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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 
1.1  ขอมูลท่ัวไปของบริษัท 

ช่ือบริษัท: บริษัท โอลิมปส (ประเทศไทย) จํากัด  
วันกอตั้ง: วันท่ี 23 พฤศจิกายน พ.ศ. 2543  
การดําเนินธุรกิจ: จัดจําหนาย ติดต้ังและบริการหลังการขายเคร่ืองมือทางการแพทย 
ท่ีตั้งสํานักงาน: 33/4 อาคารเดอะไนน ทาวเวอร อาคาร เอ ช้ัน 32-33 ถนนพระราม 9 

แขวงหวยขวาง เขตหวยขวาง กรุงเทพฯ 10310 ประเทศไทย  
โทรศัพท: (66) 2-000-7700  
ประวัติบริษัท: 
บริษัท โอลิมปส (ประเทศไทย) จํากัด เปนบริษัทในเครือของกลุมบริษัท Olympus 

Corporation Asia-Pacific หรือ OCAP ซ่ึงสานักงานใหญตั้งอยูในเมืองชินจุกุ ประเทศญ่ีปุน ทําธุรกิจ
ในการผลิตและจําหนายเคร่ืองจักรเคร่ืองมือและอุปกรณท่ีมีความแมนยําสูง มีทุนจดทะเบียน 124,520 
ลานเยน ยอดพนักงานรวมทุกบริษัท 31,540 คน บริษัท โอลิมปส (ประเทศไทย) จํากัด ดําเนินธุรกิจ
ในการจัดจําหนาย ติดต้ังและบริการหลังการขายเคร่ืองมือทางการแพทย ดวยทุนจดทะเบียน 210,000,000 
บาท มีจํานวนพนักงานท้ังส้ิน 215 คน 
 
 
1.2  วัฒนธรรมองคกรของบริษัท โอลิมปส (ประเทศไทย) จํากัด  

ปรัชญาองคกรของโอลิมปส: เรามุงม่ันท่ีจะสรางความสัมพันธระหวางองคกรกับสังคม 
ดวยหลักการสําคัญสามประการคือ การซ่ือสัตย การสรางสรรคส่ิงใหมๆ และการมีสวนรวมทางสังคม 
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ภาพท่ี 1.1 ปรัชญาองคกรของบริษัทโอลิมปส 

 
หลัก “Social IN” นั้นไดอธิบายถึงปรัชญาข้ันพื้นฐานที่เปนรากฐานของการดําเนินธุรกิจ 

ของโอลิมปส ซ่ึงยอมาจาก “คานิยมทางสังคมขององคกร” (Social value IN the company) หรือแนวคิด 
ในการผสมผสานคุณคาทางสังคมไวในกิจกรรมขององคกร โดยหลัก “Social IN” นี้ถือเปนหลักปรัชญา 
ที่สําคัญอยางยิ่งของบริษัทโอลิมปส  

แนวความคิดเบ้ืองหลังคติพจน “Your Vision, Our Future” คือการทาความเขาใจใน
ความฝนและความปรารถนาของลูกคาอยางละเอียดถ่ีถวน และการสรางสรรคผลิตภัณฑผานทางการวิจัย 
คนควาอยางไมมีการส้ินสุด นี่คือจิตวิญญาณพ้ืนฐานของกิจกรรมองคกรของเรา  
 
 
1.3  พันธกิจและภารกิจของบริษัท  
 

1.3.1  พันธกิจ 
เราใสใจในการใหบริการเพื่อพัฒนาคุณภาพชีวิตและรวมถึงอุตสาหกรรมในประเทศไทย 

โดยผานทางความรวมมือตางๆ ทั้งทางดานการศึกษา การดูแลสุขภาพแบบเชิงรุก เราจะเพิ่มพูนคุณภาพ
ชีวิตของผูคนในประเทศไทยผานเทคโนโลยีและนวัตกรรมตางๆ ของโอลิมปส 
 

1.3.2  วิสัยทัศน 
เราตองการที่จะไดรับการยอมรับและเปนท่ีเคารพในฐานะบริษัทท่ีใหบริการดาน

เคร่ืองมือแพทยที่นาเช่ือท่ีสุดในประเทศไทย  
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จากกลองสองตรวจท่ีชวยรักษาชีวิตไปถึงกลองดิจิตอลท่ีกระตุนอารมณ และผลิตภัณฑ 
ท่ีใหความปลอดภัยและความสงบของจิตใจ โอลิมปสยังคงดําเนินกิจกรรมการวิจัยคาควาและพัฒนา
อยางตอเนื่องภายใตโครงสรางการบูรณาการท่ัวโลก เปนส่ิงท่ีไมนาพึงพอใจหากปลอยใหความฝนเปน
เพียงความฝน โอลิมปสเช่ือวาภารกิจของตนคือการตอสูกับความทาทายตางๆ และสรางสรรคคุณคาใหม 
ในโลก  
 
 
1.4  ลักษณะการดําเนินธุรกิจ  

การดําเนินธุรกิจของบริษัท โอลิมปส (ประเทศไทย) จํากัด นั้นเปนบริษัทจัดจําหนาย
เคร่ืองมือทางการแพทยรวมถึงมีบริการหลังการขายและซอมบํารุงเคร่ืองมือ หรือรูปแบบท่ีเรียกวา 
One-stop service โดย 97% โอลิมปสขายเองโดยตรง สวนอีก 3% นั้นบริษัทโอลิมปสมีตัวแทนขาย 
ซ่ึงดูแลการขายในเขตพื้นท่ีชายแดนใต การเสนอขายน้ันทางบริษัทใชลักษณะการเดินงานขายโดยใช
ผูแทนขาย (Sales executive) โดยผูแทนขายจะทําการติดตอผูใชงานซ่ึงคือแพทย ตามโรงพยาบาลตางๆ 
หลังจากนั้นหากแพทยมีความสนใจ ทางผูแทนจะนําเคร่ืองมือไปใหแพทยไดทดลองใชจริง จากน้ัน
จะมีทีมงานตางๆ ซ่ึงไดแกฝายการตลาด ฝายบริการลูกคา คอยสนับสนุนการขาย ตลอดจนปดการขาย 
และบริการหลังการขาย ดูแลอยางตอเนื่อง โดยอุปกรณเคร่ืองมือแพทยท่ีบริษัท โอลิมปส (ประเทศไทย) 
จํากัด จัดจําหนายในประเทศไทยน้ัน จะถูกนําเขาจากประเทศญ่ีปุน โดยชุดอุปกรณสินคาหลักคือ 
ชุดถายทอดสัญญาณภาพและกลองท่ีใชในการสองผาตัด  

 
 

1.5  ผลิตภัณฑและบริการของบริษัท โอลิมปส (ประเทศไทย) จํากัด  
 

1.5.1  ผลิตภณัฑของบริษทัโอลิมปส  
ผลิตภัณฑหลักของบริษัทนั้นเปนอุปกรณทางการแพทยท่ีเกี่ยวกับการผาตัดสองกลอง 

หรือ Endoscopy ซ่ึงประกอบดวยผลิตภัณฑหลักดังตอไปนี้  
1.5.1.1 ชุดถายทอดสัญญาณภาพ ประกอบดวย จอภาพ เคร่ืองประมวลผล 

สัญญาณภาพ และเคร่ืองกําเนิดแสง  
1.5.1.2 กลองสําหรับสองผาตัด ไดแก กลองแบบ rigid กลองแบบ flexible 

และกลองแบบ Endoeye 
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1.5.1.3 เคร่ืองมือสําหรับการทําผาตัด ไดแก เคร่ืองมือสําหรับการผาตัดท่ัวไป 
เชน trocars, hand instruments เปนตน  

1.5.1.4 เคร่ืองจี้หามเลือด เชน เคร่ืองจี้หามเลือดดวยไฟฟา, การผาตัดดวย 
คล่ืนความถ่ีวิทยุ เปนตน  

1.5.1.5 ผลิตภัณฑอ่ืนๆ เชน อุปกรณเสริมสําหรับกลอง เชน เคร่ืองจายน้ํา 
เคร่ืองจายแกส เคร่ืองบันทึกสัญญาณภาพ เปนตน 
 
ตารางท่ี 1.1 ผลิตภัณฑของบริษัทโอลิมปส 

รายการ ลักษณะของเคร่ืองมือ คุณสมบัตขิองเคร่ืองมือ 
จอภาพ  หนาจอแสดงผลสัญญาณภาพ มีขนาด

ตั้งแต 26, 32 และ 55 นิ้ว มีหลายรูปแบบ 
รองรับความละเอียดต้ังแต HD, Full HD, 
3D และ 4K  

เคร่ืองประมวลผ
ลสัญญาณภาพ  

ทําการประมวลภาพจากกลองสองตรวจ
และสงภาพไปยังจอภาพ อีกท้ังยังควบคุม 
ระบบตางๆ เชน white balance, NBI  

เคร่ืองกําเนิด
แสง  
 

แหลงกําเนิดแสงใหกําลังไฟ 300 วัตต
โดยใชแสงจากหลอดไฟซีนอน ซ่ึงเปน
แสงท่ีใหความสวางและใกลเคียงแสง
ธรรมชาติมากท่ีสุด 

หัวกลอง  ตอกับเคร่ืองประมวลผลสัญญาณภาพ 
และตอกับกลองท่ีตองการใชงาน เพื่อ
เปนตัวเช่ือมประมวลผลภาพ  
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ตารางท่ี 1.1 ผลิตภัณฑของบริษัทโอลิมปส (ตอ) 
รายการ ลักษณะของเคร่ืองมือ คุณสมบัตขิองเคร่ืองมือ 

กลองแบบ 
Rigid  

กลองแบบแข็งตรง ใชสําหรับการผาตัด 
มีขนาด 4 mm, 5 และ 10 mm มีองศา
ขนาด 0, 30, 45 และ 70 ครอบคลุมการ
ผาตัดแตละสาขา  

กลองแบบ 
Flexible  

กลองแบบโคงงอได สามารถปรับองศา
ข้ึนลงหรือซายขวา มีความยาวหลาย
แบบ เพื่อรองรับสําหรับแตละหัตถการ  

กลองแบบ 
Endoeye  

กลองแบบ All-in-one ประกอบดวย 
เลนส หัวกลองและท่ีเสียบแหลงกําเนิด
แสง สะดวกตอการใชงาน  

เคร่ืองจี้หาม
เลือด  

ใชในการตัดและจี้หามเลือด ดวย
พลังงาน advanced bipolar และ 
ultrasonic ใชไดครอบคลุมเกือบทุก
หัตถการ 

เคร่ืองมือ
สําหรับผาตัด  

ประกอบดวย Trocars, Grasper, 
Dissector, Scissor เปนเครื่องมือพื้นฐาน
สําหรับทําหัตถการตางๆในศัลยกรรม
ทั่วไป  

