถมให้ความหอมหลากหลายกล่ิน หลายอารมณ์ตามท่ี
ตอ้งการ ซ่ึงปัจจุบนัมีใหเ้ลือกกวา่ 12 กล่ิน 

 
 
 
 
 
 
   
 
 
ภาพที่ 1.12 แผ่นหอมปรับอากาศ TED A CAR  ภาพที่ 1.13 แผ่นหอมปรับอากาศ TED A CAR
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1.5 รายได้และค่าใช้จ่ายของกจิการ 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่1.14 แสดงยอดขายรวมของร้าน The Lens Story ในช่วงเดือน ต.ค.57- มิ.ย.58 
 

จากภาพท่ี 1.14 จะพบว่ารายไดร้วมในระยะเวลา 9 เดือน มีแนวโนม้ของยอดขายสูงข้ึน 
ตั้งแต่เดือนพฤศจิกายน 2557 มาจนถึง มีนาคม 2558 และยอดขายลดลงในช่วงเดือนเมษายน 2558 เป็น
ตน้มาเป็นระยะ  

 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
ภาพที ่1.15  แสดงผลประกอบการ (รายรับ-ตน้ทุน) ของร้าน The Lens Story ในช่วงเดือน  

ต.ค.57- มิ.ย.58 
 

จากภาพท่ี 1.15 จะพบว่าผลประกอบการ (รายรับ-ต้นทุน) ของร้าน The Lens Story 
ในช่วงเดือน ต.ค.57- พ.ย.57 ซ่ึงเป็นช่วงเพิ่งเร่ิมเปิดกิจการ กาํไรยงัไม่มี เน่ืองจากตน้ทุนจมไปกบัค่า
สินคา้คงคลงั แต่ตั้งแต่เดือน ธ.ค 2557-เม.ย 2558 มีผลประกอบการดีข้ึนเป็นระยะ แต่ก็ยงัมีช่วงท่ีกาํไร
หดตวัลง เน่ืองจากการนาํสินคา้เขา้มาเติม 
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1.6 สภาพปัญหา  

จากท่ีเกร่ินไวข้า้งตน้ ทางร้านกาํลงัประสบ ปัญหายอดขายไม่เป็นไปตามที่คาดการณ์ การ
คาดการณ์ยอดขายจากหน้าร้านและขายออนไลน์ใน Facebook ,Instagram  เฉล่ีย 6,000 บาทต่อวนั 
หรือเฉล่ียคอนแทคเลนส์ 30 คู่ต่อวนั แต่ยอดขายท่ีเกิดข้ึนจริงเฉล่ีย 23 คู่ต่อวนั หรือเฉล่ีย 4,600 บาท 
ต่อวนั และมีความคาดหวงัจะเติบโตข้ึนทุกๆปี ปีละ 3-5% ของยอดขายทั้งปี และจากสภาพการแข่งขนั
ของธุรกิจร้านจาํหน่ายคอนแทคเลนส์ในปัจจุบนั ท่ีมีหลากหลายยี่ห้อเลือก หลากหลายช่องทางการ
จาํหน่าย และมีกิจกรรมส่งเสริมการขายมากมาย การแข่งขนัท่ีรุนแรงในปัจจุบนัน้ี อาจส่งผลให้ทาง
ร้านมียอดขายลดลงเร่ือยๆ และไม่สามารถแข่งขนักบัคู่แข่งในตลาดหลายอ่ืนๆไดอี้กต่อไป และอาจ
จบลงท่ีการปิดกิจการในอนาคตกเ็ป็นได ้
  
 
 



10 
 

 
บทที ่2 

การวเิคราะห์ปัญหา 
 
 

จากปัญหาท่ีพบ คือ ยอดขายไม่เป็นไปตามท่ีคาดการณ์ไว  ้เพราะมีการตั้ งเป้าของ
ยอดขายไวต้ั้งแต่ก่อนเร่ิมดาํเนินกิจการ แต่ดว้ยบรรยากาศของการแข่งขนัในธุรกิจท่ีรุนแรง ทางร้าน
ก็มีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย เพื่อให้มีความสามารถแข่งขนัทดัเทียมกบัคู่แข่งรายอ่ืนๆได ้แต่
ยอดขายกย็งัไม่เป็นไปตามท่ีคาดการณ์ไว ้ผูศึ้กษาจาํเป็นตอ้งวิเคราะห์ปัญหา หาแนวทางในการสร้าง
กลยทุธ์ และเพื่อสร้างความสามารถในการแข่งขนัใหก้บัร้าน The Lens Story ในกรณีศึกษาต่อไป 

 
 

2.1 การวเิคราะห์ปัญหาโดยใช้เคร่ืองมือ Five Force Analysis  
ในการวิเคราะห์ปัญหาของร้าน The Lens Story ผูศึ้กษาได้ใช้เคร่ืองมือท่ีใช้ในการ

วิเคราะห์สภาพปัญหาคือ Five Force Analysis ของ Michael  Porter (1980) ท่ีไดรั้บความนิยมเป็น
อยา่งมาก และเป็นท่ียอมรับกนัทัว่โลก ซ่ึงเป็นแบบจาํลองท่ีใชใ้นการวิเคราะห์สภาวะตลาด เพื่อให้
ทราบถึงสภาพแวดลอ้มของธุรกิจท่ีดาํเนินกิจการอยู ่และสภาวะแวดลอ้มท่ีส่งผลต่อกิจการ โดยการ
วิเคราะห์ 5 Force Analysis จะวิเคราะห์ ผลกระทบ ทั้ง 5 ดา้น ท่ีกระทบต่อกิจการดงัน้ี 

 
 
 
 
 

 
 
 
ภาพที ่2.1 แสดง 5 Force Analysis Model (Porter, 1980) 
ทีม่า : Chartered Institute of Management Accountants (http://www.cgma.org) 

 
 



11 
 

2.1.1 สภาพการแข่งขนั (Rivalry among existing competitors)  
เป็นการวิเคราะห์เก่ียวกบัคู่แข่งทั้งหมดท่ีอยู่ในธุรกิจเดียวกนักบักิจการ การวิเคราะห์

ขนาดของคู่แข่งขนั กาํลงัการผลิต เงินทุน ส่วนแบ่งการตลาด กลยทุธ์ของคู่แข่งขนั รวมถึงวิเคราะห์
สภาพแวดลอ้มอ่ืนๆท่ีกระทบต่อกิจการดว้ย  

- จาํนวนคู่แข่งขนั: ถา้คู่แข่งขนัมีจาํนวนมาก หรือ มีขีดความสามารถพอๆกนั จะทาํให้
มีการแข่งขนัท่ีรุนแรง 

- อตัราการเติบโตของอุตสาหกรรม: ถา้อุตสาหกรรมยงัคงเติบโตไดอ้ยา่งต่อเน่ือง การ
แข่งขนัจะไม่รุนแรงมาก 

- ความแตกต่างของสินคา้: ถา้สินคา้มีความแตกต่างกนัไป การแข่งขนัก็จะนอ้ยลง ไม่
รุนแรง 

- กาํลงัการผลิตส่วนเกิน: ถา้อุตสาหกรรมมีกาํลงัผลิตส่วนเกิน หมายถึงเกินกว่าท่ีความ
ตอ้งการในตลาดมี จะส่งผลใหก้ารแข่งขนัรุนแรง เพื่อผลกัดนัสินคา้ส่วนเกินสู่ลูกคา้ 
 
 2.1.2 อาํนาจการต่อรองของผู้บริโภค (Bargaining Power of Customers)  

หรืออาํนาจต่อรองของลูกคา้ เป็นการวิเคราะห์เพื่อให้ทราบอาํนาจการต่อรองของ
ผูบ้ริโภคว่ามีมากนอ้ยเพียงใด ถา้มีการแข่งขนัในทางธุรกิจสูงและผูบ้ริโภคมีทางเลือกมากข้ึน เราจะ
ไม่มีอาํนาจในการควบคุมราคา จะส่งผลกระทบต่อการดาํเนินธุรกิจ โดยเฉพาะในแง่ของรายได ้และ
ส่วนแบ่งการตลาดท่ีลดลง ในขณะท่ีถา้สินคา้ของกิจการมีความแตกต่างในสายตาของลูกคา้ อาํนาจ
ต่อรองลูกคา้ท่ีมีต่อกิจการจะนอ้ยกว่า และทาํใหเ้จา้ของธุรกิจนั้นๆ สามารถกาํหนดราคาได ้มีการทาํ
กาํไรต่อสินคา้ไดสู้งกวา่คู่แข่งในตลาดเดียวกนั 

- ปริมาณการซ้ือ: ถา้ซ้ือมาก กมี็อาํนาจการต่อรองสูง 
- ขอ้มูลต่างๆท่ีลูกคา้ได้รับเก่ียวกับสินคา้และผูข้าย: ถา้ลูกคา้มีขอ้มูลมาก ก็ต่อรอง

ไดม้าก 
- ความจงรักภกัดีต่อยีห่อ้: บางประเภทสินคา้ ตอ้งการลูกคา้ท่ีมีความจงรักภกัดีต่อยีห่้อ

มากๆ ลูกคา้จึงมีอาํนาจต่อรองมาก 
- ความยากง่ายในการรวมตวักนัของกลุ่มผูซ้ื้อ: ถา้ลูกคา้รวมตวักนัง่ายกมี็อาํนาจต่อรอง

สูง 
- ตน้ทุนในการเปล่ียนไปใชสิ้นคา้อ่ืน: หากใชสิ้นคา้ของคู่แข่งแลว้ลูกคา้ตอ้งมีตน้ทุน

ในการเปล่ียนสูง อาํนาจการต่อรองของลูกคา้ก็จะตํ่า ในทางกลบักนัถา้มีตน้ทุนในการเปล่ียนตํ่า 
อาํนาจต่อรองของลูกกจ็ะสูง 
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2.1.3 อาํนาจการต่อรองของผู้ผลติ (Bargaining Power of Suppliers)  
เป็นการวิเคราะห์ผูผ้ลิตท่ีขายวตัถุดิบต่างๆใหแ้ก่ร้าน แสดงผลเป็นปัจจยัดา้นตน้ทุนท่ีมี

ต่อกิจการ โดยการวิเคราะห์การพึ่งพาจากผูผ้ลิต ถา้ธุรกิจเราตอ้งมีการพึ่งพาผูผ้ลิตรายหน่ึงรายราย
เดียว ก็จะมีความเส่ียงในการประกอบธุรกิจมากข้ึน เช่น ราคาจะถูกกาํหนดโดยผูผ้ลิต ส่งผลให้
ตน้ทุนของกิจการเพิ่มสูงข้ึนกวา่มาตรฐาน และถา้ผูผ้ลิตรายนั้นไม่สามารถส่งวตัถุดิบไดไ้ม่ว่าจะดว้ย
สาเหตุใดกต็าม กจ็ะส่งผลกระทบต่อการดาเนินธุรกิจของเราทนัที 

- จาํนวนผูข้ายหรือวตัถุดิบท่ีมีอยู่: ถา้มีผูข้ายน้อยราย อาํนาจต่อรองของผูข้ายจะสูง 
- ระดบัการรวมตวักนัของผูข้ายวตัถุดิบ: ถา้ผูข้ายรวมตวักนัได ้อาํนาจการต่อรองกจ็ะ 

สูง 
- จาํนวนวตัถุดิบหรือแหล่งวตัถุดิบท่ีมี: ถา้วตัถุดิบมีนอ้ย อาํนาจต่อรองจะสูง 
- ความแตกต่างและเหมือนกนัของวตัถุดิบ: ถา้วตัถุดิบมีความแตกต่างกนัมาก อาํนาจ

ต่อรองผูข้ายจะสูง 
 

2.1.4 การเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่ (Threat of new Entrants)  
เป็นการวิเคราะห์ว่าธุรกิจท่ีกําลังดําเนินการอยู่ มีความยากง่ายในการเข้ามาของ

ผูป้ระกอบการรายใหม่มากนอ้ยเพียงใด ถา้การเขา้มาของผูป้ระกอบรายใหม่สามารถทาํไดง่้าย ก็จะ
ส่งผลกระทบต่อกิจการโดยตรงทนัที 

- การประหยดัจากขนาด (Economies of scale): เน่ืองจากผลิตสินคา้ท่ีเป็นมาตรฐาน
จาํนวนมาก ซ่ึงทาํใหต้น้ทุนของสินคา้ลดตํ่าลง เพราะสามารถลดตน้ทุนคงท่ีต่อหน่วยลดลง 

- การผูกพนัในตรายี่ห้อ (Brand Loyalty): ถา้ลูกคา้มีความจงรักภกัดีมาเป็นระยะเวลา
ยาวนาน ต่อยีห่อ้ท่ีเป็นผูน้าํตลาดอยูแ่ลว้ จะเป็นอุปสรรคในการเขา้มาของรายใหม่ 

- เงินลงทุน (Capital requirements): ถา้ตอ้งลงทุนสูง กจ็ะเป็นอุปสรรคต่อรายใหม่ 
- การเขา้ถึงช่องจดัจาํหน่าย (Access to distribution): ถา้ผูน้ําในตลาดครอบคลุมทุก

ช่องทางการจดัจาํหน่ายอยูแ่ลว้ จะทาํใหเ้ป็นอุปสรรคต่อรายใหม่ 
- นโยบายของรัฐบาล: ถา้รัฐบาลไม่มีนโยบายส่งเสริม หรือมีขอ้ห้ามสัมปทาน ก็จะลด

อุปสรรคในการเขา้มาของรายใหม่ได ้
- ตน้ทุนหรือค่าใชจ่้ายในการเปล่ียนแปลงการใชสิ้นคา้ (Switching cost): ถา้ลูกคา้ตอ้ง

มีตน้ทุน หรือค่าใชจ่้ายในส่วนน้ีสูง ตน้ทุนเหล่าน้ีซ่ึงอาจไดแ้ก่ ตน้ทุนของอุปกรณ์เคร่ืองจกัรท่ีตอ้ง
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ปรับเปล่ียนเพิ่ม หรืออาจจะเป็นระบบงานท่ีตอ้งจดัรูปแบบใหม่ ค่าฝึกอบรมแลสอนงานให้กับ
พนกังานเพื่อใหท้าํงานตามระบบใหม่เป็นตน้ กจ็ะส่งผลใหเ้ป็นอุปสรรคต่อการเขา้มาของรายใหม่ 

- ขอ้ไดเ้ปรียบตน้ทุนในดา้นอ่ืนๆ: เช่น เป็นเจา้ของเทคโนโลยเีฉพาะ มีวตัถุดิบราคาถูก 
มีทาํเลท่ีตั้ งดีกว่า มีแหล่งเงินทุนท่ีต้นทุนถูก และทาํมานนานจนเกิดการเรียนรู้ ก็จะทาํให้เป็น
อุปสรรคต่อรายใหม่ 

 
2.1.5 สินค้าและบริการอ่ืนทดแทน (Threat of substitute products or services)  
เป็นวิเคราะห์ว่ามีสินคา้และบริการอ่ืนท่ีสามารถทดแทนสินคา้และบริการของกิจการ

ไดห้รือไม่ และมีมากนอ้ยเพียงใด เพราะหากมีสินคา้ทดแทน ก็จะส่งผลให้ยอดขายของกิจการและ
ส่วนแบ่งทางการตลาด ลดนอ้ยลงไดใ้นอนาคต 

- ระดับการทดแทน : เป็นการทดแทนได้มาก หรือทดแทนได้น้อยแค่ไหน  เช่น 
เคร่ืองปรับอากาศกบัพดัลม 

- ตน้ทุนหรือค่าใช้จ่ายในการเปล่ียนแปลงการใช้สินคา้ปัจจุบัน ไปสู่การใช้สินคา้
ทดแทน: หากไม่มีค่าใชจ่้ายสูงนกั กง่็ายต่อการท่ีจะเปล่ียนไปใชสิ้นคา้ทดแทนได ้

- ระดบัราคาสินคา้ทดแทนและคุณสมบติัใช้งานของสินคา้ทดแทน: หากไม่ไดมี้ขอ้
แตกต่างในการใชง้านมานกั และระดบัราคาไม่ไดแ้ตกต่างมากนกั ก็จะส่งผลใหง่้ายต่อการตดัสินใจ
ไปใชสิ้นคา้ทดแทนได ้

 
 

2.2 ผลการวเิคราะห์ปัญหาของร้าน The Lens Story โดยใช้เคร่ืองมือ 5 Force Analysis  
มีดงันี ้

 
2.2.1 สภาพการแข่งขัน (Rivalry among existing competitors)  
คู่แข่งในธุรกิจเดียวกนักบัร้าน The Len Story ซ่ึงมีผลิตภณัฑ์ท่ีขายเหมือนกนักบัร้าน 

เช่นคอนแทคเลนส์ ตลบัใส่คอนแทคเลนส์ นํ้ายาทาํความสะอาดคอนแทคเลนส์ เป็นตน้ ซ่ึงในพ้ืนท่ี
ละแวกใกลเ้คียงกนัก็มีร้านคู่แข่งอยู่ดว้ยกนั 2 ร้านท่ีอยู่ใตโ้รงภาพยนตลิ์โดเหมือนกนั แต่หากนับ
รวมร้านแว่นสายตาและจาํหน่ายคอนแทคเลนส์ท่ีอยูใ่นละแวกสยามแสควร์ทั้งหมด ซ่ึงมีอีกเป็น 10 
ราย สาํหรับคู่แข่งโดยตรงของร้าน ซ่ึงมีอยูด่ว้ยกนั 2 ร้าน จะมีขอ้แตกต่างกนั  

โดยร้าน A จะตั้งอยูเ่ยื้องๆกบัร้าน The Lens Story แต่กลุ่มเป้าหมายจะแตกต่างจากร้าน 
The Lens Story พอสมควร โดยส่วนใหญ่กลุ่มลูกคา้จะเป็นนักเรียน คนวยัทาํงาน คนสูงวยั ผูช้าย 



14 
 

เป็นตน้ เน่ืองจากร้าน A มีทั้งแว่นสายตา และคอนแทคเลนส์ แต่คอนแทคเลนส์จะเนน้ชนิดใสและสี 
แต่จะไม่มีคอนแทคเลนส์บ๊ิกอาย ส่ิงท่ีน่ากงัวลมากสาํหรับคู่แข่งรายน้ี คือ ร้าน A ซ่ึงเปิดมายาวนาน
กว่าร้านของเรา ดังนั้ นฐานลูกค้าเดิมจะมีมากกว่าอยู่แล้ว กอปรกับทําเลท่ีดีกว่าคู่แข่งรายอ่ืน 
เน่ืองจากเป็นร้านท่ีอยูห่วัมุมซอยพอดี และการตกแต่งร้านท่ีสว่าง สามารถดึงสายตาลูกคา้ไดท้ั้งสอง
ทาง  

