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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 
1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

จากขอมูลประชากร ของสํานักบริหารงานทะเบียน กรมการปกครอง พบวา ในป พ.ศ. 
2558 ประเทศไทย มีประชากรที่มีอายุ 60 ป ข้ึนไป ประมาณ 10.35 ลานคน คิดเปนรอยละ 15.44 ของ
จํานวนประชากร 67.01 ลานคน และคาดวาภายในป 2563 จะเพิ่มมากข้ึนเปนจํานวน 12.62 ลานคน 
ซ่ึงคิดเปนจํานวนรอยละ 17.89 ของจํานวนประชากร 70.51 ลานคน ซ่ึงปรากฏการณดังกลาวเรียกวา
การเขาสูยุคสังคมผูสูงอายุ (Aging Society Era) และคาดวาจะเขาสูสังคมสูงวัยระดับสุดยอด (Super 
Aged Society Era) ในป พ.ศ. 2578 โดยประมาณการวาจะมีประชากรผูสูงอายุเพ่ิมเปนประมาณ 1 ใน 3 
ของประชากรทั้งประเทศ ซ่ึงการเปล่ียนแปลงดังกลาวนี้จะสงผลตออุตสาหกรรมและความตองการ
ของตลาดในอนาคตตอไป 

ผูสูงอายุจะมีสภาพรางกายที่เสื่อมโทรมลงจากชวงวัยหนุมสาว จากขอมูลในป 2550 
ซ่ึงพบวาผูสูงอายุท่ีพิการหรือทุพลภาพมีจํานวนเพ่ิมมากข้ึนเปนรอยละ 15 จากป 2545 ท่ีมีอยูรอยละ 
9 โดยมีสาเหตุหลัก คือ ปญหาการหกลม ซ่ึงพบเปนรอยละ 40.4 จากการเกิดอุบัติเหตุท้ังหมดในผูสูงอายุ 
ทั้งนี้สามารถแบงกลุมผูสูงอายุออกเปน 2 กลุม ประกอบดวย กลุมท่ีอยูไดอยางอิสระ ไมตองพ่ึงพาผูอ่ืน 
โดยผูสูงอายุในกลุมนี้สามารถทํากิจวัตรประจําวันไดตามปกติ และกลุมท่ีตองพึ่งพาไดแกผูสูงอายุท่ี
ตองอาศัยการพึ่งพาผูอ่ืนในการทํากิจวัตรประจําวัน  

การเกิดอุบัติเหตุของผูสูงอายุเกิดจากการล่ืนหกลมอันเนื่องจากมาจากสัมผัสกับพื้นท่ี
เปยกน้ํา รวมท้ังการเส่ือมโทรมของระบบรางกายอันเนื่องมาจากอายุ ไดแก กระดูกเปราะงายเนื่องมาจาก
มีการสลายตัวของแคลเซียมออกจากกระดูกมากข้ึน กลามเน้ือไมแข็งแรง มีความเส่ือมโทรมของประสาท
ตา มีความไวตอแสงนอยทําใหมองภาพใกลไมชัด การยืดหยุนของเลนสเสียไป การเปลี่ยนแปลงนี้
ทําใหผูสูงอายุมีสายตายาว ระบบทางเดินปสสาวะ ขนาดของไตจะเล็กลงและอัตราการกรองของไต
จะลดลงดวย นอกจากนี้กลามเน้ือของกระเพาะปสสาวะจะออนกําลังลง ขนาดก็เล็กลงดวย เปนผล
ใหมีการขับถายปสสาวะบอยข้ึน ปสสาวะมากข้ึน จากการที่กลามเนื้อท่ีออนแรง และระบบตางๆ ใน
รางกายท่ีเส่ือมลงจากปกติ เชน ขอเขาเส่ือม 
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ดังนั้น สุขภัณฑท่ีตอบรับกับการใชงานของผูสูงอายุจึงจะเปนส่ิงท่ีจะชวยใหการดําเนิน
ชีวิตประจําวันของผูสูงอายุใหสามารถชวยเหลือตนเองไดดีข้ึน ท้ังนี้ จากผลการวิจัยของ ศิริวรรณ 
เสรีรัตน (2541: 35) พบวา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑและราคา ถาคุณคา
สูงกวาราคาผูบริโภคก็จะซ้ือ รวมทั้งสอดคลองกับการศึกษาปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีความสัมพันธกับ
การซ้ือสุขภัณฑนั้น พบวาองคประกอบสําหรับการใชงาน มีผลในระดับมาก (ณัฐพล อุมสิน, 2012: 
118) ดังนั้น การทําการตลาดสําหรับสุขภัณฑใหสอดรับกับความตองการของลูกคาเพื่อสรางคุณคา
และการใชงานท่ีเหมาะสมกับผูบริโภคในยุคสังคมผูสูงอายุ จะสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน
ตามแนวโนมของสภาพสังคมท่ีเปล่ียนแปลงไป  

จากสภาวะเศรษฐกิจของประเทศไทยท่ีมีแนวโนมการเติบโตที่สูงข้ึน อันเนื่องมาจาก
นโยบายสภาพการเมืองท่ีเร่ิมเขาสูสเถียรภาพและมีความม่ันคงมากข้ึน บางอุตสาหกรรมเติบโตบาง
อุตสากรรมหดตัวจากสภาพเศรษฐกิจดังกลาว ท้ังน้ีอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพยเปนอุตสาหกรรมท่ี
มีการเติบโตเพ่ิมสูงข้ึนจากความตองการของตลาดอยางตอเนื่อง รวมท้ังมีนโยบายสนับสนุนจากทาง
ภาครัฐดวยการใหเง่ือนไขเงินกูท่ียืดหยุนและสามารถนําคาผอนชําระท่ีอยูอาศัยมาใชลดหยอนภาษี
ไดเพ่ือเปนการสรางแรงจูงใจใหประชาชนมีการครอบครองอสังหาริมทรัพยเปนของตนเองเพิ่มข้ึน
อันจะชวยเปนปจจัยพื้นฐานในการดํารงชีวิต อุตสาหกรรมสุขภัณฑ เปนธุรกิจหนึ่งในอุตสาหกรรม
วัสดุกอสรางซ่ึงมีการเจริญเติบโตตามอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพย ซ่ึงทําใหผูเลนในระดับโลกเร่ิม
แสดงความสนใจในตลาดประเทศไทยเพิ่มมากข้ึน จึงเปนท่ีนาสนใจวาการตลาดสําหรับสุขภัณฑใน
ยุคสังคมผูสูงอายุจะตองดําเนินการอยางไรตอไปเพื่อแขงขันตอไปในอุตสาหกรรมสุขภัณฑ 
  
 
1.2  ขอมูลอุตสาหกรรม 

อุตสาหกรรมสุขภัณฑ เปนสวนหนึ่งของอุตสาหกรรมวัสดุกอสรางท่ีมีการเจริญเติบโต
แปรผันโดยตรงกับอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพย เนื่องจากเม่ือปริมาณอสังหาริมทรัพยเพิ่มมากข้ึน 
ก็จะสงผลใหเกิดความตองใชสินคาสุขภัณฑมากข้ึน ปจจุบันตลาดในประเทศกลุมผลิตภัณฑสุขภัณฑ 
มีมูลคากวา 1 หม่ืนลานบาท โดยมีอัตราการเติบโตอยูท่ีประมาณ 5 - 10% ตลาดอุตสาหกรรมสุขภัณฑ
จะมีการขยายตัวข้ึนตามเศรษฐกิจโลก การเปล่ียนแปลงรูปแบบของการลงทุนของอสังหาริมทรัพยใน
ประเทศไทย ซ่ึงเปล่ียนจากการลงทุนในการพัฒนาบานเดี่ยวและคอนโดมิเนียมระดับกลางและระดับลาง
ไปสูการลงทุนในบานเดี่ยวและคอนโดมิเนียมระดับสูงมากข้ึน สงผลใหตลาดสุขภัณฑในระดับกลาง
เร่ิมมีการแขงขันท่ีรุนแรงข้ึน ท้ังทางดานราคา การจัดโปรโมช่ันทางการตลาดอยางตอเนื่องของสุขภัณฑ 
แตละแบรนด โดยมีคูแขงท่ีสําคัญในอุตสาหกรรมสุขภัณฑ ไดแก 
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บริษัท ลิกซิล (ประเทศไทย) จํากัด (มหาชน) ผูผลิตและจัดจําหนายสินคาแบรนด 
AERMERICAN STANDARD GROHE TOSTEM INAX โดยบริษัทท่ีผลิตและจัดจําหนายสุขภัณฑ 
สวนใหญจะอยูภายใตแบรนด AERMERICAN STANDARD ซ่ึงกอต้ังข้ึนเม่ือป พ.ศ. 2512 เปนการรวมทุน 
ระหวางผูถือหุนฝายไทย กับบริษัท อเมริกันสแตนดารด อ๊ิงค ประเทศสหรัฐอเมริกามีโรงงานเปนของ
ตนเองโดยแตละโรงงานจะต้ังอยูในประเทศและบริเวณท่ีสรางความไดเปรียบดานตนทุน อีกทั้งแบรนด
สินคายังเปนท่ีรูจักในระดับสากล และมีสินคาครบ ทุกหมวดหมู สําหรับหองน้ํา หองครัว รวมถึง
สุขภัณฑเซรามิค จึงทําใหเปนท่ีนิยมในโครงการอสังหาริมทรัพย 

บริษัท โตโต (ประเทศไทย) จํากัด เปนบริษัทในกลุม โตโตโกลบอลกรุป ซ่ึงกอต้ังในป 
พ.ศ. 2460 เปนผูนําของตลาดสุขภัณฑในประเทศญ่ีปุน เนนจุดเดนดานเทคโนโลยีของสินคา อันเนื่อง 
มาจากการวิจัยและพัฒนาจากประเทศญ่ีปุน ไดแก ระบบจับการเคล่ือนไหวของผูใชงาน เปดปดฝา
และฟลัชอัตโนมัติ  สารเคลือบผิวระดับนาโน เทคโนโลยีในการสรางพลังงานเองสําหรับการใชงาน
ระบบเซ็นเซอร โตโตมีโรงงานผลิต 15 แหง ใน 8 ประเทศ ไดแก ญ่ีปุน จีน อินเดีย ไตหวัน เวียดนาม 
ไทย อินโดนีเซีย และสหรัฐอเมริกา ผลิตสินคาได 11 ลานช้ินตอป และมีสํานักงานขาย 34 แหง ใน 
18 ประเทศ ซ่ึงสํานักงานใหญอยูในญ่ีปุน  

บริษัท โคหเลอร (ประเทศไทย) จํากัด (มหาชน) เนนจุดเดนท่ีเปนแบรนดสุขภัณฑอันดับ 
1 ของสหรัฐอเมริกา บริษัทกอตั้งขึ้นในป พ.ศ. 2416 และมีสํานักงานใหญตั้งอยูที่ รัฐวิสคอนซิน 
สหรัฐอเมริกา เปนหนึ่งในบริษัทเอกชนท่ีใหญและเกาแกท่ีสุดในสหรัฐอเมริกา และเปนหนึ่งในผูนํา
ตลาดโลกในธุรกิจระบบพลังงานและทอน้ํา เปนผูผลิตและจําหนาย เคร่ืองครัว, สุขภัณฑ เคร่ืองกําเนิด
พลังงาน เฟอรนิเจอร โดยมีเครือขายกวา 30,000 แหง และโรงงานอีก 50 แหง กระจายอยูท่ัวโลก มี
โรงงานผลิตสุขภัณฑในประเทศ อยูท่ีอําเภอแกงคอย จังหวัด สระบุรี 
 
 
1.3  ขอมูลองคกร 

บริษัท สยามซานิทารีแวร จํากัด เปน บริษัทท่ีกอต้ังข้ึนในป พ.ศ. 2527 จากการรวมทุน
ของ บริษัท ปูนซีเมนตไทย จํากัด (มหาชน) โดยมีวัตถุประสงคเพื่อผลิตและจัดจําหนายสุขภัณฑ ภายใต
ช่ือเคร่ืองหมายการคา คอตโต(COTTO) โดยมีจุดเดนดานคุณภาพสินคาและการบริการ ซ่ึงมีโรงงาน
สําหรับผลิตสุขภัณฑของตนเองจํานวน 2 แหง ไดแก โรงงานผลิตสุขภัณฑที่อําเภอหินกองและ
อําเภอหนองแค จังหวัดสระบุรี กําลังการผลิตประมาณ 2 ลานช้ินตอป (ขอมูล ณ ป พ.ศ. 2558) บริษัทมี
วิสัยทัศนท่ีจะเปนผูนําในอาเซียนของธุรกิจสุขภัณฑ ก็อกน้ํา และบริการดวยการสรางนวัตกรรมท้ังใน
ดานดีไซนและดานเทคโนโลยี มุงเปล่ียนตัวเองใหเปนผูกําหนดแนวโนมของตลาด โดยการศึกษา
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ตลาดโลกและนํามาวางแผนออกแบบผลิตภัณฑ ขณะเดียวกันก็พยายามตอบสนองความตองการของ
ลูกคาและปรับใหเขากับดีไซนท่ีทางแบรนดนําเสนอดวยบริการใหคําปรึกษาเกี่ยวกับหองน้ําแกลูกคา 
ท้ังนี้ บริษัทมีรูปแบบการจัดจําหนายสินคาผานชองทางผูแทนจําหนายเพื่อกระจายและเขาถึงความ
ตองการของลูกคาไดครอบคลุมพื้นท่ีท่ัวประเทศ โดยมีสัดสวนยอดขายปลีกประมาณ 37% และยอดขาย 
โครงการ 63% จากยอดขายสุขภัณฑท้ังประเทศ 
 