เคร่ืองบันทึก
สัญญาณภาพ  

บันทึกภาพในขณะทําผาตัด มีหลายรุน
สามารถบันทึกรองรับความละเอียดได
ทั้ง HD, Full HD, 3D และ 4K  
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ซ่ึงเครื่องมือสําหรับผาตัดผานกลองเหลานี้ ครอบคลุมในสวนของการผาตัดศัลยกรรม
หลายสาขา ไดแก ศัลยกรรมทั่วไป ศัลยกรรมหัวใจและทรวงอก ศัลยกรรมทางเดินปสสาวะ 
สูตินรีเวชวิทยา โสตศอนาสิกวิทยา ตลอดจนวิสัญญีวิทยา  
 

1.5.2  บริการของบริษัทโอลิมปส  
บริษัทโอลิมปส (ประเทศไทย) นอกจากจะทําการขายผลิตภัณฑท่ีดีท่ีสุดแลว เรายังเนน

การใหบริการท่ีดีท่ีสุดใหกับลูกคาอีกดวย ซ่ึงบริการหลังการขายของบริษัทโอลิมปส (ประเทศไทย) 
มีดังตอไปนี้  

1.5.2.1 บริการอบรมการใชผลิตภัณฑ หลังจากท่ีบริษัทและโรงพยาบาล
ตกลงทําการซ้ือขายและสงมอบเครื่องมือแลวนั้น ทางบริษัทโอลิมปสจะมีบริการฝกอบรมการใชงาน 
เคร่ืองมือใหกับบุคลากรโรงพยาบาลดวย โดยจะทําการอบรมใหกับผูท่ีเกี่ยวของท้ังหมดไมวาจะเปน
แพทย พยาบาล ในเร่ืองของการใชงานอุปกรณท่ีถูกตอง ขอควรระวัง ตลอดจนการทําความสะอาด
ฆาเช้ือตางๆ เพื่อใหเกิดการใชงานท่ีถูกตอง ปลอดภัยและมีประสิทธิภาพ ซ่ึงเราสามารถใหบริการ
ในการอบรมไดตามท่ีลูกคารองขอ โดยไมมีคาใชจายใดๆ  

1.5.2.2 บริการตรวจเช็คเครื่องมือ หลังจากทําการซื้อขายและสงมอบ
เคร่ืองใหกับโรงพยาบาลแลวนั้น ทางบริษัทจะสงวิศวกรเครื่องมือเขาไปตรวจเช็คสภาพเคร่ืองมืออยู
สมํ่าเสมอ เพื่อใหม่ันใจวาสามารถใชงานไดตามปกติ ไมเกิดความเสียหายกับอุปกรณ เพื่อความปลอดภัย 
ในการใชงาน ซ่ึงสวนใหญแลว  

1.5.2.3 บริการซอมเครื่องมือ เมื่อสินคาเกิดความชํารุดเสียหาย ลูกคา
สามารถโทรเรียกพนักงานของทางโอลิมปสไดทันที ซ่ึงทางเจาหนาท่ีจะเขาไปภายในหนึ่งวนัเพื่อ
ตรวจเช็คเคร่ืองมือท่ีเสียหาย และนากลับมายังศูนยซอม และประเมินความเสียหายรวมถึงประเมิน
คาซอมบริการ ในสวนนี้จะมีคาบริการ เนื่องจากตองมีการส่ังซ้ืออะไหลจากตางประเทศ ซ่ึงจะมีการ
ทําใบเสนอราคา ทําเร่ืองจัดซ้ือจัดจางคลายคลึงกับข้ันตอนการขาย  

1.5.2.4 บริการจัดหาเคร่ืองใชงานระหวางซอม เม่ือสินคาเกิดความชํารุด
เสียหายและตองซอมแซม หากอยูในชวงรับประกัน ทางบริษัทโอลิมปสจะทําการจัดหาเครื่องมือไป
ทดแทนใหโรงพยาบาลไดใชงานในระหวางซอม จนกวาเคร่ืองมือจะซอมเสร็จ เนื่องจากเคร่ืองมือแพทย 
มีความจาเปนอยางยิ่งในการผาตัด ตองใชอยางตอเนื่อง เนื่องจากมีคิวผูปวยรอจํานวนมากในทุกวัน 
บริษัทจึงเล็งเห็นความสําคัญและอํานวยความสะดวกใหแกลูกคา 
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บทท่ี 2 

การวิเคราะหอุตสาหกรรม 
 
 
2.1  โครงสรางอุตสาหกรรม 

ปจจุบันประเทศไทยมีโรงพยาบาลท้ังหมด 1,348 โรงพยาบาล มี 571 โรงพยาบาลท่ีทํา
การผาตัดสองกลอง ซ่ึงการผาตัดสองกลองในประเทศไทยกําลังขยายข้ึนทุกป ปจจุบันสวนใหญแลว
อุปกรณทางการแพทยท่ีเปนระบบวิดีทัศนสําหรับผาตัดสองกลองนั้นจะเปนเทคโนโลยีท่ีนําเขามาจาก
ตางประเทศเน่ืองจากในขณะน้ีประเทศไทย ยังไมมีศักยภาพในการผลิตอุปกรณดังกลาวขึ้นมาได 
ดังนั้น การจัดจําหนายในประเทศจึงแบงออกเปน 2 ชองทาง คือ 

 
2.1.1  จัดจําหนายผานตัวแทนจําหนาย (Dealer)  
สวนใหญสินคาเครื่องมือแพทยท่ีนํามาจําหนายในประเทศไทยมักใชวิธีการซ้ือขายผาน

ทางชองทางน้ี เนื่องจากประเทศไทยยังไมมีศักยภาพในการผลิตไดตามมาตรฐานสากล การนําเขาจึง
สะดวกรวดเร็วกวา อีกท้ังใชเงินในการลงทุนนอยกวาท่ีบริษัทแมจะมาเปดศูนยทําการในประเทศไทย 
แตการเปนตัวแทนจําหนายนั้นก็อาจจะไมไดมีงบในดานการทําการตลาดมากเทากับบริษัทเจาของ
ผลิตภัณฑ เนื่องจากบริษัทตัวแทนจําหนายหนึ่งๆมักจําหนายหลายยี่หอ อีกท้ังผูซ้ืออาจไมเกิดความ
ไมม่ันใจในตัวผูแทนจําหนาย เพราะดวยความไมแข็งแกรงของบริษัทตัวแทนจําหนาย และบริการที่
อาจไมไดดีเทียบเทากับท่ีบริษัทเจาของผลิตภัณฑมาดูแลเอง 

 
2.1.2  จัดจําหนายโดยบริษัทสาขา  
วิธีการจัดจําหนายโดยบริษัทสาขา ซ่ึงมาจากเจาของผลิตภัณฑโดยตรงนั้น สวนใหญ

เปนบริษัทท่ีมีความแข็งแกรงทางการเงิน มาลงทุนเอง ซึ่งลูกคาจะเกิดความมั่นใจท้ังในดานผลิตภัณฑ
และบริการ สามารถดูแลเร่ืองการใชงานรวมถึงการสนับสนุนลูกคาตางๆไดตลอด อีกท้ังการซ้ือขาย
ผานบริษัทสาขา จะมีความรวดเร็วในการสงสินคา และการบริการหลังการขายจะมีความเปนมาตรฐาน 
เนื่องจากวาบริษัทสาขาจะมีการปฏิบัติตามขอกําหนดจากบริษัทแม ซ่ึงมีมาตรฐานระดับสากล และ
ปองกันการเกิดคอรัปช่ันอีกดวย  
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สวนใหญเคร่ืองมือแพทยที่ผูบริโภคมีความม่ันใจจะนําเขาจากประเทศญ่ีปุน สหรัฐอเมริกา 
และเยอรมนี ซ่ึงมีการผลิตท่ีไดมาตรฐานและปลอดภัยระดับสากล อุตสาหกรรมเคร่ืองมือแพทยสําหรับ 
ผาตัดสองกลองมีลักษณะตลาดผูขายแบบนอยราย เนื่องจากเครื่องมือนั้น มีตนทุนในการผลิตสูงและ
เปนเทคโนโลยีเฉพาะทาง ทําใหมีผูนําเขามาไมมาก อีกท้ังการนําเขาสินคาทางการแพทยนั้นจะตอง
ไดรับการอนุญาตจากสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ซ่ึงชุดถายทอดสัญญาณผาตัดสอง
กลองนั้นมี 3 ยี่หอเทานั้นท่ีมีสวนแบงทางการตลาดเปนสวนใหญ ไดแก Olympus, Karl Storz และ 
Richard Wolf ซ่ึงจัดจาหนายผานบริษัทโอลิมปส (ประเทศไทย) จํากัด, บริษัท โกสิน เวชภัณฑ จํากัด 
และบริษัท บีเจซี เฮลทแคร จํากัด 
 

 
ภาพท่ี 2.1 สวนแบงทางการตลาดของเคร่ืองมือผาตัดสองกลอง 
 
 
2.2  ภาวะอุตสาหกรรมของอุปกรณทางการแพทยในป 2559 และแนวโนมป 2560  

อุตสาหกรรมวสัดุอุปกรณทางการแพทย เปนหนึ่งในอุตสาหกรรมแหงอนาคตท่ีมีความสําคัญ 
ของประเทศไทย และมีโอกาสที่จะพัฒนาใหเปนอุตสาหกรรมท่ีมีศักยภาพในการแขงขันเพื่อรองรับ 
ความตองการ  

ในประเทศท่ีมีการขยายตัวเพิ่มข้ึนอยางตอเนื่อง ประกอบกับนโยบายรัฐบาลท่ีสนับสนุน
ใหประเทศไทยตอง กาวไปสูการเปนศูนยกลางอุตสาหกรรมการแพทยและสุขภาพแหงอาเซียน (Medical 
and Health Industry Hub) ภายในป พ.ศ.2563  

1. สภาวะการคาและการตลาด ตลาดอุตสาหกรรมวัสดุอุปกรณทางการแพทยของไทย 
จากต้ังแตป 2553 -2559 มีการขยายตัวเพิ่มข้ึนทุกป โดยป 2559 มีการขยายตัวเพิ่มข้ึนจากป 2558 คิดเปน 
6.63% มูลคารวม 159.2 พันลานบาท ตลาดการนําเขาเพิ่มข้ึนโดยเฉล่ีย 9.4% และตลาดสงออกเพิ่มข้ึน 

