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สารนิพนธฉบับนี้สําเร็จลงไดดวยดี อันดับแรกตองขอกราบขอบพระคุณอาจารย  
ดร.ภูมิพร ธรรมสถิตยเดช อาจารยท่ีปรึกษาของสารนิพนธฉบับนี้ท่ีไดกรุณาใหคําแนะนํา และเสนอ
แนวทางในการลําดับความเพื่อการส่ือสารและแนวทางในการวิเคราะหถึงปญหาตลอดการทําสารนิพนธ 
ขอกราบขอบพระคุณรองศาสตราจารย ดร.ณัฐสิทธ์ิ เกิดศรี และอาจารย ดร.พันธณภัทร เศวตภาณุวงศ  
ท่ีกรุณาช้ีแนะ ขัดเกลาทําใหไดมาซ่ึงแนวทางกลยุทธท่ีเหมาะสมสําหรับสารนิพนธฉบับนี้ นอกจากนี้ 
ขอกราบขอบพระคุณคณาจารยวิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดลทุกทานท่ีชวยประสิทธ์ิประสาท 
ความรู ถายทอดประสบการณในทางปฏิบัติ แลกเปล่ียนมุมมอง วิธีคิดวิเคราะห ชวยเพิ่มพูนความรู 
จนเกิดเปนองครวมความรูและสามารถนําไปประยุกตใชในธุรกิจและการทํางานได ซ่ึงทําใหผูเขียน
เกิดความรู ความเขาใจ จนสามารถนําไปบริหารจัดการและกําหนดกลยุทธดานธุรกิจไดอยางดี 

อนึ่งผูวิจัยขอขอบพระคุณคณาจารยทุกทาน ท่ีไดอบรมส่ังสอนวิทยาการตางๆมาโดย
ตลอดระยะเวลาหลักสูตรการจัดการมหาบัณฑิตใหกับผูวิจัย ขอบคุณ คุณอนุรัตน สุชาดา ท่ีคอยดูแล 
ชวยเหลือ และอํานวยความสะดวกดานสนับสนุนทางวิชาการมาตลอดระยะเวลาหลักสูตรการจัดการ 
มหาบัณฑิตใหกบัผูวิจยัเชนกัน และขอขอบพระคุณบิดา มารดา ญาติพี่นอง เพื่อนสนิท รวมถึงบุคลากร 
ของบริษัท ดีเคเอสเอช (ประเทศไทย) จํากัด ท่ีไดใหการสนับสนุนและกําลังใจแกผูวิจัย รวมท้ังเพื่อน 
ในภาควิชา Management and Strategy (MS) รุน17C ทุกคนท่ีไดชวยเหลือกัน แบงปนความรู ประสบการณ 
จนกระท่ังสําเร็จการศึกษาในท่ีสุด 
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บทคัดยอ 
สารนิพนธฉบับนี้ จัดทําเพื่อยกระดับกระบวนการเขาเยี่ยมแพทย (Field Visit Customer) 

ผูแทนยา ของ บริษัท ดีเคเอสเอช (ประเทศไทย) จํากัด เพ่ือการสรางกลยุทธในระดับธุรกิจเพื่อสราง
ความแตกตางในการเขาเยี่ยมแพทยของผูแทนยา จากแนวคิด และแนวทางของ Sales Force effectiveness 
รวมกับการนําเคร่ืองมืออยาง Data Analytics Frameworks ท่ีจะนําขอมูลทั้งขอมูลภายในองคกร (Internal 
Data) และวิเคราะหขอมูลจากการเก็บขอมูลจากระบบโปรแกรมสําหรับงานดานการบริหารงานขาย 
(Sales Force Tool) ผนวกกับการวิจัยตลาดของกลุมธุรกิจผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ (Market Intelligent) 
และการจัดกลุมแพทยตามความเช่ียวชาญ (Doctor’s Specialty) เพื่อมากําหนดคําสําคัญใหตรงตามสินคา 
และแพทยท่ีเราตองการจะนําเสนอสินคาหรือแบรนดของยาท่ีเกี่ยวของกับยาท่ีผูแทนนั้นดูแลอยู (Key 
Messages By Product By Specialty) ซ่ึงนั้นจะเปนการไดมาซ่ึงกลยุทธกลยุทธการเพ่ิมประสิทธิภาพ
การเยี่ยมแพทยของผูแทนยาดวย Data Analytics ยกระดับการเยี่ยมแพทย เพื่อเพิ่มจํานวนการครอบคลุม 
แพทยในแตละความเช่ียวชาญที่มากข้ึน (Coverage Doctor By Specialty) และการเพ่ิมข้ึนของจํานวน 
รายไดโดยอัตราการเติบโตแบงเปนกรุงเทพมหานครรอยละ 15 และตางจังหวัดรอยละ 5 

 
คําสําคัญ : Medical Representative / Differentiation / Data Analytic Framework / Field Visit Doctor 

Strategy / Key Messages By Product By Specialty 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 
1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

หนวยธุรกิจผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ (Healthcare) ของ ดีเคเอสเอช (DKSH (Thailand) 
Limited) คือผูนําดานการขยายธุรกิจใหกับบริษัทคูคาในกลุมผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพท่ีมองหาการเติบโต 
ในภูมิภาคเอเชีย โดยนําเสนอการใหบริการดานการขยายตลาดท่ีหลากหลาย เร่ิมจากการลงทะเบียน
ผลิตภัณฑ การวางแผนการตลาด การขาย การจัดต้ังทีมขาย การจัดจําหนายสินคา โดยใหบริการดาน
ผลิตภัณฑยารักษาโรค ผลิตภัณฑดูแลสุขภาพ ยาที่จําหนายตามเคานเตอร (OTC) รวมถึงอุปกรณ
การแพทย อีกท้ังยังกระจายผลิตภัณฑสูสถาบันผูเชียวชาญทางดานสุขภาพ เชน โรงพยาบาล คลินิก 
เภสัชกร รานขายยา แพทย ทันตแพทย จักษุแพทย และอีกหลายสถาบัน 

หนวยธุรกิจผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพของ DKSH มีการปรับปรุง และพัฒนาวิธีการตางๆ 
ท่ีจะชวยใหธุรกิจของคูคาประสบความสําเร็จ ตามหลักของนโยบายคุณภาพของดีเคเอสเอชท่ีวา 
มุงเนนการพัฒนาอยางตอเนืองไมวาจะเปนท้ังคน ระบบ และเทคโนโลยี เพื่อความพึงพอใจสูงสุด 
ไมวาจะเปนสินคาใหมท่ีตองการเขาสูตลาด ขยายตลาด หรือที่มีฐานการตลาดในภูมิภาคเอเชียอยู
แลว DKSH สามารถปรับการใหบริการใหเหมาะสมกับความตองการของลูกคา สามารถมุงเนนใน
การพัฒนาคุณภาพของสินคาในขณะท่ีสินคามีการเติบโตเพิ่มข้ึน DKSH มีความเช่ียวชาญในการทํา
ธุรกิจแบบผสมผสาน และสามารถชวยเหลือการทํางานของลูกคาไดในทุกข้ันตอน ตั้งแตเร่ืองกฎระเบียบ 
ในการนําเขาสินคา การทําการตลาดเต็มรูปแบบสําหรับสินคาท่ีมีตลาดเติบโตแลว หรือสินคาท่ีไมใช 
แบรนดหลัก โดยหนึ่งในบริการสําคัญของ DKSH คือ การตลาดและการขาย (Sales and Marketing) 
เพื่อชวยใหผลิตภัณฑของคูคาเปนท่ีรูจักในตลาด รูปแบบการตลาดและการขายน้ันถูกออกแบบให 
มีการเช่ือมโยงจุดเดนของวัฒนธรรมกับการตลาด ดวยข้ันตอนการทําการตลาดท่ีเปนระบบทําใหเรา
สามารถชวยใหผลิตภัณฑของทานเติบโตได โดยการบริการของเราครอบคลุมดังนี้ การวิจัยตลาด (Market 
Analysis) และเรามีการจัดฝกอบรมทีมงานฝายขายใหมีความชํานาญในการใหคําแนะนําเกี่ยวกับยา 
และการตลาดใหสินคาประสบความสําเร็จ ดวยเคร่ืองมือ บวกกับเทคโนโลยีสมัยใหมเพื่อใหไดใกล 
ชิดลูกคามากข้ึน อยาง “Sales Force” ซ่ึงจะนําไปสูผลลัพธใหเกิดการซ้ือขาย การสรางแบรนด เพ่ือให 
ตอบสนองกับกิจกรรมทางการตลาด และความมีประสิทธิภาพระหวางพนักงานขาย หรือท่ีเราเรียก
พวกเขาเหลานั้นวา “ผูแทนยา” (Medical Representative) กับคูคาคนสําคัญผูมีสิทธิทําใหเกิดการซ้ือขาย  
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เกิดข้ึน อยาง “แพทย” (Doctor) นี่จึงเปน 1 ในปญหาท่ีเราตระหนักและตองการพัฒนาประสิทธิภาพ
ตรงนี้ใหเห็นภาพชัดเจนมากข้ึน (Sales Force Effectiveness) และเปาหมายคืออยากจะนําไปสูการพัฒนา 
ท่ียั่งยืน (Sustainable) และผลประกอบการท่ีเติบโต  โดยการอาศัยขอมูล และเคร่ืองมืออยาง “Data 
Analytics” มาบวกกัน 
 
 
1.2  ภาพรวมอุตสาหกรรม และคูแขง 

สําหรับหนวยธุรกิจผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ (Healthcare) ในประเทศไทย คือธุรกิจท่ี
เกี่ยวของกับทุกอยางในการดูแลความเปนอยูดานสุขภาพของมนุษย ซ่ึงครอบคลุมขอบเขตคอนขาง
กวาง ตั้งแตเร่ืองยา อุปกรณทางการแพทย การบริการรักษาพยาบาลโดยแบงออกเปนหลายๆ มิติ ท้ัง
การแบงตามอวัยวะสําคัญตางๆ ของมนุษย หรือแบงตามระดับความซับซอนในการรักษา อยางไรก็
ตาม ธุรกิจโรงพยาบาล เปนธุรกิจท่ีเร่ิมตนไดยาก เนื่องจากการสรางฐานลูกคาของโรงพยาบาลใหมๆ 
มี Switching Cost ท่ีสูง และตองอาศัยการสรางความคุนเคยของคนไข รวมถึงช่ือเสียงท่ีตองส่ังสม
เปนระยะเวลาหน่ึง และยังจําเปนตองลงทุนสูงในเคร่ืองมือแพทย ดังนั้น บอยคร้ังท่ีธุรกิจนี้จะขาดทุน 
ในชวงเร่ิมตนกอนท่ีจะทํากาํไร และดวยเหตุผลนี้ จึงทําใหธุรกิจนี้มี Barrier to Entry คอนขางสูง 
โรงพยาบาลเปดใหมจึงไมไดเกดิข้ึนบอยๆ นอกจากน้ี ยงัมีปญหาเร่ืองการหาแพทยหรืออันท่ีจริงก็คือ 
Supplier สําคัญท่ีชวยใหบริการกับลูกคาของโรงพยาบาล ดังนัน้ หวัใจหนึ่งของความสําเร็จของธุรกจิ 
คือการดึงดูดแพทยท่ีมีความชํานาญเขามารวม รวมถึงความเส่ียงดานนโยบายภาครัฐดวยกระน้ัน สําหรับ 
ประเทศไทยแลว ธุรกิจโรงพยาบาล ถือวา เปนธุรกิจท่ีคอนขางโดดเดนและสามารถแขงขันในระดับ
ภูมิภาคได เพราะคารักษาพยาบาลท่ีไมแพง เม่ือเทียบกับคุณภาพและบริการท่ีไดรับ และประเทศไทย 
ยังมีจดุแข็งดานการทองเท่ียว และเปนศูนยกลางหนึ่งของธุรกิจการบิน จึงทําใหเกดิ Medical Tourism 
ของธุรกิจโรงพยาบาลท่ีภาครัฐสนับสนุน และเฟองฟูในประเทศไทยมากข้ึนเร่ือย ๆ นอกจากนี้ 
เนื่องจากโครงสรางประชากรไทยใหญพอ และมีแนวโนมเขาสูสังคมผูสูงวัย ดวยฐานะความเปนอยู
ท่ีดีข้ึน จึงชวยหนุนใหธุรกิจมีฐานลูกคาท่ีชวยลดตนทุนการบริหารข้ึนไปอีก 
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ภาพท่ี 1.1 สัดสวนประชากรท่ีมีอายุมากกวา 65 ปข้ึนไปของเอเชียตะวนัออกเฉียงใต 
 

จาก สรุปภาวะเศรษฐกิจอุตสาหกรรมป 2558 และแนวโนมป 2559 ของศูนยสารสนเทศ 
เศรษฐกิจอุตสาหกรรม สําหรับการผลิตและจําหนายยาในประเทศในป 2558 ปรับตัวลดลงเล็กนอย 
เนื่องจากสภาพเศรษฐกิจของไทยอยูในภาวะชะลอตัวตลอดท้ังป ทําใหมีปริมาณการจําหนายยาใน
ประเทศลดลง สงผลใหมีปริมาณการผลิตยาลดลงตามถึงแมวาการสงออกยาไปยังตลาดตางๆ โดยเฉพาะ 
ประเทศในภูมิภาคอาเซียน จะขยายตัวดีข้ึนก็ตามการผลิตยา ในป 2558 คาดวาจะมีปริมาณ 37,961.16 ตัน 
ลดลงจากปกอนรอยละ 0.19 โดยเฉพาะในสวนของยานํ้า และยาผง เนื่องจากสภาพเศรษฐกิจในประเทศ 
อยูในภาวะชะลอตัวอยางตอเนื่องทําใหมียอดการส่ังซ้ือ ยาจากท้ัง โรงพยาบาล คลินิก และรานขาย
ยาลดลง ถึงแมวาการควบคุมการเบิกจายในระบบสวัสดิการขาราชการ จะสงผลใหโรงพยาบาลรัฐ
ซ่ึงเปนตลาดหลักของผูผลิตยาหันมาซ้ือ ยาท่ีผลิตในประเทศมากข้ึน เนื่องจากมีราคาถูกกวายานําเขา 
แตยอดการส่ังซ้ือ ที่ลดลงอยางตอเนื่อง ทําใหผูประกอบการหันมาผลิตเฉพาะยาตามใบส่ังซ้ือเทานั้น 
และการจําหนายยาในประเทศ ป 2558 คาดวาจะมีปริมาณ 34,478.35 ตัน ลดลงจากปกอนรอยละ 3.26 
เนื่องจากโรงพยาบาล คลินิก และรานขายยามีการส่ังซ้ือ ยาลดลงโดยเฉพาะในสวนของรานขายยาท่ี
มีแนวโนมซ้ือ ยาเฉพาะเทาท่ีจําเปน ขายหมดแลวจึงส่ังซ้ือใหม ไมมีการซ้ือ เพื่อเก็บตุนเชนท่ีผานมา 
ถึงแมวาบริษัทผูผลิตจะจัดรายการสงเสริมการขาย ก็ไมสามารถกระตุน ยอดจําหนายยาใหเพิ่มข้ึนได 
ประกอบกับผูประกอบการบางรายงดจําหนายยาบางชนิดในประเทศ โดยผลิตเพื่อการสงออกเทานั้น 

แนวโนมการผลิตและการจําหนายยาในประเทศ ป 2559 คาดวาจะปรับตัวดีข้ึน เนื่องจาก 
ภาครัฐยังคงมีมาตรการที่เขมงวดในการควบคุมการเบิกจายในระบบสวัสดิการของขาราชการ ทําให
ตองมีการผลิตยาช่ือสามัญในประเทศเพิ่มข้ึน เพื่อทดแทนการนําเขายาจากตางประเทศท่ีมีราคาแพง
และไทยสามารถผลิตไดเองสําหรับการสงออกยา ป 2559 คาดวาจะปรับตัวเพิ่มข้ึน เนื่องจากการใช
มาตรฐาน PIC/S จะทําใหยาของไทยไดรับการยอมรับจากประเทศคูคาในภูมิภาคอาเซียนซึ่งเปน
ตลาดหลักของไทย รวมถึงประเทศคูคาอ่ืนๆ ที่มีศักยภาพนอกภูมิภาค เชน ศรีลังกา ในสวนของการ
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นําเขายา ป 2559 คาดวาจะเพ่ิมข้ึน ตามแนวโนมโครงสรางประชากรของไทยท่ีมีสัดสวนของผูสูงอายุ 
มากข้ึนทําใหความตองการใชยาเฉพาะทางซ่ึงสวนมากตองนําเขาจากตางประเทศเพิ่มข้ึนตามไปดวย 
 
 
1.3  ขอมูลและโครงสรางองคกร 

บริษัท ดีเคเอสเอช (ประเทศไทย) จํากัด เปนสมาชิกของกลุมดีเคเอสเอช ซ่ึงกอต้ังโดย 
การรวมตัวขององคกรการคาสวิสสามองคกรคือ ดีทแฮลม เคลเลอร (DK) และ ซิเบอรเฮกเนอร (SH) 
ในป พ.ศ. 2543 และ ป พ.ศ. 2545 สํานักงานในประเทศไทยไดกอตั้งขึ้นในป พ.ศ. 2449 ณ ริมฝง
แมน้ําเจาพระยา 
 

 
ภาพท่ี 1.2 การรวมตัวขององคกรการคาสวิสสามองคกรคือ ดีทแฮลม เคลเลอร (DK) และซิเบอร

เฮกเนอร (SH) 
 

 
ภาพท่ี 1.3 สํานักงานแรกในประเทศไทยของ ดีเคเอสเอช กรุป เม่ือพ.ศ.2449 ริมฝงแมน้ําเจาพระยา 
 

ป พ.ศ. 2449 สํานักงานของกลุมดีทแฮลมกอต้ังข้ึน ณ ริมฝงแมน้าํเจาพระยาในกรุงเทพฯ 
ป พ.ศ. 2474 ดีทแฮลม แอนด โก ลิมิเต็ด ไดรับพระราชทานตราครุฑ จากสํานักพระราชวัง 

แหงประเทศไทย 
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ป พ.ศ. 2545 ดีทแฮลม เคลเลอร และ ซิเบอรเฮกเนอร รวมกันกอต้ัง ดเีคเอสเอช 
ป พ.ศ. 2549 ดีทแฮลม ขยายไปกวา 68 พื้นท่ี มีพนักงานอีก 10,000 คน และเปนผูให 

บริการท่ีใหญที่สุดดานการขยายตลาด กระจายสินคา และโลจิสติกส ในประเทศไทย 
ป พ.ศ. 2552 บริษัทฯ ไดจัดงานแถลงขาวการเปลี่ยนชื่ออยางเปนทางการจากบริษัท 

ดีทแฮลม จํากัด เปน บริษัท ดีเคเอสเอช (ประเทศไทย) จํากัด 
แตเดิม ดีเคเอสเอช  มีชื่อเดิมท่ีเรียก “ดีทแฮลม” ซ่ึงเปน ผูนําอันดับ 1 ดานการขยายตลาด 

และเปนหนึ่งในบริษัทท่ีใหญที่สุดในประเทศไทย ในวันท่ี 17 ธันวาคม 2552 ประกาศเปล่ียนช่ือบริษัท 
อยางเปนทางการจาก “บริษัท ดีทแฮลม จํากัด” เปน “บริษัท ดีเคเอสเอช (ประเทศไทย) จํากัด” ซ่ึง
การเปล่ียนช่ือในคร้ังนี้ ดีเคเอสเอชเช่ือม่ันวาจะชวยเพิ่มความแข็งแกรงใหกับบริษัทฯ ในฐานะผูนํา
ดานการขยายตลาดในประเทศไทยมากย่ิงข้ึน กวา 150 ปแลว ที่ดีเคเอสเอชชวยใหบริษัทตางๆ สราง
ธุรกิจในตลาดใหมๆ และเติบโตในตลาดท่ีมีอยูเดิม โดยนําเสนอบริการที่ทําใหแตละบริษัทบรรลุ
เปาหมายในการขยายธุรกิจใหเติบโตข้ึนกวาเดิม ดีเคเอสเอช เปนผูดําเนินธุรกิจดานการขาย การตลาด 
และการกระจายสินคาประเภทตางๆ ไปยังภูมิภาคเอเชีย ยุโรป และอเมริกา ครอบคลุมท้ังสินคาอุปโภค 
บริโภค สินคาแบรนดเนม ผลิตภัณฑยา เคมีภัณฑ วัตถุดิบอุตสาหกรรมตางๆ และสินคาเทคโนโลยี 

