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บทที ่ 1 
บทน ำ 

 
 

การแจกของขวญั-ของช าร่วย ให้แก่ลูกค้า คู่ค้า สามารถแจกได้ทุกเวลาแต่มักเร่ิม
ในช่วงปลายปี หรือตามแต่โอกาส เทศกาลงานต่าง ๆ การมอบของขวญั-ของช าร่วย เป็นศิลปะใน
การมดัจิตใจลูกคา้ พนกังาน และผูร่้วมคา้ ปัจจุบนั ของขวญั-ของช าร่วย จะเพิ่มความเฉพาะเจาะจง 
คือ  มีตรา  สัญลักษณ์  ห รือข้อความ  เพื่ อให้ผู ้ รับ  สามารถจดจ าได้ ง่ าย ข้ึน  ดังนั้ นการ
มอบ ของขวญั หรือ ของพรีเม่ียม จะส่ือถึงความปรารถนาดี ความรู้สึกขอบคุณ จากผูใ้ห้ไปยงัลูกคา้
หรือผูรั้บ 

หลกัในการเลือกของขวญั ของช าร่วย หรือ ของพรีเม่ียม มีขอ้แนะน าง่ายๆ คือ 
• ของขวญั  หรือ  ของพรีเม่ียม  นั้ นต้องเป็นสินค้าท่ีทันสมัย มีคุณค่า เป็นท่ี

ตอ้งการของคนทัว่ไป 
• เลือก ของขวญั หรือ ของพรีเม่ียม ดว้ยความใส่ใจ จะมีความหมายมากกว่าเป็น

แค่ของขวญัหรือส่ิงของ ใหเ้พื่อหวงัผลประโยชนใ์นอนาคต 
• ซ้ือของขวญั หรือ ของพรีเม่ียม ท่ีอยูใ่นบรรจุภณัฑ์สวยงาม จะช่วยสร้างความ

ประทบัใจ เพราะ ของขวญัเป็นเคร่ืองมือส าคญัท่ีใชใ้นการส่ือสาร 
• ควรส่งมอบของขวญั ของพรีเม่ียมดว้ยตวัเอง และเขียนขอ้ความลงบนการ์ด

ดว้ยลายมือ 
• สั่งซ้ือสินคา้จากบริษทั หรือแหล่งผลิตท่ีน่าเช่ือถือ 
• ควรซ้ือสินคา้โดยเลือกจากหลากหลายปัจจยัไม่เฉพาะแค่ราคา แต่ควรพิจารณา

จากคุณภาพ และ คุณค่าท่ีจะส่งมอบใหก้บัผูรั้บดว้ย  
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1.1  ข้อมูลพืน้ฐำนองค์กร 
บริษทั ฟิน ฟังก์ชัน่ จ  ากดั จดทะเบียนเปิดบริษทัในปี พ.ศ. 2557 ดว้ยทุนจดทะเบียน 

1,000,000 บาท มีนางสายฝน ขาวส ารวย เป็นกรรมการบริษทัผูมี้อ านาจเต็มในการบริหารจดัการ ใน
ส่วนของบริษทัฯ ผูบ้ริหารไดเ้ล็งเห็นถึง ความตอ้งการของลูกคา้ รูปแบบของอุตสาหกรรม และดว้ย
ความรู้ความสามารถ ความเช่ียวชาญท่ีมีอยู ่จึงตดัสินใจเปิดบริษทั เพื่อด าเนินธุรกิจรับจา้งผลิตสินคา้ 
ของท่ีระลึก-ของช าร่วย ของพรีเม่ียม เพียงแต่บริษทัฯ ตอ้งมีจุดแข็งท่ีเหนือกว่าคู่แข่ง และสามารถ
สร้างความแตกต่างให้กบัสินคา้และบริการได ้จุดมุ่งหมายของบริษทัฯ คือ การน าเสนอสินคา้ท่ีมี
คุณภาพ การให้บริการอนัดีเยี่ยมให้กบัลูกคา้ และบริการดา้นการขนส่งสินคา้ท่ีรวดเร็ว ฉบัไว น ามา
ซ่ึงความพึงพอใจสูงสุดของลูกคา้ หรือ ผูรั้บบริการ 

บริษทัฯ มีลกัษณะเป็นธุรกิจขนาดยอ่ย ประกอบธุรกิจลกัษณะซ้ือมา-ขายไป (Trading) 
จ  าหน่ายสินคา้ ของขวญั-ของช าร่วย ของพรีเม่ียม ของท่ีระลึกต่าง ๆ กลุ่มลูกคา้ของบริษทั มี 2 กลุ่ม
คือ บริษทัเอกชน และหน่วยงานภาครัฐ-รัฐวสิาหกิจต่าง ๆ ท่ีตอ้งการสินคา้ไวเ้พื่อแจก จ าหน่าย หรือ
ส่งมอบในโอกาสส าคญัต่าง ๆ ทั้งน้ีลูกคา้จะเป็นผูก้  าหนดรายละเอียด รูปแบบของสินคา้ แต่บางคร้ัง 
บริษทัฯ ก็เป็นผูเ้สนอรูปแบบใหพ้ิจารณาดว้ย 

บริษทัฯ นั้นมีขนาดเล็ก และด าเนินงานด้วยคนเพียงคนเดียว มีเงินลงทุนจ ากดั ไม่มี
โกดงัไวเ้ก็บหรือส ารองสินคา้ และอีกหลายปัญหาคือ ยอดขายลดลงอย่างต่อเน่ือง ตน้ทุนวตัถุดิบ
สูงข้ึนแต่ก าไรลดลง ไม่สามารถเรียกเก็บเงินค่าสินคา้ได ้ถูกเล่ือนการจ่าย บุคลากรของบริษทัฯ มี
จ ากดั นอกจากน้ียงัไม่มีการใช้ส่ือออนไลน์ในการขายหรือโฆษณา จากปัญหาทั้งหมดท่ีกล่าวมา
ข้างต้น จึงเป็นสาเหตุท่ีผูบ้ริหารน าปัญหาน้ีมาปรึกษากับผูว้ิจยั เพื่อหาวิธีแก้ไข ป้องกัน ช้ีแนะ
ทางเลือกใหม่ๆ และน าเสนอแนวทางการแกไ้ขปัญหาท่ีมีอยู่ เพื่อจะท าให้บริษทัฯ สามารถด าเนิน
ธุรกิจได ้และเติบโตอยา่งย ัง่ยนื ต่อไป 
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1.2  ข้อมูลพืน้ฐำนในกลุ่มธุรกจิ 
อุตสาหกรรมของช าร่วยและสินค้าพรีเม่ียม มีการจดัตั้ งเป็นสมาคมของขวญั ของ

ช าร่วยไทยและของตกแต่งบ้าน เม่ือกันยายน พ.ศ. 2542 ในรูปแบบของชมรมของขวญั (TGP: 
http://thaigifts.or.th) ซ่ึงมีสมาชิกแรกเร่ิมก่อตั้ง 150 ท่าน ท่ีมีความเช่ียวชาญในธุรกิจต่าง ๆกนั เช่น 
ดอกไมป้ระดิษฐ์ งานเซรามิค งานเคร่ืองป้ันดินเผา งานเทียน งานผา้ งานเคร่ืองหนงั งานโลหะ งาน
กระดาษ งานเรซิน ของช าร่วย งานไม ้และสินคา้ตกแต่งอ่ืน ๆ ต่อมาเม่ือธุรกิจในกลุ่มน้ีเติบโตอยา่ง
ต่อเน่ือง ดงันั้นในเดือน มิถุนายน พ.ศ. 2543 ชมรม TGP จึงไดจ้ดทะเบียนจดัตั้งเป็นสมาคมของขวญั 
ของช าร่วยไทย และเพื่อให้ครอบคลุมในทุกประเภทสินคา้ของสมาชิก จึงไดเ้ปล่ียนช่ือเป็นสมาคม
ของขวญั ของช าร่วยไทย และของตกแต่งบา้น ในปี พ.ศ. 2544 จนถึงปัจจุบนั 

ประเทศไทยไดรั้บการยอมรับอย่างสูงในเร่ืองฝีมือ และความคิดสร้างสรรค์ สมาชิก
ของสมาคมฯ ลว้นเป็นมืออาชีพท่ีมีบทบาทเป็นผูเ้ช่ียวชาญในกลุ่มอุตสาหกรรมสินคา้ของขวญั ของ
ช าร่วยไทยและของตกแต่งบา้น ไม่วา่จะเป็นดอกไมป้ระดิษฐ์ งานเซรามิค งานเคร่ืองป้ันดินเผา งาน
เทียน งานผา้ งานเคร่ืองหนงั งานโลหะ งานกระดาษ งานเรซิน ของช าร่วย งานไม ้และสินคา้ตกแต่ง
อ่ืนๆ ทั้งหมดลว้นเป็นท่ียอมรับในตลาดโลก 

อุตสาหกรรมสินคา้ของท่ีระลึก ของช าร่วย เป็นธุรกิจท่ีมีความหลากหลายของประเภท
สินคา้ ซ่ึงประเภทของสินคา้ไดแ้ก่  

• ดอกไมป้ระดิษฐ ์
• เด็ก และของเล่น 
• ความงาม และสปา 
• เซรามิค แกว้ เคร่ืองป้ันดินเผา 
• เคร่ืองแต่งกาย เคร่ืองประดบั 
• ของตกแต่งบา้น 
• ไฟฟ้า และ อิเล็กทรอนิกส์ 
• ผา้ และส่ิงทอ 
• เฟอร์นิเจอร์ 
• เคร่ืองครัว 
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ขณะเดียวกนั สินคา้ท่ีทางบริษทัฯ จา้งผลิตและจ าหน่าย จะยึดตามกลุ่มสินคา้ท่ี TGP 
เป็นผูก้  าหนด ซ่ึงของช าร่วยจะมีลกัษณะเฉพาะ คือ ใชแ้สดงตวัตนขององคก์ร และมกัจะส่งมอบถึง
มือต่อมือมากกวา่ท่ีจะจดัส่งทางไปรษณีย ์จึงมีความจ าเป็นท่ีตอ้งมีขนาดกระทดัรัด ไม่แตกหกัหรือ
ช ารุดง่าย จดจ าไดง่้าย สามารถใช้ส่ือสารตวัตนของบริษทัไดช้ัดเจน และไม่ใช่สินคา้ประเภทท่ีมี
ขอ้จ ากดัเร่ืองอาย ุเช่น อาหาร ขนมหวาน ผลไม ้

ปัจจุบนั บริษทัฯ มีการจ าหน่ายสินคา้ครอบคลุมทุกหมวดหมู่ ทั้ง 10 กลุ่มสินคา้ และ
ไม่ไดก้  าหนด จ านวนสินคา้หรือปริมาณขั้นต ่าในการสั่งซ้ือ หากลูกคา้รายใดมีประวติัการซ้ือ-ขาย
ตั้งแต่ 2 คร้ังข้ึนไปจะเปิดเครดิตให้ 30 วนั ซ่ึงบริษทัฯ ยินดีให้บริการจดัส่งสินคา้ให้ลูกคา้ทุกรายอยู่
แลว้ 
 

 
ภำพที ่1.1 แสดงตวัอยา่งผลิตภณัฑท่ี์รับจา้งผลิต 
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ภำพที ่1.2 แสดงรายการคน้หา ของช าร่วย จาก google.co.th 
ทีม่ำ : www.google.co.th  ค  าท่ีใชค้น้หา “ของช าร่วย” 
 

1.2.1  แนวทำงของอุตสำหกรรม 
การประกาศนโยบายของภาครัฐ และ การเขา้มาของเทคโนโลยี ทั้งส่ือออนไลน์ ส่งผล

ให้พฤติกรรมของลูกคา้เปล่ียนแปลงไป ช่องทางในการซ้ือขายสินคา้มีความหลากหลายมากข้ึน 
ขณะเดียวกนั ผูจ้  าหน่ายสินคา้ก็มากข้ึนตามไปดว้ย ทั้งจากภายในและภายนอกประเทศ ซ่ึงบริษทัฯ  
ก็พยายามเลือกและสรรหาสินคา้ ให้ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ มีการวิเคราะห์แนวโน้มของ
ตลาด ทิศทางในอนาคต และพิจารณาปัจจยัทั้งภายในและภายนอกอุตสาหกรรม หาผูรั้บจา้งผลิตราย
ใหม่ๆ เพื่อลดตน้ทุนสินคา้ หรือใช้เคร่ืองมือต่าง ๆ เพื่ออ านวยความสะดวกในการติดต่อซ้ือขาย
สินคา้กบัลูกคา้ 

ปัจจุบนัแนวโน้มตลาดมีการเปล่ียนแปลงซ่ึงพิจารณาไดส้องลกัษณะ คือ ทางแรกคือ 
ขายของราคาแพง คุณภาพสูง เนน้ความหรูหรา และอีกทางหน่ึงยงัคงเนน้ท่ีสินคา้ราคาถูก มีจ านวน
การผลิตเยอะ เป็นผลิตภณัฑจ์ากภายในชุมชน มีคุณภาพดี ซ่ึงทั้งสองลกัษณะข้ึนอยูก่บัความตอ้งการ
ของลูกคา้เป็นหลกั โดยในส่วนของวตัถุดิบท่ีใชใ้นการผลิตจะเนน้ไปท่ี พลาสติก ยาง ไม ้โลหะ แกว้ 
ผา้ และเซรามิค รวมไปถึงการแปรรูปสินคา้จากผลิตภณัฑท์อ้งถ่ิน หรือน าสินคา้เดิมมาเพิ่มมูลค่าให้
สูงข้ึน เพื่อใหสิ้นคา้มีความสวยงาม แปลกใหม่ คงทน แขง็แรง สามารถจดัเก็บไดน้านโดยไม่เสียหาย 
และแสวงหารูปแบบใหม่ๆ หรือมีความหมายเป็นนยัยะส าคญั 
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ภำพที ่1.3 แสดงแกว้เซรามิกท่ีระลึก ในกล่องผกูโบว ์
 

1.2.2  โอกำสเติบโตของอุตสำหกรรม 
จากบทวิเคราะห์ ของ KSME Analysis ในปี พ.ศ. 2555 แสดงให้เห็นวา่ โอกาสเติบโต

ในอุตสาหกรรมน้ียงัคงมีอยู่ แต่ว่าเป็นไปในทิศทางชะลอตวัเน่ืองจากปัจจยัภาคนอก แต่ยงัคง
สามารถท่ีจะหาช่องทางใหม่ๆได ้ทั้งจากตลาดสินคา้ออนไลน์ หรือจะเปล่ียนไปท่ีตลาดต่างประเทศ 
เช่น อินเดีย หรืออาเซียน แต่เน่ืองดว้ยแนวทางอุตสาหกรรมและภาพลกัษณ์สินคา้ไทยท่ีมีคุณภาพสูง
กวา่สินคา้จากประเทศจีน จึงคาดการณ์ไดว้า่ ความตอ้งการสินคา้ในกลุ่มน้ีจะค่อยๆเพิ่มสูงข้ึนอย่าง
ต่อเน่ือง ซ่ึงน่าจะเป็นสาเหตุหลกัท่ีท าใหอุ้ตสาหกรรมน้ีมีความน่าสนใจและยงัคงเติบโตอยู ่แต่ก็ตอ้ง
ศึกษาขอ้มูลในดา้นอ่ืนๆ ประกอบดว้ย เช่น รายละเอียดของคู่แข่ง แนวทางการพฒันาผลิตภณัฑ ์ตรา
สินคา้ พฤติกรรมของลูกคา้ สถานการณ์เศรษฐกิจ เพื่อใช้รับมือกบัการแข่งขนัท่ีนบัวนัจะทวีความ
รุนแรงมากข้ึน 

ในช่วงตน้ปี พ.ศ. 2560 ที่ผา่นมา นายจิรบูลย ์วิทยสิงห์ นายกสมาคมของขวญั ของ
ช าร่วยและของตกแต่งบา้น ให ้สัมภาษณ์ไว้ว่า ปัจจยัที ่ส่งผลกระทบโดยตรง คือ ตวัเลข
นกัท่องเท่ียวท่ีเดินทางมาเท่ียวในประเทศไทย ท่ีเพิ่มสูงข้ึน ส่งผลให้สถานการณ์ในภาพรวมยงัคง
สดใส ทั้งจาก ตวัเลขการส่งออกสินคา้ ของขวญัของช าร่วย ไปยงัตลาดหลกั คือ สหรัฐอเมริกา 
และยงัไดค้  าสั่งซ้ือจาก โตเกียวดิสนียแ์ลนด์ มูลค่า 1 หมื่นลา้นบาท ซ่ึงสมาคมฯ ตั้งเป้าจะเป็น
ศูนยก์ลางการพฒันาของที่ระลึกของอาเซียนให้ได้ 
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อีกส่วนหน่ึงท่ีช่วยเพิ่มยอดขายใหก้บั สินคา้ของท่ีระลึก-ของช าร่วย ท่ีมีมูลค่าโดยเฉล่ีย
อยูท่ี่ 2-3 หม่ืนลา้นบาท ต่อปี ไดเ้ป็นอยา่งดีท่ีสุด คือ อุตสาหกรรมการท่องเท่ียว ซ่ึงนกัท่องเท่ียวจาก
จีน ช่ืนชอบสินค้าจากประเทศไทย เพราะว่า เช่ือมั่นในฝีมือและคุณภาพ ยิ่งเป็นสินค้าท่ีเป็น
หตัถกรรม หรืองานฝีมือ เช่น สินคา้ OTOP จะยิ่งไดรั้บความสนใจเป็นพิเศษ จึงสามารถสรุปได้ว่า 
อุตสาหกรรมท่องเท่ียวเป็นตวัขบัเคล่ือนในอุตสาหกรรมน้ีได้เป็นอย่างดี และจะตอ้งอาศยัความ
ร่วมมือจากทั้งภาครัฐและเอกชน ในการพฒันาต่อยอดธุรกิจ ต่อ ๆ ไป 
 
 

1.3  โครงสร้ำงบริษทั ฟิน ฟังก์ช่ัน 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
ภำพที ่1.4 แสดงขั้นตอนการท างาน การสั่งผลิตสินคา้ 
 

ในขั้นตอนการสั่งผลิตสินคา้ จะเร่ิมตน้จากลูกคา้ขอใบเสนอราคาจาก บริษทัฯ และเม่ือ
น าเสนอราคาเป็นท่ีเรียบร้อย ก่อนท่ีจะยืนยนัค าสั่งซ้ือ ทางบริษทัฯ จะสั่งทดลองผลิตสินคา้ตาม
รายละเอียดและรูปแบบท่ีลูกคา้ก าหนด หลงัจากท่ีสินคา้ตวัอย่างผลิตเสร็จส้ิน บริษทัฯ จะจดัส่ง
สินคา้ตวัอยา่งใหลู้กคา้ เพื่อให้ลูกคา้พิจารณาสินคา้ตวัอยา่ง และยืนยนัค าสั่งซ้ือเป็นล าดบัถดัไป เม่ือ
ไดรั้บค ายนืยนัค าสั่งซ้ือ บริษทัฯ จึงจะเร่ิมตน้ผลิตสินคา้ รายละเอียดตามรายการในใบยนืยนัค าสั่งซ้ือ 
 
 
 
 
 
 

Customer FF 
Quotation 

Request  quotation 

Suppliers 

Make Sample 

FF 
Delivery  sample 

Confirmed  sample Approved PO 

Make  order 
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ภำพที ่1.5 แสดงขั้นตอนการท างาน การจดัส่งสินคา้ 
 

เม่ือสินคา้ถูกผลิตเสร็จ บริษทัฯ จะท าการตรวจสอบคุณภาพสินคา้ทุกช้ิน หรือบางกรณี
ใช้วิธีสุ่มตรวจ และถ้าพบสินคา้ท่ีไม่ได้มาตรฐานหรือไม่ตรงตามค ายืนยนัการสั่งซ้ือ ก็จะท าการ
แกไ้ข ยกเวน้ว่า ความผิดพลาดนั้นไม่สามารถแกไ้ขไดห้รือแกไ้ขได ้แต่อาจจะกระทบกบัแผนการ
จดัส่งสินคา้ ทางบริษทัฯ จะแจง้ไปยงัลูกคา้เพื่อขอค ายืนยนัอีกคร้ัง และถา้ลูกคา้ยอมรับสินคา้นั้น ๆ  
บริษทัฯ จะจดัส่งสินคา้ไปยงัลูกคา้ทนัที และกระบวนการสุดทา้ยคือ ลูกคา้ช าระค่าสินคา้และบริการ
ตามเง่ือนไขเครดิตท่ีไดรั้บ เป็นอนัจบกระบวนการท างาน  
 
 

1.4  ลกัษณะปัญหำของบริษทั ฟิน ฟังก์ช่ัน จ ำกดั 
บริษทัฯ เป็นบริษทัขนาดเล็กท่ีบริหารจดัการโดยบุคคลเพียงผูเ้ดียว ซ่ึงคลา้ยคลึงกบั

ธุรกิจครอบครัว ท าให้ขาดการวางแผนงาน ขาดกลยุทธ์ และยงัไม่ไดก้  าหนดเป้าหมายของบริษทัท่ี
ชดัเจน หลงัจากท่ีไดพู้ดคุยกบัผูบ้ริหารจึงไดข้อ้สรุป ปัญหาและขอ้เร่งด่วนของบริษทัดงัน้ี คือ 
 