 
1.4  ขอมูลผลิตภัณฑ 

สุขภัณฑ หมายถึง ภาชนะ อุปกรณหรือเคร่ืองใชท่ีทําหนาท่ีรองรับน้ํา รองรับของเหลว 
และจายของเหลว ประกอบดวยอางลางหนา อางอาบน้ํา โถปสสาวะชาย โถปสสาวะหญิง และอุปกรณ
ประกอบหองน้ําอ่ืนๆ โดยวัสดุเปนเคร่ืองเคลือบดินเผาท่ีถูกผลิตข้ึนมาเพื่อการใชงานเรียกวา สุขภัณฑ
ดินเผาเคลือบชนิดวิเทรียสไชนา (Vitreous China) เปนสุขภัณฑดินเผาที่มีคุณภาพสูงและแข็งแรง
โดยตองประกอบดวยคุณสมบัติ ไดแก การดูดซึมตํ่านอยกวา รอยละ 0.5 ของน้ําหนักแหง ไมดูดซับ
กล่ิน ไมเกิดการราวเม่ือใชงานเปนเวลานาน และไมเกิดปญหาความเสียหายบริเวณผิวเคลือบเม่ือเช็ด
ลางทําความสะอาด และการผลิตอยูภายใตขอกําหนดมาตรฐานของผลิตภัณฑอุตสาหกรรม ซ่ึงควบคุม
โดยสํานักงานมาตรฐานผลิตภัณฑอุตสาหกรรม กรมอุตสาหกรรม ท้ังนี้ ในสวนของสุขภัณฑท่ีใช
ขับถายสามารถแบงเพิ่มเติมไดตามลักษณะตางๆ เพิ่มเติม เชน จํานวนช้ินของสุขภัณฑ ไดแก สุขภัณฑ
ชิ้นเดียว สุขภัณฑสองช้ิน ลักษณะการทํางานแบงตามลักษณะการนั่ง ไดแก นั่งราบ นั่งยอง แบงตาม
ลักษณะแหลงจายน้ํา ไดแก แบบหมอน้ํา แบบฟลัชวาลว เปนตน แตที่นิยมใชกันมากที่สุดจะเปน
สุขภัณฑหมอน้ําสองช้ินแบบนั่งราบ  
 
 
1.5  สภาพปญหา 

บริษัท สยามซานิทารีแวร จํากัด กําลังประสบปญหายอดขาย ไมเติบโตตามเปาหมายและ
มีแนวโนมท่ีจะลดลง ตั้งแตชวงป พ.ศ. 2558 อันเนื่องมาจากสภาพการแขงขันดานราคาอยางรุนแรงใน
ปจจุบัน และเน่ืองมาจากการเติบโตท่ีชะลอตัวของโครงการอสังหาริมทรัพยที่เลือกใชสินคาใน
ระดับกลางและระดับลาง แตในสวนของผลิตภัณฑสุขภัณฑระดับบน ยังคงเติบโตไดอยางตอเนื่อง 
ซ่ึงสังเกตไดจากจํานวนของการเปดตัวโครงการคอนโดมิเนียมระดับราคา 200,000 บาทตอตารางเมตร 
และบานเดี่ยวระดับราคา 20 - 100 ลานบาท หรือจะเปนกลุมโรงแรมระดับหาดาวและหางสรรพสินคา 
ทั้งนี้ทางบริษัทมีนโยบายที่จะพัฒนาสินคาท่ีสรางมูลคาใหกับลูกคาหรือสินคา High Value Added 
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(HVA) เพื่อสรางความแตกตางในการแขงขันและหลีกเล่ียงการแขงขันทางดานราคาตามนโยบายของ
บริษัท 

 

 
ภาพท่ี 1.1 ยอดขายและผลกําไรของ บริษัท สยามซานทิารีแวร จํากดั (หนวย: ลานบาท) 
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บทที่ 2 

การวิเคราะหปญหา 
 
 
2.1  การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกธุรกิจโดยใชเครื่องมือ PESTEL Analysis 

PESTEL Analysis นั้นคือเครื่องมือที่ใชสําหรับการวิเคราะหปจจัยภายนอก แนวโนม
ของตลาด และวิเคราะหภาพรวมของอุตสาหกรรมในอนาคต โดยอาศัยการขอมูลของการเปล่ียนแปลง
ของปจจัยภายนอกตางๆ ท่ีไมสามารถควบคุมไดและสงผลกระทบกับอุตสาหกรรม ประกอบดวย 

P - Politic ปจจัยทางนโยบายและการเมือง คือ ปจจัยท่ีมีการเปล่ียนแปลงตามสภาพของ
รัฐบาล และนโยบายของรัฐในชวงเวลานั้นๆ โดยนโยบายตางๆ อาจเปนการชวยสนับสนุนอุตสาหกรรม
หรือเปนอุปสรรคตอการดําเนินอุตสาหกรรมก็ได ท้ังนี้จึงตองมีการพิจารณาปจจัยดังกลาวในแตละ
ประเทศซ่ึงแตกตางกันออกไป  

E - Economic ปจจัยทางเศรษฐกิจ คือ ปจจัยทางเศรษฐกิจของประเทศซ่ึงมีผลกับทุกๆ 
อุตสาหกรรม โดยปจจัยทางเศรษฐกิจของประเทศจะเปนตัวกําหนดความตองการซ้ือสินคาและบริการ
ของคนในประเทศในแตละชวงเวลา ซ่ึงอาจจะมีผลกระทบมาจากปจจัยอ่ืนๆ จึงตองพิจารณาเพื่อใช
ในการวางแผนการดําเนินธุรกิจในแตละชวงเวลาใหเหมาะสม เพ่ือปรับเปล่ียนแนวทางการดําเนินการ
ใหสามารถแขงขันได และเพื่อใชพิจารณาแนวโนมอุตสาหกรรมในอนาคตอีกดวย 

S - Social ปจจัยทางสังคม คือ ปจจัยท่ีเกี่ยวของสภาพสังคม วัฒนธรรม และชีวิตการ
เปนอยูท่ีกระทบกับการดําเนินอุตสาหกรรม เชน อายุเฉล่ีย อัตราการเกิด เพศ ภาษา ศาสนา เปนตน 
โดยปจจัยทางดานสังคมจะมีสวนชวยผลักดันใหอุตสาหกรรมท่ีสามารถปรับตัวใหเขากับสภาพสังคม
ไดดี สามารถเติบโตไดอยางเหมาะสม 

T - Technology ปจจัยทางเทคโนโลยีและนวัตกรรม คือ ปจจัยท่ีเกี่ยวของกับเทคโนโลยี 
ณ ชวงเวลาท่ีมีการดําเนินอุตสาหกรรมน้ันๆ ซ่ึงอาจเปนเทคโนโลยีที่สงผลกระทบโดยตรงกับ
อุตสาหกรรมหรือสงผลกระทบทางออมก็ได เชน เทคโนโลยีการผลิตแบบใหมท่ีชวยสรางกําลังการผลิต 
ใหเพ่ิมข้ึน เปนตน หรืออาจเปนเทคโนโลยีท่ีมาทดแทนการดําเนินอุตสาหกรรมแบบเดิม การทดแทน 
สินคาหรือบริการในปจจุบัน 

E - Environmental ปจจัยทางสภาพส่ิงแวดลอม ประเด็นท่ีเกี่ยวของกับสภาพแวดลอม
ท่ีอาจสงผลกระทบตออุตสาหกรรม เชน ท่ีตั้งของโรงงาน ความเหมาะสมของพื้นที่สําหรับการหา
ทรัพยากรในการผลิตวัตถุดิบ สภาพอากาศ อุณหภูมิ ความช้ืน เปนตน 
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L - Legal ปจจัยทางกฎหมาย คือ ประเด็นท่ีเกี่ยวของกับกฎหมายท่ีอาจสงผลกระทบตอ
อุตสาหกรรมในเชิงบวกและเชิงลบ เชน กฎหมายการจางงาน การข้ึนคาแรง กฎหมายดานส่ิงแวดลอม 
กฎหมายการคุมครองผูบริโภค กฎหมายท่ีเกี่ยวของกับการออกแบบกอสรางและการขออนุมัติกอสราง 
เปนตน 
 

ผลวิเคราะห PESTEL ท่ีเก่ียวของกับอุตสาหกรรม 
1. ปจจัยทางนโยบายและการเมือง (P-Politic) เปนปจจัยในเชิงบวกกับอุตสาหกรรม 

จากนโยบายของกระทรวงสาธารณสุข โดยกรมอนามัยจะทําการพัฒนาสวมสาธารณะในประเทศไทย 
ใหไดมาตรฐาน ดวยการออกแบบหองน้ํา-หองสวมสาธารณะใหสอดคลองกับเกณฑมาตรฐานสวม
สาธารณะระดับประเทศและเหมาะสมกับกลุมผูทุพพลภาพ คนพิการและผูสูงอายุ ซ่ึงจะตองดําเนินการ 
ใหสามารถเขาถึงประชาชนทุกกลุมวัยตามแผนแมบทพัฒนาสวมสาธารณะไทยระยะที่ 3 (พ.ศ. 2556- 
2559) ใหสวมสาธารณะไดมาตรฐาน HAS รอยละ 90 ในป 2559 และกําหนดให สวมสาธารณะมีโถสวม
แบบนั่งราบอยางนอย 1 ท่ีไวใหบริการ เพื่อใหผูสูงอายุ คนพิการ และผูมีปญหาดานสุขภาพ เพื่อ
รองรับการกาวเขาสูสังคมผูสูงอายุดวยการปองกันโรคขอเขาเส่ือมแทนการใชโถสวมแบบนั่งยอง 

2. ปจจัยทางเศรษฐกิจ (E-Economic) เปนปจจัยในเชิงบวกกับอุตสาหกรรม เนื่องจาก
แนวโนมของเศรษฐกิจในประเทศกําลังจะดีข้ึน อันเนื่องมาจากการลงทุนโครงสรางพื้นฐานขนาดใหญ
ของรัฐบาล ไดแก ระบบรถไฟรางคู รถไฟฟา ซ่ึงจะสงผลใหความตองการในการลงทุนอสังหาริมทรัพย 
เติบโตข้ึน โดยอุตสาหกรรมสุขภัณฑจะแปรผันตามการเติบโตของท่ีตองมีการกอสรางอสังหาริมทรัพย
เหลานี้ และในสวนของผูผลิตสุขภัณฑในประเทศปจจุบันยังมีจํานวนนอยราย 

3. ปจจัยทางสังคม (S-Social) เปนปจจัยเชิงบวก กับอุตสาหกรรม จากขอมูลประชากร 
ของสํานักบริหารงานทะเบียน กรมการปกครอง พบวา ในป พ.ศ. 2558 ประเทศไทย มีประชากรท่ีมี
อายุ 60 ป ข้ึนไป ประมาณ 10.35 ลานคน คิดเปนรอยละ 15.44 ของจํานวนประชากร 67.01 ลาน และ
คาดวาภายในป 2563 จะเพ่ิมมากข้ึนเปนจํานวน 12.62 ลานคน ซ่ึงคิดเปนจํานวนรอยละ 17.89 ของ
จํานวนประชากร 70.51 ลานคน ซ่ึงปรากฏการณดังกลาวเรียกวาการเขาสูยุคสังคมผูสูงอายุ (Aging 
Society) และคาดวาจะเขาสูสังคมสูงวัยระดับสุดยอด (Super Aged Society) ในป พ.ศ. 2578 โดย 
ประมาณการวาจะมีประชากรผูสูงอายุเพิ่มเปนประมาณ 1 ใน 3 ของประชากรท้ังหมด ซ่ึงจะสงผลตอ
การเปล่ียนแปลงทางดานแรงงานและการบริการในอนาคตอยางแนนอน 

4. ปจจัยทางเทคโนโลยี (T-Technology) เปนปจจัยเชิงบวกกับอุตสาหกรรม เนื่องจาก
ปจจุบันเทคโนโลยีการผลิตสามารถผลิตสุขภัณฑท่ีมีขนาดใหญข้ึนได รวมท้ังจากการที่เปนอุตสาหกรรม 
ท่ีใชแรงงานเขมขนและใชคนเปนหลัก จึงทําใหมีตนทุนแรงงานท่ีสูง แตปจจุบันเทคโนโลยีการผลิต
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หรือเคร่ืองจักรสําหรับข้ึนรูปสุขภัณฑโดยการใชแรงดันสูง (High Pressure) ทําใหสามารถลดจํานวน
การใชแรงงานคนและความผิดพลาดในการดําเนินงานอันทําใหเกิดตนทุนการผลิต และตอบสนอง
ดานราคาไดดีข้ึน ดีไซดปรับตามรูปแบบท่ีตองการไดมากข้ึน แตสําหรับรูปแบบท่ีมีความเฉพาะยังคง
ตองใชแรงงานฝมือในการข้ึนรูปตัวของสุขภัณฑอยู ท้ังน้ีเทคโนโลยีการเช่ือมตอของอุปกรณส่ือสาร
ในปจจุบัน เชน โทรศัพทมือถือสามารถเช่ือมตอเพื่อส่ังการทํางานสุขภัณฑไดแลว จึงชวยใหการออกแบบ 
พัฒนาสุขภัณฑสามารถทําไดตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคมากข้ึน  

5. ปจจัยทางสภาพแวดลอม (E-Environmental) เปนปจจัยเชิงบวกกับอุตสาหกรรม 
เนื่องจากประเทศไทยเปนตําแหนงท่ีอยูศูนยกลางของ ASEAN มีบริการโลจิสติกคและมีทาเรือขนสงท่ี
สามารถขนสงสินคาไปยังตางประเทศไดงาย ท้ังนี้จังหวัดสระบุรีถือเปนสถานท่ีตั้งของนิคมอุตสาหกรรม 
มีทรัพยากรธรรมชาติ และแหลงพลังงาน เพื่อการอุตสาหกรรม เปนจํานวนมาก ไดรับการกําหนด 
ใหเปนพื้นท่ีสงเสริมการลงทุน (BOI ZONE 2) จึงทําใหมีโรงงานอุตสาหกรรมกอสรางและเซรามิค
ตั้งอยูเปนจํานวนกวา 36 โรงงาน (ท่ีมา: สํานักงานอุตสาหกรรมจังหวัดสระบุรี)  

