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บทที ่1 

บทนํา 

 

 

ในปัจจุบนักระแสสินคา้อุปโภคบริโภคเพื่อสุขภาพมีแนวโนม้มาแรงอยา่งต่อเน่ือง จะ

เห็นไดว้า่ ในยคุท่ีผูบ้ริโภคถูกโอบลอ้มไปดว้ยพิษภยัจากสารเคมีตกคา้งอนัตรายท่ีแทรกซึมอยูใ่นทุก

อณูของการใชชี้วติ ทั้งจากอาหาร เคร่ืองด่ืม ของใช ้ลว้นซ่อนความเส่ียงต่อการเกิดสารพดัโรค ไม่วา่

จะเป็นโรคมะเร็ง โรคหวัใจ โรคเบาหวาน โรคหอบหืด โรคภูมิแพแ้ละโรคผวิหนงั ทาํใหทุ้กวนัน้ี

คนเราหนัมาต่ืนตวัเร่ืองของการดูแลสุขภาพกนัมากข้ึน โดยการเลือกรับประทานอาหารและบริโภค

ของใชท่ี้ไม่มีพิษภยัต่อสุขภาพ ซ่ึงทางเลือกท่ีดีท่ีสุดอยา่งหน่ึงของคนรักสุภาพ คงตอ้งยกให ้สินคา้

ออร์แกนิค (Organic Product) อาทิ อาหาร พืชผลท่ีไดจ้ากเกษตรอินทรีย ์สินคา้อุปโภคบริโภคท่ีใช้

ส่วนผสมจากธรรมชาติและปราศจากการใชส้ารเคมี 

ตลาดรวมสินคา้ออร์แกนิคในไทยปี 2556 น่าจะมีมูลค่าตลาดไม่ตํ่ากวา่ 5,000 ลา้นบาท 

มีอตัราการเติบโตร้อยละ 20-25 โดยจุดเร่ิมตน้น่าจะเกิดข้ึนในช่วงปี พ.ศ. 2533-2534 จากกระแส

ความต่ืนตวัดา้นสุขภาพและส่ิงแวดลอ้มของผูบ้ริโภค จนทาํให ้ “ธุรกิจสินคา้ออร์แกนิค ” เร่ิมเปิดตวั

ข้ึนและขยายตวัอยา่งรวดเร็ว โดยในปัจจุบนัการดาํเนินธุรกิจสินคา้ออร์แกนิคในไทยไดพ้ฒันาความ

หลากหลายมากข้ึนตามลาํดบั จากเดิมท่ีเร่ิมตน้จากสินคา้เกษตร เช่น ผกัผลไม ้(เพราะคนทัว่ไปให้

ความสาํคญักบัการกิน) ก็ไดป้รับเพิ่มรูปแบบสินคา้และบริการท่ีครอบคลุมมากยิง่ข้ึน ทั้งในรูปแบบ

ของร้านจาํหน่ายสินคา้วตัถุดิบท่ีใชป้ระกอบอาหาร สินคา้อุปโภคบริโภคในครัวเรือน ร้านจาํหน่าย

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอาง ร้านอาหารออร์แกนิค รวมไปถึงร้านจาํหน่ายสินคา้ในกลุ่มเส้ือผา้เด็กและ

เส้ือผา้แฟชัน่ท่ีผลิตจากฝ้ายออร์แกนิค เป็นตน้  

จากปัจจยัท่ีกล่าวมาขา้งตน้ แสดงใหเ้ห็นวา่ธุรกิจสินคา้ออร์แกนิคมีศกัยภาพการเติบโต

ในทิศทางท่ีค่อนขา้งสดใส และน่าจะเป็นโอกาสธุรกิจของผูป้ระกอบการ SMEs ท่ีจะเขา้มาสู่ธุรกิจ

แนวรักษสุ์ขภาพน้ีไดไ้ม่ยาก  

ธุรกิจออร์แกนิคไดรั้บการตอบรับจากผูบ้ริโภคมากข้ึน โดยไดรั้บปัจจยัหนุนจากความ

ตระหนกัเก่ียวกบัสภาพแวดลอ้มท่ีปนเป้ือนไปดว้ยมลพิษ ท่ีส่งผลกระทบต่อสุขภาพอนามยัและ ก่อ 

ใหเ้กิดโรคภยัไขเ้จบ็แก่ผูบ้ริโภคเพิ่มข้ึน ทาํใหผู้บ้ริโภคเหล่าน้ีเร่ิมใส่ใจกบัวถีิการกินอยู ่และเตม็ใจท่ี

จะจ่ายเพื่อสินคา้ท่ีมีคุณภาพและปลอดภยัต่อร่างกายมากข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ดงัประโยคอมตะท่ีวา่ 
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“You are what you eat” ทั้งน้ี หากพิจารณาถึงความน่าสนใจทางธุรกิจ จะพบวา่ ธุรกิจ

สินคา้ออร์แกนิค มีจุดขายท่ีสาํคญัอยูท่ี่ตวัผลิตภณัฑท่ี์มาจากกระบวนการผลิตจากธรรมชาติ ไร้การ

ปนเป้ือนสารพิษ/สารเคมี มีความพิถีพิถนัตั้งแต่กระบวนการผลิตไปจนถึงปลายทางผูบ้ริโภค ซ่ึง

ผลผลิตท่ีมาจากธรรมชาติ 100% น้ีเองท่ีทาํใหสิ้นคา้เป็นท่ีตอ้งการอยา่งมากสาํหรับกลุ่มผูบ้ริโภค  

 การดาํเนินธุรกิจออร์แกนิคในไทย ยงัมีส่วนแบ่งการตลาดอยูอี่กจาํนวนมาก เน่ืองจาก

ยงัมีผูป้ระกอบการในตลาดอยูไ่ม่มาก เม่ือเทียบกบัขนาดและประชากรของประเทศ แมว้า่ทุกวนัน้ีจะ

มีผูป้ระกอบการในห่วงโซ่การผลิตสินคา้ออร์แกนิคเพิ่มจาํนวนมากข้ึน ทั้งผูผ้ลิต เครือข่ายและผู ้

จาํหน่ายสินคา้ แต่ก็ยงัไม่เพียงพอกบัความตอ้งการ โดยเฉพาะช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ียงักระจุกตวั

อยูไ่ม่ก่ีแห่ง อาทิ ซุปเปอร์มาร์เกตในหา้งสรรพสินคา้ขนาดใหญ่ท่ีจดัโซนสาํหรับสินคา้เพื่อสุขภาพ

ร้านขายผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพและส่ิงแวดลอ้ม ร้านตวัแทนจาํหน่าย ตลาดนดัเกษตรอินทรียแ์ละ

ตลาดคา้ส่งจากไร่ เป็นตน้ ในขณะท่ีร้านอาหารแนวออร์แกนิคก็ยงัมีจาํนวนไม่มากนกั และค่อนขา้ง

จะหารับประทานไดย้ากในบางพื้นท่ี นอกจากน้ี เม่ือพิจารณาถึงความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์แม้

จะมีเพิ่มมากข้ึนในส่วนของสินคา้เกษตร และวตัถุดิบในการประกอบอาหาร จากผลผลิต

ภายในประเทศท่ีเพิ่มข้ึน แต่สินคา้บางประเภทก็ยงัตอ้งนาํเขา้จากต่างประเทศ อาทิ เคร่ืองปรุง

ส่วนผสมในอาหาร สินคา้อุปโภคบริโภคท่ีใชใ้นครัวเรือน และเส้ือผา้เด็ก เป็นตน้ จึงถือเป็นโอกาส