1.4.1  ยอดขำย (Sale Target) และผลก ำไร (Gloss Margin) ทีล่ดลงอย่ำงต่อเน่ือง 

 
ภำพที ่1.6 แสดงสรุปยอดขายของ บริษทั ฟิน ฟังกช์ัน่ จ  ากดั 

Suppliers FF 
Finished  goods 

Quality  control 

Customer Delivery  goods 

Payment 

Fault items 
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จากภาพประกอบขา้งตน้ แสดงให้เห็นว่า ตั้งแต่ช่วง Q3 ปี 2015 เป็นตน้มา ยอดขาย
ของบริษทัฯ ลดลงอยา่งต่อเน่ือง และใน Q1 ปี 2016 ยอดขายก็ลดลงต ่ากวา่ช่วงท่ีเปิดบริษทั (Q2 ปี 
2015) ซ่ึงผูบ้ริหารมีความกงัวลใจอยา่งมากต่อสถานการณ์ของบริษทัท่ีมีความน่าจะเป็นท่ีจะขาดทุน
ไดต้ลอดเวลา 

 
1.4.2  กำรน ำเสนอขำย (Sales & Marketing Promotion) และควำมหลำกหลำยของ

สินค้ำทีน่ ำเสนอลูกค้ำ (Variety of Products)  
 
ตวัอยา่งกลุ่มสินคา้ท่ีน าเสนอขาย เช่น  
• เซรามิค – แกว้น ้า, จาน 

 
 
 
 
 
 
 

 
ภำพที ่1.7 แสดงตวัอยา่งสินคา้กลุ่มเซรามิค 
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• ผา้ – กระเป๋าถือ, ผา้เช็ดหนา้, เส้ือโปโล, ชุดเส้ือผา้ตุก๊ตา, หมวก 
 

 

 
 
 
 
 
ภำพที ่1.8 แสดงตวัอยา่งสินคา้กลุ่มผา้และกระเป๋า 
 

• ยาง และ อ่ืนๆ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภำพที ่1.9 แสดงตวัอยา่งสินคา้กลุ่มยางและอ่ืน ๆ 
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จากตวัอย่างกลุ่มสินคา้ท่ีน าเสนอขาย สามารถอธิบายได้ว่า สินคา้มีความหลากหลาย
และจะตอ้งค านึงถึงความตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกั ถ้าเป็นช่วงท่ีวตัถุดิบขาดแคลนจะส่งผลให้
ตน้ทุนในการผลิตสูงตามไปดว้ย นอกจากน้ีในการน าเสนอขายหรือการจดัท าโปรโมชัน่ บริษทัฯ ยงั
ไม่ไดมี้การก าหนดแผนงาน หรือเป็นนโยบาย เพียงแต่เสนอ การเพิ่มคุณภาพสินคา้ใหสู้งข้ึนในราคา
เดิม เพื่อกระตุน้ยอดขายของบริษทั 
 

1.4.3  บริษัทคู่ค้ำ (Supplier) และกำรน ำเข้ำสินค้ำ (Shipping) 
เน่ืองดว้ย บริษทัฯ ไม่ไดมี้อ านาจเหนือบริษทัคู่คา้ ไม่สามารถท่ีจะต่อรองราคาได ้ท า

ใหเ้กิดปัญหาข้ึน เช่น 
• ราคาซ้ือสูงข้ึน ส่งผลใหต้น้ทุนสินคา้ของบริษทัฯ เพิ่มสูงตามไปดว้ย 
• จดัส่งสินคา้ล่าชา้ ไม่ตรงตามเง่ือนไข ส่งผลให ้บริษทัฯ เสียช่ือเสียง ขาดความ

น่าเช่ือถือ หรืออาจจะตอ้งเสียค่าปรับ 
• คุณภาพของสินคา้ต ่ากวา่มาตรฐาน ไม่ตรงตามขอ้ตกลง ส่งผลใหบ้ริษทัฯ ส่ง

มอบสินคา้ไม่ทนั หรือตอ้งผลิตสินคา้ข้ึนมาใหม่ ท าใหต้น้ทุนขายสูงข้ึน 
• ปัญหาจากภยัพิบติัธรรมชาติ เช่น ไฟไหม ้น ้ าท่วม พายุ หรือสาเหตุอ่ืนๆ เช่น 

รถยนต์ขนส่งช ารุดเสียหาย ทางรถไฟขาด เคร่ืองบินตก เท่ียวบินล่าช้า พนกังานขนส่งเจ็บป่วย จะ
ส่งผลใหก้ารจดัส่งสินคา้ไม่เป็นไปตามแผนงาน  
 

จากปัญหาทั้งสามเร่ืองขา้งตน้ ผูว้จิยัและผูบ้ริหารไดส้รุปตรงกนัวา่ จะด าเนินการแกไ้ข
ปัญหาทั้งสามดา้น แต่จะเลือกแกไ้ขในเร่ืองท่ีเร่งด่วนเป็นอนัดบัแรกก่อน คือ ยอดขายท่ีลดลงอย่าง
ต่อเน่ือง ซ่ึงน่าจะส่งผลให้บริษทัฯ กลับมามีประสิทธิภาพในการแข่งขันทางธุรกิจ และส่งผล
โดยตรงต่อ ความอยูร่อดของบริษทัฯ  
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1.5  วตัถุประสงค์ ขอบเขตกำรศึกษำ และประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
การวางกลยทุธ์เพื่อท่ีจะเพิ่มประสิทธิภาพการแข่งขนัใหก้บัองคก์รเป็นอีกหน่ึงวธีิการท่ี

จะช่วยให้องคก์รสามารถด าเนินธุรกิจต่อไปไดอ้ยา่งย ัง่ยืน และสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการ
ของลูกคา้ เพิ่มโอกาสการเจริญเติบโตทางธุรกิจและน ามาซ่ึงผลก าไรท่ีเพิ่มข้ึน 

สาเหตุท่ีผูว้ิจยัและผูบ้ริหารน าปัญหาเร่ือง ยอดขายท่ีลดลงอยา่งต่อเน่ือง มาศึกษาและ
หาวธีิแกไ้ขก่อนปัญหาอ่ืน ๆ เน่ืองจาก 

• รายรับและก าไรท่ีลดลง ส่งผลต่อฐานะทางการเงินของบริษทัฯ ท าให้ขาด
สภาพคล่อง ซ่ึงส่งผลโดยตรงต่อความสามารถในการแข่งขนัของบริษทัฯ และหากปัญหาน้ีรุนแรง
ข้ึน  อาจท าใหบ้ริษทัฯ ลม้ละลายได ้

• ก าไรท่ีลดลง ท าใหไ้ม่เพียงพอต่อค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานของบริษทัฯ 
• รายรับและก าไรท่ีลดลง ท าให้ผูบ้ริหารขาดเงินทุนท่ีจะว่าจา้งงาน และขาด

โอกาสในการขยายธุรกิจ 
• ผลทางอ้อม ลูกค้าขาดความเช่ือมัน่ต่อบริษทัฯ เน่ืองด้วยไม่สามารถรับค า

สั่งซ้ือจากลูกคา้ได ้
หากงานวจิยัฉบบัน้ีเสร็จสมบูรณ์แลว้ จะเกิดประโยชน์ในหลายทาง ดงัน้ี 
• เป็นแนวทางในการเพิ่มความสามารถการแข่งขนัของธุรกิจขนาดย่อย หรือ 

ธุรกิจกลุ่มอ่ืนท่ีมีลกัษณะใกลเ้คียงกนั ใหส้ามารถด าเนินธุรกิจไดใ้นระยะยาว 
• เพื่อเป็นประโยชน์ส าหรับผูท่ี้สนใจในอุตสาหกรรมของท่ีระลึก ของช าร่วย 
• เพื่อเป็นแนวทางในการพฒันาธุรกิจดา้นอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง 

ในบทถัดไปจะเป็นการวิเคราะห์และน าเสนอแนวทางกลยุทธ์ท่ีจะน ามาใช้และ
ผลกระทบในดา้นต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง  
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บทที ่ 2 

กำรวเิครำะห์ปัญหำ 
 
 

ในการวิเคราะห์ปัญหายอดขายท่ีลดลงอยา่งต่อเน่ืองของบริษทัฯ อาจตอ้งใชเ้คร่ืองมือ
ในการวิเคราะห์ท่ีหลากหลายและแตกต่างกัน เพื่อให้ท าความเขา้ใจถึงสาเหตุของปัญหา ความ
รุนแรงของปัญหา และผลกระทบท่ีเกิดข้ึน ซ่ึงจะท าให้สามารถเลือก และสร้างกลยุทธ์ท่ีเหมาะสม
และถูกตอ้ง เพื่อใชบ้รรเทา แกไ้ขปัญหาอยา่งมีประสิทธิภาพ เกิดประสิทธิผลตามท่ีตอ้งการ สามารถ
สร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัท่ียงัยนืใหก้บัองคก์ร โดยใชว้ธีิการวเิคราะห์ ดงัน้ี 
 
 

2.1  กำรวเิครำะห์ผลกระทบจำกปัจจัยภำยนอกของธุรกจิ (PESTEL) 
 

 
ภำพที ่2.1 แสดง PESTEL Analysis Diagram 
ทีม่ำ : http://slidebazaar.com/items/pestel-analysis-tree-diagram-powerpoint-and-keynote-template 
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PESTEL analysis คือเคร่ืองมือท่ีใช้ส าหรับการวิเคราะห์แนวโน้มของตลาด และ
วิเคราะห์ภาพรวมของธุรกิจในอนาคต โดยอาศยัขอ้มูลของการเปล่ียนแปลงของปัจจยัภายนอกต่าง 
ๆ ท่ีเราไม่สามารถควบคุมได ้ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีประกอบไปดว้ย P – Political : ปัจจยัทางดา้นการเมือง 
E – Economic : ปัจจยัทางด้านเศรษฐกิจ S – Social : ปัจจยัทางด้านสภาพสังคม T – Technology : 
ปัจจยัทางดา้นเทคโนโลยีและนวตักรรมใหม่ ๆ E – Environment : ปัจจยัทางดา้นส่ิงแวดลอ้ม L – 
Legal : ปัจจยัทางดา้นกฎหมาย 
 

2.1.1  ด้ำนกำรเมือง (Political) 
ปัจจยัทางการเมือง คือ ปัจจยัท่ีมีการเปล่ียนแปลงตามสภาพของรัฐบาล และนโยบาย

ของรัฐในช่วงเวลานั้น ๆ ในบางช่วงเวลา รัฐบาลอาจมีการส่งเสริมการส่งออกก็จะส่งผลให้ธุรกิจท่ี
ส่งสินคา้ไปขายออกนอกประเทศไดเ้ปรียบ รวมไปถึงขอ้ตกลง และขอ้กฎหมายทางการคา้ท่ีมีการ
เปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา ซ่ึงข้ึนอยูก่บันโยบายของรัฐ ณ เวลานั้น ท่ีท าให้เราตอ้งคอยปรับตวัหรือ
ช่วยผูป้ระกอบการตดัสินใจวา่ พร้อมท่ีจะลงทุนในประเทศท่ีมีนโยบายแบบน้ีหรือไม่ 

การออกนโยบายเพื่อส่ง เสริมการลงทุน และ การท่องเ ท่ียว ของภาครัฐทั้ ง
ระดบัประเทศ และระดบัทอ้งถ่ิน ท าให้มีการใชจ่้ายเงิน เพื่อซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภคมากยิง่ข้ึน เพิ่ม
การจบัจ่ายใชส้อยของภาคประชาชน เช่น นโยบายท่องเท่ียววถีิไทย จะท าใหเ้กิดรายไดใ้หก้บั ชุมชน 
และยงัท าใหน้กัท่องเท่ียวต่าง ๆ หาซ้ือสินคา้ของช าร่วย ของท่ีระลึก ซ่ึงส่งผลดีต่อ อุตสาหกรรมของ
ช าร่วยและสินคา้พรีเม่ียม 
 

2.1.2  ด้ำนเศรษฐกจิ (Economic) 
ปัจจยัทางเศรษฐกิจของประเทศ ส่งผลต่อทุก ๆ ธุรกิจในทางตรงเป็นอยา่งมาก เพราะ

เศรษฐกิจของประเทศเป็นตวัก าหนดก าลงัซ้ือของคนในประเทศ และเป็นตวัก าหนดตลาดขนาดใหญ่
ในประเทศอีกดว้ย ซ่ึงปัจจยัในหวัขอ้น้ีสามารถช่วยเราวางแผนธุรกิจวา่จะเลือกด าเนินงานเป็นระยะ
สั้นหรือระยะยาวจากสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบนัและแนวโนม้ของเศรษฐกิจในอนาคตไดอี้กดว้ย 

โดยเศรษฐกิจไทยในช่วงปี 2560 จ านวนนกัท่องเท่ียวต่างชาติเดินทางเขา้มาท่องเท่ียว 
35.38 ลา้นคน โดยขยายตวัร้อยละ 8.77 เม่ือเทียบกบัปีก่อนหนา้ ก่อใหเ้กิดรายไดร้วม 1,824 ลา้นบาท 
ขยายตวัร้อยละ 11.66 เม่ือเทียบกบัปีก่อนหนา้ ท าใหก้ระตุน้ยอดขายสินคา้ของช าร่วย-ของพรีเม่ียมมี
ความตอ้งการมากยิง่ข้ึน  
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2.1.3  ด้ำนสังคม (Social) 
ปัจจยัทางสังคมนั้นหมายถึงปัจจยัทุก ๆ อย่างท่ีเก่ียวขอ้งกบั สภาพแวดล้อม สภาพ

สังคม วฒันธรรม และชีวติการเป็นอยูข่องคนพื้นท่ีนั้น ๆ วา่เป็นอยา่งไรก่อนท่ีจะเร่ิมท าการตลาดให้
ไดถู้กทาง เพราะวิถีชีวิตของคนในแต่ละชุมชนนั้นก็จะมีความแตกต่างกนัออกไป การท่ีจะเขา้ไปท า
ตลาดในพื้นท่ีต่าง ๆ เราตอ้งเขา้ไปศึกษาในส่วนน้ีก่อนเพื่อให้มัน่ใจไดว้า่ธุรกิจจะสามารถด าเนินไป
ไดอ้ยา่งราบร่ืนและเป็นท่ีสนใจของคนในชุมชนในดา้นท่ีดีโดยท่ีไม่ส่งผลกระทบดา้นลบใด ๆ ต่อ
คนในชุมชนนั้น ๆ ดว้ย 

ซ่ึงปัจจยัทางสังคมน้ี ทางชุมชนจะมีการน าผลิตภณัฑ์ในทอ้งถ่ินมาจดัจ าหน่าย เช่น 
สินคา้ OTOP มาขายหรือจดัแสดงสินคา้ ผ่านช่องทางจดัจ าหน่ายต่าง ๆ ซ่ึงจะช่วยประชาสัมพนัธ์
สินคา้ และเร่งท าใหเ้กิดการซ้ือขายช่วยเพิ่มรายไดใ้หก้บัชุมชน อีกทั้งยงัท าใหสิ้นคา้หตัถกรรมไดรั้บ
ความสนใจมากข้ึน ซ่ึงจะเป็นการช่วยเพิ่มยอดขายไดอี้กทางหน่ึง  
 

2.1.4  ด้ำนเทคโนโลยแีละนวตักรรม (Technology) 
ปัจจยัทางดา้นเทคโนโลยีและนวตักรรมเป็นปัจจยัท่ีจะส่งผลในเร่ืองการพฒันาและ

สนบัสนุนการใชง้าน ท าใหบุ้คคลหรือกระบวนการมีการเปล่ียนแปลงทั้งในทางท่ีดีข้ึน เช่น ท าใหใ้ช้
เวลาในการจดัการงานลดน้อยลง หรือ อาจจะเปล่ียนแปลงไปในทิศทางท่ีแย่ลง เช่น เทคโนโลยี 
Internet หรือ E-commerce ท าให้ร้านคา้รายย่อย เกิดการเปล่ียนแปลงคร้ังใหญ่ จึงจ าเป็นท่ีจะตอ้ง
พิจารณาปัจจยัดา้นเทคโนโลยคีวบคู่กนัไปดว้ย 

ในกระบวนการผลิต จ าหน่าย และจดัส่งสินคา้ เม่ือมีการใช้เทคโนโลยีสมยัใหม่ จะ
ช่วยให้กระบวนการท างานต่างๆ ดีข้ึน และลดค่าใช้จ่ายได้มากยิ่งข้ึน นอกเหนือจากน้ีการน า
เทคโนโลยีมาช่วยงานดา้นการขาย การตลาด เช่น Sale Platform, Marketing Online, CRM Module 
จะช่วยใหก้ารติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ เป็นไปไดอ้ยา่งดียิง่ข้ึน ทั้งดา้นเวลาและความพึงพอใจ  
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2.1.5  ด้ำนส่ิงแวดล้อม (Environment) 
ปัจจยัทางดา้นสภาพแวดลอ้มจะมีผลในการท าธุรกิจได ้เม่ือพิจารณาจาก ภูมิประเทศ 

สภาพอากาศ, กฎหมายและขอ้ก าหนดเร่ืองการควบคุมมลพิษ, ปัญหามลพิษทางน ้ า และอากาศ, 
ระบบรีไซเคิล, ระบบก าจดัขยะและทศันคติการรักส่ิงแวดลอ้มของคนในชุมชน 

การดูแลรักษาส่ิงแวดล้อม จะเป็นเร่ืองส าคัญท่ีต้องใส่ใจ เพราะในอนาคต เร่ือง
ส่ิงแวดล้อมจะเป็นเร่ืองใหญ่ท่ีทุกบริษัทจะต้องมีส่วนร่วมในการรับผิดชอบ ซ่ึงการจัดการ
ส่ิงแวดล้อมจะส่งผลให้ภาพลักษณ์ของบริษทัดียิ่งข้ึน ส่งผลต่อการรับรู้ของลูกค้าต่อสินค้าและ
ภาพลกัษณ์ของบริษทัได ้ปัญหาในชุมชนใกลเ้คียง โดยเฉพาะท่ีเก่ียวเน่ืองกบัสภาพแวดลอ้ม หาก
สามารถบริหารจดัการอยา่งเหมาะสมไดก่้อน จะท าใหก้ารท างานมีประสิทธิภาพดีข้ึน 
 

2.1.6  ด้ำนกฎหมำย (Legal) 
ปัจจยัทางดา้นกฎหมาย จ าเป็นตอ้งน ามาพิจารณาถึงผลกระทบท่ีเกิดข้ึน เน่ืองจากขอ้

กฎหมายมีทั้งบทบงัคบัและบทผ่อนปรน และมีหลายแม่บทกฎหมายท่ีถูกบงัคบัใช้ในแต่ละพื้นท่ี
แตกต่างกนั โดยแต่ละสถานท่ีมกัจะมีกฎหมายบงัคบัใช้และอาจจะมีขอ้ผอ่นผนัท่ีมีการเปล่ียนแปลง
อยู่เสมอ จึงจ าเป็นตอ้งติดตามเพื่อให้ทราบถึงตวับทกฎหมายและเขา้ใจในขอ้กฎหมายท่ีใช้มีผล
บงัคบัใชอ้ยู ่

ปัจจุบนัมีการออกกฎหมายเพื่อป้องกนัภูมิปัญญาชุมชนสูญหาย แต่ก็ยงัมีขอ้จ ากดัใน
บางประการ ท าให้เกิดปัญหาการลอกเลียนแบบ หรือละเมิดในภูมิปัญญาดงักล่าวได้ ฉะนั้นการ
รวมตวัของในรูปแบบสมาคม หรือ สหกรณ์ อาจจะช่วยป้องกนัไดบ้า้ง แต่ก็ตอ้งอยูท่ี่ผูผ้ลิตและผูซ้ื้อ
สินคา้ วา่จะช่วยกนัอุดหมุนสินคา้ท่ีผลิตในชุมชนหรือไม่ หากวา่เป็นสินคา้ส่งออกไปยงัต่างประเทศ 
ก็จะตอ้งควบคุมคุณภาพการผลิตไม่ให้ละเมิดกฎหมายระหว่างประเทศ การใช้งานผลิตภณัฑ์ท่ีมี
สัดส่วนการผลิตท่ีตอ้งมีปริมาณหรือขอ้จ ากดัของสารประกอบภายใน โดยจะตอ้งพิจารณาสารเคมีท่ี
มีอนัตราย อาจจะโดนหา้มใชง้านหรือใชใ้นปริมาณจ ากดั ตามความปลอดภยัท่ีสามารถยอมรับได ้ยิง่
ท าใหก้ารด าเนินงานยิง่เพิ่มความยากล าบากข้ึน 
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2.2  กำรวเิครำะห์แรงผลกัทั้ง 5 (5-Forces Analysis) 
การวเิคราะห์แรงผลกัทั้ง 5 หรือ 5-Forces Analysis เป็นวธีิการวเิคราะห์อุตสาหกรรมท่ี

คิดข้ึนโดย Michael Potter เพื่อจะไดศึ้กษาสภาพของอุตสาหกรรมและความเส่ียง รวมถึงผลกระทบ
ท่ีมีอยูใ่นอุตสาหกรรมนั้น โดยพิจารณาใน 5 มุม ดงัน้ี 

 