6. ปจจัยทางกฎหมาย (L-Legal) เปนปจจัยเชิงบวก กับอุตสาหกรรม เนื่องจากมีกฎหมาย 
ท่ีเกี่ยวของกฎกระทรวง กําหนดส่ิงอํานวยความสะดวกในอาคาร สําหรับผูพิการหรือทุพพลภาพ และ
คนชรา พ.ศ. 2548 หมวด 7 หองสวม ในขอ 21 ที่กําหนดใหหองสวมสําหรับผูพิการหรือทุพพลภาพ 
และคนชรา โดยมีขอกําหนดวรรคที่ 5 ใหมีโถสวมชนิดนั่งราบ สูงจากพ้ืนไมนอยกวา 45 เซนเมตร 
แตไมเกิน 50 เซนลิเมตร มีพนักพิงหลังท่ีใหผูพิการหรือทุพพลภาพ และคนชราท่ีไมสามารถนั่งทรงตัว 
ไดเองใชพิงได และท่ีปลอยน้ําเปนชนิดคันโยก ปุมกดขนาดใหญหรือชนิดอ่ืนท่ีผูพิการหรือทุพพลภาพ 
และคนชรา สามารถใชไดอยางสะดวก มีดานขางดานหน่ึงของโถสวมอยูชิดผนัง สวนดานท่ีไมชิดผนัง
ใหมีท่ีวางมากพอท่ีผูพิการหรือทุพพลภาพ และคนชราท่ีนั่งเกาอ้ีลอสามารถเขาไปใชโถสวมไดโดย 
สะดวก มีท่ีปลอยน้ําเปนชนิดคันโยก ปุมกดขนาดใหญท่ีผูสูงอายุสามารถใชไดอยางสะดวก 

โดยขอกําหนดดังกลาวนั้นบังคับใชกับโรงพยาบาล สถานพยาบาล ศูนยบริการสาธารณสุข 
สถานีอนามัย อาคารท่ีทําการของราชการ รัฐวิสาหกิจ องคการของรัฐท่ีจัดต้ังข้ึนตามกฎหมาย สถานศึกษา 
หอสมุดและพิพิธภัณฑสถานของรัฐ สถานีขนสงมวลชน เชน ทาอากาศยาน สถานีรถไฟ สถานีรถ 
ทาเทียบเรือท่ีมีพื้นที่ใหบริการแกบุคคลท่ัวไปเกิน 300 ตารางเมตร รวมไปถึงสํานักงาน โรงมหรสพ 
โรงแรม หอประชุม สนามกีฬา ศูนยการคา หางสรรพสินคาประเภทตางๆ ดวย จึงเกือบครอบคลุม
ทุกประเภทของส่ิงกอสรางทําใหมีโอกาสทางการตลาดท่ีเติบโตคอนขางมาก 
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ตารางท่ี 2.1 สรุปผลวิเคราะห PESTEL ของอุตสาหกรรมสุขภัณฑ 
ปจจัยภายนอก ระดับผลกระทบ 

ปจจัยทางนโยบายและการเมือง (P-Politic) เชิงบวกในระดับปานกลาง 
ปจจัยทางเศรษฐกิจ (E-Economic) เชิงบวกในระดับสูง 
ปจจัยทางสังคม (S-Social) เชิงบวกในระดับสูง 
ปจจัยทางเทคโนโลยี (T-Technology) เชิงบวกในระดับปานกลาง 
ปจจัยทางสภาพแวดลอม (E-Environmental) เชิงบวกในระดับปานกลาง 
ปจจัยทางกฎหมาย (L-Legal) เชิงบวกในระดับสูง 

 
กลาวโดยสรุปการวิเคราะห PESTEL ทําใหเห็นผลกระทบจากปจจัยตางๆ ที่สงผลใน

ระดับท่ีแตกตางกันไป เพื่อวิเคราะหแนวทางการวางกลยุทธองคกรใหเกิดความเหมาะสมและมี
ประสิทธิภาพตอไป 
 
 
2.2  การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกของธุรกิจ โดยใช เครื่องมือแรงผลักดันทั้ง 5 
ประการที่มีผลตออุตสาหกรรม (5-Forces Model Analysis) 

โดยการอางอิงการวิเคราะห 5-Forces Model ของ Michael E. Porter (Porter, 1980) เพื่อ
ทําการพิจารณาแนวโนมของภัยคุกคามและสภาพการแขงขันในอุตสาหกรรม โครงสรางของอุตสาหกรรม 
และแรงกระทําตางๆ ที่มีผลกระทบตออุตสาหกรรม ซ่ึงประกอบดวยแรงตางๆ ที่มากับกระทํากับ
อุตสาหกรรมน้ันๆ ดังภาพ 

 

 
ภาพท่ี 2.1 แรงผลักดัน 5 ประการท่ีมีผลตออุตสาหกรรม (5-Forces) 
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ผลวิเคราะห Five Forces ท่ีเก่ียวของกับอุตสาหกรรมสุขภัณฑ 
1. การแขงขันทามกลางคูแขงท่ีมีอยู (Rivalry among exiting competitors) อุตสาหกรรม 

สุขภัณฑมีคูแขงจากตางประเทศเขามาดําเนินการธุรกิจเพิ่มมากข้ึน ท้ังจากยุโรป อเมริกาและญ่ีปุน ท่ีมี
จุดแข็งในดานดีไซดและเทคโนโลยีการผลิตท่ีกาวหนากวาประเทศไทย รวมไปถึงการรับรูแบรนดดีกวา
ในกลุมของผูบริโภค และคูแขงจากประเทศจีน ซ่ึงมีตนทุนการผลิตท่ีต่ํากวาจากการประหยัดตอขนาด
การผลิต (Economies of Scale) จากการผลิตเพื่อจัดจําหนายภายประเทศจีนเอง ซ่ึงเพิ่มมากข้ึนโดยใช
ประเทศไทยเปนศูนยกระจายสินคาไปยังประเทศขางเคียงในภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใตท่ีมีการ
เติบโตของตลาดสุขภัณฑ จึงทําใหเกิดการแขงขันที่รุนแรงข้ึนในดานของราคาเพื่อรักษาสวนแบงทาง
การตลาดไว 

2. การคุกคามของผูประกอบการใหม (Threat of new entrants) (+) ปจจุบันอุตสาหกรรม 
สุขภัณฑในประเทศไทยมีผูผลิตนอยราย ผูประกอบการใหมท่ีจะเขามาในอุตสาหกรรมเขามาไดยาก
เนื่องจากมีระเบียบในการจัดต้ังโรงงานผลิตและตนทุนการผลิตท่ีคอนขางสูง รวมไปถึงการเขาถึงชองทาง 
การจัดจําหนายท่ีเขาถึงผูบริโภคและเทคนิคการติดต้ังสุขภัณฑรวมไปถึงบริการหลังการขายท่ีมีตนทุน
ในการดําเนินการในอุตสาหกรรม ผูเลนหนาใหมบางบริษัทท่ีทําเปนธุรกิจแบบลักษณะซ้ือมาขายไป
(Trading) เขามาในตลาดสุขภัณฑแตมีจํานวนไมมากที่เขามาและออกจากอุตสาหกรรมไปเน่ืองจาก
ไมสามารถควบคุมตนทุนการผลิตและคาขนสงสินคาท่ีมีน้ําหนักมาก และเงินทุนหมุนเวียนไดใน
ระยะยาว รวมท้ังผูบริโภคยังใหความสําคัญกับคุณคาของแบรนดจึงกลายเปนอุปสรรคท่ียากสําหรับ
ผูประกอบการหนาใหมในอุตสาหกรรม 

3. การคุกคามของสินคาทดแทน (Threat of substitutes) (+) ปจจุบันดวยคุณสมบัติของ
เซรามิคท่ีมีความแข็งแรงทนทาน ส่ิงสกปรกติดคางฝงตัวไดยากเน่ืองจากเม่ือเซรามิคไดรับการพนเคลือบ 
และนําไปเผาแลวจะไมมีรูพรุนซ่ึงเปนพื้นท่ีใหส่ิงสกปรกเกาะตัว รวมท้ังสีของตัวเนื้อเซรามิคคงทน
ในระยะยาวไมซีดจาง ความสามารถในการดูดซึมน้ําต่ํา มีลักษณะเงางามสวยงาม ทําความสะอาดงาย 
ซ่ึงเปนคุณสมบัติท่ีแตกตางจากวัสดุชนิดอ่ืนๆ ซ่ึงปจจุบันยังไมมีการผลิตสินคาท่ีใชทดแทนกันไดดีกวา
อยางสมบูรณ แตก็มีสินคาเทียบเทาท่ีมีคุณสมบัติใกลเคียงซ่ึงมีราคาถูกกวา เชน สุขภัณฑท่ีผลิตจาก 
สแตสเลส สุขภัณฑกระดาษ สุขภัณฑท่ีผลิตจากพลาสติก หรือผาออมผูใหญสําหรับใชงานกับผูสูงอายุ 
เปนตน 
 



11 

 

 
ภาพท่ี 2.2 ตัวอยางสินคาทดแทนของสุขภัณฑวิเทรียสไชนาท่ีผลิตจากเซรามิค 
 

4. อํานาจการตอรองของซัพพลายเออร (Bargaining power of suppliers) (-) ซัพพลายเออร 
ที่สําคัญของอุตสาหกรรมสุขภัณฑสวนใหญจะเปนอุปกรณที่ผลิตจากพลาสติก อันไดแก ฝารองน่ัง 
และอุปกรณหมอน้ํา ซ่ึงปจจุบันผูผลิตสวนใหญจะนําเขาจากตางประเทศเน่ืองจากตนทุนตํ่ากวาซ้ือจาก
ผูผลิตในประเทศ ซ่ึงซัพพลายเออรที่มีคุณภาพจะมีอํานาจตอรองคอนขางสูงเนื่องจากวัสดุที่นําเขามา
ตองมีการรับรองคุณภาพและใชตนทุนในการตรวจสอบผลิตภัณฑกอนท่ีจะมีการนําเขา รวมท้ังไมตอง
มีความตอเนื่องของการผลิตและกําลังการผลิตสูงไมเปล่ียนแปลงรูปแบบบอย เนื่องจากจะสงผล
กระบวนการขายสินคาอยางงานโครงการท่ีมีการระบุรายละเอียดชนิดของสินคาไวอยางชัดเจน และ
บริการหลังการขายในอนาคต เชน ไมมีอะไหลสําหรับซอมแซม เปนตน รวมท้ังตองมีกําหนดการจัดสง
ที่เช่ือถือไดเพราะหากอุปกรณที่นําเขามาไมตรงตามเวลาจะสงผลใหกําหนดการสงมอบสินคาใหลูกคา
จะถูกเล่ือนออกไปซ่ึงสงผลตอความพึงพอใจและความเช่ือม่ันตอแบรนดสินคาในอนาคต 

5. อํานาจการตอรองจากผูบริโภค (Bargaining Power of Customers) (+,-) ปจจุบัน
ผูบริโภคมีอํานาจตอรองปานกลาง เนื่องจากแมจะมีจํานวนผูขายนอยรายในอุตสาหกรรมสุขภัณฑ 
แตผูบริโภครายใหญเร่ิมมีการลงทุนเพื่อไปนําเขาสินคาจากตางประเทศเขามาใชเองในการพัฒนา
อสังหาริมทรัพยซ่ึงทําใหเกิดอํานาจการตอรองท่ีเพิ่มข้ึน แตยังไมเปนท่ีนิยมเนื่องจากมีคาใชจายใน
การลงทุนท่ีสูงและการใหบริการหลังการขายและการรับประกัน ยังมีสวนในการตัดสินใจเลือกสินคา
ที่ผลิตและจัดจําหนายในประเทศ  
 
ตารางท่ี 2.2 สรุปผลวิเคราะห Five Force ของอุตสาหกรรมสุขภัณฑ 

แรงผลักดนัของอุตสาหกรรม ระดับผลกับอุตสหากรรม 
การแขงขันทามกลางคูแขงท่ีมีอยู เชิงลบระดับรุนแรง
การคุกคามของผูประกอบการใหม เชิงบวกระดับปานกลาง
การคุกคามของสินคาทดแทน เชิงบวกระดับปานกลาง
อํานาจการตอรองของซัพพลายเออร เชิงลบระดับปานกลาง
อํานาจการตอรองจากผูบริโภค ทั้งเชิงบวก และ เชิงลบ ระดบัปานกลาง 
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2.3  การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในของธุรกิจดวยเครื่องมือหวงโซคุณคา (Value 
Chain Analysis) 

การวิเคราะหหวงโซคุณคาเพื่อใชในวิเคราะหกิจกรรมภายในบริษัท เพ่ือการเปรียบเทียบ
ความสามารถในการแขงขัน ใชในการแยกกิจกรรมเพื่อดูประสิทธิภาพของบริษัทซ่ึงกิจกรรมแตละอยาง
จะมีสวนชวยเพิ่มคุณคาใหสินคาหรือบริการของบริษัท และนํากิจกรรมแตละกิจกรรมมาวิเคราะห
ความเช่ือมโยง โดยแบงกิจกรรมภายในองคกร กิจกรรมหลักและกิจกรรมรองหรือกิจกรรมสนับสนุน 
ดังนี้ 

 
2.3.1  กิจกรรมหลัก (Primary Activities) 
กิจกรรมหลัก (Primary Activities) ซ่ึงประกอบไปดวย 5 กิจกรรม ไดแก 

2.3.1.1 Inbound Logistics หรือการนําเขาวัสดุการผลิต ซ่ึงเปนกิจกรรมที่
เกี่ยวของกับการรับ จัดเก็บและแจกจายวัตถุดิบเพื่อนําไปใชในการผลิต ไดแกกิจกรรมตางๆ ประกอบดวย 
การรับวัตถุดิบ การจัดเก็บและการจัดการเกี่ยวกับตัวปอนเขา (Input) ท้ังหมดรวมท้ังหนาท่ีอ่ืนๆ ท่ี
เกี่ยวของ เชน การเคล่ือนยายวัสดุ (Materials Handling) การคลังสินคา การควบคุมวัสดุคงคลัง (Inventory 
Control) การจัดตารางการขนสงลําเลียงวัสดุ เปนตน การดําเนินงานในข้ันนี้จะมีสวนชวยลดตนทุน 
(Cost Reductions)และเพิ่มประสิทธิภาพการผลิต (Increased Productivities)ไดมาก  

2.3.1.2 Operations กิจกรรมที่เปนขั้นตอนการผลิตซึ่งเกี่ยวกับการ
กระบวนการแปรรูปหรือเปล่ียนแปลงวัตถุดิบใหออกมาเปนสินคา ไดแก กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการ
เปล่ียนตัวนําเขาตางๆ เพื่อใหกลายเปนผลิตภณัฑสําเร็จรูป (Final Products) ประกอบดวยกิจกรรมตางๆ 
เชน การใชเคร่ืองจักรผลิตสินคา การบรรจุภัณฑการประกอบ การบํารุงรักษาเคร่ืองมือตางๆ และ
การทดสอบผลิตภัณฑกอนออกจําหนาย เปนตน การปรับปรุงประสิทธิภาพการดําเนินงานในข้ันนี้
จะชวยใหผลิตภัณฑมีคุณภาพ สูงข้ึน สามารถตอบสนองความตองการของตลาดไดรวดเร็วมากข้ึน 

