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             การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาถึง ขอ้มูลทางการตลาด กระบวนการ
ด าเนินธุรกิจ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จ และแนวทางในการป้องกนัปัญหาและการหาช่องทาง
ในเพิ่มยอดขายยา Urief® (Silodosin 4 mg.) โดยเขา้ศึกษาถึงการวางแผนและการก าหนดกลยุทธ์
รวมถึงกระบวนการและขั้นตอนในการท างาน ซ่ึงไดพ้ิจารณาเห็นถึงปัญหาท่ีเป็นจุดอ่อนของการ
ท างาน คือ การขาดการท างานอย่างเป็นระบบ และการพฒันาทกัษะของ Medical representative 
หรือ ผูแ้ทนยา รวมถึงการส่ือสารแบรนด์และคุณค่าไปยงัลูกคา้นอกจากน้ียงัขาดการประเมินและ
ตวัช้ีวดัในการปฏิบติังานของพนกังานในองคก์รท่ีชดัเจน และเล็งเห็นถึงโอกาสในการเติบโตอยา่ง
กา้วกระโดดของยอดขาย โดยผูจ้ดัท าไดเ้สนอแนวทางในการก าหนดกลยทุธ์ตั้งแต่ระดบั Business 
Management เพื่อให้ผูบ้ริหารสามารถน าไปใชว้ิเคราะห์ต่อยอดการวางแผนการท างานในอนาคต
ได ้นอกจากน้ียงัไดมี้การแนะน าถึงความเส่ียงและแผนการป้องกนัและบรรเทาความเส่ียงไวอ้ยา่ง
เพื่อประกอบการพฒันาการท างานให้กบับริษทั เอไซ (ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั เพื่อให้เกิด
ประสิทธิภาพในการท างานสูงสุด 
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52 หนา้ 



 
 
 

 
ง 
 

 
สารบัญ 

 
 

           หน้า 
กติติกรรมประกาศ         ข 
บทคัดย่อ          ค 
สารบัญ                                                                                                                                          ง 
สารบัญตาราง          ช 
สารบัญรูปภาพ          ซ 
บทที ่1       บทน า         1 

1.1 ภาพรวมธุรกิจ        1 
1.2 ประวติัองคก์ร        6 
1.3 รายละเอียด บริษทั เอไซ (ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั   7 
1.4 วสิัยทศัน์/ พนัธกิจ       7 
1.5 โครงสร้างองคก์ร       8 
1.6    สถานการณ์ปัจจุบนัของตลาดและยากลุ่มรักษาอาการต่อมลูกหมากโต           10
  1.6.1   สถานการณ์ของยา Urief®                                                                    11 
         1.6.2   ยอดขายยา Urief® เปรียบเทียบกบัคู่แข่ง                                               11 

                   1.7    การวเิคราะห์สถานการณ์ปัจจุบนั                  12
   
บทที ่2      การวเิคราะห์ปัจจัยทีม่ีผลต่อธุรกจิ      13 

2.1    การวเิคราะห์ปัจจยัภายนอก                   13 
                            2.1.1   การวเิคราะห์ปัจจยัภายนอกในการท าธุรกิจ (PESTEL)  13 
                            2.1.2   แรงกระทบทั้ง 5 ในการท าธุรกิจ (Five Forces Model)  16 

2.2    การวเิคราะห์ปัจจยัแวดลอ้มภายใน     18 
                            2.2.1   การวเิคราะห์จุดแขง็-จุดอ่อน, โอกาส-อุปสรรค (SWOT)                      18 
                            2.2.2   การวเิคราะห์ห่วงโซ่แห่งคุณค่า (Value Chain Analysis)  21 

 
 



 
 
 

 
จ 
 

                                                                   

                                                                สารบัญ (ต่อ) 
 
 

หน้า 
บทที ่3      ความสัมพนัธ์ของปัญหา และผลทีเ่กดิขึน้     24 

3.1   ขอบเขตการพฒันากระบวนงาน      25 
3.2   ปัญหาท่ีพบในกระบวนงานปัจจุบนั       26 

                   3.3   วตัถุประสงคข์องการพฒันากระบวนการงาน    28 
บทที ่4      การก าหนดกลยุทธ์ในการแก้ไขปัญหา      29 

4.1   กลยทุธ์ระดบั Cooperate strategy     29 
4.2   กลยทุธ์ระดบั Business strategy     29 
4.3   กลยทุธ์ระดบั Function strategy      29 
4.4   ระบุกระบวนงานท่ีจะท าการปรับปรุง     30 
4.5   กระบวนงานท างานในอนาคต      31 
4.6   แนวทางการแกไ้ขปัญหา                                32 
4.7   การน า Field Force Development มาช่วยในการด าเนินงาน   34 
4.8   กระบวนการหรือขั้นตอนของ Field Force Development   34 
4.9   ประโยชน์ในการท า Sale plan ท่ีมีต่อ Medical Representative                          36 

                   4.10 ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บส าหรับองคก์รและลูกคา้                                          
บทที ่5        การก าหนดกลยุทธ์ไปปฏิบัติ                   39 

5.1   กลยทุธ์ระยะสั้น                    39 
5.2   กลยทุธ์ระยะยาว                    40 

                           5.2.1   ดา้นการศึกษาวธีิการท างานและความพึงพอใจของลูกคา้              42 
                           5.2.2   ดา้นการลดตน้ทุน                                            42 
                           5.2.3   การตั้งเป้าหมาย KPI และรูปแบบรายงานผล                                         43 
              5.2.4   ดา้นการบริหารคน                                                                         44 
                    5.3   ความเส่ียงในการปฏิบติักลยทุธ์                               45 
                            5.3.1   การบ่งช้ีเหตุการณ์ (Risk Identification)                45
  5.3.2   การประเมินความเส่ียง (Risk Assessment)                46 
                            5.3.3   การตอบสนองความเส่ียง (Risk Response)                                          47 



 
 
 

 
ฉ 

 

                     

                                                                       สารบัญ (ต่อ) 
 
   

                                                                                                                                                        หน้า 
                    5.4   การประเมินผล                                                                                                      48 
                    5.5   สรุปการน ากลยทุธ์ไปปฏิบติัจริง                               50 
 
บรรณานุกรม                      51 
ประวตัิผู้วจัิย                       52 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
                                                            
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 

 
ช 
 

 
                                                            สารบัญตาราง 
 
 
ตาราง                     หน้า 
1.1 ท่ีอยูแ่ละรายละเอียดการจดทะเบียนบริษทั เอไซ(ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั         7 
2.1            แสดงตารางขอ้มูลสถิติผูสู้งอายใุนปี พ.ศ. 2543 - 2583                                          14 
2.2 สรุปผลกระทบท่ีเกิดข้ึนกบัธุรกิจธุรกิจจดัจ าหน่ายยาจากการวเิคราะห์ PESTEL         16 
5.1            แสดงตวัอยา่งแผนงานหลกับริษทั เอไซ (ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั                   41 
                 โดยใช ้Gantt Chart         
5.2            ตารางแสดงการประเมินความเส่ียงของบริษทั เอไซ (ประเทศไทย)                            46 
                 มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั   
5.3            แสดงการตอบสนองความเส่ียงของบริษทั เอไซ (ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั       48 
5.4            Balanced Scorecard บริษทั เอไซ (ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั                              49 
                                                         
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
 
 



 
 
 

 
ซ 

 

 
                                                          สารบัญรูปภาพ 
 
 
รูปภาพ                     หน้า 
1.1         แสดงขอ้มูลการผลิตและจ าหน่ายยาในประเทศในช่วงเดือน ม.ค.- ก.ย.                         1 
               ปี พ.ศ. 2557 - ปี พ.ศ. 2560                                             
1.2         แสดงมูลค่าการส่งออกและน าเขา้ยา ในช่วงเดือน ม.ค.- ก.ย.                                         2 

        ปี พ.ศ. 2558 - ปีพ.ศ. 2560                                                                      
1.3          แสดงสัดส่วนการน าเขา้ยาและการส่งออกยา และ สดัส่วนช่องทางการจดั                  4 

                จ  าหน่ายยา 
1.4          อุบติัการณ์การเกิดโรคต่อมลูกหมากโตในประเทศไทยโดยดูตามช่วงอายุ              6    
1.5          โครงสร้างองคก์ร                                                                                                9 
1.6 Urief® Timeline                                             11 
1.7 ยอดขายยา Urief เปรียบเทียบกบัยาคู่แข่ง ปี ค.ศ.2014 - ค.ศ. 2017               12 
2.1 Application ท่ีผูป่้วยสามารถเขา้ถึงขอ้มูลยาและวธีิปฏิบติัการตวัเม่ือเกิดโรค              15 
2.2 สรุปผลกระทบจากการวเิคราะห์ในแต่ละดา้นของแรงกระทบทั้ง 5                            18 
                (Five Forces Model)      
3.1 ขั้นตอนการด าเนินธุรกิจโดยภาพรวมของบริษทั เอไซ (ประเทศไทย)                        25 
                มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั ในปัจจุบนั 
3.2 แผนภูมิกา้งปลาสรุปปัญหาท่ีท าใหร้ะบบการบริหารจดัการขาดประสิทธิภาพของ     28 
                บริษทั เอไซ(ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั 
4.1 แผนภาพแสดงความสัมพนัธ์กนัในแต่ละระดบัของโครงสร้างองคก์รในการท า         34 
                Field Force Development  
4.2 แสดงกระบวนการหรือขั้นตอน Field Force Development                                         35 
4.3 แสดงภาพ Sale Plan Process                  36 

 
 
 



1 

 
บทที ่1 
บทน ำ 

 
 

1.1 ภำพรวมของธุรกจิ 
อุตสาหกรรมยาในปี พ.ศ. 2560 มีมูลค่าตลาดประมาณ 140,000 ล้านบาท แบ่งเป็น

ตลาด โรงพยาบาลและคลินิกประมาณ 100,000 ลา้นบาท และตลาดร้านขายยากวา่ 40,000 ลา้นบาท 
โดยความตอ้งการบริโภคยาของโรงพยาบาลส่วนใหญ่จะเป็นยาจ าเป็นพื้นฐาน ซ่ึงมีการรักษาอยา่ง
ต่อเน่ืองและมีการสั่งจ่ายโดยแพทย ์เช่น ยาเบาหวาน ยาความดนั ยาโรคหวัใจ ยาลดไขมนั ในเส้น
เลือด รวมถึงยาบรรเทาอาการความผิดปกติของร่างกาย เป็นตน้ ภาพรวมอุตสาหกรรมยาของไทย
ในช่วง 9 เดือนแรกของปี 2560 ยงัขยายตวัไดดี้ทั้งการผลิตและการจ าหน่ายเม่ือเทียบกบัช่วงเดียวกนั
ของปีก่อน เน่ืองจากผูผ้ลิตยารายใหญ่บางรายสามารถกลบัมาผลิตยาไดเ้ช่นเดิม หลงัจากท่ีมีการยา้ย 
สถานท่ีตั้ งโรงงานในช่วงปี 2559 ท่ีผ่านมา ท าให้มีการเร่งผลิตทั้งเพื่อจ าหน่ายและเก็บสต็อก 
ประกอบกบัผูผ้ลิตรายใหญ่บางรายมีค าสั่งซ้ือยาจากโรงพยาบาลของรัฐเพิ่มข้ึน ทั้งน้ีสามารถสรุป
การผลิตและจ าหน่ายยาในประเทศไดด้งัภาพท่ี 1.1 

 

 
 
ภำพที ่1.1 แสดงขอ้มูลการผลิตและจ าหน่ายยาในประเทศในช่วงเดือน ม.ค.- ก.ย.  
                 ปี พ.ศ 2558 - พ.ศ. 2560 
                 ท่ีมา : ส านกังานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม, ขอ้มูล ณ เดือน พ.ย. 60 
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ส าหรับการส่งออกยาในช่วง 9 เดือนแรกของปี 2560 ขยายตวัเพิ่มข้ึน เม่ือเทียบกบัช่วง
เดียวกนัของปีก่อน ตามการขยายตวัของความตอ้งการบริโภคใน ภูมิภาคอาเซียนโดยเฉพาะตลาด
เวยีดนามและเมียนมาซ่ึงเป็นตลาดส่งออกหลกั ในสินคา้ยาของไทย ส าหรับการน าเขา้ยามีมูลค่าเพิ่ม
ข้ึนจากช่วงเดียวกนัของปีก่อน โดยส่วนมากเป็นการน าเขา้ยาตน้แบบจากยโุรป สหรัฐอเมริกา และ
ญ่ีปุ่น ทั้งน้ีสามารถสรุปมูลค่าการส่งออกและน าเขา้ยาไดด้งัภาพท่ี 1.2 

 

 
 
ภำพที ่1.2  แสดงมูลค่าการส่งออกและน าเขา้ยา ในช่วงเดือน ม.ค.- ก.ย. ปี พ.ศ 2558 - พ.ศ. 2560 
                  ท่ีมา : ส านกังานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม, ขอ้มูล ณ เดือน พ.ย. 60 
 

แนวโน้มสถานการณ์อุตสาหกรรมยาปี 2561 อุตสาหกรรมยาปี 2561 คาดการณ์มี
แนวโน้มเติบโตต่อเน่ืองจาก ปี 2560 จากปัจจัยสนับสนุน ดังน้ี 1. การเจ็บป่วยท่ีเพิ่มข้ึนจาก
พฤติกรรมเส่ียงของการเกิดโรคและประเทศไทยก าลังก้าวเข้าสู่สังคมผูสู้งอายุ ส่งผลให้ความ
ตอ้งการใช้ยารักษาโรคเพิ่มสูงข้ึน 2. การเขา้ถึงช่องทางการรักษาท่ีดีข้ึนภายใตร้ะบบหลกัประกนั
สุขภาพถว้นหน้า 3. นโยบายส่งเสริมการลงทุนของ BOI ท่ีให้ผูป้ระกอบการผลิตยายื่นขอรับการ
ส่งเสริมการลงทุนภายในปี 2560  เช่น ต่อเติมหรือปรับปรุงโรงงานผลิตจะไดรั้บการยกเวน้ภาษีเงิน
ไดนิ้ติบุคคลเป็นเวลา 8 ปี ส าหรับผูป้ระกอบการท่ียื่นขอรับการส่งเสริม การลงทุนตั้งแต่ปี 2561 
เป็นตน้ไป จะไดรั้บการยกเวน้ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคลเป็นเวลา 5 ปี เพื่อช่วยลดภาระผูผ้ลิตยาท่ีตอ้งใช้
เงินลงทุน จ านวนมากในการปรับปรุงโรงงานผลิตใหไ้ดต้ามมาตรฐานหลกัเกณฑแ์ละวธีิการท่ีดีใน
การผลิตอาหาร (GMP) ตามมาตรฐาน การผลิตยาของสหภาพยุโรป (PIC/S) ซ่ึงคาดว่าจะท าให้
ผู ้ประกอบการสามารถลงทุนในการวิจัยและพัฒนายาใหม่ได้มากข้ึน ทั้ ง น้ี  สถานการณ์
ผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมยา โดยเฉพาะกลุ่มผูป้ระกอบการรายใหญ่และบริษทัขา้มชาติคาดวา่ 
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ยงัคงเติบโตไดใ้นเกณฑ์ดีเน่ืองจากผูป้ระกอบการมีความไดเ้ปรียบดา้นเงินลงทุนและเทคโนโลยี
การผลิต ในขณะท่ีผูป้ระกอบการ รายเล็กยงัตอ้งเผชิญกบัภาวะการแข่งขนัท่ีรุนแรง ทั้งจากผูผ้ลิตยา
ในประเทศ และผูน้ าเขา้ยาจากต่างประเทศ เน่ืองจาก มีเงินทุนค่อนขา้งจ ากดั ท าใหก้ารวจิยัพฒันายา
และคิดคน้ยาใหม่ท าได้ยาก นอกจากน้ียาท่ีผลิตและจ าหน่ายยงัเป็นยาส าเร็จรูป ทัว่ไปท่ีไม่ได้มี
ลิขสิทธ์ิเฉพาะ ดงันั้น ในระยะยาวหากผูป้ระกอบการไม่ไดมี้การปรับปรุงมาตรฐานและเทคโนโลยี
ในการผลิต อาจส่งผล ต่อรายไดแ้ละความย ัง่ยนืของธุรกิจ 

ในดา้นการแข่งขนัของอุตสาหกรรมยาของไทยเป็นภาพของผูเ้ล่นจากบริษทัต่างชาติ 
ซ่ึงถา้คิดเป็นมูลค่าของตลาดยาก็จะเห็นไดเ้ลยวา่ 3 ใน 4 ของตลาดยาเป็นมูลค่าท่ีเกิดจากยาน าเขา้ 
จากนโยบายการใช้ยาสามญั หรือ Generic ท่ีรัฐได้ท าการส่งเสริมกนัมาอย่างต่อเน่ือง ซ่ึงก็ไดผ้ล 
เพราะถา้ดูโดยปริมาณการใช้ยาแลว้ ยา Generic มีส่วนแบ่งการตลาดดา้นปริมาณถึงคร่ึงหน่ึงของ
ตลาดทีเดียว (50% share of market) แต่เพราะยา Generic มูลค่าไม่สูง เพราะเป็นเพียงยาเลียนแบบ 
ไม่ได้สร้างนวตักรรมและไม่มีการได้รับการคุม้ครองจากทรัพยสิ์นทางปัญญา จึงท าให้ภาพการ
แข่งขนัของยา Generic อยู่บนพื้นฐานของการแข่งขนัด้านราคา ซ่ึงถึงแม้ว่าก าลงัจะมีระบบ E-
Bidding ส าหรับการจดัซ้ือจดัจา้งใหม่ของกรมบญัชีกลาง จะบอกว่าจะใช้หลกั Price-Performance 
แต่เอาเขา้จริงๆ ระบบการดู Performance ยงัจบัตอ้งอยา่งเป็นทางการไม่ค่อยได ้เพราะเกณฑ์ของผู ้
ซ้ือแต่ละรายก็ไม่เท่ากนั  อีกทั้งระบบ GMP-PIC/S ก็ยงัไม่ไดมี้ผลบงัคบัใช้ และทาง อย.ไทยก็ยงั
ไม่ไดรั้บ Certify ในการเขา้เป็นสมาชิกของ PIC/S  เร่ืองท่ีจะอา้งวา่ยา Generic ของไทยไดม้าตรฐาน
ตามสากล หรือ คุณภาพเท่ากบัยาตน้แบบนั้นก็พูดได้ไม่เต็มปาก สุดทา้ย เม่ือจดัซ้ือ ตลาดจึงให้
ความส าคญัไปท่ีราคาเป็นหลกัมากกว่าและแน่นอน มนัคงจะลดลงเร่ือยๆ ซ่ึงเป็นเร่ืองท่ีผูผ้ลิตยา
ของไทยตอ้งยอมรับตลอดมา ซ่ึงเม่ือพูดถึงภาพการแข่งขนัแล้ว เราตอ้งกลบัมาดูกฎท่ีใช้ในการ
แข่งขนัดว้ยตลาดยาในประเทศไทย ตวัเลขส่วนใหญ่จะอยูท่ี่ตลาดโรงพยาบาล ประมาณ 80% ของ
ยอดขายยา อีกแค่ 20% เท่านั้นท่ีอยูท่ี่ร้านขายยา (ตวัเลข IMS)  เหตุเพราะวา่ระบบสุขภาพของไทย
เป็นระบบการใช้สิทธิเบิกจ่าย (Reimbursement Market) เช่น ประกันสังคม บัตรทอง สิทธิ
ข้าราชการ และระบบใบสั่งยายงัไม่ใช่ระบบใบสั่งยา (Prescription Market) ท่ีผูป่้วยได้รับการ
วนิิจฉยัจากแพทยแ์ลว้เอาใบสั่งยาไปซ้ือในร้านขายยาเหมือนในหลายประเทศ  ซ่ึงหากจะแกค้งตอ้ง
ไปแกใ้น พ.ร.บ.ยา 
                      ผลจากความก้าวหน้าของระบบประกันสุขภาพถ้วนหน้า   (Universal Health 
Coverage: UHC) ของไทย โดยเฉพาะระบบประกันสุขภาพแห่งชาติ (The Universal Coverage 
Scheme: UCS) ท่ีปัจจุบันครอบคลุมประชากรถึง 99.78% สะท้อนว่าอัตราการเข้าถึงการ
รักษาพยาบาล ของคนไทยอยูใ่นระดบัสูง ซ่ึงยอ่มหมายถึงการบริโภคยาของคนไทยท่ีจะมีอตัราสูง
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ตามไปดว้ย ตลาดยาในประเทศไทยมีมูลค่าประมาณเกือบ 1 ใน 5 ของค่าใชจ่้ายในการรักษาพยาบาล 
ทั้งหมด  
                    โดยมีช่องทางการจ าหน่ายยาผ่านโรงพยาบาลเป็นหลัก  ทั้ งน้ีการจ าหน่ายยาผ่าน
โรงพยาบาล เน่ืองจากระบบสวสัดิการสาธารณสุขของรัฐท่ีครอบคลุมข้าราชการและผูข้อรับ
สวสัดิการส่วนใหญ่ ท าให้มูลค่าการจ าหน่ายยาผา่นโรงพยาบาลมีสัดส่วนถึง 80% ของมูลค่าตลาด
ยาทั้งหมด แบ่งเป็นโรงพยาบาลรัฐมีสัดส่วน 75% ของ มูลค่าการจ าหน่ายยาผ่านโรงพยาบาลหรือ
เท่ากบั 60% ของมูลค่าตลาดยารวม ส่วน โรงพยาบาลเอกชนมีสัดส่วน 25% ของมูลค่าการจ าหน่าย
ยาผา่นโรงพยาบาลหรือ 20% ของ มูลค่าตลาดยารวม โดยแสดงขอ้มูลสัดส่วนตลาดยาโดยรวมทั้งยา
น าเขา้และยาส่งออก และสัดส่วนช่องทางการจดัจ าหน่ายยา ทั้งโรงพยาบาลรัฐบาล โรงพยาบาล
เอกชน และร้านขายยา ดงัภาพท่ี 1.3 
     

