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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
 
1.1 ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

ในปัจจุบนัตลาดเคร่ืองสาํอางมีการเติบโตอยา่งมากสวนทางกบัสภาวะการณ์ตลาดทัว่
โลกในดา้นอ่ืนๆ โดยขอ้มูลจากกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม (กสอ.) ณ เดือนมกราคม ปี พ.ศ. 2559 
รายงานว่า ตลาดเคร่ืองสาํอางมีอตัราการเติบโตสูงข้ึนต่อเน่ืองทุกปี และมูลค่าสูงถึง 2 แสนลา้นบาท 
แบ่งเป็นตลาดในประเทศมีมูลค่าถึง 1.2 แสนล้านบาท และตลาดส่งออกพบว่าอุตสาหกรรม
เคร่ืองสาํอางไทย มีมูลค่าการส่งออกติดอนัดบั 1 ใน 10 ของโลก ประกอบปัจจยัเก้ือหนุนของตลาด
การคา้เสรีทางการคา้เอเชียนท่ีเปิดกวา้งข้ึน และตลาดเคร่ืองสาํอางท่ีเกิดใหม่อยา่งในประเทศจีน และ
ประเทศอินโดนีเชีย ทาํให้มีผูป้ระกอบการหนา้ใหม่หลายรายเกิดข้ึนในอุตสาหกรรมน้ีไม่ว่าจะเป็น
กลุ่มผูป้ระกอบการดา้นผลิตครีม เคร่ืองสําอาง และกลุ่มผูป้ระกอบการดา้นผลิต นาํเขา้ จาํหน่าย
เคมีภณัฑเ์คร่ืองสาํอาง 

บริษัท พี.ซี. อินเตอร์เทรด จาํกัดซ่ึงเป็นกรณีศึกษาน้ีเป็นบริษัทนําเข้าและจาํหน่าย
เคมีภณัฑ์เคร่ืองสําอาง หรือวตัถุดิบท่ีใช้ในอุตสาหกรรมเคร่ืองสําอางซ่ึงปัจจุบนัมีความสัมพนัธ์ทาง
การคา้กบัผูผ้ลิตวตัถุดิบจากต่างประเทศ (International Supplier) มากกว่า 40 บริษทัไดรั้บผลกระทบจาก
การเติบโตของตลาดทั้งดา้นจาํนวนของผูผ้ลิตวตัถุดิบจากต่างประเทศ (International Supplier)ท่ีเติบโต
ข้ึน 5% และจาํนวนของเคมีเคร่ืองสําอางเพ่ิมข้ึนมากกว่า 5% (Mibelle Biochemistry, 2559) บริษทัฯ ใน
ฐานะตวัแทนจาํหน่าย (Trader) ไดรั้บแรงกดดนัทางการแข่งขนัอยา่งสูง ปัญหาท่ีบริษทัฯ กาํลงัเผชิญอยู่
คือปัญหาดา้นความสัมพนัธ์ทางการคา้กบัผูข้าย ซ่ึงในช่วง 6 ปี หลงัมาน้ีมีความอ่อนไหวมากข้ึน ส่งผล
ใหบ้ริษทัฯ สูญเสียความสมัพนัธ์ทางการคา้กบัผูข้ายไปแลว้จาํนวน 3 บริษทั ไม่นบัรวมถึงความสัมพนัธ์
ท่ีไม่สู้ดีนักกบัอีกหลายบริษทัท่ีเหลือ ซ่ึงปัญหาน้ีอาจนาํไปสู่ผลกระทบในอนาคตทั้งทางดา้นธุรกิจ 
(Business Impact) และความสามารถในการแข่งขนัอยา่งย ัง่ยนืของบริษทั (Business Sustainability) 

สาเหตุของปัญหาการขาดสัมพนัธ์ทางการคา้กบัผูข้าย สามารถเกิดข้ึนไดจ้ากหลายสาเหตุ 
ทั้งน้ีดว้ยลกัษณะการดาํเนินธุรกิจท่ีเป็นแบบ Project Based คือ ยอดขายท่ีเกิดข้ึนมาจากการนาํเสนอ
โครงการ (Project) โดยการพฒันาผลิตภณัฑใ์หเ้กิดเป็นสินคา้สาํเร็จรูป เช่น ครีมบาํรุงผิวขาวกระจ่างใส, 
แชมพูสูตรนุ่มล่ืน เป็นต้นความสามารถในการวิจัยและพฒันาผลิตภัณฑ์ (R&D Capabilities)มี
ความสาํคญัอยา่งมากสาํหรับตลาดในประเทศไทยท่ีมีผูป้ระกอบการขนาดกลางและขนาดเล็กหลาย
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ราย ท่ีตอ้งอาศยัความช่วยเหลือดา้นทางเทคนิคต่างๆ ในการพฒันาผลิตภณัฑ ์ความสามารถในการ
วิจยัและพฒันาผลิตภณัฑจึ์งไม่เพียงแต่ช่วยเพ่ิมความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ แต่ยงัเป็นปัจจยัท่ีช่วยเพ่ิม
ความพึงพอใจกบัผูข้ายโดยสามารถช่วยผลกัดนัให้เกิดยอดขายโดยช่วยเพ่ิมโอกาสให้โครงการ
ไดรั้บอนุมติัจากลูกคา้ ผูว้ิจยัจึงให้ความสนใจในการเพ่ิมขีดความสามารถในการวิจยัและพฒันา
ผลิตภณัฑ์เพ่ือนาํมาบริหารจดัการความสัมพนัธ์กบัผูข้าย และผลกัดนัธุรกิจให้สามารถแข่งขนัได้
อยา่งย ัง่ยนื 

 
 

1.2 ภาพรวมอุตสาหกรรม 
อุตสาหกรรมนาํเขา้เคมีภณัฑ ์

โครงสร้างอุตสาหกรรมนาํเขา้เคมีภณัฑ ์ตามรายงานสาํนกังานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม 
ปี 2558 พบว่าตวัเลขการนาํเขา้เคมีเคร่ืองสาํอางมีแนวโนม้สูงข้ึน โดยในปี พ.ศ. 2558 มีรายงานการ
นาํเขา้เคมีเคร่ืองสาํอางสูงถึง 1,445.451 ลา้นบาท  โดยการนาํเขา้เคมีเคร่ืองสาํอางมีบทบาทสาํคญัต่อ
การพฒันาระบบเศรษฐกิจเน่ืองจากสามารถนาํเขา้มาพฒันาเป็นสินคา้สาํเร็จรูปสาํหรับการส่งออกได ้
โดยในปัจจุบนัประเทศไทยมีผูป้ระกอบการท่ีผลิตครีมหลายราย โดยส่วนใหญ่เป็นผูป้ระกอบการ
ขนาดกลางถึงขนาดเล็ก (SME) ท่ีตอ้งอาศยัการให้ความรู้สินคา้และการให้บริการเชิงเทคนิค เพ่ือ
ช่วยให้การพฒันาผลิตภณัฑส์ามารถนาํออกสู่ตลาดไดส้ําเร็จ ดว้ยเหตุผลน้ีเองทาํให้การแข่งขนัใน
อุตสาหกรรมน้ีไม่เพียงแค่มุ่งสร้างยอดขายจากการนาํเขา้เคมีภณัฑเ์ท่านั้น แต่ยงัรวมถึงการเป็นเลิศ
ดา้นใหบ้ริการเพ่ือตอบโจทยล์กัษณะลูกคา้ภายในประเทศ 

 

 
 
ภาพท่ี 1.1 สรุปภาวะเศรษฐกิจอุตสาหกรรมเคร่ืองสาํอาง 
ทีม่า : สาํนกังานเศรษฐกิจอุตสาหกรรมปี 2558 
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อุตสาหกรรมนาํเขา้เคมีเคร่ืองสาํอาง 
เคมีเคร่ืองสําอาง เป็นสินค้าตั้ งต้นในการผลิต (Raw Material) ผลิตภัณฑ์ต่างๆ เช่น 

ผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้, ผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิกาย, ผลิตภณัฑบ์าํรุงเส้นผม, ผลิตภณัฑป์กป้องแสงแดด และ
นํ้ าหอมเป็นต้น จากขอ้มูลรายงานของ In - Cosmetics Global พบว่า สินคา้ตั้ งตั้นในการผลิตน้ี(Raw 
Material) ถูกผลิตข้ึนจากผูผ้ลิตวตัถุดิบจากต่างประเทศ (International Supplier) ซ่ึงมีจาํนวนมากกว่า 500 
บริษทัทัว่โลก โดยสามารถแบ่งกลุ่มสินคา้อยา่งกวา้งไดเ้ป็น 2 กลุ่ม คือ  

1) กลุ่มสินคา้ทัว่ไป (Commodity) เป็นกลุ่มสินคา้หลกัท่ีใชใ้นการผลิตมกัจะมีการสัง่ซ้ือ
ปริมาณมาก เช่น สารข้ึนเน้ือ (Texturing/Thickening Agent), สารอิมลัซิไฟเออร์ (Emulsifier), สารชาํระ
ลา้ง (Surfactant) เป็นตน้ ซ่ึงมีการแข่งขนักนัสูงทางดา้นราคา เน่ืองจากไม่มีความแตกต่างในตวัสินคา้
หรือมีความต่างกนัไม่มากนกัในผูข้ายแต่ละราย จึงทาํให้สามารถเปล่ียนทดแทนไดง่้ายเม่ือราคาคู่แข่ง
ถูกกว่า จึงมกัแข่งขนักนัทางดา้นราคาเป็นหลกั 

2) กลุ่มสินคา้เฉพาะ (Specialties) เป็นสินคา้ท่ีเนน้นวตักรรมใหม่ มีคุณสมบติัเฉพาะตวั
ยากจะเลียนแบบหรือทดแทนกันได้เช่น สารออกฤทธ์ิสําคญั (Active Ingredients) ท่ีให้คุณสมบติั
เฉพาะตวัด้านการชะลอความชรา (Anti-Aging), ผิวกระจ่างใส (Whitening), ลดเลือนร้ิวรอย (Anti-
Wrinkle) เป็นต้น โดยทั่วไปปริมาณการซ้ือสินค้ากลุ่มน้ีต่อคร้ังไม่สูงนักเม่ือเทียบกับผลิตภณัฑ์ 
Commodity แต่สินคา้กลุ่มน้ีจะมีราคาสูงและทาํกาํไรไดดี้  

แนวทางการจดัจาํหน่ายสินคา้ของผูผ้ลิตวตัถุดิบจากต่างประเทศ ท่ีส่งวตัถุดิบเขา้มาขาย
ในประเทศไทย แบ่งออกไดเ้ป็น 2 แนวทาง ไดแ้ก่  

1) จดัจาํหน่ายเอง เช่น บริษทั BASF, MERCK, CRODA, ASHLAND เป็นตน้ 
2) จั ด จํ า ห น่ า ย ผ่ า น ตั ว แทน  ( Distributor)  เ ช่ น  BRONSONS & JOHNSONS, 

GREENLEAF CHEMICAL, TRIPLE NINE, FORECUS, CHEMICO เ ป็นต้นโดยท่ีบริษัท  พี .ซี . 
อินเตอร์เทรด จาํกดั จดัอยูใ่นกลุ่มน้ี 

 
 

1.3 ข้อมูลและโครงสร้างองค์กร 
บริษทั พี.ซี. อินเตอร์เทรด จาํกดัเป็นบริษทันาํเขา้และจาํหน่าย

วตัถุดิบท่ีใชใ้นอุตสาหกรรมเคร่ืองสาํอาง เร่ิมดาํเนินธุรกิจเม่ือปี พ.ศ. 2535
ปัจจุบนัไดด้าํเนินธุรกิจมาเป็นเวลากว่า 24 ปี โดยจุดมุ่งหมายของบริษทัฯ 
คือ การมุ่งมัน่ สร้างสรรคก์ารให้บริการอนัดีเยี่ยมทั้งในดา้นผลิตภณัฑท่ี์มี
คุณภาพ เทคโนโลยีท่ีล ํ้าสมยั และบริการดา้นการขนส่งสินคา้ท่ีรวดเร็วฉับ
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ไว ใหน้าํมาซ่ึงความพึงพอใจสูงสุดแก่ลูกคา้ ภายใตน้โยบายคุณภาพของบริษทัฯ “ผลิตภณัฑล์ ํ้าสมยั 
ใส่ใจบริการ มุ่งมัน่สร้างมาตรฐาน บริหารพฒันาทรัพยากร” 

ผลิตภณัฑท่ี์ทางบริษทัฯ จาํหน่ายนั้นเป็นวตัถุดิบท่ีใชใ้นผลิตภณัฑดู์แลเส้นผม (Hair care) 
ผลิตภัณฑ์ดูแลผิว (Skin Care) ผลิตภัณฑ์สําหรับเด็ก ผลิตภัณฑ์ของใช้ส่วนตวั (Personal Care) และ 
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอาง (Make-up) 

นอกจากน้ี บริษัทฯ ยงัพร้อมด้วยหน่วยงานสนับสนุนการขายท่ีครบครัน โดยมี
พนกังานท่ีมีความสามารถและให้คาํแนะนาํเก่ียวกบัการทาํสูตรผลิตภณัฑเ์คร่ืองสําอางท่ีสามารถ
นาํไปใช้ได้จริง และสามารถแก้ไขปัญหาท่ีเกิดจากการทาํสูตรผลิตภณัฑ์ไดอ้ย่างรวดเร็ว อีกทั้ ง
พนกังานยงัมีการทาํการศึกษาและมีการนาํเสนอขอ้มูลผลิตภณัฑสิ์นคา้ใหม่ท่ีสอดคลอ้งกบักระแส
นิยมในตลาดใหแ้ก่ลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง  

ในส่วนของการกระจายและการจดัส่งสินคา้ไปยงัลูกคา้นั้นทางบริษทัฯ เป็นผูด้าํเนินการ
เอง  จึงทาํใหก้ารบริการจดัส่งสินคา้เป็นไปไดอ้ยา่งรวดเร็ว ฉบัไว ทั้งยงัมีความยดืหยุน่และเป็นไปตาม
ความตอ้งการของลูกคา้ รวมถึงมีสถานท่ีเก็บสินคา้คงคลงั 2 แห่ง ซ่ึงเพียงพอกบัความตอ้งการในการ
จดัเกบ็สินคา้ได ้ 
วิสยัทศัน ์(Vision) 

เป็นองคก์รท่ีมุ่งเน้นให้บริการและการพฒันาดา้นนวตักรรมและองค์ความรู้เก่ียวกบั
อุตสาหกรรมเคร่ืองสาํอาง เพ่ือการพฒันาธุรกิจอุตสาหกรรมเคร่ืองสําอางไทยให้มัน่คง และพ่ึงพา
ตนเองไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 
พนัธกิจ (Mission) 

นาํเสนอองคค์วามรู้และนวตักรรมท่ีล ํ้าสมยัเพ่ือการพฒันา พร้อมทั้งบริการท่ีเป็นเลิศ
เพ่ือตอบสนองความตอ้งการของตลาดอุตสาหกรรมเคร่ืองสาํอางไทยและของโลก 

 

 
 
ภาพท่ี 1.2 ตวัอยา่งกิจกรรมในการดาํเนินธุรกิจของบริษทั พี.ซี. อินเตอร์เทรด จาํกดั 
ทีม่า : บริษทั พี.ซี. อินเตอร์เทรด จาํกดั, มิถุนายน 2559 
 
รายงานยอดขายประจาํปี 

รายงานยอดขาย หรือรายไดข้องบริษทัในรอบ 5 ปียอ้นหลงั คือรายงานยอดขายตั้งแต่ปี 
พ.ศ. 2554- 2558 พบว่าโดยเฉล่ียแลว้บริษทัฯ มียอดขายเฉล่ียต่อปีท่ีประมาณ 350 ลา้นบาท โดยในปี 
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พ.ศ. 2554 บริษทัฯ มียอดขายตํ่าท่ีสุดท่ีรอบ 5 ปี ท่ีผา่นมา และในช่วงปี พ.ศ. 2555 – 2557 บริษทัฯ มี
แนวโนม้ยอดขายเติบโตข้ึนแต่ยอดขายกลบัตกลงอีกคร้ังในปี พ.ศ. 2558 

 

 
 
ภาพท่ี 1.3 รายงานยอดขาย บริษทั พี.ซี. อินเตอร์เทรด จาํกดั ช่วงปี พ.ศ. 2555-2558 
ทีม่า : บริษทั พี.ซี. อินเตอร์เทรด จาํกดั, มิถุนายน 2559 

 
สดัส่วนของรายได ้ 

สัดส่วนของรายได้สามารถแบ่งออกได้ตามประเภทกลุ่มสินค้า โดยท่ีบริษัทฯ มี
สัดส่วนรายไดแ้บ่งออกไดเ้ป็น 2 ส่วน คือ กลุ่มสินคา้ Commodity และกลุ่มสินคา้ Specialties ใน
ประมาณท่ีใกลเ้คียงกนั อย่างไรก็ตามผลกราฟแสดงสัดส่วนรายไดไ้ม่ไดแ้สดงถึงสัดส่วนกาํไรต่อ
ยอดขาย ซ่ึงขอ้มูลกาํไรต่อยอดขาย (Profit Margin) สินคา้กลุ่ม Specialties เป็นกลุ่มสินคา้ท่ีมีกาํไร
ต่อยอดขายสูง แต่ตวัเลขนั้นเป็นขอ้มูลท่ีบริษทัไม่สามารถเปิดเผยได ้ 
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ภาพที ่1.4 สดัส่วนรายได ้บริษทั พี.ซี. อินเตอร์เทรด จาํกดั 
ทีม่า : บริษทั พี.ซี. อินเตอร์เทรด จาํกดั, มิถุนายน 2559 
 
โครงสร้างองคก์ร (Organizational Chart) 

การจดัโครงสร้างองคก์ร (Organizing) เป็นกระบวนการในการจดัรูปแบบโครงสร้าง
ขององคก์ร โดยครอบคลุมถึงการกาํหนดกลุ่มงาน หนา้ท่ีความรับผิดชอบในการทาํงาน และกาํหนด
สายบงัคบับญัชา โดยทัว่ไปโครงสร้างองคก์รสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ประเภท คือ โครงสร้าง
องคก์รแบบสูง (Tall) และ โครงสร้างองคก์รแบบแบนราบ (Flat) 

ลกัษณะโครงสร้างองคก์รของ บริษทั พี.ซี. อินเตอร์เทรด จาํกดั มีโครงสร้างองคก์รท่ี
ค่อนขา้งแบบราบ (Flat) โดยท่ีผูบ้ริหารมีความใกลชิ้ดกบัพนกังาน และมีวฒันธรรมองคก์รในการอยู่
ร่วมกนัแบบครอบครัว (Family-Typed Culture) จึงทาํใหมี้ความยดืหยุน่ในการทาํงานสูง (Flexible)  
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ภาพท่ี 1.5 โครงสร้างองคก์ร บริษทั พี.ซี. อินเตอร์เทรด จาํกดั 
ทีม่า : บริษทั พี.ซี. อินเตอร์เทรด จาํกดั, มิถุนายน 2559 
 
แผนผงักระบวนการธุรกิจ (Business Flow) 

แผนผงักระบวนการธุรกิจ คือ แผนผงัท่ีช่วยอธิบายกระบวนการหรือขั้นตอนในการทาํ
ธุรกิจตั้งแต่เร่ิมตน้ไปจนถึงส้ินสุดกระบวนการท่ีการจาํหน่ายสินคา้หรือบริการออกไปเพ่ือให้ไดม้า
ซ่ึงรายรับในการดาํเนินธุรกิจ บทบาทและขั้นตอนในการดาํเนินธุรกิจของบริษทัฯ เร่ิมตน้จากลูกคา้ 
โดยพนักงานขายของบริษทัมีหน้าท่ีโดยตรงในการติดต่อกบัลูกคา้ จากนั้นนาํความตอ้งการของ
ลูกคา้ มาบริหารจดัการต่อไปในขั้นตอนต่างๆ เพ่ือตอบสนองความตอ้งการของลกคา้ โดยท่ีใน
ขั้นตอนน้ีจะมีแผนกอ่ืนท่ีเขา้มาเก่ียวขอ้ง ไดแ้ก่ ส่วนจดัตวัอย่างทาํหนา้ท่ีจดัเตรียมตวัอย่างเพ่ือให้
ลูกคา้ทาํไปทดลองพฒันาสูตร (Customer R&D Formulation) หรือ ประสานงานกบัแผนกวิจยัและ
พฒันาเพ่ือช่วยในการวิจยัและพฒันาสูตรให้กบัลูกคา้ เป็นตน้ จากนั้นเม่ือลูกคา้เปิดคาํสั่งซ้ือแผนก
ประสานงานขายจะทาํหนา้ท่ีรับคาํสั่งซ้ือ เพ่ือส่งต่อไปยงัแผนกจดัซ้ือเพ่ือนาํเขา้และจดัส่งสินคา้ไป
ยงัลูกคา้ 
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ภาพท่ี 1.6 แผนผงัธุรกิจบริษทั พี.ซี. อินเตอร์เทรด จาํกดั 
ทีม่า : บริษทั พี.ซี. อินเตอร์เทรด จาํกดั, มิถุนายน 2559 
 
แผนผงัการแผนผงัห่วงโซ่อุปทาน (Supply Chain) 

ห่วงโซ่อุปทาน (Supply Chain) เป็นกิจกรรมแกนกลางท่ีช่วยมองภาพรวมทั้ งหมดก่อนท่ี
สินคา้จะไปถึงยงัมือผูบ้ริโภค การบริหารจดัการห่วงโซ่อุปทาน (Supply Chain Management) ข้ึนอยู่กบั
ลกัษณะสินค้า โดยทั่วไปแล้วลกัษณะของสินค้าสามารถแบ่งออกได้ 2 ลกัษณะ ได้แก่ สินคา้ทั่วไป 
(Functional Products) และ สินคา้นวตักรรม (Innovative Products)  

