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บทที ่1 
บทน ำ 

 
 

กลุ่มธุรกิจ “เก้าอ้ีนวดเพื่อสุขภาพ” เป็นอุตสาหกรรมผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพ ซ่ึงอยู่
ภายใตก้ฎหมายเคร่ืองมือแพทย ์มีกลุ่มผูสู้งอายุเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคหลกั  ซ่ึง “สังคมผูสู้งอายุ” (Aging 
Society) เป็นเทรนด์ท่ีก าลงัเกิดและมีแนวโน้มเติบโตในอนาคตอย่างยิ่งทัว่โลก โดยจากขอ้มูลของ
สหประชาชาติพบว่า โลกของเราก าลงักา้วเขา้สู่ยุคสังคมผูสู้งอายุอย่างเต็มท่ี (Super-aged Society) 
ซ่ึงหมายถึง ในสังคมโลกจะมีประชากรท่ีมีอายุมากกว่า 65 ปี มากกว่า 20% ของประชากรทั้งหมด 
โดยประเทศไทยไดรั้บการจดัอนัดบัให้เป็นประเทศท่ีมีประชากรผูสู้งอายมุากเป็นอนัดบัสองในกลุ่ม
ประเทศอาเซียน จากประชากรไทยประมาณ 66 ลา้นคน มีจ านวนผูท่ี้อายมุากกวา่ 65 ปี ประมาณ 6.5 
ล้านคน ดงันั้นประเทศไทยจะมีผูสู้งอายุมากกว่า 14.4% ของประชากรทั้งหมด และในอีก 20 ปี
ขา้งหน้าสัดส่วนน้ีจะเพิ่มข้ึนไปเป็น 25% ทั้งน้ีเม่ือพิจารณาในแง่มุมธุรกิจแลว้ จะพบโอกาสและ
แนวโน้มทางธุรกิจท่ีเขา้มารองรับความตอ้งการผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี ไม่ว่าจะเป็น อุตสาหกรรมอาหาร
เพื่อสุขภาพ อุตสาหกรรมเคร่ืองใชภ้ายในบา้น อุตสาหกรรมเคร่ืองมือเคร่ืองใชท้างการแพทย ์รวมถึง
ผลิตภณัฑเ์กา้อ้ีนวดเพื่อสุขภาพ  
  

 

1.1 ภำพรวมธุรกจิ 
บริษทั วงษ์ อินเวนชัน่ จ  ากดั ก่อตั้งเม่ือปี 1999 โดยนายด ารงค์ พิณคุณ (วงษ์โชติป่ิน

ทอง) ผูผ้ลิตและจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์เก้าอ้ีนวดเพื่อสุขภาพ ภายใตเ้คร่ืองหมายการคา้ เรสเตอร์ 
(Rester) ดว้ยปณิธานของบริษทัท่ีว่า “เรสเตอร์พร้อมท่ีจะมุ่งมัน่และพฒันาผลิตภณัฑ์ เพื่อคุณภาพ
ชีวิตท่ีดีข้ึน สุขภาพและความพึงพอใจสูงสุดของลูกคา้ทุกคนเป็นค ามัน่สัญญา โดยมีพนัธกิจของ
องค์กรคือ “We bring good health, and wellness to your home” ผลิตภณัฑ์ภายใต้การผลิตและจดั
จ าหน่ายโดยบริษทัประกอบไปดว้ย 

 
1.1.1 ผลติภัณฑ์กลุ่มเก้ำอีน้วดเพ่ือสุขภำพ และอุปกรณ์ในกำรนวดเพ่ือสุขภำพอ่ืน 
ได้แก่ ผลิตภณัฑ์เก้าอ้ีนวดเพื่อสุขภาพ เบาะนวด หมอนนวด เคร่ืองนวดเท้า และ

อุปกรณ์การนวดเฉพาะส่วน ๆ ต่าง ๆ 
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1.1.2 ผลติภัณฑ์กลุ่มเคร่ืองออกก ำลงักำย  
ไดแ้ก่ เคร่ืองสั่นสะเทือน จกัรยานไฟฟ้า ลู่วิง่ไฟฟ้า 
 

 

ภำพที ่1.1 แสดงสัดส่วนสินคา้หลกัท่ีจดัจ าหน่ายต่อเดือน 
และในอนาคตจะขยายตลาดผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพไปยงักลุ่มสินคา้อ่ืน เช่น ผลิตภณัฑ์

กลุ่มอาหารเพื่อสุขภาพ ผลิตภณัฑ์กลุ่มเคร่ืองใช้ในบา้นเพื่อสุขภาพ ช่องทางการจดัจ าหน่ายของ
บริษทัแบ่งออกเป็น  5 ช่องทางหลกัไดแ้ก่ 

- ช่องทางงานแสดงสินค้า (Exhibition หรือ Roadshow) ต่าง ๆ เช่น Motor Show, 
Motor Expo, Sport World Expo, Homework Expo, บา้นและสวน และอ่ืน ๆ อีกมากมาย โดยในแต่
ละเดือนจะมีการจดังานแสดงสินคา้ร่วมกบัคู่คา้ รวมถึงจดัแสดงสินคา้เองประมาณ 25 – 30 งานต่อ
เดือน 

- ช่องทางเคาน์เตอร์ภายในหา้งสรรพสินคา้ชั้นน า เช่น Super Sport 
- ช่องทางการขายสินคา้ผ่าน TV Shopping โดยเป็นคู่คา้ร่วมกบัช่อง OShopping ใน

การจดัจ าหน่ายสินคา้ 
- ช่องทางการขายสินคา้ผา่น Online ทั้งผา่น เวบ็ไซต ์Facebook, Instagram และ Line@ 

ของบริษทัเอง รวมถึงฝากขายตามเวบ็ไซต์ต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็น Lazada, Wemall, Homepro, Central 
Online, Powerbuy Online หรือ KTC Online เป็นตน้  

- ช่องทางการขายผา่น Call Center ของบริษทั T.022553000 
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1.2 ผลประกอบกำร 
จากรูปภาพท่ี 1.2 แสดงรายการจากการจ าหน่าย พบวา่ สัดส่วนรายไดห้ลกัของบริษทัมี

ท่ีมาจากการจดัจ าหน่ายผา่นช่องทาง Exhibition/Roadshow (Event Marketing) เป็นสัดส่วนถึง 80% 
ของรายไดท้ั้งหมด การจดัจ าหน่ายผ่านทาง TV shopping มีสัดส่วนรายได ้6% ของรายไดท้ั้งหมด 
การจดัจ าหน่ายผา่นช่องทางเคาน์เตอร์ห้างสรรพสินคา้ และ Outlet มีสัดส่วน 6% ของรายไดท้ั้งหมด 
การจดัจ าหน่ายผ่านทาง Direct Mailing มีสัดส่วน 5% ของรายไดท้ั้งหมด และการจดัจ าหน่ายผา่น
ช่องทาง Online มีสัดส่วนรายได ้3% ของรายไดท้ั้งหมด 

 

ภำพที ่1.2 แสดงสัดส่วนรายไดผ้า่นช่องทางการขายต่อเดือน 

ในส่วนของรายได้จากการจ าหน่ายผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพโดยภาพรวมของบริษัท 
พบว่าในปี 2259 บริษทัสามารถท ารายไดไ้ดใ้กลเ้คียงกบัรายไดใ้นปี 2558 และมีแนวโน้มมีรายได้
เพิ่มสูงข้ึน ตวัอยา่งเช่น ในเดือนกรกฎาคม 2559 รายไดบ้ริษทัสูงข้ึนกวา่ปี 2558 โดยมีรายไดม้ากกวา่ 
25,000,000 ล้านบาท เม่ือเทียบกบัปี 2558 ท่ีมีรายได้ประมาณ 23,000,000 ล้านบาท ดงัภาพท่ี 1.3 
แสดงรายไดเ้ปรียบเทียบมกราคม-กรกฎาคม 2558-2559 ดา้นล่าง 
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ภำพที ่1.3 กราฟแสดงรายไดม้กราคม-กรกฎาคม 2558-2559 

 

ภำพที ่1.4 กราฟแสดงก าไรขั้นตน้มกราคม-กรกฎาคม 2558-2559 
จากกราฟแสดงก าไรขั้นต้นท่ี 1.4 ตั้งแต่เดือนมกราคม-กรกฎาคม 2558-2559 ตาม

ข้างต้นจะพบว่าในขณะท่ีรายได้มีการเติบโตสูงข้ึน แต่ก าไรขั้นต้นมีสัดส่วนลดลงในทุกเดือน 
ตวัอยา่งเช่น ในเดือนกรกฎาคม 2559 บริษทัมีรายไดสู้งข้ึนจากเดือนกรกฎาคม 2258 คือมีรายไดสู้ง
กวา่ 25,000,000 บาท ในขณะท่ีก าไรขั้นตน้มีอตัราส่วนลดลงจากเกือบ 10% ในปี 2558 ลดลงเหลือ
ประมาณ 6% กวา่ในปี 2559 
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1.3 โครงสร้ำงองค์กร 

 

ภำพที ่1.5 แสดงโครงสร้างองคก์ร 
จากภาพท่ี 1.5 บริษทัจดัโครงสร้างการบริหารงานโดย มีกรรมการผูจ้ดัการ 2 ท่าน คือ 

ประธานกรรมการ และกรรมการผูจ้ดัการ และมีระดบัผูจ้ดัการแบ่งเป็นฝ่ายต่าง ๆ ดงัน้ี 
 
1.3.1 ผู้จัดกำรทัว่ไป  
ดูแลแผนกบญัชีและการเงิน แผนกทรัพยากรบุคคล และดูแลแผนกจดัส่งสินค้าและ

สนบัสนุนงานขาย (จดับูธงานแสดงสินคา้ต่าง ๆ) 
 
1.3.2 ผู้จัดกำรฝ่ำยขำย  
ดูแลการขายตามช่องทางการขายต่าง ๆ ไดแ้ก่ Exhibition Roadshow, CRM และ 

Department store counter/Outlet 
 
1.3.3 ผู้จัดกำรฝ่ำยพฒันำธุรกจิ  
ดูแลการพฒันาและการออกสินคา้ใหม่ น าเขา้ และการยื่นขออนุญาตน าเขา้สินคา้จาก

องคก์ารอาหารและยา กระทรวงสาธารณสุข 
 
1.3.4 ผู้จัดกำรฝ่ำยคลงัสินค้ำ  
ดูแลเร่ืองการจดัเก็บสินคา้ การน าสินคา้เขา้-ออก การตรวจสอบสภาพสินคา้ก่อนออก

ตลาด และการซ่อมบ ารุง 
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1.4 สภำพปัญหำธุรกจิ 
จากการศึกษาสภาพธุรกิจและอุตสาหกรรมท่ีไดก้ล่าวขา้งตน้ พบวา่ธุรกิจเกา้อ้ีนวดเพื่อ

สุขภาพ ในอุตสาหกรรมผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพ เติบโตข้ึนจากผูบ้ริโภคกลุ่มผูสู้งอายุ ซ่ึงท าให้บริษทั
มองเห็นโอกาสในการเติบโตไปกบัอุตสาหกรรมน้ี แต่บริษทักลบัท าการตลาดและการขายผา่นการ
จดัแสดงสินคา้ตาม Exhibition/Roadshow (Event Marketing) เพียงช่องทางเดียว ท าให้มีความเส่ียง
ต่อยอดขายและรายได้ของบริษทั เน่ืองจากค่าใช้จ่ายในการจดั Exhibition/Roadshow มีตน้ทุนท่ี
สูงข้ึน ในขณะท่ียอดขายเฉล่ียต่อเดือนเท่าเดิม ดงันั้นบริษทัจึงมีก าไรขั้นตน้ลดลง (Profit Margin)  

อย่างไรก็ตาม บริษทัยงัคงมีนโยบายท่ีตอ้งการท าการตลาดและการขายผ่านช่องทาง
Exhibition/Roadshow (Event Marketing) เป็นช่องทางหลัก เน่ืองจากเป็นช่องทางท่ีท าให้รายได้
ใหก้บับริษทัสูงสุด 
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บทที ่2 
กำรวเิครำะห์ปัญหำเชิงกลยุทธ์ 

 
 

จากการวิเคราะห์อุตสาหกรรมลงมาสู่สภาพปัญหาในบทก่อนหนา้น้ี ท าให้เราสามารถ
มองเห็นวา่ปัญหาใดคือปัญหาท่ีส าคญัท่ีตอ้งการไดรั้บการแกไ้ข ในบทน้ีเราจะท าการวิเคราะห์ธุรกิจ
น้ีในดา้นของปัจจยัแวดลอ้มต่าง ๆ ทั้งปัจจยัภายในและภายนอกองค์กร เพื่อน ามาพิจารณาในการ
วางแผนกลยุทธ์เพื่อเป็นแนวทางในการพฒันาช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีอยู่ รวมถึงพฒันาสินคา้
และช่องทางการจดัจ าหน่ายใหม่ ๆ เพื่อขยายการเติบโตของธุรกิจ เพิ่มโอกาสในการแข่งขนัใน
อุตสาหกรรม โดยเคร่ืองมือทางธุรกิจท่ีส าคญัท่ีจะน ามาใช้วิเคราะห์ในบทน้ีคือ การวิเคราะห์ปัจจยั
ภายนอก (PESTEL) การวิเคราะห์แรงผลักดันทั้ง 5 (Five Forces Analysis) การวิเคราะห์จุดแข็ง
จุดอ่อนภายในองคก์ร (SWOT) และการวเิคราะห์กระบวนการทางธุรกิจ (Business Process) 
 
 

2.1 กำรวเิครำะห์ภำพรวมภำยนอก (PESTEL) 
แนวคิด PESTEL Analysis ช่วยให้องค์กรสามารถมองสถานการณ์ในปัจจุบันและ

ประเมินความเป็นไปได้ในอนาคตได้ดียิ่งข้ึน โดยการวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกระดับมหภาคท่ี
เก่ียวขอ้งและกระทบต่อการด าเนินกิจกรรมทางธุรกิจและศกัยภาพของธุรกิจ ซ่ึงผูคิ้ดคน้แนวคิดในปี 
1967 คือ Harvard professor Francis Aguilar โดย Jim Makos ผูก่้อตั้งเวบ็ไซต ์PESTEL Analysis ได้
กล่าวถึงแนวคิดน้ีว่าสามารถช่วยให้องค์กรตดัสินใจทางเลือกได้อย่างเหมาะสมกบัการวิเคราะห์
ธุรกิจตามปัจจยัท่ีเป็นกรอบแนวทางการวเิคราะห์ดงัน้ี 

ปัจจัยด้านการเมือง (Political Factor) เช่น รูปแบบการปกครอง รูปแบบรัฐบาล 
เสถียรภาพความมัน่คงทางการเมือง นโยบายภาษีและการคา้ กฎหมาย กฎระเบียบท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
ด าเนินธุรกิจ ตลอดจนแนวโนม้การออกกฎหมายหรือนโยบายการสนบัสนุนโดยภาครัฐ 

ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ (Economic Factor) เช่น นโยบายทางดา้นเศรษฐกิจ สถานการณ์
ปัจจุบนั การคาดการณ์ดา้นการขยายตวัทางเศรษฐกิจ อตัราเงินเฟ้อ อตัราดอกเบ้ีย การจา้งงาน ตน้ทุน
ค่าแรงงาน เป็นตน้ 

ปัจจยัด้านสังคมและวฒันธรรม (Social Factor) เช่น วิถีชีวิตของคนสังคมเมืองและ
ชนบท ระดบัการศึกษาเฉล่ีย ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อธุรกิจ อตัราการเติบโตของประชากร อายุ
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เฉล่ียประชากร การจบัจ่ายใชส้อยของคนในชุมชน พฤติกรรมอ่ืน ๆ เช่น การดูแลสุขภาพ  
ปัจจยัดา้นเทคโนโลยี (Technology Factor) เช่น แนวโน้มการพฒันาเทคโนโลยีใหม่ 

การพฒันาดา้นระบบอินเตอร์เน็ต การติดต่อส่ือสารรูปแบบใหม่ ท่ีอาจส่งผลกระทบต่อธุรกิจและ
กลุ่มเป้าหมายทางธุรกิจ การวิจยัและพฒันาเทคโนโลยีท่ีเก่ียวเน่ือง อตัราการเปล่ียนแปลงของ
เทคโนโลย ี

ปัจจัยทางสภาพแวดล้อม (Environment Factor) เช่น สภาพอากาศ กฎหมายและ
ขอ้ก าหนดเร่ืองการควบคุมมลพิษ ปัญหามลพิษทางน ้ าและอากาศ ระบบรีไซเคิล ระบบก าจดัขยะ 
ทศันคติการรักส่ิงแวดลอ้มของคนในชุมชน 

ปัจจยัดา้นกฎหมาย (Legal Factor) เช่น รูปแบบกฎหมายในปัจจุบนั การออกกฎหมาย
ในอนาคต หน่วยงานท่ีก ากับดูแลและกระบวนการ การคุ้มครองผูบ้ริโภค กฎระเบียบเฉพาะ
อุตสาหกรรม 

 
ภำพที ่2.1แสดงการวเิคราะห์ภาพรวมภายนอก (PESTEL) 

ทั้งน้ี ผูจ้ดัท าวิเคราะห์ภาพรวมภายนอกท่ีกระทบต่อการด าเนินกิจกรรมทางธุรกิจและ
ศกัยภาพของธุรกิจของ บริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั ซ่ึงเป็นธุรกิจเกา้อ้ีนวดเพื่อสุขภาพ ดงัน้ี 
 

2.1.1 ปัจจัยด้ำนกำรเมือง (Political Factor)  
สถานการณ์ทางการเมืองปัจจุบนัเป็นสถานการณ์ท่ีขาดความแน่นอน เน่ืองจากการการ

ปฏิรูปโดยรัฐบาลทหาร ส่งผลให้ทิศทางในการบริหารงานราชการขาดแนวทางท่ีชัดเจน ส่งผล
กระทบเชิงลบกรณีมีการเคล่ือนไหวทางการเมือง  
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2.1.2 ปัจจัยด้ำนเศรษฐกจิ (Economic Factor) 
- สภาพเศรษฐกิจท่ีชะลอตวัในปัจจุบนั ส่งผลกระทบใหค้วามเช่ือมัน่ผูบ้ริโภคลดลง ท า

ให้เกิดการชะลอซ้ือสินคา้ในกลุ่มสินคา้ฟุ่มเฟือยเป็นล าดบัแรก ซ่ึงสภาพการชะลอตวัดงักล่าวส่งผล
กระทบในเชิงลบโดยตรงต่อธุรกิจเกา้อ้ีนวดเพื่อสุขภาพ 

- อตัราแลกเปล่ียนเงินตราต่างประเทศ การอ่อนค่าของเงินบาทท าให้สินคา้น าเขา้แพง
ข้ึน ซ่ึงส่งผลใหเ้กิดแรงกดดนัเงินเฟ้อท่ีมาจากตน้ทุนสินคา้น าเขา้ปรับตวัสูงข้ึน 

 
2.1.3 ปัจจัยด้ำนสังคม (Social Factor) 
- การด าเนินชีวิตของคนไทยท่ีเปล่ียนแปลงไป มีความเร่งรีบในชีวิตประจ าวนั 

ความเครียดจากการท างานระบบสาธารณสุขท่ีดีข้ึน เป็นปัจจยัท่ีท าให้เกิดกระแสการดูแลสุขภาพ
ของคนไทยโดยผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัเร่ืองการดูแลสุขภาพมากข้ึน 

- สังคมผูสู้งอายุ (Aging Society) ประชากรในวยัสูงอายุมีอตัราเติบโตอย่างต่อเน่ือง 
กลุ่มผูสู้งอายุ (อายุ 60 ปีข้ึนไป) คนกลุ่มน้ีมีจ านวนเพิ่มข้ึนอย่างเห็นไดช้ัด โดยในปี พ.ศ. 2548 มี
ประชากรสูงอายรุาว 6 ลา้นคนเศษ (ร้อยละ10) เม่ือถึงปี พ.ศ. 2578 จ านวนผูสู้งอายจุะเพิ่มข้ึนเป็น 16 
ล้านคน (ร้อยละ 25) เท่ากับเพิ่มข้ึนเกือบ 3 เท่าตวัในเวลาราว 30 ปี  ส่งผลกระทบให้เกิดความ
ตอ้งการสินคา้เพื่อการดูแลสุขภาพผูสู้งอายุมากข้ึน โดยเฉพาะสินคา้ในกลุ่มผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพ
และเคร่ืองมือแพทย ์เช่น เกา้อ้ีนวดเพื่อสุขภาพ  

 
2.1.4 ปัจจัยด้ำนเทคโนโลย ี(Technology Factor) 
ปัจจุบนัเทคโนโลยีดา้นการแพทยมี์นวตักรรมเกิดข้ึนมากมาย ท าให้ผูบ้ริโภคหนัมาใส่

ใจในการใชเ้ทคโนโลยเีพื่อดูแลสุขภาพมากยิง่ข้ึน  
 
2.1.5 ปัจจัยด้ำนส่ิงแวดล้อม (Environment) 
ผูบ้ริโภคมีความตระหนักในเร่ืองผลิตภณัฑ์ท่ีรักษาส่ิงแวดล้อม รวมถึงผลิตภณัฑ์ท่ี

ประหยดัพลงังานมากข้ึน ทั้งในแง่การรักษาส่ิงแวดลอ้มและการประหยดัค่าใชจ่้ายจากการใชง้านใน
ระยะยาว  

2.1.6 ปัจจัยด้ำนกฎหมำย (Legal) 
- เน่ืองจากเกา้อ้ีนวดเพื่อสุขภาพถูกก ากบัโดยพระราชบญัญติัเคร่ืองมือแพทย ์โดยเกา้อ้ี

นวดเพื่อสุขภาพจดัเป็นเคร่ืองมือแพทยป์ระเภทหน่ึง ดงันั้นการยกระดบัคุณภาพมาตรฐานให้เป็น
ตามแนวทางสากลทั้งระบบ ตามความตกลงอาเซียนว่าด้วยบทบญัญติัเคร่ืองมือแพทย ์(ASEAN 
Agreement on Medical Device Directive :  AMDD)  มีสาระส าคัญเ ก่ียวกับมาตรฐานและการ
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ตรวจสอบรับรองเคร่ืองมือแพทย ์เช่น ค าจ  ากดัความและขอบเขตของเคร่ืองมือแพทย ์การจ าแนก
ประเภทเคร่ืองมือแพทยต์ามความเส่ียง หลกัฐานเพื่อแสดงความปลอดภยัและสมรรถนะในการใช้
งานของเคร่ืองมือแพทย ์โดยเตรียมเอกสารรูปแบบ Common Submission Dossier Template (CSDT) 

- ผลิตภณัฑ์เก้าอ้ีนวดเพื่อสุขภาพถูกองค์การอาหารและยาจดัอยู่ในผลิตภณัฑ์ท่ีเป็น 
เคร่ืองมือแพทย ์ท าให้การโฆษณาถูกควบคุมโดยพระราชบญัญติัเคร่ืองมือแพทย ์ซ่ึงผูป้ระกอบการ
น าเขา้และจดัจ าหน่ายเคร่ืองมือแพทยจ์  าเป็นไดรั้บใบอนุญาตเคร่ืองมือแพทยทุ์กคร้ังท่ีท าการโฆษณา
เคร่ืองมือแพทยด์งักล่าว  
ตำรำงที ่2.1 แสดงผลสรุปการวเิคราะห์ PESTEL Analysis ของธุรกิจเกา้อ้ีนวดเพื่อสุขภาพ 

การวเิคราะห์ PESTEL Analysis ลกัษณะภาพรวม 
1. ปัจจยัดา้นการเมือง (Political Factor) ปัจจยัดา้นลบ (-) 
2. ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ (Economy Factor) ปัจจยัดา้นลบ (-) 
3. ปัจจยัดา้นสังคม (Social Factor) ปัจจยัดา้นบวก (+) 
4. ปัจจยัดา้นเทคโนโลย ี(Technology Factor) ปัจจยัดา้นบวก (+) 
5. ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้ม (Environment Factor) ปัจจยัดา้นบวก (+) 
6. ปัจจยัดา้นกฎหมาย (Legal Factor) ปัจจยัดา้นบวก (+) 

  
 

2.2  กำรวเิครำะห์แรงผลกัดันทั้ง 5 ประกำรทีม่ผีลต่อธุรกจิ (Five Forces Analysis) 
แรงผลกัดนั 5 ประการ (Five Forces Analysis) เป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวเิคราะห์สภาพ

การแข่งขนัในอุตสาหกรรม ซ่ึงคิดคน้โดย Michael E. Porter (Porter, 1980) โดยจะเป็นการวิเคราะห์
แรงผลกัดนัท่ีมีผลต่อการแข่งขนัทางธุรกิจ ซ่ึงโครงสร้างอุตสาหกรรมเกิดข้ึนจากปัจจยัทางเศรษฐกิจ
และปัจจยัทางเทคนิคท่ีเป็นตวัก าหนดแรงผลกัดนัในการแข่งขนัในแต่ละประการวา่อยูใ่นระดบัใด 
โดยผลลัพธ์ของการใช้เทคนิคน้ีในการวิเคราะห์ท าให้สามารถทราบถึงสภาพการแข่งขันว่า
อุตสาหกรรมน่าสนใจหรือไม่ รวมถึงภาพรวมของอุตสาหกรรมจะสามารถส่งเสริมธุรกิจใหท้  าก าไร
หรือขาดทุน โดยองค์ประกอบของแรงผลกัดนัประกอบไปดว้ยปัจจยั 5 ประการ ไดแ้ก่ ภยัคุกคาม
จากการเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrants) ภยัคุกคามจากสินคา้หรือบริการทดแทน 
(Threat of Substitutes) อ านาจการต่อรองของซพัพลายเออร์ (Bargaining Power of Supplier) อ านาจ
การต่อรองของลูกคา้ (Bargaining Power of Buyer) และความรุนแรงในการแข่งขนัของคู่แข่งราย
เดิมในอุตสาหกรรม (Industry Rivalry) 
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2.2.1 แรงผลกัดันที ่1 ภัยคุกคำมจำกกำรเข้ำมำของคู่แข่งรำยใหม่ (Threat of New 
Entrants) 

คู่แข่งท่ีเขา้มาใหม่ในอุตสาหกรรมจะมาพร้อมกบัความสามารถในการแข่งขนัแบบ
ใหม่และมีความตอ้งการแย่งส่วนแบ่งทางการตลาด ท าให้บริษทัไดรั้บแรงกดดนัทั้งในเร่ืองราคา 
ตน้ทุน และระดบัการลงทุน เพื่อรักษาสภาพทางการแข่งขนัของบริษทั นอกจากน้ีคู่แข่งท่ีเขา้มาใหม่
สามารถใช้ความสามารถใหม่มาเปล่ียนแปลงรูปแบบในการแข่งขนัในอุตสาหกรรม ซ่ึงเป็นความ
เส่ียงอยา่งมากส าหรับบริษทัท่ีด าเนินธุรกิจอยูเ่ดิม ดงันั้นภยัคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่จึงเป็นปัจจยัใน
การจ ากัดศักยภาพในการท าก าไรของอุตสาหกรรมและเ ม่ือภัยคุกคามน้ีอยู่ในระดับสูง 
ผูป้ระกอบการรายเดิมจึงตอ้งหาวธีิป้องกนัคู่แข่งรายใหม่ท่ีก าลงัจะเขา้มา เช่น การลดราคาสินคา้ การ
เพิ่มคุณภาพการบริการ การควบคุมตน้ทุนให้อยูใ่นระดบัต ่า การสร้างความแตกต่างของสินคา้และ
บริการ แลเพิ่มการลงทุนเพื่อน าเอาเทคโนโลยีมาใช ้เป็นตน้ นอกจากน้ี ความรุนแรงของภยัคุกคาม
จากคู่แข่งท่ีเขา้มาใหม่จะข้ึนอยู่กบัอุปสรรคและปฏิกิริยาตอบสนองของผูป้ระกอบการรายเดิมใน
อุตสาหกรรม โดยถา้อุปสรรคอยู่ในระดบัต ่า โอกาสท่ีคู่แข่งรายใหม่เขา้มาจะมีสูง และจะส่งผลให้
ก าไรของอุตสาหกรรมนั้นลดลง เน่ืองจากมีการแข่งขนัทางด้านราคาเป็นหลกั ถ้าอุปสรรคอยู่ใน
ระดบัสูง โอกาสท่ีคู่แข่งรายใหม่จะเขา้มาจะลดลง ซ่ึงจะช่วยให้บริษทัสามารถรักษาอตัราส่วนแบ่ง
ทางการตลาดของอุตสาหกรรมนั้นได ้

เม่ือน ามาวิเคราะห์กับธุรกิจเก้าอ้ีนวดเพื่อสุขภาพ พบว่าในด้านคู่แข่งรายใหม่มี
แรงผลกัดนัท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจในระดบัต ่าดว้ยเหตุดงัต่อไปน้ี 

2.2.1.1การขออนุญาตน าเขา้เกา้อ้ีนวดเพื่อสุขภาพอย่างถูกกฎหมายเป็น
ส่ิงท่ีท าไดย้าก เน่ืองจากผลิตภณัฑ์เกา้อ้ีนวดเพื่อสุขภาพเป็นสินคา้ท่ีถูกควบคุมโดยพระราชบญัญติั
เคร่ืองมือแพทย ์ท าให้ผูท่ี้ตอ้งการน าเขา้สินคา้ในกลุ่มอุตสาหกรรมน้ีจ าเป็นตอ้งผา่นการรับรองจาก
องคก์ารอาหารและยา กระทรวงสาธารณสุข ซ่ึงในกระบวนการทางขอ้บงัคบัทางกฎหมายดงักล่าว 
ท าใหคู้่แข่งรายใหม่มีตน้ทุนเวลาและเงินท่ีค่อนขา้งสูง 