        
                      
ภำพที ่1.3  แสดงสัดส่วนการน าเขา้ยาและการส่งออกยา และ สัดส่วนช่องทางการจดัจ าหน่ายยา 
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ภาพผูเ้ล่นในตลาดยาของไทย 
1. บริษทัในกลุ่ม PReMA (Pharmaceutical Research and Manufacturers association) 

ซ่ึงเป็นกลุ่มบริษทัยาจากต่างประเทศมาเปิดส านกังานขายในประเทศไทย ปัจจุบนัมีสมาชิกราว 36 
บริษทั มีพนกังานในกลุ่มบริษทัทั้งหมดราว 12,000 คน ซ่ึงส่วนใหญ่จะเป็นฝ่ายขายและการตลาด 

2. บริษัทในกลุ่ม TPMA (Thai Pharmaceutical Manufacturers Association) ซ่ึงเป็น
บริษทักลุ่มผูผ้ลิตยาของไทย มีสมาชิกราว 60 บริษทั  

3. บริษทัยาท่ีไม่ไดส้ังกดัสมาคมใดๆ  ก็จะมีประปรายกว่า 100 บริษทั ส่วนใหญ่จะ
เป็นผลิตรายเล็กๆ 
                     ณ ปัจจุบนั ทั้ง PReMA และ TPMA ได้มี Code of Conduct หรือ เกณฑ์จริยธรรมใน
การส่งเสริมการขาย ซ่ึงเกณฑ์ของ PReMA นั้นจะมีโทษปรับ ส่วน TPMA เพิ่มเร่ิมในปีน้ี (2015) 
โทษปรับยงัไม่ไดบ้งัคบัใช ้
 
 

1.2  โอกำสทำงธุรกจิ 
                   เน่ืองจากผูจ้ดัท าไดท้  าการวิเคราะห์ถึงปัจจยัของปัญหาและตอ้งการเพิ่มยอดขายยาใน
กลุ่มการรักษาโรคต่อมลูกหมากโต จึงมองถึงโอกาสทางธุรกิจ  ในมุมของความชุกหรืออุบติัการณ์

การเกิดโรคต่อมลูกหมากโตซ่ึงเป็นโรคท่ีพบไดบ้่อยในผูช้ายสูงอายุ และมกัเกิดเม่ือมีอายุมากกว่า 

40 ปีข้ึนไปอา้งอิงจากวารสาร Reviews in Urology ในปี 2005 พบวา่อตัราการเกิดต่อมลูกหมากโต

ในผูช้ายช่วงอาย ุ30 ปีอยูท่ี่ 10% และอยูท่ี่ 20% ในช่วงอายุ 40 ปี ซ่ึงจะเพิ่มข้ึนเป็น 60%ในผูช้ายท่ีมี

อายุมากกวา่ 50 ปี จากการศึกษาพบวา่ในผูช้ายท่ีมีอายปุระมาณ 60 ปี จะมีโอกาสตรวจพบโรคต่อม

ลูกหมากโตไดป้ระมาณ 50-60% และอุบติัการณ์จะเพิ่มมากข้ึนตามอายุท่ีเพิ่มข้ึน ซ่ึงอาจสูงถึง 80%

ในผูช้ายท่ีอาย ุ80 ปีข้ึนไป แต่ทั้งน้ีทั้งนั้น อาการของผูป่้วยแต่ละคนอาจมากนอ้ยต่างกนั และอาการ

ของคนไขบ้างคนก็ไม่ข้ึนกบัขนาดของต่อมลูกหมากท่ีโตดว้ย เพราะบางคนต่อมลูกหมากโตไม่มาก 

แต่โตในต าแหน่งท่ีกดเบียดท่อปัสสาวะพอดี ก็จะมีอาการมากได ้การรักษาโรคต่อมลูกหมากโตนั้น

มีหลายวธีิ โดยมกัจะเร่ิมดว้ยการรับประทานยาก่อน ในปัจจุบนัมียาหลากหลายชนิด ไดผ้ลการรักษา

ค่อนข้างดี และผลข้างเคียงไม่มาก แต่หากรักษาด้วยการรับประทานยาแล้วไม่ได้ผล แพทย์จะ

พิจารณารักษาดว้ยวิธีการผา่ตดัเพื่อน าเน้ือต่อมลูกหมากส่วนท่ีปิดกั้นท่อปัสสาวะออก ท าให้ผูป่้วย
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ปัสสาวะไดค้ล่องมากข้ึน ท่ีมา : นพ. เปรมสันต์ิ  สังฆคุ์ม้  โรงพยาบาลรามาธิบดี  โดยแสดงดงัภาพ

ท่ี 1.4 

 

                     
ภำพที ่1.4  อุบติัการณ์การเกิดโรคต่อมลูกหมากโตในประเทศไทยโดยดูตามช่วงอาย ุ

                  ท่ีมา ขอ้มูลจากบริษทั เอไซ (ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั 

 

 

1.2 ประวตัิองค์กร 

บริษทั เอไซ (ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั ก่อตั้งเม่ือปี พ.ศ. 2532 บริษทั ด าเนิน
ธุรกิจจดัจ าหน่ายยาน าเข้า โดยมี HHC เป็นสัญลักษณ์ คือ การด าเนินและประกอบธุรกิจโดยมี
กิจกรรมท่ียดึมัน่ในมาตรฐานทางกฎหมายและจริยธรรม ซ่ึงบริษทัเอไซ มีสาขาอยูใ่นทุกภูมิภาคทัว่
โลก ทั้ง อเมริกาเหนือ ยโุรป เอเชีย และญ่ีปุ่นซ่ึงเป็นบริษทัแม่ของประเทศไทย และมี พนัธมิตรทาง
การคา้อีกหลายๆ บริษทัในการท าสัญญาเพื่อน าเขา้ยาท่ีไม่ใช่ของบริษทั เอไซ โดยตรง โดยมียาท่ี
น าเขา้และจดัจ าหน่ายในประเทศไทย อยูห่ลายกลุ่มยาดว้ยกนั ซ่ึงมี ดงัน้ี ยารักษาโรคเก่ียวกบัสมอง  
ได้แก่ ยารักษาโรคอลัไซเมอร์, ยากนัชัก, ยาแก้เวียนศีรษะ, ยารักษาปลายประสาท ยารักษาโรค
เก่ียวกบัทางเดินอาหาร ไดแ้ก่ ยาแกป้วดทอ้ง ยาแกท้อ้งอืด, จุก, แน่นบริเวณหลอดอาหาร ยาเคลือบ
กระเพาะ ยารักษาโรคเก่ียวกบักระดูก ไดแ้ก่ ยาคลายกลา้มเน้ือ, วิตามินเค ยารักษาโรคมะเร็ง ยา
รักษาโรคเก่ียวกบัระบบทางเดินปัสสาวะ ไดแ้ก่ ยารักษาโรคต่อมลูกหมากโด, ยารักษาโรคปัสสาวะ
บีบตวัไวเกิน และยาท่ีอยูใ่นไปป์ไลน์ท่ีจะน าเขา้มาจดัจ าหน่ายอีกในอนาคต  
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1.3 รำยละเอยีด บริษทั เอไซ (ประเทศไทย) มำร์เกต็ติง้ จ ำกดั 
บริษทั เอไซ (ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั เป็นสถานประกอบการท่ีด าเนินธุรกิจจดั

จ าหน่ายยาน าเขา้โดยมีรายละเอียดของสถานท่ีตั้งและรายละเอียดของทุนจดทะเบียนดงัแสดงใน
ตารางท่ี 1.1  

 
ตำรำงที ่1.1 ท่ีอยูแ่ละรายละเอียดการจดทะเบียน 

ประเภทกจิกำร บริษทั 

เลขทะเบียนนิติบุคคล 0105532098891 

ทุนจดทะเบียน 103,000,000 

สภำพกจิกำร ยงัด าเนินกิจการอยู ่

ทุนจดทะเบียนแรกเร่ิม 103.000.000  

ทีต่ั้ง 93/1 อาคารจีพีเอฟ วทิย ุทาวเวอร์ เอ ชั้น 6 ถ.วทิย ุปทุมวนั 
ลุมพินี 10330  

ประเภทธุรกจิ จดัจ าหน่ายยา 

ขอบเขตกำรบริหำรงำน ไทย, ลาว, กมัพูชา 

โทรศัพท์ 02 - 2566296 

จ ำนวนพนักงำน 159 

 
 
 

1.4 วสัิยทศัน์/ พนัธกจิ 
วิสัยทศัน์ของบริษทั เอไซ (ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั นั้น นั้นมุ่งเนน้ท่ีจะด าเนิน

ธุรกิจและใหธุ้รกิจเติบโตอยา่งย ัง่ยืน ดงัคติพจน์ท่ีวา่ “บริษัททีด่ ำเนินธุรกจิด้ำนกำรดูแลสุขภำพของ
มนุษย์และปฏิบัติงำนอย่ำงมีมำตรฐำนทำงกฎหมำยและมีจริยธรรมสูงสุดในกำรประกอบกิจกรรม
ทำงธุรกจิ” 
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ส าหรับพนัธกิจของบริษทั เอไซ (ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากัด นั้นมุ่งเน้นท่ีจะ
ด าเนินธุรกิจและเพื่อให้ผูป่้วยเขา้ถึงยาตามคติพจน์ท่ีวา่ “มุ่งมั่นเพ่ือกำรดูแลสุขภำพของมวลมนุษย์
อย่ำงมืออำชีพด้วยกำรให้บริกำรทีส่ร้ำงสรรค์และรำบร่ืน” 

 
 
1.5 โครงสร้ำงองค์กร 

โครงสร้างองคก์รของบริษทั เอไซ (ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดัประกอบไปดว้ย
ประธานบริหาร โดยมีการแบ่งฝ่ายออกเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี ส่วนแรก ฝ่ายบญัชีและการเงิน ประกอบ
ไปดว้ยแผนกบญัชีและแผนกไอที  แผนกบญัชีท าหนา้ท่ีเป็นผูดู้แลบญัชีใชจ่้ายทั้งหมดของบริษทั 
แผนกไอทีดูแลและพฒันาระบบต่างๆ ของบริษทั ไดแ้ก่ SAP, CRM รวมถึง E-form, E-Expense 
ต่างๆ ฯลฯ รวมถึงการเลือกและพฒันาระบบเพื่อให้เกิดความเหมาะสมกบัพนกังานในองคก์ร 
ส่วนท่ี 2 คือ Business Unit ต่างๆ โดยจะแบ่งออกเป็น 4 Business Unit ดว้ยกนั ไดแ้ก่  
                     1. Eisai(DKSH) เป็น B.U. ท่ีแยกออกจากเอไซแต่บริหารโดย General Manager และ 
Business Unit Manager รวมถึง Product Manager ซ่ึงเป็นพนกังานของเอไซแต่ในส่วนของทีมขาย
ทั้งหมดใชค้นของ Distributor Partner คือ คนของบริษทัดีทแฮลม์โดยจะดูแล Port ยาเก่าของบริษทั
ท่ียงัสามารถท าการตลาดและช่วยใหอ้งคก์รเกิดก าไรได ้ 
                     2. OTC B.U. เป็น B.U. ท่ีจดัจ าหน่ายยาผา่นช่องทางร้านขายยา โดยจะมี Sale Manager 
และ Product Manager เป็นผูบ้งัคบับญัชา รับผิดชอบในการก าหนด Business Strategy และ มี 
Supervisor และ Medical Representative อยูใ่ตบ้งัคบับญัชา โดยแบ่งเป็นทีมตาม Line product และ
ตามเขต/ลูกคา้ ท่ีรับผดิชอบ  
                     3. Hospital B.U. Business Unit น้ีจะดูแลยอดขายท่ีใหญ่ท่ีสุดของบริษทั เน่ืองจากเป็น
ช่องทางการจดัจ าหน่ายผา่นทางโรงพยาบาล และมี Product line ซ่ึงแบ่งออกเป็น 2 line โดยจะมี 
National Sale Manager และ Marketing Manager เป็นผูบ้งัคบับญัชา ซ่ึงทั้ง 2 ต าแหน่งจะท างาน
ประสานกนั และมี Sale Manager, Product Manager, Supervisor และ Medical Representive อยู่
ภายใตบ้งัคบับญัชาตามล าดบั โครงสร้างของ Hospital B.U. จะเหมือนกบัทาง OTC B.U. แต่ต่างกนั
ตรงท่ี ปริมาณทีมและจ านวน Medical  Representative ต่อลูกคา้จะเยอะกวา่เน่ืองจากมีการแบ่งเขต
ตามลกัษณะภูมิภาคเพื่อใหก้ารท าการของ Medical Representative ครอบคลุมทุกพื้นท่ีและสามารถ
ดูแลลูกคา้แต่ละ account ไดอ้ยา่งทัว่ถึงและเหมาะสม  
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                    4. Onco B.U. เป็น Business Unit ท่ีดูแลยาเฉพาะทางซ่ึงเป็นกลุ่มยามะเร็งเพื่อรองรับ 
ยาใหม่ๆ ท่ีอยูใ่น pipeline ของบริษทัท่ีจะน าเขา้มาจดัจ าหน่าย โดยจะมี National Sale Manager  
Product Manager เป็นผูบ้งัคบับญัชา และ Medical Representive อยูภ่ายใตบ้งัคบับญัชา  
                    5. Operation Director จะดูแลในส่วน Corperate และ Back office ดงัน้ี  
                        5.1 Corperate ประเทศในแถบอาเซียน กมัพูชาและลาว มี Product Manager เป็น
ผูใ้ตบ้งัคบับญัชา  
                        5.2 T & I Talent & Innovation รับผดิชอบในการพฒันาทกัษะของพนกังานใน
องคก์รโดยจดัโปรแกรม Training ต่างๆ และจดัสรรคนเขา้ท างาน โดยมีฝ่ายบุคคลและ Corperate 
Affair อยูภ่ายใตบ้งัคบับญัชา  
                        5.3 Technical & Logistics ท าหนา้ท่ีซพัพอร์ทขอ้มูลและยาใหม่ ท่ีบริษทัท า contact 
license กบัเมืองนอกและดูแลการน าเขา้ยา  
                        5.4 Regulatory Affair ดูแลเอกสาร ใบวิเคราะห์ต่างๆ ของยา เอกสารต่างๆ ของยา  
                        5.5 Medical Affair ท าหนา้ท่ีควบคุมความปลอดภยัในการใชย้าในผูป่้วยกรณีเกิด
เหตุการณ์อนัไม่พึงประสงคใ์นการใชย้โดยสามารถสรุปเป็นผงัองคก์รไดต้ามภาพท่ี 1.5 

 
 
ภำพที ่1.5  โครงสร้างองคก์ร 
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1.6 สถำนกำรณ์ปัจจุบันของตลำดและยำกลุ่มรักษำอำกำรต่อมลูกหมำกโต 
Urief® หรือ Silodosin เป็นยาส าหรับบรรเทาและรักษาอาการต่อมลูกหมากโต โดย

เป็น 1 ในยาของบริษทัท่ีน าเขา้มาจดัจ าหน่าย เน่ืองจากเป็นยาท่ีมีโอกาสทางธุรกิจของบริษทัและจดั
อยูใ่นกลุ่มยาท่ีมีตลาดใหญ่ถึงเกือบ 2,000 ลา้นบาทต่อปี โดยมีการน าเขา้มาจดัจ าหน่ายไม่เกิน 5 ปี
และยายงัไม่หมดสิทธิบตัร ยาในประเทศยงัไม่สามารถลอกเลียนแบบได ้ท าใหส้ามารถเพิ่มผลก าไร
ให้กบับริษทัไดอี้กในระยะยาว แต่สถานการณ์ปัจจุบนั เรายงัประสบปัญหาขายไดเ้พียง 10% เม่ือ
เทียบกบัคู่แข่งหลกัในตลาด ดงันั้นผูจ้ดัท าจึงมองวา่ยาตวัน้ีมีความเหมาะสมท่ีจะน ามาพิจารณาเพื่อ
เพิ่มขีดความสามารถในการเติบโตอยา่งกา้วกระโดดและแกปั้ญหาใหเ้กิดการใชย้าท่ีเพิ่มมากข้ึนโดย
การเพิ่ม Market share จากยาคู่แข่ง โดยดูตามสถานการณ์ของยาและเทียบกบัคู่แข่งได ้ดงัน้ี 
                      
                     1.6.1 สถำนกำรณ์ของยำ Urief®  
                     Urief® ไดเ้ร่ิมเขา้มาและอนุญาตใหมี้การจดัจ าหน่ายในประเทศไทยไดใ้นปี ค.ศ. 2013 
และต่อมาในปี ค.ศ. 2014 ทีมขายเร่ิมท ายาเขา้บญัชียาโรงพยาบาลซ่ึงเป็นโรงเรียนแพทยเ์พื่อจดั
จ าหน่ายและให้คนไขส้ามารถเขา้ถึงยาไดแ้ละใชเ้พื่อการอา้งอิงในการท ายาเขา้โรงพยาบาลต่างๆ 
ตามล าดบัต่อมาตามกลยุทธ์ของบริษทั ในปี ค.ศ. 2015 ทีมขายสามารถท าเขา้บญัชียาโรงพยาบาล
ขนาดใหญ่ท่ีเป็น Top 30 Customers ของตลาดและเร่ิมเกิดการใช้และเป็นท่ีรู้จกัของแพทยแ์ละ
ผูป่้วยเพิ่มมากข้ึน มีการท าการตลาดท่ีมากข้ึนกว่าเดิมเพื่อให้ Achieve Target ท่ีบริษทัตั้งไว ้จนถึง
ปัจจุบนั บริษทัยงัคงมียอดขายท่ีเพิ่มข้ึนและมีกลยทุธ์ทางการตลาดเพื่อให้เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย
โดยเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่าย จากโรงพยาบาลนอกเหนือ โรงพยาบาลท่ีเป็น Target Market มาก
ข้ึนเร่ือยๆ และสร้างยอดขายจากโรงพยาบาลท่ีมียาจดัจ าหน่ายใหไ้ดม้ากท่ีสุด จนปัจจุบนั ค.ศ. 2018 
บริษทัมียอดขายจากยา Urief เป็นมูลค่าประมาณ 80 ลา้นบาทดงัภาพท่ี 1.6  
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ภำพที ่1.6  Urief® Timeline 
 
                                1.6.2  ยอดขำยยำ Urief® เปรียบเทยีบกบัคู่แข่ง   
                                ยอดขายยา Urief® ตั้ งแต่ปี ค.ศ. 2014 ซ่ึงสามารถ Listing ยาเข้าในบัญชียา
โรงพยาบาลแห่งแรกๆ ไดจ้นถึงปี ค.ศ. 2017 เปรียบเทียบกบัยาคู่แข่งโดยตรงท่ีมีกลไกการออกฤทธ์ิ
เหมือนกนัและเป็น Market Leader คือยา Xatral® และยา Harnal® : หน่วย = ลา้น ดงัภาพท่ี 1.7 
 

                     
 
ภำพที ่1.7  ยอดขายยา Urief เปรียบเทียบกบัยาคู่แข่ง ปี ค.ศ.2014 – ค.ศ. 2017 
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1.7 กำรวเิครำะห์สถำนกำรณ์ปัจจุบัน 
จากรายละเอียดข้างต้น สังเกตได้ว่ายงัมีโอกาสทางธุรกิจอีกมากของบริษทั เอไซ 

(ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั ส าหรับยา Urief® ซ่ึงปัจจยัส าคญั ส่วนใหญ่นั้นคือการเพิ่มยอดขาย
โดยการท าให้เกิดการใช้ยาท่ีเพิ่มมากข้ึนโดยแย่ง Market share จากคู่แข่ง เน่ืองจากคู่แข่งทั้ง 2 ตวั
ยงัคงเป็น Market Leader ท่ีมียอดขายมากกว่าเราค่อนขา้งมาก รวมทั้งจากท่ีกล่าวมาในตอนตน้ถึง
โอกาสทางธุรกิจ คือ โอกาสในการเกิดโรค เกิดกบัผูสู้งอายเุพศชายถึง 80% ซ่ึงเป็นส่วนส าคญัท่ีทาง
คณะผูจ้ดัท าเห็นว่าควรน ามาวิเคราะห์และก าหนดกลยุทธ์เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการท างาน
และเพื่อเพิ่มยอดขายและผลก าไรในระยะยาวใหแ้ก่บริษทั 
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บทที ่2 

กำรวเิครำะห์ปัจจัยทีม่ผีลต่อธุรกจิ 
 
 