ดีเคเอสเอช เปนหนึ่งใน 20 บริษัทช้ันนําของประเทศสวิตเซอรแลนด มีเงินทุนหมุนเวียน 
กวา 10.1 พันลานบาทในป 2558 และมีบริษัทในเครือดําเนินธุรกิจในพื้นท่ีตางๆ กวา 770 แหงใน 36 
ประเทศท่ัวโลก มีพนักงานท่ีมีความเช่ียวชาญเฉพาะดาน 28,000 คน โดยกวา 10,949 คน คนทํางาน
อยูในประเทศไทย บริษัทฯ ใหบริการที่ครอบคลุมในทุกสวนของซัพพลายเชน ตั้งแตการจัดหาวัตถุดิบ 
การตลาด การขาย การกระจายสินคา และลอจิสติกส รวมถึงบริการหลังการขาย ดีเคเอสเอชใหบริการ 
แกบริษัทคูคาดวยความเช่ียวชาญ โดยนําเสนอบริการตามความเหมาะสมของคูคาแตละราย ภายใต
เครือขายการใหบริการท่ีครอบคลุมท้ังในเชิงกวางและเชิงลึก 
 

 
ภาพท่ี 1.4 DKSH 150 Years Market Expansion Service 
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1.3.1  วิสัยทัศนและกลยุทธ 
กลยุทธเพื่อสรางการเติบโตของดีเคเอสเอช ดีเคเอสเอชมีสํานักงานใหญตั้งอยูท่ีประเทศ 

สวิตเซอรแลนด มีประสบการณการดําเนินธุรกิจในแถบภูมิภาคเอเชียมากวา 150 ป 
- วิสัยทัศนของดีเคเอสเอช คือ เปนผูนําในการใหบริการดานการขยายตลาด โดยเฉพาะ 

ในภูมิภาคเอเชีย คูคาท่ีตองการจะขยายตลาดในภูมิภาคเอเชีย ดีเคเอสเอชจะเปนองคกรแรกท่ีไดรับ
ความไววางใจ 

- กลยุทธของดีเคเอสเอช คือ กลยุทธในดําเนินธุรกิจอยางม่ันคงของเรามาจากการเพิ่ม
สวนแบงทางการตลาด และการสรางผลกําไรอยางตอเนื่อง เนื่องจากเราชวยใหบริษัทคูคาขยายการ
เติบโตในธุรกิจไดอยางเต็มประสิทธิภาพ การท่ีดีเคเอสเอชประสบความสําเร็จ เพราะความเช่ียวชาญ 
ในการดําเนินธุรกิจของดีเคเอสเอช และในขณะเดียวกัน ยังมุงพัฒนาและสรางประสิทธิภาพใน
การดําเนินธุรกิจของเราใหเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่องเสมอมา สรางการเติบโตใหกับตลาดท่ีมีอยูเดิม มุงเนน 
ในการสรางการเติบโตใหกับตลาดและหนวยธุรกิจท่ีดําเนินการอยู จากประสบการณในการพัฒนา
ธุรกิจและความสําเร็จท่ีผานมา รวมถึงการทําธุรกิจกับบริษัทคูคาท่ีมีประสิทธิภาพ พรอมท้ังพัฒนา 
การบริการใหมีประสิทธิภาพ โดยการเพิ่มประสิทธิภาพในบริการของเราอยางตอเนื่อง ท้ังยังขยาย
การใหบริการของหนวยธุรกิจ เพื่อใหบริษัทคูคาไดรับการบริการท่ีครบวงจร มีคุณภาพ ครอบคลุม 
และตรงตามความตองการท่ีสุด ดีเคเอสเอชพัฒนาประสิทธิภาพทางการตลาดใหอยูในตําแหนงท่ี
โดดเดน เพื่อเพิ่มศักยภาพทางเศรษฐกิจ ทําใหเกิดความรวมมือกันในการทําธุรกิจ และชวยสราง
ความสามารถในการดําเนินงานใหเปนเลิศ ในดานของหุนสวนทางธุรกิจท่ีมีความม่ันคงทางการเงิน
และนาเช่ือถือ กลยุทธในการเติบโตทางธุรกิจ คือการนําเสนอการบริการที่ครบวงจรใหกับบริษัทคูคา 
และลูกคา ปรับแตงเพื่อใหสอดคลองกับความตองการ มีเครือขายผูชํานาญการท่ัวโลก ท้ังยังมีความ
เขาใจและความสัมพันธอันดีกับตลาดในพื้นท่ีนั้น รวมถึงการเขาถึงทางดานเทคโนโลยี และเครือขาย 
ของชองทางการจัดจําหนายท่ีหลากหลายและท่ัวถึง (Distribution Channel& Supply Chain Management)  

 
1.3.2  หนวยธุรกิจ  
บริษัท ดีเคเอสเอช (ประเทศไทย) จํากัด เปนผูนําในการใหบริการดานการขยายตลาด 

โดยเฉพาะในภูมิภาคเอเชีย โดยเช่ือมตอบริษัทของคุณกับหุนสวนทางธุรกิจท่ีนาเช่ือถือ ทําใหธุรกิจ
สามารถขยายในตลาดใหม และเติบโตในตลาดท่ีมีอยูเดิม ดีเคเอสเอช นําเสนอบริการแบบครบวงจร
ท่ีรวมไปถึงกระบวนการสรางคุณคาใหกับผลิตภัณฑ ตั้งแตการจัดหาแหลงผลิต วางแผนการตลาด 
กระจายสินคาและโลจิสติกส ตลอดจนใหบริการหลังการขาย ใหกับสินคาหลากหลายประเภท นําเสนอ 
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ความเปนมืออาชีพ และบริการดานการขยายตลาดดวย เครือขายที่มีขนาดใหญ และโครงสรางท่ีเปน 
เอกลักษณ ซ่ึงหนวยธุรกิจของดีเคเอสเอช แบงออกเปน 4 หนวยธุรกิจหลัก คือ 

1. ผลิตภัณฑอุปโภคบริโภค (Consumer Goods) หนวยธุรกิจผลิตภัณฑอุปโภคบริโภค 
ของเราเปนหนึ่งในกุญแจสําคัญท่ีเปดโอกาสใหคูคาท้ังในประเทศและนอกประเทศนําสินคาคุณภาพ
มาเสนอแกลูกคาในประเทศไทย โดย ดีเคเอสเอช เปนผูนําทางการบริการดานการขยายตลาดในเอเชีย 
ที่เนนสินคาประเภท Fast moving consumer goods 
 

 
ภาพท่ี 1.5 หนวยธุรกิจผลิตภัณฑอุปโภคบริโภค (Consumer Goods) 
 

2. สินคาหรูหราและไลฟสไตล (Luxury & Lifestyle) หนึ่งในธุรกิจของ ดีเคเอสเอช 
ภายใตหนวยธุรกิจผลิตภัณฑอุปโภคบริโภค (Consumer Goods) ซึ่งมีการขยายตลาดสําหรับสินคา
หรูหราจากตะวันตก เชน นาฬิกาขอมือคุณภาพสูง เคร่ืองประดับ เคร่ืองแตงกาย และสินคาหรูหรา
ประดับในครัวเรือน สําหรับตลาดท่ัวเอเชีย 

 

 
ภาพท่ี 1.6 หนวยธุรกิจสินคาหรูหราและไลฟสไตล (Luxury & Lifestyle) 
 

3. ผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ (Healthcare) หนวยธุรกิจผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ ครอบคลุม
พื้นท่ีของตลาดผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพในประเทศไทยอยางกวางขวาง เชนผลิตภัณฑยา ผลิตภัณฑที่ใช 
ในการวินิจฉัยโรค เคร่ืองมือแพทย เวชภัณฑ ผลิตภัณฑทันตกรรม ยาท่ีจําหนายหนาเคานเตอร (OTC) 
และผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ และเปนหนวยธุรกิจที่เราสนใจ 
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ภาพท่ี 1.7 หนวยธุรกิจผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ (Healthcare) 
 

4. ผลิตภัณฑและวัตถุดิบอุตสาหกรรม (Performance Materials) หนวยธุรกิจผลิตภัณฑ 
และวัตถุดิบอุตสาหกรรมของดีเคเอสเอช เปนผูนําอันดับหนึ่งในการใหบริการดานการขยายตลาด 
ครอบคลุมถึงการจัดหาแหลงผลิต พัฒนา การตลาด และการกระจายสินคา สําหรับผลิตภัณฑประเภท 
สารเคมี และสวนผสมตางๆ 

 

 
ภาพท่ี 1.8 หนวยธุรกิจผลิตภัณฑและวตัถุดิบอุตสาหกรรม (Performance Materials) 
 

5. เทคโนโลยี (Technology) หนวยธุรกิจเทคโนโลยีของดีเคเอสเอช เปนผูนําดานใน
การใหบริการดานการตลาดและการบริการ โดยนําเสนอบริการแบบครบวงจร ที่ครบคลุมถึงธุรกิจ
เคร่ืองจักรภาคการเกษตร อุปกรณในภาคบริการดานการเตรียมอาหาร เคร่ืองจักรดานงานสาธารณูปโภค 
และงานภาคพื้นดิน เคร่ืองจักรท่ีมีความแมนยําสูง เคร่ืองมือทางวิทยาศาสตร และเคร่ืองจักรสําหรับ
อุตสาหกรรมเฉพาะทาง 

 

 
ภาพท่ี 1.9 หนวยธุรกิจเทคโนโลยี (Technology) 
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1.3.3  หนวยธุรกิจผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ (Healthcare) 
หนวยธุรกิจผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ (Healthcare) ของ ดีเคเอสเอช คือผูนําดานการขยาย

ธุรกิจใหกับบริษัทคูคาในกลุมผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพท่ีมองหาการเติบโตในภูมิภาคเอเชีย โดยนําเสนอ 
การใหบริการดานการขยายตลาดท่ีหลากหลาย เร่ิมจากการลงทะเบียนผลิตภัณฑ การวางแผนการตลาด 
การขาย การจัดต้ังทีมขาย การจัดจําหนายสินคา โดยใหบริการดานผลิตภัณฑยารักษาโรค ผลิตภัณฑ
ดูแลสุขภาพ ยาท่ีจําหนายตามเคานเตอร (OTC) รวมถึงอุปกรณการแพทย อีกท้ังยังกระจายผลิตภัณฑ 
สูสถาบันผูเชียวชาญทางดานสุขภาพ เชน โรงพยาบาล คลินิก เภสัชกร รานขายยา แพทย ทันตแพทย 
จักษุแพทย และอีกหลายสถาบัน 

หนวยธุรกิจผลิตภณัฑเพือ่สุขภาพของ ดีเคเอสเอช มีการปรับปรุง และพัฒนาวิธีการตางๆ 
ท่ีจะชวยใหธุรกิจของคูคาประสบความสําเร็จ ตามหลักของนโยบายคุณภาพของดีเคเอสเอชที่วา 
มุงเนนการพัฒนาอยางตอเนืองไมวาจะเปนท้ังคน ระบบ และเทคโนโลยี เพื่อความพึงพอใจสูงสุด 
โดยปจจุบันดีเคเอสเอช มีคูคา (Clients) และลูกคาท่ีใหความไววางใจในเครือขายท่ีครอบคลุมของเรา 
ดังนี้ 

1. ผลิตภัณฑเคร่ืองมือทางการแพทย 
2. ผลิตภัณฑยาจําหนายหนาเคานเตอร (Over the Counter: OTC)  
3. ผลิตภัณฑยารักษาโรค และผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ 
ไมวาจะเปนสินคาใหมท่ีตองการเขาสูตลาด ขยายตลาด หรือที่มีฐานการตลาดในภูมิภาค 

เอเชียอยูแลว ดีเคเอสเอช สามารถปรับการใหบริการใหเหมาะสมกับความตองการของลูกคา สามารถ 
มุงเนนในการพัฒนาคุณภาพของสินคาในขณะท่ีสินคามีการเติบโตเพิ่มข้ึน ดีเคเอสเอช มีความเช่ียวชาญ 
ในการทําธุรกิจแบบผสมผสาน และสามารถชวยเหลือการทํางานของลูกคาไดในทุกข้ันตอน ตั้งแต
เร่ืองกฎระเบียบในการนําเขาสินคา การทําการตลาดเต็มรูปแบบสําหรับสินคาท่ีมีตลาดเติบโตแลว 
หรือสินคาท่ีไมใชแบรนดหลัก เปนตน 

ดวยความเช่ียวชาญทางการตลาดและการคาของเรา เราไดรับการสนับสนุนจากหนวยงานรัฐ 
ศูนยลูกคาสัมพันธ ศูนยกระจายสินคาท่ีทันสมัย 40 แหง และอุปกรณ IT ช้ันนํา เราจัดหาบริการยอด
เยี่ยมและชองทางสําหรับสินคาทางดานสุขภาพใหกับบริษัทคูคา ความรูอันลึกซ้ึงท่ีเรามีทําใหเรามอบ 
บริการท่ีออกแบบเพื่อใหสอดคลองกับความตองการผานทางเครือขายของเราใหบริษัทคูคาวา 380 
ราย และบริการลูกคาอีกกวา 160,000 ราย 



10 

 
ภาพท่ี 1.10 พันธมิตรและคูคาคนสําคัญของ ดีเคเอสเอช 
 

สําหรับบริษัทท่ีตองการจะเขาตลาดเอเชีย เราเปนบริษัทคูคาท่ีมีประสบการณจากบริษัท 
Medinova ในสวิตเซอรแลนด และเอเชีย หนวยธุรกิจผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ มีผูเช่ียวชาญเร่ืองสุขภาพ 
9,050 คน ดําเนินงานอยู 150 พื้นที่ใน 14 ประเทศ ครอบคลุมในประเทศกัมพูชา จีน ฮองกง ลาว สิงคโปร 
สวิตเซอรแลนด ไตหวัน ไทย เวียดนาม และอีกหลายประเทศ 

 

 
ภาพท่ี 1.11 ดีเคเอสเอชดําเนินงานอยู 150 พื้นท่ีใน 14 ประเทศ (DKSH Locations) 
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บริการสําคัญของ ดีเคเอสเอช ท่ีไดรับความไววางใจ ไดแก 
1. การจดทะเบียนผลิตภัณฑ ดีเคเอสเอช มีความเช่ียวชาญในกฎระเบียบตางๆ ทําให

การนําเขาสินคาเปนไปดวยความสําเร็จเราชวยในการจดทะเบียนผลิตภัณฑ และบริการแนะนําดาน
กฎระเบียบสําหรับผลิตภัณฑยา ผลิตภัณฑยาท่ีวางขายตามเคานเตอร เคร่ืองมือแพทย อาหารเพื่อสุขภาพ 
และเคร่ืองสําอาง เจาหนาท่ีฝายข้ึนทะเบียนผลิตภัณฑของดีเคเอสเอช มีความชํานาญและมีพื้นฐาน 
ความรูดานผลิตภัณฑยา และวิทยาศาสตร มีการดูแลและติดตามอยางตอเนื่องกับหนวยงานท่ีควบคุม
เพื่อดําเนินการเอกสารตางๆ ใหกับลูกคา และขออนุญาตตางๆ ในการทําการตลาด โดยคํานึงถึง
ผลประโยชนตางๆ ของคูคาเปนหลัก และใหความชวยเหลือในดานตางๆ ดังนี้  

 การดูแลการขอจดทะเบียนผลิตภัณฑ 
 การใหความรูและฝกอบรมดานกฎระเบียบตางๆ 
 การพัฒนาแผนการตลาด 
 การเปล่ียนแปลงกฎตางๆ 
 การจดสิทธิบัตรทรัพยสินทางปญญา รวมถึงการคุมครองทางลิขสิทธ์ิ 
 การใชยา 
 การใหคําแนะนําดานกฎระเบียบตางๆ 
2. การตลาดและการขาย (Sales and Marketing) เพื่อชวยใหผลิตภัณฑของคูคาเปนท่ี

รูจักในตลาด รูปแบบการตลาดและการขายน้ันถูกออกแบบให มีการเช่ือมโยงจุดเดนของวัฒนธรรม
กับการตลาด ดวยข้ันตอนการทําการตลาดท่ีเปนระบบทําใหเราสามารถชวยใหผลิตภัณฑของทาน
เติบโตได โดยการบริการของ ดีเคเอสเอช จะชวยการวิจัยตลาด (Market Analysis) และเรามีการจัดฝก 
อบรมทีมงานฝายขายใหมีความชํานาญในการใหคําแนะนําเกี่ยวกับยา และการตลาดใหสินคา
ประสบความสําเร็จ ดวยเคร่ืองมือ บวกกับเทคโนโลยีสมัยใหมเพ่ือใหไดใกลชิดลูกคามากข้ึน อยาง 
“Sales Force” ซ่ึงจะนําไปสูผลลัพธใหเกิดการซ้ือขาย การสรางแบรนด เพื่อใหตอบสนองกับกิจกรรม 
ทางการตลาด และความมีประสิทธิภาพระหวางพนักงานขาย (Sales Force Effectiveness) โดยการบริการ 
ของเราครอบคลุมดังนี้ 

 การวิจัยตลาด 
 การจัดการประเภทสินคา 
 การจัดการชองทางจําหนายสินคา 
 การจัดการสินคา/ผลิตภัณฑ 
 การสรางแบรนด 
 การตั้งทีมขาย และพนักงานฝายขาย 
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 กิจกรรมสงเสริมการขาย 
 การตอบรับของตลาด 
3. การกระจายสินคาและโลจิสติกส (Distributors and Logistic) การใหบริการจาก

ศูนยกระจายสินคาท่ีมีเทคโนโลยีที่ทันสมัยเราใหบริการกระจายสินคาโดยมีมาตรฐาน GMP เพื่อให
ไดคุณภาพสูงสุด สําหรับกลุมผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ ผลิตภัณฑยา ผลิตภัณฑที่ใชวินิจฉัยโรค 
เคร่ืองมือแพทย ยาท่ีจําหนายหนาเคานเตอร (OTC) และอ่ืนๆ 

4. เทคโนโลยีที่ทันสมัย (Sales Force Tool) “EchoPlus” ชวยใหทีมขายของเราทํางาน
ไดอยางมีประสิทธิภาพ ซ่ึง EchoPlus คือเคร่ืองมือท่ีชวยใหเราเขาถึงขอมูลไดอยางรวดเร็วและมี
ประสิทธิภาพในการบริหารจัดการและเขาถึงความตองการของลูกคาไดอยางรวดเร็ว การตรวจเช็คสต็อค 
สินคา และทีมขาย โดยไดรับการพัฒนาจากหนวยงานท่ีใหบริการดานขอมูลของ ดีเคเอสเอช (CSSC) 
โดยมีขอมูลในเชิงลึกจากผูเช่ียวชาญดานผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ ยาที่จําหนายตามเคานเตอร OTC เวชภัณฑ 
ผลิตภัณฑที่ใชในการวินิจฉัยโรคและเคร่ืองมือแพทย 
 

1.3.4  DKSH Healthcare Organization Structure 
 

 
ภาพท่ี 1.12 DKSH HealthCare Organization 
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1.3.5  DKSH Healthcare Financial Performance 
 

 
ภาพท่ี 1.13 DKSH Net Profit Report Year 2015 
 

 
ภาพท่ี 1.14 DKSH Net Sale vs EBIT vs Returns Report Year 2015 
 

สกุลเงิน : ฟรังก สวิส 
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ภาพท่ี 1.15 DKSH Growth By Region Year 2015 
 
 
1.4  สภาพปญหา 

จากความเปนมาและความสําคัญของปญหา (Statement of the problems) จากหนึ่งใน
การบริการของดีเคเอสเอชในหนวยธุรกิจผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ (Healthcare) ดานการตลาดและ
การขาย (Sales and Marketing) ดีเคเอสเอชดําเนินการจัดตั้งทีมขาย (Sales Team) และพนักงานขาย
ที่เราเรียกพวกเขาเหลานั้นวา “ผูแทนยา” (Medical Representative) ซึ่งโดยหนาที่หลักของเหลา
ผูแทนยานั้น คือ การไปเยี่ยมแพทย (Field Visit Customer) เพื่อพรีเซนตตัวของสินคาหรือผลิตภัณฑ
ยาที่ตนเองนั้นดูแลอยู ภายใตแบรนดของคูคา (Client) โดยการออกไปทําการเยี่ยมแพทย เพื่อทํากิจกรรม 
ตางๆ ทั้ง การย้ําเตือนถึงแบรนดเนมของสินคา หรือการพรีเซนต รวมถึงอธิบายในรายละเอียดทาง
วิชาการ (Reminding and Full Detailing) กับแพทยผูจายยา ซ่ึงเปนลูกคาหลักของพวกเขา  