สาํหรับร้าน B จะอยู่ในอีกซอยถดัไป ขนาดห้องและทาํเลจะไม่แตกต่างจากร้าน The 
Lens Story นัก มีสินคา้คอนแทคเลนส์หลากหลายแบรนด์ เป็นคอนแทคเลนส์บ๊ิกอายทั้งหมด เน้น
ขายกลุ่มลูกคา้วยัรุ่นเหมือนกบัทางร้าน และมีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายถ่ี เช่น จดัโปรโมชัน่ 
ซ้ือคอนแทคเลนส์ 3 คู่แถมนํ้ ายาทาํความสะอาดคอนแทคเลนส์ หรือ จดัราคาโปรโมชัน่ คุ่ละ 199 
บาท ซ้ือ 3 คู่ 500 บาท ซ่ึงดว้ยการแข่งขนัดา้นราคาอย่างรุนแรง แสดงให้เห็นว่าตน้ทุนของเรากบั
คู่แข่งต่างกนั ถือว่าสภาวะแวดลอ้มทางธุรกิจขณะน้ี ส่งผลเป็นแรงทางลบต่อกิจการ หากมีแรงลบ
มาก จะไม่เป็นผลดีต่อกิจการ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่2.2 แสดงผงัของร้าน The Lens Story ท่ีใตโ้รงภาพยนตร์ลิโด สยามแสควร์ 
 

2.2.2 อาํนาจต่อรองของผู้บริโภค (Bargaining power of customers)  
ตามท่ีกล่าวไปขา้งตน้ เน่ืองจาก The Lens Story มีคู่แข่งท่ีเปิดร้านคอนแทคเลนส์ ท่ีใน

บริเวณเดียวกนัอีก 2 ร้าน แต่ร้าน B ท่ีเจาะกลุ่มลูกคา้เหมือนกบัทางร้าน เนน้คอนแทคเลนส์บ๊ิกอาย 
และมีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายอยา่งต่อเน่ือง ดงันั้นอาํนาจต่อรองของผูบ้ริโภคส่งแรงทางลบ
กบัร้าน The Lens Story เพราะผูบ้ริโภคมีทางเลือกหลากหลาย ลูกคา้จึงมีโอกาสในการเปล่ียนใจไป
ซ้ือสินคา้จากร้าน B เพราะลูกคา้ไดต้น้ทุนท่ีถูกกวา่  
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2.2.3 อาํนาจต่อรองของผู้ผลติ (Bargaining power of suppliers)  
สินคา้หลกัของร้าน คือ คอนแทคเลนส์ Mimi by Toni และ Kitty Kawaii ซ่ึงมีผูข้ายท่ี

ส่งสินคา้หลกัเพียงเจา้เดียว ส่งผลให้ผูข้ายมีอาํนาจต่อรองเหนือกิจการ หากเกิดกรณีผิดใจกบัผูผ้ลิต 
ผูข้ายมีการเพิ่มราคาตน้ทุนของเรา ร้านจาํตอ้งรับซ้ือวตัถุดิบในราคาท่ีแพงข้ึน โดยไม่มีทางเลือกอ่ืน 
หรือหากเกิดเหตุท่ีทาํใหไ้ม่สามารถจดัส่งสินคา้หลกัใหก้บัร้านได ้ยอ่มส่งผลกระทบโดยตรงกบัการ
ดาํเนินกิจการทนัที ดงันั้นจึงถือวา่เป็นแรงท่ีส่งผลลบต่อกิจการ The Lens Story 

 
2.2.4 การเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่ (Threat of new entrants)  
ผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีจะเขา้มาทาํธุรกิจเดียวกนัในบริเวณ สยามแสควร์ จาํเป็นตอ้ง

มีเงินทุนมากพอสมควร เพราะเป็นทาํเลทองท่ีเนน้กลุ่มเป้าหมายหลากหลาย ดงันั้นราคาเช่าพื้นท่ีใน
บริเวณสยามแสควร์จะมีราคาสูงล่ิว และรวมไปถึงตน้ทุนสินคา้ หากเราตอ้งการได้ตน้ทุนถูก ผู ้
ดาํเนินกิจการจาํเป็นตอ้งจองราคาท่ีถูกลงดว้ยยอดการสั่งซ้ือท่ีเยอะ ซ่ึงก็หมายถึงตน้ทุนสินคา้ท่ีจะ
สูงข้ึนดว้ย ดงันั้นการเขา้มาของผูป้ระกอบการรายใหม่ส่งผลให้เป็นแรงกระทาํท่ีเป็นผลบวกต่อร้าน 
The Lens Story  

 
2.2.5 การมีสินค้าและบริการอ่ืนทดแทน (Threat of Substitute)  
เน่ืองจากคอนแทคเลนส์เป็นสินคา้ทดแทนของแว่นสายตา ถูกผลิตมาเพื่อแกปั้ญหา

ดา้นการแต่งกายและเพ่ือเสริมสร้างบุคลิกภาพใหก้บัผูท่ี้มีปัญหาสายตาสั้น ดงันั้นสินคา้ทดแทนของ
คอนแทคเลนส์ ก็หนีไม่พน้แว่นสายตา และหากมองในมุมของแบรนด์คอนแทคเลนส์ ก็มีให้เลือก
อยูด่ว้ยกนัหลายแบรนด ์ส่งผลใหผู้บ้ริโภคมีโอกาสเลือกและอาจตดัสินใจในการเปล่ียนไปใชสิ้นคา้
ทดแทนได ้การมีสินคา้และบริการอ่ืนทดแทนส่งผลใหแ้รงกระทาํเป็นผลลบต่อร้าน The Lens Story  

สรุปปัญหาท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์ 5 Force Analysis ของร้าน The Lens Story คือ เป็น
กิจการท่ีอยู่ในภาวะแวดลอ้มการแข่งขนัทางธุรกิจสูง ผูบ้ริโภคมีอาํนาจต่อรองสูง กิจการมีอาํนาจ
ต่อรองกบัผูข้ายสินคา้ตํ่า และมีสินคา้ทดแทน แต่มีเพียงการเขา้มาของผูร้ะกอบการรายใหม่เท่านั้น ท่ี
ร้าน The Lens Story มีตน้ทุนท่ีดีกวา่คู่แข่ง จึงมีขีดความสามารถในการแข่งขนัในธุรกิจได ้

ดว้ยเหตุผลต่างๆดงัท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ร้าน The Lens Story จึงจาํเป็นจะตอ้งหากลยทุธ์
ให้เหมาะสมกบัสภาวะปัจจยัแวดลอ้มท่ีมีการแข่งขนัทางธุรกิจสูง เพื่อเพิ่มความสามารถในการ
แข่งขนั เพื่อใหพ้ร้อมกบัการรับมือทั้งในปัจจุบนั และอนาคตใหไ้ด ้
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ตารางที ่2.1  แสดงผลการวิเคราะห์ปัญหาของร้าน The Lens Story โดยใชเ้คร่ืองมือ 5 Force  
Analysis มีดงัน้ี 

 
ปัญหาของร้าน The Lens Story ผลการวเิคราะห์แรงกดดัน 

1.สภาพการแข่งขนั ระดบัสูง 
2. อาํนาจต่อรองของผูบ้ริโภค ระดบัสูง 
3. อาํนาจต่อรองของผูผ้ลิต ระดบัสูง 
4. การเขา้มาของผูป้ระกอบการรายใหม่ ระดบัตํ่า 
5. สินคา้และบริการอ่ืนทดแทน ระดบักลาง 

 
 
2.3 การวเิคราะห์ปัญหาโดยใช้เคร่ืองมือ VRIN Criteria  

ก ารใช้  VRIN framework ขอ ง  Barney (1991) เป็ น ก ารวิ เค ร าะ ห์ เพื่ อ ห า  Core 
Competency ของกิจการ เพื่อนําไปใช้ในการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน (Competitive 
Advantage) อีกทั้ งยงัสามารถใช้ในการพิจารณาหาความได้เปรียบในการแข่งขันท่ีย ัง่ยืน  โดย
พิจารณา 4 ดา้น ดงัน้ี 

 
2.3.1 คุณค่า (Valuable) เป็นปัจจยัสําคญัท่ีก่อให้เกิดความได้เปรียบในการแข่งขนั 

วิเคราะห์ถึงคุณค่าลูกคา้ไดรั้บวา่ คุม้ค่าหรือไม่  
 

2.3.2 ความหายาก (Rare) เป็นการวิเคราะห์พิจารณา สินคา้หรือบริการ สามารถหาซ้ือ 
ยากหรือไม่ เม่ือเทียบกบัคู่แข่งขนั  

 
2.3.3 ความยากในการลอกเลียนแบบ (Inimitable) พิจารณาการเลียนแบบ สามารถ

ลอกเลียนแบบไดห้รือไม่ ถา้ลอกเลียนแบบไดย้าก แสดงวา่เรามีจุดแขง็  
 

2.3.4 ไม่มีส่ิงอ่ืนสามารถทดแทนได้ (Non-substitutable) 
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ภาพที ่2.3 แสดง VRIN Framework  
ทีม่า : Dr. Dr Xiaofeng Ma   CEO, BI-Globe Co., Ltd.  
          (http://www.slideshare.net/xmf484/how-to-start-up-a-business-in-china) 
 

จากภาพท่ี 2.3 ซ่ึงไดแ้สดงให้เห็นการใช ้VRIN มาวิเคราะห์เพื่อหา Core Competency 
ของกิจการ โดยเร่ิมจาก Valuable (การมีคุณค่า) ซ่ึงถา้ธุรกิจไม่มีคุณค่า ก็นบัว่าไม่มีขอ้ไดเ้ปรียบ จึง
ตอ้งวิเคราะห์ต่อในเร่ือง Rare (ความหายาก) หากกิจการมีคุณค่า แต่หาไดง่้าย ก็นับว่าจาํเป็นตอ้งมี
แต่ยงัไม่มีความได้เปรียบเกินใคร จึงต้องวิเคราะห์ต่อในเร่ือง In-Imitable (ความยากในการ
ลอกเลียนแบบ) ถา้หากมีคุณค่า หาไดย้ากแต่ง่ายต่อการเลียนแบบ ก็ถือว่ามีความไดเ้ปรียบแต่ยงัไม่
ถึงกบัแข่งขนัได ้แต่ในทางกลบักนัถา้เลียนแบบไดย้าก ก็จะเป็นขอ้ไดเ้ปรียบท่ีสามารถนาํไปแข่งขนั
ได ้และหากวิเคราะห์ต่อในเร่ือง Non-substitutable (ไม่มีส่ิงอ่ืนสามารถทดแทนได)้ ถา้หากมีคุณค่า 
หาไดย้าก และยากต่อการลอกเลียนแบบ อีกทั้งยงัไม่มีสินคา้ใดทดแทนได ้ก็จะเรียกไดว้่า เป็นขอ้
ไดเ้ปรียบท่ีสามารถนาํไปแข่งขนัไดอ้ย่างย ัง่ยืน ทั้ง 4 ขา้งตน้ จะเป็นส่ิงท่ีช่วยเพิ่มโอกาสในการทาํ
ยอดขาย และเพิ่มกาํไรในอนาคตได ้ 

 
 

2.4 ผลการวเิคราะห์ปัญหาของร้าน The Lens Story ใช้เคร่ืองมือ VRIN Framework  
มีดงันี ้
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ตารางที ่2.2 แสดงผลการวิเคราะห์ปัญหาโดยใช ้VRIN Framework มีดงัน้ี 
 

 
2.4.1 ความหลากหลายของสินค้า  
เน่ืองจากคอนแทคเลนส์ของแบรนด์ MIMI BY TONI และ KITTY KAWAII จะมี

มากมายหลายสีสันท่ีตอบโจทยว์ยัรุ่นแลว้ ยงัมีทั้งขนาดดวงตาใหญ่มาก ใหญ่ และเท่าขนาดปกติอีก
ด้วย มีหลายรุ่น หลายคอลเลกชั่นให้ตอบรับกับตลาด อีกทั้ งเจ้าของแบรนด์เองยงัมีสินคา้ท่ีทาํ
นอกเหนือจากคอนแทคเลนส์อีกดว้ย เช่น ตลบัใส่คอนแทคเลนส์ ขนตา และแผ่นหอมปรับอากาศ 
เป็นตน้ ดงันั้น คุณค่าของร้านจึงมีมาก ในขณะท่ีก็หาไม่ยากนกั หากลูกคา้เจอร้านอ่ืนท่ีขายคอนแทค
เลนส์สีท่ีตอ้งการ หรือขนตาท่ีชอบก็สามารถซ้ือไดท้นัที อีกทั้งสินคา้ก็สามารถลอกเลียนแบบสีสัน 
และประเภทการใชง้านได ้หากลูกคา้ตอ้งการสินคา้ทดแทนกเ็พียงแค่เปล่ียนมาใส่แวน่สายตาเท่านั้น  

 

Resources 
 

 

Valuable 
 

 

Rare 
 

 

Imitate 
Resources 

 

Non-
substitutable 
Resources 

 

 

Competitive 
Consequences 

 

ความหลากหลาย
สินคา้ 

 

X   Need 

การตกแต่งร้าน 

  

X  Advantage 

ความแตกต่างของ
รูปลกัษณ์
ผลิตภณัฑ ์   

X  Advantage 

กิจกรรมส่งเสริม
การขาย 

  

X  Advantage 

การเป็นตวัแทน
จาํหน่าย 100% 
แห่งแรก     

Sustainable 
Competitive 
Advantage 
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2.4.2 การตกแต่งร้าน   
ร้าน The Lens Story เป็นร้านตวัแทนจาํหน่ายคอนแทคเลนส์แห่งแรกในประเทศไทย 

จึงไดรั้บการสนบัสนุนเร่ืองวอลเปเปอร์และการแนะแนวตกแต่งร้านมาจากเจา้ของแบรนดโ์ดยตรง 
ทาํให้มีคุณค่า หาการตกแต่งร้านแบบตรงตาม Key Visual ไดย้าก และยงัไม่มีร้านใดจะทดแทนร้าน
แห่งแรกได ้แต่หากร้านท่ีจาํหน่าย MIMI BY TONI แบบรายย่อยเห็น ก็สามารถจะลอกเลียนแบบ
เช่นกนั  

 
2.4.3 ความแตกต่างของรูปลกัษณ์ผลติภัณฑ์  
ดว้ยสีสัน และ Key Visual ของแบรนดเ์ป็น สีฟ้าตดักบัสีแดง สีดาํ และขาว ทาํให้สีฟ้า

โดดเด่น ดูสดใส และสนุกสนาน อีกทั้งการออกแบบท่ีแตกต่างจากแบนดอ่ื์นๆ ทาํให้ผลิตภณัฑข์อง
แบรนด์ MIMI BY TONI โดดเด่นยิ่งข้ึนและเป็นเอกลกัษณ์ประจาํตวั อีกทั้งยงัดูน่าใชง้าน นับว่ามี
คุณค่าและหาไดย้ากสําหรับการออกแบบผลิตภณัฑ์ประเภทคอนแทคเลนส์วยัรุ่น แต่หากคู่แข่งจะ
เลียนแบบ หรือมีรายอ่ืนท่ีผลิตภณัฑถู์กพฒันาสีสนัใหโ้ดดเด่นไม่แพก้นั กไ็ม่อาจหลีกเล่ียงได ้

 
2.4.4 กจิกรรมส่งเสริมการขาย 
นับว่าเป็นโจทย์ท่ียากมากสําหรับร้าน  เพราะการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย ก็

คลา้ยคลึงกนัแทบทุกร้าน ทั้งร้านแบบมีหนา้ร้านและในร้านคา้ออนไลน์ เช่น ซ้ือ 3 คู่ 500 บาท เป็น
ตน้ ทาํให ้หาไดไ้ม่ยากนกั สามารถลอกเลียนแบบ และ มีสินคา้อ่ืนทดแทน เช่น ร้านแวน่จดักิจกรรม
ส่งเสริมการขาย ซ้ือ 1 แถม 1 เป็นตน้ แต่ส่ิงท่ีทางร้านแตกต่างคู่แข่งรายอ่ืนๆ คือ เพจใน Facebook 
ของ Mimi by Toni ท่ีแนะนาํร้าน “The Lens Story เป็นร้านตวัแทนจาํหน่ายแห่งแรก” รวมทั้งการท่ี
นางแบบของทางแบรนดม์าเยีย่มท่ีร้าน เพื่อใหท้างร้านถ่ายภาพทาํกิจกรรมส่งเสริมการขายได ้นบัว่า
มีคุณค่าและไม่มีใครเหมือน หรือหาไดย้าก 

 
  2.4.5 การเป็นตัวแทนจําหน่าย 100% แห่งแรก 
ร้าน The Lens Story เป็นร้านตวัแทนจาํหน่าย 100% แห่งแรก นอกจากจะทรงคุณค่า 

หาไดย้ากแลว้ ยงัไม่สามารถลอกเลียนแบบ และไม่มีรายใดทดแทนการเป็นร้านตวัแทนจาํหน่ายแห่ง
แรกได ้ซ่ึงในเร่ืองน้ี ทางร้านจะไดเ้ปรียบตวัแทนจาํหน่ายทัว่ไปรายอ่ืนๆ และมีโอกาสสร้างกิจกรรม
ส่งเสริมการขาย ท่ีเก่ียวข้องกับประโยชน์น้ี ท่ีจะสามารถเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขัน
ยิง่ข้ึนไป 
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สรุปผลการวิเคราะห์ไดเ้สนอลกัษณะท่ีสาํคญัของทรัพยากรเชิงกลยทุธ์ ซ่ึงจะก่อใหเ้กิด
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั โดยใช ้VRIN Framework พบว่าร้าน The Lens Story มีทรัพยากรท่ี
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนั คือ การเป็นร้านตวัแทนจาํหน่าย 100% แห่งแรก ซ่ึงสามารถนาํไปต่อยอด
ในเร่ืองกิจกรรมส่งเสริมการขายได ้เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนั เน่ืองจากคู่แข่งไม่มีเจา้
ใดท่ีเป็นร้านตวัแทนจาํหน่าย 100% หากทางร้านตอ้งการทาํกิจกรรมส่งเสริมการขายนอกเหนือจาก
รายอ่ืนๆ ทางเจา้ของ    แบรนดก์พ็ร้อมช่วยเหลือและใหค้าํแนะนาํทนัที  

จากผลการวิเคราะห์ปัญหาโดยการใช้ Five Force Model และ  VRIN Framework 
พบว่า การจะสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ทางเจา้ของกิจการจาํเป็นตอ้งมีตน้ทุนท่ีดีมาก่อน 
ทั้งในดา้นเงินทุน บุคลากร และกลยทุธ์บริหาร เพราะการเขา้มาของผูร้ะกอบการรายใหม่ ก็จะทาํให้
ยาก หากเจา้ของกิจการมีฐานท่ีมัน่คง ดงัท่ีกล่าวไป อีกทั้งความเป็นโดดเด่นของร้าน ในเร่ือง การ
เป็นร้านตวัแทนจาํหน่ายคอนแทคเลนส์ 100% แห่งแรกของประเทศไทย ทาํให้ The Lens Story 
สามารถใชโ้อกาสน้ี เป็นเคร่ืองมือในการทาํกิจกรรมส่งเสริมการขายไดอ้นาคต นัน่หมายถึงว่า หาก
เรารู้ขอ้ดี ขอ้เด่นของเรา เราก็ควรใช้ให้เป็นประโยชน์ เพื่อพฒันาและสร้างความไดเ้ปรียบให้กบั
ตนเอง และเพื่อท่ีจะสามารถเป็นกิจการท่ีมีการเติบโตอยา่งย ัง่ยนืได ้
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บทที ่3 