สินค้าทั่วไป  (Functional Products) หมายถึง  สินค้าท่ีหาซ้ือได้ง่าย  มีการซ้ือขาย
สมํ่าเสมอ ไดแ้ก่ สินคา้อุปโภคบริโภคพ้ืนฐานทัว่ไป โดยการบริหารจดัการสินคา้ในลกัษณะน้ีจะ
เนน้ท่ีการบริหารเพ่ือลดตน้ทุน (Reduce Cost) เป็นหลกั  

สินคา้นวตักรรม (Innovative Products) หมายถึง สินคา้ท่ีเกิดจากการสร้างนวตักรรม
ให้กับตัวสินค้า สร้างความโดดเด่นแตกต่าง ได้แก่ อุปกรณ์เทคโนโลยีใหม่, เคร่ืองประดับ และ
เคร่ืองสําอาง เป็นตน้ โดยการบริหารจดัการสินคา้ในลกัษณะน้ีจะเน้นท่ีการสร้างความแตกต่าง 
(Differentiated) เป็นหลกั 
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ภาพที ่1.7 แผนผงัห่วงโซ่อุปทาน  

 
บริษทั พี.ซี. อินเตอร์เทรด จาํกดั มีการนาํเขา้สินคา้ในกลุ่มนวตักรรม (Innovative Products) 

คือ วตัถุดิบเคร่ืองสาํอาง (Cosmetics Raw Material) โดยลกัษณะการดาํเนินธุรกิจของบริษทั นั้น บริษทัฯ 
ในท่ีน้ีเรียกว่าเป็นผูน้าํเข้า “Trader” ทาํหน้าท่ีนําเขา้สินคา้วตัถุดิบเคร่ืองสําอางจากผูผ้ลิตวตัถุดิบ 
(Suppliers) ซ่ึงในท่ีน้ีเรียกว่าเป็นผูข้าย “Seller” โดยในปัจจุบนับริษทัฯ มีความสัมพนัธ์ทางการคา้กบั
ผูข้ายมากกว่า 40 บริษทั ประกอบดว้ยสัดส่วนหลกัจากผูผ้ลิตวตัถุดิบจากต่างประเทศ (International 
Supplier) มากกกว่า95 % ไดแ้ก่ บริษทั Mibelle Biochemistry, Gattefosse, Natura-tec เป็นตน้ และส่วน
นอ้ยการจากผลิตภายในประเทศ ซ่ึงเป็นโรงงานสกดัสมุนไพรไทยภายในเครือของบริษทัฯเอง เม่ือบริษทั
นาํเขา้วตัถุดิบเคร่ืองสาํอางเขา้มาในประเทศแลว้ วตัถุดิบเคร่ืองสาํอางในท่ีน้ีเรียกวา่เป็นสินคา้ “Product” 
จะถูกส่งไปยงัโรงงานผลิตเคร่ืองสาํอาง (Manufacturer) ไดแ้ก่ บริษทั S&J International Enterprises, ILC, 
Milott Laboratories, Neo Corporate เป็นตน้ ซ่ึงในท่ีน้ีทาํหนา้ท่ีเป็นลูกคา้ “Customer” โดยโรงงานผลิต
เคร่ืองสําอางจะทาํหน้าท่ีผลิตสินคา้สําเร็จรูป (Finish Goods) เช่น ครีมบาํรุงผิว, ครีมนวดผม เป็นตน้ 
จากนั้นสินคา้สาํเร็จรูปเหล่าน้ีก็จะถูกส่งต่อไปยงัตวัแทนจาํหน่ายผลิตภณัฑใ์นแบรนดสิ์นคา้ต่างๆ ใน
ตลาด ได้แก่ Booths, Watsons, The Body Shop, AIM Stars, Snail white เป็นต้น เพื่อส่งมอบไปถึงมือ
ผูบ้ริโภคต่อไป  

ความยากของการบริหารห่วงโซ่อุปทานของบริษทัฯ คือ การท่ีลกัษณะสินคา้และการ
ดาํเนินธุรกิจ มีลกัษณะเป็น Project Based คือลกัษณะการสั่งซ้ือตามกิจกรรมท่ีดาํเนินอยูแ่ละมีการ
ส้ินสุดลง จากการอนุมติัโปรเจคการพฒันาผลิตภณัฑ์ของลูกคา้ (Approved Projects) ไม่ไดมี้การ
สั่งซ้ืออยา่งสมํ่าเสมอ โดยโรงงานผลิตเคร่ืองสาํอางจะผลิตเคร่ืองสาํอางข้ึนโดยการวิจยัและพฒันา
ผลิตภณัฑ์ (Research And Development) ตามความต้องการของตลาด ซ่ึงมีแนวโน้มการตลาดท่ี
เปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็ว และมีสินคา้ใหม่ๆออกมาสู่ทอ้งตลาดอยา่งต่อเน่ือง ทาํใหบ้ริษทัฯ บริหาร
การสัง่ซ้ือสินคา้และบริหารความสมัพนัธ์กบัผูข้ายไดย้ากหากขาดดกลยทุธ์ท่ีเหมาะสม 
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1.4 สภาพปัญหา 
จากการศึกษาพจิารณาถึงปัญหา จะเห็นไดว้า่บริษทัฯ กาํลงัเผชิญกบัปัญหาหลากหลายท่ี

รอการแกไ้ข ไม่วา่จะเป็นปัญหากาํลงัเกิดข้ึน (Facing Problem/Short Term) และปัญหาท่ีอาจจะเกิดข้ึน
ในอนาคต (Long Term Problem) อย่างไรก็ตามในกรณีศึกษาน้ีให้ความสําคญัของปัญหา โดยการ
พิจารณาวิเคราะห์ปัญหาผ่านการมอง 2 มิติ คือ มิติทางดา้นผลกระทบเชิงธุรกิจ (Business Impact) 
และ มิติทางดา้นการอยู่รอดในธุรกิจไดอ้ย่างย ัง่ยืน (Business Sustainability) เพ่ือระบุปัญหาและหา
แนวทางการแกไ้ข 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่1.8 วิเคราะห์ความสาํคญัของปัญหา 
 

การวิเคราะห์ปัญหา โดยผ่านการมอง 2 มิติ คือ มิติทางด้านผลกระทบเชิงธุรกิจ 
(Business Impact) และ มิติทางดา้นการอยูร่อดในธุรกิจไดอ้ยา่งย ัง่ยนื (Business Sustainability) ช่วย
ให้ช้ีเห็นได้ว่า การขาดวิธีการบริหารจัดการและลาํดบัความสําคญัของผูข้ายอย่างเหมาะสม มี
ผลกระทบในการดาํเนินธุรกิจ และ ความย ัง่ยืนขององคก์รในระยะยาว เป็นปัญหาท่ีควรไดรั้บการ
แกไ้ขเม่ือเปรียบเทียบกบัปัญหาอ่ืนๆในองคก์ร 

จากท่ีกล่าวขา้งตน้ บริษทั พี.ซี. อินเตอร์เทรด จาํกดั มีความสมัพนัธ์ทางการคา้กบัผูข้าย 
มากกว่า 40บริษทั การขาดวิธีการบริการจัดการและการจัดกลุ่มประเภทผูข้าย (Portfolio) อย่าง
เหมาะสม ทาํให้บริษทัฯ มีแนวทางการทาํการคา้อยา่งไร้ทิศทาง ขาดกลยุทธ์ในให้ความสาํคญักบั
ผูข้ายแต่ละราย (Prioritization) นาํไปสู่ตน้ทุนในการบริหารงานท่ีสูง ภายใตท้รัพยากร เช่น เงินทุน, 
และ ทรัพยากรบุคคลท่ีมีอยูอ่ยา่งจาํกดั ปัญหาท่ีตามมาจากการไม่ใส่ใจผูข้ายแต่ละรายอยา่งเหมาะสม 
คือบริษทัฯสูญเสียความสัมพนัธ์ทางการคา้กบัผูข้ายไปใหบ้ริษทัคู่แข่งแลว้จาํนวน 3 ราย ไดแ้ก่  
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ในปี พ.ศ. 2554 สูญเสียความสัมพนัธ์ทางการค้ากับบริษทั Lucas Mayer ประเทศ
ฝร่ังเศส 

ในปี พ.ศ. 2558 สูญเสียความสมัพนัธ์ทางการคา้กบับริษทั Beraca ประเทศบราซิล 
และในปี พ.ศ. 2559 สูญเสียความสัมพนัธ์ทางการคา้กบับริษทั Natura-tec ประเทศ

ฝร่ังเศส 
 

 
 
 
 
ภาพที ่1.9 สรุปปีท่ีบริษทัสูญเสียความสมัพนัธ์ทางการคา้กบัผูข้าย 

 
การศึกษาปัญหาการขาดสัมพนัธ์ทางการคา้กบัผูข้าย ท่ีเกิดข้ึนมีความมุ่งหวงัเพ่ือท่ีจะหา

สาเหตุและผลกระทบท่ีเกิดจากปัญหาดงักล่าว รวมไปถึงนาํเสนอแนวทางในการแกไ้ขปัญหาซ่ึงจะกล่าว
ต่อไป 
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บทที ่2 

การวเิคราะห์ปัญหา 
 
 

2.1 การวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัในอุตสาหกรรมโดยใช้ Five Forces Model 
วิเคราะห์อุตสาหกรรมนาํเขา้เคมีเคร่ืองสาํอาง 

Porters 5 Forces Analysis คือ เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิ เคราะห์สภาพการแข่งขันใน
อุตสาหกรรม ซ่ึงคิดคน้โดย Michael E. Porter (Porter, 1980) โดยจะเป็นการวิเคราะห์แรงกระทบรุนแรงท่ีมี
ผลต่อการแข่งขนัทางธุรกิจ 5 ประการ คือ 

1) ดา้นการคุกคามของผูป้ระกอบการใหม่ (Threat Of New Entrances) 
2) ดา้นการแข่งขนัท่ามกลางคู่แข่งท่ีมีอยู ่(Rivalry/Existing Competitors) 
3) ดา้นอาํนาจการต่อรองจากผูบ้ริโภค (Bargaining Power Of Buyers) 
4) ดา้นการคุกคามจากสินคา้ทดแทน (Threat Of Substitutes) 
5) ดา้นอาํนาจการต่อรองจากผูผ้ลิต (Bargaining Power Of Suppliers) 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที ่2.1 Porters 5 Forces Analysis อุตสาหกรรมนาํเขา้เคมีเคร่ืองสาํอาง 
ทีม่า : ผูเ้ขียนวิจยัสารนิพนธ์ 
 

ในวิเคราะห์ภาพรวมของอุตสาหกรรมนาํเขา้เคมีเคร่ืองสําอาง โดยใช้เคร่ืองมือการ
วิเคราะห์ Porters 5 Forces Analysis พบว่า อุตสาหกรรมนําเข้าเคมีเคร่ืองสําอางจัดเป็น One-Star 
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Industry คือ มีความน่าสนใจในการเขา้สู่อุตสาหกรรมน้ีตํ่า เน่ืองจากมีแรงกระทบรุนแรงจาก 5 แรง 
และมีเพียงแรงกระทบดา้นการคุกคามของผูป้ระกอบการใหม่ (Threat Of New Entrances) ท่ีเป็นแรง
ส่งเสริมใหอุ้ตสาหกรรมน้ีน่าดึงดูดผูเ้ล่น  

1) ดา้นการคุกคามของผูป้ระกอบการใหม่ (Threat Of  New Entrances) จดัเป็นแรงส่งเสริม
เชิงบวก โดยมีกาํแพงขีดกั้นผูป้ระกอบการใหม่ให้เขา้มาในอุตสาหกรรมน้ีไดย้าก เน่ืองจากตอ้งอาศยั
เงินทุนท่ีสูง ในการนาํเขา้เคมีเคร่ืองสําอางปริมาณมาก, จดัทาํคลงัสินคา้, ลงทุนในดา้นการวิจยัและ
พฒันาผลิตภณัฑเ์พ่ือส่งเสริมการขาย อีกทั้งอุตสาหกรรมน้ีจาํเป็นตอ้งอาศยัความรู้ความเช่ียวชาญเฉพาะ
ดา้นเคมีภณัฑ,์ ผูเ้ช่ียวชาญในการพฒันาสูตรตาํรับ (Formulations), และ ผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นผิวหนงัและ
เส้นผม เป็นตน้ เพ่ือเป็นประโยชน์ต่อการรับขอ้มูลจากผูผ้ลิตและสามารถส่งต่อขอ้มูลไปยงัลูกคา้ได้
อยา่งถูกตอ้ง หากเป็นกลุ่มสินคา้ Commodity จาํเป็นตอ้งแข่งขนัดว้ยราคา ผูป้ระกอบการจาํเป็นตอ้งซ้ือ
ขายในปริมาณมาก 

2) ดา้นการแข่งขนัท่ามกลางคู่แข่งท่ีมีอยู ่(Rivalry/Existing Competitors) จดัเป็นแรงกระทบ
เชิงลบโดยมีจาํนวนบริษทันาํเขา้เคมีเคร่ืองสําอางท่ีอยู่ในตลาดจาํนวนมากและมีการแข่งขนัท่ีรุนแรง
ทางดา้นราคา และการตลาด นอกจากการแข่งขนัท่ีสินคา้ท่ีนาํเขา้มาแลว้ ผูเ้ล่นหลายรายพยายามยกระดบัการ
บริการใหบ้ริการลูกคา้อยา่งเตม็ท่ี เช่น การแบ่งบรรจุขายเพ่ือใหเ้กิดการสั่งซ้ือง่ายข้ึน, การใหบ้ริการส่งเสริม
การขายเป็นตน้ 

3) ด้านอาํนาจการต่อรองจากผูบ้ริโภค (Bargaining Power Of Buyers) จัดเป็นแรง
กระทบเชิงลบผูบ้ริโภคมีอาํนาจการต่อรองสูงโดยมีปัจจยัในดา้นการพิจารณาเปล่ียนสินคา้มากจาก
จาํนวนผูผ้ลิตท่ีมากข้ึน และสารเคมีเคร่ืองสําอางท่ีความหลากหลายมากข้ึน ทาํให้ลูกคา้หลายราย
ปรับเปล่ียนการใชส้ารเคมีเคร่ืองสาํอางในสูตรตาํรับ เพ่ือใหไ้ดสู้ตรตาํรับท่ีมีราคาถูกลง สามารถทาํ
กาํไรไดม้ากข้ึน หรือ ปรับเปล่ียนสารสาํคญัในสูตรตาํรับใหส้อดคลอ้งกบัทิศทางกระแสตลาด เป็น
ตน้ อยา่งไรก็ตามยงัคงมีลูกคา้ส่วนนึงท่ีไม่นิยมเปล่ียนสารเคมีเคร่ืองสาํอางท่ีอยูใ่นผลิตภณัฑท่ี์วาง
จาํหน่ายในท้องตลาดแลว้ เน่ืองจากกังวลเร่ืองผลกระทบด้านด้านกล่ิน,สีและความคงตวัของ
ผลิตภณัฑ ์

4) ดา้นการคุกคามจากสินคา้ทดแทน (Threat Of Substitutes) จดัเป็นแรงกระทบเชิงลบ
โดยเคมีเคร่ืองสาํอางส่วนใหญ่ไดม้าจากการสังเคราะห์ข้ึนมา (Synthesis) ดงันั้นการสังเคราะห์สินคา้
ทดแทนข้ึนจึงสามารถทาํไดโ้ดยง่าย ซ่ึงในบางคร้ังการวิเคราะห์สารเคมีข้ึนมาใหม่ทาํใหไ้ดส้ารเคมีท่ีมี
คุณภาพมากข้ึน, คงตวัมากข้ึน, คุณสมบติัดีข้ึน ทาํใหเ้กิดการแข่งขนัทางการตลาดท่ีเพ่ิมสูงมากข้ึนอยา่ง
ต่อเน่ือง 
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5) ดา้นอาํนาจการต่อรองจากผูผ้ลิต (Bargaining Power Of Suppliers) จดัเป็นแรงกระทบ
เชิงลบ โดยผูผ้ลิตมีอาํนาจการต่อรองสูง เน่ืองจากผูผ้ลิตวตัถุดิบจากต่างประเทศ (International Supplier) 
เป็นผูท่ี้มีความรู้ ความเช่ียวชาญท่ีเฉพาะดา้น ทาํให้ผูผ้ลิตมีอาํนาจการต่อรองสูงในการพิจารณาเลือก
ตวัแทนจดัจาํหน่าย (Distributors) จากขอ้มูลรายงาน In - Cosmetic Asia พบว่าบริษทันาํเขา้เคมีเคร่ืองสําอาง 
ในไทยในปัจจุบนั มีจาํนวนมากถึง 33 บริษทั 
 
ตารางท่ี 2.1 สรุปการวิเคราะห์แรงกระทบในอุตสาหกรรมนาํเขา้เคมีเคร่ืองสาํอางโดยใชเ้คร่ืองมือ 

Porters 5 Forces Analysis 
ประเภทของแรงกระทบ ประเภทแรงกระทบเชิงบวก(+)/

เชิงลบ(-) 
1. ดา้นการคุกคามของผูป้ระกอบการใหม่ (Threat Of  New 
Entrances) 

+ 

2. ดา้นการแข่งขนัท่ามกลางคู่แข่งท่ีมีอยู ่(Rivalry/Existing 
Competitors) 

- 

3. ดา้นอาํนาจการต่อรองจากผูบ้ริโภค (Bargaining Power Of 
Buyers 

- 

4. ดา้นการคุกคามจากสินคา้ทดแทน (Threat Of Substitutes) - 
5. ดา้นอาํนาจการต่อรองจากผูผ้ลิต (Bargaining Power Of 
Suppliers) 

- 

 
 
2.2 การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกิจโดยใช้ PESTLE Analysis 

เคร่ืองมือการวิเคราะห์ PESTEL คือ เป็นเคร่ืองมือท่ีใชส้าํหรับการวิเคราะห์แนวโนม้ของ
ตลาด และวิเคราะห์ภาพรวมของธุรกิจในจากสภาพแวดลอ้มภายนอก โดยอาศยัการขอ้มูลของการ
เปล่ียนแปลงของปัจจยัภายนอกต่างๆ ท่ีเราไม่สามารถควบคุมได ้ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีก็ประกอบไปดว้ย  
P – Politic: ปัจจยัทางนโยบายและการเมือง, E – Economic: ปัจจยัทางเศรษฐกิจ, S – Social: ปัจจยัทาง
สภาพสงัคม, T – Technology: ปัจจยัทางเทคโนโลยนีวตักรรมใหม่ๆ L – Legal: ปัจจยัทางกฏหมาย และ
สุดทา้ย E – Environment: ปัจจยัทางส่ิงแวดลอ้ม 
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ภาพที ่2.2 PESTLE Analysis วิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกของธุรกิจ 
ทีม่า : ผูเ้ขียนวิจยัสารนิพนธ์ 

 
P – Politic: ปัจจยัทางนโยบายและการเมือง เสถียรภาพทางการเมืองและการสนบัสนุน

จากภาครัฐ มีผลกระทบต่อธุรกิจ โดยหากการเมืองมีสเถียรภาพนโยบายทางการเมืองและการสนบัสนุน
โครงการต่างๆ จะสามารถเดินหนา้ต่อไปไดโ้ดยไม่ติดขดั ปัจจุบนัแมว้่ารัฐบาลจะสนบัสนุนการลงทุน
ใหม่อยา่งเช่นผูป้ระกอบการขนาดกลางและขนาดเลก็ (SMEs) แต่หากมีการเปล่ียนแปลงทางการเมือง
เกิดข้ึน โครงการต่างๆท่ีไดผ้ลกัดนัไวอ้าจหยดุชะงกั หรือถูกยกเลิกไดใ้นบางกรณี  

E – Economic: ปัจจยัทางเศรษฐกิจ วฎัจกัรของเศรษฐกิจเป็นแรงกระทบภาพรวมของตลาด
ไดอ้ยา่งสาํคญั ซ่ึงปัจจุบนัแนวโนม้ภาคเศรษฐกิจอยูใ่นช่วงขาลงหรือถดถอย อยา่งไรกต็ามอุตสาหกรรม
เคร่ืองสาํอางกลบัเติบโตในทิศทางสวนทางกบัสภาวะเศรษฐกิจ ตามขอ้มูลจากกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม 
(กสอ.) ณ เดือนมกราคม ปี พ.ศ. 2559 รายงานว่า ตลาดเคร่ืองสาํอางมีอตัราการเติบโตสูงข้ึนต่อเน่ืองทุกปี 
โดยมีปัจจยัเก้ือหนุนจากตลาดเกิดใหม่อย่างประเทศจีน และตลาดเอเชียน (ASEAN) อย่างไรก็ตามแรง
กระทบภาพรวมของเศรษฐกิจอาจส่งผลต่อการจบัจ่ายใชส้อยของลูกคา้ (Customer’s Spending) ท่ีต ํ่าลง 
ลูกคา้พิจารณาการใช้จ่ายท่ีคุม้ค่ากบัประโยชน์ท่ีไดรั้บ ดงันั้นผูผ้ลิตเคร่ืองสําอางจึงควรให้ความใส่ใจ
ทางดา้นประโยชน์ท่ีลูกคา้จะไดรั้บ (Benefit) และความคุม้ค่า (Cost Effective) เพ่ือเป็นทิศทางในการทาํ
การตลาดดว้ย 