เนื่องจากแพทยผูจายยา เปนผูมีอํานาจในการส่ังเบิกจายยารักษาโรคใหกับผูปวย จึงเปน 
กุญแจสําคัญท่ีทําใหผูแทนยาของดีเคเอสเอชจะตองทําใหแพทย ผูซึ่งเปนลูกคาคนสําคัญเหลานั้น
จดจําไดทั้งตัวของผูแทนยาเอง และตัวของผลิตภณัฑ ภายใตการเปนผูแทนยาของดีเคเอสเอช ทามกลาง 
การแข็งขันท่ีรุนแรงในยากลุมเดียวกนั และบริษัทยาของคูแขง จึงทําใหตระหนักถึงปญหา ดวยความ
ที่ทั้งดีเคเอสเอช และบริษัทคูแขงตางก็มีทีมขาย มีผูแทนยา รวมท้ังเคร่ืองมืออยาง Sales Force ที่ถูก 
Implement ในเกือบทุกบริษัท ทําอยางไรถึงจะทําใหผูแทนยาของดีเคเอสเอช เม่ือออกไปเยี่ยมลูกคา
เกิดประสิทธิภาพสูงสุด อะไรบางที่พวกเขาควรรู เพื่อชวยวางแผน และปฏิบัติหนาท่ีใหผลลัพธสุดทาย 
อยางมีประสิทธิผล 

ในฐานะของนักวิเคราะหขอมูล (Data Analyst) และวิจัยตลาด (Market Intelligent) 
ปจจุบันเพื่อเขาใจการทํางานของผูแทนยา ผูบริหารใหนักวิเคราะหขอมูล ติดตามผูแทนยาออกไป
ทํางานเวลา หรือศัพทที่เราใชเรียกกันวา “ออกเขต” (Filed Visit Customer) ดวยผูบริหารในระดับ 
Executive เองอยากจะใหรับรู รับทราบถึงวาผูแทนทํางานอยางไร อะไรที่ควรปรับปรุง ทั้งยังอยาก
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ใหวิเคราะหผลออกมาอีกวา หากผูแทนไปเยี่ยมแพทยแลว จะทําใหมียอดการส่ังซ้ือยาเขามาหรือไม? 
ดวยเหตุผลท่ีวา บริษัทคูคา (Client) เองก็อยากทราบวาทุกๆคร้ังท่ีผูแทนออกไปเยี่ยมแพทยนั้น เกิด
ผลตอบแทน (Outcome) กลับมาหรือไม? เพราะทุกๆการไปเยี่ยมของผูแทนยานั้นก็ลวนแตมีคาใชจาย 
ทั้งส้ิน (Cost) แตในมุมมองของผูแทนยาเอง พวกเขาเหลานั้นอาจจะรูสึกกดดันและทํางานยากกวาเดิม 
ข้ึนไปอีกเพราะคิดวาพวกเขานั้นถูกจับผิด 

จากแนวคิดของ Sales Force effectiveness รวมกับการนําเคร่ืองมืออยาง Data Analytics 
ท่ีเราจะนําขอมูลท้ังขอมูลภายในองคกร (Internal Data) และวิเคราะหขอมูลจาก “Sales Force” ผนวกกับ 
การวิจัยตลาดของกลุมในกลุม Healthcare, การ Classify แพทยตามความเช่ียวชาญ (Doctor’s Specialty) 
มากําหนด “Key Messages” ท่ีสําคัญและเกี่ยวของกับยาท่ีผูแทนนั้นดูแลอยู ซ่ึงนั่นจะเปนการไดมา
ซ่ึงกลยุทธ ติดอาวุธใหกับผูแทนยาไดนําไปใช  

จากการใช Data Analytics เขามาชวยในคร้ังนี้และเพื่อยกระดับกระบวนการณเขาเยี่ยม
แพทย (Field Visit Customer) ตัวของนักวิเคราะหขอมูล (Data Analyst) เองจะชวยเขาไปประกบกับ
ผูแทนยาเพ่ือเปน Mentor ดูวา Key Message ของยาตัวนั้นไดถูกสื่อสารไปหาแพทยจริงๆ กลยุทธ
นั้นเองจะทําใหกระบวนการทํางานของผูแทนยาดีเคเอสเอชมีความแตกตาง และไดประสิทธิภาพสูงสุด 
โดยการทํา “Data Analytics” 
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บทที่ 2 

แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
 

จากท่ีมาและความสําคัญของปญหา (Statement of the problems) เนื่องจาก การวิเคราะห 
ขอมูล โดยขอมูลภายในองคกร (Internal Data) คือ ขอมูลท่ีทําการเก็บรวบรวม โดยท่ัวไปนั้นขอมูล
ท่ีมีอยูนั้นจะมีจํานวนมาก เม่ือไดขอมูลมาแลว ก็จะมีการดําเนินกับขอมูลดวยวิธีการทาง Data Analytics 
ตางๆ เชน การแยกประเภท การจัดช้ัน การสังเขป การหาขอสรุปเกี่ยวกับลักษณะตางๆ ของขอมูล 
การพิจารณาหาวาขอมูลท่ีเก็บรวบรวมมาไดมีความสัมพันธกับขอมูลอ่ืนหรือไมอยางไร การวิเคราะห 
ขอมูล ควรใหรายละเอียดเกี่ยวกับอะไรบาง ดังนั้นแรกเร่ิมเลยเราจะเร่ิมจากการการวิเคราะหการวิเคราะห 
สภาพแวดลอมภายนอกของธุรกิจ (PESTEL Analysis) และการวิเคราะหแรงกระทบท้ัง 5 ในการทํา
ธุรกิจ (Five Force Analysis) รวมไปถึงการวิเคราะหสภาพแวดลอมและองคกร (Corporate Analysis) 
โดยการใช SWOT Analysis และวิเคราะหการกําหนดตําแหนงของตนเองใหเปนท่ีรูจักจดจําวา “แตกตาง 
ออกจากคูแขง” อยางไรตามกลยุทธทางการตลาด (STP: กลยุทธทางการตลาด) รวมไปถึงการทํา Data 
Analytics Framework เพื่อจัดการกับขอมูลภายในองคกร (Internal Data) 
 
 
2.1  การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกของธุรกิจ (PESTEL Analysis) 

เปนเคร่ืองมือท่ีใชสําหรับการวิเคราะหภาพรวมของปจจัยเส่ียงภายนอกของธุรกิจ โดย
ดูแนวโนม และภาพรวมของตลาด รวมไปจนถึงการวิเคราะหแนวโนมของธุรกิจในอนาคต โดยอาศัย 
ขอมูลของการเปล่ียนแปลงภายนอกภายนอก ท่ีเราไมสามารถควบคุมได ท่ีประกอบไปดวย ดังตอไปนี้ 

- P-Politic: ปจจัยทางนโยบายและการเมือง 
ปจจัยทางนโยบายและการเมืองคือปจจัยท่ีมีการเปล่ียนแปลงตามสภาพของรัฐบาลและ

นโยบายของรัฐในชวงเวลานั้นๆ ในบางชวงเวลารัฐอาจมีการสงเสริมการสงออก ก็จะสงผลใหธุรกิจ
ท่ีมีการสงสินคาไปขายนอกประเทศไดเปรียบ รวมไปถึงขอตกลงและขอกฎหมายทางการคาท่ีมีการ
เปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลาโดยข้ึนอยูกับนโยบายของรัฐ ท่ีทําใหเราตองคอยปรับตัวหรือชวย
ผูประกอบการตัดสินใจวาเราพรอมท่ีจะลงทุนในประเทศท่ีมีนโยบายแบบนี้หรือไม 
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- E-Economic: ปจจัยทางเศรษฐกิจ 
ปจจัยทางเศรษฐกิจซ่ึงมีผลกับทุกๆ ธุรกิจในทางตรงเปนอยางมาก เพราะเศรษฐกิจของ

ประเทศเปนตัวกําหนดกําลังซ้ือของคนในประเทศ และเปนตัวกําหนดตลาดขนาดใหญในประเทศ
อีกดวย ซ่ึงปจจัยในหัวขอนี้ก็สามารถชวยเราวางแผนธุรกิจวาจะเลือกดําเนินการเปนระยะสั้นหรือ
ระยะยาวจากสภาพเศรษฐกิจในปจจุบันและแนวโนมของเศรษฐกิจในอนาคตไดอีกดวย 

- S-Social: ปจจัยสภาพทางสังคม 
ปจจัยทางสังคมน้ันหมายถึงปจจัยทุกๆ อยางท่ีเกี่ยวของกับ สภาพแวดลอม สภาพสังคม  

วัฒนธรรม และชีวิตการเปนอยูของคนพ้ืนท่ีนั้นๆ วาเปนอยางไรกอนท่ีจะเร่ิมทําการตลาดใหไดถูกทาง 
เพราะวิถีชีวิตของคนในแตละชุมชนน้ันก็จะมีความแตกตางกันออกไป การที่จะเขาไปทําตลาดใน
พื้นท่ีตางๆ เราตองเขาไปศึกษาในสวนนี้กอนเพื่อใหม่ันใจไดวาธุรกิจจะสามารถดําเนินไปไดอยาง
ราบร่ืนและเปนท่ีสนใจของคนในชุมชนในดานท่ีดีโดยท่ีไมสงผลกระทบดานลบใดๆ ตอคนในชุมชน 
นั้นๆ ดวย 

- T-Technology: ปจจัยทางเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหมๆ 
แตละพื้นท่ีในการทําธุรกิจก็มีการพัฒนาของนวัตกรรมและเทคโนโลยีท่ีแตกตางกันออกไป 

บางชุมชนอาจอาศัยอยูไดโดยไมตองอาศัยเทคโนโลยี แตกับบางชุมชนกลับตองพึ่งพาเทคโนโลยีใน
การดําเนินชีวิตเปนอยางมาก รวมไปถึงแนวโนมในอนาคตวาถาในอนาคตมีเทคโนโลยีใหมๆ เขามา
และธุรกิจเราจะเปนอยางไร อยางเชน ธุรกิจรานเชาวีดีโอรายใหญอยาง Blockbuster ก็ตองประสบปญหา 
อยางจังเม่ือตองเผชิญกับเทคโนโลยีอยางภาพยนตรระบบไฟลดิจิตอลที่สามารถดาวนโหลดจาก
อินเตอรเน็ตไดสะดวกสบายมาก เปนตน ดังนั้นหัวขอปจจัยทางเทคโนโลยีท่ีควรคํานึงถึงในดานลาง
นี้จึงมีความสําคัญมากในการทําธุรกิจในยุคปจจุบัน 

- E-Environment: ปจจัยทางสภาพแวดลอมท่ีมีผลตอการทําธุรกิจ (ส่ิงแวดลอม) 
ปจจัยทางสภาพแวดลอมวามีผลอยางไรในการทําธุรกิจไดบาง อาทิเชน สภาพอากาศ 

กฎหมายและขอกําหนดเร่ืองการควบคุมมลพิษ ปญหามลพิษทางน้ําและอากาศ ทัศนคติการรัก
ส่ิงแวดลอมของคนในชุมชน 

- L-Legal: ปจจัยทางกฎหมาย 
ประเด็นท่ีเกี่ยวของทางกฎหมายท่ีอาจจะสงผลกระทบตอองคกร อาทิเชน การเปล่ียนแปลง 

ทางกฎหมาย ดานกฎหมายดานแรงงาน ลูกคา สวัสดิการ การนําเขา-สงออก เปนตน 
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ผลการวิเคราะห PESTEL ของบริษัท ดีเคเอสเอช (ประเทศไทย) จํากัด มีดังนี ้
1. ปจจัยทางนโยบายและการเมือง ( Politic ) เปนปจจัยในเชิงบวกใหกับอุตสาหกรรม 

เนื่องจาก  
 นโยบายการปรับลดการเบิกจายยาของกรมบัญชีกลาง ซ่ึงสามารถควบคุมคารักษา 

พยาบาลใหอยูในระดับ 60,000 ลานบาท โดย การควบคุมการเบิกจายยากลูโคซามีน โดยครอบคลุม
การเบิกจายยา 2 กลุม คือ “กลุมยาช่ือสามัญ” (Generic name drug) สวนใหญเปนยาท่ีผลิตในประเทศ 
คุณภาพตํ่า ราคาถูก และ กลุมท่ี 2 เปน “กลุมยาตนแบบ” (Original drug) สงผลกระทบกับบริษัทคูคา
ยา Original ตองปรับตัว  

 นโยบายสงเสริมการทองเท่ียวของรัฐบาล ทําใหนักทองเท่ียวชาวตางประเทศไมวา
จะเปน จีน, รัสเซีย, ชาวยุโรป, เกาหลี, เวียดนาม เปนตน มาทองเท่ียวในเมืองไทย สงผลกระทบอยางยิ่ง 
กับการทองเท่ียวเชิงสุขภาพ (Medical Tourisms Hub) 

2. ปจจัยทางดานเศรษฐกิจ (Economic) เปนปจจยัในเชิงลบใหกับอุตสาหกรรม เนื่องจาก  
 การผลิตยาในประเทศ ป 2558 มีปริมาณลดลงจากปกอน เนื่องจากสภาพเศรษฐกิจ

ในประเทศอยูในภาวะชะลอตัว สงผลใหโรงพยาบาล คลินิก และรานขายยา ปรับลดคําส่ังซ้ือ ยาลง 
อยางตอเนื่อง ทําใหผูประกอบการผลิตยาตามยอดในใบส่ังซ้ือ เทานั้น  

 การสงออกยา ป 2558 มีมูลคาเพิ่มข้ึน จากปกอน เนื่องจากตลาดสงออกยาที่สําคัญ
ของไทยในอาเซียนมียอดการส่ังซ้ือยาจากไทยเพิ่มข้ึน ซ่ึงสวนหนึ่งเปนผลมาจากการที่ไทยไดรับ
การรับรองใหเปนสมาชิก ASEAN Listed Inspection Service ทําใหผลิตภัณฑยาของไทยเปนท่ี ยอมรับ 
มากข้ึน ในสวนของการนําเขายามีมูลคาเพิ่มข้ึน จากปกอน โดยสงออกไปอินเดียและจีน ท่ีมีสัดสวน
สูงถึงรอยละ 12 ของมูลคาการนําเขายาท้ังหมดของไทย 

3. ปจจัยทางดานสังคม ( Social ) เปนปจจัยในเชิงบวกใหกบัอุตสาหกรรม เนื่องจาก 
 การเพิ่มข้ึนของประชากรผูสูงอายุ ดวยอายุขัยของประชากรที่ยาวข้ึน บวกกับกระแส 

การใสใจในสุขภาพ และการบริการดานสุขภาพท่ีดี ประกอบกับอัตราการเกิดท่ีลดลง นําไปสูสัดสวน 
ของประชากรสูงอายุท่ีเพิ่มข้ึน ( Aging Population ) ท้ังนี้ United Nations Population Division ได
คาดการณไววาในป 2573 ประเทศไทยจะมีจํานวนแระชากรถึง 68 ลานคน ซ่ึงจะมีประชากรท่ีอายุ
มากกวา 65 ปข้ึนไปคิดเปนรอยละ 19.5 ของประชากรท้ังหมด หากเปรียบเทียบกับประเทศในภูมิภาค 
เอเชียตะวันออกเฉียงใตแลวประเทศไทยจะมีสัดสวนประชากรที่มีอายุมากกวา 65 ปข้ึนไป มากท่ีสุด
เปนอันดับ 2 รองจากประเทศสิงคโปร 

 ความโดดเดนจากการนําเสนอ และการนําเสนอผลิตภัณฑ (ยา) อยางมีคุณภาพ สงผล 
ตอการจดจํา กับแพทยผูจายยาในโรงพยาบาลในโรงพยาบาล 
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4. ปจจัยทางดานเทคโนโลยี ( Technology ) เปนปจจัยในเชิงบวกใหกับอุตสาหกรรม 
เนื่องจาก 

ดวยความกาวหนาของเทคโนโลยีสารสนเทศ รวมไปถึงเคร่ืองมือในการวิเคราะหขอมูล 
ท่ีเรียกวา “Data Analytics” ทําใหเราสามารถจัดการ และวิเคราะหกับขอมูลภายในองคกร (Internal 
Data) เพื่อกําหนดกลยุทธ เพื่อยกระดับการทํางานของ Operation ใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด 

5. ปจจัยทางดานกฎหมาย ( Legal )  
 มาตรฐานทางกฎหมาย PIC/S ทําใหยาของไทยไดรับการยอมรับจากประเทศคูคาใน

ภูมิภาคอาเซียนซ่ึงเปนตลาดหลักของไทย รวมถึงประเทศคูคาอ่ืนๆ ท่ีมีศักยภาพนอกภูมิภาค เชน ศรีลังกา 
ในสวนของการนําเขายา ป 2559 คาดวาจะเพิ่มข้ึน ตามแนวโนมโครงสรางประชากรของไทย 

 JCI เปนหนวยงานระหวางประเทศภายใต JCAHO ของสหรัฐอเมริกา ซ่ึงเปนองคกร 
ท่ีใหการรับรองคุณภาพโรงพยาบาลกวา 18,000 แหงในสหรัฐอเมริกา และไทย 

 โรงพยาบาลกวา 800 แหง ท่ัวประเทศไทย ท่ีไดรับการเยี่ยมสํารวจและกวา 400 แหง 
เปนไดรับการรับรองคุณภาพโรงพยาบาลไทย (Hospital Accreditation-HA) ท่ีไดรับการรับรองคุณภาพ 
โรงพยาบาลและบริการสุขภาพ “ข้ันกาวหนา” 

6. ปจจัยทางดานส่ิงแวดลอม ( Environment ) 
ของเสียท่ีถูกท้ิงออกมาจากโรงพยาบาลและสถานพยาบาลตางๆ บางสวนอาจจะมีเช้ือโรค 

ติดตอปะปนอยู เชน เศษเนื้อเยื่อ ช้ินสวนอวัยวะตางๆ น้ําเหลือง น้ําหนอง เสมหะ น้ําลาย เหง่ือ ปสสาวะ 
อุจจาระ ไขขอ น้ําในกระดูก น้ําอสุจิ เลือด เซรุมของผูปวย เครื่องใชที่สัมผัสกับผูปวย เชน ลําลี 
ผาพันแผล กระดาษชําระ เข็มฉีดยา มีดผาตัด เส้ือผา จากหองฉุกเฉิน เปนส่ิงของท่ีมีความเส่ียงตอการติด 
โรคหากไปสัมผัสเขา นอกจากของเสียท่ีติดเช้ือโรคแลวยังมีของเสียชนิดอ่ืนอีก เชน ยาท่ีหมดอายุแลว 
และสารเคมีท่ีใชในการแพทย ตลอดจนซากสัตวหรืออุปกรณท่ีท้ิงจากหองเล้ียงสัตวทดลอง เปนตน 
 
 
2.2  การวิเคราะหสภาพแวดลอมและองคกร (SWOT Analysis) 

SWOT หรือ SWOT Analysis เปนเคร่ืองมือในการประเมินสถานการณขององคกร ซ่ึง
จะชวยใหผูบริหารกําหนดจุดแข็งและจุดออนจากสภาพแวดลอมภายใน โอกาสและอุปสรรคจาก
สภาพแวดลอมภายนอก ตลอดจนผลกระทบท่ีมีศักยภาพจากปจจัยเหลานี้ตอการทํางานขององคกร 
หรือกลาวอีกนัยหนึ่งไดวา SWOT Analysis หมายความถึงการวิเคราะหและประเมินวาองคกรของ
เรานั้นมีจุดแข็ง (Strengths) จุดออน (Weakens) โอกาส (Opportunities) และอุปสรรค (Threats) อยางไร 
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เพื่อท่ีจะนําไปใชในการวางแผนและกําหนดกลยุทธ ขององคกรตอไป ซ่ึง SWOT มีรายละเอียดของ
แตละตัว ดังนี้ 

- Strengths คือ จุดแข็ง หมายถึง ความสามารถและสถานการณภายในองคกรท่ีเปนบวก 
ซ่ึงองคกรสามารถนํามาใชประโยชนในการทํางานเพ่ือบรรลุวัตถุประสงคหรือหมายถึง การดําเนินงาน 
ภายในท่ีองคกรทําไดดี 