2.3.1.3 Outbound Logistics การนําผลิตภัณฑออกจําหนาย กิจกรรมที่ทํา
การจัดเก็บ รวบรวม และกระจายสินคาหรือบริการไปยังลูกคาไดแก กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการเคล่ือนยาย 
ผลิตภัณฑสําเร็จรูปเขาสูระบบการจัดจําหนาย เพื่อนําสินคาไปถึงมือผูบริโภค ประกอบดวยกิจกรรม
ตาง  ๆเชน การคลังสินคา การควบคุมสินคาคงเหลือ การขนสงการสงมอบและการดําเนินคําส่ังซ้ือเปนตน 
การปรับปรุงประสิทธิภาพการดําเนินงานในข้ันนี้จะชวยลดตนทุนดานการจัดจาํหนาย ทําใหฐานะ
ดานการแขงขันดีข้ึน รวมท้ังระดับการใหบริการแกลูกคาสูงข้ึน  

2.3.1.4 Marketing and Sales กิจกรรมการตลาดและการขาย ท่ีเกี่ยวของ
กับการจูงใจหรือการโนมนาวใหลูกคาซ้ือสินคาหรือบริการ ไดแก กิจกรรมท่ีเกี่ยวของสวนประสม 



13 

 

การตลาด คือ ผลิตภัณฑราคา ชองทางการจัดจาํหนายและการสงเสริมการขาย โดยทํางานรวมกับ
พอคาสงหรือทีมงานขาย การตลาดจะมีความสําคัญอยางยิ่งท่ีจะเปนตัวกําหนดขอบเขตของการแขงขัน 
(Competitive Scope) เพ่ือนําความไดเปรียบทางการแขงขัน ซ่ึงข้ึนอยูกับฐานะหรือตําแหนงของบริษัท 
จุดแข็งและจุดออนของบริษัท 

2.3.1.5 Customer Services กิจกรรมที่เปนการใหบริการเพื่อเพิ่มคุณคา
ใหกับสินคารวมถึงการบริการหลังการขาย เปนกิจกรรมท่ีสําคัญอยางหนึ่งในการสรางคุณคาใหกับลูกคา 
ประกอบดวยกิจกรรมตางๆ เชน การติดต้ัง การซอมแซม การจัดอบรมใหความรูแกลูกคาการจัดการ
อะไหล การปรับปรุงผลิตภัณฑรวมท้ังการมีอัธยาศัยท่ีดีและความเปนมิตร เปนตน การบริการลูกคาจึง
ถือเปนอาวุธสําคัญในการแขงขัน เพราะสามารถชวยองคการสรางคุณคาท่ีลูกคามองเห็นไดในทันที 
และจะมีผลกระทบท่ีสําคัญตอความชอบของลูกคาท่ีจะกลับมาซ้ือผลิตภัณฑอีกในอนาคต 

 
2.3.2  กิจกรรมสนับสนุน (Support Activities) 
กิจกรรมสนับสนุน (Support Activities) เปนกิจกรรมท่ีชวยใหกิจกรรมหลักสามารถ

ดําเนินตอไปไดอยางสะดวกหรือสนับสนุนกิจกรรมหลัก ประกอบไปดวย 4 กิจกรรม ดังนี้ 
2.3.2.1 Procurement กิจกรรมในการจัดซ้ือหรือจัดหาวัตถุดิบหรือเคร่ืองมือ 

เพื่อใชในการผลิต หรือใชในกิจกรรมหลักท้ังหมด หมายถึง กิจกรรมท่ีทําหนาท่ีเกี่ยวกับการซ้ือ ส่ิงนําเขา
ท้ังหมด (Inputs) ท่ีจําเปน เพ่ือนํามาใชในการสรางสรรคหวงโซแหงคุณคาของธุรกิจประกอบดวย 
การซ้ือวัตถุดิบ วัสดุส้ินเปลืองและตัวปอนเขาอ่ืนๆ ท่ีจําเปนตองใชในกระบวนการผลิตโดยตรง รวมท้ัง
อุปกรณ เคร่ืองจักร และอาคาร เปนตน แมวาการจัดซ้ือเปนกิจกรรมสนับสนุน แตหนาท่ีการจัดซ้ือ
จะมีสวนชวยท่ีสําคัญตอฐานะตนทุน (Cost Position) ของบริษัทเปรียบเทียบกับตนทุนของคูแขงขัน 
การปรับปรุงประสิทธิภาพ ดานการจัดซ้ือ เชน การตรวจสอบส่ิงบกพรองตางๆ ในการซ้ืออยางใกลชิด 
จะมีผลตอการเพ่ิมคุณภาพ ของผลผลิตดวยตนทุนท่ีลดลงและทําใหการทํากําไรของบริษัทสูงข้ึนดวย 

2.3.2.2 Technology Development กิจกรรมท่ีเกี่ยวกับการพัฒนาเทคโนโลยี 
เพื่อเพ่ิมคุณคาใหกับการผลิตสินคาหรือบริการ เทคโนโลยีเขาไปเกี่ยวของในทุกกิจกรรมขององคกร
และมีสวนสําคัญในการสรางคุณคาเพิ่มใหกับตัวผลิตภัณฑและบริการกระบวนการเทคโนโลยีมีสวนชวย
ในดานการพัฒนาผลิตภัณฑ เชน การออกแบบ การคนหาความคิดเพื่อผลิตสินคาและการนําผลิตภัณฑ
ออกจําหนาย เปนตน 

2.3.2.3 Human Resource Management กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการจัดการ
ทรัพยากรบุคคล รวมไปถึงการสรรหา ประเมินผล ฝกอบรมและพัฒนา การทํางานท่ีเกี่ยวของกับคน
ท่ัวท้ังองคกร เร่ิมต้ังแตการสรรหา การคัดเลือก การจางงาน การฝกอบรมเพื่อปฏิบัติหนาท่ีตางๆ รวมท้ัง
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การจายคาตอบแทน ใหกับพนักงานทุกระดบัในบริษทั กิจกรรมการจัดการทรัพยากรมนุษยมีผลตอ
กิจกรรมการสรางมูลคา (Value-Adding Activities) ทุกชนิดในบริษัท  

2.3.2.4 Firm Infrastructure โครงสรางพื้นฐานขององคกร เชน การเงิน 
บัญชี การบริหารจัดการท่ัวไป กฎหมาย สัญญาตางๆ ระบบขอมูล เปนตน กิจกรรมเหลานี้ทําหนาท่ี
ชวยเพิ่มคุณคาใหกับทุกหนาท่ีในองคกร 

 

 
ภาพท่ี 2.3 Porter’s Value Chain Activities 
 

2.3.3  ผลการวิเคราะห Value Chain ของบริษัท สยามซานิทารีแวร จํากัด 
1. กิจกรรมหลัก (Primary Activities)  
 Inbound Logistics (การประเมินเมื่อเทียบกับคูแขง: ปานกลาง) บริษัทมีการนําเขา

วัตถุดิบการผลิตท่ีสําคัญประกอบดวยดินขาว ดินดํา และหินฟนมา จากตางประเทศเนื่องจากคุณภาพ
และปริมาณของดินในประเทศไทยไมเพียงพอตอการผลิต โดยมีการจัดเก็บไวภายในบริเวณโรงงาน
ของตนเอง เปนลักษณะลานท่ีมีหลังคาสูงและมีกําแพงลอมรอบ และมีการสั่งสินคาอุปกรณประกอบ 
จากซัพพลายเออรไดแก อุปกรณหมอน้ํา ฝารองนั่ง กลองบรรจุสินคา หรืออุปกรณอิเล็คทรอนิกส
บางชนิด ซ่ึงไมสามารถผลิตเองได แตอยูภายใตการตรวจสอบมาตรฐานและควบคุมคุณภาพ ณ สถานท่ี 
ผลิต โดยมีการเก็บสินคาท่ีส่ังมาไวในโกดังภายในบริเวณโรงงาน มีการประมาณการส่ังลวงหนาตาม
กําหนดการหารือของฝายการตลาดและฝายวางแผนการผลิตลวงหนาอยางนอย 60 วัน ปญหาสินคา
วัตถุดิบจากซัพพลายเออรไมสงตามกําหนดเวลาแตสามารถบริหารจัดการไดภายในระยะเวลา 30 วัน 
ซ่ึงหากสามารถประมาณการไดแมนยําวาจะใชวัตถุดิบไหนชวงใดก็จะทําใหบริษัทมีอํานาจในการตอรอง
ราคากับซัพพลายเออรไดดียิ่งข้ึน รวมทั้งเสียคาบริหารจัดการคลังสินคาลดลง 
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 Operations (การประเมินเม่ือเทียบกับคูแขง: ปานกลาง) บริษัทมีโรงงานผลิต 2 แหง 
มีการผลิตสุขภัณฑหลายชนิด เชน ชักโครก อางลางหนา อุปกรณท่ีใชในหองน้ํา ไดแก ราวแขวนผา 
ช้ันวางของ เปนตน มีการใชเคร่ืองจักรแรงดันสูงในการข้ึนรูปสินคา และใชหุนยนตในการพนสีเคลือบ
เพื่อแกไขปญหาสุขภาพของคนงานท่ีจะเกิดกับระบบทางเดินหายใจจากการสูดดมสารเคมีท่ีใชใน
การผลิต และลดการใชแรงงานคนในข้ันตอนการผลิตลงทําใหตนทุนการผลิตดีข้ึน การรักษาระดับ
ความรอนของเตาเผา เนื่องจากการปดเตาเผาและเดินเคร่ืองใหมจะใชทรัพยากรมากโดยจะมีการหยดุ
เพียงชวงเทศกาลสงกรานตและวันส้ินปเพื่อทําความสะอาดและซอมบํารุงเตา การควบคุมคุณภาพสินคา 
มีการทดสอบการฟลัชชําระลาง การทดสอบคุณภาพสินคากอนนําไปบรรจุภัณฑรวมทั้งมีเทคโนโลยี
การผลิตท่ีสามารถข้ึนรูปสินคาตามความตองการของตลาดได หากมีการศึกษาและวางแผนการออกแบบ
ผลิตภัณฑมาลวงหนา โดยการเก็บขอมูลจากสินคาท่ีขายผานผูแทนจําหนายตางๆ และนํามาวางแผน 
การผลิตโดยปกติจะใชเวลาผลิตสินคาประมาณ 30 วัน แตหากเปนสินคาใหมจะใชเวลาไมนอยกวา 
1 ปในการดําเนินการทําตนแบบและทดสอบคุณภาพของสินคา  

 Outbound Logistics (การประเมินเม่ือเทียบกับคูแขง: ดี) บริษัทใชการจัดเก็บสินคา
ภายในโกดังของโรงงาน และจางบริษัท เอสซีจี โลจิสติกส แมเนจเมนท จํากัด ภายในเครือของ
ปูนซีเมนตไทยในการจัดการกระจายสินคาไปยังรานผูแทนจําหนายตางๆท่ัวประเทศ และไปยังศูนย
กระจายสินคาตางๆท่ีจังหวัดพระนครศรีอยุธยา เชียงใหม สงขลา สุราษฎรฯ และขอนแกน มีรถขนสง 
สินคากวา 10,000 คัน  

 Marketing and Sales (การประเมินเม่ือเทียบกับคูแขง: แย) บริษัทมีการทําการตลาด
เพื่อใหลูกคาไดรับรูผานส่ือออนไลน ส่ือสิ่งพิมพและนิตยสาร การออกงานแสดงสินคาและงาน
นิทรรศการตางๆ และประชาสัมพันธผานรานผูแทนจําหนาย มีการจัดโปรโมช่ัน โดยมีท้ังลักษณะ
โมเดิรนเทรด เชน โฮมโปร บุญถาวร ไทยวัสดุ โกโบลเฮาส เปนตน รวมท้ังลักษณะผูแทนจําหนาย
วัสดุกอสรางอ่ืนๆ เชน ซีเมนตไทยโฮมมารท รวมไปถึงผูแทนจําหนายเฉพาะสินคาตกแตง ทางดาน
ของชองทางการจัดจําหนายถือวาดีกวาคูแขงในประเทศเปนอยางมาก ท้ังนี้ยังมีจุดออนดานการทํา
การตลาดในการสรางภาพลักษณและเปนท่ีรับรูของแบรนดในแงการเปนสุขภัณฑระดับบนเม่ือเทียบ
กับคูแขงท่ีเปนบริษัทท่ีมาจากตางประเทศ จึงทําใหในปจจุบันตองมีการแขงขันทางดานราคาเพ่ิมข้ึน
เพ่ือครองสวนแบงทางการตลาด โดยบริษัทมีผูแทนขายสําหรับการนําเสนองานโครงการไปยังบริษัท 
ผูพัฒนาอสังหาริมทรัพย เจาของโครงการตางๆ เชน อพารทเมน หางสรรพสินคา ผูรับเหมา สถาปนิก 
ผูออกแบบ รวมไปถึงหนวยงานราชการท่ีเปนผูออกแบบโครงสรางสรางพื้นฐานในการกอสราง เชน 
กรมโยธาธิการและผังเมือง การเคหะแหงชาติ สํานักงานตํารวจแหงชาติ และกระทรวงสาธารณสุข 
เปนตน สวนเร่ืองระบบคําสั่งซื้อนั้น ทางบริษัทไดใชระบบ E-Ordering ใหผูแทนจําหนายสามารถ
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ส่ังสินคาและเช็คจํานวนสินคาคงเหลือไดสําหรับกลุมผูแทนจําหนายท่ีมีศักยภาพ ขณะเดียวกันผูแทน
จําหนายบางสวนยังนิยมใชลักษณะใบส่ังซ้ือแบบปกติสงมาทางแฟกซหรือทางอีเมล ก็จะมีพนักงาน
ดูแลและนําคําส่ังซ้ือนั้นปอนเขาสูระบบตอไป 