ของผูป้ระกอบการ SMEs ท่ีจะเขา้มาสู่ธุรกิจเพื่อตอบสนองความตอ้งการท่ีกาํลงัเติบโต  

 สินคา้ออร์แกนิคเป็นสินคา้ท่ีมีความสามารถในการทาํกาํไรค่อนขา้งสูง เน่ืองจากเป็น

ส่ิงท่ีมี Value added ในตวั ดงันั้น ผูป้ระกอบการสามารถกาํหนดราคาท่ีเหมาะสมได ้หากสินคา้มี

ความแตกต่างจากสินคา้ของคู่แข่งท่ีวางขายทัว่ไปตามทอ้งตลาด เน่ืองจากผูซ้ื้อยนิดีท่ีจะจ่ายเงินเพื่อ

ประโยชน์ท่ีแฝงอยูใ่นตวัสินคา้ท่ีมาจากความพิถีพิถนัตั้งแต่กระบวนการผลิต เพาะปลูก และ

หลีกเล่ียงการใชส้ารเคมีในทุกขั้นตอน ตลอดจนการเก็บเก่ียวท่ีเนน้ความสดใหม่ และการแปรรูป

ผลผลิตท่ีเตม็เป่ียมไปดว้ยคุณภาพ ทาํใหผ้ลตอบแทนทางธุรกิจของสินคา้ออร์แกนิคเพิ่มสูงข้ึนตาม

ไปดว้ย โดยปกติแลว้สินคา้ออร์แกนิคจะมีราคาเฉล่ียสูงกวา่สินคา้ทัว่ไปค่อนขา้งมาก ประมาณ 2-3 

เท่า โดยเฉพาะในกลุ่มของผกัและผลไม ้และจะมีราคาสูงมากข้ึนหากเป็นสินคา้ท่ีแปรรูป และสินคา้

ในกลุ่มอุปโภคบริโภค จากความน่าสนใจท่ีไดก้ล่าวมาทั้งหมดน้ี น่าจะเป็นอีกหน่ึงโอกาสของธุรกิจ

ออร์แกนิคท่ีกา้วเขา้มาแข่งขนัในสมรภูมิธุรกิจท่ีตอบโจทยไ์ลฟ์สไตลข์องผูบ้ริโภคยคุใหม่ท่ีใส่ใจ

สุขภาพไดใ้นขณะน้ี  
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ประวตัิบริษทั 

บริษทั  คุณธรรมชาติ  จาํกดัไดก่้อตั้งข้ึน เม่ือปี 2554โดยเปิดใหบ้ริการร้านคา้ปลีก ช่ือ 

“ร้านสุขภาพดี”ซ่ึงเป็นร้านคา้ปลีกสาํหรับจาํหน่ายสินคา้เกษตรอินทรียแ์ละสินคา้ออร์แกนิคครบ

วงจร (Natural and Organic Products Shop)มีสินคา้อุปโภค  - บริโภคท่ีมีคุณภาพจากธรรมชาติ 

ปลอดสารเคมีและถูกหลกัอนามยัผา่นการรับรองจากหน่วยงานรับรองสินคา้เกษตรอินทรีย ์โดยทาง

บริษทัมีสินคา้ไวบ้ริการผูรั้กษสุ์ขภาพ มากกวา่  3,000 รายการ สินคา้มีความสะอาด ปลอดสารเคมี

และมีประโยชน์ต่อผูบ้ริโภค เช่น ผลิตภณัฑจ์ากโครงการหลวง , ดอยคาํ , ดอยนํ้าซบั ,ดอยตุง , สวน

จิตรลดา ผลิตภณัฑส์มุนไพร ปัญจะศรี , เจา้พระยาอภยัภูเบศร์ , ผลิตภณัฑจ์ากเกษตรกร ชุมชน 

วสิาหกิจชุมชนและผลิตภณัฑอ่ื์นๆอีกมากมายหลากหลายชนิด 

นอกจากน้ีทางร้านยงัจาํหน่ายสินคา้  House-Brand ตรา คุณธรรมชาติและสุขภาพดี ท่ี

ผา่นการผลิตและควบคุมอยา่งดีโดยผูเ้ช่ียวชาญ อาทิ นํ้าสมุนไพรธรรมชาติบรรจุขวด  , สมุนไพร

อบแหง้บรรจุถุงซิบอยา่งดี  , รวมทั้งซุปเพื่อสุขภาพ ไดแ้ก่ ซุปงาดาํ , ซุปฟักทอง , ซุปธญัพืช , ซุป

ขา้วโพด และยงัมีร้านเคร่ืองด่ืมสุขภาพจาํหน่ายอีกดว้ย เช่น นํ้าตน้ขา้วอ่อนสาลี , นํ้าสมุนไพร

ธรรมชาติเป็นตน้ 

โดยไดเ้ปิดดาํเนินการเปิดร้านสุขภาพดี สาขาเมกาบางนา เป็นร้านแรกต่อมาไดมี้การ

ขยายสาขา และจาํหน่ายแฟรนไชส์ร้านสุขภาพดี ทาํใหปั้จจุบนัมีร้านสุขภาพดีจาํนวน 7 สาขา ทั้งใน

กรุงเทพ และต่างจงัหวดั 

 

 

ปัญหาของบริษทัคุณธรรมชาติ จํากดั 

ธุรกิจร้านคา้จาํหน่ายสินคา้ออร์แกนิคในไทย ยงัเป็นตลาดค่อนขา้งเล็ก แต่มีแนวโนม้

ขยายตวัเพิ่มสูงข้ึน ดว้ยเหตุน้ี ผูเ้ล่นในตลาดจึงมีจาํนวนนอ้ยราย การแข่งขนัในตลาดส่วนใหญ่จะ

เป็นการขบัเค่ียวกนัระหวา่งผูป้ระกอบการรายใหญ่ ซ่ึงมีสองกลุ่มคือ กลุ่มผูป้ระกอบการคา้ปลีก

ขนาดใหญ่ท่ีประกาศตวัเขา้สู่ตลาดสินคา้ออร์แกนิคระดบัไฮเอนท ์( High-End)เช่น ทอ็ปซุปเปอร์มา

เก็ต กลุ่มผูป้ระกอบการจาํหน่ายสินคา้เชิงสุขภาพเจา้ใหญ่ท่ีเป็นผูบุ้กเบิกตลาด เช่น โกลเดน้เพลส  

เลม่อนฟาร์มซ่ึงทั้งสองเป็นกลุ่มผูป้ระกอบการท่ีมีช่ือเสียง ฐานลูกคา้กวา้ง มีความหลากหลายของ

ผลิตภณัฑ ์ซพัพลายเออร์และเครือข่ายสาขาท่ีครอบคลุม ซ่ึงบางรายเป็นทั้งผูผ้ลิตและผูจ้ดัจาํหน่าย 

ทาํใหภ้าพลกัษณ์ท่ีปรากฏแก่ผูบ้ริโภคเป็นไปในเชิงบวก ในแง่ของความมัน่ใจในคุณภาพสินคา้ กบั

ผูป้ระกอบการรายยอ่ยท่ีประกอบกิจการในลกัษณะเปิดร้าน เช่น ร้านสุขภาพดี โดยการรับสินคา้มา