2.2.1.2 เศรษฐกิจท่ีชะลอตวั ประกอบกบัรัฐบาลทหาร ส่งผลให้คู่แข่ง
ต่างชาติซ่ึงมีนโยบายในการเขา้สู่ตลาดไทยต่างชะลอท่าที เน่ืองจากไม่มัน่ใจในเสถียรภาพทาง
การเมือง และสภาพเศรษฐกิจท่ีชะลอตวัในไทย 
 

2.2.2 แรงผลกัดันที ่2 ควำมรุนแรงในกำรแข่งขันของคู่แข่งรำยเดิม (Industry Rivalry) 
การเติบโตของอุตสาหกรรมมีผลโดยตรงต่อการแข่งขันของคู่แข่งรายเดิม หาก

อุตสาหกรรมมีการเติบโตอยา่งต่อเน่ืองจะท าใหก้ารแข่งขนัของคู่แข่งรายเดิมไม่รุนแรงมากนั้น โดย
การแข่งขนัของคู่แข่งรายเดิมในอุตสาหกรรมนั้นมีดว้ยกนัหลายวิธี เช่น การแข่งขนักนัดว้ยการลด
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ราคา การออกแบบสินคา้หรือบริการใหม่ การจดัให้มีรายการส่งเสริมการขายและการปรับปรุง
บริการใหม่ โดยการแข่งขันในลักษณะท่ีกล่าวมาจะท าให้ความสามารถในการท าก าไรของ
อุตสาหกรรมนั้นลดลง ซ่ึงจะมากหรือนอ้ยข้ึนอยูก่บัปัจจยั 2 ประการดว้ยกนั คือ ความเขม้ขน้ในการ
แข่งขนัระหวา่งบริษทัภายในอุตสาหกรรมนั้น ๆ และพื้นฐานในการแข่งขนัในอุตสาหกรรม  

เม่ือน ามาวิเคราะห์กับธุรกิจเก้าอ้ีนวดเพื่อสุขภาพ พบว่าในด้านคู่แข่งรายเดิมมี
แรงผลกัดนัท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจในระดบัต ่า ดว้ยเหตุผลคือ 

2.2.2.1 ในดา้นการพฒันาผลิตภณัฑ์และบริการใหม่ คู่แข่งในตลาดต่าง
ประสบปัญหาความล่าชา้ในการขออนุญาตน าเขา้เคร่ืองมือแพทยแ์จง้รายการละเอียดอนัเน่ืองมาจาก
การยกระดบัมาตรฐานตามแนวทางสากล ภายใตร้ะบบ CSDT  

2.2.2.2 ในดา้นรายการส่งเสริมการขายและบริการนบัวา่มีการแข่งขนัใน
ระดบัใกลเ้คียงกนั ไม่มีความแตกต่างในการสร้างรายการส่งเสริมการขายใหม่ ๆ (ท าแต่ลดราคา)  
 

2.2.3 แรงผลกัดันที ่3 อ ำนำจต่อรองลูกค้ำ (Bargaining power of Buyer) 
ผูซ้ื้อจะมีอ านาจต่อรองสูงเม่ืออยูใ่นฐานะท่ีไดเ้ปรียบในการต่อรอง เช่น ผูซ้ื้อมีปริมาณ

การสั่งซ้ือสินคา้และบริการจ านวนมาก มีความรู้ความเช่ียวชาญ หรือมีขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้และ
บริการ มีความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ มีการรวมตวักนัของผูซ้ื้อ มีความสามารถในการผลิตสินคา้
และบริการไดเ้อง และมีตน้ทุนในการเปล่ียนไปใช้สินคา้ในตราสินคา้อ่ืนน้อย เป็นตน้ โดยอ านาจ
ต่อรองของผูซ้ื้อเม่ือเพิ่มสูงข้ึนจะท าให้ผูซ้ื้อสามารถกดราคาสินคา้และบริการ เรียกร้องบริการและ
สินคา้ท่ีมีคุณภาพท่ีดีข้ึน ส่งผลให้บริษทัในอุตสาหกรรมตอ้งต่อสู้กนัเองโดยเฉพาะด้านราคา ซ่ึง
ส่งผลกระทบต่อความสามารถในการท าก าไรของอุตสาหกรรมนั้น ๆ ใหล้ดลง 

เม่ือน ามาวิเคราะห์กบัธุรกิจเกา้อ้ีนวดเพื่อสุขภาพ พบวา่ในดา้นอ านาจต่อรองของผูซ้ื้อ
ท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจในระดบัสูง ดว้ยเหตุผลคือ 

ผูบ้ริโภคในตลาดมีความรู้ ความเขา้ใจ หรือรู้จกัตราสินคา้เกา้อ้ีนวดเพื่อสุขภาพนอ้ย ท า
ใหมี้ความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้นอ้ย รวมถึงตน้ทุนในการเปล่ียนตราสินคา้ไปใชสิ้นคา้อ่ืนนอ้ย  

 
2.2.4 แรงผลกัดันที ่4 อ ำนำจต่อรองของผู้จัดจ ำหน่ำยหรือซัพพลำยเออร์ (Bargaining 

power of Supplier) 
อ านาจต่อรองของซัพพลายเออร์ข้ึนอยู่กบัจ านวนซัพพลายเออร์ท่ีมีอยู่ โดยถ้ามีซัพ

พลายเออร์น้อยราย จะท าให้อ านาจต่อรองของซัพพลายเออร์มีอิทธิพลเหนือผูซ้ื้อทั้งในดา้นราคา 
คุณภาพ และเง่ือนไขในการซ้ือขาย อีกทั้งระดบัการรวมตวักนัของซพัพลายเออร์ ถา้ซพัพลายเออร์
สามารถรวมตวักนัได ้จะท าใหอ้ านาจการต่อรองสูง รวมถึงความแตกต่างและเหมือนกนัของวตัถุดิบ 
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ถ้าวตัถุดิบมีความแตกต่างกนัมากจะท าให้อ านาจต่อรองของซัพพลายเออร์สูงเช่นกนั ดงันั้นเม่ือ
อ านาจต่อรองของซพัพลายเออร์สูงจะเป็นการผลกัภาระตน้ทุนใหกบับริษทัในอุตสาหกรรม ซ่ึงจะ
ท าใหค้วามสามารถในการท าก าไรของบริษทัในอุตสาหกรรมนั้นลดลง 

เม่ือน ามาวิเคราะห์กบัธุรกิจเกา้อ้ีนวดเพื่อสุขภาพ พบวา่ในดา้นอ านาจต่อรองของผูจ้ดั
จ  าหน่ายหรือซพัพลายเออร์ท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจในระดบัต ่า ดว้ยเหตุผลคือ 

เน่ืองจากบริษทัเป็นผูน้ าตลาดในตลาดเกา้อ้ีนวดเพื่อสุขภาพ มียอดการสั่งซ้ือเป็นอนัดบั 
1 ในตลาดและเพิ่มจ านวนสูงข้ึนทุกปี ท าให้ผูจ้ดัจ  าหน่ายหรือซพัพลายเออร์จ านวนมากตอ้งการซ้ือ
ขายกบัทางบริษทั อ านาจต่อรองทั้งในแง่ราคา และเง่ือนไขการซ้ือขายจึงตกอยูท่ี่บริษทั 

 
2.2.5 แรงผลกัดันที ่5 ภัยคุกคำมจำกสินค้ำหรือบริกำรทดแทน (Threats of 

Substitutes) 
สินคา้หรือบริการทดแทนเป็นส่ิงท่ีมีอรรถประโยชนในการใชง้านคลา้ยกบัสินคา้และ

บริการท่ีมีอยูเ่ดิมในอุตสาหกรรม โดยมีรูปแบบการใชง้านท่ีแตกต่างออกไป เช่น กลอ้งคอมแพคท่ี
ก่อนหนา้น้ีเป็นท่ีนิยมส าหรับคนท่ีอยากมีกลอ้งเล็ก ๆ ติดตวัไวส้ักอนั แต่ในปัจจุบนักลบัถูกแทนท่ี
ดว้ยสมาร์ทโฟนท่ีมีฟังก์ชัน่ในการถ่ายรูปคลา้ยคลึงกบักลอ้งคอมแพค เป็นตน้ ซ่ึงสินคา้และบริการ
ทดแทนเหล่าน้ีมกัถูกมองข้ามจากอุตสาหกรรม เน่ืองจากเป็นสินค้าหรือบริการท่ีแตกต่างจาก
อุตสาหกรรมนั้นโดยส้ินเชิง เม่ือภยัคุกคามจากสินคา้และบริการทดแทนอยู่ในระดบัสูง จะท าให้
ความสามารถในการท าก าไรของอุตสาหกรรมนั้นลดลง รวมไปถึงการลดลงของส่วนแบ่งทาง
การตลาด ซ่ึงจะท าให้สินคา้และบริการในอุตสาหกรรมไม่สามารถเพิ่มราคาข้ึนได้ ส่งผลให้เกิด
เพดานราคา ดงันั้นถา้อุตสาหกรรมไม่สามารถสร้างความแตกต่างจากสินคา้หรือบริการทดแทนได ้
จะส่งผลใหบ้ริษทัในอุตสาหกรรมนั้นถูกจ ากดัความสามารถในการท าก าไรและการเติบโต 

เม่ือน ามาวิเคราะห์กับธุรกิจเก้าอ้ีนวดเพื่อสุขภาพ พบว่าในด้านสินค้าหรือบริการ
ทดแทนท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจในระดบัสูง ดว้ยเหตุผลคือ 

2.2.5.1 ร้านนวดแผนโบราณ สปา หรือร้านนวดอโรมามีจ านวนมากใน
ประเทศไทย ซ่ึงการใชบ้ริการจากร้านนวดดงักล่าวผูบ้ริโภคมีค่าใชจ่้ายต ่ามากเม่ือเทียบกบัการลงทุน
ซ้ือเกา้อ้ีนวดเพื่อสุขภาพ 1 ตวั  

2.2.5.2 สินคา้เทคโนโลย ีหรือสินคา้ท่ีอยูใ่นเทรนดอ่ื์น ท่ีมีราคาใกลเ้คียง
กนัในตลาด เช่น โทรศพัทส์มาร์ทโฟน โฮมเธียเตอร์ เป็นตน้  
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2.3 SWOT 
การวิเคราะห์รูปแบบ SWOT Analysis โดย Albert S Humphrey ตั้งแต่ช่วงทศวรรษท่ี 

60 เป็นเคร่ืองมือส าหรับใชใ้นการวิเคราะห์ จุดแขง็ จุดอ่อนขององคก์ร การประเมินโอกาสท่ีเปิดเขา้
มาในธุรกิจ และอุปสรรคท่ีองคก์รตอ้งเผชิญ ซ่ึงการเขา้ใจจุดอ่อนขององคก์รจะช่วยให้สามารถขจดั
จุดอ่อน และเตรียมการรับมือกบัอุปสรรคหรือภยัคุกคามท่ีอาจเกิดข้ึนซ่ึงอาจก่อให้เกิดความเสียหาย
ต่อธุรกิจได ้นอกจากน้ีการเขา้ใจจุดแขง็ขององคก์รยงัช่วยให้มองเห็นดา้นท่ีมีศกัยภาพท่ีควรดึงมาใช้
เพื่อต่อยอดเชิงกลยทุธ์  

 
ภำพที ่2.2 แสดงการวเิคราะห์รูปแบบ SWOT Analysis 

 
2.3.1 กำรวเิครำะห์จุดแข็ง (Strengths)  

2.3.1.1 บริษทั วงษ์ อินเวนชั่น จ  ากดั เป็นบริษทัท่ีมีประสบการณ์และ
ความเช่ียวชาญในธุรกิจเกา้อ้ีนวดเพื่อสุขภาพดว้ยประสบการณ์เกือบ 20 ปี ประกอบกบัช่ือเสียงของ
ผูก่้อตั้งบริษทัเป็นท่ีรู้จกักบับุคคลในแวดวงธุรกิจ และกลุ่มคนรุ่นใหม่ ส่งผลให้ผูบ้ริโภคเช่ือมัน่ใน
ตราสินคา้  

2.3.1.2 มีบริษทัในเครือซ่ึงให้บริการด้าน บริการหลังการขาย ตั้ งแต่
บริการส่งและติดตั้ง รวมถึงการซ่อมบ ารุงตลอดอายุการใชง้าน ซ่ึงคู่แข่งอ่ืน ๆ ในตลาดไม่มี รวมถึง
ทีมงานช่างเทคนิคมีประสบการณ์และความเช่ียวชาญดา้นผลิตภณัฑเ์กา้อ้ีนวดเพื่อสุขภาพเป็นอย่างดี 
ท าใหไ้ม่วา่จะเป็นลูกคา้ของบริษทัเองหรือลูกคา้ของคู่แข่งต่างก็มาใชบ้ริการหลงัการขายของบริษทั 

2.3.1.3 สินคา้มีคุณภาพ ในราคาท่ีผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงได ้
 

2.3.2 กำรวเิครำะห์จุดอ่อน (Weakness)  
2.3.2.1 การบริหารจดัการโครงสร้างภายในองคก์รท่ีมีความซบัซ้อน ท า

ใหก้ารด าเนินงานมีความล่าชา้ สับสน และซบัซอ้น 
2.3.2.2 ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้มีจ ากดั นัน่คือ พึ่งพิงช่องทางการ
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จดัจ าหน่าย Roadshow/Event (Event Marketing) เป็นหลกั  
 

2.3.3 กำรวเิครำะห์โอกำส (Opportunities)  
2.3.3.1 เมกาเทรนดสิ์นคา้เพื่อสุขภาพ 
2.3.3.2 ประชากรสูงวยัในประเทศเติบโตสูงข้ึน ส่งผลกระทบให้ความ

ตอ้งการสินคา้ในหมวดเคร่ืองมือแพทย ์และอุปกรณ์ส่งเสริมสุขภาพผูสู้งอายปุรับตวัสูงข้ึน 
 

2.3.4 กำรวเิครำะห์อุปสรรคและภัยคุกคำม (Threats) 
2.3.4.1 การเป ล่ียนแปลง เอกสารท่ีจ า เ ป็นต้องจัด เต รียม รวมถึง

วิธีด าเนินการในการขออนุญาตน าเข้าเคร่ืองมือแพทย์แจ้งรายการละเอียดบ่อยคร้ัง รวมถึงการ
เปล่ียนแปลงผูบ้ริหารท่ีองคก์ารอาหารและยา 

2.3.4.2 ผูป้ระกอบการรายยอ่ยท่ีมีการน าเขา้สินคา้ประเภทเดียวกนัแต่ไม่
มีใบอนุญาตน าเขา้อยา่งถูกกฎหมายซ่ึงจดัจ าหน่ายอยู่ตามช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ ส่งผลกระทบต่อ
ราคาและความเขา้ใจของผูบ้ริโภคซ่ึงมีต่อผลิตภณัฑเ์กา้อ้ีนวดเพื่อสุขภาพ 
 
 