- Weaknesses คือ จุดออน หมายถึง สถานการณภายในองคกรท่ีเปนลบและดวยความ 
สามารถซ่ึงองคกรไมสามารถนํามาใชเปนประโยชนในการทํางานเพ่ือบรรลุวัตถุประสงคหรือหมายถึง 
การดําเนินงานภายในองคกรท่ีทําไดไมดี 

- Opportunities คือ โอกาส หมายถึง ปจจัยและสถานการณภายนอกที่เอื้ออํานวยให
การทํางานของ องคกรบรรลุวัตถุประสงคหรือ หมายถึง สภาพแวดลอมภายนอกท่ีเปนประโยชนตอ
การดําเนินการขององคกร 

- Threats คือ อุปสรรค หมายถึง ปจจัยและสถานการณภายนอกท่ีขัดขวางการทํางาน
ขององคกรไมใหบรรลุวัตถุประสงคหรือหมายถึง สภาพแวดลอมภายนอกท่ีเปนปญหาตอองคกร 

 
2.2.1  ประโยชนของการวิเคราะห SWOT 
การวิเคราะห SWOT เปนการวิเคราะหสภาพแวดลอมตางๆ ท้ังภายนอกและภายในองคกร 

(Corporate Analysis) ซ่ึงปจจัยเหลานี้แตละอยางจะชวยใหเขาใจไดวามีอิทธิพลตอผลการดําเนินงาน
ขององคกรอยางไร จุดแข็งขององคกรจะเปนความสามารถภายในท่ีถูกใชประโยชนเพื่อการบรรลุ
เปาหมายในขณะท่ีจุดออนขององคกรจะเปนคุณลักษณะภายใน ท่ีอาจจะทําลายผลการดําเนินงาน 
โอกาสทางสภาพแวดลอมจะเปนสถานการณท่ีใหโอกาสเพื่อการบรรลุเปาหมายองคกรในทางกลับกัน 
อุปสรรคทางสภาพแวดลอมจะเปนสถานการณท่ีขัดขวางการบรรลุเปาหมายขององคกร ผลจากการ
วิเคราะห SWOT นี้จะใชเปนแนวทางในการกําหนดวิสัยทัศน การกําหนดกลยุทธ เพื่อใหองคกรเกิด
การพัฒนาไปในทางท่ีเหมาะสม 
 

2.2.2  ผลการวิเคราะห SWOT ของบริษัท ดีเคเอสเอช (ประเทศไทย) จํากัด มีดังนี ้
2.2.2.1  จุดแข็ง (Strengths) 
-. เปนผูนําในการใหบริการดานการขยายตลาด โดยเฉพาะในภูมิภาคเอเชีย 

ดําเนินงานมานานถึง 150 ป 
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- นําเสนอบริการแบบครบวงจรที่รวมไปถึงกระบวนการสรางคุณคาใหกับ 
ผลิตภัณฑ ตั้งแตการจัดหาแหลงผลิต วางแผนการตลาด กระจายสินคา ตลอดจนใหบริการหลังการขาย 
(Total Solution Services)  

- เรามีฐานขอมูลลูกคาท่ัวโลกมากกวา 500,000 ราย (as of 2015) 
- เรามีฐานขอมูลลูกคาที่เปนทั้งโรงพยาบาล (Hospital) และรานขาย

ยา (Pharmacy) ในประเทศไทยมากกวา 100,000 ราย (as of 2015) และมีฐานขอมูลแพทย (Coverage 
Doctors by Specialty) มากกวา 10,000 ราย  

- มีพันธมิตรกับบริษัทคูคา (Client) ท่ีมีขนาดใหญและมีชื่อเสียงอยาง 
Sanofi, 3M, Pfizer, Roach, LG Life Scienceเปนตน 

- บุคลากรมีความรูความสามารถ และประสบการณดานงานขยายตลาด
ในเอเชีย และประเทศไทยโดยครอบคลุมทุกหนวยธุรกิจ  

2.2.2.2  จุดออน (Weaknesses) 
- ดวยความท่ีเปนองคกรใหญ ทําใหมี territories หลายลําดบัข้ัน  
- แมจะมีการแยกหนวยธุรกิจในการบริหาร แตภายในองคกรก็ยังขาด

การส่ือสารภายในองคกร (Communication) ท่ีดี เชน การบันทึกขอมูลการเยี่ยมแพทยของผูแทนยา 
มักจะมีการคลาดเคล่ือนจากการที่ผูแทนยาไมใสใจ Key ขอมูลม่ัว และไมถูกตองเขามาในระบบ 

- มีการปรับเปล่ียนโครงสรางท่ีไมสอดคลองกับ Carrier Path กับปริมาณ 
งานท่ีเปล่ียนไป ทําใหมีการทับซอนของภารกิจหลัก ไมเกิดการบูรณาการกันในระหวาง Business 
Unit เชน Training มาอยูปนกับ Market Intelligent  

- ขอมูลในแตละประเภท ซ่ึงถูกเก็บใหอยูในรูปแบบของ Data Base นั้น
มีเปนจํานวนมาก แตไมไดมีการนํามา Priority วาขอมูลไหนสําคัญ ควรเก็บไว อันไหนควร terminate 
ท้ิงไป 

- จากขอมูลท่ีมีเปนจํานวนมาก หากแตยังไมสามารถ Apply การ Classify 
แพทยใหเหมาะกับ Channel ของแตละ Unit เชน สินคาในหมวด Medical Chanel เชน ยา กับ Medical 
Device เคร่ืองมือแพทย หรือกับ Animal Health (Pet Care) เปนตน 

2.2.2.3  โอกาส (Opportunity) 
- ดวยความกาวหนาของ Technology รวมไปถึงเคร่ืองมือท่ีเรียกวา “Data 

Analytic” ทําใหเราสามารถจัดการ และวิเคราะหกับขอมูลภายในองคกร (Internal Data) เพื่อกําหนด
กลยุทธ เพื่อยกระดับการทํางานใหกับผูแทนยาของดีเคเอสเอชได 
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- ความกาวหนาของเทคโนโลยีสารสนเทศ บวกกับเคร่ืองมือท่ีทันสมัย 
พกพกงายอยาง Smart Phone Tablet สามารถอํานวยความสะดวก ใหกับผูแทนยาในการเก็บขอมูล
ผาน tool เชน Sales Force, GPRS tracking location ของโรงพยาบาลหรือรานขายยา 

2.2.2.3  อุปสรรค (Threats)  
ป 2556 กรมบัญชีกลางออกประกาศควบคุมการเบิกจายเงินคายาโรงพยาบาล 

ท้ังระบบฉบับใหมโดยท่ีไมไดเปดรับฟงความคิดเห็นจากผูใหบริการ (แพทย) และผูรับบริการ (ขาราชการ) 
เกิดการคัดคานจากหลายฝายท่ีเกี่ยวของ เนื่องจากมาตรการนี้สงผลกระทบรุนแรงกวาการควบคุม
การเบิกจายยากลูโคซามีน โดยครอบคลุมการเบิกจายยา 2 กลุม คือ “กลุมยาช่ือสามัญ” (Generic name 
drug) สวนใหญเปนยาที่ผลิตในประเทศ คุณภาพต่ํา ราคาถูก และ กลุมที่ 2 เปน “กลุมยาตนแบบ” 
(Original drug) เปนยาราคาแพงนําเขาจากตางประเทศ หรือเปนยาใหมๆท่ีเพ่ิงเร่ิมผลิต เชน ยาความดัน 
ยารักษาโรคหัวใจ ยารักษามะเร็งปากมดลูก เปนตน โดยการเบิกจายยาท่ีเปน Original จะลดลง หาก
สามารถใชยา Generic แทนได ก็ใหเบิกจายเปน ยากลุม Generic แทน 
 
 
2.3  วิเคราะหตามทฤษฎี STP [Segmentation Targeting Positioning] 

- S ยอมาจาก Segmentation แปลวา การแบงสวนตลาด ซ่ึง หมายถึง การแบงกลุม
เปาหมายออกเปนกลุมยอยๆ ท่ีมีความเหมือนกันโดยใชเกณฑตางๆ ตัวอยางเกณฑกรณีตลาดผูบริโภค 
เชน เกณฑประชากรศาสตร (แบงกลุมคนออกตามอายุ เพศ สถานภาพสมรส การศึกษา อาชีพ รายได) 
เกณฑภูมิศาสตร (แบงกลุมคนออกตามโซนทําเล ภูมิภาค ภูมิประเทศ) เกณฑจิตลักษณะ (แบงคนออก
ตามบุคลิกลักษณะนิสัยและวิถีชีวิต) เกณฑพฤติกรรม (แบงคนออกตามพฤติกรรมการซ้ือ การใช หรือ
ประโยชนท่ีตองการจากผลิตภัณฑ) ฯลฯ สาระสําคัญอยูท่ีการเลือกเกณฑในการแบงสวนตลาดอยาง
สรางสรรค 

- T ยอมาจาก Targeting แปลวา การเลือกตลาดเปาหมายจากบรรดา “สวนตลาดยอยๆ” 
ตางๆ ท่ีแบงไวจากข้ันตอน S-Segmentation เราเลือกกลุมใด และจะเลือกกลุมเดียวอยางมุงเนนหรือ
เลือกหลายกลุมโดยตอบสนองใหแตกตางกัน หรือเลือกท้ังหมดโดยมุงตอบสนองเหมือนๆ กัน 

- P ยอมาจาก Positioning แปลวา การวางตําแหนง หมายถึงการกําหนดตําแหนงของ
ตนเองใหเปนท่ีรูจักจดจําวา “แตกตางออกจากคูแขง” และ “โดนใจกลุมเปาหมายมากกวา” ซ่ึงอาจจะ
เปนไปไดท้ัง Product Positioning การวางตําแหนงผลิตภัณฑของเราใหเกิดการรับรูจดจําวาแตกตาง
จากผลิตภัณฑอ่ืน หรือ Brand Positioning การวางตําแหนงตราของเราเปนใหแตกตางโดดเดนโดนใจ



23 

และเปนที่จดจําของกลุมเปาหมายมากกวาตราของคูแขงขัน เชน กาแฟ A ที่ดื่มแลวผอมยอมโดนใจ
กลุมเปาหมายกลุมหนึ่งมากกวากาแฟ B ที่มีกล่ินหอมของกาแฟแท เปนตน  
กลยุทธที่ดีคือผลผลิตจากการวิเคราะหที่เช่ือมโยงปจจัยแวดลอมท้ังภายนอกและภายใน โอกาสและ
อุปสรรค จุดแข็งและจุดออน ทั้งในปจจุบันและอนาคตท้ังใกลไกล 

วิเคราะหตามทฤษฎี STP เฉพาะ Positioning ของผูแทนยา บริษัท ดีเคเอสเอช (ประเทศ
ไทย) จํากัด 

หลังจากวิเคราะห ระหวาง แกนความสามารถของผูแทน เปรียบเทียบกับยอดขาย หลังจาก 
การวิเคราะหจะเห็นไดวา ตําแหนงของเราจะอยูใน Quadrant ที่ 1 กลาวไดวา ความสามารถของผูแทน
ยาของดีเคเอสเอช อยูในระดับท่ีไมสูงนัก เม่ือเปรียบเทียบกับยอดขายท่ีอยูในระดับท่ีสูง ดังรูป 

 

 
ภาพท่ี 2.1 Positioning ของผุแทนยาดีเคเอสเอช ณ ปจจุบัน 
 
 
2.4  การวิเคราะหโดยขอมูลภายในองคกร (Data Analytics Framework) 

จากการวิเคราะหที่มาและความสําคัญของปญหา (Statement of the problems) อีก
เคร่ืองมือหนึ่งท่ีจะนําใชนั้นคือ Data Analytics Framework ซ่ึง Framework ของการใชเคร่ืองมือเพื่อ
นําไปแกปญหา มีรายละเอียด และรูปแบบดังนี้ 
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ภาพท่ี 2.2 Data Analytics Framework (Apply for Internal) 
 

จากภาพ Data Analytics Framework จะประกอบไปดวย Input, Process, Output และ 
Outcome ซ่ึงมีรายละเอียด ดังนี้ 

1. INPUT จากขอมูลภายในองคกร (Internal Data) ที่มีอยู เราจะใชขอมูลเหลานี้ที่ถูก
เก็บจากการที่ผูแทนยาขณะไปเยี่ยมแพทยในทุกๆ เดือน และบวกกับขอมูล Historical Data จากการเก็บ 
ขอมูลการเยี่ยมผานเคร่ืองมือ Sales Force ซ่ึงขอมูลท่ีเราจะใช มีดังนี้ 

 Doctors: ขอมูลท่ัวไปของแพทย (ชื่อ นามสกุล เพศ) 
 Specialty: ความเช่ียวชาญเฉพาะทางของแพทยแตละคน (Internal Med, Orthopedic, 

Surgery, Dental) 
 Product Preference: Product ที่ผูแทนดูแลอยูโดยมีแพทยคนนี้เปนลูกคา (Potential 

Doctor) 
 No.of Patients: จํานวนคนไขที่เขาพบแพทย (No.of Patients on Hand) 
 Sales Data: ยอดขายยอนหลังของแตละโรงพยาบาล 

ซ่ึงในการวิเคราะหปญหา เราจะเลือกโดยการเร่ิมจากทีมขายของยากระดูก และโฟกัสท่ีแพทยผูมี
ความเช่ียวชาญทางกระดูกกอน ( Pilot Team ) 

2. PROCESS เคร่ืองมือท่ีเราจะนํามาจัดการกับขอมูลท่ีหลากหลายเหลานี้คือ “Data 
Analytics” ทําใหเราสามารถจัดการ และวิเคราะหกับขอมูลภายในองคกร (Internal Data) ที่เรามีอยู
เพื่อกําหนดกลยุทธ เพื่อยกระดับการทํางานของผูแทนยา ใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด Analytics คือ
การวิเคราะหในเชิงลึก นั้นคือการนําฐานขอมูลมาวิเคราะหในเชิงลึกใหเกิดประโยชนตอธุรกิจ Analytics 
สามารถทําไดโดยไมตองอาศัย Big Data แมจะเปนฐานขอมูลท่ีมีขนาดเล็กกวา และยังไมถึงข้ันของ 
Big Data ยังสามารถถูกนํามาวิเคราะหในเชิงลึกใหเกิดประโยชนตอธุรกิจได 
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3. OUTPUT ผลลัพธหรือ Result ท่ีเราคาดกวัวาจะไดจากการทํา “Data Analytic” นั้น
คือเราได “Information” ดังนี้ 

 Classify Doctors: สามารถ Classify แพทยเพื่อแบง Grade หรือ Segment ของแพทย 
แตละคน ทําใหสามารถจัด Priority ในการทํา Activities ของผูแทนยา DKSH ได 

 Key Messages By Product By Specilty เม่ือเรามีขอมูลของแพทยแลว เราสามารถ
กําหนด หรือตั้งคําสําคัญ (Key Messages) เพื่อการไปเยี่ยม (Field Visit) จะทําใหแพทยผูเปน Key 
customer ของเรานั้นจดจําในตัวเรา และ Product ท่ีเราดูแล 

4. OUTCOME ผลลัพธท่ีออกมานั้นเปนไปตามเปาประสงค และสืบเนืองในระยะยาว
หรือไม อยางไรก็ตาม Outcome ท่ีดีนั้นก็มาจาก Output ท่ีดี และ Outcome ท่ีเราหวังไว มีดังนี้ 

Strategies แนนอนการไดมาซ่ึงกลยุทธ เปนส่ิงท่ีเราตองการ และสามารถตอยอดไปได
อีก จากการวิเคราะหขอมูล Data Analytic สามารถประกบผูแทนยาขณะไปเยี่ยมแพทย (Field Visit) 
เพื่อเปน Mentor หรือคอย Survey วาผูแทนยาทําแลวเปนยังไง คอยชวยเพื่อทําให process ของผูแทนยา 
ดียิ่งข้ึนและทําใหพวกเขาเหลานั้นไมคิดวาเรามาจับผิด 
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บทที่ 3 

ความสัมพันธของปญหาและผลท่ีเกิดขึ้น 
 
 

การคิดอยางเปนระบบ (Systems Thinking) ความหมายของการคิดอยางเปนระบบ หมายถึง 
การคิดท่ีมีความเขาใจ เช่ือมโยง มีความเช่ือในทฤษฎีระบบเปนพื้นฐาน ในสมองคนปกติมีความเขาใจ
เกี่ยวกับระบบในสรรพส่ิงท่ีอยูในโลกท่ีสอดคลองกับทฤษฎีระบบอยูแลว เพียงแตความสามารถใน
การทําหรือ Apply ไดดีนั่นมีความแตกตางกันไป ข้ึนอยูกับงานและปญหาท่ีแตละคนนั้นไดพบเจอ 

โดยสรุปการคิดอยางเปนระบบ นั้นเปนการคิดในภาพรวมที่เปนระบบ และมีสวนประกอบ 
ยอย ๆ  มีความสัมพันธเช่ือมโยงจากสวนยอยไปหาสวนใหญ เปนการคิดอยางมีเหตุมีผล เนนการแกปญหา 
อยางชาญฉลาดเพื่อใหเกิดความถูกตอง แมนยํา รวดเร็ว (วิทยาลัยศิลปะ ส่ือ และเทคโนโลยี, 2557) 
 
 
3.1  Causal Loop Diagrams (CLD) 

กระบวนการการคิดเชิงระบบ เพื่อใหงายตอการเขาใจ จึงควรใชแผนภูมิวงรอบและเหตุผล 
Causal Loop Diagrams (CLD) เพ่ือ เปนเคร่ืองมือในการศึกษา ถึงอาการของปญหาท่ีเกิดข้ึนในองคกร 
และวิเคราะหหาสาเหตุของอาการปญหาเหลานั้น อันเปนการชวยใหเขาใจอาการของปญหา รวมท้ัง
ยังสามารถนํามาใชในการหาสาเหตุ หรือตนตอของอาการของปญหาได 

โดยการเช่ือมโยงความสัมพนัธแบงออกเปน 2 แบบคือ  
 
3.1.1  การเชื่อมโยงความสัมพันธในเชิงบวก (Positive Loop)  
คือ ถาสาเหตุมีคาเพิ่มข้ึน ผลกระทบก็มีคาเพิ่มข้ึนดวย หากสาเหตุมีคาลดลง ผลกระทบ

ก็มีคาลดลงดวย นั่นคือเหตุและผลไปในทิศทางเดียวกัน ตัวอยาง การเช่ือมโยงเชิงบวก เชน หากอัตรา
การเกิดมีคาเพิ่มข้ึนประชากรก็เพิ่มข้ึน ตามไปดวย  

 
3.1.2  การเชื่อมโยงความสัมพันธในเชงิลบ (Negative Loop)  
คือ ถาสาเหตุมีคาเพิ่มข้ึน ผลกระทบก็มีคาลดลง หากสาเหตุมีคาลดลง ผลกระทบก็มีคา

เพิ่มข้ึน นั่นคือเหตุและผลไปในทิศทาง ตรงขามกัน ตัวอยาง การเช่ือมโยงเชิงลบ เชน ถาสาเหตุมีคา
เพิ่มข้ึน ผลกระทบจะมีคาลดลง และหากสาเหตุมีคาลดลง ผลกระทบจะเปนแนวตรงขามคือมีคาเพิ่มข้ึน 
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สัญลักษณแสดงตัวบงช้ีความสัมพันธใน Loop มีความสัมพันธเชิงบวก 
Positive (Reinforce) Loop 
สัญลักษณแสดงตัวบงช้ีความสัมพันธใน Loop มีความสัมพันธเชิงลบ 
Negative (Balancing) Loop 

ภาพท่ี 3.1 แสดงสวนประกอบของ Causal Loop Diagram 
ที่มา: ศิรศักดิ,์ 2006 
 
 
3.2  โครงสรางปญหาในการเยี่ยมแพทยของผูแทนยา (Medical Representative) บริษทั 
ดีเคเอสเอช (ประเทศไทย) จํากัด 