จาํหน่ายอีกทอด จากเครือข่ายและผูผ้ลิตสินคา้ออร์แกนิค ทั้งท่ีผลิตในประเทศและนาํเขา้จาก
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ต่างประเทศ ซ่ึงในจุดน้ีมกัจะเสียเปรียบผูป้ระกอบการรายใหญ่ในเร่ืองฐานลูกคา้ เครือข่ายผูผ้ลิตท่ี

จะป้อนสินคา้ใหร้วมไปถึงความคล่องตวัในการบริหารการจดัซ้ือและคลงัสินคา้  

นอกจากน้ีปัจจยัในเร่ืองของราคาสินคา้ออร์แกนิคท่ีสูงกวา่สินคา้ประเภทเดียวกนั

โดยทัว่ไปเฉล่ีย 2-3 เท่า ยงัส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (โดยเฉพาะกลุ่มท่ีจะเร่ิม

หนัมาบริโภคสินคา้ออร์แกนิค)  ทาํใหฐ้านลูกคา้หรือกลุ่มเป้าหมายท่ีสนใจบริโภคสินคา้ออร์แกนิค

จาํกดัอยูเ่ฉพาะกลุ่มผูมี้รายไดป้านกลางถึงสูง และผูท่ี้ใส่ใจสุขภาพเป็นหลกั การท่ีฐานลูกคา้หรือ

กลุ่มเป้าหมายมีจาํนวนจาํกดัน้ีเองส่งผลทาํใหเ้กิดปัญหายอดขายของบริษทัไม่เติบโต เพราะกลุ่ม

ลูกคา้โดยส่วนใหญ่มกัเป็นกลุ่มลูกคา้ประจาํท่ีพกัอาศยัอยูใ่นบริเวณใกลก้บัร้าน ซ่ึงถา้หากปล่อยให้

ปัญหาเร่ืองยอดขายไม่เติบโตเกิดข้ึนต่อไป จะส่งผลต่อเงินทุนหมุนเวยีน การพฒันาและการดาํเนิน

ธุรกิจของบริษทัอยา่งแน่นอน  

 

 

 

ภาพท่ี 1.1แสดงยอดขายร้านสุขภาพดี 
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เป้าหมายสําหรับการศึกษา 

บริษทั คุณธรรมชาติ ในส่วนธุรกิจร้านคา้ปลีก “ร้านสุขภาพดี”มียอดขายเพิ่มข้ึน 

 

 

ขอบเขตการศึกษา 

      ขอบเขตในการศึกษาคร้ังน้ี เป็นการศึกษา เพื่อกาํหนดกลยทุธ์การเติบโตของบริษทั คุณ

ธรรมชาติ จาํกดั ในส่วนธุรกิจร้านคา้ปลีกร้านสุขภาพดี จาํนวน 4 สาขา ท่ีบริษทับริหารงานเอง

เท่านั้น 
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บทที ่2 

การวเิคราะห์ปัญหาเชิงกลยุทธ์ 

 

 

การวเิคราะห์ปัญหาเชิงกลยุทธ์ 

ในการแข่งขนัทางธุรกิจนั้นการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในและสภาพแวดลอ้ม

ภายนอกสาํหรับการทาํธุรกิจนั้นเป็นส่ิงสาํคญัท่ีจะช่วยใหผู้บ้ริหารองคก์รมองเห็นภาพรวมการ

แข่งขนัของธุรกิจท่ีตนเองอยู ่ประเมินศกัยภาพ จุดบกพร่องภายในองคก์ร และส่ิงท่ีส่งผลกระทบต่อ

การดาํเนินธุรกิจภายนอกองคก์รได ้ซ่ึงในการวเิคราะห์นั้นจาํเป็นตอ้งอาศยัเคร่ืองมือต่างๆ เขา้มาช่วย 

เพื่อใหส้ามารถวเิคราะห์ไดอ้ยา่งครบถว้น และผูบ้ริหารสามารถนาํไปกาํหนด พนัธกิจ กลยทุธ์และ

แผนการดาํเนินการต่างๆ ท่ีเหมาะสมใหก้บัองคก์รในการดาํเนินธุรกิจต่อไปได ้ 

การวเิคราะห์ศักยภาพ ( SWOT Analysis)(Humphrey, 2005) เป็นการวเิคราะห์องคก์ร

ในปัจจุบนัเพื่อคน้หาจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคท่ีอาจส่งผลต่อการดาํเนินงาน คาํ

วา่  SWOT ยอ่มาจากประเด็นท่ีตอ้งมีการวเิคราะห์ ไดแ้ก่  S-Strength (จุดแขง็) , W-Weakness 

(จุดอ่อน), O-Opportunity (โอกาส) และT-Threat (อุปสรรค) 

 ทฤษฎีน้ีคิดคน้ข้ึนโดย อลัเบิร์ต ฮมัฟรี  (Albert Humphrey) ไดน้าํเทคนิคน้ีมาแสดงใน

งานสัมมนาท่ีมหาวทิยาลยัสแตนฟอร์ด ในช่วงทศวรรษท่ี 1960 – 1970 

 หลกัการสาํคญัของ  SWOT Analysis คือ การวเิคราะห์โดยการสาํรวจจากสภาพการณ์ 

2 ดา้น คือ สภาพการณ์ภายในและสภาพการณ์ภายนอก เพื่อใหรู้้จกัตนเองและรู้จกัสภาพแวดลอ้มใน

การทาํธุรกิจ ในการวเิคราะห์น้ีจะช่วยใหผู้บ้ริหารในองคก์รนั้นๆ ทราบถึงการเปล่ียนแปลงต่างๆ ทั้ง

ท่ีเกิดข้ึนแลว้และแนวโนม้การเปล่ียนแปลงในอนาคต รวมถึงผลกระทบของการเปล่ียนแปลงท่ีมีต่อ

ธุรกิจของตน ขอ้มูลเหล่าน้ีจะเป็นประโยชน์อยา่งมากในการกาํหนดวสิัยทศัน์ พนัธกิจ กลยทุธ์และ

แผนการดาํเนินการต่างๆ ท่ีเหมาะสมต่อไป 
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การวเิคราะห์ศักยภาพ (SWOT Analysis) 

 

ปัจจัยภายใน 

จุดแข็ง  (Strengths) พิจารณาปัจจยัภายในองคก์รเก่ียวกบัส่วนดี ความเขม้แขง็ 

ความสามารถ ศกัยภาพ ส่วนท่ีส่งเสริมความสาํเร็จ 

จุดอ่อน  (Weaknesses) พิจารณาปัจจยัภายในองคก์รเก่ียวกบั ส่วนเสีย ความอ่อนแอ 

ส่ิงท่ีตอ้งพฒันา แกไ้ข ปรับปรุง ขอ้จาํกดั ความไม่พร้อม รวมทั้งประเด็นปัญหา 

 

ปัจจัยภายนอก 

 โอกาส (Opportunities) สภาพแวดลอ้มภายนอกมีสภาพเป็นเช่นไร ส่งผลกระทบใน

ทางบวกอยา่งไร และจะสร้างใหเ้กิดโอกาสใดใหก้บัองคก์ร 

 ภัยคุกคาม (Threats) สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีเป็นอุปสรรคหรือภยัคุกคามก่อใหเ้กิด

ผลเสียหรือเป็นขอ้จาํกดัต่อองคก์ร  

 การวเิคราะห์ SWOT เพื่อใหรู้้สภาพขององคก์ร และสภาวการณ์ภายนอกวา่จะกาํหนด

กลยทุธ์ขององคก์รอยา่งไรใหบ้รรลุเป้าหมายตามวสิัยทศัน์และสอดรับกบับริบทขององคก์รท่ีเรา