2.4 Business Process 
กระบวนการทางธุรกิจ (Business Process) คือ กิจกรรมหรืองานท่ีท าตามขั้นตอน โดย

เป็นชุดของขั้นตอนหรือกิจกรรมท่ีตอบสนองวตัถุประสงค์ของธุรกิจหรือนโยบาย การเข้าใจ
กระบวนการทางธุรกิจ ท าให้มีมาตรฐานของกระบวนการหรือวิธีการ ทราบถึงความตอ้งการทาง
ธุรกิจ และเม่ือตอ้งการพฒันากระบวนการท างานทางธุรกิจ ไม่วา่จะเป็นการะบวนการลดค่าใช้จ่าย
ในการด าเนินงาน เพิ่มคุณภาพ และลดขอ้ผิดพลาดจากการด าเนินงาน ก็สามารถท าให้สอดคลอ้งกบั
กระบวนการธุรกิจได ้  

 
ภำพที ่2.3 แสดงกระบวนการทางธุรกิจของบริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั 
 

โดยบริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดัมีกระบวนการทางธุรกิจ (Business Process) ดงัน้ี 
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ฝ่ายจดัซ้ือต่างประเทศของบริษทัประมาณการยอดการสั่งซ้ือสินคา้แต่ละรุ่น สืบเน่ือง
จากการประมาณการและยอดขายสินคา้ของบริษทั โดยรับขอ้มูลจากฝ่ายการตลาด จากนั้นจึงสั่งซ้ือ
สินคา้ไปยงัโรงงานท่ีประเทศจีน โรงงานท่ีประเทศจีนสั่งวตัถุดิบจากซพัพลายเออร์ และเร่ิมการผลิต
สินคา้ซ่ึงใชร้ะยะเวลาราว 30-45 วนั เม่ือผลิตสินคา้เสร็จ สินคา้เหล่านั้นจะถูกส่งออกจากประเทศจีน
มายงัประเทศไทยโดยใช้เวลา 7-14 วนั สินคา้ทั้งหมดจะถูกเก็บไวท่ี้โกดงัเก็บสินคา้ (Warehouse) 
เพื่อรอการจ่ายออกไปยงัลูกคา้ โดยค าสั่งซ้ือท่ีไดม้าจากช่องทางการขายต่าง ๆ ดงัท่ีไดก้ล่าวไวแ้ลว้
ในบทท่ี 1 จะถูกส่งมาท่ีส านกังานใหญ่เพื่อติดต่อลูกคา้ และจดัคิวน าส่งสินคา้ให้กบัลูกคา้ในล าดบั
ถดัไป  

ปัญหาก าไรขั้ นต้นของบริษัทอยู่ ท่ีกระบวนการจัดจ าหน่ายสินค้า  เพราะเป็น
กระบวนการท่ีสร้างรายได้หลักให้กับบริษัท โดยเฉพาะรายได้จากการขาย Event Marketing 
(Roadshow/Exhibition) ดงันั้นผูจ้ดัท าจึงวิเคราะห์ว่าสภาพปัญหาธุรกิจท่ีบริษทัประสบอยู่ปัจจุบนั
อาจเกิดจากกระบวนการจดัจ าหน่ายสินคา้ ซ่ึงผูจ้ดัท าจะวเิคราะห์ในบทต่อไป (บทท่ี 3)  

ดงัท่ีผูจ้ดัท าไดว้ิเคราะห์ปัจจยัต่าง ๆ ซ่ึงส่งผลกระทบต่อธุรกิจท่ีพึ่งพาการตลาดท่ีเป็น
การออก Events เป็นหลกัอยา่งบริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั ตั้งแต่การวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกไดแ้ก่ 
PESTEL วิเคราะห์สภาพอุตสาหกรรมผา่น 5 Forces วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค
หรือภยัคุกคามของบริษทัผ่าน SWOT และสุดทา้ยคือการวิเคราะห์ตวักระบวนการธุรกิจ (Business 
Process) ของบริษทัเอง พบว่า ปัจจยัทางดา้นเศรษฐกิจชะลอตวัลง ผูบ้ริโภคโดยเฉพาะกลุ่มท่ีเดิน
งาน Events ชะลอการซ้ือสินคา้ในกลุ่มสินคา้ฟุ่มเฟือยลดลง และหนัไปซ้ือสินคา้และบริการทดแทน
มากข้ึน ส่งผลกระทบเชิงลบต่อยอดขายของผูป้ระกอบการธุรกิจเกา้อ้ีนวด ดงัเช่นบริษทั วงษ์ อิน
เวนชัน่ จ  ากดั ท่ีมีกระบวนการทางธุรกิจในการท ารายไดห้ลกัมาจากการท าการตลาดและการขาย
ผา่นช่องทางการจดัจ าหน่าย Events (Roadshow/Exhibition) อยา่งไรก็ตาม จากการวิเคราะห์ SWOT 
ผูจ้ดัท าพบว่าเกา้อ้ีนวดเพื่อสุขภาพเป็นสินคา้ท่ีอยู่ในเมกาเทรนด์สินคา้เพื่อสุขภาพ จึงท าให้ปัจจยั
ภายนอกเชิงลบต่าง ๆ ส่งผลต่อยอดขายของบริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั ไม่มากนกั 
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บทที ่3 
กำรวเิครำะห์และแจกแจงระบบของปัญหำ 

  
 

ส าหรับการก าหนดกลยุทธ์การเพิ่มก าไรขั้นต้นในธุรกิจเก้าอ้ีนวดเพื่อสุขภาพ ของ
บริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั ทางผูศึ้กษาจึงไดน้ าปัญหาและตน้เหตุของปัญหาท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์
มาเขียนในรูปของแผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Casual Loop Diagram) เพื่อวิเคราะห์ปัจจยัท่ีเป็น
สาเหตุของปัญหา  

 
 

3.1 แผนภูมวิงรอบเหตุและผล (Casual Loop Diagram) 
แผนภูมิวงรอบเหตุและผลเป็นแผนภาพท่ีใชใ้นการแสดงพฤติกรรมสาเหตุของปัญหา

และผลกระทบท่ีเกิดข้ึนกบัระบบหลกั การยอ้นกลบัไปมองวงจรการเกิดข้ึนของปัญหาและท าความ
เขา้ใจระบบปัญหา จะท าใหเ้ราสามารถมองเห็นความสัมพนัธ์ของปัญหาทั้งระบบ จนสามารถคน้หา
จุดท่ีท าให้เกิดปัญหาหรือสาเหตุของปัญหาได ้แลว้จึงหาจุดท่ีสามารถแกไ้ขหรือพฒันาระบบให้ไม่
เกิดปัญหาข้ึนอีก  

ขั้นตอนการวิเคราะห์เร่ิมจากการวิเคราะห์ปัญหา โดยการก าหนดปัจจยัหลกัท่ีเป็น
สาเหตุส าคญัของการเกิดปัญหา แลว้พิจารณาปัจจยัสาเหตุเหล่านั้นว่าส่งผลกระทบอย่างอ่ืนไดอี้ก
อยา่งไร และผลท่ีเกิดข้ึนจะเช่ือมโยงสู่ปัจจยัสาเหตุตวัอ่ืนหรือไม่อยา่งไร จนในท่ีสุดจะท าให้พบว่า
ผลท่ีเกิดข้ึนตามมาเป็นล าดบันั้นจะยอ้นกลบัมาท่ีตน้ตอของสาเหตุหลกั ยกตวัอยา่งเช่น 

         
ภำพที ่3.1 แสดงตวัอยา่งแผนภูมิวงรอบและเหตุผล  
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3.1.1 วธีิกำรเขียนแผนภูมิวงรอบ 

3.1.1.1 ขั้นตอนแรก ปัจจยัสาเหตุสามารถบ่งบอกปริมาณท่ีเพิ่มข้ึนหรือ
ลดลงได ้จากตวัอยา่ง ภาพท่ี 3.1 แสดงปัจจยัสาเหตุ 3 ประการ ท่ีมีความสัมพนัธ์ซ่ึงกนัและกนั ไดแ้ก่ 
อตัราการเกิดของประชากร (Births) อตัราการตายของประชากร (Deaths) และจ านวนประชากร 
(Population) 

3.1.1.2 ขั้นตอนท่ีสอง เขียนลกัษณะการสัมพนัธ์กนัระหวา่งปัจจยัสาเหตุ
กบัผลท่ีเกิดข้ึนต่างเช่ือมโยงกนัดว้ยเส้นท่ีมีหัวลูกศรบอกทิศทางช้ีไปยงัดา้นท่ีเกิดผล จนสามารถช้ี
เป็นวงรอบได ้โดยไม่มีการยอ้นศร 

3.1.1.3 ขั้นตอนสุดท้าย ลักษณะความสัมพนัธ์บ่งบอกได้จากการท า
สัญลกัษณ์ท่ีหวัลูกศร กรณีท่ีปัจจยัสาเหตุและผลมีความสัมพนัธ์กลบัทิศทางกนัใชส้ัญลกัษณ์ ( - ) : 
Negative หรือ ( B ) : Balance กรณีท่ีปัจจยัสาเหตุและผลมีความสัมพนัธ์ตามกนั ใชส้ัญลกัษณ์ ( + ) : 
Positive หรือ ( R ) : Reinforcement เช่น เม่ือมีอตัราการเกิดมากข้ึนท าให้จ  านวนประชากรเพิ่มมาก
ข้ึน และเม่ือจ านวนประชากรเพิ่มมากข้ึนก็ท าให้อตัราการเกิดเพิ่มสูงข้ึน เป็นความสัมพนัธ์ตามกนั 
หรือ Reinforcing Loop จึงใส่สัญลกัษณ์ ( + ) ท่ีปลายหัวลูกศร อย่างไรก็ตาม เม่ือจ านวนประชากร
เพิ่มมากข้ึน อตัราการตายของประชากรเพิ่มมากข้ึนดว้ยเช่นกนั เป็นความสัมพนัธ์กลบัทิศทางกนั 
หรือ Balancing Loop จึงใส่สัญลกัษณ์ ( - ) ท่ีปลายหวัลูกศร ดงัตวัอยา่งแผนภูมิวงรอบและเหตุผล ท่ี
ไดแ้สดงจากภาพท่ี 3.1 

ดงันั้น จากปัญหาของ บริษทั วงษ์ อินเวนชัน่ จ  ากดั ท่ีก าลงัเผชิญสถานการณ์ตน้ทุน
ของช่องทางการขายเพิ่มสูงข้ึน จนส่งผลใหก้ าไรขั้นตน้ของธุรกิจลดลง สามารถวเิคราะห์สาเหตุของ
ปัญหาผา่นแผนภูมิวงรอบและเหตุผล (Casual Loop Diagram) ไดด้งัน้ี 
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ภำพที ่3.2 แสดงแผนภูมิวงรอบและเหตุผล บริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั  

 

3.1.2 อธิบำยแผนภูมิวงรอบและเหตุผลแต่ละวงรอบ 

จากภาพท่ี 3.2 ซ่ึงแสดงปัจจยัต่อการเปล่ียนแปลงของก าไรขั้นตน้ (Profit Margin) ของ 
บริษทั วงษ์ อินเวนชัน่ จ  ากดั ไดด้งัน้ี แผนภูมิวงรอบและเหตุผล (R1) บ่งบอกว่า หากก าไรขั้นตน้
ลดลง ส่งผลใหง้บส าหรับท าการตลาดลดลง สามารถจดั Event ไดน้อ้ยลง ท าใหมี้จ านวนลูกคา้ลดลง 
ส่งผลใหย้อดขายและรายไดจ้ากการขายลดลง ดงันั้น ก าไรขั้นตน้ลดลงเร่ือยๆ  

อย่างไรก็ตาม แผนภูมิวงรอบและเหตุผล (B1) แสดงให้เห็นว่าจากการท่ี บริษทั วงษ์ 
อินเวนชัน่ จ  ากดั สามารถจดั Event ไดน้อ้ยลง ส่งผลให้ก าไรขั้นตน้ลดลงเร่ือยๆ (ดงัปรากฎใน R1) 
บริษทั วงษ์ อินเวนชัน่ จ  ากดั ก็ควรจะท าการคดัเลือก Event ให้มากข้ึน (Event Selection) โดยเป็น
การคดัเลือก Event ท่ีจดัแสดงสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีจะเขา้มาเยี่ยม
ชมสินคา้ของ Event นั้นๆ และท่ีส าคญัตอ้งคดัเลือก Event ท่ีมีตน้ทุนค่าเช่าท่ีในการจดัแสดงสินคา้
เหมาะสม หรือไม่แพงจนเกินไปจนท าให้ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานเพิ่มสูงข้ึน (Operation Cost) 
ดงันั้น หาก บริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั ด าเนินการคดัเลือก Event (Event Selection) ดงัท่ีผูจ้ดัท าได้
กล่าวมาในขา้งตน้ จึงจะส่งผลก าไรขั้นตน้เพิ่มข้ึนได ้เพราะค่าใชจ่้ายการด าเนินงานจดัแสดงสินคา้ 
หรือ Event ลดลง  

ยิง่ไปกวา่นั้น แผนภูมิวงรอบและเหตุผล (B2) ยงัแสดงใหเ้ห็นอีกวา่ เม่ือบริษทั วงษ ์อิน
เวนชัน่ จ  ากดั ด าเนินการคดัเลือก Event ท่ีมีตน้ทุนค่าเช่าท่ีท่ีเหมาะสมและเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายได้
เป็นอยา่งดีแลว้ จะส่งผลให้จ  านวนยอดขายเพิ่มสูงข้ึน อตัราการหมุนเวียนสินคา้ในคลงัจะดีข้ึนหรือ
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หมุนเวียนเร็วมากข้ึน ส่งผลให้ตน้ทุนสินคา้คงคลงัของ บริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั ลดต ่าลง จึงท า
ให้ค่าใชจ่้ายการด าเนินงานลดลงอีกทางหน่ึง บริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั จึงมีก าไรขั้นตน้ (Profit 
Margin) สูงข้ึนตาม 

 
 

3.2  วเิครำะห์ปัจจัยทีเ่ป็นสำเหตุของปัญหำ จำกแผนภูมวิงรอบและเหตุผล บริษทั วงษ์ 
อนิเวนช่ัน จ ำกดั 

จากภาพท่ี 3.2 ซ่ึงแสดงปัจจยัต่อการเปล่ียนแปลงของก าไรขั้นตน้ (Profit Margin) ของ 
บริษทั วงษ์ อินเวนชัน่ จ  ากดั พบว่า ปัจจยัส าคญัท่ีเป็นสาเหตุของปัญหาท่ีท าให้ก าไรขั้นตน้ลดลง 
เกิดจากจ านวน Event ท่ีท  าก าไรลดน้อยลง จากงบดา้นการตลาดท่ีต ่าลงเร่ือยๆ เพราะก าไรขั้นตน้
ลดลงเร่ือยๆ ผนวกกบัค่าเช่าพื้นท่ีเพื่อจดั Event กลบัสูงข้ึนเร่ือยๆ แมจ้ะสามารถรักษายอดขายเฉล่ีย
ไดค้งเดิมก็ตาม  

