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บทคดัยอ่ 
สารนิพนธ์ฉบบัน้ี เพ่ือศึกษาสินคา้ในกลุ่มของก๊อกน ้าสเตนเลส ส าหรับช่องการขายโครงการ

อสังหาริมทรัพย ์ของบริษทั วี.อาร์.แฮนดเ์ดิล จ ากดั ท่ีจดัจ าหน่ายสินคา้ภายใตแ้บรนด ์VRH และ HOY ซ่ึง
ในปัจจุบนัอุตสาหกรรมอสังหริมทรัพยมี์การเติบโตอย่างต่อเน่ือง แต่ยอดขายของบริษทัฯ กลบัสวนทาง 
อีกทั้งคู่แข่งขนัในตลาดกมี็การแข่งขนัเพ่ือแยง่ชิงลูกคา้อยา่งรุนแรงข้ึน ดงันั้น เพ่ือการสร้างกลยทุธ์ยอดขาย
ก๊อกน ้ า ส าหรับช่องทางโครงการอสังหาริมทรัพย ์ของบริษทัฯ ให้ไดก้ลบัมา 25% จึงมีการน าเคร่ืองมือ  
PESTEL Analysis, Perceptual Map และ VRIN Framework  มาใชใ้นการวิเคราะห์ปัจจยัภายนอก ภายใน
ของธุรกิจ และแผนภูมิวงรอบเหตุและผลมาใชวิ้เคราะห์ปัญหาท่ีเกิดข้ึน ท าใหพ้บว่าปัจจยัท่ีส่งผลกระทบ
ต่อยอดขายโครงการของบริษทัฯ เกิดจากการแข่งขนัในอุตสาหกรรมท่ีมีสูงข้ึน ประกอบกบัคุณภาพของ
พนกังานขายโครงการยงัไม่เป็นไปตามมาตรฐาน จึงไดน้ าขอ้มูลจากการศึกษาขา้งตน้มาสร้างเป็นกลยุทธ์
ในการสร้างความแตกต่างของสินคา้ และการสร้างกลยุทธ์ในการพฒันาพนักงานขายฝ่ายขายโครงการ 
เพ่ือใหมี้ศกัยภาพพร้อมรับการแข่งขนัในอุตสาหกรรมน้ี และประสบความส าเร็จในการสร้างยอดขายให้
เพ่ิมข้ึนได ้และสุดทา้ยไดท้ าแผนงานในการน ากลยุทธ์มาใชก้บัองคก์รผา่นการควบคุมบริหารแผนงานดว้ย 
Balanced Scorecard และจดัท าเร่ืองการบริหารความเส่ียง เพ่ือรองรับเหตุการณ์ท่ีไม่คาดคิดท่ีอาจจะเกิดข้ึน
และส่งผลกระทบต่อแผนงานในอนาคตได ้

 

ค าส าคญั : กลยุทธ์การเพิ่มยอดขาย / ก๊อกน ้ าสเตนเลส / ช่องทางการขายโครงการอสังหาริมทรัพย ์/ 
บริษทั ว.ีอาร์.แฮนดเ์ดิล จ ากดั / กลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง ( Differentiation ) 
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บทที ่1 
บทน ำ 

 
 

1.1  ควำมเป็นมำ และควำมส ำคญัของปัญหำ 
จากสถานการณ์ภาวะเศรษฐกิจของประเทศไทย  ในปี 2558 ท่ีเร่ิมส่งผลกระทบต่อ

อุตสาหกรรมต่างๆ ในประเทศไทย แต่ส าหรับอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพยน์ั้น ท่ีถือเป็น 1 ใน
ปัจจยั 4 ดา้นท่ีอยูอ่าศยั ยงัคงมีความตอ้งการเพิ่มข้ึนทุกๆ ปี อีกทั้งรัฐบาลยงัสนบัสนุนการให้เกิดการ
ใชเ้งินของประชาชน โดยออกนโยบายอุดหนุนอุตสาหกรรมต่างๆ ซ่ึงอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพย์
รัฐบาลก็ได้มีนโยบายด้านดอกเบ้ีย และการเง่ือนไขปล่อยเงินกู้ท่ียืดหยุ่นข้ึนออกมา รวมถึงการ
ลดหยอ่นภาษี เพื่อสนบัสนุนการจบัจ่ายในอุตสาหกรรมน้ี  

เม่ืออุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพยย์งัคงมีการเติบโตอย่างต่อเน่ือง อุตสาหกรรมหรือ
ธุรกิจต่างๆ ท่ีมีความเก่ียวขอ้ง อาทิเช่น ธุรกิจขายวสัดุ อุปกรณ์ก่อสร้าง ธุรกิจขายเหล็ก ธุรกิจขาย
อุปกรณ์ตกแต่งภายในบ้าน ก็ย่อมมีการเติบโตตามไปด้วย ซ่ึงในปัจจุบันธุรกิจท่ีเก่ียวข้องกับ
อุตสาหกรรมน้ี มีจ  านวนผูป้ระกอบการอยูม่ากทั้งขนาดเล็ก กลาง ใหญ่ เป็นทั้งผูผ้ลิต ผูจ้ดัจ  าหน่าย 
หรือ เป็นผูน้ าเขา้สินคา้จากประเทศต่างๆ เขา้มาเพื่อจดัจ าหน่าย เป็นตน้ ซ่ึงท าให้เกิดการแข่งขนั ทั้ง
ในดา้นราคา คุณภาพ และการบริการ จึงท าให้ผูป้ระกอบการต่างๆ เร่ิมมีการพฒันาเพื่อให้ตนเองมี
ศกัยภาพ และสามารถแข่งขนั พร้อมคงอยูใ่นอุตสาหกรรมน้ีอยา่งย ัง่ยืน ซ่ึงอุตสาหกรรมอุปกรณ์ใน
ห้องน ้ า และห้องครัว เป็นอีกหน่ึงอุตสาหกรรมท่ีมีการเติบโตอย่างต่อเน่ืองในประเทศไทย และมี
แนวโน้มท่ีจะเติบโตควบคู่ไปกบัอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพย ์เพราะท่ีอยู่อาศยั ไม่วา่จะเป็นบา้น 
หรือคอนโด อุปกรณ์เหล่าน้ีถือเป็นส่ิงจ าเป็นท่ีจะตอ้ง และมีความส าคญั เพราะสามารถเพิ่มมูลค่า 
หรือเป็นจุดขายให้กบัโครงการนั้นๆได้ ท าให้ผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพยใ์น
ปัจจุบนัให้ความส าคญักบัสินคา้ประเภทก๊อกน ้ า และอุปกรณ์ภายในห้องน ้ า ห้องครัว มากกว่าใน
อดีตท่ีผา่นมา อีกทั้งในปัจจุบนัเป็นยุคของขอ้มูลในโลกออนไลน์ ดงันั้นก่อนท่ีจะมีการตดัสินใจซ้ือ
โครงการต่างๆ ของผูบ้ริโภคก็จะมีการศึกษาหาขอ้มูลท่ีมากข้ึนกว่าแต่ก่อน ซ่ึงขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัไม่ใช่เพียงแค่ท าเล ราคา โปรโมชัน่ เท่านั้น แต่ยงัลงรายละเอียดไปถึงวสัดุอุปกรณ์ท่ีใช ้
กระเบ้ือง หลังคา ถงัเก็บน ้ า รวมถึงอุปกรณ์ในห้องน ้ า ห้องครัว เป็นต้น ท าให้ผูป้ระกอบการใน
อุตสาหกรรมน้ี เร่ิมใหค้วามส าคญัและใส่ใจกบัอุปกรณ์ต่างๆ มากข้ึน โดยยงัคงมีปัจจยัดา้นราคาของ
การซ้ือสินคา้ดงักล่าวมาเก่ียวขอ้ง เพราะราคาของสินคา้เหล่าน้ีจะมีผลกระทบต่อตน้ทุน และก าไร
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ของโครงการ จึงท าใหเ้กิดความตอ้งการสินคา้คุณภาพดี ราคายอ่มเยาว ์และมีภาพลกัษณ์ หรือ Brand 
Awareness ท่ีดี เพื่อตอบโจทยใ์ห้กบัผูซ้ื้อบา้น และเจา้ของโครงการ ซ่ึงส่งผลให้ในอุตสาหกรรมท่ี
เก่ียวขอ้งอาทิเช่น อุตสาหกรรมท่ีผลิตและจดัจ าหน่ายก๊อกน ้ า และอุปกรณ์ท่ีมีคุณภาพ ท่ีเก่ียวขอ้งมี
ความตอ้งการในอสังหาริมทรัพยท่ี์มากข้ึน ส่งผลให้การแข่งขนัในอุตสาหกรรมก๊อกน ้ ามีมากข้ึน
ตามความตอ้งการของอุตสาหกรรม 

 
 
1.2  ภำพรวมอตุสำหกรรม และคู่แข่ง 

อุตสาหกรรมผู ้ผ ลิตก๊อกน ้ า  และอุปกรณ์  ส าห รับห้องน ้ า  และห้องค รัวเป็น
อุตสาหกรรมท่ีมีความส าคญั และมีแนวโนม้ขยายตวัเพิ่มมากข้ึน เน่ืองจากเป็นสินคา้ท่ีมีความจ าเป็น
ส าหรับท่ีอยู่อาศยั ซ่ึงภาพรวมมูลค่าของอุตสาหกรรม หรือขอ้มูลส่วนแบ่งการตลาดของธุรกิจใน
กลุ่มน้ี ยงัไม่มีผูใ้ดเก็บขอ้มูลหรือจดัท าโดยเฉพาะ ดงันั้นการเติบโตของอุตสาหกรรมน้ีจึงจะอาศยั
ขอ้มูลการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพย ์เน่ืองจากเป็นสินคา้ท่ีมีความเก่ียวขอ้งกนั 
เพราะเม่ือมีปริมาณท่ีอยูอ่าศยัท่ีเพิ่มมากข้ึน ก็จะส่งผลต่อความตอ้งการก๊อกน ้ าท่ีมากข้ึน โดยขอ้มูล
ของตลาดรวมก๊อกน ้ าในประเทศไทยไดมี้ผูป้ระกอบการรายใหญ่ไดท้  าการเก็บขอ้มูลเพียงคร้ังเดียว 
เม่ือปี 2554 พบวา่มูลค่าตลาดรวมของก๊อกน ้ าในประเทศไทย มีมูลค่าตลาดรวมถึง 5,000 ลา้นบาท 
และคาดว่าจะมีการเติบโตข้ึนประมาณ 10-15% ในทุกๆปี  (คอตโต,้ พฤษภาคม 2554) ซ่ึงสินคา้ใน
แบรนดค์อตโต ้ซ่ึงถือเป็นรายใหญ่ในอุตสาหกรรมน้ี มีมูลค่าตลาดในปี 2554 อยู ่1,500 ลา้นบาท 

โดยภาพรวมของอุตสาหกรรมก๊อกน ้ า ในประเทศไทยจะมีทั้งผูป้ระกอบการของไทย 
และต่างชาติ ขนาดเล็ก-ใหญ่ ซ่ึงการแข่งขนัในปัจจุบนัจะมีการแข่งขนัท่ีสูงทั้งในเร่ืองของ ราคา 
คุณภาพ การบริการ และมูลค่าของแบรนด์สินคา้ ท าให้ผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมน้ี ตอ้งพฒันา
ในหลายๆ ดา้นเพื่อท่ีจะรักษาลูกคา้ อีกทั้งปัจจุบนัมีคู่แข่งขนัในอุตสาหกรรมน้ีจ านวนมาก ซ่ึงคู่แข่ง
ท่ีส าคญั เป็นผูเ้ล่นหลกัในอุตสาหกรรมน้ี และถือเป็นคู่แข่งท่ีส าคญัของบริษทัฯ เม่ือเปรียบเทียบทั้ง
ในดา้นความสามารถ คุณภาพ และลกัษณะสินคา้ จะประกอบดว้ย 

1. สินคา้แบรนด ์COTTO (บริษทั สยามซานิทาร่ีแวร์ จ  ากดั) 
เป็นบริษัทฯ ในเครือซีเมนต์ไทย (เอส.ซี.จี.) เป็นผูผ้ลิต จดัจ าหน่ายสินค้าประเภท

สุขภณัฑ์ชกัโครก อ่างลา้งหนา้ สินคา้ประเภทเซรามิค อาทิเช่น กระเบ้ือง และ อุปกรณ์ประเภทก๊อก
น ้ า ฝักบวั อุปกรณ์ห้องน ้ า ห้องครัว โดยในปัจจุบนัสินคา้แบรนด์ COTTO เป็นสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคทุก
คนรู้จกั ตราสินคา้เป็นท่ียอมรับ ซ่ึงจะมีขอ้ไดเ้ปรียบในดา้นของ มีความเช่ียวชาญในระบบการท า
สุขภณัฑ ์และมีโรงงานเซรามิคของตนเอง ประกอบกบัการมีหมวดหมู่สินคา้ท่ีครบ ส าหรับการสร้าง
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บ้าน 1 หลัง หรือการท าโครงการ เป็นบริษัทฯ ท่ีอยู่ในเครือซีเมนต์ไทย ท่ีมีสินค้า ผลิตภัณฑ์
ครอบคลุมทุกหมวดหมู่ของการก่อสร้าง แต่ยงัมีขอ้ดอ้ยในการแข่งขนัเร่ืองท่ีไม่สามารถแข่งขนัดา้น
ราคา ส าหรับสินคา้บางหมวดหมู่ เพราะเน่ืองจากเป็นสินคา้ท่ีไม่ไดผ้ลิตจากโรงงานตนเอง 

2. สินค้าแบรนด์ AMERICAN STANDARD (บริษัท ลิกซิล ประเทศไทย จ ากัด 
มหาชน) 

เป็นบริษัทฯ ในเครือลิกซิลกรุ๊ป จากประเทศญ่ีปุ่น ในปัจจุบันลิกซิลกรุ๊ปมีสินค้า
หลากหลายแบรนด์ท่ีเป็นท่ีรู้จกัในระดบัสากล อาทิเช่น  GROHE, TOSTEM, INAX, AMERICAN 
STANDARD เป็นตน้ ซ่ึงจะมีขอ้ไดเ้ปรียบในดา้นของขนาดท่ีใหญ่ และมีฐานลูกคา้ในหลากหลาย
ประเทศ อีกทั้ งยงัมีโรงงานเป็นของตนเองโดยแต่ละโรงงานจะตั้ งอยู่ในประเทศ / พื้นท่ี ท่ีได้
ประโยชน์ในดา้นการสร้างตน้ทุน อีกทั้งแบรนด์สินคา้ยงัเป็นท่ีรู้จกัในระดบัสากล และมีสินคา้ครบ
ทุกหมวดหมู่  ส าหรับห้องน ้ า ห้องครัว รวมถึงสุขภัณฑ์ เซรามิค ซ่ึงในปัจจุบัน AMERICAN 
STANDARD ในกลุ่มลูกคา้อสังหาริมทรัพย ์จดัเป็นผูน้ าท่ีครองส่วนแบ่งของยอดขาย ส าหรับก๊อก
น ้า และสุขภณัฑไ์ดเ้ป็นอยา่งดี 

3. สินคา้แบรนด ์HAFELE (บริษทั ฮาฟาเล่ ประเทศไทย จ ากดั) 
เป็นบริษทัฯ สัญชาติเยอรมนี ก่อตั้งในประเทศไทยตั้งแต่ปี 2538 ในปัจจุบนัมีสินคา้จดั

จ าหน่ายในหมวดหมู่ก๊อกน ้ าและอุปกรณ์ ส าหรับห้องน ้ า ห้องครัว หมวดหมู่สินคา้ฮาร์ดแวร์ อาทิ
เช่น ชุดกุญแจเปิด-ปิด เสริมความปลอดภยั ลูกบิด บานพบั บานเล่ือน อะไหล่ฟิตต้ิงเฟอร์นิเจอร์
ต่างๆ มีจุดเด่นในดา้นภาพลกัษณ์ของแบรนด์ท่ีมีมูลค่า เพราะมีการท าการตลาดให้ผูบ้ริโภคมีการ
รับรู้วา่สินคา้น าเขา้จากเยอรมนี 

โดยลกัษณะการขายของสินในกลุ่มน้ีส าหรับกลุ่มลูกคา้โครงการอสังหาริมทรัพย ์จะ
เป็นในรูปแบบของการวางสเปคสินค้าต่างๆ ว่าลักษณะสินค้าท่ีโครงการตอ้งการใช้งานมีความ
ตอ้งการในรูปแบบใด อาทิเช่น การใช้งานแบบน ้ าเด่ียว (น ้ าเยน็อยา่งเดียว) หรือการใช้งานแบบน ้ า
ผสม (น ้ าร้อน-น ้ าเย็น) เพราะทางผูก่้อสร้าง หรือโครงการเองจะตอ้งด าเนินการติดตั้งต่อประปาท่ี
เหมาะสมกบัลกัษณะของน ้ าท่ีตอ้งการจะให้ หรือหนา้งานตอ้งการเดินระบบท่อฝักบวัแบบฝัง หรือ 
ลอย เป็นตน้ โดยจะเร่ิมท าการคุยกบัโครงการตั้งแต่เพิ่งเร่ิมออกแบบ เพื่อให้หนา้งานสามารถรองรับ
สินคา้ท่ีตอ้งการ และเหมาะสมกบัแบบบา้นนั้น โดยการวางสเปคสินคา้น้ีจะเป็นการคุยกับผูท่ี้มี
อ านาจตดัสินใจของโครงการนั้นๆ อาทิเช่น เจา้ของโครงการ ผูอ้อกแบบ ผูคุ้มงาน จดัซ้ือ ผูรั้บเหมา 
เป็นตน้ เพราะแต่ละโครงการผูท่ี้มีอ านาจในการตดัสินใจเลือกสินคา้จะแตกต่างกนั ทั้ งน้ีในการ
วางสเปคสินคา้ พนกังานขายจะตอ้งมีความรู้พื้นฐานกบัระบบบา้น ระบบการติดตั้ง และความรู้ตวั
สินคา้เป็นอย่างดี และจะตอ้งดูความตอ้งการของลูกคา้เพื่อตอบสนองให้ตรงจุดว่า ลูกคา้มีความ
ต้องการในด้านใดเป็นพิเศษ อาทิเช่น เน้นราคาท่ีต ่า ไม่สนใจรูปแบบ หรือ เน้นรูปแบบท่ีสวย
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ทนัสมยั เป็นตน้ และการวางสเปคสินคา้โครงการนั้นโดยส่วนใหญ่จะท าตั้งแต่โครงการยงัไม่เร่ิม
ก่อสร้าง หรือ เพิ่งเร่ิมก่อสร้างในส่วนของฐานราก เพื่อใหง่้ายต่อการท างานของทั้งลูกคา้ และผูข้าย 

 
 
1.3  ข้อมูลและโครงสร้ำงองค์กร 

บริษทั วี.อาร์.แฮนด์เดิล จ ากดั เป็นบริษทัฯ ผูจ้ดัจ  าหน่ายผลิตภณัฑ์ภายใตต้ราสินคา้ 
VRH (ว.ีอาร์.เอช.)  และ HOY (ฮอย) ซ่ึงมีโรงงานผลิตผลิตภณัฑ์ของตนเองภายใตช่ื้อ บริษทั วี.อาร์.
ยเูน่ียน จ ากดั โดยบริษทัฯ ไดเ้ร่ิมด าเนินการก่อตั้งมาตั้งแต่ปีพุทธศกัราช 2515 ดว้ยการเป็นผูผ้ลิตใน
อุตสาหกรรมสินคา้สเตนเลส ประเภทขอ้ต่อ ขอ้งอ อุปกรณ์ฟิตต้ิง มือจบับานประตู และเร่ิมกา้วเขา้สู่
การผลิตสินคา้ประเภทก๊อกน ้ าสเตนเลส และอุปกรณ์ภายในห้องน ้ าสเตนเลส เม่ือปีพุทธศกัราช 
2545 โดยปัจจุบนับริษทัฯ เป็นผูผ้ลิตท่ีมีก าลงัการผลิตสินคา้ประเภทก๊อกน ้ า และอุปกรณ์ภายใน
หอ้งน ้า หอ้งครัว จากวตัถุดิบสเตนเลส มากท่ีสุดในประเทศไทย  

ปัจจุบนับริษทั ว.ีอาร์.ยเูน่ียน จ ากดั  ถือเป็นโรงงานผูผ้ลิตรายก๊อกน ้าสเตนเลสแห่งแรก
ในประเทศไทย และเป็นผูผ้ลิตล าดบัท่ี 5 ของโลก เน่ืองจากสินคา้ในกลุ่มอุตสาหกรรมสเตนเลสน้ี มี
กระบวนการผลิตท่ีมีความซับซ้อน และตอ้งใช้ความช านาญเป็นอย่างมาก จึงส่งผลให้มีจ  านวน
ผูผ้ลิตในอุตสาหกรรมน้ีนอ้ย 

วิสัยทศัน์ขององค์กร คือ มุ่งสู่การเป็นแบรนด์ชั้นน าด้านสินค้าห้องน ้ า ห้องครัวใน
ภูมิภาคเอเซีย 

 
 

 
 
 
 
 
 
 

ภำพที ่1.1 แสดงแผนผงัองคก์รของ บริษทั ว.ีอาร์.แฮนดเ์ดิล จ ากดั (VRH) 
ธุรกิจของบริษทัฯ ปัจจุบนัสามารถแบ่งสินคา้ออกไดเ้ป็น 6 กลุ่มสินคา้หลกั คือ 
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1. สินคา้กลุ่มก๊อกน ้ า ฝักบวั และสายฉีดช าระ ไดแ้ก่ สินคา้ประเภทก๊อกอ่างลา้งหน้า 
ก๊อกน ้าส าหรับหอ้งครัว วาลว์ส าหรับอุปกรณ์ ฝักบวั สายฉีดช าระ เป็นตน้ 
 