วเิคราะห์ การรู้เขา-รู้เรา จะทาํใหโ้อกาสของความสาํเร็จสูงข้ึน ดงันั้นจึงไดน้าํ SWOT Analysis มา

ใชว้เิคราะห์ศกัยภาพบริษทั คุณธรรมชาติ จาํกดั ซ่ึงสามารถวเิคราะห์ออกมาได ้ดงัน้ี 

จุดแข็ง (Strengths)เน่ืองจากผูบ้ริหาร บริษทั คุณธรรมชาติ จาํกดั เป็นเภสัชกร ซ่ึงมี

ความมุ่งหวงัท่ีจะดาํเนินธุรกิจร้านสุขภาพดีเป็นมินิมาร์ทเพื่อสุขภาพ โดยเนน้การใหค้วามรู้เก่ียวกบั

ผลิตภณัฑสุ์ขภาพกบัลูกคา้แบบร้านขายยา ดงันั้นพนกังานขายในร้านจะตอ้งผา่นการอบรมความรู้

เก่ียวกบัผลิตภณัฑสุ์ขภาพต่างๆ ภายในร้านก่อนการออกไปปฏิบติังานประจาํร้าน เพื่อใหลู้กคา้

ไดรั้บขอ้มูลผลิตภณัฑภ์ายในร้านไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้ซ่ึงเป็น

แนวคิดท่ีสร้างความแตกต่างดา้นการบริการท่ีทาํใหเ้กิดการไดเ้ปรียบในการแข่งขนัในธุรกิจน้ี 

 จุดอ่อน(Weakness)เน่ืองจากร้านสุขภาพดีตั้งอยูใ่นหา้งคา้ปลีก และในแหล่งชุมชน ทาํ

ใหลู้กคา้ร้านสุขภาพดีส่วนใหญ่เป็นลูกคา้ประจาํ ท่ีอาศยัอยูบ่ริเวณนั้นๆ จึงทาํใหลู้กคา้รายใหม่ๆ มี

ไม่มาก ซ่ึงส่งผลทาํใหย้อดขายร้านค่อนขา้งคงท่ี และร้านสุขภาพดีมีการจาํหน่ายสินคา้ผา่นทางหนา้

ร้านเพียงช่องทางเดียว ทาํใหไ้ม่มียอดขายจากดา้นอ่ืนๆ  การจดัทาํโปรโมชัน่มีเพียงช่องทางการแจก

ใบปลิว และติดป้ายหนา้ร้านเท่านั้น ซ่ึงทาํใหลู้กคา้รับรู้ไดน้อ้ย แมก้ระทัง่ในกลุ่มลูกคา้ประจาํหรือ

สมาชิกของร้านเอง และไม่มีการอพัเดทเวป็ไซต ์หรือเฟสบุค๊ของทางร้าน 
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โอกาส (Opportunities)สินคา้ออร์แกนิคกาํลงัเป็นกระแสนิยมโดยมีจุดขายเป็นสินคา้

ปลอดสารพิษ สารเคมีและผลิตจากธรรมชาติ 100% ทาํใหไ้ดรั้บความสนใจจากกลุ่มลูกคา้ท่ีรัก

สุขภาพท่ีตอ้งการหาสินคา้เหล่าน้ีมาอุปโภค บริโภคเพื่อสุขภาพท่ีดี ซ่ึงลูกคา้กลุ่มน้ีเป็นกลุ่มท่ีมี

รายไดป้านกลางไปจนถึงรายไดสู้งท่ีมีกาํลงัซ้ือโดยไม่มีขอ้จาํกดัเร่ืองราคาสินคา้ และในธุรกิจน้ียงัมี

ผูป้ระกอบการไม่มากนกั และส่วนมากร้านคา้ หรือหา้งสรรพสินท่ีมีสินคา้ออร์แกนิคจาํหน่ายยงัคง

กระจุกตวัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร ทาํใหผู้ป้ระกอบการรายยอ่ยยงัสามารถแข่งขนัในตลาดได ้และมี

โอกาสในการขยายธุรกิจไปยงัเมืองใหญ่ๆ ได ้

ภัยคุกคาม (Threats) การแข่งขนักบัผูป้ระกอบการรายใหญ่ท่ีมีจาํนวนสาขาเยอะ และ

มีอาํนาจในการต่อรองกบัซพัพลายเออร์สูงกวา่ทาํใหผู้ป้ระกอบการรายยอ่ยมีตน้ทุนสูงกวา่ และ

เขา้ถึงลูกคา้ไดน้อ้ยกวา่ นอกจากน้ีความสับสนของลูกคา้ในเร่ืองความแตกต่างของมาตรฐานการ

ผลิตสินคา้ออร์แกนิคกบัสินคา้ประเภทอ่ืนท่ีมีความใกลเ้คียงกนัท่ีมีอยูม่ากในปัจจุบนัทาํใหเ้กิดความ

สับสนในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ได ้และอีกอุปสรรคท่ีสาํคญัคือความไม่มัน่คงทางการเมือง ท่ี

ส่งผลใหเ้ศรษฐกิจมีแนวโนม้ชะลอตวั ทาํใหพ้ฤติกรรมผูบ้ริโภคในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้

ทางเลือกท่ีมีราคาสูงกวา่สินคา้ทัว่ไปอยา่งสินคา้ออร์แกนิคมีแนวโนม้ซ้ือยากมากข้ึน เพราะมีความ

ระมดัระวงัการใชเ้งินมากข้ึน 

จากการวเิคราะห์ SWOT Analysis พบวา่ธุรกิจร้านจาํหน่ายสินคา้ออร์แกนิคมี

แนวโนม้เติบโตข้ึน เน่ืองมาจากกระแสรักษสุ์ขภาพท่ีกาํลงัมาแรง การใหบ้ริการโดยการใหค้วามรู้

และคาํแนะนาํแบบร้านขายยาจะสร้างการสร้างความแตกต่างในการแข่งขนัธุรกิจน้ี อยา่งไรก็ตาม

องคก์รยงัคงมีจุดอ่อนในการเพิ่มยอดขาย และการประชาสัมพนัธ์ท่ีผูบ้ริหารตอ้งเขา้มาแกไ้ข โดยใช้

กลยทุธ์ต่างๆ เขา้มาใชใ้นการดาํเนินธุรกิจเพื่อใหอ้งคก์รเติบโตไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 

นอกจากการการวเิคราะห์ศกัยภาพขององคก์รในปัจจุบนัแลว้การวเิคราะห์

อุตสาหกรรมหรือตลาดท่ีองคก์รอยูก่็มีความสาํคญัอยา่งยิง่ เพราะจะทาํใหท้ราบถึงปัจจยัภายนอกท่ี

ส่งผลต่อการแข่งขนั ซ่ึงการวเิคราะห์น้ีมีความจาํเป็นสาํหรับการจดัทาํกลยทุธ์ขององคก์ร เพราะ

ผูบ้ริหารจะไม่สามารถกาํหนดกลยทุธ์ท่ีประสบความสาํเร็จไดเ้ลย หากไม่มีความเขา้ใจถึงลกัษณะท่ี

สาํคญัของการแข่งขนัโดยในการวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัในอุตสาหกรรมนั้นสามารถนาํ