จากปัญหาท่ีไดก้ล่าวไปในบทท่ี 1 นั้นจะเห็นไดว้า่มีปัจจยัหลายประการท่ีเป็นโอกาส
และเป็นปัญหาของบริษทั เอไซ (ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั ส าหรับการเพิ่มยอดขายยา Urief® 
เพื่อให้เขา้ใจถึงโอกาสและตน้ตอของปัญหาอยา่งแทจ้ริงทางผูจ้ดัท าจึงเลือกเคร่ืองมือเพื่อวิเคราะห์
ปัญหาท่ีเกิดข้ึนโดยแบ่งออกเป็นสองส่วน คือ ปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายในท่ีส่งผลให้เกิดปัญหา 
โดยมีเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ปัจจยัภายนอก 2 เคร่ืองมือ คือ เคร่ืองมือวเิคราะห์ปัจจยัภายนอก
ในการธุรกิจ (PESTEL) และ แรงกระทบทั้ ง 5 ในการท าธุรกิจ (Five Forces Model) ส าหรับ
เคร่ืองมือท่ีจะใช้เพื่อวิเคราะห์ปัจจยัภายในท่ีส่งผลให้เกิดปัญหามี 2 เคร่ืองมือ คือ การวิเคราะห์จุด
แข็ง-จุดอ่อน/โอกาส-อุปสรรค(SWOT) และ  การวิเคราะห์ห่วงโซ่แห่งคุณค่า (Value Chain 
Analysis) ทั้ งน้ีผลจากการวิเคราะห์จะถูกน าไปจัดท ากลยุทธ์เพื่อแก้ปัญหาให้กับบริษัท เอไซ 
(ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั 

 
 
2.1 กำรวเิครำะห์ปัจจัยภำยนอก              

              
             2.1.1 กำรวเิครำะห์ปัจจัยภำยนอกในกำรท ำธุรกจิ (PESTEL) 

ส าหรับเคร่ืองมือน้ีเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ปัจจยัภายนอกท่ีส่งผลต่อธุรกิจวา่
มีผลกระทบมากหรือนอ้ยเพียงใด โดยแบ่งออกเป็น 6 หวัขอ้ดงัน้ี 

สภาพแวดลอ้มภายนอก (Environment Scanning) ปัจจยัภายนอกท่ีส่งผลกระทบต่อ
อุตสาหกรรมการจดัจ าหน่ายยาน าเขา้ สามารถส่ือยอ้นกลบัไปถึงหัวข้อของภาพรวมธุรกิจของ
อุตสาหกรรมการจดัจ าหน่ายยาน าเขา้ คือการแข่งขนัท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคตท่ีจะเพิ่มมากข้ึน ทั้งในแง่
ของการแข่งขนัในการเขา้ถึงและการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ท่ีมากข้ึน รวมถึงการท าให้
ยาเขา้ถึงผูป่้วยได้มากข้ึน ซ่ึงจ าเป็นตอ้งเตรียมรับมือและวางแผนกลยุทธ์ท่ีเหมาะสม เพื่อท าให้
บริษทั เอไซ (ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั สามารถสร้างยอดขายให้เพิ่มข้ึนและท างานไดอ้ยา่งมี
ศกัยภาพมากยิง่ข้ึน  
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                                       2.1.1.1 ปัจจยัทางดา้นเศรษฐกิจ (Economics Factor)  
                                       ปัจจุบนัภาวะเศรษฐกิจทั้งในประเทศและต่างประเทศเร่ิมชะลอตวั ซ่ึง
ส่งผลต่อรายไดข้องประชากรและค่าครองชีพ โดยจะมีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกเขา้รับการ
รักษาพยาบาลในแต่ละโรงพยาบาล ทั้งในโรงพยาบาลรัฐบาลและโรงพยาบาลเอกชน แต่เน่ืองจาก
การเขา้ถึงของยาน าเขา้ ผูป่้วยในกลุ่มขา้ราชการท่ีมีสิทธ์ิเบิกจ่ายตรงจากโรงพยาบาลรัฐบาลต่างๆ มี
สัดส่วนในการเขา้ถึงยามากกวา่สิทธ์ิอ่ืนๆ ถึงประมาณ 80% ซ่ึงมีมูลค่าสูงกวา่ผูป่้วยท่ีไดรั้บสิทธ์ิการ
รักษาจากบริษทัเอกชน รวมถึงผูว้า่งงานท่ีตอ้งจ่ายเงินค่ารักษาพยาบาลเอง ปัจจยัทางดา้นเศรษฐกิจ
จึงมีผลโดยรวมเป็นสัดส่วนท่ีไม่มากนกั เพราะปัจจยัน้ีจะส่งผลต่อผูป่้วยท่ีไดรั้บสิทธ์ิการรักษาจาก
บริษทัเอกชนเพราะมีการก าหนดวงเงินจากประกันในการเข้ารับการรักษาแต่ละคร้ัง รวมถึงผู ้
วา่งงานท่ีตอ้งจ่ายเงินค่ารักษาพยาบาลเองมากกวา่ บริษทัจึงควรก าหนดราคายาหรือ Listing ยาใน
ทุกๆ ขนาดของโรงพยาบาลตามความเหมาะสมเพื่อใหผู้ป่้วยสามารถเขา้ถึงยาได ้
                                       2.1.1.2 ปัจจยัทางดา้นสังคม (Social Factor)   
                                       สังคมไทยกา้วเขา้สู่สังคมผูสู้งอายุ ซ่ึงมีประชากรสูงอายุเฉล่ียเพิ่มมากข้ึน
เร่ือยๆ ซ่ึงจะมีโอกาสเจ็บป่วยและเกิดโรคไดง่้ายกวา่ประชากรในวยัอ่ืนๆ รวมถึงจากท่ีกล่าวไปใน
เร่ืองของโอกาสทางธุรกิจจะเห็นไดว้า่อุบติัการณ์การเกิดโรคต่อมลูกหมากโดเกิดข้ึนไดใ้นผูสู้งอายุ
เพศชายทุกคนท่ีมีอายุเพิ่มมากข้ึนตามล าดบั บริษทัจึงควรสร้างสร้างการรับรู้ และให้ความรู้เร่ือง
โรค รวมถึงความแตกต่างทางขอ้มูลยาเพื่อสร้างคุณค่าแบรนด์ไปยงัแพทยเ์พื่อสร้างความไดเ้ปรียบ
ในการแข่งขนั ซ่ึงสถิติขอ้มูลผูสู้งอาย ุแสดงในตารางท่ี 2.1  
 
ตำรำงที ่2.1  แสดงตารางขอ้มูลสถิติผูสู้งอายใุนปี พ.ศ. 2543 - 2583 
                    ท่ีมา : ส านกังานคณะกรรมการพฒันาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ 

 
                                      2.1.1.3 ปัจจยัทางดา้นการเมือง (Political Factor)  
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                                      การเมืองส่งผลต่อการจดัตั้งรัฐบาลซ่ึงเป็นผูก้  าหนดและควบคุมงบประมาณ
ในการเบิกจ่ายยาซ่ึงเป็นสิทธิประโยชน์ของขา้ราชการ, สิทธิประกนัสังคม รวมถึงสิทธิบตัรทอง
ส าหรับประชากรไทยทุกคน ซ่ึงการจดักลุ่มยา ส าหรับสิทธิต่างๆ ก็ข้ึนตรงกบักรมบญัชีกลางว่ายา
ตัวไหนจะสามารถใช้หรือจ่ายในสิทธิใดของข้าราชการได้ โดยสิทธิการรักษาพยาบาลของ
ขา้ราชการเป็นสิทธิท่ีสามารถเขา้ถึงยาน าเขา้ไดม้ากท่ีสุด บริษทัควรจะผลกัดนัให้ยาเขา้ไปอยู่ใน
บญัชียาหลกัรวมทั้งการก าหนดราคาให้อยูใ่นระดบัเหมาะสมเพื่อท่ีจะเป็นขอ้เด่นท่ีท าใหย้าสามารถ
อยู่ในบญัชียาโรงพยาบาลได ้ซ่ึงจะท าให้ผูป่้วยสามารถเขา้ถึงยาไดง่้ายข้ึน และแพทยเ์องก็มีความ
สะดวกสบายใจในการใชย้า  
                                     2.1.1.4 ปัจจยัทางดา้นเทคโนโลย ี(Technology Factor) 
                                     สังคมไทยมีการด าเนินชีวิตและไลฟ์สไตล์ท่ีเปล่ียนแปลงไปโดย มีการน า
เทคโนโลยีเขา้มาใชอ้  านวยความสะดวกในชีวติมากข้ึน ท าให้ผูป่้วยสามารถเขา้ถึงขอ้มูลยาและรู้ถึง
วิธีปฏิบติัตวัเม่ือเกิดโรค รวมถึงสามารถคน้หาขอ้มูลแพทยห์รือสถานพยาบาลท่ีผูป่้วยไวว้างใจได ้
บริษทัจึงควรสร้างความแตกต่างในการเขา้ถึงขอ้มูลเพื่อสร้างคุณค่าแบรนด์ไปยงัแพทยแ์ละผูป่้วย 
รวมถึงพฒันาระบบ หรือ แอพพลิเคชั่นต่างๆ ท่ีเป็นประโยชน์ต่อหน่วยงานทางการแพทย์และ
ประชาชนเพื่อช่วยใหเ้กิดความสะดวกสบายและสร้างขีดความสามารถในการแข่งขนัท่ีเพิ่มมากข้ึน 
 

                                       
 
ภำพที ่2.1 แสดงถึง Application ท่ีผูป่้วยสามารถเขา้ถึงขอ้มูลยาและวธีิการปฏิบติัตวัเม่ือเกิดโรค 
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                                      2.1.1.5  ปัจจยัทางกฏหมาย (Legal Factor)  
                                      เน่ืองจากการน าเขา้และการจดัจ าหน่ายยาตอ้งด าเนินธุรกิจตามกฏหมายและ
มาตรฐานในการควบคุมยาแต่ละประเภทผา่นทางส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา ส าหรับยา
ทุกตวัก่อนท่ีจะจดัจ าหน่ายจึงถูกควบคุมตว้ยกฎเกณฑ์ต่างๆ ท่ีเป็นขอ้บงัคบัอยูแ่ลว้ ดงันั้นบริษทั ก็
ควรมีทีมและพนกังานท่ีดูแลในส่วน Technical & Logistic ท่ีเป็นมืออาชีพเพื่อใหก้ารน าเขา้ยาแต่ละ
ตวัสามารถผ่านกระบวนการต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบักฎหมายไปได้อย่างรวดเร็ว ซ่ึงส่งผลให้บริษทั
สามารถสร้างยอดขายไดร้วดเร็วตามไปดว้ย นอกจากน้ี กฏหมายในระบบประกนัสุขภาพมีผลต่อค่า
รักษาพยาบาลในโรงพยาบาลเอกชน ซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจเลือกสถานพยาบาลของประชาชนใน
การเขา้รับการรักษาและการเขา้ถึงยา        
                                      โดยจากการวิเคราะห์เคร่ืองมือวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกในการท า ธุรกิจ 
(PESTEL) สามารถสรุปผลกระทบท่ีเกิดข้ึนนั้นส่งผลดา้นบวกหรือดา้นลบกบัธุรกิจจดัจ าหน่ายยา
ไดด้งัตารางท่ี 2.2 
 
ตำรำงที ่2.2  สรุปผลกระทบท่ีเกิดข้ึนกบัธุรกิจจดัจ าหน่ายยาจากการวเิคราะห์ PESTEL 
 

Factor Effect 
สภาพแวดลอ้มภายนอก (Environment Scanning) (+) 
ปัจจยัทางดา้นเศรษฐกิจ (Economics Factor) (+) 
ปัจจยัทางดา้นสังคม (Social Factor) (+) 
ปัจจยัทางดา้นการเมือง (Political Factor) (-) 
ปัจจยัทางดา้นเทคโนโลย ี(Technology Factor) (+) 
ปัจจยัทางกฎหมาย (Law Factor) (+) 

 
2.1.2 แรงกระทบทั้ง 5 ในกำรท ำธุรกจิ (Five Forces Model) 
หลงัจากท่ีไดว้ิเคราะห์ปัจจยัภายนอกในการท าธุรกิจ (PESTEL) ไปแลว้ อีกเคร่ืองมือ

ท่ีจะสามารถวิเคราะห์ผลกระทบต่อธุรกิจของบริษทั เอไซ (ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั คือ แรง
กระทบทั้ ง 5 ในการท าธุรกิจ (Five Forces Model) เป็นการประเมินสภาพแวดล้อมภายใน
อุตสาหกรรมวา่มีแรงกดดนัหรือมีระดบัความเขม้ขน้ในการแข่งขนัในระดบัต่างๆ กนั ซ่ึงแรงกดดนั
และระดบัความเขม้ขน้ของการแข่งขนัน้ีจะเป็นตวัก าหนดถึงศกัยภาพในการท าก าไรหรือศกัยภาพ
ในการแข่งขนัของอุตสาหกรรม การวเิคราะห์ดงักล่าวน ามาสู่การตระหนกัรู้ในศกัยภาพการแข่งขนั
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ของบริษัท และใช้ประกอบการพิจารณาหากลยุทธ์ท่ีเหมาะสมในการแข่งขันทางธุรกิจ จึง
จ าเป็นตอ้งวเิคราะห์ 5 ปัจจยัเก่ียวขอ้ง (Five competitive forces) ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี  
                                         2.1.2.1 การเขา้ตลาดใหม่ (Threat of New Entrants) การเขา้มาของผูเ้ล่น
หน้าใหม่ในตลาดยาค่อนขา้งยากเน่ืองจาก การเลือกน าเขา้ยาแต่ละตวับริษทัตอ้งมีขั้นตอนในการ
เลือกและท า Contract license กบัเมืองนอกรวมถึงมีขั้นตอนต่างๆ ก่อนท่ีจะน าเขา้มาและจดัจ าหน่าย
ได้ค่อนขา้งยากและใช้เวลาในการด าเนินการนาน และหลงัจากน าเขา้มาแล้วตอ้งผ่านส านกังาน
คณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ซ่ึงมีหนา้ท่ีความรับผิดชอบในการก ากบัดูแลคุณภาพมาตรฐาน
และความปลอดภยัของผลิตภณัฑด์า้นยา ก่อนท่ีจะท าการ Distribution ผา่นแต่ละ Channal 
                                          2.1.2.2 การแข่งขนัในตลาด (Rivalry Among Existing Competitors)  
ยาในกลุ่มการรักษาโรคต่อมลูกหมากโตมีการแข่งขนัท่ีสูงมากเน่ืองจากเป็นตลาดท่ีมีมูลค่าของ
ยอดขายในตลาดสูง โดยยาคู่แข่งหลกัในตลาดมีอยู ่2 ตวัท่ีแข่งขนักนัโดยตรงและมีกลไกการออก
ฤทธ์ิของยาท่ีเหมือนกนัซ่ึงเป็น Market Leader ไดแ้ก่ Xatral®, Harnal® โดยมีการท าการตลาดเป็น
ระยะเวลานาน ท าใหมี้ขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัท่ีสูงเน่ืองจากแพทยเ์กิดความเคยชินในการใชย้า
ทั้ง 2 ตวัท่ีกล่าวมารวมทั้งคู่แข่งรู้จกัลูกคา้เป็นอย่างดี ท าให้เราใช้ระยะเวลาในการเปล่ียนใจและ
เปล่ียนความคิดยาก นอกจากน้ี ยาในกลุ่มน้ีเป็นกลุ่มยารักษาและบรรเทาอาการของโรค ซ่ึงแพทย์
สามารถสลบัเปล่ียนยาไดถ้า้เกิดผลขา้งเคียงอนัไม่พึงประสงค์จากยาเดิม และมีให้เลือกใช้ไดต้าม
ความเหมาะสมกบัคนไขห้ลายตวั นอกเหนือจาก 2 ตวัหลกัท่ีไดก้ล่าวไป และนอกจากน้ียงัมีการ
ป้องกนัการ Listing ยา Urief®เขา้ในบญัชียาโรงพยาบาลจากคู่แข่ง เพื่อป้องกนัการถูกแชร์ส่วนแบ่ง
ทางการตลาด  
                                           2.1.2.3 อุปสรรคจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitution) การปรับ 
Lifestyle modification ของผูป่้วยท าให้อาการท่ีเกิดข้ึนลดน้อยลง ท าให้ไม่จ  าเป็นตอ้งทานยาหรือ
การท่ีคนไขมี้ต่อมลุกหมากโตจนตอ้งใชก้ารผา่ตดัเขา้มารักษาแทนการใหย้า นอกจากน้ียงัมียาท่ีผลิต
ในประเทศไทยท่ีสามารถใชท้ดแทนหรือเลือกใชเ้ป็นตวัเลือกแรกก่อนไดเ้น่ืองจากมีราคาถูกกวา่ยา
น าเขา้ 
                                           2.1.2.4 อ านาจต่อรองของผูซ้ื้อ (Power bargain of Buyers) โรงพยาบาล
สามารถเลือกไดว้า่จะน ายาตวัไหนเขา้บรรจุในบญัชียาหรือตดัออกจากบญัชียาของโรงพยาบาล เป็น
การเพิ่มหรือลดโอกาสในการเขา้ถึงยาของผูป่้วยซ่ึงท าให้บริษทัสามารถเพิ่มโอกาสและลดโอกาส
ทางการขายได ้
                                           2.1.2.5 อ านาจต่อรองของผูข้าย (Power bargain of suppliers) ไม่มีผล
เพราะเราเป็น Supplier ท่ีน ายาของตวัเองท่ีมี Contact license ท่ีประเทศญ่ีปุ่น เขา้มาโดยมีการบริหาร 
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Stock ท่ีดี และมีบริษทัคู่คา้ซ่ึงเป็นคนท าบรรจุภณัฑ์และ stock สินคา้เพื่อจดัจ าหน่ายอยา่งพอเพียง
ท าใหไ้ม่เกิดปัญหายาไม่เพียงพอ 
                                          จากการวเิคราะห์ในแต่ละดา้นของแรงกระทบทั้ง 5 ในการท าธุรกิจ (Five 
Forces Model) สามารถสรุปผลกระทบต่อธุรกิจการรับเหมาก่อสร้างท่ีจะส่งผลต่อ 
บริษทั เอไซ (ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั ไดด้งัภาพท่ี 2.2 

 

 
 
ภำพที ่2.2 สรุปผลกระทบจากการวเิคราะห์ในแต่ละดา้นของแรงกระทบทั้ง 5 (Five Forces Model) 
 
 

2.2 กำรวเิครำะห์ปัจจัยภำยใน 
                    
                   2.2.1 กำรวเิครำะห์จุดแข็ง-จุดอ่อน, โอกำส-อุปสรรค (SWOT) 

การวิเคราะห์จุดแข็ง, จุดอ่อน, โอกาส และ อุปสรรค เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีใช้ในการ
ประเมิน วิเคราะห์สภาพแวดลอ้มต่างๆ ทั้งภายในและภายนอกองคก์ร ซ่ึงจะท าให้สามารถเขา้ใจถึง
ปัจจยัต่างๆ ว่าส่งผลกระทบและมีอิทธิพลต่อการด าเนินงานขององคก์รอย่างไรบา้ง โดยพิจารณา
จาก 4 มุมมอง คือ 1. จุดแขง็ (Strength) 2. จุดอ่อน (Weakness) 3. โอกาส (Opportunity)  
4. อุปสรรค (Threat) ซ่ึงผลลพัธ์ท่ีไดม้าจะท าใหท้ราบถึงปัญหาส าคญัขององคก์รท่ีอาจท าให้องคก์ร
ไม่สามารถด าเนินงานตามเป้าหมายท่ีตอ้งการไดใ้นอนาคต อนัจะน ามาซ่ึงการวางแผนและก าหนด
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กลยุทธ์เพื่อใชใ้นการแกไ้ขปัญหาและท าให้องคก์รมีการบริหารงานท่ีมีประสิทธิภาพมากข้ึน โดย
สามารถอธิบายทั้ง 4 มุมมอง ไดด้งัน้ี 

- จุดแข็ง (Strength) คือ ความสามารถและสถานการณ์ท่ีดีภายในองคก์ร โดยเป็นการ
วเิคราะห์ปัจจยัภายในองคก์รวา่ส่ิงใดเป็นจุดแขง็หรือขอ้ไดเ้ปรียบขององคก์ร ท่ีสามารถน ามาพฒันา
เป็นความสามารถในการแข่งขนัได ้

- จุดอ่อน (Weakness) คือ ความสามารถและสถานการณ์ท่ีเป็นขอ้ด้อยขององค์กร 
โดยเป็นการวิเคราะห์ปัจจยัภายในองค์กรว่าส่ิงใดเป็นจุดดอ้ยหรือขอ้เสียเปรียบขององค์กรท่ีควร
ปรับปรุงใหดี้ข้ึนหรือขจดัใหห้มดไป 

- โอกำส (Opportunity) คือ เป็นการวเิคราะห์ปัจจยัภายนอกองคก์รวา่ปัจจยัใดท่ีจะท า
ใหอ้งคก์รไดรั้บประโยชน์และประสบความส าเร็จได ้

- อุปสรรค (Threat) คือ เป็นการวเิคราะห์ปัจจยัภายนอกองคก์รวา่ปัจจยัใดท่ีอาจส่งผล
กระทบต่อองคก์รในดา้นลบหรือเป็นปัจจยัท่ีขดัขวางการด าเนินงานขององคก์รไปสู่เป้าหมาย 
                     โดยจากการวิเคราะห์ SWOT Analysis ของบริษทั เอไซ (ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง 
จ  ากดั ไดผ้ลลพัธ์ 4 ประเด็น ดงัน้ี 