S – Sociocultural : ปัจจยัทางสภาพสังคมและวฒันธรรม ปัจจยัทางสภาพสังคมและ
วฒันธรรมท่ีเป็นแรงกระทบจากภายนอกท่ีเห็นไดช้ดัในการทาํธุรกิจกลุ่มเคร่ืองสาํอาง เน่ืองจากเป็น
ตวักาํหนดเทรนทางการตลาดและผลิตภณัฑ์ ดงัจะเห็นได้ว่าในปัจจุบนั ดา้นประชากรศาสตร์ 
(Demographics) มีแนวโนม้ประชากรไปดา้นกลุ่มผูสู้งอายมุากข้ึน ทาํใหผ้ลิตภณัฑก์ลุ่มลดเลือชะลอ
ร้ิวรอยแห่งวยั (Anti-Aging) เป็นผลิตภณัฑห์ลกัในตลาดท่ีมีกาํลงัซ้ือสูงและทาํกาํไรต่อหน่วยไดดี้  
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T – Technology: ปัจจยัทางเทคโนโลยีนวตักรรมใหม่ๆ เทคโนโลยีในการส่ือสารเป็น
ปัจจยัท่ีช่วยอาํนวยความสะดวกในการติดต่อประสานงานและการรับรู้ข่าวสาร โดยการท่ีบริษทัใน
ฐานะผูน้าํเขา้เคมีเคร่ืองสาํอางจากต่างประเทศ จาํเป็นตอ้งมีการติดต่อประสานงานกบัผูข้ายต่างประเทศ
อย่างสมํ่าเสมอ ไม่ว่าจะเป็นการรับขอ้มูลสินคา้ใหม่, การติดต่อสอบถามเก่ียวกบัสินคา้ และการส่ง
คาํสัง่ซ้ือไปยงัต่างประเทศ  

L – Legal: ปัจจยัทางกฎหมาย ขอ้กาํหนดทางดา้นกฎหมายมีผลกระทบต่อการอนุญาติใน
การผลิตและขายสินคา้ ซ่ึงกระทบกบัลูกคา้และผูข้ายสินคา้เป็นหลกั โดยหากลูกคา้เป็นผูผ้ลิตและข้ึน
ทะเบียนสินคา้ภายในประเทศจะตอ้งอา้งอิงกฎระเบียบและขอ้กาํหนดตามกลุ่มควบคุมเคร่ืองสําอาง 
สาํนกังานคณะกรรมการอาหารและยา (กลุ่มควบคุมเคร่ืองสาํอาง สาํนกังานคณะกรรมการอาหารและยา 
กระทรวงสาธารณสุข ถนนติวานนท์ นนทบุรี 11000 โทร. 025907441, 025907278, http://e-cosmetic. 
fda.moph.go.th/ และในกรณีท่ีลูกค้าเป็นผู ้ผลิตสินค้าเพ่ือส่งออกจะมีการอ้างอิงข้อกําหนดจาก
ต่างประเทศตามประเภทของสินคา้ ไดแ้ก่ Cosmos, NPA, Ecocert และ Halal เป็นตน้  

E – Environment: ปัจจัยทางส่ิงแวดล้อม แม้ว่าผลิตภัณฑ์เคร่ืองสําอางส่วนใหญ่จะมี
ส่วนประกอบสาํคญัเป็นเคมีเป็นหลกั แต่ดว้ยปัจจุบนัผูบ้ริโภคหนัมาใส่ตวัเองและส่ิงแวดลอ้มเพ่ิมมาก
ข้ึน ทาํใหก้ระแสเคร่ืองสาํอางท่ีมาจากธรรมชาติ เขา้มามีบทบาทมากข้ึน เช่น Green & Organics หรือ การ
ลดปริมาณการใชส้ารเคมีใหน้อ้ยลง เช่น ปราศจากสารกนัเสีย (Preservative-Free) หรือ สารเคมีรุนแรงท่ี
ทาํลายผิว หรือเส้นผม เช่น Sulfate-Free เป็นตน้ 
 
ตารางท่ี 2.2 สรุปการวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกโดยใชเ้คร่ืองมือ PESTLE Analysis 

ประเภทของปัจจยัภายนอก ระดบัผลกระทบ 
1. P – Politic: ปัจจยัทางนโยบายและการเมือง นอ้ย 
2. E – Economic: ปัจจยัทางเศรษฐกิจ นอ้ย 
3. S – Sociocultural : ปัจจยัทางสภาพสงัคมและวฒันธรรม มาก 
4. T – Technology: ปัจจยัทางเทคโนโลยนีวตักรรมใหม่ๆ นอ้ย 
5. L – Legal: ปัจจยัทางกฏหมาย ปานกลาง 
6. E – Environment: ปัจจยัทางส่ิงแวดลอ้ม ปานกลาง 
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2.3 การวเิคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า(Value Chain Analysis) 
ห่วงโซ่คุณค่า หรือ Value Chain (Michael E. Porter ; 1985) เป็นแนวคิดท่ีช่วยในการทาํความ

เขา้ใจถึงบทบาทของแต่ละหน่วยงานปฏิบติัการว่าจะมีส่วนช่วยเหลือให้องค์กรธุรกิจก่อกาํเนิดคุณค่า
ให้แก่ลูกคา้อย่างไร โดย Value Chain Analysis ประกอบดว้ยส่วนหลกัคือ ส่วนกิจกรรมหลกั (Primary 
Activities) และส่วนกิจกรรมสนับสนุน (Support Activities)  ในส่วนประกอบของกิจกรรมของแต่ละ
บริษทัอาจมีความแตกต่างกนัไปข้ึนอยู่กบัหน่วยปฏิบติัการ อย่างไรก็ตามโดยทัว่ไปแลว้กิจกรรมหลกั 
(Primary Activities) จะประกอบด้วยกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการผลิตสินคา้หรือบริการ ได้แก่ การรับ
สินคา้เขา้ (Inbound Logistics), การปฎิบติัการเพ่ือผลิตสินคา้หรือเพ่ือใหบ้ริการ (Operations), การขายและ
การตลาด (Sales And Marketing) ,การขนส่งสินคา้หรือบริการไปถึงผูบ้ริโภค (Outbound Logistics) และ
การให้บริการหลงัการขาย (Services) เพ่ือให้ไดม้าซ่ึงการทาํกิจกรรมหลกั จาํเป็นตอ้งมีการส่งเสริมและ
สนับสนุนให้ กิจกรรมหลกัสามารถดาํเนินไปได ้ท่ีเรียกว่า กิจกรรมสนับสนุน (Support Activities) อนั
ประกอบดว้ยดงัน้ี  กิจกรรมในการจดัซ้ือจดัหา (Procurement ), การพฒันาเทคโนโลยีเพ่ือสนบัสนุนการ
ทาํงาน (Technology), การพฒันาทรัพยากรบุคคล (Human Resource Management) และ  โครงสร้างพ้ืนฐาน
ขององคก์ร (Firm Infrastructure)   

เม่ือนาํเคร่ืองมือ Value Chain Analysis มาวิเคราะห์บริษทั พี.ซี. อินเตอร์เทรด จาํกดั จะพบว่า 
มีรายละเอียดดงัภาพท่ี 2.3 การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain Analysis) 

 

 
 

ภาพที ่2.3 การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า(Value Chain Analysis) 
 
เม่ือวิเคราะห์กิจกรรมในห่วงโซ่คุณค่า จะอธิบายถึง ส่วนกิจกรรมหลกั (Primary Activities) 

และส่วนกิจกรรมสนับสนุน (Support Activities) ของบริษทัทาํการวิเคราะห์ระดบัความรุนแรงของ
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กิจกรรมท่ีบริษทัประสบปัญหาอยู่โดยอาศยั การแสดงของแถบสีกาํกบั ดงัน้ีคือ กิจกรรมสีเขียว เป็น
กิจกรรมท่ีสามารถดาํเนินการไดป้กติไม่ติดขดั, กิจกรรมสีเหลือง เป็นกิจกรรมท่ีมีปัญหาระดบัความ
รุนแรงปานกลาง และกิจกรรมสีแดง เป็นกิจกรรมท่ีมีปัญหาระดบัความรุนแรงและผลกระทบต่อบริษทั
มากควรไดรั้บการแกไ้ข 

จากการวิเคราะห์จะเห็นว่า กิจกรรมท่ีมีปัญหาระดบัความรุนแรงมาก คือ กิจกรรมในการ
วิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ ์ซ่ึงอยูใ่นส่วนของกิจกรรมหลกั ซ่ึงเป็นกิจกรรมสาํคญัในการดาํเนินการต่อของ
กิจกรรมลาํดับต่อไป ทาํให้ผลลพัธ์สุดท้ายแล้วบริษัทไม่สามารถสร้างคุณค่าให้แก่ลูกค้าได้ จึงมี
ผลกระทบต่อความสามารถให้การสร้างกาํไร (Margin) ของบริษทั 

 
 

2.4 การวเิคราะห์จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค โดยใช้ SWOT Analysis 
เคร่ืองมือการวิเคราะห์ SWOT Analysis คือ การวิเคราะห์สภาพขององคก์รในปัจจุบนั โดย

การวิเคราะห์ภายในทั้งดา้นบวกและดา้นลบ ประกอบกบัการวิเคราะห์ผลกระทบจากภายนอกทั้งดา้น
บวกและดา้นลบ การวิเคราะห์ภายในดา้นบวก คือ จุดแขง็ขององคก์ร (Strength), การวิเคราะห์ภายในดา้น
ลบ คือจุดอ่อนขององคก์ร (Weakness) ในขณะท่ีการวิเคราะห์ผลกระทบจากภายนอกดา้นบวก คือ โอกาส 
(Opportunity), การวิเคราะห์ผลกระทบจากภายนอกดา้นลบ คือ อุปสรรค (Threat) 
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ภาพท่ี 2.4 วิเคราะห์จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค โดยใช ้SWOT Analysis 
ทีม่า : ผูเ้ขียนวิจยัสารนิพนธ์ 

เพ่ือการกาํหนดกลยุทธ์ขบัเคล่ือนองคก์รจึงตอ้งอาศยั SWOT Analysis มาช่วยวิเคราะห์
บริษทัฯให ้สามารถเสริมจุดแขง็ และลดจุดอ่อนของบริษทัฯ ไดอ้ยา่งเหมาะสม จากการวเิคราะห์จะเห็น
วา่ แมว้า่จุดแขง็หน่ึงของบริษทัฯ คือ การทาํการคา้กบัผูข้ายหลายรายเพ่ือเป็นการกระจายความเส่ียงและ
เพ่ิมโอกาสในการแข่งขนั แต่การขาดการบริหารจดัการความสาํคญัผูข้ายแต่ละรายอยา่งเหมาะสมทาํให้
เกิดเป็นจุดอ่อนท่ีสร้างความเสียหายกบับริษทัได ้หากพิจารณาขนาดและขีดความสามารถของบริษทั 
จะเห็นว่า บริษทัฯ จดัว่าเป็นองคก์รขนาดกลางถึงขนาดเล็กเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง ดว้ยทรัพยากร
บุคคลท่ีมีอยูอ่ยา่งจาํกดั ดงันั้นการขาดการบริหารจดัการท่ีดีทาํใหบ้ริษทัสูญเสียทรัพยากรทั้งทางดา้น
เงิน, เวลา และ ทรัพยากรบุคคล  

 
 

2.5 วเิคราะห์การจัดแบ่งประเภทกลุ่มผู้ขาย (Por tfolio Management) 
นับเป็นเร่ืองยากท่ีบริษทั ฯ จะให้ความสนใจกับผูข้ายทั้ ง 40 ราย อย่างเท่าเทียมกนั 

เน่ืองจากบริษทัฯ เอง มีขอ้จาํกดัทางดา้นทรัพยากรไม่วา่จะเป็นทรัพยากรดา้นเงินทุน, แรงงาน และเวลา 
ดงันั้นบริษทั ฯ ควรตอ้งรู้ว่า ผูข้ายใดควรใส่ใจ ระดบัความใส่ใจและกลยุทธ์การพฒันาความสัมพนัธ์
ทางการคา้กบัผูข้ายแต่ละรายควรเป็นอยา่งไร  

เคร่ืองมือการวิเคราะห์ Kraljic Model เป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการจดัแบ่งประเภทกลุ่มผูข้าย 
(Portfolio Management) ท่ีจะสามารถเขา้ช่วยจดัสรรแบ่งประเภทกลุ่มผูข้าย เพื่อใหบ้ริษทักาํหนดความ
ใส่ใจและกลยุทธ์กับผูข้ายแต่ละรายได้อย่างเหมาะสม โดยเคร่ืองมือการวิเคราะห์ Kraljic Model 
วิเคราะห์มอง 2 มิติ ไดแ้ก่ มิติดา้นผลกระทบต่อกาํไร (Profit Impact) และ มิติดา้นความเส่ียงในการ
จดัหา (Supply Risk) โดยรายมีรายละเอียด ดงัต่อไปน้ี คือ 
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1) มิติดา้นผลกระทบต่อกาํไร (Profit Impact) พิจารณาจากมูลค่าการซ้ือ และสัดส่วน
กาํไรของวตัถุดิบ 

2) มิติดา้นความเส่ียงในการจดัหา (Supply Risk) พิจารณาจากความเส่ียงท่ีจะขาดแคลน
หรือความยากในการจดัหาวตัถุดิบนั้น ซ่ึงวตัถุดิบเคมีเคร่ืองสาํอางท่ีอยูใ่นกลุ่มน้ีส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่ม 
specialties โดยเคร่ืองมือดงักล่าวจะช่วยให้สามารถจดัแบ่งประเภทกลุ่มผูข้ายออกไดเ้ป็น 4 กลุ่ม คือ 
Routine, Bottleneck, Leverage, และ Strategic products โดยมีรายละเอียดของแต่ละประเภท ดงัต่อไปน้ี 
คือ 

- กลุ่ม Routine Products เป็นกลุ่มท่ีควรให้ความสําคญัและความใส่ใจ
นอ้ยเน่ืองจากสินคา้ในกลุ่มน้ี เป็นกลุ่มสินคา้ท่ีสามารถหาซ้ือไดง่้าย มีสินคา้ทดแทนเยอะ ส่วนใหญ่มกั
แข่งขนักนัทางดา้นราคา และเป็นกลุ่มสินคา้ท่ีแทบไม่มีผลกระทบต่อกาํไรของบริษทั โดยผูข้ายท่ีจดัอยู่
ในกลุ่มสินคา้ประเภทน้ี ไดแ้ก่ Leasun, Lonza, Xinfu, Miwon, Isca และผูข้ายรายยอ่ยอ่ืน ๆ 

- กลุ่ม Bottleneck Products เป็นกลุ่มสินค้าคอขวดเน่ืองจากเป็นกลุ่ม
สินคา้ท่ีส่วนต่างกาํไรไม่สูง แต่หากขาดแคลนสินคา้กลุ่มน้ีอาจจะมีผลกระทบกบับริษทั เน่ืองจากผูข้าย
ในกลุ่มน้ีขายสินคา้ท่ีสามารถหาสินคา้ทดแทนจากผูข้ายรายอ่ืนไดย้าก ในกรณีท่ีกมีลูกคา้ท่ีใชสิ้นคา้ใน
กลุ่มน้ีเป็นประจาํอยู่แลว้ แต่บริษทัขาดความสัมพนัธ์ทางการคา้กบัผูข้ายรายเดิม จะทาํให้บริษทัไม่
สามารถหาสินคา้คุณสมบติัแบบเดิมให้กบัลูกคา้ได ้หรือ หาสินคา้อ่ืนมาทดแทนไดย้าก ซ่ึงอาจส่งผล
กระทบทางดา้นความพึงพอใจลูกคา้ โดยผูข้ายท่ีจดัอยู่ในกลุ่มสินคา้ประเภทน้ี ไดแ้ก่ KK, Pelletech, 
KH Neochem เป็นตน้ 

- กลุ่ม Leverage Products เป็นกลุ่มสินคา้ท่ีเปิดโอกาสในการลดต้นทุน
ของผูซ้ื้อ เน่ืองจากเป็นกลุ่มสินคา้ท่ีสามารถหาแหล่งซ้ือสินคา้จากผูข้ายรายอ่ืนไดง่้าย และเป็นสินคา้ท่ี
สร้างกาํไรท่ีดี โดยผูข้ายท่ีจดัอยู่ในกลุ่มสินคา้ประเภทน้ี ไดแ้ก่ กลุ่มสีผม (Hair Colors), Terry, Beraca, 
Natura Tec เป็นตน้ 

- กลุ่ม Strategic Products เป็นกลุ่มท่ีทํากําไรได้ดี  และ ผู ้ขายมีความ
เช่ียวชาญเฉพาะทางทาํใหว้ตัถุดิบมีความแตกต่างจากคู่แข่ง หากบริษทัขาดความสัมพนัธ์ทางการคา้กบั
ผูข้ายกลุ่มน้ีไป บริษทัจะสูญเสียความสามารถในการแข่งขนัหรือเสนอขายวตัถุดิบท่ีมีความแตกต่างจาก
คู่แข่ง สินคา้ในกลุ่ม Strategic Products จึงเป็นกลุ่มท่ีบริษทัควรรักษาความพนัธ์ทางการคา้ระยะยาวกบั
ผูข้าย 

เม่ือทาํการจดัแบ่งประเภทกลุ่มผูข้าย (Portfolio Management) แลว้กลยุทธ์ใน
การบริหารจดัการกลุ่มผูข้ายแต่ละประเภทนั้นมีกลยทุธ์ท่ีสามารถบริหารจดัการไดแ้ตกต่างกนั (ท่ีมา Cees J. 
Gelderman; Handling measurement issues and strategic directions in Kraljics purchasing portfolio model) โดย
มีรายละเอียดดงัน้ี 
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- กลุ่ม Routine Products ควรบริหารจดัการโดยบริหารจดัการตน้ทุนให้มี
ประสิทธิภาพมากข้ึน โดยการบริหารการสั่งซ้ือแต่ละคร้ังอยา่งเหมาะสม ไม่ควรซ้ือปริมาณนอ้ยแต่มากคร้ัง 
แต่ควรจะสั่งซ้ือในจาํนวนท่ีมากพอท่ีจะสามารถลดตน้ทุน หรือ ราคาซ้ือขายกบัทางผูข้ายได ้เพ่ือใหบ้ริษทั
มีส่วนต่างกาํไรท่ีมากข้ึน อยา่งไรกต็ามในการสั่งซ้ือแต่ละคร้ังควรคาํนึงถึงการบริหารจดัการสินคา้คงคลงั
ร่วมดว้ย 

- กลุ่ม Bottleneck Products ควรบริหารจดัการโดยลดความซบัซอ้น ยุง่ยาก 
หรือความเส่ียงในการจดัหาสินคา้โดยการตรวจประเมินผูข้าย (Vendor Control)  พิจารณาความน่าเช่ือถือ
และความมัน่คงของผูข้าย เพ่ือบริหารความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึนในการสั่งซ้ือสินคา้ เช่น การตรวจ
ควบคุมคุณภาพสินคา้, การประกนัปริมาณการส่งมอบ เป็นตน้ 

- กลุ่ม Leverage Products ควรบริหารจัดการโดยบริหารจัดการต้นทุน 
และ/หรือ การผลกัดนักลุ่มผูข้ายในกลุ่มน้ีให้กลายเป็นพนัธมิตรทางธุรกิจ (Strategic Partnership) โดย
การวิจยัและพฒันาสินคา้ร่วมกนั (Co-Design) เพ่ือสร้างความซบัซอ้นของสินคา้และความสัมพนัธ์ระยะ
ยาวทางการคา้กบัผูข้ายท่ีสามารถสร้างกาํไรท่ีดีใหก้บับริษทัได ้

- กลุ่ม Strategic Products ควรบริหารจดัการโดยการรักษาและพฒันาความสัมพนัธ์
ทางการคา้ระยะยาว (Long Term Strategic Partnership) เช่น การเซ็นตส์ัญญาทางการคา้ระยะยาว, การเซ็นต์
สัญญาเป็นผูซ้ื้อแต่เพียงผูเ้ดียว (Executive Visibility) นอกเหนือจากการทาํสัญญาอยา่งเป็นรูปธรรมแลว้ การ
รักษาความสัมพนัธ์สามารถสร้างไดจ้ากการสร้างความเช่ือใจ, การรักษาขอ้สัญญาท่ีตกลงร่วมกนัไว ้และ 
การแลกเปล่ียนขอ้มูลท่ีจาํเป็นซ่ึงกนัและกนั อยา่งไรก็ตามหากผูข้ายรายใดในกลุ่ม Strategic Products สร้าง
ขอ้กาํหนดท่ีบีบคบับริษทัมากเกินท่ีบริษทัสามารถรับได ้บริษทัอาจตอ้งรีบพิจารณาแสวงหาผูข้ายรายใหม่
และจบความสมัพนัธ์ทางการคา้อยา่งหลีกเล่ียงไม่ได ้
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ภาพที ่2.5 ปัญหาดา้นการบริหารจดักลุ่มผูข้าย 
ทีม่า : ผูเ้ขียนวิจยัสารนิพนธ์ 

 
เม่ือนาํเคร่ืองมือการวิเคราะห์ Kraljic Model มาใช้ในการจดัทาํการจดัแบ่งประเภทกลุ่ม

ผูข้ายทั้ง 40 ราย ของบริษทัฯ (Portfolio Management) ช้ีให้เห็นว่าการท่ีบริษทัฯ ขาดการบริหารจดัการ
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ความสาํคญักบัผูข้ายแต่ละรายอยา่งเหมาะสม ทาํให ้บริษทัฯ สูญเสียความสมัพนัธ์ทางการคา้กบัผูข้ายไป 
ซ่ึงกลุ่มผูข้ายท่ีบริษทัฯ สูญเสียความสัมพนัธ์ไปแลว้นั้นลว้นจดัอยู่ในกลุ่มท่ีมีผลกระทบต่อกาํไรของ
บริษทัทั้งส้ิน ดงัแสดงในรูปท่ี 2-4 ปัญหาดา้นการบริหารจดักลุ่มผูข้าย ปัญหาท่ีเกิดข้ึนมีผลกระทบใน
การดาํเนินธุรกิจ และ ความย ัง่ยืนขององคก์รในระยะยาวท่ีตอ้งอาศยักลยุทธ์ในการเขา้มาช่วยบริหาร
จดัการ 
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บทท่ี 3 

การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัญหา และผลทีเ่กิดขึน้ 
 
 
3.1 แผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram: CLD) 

แผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram: CLD) เป็นวิธีการคิดเชิงระบบท่ีถูก
นาํเสนอข้ึนโดย John D Sterman (Sterman, 2000) ซ่ึงเป็นการคิดพิจารณาความสัมพนัธ์เชิงเหตุและผลท่ี
เช่ือมโยงกนั สามารถนาํมาใชช่้วยพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ขององคป์ระกอบทั้งหลายไดอ้ยา่งเป็นระบบ 
และทาํให้ช่วยหาสาเหตุท่ีแทจ้ริงของปัญหาได ้อีกทั้งยงัช่วยให้มองไดอ้ย่างรอบดา้น ตวัอย่างเช่นใน
บางคร้ังการแกไ้ขปัญหาอยา่งหน่ึงสามารถส่งผลผลกระทบใหเ้กิดปัญหาอีกอยา่งหน่ึงได ้แผนภูมิวงรอบ
เหตุและผลสามารถออกแบบระบบท่ีสร้างผลลพัธ์ในการแกไ้ขปัญหาอยา่งเหมาะสมใหก้บัองคก์รได ้ 

วิธีการเขียนแผนภูมิวงรอบแหตุและผลเร่ิมตน้จากการกาํหนดประเด็นปัญหา ระบุปัจจยั
หรือตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งทั้ งหมด ทาํการศึกษาและพิจารณาความเช่ือมโยงของเหตุการณ์โดยใช้ลูกศร
(Arrow) เช่ือมโยงจากเหตุไปผล และถา้เหตุและผลสัมพนัธ์ไปในทิศทางข้ึนหรือลงเหมือนกนัให้ใส่
เคร่ืองหมายบวก (+) แต่ถ้าเหตุและผลสัมพนัธ์ไปในทิศทางตรงกันข้ามหรือสวนทางกันให้ใส่
เคร่ืองหมายลบ (-) แลว้ทาํการเช่ือมโยงหลายตวัแปรต่อกนักลายเป็นแผนภูมิวงรอบเหตุและผล โดยท่ี
แผนภูมิวงรอบเหตุและผลเชิงบวก เรียกว่า Positive Loop หรือ Reinforcing Loop หมายถึง ระบบท่ีเช่ือม
กนัอยูใ่หเ้ป็นการเสริมสาเหตุเหล่านั้น และแผนภูมิวงรอบเหตุและผลเชิงลบ เรียกว่า Negative Loop หรือ 
Balancing Loop หมายถึง ระบบท่ีมีผลทาํให้เกิดสมดุลกบัในการแกปั้ญหานั้น ตวัอย่างการแสดงการ
เขียนแผนภูมิวงรอบเหตุและผลไดแ้ก่ แผนภูมิอตัราการเพิ่มข้ึนหรือลดลงของจาํนวนประชากรทั้งหมด  
สามารถอธิบายความเช่ือมโยงไดด้งัน้ี คือ จาํนวนประชากร (Population) เพ่ิมข้ึน มีผลทาํใหอ้ตัราการเกิด
ใหม่ (Births) เพ่ิมข้ึน และ อตัราการเกิดใหม่ (Births) เพิ่มข้ึน มีผลทาํให้จาํนวนประชากร (Population) 
เพ่ิมข้ึน โดยท่ีเป็นแผนภูมิวงรอบเหตุและผลเชิงบวก ในขณะท่ีจาํนวนประชากร (Population) เพ่ิมข้ึน มี
ผลทาํใหอ้ตัราการตาย (Deaths) เพ่ิมข้ึน และ อตัราการตาย (Deaths) เพิ่มข้ึน มีผลทาํใหจ้าํนวนประชากร 
(Population) ลดลง โดยท่ีเป็นแผนภูมิวงรอบเหตุและผลเชิงลบ 
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ภาพท่ี 3.1 ตวัอยา่งแผนภูมิวงรอบเหตุและผล 
ทีม่า : https://systemsandus.com/2012/08/15/learn-to-read-clds/ 

 
เม่ือนาํเคร่ืองมือ Causal Loop Diagrams (CLD) มาเขียนแผนภูมิวงรอบเหตุและผลจะ

แสดงให้เห็นถึงปัญหาและสาเหตุของปัญหาท่ีเกิดข้ึนของบริษทั พี.ซี. อินเตอร์เทรด จาํกัด ได้
ดงัต่อไปน้ี  

 

 
 
ภาพท่ี 3.2 แผนภูมิวงรอบเหตุและผลของบริษทั พี.ซี. อินเตอร์เทรดจาํกดั 

 
การเขียนแผนภูมิวงรอบเหตุและผลเพ่ือวิเคราะห์ปัญหาและสาเหตุของปัญหาท่ีพบใน

บริษทันั้นมีความซบัซ้อน ดงัจะเห็นไดจ้ากในกรณีศึกษาน้ี พบว่ามีจาํนวนความเช่ือมโยงท่ีเกิดข้ึน
หลายวงรอบเหตุและผล ดงันั้นเพ่ือให้ง่ายต่อการทาํความเขา้ใจ จึงไดจ้าํแนกวงรอบเหตุและผล
ออกมาเป็นความสมัพนัธ์ปัญหาและสาเหตุของปัญหาได ้5 ประเดน็ ดงัน้ี  
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3.1.1 ความสัมพนัธ์อย่างยัง่ยืนกับผู้ขาย (เส้นสีเขียว) 
ความสัมพนัธ์อย่างย ัง่ยืนกบัผูข้าย (Sustainability Of Relationship) เป็นหัวใจสําคญัของ

บริษทัในฐานะผูน้าํผลิตภณัฑ์เขา้มาจาํหน่าย (Trader) โดยเร่ิมตน้จากความตอ้งการของผูข้าย (Supplier 
Needs) โดยท่ีเม่ือผูข้าย (Supplier) เลือกบริษทัใดบริษทัหน่ึงเป็นตัวแทนจาํหน่าย ผูข้ายจะกาํหนด
เป้าหมายยอดขายท่ีตอ้งการ หากบริษทัฯ สามารถสร้างยอดขายไดต้รงกบัเป้าท่ีผูข้ายกาํหนดไว ้(Target 
Met) จะส่งผลใหกิ้ดความพึงพอใจของผูข้าย และสามารถรักษาความสมัพนัธ์ระหวา่งผูข้ายไดร้ะยะยาว 

 
 
ภาพท่ี 3.3 แผนภูมิวงรอบเหตุและผลดา้นความสัมพนัธ์อยา่งย ัง่ยนืกบัผูข้าย 
 

3.1.2 ความสามารถในการแข่งขันของบริษทั เปรียบเทียบกับคู่แข่ง (เส้นสีแดง) 
ปัจจยัภายนอกท่ีมีผลกระทบอย่างมากต่อความสามารถในการแข่งขนัของบริษทั คือ คู่แข่ง 

โดยท่ีคู่แข่งหลายรายมุ่งพฒันาขีดความสามารถเพ่ือให้สร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั (Competitor 
Competitiveness/Capability) หากกรณีท่ีขีดความสามารถในการขาย (Sales Capability) และขีดความสามารถ
ในการวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์ (R&D Capability) ของคู่แข่งเหนือกว่าของเรา จะส่งผลให้คู่แข่งไดรั้บ
อนุมติัโปรเจคการพฒันาผลิตภณัฑข์องลูกคา้ (Approved Project) ไป ส่งผลใหจ้าํนวนโปรเจคท่ีไดรั้บอนุมติั
ของบริษทัฯ (No. Of  PC Approved Projects) ลดลง และมีผลต่อเน่ืองทาํให้ยอดขายลดลง และกระทบ
ต่อเน่ืองไปยงัแผนภูมิความสมัพนัธ์อยา่งย ัง่ยนืกบัผูข้ายต่อไปดว้ย (3.1.1) 
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ภาพท่ี 3.4 แผนภูมิวงรอบเหตุและผลดา้นความสามารถในการแข่งขนัของบริษทัเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง 
 

3.1.3 ขดีความสามารถของพนักงานขาย (เส้นสีชมพู) 
ปัจจยัภายในบริษทัท่ีมีผลต่อการอนุมติัโปรเจคการพฒันาผลิตภณัฑข์องลูกคา้ (Approved 

Project) ในส่วนท่ี 1 คือ ขีดความสามารถของพนกังานขาย (Sales Capability) โดยมีแผนภูมิวงรอบเหตุและ
ผลยอ่ย 4 แผนภูมิยอ่ย ท่ีมากระทบต่อการท่ีบริษทัฯ จะไดรั้บจาํนวนการอนุมติัโปรเจคพฒันาผลิตภณัฑ ์
(No. Of  PC Approved Projects)จากลูกคา้ ไดแ้ก่ สาเหตุแรกคือ จาํนวนของพนกังานขายท่ีเพียงพอต่อการ
บริการลูกคา้ (Availability Of  Sales) ซ่ึงถูกกาํหนดมาจากนโยบายบริหารทรัพยากรบุคคล (HR Policy) 
สาเหตุท่ี 2 คือ ทกัษะความสามารถของพนกังานขาย (Ability Of Sales) ซ่ึงเป็นทกัษะดา้นการขายไม่ว่าจะ
เป็นทกัษะการอธิบายสินคา้, ทกัษะการโนม้นา้ว, ทกัษะเปิดและการปิดการขาย เป็นตน้ ซ่ึงไดรั้บมาจาก
การอบรมพฒันาบุคลากร (Training) และสาเหตุท่ี 3 คือ ความสามารถในการส่งสารขอ้มูลท่ีถูกต้อง 
(Accuracy Of  Information) ไปยงัแผนกท่ีเก่ียวขอ้งคือแผนกวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ ์เน่ืองจากพนกังาน
ขายเป็นดา้นขั้นตน้ในการเจรจากบัลูกคา้และรับขอ้มูลความตอ้งการของลูกคา้มาโดยตรง จากนั้นจึงนาํ
ขอ้มูลความตอ้งการของลูกคา้มาส่งต่อให้กบัแผนกวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์เพ่ือทาํโปรเจควิจยัและ
พฒันาผลิตภณัฑ์ให้ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้มากท่ีสุด เม่ือลูกคา้อนุมติัโปรเจควิจยัและพฒันา
ผลิตภณัฑจึ์งนาํมาซ่ึงยอดขายของบริษทัต่อไป และสาเหตุสุดทา้ย ซ่ึงเป็นสาเหตุท่ีครอบคลุมทาํใหเ้กิดขีด
ความสามารถของพนกังานขายคือ การกาํหนดนโยบายในการวางแผนพฒันาทรัพยากรบุคคลนัน่เอง 
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ภาพท่ี 3.5 แผนภูมิวงรอบเหตุและผลดา้นขีดความสามารถของพนกังานขาย 
 

3.1.4 ขดีความสามารถของพนักงานวจิยัและพฒันาผลิตภัณฑ์ (เส้นสีฟ้า) 
ปัจจยัภายในบริษทัท่ีมีผลต่อการอนุมติัโปรเจคการพฒันาผลิตภณัฑข์องลูกคา้ (Approved 

Project) ในส่วนท่ี 2 คือ ขีดความสามารถของพนกังานวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ ์(R&D Capability) โดยมี
แผนภูมิวงรอบเหตุและผลย่อย 4 แผนภูมิย่อย ท่ีมากระทบต่อการท่ีบริษทัฯ จะไดรั้บจาํนวนการอนุมติั
โปรเจคพฒันาผลิตภณัฑ์ (No. Of  PC Approved Projects) จากลูกคา้ ไดแ้ก่ สาเหตุแรกคือ จาํนวนของ
พนกังานพนกังานวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ ์(Availability Of R&D) ซ่ึงถูกกาํหนดมาจากนโยบายบริหาร
ทรัพยากรบุคคล (HR Policy) สาเหตุท่ี 2 คือ ทกัษะความสามารถของพนกังานวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์ 
(Ability Of  R&D) ซ่ึงเป็นทกัษะดา้นการวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ ์ไม่ว่าจะเป็นทกัษะการคิดวิเคราะห์, 
ทกัษะการแกไ้ขปัญหา, ทกัษะการพฒันาริเร่ิมส่ิงใหม่ เป็นตน้ ซ่ึงไดรั้บมาจากการอบรมพฒันาบุคลากร 
(Training) และสาเหตุท่ี 3 คือ จากไดรั้บขอ้มูลท่ีถูกตอ้ง (Accuracy Of  Information) จากแผนกท่ีเก่ียวขอ้ง 
เพ่ีอนาํขอ้มูลความตอ้งการของลูกคา้มาพฒันาผลิตภณัฑใ์หต้รงตามความตอ้งการของลูกคา้มากท่ีสุด เม่ือ
ลูกคา้อนุมติัโปรเจควิจยัและพฒันาผลิตภณัฑจึ์งนาํมาซ่ึงยอดขายของบริษทัต่อไป และสาเหตุสุดทา้ย ซ่ึง
เป็นสาเหตุท่ีครอบคลุมทาํใหเ้กิดขีดความสามารถของพนกังานวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ ์คือ การกาํหนด
นโยบายในการวางแผนพฒันาทรัพยากรบุคคลเช่นเดียวกนั 
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ภาพท่ี 3.6 แผนภูมิวงรอบเหตุและผลดา้นขีดความสามารถของพนกังานวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ ์
 

3.1.5 การวางแผนนโยบาย และการพฒันาทรัพยากรบุคคลของบริษทั (เส้นสีส้ม) 
จากท่ีกล่าวขา้งตน้แลว้ การวางแผนนโยบายและการพฒันาทรัพยากรบุคคลของบริษทั

โดยผูบ้ริหารเป็นผูก้าํหนดทิศทางหลกัใหก้บัองคก์รว่าองคก์รควรจดัสรรปันส่วนกาํไรของบริษทัเพื่อ
เป็นนโยบายทางการเงินอยา่งไร ซ่ึงการจดัสรรอยา่งเหมาะสมมีเพราะต่อการไปถึงตามเป้าหมายกลยทุธ์
นั้ นองค์กร ผูบ้ริหารจึงจาํเป็นต้องวางแผนการกาํหนดนโยบายทางการเงินให้เหมาะสม ซ่ึงใน
กรณีศึกษาน้ีจะเห็นว่าในการพฒันาบุคลากรให้มีความรู้ความสามารถเพื่อให้ไดเ้ปรียบคู่แข่งนั้น 
ผูบ้ริหารให้ความใส่ใจไปทางดา้นพนกังานขายมากกว่าพนกังานวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ ์ทาํให้ฝ่าย
วิจัยและพฒันาผลิตภัณฑ์ไม่สามารถแข่งขันกับคู่แข่งได้ การกําหนดนโนบายของผู ้บริหารท่ี
ความสาํคญั แต่ในการกาํหนดนโยบานนั้นข้ึนกบัผูบ้ริหารของบริษทั และเป็นปัญหาท่ีสามารถเขา้ไป
แกไ้ขจดัการไดย้าก ดงันั้นกรอบในการวิจยัสารนิพนธ์คร้ังน้ีจึงให้ความสนใจในการแกไ้ขปัญหาท่ีเรา
สามารถเขา้ไปแกไ้ขได ้โดยคาดหวงัว่าการแกปั้ญหาคร้ังน้ีจะช่วยให้บริษทัมียอดขายเพ่ิมข้ึน โดย
ยอดขายท่ีเพ่ิมข้ึนน้ีมีโอกาสในการถูกนาํไปกาํหนดนโยบายทางการเงิน และช่วยส่งเสริมให้เกิดการ
พฒันาบุคลากรทางดว้ยวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑใ์ห้มีขีดความสามารถเหนือคู่แข่งอย่างเหมาะสมใน
ระยะยาวได ้ 
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ภาพท่ี 3.7 แผนภูมิวงรอบเหตุและผลดา้นการวางแผนนโยบายและการพฒันาทรัพยากรบุคคลของบริษทั 
 
 
3.2 วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัญหา และโครงสร้างของบริษัท  

จากหวัขอ้ 3.1 แผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram: CLD) สามารถนาํมาใช้
ช่วยพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ขององคป์ระกอบทั้งหลายไดอ้ยา่งเป็นระบบ และทาํให้ช่วยหาสาเหตุท่ี
ของปัญหาได ้เม่ือทาํการพิจาณาสาเหตุท่ีมาของปัญหาประกอบกบัโครงสร้างของบริษท จะทาํให้
เห็นชดัไดว้่า โดยหน่วยงานหลกัมีปัญหาในขณะน้ี คือ แผนกวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ ์ 



29 

 
 

 
 

ภาพท่ี 3.8 วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัญหา และโครงสร้างของบริษทั 
ทีม่า : บริษทั พี.ซี. อินเตอร์เทรด จาํกดั, มิถุนายน 2559 

 
แผนกวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์ เป็นหน่วยงานหลกัท่ีมีความสําคญัในการช่วยเกิดการ

อนุมติัโปรเจคการพฒันาผลิตภณัฑข์องลูกคา้ (Approved Projects) ซ่ึงเป็นท่ีมาของยอดขาย และความพึง
พอใจของผูข้าย ทาํให้เกิดเป็นความสัมพนัธ์ทางการคา้ท่ีย ัง่ยืนต่อไปในระยะยาวตามหัวขอ้3.1 แผนภูมิ
วงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram: CLD) 

ปัญหาท่ีพบ คือ พนักงานท่ีมีความรู้ความสามารถในการออกแบบวิจัยสูตร (R&D 
Formulation) และสามารถช่วยให้คาํแนะนาํเป็นท่ีปรึกษาให้กบัลูกคา้ไดน้ั้น มีพนกังานเพียงคนเดียวคือ 
ผูจ้ดัการแผนกวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์ ในขณะท่ีหน้าท่ีความรับผิดชอบของผูจ้ดัการแผนกวิจยัและ
พฒันาผลิตภณัฑ ์มีหนา้ท่ีความรับผดิชอบท่ีตอ้งดูแลในหลายส่วนงาน ไม่วา่จะเป็น 1) งานวิจยัและพฒันา
ผลิตภณัฑ,์ 2) งานจดัตวัอยา่ง, และ 3) งานตรวจสอบคุณภาพ ทาํให้การจดัสรรเวลาในการวิจยัและพฒันา
ผลิตภณัฑ์ของพนักงานท่ีมีเพียงคนเดียวไม่สามาถทาํไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ จึงเป็นสาเหตุท่ีมาของ
ปัญหาท่ีเป็นจุดสาํคญั (Critical) ท่ีสุด และตอ้งการไดรั้บการแกไ้ข 
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บทที ่4 

กลยุทธ์และแนวทางแก้ไขปัญหา 
 
 

กลยทุธ์ หมายถึง แนวทางในการขบัเคล่ือนองคก์รให้ไปถึงเป้าหมายท่ีวางไว ้โดยในการ
กาํหนดกลยุทธ์ (Strategic Formulation) โดยผูบ้ริหารนั้น ผูบ้ริหารมีหนา้ท่ีในการกาํหนดทิศทางการ
ขบัเคล่ือนองคก์รว่าควรเดินไปในทิศทางใด ดงันั้นแลว้เพ่ือบรรลุวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ การกาํหนด
กลยทุธ์ท่ีดีจึงควรจะใชป้ระโยชน์จากการวิเคราะห์จุดแขง็ของบริษทั หรือความสามารถในการแข่งขนั
ของบริษทั (Core Competencies) เพ่ือกาํหนดว่าแนวทางใดสามารถดาํเนินการแล้วไปเสริมความ
แข็งแกร่งและก่อให้เกิดมูลค่าได ้หรือวิเคราะห์จุดอ่อนของบริษทัเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งเพ่ือหา
แนวทางในการกลบจุดอ่อนนั้น ในการวิเคราะห์ตวัเองและวิเคราะห์สภาวะภายนอกของตลาดหรือ
อุตสาหกรรม ผูบ้ริหารระดบัสูงควรมองอย่างรอบดว้ยเพ่ือกาํหนดกลยุทธ์ในการนาํพาบริษทัไปยงั
เป้าหมายท่ีวางไวไ้ดอ้ย่างเหมาะสม เม่ือผูบ้ริหารระดบัสูงทาํการกาํหนดกลยุทธ์แลว้ ลาํดบัต่อไปคือ
ขั้นตอนในการดาํเนินแผนกลยทุธ์ไปปฏิบติั ในกิจกรรมขององคก์รตอ้งอาศยัผูบ้ริหารระดบักลางเขา้มา
มีบทบาทในการส่ือสารแผนกลยุทธ์นั้นออกมาเป็นรูปแบบในการดาํเนินกิจกรรม เพ่ือให้พนักงาน
ระดับปฏิบัติงานสามารถดาํเนินการตามแผน และองค์กรทั้ งองค์กรมีการดาํเนินกิจกรรมอย่าง
สอดคลอ้งไปในทิศทางเดียวกนัไดท้ัว่ทั้งองคก์ร  

ในการกาํหนดกลยุทธ์ (Strategic Formulation) ภายในองค์กร สามารถแบ่งกลยุทธ์ใน
องคก์ร ออกเป็น 3 ระดบั ไดแ้ก่ กลยทุธ์ระดบัองคก์ร (Corporate Strategy) กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ (Business 
Strategy) และกลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการ (Functional Strategy) 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 4.1 กลยทุธ์ในการขบัเคล่ือนองคก์รในแต่ละระดบั 
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โดยในการกาํหนดกลยทุธ์นั้นผูบ้ริหารระดบัสูงมีหนา้ท่ีในการ 
กาํหนดกลยทุธ์ระดบัองคก์ร (Corporate Strategy) เพื่อกาํหนดแนวทางหรือทิศทางท่ีบริษทั