 
 
 
  
 
ภำพที ่1.2 แสดงภาพตวัอย่างสินคา้กลุ่มก๊อกน ้ า ฝักบวั และสายฉีดช าระ บริษทั วี.อาร์.แฮนด์เดิล 

จ ากดั 
 

2. สินคา้กลุ่มอุปกรณ์ฟิตต้ิง ในห้องน ้ า ไดแ้ก่ ตะแกรงกนักล่ิน ท่อน ้ าทิ้ง สะดืออ่าง 
สายน ้าดี สตอปวาลว์ เป็นตน้ 
 
 
  
 
ภำพที ่1.3 แสดงภาพตวัอยา่งสินคา้กลุ่มอุปกรณ์ฟิตต้ิงในหอ้งน ้า บริษทั ว.ีอาร์.แฮนดเ์ดิล จ ากดั 
 

3. สินคา้กลุ่มอุปกรณ์ส าหรับห้องน ้ า ไดแ้ก่ สินคา้ประเภทราวแขวนผา้ ท่ีใส่กระดาษ
ทิชชู่  ชั้นวางของ เป็นตน้ 

 
 
 
 

 
ภำพที ่1.4 แสดงภาพตวัอยา่งสินคา้กลุ่มอุปกรณ์ส าหรับหอ้งน ้า บริษทั ว.ีอาร์.แฮนดเ์ดิล จ ากดั 
 

4. สินคา้กลุ่มตะแกรงสเตนเลส ได้แก่ สินคา้ประเภทชั้นวางของ ตะแกรงคว  ่าจาน 
แบบตั้งพื้น หรือ ติดผนงั เป็นตน้ 
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ภำพที ่1.5 แสดงภาพตวัอยา่งสินคา้ตะแกรงสเตนเลส บริษทั ว.ีอาร์.แฮนดเ์ดิล จ ากดั 
 

5. สินคา้กลุ่มราวจบักนัล่ืน / ราวพยงุ ส าหรับผูสู้งอาย ุและคนพิการ 
 

 
 
 
 
ภำพที ่1.6 แสดงภาพตวัอยา่งสินคา้กลุ่มราวจบักนัล่ืน / ราวพยงุ บริษทั ว.ีอาร์.แฮนดเ์ดิล จ ากดั 

 
6. สินคา้กลุ่มฉากกั้นหอ้งอาบน ้า แบบกระจก  

 
 
 
 
 
 
ภำพที ่1.7 แสดงภาพตวัอย่างสินคา้กลุ่มฉากกั้นห้องอาบน ้ า แบบกระจก บริษทั วี.อาร์.แฮนด์เดิล 

จ ากดั 

 
 
 

ช่องทางการจดัจ าหน่ายของบริษทัฯ 
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ภำพที ่1.8 แสดงสัดส่วนยอดขาย ตามช่องทางการจดัจ าหน่ายของ บริษทั วี.อาร์.แฮนด์เดิล จ ากดั 

ประจ าปี 2558 
ท่ีมา : ฝ่ายการตลาดส่ือสารองคก์ร บริษทั ว.ีอาร์.แฮนดเ์ดิล จ ากดั 
 

จากภาพท่ี 1.8 จะเห็นได้ว่าปัจจุบนับริษทั วี.อาร์.แฮนด์เดิล จ ากดั มีช่องทางการจดั
จ าหน่ายทั้งในประเทศ และต่างประเทศ โดยมีสัดส่วนดงัน้ี 

1. ช่องทางจดัจ าหน่ายต่างประเทศ คือ เป็นช่องทางท่ีถือสัดส่วนอยู ่19% จากยอดขาย
รวมของบริษทัฯ โดยลูกค้ากลุ่มน้ีจะเป็นกลุ่มตวัแทนจดัจ าหน่ายสินค้าภายใตต้ราสินค้า VRH / 
HOY และสินค้าสั่งผลิตเพื่อจดัจ าหน่ายภายใต้ตราสินค้าของผูแ้ทนประเทศนั้นๆ (OEM) ซ่ึงใน
ปัจจุบนับริษทัฯ มีช่องทางจดัจ าหน่ายต่างประเทศกวา่ 25 ประเทศ ไดแ้ก่ 

- ประเทศในกลุ่มอาเซียน อาทิเช่น พม่า กมัพูชา ลาว มาเลเซีย เวียดนาม สิงคโปร์ 
เป็นตน้ 

- ประเทศฝ่ังตะวนัออกกลาง อาทิเช่น สหรัฐอาหรับเอมิเรตส์ การ์ตา้ ปากีสถาน เป็น
ตน้ 

- ประเทศในกลุ่มทวปียโุรป อาทิเช่น เบลเยีย่ม เยอรมนี ฝร่ังเศส เป็นตน้ 
- ประเทศในกลุ่มทวปีอเมริกา อาทิเช่น เมก็ซิโก สหรัฐอเมริกา เป็นตน้ 
2. ช่องทางจดัจ าหน่ายภายในประเทศ เป็นช่องทางท่ีถือสัดส่วนอยู ่81% จากยอดขาย

รวมของบริษทัฯ โดยในช่องทางในประเทศน้ีจะจดัจ าหน่ายผา่น 3 ช่องทางหลกั ไดแ้ก่ 
- ช่องทางการขายผ่านห้างสรรพสินค้า (Modern Trade) ในช่องทางน้ีมีสัดส่วน

ยอดขายอยู่ท่ี  32.5% จากยอดขายภายในประเทศ ช่องทางน้ีตัวแทนจัดจ าหน่ายจะเป็นกลุ่ม
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ห้างสรรพสินคา้ท่ีจ  าหน่ายอุปกรณ์สร้างและตกแต่งบา้น ทัว่ประเทศ ได้แก่ บุญถาวร ดูโฮม โฮม
เวร์ิค ไทวสัดุ สยามโกลบอลเฮาส์ เดอะมอลล ์สยามพารากอน เอม็ควอเทีย  

- ช่องทางการขายผ่านร้านคา้วสัดุ อุปกรณ์ก่อสร้าง (Traditional Trade) ทัว่ประเทศ 
ในช่องทางน้ีมีสัดส่วนยอดขายอยู่ท่ี 32.5% จากยอดขายภายในประเทศ โดยในปัจจุบนับริษทัฯ มี
ตวัแทนจ าหน่ายกวา่ 1,800 ร้านคา้ทัว่ประเทศ 

- ช่องทางการขายโครงการอสังหาริมทรัพย ์ในช่องทางน้ีมีสัดส่วนยอดขายอยูท่ี่ 36% 
จากยอดขายภายในประเทศ โดยลกัษณะการขายในช่องทางน้ีจะเป็นในรูปแบบการวางสเปคสินคา้
กบัเจา้ของโครงการ หรือผูอ้อกแบบ สถาปนิก เพื่อให้ไดสิ้นคา้ท่ีเหมาะสม หรือ ในบางกรณีอาจจะ
ตอ้งมีการดดัแปลงบางส่วน เพื่อใหมี้รูปลกัษณ์ และราคา คุณภาพเหมาะสมกบัโครงการนั้นๆ 

โดยช่องทางการจดัจ าหน่ายภายในประเทศ ทั้ ง 3 ช่องทางท่ีกล่าวมาในข้างต้นนั้น 
สามารถแสดงสัดส่วนการขายไดด้งัภาพท่ี 1.9 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภำพที ่1.9 แสดงสัดส่วนยอดขาย ตามช่องทางการจดัจ าหน่ายภายในประเทศของ บริษทั วี.อาร์.

แฮนดเ์ดิล จ ากดั ประจ าปี 2558 
ท่ีมา : ฝ่ายบริหารขายและการตลาด บริษทั ว.ีอาร์.แฮนดเ์ดิล จ ากดั 
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ภำพที ่1.10 แสดงยอดขายภายในประเทศ ยอ้นหลงั 3 ปี ของ บริษทั ว.ีอาร์.แฮนดเ์ดิล จ ากดั  
ท่ีมา: ฝ่ายบริหารขายและการตลาด บริษทั ว.ีอาร์.แฮนดเ์ดิล จ ากดั 
 

จากภาพท่ี 1.4 จะแสดงถึงยอดขายภายในประเทศของบริษทัฯ 3 ปี ยอ้นหลงั ซ่ึงจาก
ภาพดังกล่าวจะเห็นได้ว่าบริษทัฯ มีการเติบโตในปี 2557 คิดเป็น 8% ท่ีเพิ่มข้ึนจากยอดขายในปี 
2556 ในแต่ในปี 2558 ยอดขายภายในประเทศลดลงจากปี 2557 คิดเป็น 3% 

 
 
1.4  สภำพปัญหำ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที ่1.11 แสดงยอดขายภายในประเทศแต่ละช่องทางการขาย ของ บริษทั ว.ีอาร์.แฮนดเ์ดิล จ ากดั  
ท่ีมา : ฝ่ายบริหารขายและการตลาด บริษทั ว.ีอาร์.แฮนดเ์ดิล จ ากดั 
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จากภาพท่ี 1.5 จะเห็นไดว้า่ในปี 2558 บริษทัฯ ประสบปัญหาในดา้นยอดขาย ท่ีลดลง
จากปี 2557 ในอตัราส่วนท่ีลดลงถึง 3% โดยยอดขายภายในประเทศท่ีลด หากดูจากภาพท่ี 1.5 จะ
เห็นไดว้่า สาเหตุหลกัจะมาจาก ช่องทางการขายโครงการอสังหาริมทรัพย ์ท่ีมียอดขายลดลงจากปี 
2556 และ 2557 ถึง 12%  และเม่ือได้ศึกษาขอ้มูลของการขายโครงการ พบว่าการจ านวนการขาย
สินคา้ในหมวดต่างๆ ในปี 2558 มีอตัราลดลงเกือบทุกหมวดหมู่ โดยแสดงใหเ้ห็นดงัภาพท่ี 1.6 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที ่1.12 แสดงยอดขายสินคา้ เปรียบเทียบปี 2557 และ ปี 2558 โดยแบ่งตามประเภทสินคา้ของ

ฝ่ายขายโครงการ (จ านวนช้ิน) บริษทั ว.ีอาร์.แฮนดเ์ดิล จ ากดั 
ท่ีมา: ฝ่ายบริหารขายและการตลาด บริษทั ว.ีอาร์.แฮนดเ์ดิล จ ากดั 
 

จากภาพท่ี 1.6 จะเห็นไดว้า่หมวดหมู่ท่ีสามารถสร้างยอดขาย และมีจ านวนการขายท่ี
มากท่ีสุดในปี 2557 นั้น คือหมวดสินคา้ประเภทก๊อกน ้ าสเตนเลส ซ่ึงจากภาพจะเห็นได้ว่ามีอตัรา
ลดลงถึง 21% ท าให้ส่งผลกระทบต่อยอดขายของฝ่ายขายโครงการ ในปี 2558 เป็นอยา่งมาก ทั้งท่ี
แนวโนม้ของอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพย ์ท่ีเป็นกลุ่มลูกคา้หลกั ในปี 2558 น้ีภาวะอุตสาหกรรมยงั
มีการเติบโตข้ึนเล็กน้อย อีกทั้งบริษทัฯ ยงัเป็นผูผ้ลิตสินคา้ในหมวดก๊อกน ้ าสเตนเลส ซ่ึงมีความ
ไดเ้ปรียบในการท่ีจะปรับปรุง เปล่ียนแปลง หรือพฒันารูปแบบใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้ได ้
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และความไดเ้ปรียบในดา้นของจ านวนการผลิตขั้นต ่า ซ่ึงจากท่ีกล่าวมาบริษทัฯ จะมีความไดเ้ปรียบ
กวา่บริษทัฯ อ่ืนๆท่ีใชว้ธีิการน าเขา้ หรือ จา้งผูอ่ื้นผลิต 

ดงันั้นจากสภาพปัญหาท่ีเกิดข้ึนจึงควรน ามาวเิคราะห์สาเหตุของปัญหา เพื่อให้สามารถ
ก าหนดกลยุทธ์ ส าหรับการเพิ่มยอดขายสินคา้ในหมวดก๊อกน ้ าสเตนเลส และเพิ่มศกัยภาพทางการ
แข่งขนั ในช่องทางการขายโครงการอสังหาริมทรัพย ์ให้กลบัมา 25% เพื่อให้ตรงกบัการเติบโตของ
อุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพย ์และเพื่อความสามารถในการแข่งขนัของบริษทัฯ 
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บทที ่2 

กำรวเิครำะห์ปัญหำ 

 
 

จากสภาพปัญหายอดขายสินคา้ประเภทก๊อกน ้ าสเตนเลส ช่องทางการขายโครงการ
อสังหาริมทรัพย ์ท่ีลดลงทั้งท่ีแนวโนม้ของอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพย ์ท่ีเป็นกลุ่มลูกคา้หลกั ในปี 
2558 น้ีภาวะอุตสาหกรรมยงัมีการเติบโตข้ึนเล็กนอ้ย อีกทั้งบริษทัฯ ยงัมีความไดเ้ปรียบในการท่ีจะ
แข่งขนัไดใ้นหลายๆ ดา้นเน่ืองจากท่ีฐานการผลิตเป็นของตนเอง แต่มีจุดอ่อนในดา้นของการขาย 
และการบริการท่ีไม่ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ ดงันั้นผูศึ้กษาจึงท าการวิเคราะห์ปัญหา รวมถึง
สภาพแวดลอ้มภายนอก และภายใน เพื่อหาแนวทางการสร้างกลยทุธ์  และศกัยภาพทางการแข่งขนั 
เพื่อให้สอดคล้องกบัการเติบโตของอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพย ์และเพื่อความสามารถในการ
แข่งขนัของบริษทัฯ 

 
 
2.1  กำรวเิครำะห์สภำพแวดล้อมภำยนอกของธุรกจิ โดยใช้ PESTEL Analysis 

เป็นเคร่ืองมือท่ีใชส้ าหรับการวิเคราะห์ภาพรวมของปัจจยัเส่ียงภายนอกของธุรกิจ โดย
ดูแนวโน้ม และภาพรวมของตลาด รวมไปจนถึงการวิเคราะห์แนวโน้มของธุรกิจในอนาคต โดย
อาศยัขอ้มูลของการเปล่ียนแปลงภายนอกภายนอก ท่ีเราไม่สามารถควบคุมได ้ท่ีประกอบไปดว้ย  P-
Politic : ปัจจยัทางนโยบายและการเมือง E-Economic : ปัจจยัทางเศรษฐกิจ S-Social : ปัจจยัสภาพ
ทางสังคม T-Technology : ปัจจยัทางเทคโนโลยีและนวตักรรมใหม่ๆ E-Environment : ปัจจยัทาง
สภาพแวดลอ้มท่ีมีผลต่อการท าธุรกิจ (ส่ิงแวดลอ้ม) L-Legal : ปัจจยัทางกฎหมาย 

P-Politic : ปัจจยัทางนโยบายและการเมือง 
ปัจจยัทางนโยบายและการเมืองคือปัจจยัท่ีมีการเปล่ียนแปลงตามสภาพของรัฐบาลและ

นโยบายของรัฐในช่วงเวลานั้นๆ ในบางช่วงเวลารัฐอาจมีการส่งเสริมการส่งออก ก็จะส่งผลให้ธุรกิจ
ท่ีมีการส่งสินคา้ไปขายนอกประเทศไดเ้ปรียบ รวมไปถึงขอ้ตกลงและขอ้กฎหมายทางการคา้ท่ีมีการ
เปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลาโดยข้ึนอยู่กับนโยบายของรัฐ ท่ีท าให้เราต้องคอยปรับตัวหรือช่วย
ผูป้ระกอบการตดัสินใจวา่เราพร้อมท่ีจะลงทุนในประเทศท่ีมีนโยบายแบบน้ีหรือไม่ 
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E-Economic : ปัจจยัทางเศรษฐกิจ 
ปัจจยัทางเศรษฐกิจซ่ึงมีผลกบัทุกๆ ธุรกิจในทางตรงเป็นอยา่งมาก เพราะเศรษฐกิจของ

ประเทศเป็นตวัก าหนดก าลงัซ้ือของคนในประเทศ และเป็นตวัก าหนดตลาดขนาดใหญ่ในประเทศ
อีกดว้ย ซ่ึงปัจจยัในหัวขอ้น้ีก็สามารถช่วยเราวางแผนธุรกิจวา่จะเลือกด าเนินการเป็นระยะสั้นหรือ
ระยะยาวจากสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบนัและแนวโนม้ของเศรษฐกิจในอนาคตไดอี้กดว้ย 

S-Social : ปัจจยัสภาพทางสังคม 
ปัจจยัทางสังคมนั้นหมายถึงปัจจยัทุกๆ อย่างท่ีเก่ียวข้องกับ สภาพแวดล้อม สภาพ

สังคม  วฒันธรรม และชีวิตการเป็นอยูข่องคนพื้นท่ีนั้นๆ วา่เป็นอยา่งไรก่อนท่ีจะเร่ิมท าการตลาดให้
ไดถู้กทาง เพราะวิถีชีวิตของคนในแต่ละชุมชนนั้นก็จะมีความแตกต่างกนัออกไป การท่ีจะเขา้ไปท า
ตลาดในพื้นท่ีต่างๆ เราตอ้งเขา้ไปศึกษาในส่วนน้ีก่อนเพื่อให้มัน่ใจไดว้า่ธุรกิจจะสามารถด าเนินไป
ไดอ้ย่างราบร่ืนและเป็นท่ีสนใจของคนในชุมชนในดา้นท่ีดีโดยท่ีไม่ส่งผลกระทบดา้นลบใดๆ ต่อ
คนในชุมชนนั้นๆ ดว้ย 

T-Technology : ปัจจยัทางเทคโนโลยแีละนวตักรรมใหม่ๆ 
แต่ละพื้นท่ีในการท าธุรกิจก็มีการพฒันาของนวตักรรมและเทคโนโลยีท่ีแตกต่างกนั

ออกไป บางชุมชนอาจอาศยัอยู่ได้โดยไม่ต้องอาศยัเทคโนโลยี แต่กับบางชุมชนกลบัตอ้งพึ่ งพา
เทคโนโลยีในการด าเนินชีวิตเป็นอย่างมาก รวมไปถึงแนวโน้มในอนาคตว่าถ้าในอนาคตมี
เทคโนโลยีใหม่ๆ เขา้มาและธุรกิจเราจะเป็นอย่างไร อย่างเช่น ธุรกิจร้านเช่าวีดีโอรายใหญ่อย่าง 
Blockbuster ก็ต้องประสบปัญหาอย่างจงัเม่ือต้องเผชิญกับเทคโนโลยีอย่างภาพยนตร์ระบบไฟล์
ดิจิตอลท่ีสามารถดาวน์โหลดจากอินเตอร์เน็ตไดส้ะดวกสบายมาก เป็นตน้ ดงันั้นหัวขอ้ปัจจยัทาง
เทคโนโลยท่ีีควรค านึงถึงในดา้นล่างน้ีจึงมีความส าคญัมากในการท าธุรกิจในยคุปัจจุบนั 

E-Environment : ปัจจยัทางสภาพแวดลอ้มท่ีมีผลต่อการท าธุรกิจ (ส่ิงแวดลอ้ม) 
ปัจจยัทางสภาพแวดลอ้มวา่มีผลอยา่งไรในการท าธุรกิจไดบ้า้ง อาทิเช่น  สภาพอากาศ 

กฏหมายและข้อก าหนดเร่ืองการควบคุมมลพิษ ปัญหามลพิษทางน ้ าและอากาศ ทศันคติการรัก
ส่ิงแวดลอ้มของคนในชุมชน 

L-Legal : ปัจจยัทางกฎหมาย 
ประเด็นท่ีเก่ียวข้องทางกฎหมายท่ีอาจจะส่งผลกระทบต่อองค์กร อาทิเช่น การ

เปล่ียนแปลงทางกฎหมาย ดา้นกฎหมายดา้นแรงงาน ลูกคา้ สวสัดิการ การน าเขา้-ส่งออก เป็นตน้ 
ผลกำรวเิครำะห์ PESTEL ของบริษัทฯ มีดังนี ้
1. ปัจจยัทางนโยบายและการเมือง (Politic) เป็นปัจจยัในเชิงบวกให้กบัอุตสาหกรรม 

จากความผนัผวนทางการเมืองในช่วงตน้ปี 2557 ท่ีผ่านมานั้น ในช่วงแรกได้ส่งผลกระทบต่อภาค
ธุรกิจอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพยใ์ห้เกิดภาวะชะลอตวั แต่ในช่วงคร่ึงปีหลงั 2557 ในภาคธุรกิจน้ี
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ไดมี้การฟ้ืนตวักลบัมาไดเ้ป็นอยา่งดีและในปี 2558 นั้นคาดการณ์วา่จะมีภาวะท่ีดีข้ึนกวา่ในปี 2557 
เน่ืองจากสถานการณ์ทางการเมืองท่ีดีข้ึน (รายงานบริษทัท่ีปรึกษาและบริการดา้นอสังหาริมทรัพย ์เจ
แอลแอล, มกราคม 2558) รวมถึงมีการออกนโยบายจากรัฐบาลในการกระตุน้เศรษฐกิจช่วงปลายปี 
2558 ส าหรับการซ้ืออสังหาริมทรัพย ์ในดา้นเง่ือนไขการปล่อยกูท่ี้มีความยืดหยุน่ท่ีมากข้ึน ดอกเบ้ีย
ท่ีลดลง และนโยบายการลดหย่อนภาษีจากดอกเบ้ียการผ่อนท่ีอยู่อาศยั ส่งผลให้อุตสาหกรรม
อสังหาริมทรัพยย์งัคงมีการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงส่งผลให้อุตสาหกรรมต่างๆ ท่ีมีความเก่ียวขอ้งมี
แนวโนม้ในการเจริญเติบโตตามไปดว้ย 