ดงันั้น แนวทางแกไ้ขปัญหาในสภาวะท่ี บริษทั วงษ์ อินเวนชัน่ จ  ากดั มีก าไรขั้นตน้
ลดลงเร่ือยๆ น้ี คือ การคดัเลือก Event ท่ีเหมาะสม ไดแ้ก่ Event ท่ีมีตน้ทุนค่าเช่าพื้นท่ีท่ีเหมาะสม ไม่
แพงเกินไป แต่ยงัคงเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายได้ดีดงัเดิม รวมทั้งฝ่ายการตลาดและการขายของ 
บริษทั วงษ์ อินเวนชัน่ จ  ากดั ควรตอ้งจดัแสดงสินคา้ท่ีสอดคล้องกบัความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้
เป้าหมายท่ีคาดว่าจะมาเยี่ยม Event ท่ีคัดเลือกแล้วว่าจะจัดด้วยเช่นกัน ซ่ึงผู ้จ ัดท าจะกล่าวถึง
รายละเอียดของแนวทางการแกไ้ขปัญหาดงักล่าว ในบทต่อไป (บทท่ี 4)  
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บทที ่4 
กลยุทธ์และแนวทำงแก้ไขปัญหำ 

  
 

จากการวิเคราะห์ปัญหาและสภาพแวดลอ้มของปัญหา บริษทั วงษ์ อินเวนชัน่ จ  ากดั 
เพื่อท าการเพิ่มก าไรขั้นตน้จากบทท่ี 2 และบทท่ี 3 ขั้นตอนต่อไปคือการก าหนดกลยทุธ์และทางเลือก
ในการแก้ไขปัญหา โดยก าหนดกลยุทธ์และทางเลือกในการแก้ไขปัญหา โดยก าหนดกลยุทธ์ 3 
ระดบั ไดแ้ก่ กลยุทธ์ระดบัองค์กร (Corporate Level Strategy) กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ (Business Level 
Strategies) และกลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ี (Functional Level Strategies) 
 
 

4.1 กำรออกแบบกลยุทธ์ (Crafting the Strategy) 
การออกแบบกลยุทธ์เป็นส่ิงส าคญัและจ าเป็นส าหรับการด าเนินธุรกิจของทุกองคก์ร 

หากองคก์รไดท้  าการวิเคราะห์และประเมินสภาพแวดลอ้มจะพบวา่มีปัจจยัท่ีมีลกัษณะไม่คงท่ีหลาย
ประการ ทั้งปัจจยัท่ีส่งผลเชิงบวกและเชิงต่อองคก์ร องคก์รจึงควรก าหนดทิศทางและเป้าหมายอยา่ง
เป็นระบบ เพื่อคิดหาแนวทางการด าเนินงานให้เหมาะสมสอดคล้องกบัแต่ละสถานการณ์ โดย
ผูบ้ริหารองคก์รเป็นผูรั้บผิดชอบตดัสินใจเลือกทิศทางท่ีองคก์รจะไป อนัมีผลกระทบต่อองค์กรใน
ระยะยาว ซ่ึงการก าหนดกลยุทธ์ท่ีดีควรก่อให้เกิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัต่อองค์กร และกล
ยุทธ์ในแต่ละระดบัขององค์กร ดงัท่ีปรากฎในภาพท่ี 4.1 แสดงระดบัของกลยุทธ์ทั้ง 3 ระดบั ควร
สอดคลอ้งและเก้ือหนุนซ่ึงกนัและกนั เพื่อน าพาองคก์รไปเป้าหมาย 

                                           
ภำพที ่4.1 แสดงระดบัของกลยทุธ์ทั้ง 3 ระดบั  
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4.1.1 ระดับที ่1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy) 
เป็นการวางกลยทุธ์เชิงภาพรวมในระดบัองคก์ร ซ่ึงส่ิงส าคญั คือ การก าหนดทิศทางใน

การด าเนินกิจการขององคก์ร (Directional Strategy) วา่องคก์รมีเป้าหมายอยา่งไร ตามหลกัท่ีนิยมใช้
ก าหนดได้ 3 ทิศทาง ได้แก่ กลยุทธ์แบบเติบโต (Growth Strategy) กลยุทธ์แบบคงตวั (Stability 
Strategy) และกลยทุธ์แบบหดตวั (Retrenchment Strategy) 

4.1.1.1 กลยุทธ์แบบเติบโต (Growth Strategy) ใช้ในกรณีท่ีองค์กร
ตอ้งการขยายกิจการ ตามแนวคิดของ Ansoff Matrix สามารถท าได ้4 รูปแบบ ดงัน้ี 

                               
ภำพที ่4.2 แสดงภาพรวมของทฤษฎี Ansoff Matrix 
   

 จากภาพท่ี 4.2  แสดงภาพรวมของทฤษฎี Ansoff Matrix ซ่ึงพิจารณาจาก 2 ปัจจยั 
เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการขยายกิจการ ปัจจยัดงักล่าว คือ ตลาดเดิมหรือตลาดใหม่ และสินคา้บริการ
เดิมหรือ 
บริการใหม่ จึงแบ่งไดเ้ป็น 4 แนวทาง ดงัน้ี 

 -Market Penetration Strategy การขยายธุรกิจในตลาดเดิมดว้ยสินคา้เดิม 
 -Market Development Strategy การขยายธุรกิจในตลาดใหม่ดว้ยสินคา้เดิม 
 -Product Development Strategy การขยายธุรกิจในตลาดเดิม ดว้ยสินคา้ใหม่ 
 -Diversification Strategy คือการขยายธุรกิจในตลาดใหม่ด้วยสินค้าใหม่ ซ่ึงยงั

สามารถเลือกด าเนินการได ้2 ลกัษณะ ไดแ้ก่ การขยายธุรกิจหรือบริการในกลุ่มอุตสาหกรรมเดิม 
(Concentric Diversification) และการขยายไปยงัธุรกิจท่ีไม่เก่ียวขอ้งกบัธุรกิจเดิมเลย (Conglomerate 
Diversification) 
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4.1.1.2 กลยุทธ์แบบคงตวั (Stability Strategy) เป็นกลยุทธ์ท่ีถูกเลือกใช้
เม่ือองค์กรตอ้งการรักษาสถานภาพทางการเงินอย่างต่อเน่ืองอย่างระมดัระวงั หรือหลีกเล่ียงความ
เส่ียงจากปัจจยัท่ีไม่แน่นอน รวมถึงการลดขอ้ผิดพลาดในเชิงกระบวนการต่างๆ ภายในองคก์ร หรือ
มุ่งเนน้การท าก าไรสูงสุดในแนวทางเดิม 

4.1.1.3 กลยุทธ์แบบหดตวั (Retrenchment Strategy) เป็นกลยุทธ์เพื่อลด
ผลกระทบจากธุรกิจท่ีหมดความสามารถในการท าก าไร ซ่ึงเลือกวิธีการไดห้ลากหลาย อาทิเช่น การ
ปรับปรุงองคก์ร (Turnaround Strategy) การขายส่วนงานท่ีไม่มีศกัยภาพในการเติบโต (Divestment) 
การปิดกิจการ (Liquidation)  ฯลฯ 
  

4.1.2 ระดับที ่2 กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business Level Strategies) 
เป็นการวางกลยุทธ์ให้แต่ละธุรกิจในกิจการขององคก์ร ซ่ึงแต่ละธุรกิจสามารถก าหนด

กลยุทธ์ท่ีแตกต่างกันได้ทั้ งหมด 4 ลักษณะ ตามหลักคิดของ Porter Generic Strategies โดยมี
จุดประสงค์ของการวางกลยุทธ์ระดบัธุรกิจเพื่อก าหนดต าแหน่งขององค์กรในตลาดให้เกิดความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

                           
ภำพที ่4.3 แสดงภาพรวมของทฤษฎี Porter Generic Strategies 

จากภาพท่ี 4.3  แสดงภาพรวมของทฤษฎี  Porter Generic Strategies ซ่ึงพิจารณาจาก 2 
ปัจจัย เพื่อใช้เป็นแนวทางในการสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขันให้เหนือองค์กรอ่ืนๆ ใน
อุตสาหกรรมเดียวกนั ทั้งหมด 4 แนวทาง ดงัน้ี 
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4.1.2.1 การเป็นผู ้น าด้านต้นทุน (Cost Leadership) เป็นการมุ่งไปท่ี
ประสิทธิภาพขององค์กรเพื่อท่ีจะท าให้ต้นทุนรวมของผลิตภัณฑ์ต ่ ากว่าคู่แข่ง โดยการให้
ความส าคญักบัการลดตน้ทุนใหต้ ่าท่ีสุด และการหาวตัถุดิบท่ีราคาต ่ากวา่ ซ่ึงจะน าไปสู่การท าก าไรท่ี
สูงกว่าอตัราเฉล่ีย การด าเนินกลยุทธ์การเป็นผูน้ าต้นทุนจะเก่ียวพนักับการสร้างความสมดุลย์
ระหวา่งการลดตน้ทุนและการรักษาคุณภาพท่ีตอ้งการของสินคา้และบริการเอาไว ้

4.1.2.2 การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) เป็นการมุ่งเน้นท่ีจะ
สร้างสินคา้ท่ีแตกต่างอยา่งโดดเด่นกวา่ท่ีมีอยู่เดิมในอุตสาหกรรม การสร้างความแตกต่างดงักล่าว
ส่งผลให้องค์กรสามารถก าหนดราคาได้สูง และน าไปสู่การท าก าไรท่ีสูงกว่าอัตราเฉล่ียใน
อุตสาหกรรม 

4.1.2.3 การจ ากดัขอบเขตดา้นตน้ทุน (Cost Focus) เป็นการมุ่งเนน้ความ
เช่ียวชาญในบางส่วนของตลาดดว้ยการเป็นผูน้ าทางดา้นตน้ทุน 

4.1.2.4 การจ ากดัขอบเขตดา้นการสร้างความแตกต่าง (Different Focus) 
เป็นการมุ่งเน้นความเช่ียวชาญในบางส่วนของตลาดดว้ยการเป็นผูส้ร้างสินคา้ท่ีแตกต่างอย่างโดด
เด่นกวา่ท่ีมีอยูเ่ดิมในอุตสาหกรรม 
  

4.1.3 ระดับที ่3 กลยุทธ์ระดับหน้ำที ่(Functional Level Strategies) 
เป็นกลยุทธ์ส าหรับการด าเนินงานในระดบัปฏิบติัการในแต่ละกิจกรรมหลกั เช่น การ

ขายและการตลาด การผลิตสินค้า การเงิน เป็นต้น ซ่ึงกลยุทธ์ในระดับน้ีจะต้องออกแบบให้
สอดคลอ้งกบักลยทุธ์ระดบัธุรกิจและกลยทุธ์ระดบัองคก์รตามล าดบั 
 
 

4.2 กำรออกแบบกลยุทธ์ เพ่ือเพิม่ก ำไรขั้นต้นของบริษทั วงษ์ อนิเวนช่ัน จ ำกดั 
  

4.2.1 กำรวำงแผนกลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy) 
เน่ืองจาก บริษัท วงษ์ อินเวนชั่น จ  ากัด ประสบปัญหาก าไรขั้นต้นลดลงแต่ยงัคง

ตอ้งการการเติบโตในอุตสาหกรรมเกา้อ้ีนวด ดงันั้น การก าหนดกลยุทธ์ระดบัองคก์รท่ีเหมาะสมกบั
บริษทั วงษ์ อินเวนชั่น จ  ากดั คือ กลยุทธ์แบบเติบโต (Growth Strategy) และสามารถแบ่งเป็น 2 
ระยะได ้ดงัน้ี 

4.2.1.1 ระยะท่ี 1 กลยุทธ์การเจาะตลาด (Market Penetrate Strategy) 
ผูจ้ดัท าน ามาใช้ระยะแรกจากสาเหตุของปัญหา ดงัท่ีไดว้ิเคราะห์จากแผนภูมิวงรอบและเหตุผลท่ี
พบวา่สาเหตุท่ีก าไรขั้นตน้ของบริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั ลดลง มาจากปัจจยัทางช่องทางการจดั
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จ าหน่ายผ่านงาน Event ท่ีมีตน้ทุนค่าเช่าพื้นท่ีสูงข้ึนเร่ือยๆ ในขณะท่ียอดขายเฉล่ียในแต่ละ Event 
ยงัคงเดิม ดงันั้น แนวทางแกไ้ขของปัญหาน้ี จึงควรลดค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานดา้นค่าเช่าพื้นท่ี แต่
ยงัคงคุณภาพของการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายเดิมไดดี้ดงัเดิม โดยการท า Event Selection  

การเจาะตลาดด้วยวิธีการ Event Selection เป็นการคดัเลือก Event ท่ีมีต้นทุนค่าเช่า
พื้นท่ีการจดัแสดงสินคา้เหมาะสม ไม่แพงมากเกินไปจนท าให้ตน้ทุนการด าเนินงานสูงจนส่งผล
กระทบเชิงลบต่อก าไรขั้นตน้ของบริษทั ซ่ึงแต่เดิมบริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั มีจ  านวน Event ท่ีจดั
ตามงบประมาณดา้นการตลาดของบริษทัฯ ใน Event เดิมๆ ท่ีเคยออกแสดงสินคา้ในทุกๆ ปี โดยไม่
ค  านึงถึงตน้ทุนค่าเช่าพื้นท่ีการจดัแสดงสินคา้ ดงันั้น การท า Event Selection จะท าให้ บริษทั วงษ์ 
อินเวนชั่น จ  ากดั เลือก Event ท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายได้ดียิ่งข้ึน ภายใตต้น้ทุนค่าเช่า
พื้นท่ีการจดัแสดงสินคา้ท่ีเหมาะสม ทั้งน้ี ฝ่ายการตลาดและการขายของบริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั 
ตอ้งเลือกสินคา้ท่ีจะน าไปจดัแสดงในแต่ Event ให้สอดคล้องกบัแต่ละ Event ด้วย เพื่อความคุ้ม
ค่าสูงสุดในการสร้างยอดขายผา่นช่องทางการจดัจ าหน่าย Event ในแต่ละคร้ัง 

4.2.1.2 ระยะท่ี 2 กลยุทธ์การขยายตลาด (Market Development Strategy) 
น ามาต่อยอดจากการท าการตลาดในระยะท่ี 1 จากพื้นฐานเดิมท่ี บริษทั วงษ์ อินเวนชั่น จ  ากัด 
สามารถเพิ่มก าไรขั้นตน้จากการท า Event Selection ไดแ้ลว้ และมีงบดา้นการตลาดเพิ่มมากข้ึนแลว้ 
จึงเร่ิม ด าเนินการพฒันาตลาดจากฐานลูกคา้ชาวไทยกลุ่ม Aging Society และ Healthy ท่ีนิยมซ้ือ
เกา้อ้ีนวดไฟฟ้าตามงาน Event เป็นการขายผ่านช่องทางการขายออนไลน์ (B2C Online)  และการ
ขายเขา้โครงการใหร้ะดบัองคก์ร (B2B Project Based) 