ความสัมพนัธ์ของปัญหา และผลทีเ่กดิขึน้ 
 
 

สาํหรับร้านคอนแทคเลนส์ The Lens Story หลงัจากดาํเนินการมากว่า 6 เดือน พบว่ามี
ยอดขายท่ีไม่เป็นไปตามท่ีคาดการณ์ไว ้ซ่ึงเป็นปัจจยัหลกั มาจากท่ีสภาวะแวดลอ้มการแข่งขนัทาง
ธุรกิจท่ีสูงมาก ซ่ึงการจาํหน่ายคอนแทคเลนส์แฟชัน่ในธุรกิจ มีอยูห่ลากหลายยีห่อ้ โดยหากพิจารณา
จากสาเหตุสําคัญท่ีส่งผลโดยตรง ทําให้ยอดขายไม่เป็นไปตามท่ีคาดการณ์ไว  ้มีรายละเอียด
ดงัต่อไปน้ี 

 
 

3.1 สาเหตุของปัญหา 
 

3.1.1 สาเหตุจากคู่แข่ง The Lens Story มีทั้ งหน้าร้านและขายผ่านออนไลน์ ตอ้งเจอ
คู่แข่งในทั้ง 2 ช่องทาง มีการแข่งขนักนัอยา่งรุนแรงมาก ในดา้นราคา และกิจกรรมส่งเสริมการขาย 
เน่ืองจากสินคา้ท่ีขายไม่ไดมี้ความแตกต่างกนัมากนัก มีสินคา้ทดแทนหลากหลายยี่ห้อ อีกทั้งบาง
ร้านกรั็บแบรนด ์Mimi by Toni ไปขายดว้ยเช่นกนั และในส่วนการขายหนา้ร้าน มีร้านจาํหน่ายคอน
แทคเลนส์ท่ีอยูบ่ริเวณใตโ้รงภาพยนตร์ลิโด สยามแสควร์เช่นกนั ซ่ึงร้าน A จะเนน้ลกัษณะคอนแทค
เลนส์สีใส และแว่นตา ซ่ึงจะเน้นกลุ่มลูกคา้ไม่เหมือนกบั The Lens Story ส่วนร้าน B นั้น จะขาย
คอนแทคเลนส์บ๊ิกอายส่วนใหญ่ และขายคอนแทคเลนส์ท่ีมีช่ือในตลาดอยู่แลว้ เช่น พร้ิตต้ีบ๊ิกอาย 
น่ารักบ๊ิกอาย เป็นตน้ ซ่ึงก็เนน้ทาํกิจกรรมส่งเสริมการขาย ไปยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมายเดียวกนักบัร้าน 
The Lens Story ไม่ไดแ้ตกต่างกนัมากนกั  

 
3.1.2 สาเหตุจากพนักงานประจําร้าน ทางร้านไดว้่าจา้งนิสิตมหาวิทยาลยัมาทาํงาน

พิเศษ ซ่ึงปัจจุบนัมีพนกังานมีเพียงท่านเดียว เป็นเดก็วยัรุ่นอาย ุ21 ปี ซ่ึงในช่วงปิดภาคเรียนของนิสิต 
ตามปกติทางร้านเปิดเวลา 12:00-20:00 น. แต่เน่ืองจากพนกังานมีเพียงคนเดียว บางคร้ังก็เปิดชา้กว่า
กาํหนด ตามอารมณ์ของพนักงาน หรือในช่วงเปิดภาคการเรียน บางวนัท่ีพนักงานมีเรียนก็ทาํให้
จาํเป็นตอ้งปิดร้านไปโดยปริยาย ในขณะจากการเก็บขอ้มูลของคุณนุ่น เจา้ของกิจการ ไดก้ล่าวว่า 
การขายหนา้ร้าน มียอดขายท่ีดีกว่าขายออนไลน์เสียดว้ยซํ้ า เพราะดว้ยทาํเลท่ีดี เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย
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โดยตรง และทางร้านมีปริมาณกลุ่มลูกคา้ประจาํท่ีเพิ่มมากข้ึน การซ้ือซํ้าถ่ีข้ึน แต่ดว้ยปัจจยัท่ีกล่าวมา
ขา้งตน้ ทาํใหโ้อกาสในการขายหนา้ร้านลดลง และส่งผลใหย้อดขายไม่เป็นไปตามท่ีคาดการณ์ไว ้  

จากการวิเคราะห์สภาพปัญหาของร้าน The Lens Story นั้น ทาํให้ไดเ้ขา้ใจถึงปัญหา
และสาเหตุของสภาพปัญหาท่ีเกิดข้ึนในปัจจุบนั ทาํให้เขา้ใจความสัมพนัธ์ท่ีมีผลกบัทางร้านในการ
ดาํเนินธุรกิจ ทาํให้ The Lens Story เล็งเห็นถึงประโยชน์ของความจาํเป็นในการปรับตวัเพื่อให้เขา้
กบัสภาพการแข่งขนั และเพ่ือเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัให้กับร้าน โดยความสัมพนัธ์
ดงักล่าวสามารถอธิบายไดด้ว้ย Causal loop diagram  

Causal loop diagram (Dr. Jay Forrester, 1950) เป็นโมเดลท่ีใชอ้ธิบายในเชิงเหตุและ
ผล เป็นแผนภูมิวงรอบอย่างง่ายท่ีช้ีให้เห็นถึงความสัมพนัธ์ซ่ึงกนัและกนัของปัจจบัต่างๆ ซ่ึงจะ
แสดงความสมัพนัธ์ใน 2 ทิศทาง คือ ทิศทางบวก (+) คือ ความสมัพนัธ์ของเหตุและผล ไปในทิศทาง
เดียวกนั และทิศทางลบ (-) คือ ความสมัพนัธ์ไปในทิศทางตรงกนัขา้มของเหตุและผล  
 Loop คือการไหลของ Stock ท่ีส่งผลต่อ Flow ตน้ทาง ทาํให้ Stock ตวันั้นเองเพิ่มหรือ
ลดขนาด ดงันั้น Loop จึงมกัจะเป็นตวักาํหนดพฤติกรรมหลกัของระบบ โดยมี 2 ประเภทหลกัๆ 
ไดแ้ก่ 

- Balancing feedback loop: Loop ท่ีรักษาระดับของ Stock เอาไวเ้สมอ ยกตัวอย่าง
เช่น ระบบการกินเพื่อรักษาระดบัพลงังานของร่างกาย การกินเป็น Flow ท่ีนาํไปสู่พลงังานสะสม
ของร่างกายซ่ึงเป็น Stock พอพลงังานสะสมมีน้อยลง ร่างกายจะส่งสัญญาณให้เร่ิมกิน นั่นคือการ
เพิ่มอตัรา Flow ท่ีเติม Stock พลงังาน เม่ือพลงังานเพียงพอแลว้ ร่างกายกจ็ะสัง่ Flow ใหห้ยดุกิน เป็น
เช่นน้ีเร่ือยๆ ระดบัของ Stock กจ็ะคงท่ีเสมอ 

- Reinforcement loop: Loop ท่ีเพิ่มหรือลดระดับของ Stock เร่ือยๆ ถา้เป็น Loop ท่ี
เพิ่มระดับ Stock เรียกว่า Positive reinforcement loop ตัวอย่างเช่น ดอกเบ้ียเงินฝาก ยิ่งท่ีเงินฝาก 
(Stock) มากเท่าไร ก็จะไดด้อกเบ้ียมากเป็นทวีคูณเม่ือเทียบกบัระยะเวลา (ดอกเบ้ียทบตน้) ซ่ึงเป็น
การเพ่ิม Flow ของเงินท่ีเขา้บญัชีมากข้ึนไปเร่ือยๆ โดยไม่มีวนัจบส้ิน แต่ในทางกลบักนั ก็มีระบบท่ี
วงจรนั้นเป็นวงจรหมุนลง เรียกวา่ Negative reinforcement loop 
 

 
  
ภาพที ่3.1 แสดงวงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram: CLD) ทั้ง Balancing feedback loop  

    และ Reinforcement loop 
 



23 
 

การใช ้Causal loop diagram ในการแสดงความสัมพนัธ์ของสาเหตุและผลท่ีเกิดข้ึน จะ
ทาํใหร้้านสามารถเขา้ใจถึงความสัมพนัธ์ของตวัแปรหรือปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกนัในปัญหา ท่ีร้าน
กาํลงัเผชิญอยู่ รวมทั้งผลท่ีเกิดข้ึนจากปัญหานั้นทั้งในระยะสั้นและระยะยาว ซ่ึงช่วยให้ ร้าน The 
Lens Story สามารถหาแนวทางการแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพต่อไป 
 
 

3.2 การแสดงความสัมพนัธ์ของปัญหา และผลทีเ่กดิขึน้โดยใช้ Causal loop diagram 
 

 
 
 

 
 
 

 

 
 
 
 
 
ภาพที ่3.2 แสดงใหเ้ห็นถึงความสมัพนัธ์ของปัญหา และผลท่ีเกิดข้ึน โดยใช ้Causal loop diagram 
 

จากภาพท่ี 3.3 แสดงให้เห็นถึงความสัมพนัธ์ของปัญหา และผลท่ีเกิดข้ึนรวมถึงปัจจยั 
อ่ืน ๆท่ีมีความสัมพนัธ์กนั โดยเน่ืองจากตลาดมีการแข่งขนัท่ีรุนแรงมาอยา่งต่อเน่ือง เจา้ของกิจการ
ร้านคอนแทคเลนส์ก็จะตอ้งมีกิจกรรมส่งเสริมการขายกนัอยา่งมากมาย เพ่ือให้ไดย้อดขายและกาํไร
ท่ีตอ้งการ  

 
 
 
 

Event Loop 

Promotion Loop 
Advertising Loop 

Add new customer Loop 
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ภาพที ่3.3 แสดงใหเ้ห็นถึงความสมัพนัธ์ของปัญหา และผลท่ีเกิดข้ึน โดยใช ้Causal loop diagram 

 
จากภาพ 3.4 ปัญหาคือ The Lens Story มียอดขายลดลงเร่ือยๆและไม่เป็นไปตามท่ี

คาดการณ์ไว ้จึงทาํให้ทางร้านมีโอกาสในการประหยดัต่อขนาดของสินคา้ต่อหน่วยน้อยลง เม่ือมี
การประหยดัต่อขนาดนอ้ยข้ึน กจ็ะทาํใหมี้กาํไรต่อหน่วยลดลงเช่นกนั และเม่ือมีกาํไรบางๆ จะส่งผล
ใหก้ารจดัการตลาดเชิงกิจกรรมลดลงดว้ยเช่นกนั ซ่ึงจะทาํให ้The Lens Story มีความสามารถในการ
แข่งขนัลดลงเร่ือย และในท่ีสุดจะส่งผลให้มียอดขายลดลงเร่ือยๆนัน่เอง ซ่ึงเรียกว่า “Reinforcement 
loop” คือการท่ีมีรักษาระดบัใหเ้พิ่มข้ึน ซ่ึงในท่ีน่ีกคื็อยอดขายของร้าน ท่ีลดลงข้ึนเร่ือยๆ 

 
 
 
 
 
 

 
 
ภาพที ่3.4 แสดงใหเ้ห็นถึงความสมัพนัธ์ของปัญหา และผลท่ีเกิดข้ึน โดยใช ้Causal loop diagram 
 

จากภาพ 3.5 ปัญหาคือ The Lens Story มียอดขายลดลงเร่ือยๆและไม่เป็นไปตามท่ี
คาดการณ์ไว ้จึงทาํให้ทางร้านมีโอกาสในการประหยดัต่อขนาดของสินคา้ต่อหน่วยน้อยลง เม่ือมี
การประหยดัต่อขนาดน้อยข้ึน ก็จะทาํให้มีกาํไรต่อหน่วยลดลงเช่นกนั และเม่ือมีกาํไรเล็กน้อย จะ
ส่งผลใหก้ารจดักิจกรรมส่งเสริมการขายในรูปแบบต่างๆลดลงเช่นกนั ซ่ึงจะทาํให ้The Lens Story มี

Event Loop 

Promotion Loop 
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ความสามารถในการแข่งขนันอ้ยกวา่คู่แข่ง ส่งผลใหมี้ยอดยอดขายจะลดลงเร่ือยๆ ในLoopลกัษณะน้ี 
เรียกวา่ “Reinforcement loop” เช่นกนั 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่3.5 แสดงใหเ้ห็นถึงความสมัพนัธ์ของปัญหา และผลท่ีเกิดข้ึน โดยใช ้Causal loop diagram 
 

จากภาพ 3.6 ปัญหาคือ The Lens Story มียอดขายลดลงเร่ือยๆและไม่เป็นไปตามท่ี
คาดการณ์ไว ้จึงทาํให้ทางร้านมีโอกาสในการประหยดัต่อขนาดของสินคา้ต่อหน่วยน้อยลง เม่ือมี
การประหยดัต่อขนาดนอ้ยข้ึน ก็จะทาํให้มีกาํไรต่อหน่วยลดลงเช่นกนั และเม่ือมีกาํไรเลก็นอ้ย ก็จะ
สามารถนาํไปทาํการการโฆษณาผ่านช่องทางต่างๆลดลง ไม่ว่าจะเป็น การจ่ายค่าทาํโฆษณาผ่าน 
FACEBOOK หรือแมแ้ต่การพิมพโ์ปสเตอร์ติดประกาศร้านทัว่สยามแสควร์ เป็นตน้ ซ่ึงจะทาํให ้
The Lens Story มีการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายน้อยกว่าคู่แข่ง และจะส่งผลให้มียอดขายลดลงเร่ือยๆ
นัน่เอง ในLoopลกัษณะน้ีเรียกวา่ “Reinforcement loop” เช่นกนั 

 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพที ่3.6 แสดงใหเ้ห็นถึงความสมัพนัธ์ของปัญหา และผลท่ีเกิดข้ึน โดยใช ้Causal loop diagram 

Advertising Loop 

Add new customer 
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จากภาพท่ี 3.7 คืออีกความสัมพันธ์หน่ึง เป็นการมุ่งพฒันาในส่วนของทักษะของ
พนักงาน แต่จากปัญหา เม่ือมียอดขายลดลง ทางร้านจะไม่สามารถส่งเสริมให้พนักงานเขา้อบรม
ทกัษะด้านความสวยความงามได้ โดยเป็นการอบรมเพื่อเพิ่มทักษะให้กับพนักงาน ได้สามารถ
แนะนาํลูกคา้ไดถู้กตอ้งตามหลกัการแต่งตวั แต่งหนา้เพ่ือใหเ้ขา้กบัคอนแทคเลนส์แต่ละแบบมากข้ึน 
จะส่งผลให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจมากข้ึน แต่จากสถานการณ์ยอดขายลดลง การจะแบ่งเงิน
บางส่วนซ้ือครอสอบรมให้พนักงานก็จะไม่สามารถทาํได้ ทาํให้พนักงานขาย ขายไปตามปกติ 
แนะนาํไดบ้า้ง แนะนาํไม่ไดบ้า้ง ดงันั้นอาจส่งผลให้ลูกคา้ไม่เกิดความพึงพอใจต่อร้าน และทาํให้
ปริมาณลูกคา้ใหม่ลดลงดว้ย เพราะไม่เกิดการบอกต่อจากลูกคา้ประจาํของร้าน กจ็ะยิง่ทาํใหย้อดขาย
ของร้านลดลงเร่ือยๆ นัน่เอง  

ความสัมพนัธ์ของปัญหาท่ีไดแ้สดงไปขา้งตน้ จะทาํให้เจา้ของกิจการร้าน The Lens 
Story เขา้ใจถึงความสัมพนัธ์ของสาเหตุและผลลพัธ์ ท่ีทาํใหร้้านประสบปัญหายอดขายลดลงเร่ือยๆ 
เพราะไดมี้การวิเคราะห์ปัจจยัท่ีเป็นเหตุและเป็นผลต่อยอดขายของร้านคอนแทคเลนส์ The Lens 
Story ซ่ึงหากไม่เร่งแกปั้ญหาในท่ีสุด อาจจะไม่สามารถแข่งขนักบัคู่แข่งได ้ส่งผลใหร้้านอาจดาํเนิน
ธุรกิจต่อไปไม่ไดใ้นอนาคตอยา่งแน่นอน 
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บทที ่4 

การออกแบบกลยุทธ์เพ่ือแก้ไขปัญหา 
 
 

จากการวิเคราะห์สภาพและความสัมพนัธ์ของปัญหา สามารถสรุปไดว้่าสถานการณ์ท่ี
เกิดข้ึนในปัจจุบนัส่งผลกระทบเป็นอยา่งมากต่อยอดขายของร้าน The Lens Story ซ่ึงเป็นเพียงธุรกิจ
ขนาดเล็กในอุตสาหกรรมคอนแทคเลนส์ ดว้ยเหตุน้ีร้านจึงควรมีกลยุทธ์ในการแข่งขนั นาํจุดแข็ง
และความไดเ้ปรียบท่ีมีมาใชใ้หเ้กิดประโยชน์ ทั้งน้ีเพื่อเพิ่มขีดความสามารถการแข่งขนัใหเ้หนือกว่า
คู่แข่งในธุรกิจเดียวกนัใหไ้ด ้ 

 
 

4.1 การกาํหนดกลยุทธ์ 
เน่ืองจากบริเวณใตโ้รงภาพยนตร์ลิโด สยามแสควร์ มีร้านจาํหน่ายคอนแทคเลนส์อยู่

ดว้ยกนั 3 ร้าน มีการแข่งขนัในธุรกิจร้านคอนแทคเลนส์ท่ีรุนแรง ร้าน The Lens Story จึงจาํเป็นตอ้ง

กาํหนด        กลยทุธ์ เพื่อเพิ่มรายไดแ้ละศกัยภาพดา้นการแข่งขนั โดยกลยทุธ์ทางธุรกิจแบ่งออกเป็น 

3 ระดบัคือ  

 

 
 
 
 
 
 
ภาพที ่4.1 แสดงระดบักาํหนดกลยทุธ์  
ทีม่า Johnson and Scholes (Exploring Corporate Strategy)  :  
        (http://www.ceo2go.com.au/our-services/ceo-self/strategy) 
 

 กลยทุธ์ระดบัองคก์ร (Corporate Strategy)  
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 กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ (Business Strategy)  
 กลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการ (Functional Strategy) 
บริษทัตอ้งวางแผนทั้ง 3 ระดบัใหส้อดคลอ้งกนั เพื่อท่ีจะทาํใหก้ารดาํเนินงาน การแกไ้ข

ปรับปรุง และการพฒันาไปในแนวทางเดียวกนั  
 

4.1.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy)  
กลยุทธ์ระดบัองค์กร (Corporate Strategy) หมายถึง แนวทางหรือกลยุทธ์ท่ีใชใ้นการ