 
ภำพที ่2.2  แสดง 5 Forces Analysis 
ทีม่ำ : http://nanosoft.co.th/maktip88.htm 

 
2.2.1  Threat of New Entry 
การเขา้มาของบริษทัผูผ้ลิตหนา้ใหม่ หรือ บริษทั ท่ีมีลกัษณะซ้ือมา ขายไป ทั้งจากใน

ประเทศ และ ต่างประเทศ ท าให้ส่วนแบ่งทางการตลาดเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา และเม่ือพิจารณา
ถึงขีดความสามารถในการเขา้มาของผูเ้ล่นหนา้ใหม่ จะพบวา่ 

2.2.1.1  Supply side economy of scale ส าหรับผูข้ายรายย่อย การเขา้มา
ใหม่โดยท่ียงัไม่มีฐานลูกคา้ หรือปริมาณการผลิตท่ีมากพอ ท าใหอ้ านาจในการต่อรองเพื่อใหไ้ดร้าคา
และขอ้ไดเ้ปรียบต่างๆ มีจ ากดั 
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2 .2 .1 . 2   Demand side benefits of scale ของทาง ลูกค้า  การ ท่ีอยู่ ใน
อุตสาหกรรมก่อน ท าให้สามารถสร้างช่ือเสียงและสร้างความเช่ือมัน่ในตวัสินคา้กลุ่มของช าร่วย 
ของท่ีระลึกใหก้บัลูกคา้ 

2.2.1.3  Customer switching costs หากว่าเราสามารถบริการลูกค้าได้
ก่อนท่ีคู่แข่งจะเขา้มา จะท าให้รักษาฐานลูกคา้เดิม และท าให้การปรับเปล่ียนการใช้ของลูกค้ามี
ตน้ทุนในการเปล่ียนท่ีสูงข้ึน 

2.2.1.4  Capital requirement การลงทุนเพื่อซ้ือเคร่ืองจกัร สามารถท าให้
ตน้ทุนในการด าเนินการต ่ากวา่คู่แข่งท่ีเขา้มาใหม่ แต่หากบริษทัคู่แข่งท่ีเขา้มาเป็นบริษทัใหญ่ มีก าลงั
การผลิตท่ีสูงกวา่ คุณภาพดีกวา่ ก็จะเป็นส่ิงท่ีตอ้งกงัวล 

2 . 2 . 1 . 5   Incumbency advantages independent of size : Technology, 
Source, Land, Brand name, Learning curve คือ ข้อได้เปรียบท่ีไม่เก่ียวข้องกับขนาด ทั้ งทางด้าน
เทคโนโลยี  แหล่งวตัถุดิบ  ภูมิประเทศ  ช่ือสินคา้  ประสบการณ์เรียนรู้  หากบริษทัท่ีเขา้มาสู่ตลาด
ใหม่น้ี มีขนาดใหญ่และมีศกัยภาพในการท าการตลาด  มีเงินทุนท่ีมาก  สามารถเขา้ถึงเทคโนโลยี
ใหม่  เขา้ถึงแหล่งวตัถุดิบ  เลือกภูมิประเทศท่ีเหมาะสมในการด าเนินงาน  สร้างแบรนด์สินคา้ และ
จดัหาบุคลากรท่ีมีประสบการณ์มาร่วมงานได ้

2.2.1.6  Unequal access to distribution channels ช่องการจ าหน่ายท่ีส าคญั
ส าหรับการเขา้สู่ตลาด การเปิดตวักบัตลาดก่อนจะช่วยสร้างสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ ตลอดจนสร้าง
ความคุน้เคยกบัลูกคา้ และสร้างความน่าเช่ือถือของสินคา้ได ้

2.2.1.7  Restrictive government policy เน่ืองดว้ยพระราชบญัญติัโรงงาน 
พ.ศ. 2535 มีการก าหนดขอ้บงัคบั หา้มมิใหผู้ใ้ดตั้งโรงงานก่อนไดรั้บใบอนุญาต การด าเนินการจดัตั้ง
โรงงานจึงมีกระบวนการและขั้นตอนในการขออนุญาต ท าใหก้ารเขา้มาของผูป้ระกอบการอ่ืนท าได้
อยา่งจ ากดั แต่วา่สินคา้ในกลุ่มของช าร่วย-ของท่ีระลึกมีความหลากหลายในประเภทของสินคา้ ซ่ึง
สินคา้บางกลุ่มหากไม่เขา้เง่ือนไข ขนาดของโรงงานจ าพวกท่ี 2 และ 3 ก็สามารถประกอบกิจการได้
ทนัทีโดยไม่ตอ้งยืน่ขออนุญาต จึงเป็นการเปิดกวา้งใหก้บัผูป้ระกอบการเช่นเดียวกนั 
 

2.2.2  Threat of Substitution 
ในกลุ่มสินค้าทุกกลุ่มนั้น สามารถใช้วสัดุท่ีหลากหลาย เพื่อน ามาใช้ผลิตหรือใช้

ทดแทนได ้เช่น สินคา้กลุ่มดอกไมป้ระดิษฐ์ ก็มีการน า ผา้ กระดาษ โลหะ พลาสติก ยางพารา และ
หรือ วสัดุสังเคราะห์อ่ืนๆ ท าให้ความตอ้งการของสินคา้มีความผนัผวน โดยจะอา้งอิงกบัราคา หรือ 
ความนิยมในวตัถุดิบท่ีน ามาใชผ้ลิต หากเป็นท่ียอมรับของลูกคา้ก็จะท าใหจ้  าหน่ายสินคา้ไดง่้ายข้ึน 
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2.2.3  Bargaining of Supplier 
บริษทัคู่คา้ท่ีจดัส่งวตัถุดิบ หรือสินคา้ ให้กบับริษทัฯ มีหลากหลายแหล่ง โดยสามารถ

ติดต่อเพื่อก าหนดปริมาณการสั่งสินคา้ ท าให้มัน่ใจได้ว่าจะมีวตัถุดิบหรือสินคา้เพียงพอต่อความ
ตอ้งการ ซ่ึงสามารถเพิ่มอ านาจต่อรองกบับริษทัคู่คา้ไดม้ากยิง่ข้ึน 
 

2.2.4  Bargaining of Customer 
เน่ืองดว้ยลูกคา้จะเนน้สินคา้ท่ีมีคุณภาพแต่ราคาไม่สูงมาก การปรับเปล่ียนราคาจึงมีผล

ต่อการตดัสินใจของลูกคา้ การท่ีมีบริษทัและบุคคลทัว่ไปผลิตสินคา้ออกมาจ าหน่ายเป็นจ านวนมาก 
ส่งผลให้ลูกคา้มีทางเลือกในการซ้ือสินคา้ได้มาก อ านาจต่อรองจึงตกเป็นของทางลูกคา้ และเม่ือ
ลูกคา้มีปริมาณการใช้สินคา้ในจ านวนมาก อีกทั้งสัดส่วนของก าไรในสินคา้นั้นมีมาก จะส่งผลให้
ลูกคา้มีแนวโนม้ท่ีจะด าเนินการผลิตสินคา้เหล่านั้นเองในท่ีสุด 
 

2.2.5  Internal Rivalry 
ในอุตสาหกรรมท่ีมีการแข่งขนัทั้งทางดา้นราคาและรูปลกัษณ์ของสินคา้ มีการจดัท า

โปรโมชัน่เพื่อดึงดูดใจ จะตอ้งอาศยัเงินลงทุนในการจดักิจกรรมต่างๆ ท าให้อตัราส่วนผลก าไรของ
สินคา้ลดลง อีกทั้งการเติบโตทางดา้นเศรษฐกิจท่ีไม่สูงมาก มีบริษทัทั้งรายเล็ก รายใหญ่ ท าการช่วง
ชิงส่วนแบ่งทางการตลาดผา่นการโฆษณา ลดราคา และเนน้งานบริการ ปัจจยัท่ีส าคญัคือ Switching 
cost of buyer หากบริษทัท่ีเขา้มาใหม่ใช้วิธีตดัราคาให้ต ่ากว่าตน้ทุนเฉล่ียของบริษทัฯ ของเรา จะ
ส่งผลใหไ้ม่สามารถแข่งขนัได ้
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2.3  กำรวเิครำะห์สภำพแวดล้อมและองค์กร (SWOT Analysis) 
เป็นเคร่ืองมือในการประเมินสถานการณ์ ส าหรับองคก์ร หรือโครงการ ซ่ึงช่วยก าหนด

จุดแขง็และจุดอ่อนจากสภาพแวดลอ้มภายใน มีการพิจารณาโอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดลอ้ม
ภายนอก ตลอดจนผลกระทบท่ีมีศกัยภาพจากปัจจยัเหล่าน้ีต่อการท างานขององคก์ร 

เพื่อให้เห็นถึงความสามารถภายในองคก์รและผลกระทบภายนอกจากสภาพแวดล้อม
ของธุรกิจจดัจ าหน่ายสินคา้ ของขวญั-ของช าร่วย ของพรีเม่ียม ของท่ีระลึกต่าง ๆ ต่อบริษทัฯ โดย
วเิคราะห์ จุดแขง็และจุดอ่อนภายใน กบัโอกาสและอุปสรรคภายนอก ซ่ึงไดผ้ลการวเิคราะห์ดงัน้ี 
 

 
ภำพที ่2.3 แสดง SWOT Model 
ทีม่ำ : https://youthincmag.com/swot-analysis 
 

2.3.1  จุดแข็ง (Strengths) 
เน่ืองจาก บริษทัฯ เป็นบริษทัขนาดเล็ก ยงัไม่มีโครงสร้างการบริหารท่ีซับซ้อน ท าให้

สามารถตดัสินใจเร่ืองต่างๆ ได้อย่างรวดเร็ว ไม่มีขั้นตอนในการขออนุมติัต่างๆ แต่เน่ืองด้วยตวั
บริษทัเปิดด าเนินการเพียงแค่ไม่ก่ีปี อาจท าให้ไม่มีความน่าเช่ือถือ ไม่มีความมัน่คง จึงตอ้งพยายาม
ยดึมัน่ในค าสัญญาท่ีมีทั้งต่อบริษทัคู่คา้และลูกคา้ของบริษทัฯ 
 

2.3.2  จุดอ่อน (Weaknesses) 
เน่ืองดว้ยทางบริษทัฯ มีการจดัการดา้นบุคลากรอยา่งจ ากดั ยงัไม่มีพนกังานประจ า ท า

ให้ไม่สามารถด าเนินงานหรือกิจกรรมต่างๆ ไดอ้ยา่งต่อเน่ือง และการขยายงานยงัท าไดย้าก เพราะ
ยอดขายและก าไรมีไม่สูง ส่งผลใหง้บประมาณท่ีสามารถน ามาใชไ้ดมี้อยา่งจ ากดัตามไปดว้ย 
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2.3.3  โอกำส (Opportunities) 
จากภาพรวมของอุตสาหกรรมของช าร่วยและสินคา้พรีเม่ียม ท่ีมีการกระตุน้เศรษฐกิจ

จากนโยบายของภาครัฐ อีกทั้งการจดังานแสดงสินคา้ต่างๆ มาตรการส่งเสริมการลงทุนและการน า
ค่าใชจ่้ายมาหกัเป็นค่าใชจ่้ายทางดา้นภาษีประจ าปี ส่งเสริมรายไดก้ลุ่มผูมี้รายไดน้อ้ยให้มีรายไดม้าก
ข้ึน 

2.3.4  อุปสรรค (Threats) 
จากปัจจยัภายนอกของสถานการณ์ในประเทศ และสภาวะเศรษฐกิจท่ียงัไม่ฟ้ืนตวัดี ท า

ให้รายไดย้งัไม่มีความสัมพนัธ์สอดรับกบัรายจ่าย และค่าครองชีพท่ีสูงข้ึน ท าให้การใช้จ่ายสินคา้ 
กลุ่มของช าร่วยและสินคา้พรีเม่ียม ซ่ึงถือวา่เป็นสินคา้กลุ่มฟุ่มเฟือย และไม่ถือวา่เป็นเร่ืองเร่งด่วน มี
การใชจ่้ายลดลงอยา่งเห็นไดช้ดั 
 
 

2.4  กำรวเิครำะห์ห่วงโซ่คุณค่ำ (Value Chain) 
การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain) ท าให้ทราบถึงกระบวนการท างานภายใน

องค์กร เพื่อท่ีจะท าให้กระบวนการในการท างานเป็นไปตามวตัถุประสงค์ของบริษทัฯ โดยจะ
ด าเนินงานไปตามขั้นตอนภายในของกิจกรรมหลกั และมีหน่วยงานท่ีช่วยสนบัสนุนกิจกรรมหลกั
ทั้งระบบท างาน 

เม่ือน า Value Chain รวมเข้ากับโครงสร้างองค์กร จะท าให้ทราบถึงผลกระทบกับ
แผนกภายในองค์กรว่า ปัญหาท่ีเกิดข้ึนจะส่งผลกระทบไปท่ีแผนกใดไดบ้า้งและขอ้มูลโครงสร้าง
ขององคก์ร จะท าใหท้ราบถึงหน่วยงานและบุคลากรท่ีเก่ียวขอ้งไดอ้ยา่งชดัเจนมากยิง่ข้ึน 
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ภำพที ่2.4 แสดง Value Chain 
ทีม่ำ : https://medium.com/@ekarinsangthammarat/value-chain 
 

ปัจจยัท่ีส าคญัในการผลิต จดัจ าหน่ายสินคา้ของช าร่วยและสินคา้พรีเม่ียม มีระบบ
ขั้นตอนในการด าเนินงานโดยรวม ทั้งฝ่ายผลิต จดัส่ง ทีมงานขายและการตลาด และงานบริการ
ภายหลงัการขาย ท่ีตอ้งอาศยัหน่วยงานสนบัสนุนจากทั้งฝ่ายจดัซ้ือ ฝ่ายงานดา้นเทคโนโลยี ฝ่ายงาน
ดา้นทรัพยากรมนุษย ์และหน่วยงานการบริหารจดัการงาน ซ่ึงเม่ือพิจารณาจากโครงสร้างบริษทัฯ 
พบวา่ ยงัไม่มีพนกังานประจ าท าหน้าท่ีต่างๆ ตามรูปแบบทัว่ๆไป และในงานบางส่วนยงัใช้วิธีการ
จา้ง (Outsource) ไปยงับริษทัคู่คา้ จึงท าใหก้ารน าปัญหาต่างๆ ข้ึนมาพิจารณาวธีิการแกไ้ข เป็นไปได้
ยาก 
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2.5  สรุปกำรวเิครำะห์ปัญหำ 
จากการวิเคราะห์หาสาเหตุของปัญหา พบว่า ปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อยอดขายสินคา้

ของทางบริษทัฯ มีทั้งปัจจยัท่ีมาจากภายนอกและปัจจยัภายใน ซ่ึงปัจจยัภายนอกท่ีมีผลกระทบต่อ
ยอดขาย เกิดจากนโยบายของภาครัฐท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา อีกทั้งการชะลอตวัทางด้าน
เศรษฐกิจ และการเขา้มาของเทคโนโลยีใหม่ๆ ลูกคา้บางส่วนเลือกท่ีจะสั่งซ้ือสินคา้ทางออนไลน์
มากข้ึน ส่งผลใหก้ลุ่มลูกคา้เดิม และลูกคา้รายใหม่ท่ีมีความตอ้งการในการใชง้านสินคา้ลดนอ้ยลงไป 
อีกทั้ง พฤติกรรมของลูกคา้ท่ีเปล่ียนแปลงไปทั้งจาก งบประมาณท่ีลดลง ช่องทางการจ าหน่ายท่ีมี
มากข้ึน การแข่งขนัของบริษทัขนาดใหญ่ท่ีเร่งท าการตลาดโดยเน้นการส่งเสริมการขาย เพิ่มระดบั
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ซ่ึงช่วยเพิ่มส่วนแบ่งการตลาดให้มากข้ึนไปอีก นอกเหนือจากน้ียงัได้รับ
ผลกระทบบางส่วนจากการเขา้มาของสินคา้ราคาถูกจากต่างประเทศ เช่น จีน ลาว กมัพูชา เวียดนาม 
มาเลเซีย ท่ีท าใหร้ะดบัราคาสินคา้บางประเภทในตลาดลดต ่า ลง 

อีกทั้ง ปริมาณนกัท่องเท่ียวท่ีลดลงในบางช่วงยงัส่งผลต่อ ภาพรวมของอุตสาหกรรม 
เพราะสินคา้ของท่ีระลึก ของพรีเม่ียม นั้นพึ่งพา ก าลงัซ้ือจากนกัท่องเท่ียวเป็นหลกั ท าใหส้ถานการณ์
ของบริษทัฯ โดยภาพรวม เป็นไปในทิศทางท่ีแยล่ง ซ่ึงหากสามารถแกไ้ขเร่ืองน้ีได ้หรือวา่ สามารถ
ส่งเสริมการขายให้กับนักท่องเท่ียวภายในประเทศ ก็พอจะช่วยบรรเทาปัญหาท่ีมีอยู่ให้รุนแรง
นอ้ยลงได ้

ส าหรับปัจจยัภายในท่ีส าคญั ท่ีท าให้ยอดขายของบริษทัฯ ลดลง คือ การไม่มีพนกังาน
ประจ าท่ีช่วยงานขาย หรือว่าท าหน้าท่ีดูแลลูกค้า ซ่ึงโดยปกติจะต้องอาศัยเวลาในการสร้าง
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้อย่างต่อเน่ือง สม ่าเสมอ เพื่อให้ลูกคา้สั่งซ้ือสินคา้กบัทางบริษทัฯ ไดอ้ย่าง
ต่อเน่ือง ตามแต่ลกัษณะของลูกคา้ทั้งสองกลุ่ม อีกทั้งทางดา้นการตลาดท่ีมีขอ้จ ากดัในเร่ืองบุคลากร 
จะท าให้การส่งเสริมการขายโดยใชห้ลกัการตลาดท าไดอ้ยา่งไม่สมบูรณ์ การปรับวิธีในการส่งเสริม
การขายจึงเกิดขอ้จ ากดัเน่ืองดว้ยปัจจยัภายในท่ีเกิดข้ึน จนในทา้ยท่ีสุด ไม่สามารถด าเนินกิจกรรม
ทางการตลาดท่ีเหมาะสม ไดเ้ลย 

เพื่อจดัการกับข้อจ ากัดท่ีมีของบริษทัฯ ท าให้ต้องศึกษาข้อมูลของลูกค้าและน ามา
วเิคราะห์ หรือจดัท า Marketing Data Analysis นัน่เอง เพื่อชดเชยในกระบวนการท่ีไม่สมบูรณ์ ซ่ึงจะ
ส่งผลใหบ้ริษทัฯ สามารถกลบัมามียอดขายท่ีเพิ่มมากข้ึนได ้ในอนาคตอนัใกลน้ี้ 
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บทที ่ 3 

กำรวเิครำะห์ควำมสัมพนัธ์ของปัญหำและผลทีเ่กดิขึน้ 
 
 

จากการวเิคราะห์ปัญหาในบทท่ีผา่นมา ท าใหเ้ราสามารถ รับรู้และมองเห็น สาเหตุท่ีท า
ให้เกิดปัญหา เม่ือน าสาเหตุมาจดัให้อยูใ่นรูปแบบตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งและส่งผลกระทบถึงกนั การน า
ความสัมพนัธ์ในแต่ละตวัแปรให้มาเช่ือมโยงถึงกนั โดยผ่านกระบวนการคิดเชิงระบบ (Systems 
Thinking) 
 
 

3.1  แผนภูมวิงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram หรือ CLD) 
แผนภูมิวงรอบเหตุและผลเป็นเคร่ืองมือท่ีจ าเป็นในพลวตัของระบบ ไม่เพียงแต่

ก าหนดในแบบจ าลองเชิงปริมาณเท่านั้น ยงัเป็นเคร่ืองมือท่ีมีค่าในการอธิบายและท าให้เขา้ใจระบบ
ดว้ย (Coyle, 1979) ซ่ึงโครงสร้างของแผนภูมิวงรอบเหตุและผล ประกอบไปดว้ยองค์ประกอบ 4 
ส่วนดงัต่อไปน้ี 

ส่วนท่ี 1 ตวัแปร (Variable) ท่ีก าหนดข้ึน 
ส่วนท่ี 2 ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร เราจะเช่ือมโยงกนัดว้ยลูกศร ซ่ึงเรียกวา่ Causal 

Link 
ส่วนท่ี 3 ระหวา่งความสัมพนัธ์ท่ีปลายของลูกศร จะแทนดว้ยเคร่ืองหมาย (+) หรือ (-) 
ส่วนท่ี 4 เคร่ืองหมายบน Loop ในแต่ละ Loop เป็น Positive Loop หรือ Negative Loop 

 

 
ภำพที ่3.1 แสดงวงรอบเหตุและผล 
ทีม่ำ : https://perchai.files.wordpress.com/2012/06 
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แผนภูมิวงรอบเหตุและผล CLD จะท าให้มองเห็นความสัมพนัธ์ และปฏิสัมพนัธ์
ระหวา่งตวัแปรท่ีอาจจะเกิดข้ึนไดป้ระกอบดว้ยหลายองคป์ระกอบดงัน้ี 

• วงรอบการป้อนกลบั 1 วงรอบ หรือมากกวา่ ซ่ึงเป็นกระบวนการเสริมแรงและ
กระบวนการสร้างความสมดุล 