Olympus
37%

Storz
35%

Wolf
18%

Others
10%

Market Share 2560
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โดยเฉล่ียปละ 3.4% อยางไรก็ตาม มูลคาการสงออกของไทยมากกวานําเขา 43.7% ตลาดของทุกกลุม
ผลิตภัณฑมีการขยายตัวเพิ่มข้ึนอยางตอเนื่องทุกป โดยเฉล่ียกลุมน้ํายาฯ มีการขยายตัวของตลาดสูงท่ีสุด 
10.1% รองลงมาคือกลุมครุภัณฑ และกลุมวัสดุส้ินเปลืองฯ 7.9% และ 4.3% ตามลาดับ แตวัสดุส้ินเปลืองฯ 
เปนกลุมผลิตภัณฑที่มีมูลคาตลาดสูงท่ีสุด รองลงมาคือกลุมครุภัณฑทางการแพทย และน้ํายาและชุด
วินิจฉัยโรคคิดเปน 106 และ 43 และ 10 พันลานบาท หรือคิดเปนสัดสวน 67% 27%และ 6% ของมูลคา 
ตลาดท้ังหมด 
 

 
ภาพท่ี 2.2 มูลคาตลาดของอุตสาหกรรมเคร่ืองมือแพทย 
 

 
ภาพท่ี 2.3 มูลคารวมของตลาดเคร่ืองมือแพทย 
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2. การนําเขา ป 2559 ไทยนําเขาผลิตภัณฑวัสดุอุปกรณทางการแพทยเพิ่มข้ึน 9.2% เม่ือ
เทียบกับป 2558 มีมูลคานาเขา 62.5 พันลานบาท ผลิตภัณฑที่นําเขาสวนใหญคือ วัสดุส้ินเปลืองฯ และ
ครุภัณฑฯ แตวัสดุส้ินเปลืองฯนั้นมีการนาํเขาเพิ่มข้ึนเพียง 6% เม่ือเทียบกับป 2558 ในขณะท่ีผลิตภัณฑ
กลุมน้ํายาฯ มีการนําเขาเพิ่มข้ึน 11.7% และนําเขาครุภัณฑเพิ่มข้ึน 11.2% 
 

 
ภาพท่ี 2.4 มูลคาการนําเขาของตลาดเคร่ืองมือแพทย 
 

3. การสงออก ในป 2559 ไทยสงออกผลิตภัณฑวัสดุอุปกรณทางการแพทยเพิ่มข้ึน 4.2% 
เม่ือเทียบกับป2558 มีมูลคาการสงออก 96.7 พันลานบาท ประเทศไทยมีการสงออกผลิตภัณฑวัสดุ
อุปกรณทางการแพทยเพิ่มข้ึนเฉล่ียปละ 3.4 % โดยในป 2559 กลุมกลุมน้ํายาฯ มีการสงออกเพิ่มข้ึน
สูงท่ีสุด 41.4% รองลงมาคือ กลุมครุภัณฑคิดเปน 6.2% และวัสดุส้ินเปลือง 3.8% 
 

 
ภาพท่ี 2.5 มูลคาการสงออกของตลาดเคร่ืองมือแพทย 
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4. แนวโนมอุตสาหกรรมของอุปกรณทางการแพทย ป 2560  
ปจจุบันอุตสาหกรรมเคร่ืองมือแพทยเปน 1 ในกลุมอุตสาหกรรมเปาหมายที่รัฐบาลมี

นโยบายสงเสริมภายใตยุทธศาสตรประเทศไทยแลนด 4.0 โดยตั้งเปาสรางมูลคาตลาดการผลิต
อุตสาหกรรมเคร่ืองมือแพทย โดยเฉพาะบริการการแพทยสาหรับนักทองเท่ียวเชิงสุขภาพจะเพิ่มข้ึน
รวม 200,000-300,000 ลานบาท ภายใน 5 ปเนื่องจากประเทศไทยมีศักยภาพการบริการทางการแพทย
ใหกับนักทองเท่ียวในประเทศเพ่ือนบานสูงมาก จากปจจุบันอยูที่ 70,000 ลานบาท คิดเปนมูลคาการ
สงออกประมาณ 40,000 ลานบาท และมูลคาในประเทศประมาณ 30,000 ลานบาท โดยต้ังเปายกระดับ
ใหไทยเปนศูนยการแพทยภาคบริการของอาเซียนในอนาคต  

ภาพรวมอุตสาหกรรมเคร่ืองมือแพทยและสุขภาพ ในป 2560 คาดวาจะยังเติบโตตอเนื่อง
เฉล่ียรอยละ 10-15 มีมูลคากวา 150,000 ลานบาท จากในป 2559 ที่เติบโตประมาณรอยละ 14 มีมูลคา
ประมาณ 145,000 ลานบาท เนื่องจากประเทศไทยเร่ิมเขาสูสังคมผูสูงอายุเพิ่มมากข้ึน ซ่ึงคาใชจายคารักษา 
พยาบาลในกลุมคนผูสูงอายุจะสูงกวาคนวัยทํางาน รวมถึงประชาชนจะหันมาดูแลสุขภาพมากข้ึน อีกท้ัง
คาใชจายดานสุขภาพ คายา คารักษาตอคาใชจายของครัวเรือนท้ังหมด (GDP) มีแนวโนมเพิ่มข้ึนทุกป 
ทําใหการเติบโตอุตสาหกรรมเคร่ืองมือแพทย และสุขภาพจะเพิ่มสูงข้ึนทุกปตามไปดวย 
 

 
ภาพท่ี 2.6 แนวโนมจํานวนประชากรผูสูงอายุของไทย 
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2.3  การวิเคราะหคูแขง (Competitors Analysis)  
คูแขงท่ีสําคัญ (Potential Competitors)  
 
2.3.1  บริษัท โกสินทร เวชภณัฑ จํากัด  
บริษัทเปนตัวแทนจัดจําหนายชุดถายทอดสัญญาณภาพและกลองสองผาตัด Karl Storz 

โดยบริษัทกอตั้งเม่ือวันท่ี 24 เมษายน พ.ศ. 2522 ดวยทุนจดทะเบียน 1,620,000 บาท โดยดําเนินกิจการ
ขายเคร่ืองมือแพทย เคร่ืองมือเวชภัณฑและเคมีภัณฑ มีลูกคาท้ังในภาครัฐและเอกชนกวา 1,000 ราย 
โดยบริษัทนําเขาสินคาจากบริษัท Karl Storz ประเทศเยอรมนี โดยเนนอุปกรณสําหรับ การผาตัด
ครอบคลุมการผาตัดทุกสาขา ไมวาจะเปน อุปกรณสําหรับผาตัดสมองและเสนประสาท การผาตัด หู 
คอ จมูก หมวดการผาตัดทางเดินอาหาร ตลอดจนการผาตัดในเด็กและการผาตัดในสัตว ซ่ึงบริษัท 
โกสินทร เวชภัณฑ จํากัดเปนท้ังผูจัดจําหนายและเปนผูใหบริการหลังการขายดวยเชนกัน เพื่อให
ตอบสนองตอความตองการของลูกคาไดอยางรวดเร็ว นอกจากนี้ยังมีสาขาหาดใหญ, สาขาเชียงใหม 
และสาขาขอนแกน เพื่อรองรับการใหบริการกับลูกคาตางจังหวัดอีกดวย 
 

 
ภาพท่ี 2.7 โลโกยี่หอ Karl Storz 
 

 
ภาพท่ี 2.8 ผลิตภัณฑยี่หอ Karl Storz 
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2.3.2  บริษัท บีเจซี เฮลทแคร จํากัด  
เปนบริษัทในเครือบริษัท เบอรล่ี ยุคเกอร จํากัด (มหาชน) ซ่ึงเปนตัวแทนจัดจําหนาย

เคร่ืองมือแพทยชั้นนําจากท่ัวโลก โดยบริษัท บีเจซี เฮลทแคร จํากัด กอต้ังเม่ือวันท่ี 7 มีนาคม พ.ศ. 2546 
ดวยทุนจดทะเบียน 200,000,000 บาท โดยดําเนินกิจการขายเครื่องมือทางการแพทยและสินคา
ทางเภสัชภัณฑ เปนตัวแทนจัดจําหนายชุดถายทอดสัญญาณภาพและกลองสองผาตัด Richard Wolf 
ประเทศสหรัฐอเมริกา มีอุปกรณสําหรับผาตัดครอบคลุมทุกสาขาเชนกัน รวมถึงผลิตภัณฑทางดาน
ทันตกรรม เคร่ืองมือสําหรับผาตัดในสัตว รวมถึงผลิตภัณฑสําหรับหองแล็ปในโรงพยาบาล ปจจุบัน
ยังไมศูนยซอมและบริการลูกคา 
 

 
ภาพท่ี 2.9 โลโกยี่หอ Richard Wolf 
 

 
ภาพท่ี 2.10 ผลิตภัณฑยี่หอ Richard Wolf 
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2.4  การวิเคราะหปจจัยภายนอกดวย  Five Force Model 
 

 
ภาพท่ี 2.11 การวิเคราะหปจจัยภายนอกดวย Five Force Model 
 

2.4.1 ระดับความรุนแรงในการแขงขันระหวางผูประกอบการในตลาด (Rivalry Among 
Existing Competitors)  

สภาวะการแขงขันของกลองสองตรวจภายในทางการแพทยในปจจุบันมีความรุนแรงสูง 
ปจจุบันการแขงขันหลักในตลาดมีเพียง 3 บริษัทหลัก คือ 1. บริษัท โกสินทรเวชภัณฑ จํากัด ผูนาเขา
และจัดจาหนายชุดถายทอดสัญญาณภาพและกลองสาหรับสองผาตัดศัลยกรรม “Karl Storz” และ บริษัท 
บีเจซี เฮลทแคร จํากัด ผูนําเขาและจัดจําหนายชุดถายทอดสัญญาณภาพและกลองสําหรับสองผาตัด
ศัลยกรรม “Richard Wolf” และบริษัทโอลิมปส แตเนื่องจากอุตสาหกรรมนี้มีแนวโนมการเติบโตเพ่ิมข้ึน
อยางตอเนื่อง ประกอบกับแนวโนม 

พฤติกรรมของคนไทยท่ีใสใจในการรักษาตัว ตองการระยะเวลาพักฟนส้ันๆ และใสใจ
ในเร่ืองความงามท่ีตองการแผลเปนขนาดเล็ก สงผลทําใหตลาดมีการขยายตัว และทาใหมีผูประกอบการ
รายใหมเขามาลงทุนในตลาดนี้เพิ่มข้ึน  
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2.4.2  ระดับความรุนแรงของอํานาจการตอรองของ Buyers  
ลูกคามีอํานาจตอรองสูง เนื่องจากปจจุบันคูแขงเขามามากข้ึน อีกท้ังคุณภาพของสินคา