 Customer Services (การประเมินเม่ือเทียบกับคูแขง: ดี) บริษัทมีการเปดรับฟงความ
คิดเห็น ความพึงพอใจ และมีศูนยบริการรับปรึกษาเกี่ยวกับสุขภัณฑ หรือ คอตโตสตูดิโอ ซ่ึงกระจาย
อยูตามเมืองหลักในแตละภูมิภาค ไดแก ดอนเมืองกรุงเทพ เชียงใหม ขอนแกน ภูเก็ต พัทยาชลบุรี 
ซ่ึงคอยใหบริการดานคําปรึกษาและบริการซอมสุขภัณฑรวมถึงการจําหนายอะไหลสําหรับสุขภัณฑ
และเปนสถานท่ีสําหรับนําเสนอสินคาตางๆ มีบริการชางเทคนิคเขาแนะนําวิธีการติดต้ัง ดูแลรักษา และ
แกไขปญหาหนางานคอยใหบริการแกลูกคา รวมท้ังมีการรับประกันสินคาเพื่อใหเปนไปตามมาตรฐาน 
ของบริษัท โดยสามารถติดตอไดท้ังทางตรงผานคอตโตสตูดิโอ ทางโทรศัพทสายตรง หรือทางส่ือ
ออนไลน 

2. กิจกรรมสนับสนุน (Support Activities) 
 การจัดซ้ือ บริษัทมีการปฏิบัติตอคูคาทุกรายดวยความเสมอภาค สรางสัมพันธภาพ

ท่ีดีตอคูคาทุกรายดวยการแลกเปล่ียนความรู พัฒนาสินคา และควบคุมคุณภาพรวมกัน มีการส่ังส่ือ
สินคาลวงหนาตามสรุปผลของการประชุม S&OP และการจัดหาคูคาใหมตามงานนิทรรศการตางๆ
ตามท่ีไดรับมอบหมาย เชน อุปกรณไฟฟา แผงวงจรควบคุมตางๆ เปนตน 

 การพัฒนาเทคโนโลยี มีการใชระบบสารสนเทศเขามาชวยนการทํางานและเช่ือมโยง 
ขอมูลในการทํางานระหวางฝายการตลาด ฝายการผลิต และฝายบัญชี รวมทั้งติดตามขอมูลสถานะ 
ปจจุบันในการจัดสงสินคาและฐานขอมูลลูกคาไดผานระบบตางๆ เชน ERP CRM DDSN System 
(SAP) และมีการใช High Pressure Production Technology ในการชวยลดตนทุนในการผลิตและชวย
ควบคุมคุณภาพสินคาอีกดวย และการใชซอฟแวรในการชวยออกแบบผลิตภัณฑใหมใหเห็นภาพได
รวดเร็วยิ่งข้ึน 

 การบริหารจัดการทรัพยากรมนุษย  มีสรรหาบุคคลากรท่ีมีคุณสมบัติเหมาะสมกับงาน 
จัดอบรมและสงเสริมใหพนักงานไดมีการพัฒนาทักษะและศักยภาพในสวนงานตางๆ อยางตอเนื่อง 
รวมท้ังมีการจัดทําแผนหมุนเวียนตําแหนงของพนักงานเพ่ือใหเกิดการพัฒนาและมีความชํานาญใน
งานดานอ่ืนนอกเหนือจากงานเดิมท่ีเคยทํา รวมท้ังมีโครงสรางของคาตอบแทนท่ีเหมาะสมซ่ึงพนักงาน
สวนใหญมีความพึงพอใจ 

 โครงสรางพื้นฐานขององคกร มีระบบท่ีใชเพื่อการติดตอส่ือสารและประสานงาน
พื้นฐานภายในองคกร เชน ระบบบัญชีการเงิน ระบบวางแผน ระบบจัดซ้ือ ระบบการผลิต ระบบขนสง 
เปนตน 
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บทที่ 3 

ความสัมพันธของปญหาและผลท่ีเกิดขึ้น 
 
 
3.1  การคิดเชิงระบบ 

การคิดเชิงระบบ (Systematic Thinking) คือ การคิดที่โดยการมองภาพรวมอยางเปน
ระบบและเปนการคิดเพื่อเช่ือมโยงความสัมพันธระหวางส่ิงใดส่ิงหนึ่งหรือองคประกอบยอยท่ีทําให
เกิดเหตุการณหรือสถานการณใดสถานการณหนึ่งข้ึน โดยเคร่ืองมือท่ีจะชวยใหสามารถเขาใจและเห็นภาพ 
ไดงายเคร่ืองมือหนึ่ง ไดแก เคร่ืองแผนภูมิวงรอบเหตุผลหรือ Causal Loop Diagrams (CLD) ซ่ึงเปน
เคร่ืองมือในการศึกษา ถึงสาเหตุของปญหาท่ีเกิดข้ึนภายในแตละองคกรท่ีกระทบตอเนื่องกัน และชวย
ใหสามารถวิเคราะหหาสาเหตุของปญหาเหลานั้น ประกอบดวย การเช่ือมโยงความสัมพันธในเชิงบวก 
(Positive Loop หรือ Reinforcing Loop) คือ สาเหตุและผลกระทบมีคาแปรผันไปในทิศทางเดียวกัน 
หากสาเหตุมีคาเพิ่มข้ึนผลกระทบก็จะมีคาเพิ่มข้ึนตามไปดวย และการเช่ือมโยงเชิงลบ (Negative Loop 
หรือ Balancing Loop) คือ สาเหตุและผลกระทบมีคาแปรผกผันกัน เม่ือสาเหตุมีคาเพิ่มข้ึนแตผลกระทบ
จะมีคาลดลง 

ปญหาท่ีเกิดข้ึนจากธุรกิจของบริษัท สยามซานิทารีแวร จํากัด นั้นมาจากยอดขายสินคา
สุขภัณฑ ท่ีลดลงท้ังท่ีแนวโนมของอุตสาหกรรมยังอยูในทิศทางท่ีเติบโต แตเนื่องมากจาการแขงขัน
ทางดานราคาท่ีรุนแรงมากข้ึนจากคูแขงในอุตสาหกรรม ประกอบกับการเขาในตลาดประเทศไทยของ
คูแขงระดับโลกท่ีมีกําลังการผลิตท่ีสูงกวาและมีตนทุนการผลิตตอหนวยท่ีดีกวา รวมท้ังการเปนท่ีรับรู
เร่ืองของตราสินคาท่ีดีกวา ดังนั้นการสรางความแตกตางในสินคาสุขภัณฑเพ่ือสรางความไดเปรียบ
ทางการแขงขัน จะชวยใหบริษัทไมตองแขงขันทางดานราคากับคูแขงในอุตสาหกรรมซ่ึงจะชวยให
ยอดขายของบริษัทฯ เติบโตข้ึนตามเปาหมายท่ีตั้งไว ท้ังน้ีจากการวิเคราะหสภาพสังคมในปจจุบันจะ
เห็นไดวาประเทศไทยไดเขาสูยุคสังคมผูสูงอายุ ทําใหแนวโนมความตองการของตลาดน้ีมีมากข้ึน 
ในขณะท่ียังมีคูแขงจํานวนไมมากท่ีมีสินคาสําหรับตอบโจทยตลาดของสุขภัณฑผูสูงอายุ ท้ังนี้ การสราง
ความแตกตางทางการตลาดของสุขภัณฑสําหรับยุคผูสูงอายุจึงจะชวยใหบริษัทสามารถแขงขันใน
อุตสาหกรรมและสามารถสรางรายไดใหบริษัทไดมากเพิ่มข้ึนตามเปาหมาย ดังแสดงไดตาม ภาพที 3.1 
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ภาพท่ี 3.1 แผนภูมิวงรอบของเหตุและผลของ บริษัท สยามซานิทารีแวร จํากัด โดยแบงออกเปน 3 สวน 
 

 
ภาพท่ี 3.2 แผนภูมิวงรอบของเหตุและผลของ บริษัท สยามซานิทารีแวร จํากดั สวนท่ี 1 
 

จากภาพท่ี 3.2 แสดงแผนภูมิวงรอบสวนท่ี 1 ท่ีเม่ือมีจํานวนคูแขงมากข้ึนท้ังจากในประเทศ
และจากตางประเทศ จึงทําใหเกิดการแขงขันดานราคาทําใหราคาสินคาสุขภัณฑลดตํ่าลง เม่ือราคา
สินคาตํ่าลง ก็จะทําใหความตองการในสินคาสุขภัณฑเพิ่มมากข้ึนตามกฎของอุปสงคอุปทาน และเม่ือมี
ความตองการที่มากข้ึนยิ่งทําใหดึงดูดผูเลนใหเขามาแขงขันในอุตสาหกรรมสุขภัณฑเพิ่มมากข้ึนตาม
ไปดวย 
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ภาพท่ี 3.3 แผนภูมิวงรอบของเหตุและผลของ บริษัท สยามซานิทารีแวร จํากดั สวนท่ี 2 
 

จากภาพท่ี 3.3 แสดงแผนภูมิวงรอบสวนท่ี 2 ท่ีแสดงถึงเม่ือสวนแบงทางการตลาดเพิ่ม
มากข้ึน จะทําใหมีรายไดจากการขายสินคาเพ่ิมมากข้ึน และเม่ือมีรายไดมากข้ึน จึงทําใหมีเงินทุนสําหรับ
การวิจัยและพัฒนาในสินคาและจดทําการตลาดเพ่ิมมากข้ึน ซ่ึงจะสงผลใหสินคามีความนาสนใจ และ
จะสงผลใหสวนแบงทางการตลาดสูงข้ึนและสรางรายไดจากการขายสินคาใหมากข้ึนตามลําดับ 

 

 
ภาพท่ี 3.4 แผนภูมิวงรอบของเหตุและผลของ บริษัท สยามซานิทารีแวร จํากดั สวนท่ี 3 
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+
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จากภาพท่ี 3.4 แสดงแผนภูมิวงรอบสวนท่ี 3 ซ่ึงเม่ือมีการวิจัยและพัฒนาสินคาและทํา
การตลาดใหมากข้ึนจะทําใหมีสินคาท่ีเหมาะสมกับลูกคามากข้ึน ซึ่งสินคาใหมที่ตอบสนองความ
ตองการของลูกคาจะทําใหความตองการสินคาสุขภัณฑสําหรับผูสูงอายุเพิ่มข้ึน ในขณะเดียวกันจาก
การวิเคราะหปจจัยภายนอกท่ีประกอบดวยการเพิ่มข้ึนของจํานวนผูสูงอายุ การเติบโตของธุรกิจ
อสังหาริมทรัพยและการสนับสนุนทางดานนโยบายของภาครัฐรวมไปถึงกฎหมายและกฎระเบียบตางๆ 
จะสงผลใหความตองการสินคาสุขภัณฑสําหรับผูสูงอายุเพิ่มข้ึนตามไปดวย ท้ังนี้เม่ือความตองการ
เพิ่มมากข้ึนในขณะท่ียังมีสินคาท่ีตอบสนองไดไมมากจะทําใหราคาสินคาดังกลาวเพิ่มสูงข้ึนซ่ึงเปนไป 
ตามกฎของอุปสงคอุปทาน จึงทําใหบริษัทสามารถขายสินคาท่ีมีราคาสูงข้ึนได ท้ังนี้จะสงผลใหยอดขาย 
สินคาสุขภัณฑและรายไดจากการขายสินคาของบริษัทเพิ่มสูงข้ึนตามไปดวย 

ซ่ึงจากการวิเคราะหแผนภูมิดังกลาวจะเห็นไดวา การพัฒนาสินคาที่มีความแตกตาง
จากสินคาเดิมในตลาดจะจะชวยใหบริษัทสามารถหลุดพนจากการแขงขันทางดานราคา และชวยให
บริษัทสามารถมีรายไดจากการขายสินคาท่ีเพิ่มสูงข้ึนซ่ึงจะชวยใหบริษัทสามารถบรรลุเปาหมายยอดขาย 
สินคาไดตามท่ีวางไว 
 



21 

 
บทที่ 4 

กลยุทธและแนวทางแกปญหา 
 
 

จากการวิเคราะห ปจจัยภายนอก (Five Forces, PESTEL) ปจจัยภายใน(Value chain) 
และการเชื่อมโยงความสัมพันธของปญหาและผลที่เกิดขึ้นโดยใชแผนภูมิวงรอบ (Causal Loop 
Diagram) แลวนั้น จึงสรุปไดวาอุตสาหกรรมสุขภัณฑมีการเติบโตและบริษัทมีความสามารถท่ีจะรองรับ
การเติบโตของตลาดตามสภาพสังคมที่เปล่ียนไปได แตตองมีการสรางความแตกตางจากเดมิและพัฒนา
ตลาดใหมเพ่ือหลีกเล่ียงแรงกดดันจากการแขงขันทางดานราคา ท้ังนี้ตลาดในอนาคตมีแนวโนมท่ีผูใช
จะเปนผูสูงอายุมากข้ึน แตการดําเนินการในปจจุบันบริษัทยังไมสามารถสรางยอดขายใหเปนไปตาม
เปาหมายของบริษัทได และคูแขงท่ีเปนแบรนดระดับโลกมีทุน เทคโนโลยี และกําลังการผลิตท่ีสูงกวา  
จึงตองมีวิธีทําการตลาดท่ีสามารถสรางความไดเปรียบทางการแขงขันเพื่อใหบริษัทสามารถยอดขาย
ใหเปนไปตามเปาหมายไดตอไป ดังนั้นบริษัทจึงควรจัดทําแผนกลยุทธระดับองคกร (Corporate Level 
Strategy) กลยุทธระดับธุรกิจ (Business Level Strategy) และกลยุทธ ระดับปฏิบัติการ (Functional 
Level Strategy) รวมกันดังนี้ 
 
 
4.1  กลยุทธระดับองคกร(Corporate Level Strategy) 

บริษัทเลือกใชกลยุทธเพื่อมุงเนนการเติบโต(Growth Strategy) สรางรายได และกําไร
ใหมีการเติบโตขององคกรท่ีมากข้ึน และเลือกใชกลยุทธนานน้ําสีคราม (Blue Ocean Strategy) ซ่ึง
หมายถึง กลยุทธท่ีกําหนดข้ึนมาเพื่อหลีกเล่ียงการแขงขันแบบดั้งเดิมโดยผูประกอบการตองพยายาม
พัฒนาสินคาใหมีความแตกตาง หรือตองสรางความตองการใหมๆ ข้ึนมา เพ่ือตอบโจทยความตองการ
ของลูกคา โดยเรียกการดําเนินการดังกลาววา Four Actions Framework ทําไดโดยประเมินทางเลือก
ของธุรกิจตนเองตามกรอบการดําเนินการ 4 ประการ ไดแก  