จะมุ่งไป ส่งต่อลงมายงัผูบ้ริหารระดบักลางทาํหนา้ท่ีในการกาํหนดกลยทุธ์ระดบัธุรกิจ (Business Strategy) 
โดยมีมุมมองทางดา้นการตลาดเพ่ือวิเคราะห์สินคา้หรือบริการของบริษทัว่าควรมุ่งเน้นในทิศทางใด 
เพ่ือใหร้ะดบัปฎิบติัการนอ้มรับกลยทุธ์ระดบัปฎิบติัการไปดาํเนินการต่อไดอ้ยา่งเหมาะสม ในการกาํหนด
กลยุทธ์ท่ีดีนั้น ควรมีแนวทางการกาํหนดกลยุทธ์ให้สอดคลอ้งและสนับสนุนกนั โดยผลลพัธ์จากการ
วิเคราะห์และกาํหนดแนวทางกลยทุธ์ท่ีเหมาะสมจะส่งผลใหร้ะดบัปฏิบติัการ (Functional) มีผลสาํเร็จจาก
การปฎิบติังานท่ีสอดคลอ้งกบักลยุทธ์ระดบัธุรกิจ (Business Strategy) และกลยทุธ์ระดบัธุรกิจสนบัสนุน
กลยทุธ์ระดบัองคก์ร (Corporate Strategy) เพ่ือใหท้ั้งบริษทัสามารถไปถึงเป้าหมายสูงสุดตามท่ีวางไว ้ 
 
 
4.1 กลยุทธ์ระดบัองค์กร (Corporate Strategy) 

กลยุทธ์ระดบัองค์กรเป็นตวักาํหนดทิศทางโดยรวมขององค์กรโดยผูบ้ริหารระดบัสูง 
โดยทัว่ไปการกาํหนดกลยุทธ์ระดบัองค์กร จะมีการกาํหนดแผนระยะยาวโดยข้ึนอยู่กบัระดับการ
เปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจ และบทบาทของแต่ละหน่วยธุรกิจทางกลยุทธ์ (Strategic 
Business Unit: SBU) เช่น ธุรกิจเทคโนโลยีและนวตักรรมซ่ึงมีการเปล่ียนแปลงรวดเร็ว กลยุทธ์ระดบั
องคก์รจึงจาํเป็นตอ้งมีการวางแผนและปรับเปล่ียนในระยะเวลาสั้นกวา่ธุรกิจท่ีมีการเปล่ียนแปลงปรับตวั
ชา้ เช่น การศึกษา , การไฟฟ้า เป็นตน้ โดยทัว่ไปการตดัสินใจกาํหนดกลยทุธ์ระดบัองคก์รจึงเก่ียวขอ้งกบั
การประเมินภายในบริษทั จากจุดแขง็และจุดอ่อนของบริษทั ประกอบกบัการประเมินสภาวะส่ิงแวดลอ้ม
ภายนอก จากโอกาสและอุปสรรคในการดาํเนินธุรกิจ  

กลยุทธ์ระดบัองคก์ร ประกอบดว้ยกลยุทธ์หลกั 3 กลยุทธ์คือ กลยุทธ์ท่ีมุ่งเน้นการเติบโต 
(Growth Strategy) กลยทุธ์การคงตวั (Stabilization Strategy) และกลยทุธ์การหดตวั (Retrenchment Strategy) 
ซ่ึงแต่ละกลยทุธ์มีรายละเอียดดงัน้ี  

 
4.1.1 กลยุทธ์ที่มุ่ งเน้นการเติบโต (Growth Strategy) คือกลยุทธ์ท่ีมุ่งเน้นการเติบโตท่ี

เพ่ิมข้ึนกว่าเดิม ไม่ว่าจะเป็นในการเพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาด, สร้างยอดขาย, การลงทุนเพิม่ข้ึน หรือการ
ขยายตลาดไปยงัอุตสาหกรรมใหม่ โดยกลยุทธ์ท่ีมุ่งเน้นการเติบโต สามารถแบ่งเป็นกลยุทธ์หลกั 3 
ประเภทคือ Intensive Growth, Integrative Growth และ Diversification Growth  

4.1.1.1 Intensive Growth คือ กลยุทธ์ท่ีมุ่งเน้นการเติบโตแบบเข้มข้น ซ่ึง
สามารถกระทาํไดด้ว้ยวิธีการดงัต่อไปน้ี 
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­ Market Penetration คือ การเจาะตลาดโดยมุ่งเพิ่มส่วนแบ่งตลาดของ
ผลิตภณัฑเ์ดิมในตลาดเดิม ดว้ยกิจกรรมทางการตลาด เช่น การเพ่ิมจาํนวนพนกังานขาย การเพิ่มโฆษณา 
การเพ่ิมบริการการส่งเสริมการขาย เป็นตน้ 

­ Market Development คือ การพฒันาตลาดในการขายสินคา้เดิมโดยการเจาะ
ตลาดใหม่ พ้ืนท่ีใหม่ ตวัอยา่งเช่น การขยายสาขาจากกรุงเทพฯ ไปต่างจงัหวดั, การเจาะกลุ่มเป้าหมายใหม่
จากเพศหญิงเป็นเพศชาย, การขยายตลาดจากในประเทศไปต่างประเทศ เป็นตน้ 

­ Product Development คือ การเพ่ิมยอดขายของผลิตภณัฑเ์ดิมดว้ยการพฒันา
ผลิตภณัฑด์ว้ยวิธีการ ปรับปรุง หรือพฒันาผลิตภณัฑแ์ละบริการให้ดียิ่งข้ึน เช่น การออกแบบรถโมเดล
ใหม่, การพฒันาครีมรองพ้ืนเป็นบีบีคุชชัน่ เป็นตน้ โดยทัว่ไปการพฒันาผลิตภณัฑต์อ้งอาศยัการลงทุน
ทางดา้นเงินลงทุนและระยะเวลา รวมถึงการศึกษาพฤติกรรมของตลาดท่ีดีเพ่ือใหผ้ลิตภณัฑท่ี์พฒันาข้ึนมา
นั้นไดรั้บการตอบสนองจากตลาดท่ีดีได ้

4.1.1.2 Integrative Growth คือ กลยุทธ์การขยายธุรกิจจากการรวมตวัดว้ย
การซ้ือหรือควบรวมธุรกิจ ซ่ึงสามารถควบรวมธรุกิจในแนวด่ิง (Vertical) กบัผูท่ี้เก่ียวขอ้งในห่วงโซ่
อุปทาน (Supply Chain) ไม่ว่าจะเป็นผูข้าย (Supplier), ตวัแทนจาํหน่าย (Distributor) หรือแมก้ระทัง่การ
ควบคุมธุรกิจในแนวราบ (Horizontal) กบัลูกคา้ หรือคู่แข่ง เป็นตน้ กลยทุธ์การขยายธุรกิจจากการรวมตวั
สามารถกระทาํไดด้ว้ยวิธีการดงัต่อไปน้ี 

­ Forward Integration คือ การรวมตวัไปขา้งหน้าโดยการซ้ือกิจการของผูจ้ดั
จาํหน่าย สามารถมุ่งสู่ลูกคา้ไดโ้ดยตรง ไม่ตอ้งอาศยัตวัแทนจาํหน่ายเพ่ือใหใ้กลชิ้ดลูกคา้มากข้ึนและสร้าง
ความสามารถในการกระจายสินคา้ พฒันาการบริการและลดตน้ทุนในการดาํเนินงานดา้นงานกระจาย
สินคา้ 

­ Backward Integration คือ การรวมตวัไปขา้งหลงัโดยซ้ือกิจการของผูข้าย
วตัถุดิบ เพ่ือเป็นประโยชน์ในการครอบคลุมธุรกิจอย่างครบวงจร สามารถสร้างความไดเ้ปรียบทางดา้น
ตน้ทุน ปริมาณและแหล่งของวตัถุดิบไดเ้หนือคู่แข่ง 

­ Horizontal Integration คือ การซ้ือกิจการของคู่แข่ง เป็นการสร้างความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในตลาด โดยการนาํจุดแขง็ของคู่แข่งมาเป็นตอ้งตนเอง และลดจาํนวนคู่แข่งใน
ตลาดลงดว้ย 

4.1.1.3 Diversification Growth คือกลยทุธ์กระจายธุรกิจ โดยการขยายธุรกิจ
เดิมไปสู่ธุรกิจใหม่ สามารถกระทาํได ้3 วิธีเช่นกนั คือ 

­ Concentric คือ การทาํธุรกิจท่ีสมัพนัธ์กบัธุรกิจเดิม โดยผลิตภณัฑช์นิดใหม่
อยูบ่นพ้ืนฐานองคค์วามรู้ของผลิตภณัฑช์นิดเดิม ตวัอย่างเช่น การทาํฟาร์มเล้ียงหมู ฟาร์มเล้ียงไก่ ฟาร์ม
เล้ียงเป็ด เป็นตน้ 
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­ Conglomerate คือ การทาํธุรกิจท่ีไม่สัมพนัธ์กบัธุรกิจเดิม โดยผลิตภณัฑ์
ชนิดใหม่ไม่มีความเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์ชนิดเดิมท่ีมีอยู่เลย เช่น เดิมทาํธุรกิจกระดาษ กระจายไปทาํ
ธุรกิจปูน ธุรกิจค่ายเพลง เป็นตน้ 

­ Horizontal คือ การควบรวมธุรกิจใหม่ท่ีมุ่งจาํหน่ายใหแ้ก่ลูกคา้กลุ่มเดิมของ
ตน โดยการซ้ือกิจการ (Acquisition), มีพนัธมิตรทางธุรกิจ (Strategic Alliance) เป็นตน้ 

 
4.1.2 กลยุทธ์การคงตัว (Stabilization Strategy) คือ กลยุทธ์ในการรักษาเสถียรภาพ

แบบเดิมไว ้โดยคงรักษาการดาํเนินการไวแ้บบเดิม ไม่เนน้การขยายกิจการหรือการลงทุนเพิ่ม องคก์รท่ี
เหมาะกบักลยทุธ์การคงตวัคือองคก์รท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรมท่ีมีการเติบโตเตม็ท่ีแลว้ 

 
4.1.3 กลยุทธ์การหดตัว (Retrenchment Strategy) คือ กลยุทธ์ในการตั้ งรับหาวิธีเพ่ือ

แกปั้ญหาท่ีองคก์รกาํลงัเผชิญ องคก์รท่ีเหมาะกบักลยทุธ์การหดตวั สามารถมีแนวทางแกไ้ขได ้ดงัน้ี    
4.1.3.1 Turnaround คือ การพลิกฟ้ืน หรือฟ้ืนฟูกิจการ ในช่วงท่ียงัไม่ถึงขั้น

วิกฤติ หากปรับตวัไดท้นับริษทัสามารถพลิกฟ้ืนสภาวะการณ์น้ีไดโ้ดยวิธีการต่างๆ เช่น เช่น การปรับ
โครงสร้างองคก์ร การเปล่ียนทีมบริหาร ปรับปรุงระบบการทาํงาน เป็นตน้ 

4.1.3.2 Harvest คือ การขายสินทรัพย์บางส่วนขององค์กรในช่วงท่ียงั
สามารถทาํกาํไรไดอ้ยูเ่พ่ือนาํเงินสดท่ีไดไ้ปใชใ้นการดาํเนินกิจการ 

4.1.3.3 Divestiture คือการขายกิจการบางกิจการขององค์กรท่ีประสบ
ปัญหาร้ายแรง จนมีผลกระทบต่อภาพรวมขององคก์รทั้งหมดในอนาคตได ้เช่น การขายธุรกิจท่ีไม่สร้าง
กาํไร หรือขาดทุนออกไป เพ่ือประคบัประคองธุรกิจท่ีเหลือในภาพรวม เป็นตน้ 

4.1.3.4 Liquidation คือการเลิกกิจการทั้งหมดขององคก์รขายธุรกิจท้ิง เม่ือ
องคก์รไม่สามารถดาํเนินการต่อไปได ้หรือเม่ือพิจารณาแลว้เห็นวา่หากดาํเนินการต่อไปมีแต่ขาดทุน 
 
 
4.2 กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ (Business Strategy)  

คือกลยทุธ์รท่ีองคก์รใชส้ร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัเหนือคู่แข่ง โดยการกาํหนดกล
ยุทธ์ท่ีนิยมใช้ คือ กลยุทธ์การแข่งขนัของพอร์เตอร์ (Michael E. Porter, 1985) โดยมีมิติในการมอง
แบ่งเป็น มิติดา้นขอบเขตการแข่งขนัมุมมองตลาด ไดแ้ก่ เป้าหมายแคบ และ เป้าหมายกวา้ง และ มิติดา้น
ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ไดแ้ก่ ผูน้าํดา้นตน้ทุน และ ผูน้าํดา้นการสร้างความแตกต่าง ดงันั้นกล
ยทุธ์ระดบัธุรดิจโดยพอร์เตอร์ จึงสามารถกระทาํไดด้งัน้ี คือ 
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4.2.1 กลยุทธ์การเป็นผู้ นําด้านต้นทุน (Cost Leadership Strategy) เป็นกลยุทธ์ของ 
องคก์รท่ีมีตลาดเป้าหมายกวา้ง และมุ่งเนน้การเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุน มุ่งเนน้การเสนอสินคา้และบริการ
ดว้ยตน้ทุนท่ีตํ่ากว่าคู่แข่ง ทาํให้องคก์รมีกาํไรสูงข้ึน หรือการเพ่ิมส่วนแบ่งการตลาดให้สูงข้ึน เพ่ือให้
สามารถอยูร่อดไดใ้นสถานการณ์ท่ีการแข่งขนัรุนแรงได ้กลยทุธ์น้ีจะเป็นกลยทุธ์ท่ีเหมาะกบับริษทัท่ี
เป็นผูน้าํในตลาดท่ีมีความแข็งแกร่ง สามารถดาํเนินธุรกิจท่ีมีการประหยดัต่อขนาด (Economy Of 
Scale) ได ้การมุ่งเนน้ลดตน้ทุนในการผลิต สามารถทาํไดโ้ดยการนาํเทคโนโลยีมาช่วยใชใ้นการผลิต
ปริมาณมาก หรือการลดตน้ทุนดา้นค่าแรง หรือ การขนส่ง เป็นตน้  

 
4.2.2 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Differentiation Strategy) เป็น 

กลยทุธ์ของ องคก์รท่ีมีตลาดเป้าหมายกวา้ง และมุ่งเนน้การเป็นผูน้าํดา้นการสร้างความแตกต่าง เป็น 
กลยทุธ์ท่ีเสนอผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีดีกว่าใหก้บัผูรั้บบริการ โดยการสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งใน
ตลาด  การกาํหนดกลยทุธ์ในการสร้างความแตกต่างว่าจะสร้างดว้ยวิธีใดนั้นข้ึนอยู่กบัธรรมชาติของ
ธุรกิจในปัจจุบนัว่ามีการนาํเสนอสินคา้และบริการในนั้นใด รูปแบบใด วิธีไหนบา้ง ดงันั้นการศึกษา
วิจยัทางการตลาดท่ีดีจะช่วยส่งเสริมใหมี้ขอ้มูลท่ีน่าเช่ือถือในการนาํไปพฒันาผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ี
ดีกว่าใหก้บัผูรั้บบริการได ้ 

 
4.2.3 กลยุทธ์การเป็นผู้ นําด้านต้นทุนเฉพาะกลุ่ม (Cost Focus Strategy) เป็นกลยุทธ์

ของ องคก์รท่ีมีตลาดเป้าหมายแคบ และมุ่งเน้นการเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุน แตกต่างจากกลยุทธ์การเป็น
ผูน้าํดา้นตน้ทุนตรงท่ีตลาดเป้าหมายเป็นเป้าหมายแคบหรือเฉพาะกลุ่ม (Niche Markets)  

 
4.2.4 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์เฉพาะกลุ่ม (Differentiation Focus 

Strategy) เป็นกลยทุธ์ของ องคก์รท่ีมีตลาดเป้าหมายแคบ และมุ่งเนน้การเป็นผูน้าํดา้นการสร้างความ
แตกต่าง มีความแตกต่างจากกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ตรงท่ีตลาดเป้าหมายเป็น
เป้าหมายแคบหรือเฉพาะกลุ่ม (Niche Markets) โดยการพฒันาผลิตภณัฑ์ท่ีมีความโดดเด่น มีความ
แตกต่างเฉพาะตวัสูง เหมาะกบักลุ่มเป้าหมายเฉพาะกลุ่ม  

 
 

4.3 กลยุทธ์ระดบัปฎบัิติการ (Functional Strategy) 
กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Functional Strategy) หรือกลยุทธ์ระดับหน้าท่ี  (Operation 

Strategy) เป็นกลยุทธ์ท่ีใช้กาํหนดวิธีการปฎิบติแต่ละหน่วยงานภายในบริษัทให้สนับสนุนและ
สอดคลอ้งกบักลยทุธ์ในระดบัธุรกิจ กลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการเก่ียวขอ้งกบัหน่วยงานยอ่ย ๆ ภายในองคก์ร 
ตวัอยา่งเช่น กรณีศึกษาบริษทั พี.ซี. อินเตอร์เทรด จาํกดั มีระดบัปฏิบติัการประกอบดว้ย ฝ่ายขาย (Sales 
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Department) ,  ฝ่ ายคลัง สินค้าและจัด ส่ ง  (Logistics And Warehouse) ,  และฝ่ ายบริหารทั่วไป 
(Administration)  

 
4.3.1 ฝ่ายขาย (Sales Department Strategy) ประกอบดว้ยแผนกดงัต่อไปน้ี คือ 
­ แผนกขาย (Sales; SA) ทาํหนา้ท่ี ขายสินคา้ท่ีมีนวตักรรมและใหบ้ริการลูกคา้ 
­ แผนกประสานงานขาย (Sales Coordination; SC) ทาํหนา้ท่ี รับคาํสั่งซ้ือ, รับขอ้ร้องเรียน

จากลูกคา้และวดัความพึงพอใจลูกคา้ 
­ แผนกสนบัสนุนการขายทางดา้นวิชาการและการตลาด (Technical And Marketing Support; 

TM) ทาํหนา้ท่ีอบรมความรู้สินคา้, จดักิจกรรมส่งเสริมทางการตลาด และสนบัสนุนขอ้มูลการขาย 
­ แผนกวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์ (Research And Development; RD) ทาํหน้าท่ีวิจยัและ

พฒันาผลิตภณัฑ ์พร้อมทดสอบสินคา้เพ่ือหาขอ้ไดเ้ปรียบของลกัษณะสินคา้เม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง 
 
4.3.2 ฝ่ ายคลังสินค้าและจัดส่ง  (Logistics And Warehouse Strategy) โดยแผนก

คลงัสินคา้ทาํหนา้ท่ี จดัเกบ็สินคา้, เบิกจ่าย และแบ่งบรรจุสินคา้ ส่วนจดัส่งทาํหนา้ท่ีวางแผนและจดัส่ง
สินคา้ไปยงัลูกคา้ 

 
4.3.3 ฝ่ายบริหารท่ัวไป (Administration Strategy) จะประกอบดว้ยหลายหน่วยงานซ่ึงทาํ

หนา้ท่ี ในการจดัซ้ือ, บญัชี, การเงิน, บุคคล และบริหารทัว่ไป  
ในการกาํหนดกลยทุธ์ระดบัปฎิบติัการ (Functional Strategy) นั้นแต่ละฝ่ายมีกลยทุธ์ในการ

ปฎิบติังานท่ีสอดคลอ้งกบักลยทุธ์ระดบัธุกิจ และควรมีการทาํงานประสานกนัเพื่อนาํพาองคก์รใหบ้รรลุ
เป้าหมายตามท่ีถูกกาํหนดมาจากผูบ้ริหารได ้ 

 
 

4.4 แนวทางกลยุทธ์สําหรับบริษัท พ .ีซี. อินเตอร์เทรด จํากัด 
จากการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขนัในอุตสาหกรรม, สภาวะการแข่งขนัภายนอก และการ

วิเคราะห์ภายในบริษทั นั้น จะช่วยให้ผูบ้ริหารมีขอ้มูลท่ีช่วยนาํมาตดัสินใจในการกาํหนดแนวทางกลยทุธ์
ท่ีเหมาะสมสําหรับบริษทั โดยมุ่งหวงัว่าจะสามารถเขา้ไปช่วยแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึน และนาํองคก์รไปสู่
เป้าหมายระยะยาวท่ีวางไวไ้ด้ โดยในการกาํหนดกลยุทธ์แต่ละระดบันั้ น ควรมีความสอดคลอ้งและ
สนบัสนุนกนั ดงัต่อไปน้ี คือ 
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ภาพที ่4.1 แนวทางกลยทุธ์สาํหรับบริษทั พี.ซี. อินเตอร์เทรด จาํกดั 
 

4.4.1 กลยุทธ์ระดบัองค์กร (Corporate Strategy) 
จากการวิเคราะห์บริบทขององค์กรผ่านทางลกัษณะการดาํเนินธุรกิจ (Business context) 

ประกอบกบัวิสัยทศัน์และพนัธกิจของผูบ้ริหารท่ีมุ่งเนน้การเป็นเลิศให้การบริการและการพฒันาดา้น
นวตักรรมและองค์ความรู้เพื่อให้เกิดผลิตภณัฑ์ท่ีตรงกบัความต้องการของตลาด ประกอบกบัการ
วิเคราะห์ดา้นแรงกระทบต่างๆ ในอุตสาหกรรม และปัจจยัแวดลอ้มภายนอก เพ่ือเสริมจุดแข็ง และกลบ
จุดอ่อน บริษทั พี.ซี. อินเตอร์เทรด จาํกดั ควรใชก้ลยทุธ์ท่ีมุ่งเนน้การเติบโต (Growth Strategy) เพื่อให้มี
ความเช่ียวชาญทางการเคมีเคร่ืองสาํอางของตลาดในประเทศไทยอยา่งเฉพาะดา้น โดยมุ่งเนน้การเติบโต
เนน้เฉพาะกลุ่มสินคา้โดยในกรณีศึกษาน้ีสนใจกลยทุธ์ในการบริหารจดัการกลุ่มผูข้ายประเภท Strategic 
Products เน่ืองจากเป็นกลุ่มสินคา้ท่ีทาํใหบ้ริษทัฯ มีกาํไรสูงและช่วยสร้าง Competitive Advantage เหนือ
คู่แข่งได ้และตามท่ีไดว้ิเคราะห์การจดัแบ่งประเภทกลุ่มผูข้าย (Portfolio Management) ในหวัขอ้ 2.5)  