ลูกคารับรูวาไมไดมีความแตกตางกันมากนัก ตางกันในเร่ืองของเทคโนโลยีความละเอียดภาพ ซ่ึงทํา
ใหมีการแขงขันกันดวยราคา โรงพยาบาลมีตัวเลือกท่ีมากข้ึน บางโรงพยาบาลมีการตอรองในเร่ืองของ
การซ้ือจํานวนมาก หรือใชวิธีการเอาเครือโรงพยาบาลมาตอรองราคา จะเห็นไดวาลูกคามีอํานาจใน
การตอรองท่ีสูง  
 

2.4.3  อํานาจการตอรองของ Supplier ท่ีมีตอธุรกิจ (Power of Suppliers)  
เนื่องจากสินคาของโอลิมปสเปน Global product มีตัวเลือก supplier ท่ีหลากหลาย อีกท้ัง

มีการส่ังในปริมาณมากเนื่องจากแหลงผลิตนั้นสงออกไปยังโอลิมปสทุกสาขาท่ัวโลก และสวนใหญ
โอลิมปสมีการทําสัญญากับ supplier ทาใหมีอํานาจตอรองตอสูง  
 

2.4.4  อุปสรรคของผูแขงขนัรายใหมในการเขามาตลาด (Barrier to Entry)  
เร่ิมมีบริษัทจากจีนเขามามากข้ึน แตตองใชเงินทุนสูง อีกท้ังข้ันตอนการนําเขาตองใชเวลา

และเอกสารตางๆ ท่ียืนยันมาตรฐาน เนื่องจากเคร่ืองมือแพทยมีราคาแพง และลูกคาตองการความเช่ือม่ัน 
ในผลิตภัณฑ การที่จะเขามาจัดจําหนายนั้นจึงตองใชการลงทุนสูงอีกทั้งผลิตภัณฑตองมีความนาเช่ือถือ
และมีบริการที่ดี ซ่ึงปจจุบันเจาท่ียังครองตลาดหลักๆก็มีเพียงไมกี่ราย ผูเลนท่ีเขามาใหมยังไมไดรับ
ความไววางใจในดานตัวสินคามากนัก  
 

2.4.5  ระดับความรุนแรงของสินคาทดแทน (Threat of Substitutes)  
ขณะน้ียังไมมีอุปกรณใดมาทดแทนได แตในอนาคตอาจมีการพัฒนาเทคโนโลยีและมี

ส่ิงใหมท่ีมีประสิทธิภาพดีกวามาทดแทน 
 
 
2.5  วิเคราะหภาพรวมของบริษัทดวย Business Model Canvas  

Business Model Canvas เปนอุปกรณท่ีชวยใหเราสามารถอธิบายลักษณะธุรกิจของเรา
ในภาพรวมไดครอบคลุมทุกสวนไมตกหลน ทําใหเรานําส่ิงท่ีมีมาพิจารณาไดถ่ีถวนรอบคอบมากยิ่งข้ึน 
โดยลงรายละเอียดในแตละสวนตางๆ ซ่ึงเกี่ยวของกับ 4 คําถามท่ีสําคัญ (ทําอะไร? ทําอยางไร? ขาย
ใหใคร? คุมหรือไม?) โดยจะแยกยอยหัวขอลงไปอีกเปน 9 สวน ดังตอไปนี้ 
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ภาพท่ี 2.12 วิเคราะหภาพรวมของบริษัทดวย Business Model Canvas 
 

1. คุณคาท่ีนําเสนอ (Value Proposition) ส่ิงท่ีเรานําเสนอใหแกลูกคาคือ ผลิตภัณฑที่มี
คุณภาพและบริการหลังการขายท่ีดีที่สุด ตลอดจนการซอมท่ีมีคุณภาพและมีประสิทธิภาพดีที่สุด  

2. กลุมลูกคา (Customer Segments) ไดแก โรงพยาบาล ซ่ึงทางบริษัทจะเนนไปท่ีลูกคา
สามกลุมหลักคือ โรงเรียนแพทย โรงพยาบาลรัฐบาลหลัก และโรงพยาบาลเอกชนหลัก  

3. ชองทางเขาถึง (Channels) เราสามารถเขาถึงลูกคาโดยขายสูลูกคาโดยตรง 97% 
สนับสนุนการประชุมวิชาการตางๆ ตลอดจนสนับสนุนการเรียนรูของแพทยใหม และมีการจัดต้ังสมาคม 
เพื่อใหแพทยไดฝกฝนการผาตัด  

4. สายสัมพันธลูกคา (Customer Relationships) เรามีระบบ HCP management เพื่อจัดเก็บ 
HCP database เม่ือมีงานประชุมและมีการสนับสนุนตางๆ เราก็จะติดตอไปยังลูกคาที่มีความสนใจ
และสนับสนุนใหเขารวมกิจกรรม นอกจากนี้ก็ยังมีการสํารวจความพึงพอใจของลูกคาอยูสม่ําเสมอ 
เพื่อแกไขและปรับปรุงการทางานเปนท่ีพึงพอใจตอลูกคาเพิ่มมากข้ึน และมี hot line 24 ชม. เพื่อให
ลูกคาติดตอสอบถามและแจงปญหาการใชงาน  

5. ทรัพยากรที่มี (Key Resources) ไดแก เคร่ืองสารองสําหรับการใหแพทยไดทดลอง
ใชตลอดจนเคร่ืองใชระหวางซอม ศูนยการฝกอบรมท่ีสามารถใหแพทยไดเขาไปใชฝกฝนการผาตัด 
โดยมีส่ิงอานวยความสะดวกตางๆ อยางครบครัน ศูนยซอมขนาดใหญที่ไดมาตรฐานระดับสากล และ
พนักงานที่ไดรับการอบรมเปนอยางดี  
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6. งานหลักท่ีทํา (Key Activities) ไดแก การใหแพทยไดทดลองใชงานสินคา จัดหา
เคร่ืองใหแพทยใชระหวางสงซอม การจัดกิจกรรมตางๆ เพื่อสงเสริมการเรียนรูของแพทยเพื่อขยาย
จํานวนแพทยผูทําการผาตัดสองกลอง  

7. พันธมิตร (Key Partners) ไดแก บริษัท โซนี่ ที่รวมกันคิดคนและพัฒนาเทคโนโลยี
ของผลิตภัณฑตางๆ เพื่อชวยใหระบบภาพท่ีออกมาสมบูรณแบบ เพิ่มประสิทธิภาพใหการผาตัดยิ่งข้ึน  

8. ตนทุน (Cost Structures) ไดแก คาคอมมิชช่ันของพนักงานขาย คาจัดกิจกรรมทาง 
การตลาดในการสงเสริมการเรียนรูของแพทย คาฝกอบรมพนักงาน คาขนสงสินคาเพื่อสนับสนุนกิจกรรม 
ตางๆ เปนตน  

9. รายไดหลัก (Revenue Streams) ไดมาจาก การขายผลิตภัณฑตางๆ ของบริษัท คือ
ชุดถายทอดสัญญาณภาพ กลองสองผาตัด สินคา Disposable และ Service contract 
 
 
2.6  การวิเคราะหปจจัยภายใน (SWOT Analysis) 
 

 
ภาพท่ี 2.13 การวิเคราะหปจจัยภายใน (SWOT Analysis) 
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2.6.1  จุดแข็ง (Strengths)  
2.6.1.1 บริษัทโอลิมปสมีมาตรฐานในระดับสากล เนื่องจากวาบริษัท 

Olympus (ประเทศไทย) จํากัด นั้นไดนําระบบการทํางานมาจากบริษัท Olympus (ประเทศญ่ีปุน) จึง
ทําตามท้ังกฎขอปฏิบัติสําหรับพนักงานและสําหรับลูกคาใหเปนไปตามบรรษัทภิบาล โดยบริษัท
โอลิมปสมุงเนนการพัฒนาปรับปรุงท้ังดานการขาย และการใหบริการใหเปนไปตามมาตรฐานท่ีถูกตอง 
มีมาตรฐานระดับสากล  

2.6.1.2 ใชเทคโนโลยีท่ีมีประสิทธิภาพสูงมาผลิตสินคา โดยบริษัทโอลิมปส 
ไดรวมกันพัฒนา เทคโนโลยีในการผลิตสินคากับบริษัทโซน่ี ท่ีมีความโดดเดนในการทําระบบภาพ 
ทาใหไดผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพดี ความละเอียดภาพสูง สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาได
เปนอยางดี มีประสิทธิภาพในการใชงานท่ีดียิ่งข้ึน  

2.6.1.3 มีระบบบริการหลังการขายท่ีดีเยี่ยม มีมาตรฐานครบวงจร โอลิมปส 
มีศูนยซอมเปนของตนเอง เม่ืออุปกรณมีความชํารุดเสียหาย พนักงานจะเขาไปดูแล นํามาซอม และ
สงคืนไดอยางรวดเร็ว โอลิมปสมีทีมงานคอยใหคาปรึกษาในเร่ืองการใชอุปกรณ จัดอบรมสอนการ
ใชงานอุปกรณ มีการตรวจเช็คสภาพอุปกรณอยูเสมอ เพ่ือความปลอดภัยในการใชงาน มีความสะดวก
รวดเร็วในการเขาแกไขปญหาใหกับลูกคา เนื่องจากวาการบริษัทใหความสําคัญกับการบริการ เพราะ
เนื่องจากเคร่ืองมือทางการแพทยนั้นใชรวมกับรักษาถาหากเคร่ืองมือมีปญหาอาจจะสงผลตอการรักษา
ของแพทยก็เปนได  

2.6.1.4 มีระบบบริหารและควบคุมคุณภาพระดับสากล ตามมาตรฐาน 
ISO9001, ISO14001  

2.6.1.5 บริษัทใหความสําคัญท้ังทางดานลูกคาท่ีอยูในกรุงเทพมหานคร
และตางจังหวัด โดยทางบริษัทไดมีการตั้งศูนยซอมท่ีภาคเหนือ และภาคอีสาน เพื่อความสะดวกและ
รวดเร็วในการบริการลูกคา ซ่ึงคูแขงยังไมสามารถทําไดเนื่องจากการตั้งศูนยซอมนั้นจะตองมีการลงทุน
คอนขางสูงท้ังทางดานอสังหาริมทรัพย และทรัพยากรมนุษย  
 

2.6.2  จุดออน (Weakness)  
2.6.2.1 เนื่องจากบริษัทถูกควบคุมการดําเนินงานโดยบริษัท Olympus 

(ประเทศญ่ีปุน) กิจกรรม สําหรับการสงเสริมการขายและการตลาด จึงตองรอการอนุมัติจาก OCAP 
กอนเพื่อใหเปนไปตามบรรษัทภิบาล เชน การสนับสนุนการประชุมวิชาการ การเขารวมงานประชุม
ตางๆ การให gift & meal ซ่ึงอาจเกิดความลาชา ไมสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดใน 
ทันที เนื่องจากตองใชระยะเวลาในการดําเนินการ  
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2.6.2.2 สินคาและงานซอมราคาสูง เนื่องจากนําเขาจากตางประเทศ ทําให
มีตนทุนคาขนสงตางๆ  