2. ปัจจยัทางดา้นเศรษฐกิจ (Economic) เป็นปัจจยัในเชิงลบให้กบัอุตสาหกรรม จาก
ผลกระทบด้านสถานการณ์ทางการเมืองในปี 2557 ท่ีผ่านมา ยงัคงส่งผลให้ภาพรวมของภาวะ
เศรษฐกิจในปี 2558 อยู่ในสภาวะคงท่ี และในบางช่วงมีการชะลอตวั ทั้งน้ีในด้านภาวะเศรษฐกิจ
ดงักล่าว ส่งผลต่ออตัราการบริโภคและการจบัจ่ายของประชาชนในปี 2558 แบบชะลอตวั มีการ
เติบโต 1.8% ในไตรมาสท่ี 3/2558 (รายงานทิสโก้, ธันวาคม 2558) อีกทั้ งยงัมีความเส่ียงจาก
ผลกระทบในด้านราคาสินค้าเกษตรท่ีอยู่ในระดับต ่า ปัญหาภยัแห้งแล้งท่ีส่งผลต่อผลผลิตทาง
การเกษตร และหน้ีภาคครัวเรือนของประเทศท่ียงัอยูใ่นระดบัท่ีสูง ทั้งหมดน้ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
ในการจบัจ่ายใชส้อยของผูบ้ริโภค และมีผลต่ออตัราการบริโภคและจบัจ่ายของประชาชนเป็นอยา่ง
มาก 

3. ปัจจยัทางดา้นสังคม (Social) เป็นปัจจยัในเชิงบวกให้กบัอุตสาหกรรม ปัจจุบนัใน
การตดัสินใจซ้ือโครงการอสังหาริมทรัพยไ์ม่ไดมี้ความส าคญัเฉพาะในดา้นของราคา และท าเลท่ีตั้ง
ของโครงการเหมือนในอดีตท่ีผ่านมา แต่ผูซ้ื้อยงัให้ความส าคัญในด้านต่างๆ ตั้ งแต่ระบบการ
ก่อสร้าง บริษัทฯ ผูรั้บเหมา รวมไปจนถึงวสัดุอุปกรณ์ต่างๆ ท่ีเป็นส่วนประกอบของบ้านหรือ
คอนโด ท่ีอยู่อาศัย ไม่ว่าจะเป็นระบบต่างๆ กระเบ้ือง พื้น ประตู หน้าต่าง อุปกรณ์ในห้องน ้ า 
ห้องครัว ซ่ึงความส าคญัของส่ิงเหล่าน้ีประกอบไปดว้ยคุณภาพ ลกัษณะ และตราสินคา้ โดยจะเห็น
ไดจ้ากในปัจจุบนัมี Website ต่างๆ ท่ีรวบรวมการ Review อธิบายถึงโครงการต่างๆ อยา่งละเอียด อีก
ทั้งในยุคของอินเตอร์เน็ต ขอ้มูลทุกอยา่งสามารถหาไดอ้ยา่งรวดเร็ว โครงการใดดี หรือไม่ดี ก็จะถูก
บอกต่อ ดงันั้นผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพย ์จึงตอ้งให้ความส าคญัในส่ิงเหล่าน้ี
อยา่งหลีกเล่ียงไม่ได ้เพราะส่ิงต่างๆ เหล่าน้ีมีผลกระทบต่อตน้ทุนของโครงการ 

4. ปัจจยัทางดา้นเทคโนโลยี (Technology) เป็นปัจจยัในเชิงบวกให้กบัอุตสาหกรรม 
เน่ืองจากเทคโนโลยีส าหรับการก่อสร้างท่ีอยู่อาศยัในปัจจุบนัจะเน้นไปในดา้นของการท าให้ท่ีอยู่
อาศยัประหยดัพลังงานในหลายๆ ด้าน อาทิเช่น เทคโนโลยีบ้านเย็นเพื่อให้ประหยดัไฟฟ้า โดย
จะตอ้งถูกวางระบบมาตั้งแต่การก่อสร้าง แต่เน่ืองจากการสร้างเทคโนโลยีเหล่าน้ีจะส่งผลต่อราคา
ซ้ือ-ขายของท่ีอยู่อาศยั ส่งผลให้ในดา้นเทคโนโลยีส าหรับท่ีอยู่อาศยั ยงัไม่เป็นท่ีตอ้งการของผูซ้ื้อ
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มากนัก และในอีกด้านหน่ึง คือ เทคโนโลยีในการก่อสร้างต่างๆ เพื่อให้เกิดความรวดเร็วใช้
ระยะเวลาน้อยลง สามารถส่งมอบบา้นไดเ้ร็วข้ึน และจ านวนมากข้ึน ส่งผลให้มีจ  านวนยูนิต หรือ
จ านวนหลงัของท่ีอยูอ่าศยั เพิ่มปริมาณไดอ้ยา่งรวดเร็วตามความตอ้งการของตลาด 

5. ปัจจยัทางดา้นส่ิงแวดลอ้ม (Environment) เป็นปัจจยัในเชิงบวกใหก้บัอุตสาหกรรม 
จากภาวะในปี 2558 ท่ีผ่านมาได้เกิดภาวะภยัแล้งในหลายพื้นท่ี รวมถึงในฤดูฝนก็ยงัไม่มีปริมาณ
น ้ าฝนท่ีเพียงพอต่อความตอ้งการในการท าการเกษตร และการใช้งาน ซ่ึงคาดการณ์ว่าในปี 2559 
ประเทศไทยจะประสบปัญหาภยัแลง้ในหลากหลายพื้นท่ี ท าให้หลายๆ ภาคส่วนมีการต่ืนตวัในดา้น
การใช้น า มีการรณรงคใ์ห้ประหยดัน ้ ามากข้ึน รวมถึงการสรรหาอุปกรณ์ก๊อกน ้ า ท่ีมีประสิทธิภาพ
ในการใชง้านดีและประหยดัน ้า เพื่อการใชง้านในหลากหลายพื้นท่ีเพิ่มข้ึน 

6.  ปัจจยัทางด้านกฏหมาย (Legal) เป็นปัจจยัในเชิงบวกให้กบัอุตสาหกรรม สินคา้
ประเภทก๊อกน ้ า และฝักบวัในประเทศไทย ไดมี้การออกกฎหมายมาเพื่อคุม้ครองผูบ้ริโภค และเพื่อ
การป้องกนัสินคา้ท่ีไม่ไดคุ้ณภาพ ราคาถูกท่ีมีการน าเขา้จากประเทศอ่ืนๆ มาจ าหน่ายในประเทศไทย 
ดว้ยการออกกฎขอ้บงัคบัมาตรฐานอุตสาหกรรม มอก. 2067-2552 ก๊อกน ้ าส าหรับเคร่ืองสุขภณัฑ ์
เฉพาะดา้นส่ิงแวดลอ้ม การประหยดัน ้ า ใจความส าคญัคือ ก าหนดคุณภาพมาตรฐาน และคุณสมบติั
การประหยดัน ้ า โดยก๊อกน ้ าส าหรับอ่างลา้งหนา้ อ่างลา้งจาน จะตอ้งมีอตัราการไหลของน ้ าไม่เกิน 6 
ลิตร ต่อนาที ท่ีแรงดนั 1 บาร์ และควบคุมปริมาณสารตกคา้งประเภทโลหะหนกั (ตะกัว่ แคดเม่ียม 
สังกะสี) ท่ีสามารถไหลผ่านตวัก๊อกน ้ าออกมาได้ ซ่ึงสารตกค้างประเภทโลหะหนักน้ีสามารถ
ปนเป้ือนไดจ้ากวตัถุดิบในการผลิตก๊อกน ้ าประเภททองเหลือง โดยมาตรฐานอุตสาหกรรมน้ี (มอก.) 
มีผลบงัคบัใช้เม่ือวนัท่ี 19 มกราคม 2554 หากผูใ้ดจดัจ าหน่ายสินคา้ประเภทก๊อกน ้ าโดยไม่ผา่นการ
รับรองและไดรั้บตรา มอก. 2067-2552 จะมีความผดิทางกฎหมาย มีโทษทั้งจ  าและปรับ 
 
 
 
 
 
 
 
 
ตำรำงที ่2.1 สรุปการวเิคราะห์ปัญหาโดยการใชเ้คร่ืองมือ PESTEL Analysis 

ประเภทของปัจจัยภำยนอก ระดับผลกระทบ 
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1. ปัจจยัทางนโยบายและการเมือง (Political) + 
2. ปัจจยัทางดา้นเศรษฐกิจ (Economic) - 
3. ปัจจยัทางดา้นสังคม (Social) + 
4. ปัจจยัทางดา้นเทคโนโลย ี(Technology) + 
5. ปัจจยัทางดา้นส่ิงแวดลอ้ม (Environment) + 
6. ปัจจยัทางดา้นกฎหมาย (Legal) + 

 
จากการวิเคราะห์ PESTEL ปัจจยัต่างๆ ส าหรับการแข่งขนัในขา้งตน้จะท าให้เราทราบ

ว่ามีความรุนแรงของการแข่งขันมากน้อยเพียงใด โดยจากตารางจะเห็นว่าบริษัทฯ ยงัมีปัจจัย
ภายนอกท่ีมีความได้เปรียบ (ปัจจยับวก) ถึง 5 ด้านในด้านนโยบายและการเมืองท่ีภาครัฐมีการ
ส่งเสริมและกระตุน้ภาคอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพย ์ปัจจยัทางดา้นสังคม เทคโนโลยี ส่ิงแวดลอ้ม 
และกฎหมายท่ีช่วยกระตุน้ และสนบัสนุนใหบ้ริษทัฯ สามารถแข่งขนัไดใ้นอุตสาหกรรม และปัจจยั
ท่ีมีอิทธิพลท่ีอาจส่งผลในการท าธุรกิจ ท่ีเป็นปัจจยัลบ มีเพียงดา้นเดียวคือ ปัจจยัทางดา้นเศรษฐกิจ 
ซ่ึงมีผลกระทบต่อก าลงัซ้ือ และสภาพการตดัสินใจในการใชจ่้ายในช่วงน้ี การวิเคราะห์น้ีจะช่วยท า
ให้ผูบ้ริหารเขา้ใจสภาพปัจจยัภายนอกในการแข่งขนั และสามารถท่ีจะจดัท ากลยทุธ์เพื่อการแข่งขนั
ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

 
 
2.2  กำรวเิครำะห์สภำพแวดล้อมภำยนอกของธุรกจิ โดยใช้  Perceptual Map 

Perceptual Map คือ เค่ืองมือท่ีได้ถูกออกแบบมา เพื่อท าการเปรียบเทียบการรับรู้
มุมมองของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวกบัแบรนดสิ์นคา้ หรือจุดเด่น-ดอ้ยของเรา เม่ือเทียบกบัแบรนดข์องคู่แข่ง
ในผงัภาพเดียวกนั โดยการเปรียบเทียบจะก าหนดแกนในแนวตั้ง และแนวนอนของสองดา้นให้ตรง
ขา้มกนั หรือการสะทอ้นความคิดเชิงเปรียบเทียบในมุมมองผูบ้ริโภค 

 
 
 
 
ผลกำรวเิครำะห์ Perceptual Map ของบริษัทฯ มีดังนี ้
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ภำพที ่2.1 ภาพเปรียบเทียบ Perceptual Map ระหว่าง VRH กบัคู่แข่งขนัในอุตสาหกรรม ในด้าน

ราคา และภาพลกัษณ์แบรนดสิ์นคา้ 
 

จากภาพท่ี 2.1 จะเห็นได้ว่าเม่ือเปรียบเทียบ การรับรู้ในดา้นแบรนด์ของสินคา้ VRH 
กับ คู่แข่งขัน  ได้แ ก่  Cotto  Hafele และ American Standard  ในด้านของแบรนด์  Hafele และ 
American Standard จะมีการรับรู้ความเป็นแบรนด์ของต่างชาติ แต่ในแบรนด์ของ Hafele จะมีความ
เป็นต่างชาติมากกว่าเน่ืองจากเป็นแบรนด์จากเยอรมนี ส่วน American Standard นั้นจะมีการรับร็
ความเป็นต่างชาติรองลงมา เน่ืองจากมีการเปล่ียนเจา้ของหลายสัญชาติ ส่วนในดา้นของราคานั้น 
Hafele และ American Standard จดัวา่มีราคาท่ีอยูใ่นระดบัสูง โดยแบรนด์ Hafele จะมีราคาท่ีสูงกวา่
American Standard และจากภาพท่ี 2.1 ทางดา้นขวาท่ีเป็นแบรนด์ไทย มีอยู ่2 แบรนด์ คือ Cotto กบั 
VRH โดย Cotto จะมีการรับรู้ท่ีเป็นแบรนด์ของไทยท่ีมีความเป็นสากล มีกล่ินอายของความเป็น
ต่างชาติ แต่แบรนด์ของ VRH จะเป็นแบรนด์สินคา้ท่ีมีการรับรู้เป็นแบรนด์คนไทยอย่างชดัเจน ใน
ด้านราคานั้น เม่ือเปรียบเทียบกนั Cotto จะเป็นแบรนด์ไทยท่ีมีราคาสูงท่ีสุด เม่ือเปรียบเทียบกับ 
VRH, Hafele และ American Standard  ส่วน  VRH จะมีราคาอยู่ในระดับปานกลาง และเม่ือ
เปรียบเทียบจากแผนภาพแล้ว VRH จะมีราคาท่ีต ่ากว่าคู่แข่งขนั ส าหรับสินค้าท่ีมีคุณภาพ และ
รูปทรงลกัษณะใกลเ้คียงกนั หรืออยูใ่นหมวดหมู่ประเภทเดียวกนั 
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ภำพที ่2.2 ภาพเปรียบเทียบ Perceptual Map ระหว่าง VRH กบัคู่แข่งขนัในอุตสาหกรรม ในด้าน 
แบรนดสิ์นคา้เป็นท่ีรู้จกั และความยดืหยุน่ของการปรับรูปแบบของสินคา้ 

 
จากภาพท่ี 2.2 จะเป็นการเปรียบเทียบการรับรู้ของ Brand Awareness กบัความยืดหยุน่

ในการตอบสนองลูกคา้ในดา้นของรูปแบบ โดยจากภาพจะเห็นไดว้า่การรู้จกัในแบรนด์สินคา้ของ 
Cotto  Hafele และ American Standard จะมี Brand Awareness ท่ี เป็นท่ี รู้จักอยู่ในระดับท่ีสูง แต่ 
ส าหรับแบรนด์ VRH เม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนัจะพบว่าอยู่ในระดบัสุดท้าย ส่วนในด้านของ
ความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ ดา้นการปรับรูปแบบของสินคา้ใหต้รงความ
ตอ้งการนั้น Hafele และ American Standard จะมีความยืดหยุ่นท่ีต ่า เน่ืองจากฐานการผลิตสินค้า
ประเภทน้ีไม่ได้ตั้ งอยู่ในประเทศไทย และมีข้อจ ากัดในด้านของจ านวน ส่วน Cotto จะมีความ
ยืดหยุ่นแค่ในระดบัปานกลาง เน่ืองจากยงัตอ้งจา้งผูอ่ื้นผลิตส าหรับสินคา้ในกลุ่มก๊อกน ้ า จึงจะติด
ปัญหาดา้นจ านวน ส่วน VRH เน่ืองจากมีฐานการผลิต และโรงงานเป็นของตนเอง (ในเครือ) ท าให้
ศกัยภาพ และความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการลูกคา้ในดา้นความยดืหยุน่ของรูปแบบน้ี
สามารถท าไดง่้าย เป็นขอ้ได้เปรียบส าหรับการแข่งขนั เพื่อท าให้สินคา้เหมาะสมกบัโครงการได้
มากกวา่คู่แข่งขนั 

จาก Perceptual Map จะเห็นได้ว่าเม่ือเปรียบเทียบกับคู่แข่งขัน  Cotto  Hafele และ 
American Standard นั้ นจะมีภาพลักษณ์ของแบรนด์สินค้าท่ี มีความเป็นต่างชาติ และ Brand 
Awareness ท่ีดีกวา่ VRH  แต่ในดา้นของราคานั้น Cotto  Hafele และ American Standard ก็มีราคาท่ี
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สูงตามภาพลกัษณ์ท่ีดีไปดว้ย แต่ VRH เองมีราคาท่ีถูกกวา่ท าให้สามารถแข่งขนัได ้ประกอบกบัมี
ความยืดหยุ่นในการปรับรูปแบบสินคา้เพื่อสร้างความแตกต่าง ในการน าเสนอโครงการได ้ท าให้
เป็นโอกาสหาก VRH สามารถน าขอ้แตกต่างในขอ้น้ีมาน าเสนอกบัลูกคา้ โดยส่ือสารผ่านพนกังาน
ขายท่ีมีประสิทธิภาพท่ีสามารถอธิบายให้ลูกคา้เกิดความเขา้ใจได้ ส่วนในด้านแบรนด์สินค้าท่ีมี
ความเป็นไทยสูงนั้น จะส่งผลดีต่อ VRH เพราะปัจจุบนัผูบ้ริโภคเร่ิมให้การสนบัสนุนสินคา้ไทยมาก
ข้ึน อีกทั้ง VRH ยงัมีฐานการผลิตในประเทศไทย ซ่ึงท าให้เกิดความมัน่ใจในตวัสินคา้มากกว่า แบ
รนดอ่ื์นๆ ท่ีมีฐานการผลิตในประเทศจีน 

 
 
2.3  กำรวเิครำะห์สภำพแวดล้อมภำยในของธุรกจิ โดยใช้ VRIN Framework 

VRIN Framework  (Barney, 1991) คือ เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิเคราะห์ทรัพยากรท่ี
องคก์รครอบครองอยูว่า่มีความสามารถสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัในอุตสาหกรรมท่ีองคก์ร
เราอยูไ่ดม้ากนอ้ยเพียงใด และความไดเ้ปรียบนั้นมีความย ัง่ยนืหรือไม่ โดยมีการวเิคราะห์ท่ีประกอบ
ไปดว้ยคุณลกัษณะ 4 ดา้น คือ 

 
2.3.1 V – Valuable Resources 
คือ คุณค่าของทรัพยากรท่ีองค์กรมี อาทิเช่น บุคลากร ความรู้และทกัษะ สินทรัพย ์

กระบวนการ มีคุณค่าต่อองค์กร สามารถสร้างความย ัง่ยืน สร้างโอกาสและความได้เปรียบในการ
แข่งขนัไดม้ากน้อยเพียงใด ลดการคุกคาม (Threats) ของคู่แข่ง และสามารถน ามาสร้างกลยุทธ์เพื่อ
สร้างประสิทธิภาพและประสิทธิผลอยา่งต่อเน่ืองไดห้รือไม่ หากมีความไดเ้ปรียบแสดงวา่ทรัพยากร
นั้นมีคุณค่า และเป็นจุดแขง็ของบริษทัฯ  

 
2.3.2 R – Rare Resources  
ทรัพยากรท่ีองค์กรมีอยู่ หากน าไปเปรียบเทียบกบัคู่แขงขนัแล้ว คู่แข่งไม่มี หรือไม่

สามารถหาไดเ้ทียบเท่า ถือเป็นอีกหน่ึงจุดแข็งท่ีส าคญัในการน ามาออกแบบกลยุทธ์เพื่อสร้างความ
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 
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2.3.3 I – Imperfectly Imitable Resources  
ทรัพยากรท่ีเรามีอยู่ ท่ี เป็นจุดแข็งและมีความส าคัญต่อองค์กร คู่แข่งขันสามารถ

ลอกเลียนแบบไดย้ากหรือง่ายเพียงใด หรือหากจะมีการลอกเลียนแบบจะตอ้งมีการลงทุนมากน้อย
เพียงใด  

 
2.3.4 N – Non Substitute Resource  
ทรัพยากรท่ีองคก์รครอบครอง มีส่ิงใดท่ีมาทดแทนไดห้รือไม่ ทั้งภายในและภายนอก

อุตสาหกรรม หากไม่มีส่ิงใดทดแทนไดจ้ะก่อใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 
ทั้งน้ีการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในอุตสาหกรรมขององค์กร หากองค์กร

ใดมีคุณลกัษณะท่ีกล่าวมาในขา้งตน้ครบทั้ง 4 ดา้น ก็จะส่งผลใหอ้งคก์รนั้นมีความไดเ้ปรียบสามารถ
ท าให้องค์กรแข่งขนัไดใ้นระยะยาว และย ัง่ยืน แต่หากขาดไป 1 คุณลกัษณะใด ลกัษณะหน่ึงก็จะ
ส่งผลให้องค์กรยงัมีความสามารถในการแข่งขนั แต่เป็นแค่ความสามารถในระยะสั้น ชัว่คราว แต่
หากขาดถึง 2 คุณลักษณะ ก็จะส่งผลให้องค์กรสามารถแข่งขนัได้อย่างเท่าเทียม แต่ไม่มีความ
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 

 
ตำรำงที ่2.2 แสดงการวเิคราะห์ VRIN Framework ของบริษทั ว.ีอาร์. แฮนดเ์ดิล จ ากดั 

Framework

Resource

มูลค่าเพิ่มของสินค้า     แข่งขนัไดร้ะยะยาว

เทคโนโลยกีารผลิต     แข่งขนัไดร้ะยะยาว

ผลิตภณัฑ์     แข่งขนัไดร้ะยะสั้น / ชัว่คราว

คุณภาพ     แข่งขนัไดร้ะยะสั้น / ชัว่คราว

การบริการการขาย     แข่งขนัไดร้ะยะสั้น / ชัว่คราว

แบรนด์สินค้า     แข่งขนัไดอ้ย่างเทา่เทียม

Valuable Rare Imitable Non-Sub Conclusion

  
 

จากตารางท่ี  2.2 สามารถวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในของทรัพยากรแต่ละดา้นของ
บริษทัฯ ไดด้งัน้ี 