• ความสัมพนัธ์ของเหตุและผล กระทบระหวา่งตวัแปรต่างๆ 

• ความหน่วงของเวลา (Delays) คือ มีปัญหา (input) เขา้มา 
 

การวาดปัญหาออกมาเป็นแผนภูมิ จะท าใหม้องออกวา่ อะไร Must know อะไร Should 
know  

• S = Same หรือ + (Positive) 
• O = Opposite หรือ – (Negative) 
• R = Reinforcing Loop วงรอบเสริมแรง 
• B = Balancing Loop วงจรปรับสมดุล 

วงรอบเสริมแรงจะขบัเคล่ือน เปล่ียนแปลงไปในทิศทางเดียวกนั 
 

การเขียนผงัเชิงระบบ (System Diagram / Causal Loop) 
• ก าหนด ประเด็นปัญหาหลักให้ชัดเจน (ท่ีเร้ือรังและเกิดซ ้ า) และส ารวจ

เร่ืองราวเก่ียวกบัปัญหา อาการของปัญหา และพฤติกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง 

• ระบุ “ตัวแปรท่ีส าคัญ” ท่ีเป็นส่วนท่ีท าการขับเคล่ือนความเป็นไปของ
เหตุการณ์ โดยระบุช่ือใหช้ดัเจน ใชค้  าพูดท่ีเป็นกลางหรือเป็นเชิงบวก 

• ศึกษาพฤติกรรม โดยมองยอ้นเวลาถึงส่ิงท่ีเกิดข้ึน 

• เขียนกราฟแสดงพฤติกรรม เทียบกบัเวลา (BOT) 

• ทบทวนความสัมพนัธ์ของตวัแปร 

• วาด ผงัเชิงระบบ (System Diagram) 
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ภำพที ่3.2 แสดงแผนภูมิวงรอบแบบเสริมแรง 
ทีม่ำ : https://perchai.files.wordpress.com/2012/06 
 

 
ภำพที ่3.3 แสดงแผนภูมิวงรอบแบบปรับสมดุล 
ทีม่ำ : https://perchai.files.wordpress.com/2012/06 
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3.2  กำรหำควำมเช่ือมโยงของปัญหำโดยใช้แผนภูมวิงรอบเหตุและผล 
จากปัญหาของทางบริษทัฯ ท่ีพบว่า ยอดขายของบริษทัฯ ท่ีลดลงอย่างต่อเน่ือง ซ่ึง

สามารถแสดงออกมาในรูปแผนภูมิวงรอบเหตุและผล ไดด้งัน้ี 
 

 
ภำพที ่3.4 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลแสดงความสัมพนัธ์ของปัญหา 
 

เม่ือท าการวิเคราะห์วงรอบเหตุของบริษทัฯ พบวา่ รายไดจ้ากการขายสินคา้ของบริษทั
ฯ เกิดจากการให้บริการและการจดัการความสัมพนัธ์กบักลุ่มลูกคา้ เพื่อท าให้เกิดความซ่ือสัตยก์บั
สินคา้ของบริษทัฯ ท าให้มีการซ้ือสินคา้หรือบริการซ ้ า โดยการพิจารณาถึงแผนกท่ีเก่ียวขอ้งกนัท่ีท า
ใหเ้กิดการขายและสร้างรายไดใ้หก้บับริษทัฯ มีดว้ยกนั 3 ส่วนคือ 

• ส่วนของพนกังานขายสินคา้ท่ีสร้างความสัมพนัธ์ระหวา่งลูกคา้ และดูแลลูกคา้
แต่ละกลุ่ม แบ่งตามประเภทของสินคา้ 

• ส่วนของทีมงานการตลาด หรือ ผูท่ี้ออกแบบโปรโมชั่น หรือการสนับสนุน
ดา้นการตลาดต่างๆ ใหต้รงตามความตอ้งการของลูกคา้ 

• ส่วนของการจดัเก็บขอ้มูลเก่ียวกบัลูกคา้ เพื่อใหส้ามารถรับรู้ถึงพฤติกรรม และ
เขา้ใจถึงความตอ้งการในการซ้ือสินคา้ของกลุ่มลูกคา้แต่ละกลุ่ม 
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ภำพที ่3.5 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลแสดงความสัมพนัธ์ของพนกังานขายสินคา้ 
 

การจดัจ าหน่ายสินคา้ของบริษทัฯ มีกลุ่มลูกคา้อยู ่2 กลุ่ม ซ่ึงมีความตอ้งการคลา้ยๆ กนั 
โดยมุ่งเน้นสินคา้คุณภาพดี มีระดบัราคาไม่สูงมาก แต่วิธีการสั่งซ้ือแตกต่างกนั ท าให้การจ าหน่าย
สินคา้ตอ้งใชค้วามสัมพนัธ์ ความไวใ้จ ระหวา่งพนกังานขายสินคา้กบักลุ่มลูกคา้ ซ่ึงมีความสัมพนัธ์
กนัในลกัษณะเช่ือใจ ไวใ้จ ซ่ือสัตย ์ ท าให้เกิดการซ้ือสินคา้หรือบริการซ ้ า ความจงรักภกัดีต่อบริษทั
ฯ เป็นส่ิงส าคญัท่ีเกิดข้ึนได้จากการบริหารจดัการความสัมพนัธ์ท่ีดี การบริหารจดัการขอ้มูลฐาน
ลูกคา้เป็นส่วนหน่ึงของการบริหารจดัการกลุ่มลูกคา้ ซ่ึงส าคญัท่ีจะท าให้เกิดการตดัสินใจ แต่วา่ ใน
ส่วนของบริษทัฯ นั้น ยงัมีพนักงานในส่วนงานขายสินคา้ไม่เพียงพอ ท าให้ส่งผลกระทบไปยงั
ความสัมพนัธ์ของพนกังานขายกบัทางลูกคา้ลดลง การตดัสินใจในการซ้ือสินคา้จึงลดลงตามไปดว้ย 

จ านวนพนกังานท่ีลดลง เน่ืองจากปัจจยัของค่าตอบแทนและขาดความกระตือรือร้นใน
การท างาน เม่ือความกระตือรือร้นในการท างานลดลงจากผลตอบแทนท่ีลดลง และรายไดข้องบริษทั
ฯ ก็ลดลงนั้น มกัจะส่งผลถึงระดบัความสัมพนัธ์กบักลุ่มลูกคา้ใหเ้กิดระดบัความสัมพนัธ์ท่ีลดนอ้ยลง
และท าใหโ้อกาสท่ีจะเปล่ียนกลบัมาเป็นยอดขายสินคา้ นอ้ยลงตามไปดว้ย 
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ภำพที ่3.6 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลแสดงความสัมพนัธ์ของกลุ่มการตลาด 
 

การตลาดเป็นส่ิงส าคญัท่ีท าให้เกิดความสัมพนัธ์กบักลุ่มลูกคา้ เม่ือได้รับขอ้มูลจาก
พนกังานขายท่ีเขา้ไปพูดคุยกบักลุ่มลูกคา้ จะท าให้ทราบถึงความตอ้งการของลูกคา้และน าข้อมูล
เหล่านั้นกลับมารายงาน จากนั้นจึงส่งต่อให้ทีมงานการตลาด เพื่อออกโปรโมชั่นหรือกระตุ้น
ยอดขายให้เกิดการซ้ือท่ีเหมาะสม ให้ทางพนกังานขายน าไปเสนอให้กบักลุ่มลูกคา้ เพื่อเพิ่มระดบั
ความสัมพนัธ์ให้มีความซ่ือสัตย์ต่อบริษทัฯ และเปล่ียนกลับมาเป็นยอดขาย เพื่อท าให้บริษทัฯ 
สามารถจดัหางบประมาณทางการตลาด มาสนบัสนุนกิจกรรมต่างๆ ไดอ้ยา่งเหมาะสม 
 

 
ภำพที ่3.7 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลแสดงความสัมพนัธ์ของกลุ่มการจดัเก็บขอ้มูล 
 
 
 
 



 30 

ข้อมูลท่ีได้จากพนักงานขายและทีมงานการตลาด จะน ามาใช้เพื่อวิเคราะห์และ
ออกแบบบริการท่ีเหมาะสมให้กบัพนกังานขายในการน าเสนอขายให้กบักลุ่มลูกคา้ เพื่อสร้างความ
ซ่ือสัตยแ์ละการจดัการความสัมพนัธ์กบักลุ่มลูกคา้ จะช่วยให้ยอดขายเพิ่มข้ึน การน าส่งขอ้มูลเขา้ไป
ในระบบจดัเก็บขอ้มูลส่วนท่ีส าคญัคือ ขอ้มูลท่ีถูกตอ้งและครบถว้นเพื่อช่วยให้สามารถวิเคราะห์
ขอ้มูลได้ถูกตอ้ง น่าเช่ือถือมากท่ีสุด การจดัเก็บขอ้มูลและวิเคราะห์ผลท่ีดีย่อมส่งผลให้เกิดการ
จดัการระดบัความสัมพนัธ์กบักลุ่มลูกคา้ไดดี้ยิ่งข้ึน และช่วยเพิ่มยอดขายของบริษทัฯ ไดอี้กทางหน่ึง
ดว้ย แต่หากการจดัการขอ้มูลไม่ครบถว้น ขาดความสมบูรณ์ หรือเกิดขอ้ผิดพลาด จะส่งผลให้การ
บริหารจดัการความสัมพนัธ์และบริการของพนกังานขายท่ีมีต่อกลุ่มลูกคา้ลดน้อยลง และยอดขาย
ของบริษทัฯ ก็จะนอ้ยลงตามไปดว้ย 

หากเราสามารถบริหารจดัการ พนกังานขายสินคา้ ทีมการตลาด และใช้การจดัการท่ี
เหมาะสมแลว้ จะท าใหส้ามารถจดัท ารูปแบบการบริการและออกโปรโมชัน่การตลาดท่ีเหมาะสมได ้
ซ่ึงจะช่วยเพิ่มระดบัความสัมพนัธ์กบักลุ่มลูกคา้ให้เกิดความจงรักภกัดีต่อบริษทัฯ และสั่งซ้ือสินคา้
อยา่งต่อเน่ืองมากข้ึน ท าใหย้อดขายของบริษทัฯ สูงข้ึน 
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บทที ่ 4 

กลยุทธ์และแนวทำงกำรแก้ไขปัญหำ 
 
 

การจดัการแก้ไขปัญหาส าหรับองค์กร สามารถแบ่งการจดัการทางกลยุทธ์ไดเ้ป็น 3 
ระดบั คือ  

• กลยทุธ์ระดบัองคก์ร (Corporate Strategy)  
• กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ (Business Strategy) 
• กลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการ (Functional Strategy) 

 
 

4.1  กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) 
แนวคิดทัว่ไปของกลยุทธ์ระดบัองค์กร (Corporate Strategy) เป็นตวัก าหนดทิศทาง

โดยรวมขององค์กรและบทบาทของแต่ละหน่วยธุรกิจกลยุทธ์ (Strategy Business Unit : SBU) จึง
เก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจเพื่อก าหนดทิศทางการด าเนินงานขององค์กร เป็นกลยุทธ์ท่ีตอบสนอง
วตัถุประสงค์หลกั ในภาพรวมขององค์กร หรืออาจจะกล่าวได้ว่า เป็นกลยุทธ์ในระดบันโยบาย 
(Policy-Level Strategy) ท่ีตอบสนองต่อแผนงานขององคก์ร 

ในการบริหารจดัการกลยุทธ์พื้นฐานระดบัองค์กร ผูบ้ริหารจะตอ้งเลือกแนวทางใด 
แนวทางหน่ึงในการด าเนินงาน ไดแ้ก่ 

• การอยูใ่นธุรกิจเดิม การขยายธุรกิจหรือการหดตวั 

• การอยูใ่นธุรกิจเดิม หรือการขยายตวัไปสู่ธุรกิจอ่ืน 

• หากตอ้งเลือกการขยายตวัไปสู่ธุรกิจอ่ืน องคก์รจะเลือกการขยายตวัจากภายใน
หรือภายนอกกลุ่ม 

 
 
 
 
 



 32 

กลยทุธ์ท่ีองคก์รสามารถใชเ้ป็นกลยทุธ์ระดบันโยบายหรือกลยทุธ์ขององคก์รได ้4 
กลุ่ม คือ 

• กลยทุธ์ท่ีมุ่งเนน้การเจริญเติบโต (Growth Strategy) 
• กลยทุธ์การรักษาเสถียรภาพ (Stabilization Strategy) 
• กลยทุธ์การถอนตวั (Retrenchment Strategy) 

• กลยุทธ์ผสมผสาน (Mix or Combination Strategies) ท่ีมา : เกริกยศ ชลายช
เดชะ 2546 ; อนิวชั แกว้จ านง 2551 ; วิชิต อู่อน้ 2548 ; ณฐัพนัธ์ เขจรนนัทน์ 2552 
 

4.1.1  กลยุทธ์ทีมุ่่งเน้นกำรเจริญเติบโต (Growth Strategies) 
เป็นกลยทุธ์ท่ีใชใ้นกรณีท่ีเม่ือวิเคราะห์ขอ้มูลแลว้ปรากฏวา่ องคก์รมีความเขม้แข็งและ

ตั้งใจจะยกระดบัการปฏิบติังานเพื่อให้เกิดการขยายตวัขององคก์ร ซ่ึงสามารถท าไดใ้นรูปแบบต่างๆ 
ดงัน้ี 

4.1 .1 .1   การมุ่งความเ ช่ียวชาญเฉพาะด้าน (Concentration Growth 
Strategy) เป็นกลยุทธ์ท่ีเก่ียวข้องกับการเจริญเติบโตขององค์กรด้านเดียว ภายในตลาดเดียว ซ่ึง
สามารถเรียกกลยทุธ์แบบน้ี ไดว้า่ การเจาะตลาด ก็ได ้แบ่งวธีิการออกไดเ้ป็น 

• การรวมธุรกิจตามแนวด่ิง (Vertical Integration Growth Strategy) 
เป็นกลยุทธ์การเจริญเติบโตท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือหรือ จดัตั้งผูจ้ดัจ  าหน่ายวตัถุดิบข้ึนมา ซ่ึงเรียกวา่ 
การรวมธุรกิจไปขา้งหลงั (Backward Integration) นอกเหนือจากน้ี การรวมธุรกิจตามแนวด่ิงอาจจะ
ท าโดยการซ้ือหรือ จดัตั้งช่องทางการจ าหน่ายให้กบัลูกคา้เอง ซ่ึงเรียกวา่ การรวมธุรกิจไปขา้งหน้า 
(Forward Integration) 

• การรวมธุรกิจตามแนวนอน (Horizontal Integration Growth Strategy) 

เป็นวิธีในการขยายขนาดขององค์กรโดยการซ้ือหรือควบรวมกิจการ กับองค์กรอ่ืนๆ ภายใน
อุตสาหกรรมเดียวกนั เพื่อเป็นการขยาย ครอบครองตลาด และสร้างช่องทางการจดัจ าหน่ายให้กบั
ลูกคา้มากข้ึน 

4.1.1.2  การกระจายธุรกิจ (Diversification Growth Strategy) เป็นกลยทุธ์
การขยายตวั หรือกระจายตวัไปในอุตสาหกรรมอ่ืน เพื่อเป็นการสร้างความหลากหลายและความ
แตกต่างในการด าเนินงาน ซ่ึงอาจเก่ียวพนัหรือไม่เก่ียวพนั กบัผลิตภณัฑเ์ดิมขององคก์รก็ได ้สามารถ
จ าแนกไดด้งัน้ี 

• การกระจายธุรกิจแบบเกาะกลุ่ม (Concentric Diversification) 
เป็นการขยายตวัเขา้ไปในอุตสาหกรรมอ่ืน ท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์เดิมของบริษทั กลยุทธ์น้ี
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เหมาะส าหรับองคก์รท่ีมีต าแหน่งทางการตลาดท่ีเขม้แข็ง ซ่ึงจะสามารถสร้างผลก าไรมากกว่า การ
กระจายธุรกิจอีกแบบหน่ึง 

• ก า ร ก ร ะ จ า ย ธุ ร กิ จ แ บ บ ไ ม่ เ ก า ะ ก ลุ่ ม  (Conglomerate 
Diversification) เป็นการขยายตวัเขา้ไปในอุตสาหกรรมอ่ืน ท่ีไม่มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์เดิม
ของบริษทั การเลือกใชก้ลยทุธ์น้ีเม่ือพิจารณาแลว้พบวา่ อุตสาหกรรมเดิมมีแนวโนม้การเติบโตลดลง 
และไม่สามารถเพิ่มอตัราการเติบโตได้อีก จึงตอ้งมองหาโอกาสจาก อุตสาหกรรมอ่ืนท่ีมีโอกาส
เติบโตมากกวา่ 

 
4.1.2  กลยุทธ์กำรรักษำเสถียรภำพ (Stabilizing Strategies) 
เป็นกลยุทธ์ท่ีมีลกัษณะคงท่ี ไม่มีการเปล่ียนแปลงใดๆ มีลกัษณะอนุรักษ์นิยม ใช้ใน

กรณีท่ีมีแนวโน้มว่า ในอนาคตจะไม่มีการเปล่ียนแปลงมากนัก หรือในกรณีท่ีเศรษฐกิจคงตวั กล
ยทุธ์การรักษาเสถียรภาพแบ่งไดอ้อกเป็น ดงัน้ี 

• กลยทุธ์การยบัย ั้ง หรือ ด าเนินการดว้ยความระมดัระวงั (Pause of proceed with 
Caution Strategy) เป็นกลยุทธ์ท่ีใช้ภายหลงัจากท่ีองค์กรใช้กลยุทธ์การเติบโตโดยการเพิ่มหน่วย
ธุรกิจ ส่งผลให้องคก์รอาจจะขาดแคลนทรัพยากร หรือเกิดการเปล่ียนแปลงสภาพแวดลอ้ม ท าให้มี
ผลกระทบต่อการด าเนินงานขององคก์ร 

• กลยุทธ์การไม่เปล่ียนแปลง (No Change Strategy) เป็นการด าเนินงานตามกล
ยทุธ์เดิม เน่ืองจากกลยทุธ์ท่ีวางไวป้ระสบความส าเร็จอยา่งดี และสภาพแวดลอ้มขององคก์รไม่มีการ
เปล่ียนแปลง 

• กลยทุธ์การท าก าไร (Profit Strategy) เป็นกลยทุธ์ท่ีองคก์รใช ้เพื่อพยายามท่ีจะ
ลดค่าใชจ่้ายต่างๆ ท าใหก้ าไรสุทธิขององคก์รมากข้ึน และส่งผลใหเ้งินปันผลของผูถื้อหุน้สูงข้ึนเป็น
ระยะเวลาสั้นๆ แต่การเติบโตในระยะยาวตอ้งหยดุชะงกั 

 
4.1.3  กลยุทธ์กำรถอนตัวหรือกลยุทธ์ตัดทอน (Retrenchment Strategies) 
เป็นกลยทุธ์การป้องกนัตวัท่ีผูบ้ริหารตอ้งการลดกิจกรรมการด าเนินงานขององคก์ร ใช้

ในกรณีท่ีองค์กรมีปัญหา หรือความยุ่งยากทางด้านการเงิน มีภยัคุกคามจากคู่แข่งขนั หรือมีการ
เปล่ียนแปลงสภาพแวดลอ้มอยา่งรุนแรง ส าหรับกลยุทธ์น้ี ผูบ้ริหารเองสามารถเลือกวิธีด าเนินการ
ไดห้ลายรูปแบบ ดงัน้ี 

4.1.3.1  กลยุทธ์การฟ้ืนฟู (Turnaround) ผูบ้ริหารอาจใช้กลยุทธ์น้ี เพื่อ
พลิกสถานการณ์ขององคก์รท่ีแยใ่ห้กลบัมามีก าไรใหม่ โดยอาจจะลดเงินเดือนและสวสัดิการของ
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พนกังานในองค์กรลง หรือยกเลิกผลิตภณัฑ์ หรือบริการบางประเภทท่ีไม่ก่อให้เกิดก าไร พยายาม
เพิ่มความพึงพอใจของลูกคา้ ตลอดจน การปรับเปล่ียนราคาจ าหน่าย เพื่อท าก าไรท่ีดีข้ึนดว้ย 

4.1.3.2  กลยทุธ์การเก็บเก่ียว (Harvest) เป็นกลยทุธ์ท่ีใชใ้นขณะท่ี องคก์ร
อยูใ่นสถานการณ์ภาวะตกต ่า โดยผูบ้ริหารจะใชก้ลยทุธ์การลงทุนนอ้ยน้ีเพื่อพยายามรักษาสภาพเงิน
สดจากการด าเนินงานของบริษทัให้มากท่ีสุด โดยมีแผนท่ีจะขายกิจการหรือเลิกประกอบธุรกิจใน
ระยะยาว ซ่ึงการใชก้ลยทุธ์น้ี ผูบ้ริหารอาจเพิ่มราคาสินคา้หรือบริการ เพื่อใหมี้ก าไรสูงท่ีสุดก่อนและ
ขณะเดียวกนัก็ลดตน้ทุนทางการตลาด หรืองดการท าโปรโมชัน่ใดๆ 