 
4.4.2 กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ (Business Str ategy) 
จากการวิเคราะห์ในภาพท่ี 2.1 Porters 5 Forces Analysis อุตสาหกรรมนาํเขา้เคมีเคร่ืองสาํอาง

ประกอบกบัการวิเคราะห์บริษทัฯ พบว่าความเช่ียวชาญเฉพาะดา้นและความสามารถในการวิจยัและพฒันา
ผลิตภณัฑเ์ป็นปัจจยัท่ีช่วยสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดงันั้นกลยทุธ์ในการนาํเสนอผลิตภณัฑแ์ละ
บริการท่ีดีกวา่ใหก้บัผูรั้บบริการโดยการสร้างความแตกต่าง (Differentiation) จากคู่แข่งนาํเขา้วตัถุดิบเคมี
เคร่ืองสําอาง (Raw Material) โดยทาํธุรกิจไม่เพียงแค่นาํเคมีเคร่ืองสาํอางเขา้มาโดยการซ้ือมาและขายไป
ตามปกติ แต่ยงันาํเสนอนาํเสนอแนวคิดผลิตภณัฑส์าํเร็จรูปใหม่ๆ  เพื่อผลกัดนัให้เกิดการอนุมติัวตัถุดิบ
เคมีเคร่ืองสาํอาง (Approved Projects)  ดงันั้นผลิตภณัฑท่ี์โดดเด่นและแตกต่างของบริษทัและสามารถสร้าง
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กาํไรท่ีดีให้กบับริษทัได ้คือสินคา้ของกลุ่มผูข้ายประเภท Strategic Products สินคา้ในกลุ่มน้ีจึงควรไดรั้บ
การใส่ใจการในทาํการตลาดและนาํเสนอแก่ลูกคา้ นอกเหนือจากน้ีความแตกต่างในการแข่งขนัทางดา้นการ
ใหค้าํแนะนาํและการปรึกษาท่ีเช่ียวชาญ ในการพฒันาผลิตภณัฑร่์วมกบัลูกคา้ยงัเป็นอีกหน่ึงความโดดเด่น
และแตกต่างท่ีจะสร้างความน่าเช่ือถือของบริษทัทาํให้ลูกคา้นึกถึงบริษทัฯ มาเป็นอนัดบัแรก โดยระหว่าง
การพฒันาผลิตภณัฑห์ากมีปัญหาเชิงเทคนิคฝ่ายวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑค์วรติดต่อประสานงานกบัผูข้าย 
ซ่ึงมีความรู้และความเช่ียวชาญในสินคา้สูงเพ่ือให้เกิดการพฒันาสินคา้ร่วมกนั (Co-Development) ระหว่าง
ผูข้าย บริษทัฯ และลูกคา้ ซ่ึงจะให้เกิดการแบ่งปันขอ้มูลระหว่างกนั (Share Information), ร่วมกนัแกไ้ข
ปัญหาไดอ้ยา่งตรงจุดและสามารถเกิดเป็นการสร้างสมัพนัธ์ในระยะยาวไดดี้  

 

 
 
ภาพที ่4.2 บริษทั พี.ซี. อินเตอร์เทรด นาํเสนอความแตกต่างจากคู่แข่งทัว่ไป 

 
4.4.3 กลยุทธ์ระดบัปฎบัิติการ (Functional Strategy) 
ระดับปฏิบัติการภายในบริษทั พี.ซี. อินเตอร์เทรด จาํกัด ประกอบด้วยฝ่ายขาย (Sales 

Department Strategy), ฝ่ายคลงัสินคา้และจดัส่ง (Logistics And Warehouse Strategy), และฝ่ายบริหารทัว่ไป 
(Administration Strategy) ซ่ึงแต่ละฝ่ายควรทาํงานประสานกนัเพื่อนาํพาองคก์รใหบ้รรลุเป้าหมายเดียวกนั
ได ้ 

ฝ่ายขาย (Sales Department Strategy) ประกอบดว้ยแผนกดงัต่อไปน้ี คือ 
­ แผนกขาย (Sales; SA) ทาํหนา้ท่ี ขายสินคา้ท่ีมีนวตักรรมและใหบ้ริการลูกคา้ 
­ แผนกประสานงานขาย (Sales Coordination; SC) ทาํหนา้ท่ี รับคาํสัง่ซ้ือ, รับขอ้ร้องเรียน

จากลูกคา้ และวดัความพึงพอใจลูกคา้ 
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­ แผนกสนับสนุนการขายทางด้านวิชาการและการตลาด (Technical And Marketing 
Support; TM) ทาํหนา้ท่ีอบรมความรู้สินคา้, จดักิจกรรมส่งเสริมทางการตลาด และสนบัสนุนขอ้มูลการ
ขาย 

­ แผนกวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ ์(Research And Development; RD)  ทาํหนา้ท่ีวิจยัและ
พฒันาผลิตภณัฑ ์พร้อมทดสอบสินคา้เพ่ือหาขอ้ไดเ้ปรียบของลกัษณะสินคา้เม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง 

ฝ่ายคลงัสินคา้และจดัส่ง (Logistics And Warehouse Strategy) โดยแผนกคลงัสินคา้ทาํหนา้ท่ี 
จดัเกบ็สินคา้, เบิกจ่าย และแบ่งบรรจุสินคา้ ส่วนจดัส่งทาํหนา้ท่ีวางแผนและจดัส่งสินคา้ไปยงัลูกคา้ 

ฝ่ายบริหารทัว่ไป (Administration Strategy) จะประกอบดว้ยหลายหน่วยงานซ่ึงทาํหนา้ท่ี ใน
การจดัซ้ือ, บญัชี, การเงิน, บุคคล และบริหารทัว่ไป  

แมว้่าภายใต้ระดบัปฎิบติัของบริษทั พี.ซี. อินเตอร์เทรด จาํกดั ประกอบด้วยหลายฝ่าย 
อยา่งไรก็ตามในงานวิจยัสารนิพนธ์น้ีให้ความสนใจในการแกไ้ขปัญหาและกาํหนดกลยทุธ์ใหแ้ผนกวิจยั
และพฒันาผลิตภัณฑ์ (Research And Development; RD) โดยมีเป้าหมายมุ่งให้แผนกวิจัยและพฒันา
ผลิตภณัฑมี์ขีดความสามารถในการแข่งขนัทางดา้นการวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ ์(R&D Capabilities) สูง
ยิ่งข้ึนเพื่อให้เกิดการพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ (New Product Development) ท่ีตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้
เพ่ิมมากข้ึน และสามารถเขา้ไปจดัการกบัปัญหารท่ีเกิดข้ึนกบับริษทัในขณะน้ีได ้

แนวทางในการดาํเนินการเพื่อพฒันาแผนกวิจัยและพฒันาผลิตภัณฑ์ (Research And 
Development; RD) สามารถดาํเนินการไดห้ลายทาง ไดแ้ก่ 

4.4.3.1 การเพ่ิมการวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์ภายในองค์กรเอง (In-House 
R&D) สามารถดาํเนินการได้โดยการเพ่ิมจาํนวนและทักษะของพนักงานวิจัยและพฒันาผลิตภณัฑ์ 
(Recruitment & Training) โดยวิธีน้ีตอ้งอาศยัเงินลงทุนในการจา้งพนกังานวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑเ์พ่ิม 
และตอ้งอาศยัระยะเวลาให้การพฒันาบุคลากรให้มีความรู้ความสามารถ เน่ืองจากในการวิจยัและพฒันา
ผลิตภณัฑ์ให้มีความสามารถสูงนั้นตอ้งอาศยัระยะเวลาในการถ่ายทอดขอ้มูลและการเรียนรู้ (Learning 
Curve) 

4.4.3.2 การใช้บริการการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์จากภายนอกองค์กร 
(Outsourcing) หมายถึงการจ้างหรือการใช้บริการจากภายนอกองค์กรท่ีมีความเช่ียวชาญ โดยการทาํ
สัญญาเพ่ือใหอ้งคก์รภายนอกเขา้มารับผิดชอบดาํเนินการ โดยอาจจะเป็นสัญญาระยะส้ันหรือระยะยาว 
โดยส่วนใหญ่เหตุผลท่ีองคก์รเลือกใชอ้งคก์รจากภายนอกสามารถเกิดไดจ้ากหลายสาเหตุ ไดแ้ก่ ความ
เร่งด่วนของงาน, ความเช่ียวชาญขององคก์รภายนอกเม่ือเทียบกบับริษทั หรือเพื่อลดระยะเวลาและเงิน
ลงทุนของบริษทั  

4.4.3.3 การสร้างความร่วมมือจากพนัธมิตร (Partnership) ในการทาํธุรกิจ
ปัจจุบนัตอ้งยอมรับว่าหลายบริษทัเร่ิมมีแนวคิดว่าธุรกิจไม่สามารถดาํเนินงานไดเ้พียงลาํพงั จึงทาํใหเ้ป็น
ท่ีมาของแนวคิดการสร้างความร่วมมือจากภายนอกโดยการมองหาพนัธมิตร (Partner) ท่ีสามารถเขา้มาช่วย
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สร้างหรือเสริมจุดแขง็ให้เกิดความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั โดยมีวตัถุประสงคห์ลากหลายไม่ว่าจะเป็น 
เพ่ือลดตน้ทุนในการผลิตหรือการวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ,์ การลดตน้ทุนโดยการใชท้รัพยากรร่วมกนั, 
หรือ การลดระยะเวลาในการปล่อยสินค้าออกสู่ตลาดเป็นต้น การสร้างความร่วมมือจากพนัธมิตร 
(Partnership)  แตกต่างจากการใชบ้ริการการจากภายนอกองคก์ร (Outsourcing) ในประเดน็ทางดา้นการเงิน 
โดยทัว่ไปแลว้การใชบ้ริการจากภายนอกองคก์รจะมีเร่ืองการเงินหรือค่าจา้งมาเก่ียวขอ้ง แต่พนัธมิตรไม่
จาํเป็นตอ้งเก่ียวขอ้งกบัการเงินเสมอไป อาจมีการสร้างขอ้ตกลงร่วมกนัในประเดน็อ่ืนๆท่ีใหป้ระโยชน์กบั
ทั้ง 2 ฝ่ายกเ็ป็นได ้โดยการสร้างความร่วมมือจากพนัธมิตร สามารถกระทาํได ้2 แนวทาง  

4.4.3.3.1 พนัธมิตรทางธุรกิจ (Business Alliance) คือ ขอ้ตกลง
ระหวา่งธุรกิจกบัธุรกิจ มีการร่วมกนัลงทุนในโครงการอยา่งหน่ึงหรือร่วมมือกนัทาํธุรกิจอยา่งหน่ึงเป็นการ
ชัว่คราวเฉพาะกิจหรือเป็นการถาวร 

4.4.3.3.2 การสร้างความร่วมมือทางธุรกิจกบักลุ่มมหาวิทยาลยั 
(Academic/ University Collaboration) คือ ขอ้ตกลงระหว่างธุรกิจกบัสถาบนัการศึกษา โดยในประเทศไทยมี
มหาวิทยาลัยท่ีมีหลักสูตรเปิดสอนด้านวิทยาศาสตร์เคร่ืองสําอาง ได้แก่ มหาวิทยาลยัแม่ฟ้าหลวง, 
มหาวิทยาลยัหัวเฉียว, มหาวิทยาลยันเรศวร, มหาวิทยาลยัราชภฏัสวนดุสิต, จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั และ
มหาวิทยาลยัมหิดล เป็นตน้ 
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บทท่ี 5 

การนําแผนกลยุทธ์ไปปฎบัิต ิ
 
 
5.1 แนวคดิในการนําแผนกลยุทธ์ในปฎบัิติ 

จากการนาํเสนอกลยทุธ์สาํหรับแผนกวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ ์พบว่าสามารถดาํเนินการได้
หลายแนวทาง อย่างไรก็ตามสร้างความร่วมมือทางธุรกิจ (R&D Partnership) กับกลุ่มมหาวิทยาลัย 
(Academic/University Collaboration) เป็นส่ิงท่ีบริษทัควรให้ความสนใจ เน่ืองจากเม่ือพิจารณา 2 มิติ 
ไดแ้ก่ มิติความพร้อมขององค์กร และมิติผลกระทบต่อองค์กรแลว้ พบว่า วิธีน้ีเป็นวิธีท่ีมีความ
น่าสนใจท่ีสุด เพราะไม่ตอ้งอาศยัการเตรียมตวัหรือการลงทุนเพ่ิมมาก อีกทั้งดา้นผลกระทบต่อองคก์ร
นั้นจะเห็นไดว่้ามีทีประโยชน์ต่อธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็นแหล่งทรัพยากรท่ีมีขีดความสามารถเพ่ิมมากข้ึน 
(R&D Capabilities) ทั้ งทางด้านจํานวนคน (No. Of R&D forces) และทักษะความสามารถความ
เช่ียวชาญเพ่ิมมากข้ึน (Ability)  จากมหาวิทยาลยั พร้อมดว้ยการช่วยลดระยะเวลาในการวิจยัและ
พฒันาผลิตภณัฑจ์ากการท่ีนาํการวิจยัไปวิจยันอกสถานท่ีโดยการส่งโปรเจคไปให้มหาวิทยาลยัช่วย
วิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ ์อีกทั้งทางเลือกในการสร้างความร่วมมือทางธุรกิจกบัมหาวิทยาลยัยงัช่วย
ใหบ้ริษทัสามารถมีจาํนวนบุคลากรเพิ่มมากข้ึน โดยไม่ตอ้งเสียค่าใชจ่้ายในการรับพนกังานใหม่ หาก
พิจารณาการรับนักศึกษาฝึกงานเขา้มาช่วยวิจัยและพฒันาผลิตภณัฑ์ภายในบริษทั เน่ืองจากทาง
มหาวิทยาลัยเองก็มีความต้องการท่ีจะผลิตนักศึกษาท่ีมีความรู้ความสามารถนําความรู้ท่ีได้ไป
ปฎิบติังานไดจ้ริง ทาํให้ผลผลิตของมหาวิทยาลยัเป็นท่ีตอ้งการของตลาดและมหาวิทยาลยัได้รับ
ช่ือเสียงท่ีดีตามไปดว้ย  

นอกดา้นผลประโยชนท่ีแฝงอยู่จากการเป็นพนัธมิตรกบัมหาวิทยลยัท่ีบริษทัจะไดรั้บ 
คือ การใชป้ระโยชน์จากแหล่งสถานศึกษาท่ีเป็นสถานท่ีบ่มเพาะชั้นดีท่ีจะช่วยใหป้ระโยชน์กบับริษทั
โดยนกัศึกษาท่ีกาํลงักา้วเขา้สู่วยัทาํงานมีความคุน้เคยในช่ือและลกัษณะสินคา้ของบริษทั เม่ือเขา้สู่วยั
ทาํงานจะช่วยใหเ้กิดการตระหนกัถึงสินคา้ของบริษทั (Brand Awareness) เป็นอนัดบัแรก อีกทั้งแหล่ง
การศึกษายงัเป็นศูนยร์วมขอ้มูลการวิจยัชั้นดีท่ีจะช่วยถ่ายทอดไปยงัผูข้าย (Supplier) เพ่ือให้ผลิต
สินคา้ท่ีเหมาะกบักบัตลาดของประเทศไทยได ้ 
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ภาพที ่5.1 การตดัสินใจเลือกแนวทางในการแกไ้ขปัญหา 

 
เม่ือมีการกาํหนดกลยทุธ์ (Strategic Formulation) โดยผูบ้ริหาร ขั้นตอนต่อมาคือการนาํแผน

กลยุทธ์ไปปฏิบติั (Strategic Execution) ในรูปของการเขียนแผนปฎิบติังาน (Action Plan) และทาํการ
ติดตาม ควบคุมเพ่ือใหทุ้กฝ่ายในบริษทัปฎิบติัตามแผนกลยทุธ์ท่ีวางไว ้(Strategic Control) โดยเคร่ืองมือ
ท่ีบริษทัฯ ควรนาํมาใช้ในการบริหารงาน และประเมินความสําเร็จของการดาํเนินงานในคร้ังน้ี คือ 
Balanced Scorecard โดยมีตัวกําหนดวัตถุประสงค์คุณภาพการดําเนินงาน (KPI : Key Performance 
Indicator) เพ่ือการติดตาม ควบคุม วดัผลความสาํเร็จจากการปฎิบติั ว่าไดต้ามเป้าหมายตามกลยทุธ์ท่ีได้
วางแผนไวห้รือไม่ อย่างไรก็ตาม ในการระหว่างการดาํเนินกิจกรรมอาจมีส่ิงท่ีเกิดข้ึนแลว้กระทบต่อ
เป้าหมายท่ีบริษทัตั้งใจไว ้ดงันั้นบริษทัจึงจาํเป็นตอ้งมีการวางแผนเพ่ือควบคุมความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึน 
(Risk Management) แลว้ส่งผลทาํใหอ้งคก์รไม่สามารถบรรลุเป้าหมายตามท่ีตั้งใจไวไ้ด ้

 
 

5.2 แนวทางและขั้นตอนการดาํเนินงานตามกลยุทธ์ (Action Plan) 
หลงัจากเม่ือองคก์รกาํหนดวตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายหลกัเรียบร้อยแลว้ ในการนาํแผน

กลยุทธ์ไปปฏิบติั (Strategic Execution) นิยมจดัทาํจดัทาํแผนงาน/โครงการในรูปของการเขียนแผน
ปฎิบติังาน (Action Plan) โดยแผนปฏิบติังานมีเป็นเคร่ืองมือในการแปลงแผนงาน/โครงการใหเ้ห็นเป็น
กิจกรรมในเชิงปฏิบติั และช่วยในการควบคุม ติดตาม ให้ผูป้ฏิบติังานสามารถดาํเนินงานปฏิบติังาน
เพ่ือใหอ้งคก์รบรรลุวตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายท่ีวางไวไ้ด ้โดยในแผนปฎิบติัการจะมีการระบุกิจกรรม 
ผูรั้บผดิชอบ และกรอบเวลาในการดาํเนินกิจกรรมนั้น ๆ  
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โดยแผนงานน้ีเขียนข้ึนมาเพื่อวตัถุประสงค ์คือ พฒันาขีดความสามารถดา้นการวิจยัและ
พฒันาผลิตภณัฑ ์โดยมีส่วนท่ีเก่ียวขอ้ง 2 ส่วน ดงัน้ีคือ แผนพฒันาจากภายนอกองคก์ร และ แผนพฒันา
ภายในองคก์ร  

 

 
ภาพที ่5.2 อธิบายแผนงานและกรอบระยะเวลาปฎิบติังาน 

 
ภายใตก้รอบระยะเวลาท่ีกาํหนด คือ 1 ปี แผนปฏิบติังานน้ีถือเป็นแผนปฏิบติังานใน

ระยะต้น (Phase 1) โดยมุ่งหวงัท่ีจะทาํให้เกิดการพฒันาขีดความสามาถด้านการวิจยัและพฒันา
ผลิตภัณฑ์โดยอาศัยการลงทุนโดยเร็ว จึงใช้แผนพฒันาจากภายนอกองค์กร เพ่ือให้สามารถ
ตอบสนองต่อความตอ้งการและการขยายตวัของตลาดผูบ้ริโภคทางดา้นเคร่ืองสําอางท่ีเติบโตข้ึน
อยา่งรวดเร็วโดยอาศยัการลงทุนทั้งทางดา้นระยะเวลาและจาํนวนเงินลงทุนนอ้ย โดยมีการกาํหนด
ตวัช้ีวดัของกิจกรรมว่าประสบผลสําเร็จหรือไม่ เพื่อนาํขอ้มูลไปประเมินต่อว่าแผนปฏิบติัการน้ี
เหมาะสมท่ีจะดาํเนินการต่อไปในปีถดัไปหรือไม่ และในระหว่างการดาํเนินกิจกรรมภายในองคก์ร
เองจาํเป็นตอ้งเร่งพฒันาในเกิดการแลกเปล่ียนขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ในการพฒันาขีดความสามารถ
ของตนเอง โดยปกติแลว้ในระยะเวลาท่ีเกิดการเรียนรู้ใชร้ะยะเวลานาน ซ่ึงในท่ีน้ีประมาณการณ์ไวท่ี้ 
2 ปี จากนั้นในแผนปฎิบติังานระยะทา้ย เม่ือบริษทัประสบความสาํเร็จในการพฒันาขีดความสามารถ
ดา้นวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ ์นาํมาสู่การสร้างรายไดใ้ห้กบับริษทัแลว้ นาํเสนอให้บริษทันาํกาํไร
ส่วนนึงปันมากาํหนดนโยบายยในการมุ่งพฒันาทกัษะความรู้ความสามารถดา้นการวิจยัและพฒันา
ผลิตภณัฑ์ภายในองค์กร (In-House R&D) เป็นหลกัเน่ืองจากฝ่ายวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์เป็น
หน่วยงานสําคญัท่ีจาํเป็นต่อการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั (Competitive Advantage) ซ่ึง
หากดาํเนินการภายในองคก์รจะมีขอ้ดีคือสามารถบริหารและควบคุมไดง่้ายกว่า 
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แผนปฎิบัติงาน (Action Plan) ของ บริษัท  พี .ซี . อินเตอร์เทรด ในการพัฒนาขีด
ความสามารถของแผนกวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ ์สามารถดาํเนินการไดต้ามแผนปฎิบติังาน ดงัตาราง 
5.1 แผนปฎิบติังาน  (Action Plan) ของบริษทั พี.ซี. อินเตอร์เทรด ปี พ.ศ. 2560 

 
5.2.1 แผนพัฒนาจากภายนอกองค์กร ดาํเนินการโดยมุ่งเน้นการสร้างพนัธมิตรกบั

มหาวิทยาลยั ซ่ึงพร้อมไปดว้ยบุคลากรท่ีดี มีความรู้ ทกัษะความสามารถ โดยอาศยัการมอบหมาย
โครงการวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑไ์ปใหม้หาวิทยาลยัวิจยัแทน และการรับนกัศึกษาฝึกงานมาฝึกงาน
ท่ีบริษทั ขอ้ดีของกิจกรรมน้ี คือ ช่วยลดระยะเวลาในการวิจยัพฒันาผลิตภณัฑ,์ ไดแ้ลกเปล่ียนความรู้
และทกัษะความสามารถ และ ไม่ตอ้งใชเ้งินลงทุนสูง  

 
5.2.2 แผนพัฒนาภายในองค์กร เป็นแผนดาํเนินการท่ีปฎิบัติควบคู่กันไปกับแผน

ขา้งตน้ และมุ่งหวงัผลประโยชน์ในระยะยาว เน่ืองจากในพฒันาความรู้ความสามารถจาํเป็นตอ้งอาศยั
ระยะเวลา แต่เป็นการลงทุนท่ีคุม้ค่าเพราะทกัษะความรู้ความสามารถของบุคลากรดา้นวิจยัและพฒันา
ผลิตภณัฑเ์ป็นปัจจยัสาํคญัท่ีช่วยสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของบริษทั 
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ตารางท่ี 5.1 แผนปฎิบติังาน  (Action Plan) ของบริษทั พี.ซี. อินเตอร์เทรด ปี พ.ศ. 2560 

 
 

 
5.3 การวเิคราะห์ปัจจัยความเส่ียงท่ีคาดว่าจะเกิดในการดาํเนินกลยุทธ์ (Risk) 

แม้ว่าการวางแผนกลยุทธ์และนํากลยุทธ์ไปปฎิบัติจะได้มีการคิดวิเคราะห์มาเพ่ือ
ผลกัดนัองคก์รไปยงัเป้าหมายท่ีวางไวอ้ยา่งดีแลว้นั้น อยา่งไรกต็ามระหว่างการดาํเนินกิจกรรมอาจมี
ความเส่ียง หรือส่ิงท่ีเกิดข้ึนแลว้กระทบต่อเป้าหมายท่ีบริษทัตั้งใจไว ้ทาํให้ไม่สามารถบรรลุไดต้าม
คาดหวงั ดงันั้นบริษทัจึงจาํเป็นใส่ใจในการวิเคราะห์หาความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึน เพ่ือหาวิธีการการ
วางแผนเพ่ือควบคุมความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึน (Risk Management) เพ่ือลดความรุนแรงของเหตุการณ์ท่ี
อาจจะส่งผลกระทบ หรือสร้างความเสียหายต่อองคก์รใหน้อ้ยท่ีสุด  

61
หัวข้อกิจกรรม ม.ค. ก.พ . มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ .ย. ธ .ค. ม.ค.