ด้ำนมูลค่ำเพิ่มของสินค้ำ เป็นส่ิงท่ีเกิดจากความสามารถของการมีโรงงานผลิต และ
วิธีการผลิตท่ีเป็นเอกลกัษณ์ของตนเอง จากประสบการณ์ 14  ปีในอุตสาหกรรมการผลิตก๊อกน ้ า
สเตนเลสองคก์รสามารถสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัสินคา้ เพื่อให้เกิดเอกลกัษณ์เฉพาะโครงการ เช่น การ
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ท าสัญลกัษณ์โลโก้ของโครงการนั้นๆ บนตวัสินคา้ หรือการพฒันารูปแบบสินคา้ให้เหมาะสมกบั
ความตอ้งการของโครงการในดา้นความยาว ความสั้น สูง เต้ีย หรือแมแ้ต่การเพิ่มรูปแบบการใชง้าน 
หรือคุณสมบติัการประหยดัน ้ าตามความตอ้งการของลูกคา้ (ตอ้งการก่ีลิตรต่อนาที) โดยสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการต่างๆ ในสินคา้ทุกรุ่นท่ีบริษทัฯ มีซ่ึงคู่แข่งขนัต่างๆ ท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรมน้ี
ต่างมีขอ้จ ากดัในดา้นการผลิต เพราะบางรายไม่ไดเ้ป็นผูผ้ลิตเอง หรือการผลิตในบางรายเป็นระบบ
อุตสาหกรรมเตม็รูปแบบ การจะเพิ่มมูลค่าตามความตอ้งการของลูกคา้จึงเป็นไปไดย้าก หรือจ าเป็นท่ี
จะตอ้งมีจ านวนผลิตท่ีเยอะ ดงันั้น ทรัพยากรในดา้นน้ีจึงถือเป็นทรัพยากรท่ีมีคุณค่า สามารถน ามา
สร้างกลยุทธ์เพื่องประสิทธิภาพได้อย่างต่อเน่ือง อีกทั้งยงัถือจุดแข็งขององค์กรคู่แข่งขนัสามารถ
ลอกเลียนแบบไดย้าก เป็นทรัพยากรท่ีหายากส่งผลให้บริษทัฯ ยงัไม่สามารถหาส่ิงใดมาทดแทนได้
ท าใหใ้นดา้นน้ี บริษทัฯ สามารถแข่งขนัไดใ้นระยะยาว 

ด้ำนเทคโนโลยีกำรผลิต ท่ีมีความไดเ้ปรียบในดา้นตน้ทุนต ่าในอุตสาหกรรมการผลิต
ก๊อกน ้ าโดยทัว่ไป จะเป็นระบบการหล่อเน่ืองจากวตัถุดิบคือ ทองเหลือง ซิงค์ แต่ส าหรับก๊อกน ้ า
สเตนเลสแล้วการผลิตด้วยระบบการหล่อจะท าให้เกิดตน้ทุนท่ีสูง และโอกาสเกิดของเสียได้ง่าย 
ดงันั้นผูผ้ลิตก๊อกน ้ าสเตนเลสในโลกจึงมีจ านวนท่ีน้อยเน่ืองจากความซับซ้อนในการผลิต ท่ีแต่ละ
ผูผ้ลิตจ าเป็นท่ีจะต้องคิดค้นข้ึนมาด้วยตนเอง ไม่มีเคร่ืองจกัรใดท่ีสร้างมาเพื่ออุตสาหกรรมน้ี
โดยเฉพาะ อุตสาหกรรมสเตนเลสน้ีจ าเป็นท่ีจะตอ้งมีการปรับปรุงเปล่ียนแปลงพฒันาเคร่ืองจกัรเอง 
ดงันั้นเทคโนโลยีการผลิตของบริษทัฯ เกิดข้ึนจากการผลิตแบบดดั ตดั พบั ป๊ัม ต่อ กลึง และน ้ ามา
ประกอบเป็นรูปทรงต่างๆ ด้วยขั้นตอนวิธีการเช่ือมด้วยระบบเลเซอร์ ซ่ึงไม่สามารถมีผู ้ใด
ลอกเลียนแบบได ้หรือหากลอกเลียนวิธีการได ้สินคา้ท่ีไดอ้อกมาก็อาจจะไม่มีความสมบูรณ์เพราะ
ตอ้งอาศยัความเช่ียวชาญในการผลิต และตน้ทุนก็จะมีตน้ทุนท่ีสูงกวา่ ดงันั้น ทรัพยากรในดา้นน้ีจึง
ถือจุดแข็งขององค์กรอีกหน่ึงดา้น เป็นทรัพยากรท่ีหายากส่งผลให้บริษทัฯ สามารถแข่งขนัได้ใน
ระยะยาว 

ด้ำนผลิตภัณฑ์ ผลิตภณัฑ์ก๊อกน ้ าท่ีผลิตจากสเตนเลส ปัจจุบนัในประเทศไทยมีผูผ้ลิต
เพียง 2 ราย อนัเน่ืองมาจากความซบัซ้อน และความยุง่ยากในการผลิต อีกทั้งยงัมีตน้ทุนท่ีสูงหากไม่
สามารถควบคุมปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งต่างๆ และรูปแบบของก๊อกน ้ าสเตนเลสจะไม่มีความหลากหลาย 
เน่ืองจากไม่ไดใ้ช้การผลิตแบบหล่อข้ึนรูป แต่ดว้ยความเช่ียวชาญในอุตสาหกรรมก๊อกน ้ าสเตนเลส 
ของบริษทัฯ ส่งผลให้สามารถผลิตผลิตภณัฑ์ก๊อกน ้ าสเตนเลสท่ีมีรูปทรง มีเอกลกัษณ์และพื้นผิวท่ี
แตกต่าง อีกทั้งยงัสามารถสร้างตน้ทุนท่ีมีศกัยภาพในการแข่งขนัได้ ท าให้แตกต่างจากคู่แข่งขนั 
ลอกเลียนแบบยาก แต่ในดา้นสินคา้ทดแทน ก็ยงัมีสินคา้ประเภทก๊อกน ้ าทองเหลืองชุบโครเม่ียมท่ี
สามารถทดแทนได้ ดงันั้น ทรัพยากรในด้านน้ีจึงส่งผลให้บริษทัฯ สามารถแข่งขนัได้ชัว่คราวใน
ระยะสั้น 
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ด้ำนคุณภำพ จากปัญหาการใช้งานท่ีหลากหลายท าให้สินคา้ประเภทก๊อกน ้ า มีโอกาส
ท่ีจะเกิดการเสียหายไดง่้ายอาทิเช่น วาล์วร่ัว วาล์วหลุด ก๊อกลอก ด า เป็นสนิม เป็นตน้ ปัญหาต่างๆ 
เหล่าน้ีเกิดจากการใชว้าล์ว และวตัถุดิบท่ีไม่ไดคุ้ณภาพ แต่จากการพฒันาของบริษทัฯ วตัถุดิบสเตน
เลสเป็นวสัดุท่ีมีความทนทานต่อการกดักร่อนในการเกิดสนิม หรือเม่ือเกิดสนิมแลว้ก็สามารถท่ีจะ
ขดัล้างออกได้ อีกทั้ งยงัเป็นวสัดุท่ีปราศจากสารตกค้างประเภทโลหะหนัก (ตะกั่ว  แคดเมียม 
สังกะสี) ท่ีอาจจะก่อให้เกิดอนัตรายกบัผูใ้ช้ และหมดปัญหาการลอก ด า เพราะปราศจากจากชุบ
เพื่อให้เกิดความเงางาม อีกทั้งยงัมีส่วนประกอบประเภทวาล์วเซรามิก ท่ีรองรับการเปิด-ปิดไดถึ้ง 
500,000 คร้ัง พร้อมความมัน่ใจดว้ยการรับประกนัการร่ัว-ซึม ถึง 12 ปี ซ่ึงคู่แข่งขนัไม่มี และยงัไม่
สามารถท่ีจะลอกเลียนแบบได้ แต่ยงัสามารถใช้สินคา้ประเภทก๊อกน ้ าทองเหลืองชุบโครเม่ียมมา
แข่งขนั เพื่อทดแทนในดา้นการใช้งานไดใ้นรูปแบบของราคาท่ีต ่ากว่า แต่อาจจะไม่ตอบโจทยใ์น
ดา้นคุณภาพ ดงันั้น ทรัพยากรในดา้นน้ีจึงส่งผลใหบ้ริษทัฯ สามารถแข่งขนัไดช้ัว่คราวในระยะสั้น 

ด้ำนกำรบริกำร การบริการทั้งก่อนและหลงัการขายในปัจจุบนัเป็นส่ิงส าคญัท่ีทุกธุรกิจ
จ าเป็นจะตอ้งมี ในดา้นการบริการน้ีถือเป็นอีกหน่ึงจุดแข็งของบริษทัฯ และเป็นการจดัทีมบริการ
หลงัการขายในดา้นการรับประกนัเขา้บริการซ่อม แกไ้ขสินคา้ท่ีมีปัญหาใหก้บัลูกคา้ทั้งท่ีเกิดจากการ
ติดตั้ง การใช้งานผิดวิธี ซ่ึงในดา้นการบริการกบัโครงการอสังหาริมทรัพยถื์อเป็นอีกหน่ึงจุดเด่นท่ี
แตกต่างจากคู่แข่ง เน่ืองจากเม่ือส่งมอบโครงการให้กบัลูกบา้นแลว้หากเกิดปัญหาใดๆ ข้ึนลูกบา้น
สามารถติดต่อตรงกบับริษีทฯ ไดท้นัทีและบริษทัฯ จะส่งทีมงานเขา้แกไ้ขปัญหานั้นๆ โดยโครงการ
สามารถลดปัญหาการเคลม หรือการร้องเรียนจากลูกบา้นได้ในกลุ่มสินคา้ของบริษทัฯ แต่ถึงใน
ปัจจุบนัคู่แข่งขนัยงัมีบริการท่ีไม่ครอบคลุม แต่ก็สามารถท่ีจะลอกเลียนแบบได ้และการใชร้าคาขาย
สินคา้ท่ีต ่ามากก็สามารถท่ีจะท าให้เกิดเป็นสินคา้ทดแทนได ้ดงันั้น ทรัพยากรในดา้นน้ีจึงส่งผลให้
บริษทัฯ สามารถแข่งขนัไดช้ัว่คราวในระยะสั้น 

ด้ำนแบรนด์สินค้ำ เป็นส่ิงท่ีมีคุณค่าต่อองค์กร เพราะแบรนด์สินคา้เป็นลกัษณะเฉพาะ
ของแต่ละบริษทัฯ แต่เน่ืองจากแบรนด์สินคา้ของ VRH ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนั 
ท าให้ในดา้นน้ีเกิดเป็นขอ้ดอ้ยเม่ือลงไปแข่งขนัในตลาด แต่ส่งผลให้บริษทัฯ ยงัสามารถแข่งขนัใน
อุตสาหกรรมไดอ้ยา่งเท่าเทียม 

จากการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในของธุรกิจดว้ย VIRIN Framework พบวา่บริษทั
ฯ มีทรัพยากรท่ีมีประสิทธิภาพในการน ามาสร้างกลยุทธ์ในการแข่งขนัไดใ้นระยะยาว ไดแ้ก่ การ
สร้างมูลค่าเพิ่มของสินคา้ และเทคโนโลยีการผลิต ท่ียงัไม่มีใครสามารถลอกเลียนแบบ หรือหาส่ิง
ทดแทนได้ ซ่ึงนอกจากน้ียงัมีทรัพยากรในด้านผลิตภณัฑ์ท่ีมีความแตกต่าง และคุณภาพท่ีดี ท่ียงั
สามารถน ามาท ากลยุทธ์แข่งขนัในระยะสั้ น แต่ในด้านน้ีถึงแม้จะมีสินค้าทดแทนแต่ก็เป็นการ
ทดแทนดว้ยราคาท่ีต ่ากวา่ ยงัไม่ใช่การทดแทนในดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีดี มีคุณภาพทดัเทียม และสุดทา้ย
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ในดา้นการบริการ และแบรนด์สินคา้ท่ีถือว่ามีความส าคญั เพราะเป็นทรัพยากรท่ีจ าเป็นตอ้งมีเพื่อ
การแข่งขนัอยา่งเท่าเทียม และท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจไดสู้งสุด 

อีกทั้งปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของโครงการอสังหาริมทรัพยน์ั้นในปัจจุบนัจะมี
การตดัสินใจโดยพิจารณาจากตวัสินคา้ท่ีตรงความตอ้งการของโครงการทั้งในดา้นของรูปแบบ และ
ราคา ซ่ึงถ้าโครงการท่ีมีมูลค่าสูง ราคาขายแพงจะมีความต้องการสินค้าท่ีมีความเป็นพิเศษ มี
เอกลกัษณ์เฉพาะตวั หรือสินคา้ท่ีแบรนดมี์ความเป็นสากลระดบัคนรู้จกัในวงกวา้ง หรือสามารถท่ีจะ
ท าเป็นแบรนด์ (ช่ือ) ของโครงการบนตวัสินคา้ได ้สินคา้นั้นก็จะไดรั้บความสนใจจากโครงการเป็น
พิเศษ หรือการปรับรูปแบบหวัก๊อกให้เขา้กบั Concept ของโครงการเช่นมี รายละเอียดเส้นสาย ความ
เหล่ียม ความมล รูปลกัษณ์แตกต่างก็จะมีความไดเ้ปรียบในการเสนองาน เน่ืองจากสามารถท าใหเ้กิด
มูลค่าเพิ่มของโครงการได้ และอีกปัจจยัหน่ึงส าหรับหน้างานโครงการท่ีมีปัญหาจากการก่อสร้าง 
เช่น ระยะห่างของท่อผดิ กวา้งไป แคบไป หรือระยะเจาะติดตั้งก๊อกน ้า กบัอ่างลา้งหนา้ไกลกวา่ระยะ
มาตรฐาน ในการแกไ้ขหน้างานอาจจะก่อให้เกิดภาระค่าใช้จ่ายท่ีสูง เพราะวสัดุท่ีใช้ อาทิเช่น หิน
อ่อน แกรนิตท่ีมีราคาแพงเม่ือเจาะผิดแลว้จะไม่สามารถแกไ้ขได ้ดงันั้นสินคา้ท่ีสามารถปรับรูปแบบ
การใช้งาน เช่น ความยาวของท่อน ้ า ท่ีปรับให้เขา้กบัหน้างานได ้ก็จะมีความไดเ้ปรียบส าหรับการ
แข่งขนัในงานโครงการ และจากปัจจยัในขา้งตน้ หากผูข้ายสามารถท่ีจะท าไดก้ารมีพนกังานขายท่ีมี
ประสิทธิภาพ สามารถอธิบายตวัสินคา้ ความพิเศษ รวมถึงเขา้ใจในหนา้งานแต่ละงานของโครงการ
ท่ีมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั ก็ส าคญัเช่นกนั เพราะจะท าให้เกิดการส่ือสารท่ีดีกบัลูกคา้ สามารถ
น าความตอ้งการของลูกคา้กลบัมาพฒันาให้ตรงความตอ้งการมากท่ีสุด อีกทั้งการติดตามสอบถาม
ความตอ้งการ ปัญหา หรือดูแลเม่ือมีการซ้ือสินคา้ไปแลว้เป็นระยะๆ กบัโครงการนั้นเป็นส่ิงท่ีลูกคา้
ประเภทโครงการให้ความส าคญัมากหากขาดการบริการท่ีดี และความสามารถตามท่ีได้กล่าวมา
ขา้งตน้ ก็จะท าให้คู่แข่งขนัท่ีอาจจะมีศกัยภาพในดา้นการปรับรูปแบบท่ีนอ้ยกวา่ แต่มีบริการท่ีดีกวา่ 
มีการอธิบายท่ีดูมีความเช่ียวชาญมากกวา่ สามารถท่ีจะดึงลูกคา้จากเราไปได ้และทา้ยท่ีสุดคือเร่ือง
ของราคา ถึงแมจ้ะสามารถท าได ้แต่หากมีราคาท่ีสูงเกินไป หรือเกินงบประมาณท่ีตั้งไวก้็จะท าให้
โครงการไม่สามารถท่ีจะใชไ้ด ้แต่หากราคาไม่แตกต่างกนัมาก ราคาท่ีสูงกวา่เพียงเล็กน้อย บริษทัฯ 
ท่ีมีพนกังานขายท่ีดีกวา่ บริการดี ใหข้อ้มูลดี ติดตามงานดี ก็จะเป็นผูท่ี้ไดง้านนั้นๆ ไป 

ซ่ึงจากการวิเคราะห์ปัจจยัสภาพแวดล้อมทั้ งภายในและภายนอกนั้น ท าให้เห็นว่า
บริษทัฯ ยงัมีโอกาสท่ีจะน าทรัพยากรภายในของบริษทัฯ ท่ีมีความแตกต่างน ามาก าหนดกลยุทธ์ 
ส าห รับการเพิ่ มยอดขายสินค้าในหมวดก๊อกน ้ าส เตน เลส  ในช่องทางการขายโครงการ
อสังหาริมทรัพย์ ให้กลับมา 25%ได้โดยจากปัจจยัสภาพแวดล้อมภายนอกถึงจะมีการแข่งขนัท่ี
รุนแรง เศรษฐกิจท่ียงัคงชะลอตวั ส่งผลเป็นปัจจยัลบต่อบริษทัฯ แต่ยงัมีปัจจยัต่างๆ ทั้ งในด้าน
นโยบาย สังคม เทคโนโลยี ส่ิงแวดลอ้ม และกฎหมาย ท่ีส่งผลบวกกบับริษทัฯ สามารถท าให้เกิด
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ความสามารถในการแข่งขันได้ดี อีกทั้ งสภาพแวดล้อมภายในของบริษัทฯ ยงัมีจุดแข็งและ
ประสิทธิภาพในดา้นมูลค่าเพิ่ม เทคโนโลยกีารผลิต ผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่าง คุณภาพท่ีเหนือกวา่ ท่ียงัไม่
มีใครลอกเลียนแบบได ้สามารถน ามาพฒันากลยทุธ์เพื่อการแข่งขนัไดใ้นระยะยาว เพราะสามารถท า
สินคา้ให้ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ไดใ้นราคาท่ีเหมาะสม แต่ตอ้งพฒันาในส่วนของการบริการ
การขายของพนกังานขายโครงการ ให้มีศกัยภาพ และความสามารถในการอธิบาย ในการดูแลลูกคา้ 
ติดตาม ให้ค  าปรึกษา และเข้าแก้ไขปัญหาได้อย่างรวดเร็ว ให้ทัดเทียมเหนือกว่าคู่แข่งขันใน
อุตสาหกรรม  
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บทที ่3 

ควำมสัมพนัธ์ของปัญหำและผลทีเ่กดิขึน้ 
 
 

การคิด เชิ งระบบ  (Systems Thinking) คื อระบบการคิด ท่ี ช่ วยให้ เรามองเห็ น
ความสัมพนัธ์ของเหตุการณ์ต่างๆ ท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคต ท าให้เราสามารถท่ีจะเตรียมตัว หรือ
วางแผนป้องกนับรรเทาเหตุการร์นั้นๆ ได้ โดยวิธีการคิดเชิงระบบจะเป็นการคิดในแบบภาพรวม 
โดยจะตระหนกัถึงองคป์ระกอบยอ่ยต่างๆ ท่ีมีความสัมพนัธ์ และมีความเช่ือมต่อกนั 

 
 
3.1  กำรคดิเชิงระบบ (Systems Thinking)  

กระบวนการการคิดเชิงระบบ เพื่อให้ง่ายต่อการเขา้ใจ จึงควรใช้แผนภูมิวงรอบและ
เหตุผล Causal Loop Diagrams (CLD) เพื่อ เป็นเคร่ืองมือในการศึกษา ถึงอาการของปัญหาท่ีเกิดข้ึน
ในองค์กร และวิเคราะห์หาสาเหตุของอาการปัญหาเหล่านั้น อนัเป็นการช่วยให้เขา้ใจอาการของ
ปัญหา รวมทั้งยงัสามารถน ามาใชใ้นการหาสาเหตุ หรือตน้ตอของอาการของปัญหาได ้  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภำพที ่3.1  ตวัอยา่งภาพ Causal Loop Diagram แสดงความสัมพนัธ์ของจ านวนประชากร 
ท่ีมา : http://systemsandus.com/2012/08/15/learn-to-read-clds/  
  
 
 
  สัญลกัษณ์แสดงตวับ่งช้ีความสัมพนัธ์ใน Loop มีความสัมพนัธ์เชิงบวก 

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


26 
 

  Positive (Reinforce) Loop 
  สัญลกัษณ์แสดงตวับ่งช้ีความสัมพนัธ์ใน Loop มีความสัมพนัธ์เชิงลบ 
  Negative (Balancing) Loop 

 
ภำพที ่3.2 แสดงส่วนประกอบของ Causal Loop Diagram  
ท่ีมา :  ศิรศกัด์ิ, 2006 
 

การเช่ือมโยงความสัมพันธ์ในเชิงบวก  (Positive Loop)  คือ ถ้าสาเหตุมีค่าเพิ่มข้ึน 
ผลกระทบก็มีค่าเพิ่มข้ึนดว้ย หากสาเหตุมีค่าลดลง ผลกระทบก็มีค่าลดลงดว้ย นัน่คือเหตุและผลไป
ในทิศทางเดียวกัน ดั่งจากภาพจากภาพท่ี 3.1 ท่ีเคร่ืองหมายบ่งช้ีความสัมพันธ์เป็นบวก (Loop 
ดา้นซา้ย) หมายความวา่ หากอตัราการเกิดมีค่าเพิ่มข้ึนประชากรก็เพิ่มข้ึนตามไปดว้ย  