2.6.2.3 ขาดประสบการณในการทํา Disposable business อาจจะดวย
การนําเสนอเทคโนโลยี ท่ียังไมเขาถึงลูกคาอยางเพียงพอ ลูกคายังไมรับรูถึงประโยชนท่ีแทจริง ทําให
ยังไมสามารถสูคูแขงในสวนนี้ได  
 

2.6.3  โอกาส (Opportunities)  
2.6.3.1 ตามนโยบาย 4.0 ของรัฐบาลอันใกล มีการเนนในการพัฒนากลุม 

สาธารณสุข สุขภาพ และเทคโนโลยีทางการแพทย ซ่ึงไดมีการวางแผนใหจัดต้ัง MIS excellent center 
สงผลดีตอธุรกิจเครื่องมือแพทย ทําใหตลาดมีการเติบโตมากข้ึน มีโอกาสในการขายมากข้ึน อีกท้ัง
ยังสนับสนุน Medical tourism และ JCI อีกดวย  

2.6.3.2 อัตราการเปนโรคมะเร็งของประเทศไทยมีแนวโนมสูงข้ึนทุกป 
ซ่ึงการผาตัดสองกลองก็เปนสวนหนึ่งในการรักษา ทําใหโอกาสที่การรักษาแบบผาตัดสองกลองนั้น
จะเติบโตข้ึนไปดวย  

2.6.3.3 ในประเทศไทยยังขาดแคลนแพทยที่สามารถทําการผาตัดสอง
กลอง เปนโอกาสท่ีบริษัทโอลิมปสจะสนับสนุนการเรียนรูของแพทย ใหมีแพทยผูทําการผาตัดสอง
กลองเพิ่มมากข้ึน  

2.6.3.4 ท้ังโรงพยาบาลภาครัฐและเอกชน ใหความสําคัญกับการวินิจฉัย
และทําหัตถการดวยกลองสองตรวจมากข้ึน เนื่องจากวาเปนวิธีท่ีสะดวกรวดเร็วและมีความถูกตองสูง 
จึงสงผลใหโรงพยาบาล ดังกลาวมีการลงทุนในเครื่องมือผาตัดสองกลองมากข้ึน และแพทยมีการ
กระจายความรูและเทคนิคการใชงานไปแพทยท่ีอยูตางจังหวัดมากข้ึน อุปกรณสองกลองจึงมีความ
ตองการมากข้ึนในกลุมโรงพยาบาลตางจังหวัด  

 
2.6.4  อุปสรรค (Threats)  

2.6.4.1 การเมืองท่ีไมแนนอน ทําใหรัฐบาลอาจจะหยุดหรือลดรายจาย
งบประมาณเม่ือใดก็ได  

2.6.4.2 การต้ังราคากลางในการจัดซ้ือของรัฐบาลและระบบการจัดซ้ือ
แบบใหม G procurement อาจทําใหบริษัทยากท่ีจะเขาแขง เนื่องดวยโอกาสที่จะตอรองกับลูกคานอยลง 
ทําใหเสียโอกาสในการขาย  
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2.6.4.4 การดําเนินการดูแลในเขต 3 จังหวัดชายแดนภาคใตไมสามารถ
ทําไดเต็มท่ีเนื่องจากใชบริษัทตัวแทนจําหนาย ซ่ึงบางคร้ังบริษัทตัวแทนจาหนายไมสามารถดูแลไดตรง
ตามมาตรฐานและไมเขาใจในตัวผลิตภัณฑดี จึงสงผลใหลูกคาไมสามารถใชงานเครื่องมือไดอยาง
เต็มประสิทธิภาพ ทําใหตลาดในภาคใตไมสามารถเติบโตไดอยางเต็มท่ี 

 
 

2.7  การวิเคราะหปจจัยภายนอกดวย PESTEL Analysis 
 

 
ภาพท่ี 2.14 การวิเคราะหปจจัยภายนอกดวย PESTEL Analysis 
 

2.7.1  ปจจัยทางดานการเมือง Political  
2.7.1.1 เนื่องจากสถานการณดานการเมืองในปจจุบันยังมีความไมแนนอน 

ของรัฐบาล ซ่ึงอาจสงผลตองบประมาณตางๆ ไมวาจะเปนการลดหรือหยุดงบประมาณตางๆ ซ่ึงอาจ
สงผลตอธุรกิจเคร่ืองมือแพทยซ่ึงลูกคาสวนใหญยังคือโรงพยาบาลรัฐบาลท่ีอาศัยงบประมาณจากรัฐบาล  

2.7.1.2 ยังคงมีการคอรัปช่ัน รับสินบนในบางหนวยงาน ซ่ึงสวนใหญเกิด
กับบริษัทท่ีเปนของคนไทย เนื่องจากบริษัทท่ีมาจากตางชาติจะมีการกําหนดตรวจสอบและมีขอปฏิบัติ
อยางเครงครัดตามบริษัทแม และตอตานการทุจริตทุกรูปแบบ ซ่ึงการรับสินบนหรือการใหใตโตะก็
ยากท่ีจะตรวจสอบ และสรางความไมเปนธรรมในการแขงขันกับคูแขง ซ่ึงเปนปญหาท่ีมีมาอยางยาวนาน 
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2.7.2  ดานเศรษฐกิจ (Economic)  
2.7.2.1 รัฐบาลปจจุบันไดมีนโยบาย 4.0 โดยจัดใหมีการสนับสนุนการ

พัฒนากลุมสาธารณสุข สุขภาพ และเทคโนโลยีทางการแพทย เพ่ือใหประชาชนเขาถึงบริการสุขภาพท่ี
มีคุณภาพ อยางท่ัวถึง เทาเทียม ทาใหโรงพยาบาลรัฐบาลสามารถนาเงินมาซ้ืออุปกรณทางการแพทย
ตางๆไดมากข้ึน พัฒนาระบบการรักษาใหดีข้ึน  

2.7.2.2 การลดลงของราคานํ้ามันสงผลใหตนทุนของคาขนสงและการ
คมนาคมลดลง ซ่ึงสงผลดีตอธุรกิจทาใหตนทุนในการขนสงลดลง ตนทุนรวมในการขายลดลง สงผล
ใหธุรกิจดีข้ึน 
 

2.7.3  ปจจัยทางดานสังคม Social  
2.7.3.1 ดานพฤติกรรมของประชากร เนื่องจากประเทศไทยเร่ิมเขาสูสังคม

ผูสูงอายุเพิ่มมากข้ึน ซ่ึงคาใชจายรักษาพยาบาลในกลุมคนผูสูงอายุจะสูงกวาคนวัยทํางาน รวมถึง
ประชาชนจะหันมาดูแลสุขภาพมากข้ึน ทําใหการเติบโตอุตสาหกรรมเคร่ืองมือแพทยและสุขภาพจะ
เพิ่มสูงข้ึนทุกป  

2.7.3.2 ดานความเชื่อม่ันของผูบริโภค ผูบริโภคหรือบุคคลท่ีเขารับการตรวจ 
มีความมั่นใจในการรักษาทางการแพทยแผนปจจุบันมากข้ึนเนื่องจากอุปกรณมีความทันสมัยและ
สะดวกรวดเร็วเร็ว มีประชาชนจานวนมากท่ีเลือกการรักษาแบบผาตัดสองกลองเนื่องจากวิธีการผาตัด
ผานกลอง เพราะเปนวิธีการที่ปลอดภัยและมีประสิทธิภาพ ใหความถูกตองแมนยํามากกวาการทําเอกซเรย  

2.7.3.3 ดานจํานวนผูใชงาน การผาตัดผานกลองเปนเทคโนโลยีทาง
การแพทยสมัยใหมท่ีชวยใหแผลผาตัดมีขนาดเล็กลง ลดอาการเจ็บแผล และใชระยะเวลาในการพักฟน
นอยกวาการผาตัดแบบเปดแผล ซ่ึงสงผลใหผูปวยสามารถกลับไปใชชีวิตตามปกติไดเร็วข้ึน ทําให
ผูปวยท่ีรับการรักษาเลือกท่ีจะผาตัดแบบสองกลองมากข้ึน ตอบสนองตอวถีิชีวิตในปจจบัุนท่ีมีความเรงรีบ 
และตองการความรวดเร็วในการรักษา 
 

2.7.4  ปจจัยทางดานเทคโนโลยี (Technology)  
ระบบเทคโนโลยีเพื่อการรักษา (ผลบวก) ปจจุบันโรงพยาบาลตางๆ มีการใชระบบ

สารสนเทศโรงพยาบาล (Hospital Information System) อยางแพรหลาย ซ่ึงระบบนี้จะชวยให
กระบวนการในการรักษาพยาบาลท้ังหมดมีความคลองตัวข้ึน ตั้งแตเร่ิมรับผูปวยเขามาในระบบ ผาน
งานเวชระเบียนท่ีเก็บขอมูลของผูปวย ไมวาจะเปนประวัติการรักษา การแพยา ตารางนัดแพทย สิทธิ
ในการรักษาพยาบาล (ประกันสังคม, ขาราชการ, บัตรทอง) ไปจนถึงข้ันตอนการตรวจรักษาจากแพทย 
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การส่ังจาย และรับจาย ไปจนถึงฝายการเงิน ซ่ึงสงผลดีตอคนไขท่ีจะไดรับการรักษาอยางรวดเร็วยิ่งข้ึน 
ในแตละข้ันตอนจะตรวจสอบยอนกลับได และสงผลดีตอบุคลากรทางการแพทยโดยชวยใหสามารถ
ทํางานไดรวดเร็วและมีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน 

 
2.7.5  ดานสิง่แวดลอม (Environment)  

2.7.5.1 ผลกระทบจากการเปล่ียนแปลงสภาพภูมิอากาศ สูญเสียความ
หลากหลายทางชีวภาพ ผลผลิตทางการเกษตรลดลง โรคระบาดในพืชและสัตว ไมไดสงผลกระทบ
กับภาพรวมอุตสาหกรรมเคร่ืองมือแพทยนัก เนื่องจากไมไดมีฐานการผลิตในประเทศไทย  

2.7.5.2 การปรับเปล่ียนพฤติกรรมผูบริโภค ใชทรัพยากรมาก ทําใหเกิดขยะ
และมลพิษ สงผลกระทบตอสุขภาพมนุษย ทําใหมนุษยมีความตองการสินคาและบริการดานสุขภาพ
มากข้ึน ซ่ึงสงผลดีตออุตสาหกรรมเคร่ืองมือแพทย 

 
2.7.6  ปจจัยดานกฎหมาย (Legal)  
พรบ. การจัดซ้ือจัดจางฉบับใหม (ก.พ.2560) กําหนดวิธีคัดเลือกแบบใหม ทาใหโอกาสที่