4.1.3.3  กลยทุธ์การไม่ลงทุน (Divestiture) ผูบ้ริหารอาจจะเลือกไม่ลงทุน
ในหน่วยธุรกิจท่ีไม่สอดคลอ้งกบันโยบายการด าเนินงานขององคก์ร หรือเป็นหน่วยธุรกิจท่ีไม่มีผล
ต่อเป้าหมายขององคก์รในระยะยาว ซ่ึงการไม่ลงทุนในหน่วยธุรกิจ จะท าให้การเติบโตของหน่วย
ธุรกิจนั้นหยุดชะงกั และอาจส่งผลต่อเน่ืองไปยงัหน่วยธุรกิจอ่ืน จึงจ าเป็นอยา่งยิ่งท่ีจะตอ้งตดัสินใจ
ใหร้อบคอบ 

4.1.3.4  กลยุทธ์การเลิกลม้ (Liquidation) จะใชใ้นกรณีท่ีองคก์รมีปัญหา
ทางดา้นฐานะทางการเงินอยา่งรุนแรง หรือไม่สามารถพลิกฟ้ืนสถานการณ์ไดใ้นอนาคต การลม้เลิก
องค์กรเป็นกลยุทธ์การตดัตอนท่ีส าคญัประการหน่ึง ซ่ึงการจะตดัสินใจในการเลิกธุรกิจ หรือหยุด
กิจกรรมต่างๆ จ าเป็นตอ้งมีการจดัการอย่างเหมาะสม ทั้งทางดา้นบุคลากร ดา้นการเงิน เพื่อไม่ให้
ส่งผลกระทบต่อเน่ืองไปยงัธุรกิจอ่ืนๆ ได ้
 

4.1.4  กลยุทธ์ผสมผสำน (Mix or Combination Strategies) 
เป็นกลยุทธ์ท่ีมีการน ามาใช้มากท่ีสุด ซ่ึงเป็นการน าวิธีการหรือแนวทางหลายๆ 

แนวทางมาประยุกต์ใช้ร่วมกันในการด าเนินธุรกิจ เพื่อให้บรรลุผลส าเร็จสูงสุด ฉะนั้นก่อนท่ี
ผูบ้ริหารจะน ากลยทุธ์ผสมผสานมาใชใ้นองคก์ร จะตอ้งพิจารณาปัจจยัสภาพแวดลอ้มของธุรกิจร่วม
ดว้ย ตวัอย่างการใช้กลยุทธ์ผสมผสาน เช่น การน ากลยุทธ์ท่ีมุ่งเน้นการเจริญเติบโต ใช้ร่วมกบั กล
ยุทธ์การถอนตวั การท่ีองค์กรตดัสินใจใช้กลยุทธ์ผสมผสาน อาจมีสาเหตุมาจากหลายๆ ดา้น เช่น 
การท่ีองค์กรมีธุรกิจในเครือข่ายหลายประเภทท่ีมีความแตกต่างกนัไป จึงตอ้งเลือกกลยุทธ์ในการ
ด าเนินงานท่ีแตกต่างกนั ทั้งน้ีสามารถจ าแนกกลยุทธ์ผสมผสานในการขยายตวัใน 4 รูปแบบ ดงัน้ี 
(สมชาย ภคภาสววิฒัน์ 2547) 

4.1.4.1  การท า Sub-contracting เป็นการขยายกิจการโดยไม่ไดด้ าเนินการ
เอง เพียงแต่ให้ผูรั้บเหมารายอ่ืนหรือผูร่้วมสัญญา เขา้ไปด าเนินการแทนในกิจการท่ีองค์กรได้รับ
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สัมปทานหรือในกิจการท่ีองคก์รก าลงัด าเนินการอยู ่แต่ตอ้งการขยายธุรกิจโดยการน าบุคคลอ่ืน เขา้
มาร่วมดว้ยโดยการท าสัญญาในลกัษณะมีคู่สัญญายอ่ย 

4.1.4.2   การท า Cross Licensing เป็นการให้สิทธ์ิร่วมกันโดยไปขอ 
license ร่วมกนั ซ่ึงเป็นการลดค่าใชจ่้ายและสามารถขยายกิจการโดยอาศยัผูท่ี้เขา้มาร่วม โดยเฉพาะ
การผลิตท่ีตอ้งอาศยัเทคโนโลยขีั้นสูง 

4.1.4.3  การท า Consortium เป็นการร่วมกิจกรรม หรือร่วมกิจการของ
สององคก์รข้ึนไป เพื่อช่วยลดความเส่ียงในการด าเนินงาน โดยรูปแบบท่ีพบไดท้ัว่ๆไป ในปัจจุบนั 
คือ กิจการร่วมคา้ หรือ สถาบนัการเงินท่ีปล่อยสินเช่ือให้กบัลูกคา้ในวงเงินท่ีสูง แล้วไม่สามารถ
ด าเนินการเพียงล าพงัได ้แต่จะเชิญชวนสถาบนัการเงินอ่ืนใหเ้ขา้มาร่วมปล่อยสินเช่ือ ดว้ย 

4.1.4.4  การท า Joint-venture เป็นการขยายกิจการโดยดึงผูร่้วมลงทุนเขา้
มาร่วมทุนในลกัษณะต่างๆ เช่น กลยุทธ์ใยแมงมุม (Spider Web Strategy) คือ การร่วมทุนของธุรกิจ
ขนาดเล็กจ านวนมาก เพื่อต่อสู้กบัธุรกิจขนาดใหญ่ หรือ กลยุทธ์ร่วมกนัตอนแรกแยกกนัตอนหลงั 
(Go Together-split Strategy) เป็นการร่วมทุนกนัในตอนแรก แต่เม่ือธุรกิจด ารงอยูไ่ดก้็แยกกนั 
 

 
ภำพที ่4.1 แสดงกลยทุธ์ระดบัองคก์ร 
ทีม่ำ : https://sci.dru.ac.th/sci.dru/mis/teacher/profile/32351/learn363.pdf 
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กล่าวโดยสรุป กลยทุธ์ในระดบัองคก์รนั้น มี 4 กลุ่มดว้ยกนั ดงัภาพท่ี 4.1 
 
 

4.2  กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business Strategy) 
แนวคิดทั่วไปของกลยุทธ์ระดับธุรกิจ หลังจากท่ีได้ด า เนินกลยุทธ์ระดังองค์กร

เรียบร้อยแลว้ มีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งหาวิธีการเพื่อสร้างความไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่ง และการด ารงอยู่
ขององคก์รอยา่งย ัง่ยืน เพื่อใหอ้งคก์รสามารถบรรลุเป้าหมายดงักล่าว การก าหนดกลยทุธ์ระดบัธุรกิจ 
หรือ กลยุทธ์แข่งขนั (Business or Competitive Strategy) จึงเป็นวิธีการท่ีเหมาะสมและสอดคลอ้ง
มากท่ีสุด เน่ืองดว้ยเป็นกลยุทธ์ท่ีก าหนดจากผูบ้ริหารระดบักลาง เพื่อสร้างความสามารถทางการ
แข่งขนั หรือเพื่อด าเนินกิจกรรมให้สอดคลอ้งกบักลยุทธ์องค์กร หรือ สามารถด าเนินกิจกรรมตาม 
กลยุทธ์ท่ีองค์กรก าหนดข้ึน เพื่อใช้ในการด าเนินงานท่ีช่วยเพิ่มความสามารถในการแข่งขนัของ
ผลิตภณัฑห์รือบริการ 

กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ เป็นแผนการด าเนินงานของผูบ้ริหารเชิงกลยทุธ์ท่ีใชท้รัพยากรและ
ความสามารถ เพื่อสร้างขอ้ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัเหนือคู่แข่งภายในอุตสาหกรรม (สมยศ นาวีการ 
2544) ถา้องค์กรมีธุรกิจเพียงชนิดเดียวอยูใ่นอุตสาหกรรมเดียว ก็จะมีกลยุทธ์ธุรกิจเพียงอยา่งเดียว 
แต่ถ้าองค์กรมีการขยายตวัสู่ธุรกิจหลายประเภท แต่ละประเภทก็ตอ้งมีกลยุทธ์ธุรกิจส าหรับการ
แข่งขนัในแต่ละธุรกิจ ดว้ย (พกัตร์ผจง วฒันสินธ์ุ และพสุ เตชะรินทร์ 2545) 

กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ ไดถู้กศึกษาคร้ังแรกโดย Michael E.Porter โดยน าเสนอแนวคิดว่า 
การด าเนินงานขององค์กรจะมีทางเลือก 3 ทาง ได้แก่ การเป็นผูน้ าด้านต้นทุน การสร้างความ
แตกต่าง และ การจ ากดัขอบเขตของกลยทุธ์ การก าหนดกลยุทธ์ระดบัธุรกิจเป็นการตอบค าถามของ
หน่วยธุรกิจใหไ้ดว้า่ “จะท าการแข่งขนั โดยสร้างความไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่งขนัทางธุรกิจ ไดอ้ยา่งไร 
หรือดว้ยวิธีการใด” จุดเร่ิมตน้ของการด าเนินงานดา้นกลยุทธ์ระดบัธุรกิจ คือ การพิจารณาวา่องคก์ร
อยูใ่นธุรกิจใด เพื่อแบ่งส่วนของธุรกิจใหมี้ความชดัเจน กิจกรรมต่างๆ ของธุรกิจจะกระท าโดยหน่วย
ธุรกิจทางกลยุทธ์ (Strategic Business Unit: SBU) ดงันั้น หน่วยธุรกิจทางกลยุทธ์จึงหมายถึง หน่วย
ปฏิบติัการท่ีรับผิดชอบในการวางแผน ผลิตภณัฑ์ หรือการให้บริการ แต่ละประเภทขององค์กร 
เพื่อให้การด าเนินงานสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายได้ เม่ือเปรียบเทียบการแข่งขนัของคู่แข่งขนั
โดยทัว่ไปการพิจารณา เพื่อก าหนดกลยุทธ์ในระดับธุรกิจนั้น จะต้องพิจารณาปัจจยัท่ีส าคญั 6 
ประการ คือ 
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• คู่แข่งขนั (Competitor) องคก์รตอ้งสามารถระบุไดว้า่ ใครคือคู่แข่งขนั 

• ราคาของสินคา้และบริการ (Price) ราคาของสินคา้และบริการขององค์กรท่ี
เสนอควรเหมือนกนั หรือเป็นไปในทิศทางเดียวกนั 

• ลูกคา้ (Customer) องคก์รตอ้งสามารถระบุไดว้า่ ใครคือลูกคา้ 

• คุณภาพของผลิตภณัฑ์ (Quality) เป็นการก าหนดความแตกต่างของคุณภาพ
เพื่อสามารถอธิบายถึงผลิตภณัฑข์ององคก์รได ้

• ความสัมพนัธ์กับหน่วยธุรกิจอ่ืน (Relations) หน่วยงานในองค์กรอาจจะมี
หลาย หน่วยกลยุทธ์ระดบัธุรกิจ ซ่ึงหน่วยกลยุทธ์ระดบัธุรกิจเหล่าน้ีควรมีความสัมพนัธ์กนั เพื่อ
ความสอดคลอ้งในการก าหนดกลยทุธ์ระดงัองคก์ร 

• การไม่ลงทุนหรือการเลิกด าเนินการ (Divestment or Liquidation) เป็นการ
ตดัสินใจด าเนินกลยุทธ์จากปัจจยัหรือทรัพยากรท่ีมีในองค์กร เพื่อให้การด าเนินธุรกิจประสบ
ความส าเร็จตามเป้าหมายขององค์กรท่ีตั้งไว ้หากผลิตภณัฑ์หรือบริการของแต่ละหน่วยธุรกิจไม่
สามารถด ารงอยูไ่ด ้ควรพิจารณาเลิกลงทุน 

 
ในการเลือกใช้หรือก าหนดกลยุทธ์ เพื่อสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน (The 

Choice of a Business Competitive Strategy) องคก์รจ าเป็นตอ้งมีการประเมิน วิเคราะห์ตนเองให้ได้
วา่ มีความเขม้แข็งในเร่ืองใด และมีความสามารถในการท าก าไรจากกลยุทธ์ใด และการท าก าไรจะ
เปล่ียนแปลงเม่ือใด เพื่อก าหนดขอบเขตของธุรกิจ สภาวะการแข่งขนั ตลอดจนก าหนดขอบเขตของ
ตลาด วเิคราะห์ปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอกธุรกิจ ตลอดจนคู่แข่ง เพื่อก าหนดกลยทุธ์ธุรกิจท่ีเป็น
แนวทางในการด าเนินกิจกรรมทางธุรกิจท่ีมีประสิทธิผลและคงสถานะการแข่งขนัไวไ้ด ้อยา่งไรก็
ตาม ถ้าองค์กรมีธุรกิจหลายอย่าง การก าหนดกลยุทธ์ระดบัแผนพฒันาของแต่ละธุรกิจจะตอ้งไม่
เกิดผลกระทบต่อกลยทุธ์ของแผนพฒันาธุรกิจอ่ืนๆ ภายในองคก์รเดียวกนั ซ่ึงการสร้างความเขม้แข็ง
ในการแข่งขนัเกิดจากปัจจยั 4 ประการ คือ 

• ประสิทธิภาพ (Efficiency) ประเมินผลดว้ยค่าใชจ่้ายของปัจจยัการผลิต นัน่คือ 
องคก์รท่ีมีประสิทธิภาพสูงจะมีตน้ทุนในการผลิตท่ีต ่า 

• คุณภาพ (Quality) เป็นตวับ่งช้ีความน่าเช่ือถือของสินคา้  
• การก่อให้เกิดส่ิงประดิษฐ์ใหม่ (Innovation) ได้แก่ วิธีการด าเนินงานของ

องคก์รก่อใหเ้กิดผลิตภณัฑใ์หม่ๆ อยูเ่สมอ หรือมีกระบวนการผลิต ระบบการบริหารงาน และวธีิการ
ใหม่ๆ ท่ีองคก์รน ามาใช ้
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• การตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ (Customer Responsiveness) คือ การท่ี
องคก์รสามารถขายสินคา้หรือบริการท่ีตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้อยา่งแทจ้ริง 

กลยุทธ์ในระดบัธุรกิจอาจจะก าหนดได้จากการท า SWOT Matrix หรืออาจพิจารณา
จากกลยุทธ์ทางการแข่งขนัของ Michael E.Porter ก็ได ้ซ่ึงประกอบดว้ย 3 ลกัษณะ (เกริกยศ ชลายช
เดชะ 2546 ; อนิวชั แกว้จ านง 2551 ; วชิิต อู่อน้ 2548 ; ณฐัพนัธ์ เขจรนนัทน์ 2552) 
 

4.2.1  กลยุทธ์กำรเป็นผู้น ำด้ำนต้นทุน (Cost Leadership Strategy) 
เป็นกลยุทธ์ขององค์กรท่ีมีตลาดเป้าหมายกวา้ง โดยการสร้างประสิทธิภาพในการ

ด าเนินงาน ในขณะเดียวกนัก็มุ่งเนน้ การเสนอสินคา้และบริการดว้ยตน้ทุนท่ีต ่ากวา่คู่แข่งขนั ท าให้
องคก์รมีก าไรสูงข้ึนและสามารถอยู่รอดไดใ้นสถานการณ์ท่ีการแข่งขนัรุนแรง กลยุทธ์น้ีจะเป็นกล
ยทุธ์ท่ีหลีกเล่ียงการด าเนินการของธุรกิจท่ีจะอาจจะก่อใหเ้กิดตน้ทุนการผลิตท่ีสูงข้ึน เช่น การพฒันา
และการวจิยั การส่งเสริมการขายท่ีส้ินเปลือง และการโฆษณา 
 

4.2.2  กลยุทธ์กำรสร้ำงควำมแตกต่ำงของผลติภัณฑ์ (Differentiation Strategy) 
เป็นกลยทุธ์ท่ีเสนอผลิตภณัฑท่ี์ดีกวา่ใหก้บัผูรั้บบริการ โดยการสร้างความแตกต่างของ

ผลิตภณัฑข์องตนเองใหมี้ลกัษณะท่ีโดดเด่น แตกต่างจากองคก์รอ่ืน ส าหรับความแตกต่างในเชิงการ
แข่งขนัมีประเด็นส าคญัท่ีผูบ้ริหารตอ้งค านึง คือ ความแตกต่างดา้นการออกแบบผลิตภณัฑ์ ดา้นการ
อ านวยความสะดวก คุณภาพและบริการ ดา้นภาพลกัษณ์และช่ือเสียงของกิจการ ดา้นนวตักรรมและ
เทคโนโลย ีดา้นการผลิต  ความแตกต่างเหล่าน้ี แมว้า่อาจจะท าใหสิ้นคา้และบริการมีราคาจ าหน่ายท่ี
สูงกว่าคู่แข่งขนั แต่ก็สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ได ้เน่ืองจากลูกคา้เช่ือมัน่ในคุณภาพ
หรือคุณค่าท่ีไดรั้บ 

 
4.2.3  กลยุทธ์ทีมุ่่งเน้นกำรตอบสนองตลำดเฉพำะส่วน (Focus Strategy) 
เป็นกลยุทธ์ท่ีเนน้การเจาะตลาดกบัลูกคา้เฉพาะ หรือผูรั้บบริการในบางกลุ่ม ท่ีมีความ

ตอ้งการพิเศษ (Niche Market) องคก์รตอ้งสามารถออกแบบสินคา้และบริการให้เหมาะสมกบัตลาด
เป้าหมายท่ีเลือก เพื่อสร้างความพึงพอใจในตลาดนั้นๆ มากกวา่คู่แข่งขนั องคก์รท่ีเลือกใชก้ลยทุธ์น้ี
ตอ้งไม่พยายามสร้างความแตกต่างให้เกิดข้ึนในหลายตลาด แต่ควรมุ่งเนน้เฉพาะตลาดเดียวเท่านั้น 
เม่ือองคก์รมีความช านาญมากข้ึนจึงค่อยขยายการด าเนินงานไปสู่ตลาดอ่ืน โดยทัว่ไปกลยุทธ์การมุ่ง
ตอบสนองเฉพาะกลุ่มจะพิจารณาจาก 
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• กลุ่มของลูกคา้ท่ีน่าสนใจ 

• ลกัษณะตลาดท่ีธุรกิจสามารถดึงส่วนแบ่งมาจากคู่แข่งขนั 

• มีการแบ่งส่วนของตลาดสินคา้อยา่งชดัเจน 

อยา่งไรก็ตาม กลยุทธ์น้ีไม่เหมาะกบัองคก์รท่ีมีประสบการณ์ในการด าเนินงานน้อย มี
เงินลงทุนต ่า และเป็นองคก์รขนาดเล็ก 

 

 
ภำพที่ 4.2 แสดงกลยุทธ์ระดบัธุรกิจ จ าแนกตามความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัและขอบเขตในการ
แข่งขนั 
ทีม่ำ : https://sci.dru.ac.th/sci.dru/mis/teacher/profile/32351/learn363.pdf 
 
 

4.3  กลยุทธ์ระดับปฏบัิติกำร (Functional Strategy) 
แนวคิดทัว่ไปของกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการ (Functional Strategy) หรือกลยุทธ์ระดับ

หนา้ท่ี (Operation Strategy) เป็นกลยุทธ์ท่ีใชก้  าหนดวิธีการในการสนบัสนุนกลยุทธ์ในระดบัธุรกิจ 
โดยเป็นกลยุทธ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัหน่วยงานยอ่ยๆ ภายในองคก์ร การก าหนดกลยุทธ์ในการพฒันาหรือ
ก าหนดวิธีการท างานของหน่วยงานย่อยเหล่าน้ีก็เพื่อสนบัสนุนกลยุทธ์ในระดบัธุรกิจท่ีก าหนดข้ึน 
วิธีการหรือรูปแบบท่ีองคก์รน าไปใชใ้นการด าเนินการขององคก์ร โดยมุ่งเนน้การใชท้รัพยากรของ
องคก์รให้เกิดประโยชน์สูงสุดในทุกกิจกรรมการด าเนินงานของหน่วยงานต่างๆ ภายในองคก์ร โดย
ให้เกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุด อาจจะกล่าวไดว้า่ การก าหนดกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการ
เป็นการก าหนดกลยุทธ์ในระดบัฝ่ายงานหรือหน่วยงาน เช่น การตลาด การเงิน การวิจยัและพฒันา 
การบริหารทรัพยากรมนุษย ์ ซ่ึงจะตอ้งมีความสัมพนัธ์กนัเน่ืองด้วย ต่างก็เป็นองค์ประกอบของ
กระบวนการสร้างมูลค่าเพิ่มของธุรกิจ เพราะ แต่ละหน่วยงานก็มุ่งบรรลุวตัถุประสงคข์องกิจการโดย
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ส่วนรวม การก าหนดกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการจะเป็นการก าหนดกลยุทธ์เพื่ออ านวยความสะดวกต่อ
การก าหนดกลยุทธ์ในระดบัองคก์ร และระดบัธุรกิจ การก าหนดระดบัปฏิบติัการจะแตกต่างจากกล
ยุทธ์ทั้งสองระดบั กล่าวคือ (เกริกยศ ชลายชเดชะ 2546 ; อนิวชั แกว้จ านง 2551 ; วิชิต อู่อน้ 2548 ; 
ณฐัพนัธ์ เขจรนนัทน์ 2552) 