การเช่ือมโยงความสัมพันธ์ในเชิงลบ  (Negative Loop) คือ ถ้าสาเหตุมีค่าเพิ่มข้ึน 
ผลกระทบก็มีค่าลดลง หากสาเหตุมีค่าลดลง ผลกระทบก็มีค่าเพิ่มข้ึน นั่นคือเหตุและผลไปในทิศ
ทางตรงขา้มกนั ดัง่จากภาพท่ี 3.1 หากอตัราการเกิดลดลง ประชากรก็มีค่าลดลงเช่นกนั และการ
เช่ือมโยงเชิงลบ (Loop ดา้นขวา) หมายถึง ถา้สาเหตุมีค่าเพิ่มข้ึน ผลกระทบจะมีค่าลดลง และหาก
สาเหตุมีค่าลดลง ผลกระทบจะเป็นแนวตรงขา้มคือมีค่าเพิ่มข้ึน 

จากธุรกิจของบริษทั วี.อาร์.แฮนด์เดิล จ ากดั ท่ีมีสภาพปัญหายอดขายสินคา้ประเภท
ก๊อกน ้ าสเตนเลส ช่องทางการขายโครงการอสังหาริมทรัพย ์ท่ีลดลงทั้งท่ีแนวโนม้ของอุตสาหกรรม
อสังหาริมทรัพย ์ท่ีเป็นกลุ่มลูกคา้หลกั ในปี 2558 น้ีภาวะอุตสาหกรรมยงัมีการเติบโตข้ึนเล็กนอ้ย อีก
ทั้งบริษทัฯ ยงัมีความไดเ้ปรียบในการท่ีจะแข่งขนัไดใ้นหลายๆ ดา้นเน่ืองจากท่ีฐานการผลิตเป็นของ
ตนเอง แต่มีจุดอ่อนในดา้นของการขาย และการบริการท่ีไม่ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ อีกทั้ง
แบรนด์สินคา้ยงัไม่สามารถสร้างการรับรู้ (Brand Perception) ไดเ้ทียบเท่าคู่แข่งในตลาด ดงันั้นหาก
มีการปรับปรุงในจุดอ่อนท่ีกล่าวมาข้างต้น ก็จะส่งผลให้ยอดขายของบริษทัฯ มีการเติบโตตาม
เป้าหมายท่ีตั้งไว ้
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ภำพที ่3.3  แสดงแผนภูมิวงรอบของเหตุและผลของธุรกิจ บริษัท วี.อาร์.แฮนด์เดิล จ ากัด แยก

ออกเป็น 3 ส่วน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภำพที ่3.4 แสดงแผนภูมิวงรอบของเหตุและผลของธุรกิจ บริษทั ว.ีอาร์.แฮนดเ์ดิล จ ากดั ส่วนท่ี 1 

จ ำนวนลกูคำ้ โครงกำร
VRH

ชือ่เสยีงของ VRH

ยอดขำยกอ๊กน ้ำ VRH

ส ำหรับโครงกำร

ก ำไร

กำรลงทนุในเทคโนโลยี
กำรผลติ

ควำมยดืหยุน่ในกำร
ปรับรปูแบบกอ๊กน ้ำ

ควำมพงึพอใจของลกูคำ้
โครงกำร

มลูคำ่เพิม่ของสนิคำ้
VRH

ลงทนุพัฒนำคณุภำพ

ควำมน่ำสนใจของสนิคำ้

ฺ Brand Awareness

กลุม่ลกูคำ้โครงกำร

กำรบรกิำรของพนักงำนขำย
กบัลกูคำ้โครงกำร

+

+

+

+

-
-

ยอดขำย

กำรบรกิำรพนักงำน

ฺ Brand Awareness

+

+

+

++

+

+

+

จ ำนวนลกูคำ้ โครงกำร
VRH

ชือ่เสยีงของ VRH

ยอดขำยกอ๊กน ้ำ VRH

ส ำหรับโครงกำร

ก ำไร

กำรลงทนุในเทคโนโลยี
กำรผลติ

ควำมยดืหยุน่ในกำร
ปรับรปูแบบกอ๊กน ้ำ

ควำมพงึพอใจของลกูคำ้
โครงกำร

มลูคำ่เพิม่ของสนิคำ้
VRH

ยอดขำย

+

+

+

++

+

+

+
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จากภาพท่ี 3.4 แสดงแผนภูมิส่วนท่ี 1 ท่ีเม่ือถา้ VRH มีจ  านวนลูกคา้โครงการมากข้ึน 
ยอดขายก๊อกน ้าของ VRH เพิ่มข้ึนจะส่งผลใหก้ าไรของบริษทัฯ เพิ่มมากข้ึน เม่ือมีก าไรท่ีเพิ่มมากข้ึน
ก็ท าให้สามารถลงทุนในดา้นเทคโนโลยีการผลิตไดม้ากข้ึน ท าให้สามารถพฒันาดา้นความยืดหยุ่น
ในการปรับรูปแบบก๊อกน ้ า VRH ไดดี้ข้ึน ท าให้ VRH มีมูลค่าเพิ่มของสินคา้ท่ีเพิ่มข้ึน สร้างให้เกิด
ความพึงพอใจของลูกคา้ในกลุ่มโครงการไดม้ากข้ึนส่งผลให้ VRH มีช่ือเสียงท่ีดีข้ึน ซ่ึงช่ือเสียงท่ีดี
ข้ึนจะท าใหจ้  านวนลูกคา้โครงการของ VRH มีเพิ่มมากข้ึนเป็นล าดบัต่อๆ ไป 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภำพที ่3.5 แสดงแผนภูมิวงรอบของเหตุและผลของธุรกิจ บริษทั ว.ีอาร์.แฮนดเ์ดิล จ ากดั ส่วนท่ี 2 
 

จากภาพท่ี 3.5 แสดงแผนภูมิส่วนท่ี 2  จ  านวนลูกคา้โครงการมากข้ึน ยอดขายก๊อกน ้ า
ของ VRH เพิ่มข้ึนจะส่งผลให้ก าไรของบริษทัฯ เพิ่มมากข้ึน เม่ือมีก าไรท่ีเพิ่มมากข้ึนก็ท าให้สามารถ
ลงทุนในดา้นการพฒันาคุณภาพก๊อกน ้ า VRH ไดดี้ข้ึน เม่ือคุณภาพของก๊อกน ้ า VRH ดีท าให้มีความ
น่าสนใจในสินคา้ก๊อกน ้ า VRH ส่งผลให้ลูกคา้ในกลุ่มโครงการมีความสนใจตาม และสร้าง Brand 
Awareness ในดา้นคุณภาพท่ีดีประทบัใจเพิ่มข้ึนได ้ส่งผลใหจ้  านวนลูกคา้โครงการ VRH เพิ่มข้ึน 
 
 
  

จ ำนวนลกูคำ้ โครงกำร
VRH

ยอดขำยกอ๊กน ้ำ VRH

ส ำหรับโครงกำร

ก ำไร

ลงทนุพัฒนำคณุภำพ

ควำมน่ำสนใจของสนิคำ้

ฺ Brand Awareness

กลุม่ลกูคำ้โครงกำร

+

+

+

+

ฺ Brand Awareness

+

+
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ภำพที ่3.6 แสดงแผนภูมิวงรอบของเหตุและผลของธุรกิจ บริษทั ว.ีอาร์.แฮนดเ์ดิล จ ากดั ส่วนท่ี 3 
 

จากภาพท่ี 3.6 แสดงแผนภูมิส่วนท่ี 3 ท่ีแสดงถึงปัญหาในปัจจุบนัของ VRH ว่าเม่ือ
ปัจจยัในแผนภูมิส่วนท่ี 1 และส่วนท่ี 2 ในขา้งตน้ ส่งผลดีกบับริษทัฯ ท าให้ VRH มีจ านวนลูกคา้
โครงการท่ีเพิ่มมากข้ึน เม่ือมีจ านวนลูกคา้ท่ีเพิ่มมากข้ึน ส่งผลให้เกิดการบริการของพนักงานขาย
โครงการขาดคุณภาพ หรือมีการบริการท่ีไม่ดี เม่ือมีการบริการของพนกังานขายท่ีไม่ดีท าใหช่ื้อเสียง
ของ VRH ลดลง ส่งผลให้จ  านวนลูกคา้โครงการลดลง ซ่ึงจะส่งผลกระทบไปยงัยอดขายก๊อกน ้ า 
โครงการ VRH ลดลงตามล าดบั 

ซ่ึงจากวิเคราะห์แผนภูมิวงรอบดังกล่าวจะเห็นได้ว่า การบริการของพนักงานขาย
โครงการ VRH มีความส าคัญมาก เพราะสามารถท่ีจะส่งผลต่อจ านวนลูกค้าโครงการ VRH ให้
เพิ่มข้ึนหรือลดลงไดต้ามคุณภาพการบริการท่ีจะท าให้ลูกคา้โครงการเกิดความพึงพอใจ ซ่ึงถา้เม่ือ
การบริการของพนักงานขายไม่ดี ก็จะส่งผลต่อยอดขายก๊อกน ้ า VRH ท าให้เกิดผลกระทบต่างๆ 
ตามมา และมีผลต่อปัจจยัต่างๆ อาทิเช่น ช่ือเสียงของ VRH  ท่ีมีผลต่อจ านวนลูกคา้ VRH เช่นกนั 
ดงันั้นคุณภาพการบริการของพนักงานขายโครงการ VRH จึงเป็นปัจจยัท่ีควรได้รับการปรับปรุง 
และน ามาเป็นประเด็นในการวางกลยุทธ์เพื่อการแก้ปัญหายอดขายก๊อกน ้ า VRH ในกลุ่มลูกค้า
อสังหาริมทรัพยท่ี์มียอดขายท่ีลดลงในปี 2015 

 

  

จ ำนวนลกูคำ้ โครงกำร
VRH

ชือ่เสยีงของ VRH

กำรบรกิำรของพนักงำนขำย
กบัลกูคำ้โครงกำร

-
-
กำรบรกิำรพนักงำน

+
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บทที ่4 

กำรก ำหนดกลยุทธ์กำรแข่งขนัของธุรกจิ 
 
 

ในการแข่งขนัของอุตสาหกรรมต่างๆ ในปัจจุบนั องค์กรจ าเป็นอย่างมากท่ีจะต้อง
ก าหนดกลยุทธ์ท่ีเหมาะสม เพื่อให้องคก์รมีความสามารถ และศกัยภาพในการแข่งขนัในตลาด โดย
กลยุทธ์การแข่งขนัทางธุรกิจจะตอ้งเป็นกลยุทธ์ท่ีสอดคลอ้งกบัวิสัยทศัน์ของบริษทัฯ รวมไปจนถึง
สามารถแกไ้ขปัญหาต่างๆ ท่ีบริษทัฯ ไดป้ระสบอยูเ่พื่อท่ีจะไดบ้รรลุเป้าหมายท่ีทางบริษทัฯ ไดต้ั้งไว้
โดยกลยทุธ์ของการแข่งขนัทางธุรกิจ สามารถแบ่งไดเ้ป็น 3 ระดบั คือ 

1.  กลยุทธ์ระดบัองค์กร (Corporate Level Strategy) จะเป็นการก าหนดกลยุทธ์ระยะ
ยาว ประมาณ 3 – 10 ปี ข้ึนอยู่กบัระดบัการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดล้อมทางธุรกิจ เช่น ธุรกิจ
เทคโนโลยีไอที  ท่ี มีการเปล่ียนแปลงท่ีรวดเร็วการก าหนดกลยุทธ์จะไม่ยาวมากข้ึนอยู่กับ
สภาพแวดล้อมปัจจยัภายใน ภายนอก ณ ตอนนั้น โดยกลยุทธ์ระดบัองค์กรจะมีแนวทางหลกัๆ 3 
แนวทางคือ คือ แนวทางท่ี 1 กลยุทธ์การเติบโต (Growth Strategy) เป็นกลยุทธ์เชิงรุก เพื่อสร้าง
รายได้ และก าไรท าให้มีการเติบโตขององค์กรท่ีมากข้ึนเหมาะส าหรับธุรกิจท่ีมีการขยายตัวดี 
แนวทางท่ี 2 กลยุทธ์การคงตวั (Stability) เป็นกลยุทธ์เชิงรับ ท่ีใช้ในระยะสั้น เพื่อการรักษาสถานะ
ของธุรกิจ หรือประคบัประคอง ไม่มุ่งเนน้การเติบโต เหมาะส าหรับธุรกิจท่ีมีความเส่ียง ณ ขณะนั้น  
แนวทางท่ี 3 กลยุทธ์การหดตวั  (Retrenchment) เป็นกลยุทธ์ท่ีจะน ามาใช้ในช่วงท่ีบริษทัฯ ย  ่าแย่มี
ความเส่ียงท่ีสูงมาก โดยมีวิธีการ 3 รูปแบบคือ กลยุทธ์การพลิกฟ้ืน กลยุทธ์การขายกิจการ และกล
ยทุธ์การเลิกกิจการ 

2.  กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level Strategy) เป็นกลยุทธ์ท่ีน าทรัพยากรและ
ความสามารถของธุรกิจมาใช้ในการแข่งขนั โดยมุ่งเน้นทางใดทางหน่ึงเพื่อสร้างขอ้ไดเ้ปรียบ โดย
สามารถแบ่งกลยทุธ์ระดบัธุรกิจไดเ้ป็น 2 ประเภท (Michael E Porter, 1985) คือ ประเภทท่ี 1 กลยทุธ์
การเป็นผูน้ าทางดา้นตน้ทุน (Cost Leadership) เป็นการบริหารตน้ทุนอยา่งมีประสิทธิภาพตลอดทั้ง
ระบบตั้ งแต่การจัดซ้ือว ัตถุดิบจนถึงการจัดจ าหน่าย ท่ีท าให้ มีต้นทุนท่ีต ่ ากว่าคู่แข่งขันใน
อุตสาหกรรม และประเภทท่ี 2 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) เป็นการน า
ความสามารถขององคก์ร และทรัพยากรท่ีมีมาท าให้เกิดความแตกต่างจากคู่แข่งขนัในอุตสาหกรรม 
และน าเสนอดว้ยจุดเด่นท่ีมีคุณค่าต่อลูกคา้ 
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3.  กลยุทธ์ระดบัปฎิบติัการ (Functional Level Strategy) เป็นการด าเนินกลยุทธ์โดย
ผ่านการท ากิจกรรมของฝ่ายต่างๆ อาทิเช่น ฝ่ายการตลาด ฝ่ายขาย ฝ่ายทรัพยากรบุคคล เป็นต้น 
เพื่อให้การด าเนินกิจกรรมตามหนา้ท่ีน าไปสู่การแกไ้ขปัญหา และบรรลุเป้าหมายของบริษทัฯ โดย
การก าหนดกลยุทธ์ในระดบัน้ีจะตอ้งมีความสอดคล้องกบักลยุทธ์ระดบัองค์กร และระดบัธุรกิจ 
ตามท่ีไดก้ล่าวไปขา้งตน้ เพื่อใหเ้กิดการขบัเคล่ือนไปในทิศทางเดียวกนั 

 
 
4.1  แนวทำงกลยุทธ์ของบริษทั ว.ีอำร์. แฮนด์เดิล จ ำกดั    

จากสภาพปัญหาของบริษทัฯ ในด้านยอดขายสินค้าประเภทก๊อกน ้ าสเตนเลส ช่อง
ทางการขายโครงการอสังหาริมทรัพย์ มียอดขายท่ีลดลงซ่ึงสวนทางกับทิศทางของตลาด
อสังหาริมทรัพยท่ี์มีการเติบโตเพิ่มข้ึนเล็กน้อย อีกทั้งจากการวิเคราะห์ปัจจยัภายใน และภายนอก
ของบริษทัฯพบวา่มีความไดเ้ปรียบในหลายๆ ดา้นแต่มีขอ้ดอ้ยกวา่คู่แข่งขนัในอุตสาหกรรมในดา้น
ของการเป็นแบรนด์สินคา้ไทย มียงัมีการรับรู้ในดา้น Brand Awareness น้อยเม่ือเทียบกบัคู่แข่งขนั 
แต่มีจุดเด่นภายในท่ีจะน ามาพฒันากลยุทธ์ไดใ้นดา้นการท่ีมีเทคโนโลยีในการผลิตท่ีทนัสมยัเป็น
เอกลกัษณ์เฉพาะตวั ท่ีจะน ามาท าใหสิ้นคา้มีมูลค่าเพิ่ม แต่ยงับกพร่องในดา้นของคุณภาพการบริการ
การขายสินคา้ของพนกังานขาย ซ่ึงจะส่งผลต่อยอดขายสินคา้ตามท่ีแสดงตามแผนภูมิวงรอบขา้งตน้ 
ดังนั้น บริษทัฯ ควรจดัท าแผนกลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level Strategy) และ กลยุทธ์ระดับ
ปฎิบติัการ (Functional Level Strategy) ควบคู่กนั ดงัน้ี  

 
4.1.1 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level Strategy) ด้วยความสามารถหลักของ

บริษทัฯ ท่ีมีเทคโนโลยีการผลิตท่ีเป็นเอกลกัษณ์ของตนเอง จึงควรน าความสามารถในดา้นน้ีออกมา
ท าเป็นกลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) ในตวัสินคา้ เน่ืองจากในปัจจุบนัการแข่งขนั
ในอุตสาหกรรมมีสูง ผลิตภณัฑ์ หรือสินค้าท่ีโครงการอสังหาริมทรัพยต่์างๆ เลือกใช้โดยเฉพาะ
อุปกรณ์ในห้องน ้ า และห้องครัวจึงตอ้งมีคุณภาพท่ีดี อีกทั้งถ้าหากมีรูปแบบท่ีสามารถตอบโจทย์
คอนเซปของโครงการได ้หรือเป็นสินคา้เฉพาะโครงการนั้นๆ จะยิ่งสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัโครงการ
นั้นๆ ในดา้นการแข่งขนั อีกทั้งราคาก็เป็นอีกหน่ึงปัจจยัท่ีส าคญั ซ่ึงบริษทัฯ มีความพร้อมในการท่ี
จะสร้างผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่าง โดยท าการดดัแปลงต่อเติม จากสินคา้เดิมท่ีมีอยู่ และเพิ่มมูลค่าเพิ่ม
พร้อมเอกลกัษณ์ดว้ยการท าสัญลกัษณ์ของโครงการนั้นๆ บนตวัสินคา้ได ้โดยน าเสนอเป็นกลยุทธ์
ดงัน้ี 
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-  กลยุทธ์การปรับแต่งสินคา้เฉพาะโครงการ (Project Product Customize) ท่ีน าเสนอ
รูปแบบสินคา้ และขอ้เสนอในการปรับแต่งรูปแบบ ขนาด ความยาว ความสูง ท่ีเปิด-ปิด ตามความ
ต้องการของลูกค้า โดยบริษัทฯ จะก าหนดสินค้าตัวต้นไว ้และรายละเอียดท่ีสามารถปรับแต่ง 
เลือกใช้กบัก๊อกน ้ าตวันั้นๆ ไดร้วมถึงการเพิ่มโลโก ้หรือ สัญลกัษณ์ของโครงการบนตวัสินคา้นั้น 
เพื่อเพิ่มความพิเศษและมูลค่าเพิ่มใหก้บัโครงการอสังหาริมทรัพย ์

-  กลยุทธ์การให้ค  าแนะน าปรึกษาโดยผู ้เช่ียวชาญด้านก๊อกน ้ า (Project Special 
Service) เพื่อให้เหมาะสมกับโครงการและความต้องการใช้งานจริง โดยจดัเตรียมพนักงานท่ีมี
ความรู้และความเช่ียวชาญ เพื่อใหค้  าแนะน าในการเลือกใชสิ้นคา้ และอุปกรณ์ต่างๆ ไม่ไดเ้นน้แต่ใน
ดา้นราคาแต่เนน้ไปถึงรูปแบบการใชง้านท่ีตอ้งการอยา่งแทจ้ริง และแนะน าไปจนถึงการติดตั้ง และ
การดูแลรักษาเม่ือเกิดปัญหา 

 
4.1.2 กลยุทธ์ระดับปฎิบัติกำร (Functional Level Strategy) จากกลยุทธ์ในระดับ

ธุรกิจท่ีจดัท ากลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) ในตวัสินคา้ ดงันั้นในระดบัปฎิบติัการ
เพื่อใหส้อดคลอ้งกบักลยทุธ์ระดบัธุรกิจในขา้งตน้ตอ้งจดัท าแผนเพื่อรองรับกลยทุธ์ต่างๆ ดงัน้ี 

4.1.2.1 กลยุทธ์การปรับแต่งสินค้าเฉพาะโครงการ (Project Product 
Customize) 