บริษัทเขาถึงการเปนตัวเลือกมีนอยลง เนื่องจากตองผานระบบสวนกลางและตองยื่นเอกสารทุกอยางผาน
ทางเว็บไซดสวนกลางเทานั้น ซ่ึงก็อาจทําใหเสียโอกาสในขาย ท่ีลูกคาจะไดตอรองในเร่ืองของราคาซ้ือ 
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บทท่ี 3 

การวิเคราะหปญหาและสาเหตุ 
 
 

 
ภาพท่ี 3.1 แสดงการวเิคราะห อาการ ปญหาและสาเหตุ 
 

สําหรับบริษัท โอลิมปส (ประเทศไทย) จํากัด ประสบปญหาดานอัตรากําไรสุทธิลดลง 
ทั้งท่ีควรมีแนวโนมเพิ่มสูงข้ึนตามทิศทางของอุตสาหกรรม เนื่องจากคาใชจายดานการขายและบริหาร
สูงข้ึน และปญหาดานพนักงานยังขาดประสิทธิภาพในการทํางาน จากผลตรวจประเมินทางธุรกิจ 
(Business Audit ) ในป2559 ของบริษัทในคร้ังนี้ ทางผูตรวจสอบไดทาการวิเคราะหและศึกษาอยาง
ละเอียดท้ัง 4 ดาน อันไดแก ดานการบริหารทางการเงินและบัญชี ดานการตลาด ดานการปฏิบัติงาน 
และดานบริหารทรัพยากรมนุษย จนสามารถสรุปสาเหตุหลักๆท่ีตรวจพบได พรอมไดทําการกําหนด
เปาหมายและวัตถุประสงค รวมทั้งเสนอวิธีการแกไขปญหา ดังตอไปนี้ 
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3.1  สรุปประเด็นปญหาสําคัญ  
1.  อัตรากําไรสุทธิลดลง ในป 2559 พบวาบริษัทมีการทํากําไรลดลงจากปท่ีผานมา ท้ัง

ท่ีแนวโนมของตลาดนั้นควรมีแนวโนมเพิ่มข้ึน  
2.  คาใชจายในการขายและบริหารมีมูลคาสูงข้ึน โดยมาจากคาใชจายในดานการตลาด

เพิ่มสูงข้ึน เนื่องจากบริษัทมีการสนับสนุนกิจกรรมทางการตลาดเพ่ิมมากข้ึน และมีการรับพนักงาน
เพิ่มมากข้ึน  

3.  ลูกคาซ้ือของคูแขง เนื่องจากคูแขงเร่ิมเจาะตลาด เพ่ือเพิ่มสวนแบงทางการตลาดและ
ขยายตลาด ดูไดจากเปอรเซ็นตสวนแบงทางการตลาดท่ีลดลง และจํานวนกิจกรรมท่ีคูแขงทามากข้ึน
เร่ือยๆ มีการสนับสนุนแพทยเพิ่มข้ึนอยางตอเนื่อง 

4.  พนักงานยังขาดประสิทธิภาพในการทํางาน ท้ังท่ีบริษัทมีการรับพนักงานเพิ่มข้ึนทุกป 
แตพบวาการทํารายไดตอหัวพนักงานลดลง เม่ือพิจารณาจากผลการดําเนินงานของแตละแผนก ก็พบวา
ผลการทํางานยังไมเปนไปตามเปาหมาย  
 
 
3.2  สรุปสาเหตุของปญหา  

1. คาใชจายดานการตลาดเพ่ิมสูงข้ึน เพ่ือรักษาสวนแบงทางการตลาด จึงทําใหบริษัท
ทุมงบในดานการตลาดจํานวนมาก โดยมีการจัดกิจกรรมเพิ่มข้ึนอยางตอเนื่องทุกป สนับสนุนกิจกรรม
ตางๆ มากข้ึน เร่ิมมีการจัดกิจกรรมออกไปในสาขาศัลยกรรมตางๆเพ่ิมข้ึน อีกท้ังยังมีการจัดกิจกรรม
สงเสริมการเรียนรูของแพทยใหมเพ่ิมข้ึนมา ซ่ึงการสนับสนุนกิจกรรมหน่ึงๆ นั่นมีคาใชจายมาก ไมวา
จะเปนคาเดินทาง เบ้ียเล้ียงพนักงาน คาขนสง ตลอดจนคาสถานท่ีจัดงาน  

2. มีการรับพนักงานเพิ่มมากข้ึน เนื่องจากบริษทัตองการท่ีจะทําการขยายการเติบโตของ
บริษัทจึงมีการเปดรับตําแหนงใหมเขามาเปนจํานวนมาก ทําใหเกิดคาใชจายและบริหารสูงข้ึนมาจากป
กอนๆ  

3. คูแขงเร่ิมเจาะตลาดมากข้ึน ดูไดจากกิจกรรมทางการตลาดที่บริษัทคูแขงเขารวมและ
สวนแบงทางการตลาดท่ีเร่ิมลดลง  

4. ไมสามารถใหแพทยไดทดลองใชในโรงพยาบาลไดอยางท่ัวถึง เนื่องจากสินคาทดลอง 
ใชมีจํานวนจํากัด หากมีการยืดระยะเวลาการทดลองใชก็จะทําใหกระทบคิวอ่ืนๆ ไมสามารถตอบสนอง
ความตองการของลูกคาไดอยางท่ัวถึง อีกท้ังสินคาทดลองบางสวนตองนําใชในการสนับสนุนกิจกรรม
ทางการตลาดและซอมบํารุง  
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5. พนักงานที่ตองพบลูกคาไมไดรับการอบรมสินคาอยางเต็มรูปแบบในทันที เนื่องจาก
ท่ีผานมานั้นการอบรมพนักงานในสวนการขาย การตลาดและบริการ จะตองไปอบรมท่ีโอลิมปส
ประเทศสิงคโปรหรือโอลิมปสประเทศญ่ีปุน ซ่ึงคอรสอบรมจะจัดข้ึน 4 เดือนตอคร้ังเทานั้น และหาก 
คอรสเต็มก็จะตองรอการอบรมในคอรสถัดไป ซ่ึงใชระยะเวลานาน ทําใหในการทํางานพนักงานมี
ความรูในขอมูลสินคาไมเพียงพอโดยเฉพาะในเชิงคลินิก (clinical)  

6. ไมมีการจัดอบรมทักษะการขายและการเปนท่ีปรึกษาแกพนักงานที่ตองไปพบลูกคา 
ซ่ึงทักษะการขายและการเปนท่ีปรึกษาใหกับลูกคาเปนส่ิงสําคัญในธุรกิจเคร่ืองมือแพทย เนื่องจากกลุม 
ลูกคาคือแพทย อีกท้ังเคร่ืองมือแพทยมีมูลคาสูง ลูกคาจึงคาดหวังประโยชนจากการใชงานนั้นใหคุมคา
ท่ีสุด ซ่ึงหากพนักงานท่ีไปนําเสนอไมมีทักษะ ไมมีขอมูลของสินคาอยางเพียงตอหรือใหคาปรึกษาไมได 
จะสงผลตอการขายสินคาโดยตรง และลูกคาก็จะขาดความเช่ือม่ันในตัวสินคา พนักงานในสวนท่ีตอง
ไปเจอลูกคานั้น ซ่ึงไดแกฝายขาย ฝายการตลาด และฝายบริการจึงตองมีความนาเช่ือถือ สามารถให
คําแนะนําและตอบคําถามลูกคาได อีกทั้งตองมีการรักษาสัมพันธท่ีดีกับลูกคาอีกดวย 

7. ไมมีการอบรมพนักงานอยางตอเนื่อง หลังจากท่ีพนักงานไดอบรมแลว ก็จะปลอยให
ไปทางานท่ีรับผิดชอบตามหนาท่ี ซ่ึงไมไดมีการอบรมทบทวนหรือทดสอบความรูอีก ไมมีการติดตาม
อยางตอเนื่อง ซ่ึงก็พนักงานก็อาจจะไมไดรับขอมูลสินคาท่ีอัพเดท และอาจจะลืมขอมูลการทํางานใน
บางสวนท่ีสําคัญไป 
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บทที่ 4 

การแกไขปญหา 
 
 

หลังจากท่ีทําการวิเคราะหอาการปญหาและสาเหตุแลว สามารถนําขอสรุปมาทาการหา
วิธีการแกไข เพื่อใหบริษัทสามารถดําเนินการและสามารถบรรลุในเปาหมาย จึงแบงการแกไขปญหา
ออกเปน 2 ระยะ คือ ระยะส้ันและระยะยาว โดย  

1. ระยะส้ันจะมีขอบเขตดําเนินการ 1 ป คือป 2560  
2.  ระยะยาวจะมีขอบเขตการดาํเนินการ 3 ป คือ ป 2560 2561 และ2562 

 
 
4.1  เปาหมายของการแกไขปญหา  

เนื่องจากปญหาสําคัญของบริษัทคืออัตราการทํากําไรสุทธิของบริษัทลดลงอยางตอเนื่อง
ซ่ึงหลังจากท่ีทํา Root Cause Analysis แลวพบวาปญหานั้นสะทอนออกมาในดานการเงินคือ ตนทุน
คาใชจายในการขายและบริหารสูงข้ึนอยางตอเนื่องและลูกคาซ้ือของคูแขง และปญหาดานจากการที่
พนักงานยังขาดประสิทธิภาพในการทางาน ดวยเหตุนี้จึงทาการกําหนดเปาหมายเพื่อแกปญหาดังตอไปน้ี
คือ  
 

4.1.1  ดานการเงิน 
SG&A ลดลง 20% ภายใน 3 ป  
เนื่องจากบริษัทมียอดขายท่ีเติบโตข้ึนทุกป แตเนื่องดวยคาใชจายในการขายและบริหาร

สูงข้ึนเร่ือยๆ จึงทําใหอัตรากําไรสุทธิลดลง ดังนั้นจึงตองมีการควบคุมรายจายในสวนนี้ โดยเปาหมาย 
3 ป จะเปนดังนี้  

ปท่ี 1: มีคาใชจายดานการขายและบรหิารลดลง 10% จากป 2559  
ปที 2: มีคาใชจายดานการขายและบรหิารลดลง 15% จากป 2560  
ปท่ี 3: มีคาใชจายดานการขายและบรหิารลดลง 20% จากป 2561 
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4.1.2  ดานทรพัยากรมนุษย 
จัดระบบการอบรมพนักงานแบบใหม 
เนื่องจากคอรสฝกอบรมสาหรับพนักงานขายท่ีผานมานั้น อาจจะมีชวงระยะเวลาท่ีไม