จากความเปนมาและความสําคัญของปญหา (Statement of the problems) จากหนึ่งใน
การบริการของดีเคเอสเอชในหนวยธุรกิจ Healthcare ดานการตลาดและการขาย (Sales and Marketing) 
ดีเคเอสเอชดําเนินการจัดตั้งทีมขาย (Sales Team) และผูแทนขาย โดยพวกเราเรียกเขาเหลานั้นวา 
“ผูแทนยา” (Medical Representative) ซ่ึงโดยหนาท่ีหลักของเหลาผูแทนยานั้น คือ การไปเยี่ยมแพทย 
(Field Visit Customer) เพื่อพรีเซนต ตัวของสินคาหรือผลิตภัณฑยาท่ีตนเองนั้นดูแลอยู ภายใตแบรนด 
ของคูคา (Client) โดยการออกไปทําการเยี่ยมแพทย เพื่อทํากิจกรรมตางๆ เพื่อทั้งการย้ําเตือนถึง
แบรนดเนมของสินคา หรือการพรีเซนต รวมถึงอธิบายในรายละเอียดทางวิชาการ (Reminding and 
Full Detailing) กับแพทยผูเปนลูกคาหลักของพวกเขา 

การไปเยี่ยมแพทยซ่ึงเปนหนาท่ีหลักที่ผูแทนยาของ ดีเคเอสเอช ประเทศไทย ตองปฏิบัติ 
ควบคูกับการใชเทคโนโลยี เคร่ืองมือท่ีถูกใชงานในอุตสาหกรรม หรือในวงการของผลิตภัณฑเพื่อ
สุขภาพ อยาง “Sales Force”  ซ่ึงในปจจุบัน “Sales Force”  ก็ถูก Implemented ในการชวยเหลือผูแทนยา 
การไปเยี่ยมแพทย (Field Visit Customer) เพื่อไดมาซ่ึงขอมูล Transactions Processing และยืนยันวา
พวกเขาเหลานั้นไปเยี่ยมแพทยจริงๆ (เพิ่ม Workload) แตขณะเดียวกัน เม่ือทางทีม Market Intelligent 
Team (Data Analyst Team) ไดลองนําขอมูลจากการคียผานเคร่ืองมือ Sales Force (Qualified Data 
Input) เขามาแลวกลับพบวาขอมูลพวกนั้นไมมีประสิทธิภาพ เราพบวาผูแทนคียขอมูลการเยี่ยมแพทย 
ที่มีความกระจัดกระจาย ไมมีความใสใจในแพทย หรือคุณหมอท่ีมีแนวโนมที่จะมีคําส่ังซ้ือผลิตภัณฑ 
จากพวกเขา (Potential Customer)  

ดังจะเห็นไดวา ผูแทนยา ไมมีขอมูลท่ีดี (Information) และชวยเขาในการกรอง และ focus 
แพทย หรือคุณหมอท่ีมีแนวโนมท่ีจะมีคําส่ังซ้ือผลิตภัณฑจากพวกเขา (Potential Customer) ซ่ึงเม่ือ
พวกเขาเหลานั้นไมมีขอมูลท่ีดีแลว การออกไปเยี่ยมแพทยก็เปรียบเหมือนการไปออกรบแบบไมมี
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อาวุธ หรือถาเทียบกับการไปตกปลา ก็เหมือนกับผูแทนของเราออกไปตกปลาในบอท่ีไมมีปลา หรือ
ปลาเหลานั้นเปนตัวเล็ก และแนนอน เม่ือกระบวนการไมมีประสิทธิภาพ ก็ยอมสงผลกระทบกับยอดขาย 
(Sales Revenues) และประสิทธิภาพการทํางาน (Med Reps Ability) ของผูแทนยาดวย เชน แพทยจํา
แบนดผลิตภัณฑ (ยา) ของผูแทนไมได ยอดการส่ังซ้ือยาของท้ังโรงพยาบาล และรานขายยาลดลง ดัง
ภาพ 

 

 
ภาพท่ี 3.2 แสดงแผนภูมวิงรอบความสัมพันธเหตุและผล (Simply Loop) ของการเขาเยี่ยมแพทย

ของผูแทนยา บริษัท ดีเคเอสเอช (ประเทศไทย) จํากัด 
 

จากภาพแยกออกเปน 2 สวน ดังนี ้
1. การวิเคราะหขอมูล (Information) สืบเนื่องจาก ผูบริหารในระดับ Executive (Top 

Management) มี Strategic Direction ซ่ึงมาจาก Global KPI ของทาง Regional Team มีความตองการ
ที่จะรับทราบถึงวา ผูแทนยาของเรา ณ ปจจุบัน ทํางานอยางไร อะไรที่ควรปรับปรุง ทั้งยังอยากให
วิเคราะหผลออกมาอีกวา หากผูแทนไปเยี่ยมแพทยแลว จะทําใหมียอดการสั่งซื้อยาเขามาหรือไม? 
ดวยเหตุผลที่วา บริษัทคูคา (Client) เองก็อยากทราบวาทุกๆ คร้ัง ที่ผูแทนออกไปเยี่ยมแพทยนั้น เกิด
ผลตอบแทน (Outcome) กลับมาหรือไม? เพราะทุกๆ การไปเยี่ยมของผูแทนยานั้นก็ลวนแตมีคาใชจาย 
ทั้งส้ิน (Cost) แตในมุมมองของผูแทนยาเอง พวกเขาเหลานั้นอาจจะรูสึกกดดัน และทํางานยากกวาเดิม 
ข้ึนไปอีก เพราะคิดวาตนนั้นถูกจับผิด 

จากแนวคิดของ Sales Force effectiveness รวมกับการนําเคร่ืองมืออยาง Data Analytics 
ที่เราจะนําขอมูลท้ังขอมูลภายในองคกร (Internal Data) และวิเคราะหขอมูลจาก “Sales Force” ผนวกกับ 
การวิจัยตลาดของกลุม Healthcare การ Classify แพทยตามความเช่ียวชาญ (Doctor’s Specialty) มา
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ชวยแกไขปญหา เนืองจาก ผูแทนยา ไมมีขอมูลท่ีดี (Information) และชวยเขาในการกรอง และ focus 
แพทย หรือคุณหมอท่ีมีแนวโนมท่ีจะมีคําส่ังซ้ือผลิตภัณฑจากพวกเขา (Potential Customer) ซ่ึงเม่ือ 
พวกเขาเหลานั้นขอมูลท่ีดีเพิ่มข้ึน ก็สงผลใหเพิ่มประสิทธิภาพการทํางานของผูแทนยาดวย (Med Reps 
Ability) ดังภาพท่ี 3.2    
 

 
ภาพท่ี 3.3 แสดงแผนภูมวิงรอบความสัมพันธเหตุและผลของการวิเคราะหขอมูล (Information) 
 

2. ผลลัพธที่ได (Outcome) จากภาพ เม่ือมีการนํา Data Agnatic เขามาชวยวิเคราะห
ขอมูลภายในองคกร จะชวยพัฒนาความสารถของผูแทนยาในการเขาเยี่ยมแพทย และเพื่อใหได
ประสิทธิภาพสูงสุด กอใหเกิด Outcome ที่ออกมาเปนกลยุทธที่เพ่ือยกระดับการเขาเยี่ยมแพทยของ
ผูแทนยา (Field Visit Doctor Strategy) เม่ือมีการวางแผน มีแนวทางในการส่ือสารแบรนดของผลิตภัณฑยา 
หรือ พรีเซนตความรูเกี่ยวกับยาใหแพทยไดรับฟง ถูกคน ถูกจุด (Right people) ก็สงผลให ความตองการ 
เบิกจายส่ังยาจากแพทย ผูเปน potential customer สงผลให แพทยจําแบรนดผลิตภัณพยาของผูแทน
ไดแมนยํามากข้ึน จําผูแทนยาของดีเคเอสเอชไดมากกวาบริษัทยาของคูแขง ยอดการสั่งซื้อยาของ
ทางโรงพยาบาล และคลินิกเพิ่มข้ึน 

เมื่อยอกขายเพิ่มขึ้น บริษัท และผูแทนก็จะไดประโยชนจากผลตอบเทน (Incentive) 
เพื่อนํามาใชพัฒนาในดาน Sales Force Effectiveness Training เพื่อพัฒนาผูแทนของเราใหเกงยิ่งๆ 
ข้ึนไป 
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ภาพท่ี 3.4 แสดงแผนภูมวิงรอบความสัมพันธเหตุและผลของผลลัพธที่ได (Outcome) 
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บทที่ 4 

การกําหนดกลยุทธการแขงขันของธุรกิจ 
 
 

กลยุทธ คือ แนวทางในการดําเนินงานท่ีทําใหองคกรบรรลุเปาหมาย กลยุทธ เปนตัว 
กําหนดกรอบวิธีการในการแขงขันท่ีจะทําใหองคกรสามารถเอาชนะคูแขงได หรือกลยุทธ อาจจะ
หมายถึงแนวทางท่ีตอบคําถามท่ีสําคัญใหกับองคกรไดวา 1) ปจจุบันองคกรอยู ณ จุดใด 2) Target ท่ี
ตองการไปถึง อยูท่ีจุดใด? และ 3) องคกรจะไปถึงจุดนั้นไดอยางไร? 

การวางแผนการดําเนินงานและควบคุมในแนวทางเชิงกลยุทธ จะชวยใหการบริหาร
เปนไปอยางมีประสิทธิภาพ เปนดําเนินงานโดยใชกลวิธีตางๆ อยางมีชั้นเชิงสําหรับการปฏิบัติงาน
และควบคุม เพื่อใหองคกรบรรลุ ตามวัตถุประสงคท่ีกําหนด การนําแนวคิดการบริหารเชิงกลยุทธมา
ใชในองคกรนั้น มีองคประกอบท่ีสําคัญ 4 ประการไดแก 1) การวิเคราะหกลยุทธ (Strategic Analysis) 
2) การจัดทํา (Strategic Formulation) 3) การปฏิบัติ (Strategic Implementation) และ (4) การประเมินผล 
กลยุทธ ( Strategic Evaluation ) ซ่ึงเคร่ืองมือในการวิเคราะหกลยุทธ ท่ีเปนท่ีรูจักกันอยางแพรหลาย 
ไดแก 

- การวิเคราะหจดุแข็ง จุดออน โอกาส และขอจํากัด (SWOT Analysis) 
- การวิเคราะหปจจัย 5 ประการที่มีผลตออุตสาหกรรม (5 – Forces Analysis) 
- การวิเคราะหปจจัยแหงความสําเร็จของอุตสาหกรรม (Key Success factors) 
- การวิเคราะหลูกโซแหงคุณคา (Value chain analysis) 
- การวิเคราะหคุณคาหรือความตองการของลูกคา (Customer Analysis) 
- การวิเคราะหคูแขงขัน (Competitor Analysis) 
กลยุทธนั้นเปนมาตรการสําคัญในการดําเนินกิจกรรมตางๆ ขององคกรใหบรรลุ

วัตถุประสงคท่ีตองการโดยสามารถเผชิญกับการเปลี่ยนแปลงของสภาวะตางๆ ไดอยางเหมาะสม 
การกําหนดกลยุทธท่ีเหมาะสมจะทําใหสามารถแขงขันกับคูแขงธุรกิจเดียวกันหรือธุรกิจใกลเคียงได 
ทําใหองคกรมีกําไรและอยูรอดไดในท่ีสุด ในการดําเนินกิจกรรมขององคกรเพื่อใหสามารถบรรลุ
วิสัยทัศนไดนั้น องคกรตองอาศัยผูบริหารในระดับตางๆ และผูปฏิบัติงานภายในองคกร เพื่อนําพา
องคกรไปสูเปาและวิสัยทัศนท่ีกําหนดไว ดังนั้น ความรับผิดชอบในการจัดการเชิงกลยุทธจึงมิไดจํากัด 
อยูแตเฉพาะผูบริหารระดับสูงเทานั้นแตจะมีการดําเนินงานครอบคลุมไปทั่วทั้งองคกร เพื่อให
องคประกอบทุกสวนขององคกรดําเนินงานอยางสงเสริมและสอดคลองกัน โดยมีวิสัยทัศนขององคกร  
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เปนจุดมุงหมายรวมกัน ซ่ึงสามารถจําแนกระดับกลยุทธในองคกร ได 3 ระดับ คือ กลยุทธระดับองคกร 
(Corporate strategy) กลยุทธระดับธุรกิจ (Business strategy) และ กลยุทธระดับปฏิบัติการ (Functional 
strategy or Operational strategy) 

1. Corporate Strategy (กลยุทธระดับองคกร) นั้น เปนการมองแบบดึงตัวออกมาจาก
การดําเนินงานธุรกิจในแตละวัน แลวพยายามมองตัวบริษัทในภาพรวม ภาพใหญ โดยหันมามองเร่ือง 
การวิเคราะหอุตสาหกรรม ภาพรวมคูแขง และผลการดําเนินงานมากข้ึน เพื่อที่จะกําหนดแนวทาง 
การดําเนินงานใหชัดเจน ในการบริหารจัดการผูบริหารจะตองเลือกแนวทางใดแนวทางหนึ่งในการ
ดําเนินงาน ไดแก การอยูในธุรกิจเดิม, การขยายธุรกิจหรือการหดตัว, การอยูในธุรกิจเดิมหรือการ
ขยายตัวไปสูธุรกิจอ่ืน และ หากตองเลือกการขยายตัวไปสูธุรกิจอ่ืนองคกรจะเลือกการขยายตัวจาก
ภายในหรือภายนอก กลุมกลยุทธท่ีองคกรสามารถเลือกใชเปนกลยุทธระดับนโยบายหรือกลยุทธของ 
องคกรได 3 กลุม คือ  

 Growth Strategies – กลยุทธแบบ Growth คือ “กลยุทธการเติบโต” เปนการเลือก
ดําเนินธุรกิจไปในแนวทางของการทําใหธุรกิจเติบโต ขยายตัว หรือพูดงายๆก็คือ เพ่ิมสวนแบงทาง
การตลาดหรือเพิ่มผลประกอบการ ซ่ึงครอบคลุมถึงการหาตลาดใหม หรือกลุมเปาหมายใหมๆ ไปดวย 

 Stability Strategies – Stability Strategy คือ “กลยุทธการคงตัว” ซึ่งเปนแนวทาง 
การดําเนินธุรกิจในตลาดท่ีมองวาเปนตลาดท่ีไมคอยมีการเปล่ียนแปลงแลว หรือทรัพยากรของบริษัทนั้น 
คงตัวโดยไมสามารถนําไปใชในทางอ่ืนได อาจเปนการดําเนินธุรกิจในตลาดท่ีอ่ิมตัวแลว ลงทุนเพิ่มเติม 
ไปก็อาจไดผลตอบแทนนอย และโครงสรางการริหารก็ไมไดมีความจําเปนตองเปล่ียน 

 Retrenchment Strategies –Retrenchment คือ “กลยุทธการหดตัว” คือการท่ีบริษัทท่ี
เร่ิมมองเห็นทิศทางของตลาดท่ีหดตัวลง โดยเฉพาะเม่ือถูกเทคโนโลยีหรือนวัตกรรมใหมๆ มาทดแทน 
สินคาหรือธุรกิจของตนเอง ซ่ึงอาจจะตองทําการตัดหรือลดแผนกหรือจาํนวนพนักงาน เพื่อปรับเปล่ียน 
โครงสรางองคกร หรือพิจารณาวาควรดําเนินงานตอไปไดหรือไมในเวลาตอไป 

2. Business Strategy (กลยุทธระดับธุรกิจ) นั้นจะเปนกลยุทธที่ใชในการบรรลุแผน
ทิศทางตามแนวทางจากกลยุทธระดับองคกร โดยมองเนนเร่ืองของ “ตลาด” และ “ผลิตภัณฑ” (หรือ 
บริการ) เปนหลัก โดยเปนในลักษณะของการท่ีเราจะมองวาเราจะใชกลยุทธในการขยายการตลาด 
(Market Expansion) ขยายสวนแบงทางการตลาด (Market Penetration) พัฒนาการตลาด (Market 
Development) พัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) หรือขยายไปสูธุรกิจอื่น (Diversification) 
นั่นเอง ท้ังนี้ การจะแขงขันในตลาดตางๆนั้น มีกลยุทธระดับ Business Strategy อยู 3 ประเภทคือ 
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 กลยุทธการเปนผูนําดานตนทุน (Cost-Leadership) เปนการใชความสามารถในการ
บริหารจัดการทรัพยากรเพื่อใหเกิดตนทุนท่ีต่ํากวาคูแขง เชน การใชเร่ือง economy of scale จากการ
ผลิตสินคาจํานวนมาก หรือการควบคุมคาใชจาย เปนตน 

 กลยุทธการสรางความแตกตาง (Differentiation) เปนการสรางใหเกิดความแตกตาง
ของสินคาหรือผลิตภณัฑเพื่อใหเกดิเปนกลยุทธในการแขงขัน โดยสามารถสนองตอบตอความตองการ 
ของผูบริโภคไดในรูปแบบทีคู่แขงไมสามารถทําได ทําใหไมตองหวงเร่ืองการแขงทางตนทุนมากนกั 

 กลยุทธการมุงเนนลูกคาเฉพาะกลุม (Focus Strategy) เปนการทําตลาดโดยมุง
ตอบสนองลูกคาเฉพาะกลุมในจํานวนจํากัด เชน เปนสวนภูมิภาค หรือกลุมพฤติกรรมผูบริโภคที่เปน 
วงจํากัด (เชนกลุมฟงเพลงอินดี้) โดยหวังวาบริษัทจะสามารถที่จะตอบสนองลูกคาในกลุมนี้ไดดีกวา
คูแขงที่อาจพยายามจับสิ่งท่ีกวางกวา ซ่ึงก็มักจะเปนการ Focus แบบ Differentiate แตก็อาจมีบางท่ี
บริษัทสามารถบริหารจัดการใหในพื้นท่ีที่ Focus อยูนั้น มีตนทุนท่ีต่ําเปนพิเศษ 

3. กลยุทธระดับปฏิบัติการ (Functional strategy or Operational strategy) เปนการดําเนิน 
กลยุทธโดยผานการทํากิจกรรมของฝายตางๆ อาทิเชน ฝายการตลาด ฝายขาย ฝายทรัพยากรบุคคล 
เปนตน เพ่ือใหการดําเนินกิจกรรมตามหนาท่ีนําไปสูการแกไขปญหา และบรรลุเปาหมายของบริษัทฯ 
โดยการกําหนดกลยุทธในระดับนี้จะตองมีความสอดคลองกับกลยุทธระดับองคกร และระดับธุรกิจ 
ตามท่ีไดกลาวไปขางตน เพื่อใหเกิดการขับเคล่ือนไปในทิศทางเดียวกัน 

จะเห็นไดวาผูบริหารแตละระดับจะเขามามีบทบาทในการรับผิดชอบ มีหนาท่ีท่ีเกี่ยวของ 
กับการจัดการเชิงกลยุทธซ่ึงแตกตางกัน อยางไรก็ตามกลยุทธในแตละระดับจะตองมีความสอดคลองกัน 
ตามลําดับข้ันของกลยุทธ เพื่อใหการดําเนินงานขององคกรบรรลุตามเปาหมายท่ีกําหนดไว ผูบริหาร
ระดับสูงจะกําหนดกลยุทธระดับองคกรท่ีเปนภาพรวมขององคกรในอนาคต ซ่ึงผูบริหารระดับกลาง
จะนําเปาหมายท่ีผูบริหารระดับสูงกําหนดไวไป จัดทํากลยุทธระดับธุรกิจ และผูบริหารระดับตนซ่ึง
เปนหนวยปฏิบัติระดับตนจะกาํหนดกลยทุธระดับปฏิบัติการของหนวยงานตนเพื่อใหคลองคลองกับ
กลยุทธในระดับท่ีเหนือข้ึนไป โดยสรุปเปนภาพงายๆ ดังภาพ 
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ภาพท่ี 4.1 ความสัมพันธระหวางแตละระดับกลยุทธกับบทบาทผูบริหาร 
ที่มา: ชูชัย ศรชํานิ และวรางคณา ผลประเสริฐ (2554) 
 
 
4.1  แนวทางกลยุทธของการเพิ่มประสิทธิภาพการเยี่ยมแพทยของผูแทนยา (Medical 
Representative) บริษัท ดีเคเอสเอช (ประเทศไทย) จํากัด 