-  ฝ่ายผลิตภณัฑ์ จดัท าขั้นตอนการท างานส าหรับการปรับแต่งสินค้า
เฉพาะโครงการ ว่าจะตอ้งมีฝ่ายใดเก่ียวขอ้งบา้ง จดัท าวิธีการด าเนินงานท่ีให้เกิดความรวดเร็ว และ
สามารถให้ค  าตอบค าปรึกษาค าแนะน าในการปรับแต่งรูปแบบท่ีเหมาะสมกบัพนกังานขายไดอ้ยา่ง
รวดเร็ว โดยฝ่ายผลิตภณัฑ์จะตอ้งเป็นคนประสานงานระหวา่งฝ่ายขายโครงการ และฝ่ายออกแบบ-
ผลิตท่ีโรงงาน ซ่ึงเป็นบริษทัฯ ในเครือ ฝ่ายผลิตภณัฑ์จะตอ้งเป็นตวักลางในการปรับความตอ้งการ
ของลูกคา้ และความสามารถของการผลิตให้อยู่ในจุดท่ีเหมาะสมทั้ง 2 ฝ่าย อีกทั้งยงัตอ้งควบคุม
รักษาระดบัคุณภาพ และราคาตน้ทุนท่ีไดจ้ากโรงงานให้อยูใ่นระดบัท่ีเหมาะสม และร่วมมือกบัฝ่าย
ออกแบบ-ผลิตของโรงงานในการจดัท าการอบรมความรู้เบ้ืองตน้ส าหรับการปรับแต่งสินคา้ ให้กบั
พนกังานขายโครงการวา่เรามีขีดความสามารถในการปรับแต่งรูปแบบในลกัษณะใดไดบ้า้ง หนา้งาน
โครงการแต่ละประเภทควรมีการแนะน าสินคา้ใดเป็นต้นแบบ หรือการจดัท าโลโก้ลูกคา้บนตวั
สินคา้มีขอ้จ ากดัใดบา้ง เช่นขนาดของตราสินคา้ ความเล็ก ความใหญ่ ความชดัเจนมีมากนอ้ยเท่าใด 
เพื่อลดปัญหาการรับงาน หรือความตอ้งการของลูกคา้โครงการมาแลว้ไม่สามารถท่ีจะท าไดจ้ริง เพื่อ
ไม่ใหก้ระทบต่อความพึงพอใจของลูกคา้โครงการ ท่ีจะส่งผลกระทบต่อยอดขาย 

-  ฝ่ายออกแบบ-ผลิต ซ่ึงเป็นโรงงานในเครือของบริษทัฯ จะตอ้งจดัท า
ขอ้มูล จดัท าการอบรมความรู้เบ้ืองตน้ส าหรับการปรับแต่งสินคา้ ให้กบัพนกังานขายโครงการทราบ
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ถึงขีดความสามารถในการปรับแต่งรูปแบบสินคา้ในลกัษณะใดได้บ้าง หน้างานโครงการแต่ละ
ประเภทควรมีการแนะน าสินคา้ใดเป็นตน้แบบ ขอ้จ ากดัในการจดัท าโลโกลู้กคา้บนตวัสินคา้ และมี
การบริหารเตรียมงาน ควบคุมรักษาระดบัคุณภาพ และราคาตน้ทุนท่ีไดจ้ากโรงงานใหอ้ยูใ่นระดบัท่ี
เหมาะสมสามารถท่ีจะแข่งขนัในตลาดได ้

-  ฝ่ายการตลาด จดัท าส่ือ อุปกรณ์ช่วยขายให้กบัพนกังานขายโครงการ 
อาทิเช่น วีดีโอแนะน าบริษัทฯ และบริการการปรับแต่งสินค้าเฉพาะโครงการ (Project Product 
Customize) แนะน าการบริการหลงัการขาย แนะน าวิธีการดูแลรักษา แนะน าความรู้ในเร่ืองของส
เตนเลส รวมไปจนถึงจดัท าส่ือในด้านเอกสารท่ีประกอบการขายให้กับพนักงานขายโครงการ 
เพื่อให้เกิดความน่าเช่ือถือ และความมัน่ใจกบัลูกคา้โครงการ อีกทั้งช่วยให้พนักงานขายโครงการ
สามารถอธิบายให้เกิดความเขา้ใจไดง่้ายข้ึน และท าการประชาสัมพนัธ์ โฆษณาดว้ยแผ่นพบั โบร
ชวัร์ เพื่อส่งไปยงัโครงการกลุ่มเป้าหมายต่างๆ เพื่อให้ทราบถึงบริการพิเศษน้ี และจดักิจกรรมการ
อบรม การสัมมนา Workshop แนะน าการออกแบบเบ้ืองต้นกับกลุ่มโครงการ เจา้ของโครงการ 
ผูอ้อกแบบ ผูรั้บเหมา ให้เห็นถึงความพิเศษของบริการ ความสามารถในการปรับแต่งสินคา้เฉพาะ 
รวมไปจนถึงคุณภาพสินคา้ วสัดุอุปกรณ์ท่ีใช้ ความแตกต่างของสินคา้ VRH กบัคู่แข่งขนัในตลาด 
ความคุม้ค่าของสินคา้ในดา้นราคา เม่ือน าไปใชง้านโครงการ ความพิเศษของสินคา้ในการรับประกนั
สินคา้หลงัจากการส่งมอบโครงการให้กบัผูซ้ื้อ ซ่ึงจะไดรั้บการบริการโดยตรงจากบริษทัฯ ถึงผูซ้ื้อ 
(End User) ซ่ึงช่วยลดปัญหาเล็กๆ นอ้ยๆ จากการใชง้านให้กบัเจา้ของโครงการได ้ซ่ึงเป็นบริการท่ีมี
ความแตกต่างจากคู่แข่งขนัในตลาด 

-  ฝ่ายขายโครงการ ด าเนินการพฒันาพนกังานขายโครงการท่ีมีอยู่เดิม 
เพิ่มการอบรมในด้านทกัษะการขายทั้งจากภายนอกและภายในองค์กร อบรมความรู้ในการการ
แนะน าบริการการปรับแต่งสินค้าเฉพาะโครงการ และจดัทีมงานสนับสนุนภายในฝ่ายในด้าน
เอกสารท่ีจะตอ้งใชป้ระกอบในการขาย แนะน าบริการการปรับแต่งสินคา้เฉพาะโครงการ เพื่อใหเ้กิด
ความรวดเร็วในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ และฝ่ายขายโครงการจะตอ้งเก็บเก่ียวขอ้มูล
ต่างๆ ท่ีเป็นประโยชน์ และมีความเก่ียวข้องกับการขายอาทิเช่น โครงการท่ีก าลังจะเกิด ความ
ตอ้งการ คู่แข่งขนัท่ีเผชิญ รวมถึงขอ้มูลในดา้นสินคา้ของคู่แข่งขนัท่ีมีอยู ่ณ ปัจจุบนั เพื่อส่งให้ฝ่าย
ผลิตภณัฑ์ และการตลาดร่วมวิเคราะห์สินคา้คู่แข่ง เพื่อเป็นขอ้มูลในการแข่งขนัและคดัเลือกสินคา้
ของ VRH ในการแนะน าได้อย่างทดัเทียม และเพื่อการเตรียมขอ้มูลส าหรับบริการการปรับแต่ง
สินคา้เฉพาะโครงการ เพื่อใหมี้ความไดเ้ปรียบในการเขา้ไปน าเสนอ 

4.1.2.2 กลยุทธ์การให้ค  าแนะน าปรึกษาโดยผูเ้ช่ียวชาญด้านก๊อกน ้ า 
(Project Special Service)  
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-  ฝ่ายผลิตภณัฑ์ จดัเตรียมขอ้มูล และร่วมกบัฝ่ายทรัพยากรบุคคลใน
การอบรมให้ความรู้ในตวัสินคา้ให้กบัพนกังานขายอยา่งต่อเน่ือง เพื่อสร้างความเป็นผูเ้ช่ียวชาญใน
ดา้นการใหค้  าปรึกษาดา้นก๊อกน ้ า อาทิเช่น รูปแบบความสูงของก๊อกน ้ าท่ีเหมาะสม ความยาวของท่อ
น ้าท่ีเหมาะสม การท าความสะอาด การดูแลรักษา การซ่องมบ ารุงท่ีถูกวธีิขั้นตอน และมีการทดสอบ
หลงัการอบรม 

-  ฝ่ายทรัพยากรบุคคล จดัท าหลกัสูตรการอบรมเพื่อให้พนักงานขาย
โครงการมีความเป็นผูเ้ช่ียวชาญดา้นก๊อกน ้ า โดยร่วมมือกบัฝ่ายผลิตภณัฑ์ และฝ่ายผลิตของโรงงาน
ในการจดัท าหลกัสูตร และท าการพฒันาพนกังานขายโครงการ 

-  ฝ่ายขายโครงการ จดัเตรียมหวัหนา้งานการขายใหมี้ความรู้ และทกัษะ
ในตวัสินคา้ท่ีเพิ่มข้ึน เพื่อเป็นหน่วยงานคอยสนบัสนุนพนกังานขายโครงการ โดยจะมีหน้าท่ีคอย
ช่วยเหลือในการแนะน า หรือเขา้ตอบปัญหาสร้างความมัน่ใจให้กบัลูกคา้โครงการอสังหาริมทรัพย์
ได ้รวมถึงมีวุฒิภาวะในการตดัสินใจในการแกไ้ขปัญหาและเพื่อประสิทธิภาพการขายท่ีดีข้ึน พร้อม
การแก้ไขปัญหาคุณภาพการบริการของพนักงานขายโครงการท่ีลดลง จากปัญหาท่ีเม่ือมีจ านวน
ลูกคา้มากข้ึน จึงจะจดัท ากลยุทธ์ย่อยเพิ่มในด้านการพฒันาคุณภาพการบริการของพนักงานขาย
โครงการ โดยร่วมกบัฝ่ายทรัพยากรบุคคลจดัท ากลยทุธ์ดงัน้ี 

-  การสรรหาบุคลากรใหม่ ท่ีมีความสามารถในด้านการขาย และมี
ทักษะพื้นฐานความรู้ในงานโครงการอสังหาริมทรัพย์ เพื่อท่ีจะน ามาพฒันาให้มีความรู้ ความ
เช่ียวชาญในผลิตภณัฑ์ของบริษทัฯ เพื่อให้มีความพร้อมในการท่ีจะให้ค  าแนะน า รวมไปจนถึง
สามารถแนะน าการปรับแต่งรูปแบบสินค้าของบริษัทฯ ได้อย่างเหมาะสมกับโครงการ และ
ความสามารถในการผลิตของบริษทัฯ 

-  การพฒันาพนักงานขายโครงการท่ีมีอยู่เดิม เพิ่มการอบรมในด้าน
ทกัษะการขาย และพฒันาคุณภาพการบริการการขาย รวมถึงจดัหาเคร่ืองมือท่ีช่วยในการขายเพื่อให้
พนักงานขายโครงการมีความเช่ียวชาญมากข้ึน และมีหน่วยงานท่ีสนับสนุนงานในดา้นเอกสารท่ี
จะตอ้งใชป้ระกอบในการขายเพื่อใหเ้กิดความรวดเร็วในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 

ฝ่ายทรัพยากรบุคคล ต้องเร่ิมวางกลยุทธ์ในการสรรหาพนักงานขาย
โครงการรุ่นใหม่ จากแหล่งท่ีมีคุณภาพ ในกรณีท่ีตอ้งจดัหาทดแทนพนกังานเดิม โดยในการสรรหา
จะตอ้งมีการทดสอบ ทกัษะการขาย การมีใจบริการ EQ  IQ  และมีแผนการพฒันาฝึกอบรมอบรม
พนักขายเดิมท่ีมีอยู่ มีการจดัท าผลตอบแทน หรือรางวลัท่ีน่าสนใจในกรณีท่ีสามารถท าได้ตาม
เป้าหมาย รวมไปจนถึงดูแลในดา้นสวสัดิการคุณภาพชีวติท่ีเหมาะสม เพื่อให้พนกังานขายมีก าลงัใจ 
และแรงกระตุน้ในการท างาน รวมถึงท าให้พนกังานขายทุกคนเห็นถึงความส าคญัของการบริการ 
และความส าคญัของความรู้ในผลิตภณัฑ ์เพื่อท่ีจะสามารถน าไปใชใ้นการขายได ้และร่วมมือกบัฝ่าย
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ผลิต พฒันาผลิตภณัฑ์ในการท าการอบรมพนกังานขายโครงการให้มีความรู้ ความเขา้ใจในพื้นฐาน
การผลิตของบริษทัฯ เพื่อท่ีจะไดใ้ห้ค  าแนะน าการปรับรูปแบบสินคา้ให้กบัลูกคา้กลุ่มโครงการได้
อยา่งเหมาะสมทั้งรูปแบบ และราคา รวมไปจนถึงสามารถแนะน ารูปแบบท่ีบริษทัฯ สามารถท าได้
จริง เพื่อลดปัญหาการน าความตอ้งการของลูกคา้ท่ีไม่ตรงกบัขีดความสามารถของบริษทัฯ 

และเพิ่มการสร้าง Brand Awareness ส าหรับกลุ่มลูกค้าโครงการ ฝ่าย
การตลาด จดัท าการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ให้เขา้ใจ รับรู้ในความแตกต่างทางดา้นสินคา้ เพื่อเป็น
การสนับสนุนการขายของพนักงานขายโครงการโดยจดัท ากลยุทธ์ และกิจกรรม ให้กบักลุ่มลูกคา้
เป้าหมายในกลุ่มของโครงการอสังหาริมทรัพย ์อาทิเช่น เจา้ของโครงการ ผูอ้อกแบบ ผูรั้บเหมา ดงัท่ี
กล่าวไปในขา้งตน้ผ่านบริการการปรับแต่งสินคา้เฉพาะโครงการ (Project Product Customize)  ท า
การประชาสัมพนัธ์ สร้าง Brand Awareness VRH ผ่านการโฆษณาในส่ือท่ีเขา้ถึงบุคคลกลุ่มน้ี อาทิ
เช่น ป้ายกลางแจง้     (Billboard) บริเวณกลางเมือง จุดเขา้ออกเมือง เช่น อนุเสาวรียช์ยัสมรภูมิ ทาง
ด่วนดินแดง พระราม 9 ถนนมอเตอร์เวย ์ถนนวงแหวนต่างๆ และลงโฆษณาในหนังสือแต่งบ้าน 
เช่น บา้นและสวน ART4D หนงัสือรวบรวมอุปกรณ์วสัดุ หรือช่องทางออนไลน์หน้าเวบ็ไซตต่์างๆ 
ท่ีเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายโครงการ และกลุ่มผูซ้ื้อบา้น เพื่อให้รู้จกัตราสินคา้ของ VRH และให้เกิดความ
เช่ือมัน่ในแบรนดสิ์นคา้ของคนไทย  

สรุปไดว้า่จากสภาพปัญหาในดา้นยอดขายก๊อกน ้า กลุ่มลูกคา้โครงการอสังหาริมทรัพย์
ท่ีลดลงของบริษัทฯ จะต้องจัดท ากลยุทธ์ทั้ ง 2 ระดับ คือ กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level 
Strategy) โดยน ามาจากความสามารถหลักของบริษัทฯ ด้านการมีเทคโนโลยีการผลิตท่ีเป็น
เอกลกัษณ์ของตนเอง จึงน าความสามารถในดา้นน้ี จดัท าเป็นกลยุทธ์ในดา้นการสร้างความแตกต่าง 
(Differentiation) ในตวัสินคา้ เพื่อให้มีความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ซ่ึง กลยุทธ์ในระดบัปฎิบติัการ 
(Functional Level Strategy) ทุกฝ่ายท่ีมีความเก่ียวขอ้งจะตอ้งจดัท าแผนงาน เพื่อรองรับกบักลยุทธ์
ในระดบัธุรกิจ เพื่อให้สอดคลอ้ง ตามรายละเอียดท่ีไดก้ล่าวในขา้งตน้ เพื่อประสิทธิภาพการขายท่ีดี
ข้ึน พร้อมการแกไ้ขปัญหาคุณภาพการบริการของพนกังานขายโครงการท่ีลดลง จากปัญหาท่ีเม่ือมี
จ านวนลูกคา้มากข้ึน ซ่ึงส่งผลต่อยอดขายสินคา้ประเภทก๊อกน ้ าสเตนเลส ช่องทางการขายโครงการ
อสังหาริมทรัพย ์มียอดขายท่ีลดลงให้กลบัมามียอดขายเพิ่มข้ึน 25% เพื่อให้ตรงกบัการเติบโตของ
อุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพย ์และเพื่อความสามารถในการแข่งขนัของบริษทัฯ 
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บทที ่5 

กำรน ำกลยุทธ์มำใช้กบัองค์กร 
 
 

เม่ือบริษทัฯ ไดมี้การก าหนดกลยทุธ์ระดบัธุรกิจ และกลยทุธ์ระดบัปฎิบติัการ ตามท่ีได้
กล่าวมาแล้วในบทท่ี 4 ขั้นตอนต่อไป คือการน ากลยุทธ์ดงักล่าวมาประยุกต์ใช้กบัองค์กรอย่างมี
ประสิทธิภาพ เพื่อให้เกิดผลลพัธ์ในการแกไ้ขปัญหาท่ีบริษทัฯ เผชิญ ดงันั้นในการประยุกต์ใช้กล
ยทุธ์ดงักล่าว บริษทัฯ จะตอ้งมีการวางแผนการด าเนินงาน (Action Plan) ในดา้นต่างๆ ประกอบดว้ย
การบริหารโครงการ ค่าใช้จ่ายท่ีเกิดข้ึน ระยะเวลาการด าเนินงาน ตัวช้ีวดัความส าเร็จ และการ
ประเมินผลในดา้นต่างๆ เพื่อให้ทราบถึงความส าเร็จของการด าเนินงานนั้นๆ โดยเคร่ืองมือท่ีบริษทัฯ 
ควรน ามาใช้ในการบริหารงาน และประเมินความส าเร็จของการด าเนินงานในคร้ังน้ี คือ Balanced 
Scorecard และมีตวัก าหนดดชันีช้ีวดัคุณภาพการด าเนินงาน (KPI : Key Performance Indicator) เพื่อ
การติดตาม ควบคุม วดัผลความส าเร็จจากการปฎิบติั วา่ไดต้ามเป้าหมายตามกลยุทธ์ท่ีไดว้างแผนไว้
หรือไม่ นอกจากน้ียงัต้องมีการจดัท าแผนการบริหารจดัการความเส่ียง (Risk Management) เพื่อ
เตรียมรับมือกบัเหตุการณ์ในอนาคตท่ีอาจจะส่งผลกระทบต่อการด าเนินงานตามกลยทุธ์ได ้

 
 
5.1  กำรบริหำรงำนโดยใช้ Balanced Scorecard    

Balanced Scorecard เป็นผลงานของ Robert S. Kaplan และ David P. Norton ซ่ึงเสนอ
แนวคิดน้ีคร้ังแรก ในวารสาร Harvard Business Review เม่ือปี ค.ศ.1992 Balanced Scorecard เป็น
เคร่ืองมือการจดัการเพื่อช่วยให้กลยุทธ์ท่ีองค์กรได้ก าหนดไว  ้สามารถน าไปปฏิบติัได้ (Strategic 
Implementation) โดยอาศัยการว ัด หรือประเมิน  (Measurement) ท่ี ช่วยท าให้องค์กรเกิดความ
สอดคล้องเป็นอนัหน่ึงอันเดียวกัน และมุ่งเน้นในส่ิงท่ีมีความส าคญัต่อความส าเร็จขององค์กร 
(Alignment and focused) (Kaplan and Norton, 2000) โดยการประเมินผลองค์กรจะพิจารณาจาก 4 
มุมมองซ่ึงประกอบด้วย มุมมองด้านการเงิน (Financial Perspective) มุมมองดา้นลูกคา้ (Customer 
perspective) มุมมองด้วยกระบวนการภายใน  (Internal Process Perspective) และมุมมองด้านการ
เรียนรู้และการพฒันา  (Learning and Growth Perspective) ซ่ึงสามารถอธิบายไดด้งัภาพท่ี 5.1 
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ภำพที ่5.1 แสดงมุมมองแบบ Balanced Scorecard 
ท่ีมา: http://blog.bizzdesign.com/business-performance-management-balanced-scorecards-and-the-
decision-model 
 

จากภาพท่ี 5.1 จะเห็นได้ว่ามุมมองของ Balanced  Scorecard  ประกอบไปด้วย  4 
มุมมองดงัน้ี 

1. มุมมองทางดา้นการเงิน (Financial Perspective) จะมองถึงความมีประสิทธิภาพ
และผลในการใชจ่้ายเงินในองคก์รดา้นธุรกิจการคา้ การจดัการดา้นการเงิน จะเป็นขอ้บ่งช้ีชดัเจนวา่ 
ธุรกิจจะด าเนินการต่อไปไดห้รือไม่ 

2. มุมมองทางดา้นลูกคา้ (Customer Perspective) มองถึงความเขา้ใจความตอ้งการของ
ลูกค้า ให้ความส าคัญในด้านความสามารถในการดึงดูดลูกค้าใหม่ให้ เข้ามาใช้สินค้าบริการ 
ความสามารถในการรักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ท่ีมีอยู่ให้ยืนยาว และความสามารถในการสร้าง
ความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้ และสามารถสร้างส่วนแบ่งทางการตลาดไดเ้พิ่มข้ึน   

3. มุมมองทางด้านกระบวนการภายใน (Internal-Business – Process Perspective) 
เป็นการวดัท่ีดูถึงความสมบูรณ์ของกระบวนการท างานภายในองค์กร เป็นการพฒันาปรับปรุง
กระบวนการท างานเพื่อสร้างคุณค่าใหแ้ก่ลูกคา้ขององคก์ร แตกต่างจากการวดัประเมินผลแบบเดิมท่ี
มุ่งเน้นประโยชน์เพื่อการควบคุม ตวัอย่างตวัช้ีวดัมุมมองทางดา้นกระบวนการ ไดแ้ก่ ค่าใช้จ่ายใน
การบริหาร เวลาท่ีใชใ้นการผลิต การส่งสินคา้ตรงเวลา เวลาท่ีใชใ้นการพฒันาผลิตภณัฑ ์เป็นตน้  

4. มุมมองทางดา้นการเรียนรู้และการเติบโต (Learning and Growth Perspective) เป็น
การวดัองค์ประกอบพื้นฐานท่ีส าคัญของ 3 มุมมองแรก เป็นการลงทุนเพื่ออนาคต และเป็น
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ประโยชน์ในระยะยาวแก่องค์กรมากกว่าเน้นผลเฉพาะหน้า มีองค์ประกอบย่อยท่ีใช้ในการวดั 
3 ด้าน คือ ความสามารถของพนักงาน ความสามารถของระบบข้อมูลข่าวสาร บรรยากาศท่ี
เอ้ืออ านวยต่อการท างาน ตวัอย่างตวัช้ีวดัมุมมองทางดา้นลูกคา้ ได้แก่ ค่าใช้จ่ายใน R&D / รายจ่าย
ทั้งหมด ค่าใชจ่้ายดา้นพฒันา IT / รายจ่ายทั้งหมด เป็นตน้ 