• การก าหนดกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการเป็นการก าหนดกลยุทธ์ท่ีใช้ระยะเวลาใน
การปฏิบัติการน้อยกว่า การก าหนดกลยุทธ์ในระดับองค์กร เน่ืองจากเป็นการปฏิบัติการตาม
หน่วยงานธุรกิจท่ีไดรั้บมอบหมาย จึงมีการก าหนดระยะเวลาท่ีจ ากดั ต่างจากกลยุทธ์ระดบัองคก์รท่ี
ขอบเขตกวา้งกวา่ 

• การก าหนดกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการ มีลกัษณะและทิศทางการปฏิบติังานท่ี
เฉพาะเจาะจง และเนน้ในการปฏิบติัท่ีตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ มากกวา่การก าหนดกล
ยทุธ์ในระดงัองคก์ร 

• การก าหนดกลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการเป็นการก าหนดหนา้ท่ี ท่ีแทจ้ริงในองคก์ร 

 
กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการเป็นกลยุทธ์ท่ี ฝ่ายปฏิบัติงาน ต้องปฏิบัติเพื่อให้บรรลุ

วตัถุประสงคใ์นระดบัองคก์รและระดบัธุรกิจ ซ่ึงจะตอ้งสอดคลอ้งกบักลยทุธ์ทั้ง 2 ระดบั เช่น ถา้กล
ยุทธ์ระดับธุรกิจเป็น Differentiation ฝ่ายผลิตจะต้องมีกระบวนการบริหารคุณภาพอย่างดี ฝ่าย
ทรัพยากรบุคคลก็ตอ้งสรรหาบุคลากรท่ีมีทกัษะ ความสามารถในการท างาน ส่วนฝ่ายการตลาดตอ้ง
เนน้ช่องทางการจ าหน่ายท่ีมีประสิทธิภาพและใชก้ารโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ ฉะนั้นการก าหนดกล
ยุทธ์ระดบัปฏิบติัการท่ีเหมาะสมควรจะพิจารณาจาก Value Chain ขององคก์ร เป็นเคร่ืองมือในการ
วเิคราะห์ 

กลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการจะถูกก าหนดข้ึนตามภาระงาน ตามหน้าท่ีต่างๆ โดยกลยุทธ์
เหล่าน้ีจะตอ้งมีการผสมผสานกลยทุธ์ให้สอดคลอ้งกนั และให้มีการขดัแยง้กนันอ้ยท่ีสุด ซ่ึงกลยทุธ์
ในระดบัปฏิบติัการประกอบไปดว้ย 

 
4.3.1  กลยุทธ์กำรผลติและกำรด ำเนินงำน (Product and Operation Strategy)  
การก าหนดกลยุทธ์การผลิตและการด าเนินงานจะพิจารณาจากกิจกรรมทางดา้นการ

ผลิต สามารถจ าแนกได ้2 ลกัษณะคือ 
• การออกแบบระบบ ผูบ้ริหารท่ีท าหนา้ท่ีก าหนดกลยทุธ์ ตอ้งค านึงถึงจุดเร่ิมตน้

ในการออกแบบระบบให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้ ในการผลิตสินคา้และบริการโดย
ค านึงถึงค่าใชจ่้ายท่ีต ่าท่ีสุด การเลือกกรรมวธีิการผลิต ส่ิงอ านวยความสะดวก 
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• การวางแผนและการควบคุมการปฏิบติัการ เป็นวิธีการวางแผนการผลิตให้
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ 

 
4.3.2  กลยุทธ์ด้ำนกำรตลำด (Marketing Strategy)  
เป็นการก าหนดกลยุทธ์ของบริษัทในด้านสินค้าและบริการของบริษัท ทั้ ง ท่ีมี

ออกจ าหน่ายในตลาดแล้ว และก าลงัจะออกจ าหน่ายในตลาด ว่าตรงกบัความตอ้งการของลูกค้า
เพียงใด การใช้กลยุทธ์ดา้นการตลาดเป็นกลยุทธ์ท่ีมุ่งเน้นความตอ้งการของลูกคา้เป็นส าคญั ทั้งท่ี
เป็นลูกคา้เก่าและลูกคา้รายใหม่ 
 

4.3.3  กลยุทธ์ทำงกำรเงิน (Financial Strategy)  
การน ากลยุทธ์ทางการเงินมาใช ้จะตอ้งน าผลการวิเคราะห์งบการเงินของบริษทัมาใช้ 

เพื่อให้ทราบถึงผลการด าเนินงานของบริษทัทั้งทางดา้น จุดอ่อน และจุดแข็ง ปัจจยัท่ีน ามาใชใ้นการ
ก าหนดกลยทุธ์ทางการเงินท่ีส าคญั มีดงัน้ี 

• พิจารณาการน าปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัเงินทุน โดยเง่ือนไขในการพิจารณา คือ 
ความตอ้งการเงินสดของบริษทั วิธีการในการให้สินเช่ือและการเรียก เก็บหน้ี การน าเงินทุนของ
บริษทัไปลงทุนในรูปแบบพนัธบตัร หุน้ หรือฝากธนาคาร และวธีิการในการควบคุมสินคา้คงคลงั 

• พิจารณาการน าทรัพยากรทางดา้นการเงินไปใชใ้ห้เกิดประโยชน์ โดยพิจารณา
เปรียบเทียบก าไรในระยะยาวของโครงการท่ีบริษทัด าเนินการ กบัตน้ทุนท่ีเกิดข้ึนในองคก์รและการ
พิจารณางบประมาณท่ีด าเนินการ และก าลงัด าเนินการปรับปรุง 

• พิจารณาการด าเนินการท่ีมีผลต่อผูใ้ห้กูแ้ละผูถื้อหุ้น โดยพิจารณาวิธีการใน
การจ่ายคืนผลประโยชน์ท่ีเกิดข้ึนต่อผูถื้อหุน้ และพิจารณาระยะเวลาในการใหสิ้นเช่ือแก่ลูกคา้ หรือผู ้
จดัซ้ือท่ีเหมาะสม 

• พิจารณาการเก็บรวบรวมทางด้านการเงิน โดยพิจารณาจากการสร้างระบบ
บญัชีท่ีดี เพื่อเป็นประโยชน์ในการพิจารณาผลลพัธ์ทางดา้นการเงินของบริษทั พิจารณาสถานการณ์
ทางด้านการเงินโดยรวมของบริษทัว่า ในกลุ่มธุรกิจแต่ละกลุ่ม สามารถสร้างก าไรให้กบับริษทั
หรือไม่ และพิจารณาระยะเวลาในการจดัท ารายงานผลการด าเนินงานของบริษทัในทุกระดบัของ
หน่วยธุรกิจ 
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4.3.4  กลยุทธ์กำรจัดกำรทรัพยำกรมนุษย์ (Human Resource Management Strategy) 
หลักในการก าหนดกลยุทธ์การจดัการทรัพยากรมนุษย์ โดยค านึงถึงหน้าท่ีในการ

จดัการทรัพยากรมนุษยไ์ดแ้ก่ การใช้ทรัพยากรมนุษยใ์ห้เกิดประโยชน์สูงสุด การพฒันาทรัพยากร
มนุษยใ์นองคก์รให้มีความพร้อม และมีความสามารถตรงกบัความตอ้งการขององคก์ร ใชว้ิธีการจูง
ใจพนกังานในองคก์รใหป้ฏิบติังานตรงตามความตอ้งการขององคก์ร และมุ่งเนน้การสร้างขวญัและ
ก าลงัใจใหพ้นกังานในองคก์ร 

 
4.3.5  กลยุทธ์ในกำรวจัิยและพฒันำ (Research and Development Strategy) 

การเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยีและสภาพแวดลอ้ม ท าให้สินคา้และบริการเกิดความ
ลา้สมยั และไม่ทนัต่อการแข่งขนั การวจิยัและพฒันาจะท าใหท้ราบความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้
และความตอ้งการของตลาด การก าหนดกลยทุธ์ในการวจิยัและพฒันา สามารถจ าแนกได ้คือ 

• Innovative R&D Strategy เป็นกลยทุธ์ในการวจิยัและพฒันาสินคา้ และบริการ
ใหม่ๆ โดยมุ่งเน้นให้สินคา้และบริการ เกิดความแตกต่างจากคู่แข่งขนั และท าให้ลูกคา้มีทางเลือก
ส าหรับสินคา้และบริการใหม่ๆ อยูต่ลอดเวลา 

• Protective R&D Strategy เป็นกลยุทธ์ในการวิจยัและพฒันาท่ีมุ่งเน้นการวิจยั
เพื่อปรับปรุงคุณภาพของสินคา้และบริการ รวมถึงเทคนิคในการผลิตสินคา้ขององคก์รให้เปล่ียนไป
ตามความตอ้งการของลูกคา้ 

• Catch-Up R&D Strategy เป็นกลยุทธ์ในการวิจยัและพฒันา เพื่อหารูปแบบ
ของสินค้าและบริการตามรูปแบบของคู่แข่งขนั นั่นคือ ถ้าบริษทัคู่แข่งมีผลการด าเนินการท่ีดี 
ผูบ้ริหารควรท่ีจะท าการวิจยัและน าผลลพัธ์ท่ีไดม้าปรับปรุงเปล่ียนแปลงการด าเนินงานให้เหนือกวา่
คู่แข่งขนั 

• Combination R&D Strategy เ ป็นกลยุทธ์ในการวิจัยและพัฒนาท่ีท าการ
ผสมผสานกลยทุธ์ทั้ง 3 แบบขา้งตน้เขา้ดว้ยกนั ทั้งน้ีทั้งนั้นข้ึนอยูก่บัความเหมาะสมในแต่ละกรณี 
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ภำพที ่4.3 แสดงกลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการ 
 
 

4.4  แนวทำงกลยุทธ์ส ำหรับ บริษทั ฟิน ฟังก์ช่ัน จ ำกดั 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอกของ บริษทั ฟิน ฟังก์ชัน่ จ  ากดั 

แลว้ จึงพิจารณาด าเนินการวางแผนกลยุทธ์ในระดบัปฏิบติัการ (Functional Strategy) และกลยุทธ์
ระดับธุรกิจ (Business Strategy) ให้สอดคล้องกับเป้าหมายและกลยุทธ์ท่ีตั้ งไวใ้นระดับองค์กร 
(Corporate Business Strategy) โดยบริษทัฯ ได้ก าหนดกลยุทธ์ให้สอดคลอ้งกบัเป้าหมายในระดบั
ต่างๆ ดงัน้ี 
 

4.4.1  กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy)  
กลยุทธ์ระดบัองคก์รเก่ียวขอ้งกบัก าหนดทิศทางการด าเนินงานขององคก์รเป็นกลยทุธ์

ท่ีตอบสนองวตัถุประสงค์หลกัในภาพรวมขององค์กร หรือเป็นกลยุทธ์ในระดบันโยบาย (Policy-
Level Strategy) ท่ีตอบสนองแผนงานขององคก์ร ทั้งน้ีในส่วนของจุดมุ่งหมายของบริษทัฯ คือ การ
น าเสนอสินค้าท่ีมีคุณภาพ การให้บริการอันดีเยี่ยมให้กับลูกค้า และบริการด้านการขนส่งสินค้าท่ี
รวดเร็ว ฉับไว น ามาซ่ึงความพึงพอใจสูงสุดของลูกค้า หรือ ผู้รับบริการ  

จากผลิตภณัฑ์ของทางบริษทัฯ ท่ีมีการออกจ าหน่ายทั้ง 10 กลุ่มสินคา้ เช่น ดอกไม้
ประดิษฐ,์ เด็ก และของเล่น, ความงาม และสปา, เซรามิค แกว้ เคร่ืองป้ันดินเผา และอ่ืนๆ ซ่ึงในขณะ
น้ี บริษทัฯ ยงัไม่มีแผนในการพฒันาสินคา้ เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของตลาดท่ีมากข้ึน อีก



 44 

ทั้งยงัประสบปัญหาความพร้อมของบริษทัฯ ทั้งในดา้นบุคลากรและงบประมาณ ท่ียงัไม่สามารถ
สนบัสนุนได ้ท าให้การมุ่งเน้นการเติบโตของยอดขายสินคา้ ท าไดโ้ดยเน้นการใช้การเติบโตจาก
ผลิตภณัฑ์เดิม (Intensive Growth) ท่ีมีการจ าหน่ายสินคา้นั้นอยู่แล้ว ซ่ึงจะเป็นการจ าหน่ายให้กบั
กลุ่มลูกคา้ในตลาดเดิม เป็นการจดัการตลาดโดยใชก้ลยุทธ์การเจาะตลาด หรือ Market Penetration 
Strategy โดยใชก้ลยทุธ์ทั้ง 2 แบบ คือ 

• กลยทุธ์ดึง (Pull Strategy) ซ่ึงจะท าการตลาดโดยจดัการส่ือสารประชาสัมพนัธ์ 
เพื่อดึงดูดใหลู้กคา้เขา้มาซ้ือสินคา้ 

• กลยุทธ์ผลกั (Push Strategy) จะเน้นการท าโปรโมชั่น เพื่อท าให้เกิดการซ้ือ
สินคา้ออกไปมากข้ึน 

เม่ือด าเนินการทางกลยุทธ์ทั้งสองแบบ จะช่วยให้สามารถก าหนดกลยุทธ์ในระดับ
ต่อไปได ้

 
4.4.2  กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business Strategy)  
ก าหนดการจัดการธุรกิจด้วยกลยุทธ์การเป็นผู ้น าด้านต้นทุน (Cost Leadership 

Strategy) โดยเน้นการจดัการลูกคา้ในเชิงรุก (Offensive Marketing Strategy) ให้มากยิ่งข้ึน ซ่ึงการ
บริหารจดัการลูกคา้สามารถท าไดใ้นหลายระดบั ตามประเภทของกลุ่มลูกคา้ ซ่ึงแบ่งตามพฤติกรรม
ในการสั่งซ้ือสินคา้ เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้แต่ละกลุ่ม และยงัสามารถท าให้เกิด
ความตอ้งการในการซ้ือสินคา้เพิ่มสูงข้ึน ทั้งกบัสินคา้เดิมและสินคา้ใหม่ๆ ท่ีจะเปิดขายในอนาคต 
ใหก้บักลุ่มลูกคา้แต่ละกลุ่ม 

การแบ่งลูกค้าเพื่อบริหารจดัการตามประเภทของลูกค้า เพื่อให้สามารถออกแบบ
แผนการตลาดให้เหมาะสมกบัแต่ละกลุ่มลูกค้า โดยมีการจดัล าดับความส าคญัของกลุ่มลูกคา้ท่ี
แตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม ซ่ึงก าหนดรูปแบบกลุ่มลูกคา้ออกเป็น 3 ระดบั จากนั้นจึงออกแบบกลยุทธ์
ตามกลุ่มลูกคา้ คือ 

• Maintain คือ กลุ่มลูกค้าท่ีมีประวติัการซ้ือสินค้าสม ่าเสมอเป็นประจ า ซ่ึง
สามารถจดัหากลยทุธ์ในการน าเสนอสินคา้ใหต้รงกบัความตอ้งการ และใหก้ลุ่มลูกคา้มีการซ้ือสินคา้
ใหม้ากข้ึน สูงข้ึน ทั้งจากสินคา้กลุ่มเดิมและสินคา้ในกลุ่มใหม่ 

• Build คือ กลุ่มลูกคา้ใหม่ท่ีมียอดขายปริมาณมาก ซ่ึงสามารถก าหนดกลยุทธ์
ในการขายสินคา้ใหก้บัลูกคา้กลุ่มน้ี 
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• Defend คือ กลุ่มลูกค้าเดิม ท่ีมียอดการสั่งซ้ือสินค้าไม่ต่อเน่ือง ต้องท าการ
กระตุน้การซ้ือสินคา้ โดยน าเสนอสินคา้ท่ีเคยซ้ือ หรือจดัหาสินคา้อ่ืนๆ ท่ีลูกคา้ตอ้งการ เพื่อใหลู้กคา้
ในกลุ่มน้ีเกิดการซ้ือสินคา้มากข้ึน 
 

4.4.3  กลยุทธ์ระดับปฏิบัติกำร (Functional Strategy)  
กลยุทธ์ท่ีเหมาะสมส าหรับกลุ่มลูกคา้แต่ละประเภท ส่ิงส าคญัคือ การจดัเก็บและใช้

ขอ้มูลของลูกคา้และน ามาวิเคราะห์ เพื่อให้สามารถเขา้ใจในพฤติกรรมของลูกค้าแต่ละกลุ่ม เพื่อใช้
จดัการและวางกลยทุธ์การบริหารความสัมพนัธ์กบักลุ่มลูกคา้ (Customer Relationship Management, 
CRM) ใหน้ าเสนอสินคา้และบริการท่ีเหมาะสมแก่ลูกคา้แต่ละกลุ่มได ้

เพื่อให้การจดัการบริหารความสัมพนัธ์กบักลุ่มลูกคา้เหมาะสม จ าเป็นอยา่งยิง่ท่ีจะตอ้ง
มีการรวบรวมขอ้มูล จดัท าฐานขอ้มูล เพื่อทราบถึงพฤติกรรมของกลุ่มลูกคา้และจดัท าแผนการตลาด
ให้เหมาะสมกับลูกค้าแต่ละกลุ่มได้ การน ากลยุทธ์การจัดท าฐานข้อมูล (Database Integration 
Strategy) จะเน้นการจดัท าฐานข้อมูลลูกคา้แต่ละกลุ่ม จากนั้นจึงน ามาวิเคราะห์และจดัท าข้อมูล 
เพื่อให้ด าเนินการจดัหาแผนการทางการตลาดไดถู้กตอ้ง ซ่ึงมีส่วนส าคญัในการจดัท าฐานขอ้มูลท่ี
ขอ้มูลท่ีมีจะตอ้งถูกตอ้งครบถว้น มากท่ีสุด 

การจดัท ากลยุทธ์การขาย (Sales Strategy) จะพิจารณาจากพฤติกรรมของลูกคา้แต่ละ
กลุ่ม เช่น 

• กลุ่มลูกคา้ท่ีมีประวติัการซ้ือสม ่าเสมอ จะสามารถติดตามยอดซ้ือสินคา้และ
คาดการณ์ความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ได ้ซ่ึงช่วยใหก้ารออกโปรโมชัน่กระท าไดง่้ายข้ึน 

• กลุ่มลูกค้าท่ีเป็นลูกค้าใหม่ จะมียอดการสั่งซ้ือปริมาณท่ีมาก หากสามารถ
น าเสนอสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการและสั่งซ้ืออยา่งต่อเน่ืองได ้ก็จะท าใหย้อดขายสินคา้เพิ่มข้ึน 

• กลุ่มลูกคา้ท่ีมีประวติัการซ้ือลดลงหรือหายไป จ าเป็นอยา่งยิ่งท่ีจะตอ้งติดตาม
ยอดการซ้ือสินคา้ ใหก้ลบัมาเป็นปกติโดยเร็วท่ีสุด โดยการน าเสนอสินคา้และบริการใหม้ากข้ึน 

 
การใชก้ลยทุธ์ไม่วา่จะเป็น กลยทุธ์การบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ กลยทุธ์การจดัท า

ฐานขอ้มูล หรือกลยุทธ์การขาย ต่างก็เป็นปัจจยัหน่ึง เพื่อปูทางไปสู่การเพิ่มยอดขาย และการเพิ่ม
ความสามารถทางการแข่งขนัขององคก์ร  

การเลือกกลยุทธ์เพื่อให้เกิดประสิทธิผลสูงสุดตอ้งค านึงถึงความพร้อมในการปฏิบติั
และความเร่งด่วนของการใชเ้ลือกใชก้ลยุทธ์ องคป์ระกอบส าคญัท่ีใช้ในการพิจารณา คือ พนกังาน 
งบประมาณ และเวลาท่ีใชใ้นการปฏิบติั ซ่ึงเม่ือพิจารณาจากสถานการณ์ของบริษทัฯ และเป้าหมายท่ี
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วางไว ้จะพบวา่ ยอดขายสินคา้เกิดจากการขายสินคา้ให้กบักลุ่มลูกคา้ แต่หากบุคลากรของบริษทัฯ 
ไม่เพียงพอก็จะกระทบกบักลยุทธ์ท่ีวางไว ้และมีผลต่อระดบัความสัมพนัธ์กบักลุ่มลูกคา้ และขาด
การเขา้ใจในพฤติกรรมของกลุ่มลูกคา้ อีกดว้ย  
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บทที ่ 5 

กำรน ำแผนกลยุทธ์ไปปฏบัิติ 
 
 

จากการวิเคราะห์ปัญหาและก าหนดกลยุทธ์ เพื่อใช้แกไ้ขปัญหาโดยการเพิ่มยอดขาย
ให้กบับริษทัฯ ส่วนส าคญัในการน ากลยุทธ์ท่ีได้เลือกไวไ้ปประยุกต์ใช้เพื่อให้เกิดประสิทธิภาพ 
จ าเป็นตอ้งมีการก าหนดแผนงานท่ีท าให้ทราบถึงขั้นตอนท่ีจะท าให้ประสบผลส าเร็จ ความเส่ียงท่ี
อาจจะเกิดข้ึนและกระทบกบัแผนกลยุทธ์ท่ีไดว้างไว ้และดชันีช้ีวดัความคืบหนา้ของการด าเนินงาน
ตามกลยทุธ์ท่ีเลือกใช ้
 