จุดแข็ง (Strength) 
- ช่ือเสียงของบริษทั บริษทัฯ เป็นบริษทัท่ีมีช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ท่ีดีในธุรกิจยา โดย

ด าเนินธุรกิจกวา่ 30 ปี ท าใหเ้ป็นท่ีรู้จกัในธุรกิจเป็นอยา่งดี 
- ประสบการณ์การท างานของ Medical Representative รวมถึงความสัมพนัธ์อนัดีกบั

หน่วยงานทางการแพทยแ์ละบุคลากรทางการแพทยใ์นแต่ละโรงพยาบาล 
- ฐานลูกคา้ บริษทัมีฐานลูกคา้ท่ีเป็นเภสัชและผูอ้  านวยการ รวมถึงแพทยแ์ละบุคลากร

ทางการแพทยใ์นแผนกท่ีเก่ียวขอ้ง ท าให้การ Listing ยาในบางโรงพยาบาล สามารถท าได้อย่าง
รวดเร็วส่งผลใหผู้ป่้วยสามารถเขา้ถึงยาไดง่้ายและเกิดยอดขายซ่ึงเป็นผลก าไรของบริษทั 

- งบประมาณในการท าการตลาด เน่ืองจากเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีเพิ่งจัดจ าหน่ายใน
ระยะเวลาไม่ถึง 5 ปีและมีมูลค่าตลาดท่ีสูง จึงเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีบริษทัตอ้งการลงทุนเพื่อให้ไดม้าซ่ึง
ยอดขายท่ีมากท่ีสุด 

- Profile ยา เป็นยาท่ีมีจ  าหน่ายท่ียโุรปและอเมริกา รวมถึงประเทศต่างๆ ทางแถบเอเชีย
มีประสิทธิภาพในการรักษาท่ีดีและมีความจ าเพาะเจาะจงต่อตัวรับท่ีอยู่บริเวณกล้ามเน้ือต่อม
ลูกหมากมากกว่าบริเวณกล้ามเน้ือหลอดเลือด ท าให้ยามีข้อดีท่ีเหนือกว่ายาคู่แข่ง คือ ให้
ประสิทธิภาพในการบรรเทาอาการได้ดีและรวดเร็วและมีความปลอดภยักบัผูป่้วยสูงอายุ เพราะ 
ส่งผลต่อการเกิดผลขา้งเคียงต่อหวัใจนอ้ยกวา่ตวัอ่ืนๆ 
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                     จุดอ่อน (Weakness) 
- เป็นผูเ้ล่นรายใหม่ของยาในกลุ่มน้ี เน่ืองจากอุตสาหกรรมการจดัจ าหน่ายยา บุคลากร

ทางการแพทยร์วมถึงผูป่้วย จะมีความคุน้เคยในการใชย้าหรือความเคยชินจากการไดรั้บยาตวัเดิมๆ 
ซ่ึงส่งผลต่อการเพิ่มข้ึนของยอดขาย จึงตอ้งใชร้ะยะเวลาค่อนขา้งมากในการสร้างและส่ือสาร Brand 
ใหบุ้คลากรทางการแพทยแ์ละผูป่้วยรับรู้  

- ความสะดวกในการทานยาของคนไข้ดีน้อยกว่าเม่ือเทียบกบัยาท่ีทานวนัละคร้ัง 
เน่ืองจากยา  Urief®  เป็นยาท่ีตอ้งรับประทานวนัละ 2 คร้ัง ในขณะท่ียาคู่แข่งรายอ่ืนๆ รับประทาน
วนัละคร้ัง ซ่ึงสะดวกในการรับประทานยาส าหรับผูป่้วย ท าให้แพทยเ์ปล่ียนใจมาเลือกใชย้าเรายาก 
เพราะตอ้งอธิบายผูป่้วย และผูป่้วยเองก็มีความเคยชินในการรับประทานยากลุ่มน้ี โดยรับประทาน
วนัละคร้ัง ส่วนการเพิ่ม new case ท าให้เพิ่มยอดขายไดย้ากกวา่เน่ืองจาก Case ใหม่ในการรักษาต่อ
วนัมีสัดส่วนเพียง 10% เม่ือเทียบกบั Case ท่ีมา follow up  

- ยาคู่แข่งหลกั 1 ตวัอยู่ใน  ED/อีดี (Essential drug) คือยาท่ีมีตวัยาท่ีใช้รักษาโรคตวั
เดียวกบัยาตน้แบบ ซ่ึงจะให้ผลการรักษา ผลขา้งเคียง ปริมาณยาท่ีใช ้และวิธีการต่างๆในการใช้ยา
เช่นเดียวกบัยาตน้แบบ แต่มีราคาถูกกวา่มาก เพราะไม่ตอ้งเสียเงินค่าศึกษาวิจยัค่าการตลาดและค่า
โฆษณาซ่ึงควบคุมและดูแลโดยคณะกรรมการพฒันาระบบยาแห่งชาติ โดยจะมีขอบเขตและสิทธ์ิ
ในการใชข้องผูป่้วยท่ีครอบคลุมไดม้ากกวา่ ดงัน้ี 

1. ประกนัสังคม  
2. ประกนัสุขภาพถว้นหนา้ (30 บาท)   
3. ขา้ราชการเบิกคืนไดท้ั้งหมด 
- มียา Generic ท่ีผลิตท่ีประเทศไทยเป็นตวัเลือกให้แพทยเ์ลือกใช้ ซ่ึงแพทยบ์างส่วน

จะเลือกใชย้าตวัน้ีเป็น First line เพื่อช่วยประหยดัค่าใชจ่้ายของรัฐบาล รวมถึงบางโรงพยาบาลท่ีมียา
น้ีจะควบคุมการใชย้าของแพทยโ์ดยการให้แพทยใ์ชก่้อนเป็นหลกั หรือ ควบคุมให้ใชเ้พียงตวัเดียว
ในสิทธ์ิประกนัสังคม และสิทธ์ิ 30 บาทของโรงพยาบาล 

โอกำส (Opportunity) 
- สังคมผูสู้งอายท่ีุเกิดข้ึนในปัจจุบนัและจะเพิ่มข้ึนในอนาคต เน่ืองจากลุ่มอาการท่ีเกิด

โรค มีโอกาสเกิดกบัเพศชายท่ีมีอายุ 40 ปี ข้ึนไป ซ่ึงจะมีโอกาสเป็นโรคถึง 60% และอุบติัการณ์จะ
เพิ่มมากข้ึนตามอายุท่ีเพิ่มข้ึน ซ่ึงอาจสูงถึง 80%ในผูช้ายท่ีอายุ 80 ปีข้ึนไป ดงันั้นยาในการรักษา
อาการกลุ่มน้ีจึงมีมูลค่าตลาดท่ีสูงและตอ้งรับประทานอยา่งต่อเน่ืองเพื่อควบคุมอาการให้ดีข้ึน 

- ตลาดยากลุ่ม Alpha blocker เป็นตลาดใหญ่ทีมีมูลค่าประมาณ 2,000 ล้านบาท 
ในขณะท่ียา Urief ยงัขายไดใ้นปี 2017 เพียง 80 ลา้น ดงันั้น จึงเป็นโอกาสท่ีจะเพิ่มยอดขายได้อีก
มากในปี 2018 
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                      - การเบิกจ่ายยาในกลุ่ม Alpha blocker ไม่ได้ถูกควบคุมโดยกรมบญัชีกลางแพทย์
สามารถจ่ายใหข้า้ราชการไดโ้ดยไม่มีขอ้จ ากดัในการใชย้า  

อุปสรรค (Threat) 
-  ยาคู่แข่ง  Protect ตลาดโดยการปกป้องไม่ให้ เรา สามารถ Listing ยาในบาง

โรงพยาบาลไดโ้ดยการใช้ความสัมพนัธ์กบับุคลากรทางการแพทย ์เน่ืองจาก มีการท าการตลาดมา
ก่อนเพื่อเป็นการลดโอกาสการเพิ่มช่องทางในการขาย 

 
2.2.2 กำรวเิครำะห์ห่วงโซ่แห่งคุณค่ำ (Value Chain Analysis) 
ห่วงโซ่แห่งคุณค่า หรือ Value Chain ท่ีคิดคน้ โดย Michael E. Porter (1985) กล่าวถึง

กระบวนการสร้างคุณค่าในแต่ละกิจกรรมท่ีองค์กรตอ้งการส่งมอบให้แก่ลูกคา้ ซ่ึงกระบวนการ
สร้างคุณค่านั้นเป็นกิจกรรมท่ีต่อเน่ืองกนัเป็นทอดๆ เหมือนห่วงโซ่ท่ีมีความเก่ียวพนักนั เพื่อส่ง
มอบผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีตอบสนองต่อความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้า 
นอกจากน้ีห่วงโซ่แห่งคุณค่า (Value Chain) ยงัน าไปใชเ้ป็นเคร่ืองมือส าหรับการเปรียบเทียบองคก์ร
กับอุตสาหกรรม หรือเปรียบเทียบกบับริษทัอ่ืน เพื่อเป็นการเปรียบเทียบ (Benchmarking) โดย
กิจกรรมในห่วงโซ่แห่งคุณค่า แบ่งออกเป็น 2 กิจกรรม ดงัน้ี 

กิจกรรมหลัก (Primary Activities) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และการบริการ
โดยตรง ซ่ึงประกอบดว้ยกิจกรรมยอ่ย 5 กิจกรรม ไดแ้ก่ 

- การน าเขา้ผลิตภณัฑ์ (Inbound Logistics) กระบวนการในการน าเขา้ยา  บริษทั เอไซ 
(ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั มีการน าเขา้ยา Urief จากประเทศญ่ีปุ่น และยงัไม่ผ่านขั้นตอนใน
การบรรจุภณัฑ ์

- การด าเนินการผลิตสินค้า (Operations) เข้าสู่กระบวนการในการบรรจุภณัฑ์กับ
บริษทัอินเตอร์ไทย ซ่ึงมีมาตรฐาน เพื่อเป็นการรักษาคุณภาพของกระบวนการผลิตและเพิ่มความ
มัน่ใจให้แก่ลูกคา้ โดยน ามาบรรจุแพคในรูปแบบกล่องและแผงยาโดยผ่านการขอจากองค์การ
อาหารและยา เพื่อให้ผูป่้วยรับประทานยาไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และจดัเก็บผลิตภณัฑ์หลงัจากบรรจุภณัฑ์
เรียบร้อยแลว้ไวก้บั Distributor คือ บริษทั ดีทแฮลม์ จ ากดั ในการเก็บรักษาสินคา้ก่อนถึงมือลูกคา้ 

- การน าสินคา้ออกจ าหน่าย (Outbound Logistics) บริษทั เอไซ (ประเทศไทย) มาร์เก็ต
ต้ิง จ  ากดั ด าเนินการจดัจา้งบริษทั ดีทแฮล์ม จ ากดั ในการเก็บรักษาและกระบวนการในการสั่งซ้ือ
ทั้งหมด ตั้งแต่ลูกคา้มีการออกออเดอร์ การท าเอกสารกบัโรงพยาบาลขนาดใหญ่ในการสั่งซ้ือแต่ละ
คร้ัง จนกระทัง่ถึงการขนส่งผลิตภณัฑไ์ปยงัลูกคา้แต่ละราย 

- การตลาดและการขาย (Sales and Marketing) เป็นส่วนท่ีส าคัญอันดับต้นๆ ของ
บริษทั เอไซ (ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั เน่ืองจาก บริษทัด าเนินการทางดา้นการจดัจ าหน่ายยา
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น าเขา้ในประเทศไทย Function ท่ีท างานหลกัและใชพ้นกังานมากท่ีสุดจะอยูใ่น function น้ี คือ การ
ท าการตลาดและการขาย การจดัจ าหน่ายใหเ้ขา้ถึงผูป่้วยมากท่ีสุด โดยส่วน Marketing ก็จะท าหนา้ท่ี
คิดและวางแผนกลยุทธ์ออกมาในแต่ละปีเพื่อสร้าง Brand Awareness และการสร้าง key message 
ไปถึงแพทย ์โดยท าใหแ้พทยเ์ห็นขอ้ดีของยาเราในการใชเ้พื่อรักษาคนไข ้รวมทั้งคิดกิจกรรมในดา้น
วิชาการและสันทนาการท่ีเป็นประโยชน์และเหมาะกบับุคคลากรทางการแพทย ์และในส่วนของ 
Medical Representative หรือ ผูแ้ทนยา จะมีหน้าน้ีในการสร้างยอดขายโดยทางหัวหน้างานจะท า
หน้าท่ีในการจดัแบ่งทีมขายให้เหมาะสมกบัขนาดโรงพยาบาลและจ านวนแพทยท่ี์ผูแ้ทนยาแต่ละ
คนจะตอ้งรับผิดชอบ เพื่อให้สอดคล้องกบั target และความคาดหวงัในการสร้างการเติบโดของ
ยอดขายตามกลยุทธ์ท่ีบริษทัได้วางไวใ้นลูกคา้แต่ละ account และทางทีมขาย ก็มีหน้าท่ีในการ
ประสานงานระหว่างบริษทัและลูกคา้ ในการ Listing ยา ติดตามงาน สร้างกิจกรรม กบัลูกคา้ใน
ความรับผิดชอบของตวัเอง ตลอดจนติดตามออเดอร์ จนท าให้เกิดยอดขายข้ึนในแต่ละโรงพยาบาล 
โดยทั้งส่วน Sales และ Marketing จะต้องมี Goal ซ่ึงเป็นกลยุทธ์เดียวกัน และประสานงานกัน
เพื่อใหก้ารส่ือสารแบรนดไ์ปยงัลูกคา้มีคุณคา้มากท่ีสุด 

-การบริการ (Services) บริษัท เอไซ (ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากัด มีแผนก
Pharmacovigilance ซ่ึงท าหน้าท่ีในการติดตาม ในกรณีท่ีผูป่้วยเกิดผลข้างเคียงในการใช้ยาโดย
ผูแ้ทนยา จะเป็นตวัประสานงานและ report กลบัไปยงับริษทัและมีการติดตามผล รวมถึงผูแ้ทนยามี
หนา้ท่ีในการบริการอ่ืนๆ อยา่งเหมาะสมในส่ิงท่ีเก่ียวขอ้งกบังานท่ีไม่ตอ้งปฏิบติัเป็นประจ าในทุกๆ 
วนั 

กิจกรรมสนับสนุน (Support Activities) เป็นกิจกรรมท่ีช่วยสนับสนุนกิจกรรม
ส่วนรวมหลกัใหด้ าเนินไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ประกอบดว้ยกิจกรรมยอ่ย 4 กิจกรรม ไดแ้ก่ 

- โครงสร้างพื้นฐานของธุรกิจ (การบริหารและการจดัการ) มีการด าเนินการบริหาร
และการจดัการโดยผูบ้ริหารระดบัสูงในทุกขั้นตอน เพื่อก าหนดกลยุทธ์และการวางแผนในการ
สร้างยอดขาย และสร้างตวัช้ีวดัและมาตรการในการท างานเพื่อก าหนดขอบเขตในการท างานและ
สร้างความเช่ือมัน่ใหแ้ก่ลูกคา้ 

- การจดัการทรัพยากรมนุษย ์ บริษทั เอไซ (ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั มีการคดั
สรรพนักงานและว่าจา้งพนักงานให้เหมาะสมกบังานและมีการจดัโปรแกรมในการพฒันาและ
ฝึกอบรมพนกังานอยา่งสม ่าเสมอเพื่อเพิ่มศกัยภาพในการท างาน 

- เทคโนโลยี  บริษทั เอไซ (ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั มีทีมงาน IT และการน า
ระบบโปรแกรมต่างๆ มาใชเ้พื่อเพิ่มขีดความสามารถในการท างาน ไม่วา่จะเป็น SAP, CRM,  
E-form, E-expense รวมถึงโปรแกรมอ่ืนๆ ฯลฯ เพื่อเพิ่มความสะดวกและความสามารถในการ
ท างานในทุกๆ แผนกขององคก์รใหมี้ประสิทธิภาพมากข้ึน 
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- การจดัซ้ือจดัจา้ง มี Function ท่ีช่ือวา่ Technical logistic และ Regulatory Affair เพื่อ
ดูแลและคดัเลือกยาท่ีทางบริษทัจะเขา้ไปท า contract license ว่ามีโอกาสและความเป็นไปได้ทาง
การคา้มากนอ้ยเพียงใดก่อนท าการคดัเลือกมาจดัจ าหน่าย และรับผิดชอบในเร่ืองของเอกสารขอ้มูล
ยาทั้งหมดท่ีตอ้งใช้และเอาไว ้Support ก่อนการขาย ใบวิเคราะห์ยา ขอ้มูลในการขอ approve จาก 
อ.ย. ก่อนการจดัจ าหน่าย  

 
บทสรุปกำรวเิครำะห์ภำพรวมของบริษัท เอไซ (ประเทศไทย) มำร์เกต็ติง้ จ ำกดั 

จากการวเิคราะห์ดว้ยเคร่ืองมือต่างๆ จะเห็นวา่ธุรกิจการจดัจ าหน่ายยานั้นมีการแข่งขนั
ท่ีค่อนขา้งสูง และยงัมีอุปสรรคจากภายนอกเขา้มาเก่ียวขอ้ง โดยปัจจยัภายนอกบางประการ มีผลต่อ
การควบคุมและสิทธิการเบิกจ่ายค่ารักษาพยาบาลของขา้ราชการรวมทั้งสิทธ์ิในการเบิกจ่ายยาบาง
กลุ่ม รวมถึงนโยบายการจดัซ้ือจดัจา้งของภาครัฐ แต่ทั้งน้ีบริษทั เอไซ (ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง 
จ  ากัด ก็ยงัมีจุดแข็งในด้านช่ือเสียงท่ีดีของบริษทัท่ีอยู่ในอุตสาหกรรมยามาอย่างยาวนาน และ 
Profile ยาท่ีมีคุณภาพ รวมถึงประสบการณ์การท างานของผูแ้ทนขาย ท าให้ยงัมีโอกาสท่ีจะสามารถ
พฒันาธุรกิจใหมี้การต่อยอดผลก าไร และเป็นท่ีรู้จกัของลูกคา้ไดม้ากยิ่งข้ึน แต่อาจตอ้งมีการบริหาร
การท างานให้เป็นระบบ มีนโยบายการท างานมารองรับ มีการปรับเปล่ียนทีมให้เหมาะสมกบัลูกคา้ 
มีระบบมาช่วยในการจดัเก็บและอพัเดทฐานขอ้มูลส าคญั ท่ีจะท าให้ทุกคนในองค์กรเขา้ใจในกล
ยุทธ์ของบริษทัและการท างานไปในทิศทางเดียวกนั ผูบ้ริหารสามารถตรวจสอบได ้มีผลช้ีวดัท่ีเป็น
รูปธรรมท่ีสามารถน ามาปรับปรุงการท างานในอนาคต และช่วยเพิ่มความสามารถในการแข่งขนัให้
เหนือกวา่คู่แข่งในตลาดไดอ้ยา่งมีศกัยภาพ 
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                                                                             บทที ่3 

     ควำมสัมพนัธ์ของปัญหำ และผลทีเ่กดิขึน้ 
 
 

นอกจากปัจจยัทั้งภายนอกและภายในท่ีไดว้ิเคราะห์ไปในขั้นตน้แลว้นั้น เราควรท่ีจะ
ทราบขั้นตอนการด าเนินธุรกิจโดยภาพรวมเพื่อน าไปใชว้ิเคราะห์เพิ่มเติมหรือใชเ้พื่อระบุขั้นตอนท่ี
เกิดปัญหาไดอ้ยา่งชดัเจน  

โดยจะกล่าวถึงขั้นตอนหลกัๆ ในการด าเนินธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการน ามา
วิเคราะห์ปัญหา คือ ส่วนของ Sales & Marketing เร่ิมจากการท่ีผูบ้ริหารระดบับนก าหนดกลยทุธ์ลง
มาว่า Product ตวัไหนของบริษทัจะเป็น Product push และความคาดหวงัอตัราการเติบโดต่อปี 
จากนั้น ก าหนด Direction และจดัทีมขายใหเ้หมาะสมกบัปริมาณลูกคา้และขนาดของโรงพยาบาล  

หลงัขั้นตอนการก าหนด Direction เรียบร้อย ทางทีมผูบ้ริหารระดบับนและระดบัล่าง
ช่วยกนัก าหนดและจดัตั้งทีมขายให้เหมาะสมกบัปริมาณลูกคา้และขนาดของโรงพยาบาล โดยน า
ฐานขอ้มูลการขายท่ีมีอยูร่วมถึงมูลค่าตลาดและขอ้มูลยอดขายของคู่แข่งมาวิเคราะห์ความเหมาะสม
และโอกาสท่ีจะขายไดใ้นแต่ละโรงพยาบาล และตั้งทาเก็ตส าหรับแต่ละทีมเพื่อใหบ้รรลุตามกลยุทธ์
และเป้าหมายท่ีบริษทัวางไว ้ 