จากความเปนมาและความสําคัญของปญหา (Statement of the problems) จากหนึ่งใน
การบริการของดเีคเอสเอชในหนวยธุรกิจผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ (Healthcare) ดานการตลาดและการขาย 
(Sales and Marketing) การไปเยี่ยมแพทยซ่ึงเปนหนาท่ีหลักท่ีผูแทนยาของ ดีเคเอสเอช ประเทศไทย 
ตองปฏิบัติ ควบคูกับการใชเทคโนโลยี เคร่ืองมือท่ีถูกใชงานในอุตสาหกรรม หรือในวงการของผลิตภัณฑ 
เพื่อสุขภาพ อยาง “Sales Force”  ซ่ึงในปจจุบัน “Sales Force”  ก็ถูก Implemented ในการชวยเหลือ
ผูแทนยา การไปเยี่ยมแพทย (Field Visit Customer) เพื่อไดมาซ่ึงขอมูล Transactions Processing และ 
ยืนยันวาพวกเขาเหลานั้นไปเยี่ยมแพทยจริงๆ แตเม่ือทางทีม Market Intelligent Team (Data Analyst 
Team) ไดลองนําขอมูลจากการคียผานเครื่องมือ Sales Force (Key in) เขามาแลวกลับพบวาขอมูล
พวกนั้นไมมีประสิทธิภาพ เราพบวาผูแทนคียขอมูลการเยี่ยมแพทยที่มีความกระจัดกระจาย ไมมี
ความใสใจในแพทย หรือคุณหมอท่ีมีแนวโนมท่ีจะมีคําส่ังซ้ือผลิตภัณฑจากพวกเขา (Potential Customer)  

ดังจะเห็นไดวา ผูแทนยา ไมมีขอมูลที่ดี (Information) และชวยเขาในการกรอง และ 
focus แพทย หรือคุณหมอท่ีมีแนวโนมท่ีจะมีคําสั่งซื้อผลิตภัณฑจากพวกเขา (Potential Customer) 
ซ่ึงเม่ือพวกเขาเหลานั้นไมมีขอมูลท่ีดีแลว การออกไปเยี่ยมแพทยก็เปรียบเหมือนการไปออกรบแบบ
ไมมีอาวุธ หรือถาเทียบกับการไปตกปลา ก็เหมือนกับผูแทนของเราออกไปตกปลาในบอท่ีไมมีปลา 
หรือปลาเหลานั้นเปนตัวเล็ก และแนนอน เม่ือกระบวนการไมมีประสิทธิภาพ ก็ยอมสงผลกระทบกับ 
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ยอดขาย (Sales Revenues) และประสิทธิภาพการทํางาน (Med Reps Performance) ของผูแทนยาดวย 
เชน แพทยจําแบรนดผลิตภัณพยาของผูแทนไมได ยอดการส่ังซ้ือยาของท้ังโรงพยาบาล และรานขาย
ยาลดลง ดังนั้น แนวทางการจัดทําแผน  กลยุทธของการเพ่ิมประสิทธิภาพการเย่ียมแพทยของผูแทนยา 
(Medical Representative) ดีเคเอสเอช ประเทศไทย ควรมีการจัดทําแผนกลยุทธท้ัง 3 ระดับ ดังตอไปนี้ 
 

4.1.1  Corporate Strategy (กลยุทธระดับองคกร)  
ดวยกลยุทธ และวิสัยทัศนขององคกรของดีเคเอสเอช ประเทศไทย “เราเปนผูนําในการ

ใหบริการดานการขยายตลาดสําหรับบริษัทท่ีตองการสรางความเติบโตใหธุรกิจ (Market Expansion)” 
ในประเทศไทย ดีเคเอสเอช ประเทศไทย เปนหนึ่งในองคกรท่ีใหญท่ีสุดในประเทศในดานยอดขาย 
มีอัตราจางงานพนักงานผูชํานาญการกวา 11,000 คน และเปนประเทศท่ีมีการดําเนินกิจการท่ีใหญ
ท่ีสุดใน กลุมดีเคเอสเอช และฝายผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ ของดีเคเอสเอช ประเทศไทย ของเรานั้นมี
ช่ือเสียงในเรื่องของ การใหบริการท่ีสามารถปรับแตงไดตามความตองการของบริษัทคูคา (Client) 
ซ่ึงครอบคลุมการบริการดานการขยายตลาดตลอดท้ังกระบวนการต้ังแต การจัดหาแหลงผลิต การวิจัย 
และวิเคราะหตลาด การตลาด การขาย การกระจายสินคา โลจิสติกส และการบริการหลังการขาย
ผลิตภัณฑยา ซ่ึงกลยุทธของผูนําตลาดในการขยายตลาดของผลิตภัณฑยา ( Healthcare Industry) ของ 
ดีเคเอสเอช ประเทศไทยน่ันคือ “กลยุทธการเติบโต” (Growth Strategies) ดีเคเอสเอช ดําเนินธุรกิจ
ไปในแนวทางของการทําใหธุรกิจเติบโต ขยายตัว หรือพูดงายๆ ก็คือ เพิ่มสวนแบงทางการตลาด 
เพิ่มผลประกอบการ ซ่ึงครอบคลุมถึงการหาตลาดใหม (ในท่ีนี้จะหมายถึงแพทย) (Coverage) และ
กลุมเปาหมายใหมๆไปดวย (New Customer) ซ่ึงยกตัวอยางในท่ีนี้ เชน ถาหากดีเคเอสเอช มีลูกคาเปน 
จํานวนแพทยผูมีความเช่ียวชาญเกี่ยวกับโรคกระดูก (Orthopedic) เพิ่มข้ึน (Coverage Customer) จาก
การไปเยี่ยมแพทยของผูแทนยา (Field Visit Customer) อยางมีประสิทธิภาพ แนนอนยอมสงผลตอ
การเติบโตของยอดขายของบริษัทดวย 
 

ตัวอยาง มีการวัดผลดูวาเม่ือมีการติดตามออกเขตกับผูแทนตามกลยุทธการเยี่ยมแพทย 
(Field Visit Customer Strategy) ดวย Key Messages By Product By Specialty แลวยอดขายในไตร
มาสถัดมาจะสูงข้ึนไหม ในหมวดหมูของยากระดกู (หรือผลิตภัณฑยาท่ีผูแทนดูแลอยู) 
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ตารางท่ี 4.1 ตัวอยางการมอนิเตอรยอดขายหลังจากมีการประกาศดําเนินงานตามกลยุทธ 
หนวย : ลานบาท 

Customer Q3 Q4 
July August September October November December

รพ.ศิริราช ฝายเภสัชกรรม 90 120 120       
รพ.รามาธิบดี 110 88 120       
โรงพยาบาลบํารุงราษฎร  100 90 110       
โรงพยาบาลสมิติเวช 60 50 45       

 
4.1.2  Business Strategy (กลยุทธระดับธุรกิจ)  
หลังจากท่ีไดดําเนินกลยุทธระดับองคกรแลว มีความจําเปนที่ตองหาวิธีการเพื่อสราง

ความไดเปรียบเหนือคูแขงขัน (Competitive Advantage) และทําอยางไรใหการดําเนินแนวทางของ
องคกรอยูไดแบบอยางยั่งยืน (Sustainable) เพื่อใหองคกรสามารถบรรลุผลในเปาหมายดังกลาว 
ดีเคเอสเอช จึงตองวางแผนการที่จะใชทรัพยากรและความสามารถดีเดนเพื่อการสรางขอไดเปรียบ
ในการแขงขันเหนือคูแขงขัน ภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน ทามกลางการแข็งขันท่ีรุนแรงในยากลุม
เดียวกัน และบริษัทยาของคูแขง จึงทําใหตระหนักถึงปญหา ดวยความที่ทั้งดีเคเอสเอช และบริษัท
คูแขงตางก็มีทีมขาย มีผูแทนยาเชนกัน รวมท้ังเคร่ืองมืออยาง Sales Force ท่ีถูก Implement ในเกือบ
ทุกบริษัท ทําอยางไร ถึงจะทําใหผูแทนยาของดีเคเอสเอช มีความแตกตาง เม่ือออกไปเยี่ยมลูกคาเกิด
ประสิทธิภาพสูงสุด อะไรบางท่ีพวกเขาควรรู เพื่อชวยวางแผน และปฏิบัติหนาท่ีใหผลลัพธสุดทาย
อยางมีประสิทธิผล   

ในอุตสาหกรรมของผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ ดีเคเอสเอช เปนผูนํา องคกรมีขนาดใหญ มี
ทีมขายผลิตภัณฑยาครอบคลุมท้ังโรงพยาบาล และรานขายยามากกวา 40 ทีมขาย ครอบคลุมกลุมยา
ทุกประเภท (Original, Generic และ Medical Device) และมีความชํานาญในการขยายตลาด และการ
บริการครบวงจร (Total solution provide) ในการเลือกใชหรือกําหนดกลยุทธเพื่อสรางความไดเปรียบ 
ในการแขงขัน (Business Competitive Advantage) องคกรจําเปนตองมีการประเมิน/วิเคราะหตนเอง
จากความเขมแข็ง และความเช่ียวชาญความสามรถของดีเคเอสเอชนั้น วิเคราะหเปน “กลยุทธการสราง 
ความแตกตางในการเขาพบแพทยของผูแทนยา (Differentiation strategy)” กลยุทธท่ีเสนอผลิตภัณฑ
ที่ดีกวาใหกับผูรับบริการ โดยการสรางความแตกตางของการเขาไปพบแพทย (Field Visit Customer) 
ใหมีลักษณะที่โดดเดนแตกตางจากบริษัทคูแขงอ่ืน สําหรับความแตกตางในเชิงการแขงขันจะมีในเร่ือง 
ของกิจกรรมการเขาพบแพทยดวย “Key Messages By Product By Specialty” 
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ซ่ึงเม่ือมาวิเคราะห เปรียบเทียบผูแทน (กอน) และผูแทน (หลัง) เม่ือดําเนินตามกลยุทธ
ระดับธุรกิจแลว ไดดังรูป  

 

 
ภาพท่ี 4.2 วิเคราะห เปรียบเทียบผูแทน (กอน) และผูแทน (หลัง) เม่ือดําเนินตามกลยุทธระดับธุรกิจ 
 

ดังภาพท่ี 4.2 จะเห็นวา ปจจุบันผูแทนของ DKSH ขาดการวางแผนและทํางานอยาง
เปน Process เนืองจาก พวกเขาเหลานั้นไมรูวา แพทยคนไหนกันแนที่เปน Potential Customer สําหรับ 
พวกเขา เพราะปญหาเกิดจากท่ีผูแทนยาไมมีขอมูล (Information) เนืองจากขอมูลของแพทยในมือ
ของผูแทนยานั้นไมไดมีการถูก Classify เพื่อกําหนด Activities ในการไปเยี่ยมแพทยใหไดประสิทธิภาพ 
เชน การส่ือสารผาน Key Messages By Specialty ใหตรงและเหมาะสําหรับการไปเยี่ยมแพทย (Field 
Visit) และ มาวิเคราะหขอมูลเรียบรอยแลว ความคาดหวัง ผูแทนควรของ DKSH จะสามารถเยี่ยมแพทย 
ไดอยางมีประสิทธิภาพ พรอมกับสงผลใหยอดขายเพิ่มข้ึนตามมาจากการใชกลยุทธเพื่อสรางความแตกตาง 
 

4.1.3  กลยุทธระดับปฏิบตัิการ (Functional strategy or Operational strategy) 
กลยุทธระดับปฏิบัติการ (Functional strategy) หรือกลยุทธระดับหนาที่ (Operation 

strategy) เปนกลยุทธที่ใชกําหนดวิธีการในการสนับสนุนกลยุทธในระดับธุรกิจ ( Business Strategy) 
โดยเปนกลยุทธที่เกี่ยวของกับหนวยงานยอยๆ ภายในองคการ การกําหนดกลยุทธในการพัฒนาหรือ
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กําหนดวิธีการทํางานของหนวยงานยอยเหลานี้ นั้นก็เพื่อ สนับสนุนกลยุทธในระดับธุรกิจท่ีกําหนด
ข้ึนมาใหบรรลุเปาหมาย การกําหนดกลยุทธในระดับฝายงาน หรือหนวยงาน ซ่ึงไดแก การตลาด
(Sales and Marketing), การเงิน (Financial), การวิจัยและพัฒนา (Research and Development) และ
การบริหาร ทรัพยากรมนุษย (Human Resources) เปนตน จะตองมีความสัมพันธกันเนื่องจากตางก็
เปนองคประกอบของกระบวนการ สรางคุณคา บงบอกความสําคัญในธุรกิจ ดังนั้นในระดับปฏิบัติการ 
เพื่อใหสอดคลองกับกลยุทธระดับธุรกิจในขางตนตองจัดทําแผนเพ่ือรองรับกลยุทธตางๆ ของหนวยงาน 
ของผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ ดีเคเอสเอช ประเทศไทย ดังนี้  

- ฝายวิจัยการตลาด (Market Intelligent; Data Analyst Team) จัดเก็บขอมูลท่ีไดมาจาก 
การคียผานเคร่ืองมือ “Sales Force” โดยผูแทนยา เพื่อดูวาขอมูลที่ไดเขามาในปจจุบันมีการเหวี่ยง 
หรือมีคาเปนเชนไรเม่ือ เปรียบเทียบกับยอดขาย จากนั้น วิเคราะหตอนเองในปจจุบันแลว ก็มาตระหนัก 
ถึงกลยุทธระดับองคกร และระดับธุรกิจ ที่เราจะชวยสนับสนุนใหบรรลุเปาหมาย โดยใชเคร่ืองมือ
ซ่ึงคือ “Data Analytic” มาวิเคราะหใหไดมาซึ่งกลยุทธ ตามการวิเคราะหแผนการดําเนินการตาม 
“Data Analytic Framework” (กลาวอยูในบทท่ี 2) ดังภาพที่ 4.3 
 

 
ภาพท่ี 4.3 Data Analytic Framework 
 

Data Analyst Team จะทําการนําขอมูลภายในขององคกร (Internal Data) เชน ขอมูล
แพทย, ขอมูลของยอดขายโดยโรงพยาบาล เปนตน มาเขาสูกระบวนการ การทํา Data Analytic เพื่อ 
ใหไดมาซ่ึงขอมูล (Information) ที่สําคัญและเปนขอมูลท่ีผานการวิเคราะหเพื่อใหไดกลยุทธในการ
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เขาเยี่ยมแพทยใหกับผูแทนยา ซ่ึงขอมูลท่ีสําคัญเหลานี้จะถูก Upload เขาสูระบบ และโชวอยูบนเคร่ืองมือ 
“Sales Force” เพื่อผูแทนจะไดนําไปใชไดเลย 

- ฝายขายและการตลาด (Sales and Marketing Team) สําหรับฝายขายและการตลาด 
เม่ือไดมาซ่ึงกลยุทธแลว จัดทําการ Training ผูแทนยาใหเขาใจถึง “Sales Force Effectiveness Concept” 
ไมวาจะเปนเร่ืองของการเก็บขอมูลแพทย เชน ความเชี่ยวชาญของแพทยสาขาวิชาตางๆ (Doctor’s 
specialty), จํานวนคนไขของแพทย (No.of Patients), ความรู ความสามารถในการถายทอดผลิตภัณฑยา 
เปนตน จากน้ันเม่ือมีการออกเขต เพื่อเขาเยี่ยมแพทยของผูแทนยา ตัวของนักวิเคราะหขอมูล (Data 
Analyst) เองจะชวยเขาไปประกบกับผูแทนยาเพื่อเปน Mentor ดูวา Key Message ของยาตัวนั้นได
ถูกส่ือสารไปหาแพทยจริงๆ กลยุทธนั้นเองจะทําใหกระบวนการทํางานของผูแทนยาดีเคเอสเอชมี
ความแตกตาง และไดประสิทธิภาพสงสุดโดยการทํา “Data Analytics” 

และเพื่อเพิ่มประสิทธ์ิภาพ (Improve our Medical Representative performance) หากลอง 
เปรียบเทียบความสามารถ ความเกงของผูแทนของ ดีเคเอสเอช ในการเขาเยี่ยมแพทยในแตละคร้ังกับ 
ยอดขายท่ีกลับมา เพื่อสอดรับกับกลยุทธของระดับธุรกิจ จะไดผลลัพธ ดังรูป 

 

 
ภาพท่ี 4.4 วิเคราะห เปรียบเทียบผูแทน (กอน) และผูแทน (หลัง) เม่ือนํา Data Analytic มาใชเพื่อให 

ไดผลลัพธที่สอดคลองกับกลยุทธระดับธุรกิจ 
 

สุดทาย จะเห็นไดวาผูบริหารแตละระดับจะรับผิดชอบหรือมีหนาท่ีที่เกี่ยวของกับการ
จัดการเชิงกลยุทธแตกตางกันดวย อยางไรก็ตามกลยุทธในแตละระดับจะตองมีความสอดคลองกัน
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ตามลําดับข้ันของกลยุทธ เพื่อใหการดําเนินงานขององคกรบรรลุตามเปาหมายท่ีกําหนดไว ผูบริหาร
ระดับสูงจะกําหนดกลยุทธระดับองคกรท่ีเปนภาพรวมขององคกรในอนาคต ซ่ึงผูบริหารระดับกลาง
จะนําเปาหมายท่ีผูบริหารระดับสูงกําหนดไวไป จัดทํากลยุทธระดับธุรกิจ และผูบริหารระดับตนซ่ึง
เปนหนวยปฏิบัติระดับตนจะกําหนดกลยทุธระดับปฏิบัติการของหนวยงานตนเพื่อใหคลองคลองกับ
กลยุทธในระดับท่ีเหนือข้ึนไป โดยสามารถสรุปเปนภาพของแนวทางกลยทุธของการเพ่ิมประสิทธิภาพ 
การเยี่ยมแพทยของผูแทนยา (Medical Representative) ดีเคเอสเอช ประเทศไทย ดังนี้ 
 

 
ภาพท่ี 4.5 สรุปของแนวทางกลยุทธของการเพ่ิมประสิทธิภาพการเยี่ยมแพทยของผูแทนยา (Medical 

Representative) บริษัท ดีเคเอสเอช (ประเทศไทย) จํากัด 

New Positioning…

Data Analytics Framework  
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บทที่ 5 

การนํากลยุทธมาใชกับองคกร 
 
 

การวางแผนกลยุทธ เร่ิมดวยการระบุท่ีมาและความสําคัญของปญหา วิเคราะหสาเหตุ
ของปญหาท้ังสภาพแวดลอมขององคกร ปจจัยท่ีเปนจุดเดนหรือจุดดอยตอการดําเนินงานภายในองคกร 
รวมถึง การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกองคกร จากน้ันวิเคราะหสาเหตุ และนําเสนอแนวทาง 
การแกไขปญหา ซ่ึงมีไดหลายภาพแบบ พรอมกับวิเคราะหความเรงดวนในการแกไขปญหา เพื่อเสนอ 
แนวทางการคัดเลือกแนวทางการแกไขปญหาท่ีนาจะเหมาะสมกับท้ังเหตุการณ และความพรอมของ
องคกรท่ีสามารถจะดําเนินงานได และสุดทายเม่ือนํากลยุทธมาใชแลวจะสามารถจัดการกับปญหานั้น 
ไดจริงๆ อยางไร 

เม่ือบริษัท ดีเคเอสเอช ประเทศไทยไดมีการกําหนดกลยุทธท้ัง 3 ระดับ ท่ีไดกลาวมาแลว 
ในบทที่ 4 ข้ันตอนตอไป คือการนํากลยุทธดังกลาวมาประยุกตใชกับองคกรอยางมีประสิทธิภาพ จึง
แบงการวัดผลออกเปน 2 ลักษณะ คือ เพื่อใหเกิดผลลัพธในการแกไขปญหา (Output) และถานํากลยุทธ 
มาใชแลวมันชวยทําใหองคกรดีไดข้ึนจริงๆ (Outcome) 

ดังนั้น เพื่อใหเกิดกระบวนการแกไขปญหาอยางเปนระบบ จะตองมีการวางแผนการ
ดําเนินงาน (Action Plan) ในดานตางๆ ประกอบดวยการบริหารการจัดการกิจกรรมใดๆ บาง (Activities) 
ระยะเวลาการดําเนินงาน ตัวช้ีวัดความสําเร็จ และการประเมินผลในดานตางๆ เพื่อใหทราบถึง
ความสําเร็จของการดําเนินงานนั้นๆ โดยเคร่ืองมือท่ีนํามาใชในการบริหารงาน และประเมินความสําเร็จ 
ของการดําเนินงานในครั้งนี้ คือ Balanced Scorecard และมีตัวกําหนดดัชนีช้ีวัดคุณภาพการดําเนินงาน 
(KPI: Key Performance Indicator) เพื่อการติดตาม ควบคุม วัดผลความสําเร็จจากการปฏิบัติ วาได
ตามเปาหมายตามกลยุทธท่ีไดวางแผนไวหรือไม นอกจากนี้จะตองคํานึงถึงส่ิงท่ีควรระวัง และใสใจ
จึงตองมีการจัดทําแผนการบริหารจัดการความเส่ียง (Risk Management) เพื่อชวยในแปลผล และเตรียม 
รับมือกับเหตุการณในอนาคตท่ีอาจจะสงผลกระทบ และเปนอุปสรรคตอการดําเนินงานตามกลยุทธ
ท่ีเราวางแผนไว ลงไปสูทุกจุดขององคกรและใชเปนแนวทางในการดําเนินงานของแตละฝายงานและ 
แตละคนในการจัดการองคกรใหมีความชัดเจนและบรรลุเปาประสงคขององคกรในท่ีสุด 
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5.1  แผนการดําเนินงานตามกลยุทธ (Project Plan)  
สําหรับแผนการดําเนินงานตามกลยุทธของ บริษัท ดีเคเอสเอช ประเทศไทย จากการวาง 