การขายผา่นช่องทางการขายออนไลน์ (B2C Online) โดยการร่วมมือกบัตลาดออนไลน์
ต่างๆ เช่น Lazada, Homepro, WeMall, TrueSelect, Shopat24 เป็นต้น เพื่อน าเสนอสินค้าแต่ละ
ประเภทของ บริษทั วงษ์ อินเวนชั่น จ  ากดั ให้สอดคล้องกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค กลุ่ม Aging 
Society และ Healthy ท่ีซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ เพื่อขยายฐานลูกคา้ระดบับุคคล 

การขายเขา้โครงการให้ระดบัองค์กร (B2B Project Based) โดยการมอบหมายให้ฝ่าย
การตลาดและการขาย เขา้หาลูกคา้ระดับองค์กรเชิงรุก เพื่อน าเสนอสินคา้ท่ีสอดคล้องกับความ
ตอ้งการของแต่ละองค์กร ในราคาท่ีเหมาะสมกบัปริมาณการสั่งซ้ือ เพื่อเป็นการขยายฐานลูกคา้ใน
ระดบัองคก์ร 
  

4.2.2 กำรวำงแผนกลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business Level Strategies) 
สินคา้หลกัของ บริษทั วงษ์ อินเวนชั่น จ  ากดั คือ เก้าอ้ีนวดไฟฟ้า และถึงแมว้่าจะมี

สินคา้อ่ืนๆ ประกอบแต่เก้าอ้ีนวดไฟฟ้ายงัเป็นสินคา้ท่ีสร้างยอดขายหลักให้แก่ บริษทั วงษ์ อิน
เวนชัน่ จ  ากดั เน่ืองจากเกา้อ้ีนวดไฟฟ้า และบริการหลงัการขาย มีความแตกต่างจากคู่แข่งในตลาด
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อย่างชดัเจนมาโดยตลอด จึงท าให้ บริษทั วงษ์ อินเวนชัน่ จ  ากดั ใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 
(Differentiate Strategy) ดงัน้ี 

สินคา้มีคุณภาพ มีเทคโนโลยีและนวตักรรมท่ีล ้ าสมยั และมีให้เลือกหลากหลายเกรด 
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่มฐานะทางการเงินไดเ้ป็นอยา่งดี  

บริการหลงัการขายระดบัพรีเม่ียม ได้แก่ การบริการซ่อมเก้าอ้ีนวดถึงบา้นผูบ้ริโภค 
ความยืดหยุน่ในการน าส่งสินคา้และประกอบสินคา้ถึงท่ีบา้น นอกจากน้ี ลูกคา้ของ บริษทั วงษ ์อิน
เวนชัน่ จ  ากดั ยงัสามารถติดต่อกบั บริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั ไดอ้ยา่งง่ายดายผา่นคอลเซนเตอร์ 
อีกดว้ย ในขณะท่ีบริการหลงัการขายของคู่แข่งขนั ยงัไม่สามารถพฒันาให้เทียบเท่าหรือใกลเ้คียงกบั
บริการหลงัการขายของ บริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั ได ้
 

4.2.3 กำรวำงแผนกลยุทธ์ระดับหน้ำที ่(Functional Level Strategies) 
กลยุทธ์ระดบัหน้าท่ี (Functional Level Strategies) เพื่อแกปั้ญหาก าไรขั้นตน้ตกท่ีเกิด

ข้ึนกับ บริษัท วงษ์ อินเวนชั่น จ  ากัด มุ่งเน้นไปท่ีกลยุทธ์ด้านการขายและการตลาด (Sales & 
Marketing Promotion Strategy) ดว้ยการท า Event Selection ในระยะท่ี 1 และการขยายช่องทางการ
จดัจ าหน่ายในระยะท่ี 2 ตามกลยทุธ์ระดบัองคก์ร (Corporate Strategy) ดงัน้ี 

ระยะท่ี 1 การท า Event Selection ค านึงถึงหลักการการเลือก Event ด้านต้นทุนท่ี
เหมาะสม กบัการเลือกสินคา้ท่ีน าไปจดัแสดงในงาน Event ท่ีสอดคลอ้งกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายเดิม
ของ บริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั ซ่ึงเป็นวิธีการใหม่ของ บริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั ท่ีไม่เคยท า 
เพราะแต่เดิมจะเลือก Event ตามท่ีเคยเลือกใช้มาเหมือนเดิมทุกปี จนกระทัง่ประสบปัญหาค่าเช่า
พื้นท่ีของการจดัแสดงสินคา้ในงาน Event เพิ่มสูงข้ึนเร่ือยๆ จนท าให้ก าไรขั้นตน้ลดต ่าลง รวมทั้ง
ยอดขายเฉล่ียในงาน Event ก็ไม่ไดเ้พิ่มสูงข้ึน เพราะน าสินคา้รุ่นเดิมๆ ไปจดัแสดงในงาน Event โดย
ท่ีไม่ไดว้ิเคราะห์ถึงความสอดคล้องของสินคา้ท่ีจดัแสดงกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีมาเยี่ยมชมและ
เลือกซ้ือสินคา้ในงาน Event ดงัเป็นสภาพปัญหาก าไรขั้นตน้ลดลงท่ี บริษทั วงษ์ อินเวนชัน่ จ  ากดั 
ประสบอยูใ่นปัจจุบนั  

ระยะท่ี 2 การขยายช่องทางการจดัจ าหน่าย ด าเนินการหลงัจากท่ีประสบความส าเร็จ
จากการท า Event Selection จนท าให้ก าไรขั้นตน้เพิ่มข้ึนแลว้ และจดัสรรงบประมาณดา้นการตลาด
ไดม้ากข้ึนแลว้ จึงท าการขยายช่องทางการจดัจ าหน่าย 2 ช่องทาง ไดแ้ก่ การขายผา่นช่องทางการขาย
ออนไลน์ (B2C Online)  และการขายเข้าโครงการให้ระดับองค์กร (B2B Project Based)โดยใช้
ผลิตภณัฑ์และบริการหลงัการขายเดิมของ บริษทั วงษ์ อินเวนชั่น จ  ากดั ท่ีมีความแตกต่างจากคู่
แข่งขนัในตลาด ดงัท่ีผูจ้ดัท าไดอ้ธิบายไวแ้ลว้ใน หวัขอ้ 4.2.1.2 ซ่ึงจะสอดคลอ้งกบั Growth Strategy 
ท่ีผูจ้ดัท าไดน้ าเสนอเป็นแนวทางแกไ้ขปัญหาในกลยทุธ์ระดบัองคก์ร 
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บทที ่5 
แผนกำรน ำกลยุทธ์ไปปฏบัิติ 

 
 

จากการวิเคราะห์ปัญหาและก าหนดแนวทางแกไ้ขปัญหาก าไรขั้นตน้ลดลงของ บริษทั 
วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั ผา่นการวางแผนธุรกิจเชิงกลยทุธ์ ตั้งแต่กลยทุธ์ระดบัองคก์ร (Corporate Level 
Strategy) กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level Strategies) และกลยุทธ์ระดับหน้าท่ี (Functional 
Strategies) ท่ีถูกวางไวใ้ห้มีความสอดคลอ้งและเก้ือหนุนซ่ึงกนัและกนัอยา่งเป็นระบบ ดงัท่ีผูจ้ดัท า
ไดอ้ธิบายหลกัการด าเนินกลยทุธ์ในแต่ละระยะไวใ้นบทท่ี 4 และ ดงันั้น การน ากลยทุธ์ไปปฏิบติัจริง
จ าเป็นตอ้งจดัท าแผนการด าเนินงานเชิงรายละเอียด (Action Plan) เพื่อน าไปด าเนินการจดัองค์กร 
(Organize) ด าเนินการจดัการการสั่งการด าเนินงานตามแผนการด าเนินงานเชิงรายละเอียดท่ีวางไว ้
(Execute) และคอยก ากบัการด าเนินงานใหไ้ดผ้ลลพัธ์ในแต่ละขั้นตอน ในแต่ละระยะการด าเนินงาน 
ให้ไดผ้ลลพัธ์ตามท่ีตอ้งการ (Monitor) รวมไปถึงการควบคุมอตัราการใชท้รัพยากรให้อยูใ่นระดบัท่ี
เหมาะสมในแต่ละช่วงเวลาท่ีถูกก าหนดในแผนเชิงกลยุทธ์ (Control) เพื่อน าไปสู่เป้าหมายสูงสุดท่ี
องคก์รตอ้งการจะบรรลุ 

 
 

5.1 แผนกำรด ำเนินงำน (Action Plan) 
ส าหรับแผนการด าเนินงานของ บริษัท วงษ์ อินเวนชั่น จ  ากัด มุ่งเน้นไปท่ีการ

ด าเนินงานตามกลยุทธ์ระดบัหนา้ท่ี (Functional Level Strategies) ท่ีวางไวเ้พื่อแกปั้ญหาก าไรขั้นตน้
ลดลงท่ีเกิดข้ึนกบั บริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั และจากท่ีแผนภูมิวงรอบและเหตุผลไดบ้่งช้ีวา่สาเหตุ
ของปัญหาเกิดจากจ านวนงาน Event ท่ีท  าก าไรลดลงจากงบประมาณทางการตลาดท่ีลดลงเร่ือยๆ 
จากก าไรขั้นตน้ท่ีค่อยๆลดลง เพราะตน้ทุนค่าเช่าพื้นท่ีในงาน Event เดิมๆ ท่ี บริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ 
จ  ากดั ใช้เป็นช่องทางการจดัจ าหน่าย อนัน ามาซ่ึงยอดขายหลกั เพิ่มสูงข้ึน แต่ยอดขายรวมเฉล่ียคง
เดิม จนท าใหก้ าไรขั้นตน้ลดลง ดงันั้น แผนการด าเนินงานเพื่อแกไ้ขสาเหตุของปัญหา จึงมุ่งเนน้ไปท่ี
กลยุทธ์ด้านการขายและการตลาด (Sales & Marketing Strategy) ยิ่งไปกว่านั้น กลยุทธ์ดงักล่าวมี
ปัจจยัแห่งความส าเร็จ (Key Success Factors) คือ การท า Event Selection ท่ีเหมาะสมทั้งในแง่ของ
ตน้ทุนค่าเช่าพื้นท่ีการจดัแสดงสินคา้ และการเลือกสินคา้ไปแสดงในงาน Event ท่ีสอดคลอ้งกบักลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมายท่ีมาเยี่ยมชมในแต่ละงาน Event เพื่อท าให้ยอดขายสินคา้เพิ่มข้ึน ซ่ึงจะท าให้ตน้ทุน
สินคา้คงคลงัลดลงจากอตัราการหมุนเวยีนสินคา้ในคลงัท่ีเร็วมากข้ึน  
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ดงันั้น การด าเนินงานตามกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการ (Functional Strategy) ในระยะท่ี 1 
โดยการท า Event Selection จึงเป็นขั้นตอนการน ากลยทุธ์มาใชท่ี้ส าคญัมาก และสามารถท าให้ก าไร
ขั้นตน้ของ บริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั เพิ่มสูงข้ึน เพื่อน าพาองคก์รผา่นสภาวะปัญหาท่ีประสบอยู่
ในปัจจุบนั และมีงบประมาณทางการตลาดเพียงพอต่อการด าเนินการตามกลยทุธ์ในระยะ 2 เพื่อให้ 
บริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั เติบโตต่อไปไดใ้นอนาคต  
 
ตำรำงที ่5.1 แสดงแผนการด าเนินงาน (Action Plans) ของ บริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั 

 
อยา่งไรก็ตาม บริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั ควรท า Event Selection อยา่งต่อเน่ือง แม้

จะประสบความส าเร็จจากการเพิ่มก าไรขั้นตน้ไดแ้ลว้ก็ตาม เพราะจะไดไ้ม่ติดกบัดกัการออกแสดง
สินคา้ในงาน Event เดิมๆ ดงัท่ีผา่นมาในอดีต และเป็นการดีต่อ บริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั เองใน
การควบคุมตน้ทุนการด าเนินงานให้ไดป้ระสิทธิภาพ และวิเคราะห์การเลือกสินคา้ท่ีสอดคล้องกบั
กลุ่มเป้าหมายในแต่ละงาน Event อยูเ่สมอ 
 
 
5.2 ควำมเส่ียงทีค่วรระวงัและแผนกำรบริหำรควำมเส่ียง (Risk Management) 

ความเส่ียงในการด าเนินกิจการ คือ ความไม่แน่นอนท่ีมีโอกาสข้ึนแลว้ส่งผลกระทบ
เชิงลบต่อกิจกรรมในการด าเนินงาน และเม่ือองค์กรได้รับผลกระทบจึงมีโอกาสท่ีองค์กรจะไม่
สามารถด าเนินกิจกรรมเหล่านั้นต่อไปเพื่อบรรลุเป้าหมายขององคก์รได ้ดงันั้น หากผูบ้ริหารองคก์ร
ตระหนกัและให้ความส าคญั ให้ความใส่ใจกบัความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึน องคก์รเหล่านั้นจะมีแผน
ป้องกนัและแผนบรรเทาความเส่ียง เพื่อหลีกเล่ียงหรือลดผลกระทบเชิงลบท่ีอาจเกิดข้ึนกบัองคก์ร 
ผา่นขั้นตอนการบริหารความเส่ียง ดงัน้ี 

 
5.2.1กำรระบุควำมเส่ียง (Risk Identification) 
เป็นขั้นตอนการระบุความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึนและอาจส่งผลกระทบเชิงลบต่อองค์กร 

W1 W2 W3 W4 W5 W6 W7 W8 W9 W10 W11 W12 W13 W14 W15 W16 W17 W18 W19 W20 W21 W22 W23 W24

1 Console existing event data

2 Evaluate existing event feedback

3 Select potential and reject non potential event

4 Select product to match event character

5 Design marketing campaign for each event

6 Find new event

7 Analyse new event possibility

8 Propose new online project

9 Select product to match each online channel

10 Online project follow up

11 Propose new B2B project

12 B2B project follow up

Phase 1

Phase 2

B2C Online

B2B Project Based

Month 5 Month 6Month 1Action Plan for Event Selection & Increase 

new distribution channel
Month 2 Month 3 Month 4
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จนท าใหอ้งคก์รไม่สามาระบรรลุเป้าหมายท่ีวางไวไ้ด ้
ส่วนการระบุความเส่ียงโดยพิจารณาถึงข้อกงัวลท่ีอาจเกิดข้ึนและส่งผลกระทบต่อ

เป้าหมายของ บริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั หรือก่อใหเ้กิดอุปสรรคต่อการบรรลุวตัถุประสงคใ์นการ
ด าเนินงานตามแผนการด าเนินงาน (Action Plans)  ท่ีก าหนดไว ้ดงันั้น การระบุความเส่ียงท่ีอาจจะ
เกิดข้ึนต่อ บริษทั วงษ์ อินเวนชัน่ จ  ากดั เม่ือมีการน ากลยุทธ์การขายและการตลาด ท่ีมุ่งเน้นไปท่ี
กิจกรรมดา้นการท า Event Selection และการขยายช่องทางการจดัจ าหน่ายมาปรับใชเ้พื่อแกปั้ญหา
ก าไรขั้นตน้ลดลง จึงพิจารณาวา่มีความเส่ียง ดงัน้ี 