1. กําจัดหรือตัดท้ิง (Eliminate) ซ่ึงหมายถึงปจจัยท่ีเคยสําคัญแตปจจุบันไมสําคัญ
จําเปนแลว ไดแก การยกเลิกปุมหรือกานกดท่ีหมอน้ําดานหลัง และใชเปนฟงกช่ันบางอยางท่ีชวยให
ระบบชําระลางทํางานไดจากดานขางแทนเพื่อลดการเอ่ียวตัวในขณะใชงาน ซ่ึงจะสงผลตอสุขภาพของ
ผูใชงาน 
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2. ลด (Reduce) การลดบางองคประกอบท่ีเคยคาดวามีความจําเปนตอลูกคา แตอาจจะ
ไมมากเทาท่ีคาดการณไว ไดแก การออกแบบเพื่อโดยเนนความสวยงามเปนหลัก เพราะหากเปน
สุขภัณฑสําหรับผูสูงอายุนั้น ลูกคาใหความสําคัญกับฟงกช่ันและประสิทธิภาพในการใชงาน ความ
แข็งแรงทนทานของสินคา มากกวารูปลักษณท่ีสวยงาม และความสําคัญของการประหยัดน้ําเพียงจะ
ลดลงแตใหใชน้ําภายใตเกณฑมาตรฐานอุตสาหกรรมท่ีปริมาณ 6 ลิตรตอหนึ่งการชําระลาง 

3. ยกระดับหรือเพิ่มมากข้ึน (Raise) ปจจัยท่ีควรที่จะยกใหสูงกวามาตรฐานของ
อุตสาหกรรม ไดแก สุขภัณฑตองมีปุมหรือลักษณะของอุปกรณท่ีชวยใหติดตอบุคคลภายนอกหองน้ํา 
หรือบริเวณใกลเคียง เชน ภายในตัวบานได เพื่อใหลูกหลานสามารถชวยเหลือไดในกรณีหกลมหรือ
ฉุกเฉิน และตองทํางานไดตลอดเวลาหรือมีไฟสํารองในกรณีท่ีไฟฟาดับ ซ่ึงลูกคาใหความสําคัญมาก
ท่ีสุดสําหรับสุขภัณฑผูสูงอายุ รวมไปถึงความแข็งแรงทนทานและความปลอดภัยในการงานตองให
ความสําคัญเปนลําดับตนๆ และเพิ่มชองทางการจัดจําหนายนอกเหนือจากรานท่ัวไป ไดแก สถานท่ี
เชน โรงพยาบาล หรือสถานท่ีทางศาสนา เชน วัด โบสถ หรือ มัสยิด โดยไมจําเปนตองมีพื้นท่ีสําหรับ 
เก็บสินคาแตสามารถรับคําส่ังซ้ือและจัดสงตามไปภายหลังได 

4. สรางใหม (Create) ปจจัยใหมที่ควรจะพัฒนาขึ้นมา คือ การสรางความปลอดภัย 
ความม่ันใจ และความสะดวกสบาย ในการใชงานสุขภัณฑของผูสูงอายุดวยการใชเทคโนโลยีในปจจุบัน
เช่ือมตอสุขภัณฑใหสามารถมีการทํางานอัตโนมัติและสงขอมูลใหแกผูใชไดดวยเทคโนโลยีในปจจุบัน 
รวมไปถึงการแจงเตือนเกี่ยวกับอายุการใชงานของสินคาวาจําเปนตนปรับเปล่ียนอะไหล หรือซอมแซม
เม่ือใด และในอนาคตอยูระหวางการพัฒนาเพื่อใหสามารถตรวจสอบสุขภาพของผูใชงานจากส่ิงท่ี
ขับถายออกมาได 

 
 

4.2  กลยุทธระดับธุรกิจ (Business Level Strategy) 
ดวยความสามารถของบริษัทท่ีมีจุดแข็งทางดานชองทางการจัดจําหนายชองทางการจัด

จําหนาย และการบริการหลังการขายท่ีเขาถึงผูบริโภคท่ัวท้ังประเทศ จึงควรใชกลยุทธการสรางความ
แตกตาง (Differentiation Strategy) เพื่อใหตอบสนองความตองการของผูบริโภคในลักษณะท่ีคูแขง
ไมสามารถทําไดเนื่องจากการแขงขันในลักษณะสินคาสุขภัณฑแบบปกติจะมีการแขงขันทางดาน
ราคาทําใหสรางยอดขายหรือกําไรไดนอย หากเปนสินคาท่ีมีความแตกตางจะชวยเมื่อนํามารวมกับ
จุดแข็งของบริษัทประกอบกับแนวโนมของผูสูงอายุท่ีเพิ่มจํานวนมากข้ึนจะชวยทําใหบริษัทสามารถ
สรางความไดเปรียบในการแขงขันไดกอนคูแขง สรางเพิ่มมูลคาใหกับสินคาบริการ และสรางยอดขาย
ใหเติบโตไปตามเปาหมายของบริษัทตอไป โดยขอนําเสนอเปนกลยุทธ ดังน้ี 
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1. กลยุทธการพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) โดยพัฒนาสินคาท่ีตอบสนอง
ความตองการของลูกคา และตอบสนองตอการใชงานของผูสูงอายุ ซ่ึงสินคาท่ีพัฒนาขึ้นมาตองมี
ความโดดเดนแตกตางจากสินคาปกติท่ัวไปในตลาด และลอกเลียนแบบไดยาก หรือมีตนทุนสูงใน
การลอกเลียนแบบ ซ่ึงจะตองมาจากการศึกษาขอมูลความตองการผูบริโภคในตลาด โดยสินคาท่ีผลิต
ออกมาตองมีความแตกตาง ท่ีฟงกชันการใชงาน และความสามารถของสินคา (Product Features) ตามท่ี
ไดมีการเก็บขอมูลจากการสํารวจตลาด โดยมีการควบคุมตนทุนโดยการลดหรือตัดส่ิงท่ีไมจําเปนออกไป 

2. กลยุทธการพัฒนาตลาด (Market Development) การทําตลาดเพื่อมุงสรางความตองการ 
ของลูกคาผานกลุมเปาหมายท้ังสามกลุม ซ่ึงประกอบดวยกลุมผูท่ีมีอิทธิผลสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
สินคา (Influencer) กลุมผูนําในการใชสินคา (Lead-User) และกลุมผูใชงานจริง (User) โดยผาน
สรางทีมผูเช่ียวชาญในการใหคําแนะนําการใชงานเพื่อใหทราบถึงประโยชนสินคาและลักษณะท่ีเหมาะสม 
กับการใชงานของผูสูงอายุ โดยแตละกลุมเปาหมายมีรายละเอียดตางๆ ประกอบดวย 

 กลุมท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา(Influencer) ไดแก บุคลากรทางการแพทยผูท่ี
มีประสบการณรวมกับผูสูงอายุ เนื่องจากเปนผูท่ีมีประสบการณการทํางานใกลชิดกับผูสูงอายุ เนื่องจาก 
เปนกลุมท่ีสามารใหคําแนะนํากับผูสูงอายุและมีแนวโนมสูงท่ีผูสูงอายุจะรับฟง รวมท้ังกลุมลูกหลาน
หรือผูท่ีอยูอาศัยรวมกับผูสูงอายุ เนื่องจากเปนกลุมท่ีจะเปนผูท่ีมีกําลังซ้ือและมีอํานาจในการเลือกใช
สินคาเพื่อใหตอบสนองตอความตองการของกลุมผูสูงอายุ รวมท้ังเปนกลุมท่ีใกลชิดกับผูสูงอายุซ่ึง
ทราบปญหาและขอจํากัดในการใชงานของผูสูงอายุ รวมถึงจะเปนผูจูงใจและแนะนําสินคาท่ีเหมาะสม
เพื่อแกไขปญหาท่ีเกิดข้ึนกับผูสูงอายุ 

 กลุมผูนําในการใชสินคา (Lead-User) ไดแก สถาปนิกผูออกแบบ และผูพัฒนา
อสังหาริมทรัพย เปนกลุมคนท่ีมีอํานาจในการเลือกใชสินคาในโครงการอสังหาริมทรัพยตางๆ ท่ีจะ
เปนโครงการและสถานท่ีอางอิงสําหรับการสรางประสบการณใชงานสินคาจริง อาทิเชน โครงการ
บานเดี่ยว คอนโดมิเนียม หรือโรงพยาบาล รวมไปถึงสํานักงานและหางสรรพสินคา ท้ังนี้หากมีการใช
สินคาสุขภัณฑสําหรับผูสูงอายุในโครงการตางๆแลว จะทําใหเปนชองทางในการทําตลาดกอนท่ีจะ
มีการกระจายตัวไปสูผูบริโภคในลําดับตอไป 

 กลุมผูใชงานจริง(User) ไดแก ผูสูงอายุท่ีมีอายุตั้งแต 60 ปข้ึนไป ซ่ึงเปนผูท่ีจะใชงาน
สุขภัณฑสําหรับผูสูงอายุ เปนผูท่ีมีประสบการณตรงเกี่ยวกับปญหาในการใชงานสินคาซ่ึงจะเปนกลุม
ท่ีแมจะไมมีกําลังซ้ือหรือกําลังซ้ือนอยเนื่องจากรายไดลดลง แตเปนกลุมท่ีผลิตภัณฑตองตอบสนอง
ตอความตองการของผูใชกลุมนี้เพื่อสรางแรงจูงใจใหเกิดความตองการในการใชสินคา 
 
 



24 

4.3  กลยุทธระดับปฏิบัติการ (Functional Level Strategy) 
จากกลยุทธในระดับธุรกิจท่ีจัดทํากลยุทธการสรางความแตกตาง (Differentiation Strategy) 

ในกลยุทธระดับปฏิบัติการจึงตองจัดทําแผนเพื่อรองรับ ดังนี้ 
 
4.3.1  กลยุทธการพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) 
- ฝายการตลาดทําหนาท่ีในการเก็บรวบรวมขอมูลความตองการของลูกคา รวมถึง

เง่ือนไขในการใชงานตางๆ เกี่ยวกับสุขภัณฑสําหรับผูสูงอายุท่ีลูกคาใหความสนใจ คาดการณปริมาณ 
ความตองการของตลาด เพ่ือนําขอมูลดังกลาวมาสงตอใหฝายวิจัยและพฒันานําไปวิจัย วิเคราะห และ
ออกแบบเพื่อพัฒนาผลิตภณัฑอยางละเอียดตอไป 

- ฝายวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ ทําหนาท่ีออกแบบผลิตภัณฑและศึกษาความเปนไปได
รวมท้ังระยะเวลาในการผลิตรวมกับฝายผลิต เพื่อใหฝายขายและฝายการตลาดสามารถเตรียมความพรอม 
และจัดเตรียมส่ือรวมถึงเคร่ืองมือสงเสริมทางการตลาดตางๆ เพื่อจัดเตรียมไวลวงหนา 

- ฝายผลิต จัดทําการเตรียมการผลิต ปรับปรุงวิธีการดําเนินงานเพ่ือใหเกิดความรวดเร็ว 
และมีประสิทธิภาพ รวมทั้งปรับความตองการของลูกคาและการออกแบบผลิตภัณฑที่ไดรับมาให
เหมาะสมกับความสามารถในการผลิตใหเกิดข้ึนจริง รวมทั้งเตรียมความพรอมทางดานตนทุนเพื่อไมให
กระทบกับราคาจําหนายท่ีลูกคามีความพึงพอใจท่ีจะซ้ือสินคาชนิดนี้  

- ฝายขาย ตองไดรับการฝกอบรมเกี่ยวกับทักษะการขายและเพิ่มเติมความรูเกี่ยวกับ
ผูสูงอายุใหมากข้ึน ทําหนาท่ีใหขอมูลกับลูกคาลวงหนาเพื่อเตรียมรองรับการขาย โดยการแจงลูกคา
เกี่ยวกับขอมูลของสินคา ลักษณะการใชงานที่ตอบสนองตอความตองการของลูกคา และทําการวิเคราะห
ขอมูลของคูแขงในตลาดเพื่อการปรับแตงสินคาใหมีความไดเปรียบในการนําเสนอ 

 
4.3.2  กลยุทธการพัฒนาตลาด (Market Development) 
- ฝายการตลาดจัดทําส่ือสงเสริมการตลาด โดยการทําส่ือโฆษณาเพ่ือประชาสัมพันธ

เพื่อใหเขาถึงกลุมเปาหมาย เชน การประชาสัมพันธผานปายกลางแจง การประชาสัมพันธผานสื่อ
ออนไลน และการลงโฆษณาผานส่ือสงพิมพ และทําการอบรมเพ่ือสรางทีมผูเช่ียวชาญในการเขาให
คําปรึกษา คําแนะนําเกี่ยวกับสินคาและบริการท่ีลูกคาจะไดรับ เพื่อสรางความรูความเขาใจและความ
ตระหนักถึงความสําคัญเกี่ยวกับสินคาสําหรับผูสูงอายุ และการสรางประสบการณในการทดลองใช
งานสินคาดังกลาว โดยนําสินคาไปประชาสัมพันธในลักษณะสถานท่ีตางๆท่ีมีศักยภาพซ่ึงจัดทําเปน
ลักษณะนิทรรศการ ออกบูท เพื่อเขาถึงกลุมผูท่ีมีอิทธิผลสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา (Influencer) 
เชน งานสถาปนิกสยามท่ีเปนงานสําหรับการแสดงสินคาและนวัตกรรมใหมๆ งานบานและสวนแฟร 
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ซ่ึงเปนงานท่ีผูมีความตองการสรางและตกแตงบานใหความสนใจ เปนตน รวมไปถึงการนําทีม
ผูเช่ียวชาญเดินทางไปตามสถานท่ีตางๆศักยภาพ เพื่อใหเขาถึงกลุมผูนําในการใชสินคา (Lead-User) 
กลุมผูใชงานจริง (User) เชน กลุมโรงพยาบาลกรุงเทพดุสิตเวชการ กลุมโรงพยาบาลบํารุงราษฎร 
กระทรวงสาธารณสุข หรือเปนสถานท่ีผูสูงอายุจํานวนมากมาพบกัน เชน วัด โบสถ มัสยิด สวนสาธารณะ 
เปนตน รวมไปถึงการเสนอใหใชสินคาโดยไมมีคาใชจาย(Free of Charge) เพื่อใหเกิดประสบการณ
ในการใชสินคาจริง อันจะนําไปสูการขายสินคาหรือบริการตอไป หรือนําขอมูลสงตอใหฝายขายเขา
มาปดการขายในลักษณะท่ีเปนท้ังลักษณะของการขายโครงการและการขายผานผูแทนจําหนาย 