เคร่ืองมือมาช่วยในการวเิคราะห์ ดงัน้ี 

Five Force Model(M. E. Porter, 1980)ของ Michael Porter เป็น Model ท่ีนิยมกนัมาก

ในการวเิคราะห์ตลาดเพื่อใหรู้้ถึงสภาพแวดลอ้มของธุรกิจของเรากบัส่ิงรอบขา้งท่ีมีผลต่อการทา

ธุรกิจของเราโดยเป็นการวเิคราะห์ในเชิงบวกท่ีไม่ใช่เพียงการเอาชยัเหนือคู่แข่งแต่ยงัพดูถึงการ

ร่วมมือกนัเป็นพนัธมิตรอยา่งไรก็ตามมกัมีความเขา้ใจกนัวา่การวเิคราะห์ธุรกิจโดยนาํหลกั  Five 
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Force มาใชน้ั้นควรใชส้าหรับธุรกิจขนาดใหญ่ท่ีมีการแข่งขนัสูงส่วนธุรกิจขนาดเล็กนั้นไม่มีความ

จาํเป็นตอ้งทาํเป็นเร่ืองเป็นราวขนาดนั้นหากแต่ในความเป็นจริงแลว้ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม

ก็สามารถใช้  Model ธุรกิจแบบ  Five Force มาใชไ้ดเ้พื่อเสริมใหธุ้รกิจของเรานั้นมีความแขง็แกร่ง

มากยิง่ข้ึน 

 

 
ภาพท่ี 2.1แสดงแบบจาํลอง Five Force Model 

 

 

การวเิคราะห์ Five Forces Model 

 

1. สภาพการณ์ของการแข่งขัน  (Rivalry between established firms) เป็นการ

วเิคราะห์เก่ียวกบัคู่แข่งขนัทั้งหมดท่ีอยูใ่นธุรกิจเดียวกนักบัเราผลิตภณัฑแ์ละตลาดเดียวกบัเรา

ตรวจสอบดูวา่คู่แข่งของเรามีกลยทุธ์อะไรบา้งท่ีมากระทบองคก์รของเราการวเิคราะห์ขนาดของคู่

แข่งขนักาํลงัการผลิตเงินทุนส่วนแบ่งการตลาดกลยทุธ์ของคู่แข่งขนัรวมถึงสภาพเศรษฐกิจท่ีมี

ผลกระทบต่อการแข่งขนั 

2. อาํนาจการต่อรองของผู้บริโภค  (Bargaining power of buyers) เป็นการวเิคราะห์

เพื่อใหท้ราบอาํนาจการต่อรองของผูบ้ริโภควา่มีมากนอ้ยเพียงใดถา้มีการแข่งขนัในทางธุรกิจสูงและ

ผูบ้ริโภคมีทางเลือกมากข้ึนก็อาจจะส่งผลกระทบต่อการดาํเนินธุรกิจของบริษทัโดยเฉพาะในแง่ของ

รายไดแ้ละส่วนแบ่งการตลาดท่ีลดลง 

3. อาํนาจการต่อรองของผู้ผลติ  (Bargaining power of suppliers) เป็นการวเิคราะห์

เก่ียวกบัผูผ้ลิตท่ีขายวตัถุดิบต่างๆใหแ้ก่บริษทัเราโดยการวเิคราะห์การพึ่งพาจากผูผ้ลิตถา้ธุรกิจเรา
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ตอ้งมีการพึ่งพาผูผ้ลิตรายหน่ึงๆสูงก็จะมีความเส่ียงของการประกอบธุรกิจมากข้ึนเพราะถา้ผูผ้ลิตราย

นั้นไม่สามารถส่งวตัถุดิบไดไ้ม่วา่จะดว้ยสาเหตุใดก็ตามจะส่งผลกระทบต่อการดาเนินธุรกิจของเรา

ทนัที 

4. การเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่  (Risk of entry by potential competitors) 

เป็นการวเิคราะห์วา่มีความยากง่ายในการเขา้มาของผูป้ระกอบการรายใหม่มากนอ้ยเพียงใดถา้การ

เขา้มาของผูป้ระกอบรายใหม่สามารถทาไดง่้ายและสะดวกก็จะตอ้งทาใหบ้ริษทัอาจไดรั้บผลกระทบ

จากการดาเนินธุรกิจไดง่้าย 

5. การมีสินค้าและบริการอืน่ทดแทน  (Threat of substitute products) เป็นการ

วเิคราะห์วา่สินคา้และบริการท่ีบริษทัมีอยูน่ั้นมีโอกาสหรือไม่ท่ีจะมีสินคา้และบริการอ่ืนเขา้มา

ทดแทนสินคา้และบริการเดิมของบริษทัซ่ึงอาจทาใหร้ายไดจ้ากการขายสินคา้และบริการลดลง

รวมถึงส่วนแบ่งการตลาดท่ีลดลงในอนาคต 

การวเิคราะห์สภาวะแวดลอ้มของการทาํธุรกิจทาํใหเ้รารู้ถึงสภาวะท่ีธุรกิจหรือ

อุตสาหกรรมนั้นๆดาํรงอยูเ่พื่อท่ีจะทาํใหธุ้รกิจสามารถปกป้องตนเองใหพ้น้จากส่ิงรอบขา้งท่ีมีผลต่อ

การทาํธุรกิจของเราและในขณะเดียวกนัก็สามารถทนแรงผลกัดนัจากดา้นต่างๆซ่ึงก่อใหเ้กิด

ประโยชน์กบัธุรกิจอีกทางหน่ึงดว้ย ดงันั้นจึงไดน้าํ Five Forces Model มาใชใ้นวเิคราะห์ สภาวะ

แวดลอ้มภายนอก ของบริษทั คุณธรรมชาติ จาํกดั ซ่ึงสามารถวเิคราะห์ออกมาได ้ดงัน้ี 

1.สภาพการณ์ของการแข่งขัน  (Rivalry between established firms)ร้านจาํหน่าย

สินคา้ออร์แกนิคนั้น มีแนวโนม้การแข่งขนัสูงข้ึน เน่ืองจากมีทั้งผูป้ระกอบการรายใหญ่ และ

ผูป้ระกอบการรายยอ่ยทยอยเขา้สู่ตลาด อนัเป็นผลมาจากกระแสสินคา้อุปโภค บริโภคมีแนวโนม้มา

แรงและใชเ้งินในลงทุนไม่สูงมาก แต่ร้านจาํหน่ายสินคา้ออร์แกนิคส่วนใหญ่นั้นตั้งอยูใ่น

กรุงเทพมหานคร ทาํใหอุ้ตสาหกรรมน้ียงัมีแนวโนม้เติบโตต่อไปไดอี้กทั้งในชาญเมือง

กรุงเทพมหานคร รวมไปถึงต่างจงัหวดั การท่ีบริษทัจะเติบโตอยา่งย ัง่ยนื และสามารถช่วงชิงส่วน

แบ่งทางการตลาดไดน้ั้นตอ้งมีการปรับกลยทุธ์อยูเ่สมอ และการสร้างความแตกต่าง (Differentiate) 

จากคู่แข่ง ร้านสุขภาพดีมีการสร้างความแตกต่างโดยการเป็นมินิมาร์ทเพื่อสุขภาพ ท่ีมีการบริการให้

คาํปรึกษา และแนะนาํเหมือนร้านขายยา ซ่ึงนบัวา่ยงัไม่มีร้านจาํหน่ายสินคา้ออร์แกนิคใดสร้างจุด