5.2.1.1 ความเส่ียงจากการวิเคราะห์ข้อมูลการคัดเลือก Event (Event 
Selection Analysis Risk) 

5.2.1.2 ความเส่ียงจากการออก Marketing Campaign / Promotion ในแต่
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Marketing Campaign / Promotion Risk) 

5.2.1.3 ความเส่ียงจากเลือกสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัแต่ละช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Matching Products and Distribution Channel Risk) 

ความเส่ียงขา้งตน้ทั้งหมดของ บริษทั วงษ์ อินเวนชัน่ จ  ากดั ตามท่ีไดก้ล่าวมานั้น จะ
เป็นอุปสรรคต่อการก าไรขั้นต้นขององค์กร ทั้งในแง่ของต้นทุนและแง่ของยอดขาย เช่น หาก
คดัเลือก Event ท่ีตน้ทุนค่าเช่าพื้นท่ีจดัแสดงท่ีสูงมาก แต่ยอดขายกลบัน้อยมาก จะส่งผลให้องคก์ร
ไม่ไดก้  าไรขั้นตน้ท่ีดี หากคดัเลือก Event ท่ีมีตน้ทุนค่าเช่าท่ีจดัแสดงสินคา้ในราคาท่ีต ่า และมีกลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมายมาเยีย่มชมสินคา้เป็นจ านวนมาก แต่ Marketing Campaign / Promotion รวมถึงสินคา้
ท่ีน าไปจดัแสดงไม่ไดเ้ป็นท่ีตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย จะส่งผลให้องคก์รสร้างยอดขายไดต้ ่า 
ส่งผลต่อก าไรขั้นตน้ให้ต ่า ในลกัษณะเดียวกนัหากองคก์รขยายช่องทางการจดัจ าหน่ายอยูใ่นระยะท่ี 
2 ตามแผนกลยุทธ์การเพิ่มก าไรขั้นตน้ แต่กลบัเลือกสินคา้ท่ีน าเสนอต่อผูบ้ริโภค ท่ีไม่ตอบสนอง
ความต้องการของผู ้บริโภค แม้จะมี Marketing Campaign / Promotion น่าสนใจเพียงใด ก็จะ
กลายเป็นมีแต่ต้นทุน Marketing Campaign / Promotion และสร้างยอดขายได้ต ่า ส่งผลให้ก าไร
ขั้นตน้ขององคก์รต ่าต่อไป เป็นตน้ 

ดังนั้น แม้บริษทั วงษ์ อินเวนชั่น จ  ากัด จะด าเนินงานแก้ไขปัญหาท่ีประสบอยู่ใน
ปัจจุบนั แต่ไม่ระแวดระวงัขั้นตอนและตวัแปรในการวิเคราะห์การคดัเลือก Event รวมทั้งการ
คดัเลือกสินคา้ และการเลือกท า Marketing Campaign / Promotion จึงส่งผลให้องค์กรมีความเส่ียง 
ในความเส่ียงระดบัองค์กร (Enterprise Risks) ท่ีไปขดัขวางการบรรลุเป้าหมายด้านการเพิ่มก าไร
ขั้นตน้ของ บริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั อนัเป็นปัญหาท่ีก าลงัเผชิญอยู ่
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5.2.2 กำรประเมินควำมเส่ียง (Risk Assessment) 
เป็นขั้นตอนการพิจารณาโอกาสในการเกิดความเส่ียง และเม่ือความเส่ียงนั้นเกิดข้ึน ยงั

พิจารณาถึงโอกาสท่ีจะเกิดผลกระทบต่อองคก์ร วา่ส่งผลกระทบเชิงลบต่อองคก์รมากเพียงใด เพื่อ
น าไปสู่แนวทางการจดัการความเส่ียงเหล่านั้น 

เม่ือระบุความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึนไดแ้ลว้ จึงท าการประเมินความเส่ียงโดยวเิคราะห์ถึง
โอกาสท่ีเกิดข้ึนและผลกระทบท่ีจะไดรั้บจากความเส่ียงนั้นๆ 
 
ตำรำงที ่5.2 แสดงผลการประเมินความเส่ียง ของบริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั 

 
จากผลการประเมินความเส่ียงท่ีปรากฎในตาราง 5.2 พบวา่ ความเส่ียงจากการวเิคราะห์

ข้อมูลการคดัเลือก Event (Event Selection Analysis Risk) มีผลกระทบสูงมากหากเกิด เน่ืองจาก
กระทบดา้นตน้ทุนการด าเนินงาน จากค่าเช่าพื้นท่ีจดัแสดงสินคา้ และส่งผลกระทบต่อเน่ืองถึงอตัรา
การหมุนเวียนสินค้าคงคลังท่ีช้า ท าให้ต้นทุนคลังสินค้าสูง อย่างไรก็ตามโอกาสท่ีจะเกิดการ
วิเคราะห์ผิดพลาดอยูใ่นระดบัปานกลาง เน่ืองจาก บริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั ยงัตอ้งเรียนรู้วิธีการ
ก าหนดตวัแปรในการน ามาวิเคราะห์การคดัเลือก Event ท่ีเหมาะสมทั้งในแง่ตน้ทุนและการเขา้ถึง
กลุ่มเป้าหมายหลกักลุ่มเดิม แต่ในคร้ังถดัๆไป เม่ือมีประสบการณ์มากข้ึนอาจท าให้ความเป็นไปไดท่ี้
จะเกิดความเส่ียงลดลง  

ความเส่ียงจากการออก Marketing Campaign / Promotion ในแต่ช่องทางการจัด
จ าหน่าย (Marketing Campaign / Promotion Risk) หรือ (2) และ ความเส่ียงจากเลือกสินค้าให้
สอดคล้องกับแต่ละช่องทางการจัดจ าหน่าย (Matching Products and Distribution Channel Risk) 
หรือ (3) มีโอกาสเกิดน้อย เน่ืองจากฝ่ายการตลาดและการขายของ บริษทั วงษ์ อินเวนชัน่ จ  ากดั มี
ประสบการณ์ในการวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ซ่ึงท าให้การออก Marketing Campaign / 



31 

Promotion และคดัเลือกสินคา้ไปขายในแต่ละช่องทางค่อนขา้งแม่นย  า อีกประการหน่ึงคือสินคา้ของ 
บริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั ไม่ไดห้ลากหลายมาก แต่หากเลือกสินคา้ผิดจะใชเ้วลาและมีค่าใชจ่้าย
ในการเปล่ียนสินคา้ในทุกช่องทางการจดัจ าหน่าย ผลกระทบของความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึนน้ีจึงสูง
กวา่ความเส่ียงจากการออก Marketing Campaign / Promotion ท่ีหากผดิพลาดก็สามารถปรับเปล่ียได้
ทนัที ในระดบัวนัต่อวนั ในทุกช่องทางการจดัจ าหน่าย เน่ืองจาก บริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั มกัจะ
ออก Marketing Campaign / Promotion ท่ีใชส้ าหรับระยะเวลาสั้นๆ เท่านั้น 
  

5.2.3กำรตอบสนองต่อควำมเส่ียง (Risk Response) 
เม่ือท าการประเมินโอกาสและผลกระทบของความเส่ียงแลว้ ระดบัของผลกระทบจะ

น าไปสู่การจดัท าแผนรับมือความเส่ียงและระบุถึงผูท้  าหน้าท่ีในการตอบสนองต่อความเส่ียงนั้น 
อยา่งไรก็ตาม บริษทัมีทรัพยากรท่ีจ ากดั จึงสามารถแบ่งวิธีการตอบสนองความเส่ียงได ้4 วิธี ไดแ้ก่ 
แผนป้องกนัเพื่อลดโอกาสท่ีจะเกิดความเส่ียง แผนบรรเทาเพื่อลดผลกระทบของความเส่ียง แผนการ
ร่วมกนัจดัการความเส่ียง ความเส่ียงท่ีอยูใ่นระดบัการยอมรับได ้

ดงันั้น เม่ือ บริษทั วงษ์ อินเวนชัน่ จ  ากดั ไดท้  าการประเมินความเส่ียงในดา้นโอกาส
และผลกระทบท่ีจะเกิดข้ึน จึงตอ้งพิจารณาแนวทางการบริหารจดัการความเส่ียง ซ่ึงหากความเส่ียง
ทั้ง 3 ประการของ บริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั ไดเ้กิดข้ึน ผลกระทบจะเท่ากบังบประมาณท่ีเสียไป
ของฝ่ายการตลาดและการขายแต่คร้ัง ดงันั้น บริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั ควรบริหารการตอบสนอง
ต่อความเส่ียง ดงัน้ี 

5.2.3.1 แผนป้องกนัเพื่อลดโอกาสท่ีจะเกิดความเส่ียง สามารถท าไดท้ั้ง 3 
ความเส่ียงท่ีผูจ้ ัดท าระบุไว ้ดังน้ี ความเส่ียงจากการวิเคราะห์ข้อมูลการคัดเลือก Event (Event 
Selection Analysis Risk) สามารถป้องกนัเพื่อลดโอกาสท่ีจะเกิดความเส่ียงได้จากการคดัเลือกตวั
แปรท่ีเหมาะสมและหาขอ้มูลได ้ก่อนการวิเคราะห์เลือก Event ไดแ้ก่ ตน้ทุนค่าเช่าพื้นท่ีในการจดั
แสดงสินคา้ การวเิคราะห์ผูบ้ริโภคท่ีจะเขา้มาเยีย่มชมสินคา้ภายในแต่ละงาน Event และการพยากรณ์
ยอดขายจากขอ้มูลเดิม (Historical Data) ในแต่ละงาน Event ของฝ่ายการตลาดและการขาย  

ทั้ งน้ี แผนป้องกันเพื่อลดโอกาสท่ีจะเกิดความเส่ียงของความเส่ียงจากการออก 
Marketing Campaign / Promotion ในแต่ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Marketing Campaign / Promotion 
Risk) และความเส่ียงจากเลือกสินค้าให้สอดคล้องกับแต่ละช่องทางการจดัจ าหน่าย (Matching 
Products and Distribution Channel Risk) สามารถท าได้โดยการการวิเคราะห์ผูบ้ริโภคท่ีจะเข้ามา
เยี่ยมชมสินคา้ภายในแต่ละงาน Event และการพยากรณ์ยอดขายจากขอ้มูลเดิม (Historical Data) ใน
แต่ละงาน Event ของฝ่ายการตลาดและการขาย 

5.2.3.2 แผนบรรเทาเพื่อลดผลกระทบของความเส่ียง ท่ีเกิดข้ึนแล้ว 
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สามารถน ามาใชไ้ดก้บั ความเส่ียงจากการออก Marketing Campaign / Promotion ในแต่ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย (Marketing Campaign / Promotion Risk) และความเส่ียงจากเลือกสินคา้ให้สอดคล้อง
กับแต่ละช่องทางการจัดจ าหน่าย (Matching Products and Distribution Channel Risk) โดยการ 
Monitor ผลการออก Marketing Campaign / Promotion และยอดขายของแต่ละสินคา้ในแต่ละช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย หากไม่ประสบความส าเร็จ หรือแตกต่างจากท่ีฝ่ายการตลาดและการขาย
คาดการณ์ไวม้าก ให้ปรับหรือเปล่ียน Marketing Campaign / Promotion และ/หรือสินคา้ท่ีน าเสนอ
ขายในแต่ละช่องทางการจดัจ าหน่ายทนัที ซ่ึงอาจมีค่าใชจ่้าย แต่จะเป็นค่าใชจ่้ายท่ีมูลค่าต ่ากวา่ค่าเสีย
โอกาสในยอดขายท่ีอาจเกิดข้ึน หากไม่ด าเนินการเพื่อลดผลกระทบของความเส่ียง  

 
5.2.4 กำรติดตำมผลของควำมเส่ียง (Risk Monitoring) 
เป็นขั้นตอนการติดตามผลเพื่อให้มัน่ใจได้ว่าการจดัการความเส่ียงมีคุณภาพ และมี

ความเหมาะสม รวมถึงการบริหารจดัการความเส่ียงท่ีก าหนดไวส้ามารถใช้ได้จริง อย่างไรก็ตาม 
เพื่อให้แนวทางการบริหารจดัการความเส่ียงมีประสิทธิภาพจึงควรจดัให้มีการติดตามผลของความ
เส่ียงท่ีได้ระบุไว ้เน่ืองจากความเส่ียงบางประเด็นองค์กรสามารถจดัการป้องกนัได้ดี จนโอกาส
เกิดข้ึนลดต ่าลง ในขณะเดียวกนัหากเกณฑ์การประเมินความเส่ียงท่ีก าหนดไวต้  ่ากวา่ความเป็นจริง 
องคก์รสามารถปรับเกณฑ์เฝ้าระวงัให้่เพิ่มสูงข้ึน โดยเฉพาะการเพิ่มความถ่ีและระแวดระวงัสัญญาณ
ทางการตลาดท่ีแวดลอ้มอยู ่รวมถึงปรับแนวทางการป้องกนัและการบรรเทาความเส่ียงใหส้อดคลอ้ง
กับลักษณะและปัจจัยท่ีเปล่ียนไป อันน าพาให้เกิดความเส่ียง หรือสภาพส่ิงแวดล้อมในการ
ด าเนินงานทั้งปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอกตามจริง 
 อย่างไรก็ตาม บริษทั วงษ์ อินเวนชัน่ จ  ากดั ไดเ้ช่ือมโยงการติดตามและประเมินผลความ
เส่ียงไวก้บัตวัช้ีวดัระดบัองคก์ร ยกตวัอยา่งเช่น การเพิ่ม Profit Margin per Event > 60% per Event, 
Total Profit Margin ของทั้งองค์กร > 60% per month เป็นตน้ ซ่ึงผูจ้ดัท าจะกล่าวถึงในรายละเอียด
ของตวัช้ีวดัของการปฏิบติัผลงานในหวัขอ้ 5.3.2 ต่อไป 
  

5.3 แนวทำงกำรบริหำรกลยุทธ์ (Strategy Management) 
จากแผนธุรกิจเชิงกลยทุธ์ของ บริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั หากมีการบริหารกลยทุธ์ท่ี

ดี มีการก าหนดกรอบของการวดัผลการด าเนินงานในแต่ละขั้นตอนท่ีมีนัยส าคัญต่อผลการ
ด าเนินงานของกิจการ (Business Performance) โดยการน าเคร่ืองมือ Balanced Scorecard (BSC) ซ่ึง
ประกอบไปดว้ยมุมมอง 4 ดา้น ส าหรับการบริหารกิจการ ไดแ้ก่ มุมมองดา้นการเงิน มุมมองดา้น
ลูกคา้ มุมมองดา้นกระบวนการ และมุมมองดา้นการเรียนรู้และเติบโต (Kaplan and norton, 1996) จะ
ช่วยให้การน ากลยุทธ์ขององค์กรไปปฏิบติั เป็นไปด้วยความสมดุล ไม่ละเลยหรือให้น ้ าหนักต่อ
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มุมมองใด มุมมองหน่ึงมากหรือนอ้ยเกินไปจนเสียสมดุลระหวา่งการบริหารกลยุทธ์และองคก์ร อีก
ทั้งยงัสามารถน ามุมมองทั้ง 4 ด้าน ซ่ึงส่งผลต่อกันมาเป็นหลักในการพิจารณาตวัช้ีวดัในแต่ละ
กิจกรรมด าเนินงานท่ีส่งผลต่อความส าเร็จขององคก์ร ใหบ้รรลุเป้าหมายท่ีองคก์รหมายมัน่ไว ้
 