- ฝายขายจัดเตรียมทีมขายท่ีมีความรูเฉพาะดานเก่ียวกับผูสูงอายุเพื่อสรางจูงใจและ
ทักษะในการปดการขายรวมท้ังสามารถประสานงานเพ่ือใหการชวยเหลือในแงของการประสานงาน
บริการหลังการขายไดอยางรวดเร็วและมีความรูความเขาใจในขอจํากัด และความตองการของผูสูงอายุ  

สรุปไดวาจากสภาพปญหายอดขายไมเติบโตตามเปาหมายท่ีวางไวอันเนื่องมาจากการ
แขงขันทางดานราคาท่ีเกิดข้ึน จะตองจัดทํากลยุทธท้ัง 3 ระดับ คือ กลยุทธระดับองคกร (Corporate 
Level Strategy) ซ่ึงมุงเนนกลยุทธเพื่อการเติบโต(Growth Strategy) แบบนานนํ้าสีคราม (Blue Ocean 
Strategy) กลยุทธระดับธุรกิจ (Business Level Strategy) โดยนําจุดแข็งของบริษัทในเร่ืองของชองทาง 
การจัดจําหนายและบริการหลังการขายมารวมเขากับการสรางความแตกตาง (Differentiation) เพ่ือสราง
ความไดเปรียบทางการแขงขัน และกลยุทธระดับปฏิบัติการ(Functional Level Strategy) ซ่ึงแตละฝาย
ท่ีเกี่ยวของตองมีการจัดทําแผนงาน และประสานงานเพื่อสงตอขอมูลกันใหรองรับกับการดําเนินกลยุทธ 
ซ่ึงจะชวยใหยอดขายของบริษัทสามารถเติบโตเพ่ิมข้ึนไดตามเปาหมายท่ีวางไว 
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บทที่ 5 

การนํากลยุทธไปปฏิบัติ 
 
 

เม่ือบริษัท ไดมีการกําหนดกลยุทธระดับธุรกิจ และกลยุทธระดับปฏิบัติการ รวมท้ังผูท่ี
เขามารับผิดชอบแลวนั้น การนํากลยุทธไปปฏิบัตินั้นจําเปนตองมีการวางแผนการดําเนินการเพื่อให
กลยุทธดังกลาวเปนไปตามจุดประสงคและบรรลุเปาหมายท่ีบริษัทวางไว โดยจัดทําเปนโครงการข้ึน
เพื่อวางแผนการทํางานและกําหนดระยะเวลาที่ชัดเจน เพราะยิ่งโครงการสําเร็จไดเร็วมากเพียงใดนั้น
หมายถึงการนําสงคุณคาใหแกผูบริโภคไดเร็วข้ึนเทานั้น และเพื่อใหสามารถทําโครงการดังกลาวให
สําเร็จไดอยางมีประสิทธิภาพและครอบคลุมการทํางานท่ีสําคัญ โดยเคร่ืองมือท่ีบริษัทควรนํามาใช
ในการบริหารงานนั้น คือ เคร่ืองมือการบริหารจัดการโครงการ (Project Management) เพื่อกําหนด
รายละเอียดดานตาง ๆ  เชน ดานงบประมาณ ดานระยะเวลาการดําเนินโครงการ เพ่ือใหสามารถดําเนินการ
ตามกลยุทธไดอยางเปนรูปธรรม เพื่อจัดต้ังเปนโครงการ “พัฒนาสินคาและตลาดสุขภัณฑของผูสูงอายุ”  
 
5.1  การบริหารจัดการโครงการ (Project Management) 

วัตถุประสงคของโครงการ: เพื่อพัฒนาสินคาและตลาดสุขภัณฑผูสูงอายุ รวมไปจนถึง
การผลิตเพื่อสงมอบสินคาสุขภัณฑสําหรับผูสูงอายุจํานวนหนึ่งช้ินภายในระยะเวลา 12 เดือน นับจาก
วันท่ีเร่ิมเก็บขอมูลลูกคา  

ขอบเขตของโครงการ โครงการพัฒนาสินคาและตลาดสุขภัณฑของผูสูงอายุ จะเนน
การสรางความแตกตางจากสุขภัณฑท่ัวไป โดยการพัฒนาผลิตภัณฑท่ีตอบสนองความตองการของลูกคา 
และเจาะกลุมเปาหมายประกอบดวยกลุมเปาหมาย B2B โดยใชกลุมผูเช่ียวชาญ และ B2C ดวยการ
ประชาสัมพันธในผานรานผูแทนจําหนาย ส่ือออนไลน และสถานท่ีท่ีมีศักยภาพ เชน โรงพยาบาล 
สถานท่ีประกอบพิธีกรรมทางศาสนาตางๆ อาทิ วัด โบสถ มัสยิด เปนตน 
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ภาพท่ี 5.1 ข้ันตอนของโครงการพัฒนาสินคาและตลาดสุขภัณฑของผูสูงอายุ 
 
ตารางท่ี 5.1 การระบุลําดับความสําคัญของโครงการ 

 Time Cost Performance 
Constrain   X 
Enhance X   
Accept  X  

 
จากตารางท่ี 5.2 ไดแสดงถึงการระบุความสําคัญของการบริหารจัดการโครงการเพราะ

เนื่องจากโครงการดังกลาวเปนโครงการท่ีจะตองดําเนินการใหสําเร็จเร็วท่ีสุดท่ีจะเปนไปได เพราะ
การออกสินคาใหมไดกอนคูแขงจะทําใหสามารถสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน เพราะจะชวย
ใหผลิตภัณฑเขาสูตลาดเปนเจาแรก(First Mover) เพราะสินคาจะติดตลาดกอนและสามารถทํากําไร
สูงไดในระยะเวลาส้ันๆ ในขณะเดียวกันหากคูแขงออกสินคามากอนจะทําใหเกิดความเสียหายตอ
เปาหมายของกลยุทธท่ีวางไว ท้ังนี้สวนเร่ืองของคุณภาพของสินคาและบริการ รวมท้ังการทําการตลาด 
ใหทําตามมาตรฐานของบริษัทที่มีคุณภาพดีและสูงเม่ือเทียบกับคูแขงอยูแลว และสุดทายเร่ืองของ
งบประมาณสามารถอนุมัติเพ่ิมเติมไดภายใตการควบคุมท่ีเหมาะสมเน่ืองจากบริษัทเปนธุรกิจในเครือท่ี
มีบริษัทใหญรองรับ หากมีแผนงานของการดําเนินการที่ชัดเจนสามารถขออนุมัติเพิ่มเติมไดตาม
ความเหมาะสม รวมถึงสามารถของสนับสนุนจากหนวยงานตางๆ เพิ่มเติมได 
 
 
 

ขั้นตอนที่ 1 เก็บสถติิ และ
รวบรวมขอมูลความ
ตองการของลูกคาจาก

แหลงตางๆ  

ขั้นตอนที่ 2 นําขอมูลมา
จัดลําดับความสําคญั เพื่อ

ออกแบบสินคาใหตอบสนอง
ความตองการมากท่ีสุด โดย
ตัดสวนท่ีไมจําเปนออกไป  

ขั้นตอนที่ 3 วางแผนการตลาด และ
ชองทางการประชาสัมพันธ รวมท้ัง
จัดเตรียมอบรมทีมงานเพ่ือใหมี
ประสิทธิภาพในการออกตลาด 

ขั้นตอนที่ 4 ผลิตสินคา
ตนแบบ และนําออกตลาด
เพื่อเก็บขอมูลในการ

ปรับปรุงกอนขึ้นการผลิต
แบบสมบูรณ  

ขั้นตอนที่ 5 สินคา
สมบูรณพรอมท่ี
จะสงมอบแก
ลูกคาที่ตองการ  

ขั้นตอนที่ 7 เขา
แนะนําวิธีการ
ติดต้ังใชงาน  

ขั้นตอนที่ 6 ออก
ตลาดและติดตาม
งานขาย รวมท้ัง
นําสินคาตัวอยาง
ใหทดลองใช  
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ตารางท่ี 5.2 กําหนดการของการจัดทําโครงการ 

รายการดําเนินงาน KPI 
ระยะเวลา(เดือน) 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
สํารวจตลาด 30% ของฐานลูกคา             
รายงานสรุปผลลําดับ
ความสําคัญ และออกแบบ
สินคาใหเสร็จ 

สินคาที่มีฟงกช่ันที่ลูกคา
ตองการมากที่สุด 5 อยาง 

         

   

วางแผนการตลาด แผนการจัดจําหนายผาน
ชองทางตางๆ          

   

ชองทางประชาสัมพันธ จํานวนชองทางท่ี
กลุมเปาหมายไดรับทราบ          

   

จัดฝกอบรมทีมผูเช่ียวชาญ
และทีมขาย 

ทีมงานมีความรูเก่ียวกับ
สินคา 80% ขึ้นไป          

   

ผลิตสินคาตนแบบ ระยะเวลาการผลิตที่เร็ว
กวา 1 เดือน          

   

กระบวนการผลิต 
 Mold Making 
 Test & Modify 
 Flushing/Function 

ระยะเวลาการผลิตที่เร็ว
กวา 6  เดือน, สนิคามี
คุณภาพไมถูกรองเรียน 

         

   

ทีมผูเช่ียวชาญออกตลาด จํานวนลูกคาที่เขาพบตอ
เดือน          

   

ทีมขายออกตลาด ยอดขายสินคาใหมตอ
เดือน          

   

ทีมการตลาดออก
ประชาสัมพันธสินคา 

จํานวนลูกคาที่ติดตอเขา
มาตอเดือน          

   

ทีมการตลาดจัดโปรโมช่ัน ยอดขายเพ่ิมขึ้นมากกวา 
30% ของงบโปรโมช่ัน          

   

ทีมเทคนิคใหบริการ %การไมตองเขาบริการซํ้า             
 

จากตารางท่ี 5.3 การบริหารจัดการโครงการดังกลาวจะมีการกําหนดตัวช้ีวัดในแตละชวง
ไวเพื่อใชใหผูจัดการโครงการสามารถตรวจติดตามและควบคุมใหการทํางานเปนไปตามระยะเวลาที่
กําหนดและภายใตประสิทธิภาพที่เหมาะสม ท้ังนี้หากสามารถดําเนินการไดตามแผนงานดังกลาวแลว 
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ทําใหโครงการสําเร็จเปนไปตามแผนกลยุทธท่ีวางไว หรือหากมีอุปสรรคก็สามารถปรับปรุงและแกไข 
เพื่อพัฒนาการดําเนินโครงการใหมีประสิทธิภาพเพิ่มมากข้ึนตอไป 
 
 
5.2  การบริหารจัดการความเสี่ยง (Risk Management) 

ระหวางการดําเนินการตามแผนงานท่ีไดวางเอาไว อาจเกิดเหตุการณใดเหตุการณหนึ่ง
ซ่ึงมากระทบกับการดําเนินการท่ีวางไว ไมวาจะกระทบกับแผนงานในดานตนทุน ระยะเวลาการ
ดําเนินงาน หรือคุณภาพของผลลัพธท่ีจะไดจากกระบวนการนั้น เรียกวา ความเส่ียง (Risk) ซ่ึงความเส่ียง 
ท่ีอาจจะเกิดข้ึนอาจสงผลในเชิงบวกหรือเชิงลบในการดําเนินงานก็ได หากเปน เชิงบวกจะกลายเปน
โอกาสในการดําเนินการ แตหากเปนเชิงลบจะถือเปนอุปสรรคท่ีทําใหการดําเนินการไมสามารถบรรลุ 
และเปนไปตามเปาหมายท่ีวางไว ดังนั้นบริษัทจึงตองเตรียมรับมือกับความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึน เพื่อ
ปองกันบรรเทา รวมไปถึงการจัดทําแผนสํารอง (Contingency Plan) เพื่อลดโอกาสหรือความเสียหาย 
ท่ีอาจจะเกิดข้ึนใหมีนอยที่สุด โดยการกําหนดเกณฑประเมินมาตรฐานความเส่ียง โดยแบงเปนระดับ
ของโอกาสท่ีจะเกิดความเส่ียง (Likelihood) ระดับความรุนแรงของผลกระทบ (Impact) และนํามา
จัดลําดับความสําคัญเพื่อจัดระดับของความเส่ียง (Degree of Risk) เพื่อใชในการกําหนดกิจกรรมที่จะ
ควบคุมสาเหตุท่ีทําใหเกิดความเส่ียงนั้นใหลดลงหรืออยูในระดับท่ีสามารถยอมรับได โดยเลือกพิจารณา
จากความเส่ียงท่ีมีระดับของความเส่ียงสูงมาดําเนินการเปนลําดับตนๆ ซ่ึงโดยสรุปประกอบดวยข้ันตอน
ตางๆ ดังนี้ กระบวนการในการระบุความเสี่ยง (Risk Identification) การประเมินความเส่ียง (Risk 
Assessment) การตอบสนองตอความเส่ียง (Risk Response) และ การเฝาระวังความเส่ียง (Risk Monitoring) 
 

5.2.1  การระบุและจําแนกความเสี่ยง (Risk Identification) 
 
ตารางท่ี 5.3 การระบุความเส่ียงของ บริษัท สยามซานิทารีแวร จํากดั 

เหตุการณ สาเหตุ ผูรับผดิชอบ 
Market Risk 
Time to market 
สภาพตลาดเปล่ียนไปเม่ือสินคา
ผลิตเสร็จ 

เนื่องจากความตองการของผูบริโภค
เปล่ียนไป เพราะสินคาสุขภณัฑกวาจะผลิต
เสร็จและสงมอบแกลูกคาไดตองใชเวลาใน
การผลิต 