ในอีกส่วนท่ีมีความส าคัญและสอดคล้องกับทีมขาย คือ ทีม Marketing โดยทาง 
Marketing จะก าหนดกลยุทธ์ท่ีจะส่ือสาร Brand โดยการสร้างการรับรู้ของแบรนด์ไปยงัลูกคา้ การ
ส ารวจตลาด วิเคราะห์คู่แข่งเพื่อสร้างแผนการตลาด พฒันาและสร้างสรรค์กิจกรรมต่างๆ ท าส่ือ
ประชาสัมพนัธ์ส าหรับกลุ่มลูกคา้เป้าหมายโดยท างานร่วมกบัทีมขาย และนอกเหนือการจดัแผนการ
ตลาด หน้าท่ีของ Marketing หรือ Product Manager ในธุรกิจยา คือ การสอนและให้ความรู้เร่ือง 
product กบัผูแ้ทนยาเพื่อน าไปส่ือสารและใหข้อ้มูลแก่แพทย ์
                     โดยสามารถสรุปกระบวนการและ Function หลกัๆ ท่ีกล่าวถึงขา้งตน้ของบริษทั เอไซ  
(ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั ไดด้งัภาพท่ี 3.1 
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ภำพที ่3.1 ขั้นตอนการด าเนินธุรกิจโดยภาพรวมของบริษทั เอไซ (ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั     
 
 

3.1 ขอบเขตของกำรพฒันำกระบวนงำน 
ขอบเขตท่ีจะน ามาศึกษาถึงปัญหาและก าหนดกลยทุธ์ในการแกไ้ขนั้นจะครอบคลุมใน

เร่ืองของการวางแผนและก าหนดกลยทุธ์ในการบริหารเพื่อท าให้เกิดยอดขายท่ีเติบโตของยา Urief® 
การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดและจดัตั้งทีมขายให้เหมาะสม การน าฐานขอ้มูลของลูกคา้มาใช้
เพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุด  การก าหนดขอบเขตการท างาน ความรับผิดชอบของผูแ้ทนยา การ
ส่ือสาร Brand ไปย ังลูกค้า  ตลอดจนการพัฒนาบุคลากรเพื่อให้เ กิดความเช่ียวชาญและมี
ประสิทธิภาพสูงสุดในการท างาน ขอบข่ายความรับผดิชอบในการท างานในปัจจุบนัของบริษทั  
เอไซ (ประเทศไทย) จ ากดั สามารถอธิบายได ้ดงัน้ี 

 3.1.1  ทีมขายใน Hospital B.U. ของบริษทั เอไซ (ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั แบ่ง
ออกเป็น 2 ทีมหลกั คือ 1. รับผิดชอบยาท่ีเก่ียวขอ้งกบัทางระบบประสาท 2. รับผิดชอบยาเก่ียวกบั
ระบบทางเดินปัสสาวะ กระดูก และ กระเพาะอาหาร 
                      3.1.2  Marketing หรือ Product manager ก าหนดกลยทุธ์ท่ีจะส่ือสาร Brand โดยการ

สร้างการรับรู้ของแบรนดไ์ปยงัลูกคา้  จดักิจกรรมต่างๆ  ท าส่ือประชาสัมพนัธ์ ส าหรับกลุ่มลูกคา้
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เป้าหมายโดยท างานร่วมกบัทีมขาย และใหค้วามรู้เร่ือง product กบัผูแ้ทนยาเพื่อน าไปส่ือสารและ

ใหข้อ้มูลแก่แพทย ์

                      3.1.3  เ ม่ือแพทย์เกิดการรับรู้ข้อมูลของ Product และข้อดีของยา Urief® ท่ีให้
ประโยชน์กบัคนไขม้ากกวา่คู่แข่ง รวมถึงมีความสัมพนัธ์อนัดีกบัผูแ้ทนยาท่ีรับผิดชอบและมีความ
เช่ือมัน่ต่อบริษทัมากข้ึน 
                      3.1.4  เกิดการใชย้าและมีการสั่งซ้ือ 
                      3.1.5  ยอดขายของบริษทัท่ีเพิ่มข้ึน 
 
 

3.2 ปัญหำทีพ่บในกระบวนงำนปัจจุบัน   
โดยสืบเน่ืองจากในปัจจุบันบริษัท เอไซ(ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง ต้องการเพิ่ม

ยอดขายโดยมีอตัราการเติบโตท่ีก้าวกระโดดเพิ่มมากข้ึน จึงวิเคราะห์และพบปัญหาในเร่ือง การ
ท างานในบางจุดท่ียงัไม่ดีพอ โดยพบวา่ปัญหาจากกระบวนการท่ีเกิดข้ึน มีดงัน้ี 

 
3.2.1 ปัญหำที่เกิดเน่ืองจำกพนักงำนขำย Medical Representative หรือผู้แทนยำ มี

ความรับผิดชอบในการดูแลแพทยห์ลายแผนก และรับผิดชอบยอดขายของยาหลายตวั ขาดการ
โฟกสัแพทยเ์ฉพาะทาง (ศลัยกรรมระบบทางเดินปัสสาวะ) ซ่ึงมีโอกาสตรวจเจอโรคมากท่ีสุด เป็น
สัดส่วนท่ีนอ้ยกวา่คู่แข่ง เน่ืองจากยาคู่แข่งหลกัรับผิดชอบเฉพาะแพทยเ์ฉพาะทางเน่ืองจาก Port ยา
หลกัของบริษทัยาคู่แข่งเป็นยาท่ีเก่ียวขอ้งในการรักษาโรคเก่ียวกบัระบบทางเดินปัสสาวะ จึงเกิด
ความเสียเปรียบในการเข้าถึงแพทย์และนอกจากน้ีเรายงัมีจุดอ่อนท่ีเราเป็น Market follower 
ความคุน้เคยกบัแพทยแ์ผนกท่ีบริษทัตอ้งโฟกสัยงัน้อยเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง  ผูแ้ทนยาขาดการพฒันา
และการ Coaching รวมถึงความรับผิดชอบในหน้าท่ียงัไม่ดีเพียงพอ เน่ืองจากไม่มีตวัช้ีวดัในการ
ท างานท่ีแน่นอน นอกจากยอดขายท่ีสามารถ Achieve target ซ่ึงตรงจุดน้ีสามารถวดัได้เพียง
บางส่วนเพราะ Target ท่ีตั้งข้ึนก็เกิดจากการประมาณการณ์จากศกัยภาพในการเติบโดของแต่ละเขต
การขาย รวมถึงตวัเลขยอดขายจากปีท่ีแลว้ จึงไม่ใช่ตวัช้ีวดัทั้งหมดวา่ พนกังานมีความรับผดิชอบใน
งาน รวมถึงมีการพฒันาในการท างานหรือไม่และไม่สามารถวดัผลไดอ้ยา่งชดัเจนวา่ พนกังานไดรั้บ
การ Coaching จากหวัหนา้งานมากนอ้ยเพียงใดเพราะไม่มีตวัช้ีวดัท่ีบอกนอกจากรายงานท่ีหัวหน้า
งานส่งไปใหก้บัผูบ้ริหารล าดบัถดัไป 

3.2.2 ปัญหำในกำรท ำกำรตลำด การลงทุนในการท าตลาดน้อยกวา่คู่แข่ง ยาคู่แข่งทุก
ตวัมีเงินในการลงทุนสูงเน่ืองจากมียอดขายต่อปีหลายร้อยลา้นท าใหมี้งบประมาณในการลงทุนท่ีสูง 
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นอกจากน้ี บริษทัยาคู่แข่งยงัมียาตวัอ่ืนเสริม Business Unit และเป็นยาท่ีใช้ในแผนกศลัยกรรม
ทางเดินปัสสาวะเช่นเดียวกนัและมีมูลค่าสูงท าให้ยิ่งมีเงินในการลงทุนสูงข้ึนตามไปด้วย ความ
สร้างสรรคแ์ละการสร้างความแตกต่างในการสนบัสนุนและกิจกรรมท่ีมีต่อแพทยย์งันอ้ย การสร้าง 
Key Message ใหแ้พทยจ์ดจ ารวมถึงขอ้ดีของยาท่ีตอ้งการส่ือสารไปยงัแพทยย์งัไม่ชดัท าใหแ้พทยย์งั
มองไม่เห็นความแตกต่างหรือขอ้ดีของยา Urief® ท่ีท าใหเ้ปล่ียนใจเลือกใชไ้ดท้นัที 

 
3.2.3 ปัญหำในเร่ืองพฤติกรรมของลูกค้ำ ในเร่ืองของการสั่งซ้ือยา บางโรงพยาบาลมี 

ขอ้จ ากดัและขั้นตอนท่ีเปล่ียนแปลงไปในเร่ืองของการสั่งซ้ือเน่ืองจาก ปัจจุบนักรมบญัชีกลางเขา้มา
มีบทบาทในสัญญาจดัซ้ือจดัจา้งมากข้ึน ท าใหไ้ม่สามารถคาดการณ์ยอดขายในระยะยาวได ้เพราะมี
การควบคุมวงเงินในการสั่งซ้ือยาในแต่ละตัว ซ่ึงข้ึนอยู่กับกฎระเบียบข้อบังคับของแต่ละ
โรงพยาบาล บางโรงพยาบาลมีการกีดกนัทางการคา้โดยการปกป้องผลประโยชน์ใหก้บัคู่แข่ง ท าให้
ไม่สามารถ Listing ยาเขา้ในบญัชียาได ้และในบางโรงพยาบาลแพทยย์งัติดกบัการใชย้าของคู่แข่ง
และไม่เปล่ียนใจมาเลือกใชย้าเรา  

 
3.2.4 ปัญหำที่เกิดจำกคู่แข่ง คู่แข่งมีขอ้ไดเ้ปรียบในเร่ืองการลงทุนเน่ืองจากปียอดขาย

ต่อปีหลายร้อยลา้น เม่ือเทียบกบัยาเราซ่ึงขายไดห้ลกัสิบลา้นและเร่ือง Profile ยาเน่ืองจาก Dose การ
รับประทานยามีความสะดวกกบัผูป่้วยมากกวา่ในมุมมองของแพทย ์และผูป่้วยเองก็มีความเคยชิน
ในการรับประทานยากลุ่มน้ีในเวลาก่อนนอน ในขณะท่ียา Urief® รับประทานวนัละ 2 คร้ัง ยาคู่แข่ง
หลกัทุกตวัเป็น Market Leader มียอดขายท่ีเยอะและท าการตลาดมายาวนาน ท าให้ตอ้งรักษาตลาด
เพื่อให้ยอดขายไม่ตก รวมถึงหน่วยงานและบุคลากรทางการแพทยมี์ความคุน้เคยกบับริษทัคู่แข่ง
เป็นระยะเวลานาน ท าให้มีความสัมพนัธ์อนัดีต่อกนัและเปล่ียนใจค่อนขา้งยากซ่ึงมีผลตามมาใน
เร่ืองอตัราการเติบโดของยอดขาย ยาในกลุ่มรักษาอาการต่อมลูกหมากโตมีให้แพทย์สามารถ
เลือกใชไ้ดห้ลายตวันอกเหนือจากยาคู่แข่งหลกั 

โดยผูจ้ดัท าจะน าเสนอปัญหาท่ีเกิดจากกระบวนการท างานดงัท่ีกล่าวมา ดว้ยแผนภูมิ
กา้งปลาเพื่อสรุปปัญหาท่ีท าให้ระบบการบริหารจดัการขาดประสิทธิภาพของบริษทั เอไซ(ประเทศ
ไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั ดงัภาพท่ี 3.2 
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ภำพที ่3.2  แผนภูมิกา้งปลาสรุปปัญหาท่ีท าใหร้ะบบการบริหารจดัการขาดประสิทธิภาพของ 
                  บริษทั เอไซ(ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั 

 
 
3.3 วตัถุประสงค์ของกำรพฒันำกระบวนกำรงำน 
 

3.3.1 เพิม่ประสิทธิภำพในกำรท ำงำนของพนักงำนขำย การ Training และ Develop
พนกังานโดยมีตวัช้ีวดัในการท างานมากข้ึนเพื่อสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่บุคลากรทางการแพทย์
และน ามาซ่ึงยอดขายและผลก าไรของบริษทั 
                      
                     3.3.2 สร้ำงคุณค่ำของแบรนด์ในกำรส่งต่อไปยงัลูกค้ำ ท าใหก้ารประชาสัมพนัธ์
ผลิตภณัฑมี์คุณค่าและส่ือสารไปถึงลูกคา้มากข้ึนโดยท าใหแ้พทยรั์บทราบขอ้มูล ขอ้ดี Key message 
ของยา ท่ีบริษทัวางแผนกลยทุธ์ไว ้รวมถึงการบริหารงบประมาณท่ีจ ากดัเพื่อใหไ้ดป้ระโยชน์สูงสุด 
และการสร้างความแตกต่างของยาท่ีเด่นชดัท่ีผูแ้ทนขายสามารถส่ือสารไปถึงบุคลากรทางการแพทย์
และท าใหเ้กิดการใชย้าได ้
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3.3.3 น ำระบบ CRM หรือฐำนข้อมูลของลูกค้ำมำใช้ให้เกดิประโยชน์สูงสุด โดยการ
น าขอ้มูลท่ีมีมาวเิคราะห์และจดัตั้งทีมขายท่ีเหมาะสมกบัขนาดและศกัยภาพของโรงพยาบาลรวมถึง
ต่อปริมาณแพทยท่ี์ตอ้งดูแลตามความเหมาะสม เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแ 

 

                                                 บทที ่4 

กำรก ำหนดกลยุทธ์ในกำรแก้ไขปัญหำ  
 
 

จากปัญหาในส่วนของการท างานของบริษทั เอไซ (ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดัท่ี
พบในเร่ืองการเพิ่มยอดขายให้เติบโตท่ามกลางการแข่งขนัท่ีสูง ตั้งแต่การการวางแผนและก าหนด
กลยทุธ์โดยใช้ระบบ CRM ซ่ึงเป็นฐานข้อมูลลูกค้ามาช่วยด าเนินงานไปจนถึงการสร้างความ
แตกต่างและคุณค่าแบรนด์เพื่อส่ือสารไปยงัลูกคา้ ดงันั้นบริษทั เอไซ (ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง 
จ  ากดั ควรพิจารณาน ากลยทุธ์ท่ีจะช่วยปรับปรุงการบริหารจดัการการท างานให้มีประสิทธิภาพมาก
ข้ึนโดยแบ่งตามล าดบัขั้น  ดงัน้ี 

 
 

4.1 กลยุทธ์ระดับ Corperate strategy  
Internal growth มุ่งเน้นการเติบโตจากการแก้ไขและพฒันาการท างานภายในให้มี

ประสิทธิภาพมากข้ึน เพื่อสามารถเพิ่มยอดขายอยา่งกา้วกระโดดท่ามกลางการแข่งขนัท่ีสูง โดยการ
วางแผนและก าหนดกลยทุธ์ในการสร้างยอดขายท่ีเติบโตของยา Urief® 

 
 

4.2 กลยุทธ์ระดับ Business strategy 
Compepitive adventage  ก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อสร้างความได้เปรียบ

ทางการแข่งขนัโดยการน าระบบ CRM มาใช้ เพื่อวางแผนและจตัตั้งทีมขายท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้ 
และตั้ง Target ตามศกัยภาพของแต่ละโรงพยาบาล เพื่อให้บรรลุยอดขายขององคก์ร เน้นดา้นการ
สร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้และสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบั 
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4.3 กลยุทธ์ระดับ Function strategy 
Operation excellence เนน้การพฒันาการท างานโดยให้แต่ละ Function ท างานอย่างมี

แบบแผนและสัมพนัธ์กนั เพื่อเกิดประโยชน์สูงสุดกบัองค์กรโดยมีมาตรฐานในการท างาน ท าให้
งานสามารถด าเนินไปได้อย่างมีประสิทธิภาพและไปในทิศทางเดียวกนัระหว่างทีมขายและทีม
การตลาดโดยท่ีสอดคลอ้งกบักลยุทธ์และวตัถุประสงค์ขององค์กร พร้อมมีตวัช้ีวดัและระยะเวลา
การท างานโดยควบคุมให้อยู่ภายในระยะเวลาท่ีก าหนด เพื่อสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้และ
สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ในระยะยาวรวมถึงการเพิ่มลูกคา้ใหม่ โดยแผนกต่างๆ มีหน้าท่ีใน
การด าเนินการ ดังน้ี Marketing - ให้ความรู้ในเร่ือง Product Knowledge และUpdate ข้อมูลท่ี
ตอ้งการส่ือสาร Brand ไปยงัลูกคา้เพื่อตอกย  ้าขอ้แตกต่างให้ลูกคา้รับรู้อยู่เสมอ ผูแ้ทนยา - ส่ือสาร
ขอ้มูลและความต่างของยา Urief® ท่ีทาง Marketing ก าหนดไปยงับุคลากรทางการแพทย ์ดูแลและ
รับผิดชอบลูกคา้ รับผิดชอบ Target ท่ีตวัเองไดรั้บเพื่อให้ทีม Achieve ตามเป้าหมาย HR – พฒันา
บุคลากรเพื่อใหเ้กิดความเช่ียวชาญและมีความรู้ความสามารถในการท างาน เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดี
ใหแ้ก่องคก์ร  IT - Support ระบบ CRM หรือฐานขอ้มูลลูกคา้ใหก้บัทางทีมผูบ้ริหาร, ทีม Sales และ
ทีม Marketing เพื่อเป็นทิศทางและช่วยในการตดัสินใจในการด าเนินงาน 
 

 

4.4 ระบุกระบวนงำนทีจ่ะท ำกำรปรับปรุง 
                  4.4.1  Medical Representative หรือผูแ้ทนยาท่ีขายยา Urief®  รับผิดชอบดูแลแพทยใ์น
แต่ละแผนกค่อนขา้งมากและรับผิดชอบยาของบริษทัหลายตวัเม่ือเทียบกบัคู่แข่งท าให้ขาดการ
โฟกสั และนอกจากน้ีบางเขต ยอดขายยา Urief® มีจ านวนนอ้ยเม่ือเทียบกบัยอดขายยาตวัอ่ืนท่ีตอ้ง
รับผิดชอบ ท าให้ไม่มีผลกบัความพยายามหรือการสร้างแรงจูงใจของผูแ้ทนยาในการพยายามเพิ่ม
ยอดขายยา Urief® ใหสู้งข้ึน 
                   4.4.2  ทิศทาง หรือ Key message ท่ี Marketing ตอ้งการส่ือสารขอ้มูลยา Ureif® ไปให้
บุคลากรทางการแพทยไ์ม่ชดัเจน ท าให้แพทยไ์ม่เห็นคุณค่าและความแตกต่างรวมถึงขอ้ดีท่ีแพทย์
ตอ้งเลือกยา Urief® มากกวา่การเลือกใชย้าคู่แข่งจากความเคยชินท่ีผา่นมา  
                   4.4.3  การท าการตลาดโดยเนน้ท าในส่ิงท่ีคู่แข่งท า และไม่สร้างความแตกต่าง ท าใหก้าร
ลงทุนท่ีท าไปไดผ้ลคืนกลบัมาไม่คุม้ค่า เพราะ ยา Urief® ยงัมี Market share ท่ีนอ้ยมากเม่ือเทียบกบั
คู่แข่งหลกัๆ แต่ละตวัท่ีมีเงินลงทุนในการท างานท่ีสูงมากกวา่ 
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                  4.4.4  ระบบ CRM หรือฐานขอ้มูลของลูกคา้ไม่ไดมี้การน ามาใช้ประโยชน์อย่างเต็มท่ี
และไม่มีการอพัเดทขอ้มูลเพราะไม่มีตวัช้ีวดัในการท า รวมถึงขอ้มูลท่ีมีอยูข้ึ่นอยูก่บัความรู้สึกของ 
ผูแ้ทนยา โดยขาดการประเมินและวเิคราะห์โดยมีตวัช้ีวดัท่ีดีพอ 
                  4.4.5  งบประมาณในการใชจ่้ายเงินสนบัสนุนในการท างานของ Medical Representative 
แต่ละคนไม่เหมาะสม และ ไม่มีการวางแผนท าใหเ้กิดค่าใชจ่้ายเกินท่ีไม่เหมาะสมในบางเขต 
                  4.4.6  Medical Representative ส่วนมากมีวิธีการท างานเดิมๆ และท างานโดยไม่ให้
ขอ้มูลยาหรือ paper ใหม่ๆ แก่แพทย ์ท าให้ไม่เกิดการส่ือสารคุณค่า Brand รวมถึงการสร้างการรับรู้
ในความแตกต่างของยา Urief เพื่อให้แพทยเ์กิดการเลือกใช้ ขาดการอพัเดทความรู้ในเร่ืองยาท่ีจะ
น าไปใหข้อ้มูลแก่แพทย ์
                  4.4.7  การ Training และ Develop พนกังานยงันอ้ยมาก ท าให้พนกังานท างานดว้ยความ
เคยชิน ขาดการเรียนรู้และพฒันา 
                  4.4.8  การประเมินผลงานพนกังานยงัขาดการประเมินในหลายๆ ดา้นท่ีควรจะมีตวัช้ีวดั
เขา้มาเพิ่มและใหผ้ลคะแนนรวมร่วมกบัการประเมินผลงานปลายปีในการเพิ่มเงินเดือน 
  
 

4.5 กระบวนงำนท ำงำนในอนำคต 
                กระบวนการท างานในขั้นตอนการด าเนินงานตั้งแต่การวางแผนและก าหนดกลยุทธ์ใน
การสร้างยอดขายยาจนถึงการก าหนดตวัช้ีวดัในการท างานเพื่อใหส้อดคลอ้งสัมพนัธ์กนัระหว่างทีม 
Sales และ ทีม Marketing  ดงัน้ี   