 
ภำพที ่5.2 แสดง  Balanced Scorecard พร้อมองคป์ระกอบของมุมมองทั้ง 4 ดา้น 
 

องคป์ระกอบของมุมมองแต่ละดา้น คือ 
- วตัถุประสงค ์(Objective) คือ ส่ิงท่ีองคก์รมุ่งหวงัหรือตอ้งการท่ีจะบรรลุ 
- ตวัช้ีวดั (Measure หรือ KPIs) คือ ตวัช้ีวดัของวตัถุประสงค ์และตวัช้ีวดัเหล่าน้ีจะเป็น 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวดัวา่องคก์รบรรลุวตัถุประสงคท่ี์ก าหนดไวห้รือไม่ 
- เป้าหมาย (Target) คือ เป้าหมายหรือตวัเลขท่ีองคก์รตอ้งการจะบรรลุในตวัช้ีวดั 
- ส่ิงท่ีจะท า (Initiatives) เป็นแผนงาน โครงการ กิจกรรมท่ีองค์กรจะท าเพื่อบรรลุ

เป้าหมาย 
จากองคป์ระกอบมุมมองแต่ละดา้น ท าใหเ้ห็นวา่วตัถุประสงคจ์ะเช่ือมโยงกบักลยุทธ์ท่ี

ออกแบบไว ้อนัน าไปสู่เป้าหมายขององคก์ร และกิจกรรมท่ีองคก์รจะท าจะมีเป้าหมายระดบัยอ่ยของ
แต่ละกิจกรรมก าหนดอยู ่รวมถึงกิจกรรมเหล่านั้นจะถูกควบคุมการด าเนินงานดว้ยตวัช้ีวดัท่ีมุ่งเน้น
ใหง้านน าไปสู่ความส าเร็จ ตามท่ีองคก์รตั้งเป้าหมายไว ้
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5.3.1 กำรประยุกต์ใช้เคร่ืองมือบริหำรกลยุทธ์ 
จากปัญหายอดขายตกของ บริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั การน าเคร่ืองมือบริหารกลยุทธ์ 

Balance Score Card มาประยุกต์ใช้ดงัแสดงจากตารางท่ี 5.3 ด้านล่าง จะสามารถสร้างกรอบการ
บริหารองคก์รเพื่อขบัเคล่ือนแต่ละกิจกรรมการด าเนินงานใหอ้งคก์รไปสู่การบรรลุเป้าหมายได ้ดงัน้ี 
 
ตำรำงที ่5.3 แสดงแนวทางการบริหารกลยทุธ์ของ บริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั ผา่นการประยุกตใ์ช้

เคร่ืองมือ Balance Score Card 

               
จากตารางท่ี 5.3 แสดงแนวทางการบริหารกลยุทธ์ (Strategy Management) ของ บริษทั 

วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั ผา่นการประยุกตใ์ช้เคร่ืองมือ Balance Score Card (BSC) เร่ิมตน้จากมิติดา้น
การเรียนรู้และพฒันาคน โดย (1.1) พฒันาทกัษาพนกังานดา้นการวิเคราะห์ Event Selection (1.2) 
การเลือกสินคา้ให้เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายในแต่ละช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีตอ้งการท าตลาด 
(1.3) รวมทั้งการท า Marketing Campaign / Promotion ให้สอดคลอ้งกบัสินคา้และกลุ่มเป้าหมายใน
แต่ละช่องทางการจดัจ าหน่าย (1.4) และท่ีส าคญั คือ ฝ่ายการตลาดและการขายต้องมีทกัษะการ
น าเสนอสินค้าท่ีน่าสนใจ และสร้างความต้องการซ้ือให้เกิดข้ึนกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายให้ได้ 
โดยเฉพาะอยา่งยิง่เม่ือกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดมี้โอกาสเขา้มาท่ีงานจดัแสดงสินคา้ หรือเยี่ยมชมสินคา้
ผา่นช่องทางใด ๆ ก็ตาม  

มิติดา้นกระบวนการภายในท่ีมุ่งเน้นคุณภาพของสินคา้ขั้นสุดทา้ย โดย (2.1) มีระบบ
การตรวจสอบและควบคุม Vendor ท่ีส่วนใหญ่อยูท่ี่ประเทศจีน ให้สามารถผลิตสินคา้ไดมี้คุณภาพ 
และสามารถช่วย บริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั บริหาร Stock สินคา้ รวมทั้งกระบวนการน าเขา้สินคา้
ท่ีมีประสิทธิภาพ (2.2) การบริหารคลงัสินคา้ของ บริษทั วงษ์ อินเวนชัน่ จ  ากดั ในระดบั Stock ท่ี
เหมาะสม (2.3) รวมทั้งการจดัการในแต่ละช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยอยา่งยิ่งกระบวนการเตรียม

BSC Dimensions Description

Financial Increase proit margin per distribution channel

Increase profit margin per event

Decrease inventory cost

Decrease cost of total event

Customer Increase new customer

Maintain existing customer

Customer satisfaction

Internal Process QC & Delivery process

Distribution Channel & Event management

Inventory management

Vendor controlling

Learning & Growth Sales representative skill

Marketing campaign / promotion skill

Matching product item and distribution channel

Event selection analysis skill
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งาน และระหว่างออกงาน Event (2.4) เพื่อให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ บริษทั วงษ์ อินเวนชั่น 
จ  ากดั ท่ีมีกระบวนการตรวจสิบคุณภาพสินคา้ก่อนน าส่ง และน าส่งดว้ยบริการท่ีดี ถูกท่ี ถูกเวลา  

มิติดา้นลูกคา้ของ บริษทั วงษ์ อินเวนชัน่ จ  ากดั เกิดจากกระบวนการภายในท่ีดี (3.1) 
ส่งผลให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจตั้งแต่การไดรั้บค าแนะน าผลิตภณัฑ์ จากฝ่ายการตาดและการขาย 
การจดัส่งสินคา้ดว้ยบริการท่ีดี ถูกท่ี ถูกเวลา รวมทั้งการบริการหลงัการขายท่ีเป็นจุดแข็งประการ
หน่ึงของ บริษทั วงษ์ อินเวนชั่น จ  ากดั (3.2) ความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีโอกาสได้ซ้ือสินคา้ของ 
บริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั จะท าให้ลูกคา้เหล่าน้ีกลบัมาซ้ือในท่ีสุด บริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั 
จึงสามารถรักษษฐานลูกคา้กลุ่มเดิมไวไ้ด ้ (3.3) อย่างไรก็ตาม บริษทั วงษ์ อินเวนชัน่ จ  ากดั ยงัคง
ตอ้งขยายฐานลูกคา้อย่างต่อเน่ือง ด้วยการเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายอ่ืนๆ ตามแผนกลยุทธ์ของ
องคก์ร ท่ีผูจ้ดัท าไดน้ าเสนอไว ้

มิติดา้นการเงิน (4.1) จากการพฒันาทีมงานดา้นการวเิคราะห์ Event Selection ประกอบ
กบัการมีกระบวนการภายในท่ีดี จะส่งผลใหต้น้ทุนค่าเช่าพื้นท่ีเพื่อจดัแสดงสินคา้ในแต่ละงาน Event 
และค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานในแต่ละงาน Event อยูใ่นอตัราท่ีลดลง (4.2) รวมถึงการพฒันาทกัษะ
ดา้นการท าการตลาดของฝ่ายการและตลาดและการขายของ บริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั ผนวกกบั
การบริการท่ีดี จะส่งผลให้สินคา้คงคลงัมีอตัราหมนุเวียนท่ีดีและเร็วข้ึน (4.3) จากการท่ียอดขาย
สินคา้ในแต่ละงาน Event เติบโต  (4.4) นอกจากน้ี เพื่อสร้างก าไรให้เติบโตมากข้ึนในระยะยาว ซ่ึง
เป็นเป้าหมายระดับองค์กร ตามแผนกลยุทธ์การเติบโตทั้ ง 3 ระยะ (Corporate Level Strategy : 
Growth Strategy) ดว้ยการขยายช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยการขายผ่านช่องทางการขายออนไลน์ 
(B2C Online)  และการขายเข้าโครงการให้ระดับองค์กร (B2B Project Based) จากสินค้าท่ีมี
เทคโนโลยีและนวตักรรมท่ีทนัสมยั ตอบโจทยค์วามตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายและมีบริการท่ี
ดีเยี่ยมแตกต่างจากคู่แข่งรายอ่ืนในตลาด  ตามท่ีไดก้ าหนดเป็นกลยุทธ์ระดบัธุรกิจ (Business Level 
Strategy: Differentiation  Strategy) 
  

5.3.2 กำรวดัผลกำรปฏิบัติงำน (Key Performance Indicator) 
เน่ืองจาก บริษทั วงษ์ อินเวนชัน่ จ  ากดั วางแผนกลยุทธ์เพื่อแกไ้ขปัญหาก าไรขั้นตน้

ลดลง และเพื่อการเติบโตต่อไปในอนาคตในระยะยาว โดยแบ่งระยะการเติบโตของกิจการเป็น 2 
ระยะ ดงัท่ีไดก้ล่าวมาแลว้ก่อนหนา้น้ี การประยุกตใ์ชเ้คร่ืองมือบริหารกลยุทธ์ในหวัขอ้ 5.1.1 แต่ละ
มิติของการบริหารกลยุทธ์ผ่านเคร่ืองมือ Balanced Scorecard จึงต่างมีรายละเอียดของกิจกรรมการ
ด าเนินงาน จุดมุ่งหมาย และดชันีช้ีวดัคุณภาพการด าเนินงาน แตกต่างกนัออกไปในแต่ระยะ แต่ยงัคง
มุ่งหวงัเพื่อใหกิ้จการเติบโตต่อไปอีกตามกลยทุธ์ระดบัองคก์รท่ีก าหนดไว ้ดงัน้ี 
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ตำรำงที ่5.4 แสดงตวัช้ีวดัผลงานของ บริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั ในระยะท่ี 1 

 
 
ตำรำงที ่5.5 แสดงตวัช้ีวดัผลงานของ บริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั ในระยะท่ี 2 

 
ตารางท่ี 5.4 – 5.5 แสดงตวัช้ีวดัในแต่ละระยะตาม Strategy Direction ของ บริษทั วงษ ์

อินเวนชัน่ จ  ากดั โดยระยะท่ี 1 จะมุ่งเนน้ผลลพัธ์ดา้นการวเิคราะห์ Event Analysis เพื่อลดตน้ทุนการ
ด าเนินงานในปัจจุบนั และเพิ่มยอดขายกลุ่มเป้าหมายเดิม ส่วนระยะท่ี 2 เพิ่มการขยายช่องทางการจดั
จ าหน่าย เพื่อขยายฐานของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย เพื่อสร้างยอดขาย และก าไรขั้นตน้เพิ่มให้แก่องคก์ร
ในระยะยาว 

ดงันั้น จากสภาพการแข่งขนัในอุตสาหกรรมผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพ ธุรกิจเกา้อ้ีนวดใน
ปัจจุบนั ท่ีมีรายไดห้ลกัมาจากการจดัแสดงสินคา้ในงาน Event แต่ประสบปัญหาค่าเช่าพื้นท่ีในการ
จดัแสดงสินคา้เป็นตน้ทุนท่ีสูงข้ึนเร่ือย ๆ จนส่งผลให้ก าไรขั้นตน้ของบริษทั วงษ ์อินเวนชัน่ จ  ากดั 
ลดต ่าลงเร่ือย ๆ ดงันั้นแนวทางในการแกไ้ขคือ ในขั้นแรก การท าการวิเคราะห์ Event Selection เพื่อ
ท าให้ก าไรขั้นตน้ขององค์กรเพิ่มข้ึน และมีงบประมาณในการน าไปท าการตลาด เพื่อขยายช่อง

BSC Dimensions Objectives KPIs Target Initiative

Financial Increase profit margin per event Profit margin per event > 60% per event

Decrease inventory cost

Decrease cost of total event

Customer Maintain existing customer

Customer satisfaction Customer Satisfaction > 90% per account

Internal Process QC & Delivery process

Distribution Channel & Event management

Inventory management Inventory Turnover Rate > 80% per month Improve inventory turnover rate

Vendor controlling Reduce inventory cost

Learning & Growth Sales representative skill Profit margin per event > 60% per event Training sales presentation skill

Marketing campaign / promotion skill Analyse existing marketing campaign / promotion feedback

Matching product item and distribution channel Target Group in each distribution channel analysis

Event selection analysis skill Event selection analysis brainstroming

BSC Dimensions Objectives KPIs Target Initiative

Financial Increase proit margin per distribution channel Total Profit margin > 60% per month

Increase profit margin per event Profit margin per event > 60% per event

Decrease inventory cost

Decrease cost of total event

Customer Increase new customer POS Increase > 10% per quarter Expand distribution channel

Maintain existing customer Customer Satisfaction > 90% per account - B2C Online

Customer satisfaction - B2B Project Based

Internal Process QC & Delivery process

Distribution Channel & Event management

Inventory management Inventory Turnover Rate > 80% per month Improve inventory turnover rate

Vendor controlling Reduce inventory cost

Learning & Growth Sales representative skill Profit margin per event > 60% per event Training sales presentation skill

Marketing campaign / promotion skill Analyse existing marketing campaign / promotion feedback

Matching product item and distribution channel Target Group in each distribution channel analysis

Event selection analysis skill Event selection analysis brainstroming
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ทางการจดัจ าหน่ายเพื่อขยายฐานลูกคา้ในระยะยาวต่อไป ระยะท่ีสองจึงด าเนินการขยายตลาดไปยงั
ช่องทางการขายอ่ืน ๆ เช่น ช่องทางการขายออนไลน์ (B2C Online) และการขายเขา้โครงการให้
ระดบัองคก์ร (B2B Project Based) 

ทั้งน้ีเพื่อให้เห็นถึงองค์กรท่ีประสบปัญหาตน้ทุนสูงข้ึนจากการท ากิจกรรมเดิม ๆ มี
ความจ าเป็นตอ้งหาวิธีการในการจดัการกิจกรรมเหล่านั้นเสียใหม่ เพื่อแกไ้ขปัญหาก าไรขั้นตน้ลด
ต ่าลงจากปัจจยัท่ีควบคุมไม่ได ้และเตรียมการวางแผนกลยทุธ์ในระยะถดัไป เพื่อให้องคก์รสามารถ
เติบโตและแข่งขนัในตลาดต่อไปได ้ 
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