กลยุทธในข้ันตน จะประกอบดวยแผนการดําเนินงานหลัก 3 ดานคือ ดานการพัฒนาบุคลากร ซ่ึงในท่ีนี้ 
จะหมายถึงผูแทนยา (Medical Representatives) แผนการดําเนินงานของฝายเทคนิคคอล และปฏิบัติการ 
(Technical and Operation) และแผนดานการตลาด (Sales and Marketing) โดยมีแผนการดําเนินงาน
ตามกลยุทธที่วางไว ซ่ึงแผนระยะส้ัน จะใชเวลาในการดาํเนินงาน คือ 6 เดือน โดยแบงออกเปน 5 ลําดับ 
(5 Phases) ดังตารางท่ี 5.1  

 
ตารางท่ี 5.1 แผนการดําเนินงานตามกลยุทธการเพิ่มประสิทธิภาพการเยี่ยมแพทยของผูแทนยาดวย 

Data Analytics ของ บริษัท ดีเคเอสเอช ประเทศไทย (Project Plan) 

 
 

และแผนการดําเนนิงานตามกลยุทธทีว่างไว ซ่ึงแผนระยะส้ัน จะใชเวลาในการดําเนินงาน 
คือ 6 เดือน โดยเร่ิมการดําเนนิงาน ณ วันท่ี 1 ธันวาคม พ.ศ. 2559 ถึง วันท่ี 31 มีนาคม พ.ศ. 2560 ดงั
ตารางท่ี 5.2 
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จากตารางท่ี 5.1 และ ตารางท่ี 5.2  แสดงใหเห็นแผนการดําเนินงานตามกลยุทธ ในระยะ 
เวลา 6 เดือน โดยมีรายละเอียดในการดําเนินงานแบงออกเปน 5 ลําดับ ตามระยะเวลา (Phases) ใน
แตละข้ันตอน ดังนี้  

1. Phases 1: Start Up & Meeting เฟสที่ 1 เตรียมความพรอม และวางแผน ประกอบ
ไปดวยการดําเนินงาน ตามภารกิจ (Tasks) ดังนี้  

 Prepare Sales Team in Current Database ดานขอมูล เตรียมขอมูลของทีมขาย ท่ีซ่ึง
อัพเดต ณ ปจจุบันในฐานขอมูล 

 Kick off Meeting with sales team นัดประชุม เพื่อทําความเขาใจในการดําเนินธุรกิจ 
ของทีมขาย ท้ังดานกิจกรรมดานงานขาย และความรูเร่ืองผลิตภัณฑ (ยา) ของทีมขายดูแลอยู  

 Prepare templates for input into Database เตรียมเทมเพลต (Excel Template) สําหรับ 
ผูแทนยาในการกรอกขอมูล ท่ีซ่ึงตองนําไปวิเคราะหดวยเคร่ืองมือ Data Analytics ซ่ึงเราจะใชวิธีการ 
เก็บขอมูลแพทย โดยใหผูแทนเปนกรอกขอมูลเขามา ไดแก ช่ือ นามสกุลแพทย, ความเช่ียวชาญของ
แพทยสาขาวิชาตางๆ (Doctor’s specialty), จํานวนคนไขท่ีมีโอกาสไดรับการรักษาของแพทย (No. of 
Patients), ความรูความสามารถในการถายทอดผลิตภัณฑยา (Product Preferences) เปนตน 

 Sales team reply confirmed templates หัวหนาระดับเมเนเจอรของทีมขาย ตรวจเช็ค 
ขอมูล (Verified) และยืนยันขอมูลในเทมเพลตและสงกลับทีม Market Intelligent  

2. Phases 2: Analytic process and Set up the New Database เฟสที่ 2 ข้ันตอนการวิเคราะห 
และจัดทําฐานขอมูล ประกอบไปดวยการดําเนินงาน ตามภารกิจ (Tasks) ดังนี้  

 Combine internal database รวบรวมขอมูลจากการใสขอมูลในเทมเพลตโดยผูแทน
ยา พรอมกับผนวก (Append) ขอมูลเหลานั้นรวมกัน 

 Analysis by Data Analytics Tool (Data Analytic Framework) กระบวนการวิเคราะห 
ขอมูลภายในองคกร คือขอมูลยอดขาย รวมกับ ขอมูลแพทยและโรงพยาบาล มาวิเคราะหโดยผาน
เคร่ืองมือท่ีเรียกวา Data Analytics เพื่อใหไดมาซ่ึงขอมูล (Information) ท่ีสําคัญและเปนขอมูลท่ีผาน
การวิเคราะหเพื่อใหไดกลยทุธในการเขาเยี่ยมแพทยใหกับผูแทนยา นัน่คือ กิจกรรมการเขาพบแพทย
ดวย “Key Messages by Product by Specialty” 

 Confirmed Result to Sales Team ประมวลผลลัพธ พรอมสงกลับทีมขายเพ่ือยืนยัน
หลังจากท่ีทีมขายรับทราบแลว ทําการอัพโหลดเขาสูระบบ “Sales Force Automation” ใหกับผูแทนยา 
แตละคนในทีมขายนั้นๆ 

3. Phases 3: Training เฟสที่ 3 ข้ันตอนการฝกอบรม และใหความรูกับผูแทนยา ประกอบ 
ไปดวยการดําเนินงาน ตามภารกิจ (Tasks) ดังนี้  
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 Sales Force Effectiveness Concept Training ฝกอบรมเพื่อทําความเขาใจถึงหลักการ 
ความรูความเขาใจเกี่ยวกับ SFE concept สําหรับ Healthcare Industry  

 Filed Visit Customer Strategy ฝกอบรมเพื่อทําความเขาใจถึงผลลัพธจากการวิเคราะห 
และวิธีการนําผลลัพธนั่นไปใช ซ่ึงคือ “Key Messages by Product by Specialty” ท่ีผานกระบวนการ
ทํา Data Analytic สําหรับผูแทนยานําไปส่ือสารใหกับแพทยผูเปนลูกคาคนสําคัญจดจําในแบรนด 
หรือผลิตภัณฑ (ยา) ของทีมขายของ ของ บริษัท ดีเคเอสเอช ประเทศไทย ได 

4. Phases 4: Go Live เฟสที่ 4 การนํากลยุทธไปปฏิบัติจริงของผูแทนยา ประกอบไป
ดวยการดําเนินงาน ตามภารกิจ (Tasks) ดังนี้  

Filed Visit Customer with Data Analyst ผูแทนยาออกเขตไปเยี่ยมแพทย โดยการออก
เขตไปพบแพทย จะมี Data Analyst ประกบเปน mentor เพื่อสังเกตุการณ ติดตาม และสรุปหาผล
ตอบรับจากการนํากลยุทธไปใช (Feedback) 

5. Phases 5: Monitoring เฟสที่ 5 การติดตาม และประเมินผลจากการนํากลยุทธไปใช 
ของผูแทนยาในออกเขตไปเยี่ยมแพทย โดยใช “Key Messages by Product by Specialty” 
 
 
5.2  การบริหารความเส่ียง (Risk Management)  

การจัดการความเส่ียงหรือ การบริหารความเส่ียง (Risk management) คือ การจัดการ
ความเส่ียง ท้ังในกระบวนการในการระบุ การวิเคราะห (Risk analysis) การประเมิน (Risk assessment) 
ดูแลตรวจสอบ และควบคุมความเส่ียงท่ีสัมพันธกับ กิจกรรม หนาท่ีและกระบวนการทํางาน เพื่อให
องคกรลดความเสียหายจากความเส่ียงมากที่สุด อันเนื่องมาจากภัยท่ีองคกรตองเผชิญในชวงเวลาใด
เวลาหนึ่งหรือเรียกวาอุบัตภิยั (Accident) กระบวนการในการบริหารความเส่ียง (Risk Management 
Process) ประกอบไปดวย 4 ข้ันตอน ดังนี ้

1. การระบุความเส่ียง (Risk Identification) เปนการรวบรวมเหตุการณท่ีอาจเกิดข้ึนกับ 
หนวยงาน ท้ังในสวนของปจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากภายในและภายนอกองคกร เชน นโยบายบริหารงาน 
บุคลากร การปฏิบัติงาน การเงิน ระบบสารสนเทศ ระเบียบ กฎหมาย ระบบบัญชี ภาษีอากร ท้ังนี้
เพื่อทําความเขาใจตอเหตุการณและสถานการณนั้นเพ่ือใหผูบริหารสามารถพิจารณากําหนดแนวทาง
และนโยบายในการจัดการกับความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึนไดเปนอยางดี 

2. การประเมินความเส่ียง (Risk Assessment) การประเมินความเส่ียงเปนการจําแนก
และพิจารณาจัดลําดับความสําคัญของความเส่ียงท่ีมีอยู โดยการประเมินจากโอกาสที่จะเกิด (Likelihood) 
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และผลกระทบ (Impact) โดยสามารถประเมินความเส่ียงไดท้ังจากปจจัยความเส่ียงภายนอกและปจจัย 
ความเส่ียงภายในองคกร 

3. การตอบสนองความเสี่ยง (Risk Response) เปนการดําเนินการหลังจากที่องคกร
สามารถบงช้ีความเส่ียงขององคกร และประเมินความสําคัญของความเส่ียงแลว โดยจะตองนาความเส่ียง 
ไปดาเนินการตอบสนองดวยวิธีการท่ีเหมาะสม เพื่อลดความสูญเสียหรือโอกาสท่ีจะเกิดผลกระทบ 
ใหอยูในระดับท่ีองคกรยอมรับได 

4. กิจกรรมการติดตามและควบคุม (Risk Monitoring and Control) องคกรจะตองมี
การติดตามผล เพ่ือใหทราบถึงผลการดําเนินการวามีความเหมาะสมและสามารถจัดการความเส่ียง
ไดอยางมีประสิทธิภาพหรือไม การกําหนดกิจกรรมและการปฏิบัติตางๆ ท่ีกระทําเพื่อลดความเส่ียง 
และทําใหการดาเนินงานบรรลุตามวัตถุประสงคและเปาหมายขององคกร เชน การกําหนดกระบวนการ 
ปฏิบัติงานท่ีเกี่ยวของกับการจัดการความเส่ียงใหกับบุคลากรภายในองคกร เพื่อเปนการสรางความม่ันใจ 
วาจะสามารถจัดการกับความเส่ียงนั้นไดอยางถูกตองและเปนไปตามเปาหมายท่ีกําหนด 

หลังจากท่ีไดมีการกําหนดแนวทางการทํางานเปนท่ีเรียบรอยแลว ปฏิเสธไมไดวาเม่ือ
ดําเนินการตามแผนงานตางๆ อาจจะมีปญหาบางประการท่ีอาจจะเกิดข้ึนนอกเหนือจากความคาดหมาย 
ซ่ึงความเส่ียงท่ีเกิดข้ึนอาจจะสงผลในเชิงบวก หรือเชิงลบตอแผนการดําเนินงานนั้นได หากเปนใน
เชิงบวกก็จัดวาเปนโอกาส แตหากมีผลในเชิงลบจัดวาเปนความเส่ียงในการดําเนินงาน ซ่ึงจะกลายเปน 
อุปสรรคตอการดําเนินแผนงานทําใหไมสามารถไปถึงเปาหมายท่ีตองการได 

ดังนั้น จึงจะตองมีการเตรียมแผนกลยุทธ เพื่อท่ีจะรองรับสถานการณความเส่ียงท่ีอาจ 
จะเกิดข้ึนโดยไมคาดฝน (Contingency Plan) เพื่อลดความเสี่ยงหรือความรุนแรงของเหตุการณท่ี
อาจจะเกิดข้ึนใหสงผลกระทบ หรือสรางความเสียหายตอองคกรใหนอยท่ีสุด อะไรบางท่ีเปนขอควร
ระวัง และเร่ืองท่ีควรใสใจ 
 

5.2.1 การวิเคราะห และระบุปจจัยความเส่ียงท่ีคาดวาจะเกิดในการดําเนินกลยุทธ ของ 
บริษัท ดีเคเอสเอช ประเทศไทย  

ปจจุบันปริมาณขอมูลที่เกิดจากการทํางานประจําวันรวมท้ังขอมูลท่ีไดจากการ Key 
Transaction ของผูทนยาผานเคร่ืองมือ Sales Force Automation มีปริมาณมาก หากไมมีการวางแผน
และการบริหารจัดการท่ีดีก็อาจจะเกิดปญหาในการวิเคราะหขอมูลในภายภาคหนาได เนื่องจากการ
ทํา Data Analytics นั้นจะมีสวนสําคัญอยางมากในอนาคต เพราะเราจะใชขอมูลภายในองคกร รวมกับ 
ขอมูลที่ถูกกรอก (Input) ผานเทมเพลต (Excel Template) โดยผูแทนขายของแตละทีมขาย (Sales Team) 
เขามาใชในการวิเคราะหขอมูล เพื่อใหไดมาซ่ึง Information ท่ีสําคัญ และเปนคัมภีรเพื่อปฏิบัติงาน
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สําหรับผูแทนยา ซ่ึงการพัฒนาเทคโนโลยีการจัดเก็บและวิเคราะหขอมูล สงผลใหงานท่ีเกี่ยวของกับ
การจัดการความเส่ียง  

 
5.2.2  ความเสี่ยงจากการกรอกขอมูล (Input) ของผูแทนยา 
ขอมูลที่เราจะนําไปวิเคราะหสวนหนึ่งมาจาก การ Input ของผูแทนยาเขามา บวกกับ

ขอมูลของ Internal Data โดยจะนําเสนอเปนกระบวนการ ดังภาพท่ี 5.1  
 

 
ภาพท่ี 5.1 Data Quality Steps 
 

จะเห็นไดวาจากการรวบรวมขอมูลดังกลาว เราจะทําการ Cleansing ขอมูลท่ีเปน Input 
เขามากอน จนไดเปน Database ที่พรอมจะสามารถไปทํา Data Analytics Process ดังนั้น ความเส่ียง
ที่สําคัญท่ีสุด และสงผลกระทบหากเกิดข้ึน และเปนส่ิงท่ีควรใสใจ มาจากการ Input ขอมูลของผูแทน
ยา จะอยูใน Phase 1 และ Phase 2 ดังภาพที่ 5.2 

 

 
ภาพท่ี 5.2 Data Quality Steps (Risk Focus) 
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ความเส่ียงดังกลาว ไดทําการระบุความเสี่ยง (Risk Identification) เปนการรวบรวม
เหตุการณที่อาจเกิดข้ึนกับหนวยงาน ทั้งในสวนของปจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากภายในและภายนอกองคกร 
ดังตารางท่ี 5.3  

 
ตารางท่ี 5.3 ความเส่ียงจากการ Input ขอมูลของผูแทนยา (Risk Identification) 

 
 

เม่ือเรานําปจจัยความเส่ียงมาวิเคราะหหาโอกาสความนาจะเปนท่ีจะเกิด และความรุนแรง 
ของผลกระทบที่เม่ือความเส่ียงนั้นเกิดข้ึนแลว จะพบวา ความเส่ียงจากการกรอกขอมูลท่ีผิดพลาดของ 
ผูแทนยานั้น หากเกิดข้ึนจริงจะสงผลกระทบกับการวิเคราะหขอมูลอยูในระดับสูง เพราะเนืองจาก
เม่ือเรา Input ขอมูลแตเปนขอมูลท่ีไมถูกตอง มันก็จะกระทบตอผลลัพธนั้นๆ ที่ถูกวิเคราะหออกมา 
และนําขอมูลนั้นไปใช หากสามารถกรอกขอมูลไดถูกตอง ผลลัพธที่ออกมาก็จะอยูในชวงความเช่ือมั่น 
ที่สูง และนําไปใชไดอยางมีประสิทธิภาพ (Garbage in Garbage out) แตเปนความเส่ียงท่ีมีโอกาสเกิดข้ึน 
ไมสูงนัก เนื่องจากทีม Data Analyst จะทําการประกบ พรอมกับฝกอบรมผูแทนยา เพื่อใหขอมูลที่
ออกมานั้นมีความถูกตองสมบูรณ 

ทั้งนี้เม่ือองคกรสามารถวิเคราะหประเด็นปจจัย ความเสี่ยงหลักที่อาจเกิดขึ้นและมี
ผลกระทบกับองคกรไดแลว จึงควรมีการเตรียมแผนปองกันและรับมือในกรณีที่มีความเส่ียงเกิดข้ึน
จริงเพื่อใหสามารถดําเนินการไดทันทวงทีกอนท่ีจะกอใหเกิดความเสียหายรุนแรงตอองคกรตามมา 
ดังแสดงในภาพท่ี 5.3 
 

 
ภาพท่ี 5.3 การประเมินความเส่ียงการประเมินความเส่ียงเปนการจําแนกและพิจารณาจัดลําดับ

ความสําคัญของความเส่ียงท่ีมีอยู (Risk Assessment) 

Impact Event Causes Owner
ผูแทนไมใสใจ กรอกขอมูลที่ผิดพลาด Brand Manager,Supervisor

ผูแทนไมเขาใจวิธีการกรอกขอมูลที่ถูกตอง Data Analyst (Training Team)
Incorrect Integrate Database มีการกรอกขอมูลสําคัญ (Input) ที่ไมถูกตองเขามา
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การประเมินความเส่ียง (Risk Assessment) การประเมินความเสี่ยงเปนการจําแนกและ
พิจารณาจัดลําดับความสําคัญของความเส่ียงท่ีมีอยู โดยการประเมินจากโอกาสที่จะเกิด (Likelihood) 
และผลกระทบ (Impact) โดยสามารถประเมินความเส่ียงไดท้ังจากปจจัยความเส่ียงภายนอกและปจจัย 
ความเส่ียงภายในองคกร ซ่ึงความเส่ียงสําคัญ และใหความใสใจนั่นคือเร่ืองของขอมูลท่ีกรอกเขามา 
ซ่ึงแสดงการประเมินจากโอกาสที่จะเกิด (Likelihood) และผลกระทบ (Impact) ดังตารางท่ี 5.4 และ 
ตารางท่ี 5.5 
 
ตารางท่ี 5.4 แสดงระดับความรุนแรงของผลกระทบของความเส่ียง (Impact) ของความเส่ียงท่ีทําให

ขอมูล (Information) ท่ีถูกวิเคราะหมาใชงานไมได 
ระดับ คําอธิบาย 

5 Garbage 
4 Information (Ease of use 60%) 
3 Information (Ease of use 70%) 
2 Information (Ease of use 90%) 
1 Information (Ease of use 95%) 

 
ตารางท่ี 5.5 แสดงระดับโอกาสในการเกิดเหตุการณตางๆ (Likelihood) ของความเส่ียงท่ีเกิดจาก

การกรอกขอมูล (Input) ผานเทมเพลตท่ีซ่ึงขอมูลท่ีผิดพลาดมาจากผูแทนยา 
ระดับ คําอธิบาย 

5 >10  คน/ทีม 
4 8-9 คน/ทีม 
3 5-7 คน/ทีม 
2 3-4 คน/ทีม 
1 0-2 คน/ทีม 

 
 