บรรลุแผนทิศทางรวมของบริษทั เป็นกลยทุธ์ท่ีองคก์รใชใ้นการแข่งขนัในแต่ละอุตสาหกรรม เพื่อ
กาํหนดว่าจะทาํอย่างไรในระดบักลยุทธ์น้ี ซ่ึงจะถือว่าเป็น (Mission) ท่ีสําคญัขององคก์รแสดงถึง
ขอบเขตของการดาํเนินกิจการ ซ่ึงทิศทางขององคก์ร มี 3 ทางไดแ้ก่ Growth กลยุทธ์แบบเติบโต, 
Stability กลยทุธ์แบบคงตวั และRetrenchment กลยทุธ์แบบหดตวั 

4.1.1.1 กลยทุธ์การเจริญเติบโต (Growth strategies) 

                 เป็นกลยุทธ์ท่ีจดัทาํข้ึนเพื่อช่วยให้ยอดขาย กาํไร และสินทรัพยเ์พ่ิมข้ึน โดยเฉพาะ
อยา่งยิ่ง ในระหว่างท่ีธุรกิจอยู่ในขั้นท่ีกาํลงัขยายตวั วตัถุประสงคเ์พื่อการเจริญเติบโต เพื่อความอยู่
รอดเป็นสําคญั การสร้างความเจริญเติบโตอยา่งต่อเน่ือง อนัจะนาํมาซ่ึงยอดขายท่ีสูงข้ึน ตน้ทุนต่อ
หน่วยลดลง และเป็นผลเน่ืองจากประสบการณ์ในการผลิตและเป็นผลทาํใหก้าํไรสูงข้ึนอีกดว้ย  

o การเติบโตแบบเขม้ขน้ (Intensive growth) เป็นกลยทุธ์การขยายตวั  

เพ่ือสร้างการเติบโตทางการตลาด ประกอบดว้ย 3 แนวทาง โดย Igor Ansoff เป็นผู้เสนอ Ansoff 

Model ตั้งแต่ปี 1957 เป็นโมเดลท่ีใชว้ิเคราะห์ตลาดและผลิตภณัฑ ์Ansoff ไดน้าํเสนอแนวคิดสาํคญั

ไวว้่า หลกัเกณฑ์การพิจารณาเลือกกลยุทธ์เพ่ือท่ีจะทาํให้ธุรกิจเติบโตได ้ให้พิจารณาจาก 2 มิติ ท่ี

สาํคญั คือ มิติด้านลูกค้า ท่ีแบ่งเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีมีอยูใ่นปัจจุบนั กบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายใหม่ และมิติ

ด้านผลิตภัณฑ์ ท่ีแบ่งเป็น ผลิตภัณฑ์ท่ีมีอยู่ในปัจจุบัน กับ ผลิตภัณฑ์ใหม่ท่ีแตกสายผลิตภัณฑ์

ออกไป ทาํใหเ้กิดกลยทุธ์ 4 แบบ ดงัน้ี  

กลยุทธ์แรก คือ กลยุทธ์การเจาะตลาด (Market Penetration) เป็นกลยุทธ์ท่ีจะทํา
อยา่งไรให ้ลูกคา้กลุ่มปัจจุบนั รู้จกั และซ้ือผลิตภณัฑท่ี์มีอยูใ่นปัจจุบนัเพิ่มมากข้ึน 

กลยุทธ์ท่ีสอง คือ กลยุทธ์การพัฒนาตลาด (Market Development) เป็นกลยุทธ์ท่ีจะ
ทาํอยา่งไร ใชโ้อกาสจากผลิตภณัฑท่ี์มีอยูใ่นปัจจุบนั สามารถจาํหน่ายไปยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมายใหม่ 
ไดม้ากยิง่ข้ึน 
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กลยทุธ์ท่ีสาม คือ กลยุทธ์การพฒันาผลติภัณฑ์ (Product Development) เป็นกลยทุธ์ท่ี
จะทาํอยา่งไร ให้ลูกคา้ปัจจุบนัของเรา ไดมี้โอกาสใชป้ระเภทผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ ท่ีเป็น Product Line 
ใหม่ๆ ของเรา 

กลยุทธ์ท่ีส่ี คือ กลยุทธ์การเข้าสู่อุตสาหกรรมใหม่ (Diversification) เป็นกลยุทธ์การ
เติบโตดว้ยสร้างผลิตภณัฑใ์หม่ ใหก้บัลูกคา้กลุ่มใหม่ 

o การเติบโตแบบรวมตวัหรือประสมประสาน (Integration growth) 
- การเติบโตในแนวด่ิง (Vertical Growth) แบ่งเป็น  2 วิธี ได้แก่  การเข้าควบคุม

สายการผลิต  
(Backward Integration) หมายถึง บริษทัพยายามจะเป็นเจา้ของหรือเพิ่มระบบการควบคุมวิตถุดิบ คือ 
ตอ้งการขยายธุรกิจโดยการเป็นเจา้ของกิจการวตัถุดิบท่ีจาํเป็นในการผลิตสินคา้นั้น และการเขา้
ควบคุมการจดัจาํหน่าย (Forward Integration) หมายถึง บริษทัตอ้งการควบคุมหรือเป็นเจา้ของระบบ
การจดัจาํหน่ายเองบา้ง  

- การขยายกิจการในแนวเดียวกบัอุตสาหกรรม (Horizontal integration) หมายถึง 
บริษทัพยายามเป็นเจา้ของหรือควบคุมกิจการของคู่แข่งขนับางแห่ง โดยการขอซ้ือหรือรวมกิจการ 
เป็นการเจาะตลาดใหม่ๆ เพื่อใหสิ้นคา้เดิมมียอดขายเพิ่มข้ึน 

o การขยายกิจการในธุรกิจใหม่ (Diversification) มี 2 ลกัษณะคือ การ 
ใชก้ลยุทธ์น้ีเหมาะสาํหรับกิจการท่ี ระบบการตลาดของบริษทัไม่มีโอกาสท่ีจะขยายให้เจริญต่อไป
อีก หรือไม่สามารถจะเพ่ิมกาํไรให้มากไปกว่าน้ีอีกแล้ว และบริษัทมองเห็นโอกาสนอกระบบ
การตลาดของบริษัทท่ี ดีกว่าของบริษัทในปัจจุบัน  โดยวิธีกระจายความเจริญเติบโต  แบ่ง
ออกเป็น 3 แบบกวา้ง ๆ คือ 

- Concentric diversification หมายถึง บริษทัพยายามหาสินคา้ใหม่ ๆ ดว้ย เช่น เดิม 
ผลิตเคร่ืองสาํอางสาํหรับผูห้ญิง อาจขยายสายผลิตภณัฑด์ว้ยการผลิตเคร่ืองสาํอางสาํหรับผูช้าย เป็น
ตน้ 

- Horizontal diversification หมายถึง บริษทัพยายามหาทางเพ่ิมสินคา้ใหม่ ๆ ท่ีไม่ 

เก่ียวขอ้งกบัสายผลิตภณัฑปั์จจุบนัของบริษทั เพื่อดึงดูดกลุ่มลูกคา้ปัจจุบนั 

- Conglomerate diversification หมายถึง บริษทัพยายามเพิ่มสินคา้ใหม่ เพื่อกลุ่ม 
ลูกคา้ใหม่ ๆ เพราะเป็นการแสดงให้เห็นโอกาสอ่ืน ๆ ท่ีดี ส้ินคา้ใหม่น้ีจะไม่มีความสัมพนัธ์กบัทาง
เทคนิคในปัจจุบนัของบริษทั และไม่มีความสัมพนัธ์กบัสายผลิตภณัฑ์เดิมหรือตลาดเดิม บริษทัท่ี
ประสบปัญหาการขายสินคา้ตามฤดูกาล หรือมียอดขายท่ีผนัแปรไม่แน่นอน ซ่ึงตอ้งเสียค่าใชจ่้ายใน
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ดา้นกาํลงัคน หรือการเก็บรักษาคลงัสินคา้หรือการบริหารเงินสดหมุนเวียน แฟกเตอร์เหล่าน้ีจะ
บงัคบัใหบ้ริษทัพยายามมองหาโอกาสอ่ืน ๆ ท่ีจะช่วยบริษทัใหอ้ยูร่อดและมีกาํไร 

4.1.1.2 กลยทุธ์คงตวั (Stability)  

ใชเ้ม่ือตอ้งการทาํกาํไรไปนานๆ เม่ือองคก์รตอ้งการรักษาสถานภาพใน 
การทาํกาํไร มีส่วนแบ่งทางการตลาดอยูใ่นระดบัสูง เพื่อท่ีจะสามารถทาํกาํไรอยา่งต่อเน่ือง   

4.1.1.3 กลยทุธ์หดตวั (Retrenchment)  
เม่ือองคก์รตอ้งการลดผลกระทบจากธุรกิจท่ีหมดความสามารถในการทาํ 

กําไรโดยสามารถทําได้โดย  1) การปรับปรุงองค์กร (Turnaround) เพื่อทําให้ เป็นองค์กรท่ีมี
ความสามารถในการทาํกาํไร เก่ียวกบัการปรับปรุงโครงสร้างหรือผลการดาเนินงาน เพื่อการลด
ตน้ทุนและเพิ่มรายได ้2) การเก็บเก่ียว (Harvesting) ลดการลงทุนและทาํกาํไรในระยะสั้น 3) การไม่
ลงทุน (Divestiture) การขายงานท่ีไม่มีศกัยภาพการเติบโต 4) การเลิกดาํเนินการ (Liquidation) เป็น
การทาํใหธุ้รกิจส้ินสุดลง ใชเ้ม่ือธุรกิจตอ้งการรักษาสถานภาพในการทาํกาํไรไปนานๆ 

 
4.1.2 กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business-Level Strategy)  
เป็นการกาํหนดกลยทุธ์ระดบักลางเพื่อสร้างความแตกต่างและความไดเ้ปรียบทางการ

แข่งขนั โดยปรับปรุงผลิตภณัฑ์ของบริษทัภายในอุตสาหกรรมให้สูงข้ึน บริษทัจะรวมผลิตภณัฑ์ท่ี
คล้ายคลึงกันไวภ้ายในหน่วยธุรกิจเชิงกลยุทธ์ (Strategic Business Unit: SBU) เดียวกัน มีตลาด 
คู่แข่ง และภารกิจท่ีแตกต่างจากหน่วยธุรกิจอ่ืน โดยทัว่ไป SBU จะเป็นหน่วยงานค่อนขา้งอิสระ 
สามารถพฒันากลยทุธ์ข้ึนมาไดภ้ายใตเ้ป้าหมายและกลยทุธ์ระดบับริษทั กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ โดยมุ่ง
การเพิ่มกาํไรในการผลิตและจาํหน่ายผลิตภณัฑใ์หสู้งข้ึนซ่ึงโดยทัว่ไปจะมี 3 กลยทุธ์ คือ  

4.1.2.1 การเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุนตํ่า (Cost Leadership)  
เป็นการมุ่งไปท่ีการผลิตสินคา้ใหไ้ด ้มาตราฐาน เพื่อท่ีจะทาใหต้น้ทุน 

รวมของผลิตภณัฑต์ํ่ากว่าคู่แข่ง โดยการให้ความสาํคญักบัการลดตน้ทุนภายในให้ตํ่าท่ีสุด และการ
จดัหาวตัถุดิบราคาตํ่า ซ่ึงจะทาํกาํไรท่ีสูง การดาํเนินกลยุทธ์การเป็นผูน้าํตน้ทุนจะเก่ียวพนักบัการ
สร้างความสมดุลระหว่างการลดตน้ทุนและการรักษาคุณภาพท่ีตอ้งการของสินคา้และบริการ โดยมี
เป้าหมายสาํหรับผูบ้ริโภคท่ีอ่อนไหวต่อราคา 

4.1.2.2 การสร้างความแตกต่าง (Differentiation)  
เป็นกลยทุธ์ซ่ึงมุ่งท่ีการผลิตสินคา้และบริการโดยคาํนึงถึงความเป็น 

เอกลกัษณ์ในอุตสาหกรรม ทาํใหส้ามารถทาํกาํไรไดเ้พิ่มข้ึน  
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4.1.2.3 การจาํกดัขอบเขตหรือการมุ่งเนน้หรือการรวมศูนย ์(Focus  
Strategy)  

เป็นการมุ่งความเช่ียวชาญเฉพาะในบางส่วนของตลาด ดว้ยการเป็นผูน้าํ 
ทางต้นทุนและการสร้างความแตกต่างหรือทั้ งสองอย่าง ดังนั้ นกลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business 
strategy) บริษัทควรท่ีจะมีลักษณะ  การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) เพื่อสร้างความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขั้น โดยการเพิ่มมูลค่าของสินคา้และบริการ มุ่งเน้นการดูแลลูกคา้และการ
บริหารความสัมพนัธ์ลูกคา้ สร้างความแตกต่างดว้ยนวตักรรมใหม่ๆ ซ่ึงเป็นการสร้างความโดดเด่น 
ทาํใหลู้กคา้เกิดความรู้สึกวา่มีความแตกต่างจากคู่แข่ง เพื่อรักษาลูกคา้เอาไว ้ 
 

4.1.3 กลยุทธ์ระดับหน้าที ่(Function-Level Strategy) 
เป็นการสร้างให้ เกิดข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน  (Competitive advantage) เป็นการ

สนับสนุนให้กลยุทธ์ระดบัธุรกิจประสบความสําเร็จ กลยุทธ์ระดบัหน้าท่ี เป็นการกาํหนดเพื่อให้
แนวคิดเกิดออกมาเป็นรูปธรรมท่ีสาํคญัของ H. J. Heinz Company ไดแ้ก่ 

4.1.3.1 กลยทุธ์ดา้นการตลาด 
                 - การมุ่งเนน้การสร้างผลิตภณัฑ ์เพื่อตอบสนองกลุ่มตลาดเป้าหมายให้มี
ความชดัเจน คือ การจาํแนกกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย แลว้สร้างผลิตภณัฑต์อบสนองเฉพาะกลุ่มเพิ่มข้ึน  
                  - การสร้างตรายีห่้อสินคา้และการประกาศให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายเกิดการ
จดจาํ เม่ือเกิดความตอ้งการในสินคา้ กจ็ะเลือกตรายีห่อ้สินคา้เป็นสาํคญั 
                 - การขยายตลาดและการเพิ่มช่องทางการจดัจาํหน่ายทั้งภายในประเทศ
สหรัฐอเมริการและต่างประเทศ ให้มีความครอบคลุม ให้ลูกคา้สามารถซ้ือหาได ้ดว้ยความสะดวก 
รวดเร็ว ท่ีสุด 
                - ดา้นราคา จากการท่ีบริษทัมีการประกาศนโยบายตามกลยทุธ์การเติบโต 
และจากการกลยทุธ์การเนน้เป็นผูน้าํทางดา้นตน้ทุนจะทาํใหบ้ริษทัสามารถขายสินคา้ไดใ้นราคาท่ีตํ่า
กวา่คู่แข่งในกลุ่มอุตสาหกรรมเดียวกนั 

4.1.3.2 กลยทุธ์ดา้นการเงินและการลงทุน 
                 - การหาแหล่งเงินทุนมีตน้ทุนตํ่าเพื่อใช้ในการสนับสนุนกลยุทธ์การ
เติบโตของบริษทั ดว้ยวิธี Mergers strategyและ Acquisitions Strategyให้เกิดตน้ทุนทางการเงินตํ่า
ท่ีสุด 
               - การปรับปรุงโครงสร้างทางการเงินให้ มีอัตราส่วนทางการเงิน 
(Ratios) ท่ีเอ้ืออาํนวยต่อการดาํเนินธุรกิจ ทั้งในระยะสั้นและระยะยาว 
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                  - วิเคราะห์โครงการลงทุนแต่ละธุรกิจ เพ่ือสนบัสนุนแผนการดาํเนินงาน
ใหส้อดคลอ้งกลยทุธ์การเติบโตของบริษทั โดยเนน้การลงทุนในธุรกิจท่ีสามารถสร้างผลตอบแทนท่ี
ดีและขายท้ิงสาํหรับธุรกิจท่ีประสบผลขาดทุน 
                  - ดําเนินการวางแผนการจัดการด้านภาษีอากร เช่น  การโอนบัญชี
ทรัพยสิ์นออกจากบริษัทก่อนการควบรวมกิจการเพ่ือประหยดัภาษี อทิเช่น กรณีการโอนบญัชี
ทรัพย์สินไปยงั SKF แล้วโอนควบรวมกิจการกับ  Del Monteในแนวทางของ Reverse Morris 
Trust เป็นตน้ 

4.1.3.3 กลยทุธ์ดา้นการปรับโครงสร้างการบริหารองคก์ร 
                  - การจัดสายความรับผิดชอบการบริหารงาน  แยกออกเป็นภูมิภาค 
(Zone) เพื่อใหส้ามารถประเมินผลการดาํเนินงานไดอ้ยา่งชดัเจนมากยิง่ข้ึน อนัจะนาํไปสู่การกาํหนด
ลู่ทางการลดหรือขยายเป้าหมายในอนาคตต่อไป 
                  - การกาํหนดกลุ่มของอุตสาหกรรม โดยจาํแนกกลุ่มสินคา้ให้เกิดความ
ชดัเจนในการบริหารงานและตน้ทุน เพื่อการวดัผลการดาํเนินงานท่ีแทจ้ริง 
                  -  ปรับโครงสร้างองค์กรใหม่  (Stream line) เพื่อลดค่าใช้จ่ายในการ
ดาํเนินงาน 
                  -  การลดขนาดธุรกิจ เพื่อให้เกิดความคล่องตวัและยืดหยุ่นได้เพ่ือการ
เติบโตอยา่งรวดเร็ว 
                  -  การดาํเนินกิจกรรม การสร้างศูนยก์ลางการผลิต (Operation Excel) 
 
 

4.2 สรุปการกาํหนดกลยุทธ์ในการแก้ปัญหา 
สาํหรับร้าน The Lens Story การเลือกกลยทุธ์มาใชใ้นการแกปั้ญหา ไดพ้ิจารณามาจาก

ปัญหาและสาเหตุของปัญหา กล่าวคือ ปัญหายอดขายท่ีไม่เป็นไปตามท่ีคาดการณ์ไว ้อนัเน่ืองมาจาก
สาเหตุของจาํนวนคู่แข่งท่ีมีทั้งออนไลน์และหน้าร้านซ่ึงอยู่ในละแวกเดียวกนันั้น ก็มีร้านคู่แข่งท่ี
จาํหน่ายคอนแทคเลนส์สีแฟชัน่ ซ่ึงมียี่ห้อท่ีไดรั้บความนิยมในหมู่กลุ่มวยัรุ่นเช่นกนักบั The Lens 
Story จาํนวน 1ร้าน ทั้งคู่แข่งออนไลน์และหนา้ร้านมีกิจกรรมทางการตลาด ลดแลกแจกแถม อยา่ง
หนัก ทาํให้ร้าน The Lens Story ตอ้งกาํหนดกลยุทธ์เพื่อนํามาใช้ในการแกปั้ญหา เพ่ือนาํขอ้ดีขอ้
ไดเ้ปรียบท่ีเคยวิเคราะห์ในบทท่ี 2 มาเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัต่อไป 
 กลยุทธ์ท่ีทาง The Lens Story ควรเลือกมาใชใ้นการแกปั้ญหา โดยจะแบ่งตามระดบั 
ดงัต่อไปน้ี 
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4.2.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) 
หากพิจารณาจากอุตสาหกรรมคอนแทคเลนส์ นับว่าเป็นธุรกิจท่ียงัคงมีความเติบโต