 

5.1  กำรจัดกำรกลยุทธ์โดยกำรใช้ Marketing Data Analysis 
การจดัการดา้นขอ้มูลมีความส าคญัอยา่งมากในการท าธุรกิจในปัจจุบนั เพื่อใหส้ามารถ

น าขอ้มูลในดา้นการขายของกลุ่มลูกคา้ไม่ว่าจะเป็นพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ จ  านวนการสั่งซ้ือ 
ประเภทของสินคา้ และความถ่ีในการสั่ง  มาท าการวิเคราะห์เพื่อสรุปขอ้มูลและมองเห็นถึงรูปแบบ
พฤติกรรมของลูกคา้ จะช่วยให้ทีมการตลาดสามารถหารูปแบบการตลาดท่ีเหมาะสม ตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ไดท้นัท่วงที และก าหนดเป็นแผนการตลาดต่อไป 
 
 

5.2  เคร่ืองมือวธีิกำรบริหำรจัดกำรกลยุทธ์ 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการบริหารจดัการกลยุทธ์หรือใช้ในการบริหารองค์กรท่ีนิยมใช้กัน

อย่างแพร่หลายมีอยู่มากมาย โดยในการวิจยัคร้ังน้ีจะกล่าวถึงเฉพาะการจดัท าแผนผงักลยุทธ์ หรือ 
Strategy Map ซ่ึงเป็นแผนท่ี ท่ีแสดงความสัมพนัธ์ในเชิงเหตุและผลของวตัถุประสงค์ต่างๆ ภายใต้
มุมมองของ Balanced Scorecard ทั้ง 4 ด้าน (มุมมองด้านการเงิน มุมมองด้านลูกค้า มุมมองด้าน
กระบวนการภายใน และมุมมองด้านการเรียนรู้และการพฒันา) โดยวตัถุประสงค์เหล่าน้ีต้อง
สอดคลอ้งและสนบัสนุนต่อ วิสัยทศัน์และกลยุทธ์ขององคก์ร และมีการก าหนดดชันีช้ีวดัเป้าหมาย 
(Key Performance Indicator ; KPI) ของแผนงานโครงการ รวมถึงกิจกรรมของวตัถุประสงค์แต่ละ
อยา่งดว้ย 
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แผนผงักลยุทธ์ (Strategy Map) คือ แผนภาพท่ีแสดงให้เห็นถึงกลยุทธ์ขององค์กรใน
รูปแบบความสัมพนัธ์ในเชิงเหตุและผล (Cause and Effective Relationship) หรือเป็นความสัมพนัธ์
ระหว่างผลลพัธ์ (Outcome) ในมุมมองต่างๆ ซ่ึงจะเห็นได้ว่า แผนผงักลยุทธ์เป็นเคร่ืองมือในการ
บริหารท่ีมีความจ าเป็นส าหรับองค์กร โดยเฉพาะแนวคิดทางการบริหารท่ีเรียกว่า Balanced 
Scorecard หรือ BSC เพราะการน าแนวคิดทางการบริหารแบบ BSC มาใช้ในองค์กรนั้ น 
องคป์ระกอบท่ีส าคญัประการหน่ึงก็คือ การส่ือสารใหบุ้คลากรในองคก์รไดรั้บทราบถึงกลยทุธ์ และ
น าไปสู่การปฏิบติัใหเ้กิดผลลพัธ์ ซ่ึงแผนผงักลยทุธ์จะเป็นเคร่ืองมือในการถ่ายทอดกลยทุธ์ไปสู่การ
ปฏิบติั รวมถึงการวดัผลและประเมินผลการด าเนินการตามกลยุทธ์ท่ีวางไว ้(ดร.วีระเดช เช้ือนาม, 
2555) 

Balanced Scorecard หรือ BSC เป็นเคร่ืองมือในการบริหารงานสมยัใหม่และได้รับ
ความนิยมไปทัว่โลก ไดถู้กพฒันาข้ึนในปี ค.ศ. 1990 โดย Dr. Robert Kaplan แห่ง Harvard Business 
School และ David Norton แห่ง Balanced Scorecard Collaborative โดยตั้งช่ือระบบน้ีว่า Balanced 
Scorecard เป็นระบบท่ีเขา้มาทดแทน ระบบการวดัผลการด าเนินงานทางการเงินแบบเก่า โดย BSC 
เป็นระบบท่ีทุกหน่วยงานในองคก์รมีส่วนเก่ียวขอ้ง เป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการถ่ายทอดวิสัยทศัน์ของ
องคก์รลงไปสู่เป้าหมายในระดบัต่างๆ จนถึงการปฏิบติังาน รวมถึงเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการควบคุม 
ก ากบัดูแล การด าเนินงานทุกขั้นตอนแบบสมดุล (Balanced) ใหก้บัองคก์ร 
 

5.2.1  กำรสร้ำงควำมสมดุลระหว่ำงกำรด ำเนินงำนในทุกๆ ด้ำน 
องคก์รจะให้ความส าคญัเฉพาะดา้นการเงิน หรือดา้นใดดา้นหน่ึงเพียงดา้นเดียวไม่ได้

แต่จะตอ้งให้ความส าคญัในการด าเนินงานในทุกๆ ดา้นอยา่งสมดุล ซ่ึง BSC มีการด าเนินการใน 4 
ดา้น คือ 

5.2.1.1  มุมมองด้านการเงิน (Financial Perspective ; F) มองถึงความ
ประหยดั ความมีประสิทธิภาพ ความมีประสิทธิผลในการใช้จ่ายเงิน ในองค์กรด้านธุรกิจการคา้ 
ดัชนีแรกท่ีควรค านึงคือ การจดัการด้านการเงิน จะเป็นตวัช้ีวดัว่า ธุรกิจจะด าเนินการต่อไปได้
อยา่งไร การวดัผลดา้นการเงินมีปัจจยัท่ีควรพิจารณา ต่อไปน้ี 

• อตัราเติบโตของรายได้ ประเมินผลจากการเติบโตของ
ยอดขายสินคา้ ก าไรจากลูกคา้และผลิตภณัฑ ์สัดส่วนรายไดจ้ากลูกคา้ใหม่ 

• ลดตน้ทุน ประเมินจาก รายได/้พนกังาน ตน้ทุนสินคา้เม่ือ
เทียบกบัคู่แข่งขนั อตัราส่วนการลดตน้ทุนสินคา้ 
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• การใช้สินทรัพย ์ตอ้งค านึงถึงการลงทุน การท าวิจยัและ
พฒันา ผลตอบแทนจากการลงทุนต่างๆ  

5.2 .1 .2   มุมมองด้านลูกค้า  (Customer Perspective ; C) พิจารณาถึง
ผูเ้ก่ียวขอ้งภายนอกองคก์ร เช่น ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ ์

5.2.1.3   มุมมองด้านการด าเนินการภายใน (Internal Perspective ; I) 
พิจารณาถึงบุคลากร ระบบการท างาน กลยทุธ์ ขีดความสามารถ ความมีประสิทธิภาพ 

5.2.1.4  มุมมองด้านการเรียนรู้และพฒันาการ (Learning and Growth 
Perspective ; L) พิจารณาถึงดา้นการวิจยัและพฒันา การน าเทคโนโลยีมาใช้และความสามารถใน
การเปล่ียนแปลงขององคก์ร สู่องคก์รแห่งการเรียนรู้ 
 

 
ภำพที ่5.1 แสดงมุมมองแบบ Balanced Scorecard 
ทีม่ำ : http://mba.sorrawut.com/wiki/Balanced_Scorecard 
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5.2.2  กำรควบคุมควำมสมดุลระหว่ำงเป้ำหมำยระยะส้ัน (Short Term Goal) และ 
เป้ำหมำยระยะยำว (Long Term Goal)   

Balanced Scorecard ท าใหม้องเห็นความสัมพนัธ์ของเป้าหมายแต่ละช่วงไดช้ดัเจนมาก
ข้ึน สามารถบอกไดว้า่ แผนงานโครงการต่างๆ จะช่วยสนบัสนุนเป้าหมายขององคก์รในดา้นใด  
 

5.2.3  กำรควบคุมควำมสมดุลระหว่ำงเป้ำหมำย (Target) และ  ผลลัพธ์ที่เกิดขึ้น 
(Actual Result) 

Balanced Scorecard ช่วยควบคุมและติดตามผลการด า เนินงาน เปรียบเทียบกับ
เป้าหมาย เพื่อดูวา่ผลงานท่ีเกิดข้ึนในแต่ละช่วงเวลานั้น เป็นไปตามเป้าหมายท่ีวางไวห้รือไม่ อยา่งไร 
และน าผลลพัธ์มาวเิคราะห์ เพื่อหาสาเหตุและแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งทนัท่วงที 
 
 

5.3  กำรประยุกต์ใช้เคร่ืองมือบริหำรจัดกำรกลยุทธ์  
ในการน ากลยุทธ์ขององค์กรท่ีวางไวไ้ปปฏิบติั เพื่อแกไ้ขปัญหาขององคก์รนั้น จ  าเป็น

อย่างยิ่งท่ีจะตอ้งมีการจดัท าแผนผงักลยุทธ์ เพื่อระบุถึงทิศทางและเช่ือมโยงเป้าหมายต่างๆ เขา้
ดว้ยกนั ให้แต่ละฝ่าย แต่ละดา้น และให้บุคลากรทุกคนไดมี้ความเขา้ใจอย่างชดัเจน เป็นรูปธรรม
มากท่ีสุด เพื่อให้สามารถบรรลุเป้าหมายขององค์กรในการเพิ่มยอดขายของบริษทัฯ ให้มากข้ึน 
สอดคลอ้งกบัสถานการณ์และแนวโนม้ของตลาด สร้างผลก าไรในระยะยาวท่ีย ัง่ยืน ช่วยเพิ่มมูลค่า
ของบริษทัฯ 

แผนผงักลยุทธ์ หรือ Strategy Map เป็นเคร่ืองมือทางการบริหารท่ีองค์กรมักนิยม
น ามาใช้เพื่อส่ือสารให้บุคลากรในองค์กรไดรั้บรู้ รับทราบในทิศทางขององค์กร และแผนกลยุทธ์
ขององคก์ร เพื่อน าไปปฏิบติัให้บงัเกิดผล รวมถึงการวดั และประเมินผลการด าเนินงานตามแผนกล
ยทุธ์นั้นๆ ดว้ย ซ่ึงแผนผงักลยทุธ์เป็นการท าตามแนวคิดหรือ การน าแนวคิด Balanced Scorecard มา
ประยกุตใ์ช ้ดงันั้น การจดัท าแผนผงักลยทุธ์จึงตอ้งพิจารณาใหค้รบทั้ง 4 ดา้น คือ 

• มุมมองในมิติดา้นการเงิน (Financial Perspectives) 
• มุมมองในมิติดา้นลูกคา้ (Customer Perspectives) 
• มุมมองในมิติดา้นกระบวนการภายใน (Internal Business Perspectives) 
• มุมมองในมิติดา้นการเรียนรู้และการเติบโตขององคก์ร (Learning and Growth 

Perspectives) 
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5.4  กำรประยุกต์ใช้เคร่ืองมือบริหำรจัดกำรกลยุทธ์ของบริษทั ฟิน ฟังก์ช่ัน จ ำกดั 
5.4.1  ในมุมมองด้านการเงิน เม่ือเพิ่มระดบัความสัมพนัธ์ระหว่างบริษทัฯ กบักลุ่ม

ลูกคา้ และจดัท าโปรโมชัน่ท่ีเหมาะสมจะช่วยส่งผลต่อยอดขายท่ีมากข้ึน ให้เกิดความจงรักภกัดีต่อ
สินคา้ของบริษทัฯ 
 

5.4.2  ในมุมมองดา้นลูกคา้ การน าเขา้ขอ้มูลเพื่อวิเคราะห์และจดัหาการสนบัสนุนทาง
การตลาดท่ีเหมาะสมจะส่งผลถึงกลุ่มลูกคา้ ท าให้ระดบัความสัมพนัธ์ระหว่างพนกังานและลูกคา้ดี
ข้ึน สามารถวางแผนการท างานหรือเยี่ยมเยือนกลุ่มลูกคา้จนระดบัความสัมพนัธ์กบักลุ่มลูกคา้เพิ่ม
มากข้ึน และจดัหาโปรโมชัน่ท่ีเหมาะสมให้กบัลูกคา้แต่ละกลุ่มตอบสนองต่อความตอ้งการไดอ้ยา่ง
ลงตวั ซ่ึงจุดประสงค์ของการเยี่ยมเยือนกลุ่มลูกคา้มีไวเ้พื่อสร้างความสัมพนัธ์อนัดีและควรจดัท า
อยา่งต่อเน่ือง 
 

5.4.3  ในมุมมองดา้นกระบวนการภายใน ส่ิงท่ีส าคญัในกระบวนการภายใน คือ การ
น าเขา้ขอ้มูล (Key in) ท่ีถูกตอ้งครบถ้วน จากนั้นจึงน าขอ้มูลมาวิเคราะห์ (Analysis) และน าผลท่ี
ได้มาออกแบบการสนับสนุนทางการตลาด (Marketing) เพื่อน าเสนอให้กับกลุ่มลูกค้าได้อย่าง
เหมาะสม ซ่ึงในส่วนของการน าเขา้ขอ้มูลนั้น ตอ้งมีความถูกตอ้ง ครบถว้น ท่ีร้อยละ 95 ของการ
น าเขา้ขอ้มูลทั้งหมด 
 

5.4.4  ในมุมมองดา้นการเรียนรู้และการเติบโตขององคก์ร ส่วนส าคญัคือ พนกังานใน
องค์กร ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการท างานในส่วนงาน หรือแผนกต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น งานขาย งานขนส่ง
สินค้า การจะท าให้ทักษะในการท างานและเพิ่มประสบการณ์ของพนักงาน จ าเป็นต้องมีการ
ฝึกอบรม (Training) ซ่ึงเป็นส่วนส าคัญท่ีจะท าให้เกิดประสิทธิภาพในการท างานมากยิ่ง ข้ึน 
กระบวนการส าคญัในการเรียนรู้ ฝึกอบรม จ าเป็นตอ้งมีการจดัการและวางแผนอยา่งเป็นระบบ ซ่ึง
อนัดบัแรกในการปฏิบติังานทางดา้น Marketing Data Analysis คือ ขั้นตอนการน าเขา้ขอ้มูลเพื่อท า
การวเิคราะห์ ฉะนั้นการฝึกอบรมในเร่ือง การน าเขา้ขอ้มูลของลูกคา้ให้เกิดความถูกตอ้งครบถว้น จึง
มีความส าคญัอยา่งมาก โดยจะตอ้งมีการจดัการฝึกอบรมอยา่งสม ่าเสมอ เพื่อให้บุคลากรแต่ละส่วน
งานมีความเขา้ใจ และท างานไดอ้ยา่งถูกตอ้ง  
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ตำรำงที ่5.1 แสดงการประยกุตใ์ชเ้คร่ืองมือบริหารจดัการกลยทุธ์ 
 

 Target Measure 

Financial    1.3 MB  
(Q3-2015) 

Sales Revenue 

Customer Relation    1 time/M Contact Frequency 

Internal Process    95% Accuracy & Complete 

Learning & Growth    1 time/M Number of Training 

 
 

5.5  กำรติดตำมผลกำรปฏบัิติงำนตำมกลยุทธ์ 
ในการน ากลยุทธ์มาประยุกตใ์ชภ้ายในองคก์ร หากตอ้งการทราบถึงความคืบหนา้ของ

การท างาน สามารถติดตามความกา้วหนา้ในการปฏิบติังาน จะตอ้งมีการวางแผนในการติดตามงาน
อยา่งชดัเจน ตอบสอบได ้ดงันั้นการติดตามผลการปฏิบติังานตามกลยุทธ์ท่ีวางไว ้จึงตอ้งอาศยัการ
ประเมินผลท่ีสามารถระบุค่าได ้

ในการติดตามผลการปฏิบติังานตามกลยทุธ์ของบริษทั ฟิน ฟังกช์ัน่ จ  ากดั ท่ีวางไว ้
 

5.5.1  มุมมองด้านการเรียนรู้และการเติบโตขององค์กร การเรียนรู้ท่ีส าคญัคือ การ
ฝึกอบรมพนกังาน เพื่อให้สามารถเขา้ใจและปฏิบติังานตามภารกิจท่ีไดรั้บมอบหมายอย่างถูกตอ้ง 
ครบถว้น การติดตามผลการฝึกอบรมเพื่อให้เกิดประสิทธิภาพมากท่ีสุด สามารถประเมินผลไดจ้าก
จ านวนการฝึกอบรมและเพื่อเพิ่มศกัยภาพของพนกังานจึงควรมีการอบรมอยา่งสม ่าเสมอ ในเบ้ืองตน้ 
ทางองคก์รเร่ิมใหมี้การฝึกอบรมอยา่งนอ้ยเดือนละ 1 คร้ัง  
 

5.5.2  มุมมองดา้นกระบวนการภายใน ซ่ึงเป็นการปฏิบติังานภายในองคก์รมีการจดัการ
ดา้นขอ้มูล การน าเขา้ขอ้มูลสู่ฐานขอ้มูล การวเิคราะห์ขอ้มูล และการก าหนดนโยบายทางการตลาดท่ี
เหมาะสม ซ่ึงการติดตามผลการปฏิบติังานสามารถติดตามได้จากความถูกต้องของข้อมูล โดย
ค านวณออกมาไม่นอ้ยกวา่ ร้อยละ 95 จากจ านวนขอ้มูลท่ีน าเขา้หรือจ านวนการปฏิบติังาน 
 

Training 

Key In Analysis Marketing 

Customer Relationship Promotion 

Increase Revenue 
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5.5.3  มุมมองดา้นลูกคา้ เน่ืองจากทางบริษทัฯ ตอ้งการเพิ่มยอดขายโดยให้ลูกคา้ไดรั้บ
ความพึงพอใจและมีระดบัความสัมพนัธ์ระหว่างบริษทัฯ กบัลูกคา้ ท่ีเพิ่มข้ึน หรือจดัท าโปรโมชัน่
ทางการตลาดท่ีเหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้ จึงสามารถติดตามผลโดยใชจ้  านวนความสัมพนัธ์ท่ีสร้างข้ึน 
เช่น การออกไปเยีย่มเยอืนกลุ่มลูกคา้ หรือ จดัท าโปรโมชัน่ อยา่งนอ้ยเดือนละ 1 คร้ัง 
 

5.5.4  มุมมองด้านการเงิน เป้าหมายในการด าเนินกลยุทธ์ของบริษทัฯ คือ การเพิ่ม
ยอดขายของบริษทัฯ จากการจดัการดา้นกลยทุธ์ต่างๆ ฉะนั้น การติดตามผลจึงพิจารณาจากยอดขาย
สินคา้ท่ีเพิ่มสูงข้ึน โดยมีการก าหนดเป้าหมายเบ้ืองตน้ไวท่ี้ 1.3 ลา้นบาท เทียบเท่ากบัยอดขายใน Q5
ของปี 2015 
 
 

5.6  แผนกำรด ำเนินงำนตำมกลยุทธ์ (Action Plan) 
แผนการปฏิบติังาน (Activity Plan) จะตอ้งเป็นไปตามกลยุทธ์ท่ีวางไว ้โดยมีเป้าหมาย

ส าคญั คือ การเพิ่มยอดขายให้กบับริษทัฯ มีกรอบระยะเวลาด าเนินงานประมาณ 1 ปี นบัตั้งแต่เดือน 
สิงหาคม 2017 โดยก าหนดการท างานในดา้นต่างๆ ดงัน้ี 
 

5.6.1  ดา้นการจดัการขอ้มูล เป็นการเนน้การท างานท่ีเก่ียวขอ้งกบัขอ้มูลท่ีไดรั้บ ทั้งจาก
พนกังานภายในองคก์ร และจากกลุ่มลูกคา้ของบริษทัฯ ซ่ึงเนน้การจดัการขอ้มูลและน าเขา้ขอ้มูลท่ี
จ าเป็นให้ถูกตอ้ง ครบถว้น โดยมีแผนการท างานท่ีจะตอ้งติดตามการท างานอยา่งสม ่าเสมอ เพื่อให้
มัน่ใจไดว้า่ ไดข้อ้มูลตามความตอ้งการท่ีไดว้างแผนไว ้ โดยเฉพาะในช่วงแรกท่ีจะตอ้งติดตามอยา่ง
ใกลชิ้ด แต่เม่ือการท างานผ่านไประยะหน่ึงแลว้ สามารถเวน้การติดตามไดเ้ป็นช่วงเวลาก็เพียงพอ 
เพื่อใหส้ามารถมีเวลาและติดตามการท างานในการท างานส่วนอ่ืนๆ ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพต่อไป 
 