5.3  การบริหารงานโดยใช Balanced Scorecard 

Balanced Scorecard (BSC) ไดถูกพัฒนาข้ึนเม่ือป 1990 โดย Drs. Robert Kaplan จาก 
Harvard Business School และ David Norton จาก Balanced Scorecard Collaborative โดยต้ังช่ือ
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ระบบนี้วา “Balanced Scorecard” ซ่ึงเปนเครื่องมือเทคนิคท่ีชวยการจัดการองคกรในการประเมินผล 
และวัดผลการปฏิบัติงานขององคกร( Paul Arveson, 1998) ซ่ึงแตเดิม การประเมินผลการปฏิบัติงาน
องคกรมักเนนการวัดผลการปฏิบัติงานดานการเงินเพียงดานเดียว แต BSC จะชวยเพิ่มมุมมองดานอ่ืน 
เพิ่มข้ึน เปนตนวา มุมมองดานลูกคา มุมมอง ดานกระบวนการภายใน และมุมมองดานการเรียนรู
และการพัฒนาขององคกร นอกจากนั้น BSC ยังเปนเคร่ืองมือท่ีสามารถชวยในการนํากลยุทธไปสู
การปฏิบัติได และทําใหแนวคิดในการประเมินผลการปฏิบัติงาน โดยใช BSC ไดรับความนิยมอยาง
แพรหลายตั้งแตนั้นมา โดยแนวคิดประเด็นหลักๆ ที่นักวิชาการผูพัฒนา BSC ไดเสนอไว คือ 
การประเมินผลการปฏิบัติงาน โดยใชมุมมองใหมในการประเมินผลองคกรซ่ึงประกอบดวยมุมมอง 4 
ดาน และมุมมองแตละดาน จะมีตัวช้ีวัดท่ีสําคัญ หรือ Key Performance Indicators (KPI) ที่มีความสัมพันธ
กัน คือ (ความรูของระบบการบริหารจัดการคุณภาพ Balanced Scorecard, 2552) 

 

 
ภาพท่ี 5.4 What is the Balanced Scorecard? 
ที่มา: Paul Arveson (1998) 
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1. มุมมองดานการเงิน (Financial Perspective) เปนมุมมองที่มีความสําคัญที่จะบอก
ถึงผลประกอบการขององคกรได วาเปนอยางไร มุมมองดานการเงินมีตัวอยางของตัวช้ีวัด หรือ KPI 
เชน การเพิ่มข้ึนของกําไรการเพ่ิมข้ึนของรายไดหรือยอดขายและการลดลงของตนทุน 

2. มุมมองดานลูกคา (Customer Perspective) เปนมุมมองท่ีจะตอบคําถามวาลูกคามอง
เราอยางไร มีตัวอยางตัวช้ีวัด หรือ KPI เชน ความพึงพอใจของลูกคา สวนแบงตลาด การรักษาลูกคา
เกา การเพิ่มข้ึนของลูกคาใหมและกําไรตอลูกคาเปนตน 

3. มุมมองดานกระบวนการภายใน (Internal Process Perspective) เปนมุมมองท่ีสะทอน 
ถึงประสิทธิภาพ และประสิทธิผลของการจัดการองคกรสามารถนําเสนอคุณคาท่ีลูกคาตองการได มี
ตัวอยางตัวชี้วัด KPI เชน ผลผลิต (Productivity) หรือประสิทธิภาพและประสิทธิผลขององคกร 
กระบวนการขนสงภายใน การเก็บรักษา และวงจรเวลา (Cycle Time)  

4. มุมมองดานการเรียนรูและการพฒันา (Learning and Growth Perspective) เปนมุมมอง 
ท่ีผูบริหารจะใหความสําคัญกับบุคลากรในองคกร มีตัวอยางตัวช้ีวัด เชน ความพึงพอใจของพนักงาน, 
ทัศนคติของพนักงานและอัตราการเขาออกของพนักงาน, ความรูความสามารถของพนักงานท่ีควร
มุงเนนในการพัฒนาอยางตอเนือง 

ท้ังนี้ มุมมองท้ัง 4 ดานนั้นจะมีวิสัยทัศนและกลยุทธขององคกรเปนศูนยกลาง ในแตละ
ดานประกอบดวย 4 องคประกอบ  คือ 

1. วัตถุประสงค (Objective) คือ ส่ิงท่ีองคกรมุงหวัง หรือตองการท่ีจะบรรลุในแตละดาน  
2. ตัวช้ีวัด (Measures หรือ Key Performance Indicators) คือ ตัวช้ีวัดของวัตถุประสงค

ในแตละดาน และตัวช้ีวัดเหลานี้จะเปนเคร่ืองมือท่ีใชในการวัดวาองคกรบรรลุวัตถุประสงคในแตละดาน 
หรือไม   

3. เปาหมาย (Target) คือ เปาหมาย หรือตัวเลขท่ีองคกรตองการจะบรรลุในตัวช้ีวัดแตละ 
ประการ 

4. แผนงาน โครงการ หรือ กิจกรรม (Initiatives) ท่ีองคกรจะจัดทําเพื่อบรรลุเปาหมาย 
ท่ีกําหนดข้ึน โดยในข้ันนี้ยังไมใชแผนปฏิบัติการที่จะทํา แตเปนเพียงแผนงาน โครงการ หรือกิจกรรม 
เบ้ืองตนที่ตองทําเพื่อบรรลุเปาหมายท่ีตองการ 
 

5.3.1 กระบวนการใช BSC ในการบริหารจัดการกลยุทธของ บริษัท ดีเคเอสเอช ประเทศ
ไทย  

เม่ือทราบถึงประโยชน และหลักการในการใชเคร่ืองมือ Balanced  Scorecard แลว เพื่อ
ตอบสนองกับกลยุทธ ดังภาพขางตน บริษัท ดีเคเอสเอช ประเทศไทย ไดมีการนํา Balanced Scorecard 
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เขามาใชเพื่อชวยในการบริหารและประเมินผล โดยการดําเนินการจะตองสอดคลองกับแผนกลยุทธ
ที่ไดกลาวไวในบทท่ี 4 ดังภาพท่ี 5.5 

 

 
ภาพท่ี 5.5 กระบวนการใช BSC ในการบริหารจัดการกลยุทธของบริษัท ดีเคเอสเอช ประเทศไทย 
 

5.3.2 การนํา Balanced Scorecard เขามาใชเพื่อชวยในการบริหารและประเมินผลทั้ง 
4 ดาน 

5.3.2.1  มุมมองทางดานการเงิน (Financial Perspective)  
เพื่อบรรลุความสําเร็จดานการเงิน หรือองคกรควรมีผลการดําเนินงาน

อยางไรในสายตาผูถือหุน รวมถึงบริษัทคูคา (Client) วัตถุประสงค ในมุมมองทางดานการเงินนั้น 
คือการสรางยอดขาย ใหมียอดขายเพิ่มขึ้น 20% (Sales Growth) เมื่อเปรียบเทียบกับปที่แลว โดย
ยอดขายท่ีวิ่งเขามานั้นจะแบงโดย ยอดขายท่ีเพิ่มขึ้นจาก กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล กับ ยอดขาย 
ที่เพิ่มข้ึนจากตางจงัหวัด (By Region BKK & UPC) เพื่อนํามาเปนเปาหมาย ในการวัดผลการดําเนินงาน 
ของบริษัทฯ โดยใชการจัดทํารายงานสรุปยอดขายและกําไรสุทธิแบบราย ไตรมาส (Quarterly) เทียบกับ 
เปาหมายท่ีตั้งไว เพื่อการควบคุมและกระตุนใหมีการปฏิบัติงานเปนไป ตามแผนงาน 
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ตารางท่ี 5.6 มุมมองทางดานการเงิน (Financial Perspective) 

 
 

ตัวอยาง มีการวัดผลดูวาเม่ือมีการติดตามออกเขตกับผูแทนตามกลยุทธ
การเยี่ยมแพทย (Field Visit Customer Strategy) แลวยอดขายในไตรมาสถัดมาจะสูงข้ึนไหม ในหมวดหมู 
ของยากระดูก (หรือผลิตภัณฑยาท่ีผูแทนดูแลอยู) 

 
ตารางท่ี 5.7 ตัวอยางการวดัผล มุมมองทางดานการเงิน (Financial Perspective) 

 
 

5.3.2.2  มุมมองดานลูกคา (Customer Perspective)  
เนื่องดวยกลยุทธ และวิสัยทัศนขององคกร ดีเคเอสเอช ประเทศไทย “เรา

เปนผูนําในการใหบริการดานการขยายตลาดสําหรับบริษัทที่ตองการสรางความเติบโตใหธุรกิจ 
(Market Expansion)” วัตถุประสงค ในมุมมองทางดานลูกคา คือ ครอบคลุม ถึงการหาตลาดใหม (ใน
ที่นี้จะหมายถึงแพทย) (Coverage) พรอมดวยกลุมเปาหมายใหมๆ (New Customer) ซ่ึงยกตัวอยางใน
ที่นี้ เชน จากการไปเยี่ยมแพทยของผูแทนยา ดวยกลยุทธการเพิ่มประสิทธิภาพ ในการเยี่ยมแพทยของ 
ผูแทนยาดวย Data Analytics (Field visit Customer Strategy) สรางการเรียนรูและจดจําผูแทนยาของ
ดีเคเอสเอช เนนการสรางความพึงพอใจอยางมีประสิทธิภาพกับแพทยผูจายยา จํานวนการครอบคลุม
แพทย (Coverage Doctors) ของ ดีเคเอสเอช จะเพิ่มข้ึน เชน แพทยกลุมผูเช่ียวชาญ ทางดานกระดูก 
จาก ณ ปจจุบันท่ีมีอยู 100% ดีเคเอสเอช Coverage อยูที่ 70% ไปใชดีเคเอสเอชเราจะครอบคลุมมากข้ึน 
จาก 70% ไปเปน 80%  และแนนอนยอมสงผลตอการเติบโตของยอดขายของบริษัทดวย 

วัตถุประสงค (Objective) ตัวช้ีวัด (KPI) เปาหมาย (Target) แผนงาน/โครงการ (Initiatives)
ยอดขายจากการส่ังซ้ือ
สินคาจากโรงพยาบาล
และคลินิกเพิ่มข้ึน (Sales 
Growth) ท้ังประเทศ

 - BKK Sales Growth
 - UPC Sales Growth

 -BKK15%
 -UPC5%
 (เมือ่เทียบกับปท่ีแลว)

จัดทํา Monitoring Report ดูวาเมือ่มกีารติดตามออก
เขตกับผูแทนตามกลยุทธการเย่ียมแพทย (Field 
Visit Customer Strategy) แลวยอดขายในไตรมาส
ถัดมาเพิ่มข้ึนหรือไม? เชนในหมวดหมูของยา
กระดูก (หรือผลิตภัณฑ (ยา) ท่ีผูแทนนั้นดูแลอยู
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ตารางท่ี 5.8 มุมมองดานลูกคา (Customer Perspective) 

 
 

5.3.2.3  มุมมองดานกระบวนการภายใน (Internal Process Perspective)  
เพื่อตอบสนองลูกคา ดวยกระบวนการบริหารอะไรที่มีประสิทธิภาพและ

แตกตาง วัตถุประสงค ในมุมมองดานกระบวนการ ภายใน จะมุงเนน ชวยผูแทนยาในการกรอง และ 
focus แพทย หรือคุณหมอท่ีมีแนวโนมท่ีจะมีคําส่ังซ้ือ ผลิตภัณฑจากพวกเขา (Potential Customer) 
ซ่ึงเม่ือพวกเขาเหลานั้นไมมีขอมูลท่ีดีแลว การออกไปเยี่ยมแพทยก็เปรียบเหมือนการไปออกรบแบบ
ไมมีอาวุธ หรือถาเทียบกับการไปตกปลา ก็เหมือนกับผูแทนของเราออกไปตกปลาในบอท่ีไมมีปลา 
หรือปลาเหลานั้นเปนตัวเล็ก และแนนอน เม่ือกระบวนการ ไมมีประสิทธิภาพ ก็ยอมสงผลกระทบ
กับยอดขาย (Sales Revenues) และประสิทธิภาพการทํางาน (Med Reps Performance) ของผูแทนยา
ดวย จากแนวคิดของ Sales Force effectiveness รวมกับการนํา เคร่ืองมืออยาง Data Analytics ท่ีเรา
จะนําขอมูลท้ังขอมูลภายในองคกร (Internal Data) และวิเคราะหขอมูลจาก “Sales Force” ผนวกกับ
การวิจัยตลาดของกลุม Healthcare การ Classify แพทยตามความเช่ียวชาญ (Doctor’s Specialty) มา
กําหนด “Key Messages” ท่ีสําคัญและเกี่ยวของกับยาท่ีผูแทนนั้นดูแลอยู เพื่อใหไดกลยุทธ จากการ
ใช Data Analytics เขามาชวยในการวิเคราะหขอมูลจาก Sales Force 

 
ตารางท่ี 5.9 มุมมองดานกระบวนการภายใน (Internal Process Perspective) 

 
 

5.3.2.4  มุมมองดานการเรียนรูและการพัฒนา (Learning and Growth 
Perspective)  

เปนมุมมอง ท่ีผูบริหารจะใหความสําคัญกับบุคลากรในองคกร วัตถุประสงค 
ในมุมมองดานการเรียนรูและการพัฒนา จะมุงเนนเพื่อยกระดับ กระบวนการณเขาเยี่ยมแพทย (Field 

วัตถุประสงค (Objective) ตัวช้ีวัด (KPI) เปาหมาย (Target) แผนงาน/โครงการ (Initiatives)
ความสามารถในการเพิ่ม
การครอบคลุมแพทยแต
ละผูเช่ียวชาญ (Coverage
 Doctors By Specialty)

อัตราการเพิ่มข้ึนของ
การครอบคลุมแพทยแต
ละผูเช่ียวชาญ

10% (เมือ่เทียบกับ
จํานวนแพทยในแต
ละ Specialty ใน
ปจจุบัน)

กลยุทธการเพิ่มประสิทธิภาพการเย่ียมแพทยของ
ผูแทนยาดวย Data Analytics

วัตถุประสงค (Objective) ตัวช้ีวัด (KPI) เปาหมาย (Target) แผนงาน/โครงการ (Initiatives)
ปรับปรุงกระบวนการไปเย่ียม
แพทย(Call Visit Doctors)

อัตราการเพิ่มข้ึนของจํานวนแพทย 
ซ่ึงมขีอมลูท่ีสําคัญเก่ียวกับสินคา
(ยา)พรอมท้ังจดจําแบรนดหรือช่ือ
ของสินคา(ยา)ท่ีผูแทนดูแลอยูได

90% Coverage Key Messages By 
Specialty By Product

วิเคราะหขอมลูเพื่อใหไดมาซ่ึง Key Message 
Strategy ท่ีกําหนดเพื่อไปส่ือสารใหแพทยผูจาย
ยาจดจําแบรนด หรือสินคาของผูแทนยาไดดวย 
"Data Analytic"
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Visit Customer) ตัวของนักวิเคราะหขอมูล (Data Analyst) เองจะชวยเขาไปประกบกับผูแทนยาเพื่อ
เปน Mentor ดูวา Key Message ของยาตัวนั้นไดถูกส่ือสารไปหาแพทยจริงๆ กลยุทธนั้นเองจะทําให
กระบวนการทํางานของผูแทนยาดีเคเอสเอชมีความแตกตาง และไดประสิทธิภาพสงสุดโดยการทํา 
“Data Analytics” 
 
ตารางท่ี 5.10 มุมมองดานการเรียนรูและการพัฒนา (Learning and Growth Perspective) 

 
 
 
5.4  สรุปการนํากลยุทธมาประยุกตใชกับองคกร 

บริษัท ดีเคเอสเอช (ประเทศไทย) จํากัด ไดมีการนํา Balanced Scorecard เขามาใชเพื่อ
ชวยในการบริหารและประเมินผล โดยการดําเนินการจะตองสอดคลองกับแผนกลยุทธ สรุปได ดังภาพ 

 
ตารางท่ี 5.11 Balanced Scorecard เขามาใชเพื่อชวยในการบริหารและประเมินผล โดยการดําเนินการ 

จะตองสอดคลองกับแผนกลยุทธ 

 
 

วัตถุประสงค (Objective) ตัวช้ีวัด (KPI) เปาหมาย (Target) แผนงาน/โครงการ (Initiatives)
จํานวนการอบรมตอเดือน และ
จํานวนพนักงานท่ีเขารับการอบรม

ผูแทนยาทุกทีมขายของ
โรงพยาบาลตองไดรับการอบรม
อยางนอย 1 หลักสูตร (3 ชม.)

จัดทําบันทึกการเขาอบรมของพนักงาน 
(Training Record)

จํานวนคร้ังท่ี Data Analyst ไปเย่ียม
แพทย (Field Visit) กับผูแทนยา

Data Analyst ตองไปออกเขตกับ
ผูแทนยาในเขต BKK อยางนอย 1
 ทีม/เดือน

จัดทําบันทึกการออกไปเย่ียมแพทย (Field Visit 
Record) กับผูแทนยา

พัฒนาศักยภาพ ความรู 
ความสามารถของผูแทนยาในการ
เขาเย่ียมแพทย
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กลาวโดยสรุปการนํากลยุทธท่ีไดวางเอาในบทที่ 4 มาประยุกตเปนแผนงาน (Project Plan) 
โดยใชเคร่ืองมือการบริหารจัดการโครงการ (Project Management) เพื่อใหสามารถบริหารโครงการ
ไดอยางเปนข้ันเปนตอน กลาวหลักๆคือ ชวยใหสามารถวางแผน ติดตาม และควบคุมตลอดโครงการ 
จนแลว (Project Plan Check lists) เสร็จไดอยางมีประสิทธิภาพ จากตาราง 5.1 แผนงานที่ซ่ึงสอดคลอง 
กับกลยุทธการเพิ่มประสิทธิภาพการเยี่ยมแพทยของผูแทนยาดวย Data Analytics จะเห็นวาประกอบ
ไปดวยส่ิงท่ีตองดําเนินงานและกิจกรรมตางๆท่ีสอดคลองกับแนวทางของท้ัง 3 กลยุทธ นั่นคือ ระดับ 
องคกร กลยุทธระดับธุรกิจ และกลยุทธระดับปฏิบัติการทั้งส้ิน ซ่ึงกิจกรรมตางๆ ที่ดําเนินปฏิบัติไป
นั้น ทายท่ีสุดผลลัพธสามารถนําไปวัดผลหรือประเมินผานเคร่ืองมือ Balanced Scorecard (BSC) ได
ไมวาจะเปนท้ังมุมมองดานการเงิน มุมมองดานลูกคา มุมมองดานกระบวนการภายใน และมุมมอง
ดานการเรียนรูเติบโต เพื่อใหองคกรเกิดความสอดคลองเปนอันหนึ่งอันเดียวเพื่อใหม่ันใจวาการปฏิบัติ 
อยูนั้นยังเดินอยูในกรอบของกลยุทธท่ีวางเอาไวอยางแทจริง และเพื่อสนับสนุนใหการดําเนินงาน
สามารถบรรลุตามเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพเปนเคร่ืองมือท่ีสําคัญท่ีจะชวยรองรับกับความไม
แนนอนท่ีอาจจะเกิดข้ึนในอนาคต เร่ืองท่ีเราควรตองใสใจในแตละข้ันตอนของ Project Plan ตลอด
ระยะเวลาการดําเนินโครงการต้ังแตตนจนจบเม่ือวิเคราะหจากสภาพปญหา ปจจัยท่ีมีผลตอการแขงขัน 
ทางธุรกิจ สาเหตุของปญหาแทจริงท่ีสัมพันธกันตลอดจนการกําหนดกลยุทธในการแขงขันและนํามา 
ประยุกตใช หากแผนงานดังกลาวไดผานการติดตามควบคุมจนแลวเสร็จไดในท่ีสุด ออกมาเปนผลลัพธ 
ตามกรอบกลยุทธท่ีวางไว องคกรก็จะสามารถบรรลุวัตถุประสงคตามเปาหมายคือ การครอบคลุมแพทย 
ผูจายยาตามลักษณะความเช่ียวชาญในอัตราท่ีเพิ่มข้ึน (Coverage Doctor By Specialty) และการเติบโต 
ของยอดขายท้ังกรุงเทพมหานคร และตางจังหวัด อีกท้ังยังเปนท้ังการสรางความสามารถ พรอมกับ
ติดอาวุธใหกับผูแทนยา (Medical Representative)ในการเขาเยี่ยมแพทยผูจายยาใหจดจําแบรนด และ
ผูแทนยาของ ดีเคเอสเอช ซ่ึงท้ังหมด ท้ังมวลเหลานี้สอดคลองกับนโยบายคุณภาพของเราท่ีจะรวมกัน 
พัฒนาท้ังคน ระบบ และกระบวนใหนําไปสูความสามารถในการแขงขันของธุรกิจท่ียั่งยืนตอไป 
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