อย่างต่อเน่ือง The Lens Story เองก็คาดหวงัท่ีจะเติบโตไปพร้อมกบัธุรกิจเช่นกนั ดงันั้น กลยุทธ์ท่ี
ควรเลือก  คือ  กลยุท ธ์แบบการเจ ริญ เติบ โต  (Growth Strategy) แบบ เติบ โตใน ธุรกิจ เดิม 
(Concentric) และการเติบโตในแนวนอน (Horizontal Growth) ซ่ึงเนน้การเจาะตลาดใหม่ๆ เพื่อให้
สินค้าเดิมมียอดขายเพิ่ ม ข้ึนโดยใช้ กลยุทธ์การเจาะตลาด  (Market Penetration Strategy) 
เพื่อท่ีจะให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายของเรา รู้จัก ทดลองใช้ และซ้ือซํ้ า ในช่วงเวลาหน่ึงๆ ท่ีเราทํา
กิจกรรมตามแผนกลยุทธ์น้ี และผลลพัธ์ท่ีคาดหวงัจากการใช้กลยุทธ์น้ีก็คือ การเพิ่มยอดขายให้
สูงข้ึน ซ่ึงก็คือเป้าหมายของทางร้านในการแกปั้ญหา แนวทางในการดาํเนินกลยทุธ์การเจาะตลาด มี
ดงัต่อไปน้ี  

วิธีการแรก คือ ทําการส่งเสริมการตลาด ด้วยการให้ลูกคา้รู้จกั มีความตระหนักใน
สินคา้ หรือ Brand Awareness ยิ่งลูกคา้รู้จกัผลิตภณัฑ์ของเรามาก ก็ยิ่งมีโอกาสในการตดัสินใจซ้ือ
มาก สําหรับร้าน The Lens Story การทาํการส่งเสริมการตลาด ควรตอ้งทาํทุกวิธีการ ไม่ว่าจะเป็น 
การใช้ส่ือโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ ส่ือสารกับกลุ่มเป้าหมาย ทั้ งการโฆษณาผ่านทาง Facebook, 
Instagram และติดประกาศในละแวกสยามแสควร์ เป็นตน้ การจดักิจกรรมแนะนาํผลิตภณัฑใ์หม่ข้ึน
ท่ีร้าน โดยอาจจะจดัเป็นกิจกรรมสอนแต่งหนา้ใหเ้ขา้กบัคอนแทคเลนส์สีต่างๆข้ึน เพื่อดึงดูดใหก้ลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมายมาสนใจ และมาร่วมกิจกรรม อีกทั้งในงานยงัมีการแจกของแถม พ่วงไปกบัการขาย
ผลิตภณัฑค์อนแทคเลนส์ท่ีมีอยูเ่ดิม เพื่อใหลู้กคา้ไดเ้กิดการทดลองใชค้อนแทคเลนส์มากข้ึน  

วธีิการที่สอง คือ ใช้กลยุทธ์ด้านราคา เพื่อกระตุน้ใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือง่ายข้ึน  เช่น การ
ปรับลดราคาสินค้า ซ่ึงเหมาะสมสําหรับการใช้เพื่อระบายสินค้าในคลัง หรือ สินค้าท่ีมีความ
เคล่ือนไหวนอ้ย ยกตวัอยา่งเช่น ทางร้านมีการขายคอนแทคเลนส์จากคู่ละ 200 บาทอยูแ่ลว้ และจดั
โปรโมชัน่ขายคอนแทคเลนส์ 3 คู่ 500 บาทเพ่ือแข่งขนักบัคู่แข่ง และมีคอนแทคเลนส์สีเขียวคา้งใน
ระบบคลงั มาประมาณ 1 เดือน ดังนั้ นทางร้านควรจดัลดราคา โดยขายคอนแทคเลนส์สีท่ีลูกคา้
ตอ้งการซ้ือ พ่วงคอนแทคเลนส์สีเขียวไปดว้ยในราคาเพียง 2 คู่ 300 บาท เป็นตน้ ซ่ึงราคา 300 บาท
ได ้2 คู่ ถือว่าเป็นราคาคอนแทคเลนส์ท่ีถูกมาก เพ่ือการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ให้ตดัสินใจง่ายข้ึน
นัน่เอง 

วธีิทีส่าม คือ การเพิม่ช่องทางจําหน่าย ตามท่ีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของเรามีความสะดวก
ในการเขา้ถึงสินคา้ ตวัอย่างเช่น ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายของเรา เป็นสาววยัทาํงาน ซ่ึงส่วนใหญ่มกัไม่
ค่อยมีเวลาในการเดินทางไปไหน ชอบแต่งหนา้แต่งตวั และส่วนใหญ่มกัจะเลือกซ้ือของออนไลน์
เสมอๆ ดงันั้นช่องทางการส่ือสารสาํหรับสาวๆเหล่าน้ี คือ Facebook และ Instagram และในช่วงของ
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การมีการจดักิจกรรมส่งเสริมการตลาด ท่ีอยากให้เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้สาววยัทาํงาน ก็อาจจะปรับแผน
กลยทุธ์ ไปจดักิจกรรมทางการตลาด ณ อาคารสาํนกังานใหญ่ๆ หรือตลาดนดักลางวนัท่ีกลุ่มลูกคา้
เป้าหมาย ออกมาเดินจบัจ่ายซ้ือของในช่วงพกักลางวนัเลยกไ็ด ้เพื่อใหเ้ขา้ถึงลูกคา้กลุ่มเป้าหมายของ
เรามากท่ีสุด 

วิธีที่ส่ี คือ การปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑ์ จากท่ีมีอยู่เดิมให้ดียิ่งข้ึน เน่ืองจากทาง
ร้านไม่ไดเ้ป็นผูผ้ลิตคอนแทคเลนส์เอง เป็นเพียงตวัแทนจาํหน่าย ดงันั้นการคดัเลือกสินคา้แตกต่าง 
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัคอนแทคเลนส์ หรือความสวยความงาม เขา้มาขายในร้านเพิ่มมากข้ึน ก็จะทาํใหลู้กคา้
ไดมี้โอกาสเลือกซ้ือสินคา้หลากหลายมากข้ึน เรียกไดว้่า มาท่ีร้านท่ีเดียว ซ้ือทุกอยา่งเก่ียวกบั คอน
แทตเลนส์ไดค้รบจบในร้านเดียว   

ทั้งน้ีทิศทางของร้านจะมุ่งไปในดา้นของการให้บริการความรู้ดา้นความสวยความงาม 
เทคนิคการแต่งตวัแต่งหนา้ให้เขา้กบัคอนแทคเลนส์สีต่างๆ และการดูแลสภาพดวงตาและคอนแทค
เลนส์ เป็นต้น ซ่ึงคือกลยุทธ์ในการขยายฐานลูกค้าให้กวา้งข้ึน และเพื่อให้กลุ่มลูกคา้ของร้าน 
สามารถมีส่วนร่วมในกิจกรรมต่างๆได ้และตอ้งคาํนึงถึงระดบัราคาท่ีสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งไดใ้น
ทุกระดบัลูกคา้ เพื่อก่อใหเ้กิดความจงรักภกัดีต่อร้านและยีห่อ้ผลิตภณัฑม์ากข้ึน 

 
4.2.2 กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business-Level Strategy) 
กลยุทธ์ระดับธุรกิจ  (Business-Level Strategy) ทางร้านควรใช้แนวทาง กลยุทธ์

ผสมผสาน(Integrated Low Cost / Differentiation Strategy) เพ่ือทาํให้ธุรกิจเติบโตอย่างยงัยืน โดย
เป็นการผสมผสานทั้ง กลยุทธ์ผู้นําทางด้านต้นทุนและกลยุทธ์ความแตกต่าง ท่ีเนน้ทั้งราคาและความ
แตกต่าง 

กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategies)  
- เพิ่มการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีแตกต่างจากคู่แข่ง ไม่เพียงแต่ จดัโปรโมชัน่ ลด 

แลก แจก แถม เท่านั้น ทางร้านตอ้งคิดกิจกรรมท่ีแปลกแตกต่างข้ึนมา อาจจะเชิญนางแบบ คอนแทค
เลนส์ของยี่ห้อ Mimi by Toni หรือ Kitty Kawaii มาเป็นจุดดึงดูดในงาน ตกตวัอย่างเช่น กิจกรรม
สอนแต่งหน้าให้เขา้กับคอนแทคเลนส์สีต่างๆ, การสอนใส่คอนแทคเลนส์สําหรับผูเ้ร่ิมใช้ และ
กิจกรรมออกกาํลงักายเพื่อรักษาความอ่อนวยั เป็นตน้ ทั้งน้ีกิจกรรมเหล่าน้ี ตอ้งการดึงดูดความสนใจ
จากกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ซ่ึงไดแ้ก่ สาวๆวยัรุ่นระดบันกัศึกษามหาวิทยาลยัไปจนถึงสาวๆวยัทาํงาน 
เพื่ อให้ เข้ามามีส่วนร่วมในกิจกรรมท่ี ร้านจัดข้ึน  จนเกิดเป็นการรวมตัวกันเป็นชุมชนข้ึน
(Community) โดยกิจกรรมจะถูกส่ือสารผา่นช่องทางท่ีจะเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายได ้เช่น Facebook และ 
Instagram เป็นตน้  
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- ทาํสินคา้ Premium ตีตรายีห่อ้คอนแทคเลนส์ และพิมพส์ญัลกัษณ์ประจาํของร้าน The 
Lens Story เพื่อเป็นสินคา้พิเศษนอกเหนือจากสินคา้ของผูผ้ลิตเอง ซ่ึงลูกคา้ไม่สามารถหาซ้ือไดจ้าก
ท่ีใด โดยอาศยัการเป็นตวัแทนจดัจาํหน่ายคอนแทคเลนส์ยี่ห้อ Mimi by Toni แห่งแรกของประเทศ
ไทย ในการเจรจากบัเจา้ของยีห่้อน้ี ทั้งน้ีเพื่อนาํสินคา้เหล่าน้ี ใชใ้นการขาย และจดักิจกรรมส่งเสริม
การขายไดด้ว้ย ยกตวัอย่างเช่น สมุดโน้ต ปากกา เส้ือยืด หมวก กระเปาเคร่ืองสําอางค ์และกระจก
พกพา เป็นตน้   

กลยุทธ์ผู้นําทางด้านต้นทุน (Cost Leadership) 
- โดยทางร้านเน้นการซ้ือสินค้าปริมาณมาก เพื่อให้ต้นทุนได้ในราคาท่ีถูก เพื่อ

ก่อให้เกิด Economy of scale กาํไรต่อหน่วยก็จะมากข้ึนด้วย ซ่ึงจะทาํให้มีความสามารถในการ
แข่งขนั นาํกาํไรไปต่อยอดดา้นการนาํเสนอและสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งขนัดงัท่ีกล่าวไปขา้งตน้
ได้ โดยรูปแบบจะเป็นในการมีการบริการให้ความรู้ มีการจัดกิจกรรมต่างๆข้ึน เพื่อให้ลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายสามารถเขา้มามีส่วนร่วมได ้และทาํให้มีโอกาสในการขายมากข้ึนดว้ยเช่นกนั ทั้งน้ี
เพื่อสร้างคุณค่าเพ่ิมใหม่ๆท่ีแตกต่างในสายตาลูกคา้ จนทาํให้ร้านกลายเป็นผูน้าํในดา้นความสวย
ความงามเหนือคู่แข่ง และกลายเป็นผูเ้ช่ียวชาญดา้นคอนแทคเลนส์แฟชัน่ 

 
4.2.3 กลยุทธ์ระดับหน้าที ่(Function-Level Strategy) 
จากแนวทางกลยทุธ์ระดบัธุรกิจ ท่ีตอ้งการผสมผสานกลยุทธ์ผูน้าํทางดา้นตน้ทุนและ

กลยทุธ์ความแตกต่าง เพื่อทาํให้ทางร้านมีตน้ทุนท่ีตํ่าท่ีสุด มีกาํไรต่อหน่วยของสินคา้มากข้ึน และ
สามารถนาํกาํไรไปต่อยอดดาํเนินกิจกรรมส่งเสริมการตลาดในรูปแบบต่างๆมากข้ึน เพื่อใหส้ามารถ
แข่งขนักับคู่ข่งรายอ่ืนๆได้ ดังท่ีกล่าวก่อนหน้าน้ี ว่าธุรกิจร้านคอนแทคเลนส์มีการแข่งขนัด้าน
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดรุนแรงมาก ผูศึ้กษาจึงเลือกใชก้ลยุทธ์ทางการตลาด 8P ซ่ึงเป็นกลยุทธ์ท่ี
ผูป้ระกอบการนิยมใช้ในปัจจุบัน กลยุทธ์ทางการตลาด (8 P’s Strategy) หมายถึง กลยุทธ์ทาง
การตลาดสมยัใหม่ซ่ึงเป็นส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือท่ีเรียกสั้นๆ ว่า 8P’s ซ่ึงตอ้ง
มีแนวทางความคิดทางการส่ือสารการตลาด(IMC)โดยอาศยัเคร่ืองมือการ ติดต่อส่ือสารกบัผูบ้ริโภค
แบบสมยัใหม่ โดยกลยทุธ์ 8P มีดงัต่อไปน้ี  
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ภาพที ่4.2 แสดงภาพกลยทุธ์ 8P  
ทีม่า SME Champion : (http://smechampion.info/content.php?id=36) 
 

4.2.3.1. กลยทุธ์ผลิตภณัฑ ์(Product Strategy) 

ทางร้านตอ้งตั้งเป้าวา่จะสามารถตอบสนองความตอ้งการ ของผูบ้ริโภค 

ได้ในระดับความพึงพอใจขนาดไหน การนําสินค้าไปเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งใน

ทอ้งตลาดว่ามีจุดเด่นและ จุดดอ้ยอยา่งไร เพื่อท่ีจะสามารถนาํเสนอสินคา้ท่ีมีจุดเด่นแตกต่างจากร้าน

อ่ืนและเหมาะสมกบัความตอ้งการของลูกคา้ได ้ 

4.2.3.2. กลยทุธ์ราคา (Price Strategy) 

กลยทุธ์การกาํหนดราคาของผลิตภณัฑถื์อเป็นกลยทุธ์สาํคญัท่ีจะช่วย 
สร้างความไดเ้ปรียบมากข้ึน การกาํหนดราคาตอ้งคาํนึงถึงปัจจยัตน้ทุนการผลิตบวกกบัผลกาํไรท่ี
ตอ้งการจะได ้แลว้จึงกาํหนดราคาขายออกมา โดยตอ้งคาํนึงสภาพการแข่งขนัของตลาด ซ่ึงทางร้าน
ก็ควรตั้งราคาให้ใกลเ้คียงกบัสินคา้ประเภทเดียวกนัในทอ้งตลาด หรือน้อยกว่าหากตอ้งการแยง่ชิง
ฐานลูกคา้  

4.2.3.3. กลยทุธ์ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place Strategy)  
ทางร้านมีช่องทางทั้งทางออนไลน์ผา่น INSTAGRAM, FACEBOOK  

และมีหนา้ร้านซ่ึงมียอดขายท่ีดีกวา่เม่ือเทียบกบัการขายผา่นออนไลน์ แต่อยา่งไรกต็าม ออนไลน์เป็น
เสมือนช่องทางท่ีใชใ้นการส่ือสารกบักลุ่มลูกคา้ดดี้กวา่หนา้ร้าน  
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4.2.3.4. กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 

จากท่ีเคยกล่าวไปวา่ ธุรกิจคอนแทคเลนส์มีการแข่งขนัดา้นราคาสูง  
ดงันั้นกิจกรรมส่งเสริมการขายก็มีการแข่งขนักนัอย่างรุนแรงเช่นกนั ทางร้านจะตอ้งเพิ่มกิจกรรม
ส่งเสริมการขายให้ตอบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้มากข้ึน ไม่ว่าจะเป็นการซ้ือคอนแทคเลนส์
แถมนํ้ ายาลา้งคอนแทคเลนส์ หรือซ้ือคอนแทคเลนส์ 3 คู่สามารถรับคูปองแต่งหนา้ฟรีท่ีร้านท่ีร่วม
รายการ เป็นตน้ 

4.2.3.5. กลยทุธ์บรรจุภณัฑ ์(Packaging Strategy) 
บรรจุภณัฑมี์ความสาํคญัเปรียบเสมือนเป็นหนา้ตาของสินคา้ ดงันั้นการ 

ออกแบบดีไซน์รูปลกัษณ์บรรจุภณัฑจึ์งเป็นกลยทุธ์ท่ีสาํคญั หลกัสาํคญัท่ีควรตอ้งคาํนึงถึงเม่ือทาํการ
ออกแบบบรรจุภณัฑ์ตามแผนการกลยุทธ์น้ี คือตอ้งมีความสวยงามเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์ อีกทั้ง
โดดเด่นกว่าผลิตภณัฑข์องคู่แข่งเม่ือนาํไปวางขา้งกนับนชั้นวางสินคา้ จึงจะถือว่ากลยทุธ์น้ีประสบ
ความสาํเร็จ  

4.2.3.6. กลยทุธ์การใชพ้นกังานขาย (Personal Strategy) 
พนกังานขายเป็นอีกหน่ึงกลยทุธ์ท่ีจะช่วยทาํใหย้อดขายทะยานไต่ระดบั 

พุ่งสูงข้ึนการขายสินคา้โดยใชพ้นักงานถือเป็นศิลปะการขายขั้นสูงท่ีไม่สามารถลอกเลียนแบบได้
ง่ายๆ ทางร้านจาํเป็นตอ้งสนบัสนุนให้พนกังานเพิ่มเติมความรู้ ไม่ว่าจะเป็นดา้นความสวยความงาม 
เทรนด์การแต่งตวัแต่งหน้าในปัจจุบนั ซ่ึงเม่ือพนักงานมีความรู้เหล่าน้ี ก็จะสามารถให้คาํแนะนาํ
ลูกคา้ได ้และทาํใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจและเกิดความจงรักภกัดีต่อร้าน 

4.2.3.7 กลยทุธ์ข่าวสาร (Public Relation Strategy) 
กลยทุธ์ข่าวสารคือกญุแจสาํคญัท่ีทางเราจะสามารถใชเ้ช่ือมต่อกบักลุ่ม 

ลูกคา้เป้าหมายได ้ในปัจจุบนัส่ือออนไลน์เป็นช่องทางห่ึงท่ีจะทาํให้เราสามารถส่ือสารไปดอ้ย่าง
รวดเร็วและง่ายดาย บ่อยแค่ไหนก็ได ้ดงันั้นทางร้านจาํเป็นตอ้งหาขอ้มูล ข่าวสารดา้นความงามและ
การดูแลสุขภาพเพื่อนาํมาส่ือสารไปยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมายใหม้ากข้ึน 