5.6.2  ดา้นการจดัการภายใน เป็นการเนน้การจดัการท่ีพนกังานภายในองคก์ร เน่ืองจาก
การปฏิบติังานจะตอ้งมีการเปล่ียนแปลงระบบการท างาน หรือเพิ่มการท างานมากยิง่ข้ึน จ าเป็นตอ้งมี
ขั้นตอนก าหนดแผนการท างานให้มากข้ึน และชดัเจน นัน่คือ การช้ีแจงและท าความเขา้ใจในความ
ตอ้งการขององคก์ร ตามกลยุทธ์ท่ีวางไว ้การประสานงานในแต่ละส่วนงานต่อเน่ือง ไม่ติดขดัและ
โดยการจัดการปฏิบัติงานของบุคลากรภายในองค์กรแต่ละแผนก เพื่อให้เตรียมพร้อมในการ
ปฏิบติังานท่ีจะเกิดข้ึน มีการประชุม ช้ีแจง วางแผน และติดตามท าความเขา้ใจบุคลากรภายในองคก์ร
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อยา่งต่อเน่ือง สม ่าเสมอ ใหเ้กิดความร่วมมือกนั ประสานงานกนั และปฏิบติังานตามกลยทุธ์ท่ีวางไว ้
โดยจดัใหมี้การก าหนดแผนการท างานเป็นประจ าสัปดาห์ 
 

5.6.3  ดา้นการวิเคราะห์ขอ้มูล เป็นการน าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์ ซ่ึงแบ่งการวิเคราะห์
ขอ้มูลไดเ้ป็น 3 ส่วน คือ ขอ้มูลของสินคา้ ขอ้มูลของกลุ่มลูกคา้ และ ขอ้มูลของแต่ละแผนกภายใน
บริษทัฯ จากนั้นจึงท าการวิเคราะห์ขอ้มูลแบบแยกส่วน พร้อมทั้งท าการวิเคราะห์ขอ้มูลรวมทั้งหมด
อีกคร้ังหน่ึง เพื่อแสดงให้เห็นถึงพฤติกรรมของกลุ่มลูกคา้ ความตอ้งการในแต่ละกลุ่มลูกคา้และ
ประเภทของสินค้า ท่ีพนักงานในแต่ละส่วนงานจะต้องตอบสนองต่อความต้องการนั้นๆ ทั้ ง 
พนกังานขาย พนกังานขนส่ง หรือแมแ้ต่ พนกังานบริการกลุ่มลูกคา้ ดว้ยความรวดเร็ว การวิเคราะห์
ขอ้มูลจากท่ีไดรั้บมาในแต่ละคร้ัง จะตอ้งท าการวิเคราะห์เป็นประจ า แต่ทั้งน้ีก็ข้ึนอยูก่บัปริมาณของ
ขอ้มูลและเวลาท่ีไดรั้บ วา่จ  าเป็นจะตอ้งท าการวเิคราะห์ขอ้มูลบ่อยเพียงใด 
 

5.6.4  ดา้นการตลาด จะเป็นการท าการตลาดในรูปแบบท่ีแตกต่างกนั โดยการน าขอ้มูล
ท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์มาประยุกตใ์ช ้พร้อมกบัท าความเขา้ใจแผนกต่างๆ เพื่อให้เตรียมความพร้อม
ในการท าการตลาดให้ได้ประสิทธิภาพอย่างต่อเน่ือง ทั้ งการส่ือสารภายในองค์กร กับภายนอก
องค์กร การน าเสนอโปรโมชัน่ต่างๆ ให้กบักลุ่มลูกคา้ โดยจะมีการวางแผนขั้นตอนในการด าเนิน
กิจกรรมดา้นการตลาด ใหก้บัพนกังานขาย ก่อนท่ีจะน าไปเสนอใหก้บักลุ่มลูกคา้เป็นล าดบัถดัไป 
 

 
ภำพที ่5.2 แสดงแผนการด าเนินงานตามกลยทุธ์ของ บริษทั ฟิน ฟังกช์ัน่ จ  ากดั 
 
 
 

Quarter

No. Activity Month

Target Date / Week 1 2 3 4 1 2 3 4 5 1 2 3 4 1 2 3 4 5 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 5 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 5 1 2 3 4 1 2 3 4

ด้านการจัดการภายใน

1 ความเขา้ใจในความตอ้งการขององคก์ร
2 ความร่วมมือของแต่ละแผนก
3 การปฏิบติังานของแต่ละแผนก

ด้านการจัดการข้อมูล

1 การจดัการในการบนัทึกขอ้มูล
2 ความถูกตอ้งของขอ้มูล

ด้านการวเิคราะห์ข้อมูล

1 การวิเคราะห์ขอ้มูลของสินคา้
2 การวิเคราะห์ขอ้มูลของกลุ่มลูกคา้
3 การวิเคราะห์ขอ้มูลของแต่ละแผนก
4 การวิเคราะห์ขอ้มูลรวม

ด้านการตลาด

1 การจดัการดา้นการตลาด
2 การจดัการภายในใหเ้ขา้ใจดา้นการตลาด
3 การน าเสนอโปรโมชัน่

Stretegy Plan

April May June

Q2 - 2018

November

Q4 - 2017

December January February

Q1 - 2018

MarchJuly August September

Q3 - 2017

October
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5.7  กำรวเิครำะห์ปัจจยัควำมเส่ียงทีค่ำดว่ำจะเกดิในกำรด ำเนินงำนตำมกลยุทธ์ 
ความเส่ียง (Risk) คือ การประเมินความสามารถท่ีจะด าเนินการงานใดๆ ให้ประสบ

ความส าเร็จตามวตัถุประสงค ์ภายใตเ้ง่ือนไข เช่น การตดัสินใจ งบประมาณ ระยะเวลา และขอ้จ ากดั
ทางดา้นเทคนิค โดยสรุป การท าโครงการจึงเป็นการด าเนินการเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง โดยใชท้รัพยากรท่ี
มีอยูอ่ยา่งจ ากดั มาด าเนินการให้ประสบผลส าเร็จ ภายใตก้รอบเวลาท่ีถูกจ ากดั แต่เน่ืองจากเป็นการ
ปฏิบติัการในอนาคต ความเส่ียงจึงอาจเกิดข้ึนได้ตลอดเวลา อนัเน่ืองมาจากความไม่แน่นอนของ
เหตุการณ์ และทรัพยากรท่ีถูกจ ากดั ผูบ้ริหารโครงการจึงตอ้งจดัการความเส่ียงของโครงการเพื่อให้
ปัญหาของโครงการนอ้ยลงมากท่ีสุด และสามารถด าเนินการให้ประสบผลส าเร็จตามเป้าหมายท่ีตั้ง
ไวอ้ยา่งมีประสิทธิผลและประสิทธิภาพ 

การจดัการความเส่ียง หรือ การบริหารความเส่ียง (Risk Management) คือ การจดัการ
ความเส่ียง ในกระบวนการ โดยจะตอ้งสามารถ วิเคราะห์ความเส่ียง (Risk Analysis) ประเมินความ
เส่ียง (Risk Assessment) ดูแล ตรวจสอบ และควบคุมความเส่ียง ท่ีสัมพนัธ์กนักบั กิจกรรม หน้าท่ี 
และกระบวนการในการท างาน เพื่อใหอ้งคก์รลดความเสียหายจากความเส่ียงลงใหม้ากท่ีสุด อน่ึง ภยั
ท่ีองคก์รตอ้งเผชิญในช่วงเวลาใด เวลาหน่ึง จะเรียกวา่ อุบติัภยั (Accident) 
ทีม่ำ : https://www.eg.mahidol.ac.th/qa/index.php?option=com_content&view=article&id=82 
&Itemid=113 
 

การจดัการความเส่ียงจากการน ากลยทุธ์ไปใช ้ซ่ึงอาจส่งผลใหก้ารด าเนินงานไม่เป็นไป
ตามเป้าหมายท่ีไดว้างไว ้เม่ือท าการประเมินความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึน โดยการประเมินในดา้น สาเหตุ 
ผลกระทบท่ีเกิดข้ึน โอกาสในการเกิด ระดบัความรุนแรง การจดัการแกไ้ขหรือป้องกนั การติดตาม
ความเส่ียง และผูท่ี้ท  าหนา้ท่ีในการจดัการความเส่ียง 

เม่ือพิจารณาความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนจากการน ากลยทุธ์ไปใช ้ดงัน้ี 
 

• R1 ความเส่ียงเร่ืองการต่อตา้นจากพนกังานภายในองคก์ร 

ในการเปล่ียนแปลงการท างานใดๆ มกัจะเกิดการต่อตา้นจากบุคลากรภายในองคก์รข้ึน 
ซ่ึงสาเหตุมาจาก การท างานท่ีเพิ่มข้ึน โดยมกัจะไม่เขา้ใจถึงสาเหตุหรือประโยชน์ท่ีจะได้รับใน
อนาคต ซ่ึงการต่อตา้นการท างานจะส่งผลถึงเป้าหมาย หรือยอดขายของบริษทัฯ โดยโอกาสท่ีจะเกิด
การต่อตา้นจะสูงมากและมีผลกระทบรุนแรง การจดัการกบัความเส่ียงอนัเน่ืองมาจากการต่อตา้น
จากพนกังานภายในองคก์ร สามารถใชก้ารบริหารการเปล่ียนแปลง (Change Management) เพื่อช่วย
ลดการต่อตา้นจากภายในองค์กร โดยมีทีมบริหารการเปล่ียนแปลง (Change Management Team) 
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เป็นผูรั้บผิดชอบในส่วนงานน้ีและรายงานผลการท างานไปยงัผูบ้ริหารขององค์กร เพื่อตรวจสอบ
ความคืบหนา้ของการด าเนินการ 

 
• R2 ความเส่ียงเร่ือง การน าเขา้ขอ้มูลผดิพลาด ไม่ครบถว้น 

ในขั้นตอนการท างานท่ีส าคญั ส าหรับ Data Marketing Analysis คือ การไดรั้บขอ้มูลท่ี
ถูกตอ้ง ครบถว้น ซ่ึงจะส่งผลต่อเน่ืองไปยงัการวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ย การบนัทึกขอ้มูลท่ีไม่ถูกตอ้งนั้น 
มกัเกิดจากความไม่เขา้ใจ ไม่ใส่ใจ ในความส าคญัของการน าเขา้ขอ้มูลและขาดความรอบคอบในการ
ท างาน ไม่ตรวจสอบขอ้มูลให้ชดัเจน ส่งผลอย่างต่อเน่ืองไปยงัเป้าหมายขององค์กรอย่างมาก การ
จัดการแก้ไขปัญหาสามารถกระท าได้โดยการฝึกอบรม เพื่อให้ตระหนักถึงความส าคัญและ
ผลกระทบท่ีเกิดข้ึน หากเกิดความผิดพลาดข้ึนแลว้ก็สามารถติดตามผลจากรายงานและจดัการกบั
ความเส่ียงน้ี จึงเป็นหนา้ท่ีของทุกส่วนงานท่ีเก่ียวขอ้ง ท่ีจะตอ้งดูแลไม่ใหเ้กิดขอ้ผดิพลาดข้ึนได ้

 
• R3 ความเส่ียงเร่ือง การวเิคราะห์ขอ้มูลผดิพลาด 

จากความเส่ียงเร่ือง การน าเข้าข้อมูลผิดพลาด จะส่งผลต่อ การวิเคราะห์ข้อมูลท่ี
ผดิพลาดตามไปดว้ย และยงัส่งผลกระทบต่อการจดัการดา้นการตลาด ท าใหย้อดขายของบริษทัฯ ไม่
เป็นไปตามเป้าหมาย ไดรั้บผลกระทบโดยตรง การจดัการความเส่ียงจากการวิเคราะห์ขอ้มูล ท าได้
โดย การประชุมหารือ ระดมสมอง เพื่อช่วยกนัระดมความคิดในการวิเคราะห์ขอ้มูล ซ่ึงการติดตาม
ยอดขาย เปรียบเทียบขอ้มูล จากทีมการขายและการตลาด จะช่วยบริหารจดัการความเส่ียงน้ีไดอ้ยา่ง
มีประสิทธิภาพมากข้ึน 

 
• R4 ความเส่ียงเร่ือง โปรโมชัน่การตลาดท่ีไม่เหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้ 

เม่ือท าการวิเคราะห์ขอ้มูล และก าหนดเป็นกลยุทธ์ทางการตลาด ออกโปรโมชัน่ หรือ 
เนน้การใหบ้ริการต่อกลุ่มลูกคา้ แต่ก็ยงัไม่ตอบสนองตรงตามความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ได ้ยอ่มจะ
เกิดความเส่ียงท่ีกลยุทธ์ทางการตลาด หรือโปรโมชั่น ไม่ประสบผลส าเร็จ อนัเน่ืองมาจาก การ
วิเคราะห์ข้อมูลท่ีผิดพลาด ผลลัพธ์ท่ีได้ไม่ตรงกับพฤติกรรมของกลุ่มลูกค้าอย่างแท้จริง ท าให้
ยอดขายสินคา้ลดลง โดยโอกาสท่ีจะเกิดความเส่ียงน้ีมีระดบัปานกลาง แต่ทวา่กลบัส่งผลกระทบต่อ
องค์กรอย่างมาก ทางบริษทัฯ จึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งหาทางแกไ้ขอย่างเร่งด่วน มีการประชุมทีมงานท่ี
เก่ียวขอ้ง อนัไดแ้ก่ ผูบ้ริหาร ทีมงานขาย และ การตลาด ซ่ึงเป็นตวัแปรส าคญัในการจดัการความ
เส่ียงคร้ังน้ี 
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ภำพที ่5.3 แสดงการวเิคราะห์ปัจจยัความเส่ียงท่ีคาดวา่จะเกิดจากการด าเนินกลยทุธ์ 
 

5.7.1  กำรประเมินควำมเส่ียง  
ในการบริหารความเส่ียง ส่ิงท่ีส าคญัคือ การประเมินความเส่ียงท่ีเกิดข้ึนวา่ จะมีโอกาส

ในการเกิดข้ึนและส่งผลกระทบกบัเป้าหมายขององคก์รมากน้อยเพียงใด และองค์กรยอมรับความ
เส่ียงไดร้ะดบัไหน 

การแบ่งระดบัความเส่ียง พิจารณาจากโอกาสในการเกิดจากค่าสถิติท่ีเคยเกิดข้ึน แบ่ง
ระดบัไดเ้ป็น 5 ระดบั คือ 

• ระดบัท่ี 1 มีโอกาสในการเกิด 0 – 20% 

• ระดบัท่ี 2 มีโอกาสในการเกิด 21 – 40% 
• ระดบัท่ี 3 มีโอกาสในการเกิด 41 – 60%  
• ระดบัท่ี 4 มีโอกาสในการเกิด 61 – 80%  
• ระดบัท่ี 5 มีโอกาสในการเกิด 81 – 100%  

 
ส าหรับผลกระทบท่ีเกิดข้ึนกบัองค์กร ก าหนดโดยใช้การถดถอยของยอดขายใน Q4 

ของปี 2015 และ Q1 ของปี 2016 เป็นตวัอา้งอิง ซ่ึงยอดขายลดลงไปประมาณ 20% จากยอดขาย
ในช่วงไตรมาศก่อนหน้า ฉะนั้นในเบ้ืองตน้จึงก าหนดอตัราการเติบโตท่ี 20% ก่อน โดยแบ่งระดบั
ผลกระทบเป็น 5 ระดบั คือ 

• ระดบัท่ี 1 ระดบัการเติบโตของยอดขายของบริษทัฯ เพิ่มข้ึนมากกวา่ 20% 

• ระดบัท่ี 2 ระดบัการเติบโตของยอดขายของบริษทัฯ เพิ่มข้ึนระหวา่ง 15 – 20%  
• ระดบัท่ี 3 ระดบัการเติบโตของยอดขายของบริษทัฯ เพิ่มข้ึนระหวา่ง 10 – 14%  
• ระดบัท่ี 4 ระดบัการเติบโตของยอดขายของบริษทัฯ เพิ่มข้ึนระหวา่ง 5 – 9%  
• ระดบัท่ี 5 ระดบัการเติบโตของยอดขายของบริษทัฯ เพิ่มข้ึนนอ้ยกวา่ 5%  

L I

R1 การต่อตา้นจากพนกังาน การปฏิเสธการท างานท่ีมากข้ึน Sales Revenue 4 5 Change Management Report
Change Team / 

Administrative section
R2 การน าเขา้ขอ้มูลผิดพลาด 
ไม่ครบถว้น

การไม่เขา้ใจในความส าคญัของขอ้มูล
 ขาดความรอบคอบ

Sales Revenue 4 4 Training Report Sales and Marketing

R3 การวิเคราะห์ขอ้มูลผิดพลาด การบนัทึกขอ้มูลผิดพลาด ไม่ครบถว้น Sales Revenue 3 3 Meeting Sales Revenue Sales and Marketing

R4 โปรโมชัน่การตลาดท่ีไม่
เหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้

การวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีผิดพลาด Sales Revenue 3 5 Meeting Sales Revenue Sales and Marketing

Risk OwnerRisk Event Cause Impact
Risk

Risk Response Risk Monitoring
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เม่ือพิจารณาถึงการยอมรับความเส่ียงขององค์กร ก าหนดโดยระดบัผลกระทบท่ีมีผล
ต่อการเพิ่มข้ึนของยอดขายขององคก์ร แบ่งระดบัการยอมรับความเส่ียงได ้3 ระดบั คือ 

• สีเขียว ระดบัยอมรับได ้

พิจารณาจากผลกระทบของความเส่ียงท่ีมีผลต่อการเพิ่มข้ึนของยอดขาย ท่ีระดับ
มากกวา่ 15% ซ่ึงเป็นความเส่ียงท่ีเกิดผลกระทบต่อการเติบโตขององคก์รในระดบัไม่สูงมาก ท าให้
ไม่จ  าเป็นตอ้งจดัการกบัความเส่ียงน้ี 
 

• สีเหลือง ระดบัเฝ้าระวงั  
พิจารณาจากผลกระทบของความเส่ียงท่ีมีผลต่อการเพิ่มข้ึนของยอดขาย ท่ีระดับ

ระหว่าง 5 – 15% ซ่ึงเป็นความเส่ียงท่ีเกิดผลกระทบต่อการเติบโตขององค์กรในระดบัหน่ึง ยงัไม่
ก่อให้เกิดปัญหาต่อองคก์รในระดบัท่ีสูงมากพอ ไม่มีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งจดัการแกไ้ขอยา่งเร่งด่วน 
แต่วา่ตอ้งจดัการติดตาม เฝ้าระวงั อยา่งสม ่าเสมอ เพื่อไม่ใหเ้กิดผลกระทบท่ีสูงข้ึนได ้
 

• สีแดง ระดบัยอมรับไม่ได ้ 
พิจารณาจากผลกระทบของความเส่ียงท่ีมีผลต่อการเพิ่มข้ึนของยอดขาย ท่ีระดบัน้อย

กว่า 5% ซ่ึงเป็นความเส่ียงท่ีเกิดผลกระทบต่อการเติบโตขององค์กรในระดบัสูงมาก จ าเป็นตอ้ง
วางแผนจดัการแกไ้ขอยา่งเร่งด่วน เพื่อไม่ใหผ้ลกระทบขยายไปกระทบกบัส่วนอ่ืนๆ 
 

 
ภำพที ่5.4 แสดงการประเมินความเส่ียงของ บริษทั ฟิน ฟังกช์ัน่ จ  ากดั 

Likelihood

5

4 Revenue (%Growth)

3

2

1

1 2 3 4 5 Impact

RI1

RI4 5 : <4%
4 : 5-9%
3 : 10-14%
2 : 15-20%
1 : >20%

5 : 81-100%
4 : 61-80%
3 : 41-60%
2 : 21-40%
1 : 0-20%

RI2

RI3
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เม่ือท าการประเมิน ระหว่างความน่าจะเป็นท่ีจะเกิดความเส่ียงกบั ผลกระทบท่ีส่งผล
ต่อการเพิ่มข้ึนของยอดขายขององคก์ร จะพบวา่ 
 

• R1 ความเส่ียง เร่ืองการต่อตา้นจากพนกังานภายในองคก์ร มีความน่าจะเป็นท่ี
จะเกิดในระดบั 4 และจะส่งผลกระทบในระดบั 5 

• R2 ความเส่ียง เร่ืองการน าเขา้ขอ้มูลผิดพลาด ไม่ครบถว้น มีความน่าจะเป็นท่ี
จะเกิดในระดบั 4 และจะส่งผลกระทบในระดบั 4 

• R3 ความเส่ียง เร่ืองการวิเคราะห์ขอ้มูลผิดพลาด มีความน่าจะเป็นท่ีจะเกิดใน
ระดบั 3 และจะส่งผลกระทบในระดบั 3 

• R4 ความเส่ียง เร่ืองโปรโมชัน่การตลาดท่ีไม่เหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้ มีความ
น่าจะเป็นท่ีจะเกิดในระดบั 3 และจะส่งผลกระทบในระดบั 5 
 

หลงัจากท่ีพิจารณาการยอมรับความเส่ียงท่ีมีความน่าจะเป็นจะเกิดข้ึนไดแ้ลว้ สามารถ
สรุปผลและแบ่งระดบัการยอมรับไดด้งัน้ี 

• ระดับความเส่ียงท่ีต้องเฝ้าระวงั คือ R2 ความเส่ียง เร่ืองการน าเข้าข้อมูล
ผดิพลาด ไม่ครบถว้น และ R3 ความเส่ียง เร่ืองการวเิคราะห์ขอ้มูลผดิพลาด 

• ระดับความเส่ียงท่ียอมรับไม่ได้ คือ R1 ความเส่ียง เร่ืองการต่อต้านจาก
พนกังานภายในองคก์ร และ R4 ความเส่ียง เร่ืองโปรโมชัน่การตลาดท่ีไม่เหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้ 
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