แผนพัฒนาจากภายนอกองค์กร
จดัตัง้หนว่ยงานรับผิดชอบด้านพนัธมิตรกบัมหาวิทยาลยั Project Manager

ศกึษาข้อมลูความต้องการของบริษัท เช่น ผู้บริหาร, พนกังาน R&D Project Manager

ศกึษาข้อมลูของมหาวิทยาลยัท่ีเปิดสอนด้านเคร่ืองสาํอาง Project Manager

ศกึษาข้อมลูทางกฎหมาย หรือข้อตกลงกบัผู้ขาย (Supplier) Project Manager

คดัเลอืกพนัธมิตร และร่างสญัญาข้อตกลงร่วมกนั Project Manager

อบรมความรู้สนิค้า TM

ติดตามประเมินความรู้สนิค้า TM

มอบหมายโครงการวิจยัและพฒันาผลติภณัฑ์ RD

ทําระบบเก็บข้อมลู และสือ่สารระหวา่งบริษัทกบัมหาวิทยาลยั IT (outsorce)

ติดตามโครงการวิจยัและพฒันาผลติภณัฑ์ RD

มอบหมายโครงการวิจยัเพ่ือตีพิมพ์ลงวารสาร TM & RD 

รับนกัศกึษาฝึกงานจากมหาวิทยาลยั HR

ติดตามประเมินผลการดําเนินกิจกรรม Project Manager

ควบคมุ เฝา้ระวงั กําหนดแนวทางในการแก้ไข ผู้บริหาร

แผนพัฒนาภายในองค์กร
ติดตอ่ประสานงานกบัผู้ขายด้านข้อมลูสินค้า TM

จดัการอบรมความรู้สนิค้า TM

สอบประเมินความรู้สนิค้า TM

สง่อบรมเพ่ือพฒันาทกัษะทางด้านวิจยัและพฒันาผลติภณัฑ์ HR

อบรมการสือ่สารอยา่งมีประสทิธิภาพ ภายในและภายนอกองค์กร HR

จดัทําและปรับปรุงระบบเก็บข้อมลูท่ีเก่ียวข้องกบัการวิจยัและพฒันา

ผลติภณัฑ์ IT  (outsorce)

จดัทําระบบเก็บฐานข้อมลูลกูค้า IT  (outsorce)

ทํารายงานสรุปความเคลือ่นไหวของลกูค้า Sales

ติดตามสรุปข้อร้องเรียนของลกูค้า Sales/Sales Co.

ติดตามขา่วสารด้านการตลาด และความต้องการของลกูค้า Sales & TM

ติดตามโครงการวิจยัและพฒันาผลติภณัฑ์ R&D

ติดตามและจดัทํารายงานความเคลือ่นไหวไปยงัผู้ขาย Sales Manager

ควบคมุ เฝา้ระวงั กําหนดแนวทางในการแก้ไข ผู้บริหาร

วัตถุประสงค์ : พฒันาขีดความสามารถด้านการวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์

ผู้รั
บผิ
ดช
อบ

ร้อ
ยล
ะค
วา
มสํ
าเร็
จ

แผนปฎิบัตกิาร
(Action /Project Plan)
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การบริหารความเส่ียงเป็นเคร่ืองมือสําคญัท่ีจาํเป็นต่อการบริหารจดัการองค์กรเพ่ือให้
สามารถดาํเนินกิจการอย่างลุล่วงและบรรลุไปยงัเป้าหมาย (Goal) ตามท่ีองค์กรกาํหนดไวไ้ด ้โดยมี
ขั้นตอนในการทาํ ทั้งหมด 4 ขั้นตอน คือ  

 
5.3.1 การระบุความเส่ียง (Risk Identification) เป็นการระบุเหตุการณ์ (Event) ท่ีอาจจุ

เกิดข้ึนแลว้ส่งผลกระทบต่อเป้าหมายของบริษทั โดยขั้นตอนน้ีส่ิงท่ีสําคญัคือการมองความเส่ียงท่ี
สามารถเกิดข้ึนอย่างเป็นภาพรวมและการสร้างความตระหนักให้บริษทัใส่ใจความเส่ียง (Risk 
Awareness) โดยการระบุความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึน ไดแ้ก่  

5.3.1.1 ความปลอดภัยของข้อมูลสินค้าท่ีสําคัญ (Security Of Sensitive 
Information) หมายถึง ความปลอดภยัของขอ้มูลจากผูข้ายท่ีเป็นขอ้มูลเอกสิทธ์ิเฉพาะในการสกดัหรือผลิต
วตัถุดิบข้ึนมาท่ีแตกต่างจากคู่แข่ง ตวัอยา่งเช่น ขอ้มูลท่ีเปิดเผยไม่ไดด้า้นกระบวนการสกดั (Confidential 
Flow Chart), ดา้นแหล่งท่ีมาอย่างจาํเพาะของสาร (Executive Sourcing) และขอ้มูลชุดคาํถามหรือปัญหา
ของสินคา้ภายใน (Raw Material Data Sheet) โดยขอ้มูลเหล่าน้ีถูกกาํหนดโดยผูข้ายว่าห้ามมิให้มีการ
เปิดเผยเน่ืองจากเป็นขอ้มูลภายในของบริษทัเท่านั้น ในการสร้างความร่วมมือทางธุรกิจกบัพนัธมิตรจึง
ควรระมดัระวงัการร่ัวไหลของขอ้มูลบางประเภทท่ีมีความเส่ียงต่อธุรกิจหากมีการร่ัวไหลไปยงัคู่แข่งขนั
ทางการคา้  

5.3.1.2 การสูญเสียการควบคุม (Loss Of Control) เป็นเหตุการณ์ท่ีอาจจะ
เกิดข้ึนไดใ้นการทาํงานกบัองคก์รภายนอก ส่ิงท่ีสําคญัในการทาํพนัธมิตรร่วมกนัคือการกาํหนด
ขอบเขตในการทาํงานร่วมกนัโดยท่ีตอ้งแน่ใจว่าไม่ไดท้าํการควบคุมมากเกินไปจนทาํใหคู่้พนัธมิตร
ไม่สามารถแสดงศกัยภาพไดอ้ย่างเต็มท่ี โดยปัญหาหน่ึงในท่ีน้ี คือ การควบคุมเวลาในทาํงานวิจยั
และพฒันาผลิตภณัฑ ์เน่ืองจากพนัธมิตรในท่ีน้ีเป็นมหาวิทยาลยัซ่ึงเป็งองคก์รท่ีบริหารงานมีระเบียบ
ขั้นตอนเยอะ อาจทาํให้เกิดความล่าชา้ ซ่ึงขดัแยง้กบัความตอ้งการลูกคา้ขนาดเลก็และรายยอ่ยหลาย
รายท่ีตอ้งการไดผ้ลิตภณัฑท่ี์ดีและสามารถนาํเขา้สู่ตลาดไดไ้ว  

5.3.1.3 ความขดัแยง้ทางผลประโยชน ์(Conflict Of Interest) เป็นเร่ืองท่ีตอ้งพึง
ระวงัในตั้งแต่เร่ิมตน้ทาํพนัธมิตรกนั เน่ืองจากโดยธรรมชาติของบริษทัจะมีวตัถุประสงค์ทางดา้น
การคา้มุ่งเน้นการทาํกาํไร  ในขณะท่ีมหาวิทยาลยัมุ่งเน้นดา้นการศึกษาพฒันาทรัพยากรบุคคลและ
ตีพิมพบ์ทวิจยั หากในการสร้างพนัธมิตรไม่ไดมี้การสร้างขอ้ตกลงร่วมกนัตั้งแต่แรกหรือการประเมิน
ความตอ้งการท่ีผิดพลาด เช่น ความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของมหาวิทยาลยัคือแหล่งเงินทุนในการต่อยอด
พฒันา เป็นตน้ ผลกระทบน้ีอาจทาํใหเ้กิดการขดัแยง้ทางผลประโยชนห์รือไม่มีจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้
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5.3.1.4 ช่ือเสียง (Reputation) ขั้นตอนในการคดัเลือกพนัธมิตรเป็นขั้นตอน
ในการคดักรองเบ้ืองตน้ท่ีสาํคญั แต่อย่างไรก็ตามแมว้่าจะมีการคดักรองอย่างดีแลว้หากระหว่างการ
ดาํเนินกิจกรรมร่วมกนั เกิดปัญหาดา้นช่ือเสียงทางลบจากคู่พนัธมิตร อาจส่งผลกระทบกบับริษทัได้
เช่นกนั เน่ืองจากการดาํเนินธุรกิจไม่ไดด้าํเนินเพียงลาํพงั หากเม่ือมีการทาํพนัธมิตรร่วมกนักิจกรรมท่ี
เกิดข้ึนจากพนัธมิตรอาจส่งผลกระทบกบัเราดว้ย  

 
5.3.2 การประเมินความเส่ียง (Risk Assessment) เป็นการกาํหนดเกณฑ์ท่ีจะใช้ในการ

ประเมินความเส่ียง ไดแ้ก่ ระดบัโอกาสท่ีจะเกิดความเส่ียง (Likelihood) ระดบัความรุนแรงของผลกระทบ 
(Impact) และระดบัของความเส่ียง (Degree Of Risk) เพ่ือให้เห็นถึงระดบัของความเส่ียงท่ีแตกต่างกนั โดย
จดัเรียงตามลาํดบัความเส่ียง คือ ระดบัความเส่ียงสูงมาก สูง ปานกลาง ตํ่า จากนั้นจึงทาํการกาํหนดกรอบ
ในการยอมรับความเส่ียง ว่าระดบัในการยอมรับความเส่ียงไดอ้ยูท่ี่ใด และระดบัความเส่ียงใดท่ีไม่สามารถ
ยอมรับได ้

 

 
 

ภาพที ่5.3 การประเมินความเส่ียง บริษทั พี.ซี. อินเตอร์เทรด 
 
จากภาพท่ี 5.3 การประเมินความเส่ียง จะเห็นว่ามีมุมมอง 2 มิติ ในการกาํหนดขอบเขต

ท่ียอมรับได ้หรือยอมรับไม่ได ้โดยข้ึนดบัความรุนแรงแต่ละระดบัของดา้นโอกาสท่ีจะเกิดเหตุการณ์ 
และระดบัผลกระทบท่ีจะเกิดข้ึน โดยมีรายละเอียดดงัน้ีคือ 
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 ความปลอดภยัของขอ้มูลสินคา้ท่ีสาํคญั  
ตารางท่ี 5.2 การประเมินความเส่ียงดา้นความปลอดภยัของขอ้มูลสินคา้ท่ีสาํคญั 

โอกาสทีจ่ะเกิดเหตุการณ์ ระดบัผลกระทบทีจ่ะเกิดขึน้ 
ระดบั 1 จาํนวนคร้ังท่ีข้อมูลสําคัญหลุดออก

จากบริษทั 1 คร้ัง/ปี 
ระดบั 1 ค่าความเสียหายท่ีเกิดข้ึนกบับริษทั 

< 100,000 บาท/คร้ัง 
ระดบั 2 จาํนวนคร้ังท่ีข้อมูลสําคัญหลุดออก

จากบริษทั 2 คร้ัง/ปี 
ระดบั 2 ค่าความเสียหายท่ีเกิดข้ึนกบับริษทั 

100,000 -  500,000 บาท/คร้ัง 
ระดบั 3 จาํนวนคร้ังท่ีข้อมูลสําคัญหลุดออก

จากบริษทั 3 คร้ัง/ปี 
ระดบั 3 ค่าความเสียหายท่ีเกิดข้ึนกบับริษทั 

300,000 -  5,00,000 บาท/คร้ัง 
ระดบั 4 จาํนวนคร้ังท่ีข้อมูลสําคัญหลุดออก

จากบริษทั 4 คร้ัง/ปี 
ระดบั 4 ค่าความเสียหายท่ีเกิดข้ึนกบับริษทั 

500,000 -  1,000,000 บาท/คร้ัง 
ระดบั 5 จาํนวนคร้ังท่ีข้อมูลสําคัญหลุดออก

จากบริษทั > 5  คร้ัง/ปี 
ระดบั 5 ค่าความเสียหายท่ีเกิดข้ึนกบับริษทั 

 > 1,000,000 บาท/คร้ัง 
 

 การสูญเสียการควบคุม  
ตารางท่ี 5.3 การประเมินความเส่ียงดา้นการสูญเสียการควบคุม 

โอกาสทีจ่ะเกิดเหตุการณ์ ระดบัผลกระทบทีจ่ะเกิดขึน้ 
ระดบั 1 ไม่มีงานท่ีส่งล่าชา้กวา่กาํหนด ระดบั 1 ไม่มีค่าเสียโอกาสในการขายจาก

การทาํโครงการล่าชา้ 
ระดบั 2 จาํนวนคร้ังท่ีส่งงานล่าชา้กว่ากาํหนด  

> 5 % ของจาํนวนงานทั้งหมด 
ระดบั 2 ค่าเสียโอกาสในการขายจากการทาํ

โครงการล่าช้า 100,000 -  500,000 
บาท/คร้ัง 

ระดบั 3 จาํนวนคร้ังท่ีส่งงานล่าชา้กว่ากาํหนด  
> 10 % ของจาํนวนงานทั้งหมด 

ระดบั 3 ค่าเสียโอกาสในการขายจากการทาํ
โครงการล่าช้า 300,000 -  5,00,000 
บาท/คร้ัง 

ระดบั 4 จาํนวนคร้ังท่ีส่งงานล่าชา้กว่ากาํหนด  
> 15% ของจาํนวนงานทั้งหมด 

ระดบั 4 ค่าเสียโอกาสในการขายจากการทาํ
โครงการล่าชา้ 500,000 -  1,000,000 
บาท/คร้ัง 

ระดบั 5 จาํนวนคร้ังท่ีส่งงานล่าชา้กว่ากาํหนด 
> 20 % ของจาํนวนงานทั้งหมด 

ระดบั 5 ค่าเสียโอกาสในการขายจากการทาํ
โครงการล่าช้า  > 1,000,000 บาท/
คร้ัง 
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 ความขดัแยง้ทางผลประโยชน ์ 
ตารางท่ี 5.4 การประเมินความเส่ียงดา้นความขดัแยง้ทางผลประโยชน ์

โอกาสทีจ่ะเกิดเหตุการณ์ ระดบัผลกระทบที่จะเกิดขึน้ 
ระดบั 1 จาํนวนคร้ังท่ีเกิดปัญหาในการทาํงาน

ร่วมกนั 1 คร้ัง/ปี 
ระดบั 1 ความพึงพอใจในดา้น

ความสมัพนักบัธ์พนัธมิตรทางธุรกิจ 
ระดบั 5 

ระดบั 2 จาํนวนคร้ังท่ีเกิดปัญหาในการทาํงาน
ร่วมกนั 2 คร้ัง/ปี 

ระดบั 2 ความพึงพอใจในดา้น
ความสมัพนักบัธ์พนัธมิตรทางธุรกิจ 
ระดบั 4 

ระดบั 3 จาํนวนคร้ังท่ีเกิดปัญหาในการทาํงาน
ร่วมกนั 3 คร้ัง/ปี 

ระดบั 3 ความพึงพอใจในดา้น
ความสมัพนักบัธ์พนัธมิตรทางธุรกิจ 
ระดบั 3 

ระดบั 4 จาํนวนคร้ังท่ีเกิดปัญหาในการทาํงาน
ร่วมกนั 4 คร้ัง/ปี 

ระดบั 4 ความพึงพอใจในดา้น
ความสมัพนักบัธ์พนัธมิตรทางธุรกิจ 
ระดบั 2 

ระดบั 5 จาํนวนคร้ังท่ีเกิดปัญหาในการทาํงาน
ร่วมกนั > 5  คร้ัง/ปี 

ระดบั 5 ความพึงพอใจในดา้น
ความสมัพนักบัธ์พนัธมิตรทางธุรกิจ 
ระดบั 1 

 
 ช่ือเสียง  

ตารางท่ี 5.5 การประเมินความเส่ียงดา้นช่ือเสียง 
โอกาสท่ีจะเกิดเหตุการณ์ ระดบัผลกระทบทีจ่ะเกิดขึน้ 

ระดบั 1 ลูกคา้มีขอ้ร้องเรียนเพ่ิมมากข้ึน 10 % ระดบั 1 ค่าความเสียหายท่ีเกิดข้ึนกบับริษทั 
< 100,000 บาท/คร้ัง 

ระดบั 2 ลูกคา้มีขอ้ร้องเรียนเพ่ิมมากข้ึน 20 % ระดบั 2 ค่าความเสียหายท่ีเกิดข้ึนกบับริษทั 
100,000 -  500,000 บาท/คร้ัง 

ระดบั 3 จาํนวนข่าวความเสียหายของบริษทั  
1 คร้ัง/ปี 

ระดบั 3 ค่าความเสียหายท่ีเกิดข้ึนกบับริษทั 
300,000 -  5,00,000 บาท/คร้ัง 

ระดบั 4 จาํนวนข่าวความเสียหายของบริษทั  
2 คร้ัง/ปี 

ระดบั 4 ค่าความเสียหายท่ีเกิดข้ึนกบับริษทั 
500,000 -  1,000,000 บาท/คร้ัง 

ระดบั 5 จาํนวนข่าวความเสียหายของบริษทั 
3 คร้ัง/ปี 

ระดบั 5 ค่าความเสียหายท่ีเกิดข้ึนกบับริษทั 
 > 1,000,000 บาท/คร้ัง 



49 

 
 

5.3.3 การจดัการความเส่ียง (Risk Response)  
เม่ือมีการประเมินความเส่ียงเรียบร้อยแลว้ ซ่ึงเห็นไดว้่ามีความเส่ียงหลายความเส่ียงท่ี

บริษทัควรใส่ใจ แต่อย่างไรก็ตามดว้ยทรัพยากรบริษทัท่ีมีอยู่อย่างจาํกดั บริษทัจึงจาํเป็นตอ้งเลือก
จดัการกบัความเส่ียงท่ีอยู่ในระดบัท่ียอมรับไม่ไดก่้อนว่าบริษทัควรมีวิธีการจดัการตอบสนองและ
ป้องกนัความเส่ียงนั้นไดอ้ยา่งไร โดยวิธีการในการจดักบัความเส่ียง สามารถกระทาํได ้2 วิธี ดงัน้ี 

5.3.3.1 การป้องกนัความเส่ียง คือ การหาวิธีจดัการอยา่งไรไม่ให้ความเส่ียง
นั้นเกิดข้ึน 

5.3.3.2 การบรรเทาความเส่ียง คือ หากความเส่ียงนั้นเกิดข้ึนแลว้ จะสามารถ
ลดผลกระทบหรือลดความรุนแรงท่ีเกิดข้ึนไดอ้ยา่งไร 

จากการประเมินความเส่ียง พบว่า ความเส่ียงท่ีอยู่ในระดบัท่ียอมรับไม่ได ้ซ่ึงบริษทั
จาํเป็นตอ้งกาํหนดวิธีในการจดัการกบัความเส่ียงนั้น ไดแ้ก่  ความปลอดภยัของขอ้มูลสินคา้ท่ีสาํคญั 
และ การสูญเสียการควบคุม    