4.2.3.8. กลยทุธ์การใชพ้ลงั (Power Strategy) 
ในท่ีน่ีหมายถึงอาํนาจในการต่อรองและควบคุม ซ่ึงทางร้านเองเรียกไดว้า่ 

มีอาํนาจการต่อรองกบักลุ่มลูกคา้และเจา้ของยีห่อ้คอนแทคเลนส์นอ้ยกวา่มาก อยา่งไรก็ตามทางร้าน
กาํจดัจุดอ่อนของตนเอง โดยการสร้างให้ทางร้านมี Economy of scale ต่อรองกบัเจา้ของยี่ห้อคอน
แทคเลนส์เพ่ือให้ไดใ้นราคาตน้ทุนท่ีถูก ซ่ึงจะทาํให้สามารถมีอาํนาจเหนือคู่แข่งในเร่ืองของราคา
มากข้ึน มีกาํไรมากข้ึนก็สามารถนาํไปสร้าสรรคกิ์จกรรมต่างๆมานาํเสนอลูกคา้ไดม้ากข้ึน อีกทั้งยงั
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สามารถใชอ้าํนาจในการเป็นร้านตวัแทนจาํหน่ายร้านแรกของ MIMI BY TONI ในการต่อรองเร่ือง 
Term of payment ได ้เพื่อทาํใหร้้านมีสภาพคล่องทางการเงินท่ีดีกวา่คู่แข่ง 

กลยุทธ์การตลาด 8P ท่ีไดก้ล่าวมาน้ีเป็นเคร่ืองมือพื้นฐานท่ีนักธุรกิจ SME ส่วนใหญ่
นาํไปใชเ้ป็นบรรทดัฐานในการทาํการตลาด หากทางร้านสามารถนาํกลยุทธ์ 8P มาใชไ้ดค้รบตาม
วงจร ก็มีโอกาสประสบความสาํเร็จในการดาํเนินธุรกิจตามท่ีตั้งเป้าหมายไว ้ดงันั้นตอ้งเอาใจใส่ทุก
รายละเอียดของกลยทุธ์แต่ละขอ้ เพื่อสร้างสรรคต์วั P ทั้งแปดใหเ้กิดข้ึนมาใหไ้ด ้

 สาํหรับกลยทุธ์ท่ีทาง The Lens Story ออกแบบเพื่อการนาํไปปฏิบติัจริงนั้น ไดแ้ก่ กล
ยุทธ์การเจาะตลาด (Market Penetration Strategy) เพื่อท่ีจะสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายได ้ทาํให้
รู้จกัเกิดการทดลองใช ้และซ้ือซํ้ า กลยุทธ์ผู้นําทางด้านต้นทุนและกลยุทธ์ความแตกต่าง ท่ีเน้นทั้ง
ราคาตน้ทุนท่ีตํ่า เพ่ือเพิ่มกาํไรต่อหน่วย และสามารถนาํไปต่อยอดทาํกิจกรรมทางการตลาดท่ีทาํให้
แตกต่างโดดเด่นจากคู่แข่งได้ และกลยุทธ์ทางการตลาด (8 P’s Strategy) กลยุทธ์ทางการตลาด
สมยัใหม่ท่ีจะเป็นเคร่ืองมือการติดต่อส่ือสารกบัผูบ้ริโภคแบบสมยัใหม่นัน่เอง 

 
 
 
 
 
 

 



39 

 
บทที ่5 

การนํากลยุทธ์ไปปฏิบัตจิริง 
 

 
สาํหรับการศึกษา “แนวทางการกาํหนดกลยุทธ์เพื่อเพิ่มยอดขายร้าน The Lens Story” 

ไดด้าํเนินการกาํหนดกลยทุธ์เพื่อเพิ่มความสามารถในการแข่งขนั ในสภาวะท่ีธุรกิจตอ้งเผชิญกบัคู่
แข่งขนัท่ีเลือกใชก้ลยทุธ์ในการส่งเสริมการขายอยา่งต่อเน่ืองทั้งหนา้ร้านและออนไลน์ ผูศึ้กษาจึงได้
ศึกษาและวิเคราะห์กลยุทธ์ต่าง ๆ โดยอาศยัเคร่ืองมือทางการตลาด และเคร่ืองมือทางการจดัการ 
นาํมาสู่กลยุทธ์ในดา้นต่างๆ ท่ีจะสามารถนาํไปปฏิบติัไดจ้ริง ดงัน้ี กลยุทธ์การเจาะตลาด (Market 
Penetration Strategy) และ กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategies) 

สําหรับกลยุทธ์การเจาะตลาด ท่ีทางผูศึ้กษานําเสนอให้กับร้าน the Lens Story ไป
ปฏิบติั ไดแ้ก่ การทาํการส่งเสริมการตลาด การใชก้ลยุทธ์ดา้นราคา การเพ่ิมช่องทางจาํหน่าย และ
การปรับปรุงพฒันาผลิตภณัฑ ์ซ่ึงไดอ้ธิบายวิธีการไปแลว้ในบทก่อนหนา้  

สําหรับกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง ไดแ้ก่ เพ่ิมการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายท่ี
แตกต่างจากคู่แข่ง เนน้การทาํการตลาดเชิงกิจกรรม เพ่ือใหเ้ขา้มามีส่วนร่วมในกิจกรรมท่ีร้านจดัข้ึน 
จนเกิดเป็นการรวมตวักนัเป็นชุมชนสังคมข้ึน(Community) และทาํสินคา้ Premium ตีตรายี่ห้อคอน
แทคเลนส์ พิมพส์ัญลกัษณ์ประจาํของร้าน The Lens Story เพื่อเป็นสินคา้พิเศษนอกเหนือจากสินคา้
ของผูผ้ลิตเอง ซ่ึงลูกคา้ไม่สามารถหาซ้ือไดจ้ากท่ีไหน  

ทั้ งน้ีการดําเนินการปฏิบัติกลยุทธ์ดังท่ีกล่าวไปข้างต้น  จําเป็นจะต้องมีการวาง
กาํหนดการ และตวัช้ีวดัออยา่งชดัเจน เพื่อใหส้ามารถติดตามความคืบหนา้ และติดตามประสิทธิภาพ 
ประสิทธิผลของผลการดาํเนินงานได ้ 
 
 

5.1 การดาํเนินงานและตวัช้ีวดั 

 

5.1.1 การจัดทาํแผนการดําเนินงานระยะส้ัน ระยะเวลา1ปี  
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ตารางที ่5.1 แสดงแผนการดาํเนินงานในรอบ 1 ปี (2559) 
 

 
 

กิจกรรมท่ี 1 จะเร่ิมดาํเนินการในช่วงไตรมาสท่ี 1 ( มค.59 ) โดยเร่ิมจากการสํารวจ 
ความตอ้งการของลูกคา้ และทุกฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น เจา้ของผลิตภณัฑเ์อง และพนกังานในร้านดว้ย 
ดงันั้นการสํารวจความตอ้งการของลูกคา้ อาจจะใชว้ิธีการสอบถามประเด็นความสนใจ แบ่งเป็น
หมวดหมู่ในเลือกไดช้ดัเจน ส่ือสารผ่านทาง FACEBOOK เป็นตน้ เพื่อจะสามารถนาํขอ้มูลท่ีไดม้า
ใชว้างแผนอ่ืนๆต่อไป  
 กิจกรรมท่ี 2 จะดาํเนินการในช่วงไตรมาสท่ี 1 ( กพ.59–มีค.59 ) โดยเป็นการวางแผน
กิจกรรมส่งเสริมการขาย และสินคา้ Premium ท่ีจะจดัทาํข้ึนในรูปแบบต่าง ๆ ตามความตอ้งการของ
ลูกคา้แต่ละกลุ่ม จากขอ้มูลท่ีสาํรวจไดก่้อนหนา้ เพื่อให้รู้ว่า ตลอดทั้งปีท่ีจะเกิดข้ึน จะเกิดกิจกรรม
อะไรข้ึนบา้ง และเพื่อเป็นแนวทางในการดาํเนินกิจกรรมเหล่าน้ีทั้งปี 

กิจกรรมท่ี 3 การวางแผนงบประมาณ จะดาํเนินการในช่วงไตรมาสท่ี 1 ( มีค.59 ) 
กล่าวคือ เม่ือมีการวางแผนกิจกรรมทั้งปีแลว้ เราควรจะคาํนวณตน้ทุนในการดาํเนินกิจกรรมเหล่าน้ี
ไว ้เพื่อประกอบการตดัสินใจวา่การเลือกกิจกรรมท่ีจะดาํเนินการได ้และจะสะทอ้นประสิทธิผลท่ีจะ
เกิดภายหลงัการดาํเนินกิจกรรมใหเ้ราไดเ้ห็นอีกดว้ย 
 กิจกรรมท่ี 4 จะเร่ิมดาํเนินการในช่วงตน้ไตรมาสท่ี 2-4 โดยแบ่งเป็นระยะตามความ
สอดคลอ้งของการประชาสัมพนัธ์กบัความเหมาะสมกบัเน้ืองาน เช่นการแจกจ่ายใบปลิวหรือติด
ประกาศตามสถานท่ีต่างๆในละแวกสยามแสควร์ ก็มกัจะติดไม่บ่อยนัก และจะติดเฉพาะท่ีจะมี
กิจกรรมนั้นๆท่ีกาํลงัจะเกิดข้ึนนั่นเอง ซ่ึงจะติดประกาศในช่วงตน้ไตรมาสท่ี 2,3และ 4 (เมษ.59, 
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กค.59 และ ตค.59) ก่อนเร่มกิจกรรมส่งเสริมการขายในไตรมาสนั้ นๆ แต่เม่ือเปรียบเทียบการ
ประชาสัมพนัธ์ดา้นแนะนาํลูกคา้โดยตรง และการใช ้Social Media ในการส่ือสาร สามารถทาํได้
บ่อยและทาํไดต้ลอดเวลา ดงันั้นกิจกรรมน้ีจะดาํเนินการไดต้ลอดทั้งไตรมาส 2-4 (เมษ.59-ส้ินปี) เลย 

กิจกรรมท่ี 5 จะเร่ิมดาํเนินการสั่งทาํสินคา้ Premium ในช่วงตน้ไตรมาสท่ี 2 (เมษ.59-
พค.59) เพื่อนาํมาใชใ้นการขายและกิจกรรมส่งเสริมการขายในช่วงไตรมาสท่ี 2 และสั่งทาํสินคา้อีก
คร้ังในช่วงตน้ไตรมาสท่ี 3 (กค.59-สค.59) เพื่อนาํมาใชใ้นช่วงไตรมาสท่ี 3และ 4 นัน่เอง 

กิจกรรมท่ี  6 จะเร่ิมดําเนินกิจกรรมส่งเสริมการขาย ในช่วงตั้ งแต่ไตรมาสท่ี  2-4 
(เมษ.59-ส้ินปี) เลย โดยจะสามารถทาํได้ตลอดทั้ งปี ไม่ว่าจะเป็นกิจกรรมพิเศษ เช่น การสอน
แต่งหน้า การสอนใส่คอนแทคเลนส์สาํหรับผูเ้ร่ิมใช ้ตลอดไปจนถึงการจดัโปรโมชัน่ ลดแลกแจก
แถม หรือร่วมลุน้รางวลั ยิ่งซ้ือมาก ยิ่งมีลุน้ Meet & Greet กบัเจา้ของผลิตภณัฑ์ อยา่งคุณ โทน่ี ราก
แก่น เป็นตน้  

 
5.1.2 ตัวช้ีวดัและเป้าหมายการดําเนินงาน 

การประเมินผลสําเร็จจากการนํากลยุทธ์ไปปฏิบติั จะใช้ Balanced Scorecard (BSC) เป็น
เคร่ืองมือดา้นการบริหารจดัการท่ีช่วยประเมินผลดาํเนินการ Balanced Scorecard (BSC) คือ ระบบ
หรือกระบวนในการบริหารงานชนิดหน่ึงท่ีอาศยัการกาํหนดตวัช้ีวดั (KPI) เป็นกลไกสาคญั ท่ีไดถู้ก
พฒันาข้ึนเม่ือปี 1990 โดย Drs. Robert Kaplan และ David Norton ไดใ้ห้นิยามล่าสุดของ Balanced 
Scorecard ไวว้่า “เป็นเคร่ืองมือทางดา้นการจดัการท่ีช่วยในการนาํกลยทุธ์ไปสู่การปฏิบติั (Strategic 
Implementation) โดยอาศัยการวดัหรือประเมิน (Measurement) ท่ีจะช่วยทาํให้องค์กรเกิดความ
สอดคลอ้งเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกัน และมุ่งเน้นในส่ิงท่ีมีความสาคญัต่อความสําเร็จขององค์กร 
(Alignment and focused)” 
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ภาพที ่5.1 แสดงภาพ Balance Scorecard (Drs. Robert Kaplan และ David Norton, 1990) 
ทีม่า Book Reviews by ดร. วฒิุ สุขเจริญ :  
        (http://siamkm.com/BookReviews/BalancedScoreCard/BalancedScoreCard.html)  
 

Balance Scorecard (BSC) ประกอบไปดว้ย มุมมอง 4 ดา้นของการวดั คือ ดา้นการเงิน
(Financial Perspective) ด้านลูกค้า(Customer  Perspective) ด้านกระบวนการ(Internal-Business – 
Process  Perspective)  และดา้นการเรียนรู้และการเติบโต(Learning  and  Growth  Perspective) โดย
จะอธิบายในแต่ละมุมมองดงัน้ี 

มุมมองทางด้านการเงิน : เป็นจุดร่วมของการวดัในมุมมองอ่ืนๆ ใน BSC ตวัช้ีวดัท่ี
นิยมใช้ มกัจะเป็นเร่ืองเก่ียวกับ การเพิ่มรายได้ การลดตน้ทุน การเพิ่มผลผลิต การใช้ประโยชน์
ทรัพยสิ์น การลดความเส่ียง ตวัอย่างตวัช้ีวดัมุมมองทางด้านการเงิน ได้แก่ มูลค่าทรัพยสิ์นรวม 
(บาท) มูลค่าทรัพยสิ์นรวม /จาํนวนพนกังาน (บาท) รายรับ /มูลค่าทรัพยสิ์นรวม (%) รายรับ /จาํนวน
พนักงาน (บาท) กาํไร /มูลค่าทรัพยสิ์นรวม (บาท) กาํไร /จาํนวนพนักงาน (บาท) มูลค่าตลาด 
(บาท) ผลตอบแทนจากทรัพยสิ์น (%) ผลตอบแทนจากการลงทุน (%) ผลตอบแทนจากการลงทุน
บุคลากร (%) 

มุมมองทางด้านลูกค้า : การแข่งขนัในปัจจุบนั หวัใจอยูท่ี่ความเขา้ใจความตอ้งการของ
ลูกคา้เป็นวิธีการคิดท่ีเปล่ียน ความสนใจจากภายในจากท่ีเนน้ผลผลิตและการพฒันาเทคโนโลยมีาสู่
ภายนอกในการใหค้วามสนใจต่อลูกคา้ ส่ิงท่ีตอ้งใหค้วามสาํคญัคือ  ความสามารถในการดึงดูดลูกคา้
ใหม่ให้เข้ามาใช้สินค้าบริการ ความสามารถในการรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้าท่ีมีอยู่ให้ยืน
ยาว ความสามารถในการสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้ ผลกาํไรสุทธิท่ีไดจ้ากลูกคา้ เม่ือหกัรายจ่าย
ตน้ทุนในการบริการลูกคา้แลว้ ตวัอยา่งตวัช้ีวดัมุมมองทางดา้นลูกคา้ ไดแ้ก่ จาํนวนลูกคา้ (คน) ส่วน
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แบ่งตลาด (%) ยอดขายทั้งปี / จาํนวนลูกคา้ (บาท) การสูญเสียลูกคา้ (คน หรือ %) เวลาเฉล่ียท่ีใชใ้น
ดา้นความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ (นาที) รายจ่ายทางการตลาด(บาท) ดชันีวดัความพึงพอใจลูกคา้ ดชันีวดั
ความจงรักภกัดีของลูกคา้ จาํนวนเร่ืองร้องเรียน (เร่ือง) เป็นตน้ 

มุมมองทางด้านกระบวนการ  : เป็นการวดัท่ีดูถึงความสมบูรณ์ของกระบวนการ
ทาํงานภายในองคก์าร  เป็นการพฒันาปรับปรุงกระบวนการทาํงานเพื่อสร้างคุณค่าให้แก่ลูกคา้ของ
องคก์าร แตกต่างจากการวดัประเมินผลแบบเดิมท่ีมุ่งเนน้ประโยชน์เพื่อการควบคุม ตวัอยา่งตวัช้ีวดั
มุมมองทางดา้นกระบวนการ  ไดแ้ก่  ค่าใชจ่้ายในการบริหาร / รายรับ (บาท) เวลาท่ีใชใ้นการผลิต 
(นาที) การส่งสินคา้ตรงเวลา (%) เวลาเฉล่ียในการตดัสินใจ (นาที) เวลาท่ีใชใ้นการพฒันาผลิตภณัฑ ์
(วนั) เวลาท่ีนับแต่มีการสั่งสินคา้จนถึงการส่งสินคา้ (นาที/ชั่วโมง/วนั) เวลาท่ีใช้ในการส่งของ
จาก Supplier การปรับปรุงการผลิต(%) ค่าใชจ่้ายดา้น IT / ค่าใชจ่้ายในการบริหาร 

มุมมองทางด้านการเรียนรู้และการเติบโต เป็นการวดัองค์ประกอบพ้ืนฐานท่ีสําคญั
ของ 3 มุมมองแรก  เป็นการลงทุนเพื่ออนาคต  และเป็นประโยชน์ในระยะยาวแก่องคก์ารมากกว่า
เน้นผล เฉพ าะหน้ า   มี องค์ป ระกอบย่อย ท่ี ใช้ในการวัด  3 ด้าน  คือ   ความสามารถของ
พนักงาน  ความสามารถของระบบขอ้มูลข่าวสาร  บรรยากาศท่ีเอ้ืออาํนวยต่อการทาํงาน ตวัอย่าง
ตวัช้ีวดัมุมมองทางด้านลูกคา้  ได้แก่  ค่าใช้จ่ายใน R&D / รายจ่ายทั้ งหมด (บาท)  ค่าใช้จ่ายด้าน
พฒันาIT / รายจ่ายทั้งหมด (บาท)  การลงทุนดา้นฝึกอบรม / ลูกคา้ (บาท)  การลงทุนในดา้นงานวิจยั 
(บาท)  ขอ้เสนอแนะในการปรับปรุงงาน / จาํนวนพนักงาน  ค่าใช้จ่ายในการพฒันาสมรรถนะ / 
จาํนวนพนกังาน  ดชันีวดัความพึงพอใจของพนกังาน  ดชันีวดัภาวะผูน้าํ ดชันีวดัแรงจูงใจ  สัดส่วน
ลูกจา้งท่ีออกจากงาน (%) เป็นตน้ 