ฝายการตลาด 
ฝาย R&D 
ฝายผลิต 

Reputation Risk แบรนดไมเปนท่ี
ยอมรับในตลาดสุขภัณฑผูสูงอาย ุ

เนื่องจากคูแขงระดับโลกมีช่ือเสียงและเปน
ท่ีรูจักมากกวาในสินคาปกติ 

ฝายการตลาด 
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จากตารางดังกลาวแสดงใหเห็นวาบริษัทตองเผชิญกับความเส่ียงท่ีจะสงผลกระทบตอ
การดําเนินกลยุทธท่ีวางไว คือ ความเส่ียงในการที่สภาพตลาดเปล่ียนไปเม่ือสินคาผลิตเสร็จ เนื่องจาก
ความตองการของผูบริโภคเปล่ียนไป เพราะสินคาสุขภัณฑเปนสินคาท่ีตองใชระยะเวลาในการผลิต 
และอีกหนึ่งความเส่ียงไดแก ความเส่ียงท่ีแบรนดไมเปนท่ียอมรับในตลาดสุขภัณฑผูสูงอายุ เนื่องจาก
คูแขงเปนบริษัทระดับโลกมีชื่อเสียงและเปนที่รูจักอยางยาวนานในสินคาสุขภัณฑ ท้ังนี้จึงอาจมี
ความเส่ียงท่ีลูกคาจะยอมรับแบรนดของคูแขงมากกวาสําหรับสินคาสุขภัณฑสําหรับผูสูงอายุ 
 

5.2.2  การประเมินความเส่ียง (Risk Assessment) 
 

 
ภาพท่ี 5.2 แสดงโอกาสและระดับผลกระทบจากความเส่ียง โดย A แทนความเส่ียงเม่ือสภาพตลาด

เปล่ียนไปเม่ือสินคาผลิตเสร็จ และ B แทนความเส่ียงแบรนดไมเปนท่ียอมรับในตลาด 
สุขภัณฑผูสูงอายุ 

 
จากภาพที่ 5.2 ความเส่ียงเม่ือสภาพตลาดเปล่ียนไปเม่ือสินคาผลิตเสร็จมีโอกาสเกิดข้ึนใน

ระดับท่ี 3 และมีผลกระทบอยูในระดับที่ 5 เนื่องจากมีโอกาสเกิดข้ึนคอนขางมาก และเม่ือเกิดข้ึนแลว
จะสงผลกระทบตอยอดขายและเปาหมายในการดําเนินกลยุทธ และความเส่ียงแบรนดไมเปนท่ียอมรับ
ในตลาด สุขภัณฑผูสูงอายุมีโอกาสเกิดข้ึนในระดับท่ี 2 และมีผลกระทบอยูในระดับท่ี 5 เนื่องจากมี
โอกาสเกิดข้ึนไมมากเพราะจากตลาดคูแขงในปจจุบันยังไมเนนเกี่ยวกับผูสูงอายุแตจะเนนความทันสมัย 
สวยหรูและความเปนระดับโลกมากกวา แตหากคูแขงเปล่ียนกลยุทธมาทําตลาดผูสูงอายุอาจไดรับ

5

4

3

2

1
1 2 3 4 5

ระดับผลผลกระทบท่ีจะเกิดข้ึน

โอ
กาส

ที่จ
ะเกิ

ดเห
ตุก

ารณ


A

B



31 

 

การยอมรับมากกวาเนื่องจากไดรับการยอมรับมากกวาสําหรับสุขภัณฑปกติ ถือเปนความเส่ียงอยูใน
ระดับผลกระทบท่ีสูงมาก และอยูเหนือเสนของเกณฑความเส่ียงท่ียอมรับไดเชนกัน  
 

5.2.3  การตอบสนองตอความเส่ียง (Risk Response) 
การปองกันสําหรับความเสี่ยงที่เกิดจากสภาพตลาดเปลี่ยนไปเม่ือสินคาผลิตเสร็จ จะ

ดําเนินการปองกันไดโดยฝายการตลาด รวมมือกับฝายวิจัยและพัฒนา รวมท้ังฝายผลิต ออกแบบสินคา 
รวมกันเพื่อใหสินคาถูกออกแบบมาในลักษณะโมดูลลา (Modular Design) ใหสามารถแยกชิ้นสวน
บางช้ินในระหวางการผลิตสามารถปรับเปล่ียนไดตามสถานการณท่ีเปล่ียนแปลงและความตองการท่ี
เปล่ียนไปของความตองการในตลาด โดยอาจเปนการเพิ่มหรือลดหรือเปลี่ยนฟงกชั่นการทํางาน 
รวมไปถึงการปรับเปล่ียนความสูงความกวางของขนาดสุขภัณฑ เพื่อใหเหมาะสมกบัตนทุนในการผลิต 
ณ ขณะเวลานั้น เพ่ือใหความเส่ียงเกิดจากสภาพตลาดเปล่ียนไปเม่ือสินคาผลิตเสร็จนั้นลดลง สวน
การปองกันความเส่ียงท่ีเกิดจากแบรนดไมเปนท่ียอมรับในตลาดสุขภัณฑผูสูงอายุ สามารทําไดโดย
การใหทีมผูเช่ียวชาญที่ผานการฝกอบรมแลวทําหนาท่ีใหคําปรึกษาและรับฟงความคิดเห็นจากลูกคา
อยางตอเนื่อง โดยอาจการสรางทีมดังกลาวเพิ่มข้ึนเพื่อใหสามารถกระจายและสรางการรับรูในตลาด
ไดกอนอยางรวดเร็ว เพื่อใหเปนท่ีรูจักและสรางการบอกตอเกีย่วกับภาพของสุขภัณฑผูสูงอายุภายใน 
ประเทศใหมีประสิทธิภาพกวาคูแขง รวมท้ังตองทําการควบคุมภาพสินคาและบริการใหเปนไปตามท่ี 
ลูกคาคาดหวัง เม่ือลูกคามีการเลือกใชสินคาแลวตองควบคุมรวมท้ังดูแลบริการหลังการขายสําหรับ
สุขภัณฑผูสูงอายุเปนพิเศษ เชน หากมีปญหาเกี่ยวกับการใชงานตองมีชางเขาใหบริการภายใน 24 ช่ัวโมง 
โดยไมมีคาใชจาย เปนตน และสุดทายตองยึดแนวปฏิบัติท่ีดีมีจริยธรรม รวมถึงการรับผิดชอบตอสังคม
โดยเฉพาะสังคมผูสูงอายุ ซ่ึงเสมือนเปนการตอกย้ําถึงภาพลักษณการใหความสําคัญกับผูสูงอายุ เชน 
การจัดกิจกรรมเพื่อสังคมสําหรับผูสูงอายุ การดูแลและใหสิทธิพิเศษสําหรับผูสูงอายุในการใชบริการ 
ตางๆ ของบริษัท การดูแลสถานท่ีรวมไปถึงการปรับปรุงหองน้ําในสถานท่ีๆผูสูงอายุอยูรวมกันเปน
จํานวนมาก เชน บานพักคนชรา เปนตน ซ่ึงจะชวยปองกันการท่ีแบรนดไมเปนท่ียอมรับสําหรับตลาด 
สุขภัณฑผูสูงอายุ 

การบรรเทาความเส่ียงท่ีเกิดจากสภาพตลาดเปล่ียนไปเม่ือสินคาผลิตเสร็จนั้น ทําไดโดย
การปรับเปล่ียนรูปแบบของสินคาหรือทําการจัดหารจากภายนอก (Out Sourcing) จากผูผลิตตางประเทศ 
โดยอาจจะเปนการชวยออกแบบสินคาใหมโดยการสนับสนุนขอมูลทางการตลาดจากทางบริษัท หรือ
การส่ังอุปกรณเฉพาะท่ีตอบสนองการเปล่ียนไปของตลาด ณ ขณะน้ันเขามาขาย หรือเปนการนําเขา
สินคาสุขภัณฑจากตางประเทศท่ีตอบสนองตอความตองการ ณ ขณะนั้นเขามาขายกอน จากนั้นจึงคอย
พัฒนาสินคาของตนเองเพ่ือใหสามารถแขงขัน ควบคุมคุณภาพ และควบคุมตนทุนการผลิตไดอยาง
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ตอเนื่องในภายหลัง อยางไรก็ตามการดําเนินการเพื่อบรรเทาดังกลาวอาจทําใหเกิดตนทุนในการ
ดําเนินการซ่ึงจะสงผลตอสภาพทางการเงินของบริษัท สวนการบรรเทาความเส่ียงท่ีเกิดจากแบรนด
ไมเปนท่ียอมรับในตลาดสุขภัณฑผูสูงอายุ เม่ือเกิดปญหาท่ีสงผลกับแบรนดข้ึนตองมีผูแทนบริษัท
ออกมาตอบสนองและมีอํานาจตัดสินใจเพื่อแกไขปญหาไดทันที โดยการใหสินคาทําหนาท่ีในการสราง
ชื่อเสียงเก่ียวกับผูสูงอายุ ท้ังน้ี เม่ือเกิดปญหาหรือมีเหตุการณเกิดข้ึนตองมีผูบริหารออกมาดําเนินการ
ตัดสินใจทันที เชน การจัดสรรงบประมาณสําหรับการโปรโมช่ันหรือการตลาดเปนการเรงดวนในกรณี 
ท่ีคูแขงมีการประชาสัมพันธเกี่ยวกับสินคาสุขภัณฑของผูสูงอายุ เพื่อใหใหสามารถตอบโตและดําเนินการ 
ไดอยางรวดเร็ว เพื่อบรรเทาความรุนแรงท่ีจะเกิดข้ึน 
 
ตารางท่ี 5.4 สรุปการตอบสนองตอความเส่ียง 

ความเส่ียง การปองกัน การบรรเทา ผูรับผิดชอบ 
Market Risk 
Time to Market 
สภาพตลาด
เปล่ียนไปเม่ือสินคา
ผลิตเสร็จ 

ออกแบบสินคาที่เปน
ลักษณะ Modular เพ่ือให
สามารถปรับเปล่ียนไดเร็ว
ตามสถานการณตลาด 

ทําการปรับเปลี่ยนรูปแบบใหเร็ว
ที่สุดโดยการใช outsourcing เพ่ือ
ชวยออกแบบ หรือปรับเปล่ียน
เฉพาะอุปกรณประกอบเพ่ือให
ทันตอสภาพตลาด 

ฝายการตลาด  
ฝาย R & D 
ฝายผลิต 

Reputation Risk 
แบรนดไมเปนท่ี
ยอมรับในตลาด
สุขภัณฑผูสูงอายุ 

1. ทีมผูเช่ียวชาญทําหนาที่ให
คําปรึกษาและรับฟงความ
คิดเห็นจากลูกคาอยางตอเน่ือง 
และทั่วถึง 
2. ควบคุมภาพสินคาและ
บริการใหเปนไปตามที่ลูกคา
คาดหวัง 
3. ยึดแนวปฏิบัติที่ดีมีจริยธรรม 
รวมถึงการรับผิดชอบตอสังคม 
โดยเฉพาะสังคมผูสูงอายุ 

เมื่อเกิดปญหาที่สงผลกับแบรนด
ขึ้นตองมีผูแทนบริษัทออกมา
ตอบสนองและมีอํานาจตัดสินใจ
เพ่ือแกไขปญหาไดทันที 

ฝายการตลาด 

 
5.2.4  การเฝาระวังความเสี่ยง (Risk Monitoring)  
สําหรับความเสี่ยงดังกลาวนั้นเปนเหตุการณในอนาคตท่ีอาจจะเกิดข้ึนได ท้ังนี้ทาง

บริษัทจึงจําเปนตองมีการเฝาระวังและติดตามอยางใกลชิด เพราะเมื่อเหตุการณดังกลาวเกิดข้ึนจะได
มีการดําเนินการเพื่อแกไขปญหาน้ันอยางทันการณ 
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การเฝาระวังความเสี่ยงจากสภาพตลาดเปลี่ยนไปเมื่อสินคาผลิตเสร็จ ท้ังนี้เม่ือเกิด
ความเห็นที่เปนลบจากการนําเสนอของทีมผูเช่ียวชาญในกลุมเปาหมายท่ีเปนกลุมผูท่ีมีอิทธิผลสงผล
ตอการตัดสินใจซ้ือสินคา(Influencer) และกลุมผูนําในการใชสินคา(Lead-User)  เกินกวารอยละ 20 
ของปริมาณลูกคาท่ีนําเสนอทั้งหมด จําเปนตองมีการประชุมรวมกันระหวางฝายการตลาด ฝายขาย 
ฝายวิจัยและพัฒนา เพ่ือวิเคราะหและตัดสินใจรวมกับเพื่อปรับแนวทางในการพัฒนาสินคาและพัฒนา
ตลาดเพ่ือพิจารณาความเส่ียงท่ีเกิดข้ึนรวมกัน  

การเฝาระวังความเส่ียงจากการที่แบรนดไมเปนท่ียอมรับในตลาดสุขภัณฑผูสูงอายุ 
บริษัทตองมีการเฝาติดตามตัวช้ีวัดเกี่ยวกับการรับรูจดจําแบรนด(Brand Awareness) โดยหลังจากเร่ิม
มีการประชาสัมพันธ จะตองมีติดตามเปนระยะทุกๆเดือน เพื่อสํารวจการรับรูท่ีเพิ่มข้ึนหรือลดลงของ
การเปนแบรนดสุขภัณฑสําหรับผูสูงอายุ ซ่ึงยังชวยใหเราไดใกลชิดลูกคามากข้ึน ท้ังนี้หากมีแนวโนม 
ท่ีคูแขงจะมีสัดสวนการรับรูเกี่ยวกับสุขภัณฑผูสูงอายุท่ีสูงกวาในชวง 3 เดือน จะตองมีการทบทวน
การประชาสัมพันธรวมถึงรูปแบบการดําเนินการทางการตลาดเพ่ือปรับปรุงแกไขตอไป 

หากบริษัทฯ สามารถดําเนินการตามกลยุทธท่ีวางไวท้ังในกลยุทธระดับองคกรที่มุงเนน
การเติบโต ระดับธุรกิจในการสรางความแตกตาง และกลยุทธระดับปฏิบัติการ พรอมมีเคร่ืองมือการ
บริหารจัดการโครงการท่ีดีเพ่ือกําหนดแนวทางการทํางานไดอยางมีประสิทธิภาพ และการดูแลบริหาร
จัดการความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึนเพื่อเม่ือเกิดเหตุการณข้ึนจะไดมีแผนรองรับสถานการณดังกลาว ส่ิง
เหลาจะชวยใหบริษัทสามารถแกไขปญหายอดขายที่ไมเติบโตตามเปาหมายได และเม่ือพบอุปสรรค
ก็จะสามารถตรวจสอบ ควบคุม รวมทั้งแกไขปญหาไดอยางรวดเร็ว ทําใหการทํางานเปนไปมีประสิทธิภาพ 
ประสบความสําเร็จตามเปาหมายท่ีไดวางไว 
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