ทั้งน้ี มุมมองทั้ง 4 ดา้นนั้นจะมีวสิัยทศัน์และกลยทุธ์ขององคก์รเป็นศูนยก์ลาง ในแต่ละ
ดา้นประกอบดว้ย 4 องคป์ระกอบ  คือ 

1. วตัถุประสงค์ (Objective) คือ ส่ิงท่ีองค์กรมุ่งหวงั หรือตอ้งการท่ีจะบรรลุในแต่ละ
ดา้น  

2. ตวัช้ีวดั (Measures หรือ Key Performance Indicators) คือ ตวัช้ีวดัของวตัถุประสงค์
ในแต่ละดา้น และตวัช้ีวดัเหล่าน้ีจะเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวดัวา่องคก์รบรรลุวตัถุประสงคใ์นแต่ละ
ดา้นหรือไม่   

3. เป้าหมาย (Target) คือ เป้าหมาย หรือตวัเลขท่ีองค์กรตอ้งการจะบรรลุในตวัช้ีวดั 
แต่ละประการ 

4. แผนงาน โครงการ หรือ กิจกรรม (Initiatives) ท่ีองคก์รจะจดัท าเพื่อบรรลุเป้าหมาย
ท่ีก าหนดข้ึน  โดยในขั้นน้ียงัไม่ใช่แผนปฏิบติัการท่ีจะท า แต่เป็นเพียงแผนงาน โครงการ หรือ
กิจกรรม เบ้ืองตน้ท่ีตอ้งท าเพื่อบรรลุเป้าหมายท่ีตอ้งการ 

เม่ือทราบถึงประโยชน์ และหลักการในการใช้เคร่ืองมือ Balanced  Scorecard แล้ว
บริษทั วี.อาร์.แฮนด์เดิล จ ากดั จึงตอ้งมีการน า Balanced Scorecard เขา้มาใชเ้พื่อช่วยในการบริหาร
และประเมินผล โดยการด าเนินการจะตอ้งสอดคลอ้งกบัแผนกลยทุธ์ท่ีไดก้ล่าวไวใ้นบทท่ี 4  ดงัน้ี 
 

5.1.1 มุมมองทำงด้ำนกำรเงิน (Financial Perspective) 
 
ตำรำงที ่5.1 แสดงมุมมองทางดา้นการเงินของ บริษทั ว.ีอาร์. แฮนดเ์ดิล จ ากดั 
วตัถุประสงค์ (Objective) ตวัช้ีวดั (KPI) เป้ำหมำย (Target) แผนงำน/โครงกำร

(Initiatives) 
การเพ่ิมยอดขายในกลุ่ม
ก๊อกน ้ า ส าหรับกลุ่มลูกคา้
โครงการอสงัหาริมทรัพย ์

ยอดขายในกลุ่มก๊อกน ้ า 
ของฝ่ายขายโครงการ ท่ี
เกิดข้ึนจริง 

ยอดขายกลุ่มก๊อกน ้ า
เพ่ิมข้ึน 25% จากปี 
2558 

ติดตามและควบคุมยอดขายท่ี
เกิดข้ึน โดยจดัท าเป็นรายงาน
ประจ าเดือน 
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ตำรำงที ่5.1 แสดงมุมมองทางดา้นการเงินของ บริษทั ว.ีอาร์. แฮนดเ์ดิล จ ากดั (ต่อ) 
วตัถุประสงค์ (Objective) ตวัช้ีวดั (KPI) เป้ำหมำย (Target) แผนงำน/โครงกำร

(Initiatives) 
การท าก าไรสุทธิ จาก
สินคา้กลุ่มก๊อกน ้ า ส าหรับ
กลุ่มลูกคา้โครงการ
อสงัหาริมทรัพย ์

ก าไรสุทธิ ท่ีเกิดจากการ
ค านวน ยอดขายหกั
ค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้งใน
การด าเนิน ท่ีเกิดข้ึนจริง 

ก าไรสุทธิ ต่อเดือนไม่
ต ่ากวา่ 8% 

ติดตามและควบคุมรายไดท่ี้
เกิดข้ึน โดยจดัท าเป็นรายงาน
ประจ าเดือน 

 
จากตารางท่ี 5.1 วตัถุประสงคข์องบริษทัฯ ในมุมมองทางดา้นการเงินนั้น คือการสร้าง

ยอดขายกลุ่มก๊อกน ้ า ส าหรับกลุ่มลูกคา้โครงการอสังหาริมทรัพย ์ให้มียอดขายเพิ่มข้ึน 25% จากปี 
2558 และการท าก าไรสุทธิจากสินคา้กลุ่มน้ีใหไ้ม่ต ่ากวา่ 8% ดงันั้นตวัช้ีวดัท่ีบริษทัฯ จะตอ้งก าหนด
คือ ยอดขายท่ีจะต้องท าในปี 2559 และการท างบประมาณค่าใช้จ่ายประจ าปี 2559 ของฝ่ายขาย
โครงการ เพื่อน ามาเป็นเป้าหมายในการวดัผลการด าเนินงานของบริษทัฯ โดยใช้การจดัท ารายงาน
สรุปยอดขายและก าไรสุทธิประจ าเดือนเทียบกบัเป้าหมายท่ีตั้งไว ้เพื่อการควบคุมและกระตุน้ให้มี
การปฎิบติังานเป็นไปตามแผนงาน 
 

5.1.2 มุมมองด้ำนลูกค้ำ (Customer Perspective) 
 
ตำรำงที ่5.2 แสดงมุมมองทางดา้นลูกคา้ของ บริษทั ว.ีอาร์. แฮนดเ์ดิล จ ากดั 

วตัถุประสงค์ 
(Objective) 

ตัวช้ีวดั (KPI) เป้ำหมำย (Target) แผนงำน/โครงกำร
(Initiatives) 

การสร้างความพึง
พอใจ ใหก้บัลูกคา้กลุ่ม
โครงการ
อสังหาริมทรัพย ์

จ านวนขอ้ร้องเรียน 
และ อตัราการรับ
สินคา้คืน จากความไม่
พึงพอใจของลูกคา้ 

จ านวนขอ้ร้องเรียน
ตอ้งไม่มี และอตัรา
การรับสินคา้คืนตอ้งมี
มูลค่าไม่เกิน 2% จาก
ยอดขายท่ีเกิดข้ึนจริง 

ใชร้ะบบสารสนเทศ
ในการเก็บขอ้มูลขอ้
ร้องเรียนลูกคา้ และ
จดัท ารายงานการรับ
สินคา้คืนจากลูกคา้ 

ความสามารถในการ
รักษาฐานลูกคา้เดิม ท่ี
ก่อสร้างโครงการใหม่ 

อตัราการสูญเสียลูกคา้
เดิม เม่ือมีการก่อสร้าง
โครงการใหม่ 

ตอ้งรักษาฐานลูกคา้
เดิมท่ีมีการก่อสร้าง
โครงการใหม่ใหไ้ดใ้น
อตัรามากกวา่ 85% ต่อ 

จดัท าระบบเก็บ
ฐานขอ้มูลลูกคา้ และมี
การติดตามข่าวสาร
อยา่งต่อเน่ืองในการท า 
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ตำรำงที ่5.2 แสดงมุมมองทางดา้นลูกคา้ของ บริษทั ว.ีอาร์. แฮนดเ์ดิล จ ากดั (ต่อ) 
วตัถุประสงค์ 
(Objective) 

ตัวช้ีวดั (KPI) เป้ำหมำย (Target) แผนงำน/โครงกำร
(Initiatives) 

  ปี (จ านวนราย) โครงการของลูกคา้ 
โดยจะตอ้งท าสรุปเป็น
รายงานทุกเดือน 
พร้อมทั้งมีการติดต่อ 
เขา้พบเยีย่มเยยีนลูกคา้
อยา่งสม ่าเสมอ 

ความสามารถในการ
เพิ่มลูกคา้โครงการราย
ใหม่ 

จ านวนลูกคา้รายใหม่ท่ี
มีความสนใจ และ
สามารถเปิดการขายได ้

จ านวนลูกคา้รายใหม่
ของโครงการ 5 รายต่อ
พนกังานขาย 1 คน ต่อ 
1 เดือน 

หาขอ้มูลการก่อสร้าง
โครงการท่ีจะเกิดข้ึน
ใน 1-3 เดือน และนดั
หมายเขา้พบเพื่อ
แนะน าตวั แนะน า
บริษทัฯ และฝ่าย
การตลาดด าเนินการ
โฆษณา เพื่อสร้าง 
Brand Awareness ให้
เกิดในวงกวา้ง 

 
จากตารางท่ี 5.2 วตัถุประสงค์ของบริษทัฯ ในมุมมองทางด้านลูกคา้บริษทัฯ คือการ

วดัผลของการสร้างความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อบริษทัฯ เพื่อการรักษาลูกคา้เดิมไว ้และสร้างฐาน
ลูกคา้ใหม่ โดยตวัช้ีวดั และเป้าหมายของมุมมองในดา้นน้ีจะอยูท่ี่อตัราขอ้ร้องเรียนท่ีจะตอ้งเป็นศูนย ์
อตัราการรับคืนสินคา้เน่ืองจากความไม่พึงพอใจ หรือสินคา้ไม่ตรงตามความตอ้งการ รวมไปจนถึง
การรักษาฐานลูกคา้เก่าท่ีตอ้งไม่ลดลงไปมากกวา่ท่ีก าหนด และอตัราการหาจ านวนลูกคา้ใหม่เพิ่มต่อ
พนกังานขาย 1 คน 1 เดือน โดยจะตอ้งใชร้ะบบสารสนเทศเขา้มาช่วยในการเก็บขอ้มูล และการหา
ขอ้มูลจากภายนอกเก่ียวกบัโครงการอสังหาริมทรัพยต่์างๆ ทั้งลูกคา้ปัจจุบนั และกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
รวมถึงตอ้งมีการท ากลยทุธ์แผนการด าเนินงานในการเขา้พบ ติดตามอยา่งสม ่าเสมอทั้งลูกคา้รายเก่า 
และรายใหม่แมจ้ะยงัไม่มีการซ้ือ-ขายก็ตาม และทา้ยท่ีสุดคือแผนงานของฝ่ายการตลาดท่ีจะตอ้งเร่ง
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สร้าง Brand Awareness ของ VRH ให้เกิดข้ึนในกลุ่มลูกคา้โครงการอสังหาริมทรัพย ์และกลุ่มผูใ้ช้
ในวงกวา้งตามล าดบั 

 
5.1.3  มุมมองด้ำนกระบวนกำรภำยใน (Internal-Business – Process Perspective) 

 
ตำรำงที ่5.3 แสดงมุมมองทางดา้นกระบวนการภายในของ บริษทั ว.ีอาร์. แฮนดเ์ดิล จ ากดั 
วตัถุประสงค์ (Objective) ตวัช้ีวดั (KPI) เป้ำหมำย (Target) แผนงำน/โครงกำร(Initiatives) 
ระบบการจดัการสินคา้
รูปแบบปกติ คงคลงั  

อตัราสินคา้ปกติคงคลงัท่ี
มีในคลงัสินคา้ 

สินคา้รูปแบบปกติ
คงคลงัตอ้งมีอตัราคง
คลงัคิดเป็น 3 เท่า
ของมูลค่าการขาย
สินคา้แต่ตอ้งไม่เกิน 
4 เท่า 

จดัท ารายงานสรุปผลการ
บริหารจดัการสินคา้เขา้-ออก 
ประจ าเดือน 

สินคา้พิเศษ ผลิตตรง
ตามสเปค และการส่ง
มอบท่ีตรงเวลา 
 

สินคา้พิเศษตรงความ
ตอ้งการ ส่งมอบตรงเวลา 

สินคา้รูปแบบพิเศษ
ตอ้งผลิตไดต้รง
ตามสเปคได ้100% 
และส่งมอบตรงเวลา 

จดัท าโครงสร้าง และขั้นตอน
การท างานพร้อมระยะเวลา 
เพื่อแจง้ใหพ้นกังานขายและ
ลูกคา้ทราบ พร้อมท ารายงาน
สรุปผลการสัง่ผลิตและส่งมอบ
ประจ าเดือน 

พนกังานขายโครงการ
ท างานอยา่งมี
ประสิทธิภาพตามท่ีบริษทั
ฯ ก าหนด 

ความพึงพอใจของลูกคา้ 
และยอดขายรายบุคคล 

ความพึงพอใจของ
ลูกคา้ท่ีไม่ต ่ากวา่ 
90% และสามารถท า
ยอดขายได ้100% 

ฝึกอบรมพนกังานขายใหมี้
ความรู้ความสามารถและมี 
Service Mind พร้อมมีการ
ประเมินใหจ้ากกลุ่มลูกคา้
โครงการ และหวัหนา้งานทุกๆ 
6 เดือน 

ระบบการจดัเก็บขอ้มูล
ลูกคา้การซ้ือ-ขาย ท่ี
น่าเช่ือถือ 

อตัราความผิดพลาดของ
ขอ้มูล 

อตัราความผิดพลาด
ของขอ้มูลเท่ากบั 0 

จดัหาระบบสารสนเทศเพื่อใช้
ในการจดัเก็บขอ้มูลอยา่งเป็น
ระบบ 

 
จากตารางท่ี 5.3 วตัถุประสงคข์องบริษทัฯ ในมุมมองทางดา้นกระบวนการภายในของ

บริษทัฯ จะมุงเน้นในดา้นกระบวนการภายในท่ีพร้อมตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ ในด้าน
ของสินคา้ปกติ สินคา้พิเศษ รวมไปจนถึงการบริการ ประสิทธิภาพของพนกังานขายโครงการ และ
การจดัเก็บขอ้มูลการซ้ือ-ขายของบริษทัฯ โดตวัช้ีวดัและเป้าหมายของมุมมองดา้นน้ีจะเป็นในดา้น
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การมีสินคา้ปกติส ารองให้เพียงพอต่อความตอ้งการ ประมาณ 3 เท่าจากยอดขายโดยดูเป็นรายสินคา้ 
และสินคา้ท่ีสั่งผลิตพิเศษตอ้งตรงตามสเปคส่งมอบตรงเวลา 100% ไม่ให้มีการผิดพลาด และการ
วดัผลความพึงพอใจของลูกคา้ส าหรับพนักงานขายโครงการท่ีจะมีการประเมินทุกๆ 6 เดือนจาก
บุคคลภายในและภายนอกองคก์ร พร้อมวดัผลใหค้ะแนนจากยอดขายท่ีท าไดจ้ริง และสุดทา้ยคือการ
จดัเก็บข้อมูลโดยระบบสารสนเทศท่ีมีประสิทธิภาพ อัตราความผิดพลาดเท่ากับ 0 เพื่อให้เกิด
ประสิทธิภาพในการท างานอยา่งแทจ้ริง 
 

5.1.4  มุ ม ม อ งท ำง ด้ ำน ก ำร เรี ยน รู้ แ ล ะ ก ำร เติ บ โต  (Learning and Growth 
Perspective) 
 
ตำรำงที ่5.4  แสดงมุมมองทางดา้นการเรียนรู้และการเติบโตของ บริษทั ว.ีอาร์. แฮนดเ์ดิล จ ากดั 
วตัถุประสงค์ (Objective) ตวัช้ีวดั (KPI) เป้ำหมำย (Target) แผนงำน/โครงกำร

(Initiatives) 
การพฒันาทกัษะของ
พนกังานขายโครงการใน
ดา้นสินคา้ และการบริการ  

จ านวนการอบรมต่อปี 
และจ านวนพนกังานท่ีเขา้
รับการอบรม 

พนกังานทุกคนตอ้งไดรั้บ
การอบรมตามก าหนดทุก
หลกัสูตร 

จดัท าบนัทึกการเขา้อบรม
ของพนกังาน 

พฒันาศกัยภาพและ
ประสิทธิภาพในการ
ท างานจริงของพนกังาน
ขายโครงการหลงัจากการ
อบรม 

คะแนนสอบวดัผลหลงั
การอบรม และความพึง
พอใจของลูกคา้ 

พนกังานขายโครงการ
ตอ้งสอบไดค้ะแนน
มากกวา่ 85% ข้ึนไป และ
ความพึงพอใจของลูกคา้
จากการบริการของ
พนกังานตอ้งมากกวา่ 
90% ข้ึนไป 

จดัการสอบประเมินผล
หลงัการอบรม และมีการ
วดัผลความพึงพอใจจาก
ลูกคา้ทุกๆ 6 เดือน 

พฒันาองคก์รในดา้น
ต่างๆ ใหมี้คุณภาพ
ประสิทธิภาพท่ีมากข้ึน
ตามความคิดเห็นของ
พนกังาน และผูจ้ดัการใน
แต่ละฝ่าย 

การน าเสนอแผนพฒันา
ของฝ่ายตนเอง และมีการ
จดัอบรม พฒันาตามความ
เหมาะสมท่ีไดรั้บการ
ยนิยอมจากผูบ้ริหาร 

ทุกฝ่ายจะตอ้งจดัท า
แผนพฒันาการท างานของ
ฝ่ายตนเอง อยา่งนอ้ยปีละ 
3 หวัขอ้ 

จดัใหมี้การประชุม
น าเสนอแผนงาน พร้อม
การสรุปและประเมินผล
การพฒันาและรับฟังขอ้
แกไ้ขทุกๆ 3 เดือน 

 
จากตารางท่ี 5.4 วตัถุประสงค์ของบริษทัฯ ในมุมมองทางดา้นการเรียนรู้และพฒันา

ของบริษทัฯ เน่ืองจากบริษทัฯ รับผิดชอบในการขายเป็นหลักจึงจะมุ่งเน้นพฒันาในด้านทกัษะ
ความรู้ในการขาย และตวัสินคา้ให้กบัพนกังานขายโครงการ รวมถึงการจดัท าแผนพฒันาทุกๆ ฝ่าย
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ในองค์กรเพราะจะตอ้งมีการท างานประสานกนั โดยก าหนดตวัช้ีวดัในด้านของจ านวนคร้ังท่ีเขา้
อบรม จ านวนแผนการพฒันาต่อปี และมีการสอบประเมินวดัผลหลงัจากการอบรม เพื่อดูศกัยภาพ
พนักงานแต่ละคนว่ามีขาด หรือเกินในส่วนใดเพื่อเตรียมการส าหรับการท าการฝึกอบรมในคร้ัง
ต่อๆไป 

ซ่ึงเม่ือได้จดัท า Balanced Scorecard แล้วเพื่อการก าหนดทิศทาง แผนงาน เป้าหมาย 
ตัวช้ีวดั ครบทั้ ง 4 มุมมองแล้วในขั้นต่อไปจะต้องน าแผนงานดังกล่าวมาสร้างเป็นแผนการ
ด าเนินงานตามกลยทุธ์ Action Plan 

 
 
5.2  แผนกำรด ำเนินงำนตำมกลยุทธ์ (Action Plan)    

แผนงานของ บริษัท วี.อาร์. แฮนด์เดิล จ ากัด จากการวางกลยุทธ์ในขั้นต้น จะ
ประกอบด้วยแผนการด าเนินงานหลกั 3 ดา้นคือ ดา้นการพฒันาบุคลากร และแผนการด าเนินงาน
และแผนดา้นการตลาด โดยจะแสดงแผนงานในระยะสั้น 1 ปี ดงัตารางท่ี 5.5 
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ตำรำงที ่5.5 แผนการด าเนินงานตามกลยทุธ์ (Action Plan) ของบริษทั ว.ีอาร์แฮนดเ์ดิล จ ากดั 

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

1 จดัท าหลกัสูตรพฒันาพนกังานขายโครงการ

2 จดัท าหลกัสูตรส าหรับพฒันาบคุลากรในองคก์ร

3 อบรมพนกังานขายโครงการตามหลกัสูตร

4 อบรมพนกังานทัว่ไปตามหลกัสูตร

5 การสอบประเมินผล

6 ส ารวจความพึงพอใจของลูกคา้

1 จดัท าระบบของบริษทัฯ ในการเกบ็ขอ้มูลซ้ือ-ขาย

2 จดัท าขั้นตอนในการสั่งสินคา้พิเศษ

3 อบรมพนกังานท่ีเก่ียวขอ้ง

4 ติดตั้งระบบ

5 ติดตามผลการใชง้านระบบของพนกังาน

1 จดัท าส่ือ-เคร่ืองมือส าหรับการช่วยขายสินคา้

2 จดัท าแผนงานดา้นการตลาด สร้าง Brand Awareness

3 ด าเนินการใชส่ื้อตามแผนท่ีวางไว้

4 ติดตามและประเมินผล

5 พฒันาแผนงานการตลาดจากการประเมินผล

ปี 2559
รายการด าเนินงาน

แผนงานพัฒนาบุคลากร

แผนงานพัฒนาการด าเนนิงาน

แผนงานด้านการตลาด-ผลิตภัณฑ์

 
 

จากตารางท่ี 5.5 แผนงานของ บริษทั วี.อาร์. แฮนด์เดิล จ ากดั จะด าเนินงานหลกั 3 ดา้น
คือ 