รายละเอียดขา้งต้นเม่ือนํามาวิเคราะห์ในรูปแบบ Balance Scorecard ของร้าน The 
Lens Story มีดงัน้ี 
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ตารางที ่5.2 แสดงการแผนงานวดัผลมุมมองดา้นการเงิน  
 

วตัถุประสงค์ 
 

Key Performance 

Indicator (KPI) 

เป้าหมาย 

 

แผนงาน 

เพิ่มยอดขาย จาํนวนคอนแทค

เลนส์ 

เพิ่มข้ึนจาก

เฉล่ียขายได ้23 

คู่/วนั เป็น 30 

คู่/วนั 

- จดักิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น สอน

แต่งหน้าให้ เข้ากับสีคอนแทคเลนส์ 

โดยมีนางแบบของคอนแทคเลนส์มา

เป็นทดลองแต่งหน้าให้ และนําเสนอ

ขายคอนแทคเลนส์สีเหล่านั้น 

- จดัโปรโมชัน่ ลดราคาคอนแทคเลนส์ 

โดยการจับขายแพ็คคู่ พ่วงรายการท่ี

เคล่ือนไหวชา้ไปกบัสินคา้ขายดี  

- จดัให้มีการให้ร่วมสนุกซ้ือสินคา้ครบ 

1,000 บาท ลุน้จบัรางวลั Meet & Greet 

กบัคุณโทน่ี รากแก่น และเหล่านางแบบ

คอนแทคเลนส์ 

- จัด กิจกรรมส่งเส ริมการขายนอก

สถานท่ีบา้ง เขา้หากลุ่มลูกคา้วยัทาํงาน

โดยตรง โดยติดต่อเช่าพ้ืนท่ี ขายคอน

แทค เลน ส์และ อุปกรณ์ ต่ างๆตาม

สาํนกังานใหญ่ๆ  
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ตารางที ่5.3 แสดงการแผนงานวดัผลมุมมองดา้นลูกคา้ 
 
วตัถุประสงค์ 

 

Key Performance 

Indicator (KPI) 

เป้าหมาย 

 

แผนงาน 

เพิ่มความพึง

พอใจใหลู้กคา้

เพื่อใหเ้กิด

ลูกคา้ประจาํ

รายใหม่ๆ 

 

 

- จาํนวนคร้ังของ

การซ้ือซํ้า/ ลูกคา้ 1 

ราย 

 

 

- เพิ่มการมี

ลูกคา้ซ้ือ

ประจาํจาก 30 

ราย เป็น 50 

ราย 

 

- พนักงานสามารถแนะนําสีสัน ให้เข้า

กับสไตล์การแต่งตัวของลูกค้าได้ และ

แนะนาํค่าสายตาท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้ได้

อยา่งถูกตอ้งและคล่องแคล่ว 

- แจกบัตรสะสมแตม้ ซ้ือครบ 9 คู่ แถม

ฟรี 1 คู่  

- ประชาสมัพนัธ์กิจกรรมส่งเสริมการขาย

ท่ีจะเกิดข้ึน ผ่านทางการแนะนําลูกค้า

โดยตรง และSocial Media เสมอๆ 

- เม่ือลูกคา้สอบถามขอ้สงสัย หรือสั่งจอง

สินค้าผ่านทาง Social Media ควรตอบ

กลบัอยา่งเร็วท่ีสุด 

รักษาลูกคา้

ประจาํไว ้

- ร้อยละของลูกคา้

ประจาํท่ีซ้ืออยู ่

- 100% - ทําบัตรสมาชิก สะสมแต้มในการซ้ือ

และมีส่วนลดหากเป็นสมาชิกอยู่ท่ี 15% 

ต่อการซ้ือ 300 บาทข้ึนไป 

- ส่ือสารกับ ลูกค้าเสมอผ่านทางการ

แ น ะ นํ า โ ด ย ต ร ง  แ ล ะ Social Media  

เก่ียวกับกิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีเป็น

สิทธิพิเศษของสมาชิก และกิจกรรมต่างๆ

ท่ีจะจดัข้ึน  
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ตารางที ่5.4 แสดงการแผนงานวดัผลมุมมองดา้นกระบวนการ 
 

วตัถุประสงค์ 
 

Key 

Performance 

Indicator (KPI) 

เป้าหมาย 

 

แผนงาน 

เพิ่มโอกาสใน

การขายให้

สมํ่าเสมอ  

- จาํนวนคร้ัง/

เดือน ท่ีร้านตอ้ง

ปิดอนั

เน่ืองมาจาก

สาเหตุพนกังาน

ขาด, ลา 

- เพิ่มพนกังาน 

1 คน 

- จ้างพนักงานรายวนัเพิ่มอีก 1  ทดแทน

วนัท่ีพนักงานท่ีขายประจาํหยุดงาน โดย

อาจจะสลับวันทํางานกัน  แบ่งคนละ  3 

และ 4 วนั 

ปรับปรุง

กระบวนการ

การใหบ้ริการ 

- ลดความ

ผดิพลาดในการ

ใหบ้รการ 

- จาํนวนลูกคา้

ร้องเรียน 

- 0 - ปรับปรุงการจดัเก็บ stock ให้ดูง่าย หยิบ

ขายไดง่้าย  

- ทาํความสะอาดทุกวนั  ไม่ใหมี้ฝุ่ นและส่ิง

สกปรก 

- จดัส่งสินคา้ตามการสั่งซ้ือออนไลน์ทุก

วนัตอนกลางวนั  
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ตารางที ่5.5 แสดงการแผนงานวดัผลมุมมองดา้นการเรียนรู้และเติบโต 
 

วตัถุประสงค์ 
 

Key Performance 

Indicator (KPI) 

เป้าหมาย 

 

แผนงาน 

พฒันาศกัยภาพ

พนกังาน  

- ความรู้ดา้นความ

สวยความงาม  

- ทกัษะการสนทน

ภาษาองักฤษของ

พนกังานในการ

ส่ือสารกบัลูกคา้

ต่างชาติ 

- สามารถ

แนะนาํลูกคา้

ทุกรูปแบบได้

และปิดการขาย

ไดส้าํหรับ

ลูกคา้ท่ีเขา้มา 

ร้อยละ 80%  

- สนับสนุนให้พนักงานเรียนรู้เทคนิค 

แต่งหน้า การดูแลรักษาคอนแทคเลนส์ 

และภาษาองักฤษเบ้ืองตน้ โดยอาจส่ง

อบรมครอสเรียนแต่งหนา้สั้นๆ ส่งLink 

ให้พนักงานฝึกเรียนรู้ภาษาองักฤษจาก 

Internet โด ย ให้ เป็ น ค่ า  commission 

เพิ่มจากค่าจา้งพนกังานทุกเดือน เพื่อจูง

ใจพนกังาน 

 
การควบคุมให้ร้านนํากลยุทธ์ไปปฏิบติัจริง การติดตามและการประเมินผล โดยใช้

เคร่ืองมือ Balanced Scorecard (BSC) จะทาํให้ร้านมีทิศทางในการดาํเนินธุรกิจ สามารถทราบถึง
สถานะความคืบหน้าของการนํากลยุทธ์ไปใช้ ผลการดําเนินงาน และประสิทธิภาพของการ
ดาํเนินงานตามกลยทุธ์ท่ีวางไว ้อยา่งเป็นระยะ และหากพบว่าผลท่ีเกิดข้ึนไม่เป็นไปตามเป้าหมายท่ี
วางไว ้ทางร้านก็สามารถปรับแผนการดาํเนินงานไดท้นัที เพ่ือให้เกิดประโยชน์สูงสุดกบัร้าน และ
บรรลุเป้าหมายท่ีร้านตั้งไว ้นอกจากน้ี ร้าน The Lens Story ยงัสามารถสร้างความสามารถในการ
แข่งขนัในธุรกิจร้านคอนแทคเลนส์ได ้เพื่อใหเ้ติบโตในธุรกิจต่อไปในอนาคต 

 
 

5.2 การบริหารจดัการความเส่ียง 
ผูศึ้กษาไดน้าํการบริการจดัการความเส่ียงมา เพื่อวิเคราห์ความเส่ียงทีอาจเกิดข้ึนเม่ือ

ดาํเนินการตามแผนการดาํเนินงานแกปั้ญหาท่ีกล่าวไปในบทท่ี 4 เพื่อใหร้้าน The Lens Story 
สามารถรับมือ และจดัการกบัความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนในอนาคต โดยผูศึ้กษาไดท้าํการวิเคราะห์ตาม
หลกัการการบริหารจดัการความเส่ียง ดงัน้ี 

 

 5.2.1 ความหมายและคาํจํากดัความของการบริหารความเส่ียง  
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ความเส่ียง (Risk) หมายถึง เหตุการณ์หรือการกระทําใด ๆ  ท่ีอาจเกิดข้ึนภายใต้
สถานการณ์ท่ีไม่แน่นอน และจะส่งผลกระทบหรือสร้างความเสียหายทั้งท่ีเป็นตวัเงิน และไม่เป็นตวั
เงิน หรือก่อให้เกิดความลม้เหลวหรือ ลดโอกาสท่ีจะบรรลุเป้าหมายตามภาระกิจและพนัธกิจหลกั
ขององคก์าร (กองทุนเพื่อส่งเสริมการอนุรักษพ์ลงังาน, 2557) 

 
5.2.2 การบริหารความเส่ียง (Risk Management) หมายถึง การกําหนดนโยบาย 

โครงสร้าง และกระบวนการ เพื่อให้คณะกรรมการ ผูบ้ริหาร และบุคลากรนําไปปฏิบัติในการ
กาํหนดกลยุทธ์และปฏิบติังานทัว่ทั้งองคก์ารโดยกระบวนการบริหารความเส่ียงจะสัมฤทธ์ิผลได ้
องค์การจะตอ้งสามารถบ่งช้ีเหตุการณ์ท่ีอาจเกิดข้ึน ประเมินผลกระทบต่อองค์การ และกาํหนด
วิธีการจดัการท่ีเหมาะสมให้ความเส่ียงอยู่ในระดบัท่ียอมรับได ้ทั้งน้ี เพื่อให้เกิดความเช่ือมัน่ใน
ระดบัหน่ึงวา่ผลการดาํเนินงานตามภารกิจต่างๆ จะสามารถบรรลุวตัถุประสงคท่ี์ไดก้าํหนดไว ้

 
5.4.3 กระบวนการบริหารความเส่ียงองค์การ  
กระบวนการบริหารความเส่ียงเป็นกระบวนการต่อเน่ือง โดยเร่ิมตน้ดว้ยการกาํหนด

นโยบายหรือวัตถุประสงค์ของการบริหารความเส่ียงท่ีชัดเจนจากฝ่ายบริหาร และดําเนิน
กระบวนการดว้ยกลไกการบริหารความเส่ียงท่ีกาหนดข้ึนในองคก์าร ร่วมกบักลไกการตรวจสอบ
หรือการควบคุมภายในจนสามารถประเมินความสําเร็จตามวตัถุประสงค์ได้ และนําไปสู่การ
ปรับปรุงกลไกกระบวนการบริหารความเส่ียงให้มีประสิทธิภาพสูงข้ึนต่อไป ทั้ งน้ี  ขั้นตอน
ดาํเนินการตามกระบวนการการบริหารความเส่ียงขององคก์าร สามารถแบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอนหลกั 

 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที ่5.2 แสดงภาพกระบวนการบริหารความเส่ียงองคก์าร 
ทีม่า คู่มือบริหารความเส่ียงองคก์ารของกองทุนเพื่อการส่งเสริมการอนุรักษพ์ลงังาน ประจาํปี 
       งบประมาณ พ.ศ. 2557    
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ขั้นตอนที่ 1 การกําหนดวัตถุประสงค์ เป็นการกาํหนดวตัถุประสงคข์ององค์การโดยรวม รวมถึง
กระบวนการหลกัต่างๆ ใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์ององคก์าร  
 
ขั้นตอนที ่2 การบ่งช้ีความเส่ียง(Risk Identification) เป็นการคน้หาความเส่ียงและสาเหตุหรือปัจจยั
ของความเส่ียง โดยพิจารณาจากปัจจยัต่างๆ ทั้งภายในและภายนอกท่ีส่งผลกระทบต่อเป้าหมาย
ผลลพัธ์ขององค์การตามกรอบการบริหารความเส่ียง ทั้ งน้ี สาเหตุของความเส่ียงท่ีระบุควรเป็น
สาเหตุท่ีแทจ้ริง เพ่ือจะไดว้ิเคราะห์และกาํหนดมาตรการลดความเส่ียงในภายหลงัไดอ้ย่างถูกตอ้ง 
แหล่งท่ีมาของปัจจยัต่างๆ ไดแ้ก่ 

ปัจจัยเส่ียง (Risk Factor) หมายถึง สาเหตุของความเส่ียงท่ีจะทาํใหไ้ม่บรรลุ 
วตัถุประสงค์ตามขั้นตอนการดาํเนินงานหลกัท่ีกาํหนดไว  ้ทั้ งท่ีเป็นปัจจัยภายในและภายนอก
องคก์าร  

1. ปัจจยัภายใน เช่น ปัจจยัเส่ียงดา้นเทคโนโลย ีปัจจยัเส่ียงดา้นการ 
ดาํเนินงาน ปัจจยัเส่ียง ดา้นสภาพแวดลอ้มในการทางาน เป็นตน้  

2. ปัจจยัภายนอก เช่น ปัจจยัเส่ียงทางดา้นการเมืองและสงัคม ปัจจยั 
เส่ียงทางดา้นการเงินและเศรษฐกิจ ปัจจยัเส่ียงทางดา้นกฎหมาย และปัจจยัเส่ียงทางดา้นส่ิงแวดลอ้ม
และภยัธรรมชาติ  
 
ขั้นตอนที่ 3 การประเมินความเส่ียง (Risk Assessment) เป็นการประเมินระดับความเส่ียงท่ีมี
ผลกระทบต่อมากนอ้ยเพียงใด โดยพิจารณาจากโอกาส (Likelihood) ท่ีจะเกิดปัจจยัเส่ียง และระดบั
ความรุนแรงของผลกระทบ (Impact) และประเมินระดบัของความเส่ียง โดยการประมวลผลค่าระดบั
ของโอกาส และระดบัความรุนแรงของผลกระทบตามเกณฑก์ารใหค้ะแนนท่ีกาหนดไวท้ั้ง 2 ดา้น 

1. โอกาสท่ีจะเกิดเหตุการณ์ (Likelihood) หมายถึง ความถ่ีหรือโอกาส 
ท่ีจะเกิดเหตุการณ์ความเส่ียง  

2. ผลกระทบ (Impact) หมายถึง ขนาดของความรุนแรง ความเสียหายท่ี 
จะเกิดข้ึน หากเกิดเหตุการณ์ ความเส่ียง  
  

โดยเม่ือประเมินความเส่ียงครบทุกดา้นแลว้ จึงนาํมาทาํแผนผงัความเส่ียงขององคก์ร 
(Risk Map) ดงัน้ี 
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ภาพที ่5.3 แสดงภาพตวัอยา่งแผนผงัความเส่ียงขององคก์ร (Risk Map)  
ทีม่า คู่มือบริหารความเส่ียงองคก์ารของกองทุนเพื่อการส่งเสริมการอนุรักษพ์ลงังาน ประจาํปี 
       งบประมาณ พ.ศ. 2557   
 
ขั้นตอนที ่4 การจัดการความเส่ียง  

กลยุทธ์การจัดการความเส่ียง  
- การจัดการความเส่ียง คือ การดาํเนินการเพื่อควบคุมความเส่ียงใหอ้ยูใ่นระดบัท่ี

ยอมรับได ้โดยใชว้ิธีการจดัการท่ีสอดคลอ้งกบัระดบัความเส่ียงท่ีประเมินไวแ้ละตน้ทุนค่าใชจ่้ายท่ี
เก่ียวขอ้ง ตามแนวทางดงัน้ี 

 
ตารางที ่5.6 แสดงการแผนงานกลยทุธ์การจดัการความเส่ียง  
 

Terminate risk  
(การหลีกเล่ียง/กาํจดัความเส่ียง)  

กรณีท่ีไม่สามารถยอมรับความเส่ียงได ้อาจใชว้ิธีการเปล่ียนวตัถุประสงค ์
การหยดุดาํเนินกิจการ/ระงบั/ยกเลิก หรือการไม่ดาํเนินการกิจกรรมนั้นๆ 
เลย เช่น การลงทุนในโครงการขนาดใหญ่ มีงบประมาณโครงการสูง อาจ
มีการประเมินความเส่ียงก่อนเร่ิมโครงการ ซ่ึงหากมีความเส่ียงสูงต่อการ
เกิดปัญหาตามมา ทั้งดา้นการเงินและดา้นอ่ืนๆ กจ็ะไม่ดาํเนินการ เป็นตน้  

Transfer risk  
(การถ่ายโอนความเส่ียง)  

เป็นวธีิการร่วมหรือแบ่งความรับผดิชอบใหก้บัผูอ่ื้นในการจดัการความ
เส่ียง เช่น การทาํประกนัภยั และการจา้งบุคคลภายนอกท่ีมีความสามารถ
หรือความชาํนาญการในเร่ืองต่างๆ เหล่านั้นดาํเนินการแทน (Outsource) 
เป็นตน้  

Treat risk  
(การควบคุมความเส่ียง)  

เป็นการดาํเนินการเพิ่มเติมเพ่ือควบคุมโอกาสท่ีอาจเกิดข้ึนหรือขนาดของ
ผลกระทบจากความเส่ียงใหอ้ยูใ่นระดบัท่ีกาํหนด ซ่ึงเป็นระดบัท่ีสามารถ
ยอมรับได ้เช่น การจดัซ้ืออุปกรณ์เพ่ือป้องกนัอนัตรายจากการทาํงาน หรือ
การจดัหาอุปกรณ์เพ่ิมเติมจากเดิม การปรับปรุงแกไ้ขกระบวนงาน การ
จดัทาํแผนฉุกเฉิน และการจดัทามาตรฐานความปลอดภยั เป็นตน้  
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ตารางที ่5.6 แสดงการแผนงานกลยทุธ์การจดัการความเส่ียง (ต่อ) 
 

Take risk  
(การยอมรับความเส่ียง)  

เป็นการยอมรับใหค้วามเส่ียงสามารถเกิดข้ึนไดภ้ายใตร้ะดบัความเส่ียงท่ี
สามารถยอมรับได ้โดยไม่มีมาตรการหรือกลยทุธ์ใดๆ ในการควบคุม ซ่ึง
อาจเน่ืองมาจากความเส่ียงนั้นอยูใ่นระดบัความเส่ียงตํ่ามาก หรือไม่มี
วธีิการใดๆ ในปัจจุบนัท่ีจะควบคุม หรือวธีิการท่ีจะนาํมาใชมี้ตน้ทุนสูง
เม่ือเทียบกบัความเสียหายท่ีอาจเกิดข้ึนจากความเส่ียงนั้น ไม่คุม้ค่าต่อการ
ดาํเนินการ  

 
การจัดทาํแผนบริหารความเส่ียงองค์การ  
แผนบริหารความเส่ียงองคก์าร เป็นการรวบรวมขอ้มูลวิธีการและกิจกรรมการจดัการ