ขายเช่นน้ีดงันั้น แรงดา้นน้ีจึงเป็นบวกต่อบริษทั 

2.อาํนาจการต่อรองของผู้บริโภค  (Bargaining power of buyers)เน่ืองจากมีร้าน

จาํหน่ายสินคา้ออร์แกนิคอยูจ่าํนวนมาก รวมทั้งสินคา้ออร์แกนิคท่ีมีจาํหน่ายตามซุปเปอร์มาเก็ต ทาํ

ใหผู้บ้ริโภคสามารถเลือกซ้ือจากแหล่งใดก็ได ้และสินคา้ออร์แกนิคยงัมีตน้ทุนการเปล่ียนตราสินคา้ 

(Switching Cost) ตํ่า จึงทาํใหผู้บ้ริโภคมีอาํนาจต่อรองสูง ดงันั้นแรงดา้นน้ีจึงเป็นลบต่อบริษทั 
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3. อาํนาจการต่อรองของผู้ผลติ  (Bargaining power of suppliers) ในปัจจุบนัผูผ้ลิต

สินคา้ออร์แกนิคมีจาํนวนมากข้ึนทั้งในประเทศ และต่างประเทศทาํใหบ้ริษทัมีทางเลือกในการจะนาํ

สินคา้จากผูผ้ลิตมาจาํหน่ายในร้านสุขภาพดีไดจ้ากหลากหลายแหล่ง ดงันั้น แรงดา้นน้ีจึงเป็นบวกต่อ

บริษทั 

4. การเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่  (Risk of entry by potential competitors) ใน

ธุรกิจร้านจาํหน่ายสินคา้ออร์แกนิคนั้น มีตน้ทุนในการทาํธุรกิจไม่สูงมากนกั และกระแสการรักและ

ใส่ใจสุขภาพมีมากข้ึนทาํใหค้วามตอ้งการสินคา้ออร์แกนิคเพิ่มมากข้ึนดว้ย จึงทาํใหผู้ป้ระกอบการ

รายใหม่สามารถเขา้มาสู่ตลาดไดง่้าย ดงันั้น แรงดา้นน้ีจึงเป็นลบต่อบริษทั 

5. การมีสินค้าและบริการอืน่ทดแทน  (Threat of substitute products)สาํหรับสินคา้

ทดแทนของสินคา้ออร์แกนิคนั้นนบัวา่มีอยูม่าก ไม่วา่จะเป็นสินคา้อุปโภคบริโภคทัว่ไปท่ีมีราคาตํ่า

กวา่สินคา้ออร์แกนิค หรือสินคา้เพื่อสุขภาพอ่ืนๆ ท่ีไม่ใช่สินคา้ออร์แกนิค แต่เนน้การโฆษณาวา่เป็น

สินคา้เพื่อสุขภาพ ซ่ึงสินคา้ทดแทนเหล่าน้ีทาํใหผู้บ้ริโภคมีทางเลือกเพิ่มข้ึน ดงันั้น แรงดา้นน้ีจึงเป็น

ลบต่อบริษทั  

จากการใช ้Five Force Model ในการวเิคราะห์อุตสาหกรรมน้ีพบวา่ การแข่งขนัภายใน

อุตสาหกรรมถึงแมจ้ะมีแนวโนม้สูงข้ึน การเขา้มาของคู่แข่งเขา้มาแข่งขนัไดง่้าย และสินคา้ทดแทนมี

หลากหลาย ทาํใหผู้บ้ริโภคมีทางเลือกมากข้ึน แต่อุตสาหกรรมน้ียงัเติบโตไดอี้ก ดงันั้นจึงจาํเป็นตอ้ง

สร้างความแตกต่าง และมีจุดขายท่ีทาํใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเลือกเราเป็นอนัดบัหน่ึง เพื่อสร้างความ

ไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 

สรุป การวเิคราะห์ปัญหาเชิงกลยทุธ์โดยวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในดว้ยการใชก้าร

วเิคราะห์ศกัยภาพ (SWOT Analysis) และวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกดว้ยการใช ้ Five Force 

Modelทาํใหเ้ห็นวา่กระแสสุขภาพกาํลงัไดรั้บความนิยม ทาํใหอุ้ตสาหกรรมน้ีดึงดูดนกัลงทุนหนา้

ใหม่ใหเ้ขา้มาลงทุน ทาํใหบ้ริษทัจาํเป็นตอ้งปรับตวั โดยนาํกลยทุธ์มาใชก้บับริษทัเพื่อใหบ้ริษทั

สามารถแข่งขนัและอยูร่อดไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 
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บทที ่3 

การคดิเชิงระบบ 

 

 

การคิดเชิงระบบ  (Systems Thinking)(ดร.วทิยา สุหฤทดาํรง , n.d.)เปล่ียนการคิดเชิง

วเิคราะห์ท่ีค่อนขา้งเป็นเชิงเส้น  (Linear Thinking) ดงัท่ีพวกเราคุน้เคย  (เช่นเหตุการณ์A ทาํใหเ้กิด

เหตุการณ์ B หรือถา้เจา้นายใหง้บประมาณในการพฒันามากกวา่น้ีการเปิดตวัสินคา้ใหม่ก็จะประสบ

ความสาํเร็จแน่นอน ) ไปเป็นการคิดเชิงความสัมพนัธ์เชิงเหตุและผลท่ีโยงใยกนัตวัระบบเองมีความ

ซบัซอ้นมากและเช่ือมโยงระหวา่งกนักบัทุกๆส่ิงท่ีแวดลอ้มมนั(เช่นในขณะท่ีเหตุการณ์  A ทาํใหเ้กิด

เหตุการณ์ B แต่ B ก็มีผลกระทบกบั A ในเวลาเดียวกนัดว้ยน่ียงัไม่เอ่ยถึงปัจจยัอ่ืนๆเช่น  X, Y และ Z

หรือการประสบความสาํเร็จของการเปิดตวัสินคา้ใหม่ข้ึนอยูก่บัทั้งงบประมาณและปัจจยัอ่ืนๆอีก

หลากหลายอยา่งซ่ึงสัมพนัธ์เก่ียวขอ้งกนัไปหมดฯลฯ ) เป็นความทา้ทายอยา่งยิง่ท่ีจะถ่ายทอด

คุณลกัษณะท่ีเป็นนามธรรมของระบบโดยการเขียนความสัมพนัธ์เชิงเหตุและผลน้ีออกมาการวาด

แผนภาพวงจรเหตุและผล  (Causal Loop Diagram)(Teekasap, 2013)เป็นเพียงหน่ึงในภาษาเพื่อให้

เห็นภาพของพลวตัแห่งระบบการคิดเชิงระบบ  (Systems Thinking) ต่างจากการคิดอยา่งเป็นระบบ  

(Systematic Thinking) ท่ีเป็นการคิดอยา่งเป็นขั้นเป็นตอนหรือการใชเ้คร่ืองมือช่วยคิดท่ีสาํคญัคือ

เม่ือเราคิดเชิงระบบเราจะตอ้งเห็นองคป์ระกอบต่างๆของระบบท่ีเรากาํลงัพิจารณาและความสัมพนัธ์

กนัระหวา่งกนัขององคป์ระกอบเหล่านั้นการคิดเชิงระบบน้ีใหแ้นวทางใหม่ในการสร้างความเขา้

ใจความซบัซอ้น  (Complexities) ของชีวติในองคก์รและบ่งช้ีปัญหาท่ียากต่อการรับมือเราเผชิญ

ปัญหาเหล่าน้ีอยูบ่่อยคร้ังในโลกธุรกิจเม่ือเรามีวนิยัแห่งการคิดเชิงระบบเราก็เร่ิมจะเห็นโลกใน