เหมาะสม ซ่ึงทําใหพนักงานขายท่ีเขามาไมไดรับการอบรมสินคาทันที อีกท้ังไมไดรับการอบรมอยาง
ตอเนื่อง ทั้งนี้เพื่อใหพนักงานขายมีประสิทธิภาพในการทํางานมากข้ึน จึงมีการวางแผนการอบรมสําหรับ
พนักงานขายใหม โดยเปาหมาย 3 ปจะเปนดังนี้  

ปที่ 1: จัดคอรสฝกอบรมพนักงานใหมใหถี่ขึ้น โดยจัดสองเดือนตอคร้ัง และกําหนด
ระยะเวลาการฝกอบรมท่ีเหมาะสม เพื่อใหพนักงานไดรูขอมูลสินคา สามารถนําเสนอ และตอบปญหา 
ลูกคาไดอยางนาเช่ือถือ  

ปที 2: มีการอบรมพนักงานขายในดานของทักษะการขายและทักษะการเปนท่ีปรึกษา
ซ่ึงเปนส่ิงสําคัญในการพูดคุยกับแพทย  

ปที่ 3: มีการติดตามประเมินพนักงาน โดยมีการทดสอบความรูในดานสินคา และอบรม 
สินคาอยางตอเนื่อง เพื่อใหพนักงานไดรูขอมูลสินคา โดยเฉพาะสินคาท่ีเปดตัวใหม และทบทวนความรู 
ในขอมูลสินคาเดิม 
 
 
4.2  แนวทางแกไขปญหาตางๆ 
 
ตารางท่ี 4.1 แนวทางแกไขปญหาตางๆ 

 

ปญหาที่ 1: คาใชจายในการขายและบริหารสูงขึ้นอยาง
ตอเน่ือง  
สาเหตุที่ 1.1 คาใชจายทางดานการตลาดเพิ่มสูงขึ้น  
แนวทางแกไขปญหา  
ในระยะสั้น:  
1. ลดคาใชจายในสวนของพนักงาน ในการสนับสนุน
กิจกรรมตางจังหวัดที่ไมจาเปน ซึ่งไดแก คาใชจายใน
การเดินทางของพนักงาน โดยเปลี่ยนเปนสายการบิน low 
cost แทนที่จะ น่ังการบินไทยหรือบางกอกแอร ลด
คาใชจายในการเชารถ โดยปกติเวลาพนักงานไป
ตางจังหวัด บริษัทจะใหพนักงานเชารถขนาด 1,800  
ซีซีขึ้นไป ควรลดลงเปน 1,500-1,600 ซีซีก็เพียงตอการ
เดินทาง 
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ตารางท่ี 4.1 แนวทางแกไขปญหาตาง  ๆ(ตอ) 
 2. การจัดกิจกรรมสงเสริมการเรียนรูของแพทย ใหม 

ควรจัดที่ศูนยฝกอบรมของบริษัทโอลิมปส เพ่ือลด
คาใชจายในการใชสถานที่และอื่นๆ  
ในระยะยาว:  
1. มีการกําหนดขอปฏิบัติการในไปทางานตางจังหวัด 
ระบุถึงการทํางานหนาที่รับผิดชอบอยางชัดเจน  
2. มีการคัดกรองกิจกรรมที่จะสนับสนุน เนนการ
สนับสนุนการเรียนรูของแพทยใหม  
3. ทําการติดตอกับสายการบิน รถเชา และโรงแรม เพ่ือขอ
ราคาในแบบ Corporate rate เพื่อลดตนทุน ในการเดินทาง

KPI ลดคาใชจายทางดานการตลาด  
ปที่ 1: มีคาใชจายดานการตลาดลดลง 20% จากป 2559 ลดลง 42,000,000 บาท  
ปที 2: มีคาใชจายดานการตลาดลดลง 30% จากป 2560 ลดลง 50,000,000 บาท  
ปที่ 3: มีคาใชจายดานการตลาดลดลง 40% จากป 2561 ลดลง 47,000,000 บาท  

สาเหตุท่ี 1.2 มีการรับพนักงานเพ่ิมมากขึ้น ทําให
คาใชจายสูงขึ้น  
แนวทางแกไขปญหา  
ในระยะสั้น:  
1. ควบคุมคาใชจายในออฟฟศ เชน ลดการใชนํ้า ใช
ไฟ ลดการใชกระดาษ ลดการใหพนักงานทําโอที  
2. ควบคุมจํานวนคนตองานใหเหมาะสม เพ่ือลดคา  
ใชจายตาง  ๆตอพนักงานหน่ึงคน ไมวาจะเปนคาลวงเวลา 
คาเดินทาง คาที่พัก ตลอดจนคาเบี้ยเลี้ยงรายวัน  
ในระยะยาว:  
1. รับพนักงานที่เปนสัญญาจางช่ัวคราวมากขึ้น 
เน่ืองจากวาพนักงานที่เปนพนักงานแบบประจํา จะมี
คาใชจายมากกวาต้ังแตเรื่องของเงินเดือน ตลอดจน
สวัสดิการตางๆที่ทางบริษัทมอบให  
2. จัดทําโครงการลดตนทุนในออฟฟศเพ่ือใหทุกคน
ตระหนักในการลดคาใชจายของออฟฟศ  

KPI ลดคาใชจายทางดานเงินเดือนและสวัสดิการ
ปที่ 1 : มีคาใชจายดานเงินเดือนและสวัสดิการลดลง 5% จากป 2559 ลดลง 18,000,000 บาท  
ปที 2 : มีคาใชจายดานเงินเดือนและสวัสดิการลดลง 10% จากป 2560 ลดลง 34,000,000 บาท  
ปที่ 3 : มีคาใชจายดานเงินเดือนและสวัสดิการลดลง 15% จากป 2561 ลดลง 46,000,000 บาท  
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ตารางท่ี 4.1 แนวทางแกไขปญหาตาง  ๆ(ตอ) 
ปญหาที่ 2: ลูกคาซื้อของคูแขง  
สาเหตุท่ี 2.1 คูแขงเร่ิมเจาะตลาดมากขึ้น  
แนวทางแกไขปญหา  
ในระยะสั้น:  
1. จัดคอรสอบรมพนักงานที่ตองพบลูกคาโดยเฉพาะ 
เพ่ือเพ่ิมทักษะดานตางๆที่จาเปนตอการขาย  
2. เพ่ิมความสัมพันธกับลูกคามากขึ้น โดยการเยี่ยม
เยียนบอยขึ้น แจงขาวสารกิจกรรมทางการตลาดตางๆ 
สนับสนุนใหลูกคาเขารวมกิจกรรม คอยสอบถาม
ปญหาจากการใชงาน และชวยเหลือแกไขปญหา  
ในระยะยาว:  
1. เนนกิจกรรมทางดานการตลาดที่เปนการสงเสริม
การเรียนรูของแพทย เชน การประชุมเชิงปฏิบัติการ 
เพ่ือใหแพทยไดมีโอกาสไดทดลองใชมากขึ้น  
2. ทําการโปรโมทศูนยการเรียนรูและฝกอบรมของ
โอลิมปส เพ่ือใหแพทยมาเยี่ยมชม ใชสถานที่ในการ
ทดลองผาตัด เปนการเพ่ิมโอกาสใหแพทยไดทดลอง
ใชสินคา และไดเห็นถึงศักยภาพของบริษัทที่
เหนือกวาคูแขง  

KPI  
เพ่ิมจานวนการ visit ลูกคาของฝายขายและฝายการตลาดขึ้น 7% ตอป  
เพ่ิมจานวน trainer จากกิจกรรมสงเสริมการเรียนรูของแพทยใหมปละ 32 คน  
ใชสถานที่จัดงานประชุมเชิงปฏิบัติการท่ีศูนยฝกอบรมของโอลิมปสปละ 8 งาน  
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ตารางท่ี 4.1 แนวทางแกไขปญหาตาง  ๆ(ตอ) 
สาเหตุท่ี 2.2 ไมสามารถใหแพทยไดทดลองใชสินคาได
อยางทั่วถึง เน่ืองจากสินคาทดลองใชมีจํานวนจํากัด  
แนวทางแกไขปญหา  
ในระยะสั้น:  
1. ทําการจัดระบบการใชงานของตัวทดลองใชงาน 
(Demo Equipment) โดยกําหนดระยะเวลาใหกับทาง
ผูแทนขายวาจะตองทําการใชตามระยะเวลาที่กําหนด
ไวเทาน้ัน เพราะถาเกินระยะเวลาแลวจะกระทบตอ
ผูอื่น  
2. อนุญาตใหสามารถยืมของตัวทดลองใชงานจาก
ศูนยฝกอบรมไดช่ัวคราว เพ่ือมาสนับสนุนในกรณีที่
ลูกคามีความตองการดวน เปนการตอบสนองและ
รักษาลูกคา เน่ืองจากปจจุบันไมสามารถยืมเครื่องจาก
ศูนยฝกอบรมได  
ในระยะยาว  
1.ทําระบบการนําของเขาออกของสินคาทดลองใช
งาน โดยที่สามารถติดตามไดวาสินคาทดลองไดวาอยู
ที่ใด และมีระบบแจงเตือนเมื่อถึงเวลาจะครบ
กําหนดการทดลองใชงานใหกับผูแทนขาย เพ่ือจะได
สามารถแจงตอลูกคาไดวาขอนําสินคาทดลองกลับ
เพ่ือที่จะไดไปใชกับลูกคาที่อื่นตอ  
2.ทําการเพ่ิมจานวนสินคาทดลองใชงาน เพ่ือให
สามารถตอบสนองตอความตองการที่เพ่ิมขึ้นใน
อนาคต โดยมีการวางงบประมาณปละ 15 ลานบาท 
ในการเพ่ิมจานวนสินคาทดลองการใชงาน  

KPI  
เพ่ิมจานวนสินคาทดลอง 5 เครื่องตอป  
สงสินคาทดลองตรงตามแผนที่วางไว 95%  
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ตารางท่ี 4.1 แนวทางแกไขปญหาตาง  ๆ(ตอ) 
ปญหาที่ 3 พนักงานขาดประสิทธิภาพในการทํางาน  
สาเหตุท่ี 3.1 พนักงานไมไดรับการฝกอบรมดาน
สินคาอยางเต็มรูปแบบในทันที  
แนวทางแกไขปญหา  
ในระยะสั้น:  
1.ในชวงกอนจะเขาคอรสอบรมสินคาอยางเต็ม
รูปแบบ ควรมีการอบรมโดยทีม Training ภายใน
กอน และควรใหพนักงานใหมไดลองปฏิบัติงาน เชน 
การเขาเคส เพ่ือจะไดทราบสถานการณจริง การ
ปฏิบัติตัวเบื้องตน และทราบปญหาและขอบกพรอง 
กอนจะมาเขาคอรสเรียนรูทฤษฎี  
ในระยะยาว: 
1. จัดแผนการจัดอบรมพนักงานใหม โดยกําหนด
ระยะเวลาที่เหมาะสม ไมใหเกิดชองวาง  