ความเส่ียงต่างๆ มาพิจารณาในภาพรวม เพื่อให้การบริหารความเส่ียงองคก์ารมีประสิทธิภาพสูงข้ึน 
มีความมั่นใจต่อการบรรลุเป้าหมายตามแผนบริหารความเส่ียง โดยแผนบริหารความเส่ียงมี
องคป์ระกอบในลกัษณะเดียวกบัแผนปฏิบติัการ (Action plan) คือ มาตรการ/กิจกรรมการจดัการ
ความเส่ียง กาํหนดระยะเวลาดาํเนินการของกิจกรรม และผูรั้บผดิชอบ 

เม่ือดาํเนินการจดัทาํแผนบริหารความเส่ียงองคก์ารเรียบร้อยแลว้ ตอ้งมีการส่ือสารให้
บุคลากรทั้งหมดทราบ เพื่อให้เกิดความเขา้ใจท่ีสอดคลอ้งกนัในหลกัการของการบริหารความเส่ียง
องคก์าร รวมทั้งสนบัสนุนร่วมดาเนินการกิจกรรมต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ บรรลุผล
สาํเร็จตามท่ีตอ้งการ 

เม่ือบริหารความเส่ียงใหล้ดลงอยูใ่นระดบัท่ีองคก์ารยอมรับไดแ้ลว้ความเส่ียงนั้นจะถูก
ส่งต่อไปยงักระบวนการควบคุมภายใน ในทางกลบักันความเส่ียงท่ีไม่สามารถควบคุมได้ด้วย
กระบวนการควบคุมภายใน ความเส่ียงนั้นจะถูกส่งต่อไปสู่กระบวนการบริหารความเส่ียง 
 
ขั้นตอนที ่5 การติดตามผล และการรายงาน  

เม่ือมีการดาํเนินงานตามแผนบริหารความเส่ียงแลว้ จะตอ้งมีการติดตามผลและการ
รายงานอยา่งต่อเน่ือง เพื่อใหเ้กิดความมัน่ใจวา่ไดมี้การดาํเนินงานไปอยา่งถูกตอ้งและเหมาะสม โดย
มีเป้าหมายในการติดตามผล คือ เป็นการประเมินคุณภาพและความเหมาะสมของวิธีการจดัการความ
เส่ียง รวมทั้ งติดตามผลการจัดการความเส่ียงท่ีได้มีการดําเนินการไปแล้วว่าบรรลุผลตาม
วตัถุประสงคข์องการบริหารความเส่ียงหรือไม่ โดยตอ้งมีการสอบทาน ดูวา่ วิธีการจดัการความเส่ียง
ใดท่ีมีประสิทธิภาพ ควรดาํเนินการต่อเน่ือง และวิธีการจดัการความเส่ียงใดควรปรับเปล่ียน และนาํ
ผลการติดตามดงักล่าว มาจดัทาํรายงาน 
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5.3 สรุปแนวทางการบริหารจดัการความเส่ียงของร้าน The Lens Story 
ขั้นตอนที ่1 การกาํหนดวตัถุประสงค์ : จากท่ีกล่าวไปขา้งตน้นั้น วตัถุประสงคท่ี์ศึกษาเร่ืองการ
บริหารจดัการความเส่ียงคร้ังน้ี เพื่อจดัทาํแผนรองรับความเส่ียงใหก้บัร้าน The Lens Story เม่ือ
ดาํเนินธุรกิจตามแผนท่ีวางไวไ้ปแลว้  
 
ขั้นตอนที่ 2 การบ่งช้ีความเส่ียง(Risk Identification) : ผูศึ้กษาไดว้ิเคราะห์ความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึน
ไดเ้ม่ือดาํเนินธุรกิจตามแผนงาน (Action plan) สามารถแบ่งออกไดด้งัน้ี 

- ปัจจยัภายนอก: เน่ืองจากทาํเลของร้านตั้งอยู่ใจกลางเมือง และเป็นหน่ึงในแหล่ง
ท่องเท่ียวท่ีชาวต่างชาติจะแวะเวียนมาเสมอ โดยเฉพาะนกัท่องเท่ียวชาวจีน ดงันั้นปัจจยัภายนอกท่ี
สาํคญัท่ีร้านควรคาํนึง คือ ส่ิงท่ีจะส่งผลต่อธุรกิจท่องเท่ียว ยกตวัอยา่งเช่น  

1. สาเหตุจากความไม่สงบทางการเมือง ไดแ้ก่ การประทว้ง, ปิดถนน,  
การออกมาตรการควบคุมมิให้ออกนอกเคหะสถานในยามวิกาล (เคอฟิว), การจุดไฟเผาสถานท่ี
สาํคญั เป็นตน้ 

 2.  สาเหตุจากกลุ่มก่อการร้าย เช่น เหตุระเบิดใจกลางเมือง 
  3.  สาเหตุจากภยัธรรมชาติ เช่น อุทกภยั 
  4.  สาเหตุจากผูผ้ลิตปิดกิจการ หรือไม่สามารถส่งสินคา้ไดอี้ก 
  5.  สาเหตุจากการก่ออาชญากรรม เช่น มิจฉาชีพ, นกัตม้ตุ๋น เป็นตน้ 
  6.  สาเหตุจากกระแสข่าวดา้นลบเก่ียวกบัคอนแทคเลนส์ เช่น ตาบอดจาก
การใส่คอนแทคเลนส์สีแฟชัน่ หรือตาอกัเสบ เป็นตน้ 
  - ปัจจัยภายใน : ผู ้ศึกษาวิ เคราะห์ในส่วนท่ีเป็นสาเหตุจากการดําเนินงาน  และ
สภาพแวดลอ้มของธุรกิจ ท่ีจะทาํใหก้ารดาํเนินธุรกิจในอนาคตติดขดัไดใ้นอนาคต ดงัน้ี 
  1.  สาเหตุจากสินคา้ไม่เพียงพอ โดยเฉพาะ ถา้เป็นคอนแทคเลนส์รุ่นยอด
นิยมหมดหรือไม่เพียงพอ จึงทาํใหไ้ม่สามารถจาํหน่ายได ้และทาํใหสู้ญเสียโอกาสการขายไปได ้
  2.  สาเหตุจากพนักงาน ไม่ว่าจะเป็นพนักงานขาดงาน และพนักงาน
ลาออก เน่ืองจากร้าน The Lens Story มีพนักงานเพียงคนเดียว ดงันั้น หากพนักงานขาดงานหรือ
ลาออก ไม่ว่าจะดว้ยสาเหตุอะไรก็ตาม นัน่หมายถึงกระทบต่อโอกาสในการขายดว้ยเช่นกนั รวมไป
ถึงพนักงานทุจิต และพนักงานบริการไม่ทนัด้วย ก็เป็นอีกความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึน และทาํให้
โอกาสในการขายลดลงอีกเช่นกนั  
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  3. สาเหตุจากการควบคุมดูแลการประชาสัมพันธ์ในส่ือออนไลน์
บกพร่อง โดยอาจจะเกิดจาก การท่ีอินเตอร์เน็ทขดัขอ้ง ตอบขอ้ความชา้ หรือไม่ไดล้งสินคา้ใหม่ใน
ลูกคา้เห็นท้ิงช่วงเวลามากเกินไป 
 
ขั้นตอนที่ 3 การประเมินความเส่ียง (Risk Assessment) : ทางผูศึ้กษาได้ประเมินความเส่ียงจาก
ประสบการณ์ส่วนตวั โดยสามารถวิเคราะห์ไดด้งัน้ี  
 
ตารางที ่5.7 แสดงตารางการประเมินความเส่ียงของร้าน The Lens Story   
 

  
 
 

 
ภาพที ่5.4 แสดงแผนผงัการประเมินความเส่ียงของร้าน The Lens Story (Risk Map) 
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จากตารางท่ี 5.7 เป็นการประเมินความเส่ียงของร้าน The Lens Story ทั้งปัจจยัภายใน
และปัจจยัภายนอกท่ีอาจจะเกิดข้ึนได ้และกระทบต่อการดาํเนินธุรกิจตามแผนงานท่ีไวก่้อนหนา้น้ี 
โดยได้นํามาวางลงแผนผังความเส่ียง(Risk Map) เพื่อให้สามารถเห็นได้ชัดเจนว่า ปัจจัยท่ีมี
ผลกระทบต่อธุรกิจสูงมากและเกิดข้ึนไดบ่้อย ไดแ้ก่อะไรบา้ง อีกทั้งเพ่ือประกอบการตดัสินใจใน
การเลือกจดัการกบัความเส่ียงใหก้บัผูศึ้กษาได ้
 
ขั้นตอนที ่4 การจัดการความเส่ียง  
 
ตารางที ่5.8 แสดงการแผนงานการจดัการความเส่ียงของร้าน The Lens Story  
 

Risk Identification Likelihood Impact 
มูลค่า

ผลกระทบ 
กลยุทธ์ และการประมาณการณ์ค่าดาํเนินการ 

E1 : การเมือง ex. ประทว้ง ปิด
ถนน  เคอฟิว เผาไฟ 

1 3 

6,000 บาท/
วนั 

Transfer risk  
(การถ่ายโอนความเส่ียง)  

เช่น การทาํประกนัภยั ประมาณ 18,000 บาท/ปี 
หรือ 50 บาท/วนั  

E2 : ก่อการร้าย ex. ระเบิด 1 2 

E3 : ภยัธรรมชาติ ex. นํ้าท่วม 1 3 

E4 : Supplier ปิดกิจการ 1 4 

Take risk  
(การยอมรับความเส่ียง) 

ไม่สามารถหลีกเล่ียงไดเ้ลย เพราะมีการทาํสญัญา
ไว ้ไม่สามารถนาํสินคา้คอนแทคเลนส์ยีห่อ้อ่ืนมา

ขายในร้านได ้

E5 : อาชญากรรม ex. มิจฉาชีพ
หลอก 

2 1 
4,600 บาท/

วนั 

Take risk  
(การยอมรับความเส่ียง) 

ทาํไดแ้ค่บรรเทา เช่นการซ้ือกลอ้งวงจรปิดติดตั้งท่ี
ร้าน เพื่อใหส้ามารถติดตามคนร้ายได ้หากเกิด

เหตุการณ์ข้ึนจริงๆ มีค่าซ้ือกลอ้งวงจรปิด = 10,000 
บาท/ 

1 เคร่ือง 
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ตารางที ่5.8 แสดงการแผนงานการจดัการความเส่ียงของร้าน The Lens Story (ต่อ) 
 

E6 : ข่าวดา้นลบเก่ียวกบัคอนแทค
เลนส์ 

2 2 
3,000 บาท/

วนั 

Take risk  
(การยอมรับความเส่ียง)  

เพราะไม่สามารถไปหา้มไม่ใหเ้กิดข่าวเหล่าน้ีได ้
แต่การนาํข่าวท่ีเกิดข้ึนมาอธิบายสาเหตุของอาการ 
และแนะนาํวธีิการท่ีถูกตอ้ง หรือขอ้หา้มใหก้บั
ลูกคา้ กเ็ป็นเพียงการบรรเทาและพลิกวกิฤตเป็น

โอกาสได ้

I1 : คอนแทคเลนส์รุ่นยอดนิยม
หมด 

3 4 
3,000-4,000 
บาท/วนั 

Terminate risk  
(การหลกีเลีย่ง/กาํจัดความเส่ียง) ไดโ้ดยการเติม
Stock สินคา้รุ่นยอดนิยมใหเ้ยอะกวา่รายการอ่ืน 

อีกทั้งยงัตอ้งตรวจนบัStock ทุกวนัเพือ่ไปเรียกของ
เขา้ไดท้นัเวลา โดยจะมีค่าOT พนกังานและค่าเรียก

เขา้สินคา้ ประมาณ 300-500 บาท/คร้ัง/วนั 

I2 : พนกังานขาดงาน 2 4 

6,000 บาท/
วนั 

Terminate risk  
(การหลกีเลีย่ง/กาํจัดความเส่ียง) ไดโ้ดยการจา้ง

พนกังานเพ่ิมอีก 1 คน เพื่อสบัเปล่ียนวนัทาํงานกนั
คนละ 3และ 4 วนัต่อสปัดาห์ มีค่าจา้งพนกังาน
ใหม่ 10,000บาท/เดือน หรือ 334 บาท/วนั 

I3 : พนกังานลาออก 2 3 

Treat risk  
(การควบคุมความเส่ียง) โดยการทาํสญัญากบั

พนกังานในสญัญาจา้งงาน ใหแ้จง้ล่วงหนา้ก่อน 1 
เดือน หรือถา้พนกังานจะออกใหแ้นะนาํเพื่อนมา
ทาํงานต่อเน่ือง โดยมีค่านายหนา้ใหพ้นกังาน 

2,000 บาท/คร้ัง/คน 

I4 : พนกังานทุจริต 1 3 
4,000-6,000 
บาท/วนั 

Terminate risk  
(การหลกีเลีย่ง/กาํจัดความเส่ียง) โดยการนาํส่ง

ตรวจประวติัอาชญากรรมกบั 
สาํนกังานตาํรวจแห่งชาติ มีค่าดาํเนินการประมาณ 

100 บาท/คน  

I5 : พนกังานบริการไม่ทนั 2 3 
2,000-3,000 
บาท/วนั 

Terminate risk  
(การหลกีเลีย่ง/กาํจัดความเส่ียง) ไดโ้ดย 

- การจา้งพนกังานเพ่ิมอีก 1 คน เพื่อช่วยกนัขาย มี
ค่าจา้งพนกังานใหม่ 20,000บาท/เดือน/2คน หรือ 

668 บาท/วนั/2คน  
- ใหลู้กคา้ประจาํ สัง่สินคา้ไวก่้อนจะเขา้มารับ
สินคา้ จะไดบ้ริการไดท้นั มีค่าอินเตอร์เน็ทอยูท่ี่ 

669 บาท/เดือน หรือ 22.3 บาท/วนั 
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ตารางที ่5.8 แสดงการแผนงานการจดัการความเส่ียงของร้าน The Lens Story (ต่อ) 
 
I6 : การดูแลการ PR ในส่ือ
ออนไลน์บกพร่อง ex. 
อินเตอร์เน็ทล่ม ตอบขอ้ความชา้ 
Updateไม่บ่อย 

2 2 
1,000-2,000 
บาท/วนั 

Treat risk  
(การควบคุมความเส่ียง) โดยจะตอ้งดูแลการ PR 
ในส่ืออนไลน์อยา่สมํ่าเสมอ โดยมีค่าอินเตอร์เน็ท

อยูท่ี่ 669 บาท/เดือน หรือ 22.3 บาท/วนั 

 
ทางผูศึ้กษาไดป้ระเมินความเส่ียงทั้งปัจจยัภายในและภายนอก ออกมาเป็นมูลค่าความ

เสียหาย เพ่ือให้เห็นตวัเลขท่ีอาจจะเกิดข้ึนจริง เม่ือความเส่ียงนั้นๆเกิดข้ึน และไดอ้อกแบบกลยทุธ์ท่ี
จะสามารถรับมือกบัความเส่ียงเหล่านั้นได ้โดยมีการประมาณการณ์ค่าดาํเนินการจดัการความเส่ียง
ไวด้ว้ย เพื่อนาํเสนอให้เจา้ของกิจการ สามารถเลือกปฏิบติัไดเ้ม่ือเกิดเหตุการณ์ความเส่ียงนั้นๆข้ึน 
ซ่ึงโดยหลกัการแลว้ ถา้เป็นสาเหตุท่ีมาจากปัจจยัภายนอก จะทาํไดเ้พียงการบรรเทาให้ผลกระทบท่ี
อาจเกิดข้ึนทุเลาลงได ้แต่สาํหรับสาเหตุท่ีมาจากปัจจยัภายใน เจา้ของกิจการจะสามารถป้องกนัมิให้
เกิดข้ึนได ้เพื่อลดผลกระทบใหน้อ้ยลงหรือหลีกเล่ียงไม่ใหเ้กิดข้ึนไดเ้ลยตามท่ิอธิบายไปขา้งตน้ 
  
ขั้นตอนที ่5 การติดตามผล และการรายงาน  

เป็นการประเมินคุณภาพและความเหมาะสมของวิธีการจดัการความเส่ียง รวมทั้ ง
เจา้ของกิจการตอ้งติดตามผลการจดัการความเส่ียงท่ีได้มีการดาํเนินการไปแลว้ ว่าบรรลุผลตาม
วตัถุประสงค์ของการบริหารความเส่ียงหรือไม่ หรือมีผลลพัธ์ท่ีดีข้ึนหรือไม่ เพื่อให้แน่ใจได้ว่า
วิธีการท่ีเลือกมาใชจ้ดัการนั้น เกิดประสิทธิภาพสูงสุดจริงๆ 

สรุปการนาํไปปฏิบติัใชง้านไดจ้ริงนั้น ผูศึ้กษาไดแ้นะนาํให้ทางร้าน The Lens Story 
เลือกใช้กลยุทธ์การเจาะตลาด (Market Penetration Strategy) และ กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 
(Differentiation Strategies) เพื่อเพิ่มการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีแตกต่างจากคู่แข่ง เนน้การทาํ
การตลาดเชิงกิจกรรม เพื่อใหเ้ขา้มามีส่วนร่วมในกิจกรรมท่ีร้านจดัข้ึน จนเกิดเป็นการรวมตวักนัเป็น
ชุมชนสังคมข้ึน(Community) ทั้งน้ีการดาํเนินการปฏิบติักลยทุธ์ตามแผนงานดงักล่าว จาํเป็นจะตอ้ง
มีการควบคุมการดาํเนินงาน โดยใช ้Balanced Score Card ในการควบคุมติดตามผลการดาํเนินงาน 
อีกทั้ งผูศึ้กษายงัได้ประเมินสถานการณ์ความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนกับธุรกิจได้ในอนาคตเม่ือเร่ิม
ดาํเนินการตามแผนงานท่ีวางกลยทุธ์ไวแ้ลว้ เพื่อเตรียมพร้อมรับมือเม่ือเกิดเหตุการณ์ดงักล่าวข้ึนได ้ 

ทั้งน้ีร้านจะตอ้งตรวจสอบ ควบคุม และติดตามความคืบหนา้ของการนาํกลยทุธ์ไปใช ้
และตรวจสอบประสิทธิภาพ และผลการดาํเนินงานเป็นระยะ หากพบว่าผลท่ีเกิดข้ึนไม่เป็นไปตาม
เป้าหมายท่ีกาํหนดไว ้ทางร้านก็จะสามารถท่ีจะปรับแผนการดาําเนินงานไดอ้ยา่งทนัท่วงที เพ่ือให้
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เกิดประโยชน์สูงสุดต่อร้าน และบรรลุเป้าหมายท่ีตั้งไว ้คือการมียอดขายท่ีเพิ่มสูงข้ึน เพื่อใหอ้ยูร่อด
ได้ในธุรกิจ  อีกทั้ งร้านยังสามารถ  นําประโยชน์จากการท่ียอดขายเพิ่มข้ึนไปต่อยอดสร้าง
ความสามารถในการแข่งขนัในธุรกิจและเติบโตต่อไปในอนาคตไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 
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