- บริษทัตั้ งเป้าหมายยอดขายยา Urief® ท่ีต้องการ Growth ในปี 2018 เพื่อก าหนด
สัดส่วนท่ีตอ้งการจดัจ าหน่ายร่วมกบัยาตวัอ่ืนๆ เพื่อใหบ้ริษทัสามารถ Achieve ไดต้ามเป้าหมาย 

- จดัสรรทีมขายท่ีเหมาะสมกบัโรงพยาบาลท่ีจะ Focus รวมถึงโรงพยาบาลท่ีตอ้งการ
ขยายพื่อจดัจ าหน่ายไดเ้พิ่มข้ึน และจ านวนแพทยท่ี์ Medical Representative แต่ละคนตอ้งรับผดิชอบ 

-  ฝ่าย Marketing ก าหนดทิศทางและ Key Message ขอ้มูลยาท่ีส าคญัท่ีตอ้งการส่ือสาร
และการสร้างคุณค่าของแบรนดไ์ปยงับุคลากรทางการแพทย ์

- มอบหมายให้ Medical Representative ทุกคนท า Sale plan ทั้ งปีและคร่ึงปีเพื่อ
วางแผนในการท างานและควบคุมค่าใชจ่้ายในการสนบัสนุนการด าเนินการในเขตความรับผดิชอบ
ของตวัเอง โดยให้ Sales Manager และ Supervisor เขา้มาช่วยวิเคระห์ดูวา่มีจุดไหนท่ีตอ้งปรับปรุง
หรือเพื่อเติมหรือไม่ และมีการ discuss กนัในทุก 3 เดือน หากมีกรณีเร่งด่วนหรือมีปัจจยัภายนอกท่ี
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เข้ามากระทบกับยอดขายหรือกระบวนการในการด าเนินงานสามารถปรับเปล่ียนได้แต่ต้อง
ปรับเปล่ียนล่วงหนา้อยา่งนอ้ย 1 เดือน 

- ใชข้อ้มูล CRM ท่ีมีเป็นเคร่ืองมือในการช่วยวิเคราะห์และวางแผนในการท างานกบั
ลูกค้าแต่ละคนและอัพเดทข้อมูลลูกค้าอย่างต่อเน่ืองเพื่อช่วยในการก าหนดความส าคัญของ
โรงพยาบาล และแพทยเ์พื่อวางแผน ตารางเวลาในการท างาน 

- จดัให้มีการสอนและสอบ Product Knowledge ทุกเดือนเพื่อตอกย  ้าความเขา้ใจและ
ใหค้วามรู้กบั Medical Representative ในการน าไปใชใ้นการท างาน และอพัเดท Paper ท่ีสอดคลอ้ง
กบั Key message ท่ีบริษทัวางกลยุทธ์ไวเ้พื่อส่ือสารกบัแพทยใ์นทิศทางเดียวกนัและเป็นการสร้าง
ความแตกต่างและคุณค่าแบรนดไ์ปยงัลูกคา้ 

-  มีการ Training ละพฒันาทกัษะ ในดา้นการขายให้กบั Medical representative อยา่ง
ต่อเน่ืองใหพ้นกังานมีบุคลิกภาพและการส่ือสารท่ีดีข้ึนเพื่อภาพลกัษณ์ท่ีดีขององคก์ร 

 - มีการประเมินผลงานของพนักงานโดยมีตัวช้ีวดัท่ีเหมาะสมและยุติธรรมและ
ครอบคลุมในทุกๆ ดา้นมากข้ึน 

 - ส ารวจความพึงพอใจของบุคลากรทางการแพทย์ในการท างานของ Medical 
representative โดยใช ้Outsource มาท าการประเมินเพื่อความน่าเช่ือของขอ้มูลท่ีไดรั้บ 

 

 
4.6 แนวทำงกำรแก้ไขปัญหำ 
                       ส าหรับการปรับปรุงกระบวนการนั้ นได้มีการวางแผนกลยุทธ์ใหม่ มีการเพิ่ม
กระบวนการบางขั้นตอนเขา้ไปและมีการเพิ่มการควบคุมหรือตวัช้ีวดัในการประเมินผลการท างาน 
เพื่อช่วยเพิ่มการส่ือสาร การด าเนินงานตลอดจนเพิ่มตวัช้ีวดัในการท างานของพนกังานโดยเฉพาะ 
Medical Representative ซ่ึงมีผลโดยตรงกบัยอดขาย และมีการอพัเดทขอ้มูลอยา่งเป็นระบบสามารถ
น าไปใช้เป็นเคร่ืองมือท่ีช่วยให้การท างานมีประสิทธิภาพท่ีดียิ่งข้ึน กระบวนการในการท างานใน
อนาคตจะถูกจดัวางเป็นขั้นตอนและเป็นระบบมากข้ึน โดยมีรายละเอียดแนวทางการแกไ้ขปัญหา
ดงัน้ี 

- กระบวนการในการก าหนด Direction ของยา Urief® จะตอ้งถูกก าหนดตั้งแต่ตน้ปีวา่
ในปีน้ี Marketing จะแข่งกบัยาคู่แข่งตวัไหนเป็นหลกั เน่ืองจากมียาคู่แข่งหลกัในกลุ่มท่ีออกฤทธ์ิ
เหมือนกนัและเป็น Market Leader อีก 3 ตวั ซ่ึงเป็นคู่แข่งหลกัโดยตรง 2 ตวัและยงัไม่รวมยาใน
ประเทศท่ีมีราคาถูกอีก ดงันั้น บริษทัควรจะก าหนดทิศทางเพื่อวาง  Position ของยา Urief® ตั้งแต่
แรก รวมถึงจุดเด่นของยาท่ีต้องการจะส่ือ และเพื่อให้ส่ือไปแล้วเกิด Impact กบัแพทยแ์ละการ 
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Training product knowledge กบัทีมขายและเน้นย  ้าส่ิงท่ีตอ้งการส่ือกบัลูกคา้ และท า Activity ทั้ง
ดา้นวิชาการและสันทนาการสอดคลอ้งกนัไปทั้งปีเพื่อเป็นสร้างความความแตกต่าง จุดเด่น รวมถึง
คุณค่าแบรนดไ์ปยงัลูกคา้โดยสอดคลอ้งกบักลยทุธ์ท่ีบริษทัวางไวต้ั้งแต่เร่ิมตน้ 

- เพิ่มกระบวนการท างานของ Medical Representative นอกเหนือจากความรับผิดชอบ
ในการเป็นตวักลางระหวา่งบริษทัและลูกคา้ในการส่ือสารขอ้มูลยา และความรับผดิชอบในการดูแล
ลูกคา้รวมถึงงานเอกสารอ่ืนๆ ท่ีท าอยู่สม ่าเสมอ โดยให้มีการวิเคราะห์และวางแผนในการท างาน
มากข้ึน โดยการน า Field Force Development หรือ Sale Plan เพื่อวางแผนการท างานทั้งปี และ
ประเมินว่าจะสามารถ Acheive Target ทั้งปีได้หรือไม่ และมีวิธีการอย่างไร และดูในส่วนท่ีเป็น
ปัจจยัภายนอกท่ีมีผลกระทบ รวมถึงคู่แข่ง และนอกจากน้ียงัเป็นการวางแผนควบคุมค่าใช้จ่ายใน
การสนบัสนุนการท างานให้สอดคลอ้งกบัยอดขายในเขตการขายท่ี Medical Representtative แต่ละ
เขตตอ้งรับผิดชอบ โดยจะตอ้งไดรั้บการอนุมติัจาก Sale Manager ก่อนถึงจะสามารถด าเนินการได ้
นอกจากน้ีตอ้งมีการ discuss กนัในทุก 3 เดือน หากมีกรณีเร่งด่วนหรือมีปัจจยัภายนอกท่ีเข้ามา
กระทบกบัยอดขายหรือกระบวนการในการด าเนินงานสามารถปรับเปล่ียนไดแ้ต่ตอ้งปรับเปล่ียน
ล่วงหนา้ 1 เดือนเพื่อคอย Monitor วา่ส่ิงท่ีวางแผนและท าไปแลว้ไดผ้ลดีหรือไม่ หรือมีอะไรท่ีตอ้ง
แกไ้ขป้รับปรุง หรือเพิ่มเติมเพื่อใหส้ามารถขายไดต้ามท่ี Forecast ไว ้

- กระบวนการการน าโปรแกรม CRM มาช่วยในการท างานเพื่อให้เกิดประโยชน์สูง
ท่ีสุด เน่ืองจากปัจจุบันระบบ CRM หรือฐานข้อมูลลูกค้าท่ีมีอยู่ไม่ได้ถูกน ามาใช้งานให้เกิด
ประโยชนน์อกจากการมีไวเ้พื่อเบิกค่าใชจ่้ายในการสนบัสนุนกิจกรรมทางการตลาดของลูกคา้แต่ละ
ราย รวมถึงขาดการอัพเดทสเตตัสหรือคลาสของลูกค้าท่ีเพิ่มข้ึนหรือลดลง ท าให้พนักงานท่ี
เก่ียวขอ้งตั้งแต่ระดบับน จนถึง Medical Representative เองในกรณีท่ีมีการเปล่ียนแปลงเขตหรือ
รับเขา้มาใหม่ก็ไม่ทราบขอ้มูลลูกคา้ท่ีแทจ้ริง โดยเพิ่มกระบวนการใหมี้การอพัเดทสเตตสัของลูกคา้
ในทุกๆ เดือนและหากขอ้มูลไหนเป็นขอ้มูลท่ีไม่ถูกตอ้ง สามารถแกไ้ขเปล่ียนแปลงไดเ้พื่อทีมขาย
เองจะไดโ้ฟกสัในลูกคา้ท่ีควรดูแล และพฒันาให้สามารถแกไ้ขในระบบและสามารถส่งต่อไปให้
หวัหนา้งานอนุมติัไดเ้ลยจากนอกสถานท่ีเพื่อท่ีหวัหนา้งาน ไดท้ราบถึงขอ้มูลลูกคา้และสอดคลอ้ง
กบัการดูแลและการให้สิทธ์ิในการใชจ่้ายเพื่อสนบัสนุนการท างานในลูกคา้ท่านนั้นๆ และเป็นการ
ลดระยะเวลาและเพิ่มความสะดวกสบายในการท างานโดยไม่ตอ้งเขา้ไปพิมพข์อ้มูลลูกคา้เพิ่มท่ี
บริษทั ท าให้ตวัพนกังานเองก็รู้สึกว่าการพิมพข์อ้มูลแกไ้ขในระบบไดเ้ลยเป็นเร่ืองท่ีสะดวกและ
ตั้งใจท่ีจะท ามากกวา่การท าดว้ยวิธีเก่า นอกจากน้ี ก าหนดให้มีการอพัเดทฐานขอ้มูลลูกคา้ในทุกๆ 
เดือนและให้ผลตอบแทนร่วมกับค่าท า report ท่ีพนักงานได้ในทุกๆ เดือน เพื่อเป็นการสร้าง
แรงจูงใจใหพ้นกังานอพัเดทขอ้มูลอยา่งถูกตอ้ง  
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- การจดัโปรแกรม Training พนกังานอยา่งต่อเน่ืองในทุกๆ เดือนเพื่อพฒันาศกัยภาพ
และสร้างความเป็น Professional ในการท างานเพื่อให้พนกังานของบริษทัเอไซ (ประเทศไทย) มาร์
เก็ตต้ิง จ  ากดั มีมาตรฐาน ความแตกต่าง และภาพลกัษณ์ท่ีดีกบัหน่วยงานทางการแพทยแ์ละบุคลากร
ทางการแพทย ์ 
 

4.7 กำรน ำ Field Force Development มำช่วยในกำรด ำเนินงำน                                                           
ปัจจุบนัอุตสาหกรรมยามีการแข่งขนัท่ีสูงมากเน่ืองจากนโยบายหรือปัจจยัภายนอกท่ี

เขา้มากระทบ เช่น นโยบายจากกรมบญัชีกลางในการควบคุมราคายา ท าให้บริษทัยาทุกบริษทัตอ้ง
ปรับตวัและท างานภายใตค้วามกดดนัและความทา้ทายท่ีมากข้ึน เพื่อให้ได้มาซ่ึงยอดขายตามท่ี
บริษทัไดต้ั้งเป้าหมายไว ้โดยบริษทั ไดมี้แนวคิดท่ีจะน ากระบวนการในการวางแผนและวิเคราะห์
แนวทางในการท างานของ Medical Representative เพื่อให้บรรลุและสอดคล้องกบัเป้าหมายของ
องค์กรโดยการน า Field Force Development ซ่ึงมีความสัมพนัธ์กนัในแต่ละระดบัของโครงสร้าง
องคก์รดงัภาพท่ี 4.1 

 

  
 
ภำพที ่4.1  แผนภาพแสดงความสัมพนัธ์กนัในแต่ละระดบัของโครงสร้างองคก์รในการท า  
                  Field Force Development 
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4.8 กระบวนกำรหรือขั้นตอน Field Force Development  
                 เป็นกระบวนการท่ีจดัท าข้ึนมาเพื่อเป็นแนวทางท่ีช่วยให้ Medical Representative ได้
เรียนรู้ ปรับตวั คน้หาวิธีการท างาน และวางแผนท างานให้สอดคลอ้งกบักลยุทธ์และเป้าหมายของ
องค์กร โดยสามารถตรวจสอบและวดัผลในการท างานได้นอกจากน้ียงัสามารถน ามาใช้พฒันา
ศกัยภาพและสร้างแรงจูงใจในการท างานของผูแ้ทนยาไดอ้ยา่งตรงจุด 
                  4.8.1 กลยุทธ์และเป้าหมายของบริษัท  Medical Representative ท า  Sale Plan ให้
สอดคลอ้งกบักลยทุธ์ของ Business Unit โดยผา่นการ review จาก Area Sale Manager และ General 
Manager เพื่อใหเ้ป็นไปตามเป้าหมายของบริษทั 
                  4.8.2  ท า Sale plan โดยวเิคราะห์ตามปัจจยัต่างๆ เช่น จุดแขง็ 
และจุดอ่อน, โอกาสและอุปสรรค, เป้าหมาย, วธีิการในการท างาน                   
                  4.8.3  Review Sale Plan ของ Medical Representative โดย General Manager และ Area 
Sale Manager รวมทั้งประเมินและวดัผลการท างานจาก Sale Plan เพื่อให้สอดคลอ้งกบักลยทุธ์และ
เป็นไปตามเป้าหมายของบริษทั 
                  4. 8. 4  น ามาป รับปรุงและ เพิ่ ม ขีดความสามารถในการท า งานของ  Medical 
Representative โดยการ Training, Coaching, การสร้างแรงจูงใจ, การใหร้างวลั อยา่งสม ่าเสมอ 
 

 
ภำพที ่4.2  แสดงภาพกระบวนการหรือขั้นตอน Field Force Development 

 
 
4.9 ประโยชน์ในกำรท ำ Sale plan ทีม่ต่ีอ Medical Representative 
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                     4.9.1 สามารถใชข้อ้มูลในเขตท่ี Medical Representative รับผิดชอบมาใชใ้นวิเคราะห์
และวางแผนในการท างาน เพื่อให้ Medical Representative ไดป้ระเมินตวัเองวา่จุดแข็ง จุดอ่อนท่ีมี
ของตวัเองคืออะไร รู้จกัลูกคา้ รู้จกัคู่แข่ง และรู้จกัตลาด 
                     4.9.2 สามารถก าหนดกลยทุธ์และเป้าหมายในการท างาน เพื่อให ้Medical 
Representative น าส่ิงท่ีวเิคราะห์ไดไ้ปวางแผนในการท างาน โดย Recheck และทราบวา่หวัหนา้มี
ความคาดหวงัอะไร และมีความเขา้ใจ Strategy & goal ของบริษทัชดัเจนแค่ไหนโดยสามารถน า
ขอ้มูลจากฐานลูกคา้ใน CRM  มาใชป้ระโยชน์ วา่แผนท่ีวางไวจ้ะท ากบัลูกคา้คนไหนและมีวธีิการ
ในการท าอยา่งไรและสามารถท าไดต้ามเป้าหมายหรือไม่                    
                    4.9.3 สามารถน ากลยทุธ์ท่ีไดจ้ากการคิดวเิคราะห์ร่วมกบัหวัหนา้ไปปฎิบติัจริงในเขต 
น าแผนท่ีไดจ้ากการคิดวิเคราะห์แลว้ไปปฎิบติัจริงและคอยตรวจสอบผลอยูเ่สมอวา่เรามีวธีิการท่ี
ถูกตอ้งหรือไม่ ยอดขายเพิ่มข้ึนไดจ้ริงหรือไม่ เพื่อปรับเปล่ียนหรือเพิ่มเติมแผนในการท างานให้
สอดคลอ้งกบัสถานการณ์อยูเ่สมอ 

                    4.9.4  สามารถทราบความเส่ียงและโอกาสในการขาย เน่ืองจากมีปัจจยัภายนอกเขา้มา
กระทบอยูเ่ร่ือยๆ นอกเหนือจากการท าตามแผนท่ีวางไว ้ในระหวา่งการท างาน Medical 
Representative ตอ้งคอยสังเกตดูวา่ในเขตท่ีรับผดิชอบมีอะไรท่ีเป็นอุปสรรคหรือความเส่ียงท่ีมา
ขดัขวางและเสนอแนะวธีิในการจดัการวา่ควรท าอยา่งไร และในขณะเดียวกนัมีโอกาสขยายหรือหา
ช่องทางใหม่อยา่งไรบา้งท่ีจะช่วยน าไปสู่เป้าหมายไดโ้ดยมีการอพัเดทขอ้มูลใน Sale plan อยา่ง
สม ่าเสมอ 

 

 
 
ภำพที ่4.3  แสดงภาพ  Sale Plan Process 
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4.10  ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับส ำหรับองค์กรและลูกค้ำ 
                                
                          4.10.1 ผู้บริหำร 
                          - สามารถควบคุม และ Monitor การท างานของทีมขายในแต่ละทีมเพื่อดูวา่
สอดคลอ้งกบักลยทุธ์ท่ีบริษทัก าหนดหรือไม่ และสามารถช่วยการตดัสินใจแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งมี
ประสิทธิภาพและรวดเร็วข้ึน 
                          - ช่วยใหก้ารบริหารงานมีความเป็นระบบและน่าเช่ือถือมากข้ึน และมีการวเิคราะห์
ความโอกาสและความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 
                          - เพิ่มโอกาสในการเพิ่มฐานลูกคา้และรักษาลูกคา้จากการวเิคราะห์ขอ้มูลลูกคา้ก่อน
วางกลยทุธ์ในการท างาน เพื่อสร้างความพึงพอใจใหลู้กคา้ไดม้ากข้ึน และเกิดยอดขายท่ีเพิ่มข้ึนซ่ึง
สร้างผลก าไรใหบ้ริษทัไดม้ากข้ึน 
                          - มีระบบการบริหารงานเป็นฐานขอ้มูลท่ีสามารถมองภาพรวมและวางแผนการ
ท างานแบบเชิงป้องกนัปัญหาไดอ้ยา่งชดัเจนและมีศกัยภาพมากข้ึน 
                          - ความผดิพลาดของการส่งต่อหรือการส่ือสารขอ้มูลลงไปในหน่วยงานมีนอ้ยลง 
เน่ืองจากมีระบบฐานขอ้มูลท่ีพร้อมใหทุ้กคนสามารถพิจารณาและติดตามความคืบหนา้ การ
เปล่ียนแปลงของลูกคา้ไดต้ลอดเวลา 
                          - ค่าใชจ่้ายในส่วนของการด าเนินการสนบัสนุนการขายต่างๆ จะนอ้ยลง เน่ืองจากมี
การใชฐ้านขอ้มูลจาก CRM มาช่วยในการบริหารงานและทีมงานทุกคนท างานอยา่งเป็นระบบไป
ในทิศทางเดียวกนั รวมทั้งมีการ Monitor กิจกรรมต่างๆ ท่ีสนบัสนุนการขาย ท าใหมี้การใชจ่้ายอยา่ง
เหมาะสม และสามารถลดตน้ทุนในการท าธุรกิจ 

               
                         4.10.2 พนักงำน 
                         - มีการใชร้ะบบ CRM มาช่วยในการ Sale plan เพื่อท าใหก้ารท างานเป็นระบบและ
มีการวางแผนในการท างานท่ีดีมากข้ึน 
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                         - สามารถโฟกสัในลูกคา้ท่ีจ  าเป็น และ จดัล าดบัความส าคญัของงาน ส่งผลใหก้าร
ท างานมีประสิทธิภาพท่ีดียิง่ข้ึน 
                         - ลดความซ ้ าซอ้นในการท างานท่ีไม่จ  าเป็นออกไป เพื่อใหส้อดคลอ้งกบั Sale plan 
ท่ีวางไว ้ท าใหเ้กิดการบริหารจดัการเวลาท่ีดี 
                         - ท าใหช่้วยลดความสับสนในการท างานและประสานงานกนัไดดี้ข้ึนในแต่ละ 
Level และทุก function 
                         - เกิดประสิทธิภาพในการท างานท่ีดียิง่ข้ึนและสามารถท างานไดส้อดคลอ้งกบั
เป้าหมายของบริษทั 

                          
                         4.10.3 ลูกค้ำ 
                         - ลูกคา้ไดรั้บความพึงพอใจสูงสุดและเกิดการใชซ้ ้ าจนสามารถเพิ่มระดบัของลูกคา้
ได ้เช่น จาก Class C เล่ือนเป็น Class B  
                         - ลูกคา้ไดรั้บขอ้มูลในส่ิงท่ีบริษทัตอ้งการส่ือสารและเห็นถึงความแตกต่างและขอ้ดี
ท่ีควรเลือกใชย้า Urief® เม่ือเทียบกบัคู่แข่ง 