ลกัษณะท่ีแตกต่างออกไปส่ิงท่ีแสดงใหเ้ห็นถึงความเปล่ียนแปลงเม่ือเรามีความตระหนกัรู้เชิงระบบ

คือเราอาจเปล่ียนท่าทีจากแค่มีปฏิกิริยาตอบโตก้บัเหตุการณ์ต่างๆไปเป็นการมีการตอบโตแ้บบ

สร้างสรรคห์รือท่าทีท่ีทาํโดยตั้งใจซ่ึงทาํใหส้ามารถออกแบบระบบท่ีสร้างผลลพัธ์ท่ีย ัง่ยนืแก่องคก์ร

ได ้
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ภาพท่ี 3.1แสดงวงจรความสมัพนัธ์เชิงเหตุผลของร้านสุขภาพดี บริษทั คุณธรรมชาติ จาํกดั 

 

 

จากภาพแสดงใหเ้ห็นความสัมพนัธ์ของปัญหาของบริษทั คุณธรรมชาติ จาํกดั ในธุรกิจ

ร้านคา้จาํหน่ายสินคา้ออร์แกนิค ซ่ึงจากกระแสรักษสุ์ขภาพกาํลงัมาแรง ทาํใหจ้าํนวนผูบ้ริโภคมีมาก

ข้ึน เม่ือผูบ้ริโภคมีมากข้ึน ส่วนแบ่งทางการตลาดของบริษทัมากข้ึน และยอดขายเพิ่มมากข้ึนดว้ย ทาํ

ใหบ้ริษทัมีเงินในการประชาสัมพนัธ์เพิ่มข้ึน ลูกคา้จะรู้จกัร้านมากข้ึน ทาํใหจ้าํนวนลูกคา้เพิ่มข้ึน อีก

ความสัมพนัธ์หน่ึงเม่ือยอดขายเพิ่มข้ึนส่งผลใหก้ารขยายการลงทุนของบริษทัมากข้ึน การท่ียอดขาย

เพิ่มมากข้ึนส่งผลใหต้ลาดร้านคา้จาํหน่ายสินคา้ออร์แกนิคมีความน่าสนใจมากยิง่ข้ึน จึงมี

ผูป้ระกอบการทั้งรายใหญ่และรายยอ่ยเขา้มามากข้ึน ซ่ึงส่งผลใหลู้กคา้ของร้านสุขภาพดีลดลง ใน

ขณะเดียวกนัเม่ือคู่แข่งมีมากข้ึน ทาํใหลู้กคา้ลดลง 

ถา้หากในระยะยาวร้านสุขภาพดีไม่มีการปรับตวั การประชาสัมพนัธ์ การทาํโปรโมชัน่

สินคา้ และบริการท่ีโดดเด่น จะส่งผลใหจ้าํนวนลูกคา้ใหม่มีนอ้ยลงเร่ือยๆจนทาํใหย้อดขายของร้าน

ลดลงซ่ึงจะส่งผลต่อกรดาํเนินธุรกิจอยา่งแน่นอน 

ดงันั้น จากความสัมพนัธ์น้ีส่ิงท่ีควรแกไ้ขการประชาสัมพนัธ์ และการลงทุนเพิ่มเติม

เพื่อทาํใหย้อดขายเติบโตมากข้ึน 

 

ส่วนแบ่งทางการตลาด

ยอดขาย

การลงทุน

จํานวนลูกค้า

ธุรกิจน่าสนใจคู่แข่ง

ประชาสัมพันธ์

+

+

+

+

- +

+

+

+

+

-

+



14 

 

 

บทที ่4 

กลยุทธ์ 

 

 

กลยุทธ์ 

จากการคิดเชิงระบบ  (Systems Thinking)(ดร.วทิยา สุหฤทดาํรง , n.d.)แสดงใหเ้ห็น

ความสัมพนัธ์ของปัญหาบริษทั คุณธรรมชาติ จาํกดั วา่ธุรกิจร้านคา้จาํหน่ายสินคา้ออร์แกนิคกาํลงัอยู่

ในกระแสนิยม ทาํใหผู้บ้ริโภคมีจาํนวนมากข้ึน ส่วนแบ่งทางการตลาดมากข้ึน จาํนวนยอดขาย

เพิ่มข้ึน จึงดึงดูดผูป้ระกอบการทั้งรายใหญ่และรายเล็กเขา้มาแข่งขนัในตลาดน้ี ซ่ึงส่งผลใหร้้าน

สุขภาพดีมีคู่แข่งมากข้ึน ดว้ยทาํเลท่ีตั้งของร้านสุขภาพดีท่ีตั้งอยูท่ี่เทสโกโ้ลตสั และร้านมินิมาร์ทสิน

คา้เพื่อสุขภาพท่ีตั้งอยูใ่นแหล่งชุมชน ทาํใหลู้กคา้ของร้านสุขภาพดีส่วนมากเป็นลูกคา้ประจาํ ซ่ึง

อาศยัอยูบ่ริเวณนั้น ทาํใหย้อดขายร้านสุขภาพดีไม่เติบโต ในอนาคตอนัใกลห้ากมีคู่แข่งเพิ่มมากข้ึน 

และทางร้านสุขภาพดีเองยงัไม่มีการปรับตวั จะส่งผลใหลู้กคา้ลดลงเร่ือยๆ จนทาํใหก้ระทบส่วนแบ่ง

ทางการตลาด และยอดขายได ้ดงันั้นบริษทัจาํเป็นตอ้งมีการนาํกลยทุธ์มาใชเ้พื่อใหบ้ริษทัสามารถ

แข่งขนัได ้และอยูร่อดอยา่งย ัง่ยนื 

กลยุทธ์ระดับองค์กร  (Corporate Strategy)(Johnson & Scholes, 1989)เป็นกลยทุธ์ท่ี

กาํหนดทิศทางขององคก์รซ่ึงเป็นทางเลือกต่างๆท่ีใชใ้นการตอบสนองวตัถุประสงคเ์ชิงกลยทุธ์ของ

องคก์รกลยทุธ์ระดบัองคก์รประกอบดว้ยกลยทุธ์หลกั 4 กลยทุธ์คือกลยทุธ์เติบโต  (Growth Strategy) 

กลยทุธ์คงท่ี  (Stabilization Strategy) กลยทุธ์ถดถอย  (Investment Reduction Strategy) และกลยทุธ์

ฟ้ืนฟู (Turnaround Strategy)ในการประกอบธุรกิจต่างๆโดยทัว่ไปองคก์รมกัจะตอ้งถามตนเองก่อน

วา่จะขยาย  (Expand) ลดขนาด  (Cut Back) หรือคงสภาพธุรกิจเดิมไว้  (Continueous operations 

unchanged) จะมุ่งเนน้กิจกรรมต่างๆในอุตสาหกรรมเดิม  (Current Industry) หรือจะขยายธุรกิจไปสู่

อุตสาหกรรมอ่ืน (Diversify into other industries) หรือหากจะขยายธุรกิจไม่วา่จะเป็นในประเทศ

หรือในตลาดโลกองคก์รจะใชว้ธีิการซ้ือกิจการ  (Acquisition) ควบรวม  (Mergers) หรือพฒันา

หน่วยงานต่างๆภายในองคก์รกลยทุธ์ระดบัองคก์รสามารถใหค้าํตอบได ้เช่นกลยทุธ์เติบโตเป็น