1. แผนงานด้านพฒันาบุคลากร ขั้นตน้ในปีท่ี 1 จะมีการจดัท าหลกัสูตร เพื่อพฒันา
พนกังานขายโครงการ และพนกังานในองคก์รทุกๆไตรมาสโดยหลกัสูตรท่ีจดัท าจะตอ้งสอดคลอ้ง
กบักลยุทธ์ และแผนการด าเนินงานท่ีตั้งไว ้มีการพฒันาท่ีถูกจุดประสงค์ โดยเม่ือหลกัสูตรมีการ
จดัท าและพฒันาในเดือนแรกแลว้ เดือนต่อไปก็จะเป็นการด าเนินการอบรมพนกังานขายโครงการ 
และพนกังานในองคก์ร ซ่ึงจะมีการอบรมทุกๆ ไตรมาสเช่นกนัโดยหลงัจากการอบรมก็จะมีการสอบ
ประเมินผลทุกคร้ังท่ีมีการอบรม เพื่อวดัประสิทธิภาพของการอบรม และเพื่อน าไปพฒันาหลกัสูตร
ให้เหมาะสมกบัความสามารถของพนกังานของบริษทัฯ และทุกๆ 6 เดือนจะมีการประเมินผลความ
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พึงพอใจจากลูกคา้ โดยผูรั้บผิดชอบส าหรับแผนงานน้ีคือ ผูจ้ดัการทรัพยากรบุคคล และฝ่ายขาย
โครงการ 

2. แผนงานดา้นพฒันาการด าเนินงาน โดยในช่วง 2 เดือนแรกจะเป็นการเตรียมความ
พร้อมของระบบท่ีมีอยู ่โดยจะตอ้งมีการพฒันาโปรแกรม ระบบของบริษทัฯ ให้พร้อมใช้งานตาม
ความต้องการในการจัดเก็บข้อมูลการซ้ือ-ขาย เพื่อน าไวป้ระมวลผลเป็นข้อมูลในการพัฒนา
ผลิตภณัฑ์ และจดัท าระบบให้รองรับกบัการสั่งสินคา้ชนิดพิเศษ รวมถึงก าหนดขั้นตอนการท างาน
ในการสั่งสินคา้พิเศษส าหรับโครงการ หลงัจากท่ีระบบมีความพร้อมแล้วก็จะเร่ิมท าการอบรม
พนกังานท่ีเก่ียวขอ้งให้มีความรู้ ความเขา้ใจในการใชง้านระบบประมาณ 2 เดือนพร้อมติดตั้งระบบ 
และเร่ิมใช้งานตั้งแต่เดือนท่ี 3 เป็นตน้ไปโดยจะตอ้งมีการติดตามผล และพฒันาโปรแกรมต่อไป 
โดยผูรั้บผดิชอบส าหรับแผนงานน้ีคือ ผูจ้ดัการฝ่ายไอที และฝ่ายผลิตภณัฑ ์

3. แผนงานดา้นพฒันาดา้นการตลาด-ผลิตภณัฑ์ โดยจดัท าส่ือ เคร่ืองมือ ส าหรับช่วย
พนักงานขายในการขาย และวางแผนการใช้ส่ือโฆษณา ท่ีจะสามารถสร้าง Brand Awareness ให้
เกิดข้ึนตามความตอ้งการได ้และเร่ิมด าเนินการใชใ้นเดือนท่ี 3 และมีการประเมินผลการใชง้านทุกๆ 
3 เดือนหากมีขอ้บกพร่อง หรือสภาพแวดลอ้มภายนอกการแข่งขนัท่ีเปล่ียนแปลงก็จะตอ้งมีการปรับ
แผนการโฆษณาให้ตรงกบัสภาพตลาดภายนอก โดยผูรั้บผิดชอบส าหรับแผนงานน้ีคือ ผูจ้ดัการฝ่าย
การตลาด และฝ่ายผลิตภณัฑ์ 

 
 
5.3  กำรบริหำรควำมเส่ียง (Risk Management)    

หลงัจากท่ีไดมี้การก าหนดแนวทางการท างานดว้ย Balanced Scorecard เป็นท่ีเรียบร้อย
แลว้ ปฎิเสธไม่ไดว้่าเม่ือด าเนินการตามแผนงานต่างๆ อาจจะมีปัญหาบางประการท่ีอาจจะเกิดข้ึน
นอกเหนือจากความคาดหมาย หรือท่ีเรียกวา่ความเส่ียง (Risk) ซ่ึงความเส่ียงท่ีเกิดข้ึนอาจจะส่งผลใน
เชิงบวก หรือเชิงลบต่อแผนการด าเนินงานนั้นไดห้ากเป็นในเชิงบวกก็จดัวา่เป็นโอกาส แต่หากมีผล
ในเชิงลบจดัวา่เป็นความเส่ียงในการด าเนินงาน ซ่ึงจะกลายเป็นอุปสรรคต่อการด าเนินแผนงานท า
ให้ไม่สามารถไปถึงเป้าหมายท่ีต้องการได้ ดังนั้ น บริษัทฯ จึงจะต้องมีการเตรียมแผนกลยุทธ์ 
เพื่อท่ีจะรองรับสถานการณ์ความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึนโดยไม่คาดฝัน (Contingency Plan) เพื่อลด
ความเส่ียงหรือความรุนแรงของเหตุการณ์ท่ีอาจจะเกิดข้ึนให้ส่งผลกระทบ หรือสร้างความเสียหาย
ต่อองคก์รใหน้อ้ยท่ีสุด 

โดยอันดับแรกบริษัทฯ ต้องก าหนดเกณฑ์การประเมินความเส่ียงมาตรฐานเพื่อ
ประเมินโอกาสและผลกระทบของความเส่ียง มาด าเนินการวิเคราะห์ และจดัล าดบัความเส่ียง ซ่ึงมี
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ขั้นตอน ดงัน้ี เร่ิมจากการก าหนดเกณฑ์การประเมินมาตรฐาน เป็นการก าหนดเกณฑ์ท่ีจะใช้ในการ
ประเมินความเส่ียง ได้แก่ ระดับโอกาสท่ีจะเกิดความเส่ียง (Likelihood) ระดับความรุนแรงของ
ผลกระทบ(Impact) และระดบัของความเส่ียง (Degree of Risk) หลงัจากนั้นจะตอ้งประเมินโอกาส
และผลกระทบของความเส่ียง โดยเป็นการน าความเส่ียง และปัจจยัเส่ียงแต่ละปัจจยัท่ีระบุไวม้า
ประเมินโอกาสท่ีจะเกิดเหตุการณ์ความเส่ียงต่างๆ และประเมินระดบัความรุนแรง หรือมูลค่าความ
เสียหายท่ีสามารถเกิดจากความเส่ียง เพื่อให้เห็นถึงระดับของความเส่ียงท่ีแตกต่างกนั เพื่อท าให้
สามารถก าหนดการควบคุมความเส่ียงไดอ้ยา่งเหมาะสม แลว้น ามาวิเคราะห์ระดบัความเส่ียง โดยน า
ผลท่ีจากการประเมินโอกาสการเกิด และผลกระทบเม่ือเกิดความเส่ียงมาพิจารณาความสัมพนัธ์ว่า
ก่อให้เกิดระดบัของความเส่ียงในระดบัใด และมาท าการจดัล าดบัความเส่ียง จดัล าดบัความรุนแรง
ของความเส่ียงท่ีมีผลต่อองค์กร เพื่อพิจารณาก าหนดกิจกรรมการควบคุมในแต่ละสาเหตุของความ
เส่ียงท่ีส าคญัให้เหมาะสมผ่านตารางการประเมินความเส่ียง โดยจดัเรียงตามล าดบัความเส่ียง คือ 
ระดบัความเส่ียงสูงมาก สูง ปานกลาง ต ่า และเลือกความเส่ียงท่ีอยูใ่นระดบัสูง และสูงมาก มาจดัท า
แผนการบริหารความเส่ียงในขั้นตอนต่อไป 
 

5.3.1 กำรระบุควำมเส่ียงของ บริษัท ว.ีอำร์.แฮนด์เดิล จ ำกดั 
 
ตำรำงที ่5.6 แสดงการระบุความเส่ียง ของบริษทั ว.ีอาร์. แฮนดเ์ดิล จ ากดั  
ควำมเส่ียง: ยอดขำยไมม่เป็นไปตำมเป้ำหมำย 

เหตุกำรณ์ เหตุผล ผู้รับผดิชอบ 
1. พนกังานขายขาด

ประสิทธิภาพ 
การอบรมพฒันาไม่ไดผ้ล 
ความสามารถพนกังานต ่ากวา่มาตรฐาน 

ฝ่ายทรัพยากรบุคคล 
และฝ่ายขายโครงการ 

2. จ านวนลูกคา้ลดลง การบริการของพนกังานขายท่ีไม่ดี ฝ่ายขายโครงการ 
 

จากตารางท่ี 5.6 พบวา่ความเส่ียงงบริษทั ว.ีอาร์. แฮนดเ์ดิล จ ากดั จะประกอบไปดว้ย 2 
ความเส่ียงท่ีจะส่งผลกระทบต่อบริษทัฯ  คือ ความเส่ียงในดา้นพนกังานขายขาดประสิทธิภาพ แมจ้ะ
มีการพฒันาอบรมไปแลว้ก็ตาม ความเส่ียงในดา้นจ านวนลูกคา้เดิมลดลง จากการบริการท่ีไม่ดีจาก
พนกังานขาย ท าใหเ้กิดความเส่ียงท่ีมีผลกระทบ คือยอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมายได ้
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5.3.2 กำรประเมินควำมเส่ียง (Risk Assessment) 
-  ความเส่ียงของพนกังานขายขาดประสิทธิภาพ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภำพที ่5.2 แสดงความเส่ียงท่ีเกิดจากพนกังานขายขาดประสิทธิภาพ  
 

จากภาพท่ี 5.2 ความเส่ียงด้านพนักงานขายขาดประสิทธิภาพจะพบว่ามีโอกาสการ
เกิดข้ึนท่ีระดบัท่ี 3 ท่ีจดัอยู่ในระดบัความเส่ียงปานกลาง และมีผลกระทบอยู่ในระดบัท่ี 3 ระดับ
ผลกระทบปานกลาง จะส่งผลใหย้อดขายไม่เพิ่มข้ึน 25% ตามเป้าหมายท่ีตอ้งการ แต่จากภาพขา้งตน้
จะเห็นว่ายงัอยู่ในเกณฑ์ใต้เส้นความเส่ียงท่ียอมรับได้ โดยเกณฑ์ของระดับโอกาสในการเกิด
เหตุการณ์ต่างๆ (Likelihood)และระดับความรุนแรงของผลกระทบของความเส่ียง  (Impact) ท่ี
ก าหนดไวมี้ 5 ระดบั ดงัตารางท่ี 5.7 และตารางท่ี 5.8 
 
ตำรำงที ่5.7 แสดงระดบัโอกาสในการเกิดเหตุการณ์ต่างๆ (Likelihood) ของความเส่ียงท่ีเกิดจาก

พนกังานขายขาดประสิทธิภาพ จากจ านวนพนกังานขายทั้งหมด 10 คน 
ระดบั ค าอธิบาย 
5 พนกังานขายขาดประสิทธิภาพ จ านวน 5 คน 
4 พนกังานขายขาดประสิทธิภาพ จ านวน 4 คน 
3 พนกังานขายขาดประสิทธิภาพ จ านวน 3 คน 
2 พนกังานขายขาดประสิทธิภาพ จ านวน 2 คน 
1 พนกังานขายขาดประสิทธิภาพ จ านวน 1 คน 
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ตำรำงที ่5.8 แสดงระดับความรุนแรงของผลกระทบของความเส่ียง  (Impact) ของความเส่ียงท่ี
พนกังานขายขาดประสิทธิภาพ ท่ีตอ้งการยอดขายเพิ่มข้ึน 25% จากปี 2558 

ระดับ ค ำอธิบำย 
5 ยอดขายไม่เพิ่ม และลดลงอีก 10% จากปี 2558 
4 ยอดขายไม่เพิ่ม และลดลงอีก  5% จากปี 2558 
3 ยอดขายไม่เพิ่ม ยอดเท่าปี 2558  
2 ยอดขายเพิ่ม 10% จากปี 2558 
1 ยอดขายเพิ่ม 5% จากปี 2558 

 
-  ความเส่ียงของจ านวนลูกคา้ลดลง 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภำพที ่5.3 แสดงความเส่ียงของจ านวนลูกคา้ลดลง  
 

จากภาพท่ี 5.3 ความเส่ียงความเส่ียงของจ านวนลูกค้าลดลง จะพบว่ามีโอกาสการ
เกิดข้ึนท่ีระดบัท่ี 1 ท่ีจดัอยูใ่นระดบัความเส่ียงนอ้ย และมีผลกระทบอยูใ่นระดบัท่ี 2 ระดบัผลกระทบ
มาก จะส่งผลให้จ  านวนลูกคา้เก่าลดลง 80% ซ่ึงจะต ่ากวา่เป้าหมายท่ีไดต้ั้งไวคื้อ การรักษาฐานลูกคา้
เก่าให้ไดม้ากกวา่ 85% ข้ึนไป แต่จากภาพขา้งตน้จะเห็นวา่ยงัอยูใ่นเกณฑ์ใตเ้ส้นความเส่ียงท่ียอมรับ
ได ้โดยเกณฑ์ของระดบัโอกาสในการเกิดเหตุการณ์ต่างๆ (Likelihood)และระดบัความรุนแรงของ
ผลกระทบของความเส่ียง (Impact) ท่ีก าหนดไวมี้ 5 ระดบั ดงัตารางท่ี 5.9 และตารางท่ี 5.10 
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ตำรำงที ่5.9 แสดงระดบัโอกาสในการเกิดเหตุการณ์ต่างๆ (Likelihood) ของความเส่ียงท่ีเกิดจาก
จ านวนลูกคา้ลดลง 

ระดับ ค ำอธิบำย 
5 ความพึงพอใจลูกคา้ต ่ากวา่ 70% 
4 ความพึงพอใจลูกคา้ต ่ากวา่ 75% 
3 ความพึงพอใจลูกคา้ต ่ากวา่ 80% 
2 ความพึงพอใจลูกคา้ต ่ากวา่ 85% 
1 ความพึงพอใจลูกคา้ต ่ากวา่ 90% 

 
ตำรำงที ่5.10 แสดงระดับความรุนแรงของผลกระทบของความเส่ียง  (Impact) ของความเส่ียงท่ี

จ านวนลูกคา้ลดลง 
ระดับ ค ำอธิบำย 
5 จ านวนลูกคา้เดิม ลดลงเหลือ 50% 
4 จ านวนลูกคา้เดิม ลดลงเหลือ 60% 
3 จ านวนลูกคา้เดิม ลดลงเหลือ 70% 
2 จ านวนลูกคา้เดิม ลดลงเหลือ 80% 
1 จ านวนลูกคา้เดิม ลดลงเหลือ 85% 

 
5.3.3 กลยุทธ์ที่ใช้ในกำรจัดกำรกับควำมเส่ียง (Risk Response) บริษทัฯ ควรจะมีการ

ตอบสนองและป้องกนัความเส่ียงทั้ง 2 ดงัน้ี 
- การป้องกนัความเส่ียง ส าหรับหรับความเส่ียงท่ีเกิดจากการขาดประสิทธิภาพของ

พนกังาน และจ านวนลูกคา้ลดลง บริษทัฯ ควรจะด าเนินการป้องกนัตั้งแต่การคดัเลือกพนกังานเขา้
มาท างานด้วยการทดสอบในทักษะด้านต่างๆ และทัศนคติในงานบริการว่าอยู่ในระดับใดว่ามี
ความสามารถเพียงพอหรือไม่ รวมถึงมีการคดัเลือกวุฒิการศึกษาและประสบการณ์ให้มีความ
เหมาะสม มีการอธิบายลกัษณะงาน และใช้ระยะเวลาในการฝึกอบรมก่อนการเร่ิมงานตามความ
เหมาะสมโดยผูรั้บผิดชอบ คือ ผูจ้ดัการฝ่ายทรัพยากรบุคคล และผูจ้ดัการฝ่ายขายโครงการ ท่ีตอ้ง
ร่วมมือกนัจดัท าขั้นตอน วิธีการคดัเลือก รวมถึงร่วมกนัคดัเลือกก่อนรับเขา้ท างานจริง ซ่ึงวิธีท่ีกล่าว
มาขั้นต้นไม่มีค่าใช้จ่าย เน่ืองจากเป็นการท าแบบทดสอบขององค์กร และเป็นการฝึกจดัอบรม
พนกังานโดยหน่วยงานภายในเอง เพราะจะมีความรู้ความเช่ียวชาญในหนา้งานท่ีมากกวา่ 
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- การบรรเทาความเส่ียง ส าหรับหรับความเส่ียงท่ีเกิดจากการขาดประสิทธิภาพของ
พนกังาน และจ านวนลูกคา้ลดลง ก่อนอ่ืนตอ้งพิจารณาวา่พนกังานขายโครงการแต่ละคนขาดทกัษะ
ในดา้นใด และท าการเสริมส่ิงท่ีขาดในดา้นนั้นๆ รวมถึงจดัท าอุปกรณ์ เคร่ืองมือส่ือประกอบการขาย 
และจดัให้หัวหน้างานขายโครงการเขา้ช่วยเหลือเม่ือมีการปฎิบติังานจริงส าหรับพนกังานขายท่ียงั
ขาดประสิทธิภาพ และทุกคร้ังหลงัจากการเขา้พบลูกคา้พนกังานขายโครงการจะตอ้งท าสรุปการเขา้
พบวา่มีหวัขอ้ในการเจรจาอะไรบา้ง ส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการ ขอ้มูลท่ีลูกคา้ตอ้งการ ปัญหาท่ีลูกคา้พบ การ
ติดตามหรือการนดัหมายในคร้ังต่อไป เพื่อท่ีผูจ้ดัการฝ่ายขายโครงการ และหัวหนา้งานจะไดท้ราบ
ขอ้บกพร่องหรือช่วยเพิ่มเติมส่ิงท่ีเป็นประโยชน์ในการท างาน และจดัให้มีการประเมินการท างาน
ทุก 6 เดือนหากไม่ผา่นการประเมินจะตอ้งมีการตกัเตือนใหป้รับปรุง หากไม่สามารถปรับปรุงพฒันา
ได ้อาจจะมีการพิจารณโยกยา้ยไปท างานในต าแหน่งท่ีเหมาะสมแทนซ่ึงวิธีท่ีกล่าวมาขั้นตน้จะมี
ค่าใช้จ่ายประมาณ 250,000 บาท ส าหรับการจดัท าส่ือ อุปกรณ์ช่วยประกอบการขายในเบ้ืองตน้ ซ่ึง
ถือเป็นการลงทุนท่ีคุม้ค่า เพราะจะช่วยลดความเส่ียงของพนกังานขายขาดประสิทธิภาพ และจ านวน
ลูกคา้ลดลงได ้

 
5.3.4 กำรติดตำมผล และเฝ้ำระวังควำมเส่ียงต่ำงๆ ส าหรับความเส่ียงดงัท่ีไดก้ล่าวใน

ข้างต้นนั้น มีโอกาสท่ีจะเกิดข้ึนได้ในอนาคต ดังนั้ นการท่ีบริษัทฯ จะเตรียมการรับมือได้อย่าง
ทนัท่วงทีนั้น บริษทัฯ จะตอ้งมีการเฝ้าระวงัอยูต่ลอด เพื่อรับรู้ถึงการเปล่ียนแปลงของกิจกรรมการ
ด าเนินงาน หากมีส่ิงผิดปกติเกิดข้ึน บริษทัฯ ก็จะสามารถแก้ไขปัญหาดงักล่าวได้ทนัท่วงที จาก
ปัญหาท่ีกล่าวมาขา้งตน้ บริษทัฯ ควรมีแผนการเฝ้าระวงัดงัน้ี 

-  พนกังานขายขาดประสิทธิภาพ มีการเฝ้าติดตามผลการท างานของพนกังานขายจาก
สรุปรายงานยอดขายรายเดือน การจดัท า Sales Report รายสัปดาห์ และรายเดือน และการสังเกตุ
การณ์การประเมินผลจากผูจ้ดัการฝ่าย และหวัหนา้งานท่ีเก่ียวขอ้ง รวมไปจนถึงการประเมินความพึง
พอใจจากลูกคา้ 

-  จ านวนลูกคา้ลดลง มีการท าสรุปจ านวนลูกคา้ท่ีมีการซ้ือ-ขายในเดือนนั้นๆ เพื่อเฝ้า
สังเกตุจ านวนลูกค้ารายเก่าในแต่ละเดือน รวมไปจนถึงเฝ้าระวงัได้จากขอร้องเรียน และแบบ
ประเมินความพึงพอใจของลูกคา้ หากผลการประเมินความพึงพอใจอยูใ่นระดบัท่ีต ่าก็จะตอ้งรีบเขา้
ด าเนินการพูดคุยกบัลูกคา้รายนั้นๆ โดยผูจ้ดัการฝ่ายขายโครงการ หรือ หวัหนา้ฝ่ายขาย 

ดงันั้นหากบริษทัฯ สามารถด าเนินการตามกลยุทธ์ท่ีวางไวท้ั้งในกลยุทธ์ระดบัธุรกิจ 
ในการสร้างความแตกต่าง และกลยุทธ์ระดบัปฎิบติัการ พร้อมมีเคร่ืองมือก าหนดแนวทางการท างาน
อยา่ง Balanced Scorecard ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ พร้อมทั้งมีแผนรองรับความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดใน
อนาคต ทั้งหมดน้ีจะท าให้บริษทัฯ สามารถแกไ้ขปัญหายอดขายท่ีไม่เป็นไปตามเป้าหมายไดอ้ยา่งมี
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ประสิทธิภาพ มีโอกาสพบอุปสรรคต่างๆ นอ้ยลงหรือเม่ือมีอุปสรรคก็สามารถแกไ้ขไดอ้ยา่งรวดเร็ว
จากการท าการประเมินความเส่ียงและการติดตาม ส่งผลให้บริษทัฯ สามารถด าเนินการในดา้นต่างๆ
ไดอ้ยา่งราบร่ืน และประสบความส าเร็จตามเป้าหมายท่ีไดว้างไวไ้ดเ้ป็นอยา่งดี 
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