 
ตารางท่ี 5.6 การจดัการความเส่ียง บริษทั พี.ซี. อินเตอร์เทรด จาํกดั 

ความเส่ียง 
ผลกระทบทีค่าดการณ์ไว้ 

(บาท) 
โอกาสทีจ่ะเกิด 

(% ) 

ค่าประมาณการของการ
หลีกเล่ียงความเส่ียง

(บาท) 
ความคุ้มค่า 

ความปลอดภยั
ของขอ้มูล
สินคา้ท่ีสาํคญั 

ค่าปรับ 3,000,000 บาท/คร้ัง
(ประมาณจากค่าปรับ 10% 
ของยอดขายทั้งปีจากผูข้าย
หน่ึงราย) 

30% ค่าจา้งท่ีปรึกษาดา้น
กฎหมายในการร่าง
สัญญา 
100,000 บาท/คร้ัง  

คุม้ค่า 

การสูญเสียการ
ควบคุม 

ค่าเสียโอกาสในการขายจาก
การทาํโครงการล่าชา้ 
100,000-200,00 บาท ทั้งสูตร 
 
ประมาณจาํนวนสูตรท่ีส่งชา้/
เดือน เท่ากบั 6 สูตร  
 
รวมค่าความเสียหาย  
600,000-1,200,000 บาท/
เดือน 

20% จดัตั้งทีมงานกลางใน
การประสานงาน
ระหวา่งบริษทัและ
มหาวิทยาลยั  
15,000/เดือน  

คุม้ค่า 
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5.3.4 การตดิตามผลและเฝ้าระวงัความเส่ียง (Risk Monitor ing) 
เป็นการติดตามผลท่ีเกิดข้ึนจากกิจกรรมท่ีเลือกจดัการกบัความเส่ียงว่าสามารถจดัการ

กบัความเส่ียงไวไ้ดต้ามท่ีคาดการณ์ไวห้รือไม่ หากไม่จะมีวิธีในการปรับปรุงอย่างไร อีกทั้งยงัเป็น
ขั้นตอนท่ีช่วยใหบ้ริษทักลบัไปมองความเส่ียงอ่ืนๆ ท่ีอาจจะเกิดข้ึนแต่ยงัไม่ไดใ้หค้วามใส่ใจในการ
หาวิธีการจดัการแกไ้ข หรืออาจจะมีความเส่ียงท่ีเกิดข้ึนมาใหม่กเ็ป็นได ้
 
 
5.4 การวดัผลวธีิการบริหารจัดการกลยุทธ์ (Balanced Score Card) 

Balanced Scorecard (Robert S. Kaplan และ David P. Norton; ปี  ค.ศ.1992)  โดยเคร่ืองมือ 
Balanced Scorecard เป็นเคร่ืองมือการจดัการเพ่ือช่วยใหก้ลยทุธ์ท่ีองคก์รไดก้าํหนดไวส้ามารถนาํไปปฏิบติัได ้( 
Strategic Implementation ) โดยพิจารณาจาก 4 มุมมองทั้ง 4 ดา้น ท่ีมีความสาํคญักบับริษทัซ่ึงประกอบดว้ย 1) 
มุมมองด้านการเงิน ( Financial Perspective ) 2)มุมมองดา้นลูกคา้ ( Customer perspective ) 3)มุมมองดว้ย
กระบวนการภายใน ( Internal Process Perspective ) และ 4)มุมมองดา้นการเรียนรู้และการพฒันา (Learning 
And Growth Perspective) โดยองค์ประกอบทั้ ง 4 ด้านน้ี มีความนํ้ าหนักความสําคญัอย่างเท่าเทียมกัน
เพ่ือท่ีจะช่วยนาํพาองคก์รมีความสอดคลอ้งเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนั และมุ่งเนน้ในส่ิงท่ีมีความสาํคญัต่อ
ความสาํเร็จขององคก์ร และช่วยนาํพาให้องคก์รใหส้ามารถดาํเนินกิจกรรมบรรลุไวต้ามท่ีตั้งใจไวไ้ด ้(Strategic 
Goal) 

 

 
 

ภาพท่ี 5.4 เคร่ืองมือวิธีการบริหารจดัการกลยทุธ์ (Balanced Score Card) 
ทีม่า : http://blog.bizzdesign.com/business-performance-management-balanced-scorecards-and-the-decision-model 
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จากภาพท่ี 5.4 จะเห็นไดว้า่มุมมองของ Balanced  Scorecard  ประกอบไปดว้ย 4 มุมมองดงัน้ี 
1) มุมมองทางด้านการเงิน (Financial Perspective) เป็นการมองถึงประสิทธิภาพในการ

บริหารจดัการดา้นการเงินในบริษทัเพ่ือให้มีความสามารถในการทาํกาํไรสูงสุดของบรษทั โดยจะมองถึง
การจดัการดา้นรายได ้และค่าใชจ่้ายของบริษทั ประสิทธิภาพทางดา้นการเงินจะเป็นขอ้บ่งช้ีชดัเจนว่า ธุรกิจ
จะดาํเนินการต่อไปไดห้รือไม่ 

2) มุมมองทางดา้นลูกคา้ (Customer Perspective) เป็นการมองถึงความตอ้งการของลูกคา้ เพือ่
บริหารจดัการให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจสูงสุดได ้โดยการให้ความสาํคญักบัลูกคา้มีส่วนช่วยให้เกิดการ
สร้างฐานลูกคา้ใหม่ พร้อมทั้งการรักษาฐานลูกคา้เดิมในบริษทัใหมี้ความจงรักภกัดี (Loyalty) กบับริษทัเพ่ิม
มากข้ึน ตวัอย่างดา้นลูกคา้ เช่น จาํนวนฐานลูกคา้ท่ีเพิ่มข้ึน, ยอดการสั่งซ้ือ หรือ จาํนวนขอ้ร้องเรียนของ
ลูกคา้ เป็นตน้  

3) มุมมองทางดา้นกระบวนการภายใน (Internal-Business / Process Perspective) เป็นการมอง
ประสิทธิภาพในการกระบวนการทาํงานภายในองคก์ร เพือ่พฒันาปรับปรุงกระบวนการทาํงานใหดี้ข้ึนอยา่ง
ต่อเน่ือง เพ่ือสร้างคุณค่าให้แก่องคก์ร ตวัอย่างมุมมองทางดา้นกระบวนการ ไดแ้ก่ เวลาท่ีใชใ้นการพฒันา
ผลิตภณัฑ ์การส่งสินคา้ตรงเวลา การลดความซํ้าซอ้นของกระบวนการ เป็นตน้  

4) มุมมองทางดา้นการเรียนรู้และการเติบโต (Learning And Growth Perspective) เป็นการมอง
ดา้นการพฒันาทรัพยากรบุคลลภายในองคก์ร (HR) , ดา้นระบบท่ีช่วยสนบัสนุนการเรียนรู้ (IT) และดา้นการ
วิจยัพฒันา (RD) ซ่ึงทั้ง 3 ส่วนน้ีเป็นส่วนสาํคญัท่ีช่วยให้องคก์รมีความสามารถเพ่ิมมากข้ึนเป็นการสร้าง
ประโยชน์ให้กบัองคก์รช่วยให้เกิดผลลพัธ์ตามท่ีบริษทัมุ่งหวงัไว ้ตวัอย่างมุมมองดา้นการเรียนรู้และการ
เติบโต เช่น ความสามารถของพนกังาน,ความสามารถของระบบขอ้มูลข่าวสาร, ความสามารถดา้นการวิจยั
และพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ เป็นตน้ 

ในการใชเ้คร่ืองมือบริหารจดัการ Balanced Scorecard  มีรายละเอียดของแต่ละมุมมองจะมี
การกาํหนดวตัถุประสงค์ (Objective) หรือส่ิงท่ีบริษัทต้องการให้เป็น ประกอบกับวิธีการวัด หรือ
ประเมินผล ( Measurement หรือ Key Performance Indicator ) ว่าสามารถวดัและประเมินผลความคืบหนา้
ของกิจกรรมไดอ้ยา่งไร โดยกาํหนดเป้าหมาย (Target) หรือตวัเลขท่ีองคก์รตอ้งการจะบรรลุในตวัช้ีวดัแต่
ละประการไว ้พร้อมระบุรายละเอียดแผนงาน โครงการ หรือ กิจกรรม ( Initiatives ) องคก์รจะจดัทาํเพ่ือ
บรรลุเป้าหมายท่ีกาํหนดข้ึน 
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5.4.1 มุมมองทางด้านการเงนิ ( Financial Perspective ) 
ตารางท่ี 5.7 แสดงมุมมองทางดา้นการเงินของบริษทั พี.ซี. อินเตอร์เทรด จาํกดั 

วตัถุประสงค์
(Objective) 

ตวัช้ีวดั (KPI) เป้าหมาย (Target) 
แผนงาน/โครงการ

(Initiatives) 
เพ่ือเพ่ิมยอดขาย
ของกลุ่มสินคา้ท่ี
ทาํกาํไรดีใน
บริษทั 

ยอดขายของกลุ่ม
สินคา้ท่ีทาํกาํไรดี
เติบโตข้ึน 

ยอดขายของสินคา้
กลุ่มท่ีทาํกาํไรดี
เติบโตข้ึน 15% จาก
ปีท่ีผา่นมา 

ติดตามและควบคุมรายงาน
ยอดขายทุกไตรมาส 

ความสามารถใน
การสร้างกาํไร
ของบริษทัเพ่ิมข้ึน 

กาํไรของบริษทั
เพ่ิมข้ึน 

กาํไรของบริษทั
เติบโตข้ึน 20% จาก
ปีท่ีผา่นมา 

รายงานผลกาํไรบริษทั
ประจาํปี 

เพ่ิมการบรรลุ
เป้าหมายตามท่ี
ผูข้าย (Supplier) 
ตั้งไว ้

ร้อยละการบรรลุ
เป้าหมายท่ีผูข้าย
กาํหนดไว ้

การบรรลุเป้าหมาย 
(Achieve Target) > 
95% ในผูข้ายกลุ่ม
สินคา้ท่ีทาํกาํไรดีแต่
ละราย 

ติดตามและควบคุมแผนการ
ขาย และการวิจยัและพฒันา
ผลิตภณัฑทุ์กไตรมาส 

 
5.4.2 มุมมองทางด้านลูกค้า ( Customer  Per spective ) 

ตารางท่ี 5.8 แสดงมุมมองทางดา้นลูกคา้ของบริษทั พี.ซี. อินเตอร์เทรด จาํกดั 
วตัถุประสงค์ 
(Objective) 

ตวัช้ีวดั (KPI) เป้าหมาย (Target) แผนงาน/โครงการ(Initiatives) 

สร้างความพึง
พอใจใหก้บั
ลูกคา้ 

จาํนวนโครงการท่ี
ไดรั้บอนุมติัจาก
ลูกคา้ 

จาํนวนโครงการท่ี
ไดรั้บอนุมติัจากลูกคา้
เพ่ิมข้ึน 70 % จากปีท่ี
ผา่นมา 

เพ่ิมจาํนวนและทกัษะของแผนก
วิจยัและพฒันาผลิตภณัฑโ์ดยส่ง
โครงการใหม้หาวิทยาลยัช่วย
พฒันาและรับนกัศึกษาฝึกงานมา
ท่ีบริษทั 

จาํนวนขอ้
ร้องเรียนลูกคา้ 

ไม่มีขอ้ร้องเรียนลูกคา้
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัญหา
ดา้นการวิจยัและพฒันา
ผลิตภณัฑ ์

ใชร้ะบบสารสนเทศเกบ็ขอ้มูล
ขอ้ร้องเรียนลูกคา้ และจดัทาํ
รายงานเพ่ือหาแนวทางแกไ้ข 
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ตารางท่ี 5.8 แสดงมุมมองทางดา้นลูกคา้ของบริษทั พี.ซี. อินเตอร์เทรด จาํกดั (ต่อ) 

วตัถุประสงค์ 
(Objective) 

ตวัช้ีวดั (KPI) เป้าหมาย (Target) แผนงาน/โครงการ(Initiatives) 

สามารถให้
คาํปรึกษาอยา่ง
เช่ียวชาญ 

มีจาํนวนลูกคา้
ใหม่ท่ีใหค้วาม
สนใจ และเช่ือมัน่
ในความเช่ียวชาญ
ดา้นท่ีปรึกษาของ
บริษทั 

จาํนวนลูกคา้ใหม่
เพ่ิมข้ึน 5 ราย/เดือน 

ใชก้ารแบ่งปันขอ้มูลร่วมกนั
ระหวา่งผูข้าย-บริษทั-
มหาวิทยาลยั 

รักษาฐานลูกคา้
เดิมไดอ้ยา่ง
ต่อเน่ือง 

ลูกคา้เดิมมีการเปิดการ
ซ้ือขายสินคา้เพ่ิมข้ึน 
20% ของยอดขายปีท่ี
ผา่นมา 

จดัทาํระบบเกบ็ฐานขอ้มูลลูกคา้ 
และมีการติดตามข่าวสารอยา่ง
ต่อเน่ืองในการทาํโครงการของ
ลูกคา้ 

 
5.4.3 มุมมองทางด้านกระบวนการภายใน ( Internal-Business / Process Perspective ) 

ตารางท่ี 5.9 แสดงมุมมองทางดา้นกระบวนการภายใน ของบริษทั พี.ซี. อินเตอร์เทรด จาํกดั 
วตัถุประสงค์
(Objective) 

ตวัช้ีวัด (KPI) เป้าหมาย (Target) 
แผนงาน/โครงการ

(Initiatives) 
กระบวนการวิจยัและ
พฒันาผลิตภณัฑมี์
ประสิทธิภาพมากข้ึน
 

ระยะเวลาใชก้ารวิจยั
และพฒันาผลิตภณัฑ์
ลดลง 

ส่งมอบสูตร
(formulation) ตรง
เวลาท่ีลูกคา้ตอ้งการ
คิดเป็น 95%/เดือน 

จดัทาํแผนการวิจยัและพฒันา
ผลิตภณัฑภ์ายนอกองคก์รโดย
กลุ่มมหาวิทยาลยัจดัทาํ
แผนการรับนกัศึกษาฝึกงาน 

ค่าใชจ่้ายในการวิจยั
และพฒันาผลิตภณัฑ์
ลดลง  

ค่าใชจ่้ายในการวิจยั
และพฒันาผลิตภณัฑ์
ลดลง >30% จากปีท่ี
ผา่นมา 

จดัทาํรายงานสรุปค่าใชจ่้ายใน
การวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ ์
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ตารางท่ี 5.9 แสดงมุมมองทางดา้นกระบวนการภายใน ของบริษทั พี.ซี. อินเตอร์เทรด จาํกดั (ต่อ) 

วตัถุประสงค์
(Objective) 

ตวัช้ีวัด (KPI) เป้าหมาย (Target) 
แผนงาน/โครงการ

(Initiatives) 
กระบวนการ
ส่ือสารภายใน
และภายนอก
องคก์รมี
ประสิทธิภาพ 

จาํนวนความ
ผิดพลาดในการ
ทาํงาน 

จาํนวนความผิดพลาด
ในการทาํงานอนั
เน่ืองมาจากการ
ส่ือสาร < 5 คร้ัง/ปี 

แผนอบรมพฒันาดา้นการ
ส่ือสารภายในและภายนอก
องคก์ร 

 
5.4.4 มุมมองทางด้านการเรียนรู้และการเตบิโต ( Learning And Growth Perspective ) 

ตารางท่ี 5.10 แสดงมุมมองทางดา้นการเรียนรู้และการเติบโต ของบริษทั พี.ซี. อินเตอร์เทรด จาํกดั 
วตัถุประสงค์ 
(Objective) 

ตัวช้ีวดั (KPI) เป้าหมาย (Target) แผนงาน/โครงการ(Initiatives) 

พฒันาบุคลากร
ใหมี้ความรู้
ความสามารถ
มากยิง่ข้ึน 

พนกังานภายใน
องคก์รผา่นการ
ทดสอบการ
อบรมความรู้
สินคา้ 

คะแนนการอบรม
ความรู้สินคา้ผา่น
เกณฑข์ั้นตํ่า 80% ใน
ทุกคร้ังท่ีมีการสอบ 

แผนอบรมและพฒันาบุคลากร 

แสวงหา
พนัธมิตรทาง
การคา้กบักลุ่ม
มหาวิทยาลยั
ภายใตข้อ้ตกลง
ท่ีเหมาะสมได ้

สามารถหา
พนัธมิตรกบั
มหาวิทยาลยัได ้

จาํนวนพนัธมิตรกบั
มหาวิทยาลยั 1 แห่งใน 
1 ปี 

ศึกษาขอ้มูลความตอ้งการของทั้ง 
2 ฝ่าย(บริษทัและมหาวิทยาลยั), 
ศึกษาขอ้กาํหนดต่างๆ เช่น 
กฏหมาย หรือ ขอ้ตกลงของ
ขอ้มูลท่ีสามารถเปิดเผยไดห้รือ
ไม่ได ้เช่น ทรัพยสิ์นทางปัญญา 
หรือ สิทธิบตัร จากผูข้ายเป็นตน้ 

 มีบทความ
วิชาการท่ีเป็น
ประโยชนต่์อ
สินคา้ตีพมิพ ์ 

มีบทความวิชาการท่ี
เป็นประโยชนต่์อสินคา้
ตีพมิพ ์1 คร้ัง/คร่ึงปี 

มอบหมายโครงการวิจยัสินคา้ท่ี
เชิงนวตักรรมใหม่ใหก้บั
มหาวิทยาลยัเพือ่ศึกษา
ประสิทธิภาพของสารและทาํ
การตีพิมพ ์
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การประยกุตใ์ชเ้คร่ืองมือ Balanced Scorecard สาํหรับบริษทั พี.ซี. อินเตอร์เทรด เป็น
การพิจารณาจาก 4 มุมมองทั้ง 4 ดา้น ท่ีมีความสาํคญักบับริษทั ซ่ึงสามารถสรุปเป็นเคร่ืองมือวิธีการ
บริหารจดัการกลยุทธ์ของบริษทั พี.ซี. อินเตอร์เทรด จาํกดั ไดด้งัภาพท่ี 5.5 สรุปเคร่ืองมือวิธีการ
บริหารจดัการกลยทุธ์ของบริษทั พ.ีซี. อินเตอร์เทรด จาํกดั 

 

 
 
ภาพที ่5.5 สรุปเคร่ืองมือวิธีการบริหารจดัการกลยทุธ์ของบริษทั พี.ซี. อินเตอร์เทรด จาํกดั 

 
โดยสรุป ในการนาํแผนการนาํกลยทุธ์ไปปฏิบติัโดยใชเ้คร่ืองมือวิธีการบริหารจดัการกล

ยุทธ์ (Balanced Score Card) ของบริษทั พี.ซี. อินเตอร์เทรด จาํกดั สามารถสรุปเป็นแผนภาพเพ่ือให้
เขา้ใจไดโ้ดยง่ายของการสนบัสนุนซ่ึงกนัและกนัของทั้ง 4 มุมมอง โดยมีมุมมองทางดา้นการเรียนรู้และ
การเติบโตเป็นรากฐานท่ีช่วยพฒันาให้เกิดกระบวนการวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์ภายในท่ีดีทั้งจาก
ภายนอกและภายนอกองคก์ร เพ่ือนาํเสนอผลิตภณัฑน์าํสมยั และใส่ใจบริการในการใหค้าํแนะนาํและ
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เป็นท่ีปรึกษาท่ีดีกบัลูกคา้ ทาํให้ลูกคา้ไดรั้บความพึงพอใจสูงสุด และสุดทา้ยบริษทัไดรั้บรายไดห้รือ
ยอดขายสินคา้เติบโตตามท่ีบริษทัวางเป้าหมายไวน้ัน่เอง 

จากการวิเคราะห์และนาํเสนอแนวทางตามท่ีกล่าวมาแลว้นั้น จะเห็นไดว้่าปัญหาท่ี
บริษทักาํลงัเผชิญอยู ่หากเราพิจารณามองอย่างรอบดา้นถึงท่ีมาและสาเหตุของปัญหา จะทาํให้เรา
สามารถมองเห็นภาพของตน้เหตุของปัญหาท่ีชดัเจนมากยิง่ข้ึน นาํไปสู่การคิดหาแนวทางการแกไ้ข
ปัญหาไดอ้ยา่งตรงจุด โดยการกาํหนดแนวทางในการแกไ้ขปัญหาผูบ้ริหารควรใส่ใจว่า ณ ปัจจุบนั 
บริษทัดาํรงในสภาวการณ์ของตลาดอยา่งไร ควรใชก้ลยุทธ์ใดในการนาํพาบริษทัเพ่ือให้บรรลุตาม
เป้าหมายท่ีวางไว ้แต่อยา่งไรกต็ามปฎิเสธไม่ไดว้า่ระหว่างการดาํเนินการนั้น อาจจะมีความเส่ียงหรือ
เหตุการณ์ท่ีอาจเกิดข้ึนแลว้ส่งผลกระทบต่อเป้าหมายของบริษทัท่ีวางไว ้ดงันั้นแลว้บริษทัจึงมีความ
จาํเป็นท่ีจะตอ้งให้ความใส่ใจหรือตระหนักถึงความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึน เพ่ือหาแนวทางในการ
ป้องกนัหรือบรรเทาท่ีอาจะเกิดข้ึนกบับริษทั หากดาํเนินการตามน้ีแลว้ จะเห็นไดว่้าการวิเคราะห์
ปัญหาอย่างตรงจุด เลือกแนวทางแกไ้ขปัญหาท่ีถูกตอ้ง กาํหนดกิจกรรมพร้อมตวัช้ีวดัความสําเร็จ 
พร้อมใส่ใจความเส่ียงท่ีอาจส่งผลกระทบแลว้ จะช่วยใหอ้งคก์รสามารถไปถึงยงัเป้าหมายตามท่ีวาง
ไวไ้ดอ้ยา่งราบร่ืนและประสบความสาํเร็จ  
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