                         - ลูกคา้มีการรับรู้ในคุณค่าของแบรนดท่ี์บริษทัตอ้งการจะส่ือไดดี้ยิง่ข้ึน 
                         - มีจ  านวนลูกคา้เพิ่มมากข้ึน 
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บทที ่5 
กำรก ำหนดกลยุทธ์ไปปฏิบัติ 

 
 

ขั้นตอนการน ากลยทุธ์ไปใชใ้นทางปฏิบติั (Strategy Implementation) ถือวา่เป็นขั้นตอน
ส าคญั เพราะเป็นการน าปัญหา สาเหตุ และกลยุทธ์ท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์พิจารณา มาประยุกตใ์ชใ้ห้
เกิดผลลพัธ์ท่ีชดัเจน เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์หรือเป้าหมายท่ีวางไว ้การน ากลยุทธ์ไปใช้ในทาง
ปฏิบติัของบริษทั เอไซ (ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั ผูจ้ดัท าไดเ้ลือกใช ้Field Force Development 
มาช่วยในการบริหารงาน ให้สามารถก าหนดขั้นตอนของกระบวนการท างานเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพ
ในการเพิ่มยอดขาย นอกจากน้ีเพื่อเพิ่มความสามารถในการท างานของทีมงานให้สามารถแข่งขนั
และแชร์ยอดขายจากคู่แข่ง และท าให้เกิดผลส าเร็จไดต้ามเป้าหมายขององคก์ร โดยตอ้งมีการจดัท า
แผนการด าเนินการให้เป็นไปตามแผนงานและกลยุทธ์ท่ีได้ก าหนดไว ้โดยทุกขั้นตอนของการ
ท างานตอ้งมีการส่ือสารระหวา่งหน่วยงานจึงตอ้งมีการปรับวิธีการท างานให้เกิดการช่วยเหลือกนั
เป็นทีม ปรับความคิดการท างาน สร้างแรงจูงใจให้ทุกคนในบริษทัฯและผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งร่วมกนั
พฒันาการท างานให้การท างานเป็นไปดว้ยความสุข สะดวก รวดเร็ว ลดจุดผิดพลาดต่างๆลง มีการ
ท างานท่ีเป็นระบบ ไดต้ามระยะเวลาท่ีตั้งไว ้ทั้งหมดน้ีจึงควรมีการท าทั้งกลยทุธ์ระยะสั้นและระยะ
ยาว พร้อมการควบคุมดว้ยตวัช้ีวดัการด าเนินงาน KPI หรือ Key Performance Indicator เพื่อรองรับ
ใหก้ารพฒันาระบบการท างานใหม่น้ีใหบ้ริษทัฯสามารถเดินไปสู่ผลส าเร็จตามกลยทุธ์ท่ีตั้งไวไ้ดจ้ริง  
 

 
5.1 กลยุทธ์ระยะส้ัน  
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การบริหารจดัการระบบการท างานตอ้งมีการพฒันากระบวนการและขั้นตอนและมี
การปรับให้เหมาะกบัสถานการณ์ในการท างานอยา่งต่อเน่ือง โดยตอ้งมีการตั้งมาตรฐานท่ีเป็น KPI 
ช้ีวดั เพื่อให้การท างานมีประสิทธิภาพและสอดคลอ้งกนัในทุกหน่วยงานและทุก Level  นอกจากน้ี
มีการน าระบบ CRM มาใช้ให้เกิดประโยชน์สูงสุด โดยน ามาเป็นเคร่ืองมือในการวิเคราะห์และ
ประเมินการลงทุนในลูกคา้แต่ละราย จึงจ าเป็นตอ้งมีการมีการอพัเดทขอ้มูลในทุก ๆ  เดือนและ
ประเมินจากยอดขายท่ีเพิ่มข้ึนของแต่ละทีม 

 
นอกจากน้ีควรมีการก าหนด KPI ของ Medical Represenative โดยเพิ่มสัดส่วนในเร่ือง

ของการพฒันา และ ทกัษะในการขาย รวมถึงการสอบ การน าความรู้และขอ้มูลยาในการน าไปใชใ้น
การส่ือสารกบัแพทย ์และการอพัเดทข้อมูล CRM ท่ีถูกตอ้งของลูกคา้เพื่อประโยชน์ของบริษทั 
นอกเหนือจากการประเมินจากยอดขายท่ีสามารถ Achieve ได้ เพื่อพฒันาประสิทธิภาพการใน
ท างาน และสร้างความเป็น Professional รวมถึงสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้แก่องคก์ร และนอกจากน้ีส่ิง
ส าคัญของการท างานคือการประสานงานร่วมกับบริษัทฯ จึงควรมีการใช้  Field Force 
Developement  มาเป็นตวัช่วยในกระบวกการท างาน เพื่อให้ทุกหน่วยงานมีความเขา้ใจและท างาน
สอดคลอ้งไปในทิศทางเดียวกนั และสามารถแลกเปล่ียนแนวทางแกไ้ข ซ่ึงส่งผลให้การท างานมี
ความช่วยเหลือกนัเป็นทีมและบรรลุเป้าหมายขององคก์รไดดี้ยิง่ข้ึน 
 
 

5.2 กลยุทธ์ระยะยำว 
 การบริหารโครงการ (Project Management) คือ การวางแผน การจัดการ การเฝ้า 

ติดตาม การควบคุม และการรายงานผลประเด็นต่างๆทั้งหมดของโครงการและการสร้างแรงจูงใจ
กบัผูท่ี้เก่ียวขอ้งทั้งหมด เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ของโครงการ การบริหารจดัการโครงการนั้น 
เป็นกระบวนการท่ีมีโครงสร้างของระเบียบขอ้บงัคบัท่ีสามารถก าหนดขั้นตอนการด าเนินงานเป็น 5 
ขั้นตอน คือ   

- การริเร่ิมโครงการ (project initiation)  
- การวางแผนโครงการ (project planning)  
- การด าเนินโครงการ (project execution)  
- การเฝ้าติดตามและการควบคุมโครงการ (project monitoring & control)  
- การทบทวนโครงการและปิดโครงการ (project review & close) 
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การน าเทคโนโลยีและกระบวนการต่างๆเขา้มาใช้ในการติดตามความก้าวหน้าของ
โครงการ จะท าให้ติดตามแผนงานเป็นไปอยา่งสะดวกและรวดเร็วยิ่งข้ึน โดยการบริหารโครงการจะ
ช่วยก าหนดขั้นตอนของงาน (Tasks) การจดัล าดบัขั้นตอนของงาน และเคร่ืองมือในการท าแผนงาน 
หลกัส าคญัของการบริหารโครงการ คือ การวางแผนงานกิจกรรมต่างๆซ่ึงประกอบกนัข้ึนมาเป็น
โครงการ ภายใตร้ะยะเวลาท่ีก าหนด ซ่ึงการค านวณระยะเวลาการท างานท่ีต่อเน่ืองกนั จากงานหน่ึง
ไปสู่อีกงานหน่ึงเป็นเร่ืองท่ีซับซ้อน ดงันั้นผูบ้ริหารตอ้งเป็นผูพ้ิจารณาออกแบบหลกัการท างาน ให้
สามารถจดัแนวทางด าเนินงานในแต่ละขั้นตอนให้สัมพนัธ์กนั ท าให้สามารถรู้ไดว้่าเป้าหมายของ
บริษทัเป็นอยา่งไร และสามารถก าหนดกลยทุธ์ให้สอดคลอ้งกบัเป้าหมาย รวมถึงการพฒันาศกัยภาพ
ของพนกังานเพื่อให้ผลตอบแทนในระยะยาว นอกจากนั้นยงัสามารถน าผลมาเปรียบเทียบตาม KPI ท่ี
ก าหนดไว ้โดยผูจ้ดัท าไดท้  าการวางแผงงานหลกัส าหรับบริษทั เอไซ (ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั 
ดงัตารางท่ี 5.1 
 
ตำรำงที ่5.1  แสดงตวัอยา่งแผนงานหลกับริษทั เอไซ(ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั  

                    โดยการใช ้Gantt Chart 

 
 

จากภาพท่ี 5.1 จะแสดงแผนการด าเนินงาน เพื่อปรับรูปแบบการท างานแบบเดิมให้เป็น
รูปแบบท่ีเป็นระบบมากข้ึนโดยมี Timeline และ ตวัช้ีวดัเพื่อเป็นการควบคุมการท างานและผลลพัธ์ 
ให้เป็นไปตามเป้าหมาย โดยคาดว่าจะตอ้งด าเนินการในช่วงเดือนเม.ย. 2561 เน่ืองจากบริษทั เอไซ
(ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั เป็นบริษทัญ่ีปุ่น  จึงมีการนบัปีโดยเร่ิมจากเดือน เม.ย.เป็นเดือนแรก
ของปี โดยเร่ิมตั้งแต่เดือน เมษายน 2561 – มีนาคม 2562  รวมเป็นระยะเวลา 1 ปี โดยในส่วนของ
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ตวัช้ีวดั นอกจากยอดขายท่ีมีอตัรา Growth 20% จากยอดขายปีท่ีแลว้ ยงัมี KPI ท่ีวดัผลงานท่ีเพิ่มข้ึน
เพื่อพฒันาประสิทธิภาพในการท างานของพนกังานซ่ึงเป็นปัจจยัส าคญัท่ีท าให้ยอดขายเพิ่มข้ึน, การ
สอบ Product และ การส ารวจความพึงพอใจจาก Outsource ซ่ึงจะท าให้การส ารวจน่าเช่ือถือมากข้ึน 
รวมถึงระยะเวลาท่ีใชด้ าเนินงานอยา่งเหมาะสมตาม Timeline ของ Project และผลก าไรของบริษทัท่ี
เพิ่มข้ึน เพื่อสามารถท่ีจะรายงานผลการด าเนินงานของโครงการและสามารถน ามาวิเคราะห์วาง
แผนการด าเนินงานในอนาคตได้อย่างแม่นย  าน าไปใช้งานได้จริง ทั้งน้ีการพิจารณารูปแบบการ
ท างานตลอดจนการควบคุมงบประมาณในการด าเนินงาน การก าหนด KPI และการบริหารคน มี
รายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 
                      5.2.1 ด้ำนกำรศึกษำวธีิกำรท ำงำนและควำมพงึพอใจของลูกค้ำ 

 จากขอ้มูลท่ีไดส้ ารวจในการด าเนินงาน ก่อนหนา้น้ีเราพบวา่ หน่ึงในสาเหตุหลกัของ
ปัญหาท่ีส่งผลกบัยอดขาย คือ วธีิการท างานท่ีไม่มีมาตรฐานไม่เท่ากนัในแต่ละบุคคล ซ่ึงในจุดน้ีเป็น
จุดท่ีควบคุมยาก เน่ืองจากพนักงานเองขาดการ Training และตวัช้ีวดัท่ีประเมินผลในการท างาน 
รวมถึงหวัหนา้งานไม่ไดเ้ขา้ไปติดตามและ Coaching ลูกนอ้ง ท าใหพ้นกังานแต่ละคนท างานในวิธีท่ี
ตวัเองถนดั ดงันั้นผูศึ้กษาจึงเพิ่มตวัช้ีวดัท่ีจะประเมินการปฏิบติังานของพนกังาน โดยการจา้งบริษทั 
Outsource ท่ีมีความเช่ียวชาญในการส ารวจวิธีการท างานของทีมงานและความพึงพอใจของแพทยท่ี์
ไดรั้บจากการพบผูแ้ทนยาของบริษทั ตั้งแต่บุคลิกภาพในการเขา้พบแพทย ์การให้ขอ้มูลยา ความ
สม ่าเสมอในการเข้าพบ เป็นต้น เพื่อน าข้อมูลท่ีได้มาปรับปรุงและพัฒนาให้ดียิ่งข้ึน โดยการ
ประเมินผลจาก Outsource จะถูกประเมินและไดรั้บผลส ารวจในปลายปี ในขณะเดียวกนัในระหวา่งปี 
เรามีตวัช้ึวดัจากหวัหนา้งานอยา่งสม ่าเสมอในทุกๆ เดือน ซ่ึงเป็นการควบคุมใหผู้แ้ทนยา มีการศึกษา
ขอ้มูลยาและเตรียมตวัในการพูดคุยกบัแพทยอ์ยา่งสม ่าเสมอและสามารถพฒันาทกัษะในแง่ของการ
ท างานไดม้ากข้ึน นอกจากน้ีหวัหนา้งานจะประเมินและสามารถช้ีแนะไดว้่า ผูแ้ทนยา ควรปรับปรุง
ในจุดไหนและมีจุดไหนท่ีดีและควรท าซ ้ าบ่อยๆ ซ่ึงการประเมินจากหวัหนา้งานในเวลาไปเยีย่มลูกคา้
โดยคะแนนในส่วนน้ีจะไปล้ิงคก์บั KPI ของพนกังานดว้ย 

  
5.2.2 ด้ำนกำรลดต้นทุน 
เน่ืองจากตั้งแต่ปีท่ีมีการ Launch ยา Urief® เขา้มาจดัจ าหน่ายในประเทศไทย มีการใช้

งบประมาณในการท าการตลาดค่อนขา้งสูงเพราะเป็นผลิตภณัฑใ์หม่ซ่ึงเป็น Market Follower จน  
ณ ปัจจุบนัเป็นปีท่ี 4 พบวา่ยา Urief®  เป็น 1 ในยาของบริษทัท่ีมียอดขายในแต่ละปีท่ีมีอตัราการเติบ
โดสูงอยา่งต่อเน่ือง จากขอ้มูลท่ีไดส้ ารวจในการความคิดเห็นของพนกังานพบวา่ ส่ิงท่ีเป็นปัญหา คือ 
มีการใช้จ่ายเงินในการสนับสนุนกิจกรรมในแต่ละเขตความรับผิดชอบท่ีไม่ยุติธรรมและไม่



43 
 

สอดคลอ้งกบัยอดขาย เน่ืองจากหวัหนา้งานเป็นคนพิจารณา ซ่ึงท าให้เกิดปัญหาการลงทุนไม่ตรงจุด
หรือลงทุนไม่เหมาะสมในบางเขต ปัจจุบนัเราสามารถวิเคราะห์จากยอดขายไดว้า่ยอดขายส่วนใหญ่
มาจากโรงพยาบาลไหน เพื่อให้สอดคล้องกับยอดขาย จึงเสนอให้มีการใช้จ่ายในการสนับสนุน
กิจกรรมทางการตลาดในแต่ละโรงพยาบาลเป็นสัดส่วน 5% ของยอดขาย เพื่อสร้างความยุติธรรมใน
แต่ละเขตการขาย และควบคุมไม่ให้พนกังานบางคนใชจ่้ายเกินความจ าเป็นกบัยอดขายท่ีรับผิดชอบ 
ซ่ึงค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานในส่วนน้ีเป็นค่าใช้จ่ายในส่วนท่ีเป็นความรับผิดชอบของผูแ้ทนยาแต่
ละเขตไม่รวมค่าใช้จ่ายจากฝ่ายการตลาด รวมถึงการใช ้Field Force Developement มาเป็นเคร่ืองมือ
ในการควบคุมใหเ้กิดกิจกรรมท่ีสอดคลอ้งกบัลูกคา้แต่ละราย 

 
 5.2.3 กำรตั้งเป้ำหมำย KPI และรูปแบบรำยงำนผล 
โดยการตั้ง KPI นั้นสามารถก าหนดตวัช้ีวดัผลงาน (Key Performance Indicator) จาก

อะไรไดบ้า้ง หรือควรจะน าส่ิงใดมาเป็นหลกัเกณฑใ์นการวดัผลลพัธ์จากการท างานพนกังาน ซ่ึงทาง
ผูจ้ดัท าไดพ้ิจารณาในประเด็นเหล่าน้ี ไดแ้ก่  

1. KPI จากแผนงานหรือแผนปฏิบติัการ (Action Plan) ประจ าปี ซ่ึงเป็นการกระจายจาก
บนลงล่าง จากวิสัยทศัน์ พนัธกิจ กลยุทธ์ จนกระทัง่มาสู่ หน่วยงาน คนท างาน ก าหนดให้ชดัเจนว่า
ขอ้ไหนเป็นความรับผิดชอบของหวัหนา้ ลูกนอ้ง หรือเป็นเจา้ของตวัช้ีวดัร่วมกนั เรียกไดว้า่เป็นการ
วดัความส าเร็จของงานท่ีสอดคลอ้งตามเป้าหมายใหญ่ เป้าหมายยอ่ยขององคก์รนัน่เอง  

2. KPI จากผลงาน โดยน าผลลพัธ์จากยอดขายมาตั้งเป็นตวัช้ีวดัไดเ้ลย เพราะรู้อยูแ่ลว้วา่
เป้าหมายเป็นมูลค่าเท่าไหร่  

3. KPI จากงานหรือภารกิจท่ีได้รับมอบหมายให้ท าเป็นพิเศษ การท า sale paln ของ
พนกังานก็สามารถใชต้วัช้ีวดัจากการวิเคราะห์ขอ้มูลในการท า Sale Plan, เพื่อวางแผนในการท างาน
และการ Forecast ยอดขายและความเป็นไปได ้รวมถึงการหา Solution เพื่อให้ไดผ้ลลพัธ์สอดคลอ้ง
กบั Sale Plan ท่ีวางไว ้มาตั้งเป็น KPI ของพนกังานขายและหวัหนา้งาน  

4. KPI จากการปรับปรุงงาน ในส่วนของการให้ขอ้มูลยาแก่บุคลากรทางการแพทยว์า่
เป็นไปในแนวทางท่ีทาง Marketing ตอ้งการส่ือแบรนด์ให้กบัลูกคา้หรือไม่ เพื่อให้พนกังานมีการ
ปรับปรุงในให้ขอ้มูลยาท่ีสอดคลอ้งกบั Direction ของบริษทั มีการให้ความส าคญักบัการปรับปรุง
การท างานอยา่งต่อเน่ือง และก าหนดตวัช้ีวดัข้ึนมาโดยเฉพาะวา่ พนกังานตอ้งหาวิธีการปรับปรุงการ
ใหข้อ้มูลยา และ ใช ้product knowledge ของตนเองใหดี้ข้ึนเพื่อเป็นการกระตุน้ภาคบงัคบั 
                      5.  KPI จากการพัฒนาตนเองหรือผู ้ใต้บังคับบัญชา  นอกเหนือจาก  KPI ด้าน 
improvement แลว้ ก็ตอ้งมีดา้น development ดว้ย เพราะคนท างานโดยทัว่ไปยอ่มจะตอ้งมีพฒันาการ
ท่ีดีข้ึนในการท างาน คือยิ่งท างานไปตอ้งยิ่งเก่งข้ึน ไม่ใช่ย  ่าอยู่กบัท่ี แต่ถา้เป็นผูจ้ดัการหรือหัวหน้า
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งาน นอกจากจะพฒันาตนเองแลว้ บทบาทหน้าท่ีความรับผิดชอบของคนเป็นลูกพี่ก็คือตอ้งพฒันา
ลูกนอ้งดว้ย  
                     6. KPI จากการร้องขอของหน่วยงานอ่ืน ในการท างานร่วมกันระหว่าง Sale และ 
Marketing เพราะตอ้งมีการประสานงานร่วมกนั ทุกหน่วยงานจะตอ้งมีผูรั้บบริการไม่วา่จะเป็นลูกคา้
ภายนอก หรือลูกคา้ภายในองคก์ร ดว้ยกนัทั้งส้ิน ดงันั้น เราสามารถตั้ง KPI จากการประเมินความพึง
พอใจของลูกคา้หรือหน่วยงาน 
                   โดยหวัใจส าคญัของการบริหาร ผลปฏิบติังานท่ีประสบความส าเร็จ คือตอ้งมีการส่ือสาร
ท่ีดี และมีการยอมรับเพื่อมุ่งมัน่ท่ีจะท างานให้บรรลุเป้าหมายท่ีก าหนดไวร่้วมกนั และมีตวัช้ีวดัเพื่อ
พฒันาใหพ้นกังานท างานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

                   ในส่วนของรูปแบบรายงานผล จะเปรียบเทียบพฒันาการโดยรวมของพนกังานว่ามีการ
เปล่ียนแปลงท่ีดีข้ึนจากเดิมหรือไม่ รวมทั้งยอดขายท่ีเพิ่มข้ึนจะสามารถบอกไดว้่า Sale plan ท่ี MR 
ทุกคนท ามีความสอดคลอ้งกบัเป้าหมายท่ีตั้งไวห้รือไม่ หรือควรปรับเปล่ียนอยา่งไรในเขตการขายท่ี
มีปัญหา และสามารถมองภาพรวมของทั้งบริษทัวา่ยา Urief® จะมียอดขายท่ีสามารถเติบโตทั้งปีได้
ตามเป้าหมายหรือไม่ นอกจากน้ียงัสามารถคาดการณ์ปัญหาหรือโอกาสท่ีจะเกิดข้ึนและกระทบกบั
ยอดขาย จากการท า Field Force Development วา่จะมีสาเหตุเกิดจากอะไร สถานการณ์อะไรท่ีจะเขา้
มากระทบ เป็นตน้ ซ่ึงจะท าใหเ้ห็นปัญหาท่ีเกิดข้ึนไดช้ดัเจนและแกไ้ขป้องกนัไดอ้ยา่งเหมาะสม 