KPI  
เขาเคสจริงและสรุปเคสกอนเขาอบรม 6 เคส  
จัดอบรมสินคาแกพนักงานใหม 2 เดือนตอครั้ง  
ผลการประเมินความรูจากการอบรมอยางนอย 80%  

สาเหตุท่ี 3.2 ไมมีการอบรมและประเมินความรู
พนักงานอยางตอเน่ือง  
แนวทางแกไขปญหา  
ในระยะสั้น: 
1. จัดการอบรบพนักงานใหมเมื่อมีสินคาใหม หรือมี
เทคโนโลยีใหมเขามา  
2. จัดประเมินความรูเดิมที่พนักงานมีอยู  
ในระยะยาว: 
1. กําหนดตารางการอบรมสําหรับพนักงานทุกคน
อยางทั่วถึง และจัดทาการประเมินพนักงานอยาง
ตอเน่ือง ทั้งภาคทฤษฎีและปฏิบัติ เพ่ือเปนการ
ทบทวนความรูของพนักงาน  

KPI  
จัดอบรมอยางนอยปละ 2 คอรสตอคน  
ผลการประเมินความรูจากการอบรมอยางนอย 80%  
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ตารางท่ี 4.1 แนวทางแกไขปญหาตาง  ๆ(ตอ) 

 

สาเหตุท่ี 3.3 ไมมีการจัดอบรมทักษะการขายและการ
เปนท่ีปรึกษาแกพนักงานท่ีตองพบลูกคา  
แนวทางแกไขปญหา  
ในระยะสั้น:  
1. จัดอบรมทักษะการขายและการเปนที่ปรึกษาใหแก
พนักงานขายและสวนสนับสนุนการขายทุกคน  
2. เพ่ิมจานวนการเยี่ยมเยียนลูกคา เพราะเมื่อไดเจอ
กับลูกคามากขึ้นจะเปนการสรางประสบการณในการ
ทํางานไดเปนอยางดี โดยที่ใหไปรับความคิดเห็นและ
รับความตองการของลูกคาและกลับมาทําการ
วิเคราะหถึงตัวลูกคาวาตองการสิ่งใด  
ในระยะยาว: 
1. จัดใหลูกคาประเมินพนักงานขายในดานการขาย
และการเปนที่ปรึกษา สําหรับพนักงานที่ตองพบ
ลูกคา และมีผลตอการประเมินผลงาน เพ่ือให
พนักงานขายมีการปรับปรุงและพัฒนาตนเองอยาง
ตอเน่ือง  

KPI  
จัดอบรมทักษะการขายและเปนที่ปรึกษาใหกับพนักงานที่ตองพบลูกคา 1 ครั้งตอป  
ผลการประเมินความรูจากการอบรมอยางนอย 80%  
ผลจากการประเมินของลูกคาอยางนอย 80%  
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บทท่ี 5 

แผนผังกลยุทธและการจัดการความเสี่ยง 
 
 

หลังจากท่ีทําการวิเคราะหอาการปญหาและสาเหตุแลวนําขอบทสรุปมาทําการหาวิธีการ
แกไขซ่ึงไดใชวิธีการวางกลยุทธแบบ Balance Score Card (BSC) รวมทั้งมีแผนการติดตามและประเมินผล 
ดําเนินการอยางตอเนื่อง โดยต้ังแผนกลยุทธทั้ง 4 ดานไดแก 1. มุมมองดานการเงิน (Financial Perspective) 
2. มุมมองทางดานลูกคา (Customer Perspective) 3. มุมมองทางดานกระบวนการภายใน (Internal 
Process Perspective) และ 4. มุมมองดานการเรียนรูและการเติบโต (Learning & Growth Perspective) 
 

 
ภาพท่ี 5.1 แผนผังกลยุทธ 
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5.1  การตรวจติดตามและประเมินผล (Monitoring and Evaluation) 
 
ตารางท่ี 5.1 การตรวจติดตามและประเมินผล (Monitoring and Evaluation) 

 
 
 
5.2 แผนดําเนินงาน (Implementation Plan) 
 
ตารางท่ี 5.2 แสดงแผนดําเนินงาน 
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5.3  Strategy Map and Balanced Scorecard 
 

 
ภาพท่ี 5.2 Strategy Map and Balanced Scorecard 
 
 
5.4  Risk Management 
 
ตารางท่ี 5.3 Risk Management 
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5.5 กลยุทธในภาพรวมเพ่ือการเติบโตท่ียั่งยืน (Innovation Strategy for Sustainable 
Growth) 

Leading Change: จากทิศทางการเติบโตของอุตสาหกรรมท่ีมีแนวโนมเติบโตข้ึนเร่ือยๆ 
จึงสงผลใหเร่ิมมีสภาพการแขงขันท่ีสูง จะเห็นไดวาการทําธุรกิจนั้นมีผลกระทบจากท้ังภายนอกและ
ภายใน ดังนั้นจึงจําเปนอยางยิ่งท่ีบริษัทโอลิมปส จะกําหนดกลยุทธเพื่อความสําเร็จในปจจุบันและ
อนาคต เพื่อการเติบโตท่ียั่งยืนขององคกร 
 

5.5.1  ภารกิจขององคกร (Corporate Mission) 
ภารกิจขององคกร คือ เราใสใจในการใหบริการเพ่ือพัฒนาคุณภาพชีวิตและรวมถึง

อุตสาหกรรมในประเทศไทย โดยผานทางความรวมมือตางๆ ท้ังทางดานการศึกษา การดูแลสุขภาพ
แบบเชิงรุก เราจะเพ่ิมพูนคุณภาพชีวิตของผูคนในประเทศไทยผานเทคโนโลยีและนวัตกรรมตางๆ 
ของโอลิมปส  

จากภารกิจขององคกรนั้นจะเห็นไดวาโอลิมปสมุงเนนการพัฒนาอยางยั่งยืน แตท่ีผานมา
อาจจะยังไมชัดเจนเทาใดนัก ส่ิงหนึ่งท่ีสามารถทําใหโอลิมปสเติบโตไดอยางยั่งยืนคือ เปนผูนําอันดับ
หนึ่งดานการสนับสนุนการเรียนรูของแพทย เพ่ิมจํานวนแพทยท่ีสามารถทําการผาตัดสองกลองใน
ประเทศไทย ยกระดับการรักษาผูปวยใหแพรหลายในประเทศไทย สนับสนุนใหประชาชนไทย ไดรับ
การรักษาดวยเทคโนโลยีทางการแพทยท่ีทันสมัย ผาน เนื่องดวยโอลิมปสมีความพรอมในดานเคร่ืองมือ
และศูนยจัดอบรม รวมท้ังมีความรวมมือจากแพทยท้ังภายในและตางประเทศ 
 

5.5.2  ความรับผิดชอบตอสังคม (Corporate Social Responsibilities: CSR)  
ตลอดระยะเวลาท่ีผานมา โอลิมปสไดสรางแบรนดท่ีแข็งแกรงโดยการนาเสนอบริการ

ผลิตภัณฑท่ีปลอดภัยและคุณภาพสูง การใหบริการหลังการขายโดยมุงเนนไปท่ีการสนองตอบความ
ตองการและความพึงพอใจของลูกคา นอกจากนี้เรายังปฏิบัติตามกฎหมาย กฎระเบียบและขอบังคับ
ตางๆ วาดวยจริยธรรมในฐานะสมาชิกหนึ่งของสังคม  

เพื่อใหบริษัทมุงพัฒนาธุรกิจใหเติบโตควบคูไปกับการพัฒนาอยางยั่งยืนและมีมูลคาเพิ่ม
ของสังคมและผูมีสวนไดเสียของบริษัทฯ อันไดแก ผูถือหุน นักลงทุน พนักงาน ลูกคา คูคาทางธุรกิจ 
และหนวยงานตางๆ ท่ีเกี่ยวของ บริษัทจึงควรใหความสําคัญตอกระบวนการดาเนินธุรกิจที่มีความ
รับผิดชอบตอสังคม เศรษฐกิจ และส่ิงแวดลอมอยางมีคุณธรรม จริยธรรม และจรรยาบรรณ เพ่ือให
ภาคธุรกิจสามารถอยูรวมกับชุมชนและสังคมไดอยางเปนสุข และพัฒนายกระดับความเจริญกาวหนา 
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ไปพรอม ๆ กัน เพื่อการเจริญเติบโตอยางยั่งยืน โดยจัดทํานโยบายความรับผิดชอบตอสังคมของบริษัท 
โดยมุงเนนไปใน 3 ดาน ดังนี้  

5.5.2.1 Governance ยึดม่ันในหลักธรรมาภิบาลท่ีดี ตระหนักถึงการดา
เนินธุรกิจท่ีสุจริตและเปนธรรมตามกรอบกติกาการแขงขัน ภายใตกฎหมายและระเบียบขอบังคับท่ี
เกี่ยวของ โดยคํานึงถึงผลประโยชนและผลกระทบจากการดําเนินงานของบริษัทฯ ตอผูมีสวนไดเสีย 
ไดแก ผูถือหุน นักลงทุน พนักงาน ลูกคา คูคาทางธุรกิจ และหนวยงานตางๆ ใหความสําคัญในการ
ตอตานดานทุจริตและคอรัปช่ัน การใหหรือรับสินบน โดยการสรางจิตสํานึกในการตอตานการทุจริต
และคอรัปช่ันทุกรูปแบบโดยมีการส่ือสารและใหความเขาใจแกบุคลากรภายใน  

5.5.2.2 Society ดูแลสวัสดิภาพพนักงานภายในบริษัทใหเปนไปอยาง
ยุติธรรม เชน ตรวจสุขภาพประจาป กองทุนสํารองเล้ียงชีพ ใหวัคซีนปองกันโรคตางๆ จัดการอบรม
ใหความรูและเพิ่มความสามารถใหกับบุคลากรตามความเหมาะสม มีการจัดระเบียบสภาพแวดลอม
การทํางานเพ่ือใหเกิดความปลอดภัยในการทํางาน  

5.5.2.3 Environment ใสใจส่ิงแวดลอม ทํากระบวนการตางๆ ใหเปนระบบ 
ท่ีใสใจในการรักษาส่ิงแวดลอม ไมวาจะเปนต้ังแตข้ันตอนการเลือก supplier ตลอดจนการคัดเลือกวัสดุ 
ตางๆ ท่ีนามาใชงานในสวนของสํานักงานและการผลิต ควบคุมการใชสารเคมีท่ีใชในการผลิตสินคา 
เพื่อลดมลภาวะท่ีอาจสงผลเสียตอส่ิงแวดลอม 
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