 
 5.2.4 ด้ำนกำรบริหำรคน 
 ก่อนการเร่ิมการเปล่ียนแปลงควรมีการส่ือสารให้พนกังานทุกคนท่ีเก่ียวขอ้งรับทราบ

ถึงความจ าเป็นท่ีจะต้องปรับวิธีการท างาน ควรแสดงข้อมูลสาเหตุของปัญหาท่ีเกิดข้ึนจริง และ
ประโยชน์จากการท่ีพนกังานท าตามแผนงานของบริษทั ตั้งแต่ การแจง้ให้พนกังานทราบร่วมกนัว่า 
การท า Field Force Development  มีประโยชน์อยา่งไรบา้ง ท าไมพนกังานทุกคนถึงตอ้งท า และบริษทั
ตอ้งปรับตวัเน่ืองจากอะไร เป็นตน้ ซ่ึงทั้งหมดส่งผลต่อภาพลกัษณ์ของการท างานและการให้บริการ
กบัลูกคา้ และท่ีส าคญัคือยอดขายของบริษทั ทั้งน้ีการส่ือสารรวมถึงการสร้างคุณค่าและการสร้าง
ความแตกต่างของยา Urief® ไปยงัลูกคา้ ให้ลูกคา้เห็นถึงประโยชน์ของยาท่ีผูป่้วยได้รับและความ
น่าเช่ือถือและการท างานอยา่งมืออาชีพของผูแ้ทนยา ซ่ึงสามารถสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

นอกจากน้ีควรก าหนดวิธีการติดตามผลการท างานของทีมงานในแต่ละส่วนตาม KPI 
และตอ้งมีการประเมินหรือส ารวจความพึงพอใจของลูกคา้จาก Outsource เพื่อประเมินกระบวนการ
และรูปแบบการท างานท่ีผูจ้ดัท าน าเสนอเพื่อให้พนกังานเห็นผลส าเร็จท่ีเกิดข้ึนจากการเปล่ียนแปลง
ดว้ยขั้นตอนและกระบวนการท างานท่ีมีแบบแผนมากข้ึน และเป็นการสร้างแรงจูงใจให้พนกังานทุก
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คนท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเปล่ียนแปลงมุ่งมัน่ท่ีจะตั้งใจท างานให้เกิดประสิทธิภาพไปพร้อมๆกันกับ
องคก์ร 

ควรจะก าหนดเป้าหมายแบบบนลงล่าง (Top down) คือเร่ิมต้นจากการกระจาย
เป้าหมายขององคก์รสู่เป้าหมาย ของผูบ้ริหารระดบัสูงก่อน แลว้ค่อยๆกระจายลงมาสู่หน่วยงานและ
ต าแหน่งงานตามล าดบั และเม่ือก าหนด เป้าหมายของแต่ละระดบัเสร็จและประเมินผลงานเป็น
ระยะ เพื่อดูวา่ถา้หวัขอ้การประเมิน ถา้พนกังานไดเ้กรด A-B-C-D-E แลว้จะส่งผลกระทบต่อผลงาน
ของหวัหนา้หรือไม่ ทั้งน้ีเพื่อให้มัน่ใจวา่ การก าหนดเป้าหมายของหัวหนา้และลูกน้องสัมพนัธ์กนั 
นอกจากน้ีเม่ือมีการก าหนดเป้าหมายของแต่ละหน่วยงานและต าแหน่งงานเสร็จแลว้ ควรจะเปิดเผย
ให้ทุกหน่วยงานรับทราบ เพื่อให้แต่ละหน่วยงานไดท้กัทว้ง หรือแสดงความคิดเห็นต่อการก าหนด
เป้าหมายของผูบ้ริหาร 

5.3 ควำมเส่ียงในกำรปฏบัิติกลยุทธ์ 
ความเส่ียง คือ ความไม่แน่นอนของเหตุการณ์ ท่ีอาจส่งผลกระทบต่อบริษทัฯอย่างไม่

สามารถคาดการณ์ได ้ความเส่ียงมีโอกาสเกิดข้ึนไดเ้สมอในอนาคต ซ่ึงความเส่ียงของเหตุการณ์อาจ
ท าให้การด าเนินงานไม่เป็นไปตามท่ีตั้งเป้าหมายหรือก าหนดไว ้เกิดความผิดพลาดลม้เหลว ส่งผล
กระทบต่อการด าเนินงานท าใหไ้ม่ประสบความส าเร็จตามวตัถุประสงค ์ 
 

 5.3.1 กำรบ่งช้ีเหตุกำรณ์ (Risk Identification)  
การท าธุรกิจมักมีความไม่แน่นอนเกิดข้ึนมากมาย องค์กรไม่สามารถมั่นใจได้ว่า

เหตุการณ์ใดเหตุการณ์หน่ึงจะเกิดข้ึนหรือไม่ หรือผลลพัธ์ท่ีเกิดข้ึนจะเป็นเช่นไร ในกระบวนการบ่งช้ี
เหตุการณ์ผูบ้ริหารควรตอ้งพิจารณาถึงปัจจยัความเส่ียงทุกดา้นท่ีอาจเกิดข้ึน เช่น ความเส่ียงดา้นกล
ยทุธ์ การเงิน บุคลากร การปฏิบติังาน ระบบงาน ภยัธรรมชาติ การเมือง ซ่ึงเป็นความเส่ียงจากทั้งจาก
ภายนอกและภายใน การบ่งช้ีเหตุการณ์จะท าให้ผูบ้ริหารสามารถเข้าใจความสัมพนัธ์ระหว่าง
เหตุการณ์ท่ีอาจเกิดข้ึน และมีขอ้มูลเพียงพอเพื่อเป็นพื้นฐานส าหรับการประเมินความเส่ียงและหา
แนวทางลดโอกาสหรือลดความรุนแรงท่ีอาจจะเกิดข้ึนไดต่้อไป 

ส าหรับการบ่งช้ีเหตุการณ์ท่ีเป็นความเส่ียงท่ีส าคญัของบริษทั เอไซ(ประเทศไทย)  
มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั ผูศึ้กษาไดพ้ิจารณาแลว้วา่มีความเส่ียง 2 ดา้นหลกั คือ  
                      5.3.1.1 ความเส่ียงด้านระบบ CRM หรือฐานข้อมูลลูกค้าท่ีได้มาไม่ถูกต้อง เกิดจาก
พนกังานไม่ใหค้วามร่วมมือในการอพัเดทขอ้มูลลูกคา้ ท าใหห้วัหนา้งานและผูบ้ริหารไม่ทราบขอ้มูล
ลูกคา้ท่ีเปล่ียนแปลงไป รวมถึงฝ่ายขายและฝ่ายการตลาดไม่ใชข้อ้มูล CRM ให้เกิดประโยชน์ร่วมกนั 
ท าใหฐ้านขอ้มูลท่ีมีอยูไ่ม่เกิดประโยชน์และน ามาใชไ้ม่ถูกตอ้ง 
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                     5.3.1.2 ความเส่ียงในการสูญเสียลูกคา้ เน่ืองจากการปฏิบติังานของผูแ้ทนยายงัไม่มี
ตวัช้ีวดัในการท างานท่ีมีมาตรฐานในบางจุด นอกจากการใช้ยอดขายท่ีขายไดต้ามเป้าหมายเป็นตวั
ประเมินท าใหค้วามรับผิดชอบและการดูแลลูกคา้ท่ีเป็น Key account ยงัไม่ไดม้าตรฐานและไม่ทัว่ถึง 
ดงันั้นการดูแลลูกคา้และการสร้างความแตกต่างให้ลูกคา้รับรู้จึงเป็นเร่ืองส าคญัมาก เพื่อให้สามารถ
รักษาลูกคา้เดิม เพราะส่งผลใหลู้กคา้ของบริษทัลดลงและสามารถขยายลูกคา้เพิ่มมากข้ึนในอนาคต 

 ซ่ึงเหตุการณ์ความเส่ียงทั้ง 2 เหตุการณ์ จ าเป็นตอ้งมีการประเมินความเส่ียง เพื่อเลือก
วธีิการด าเนินการจดัการต่อไป 

 
  
 
5.3.2 กำรประเมินควำมเส่ียง (Risk Assessment) 
การประเมินความเส่ียงเป็นการประเมินโอกาสและผลกระทบของเหตุการณ์ท่ีอาจ

เกิดข้ึนต่อวตัถุประสงคท่ี์องคก์รตั้งไว ้โดยในขณะท่ีเหตุการณ์ใดเหตุการณ์หน่ึงอาจส่งผลกระทบใน
ระดบัต ่า แต่เหตุการณ์ท่ีเกิดอย่างต่อเน่ืองอาจมีผลกระทบในระดบัสูงต่อวตัถุประสงค์ ท าให้การ
ประเมินความเส่ียงโดยทัว่ไปประกอบดว้ย 3 ระดบั ดงัน้ี 

- ความเส่ียงระดบัสูง  หมายถึง ระดบัความเส่ียงท่ีส่วนงานจะตอ้งดูแลและบริหาร
ภายในอยา่งเร่งด่วน (โซนสีแดง) 
                      - ความเส่ียงระดบักลาง หมายถึง ระดบัความเส่ียงท่ียอมรับได ้แต่ตอ้งมีการติดตามเฝ้า
ระวงัและมีมาตรการควบคุมใหด้ าเนินไปอยา่งสม ่าเสมอและต่อเน่ือง (โซนสีเหลือง) 

- ความเส่ียงระดบัต ่า หมายถึง ระดบัความเส่ียงท่ียอมรับไดเ้น่ืองจากมีมาตรการควบคุม
อยูแ่ลว้ (โซนสีเขียว) 
โดยการประเมินความเส่ียงของบริษทั เอไซ (ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั สามารถอธิบายไดด้งั
ตารางท่ี 5.2 ดงัน้ี 
 
ตำรำงที ่5.2  แสดงตารางการประเมินความเส่ียงของบริษทั เอไซ (ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั 
 



47 
 

 
 
                      - ดา้นระบบ CRM หรือฐานขอ้มูลลูกคา้ท่ีไดม้าไม่ถูกตอ้ง ท าให้มีการจดัทีมการขายท่ี
ไม่เหมาะสม การโฟกสัลูกคา้ท่ีผิดตามมา รวมถึงการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายให้กบัลูกคา้ท่ีผิด
เป้าหมายในสถานการณ์ท่ีมีการลดและควบคุมค่าใช้จ่าย นอกจากน้ีหากเกิดเหตุการณ์ท่ีผูแ้ทนยา 
ลาออก บริษทัตอ้งใชเ้วลาในการเรียนรู้ลูกคา้ใหม่ เพราะขอ้มูลท่ีมีไม่ถูกตอ้ง ซ่ึงเป็นการลงทุนท่ีไม่
คุม้ค่าทั้งเร่ืองเวลาการท างานและค่าใชจ่้ายในการสนบัสนุนกิจกรรมทางการตลาด  

- ด้านการบริหารงาน เน่ืองจากการแข่งขันท่ีสูง ท าให้การรักษาลูกค้าเดิมท่ีสร้าง
ยอดขายให้กบับริษทัเป็นส่ิงส าคญั รวมถึงการเลือกและการขยายลูกคา้ในอนาคต ดงันั้นการดูแล
ลูกคา้และการสร้างความแตกต่างให้ลูกคา้รับรู้จึงเป็นเร่ืองส าคญัมาก บริษทัจึงควรจดัทีมการขายท่ี
เหมาะสมกบัลูกคา้ และพฒันาทกัษะของผูแ้ทนยาในเร่ือง Product Knowledge และความเป็นมือ
อาชีพในการท างานอยา่งสม ่าเสมอ 
 

 5.3.3 กำรตอบสนองควำมเส่ียง (Risk Response) 
 การตอบสนองความเส่ียง คือการจัดการความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึน โดยหลักการ

ตอบสนองความเส่ียงมี 4 ประการ ไดแ้ก่  
 - การหลีกเล่ียง คือ การหลีกเล่ียงหรือหยดุกระท าในส่ิงท่ีองคก์รไม่ถนดั 
 - การลดความเส่ียง คือ การลดโอกาสท่ีจะเกิดหรือลดผลกระทบหรือลดทั้ง 2 ส่วนโดย

มีระบบเพื่อควบคุมส่ิงต่างๆเพื่อป้องกนัหรือคน้พบความเส่ียงอยา่งเหมาะสมและทนัเวลา 
 - การแบ่งตวามเส่ียง คือ การลดโอกาสท่ีจะเกิดหรือลดผลกระทบหรือลดทั้ง 2 ส่วน

โดยการหาผูร่้วมรับผดิชอบความเส่ียง 
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 - การยอมรับความเส่ียง คือ การไม่ตอ้งท าส่ิงใดเพิ่มเติมเน่ืองจากมีความเห็นว่าความ
เส่ียงมีโอกาสเกิดข้ึนนอ้ยและผลกระทบจากการเกิดก็นอ้ยดว้ย 

ซ่ึงจากการวิเคราะห์ความเส่ียงของบริษทั เอไซ (ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั จะเห็น
ว่าต้องท าการลดโอกาสท่ีอาจเกิดข้ึน ให้ผลกระทบของความเส่ียงอยู่ในระดับท่ีองค์กรสามารถ
ยอมรับได ้โดยมีการจดัการตามตารางท่ี 5.1 ดงัต่อไปน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ตำรำงที ่5.1  แสดงการตอบสนองความเส่ียงของบริษทั เอไซ (ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั 
 

ควำมเส่ียง วธีิกำรจัดกำร ผู้รับผดิชอบ 

ดา้นระบบ CRM
หรือฐานขอ้มูล 

อพัเดทขอ้มูล CRM ทุกเดือนร่วมกนั
ระหวา่งทีมขายและทีม Marketing 

GSM, ASM 

ดา้นการ
บริหารงาน 

- จดัทีมการขายท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้  
- พัฒนาทักษะของ MR ในเร่ือง Product 
Knowledge และความเป็นมืออาชีพในการ
ท างานอยา่งสม ่าเสมอ 

GSM, ASM 
MARKETING, HR 

 
จากตารางท่ี 5.1 จะเห็นว่าดา้นระบบ CRM หรือฐานขอ้มูลเพื่อลดความเส่ียงของการ

ท างานท่ีอาจผิดพลาดของข้อมูล ซ่ึงส่งผลต่อการจดัทีมขายและการลงทุนหรือค่าใช้จ่ายในการ
สนบัสนุนการด าเนินงานกบัลูกคา้อย่างเหมาะสม ควรมีการอพัเดทขอ้มูล CRM ทุกเดือนในทีมขาย
และแชร์ขอ้มูลร่วมกบัทีม Marketing โดยก าหนดเป็น KPI ในการประเมิน performance ของ MR ซ่ึง
มีหวัหนา้งาน คือ GSM และ ASM เป็นผูรั้บผดิชอบในการประมินผล  
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ดา้นการบริหารงาน เพื่อลดความเส่ียงในการสูญเสียลูกคา้ เน่ืองจากการดูแลลูกคา้บาง
รายยงัไม่ไดม้าตรฐานและไม่ทัว่ถึง ดงันั้นการดูแลลูกคา้และการสร้างความแตกต่างให้ลูกคา้รับรู้จึง
เป็นเร่ืองส าคญัมาก เพราะส่งผลต่อการใชย้าของแพทยท่ี์ลดลงโดยการเปล่ียนไปใช้คู่แข่ง จึงควรมี
การบริหารจดัการ โดยการจดัทีมขายตามความเหมาะสมของลูกคา้และพฒันาทกัษะของ MR ในเร่ือง 
Product Knowledge และความเป็นมืออาชีพในการท างานอย่างสม ่าเสมอโดยให้ทางหัวหนา้งาน คือ 
GSM และ ASM เป็นผูรั้บผิดชอบในส่วนของการจดัทีมและการ Coaching พร้อมทั้งการเประเมินผล
การท างาน และ ทาง Marketing รับผิดชอบในการพัฒนาในเร่ือง Product knowledge และส่ิงท่ี
ตอ้งการส่ือสารไปยงัลูกคา้ และ ทาง HR พฒันาทกัษะในการขายและสร้างความเป็นมืออาชีพ 

 
 

5.4  กำรประเมนิผล 
                    การน า Balance scorecard มาใชใ้นการประเมินผลจะเกิดประโยชน์เพราะเป็นระบบการ
บริหารงานและประเมินผลทัว่ทั้งองคก์ร ไม่ใช่ระบบการวดัผลเพียงอยา่งเดียว แต่จะเป็นการก าหนด
วิสัยทศัน์ (vision) และแผนกลยุทธ์ (strategic plan) แลว้แปลผลลงไปสู่ทุกจุดขององคก์รเพื่อใช้เป็น
แนวทางในการด าเนินงานของแต่ละฝ่ายงานและแต่ละคน โดยระบบของ Balanced Scorecard จะเป็น
การจดัหาแนวทางแกไ้ขละปรับปรุงการด าเนินงาน โดยพิจารณาจากผลท่ีเกิดข้ึนของกระบวนการ
ท างานภายในองค์กร และผลกระทบจากลูกคา้ภายนอกองค์กร มาน ามาปรับปรุงสร้างกลยุทธ์ให้มี
ประสิทธิภาพดีและประสิทธิผลดียิ่งข้ึนเพื่อให้ผูบ้ริหารมองเห็นภาพขององคก์รชดัเจนยิ่งข้ึน การท่ี
องคก์รจะประสบผลส าเร็จไดอ้ยา่งย ัง่ยนืจะตอ้งประสบผลส าเร็จในปัจจยัหลกั 4 ดา้น ไดแ้ก่ 
                       1. ดา้นการเงิน 
                       2. ดา้นลูกคา้ 
                       3. ดา้นกระบวนการภายใน 
                       4. ดา้นการเรียนรู้และการพฒันา 
                      โดยจะมีการประเมินหรือวดัผลตามตารางท่ี 5.2 ดงัน้ี 
 
ตำรำงที ่5.2  Balanced Scorecard บริษทั เอไซ (ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั 
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                     จากตารางท่ี 5.2 จะเห็นว่าบริษทั เอไซ (ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั มีการน าปัจจยั
หลกัทั้ง 4 ดา้น คือ มุมมองดา้นการเงิน   มุมมองดา้นลูกคา้   มุมมองดา้นกระบวนการภายใน  และ
มุมมองดา้นการเรียนรู้และการพฒันา โดยวตัถุประสงค์ท่ีก าหนดในแต่ละดา้น ตวัช้ีวดั  เป้าหมาย  
และ แผนงานมีความสอดคลอ้งและสนบัสนุนต่อวิสัยทศัน์และกลยุทธ์หลกัขององค์กรท่ีจะพฒันา
เพื่อใหเ้กิดยอดขายท่ีเพิ่มข้ึน  
                     
 
                       ประโยชน์ท่ีไดจ้ากการน า Balanced  Scorecard  ไปใช ้
                     1. ช่วยใหผ้ลการด าเนินงานขององคก์รดีข้ึน   
 2. ท าใหท้ั้งองคก์รมุ่งเนน้แลใหค้วามส าคญัต่อกลยทุธ์ขององคก์ร โดยตอ้งใหพ้นกังาน
ท่ีเก่ียวขอ้งทัว่ทั้งองคก์รใหค้วามส าคญักบักลยทุธ์ขององคก์รมากข้ึน และเป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีช่วยใน
การน ากลยทุธ์ไปสู่การปฏิบติั 
 3. ช่วยในการปรับเปล่ียนพฤติกรรมและวฒันธรรมขององค์กรโดยอาศยัการก าหนด
ตวัช้ีวดัและเป้าหมายเป็นเคร่ืองมือในการปรับเปล่ียนพฤติกรรมของพนกังาน 
                       4. ท าให้พนกังานเกิดการรับรู้และเขา้ใจวา่งานแต่ละอยา่งมีท่ีมาท่ีไปอยา่งไรอีกทั้งผล
ของงานตนเองจะส่งผลการด าเนินงานของผูอ่ื้นและขององคก์รอยา่งไร   
 
 

5.5  สรุปกำรน ำกลยุทธ์ไปปฏบัิติจริง 
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 จากการระบุปัญหา วเิคราะห์ปัญหา คน้หาสาเหตุ ก าหนดกลยทุธ์ และการน าไปปฏิบติั
ใช ้ท าให้บริษทั เอไซ (ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั สามารถด าเนินงานตามแนวทางกลยทุธ์ระดบั
องค์กรท่ีสอดคลอ้งกบักลยุทธ์ทางธุรกิจ ซ่ึงจะช่วยให้บริษทั เอไซ (ประเทศไทย) มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั 
สามารถท่ีจะด าเนินงานอย่างเป็นระบบ สามารถลดความผิดพลาดและสร้างผลก าไรให้บริษทัฯได้
มากยิ่งข้ึน สามารถตอบสนองปรับปรุงกระบวนการในการท างานให้มีคุณภาพและการดูแลลูกคา้
โดยเฉพาะกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย เพื่อให้เกิดความพึงพอใจและสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งในตลาด 
จนเกิดเป็นภาพลกัษณ์ใหม่ขององคก์ร และควรหมัน่พฒันามาตรฐานการท างานให้ดีข้ึนอยา่งต่อเน่ือง 
ตลอดจนสามารถสร้างยอดขายยา Urief® ท่ีเติบโตอย่างต่อเน่ืองและน ามาซ่ึงผลก าไรท่ีมัน่คงของ
บริษทั 
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