คาํตอบสาํหรับการขยายธุรกิจกลยทุธ์คงท่ีเป็นคาํตอบท่ีวา่องคก์รจะไม่ทาํการเปล่ียนแปลงใดๆใน

กิจกรรมต่างๆขององคก์รส่วนกลยทุธ์ถดถอยก็แสดงใหเ้ห็นวา่องคก์รจะลดระดบักิจกรรมต่างๆลง 
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จากสถานการณ์บริษทั คุณธรรมชาติ จาํกดัท่ีเผชิญกบัยอดขายท่ีไม่เติบโต มีคู่แข่ง

ทยอยเขา้มาสู่ตลาดเพิ่มข้ึน แต่ธุรกิจน้ียงัเติบโตไดอี้กมาก ดงันั้นเพื่อใหบ้ริษทัเติบโต และย ัง่ยนื กล

ยทุธ์เติบโต (Growth Strategy) แบบ Intensive growth จึงเหมาะกบับริษทัมากท่ีสุด  

กลยุทธ์เติบโต (Growth Strategy)(Collis & Montgomery, 1997)คือกลยทุธ์ในการเพิ่ม

ส่วนแบ่งตลาดและยอดขายโดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

Intensive Growth คือกลยทุธ์ท่ีมุ่งเนน้การเพิ่มยอดขายของผลิตภณัฑเ์ดิมซ่ึงสามารถ

กระทาํไดด้ว้ยวธีิการดงัต่อไปน้ี 

• Market Penetration คือการเพิ่มส่วนแบ่งตลาดของผลิตภณัฑเ์ดิมในตลาดเดิมดว้ย

วธีิการทางการตลาดเช่นการเพิ่มจาํนวนพนกังานขายการเพิ่มกิจกรรมดา้นโฆษณาการเพิ่มการ

ส่งเสริมการขายเป็นตน้ตวัอยา่งเช่นการท่ีแมคโดนลัดข์ยายเวลาทาํการไปจนถึงเท่ียงคืนก็เป็นการ

เพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดดว้ยวธีิการน้ี 

• Market Development คือการขยายตลาดของสินคา้เดิมในพื้นท่ีใหม่ตวัอยา่งเช่นการ

ท่ี Starbucks มาเปิดสาขาท่ีประเทศไทยก็ถือเป็นการทาํ Market Development 

• Product Development คือการเพิ่มยอดขายของผลิตภณัฑเ์ดิมดว้ยวธีิการปรับปรุง

คุณสมบติัของผลิตภณัฑด์งักล่าวเช่นการเพิ่มคุณสมบติัการฟอกอากาศของเคร่ืองปรับอากาศเป็นตน้

นอกจากน้ีการทาํ  Product Development ยงัสามารถทาํไดด้ว้ยการแนะนาํอรรถประโยชน์  (Utility) 

ใหม่ของผลิตภณัฑเ์ดิมเช่นนํ้ายาอุทยัทิพยป์กติใชผ้สมนํ้าด่ืมเพื่อเพิ่มความรู้สึกสดช่ืนต่อมาเจา้ของ

ผลิตภณัฑท์าํ  Product Development ดว้ยการแนะนาํใหผู้บ้ริโภคทราบวา่นํ้ายาอุทยัทิพยมี์อีก  1 

อรรถประโยชน์คือสามารถใชท้าแกม้ใหเ้ป็นสีชมพแูทน Brush On ไดเ้ป็นตน้ 

กลยทุธ์เติบโตดว้ยวธีิ  Market Developmentโดยวธีิการมุ่งเนน้การเพิ่มยอดขายของ

ผลิตภณัฑเ์ดิมท่ีมีอยูห่รือการขยายตลาดของสินคา้เดิมในพื้นท่ีใหม่จึงเหมาะสมมากท่ีสุดท่ีจะนาํมา

ปรับใชก้บับริษทั คุณธรรมชาติ จาํกดั  

กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business Strategy)(Collis & Montgomery, 1997)หมายถึงกล

ยทุธ์ท่ีใชใ้นการใหคุ้ณค่าแก่ลูกคา้และก่อใหเ้กิดการไดเ้ปรียบในการแข่งขนัดว้ยการมุ่งเนน้การ

แข่งขนักบัคู่แข่งทางธุรกิจหรือองคก์ารอ่ืนมีหลกัการท่ีสาํคญัคือการรู้จกัคู่แข่งขนัการสร้างและ

พฒันาความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัรู้กลุ่มเป้าหมายและตลาดมีความสอดคลอ้งกบักลยทุธ์ระดบั

องคก์รคาํนึงถึงทรัพยากรและความสามารถหลกัมุ่งเนน้ความสาํเร็จในระยะยาวมุ่งเนน้ผลกาํไรและ

ผลประโยชน์ 

กลยทุธ์การแข่งขนัพื้นฐาน  (Generic competitive strategy)(M. Porter, 1998)Michael 

E.Porter ไดเ้สนอกลยทุธ์ทัว่ไปท่ีใชใ้นการแข่งขนัเป็น 3 กลยทุธ์ไดแ้ก่ 
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กลยุทธ์การเป็นผู้นําด้านต้นทุน  (Cost leadership strategy) ธุรกิจท่ีใชก้ล

ยทุธ์น้ีจะดาํเนินการทุกอยา่งเพื่อใหก้ารผลิตสินคา้และบริการมีตน้ทุนตํ่าท่ีสุดประโยชน์

คือสามารถนาํเสนอราคาท่ีตํ่ากวา่คู่แข่งในทอ้งตลาดไดอี้กทั้งหากเกิดความรุนแรงดา้น

สงครามราคา  (redocean) กย็งัสามารถยนืหยดัในตลาดไดเ้น่ืองจากมีความไดเ้ปรียบจาก

ตน้ทุนท่ีตํ่าทุกวนัน้ีการแข่งขนัไม่เพียงแต่แพร่หลายแต่เพิ่มความรุนแรงข้ึนทุกๆปีบริษทัใน

อเมริกายโุรปและญ่ีปุ่นยงัยา้ยฐานการผลิตไปยงัประเทศท่ีมีตน้ทุนการผลิตตํ่าและนาํสินคา้ราคาถูก

ออกสู่ทอ้งตลาด 

กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง  (Differentiation strategy)ธุรกิจท่ีใชก้ลยทุธ์น้ีจะตอ้ง

คิดหาความแตกต่างในตวัสินคา้ (product) ไม่ใหซ้ํ้ ากบัสินคา้อ่ืนในตลาดหรือตอ้งมีนวตักรรมใหม่ๆ

มานาํเสนอทาํใหสิ้นคา้ดูโดดเด่นกวา่สินคา้คู่แข่งในตลาดสาํหรับแหล่งท่ีมาของความแตกต่างนั้น

เกิดจากความเร็ว  (speed) ความน่าเช่ือถือ  (reliability) การบริการ  (service) การออกแบบ  

(design)ลกัษณะของสินคา้และบริการ  (features) เทคโนโลยี  (technology) บุคลิกภาพขององคก์ร  

(corporate personality) และความสัมพนัธ์กบัลูกคา้  (relationships with customer) ความเป็นเลิศ

ทางดา้นคุณภาพ  (quality) ประสิทธิภาพ  (efficiency) นวตักรรม  (innovation) และการตอบสนอง

ลูกคา้ (response to customer) 

กลยุทธ์การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน  (Focus strategy)เป็นเหมือนกบัการกาํหนด

กลุ่มเป้าหมาย (target group) ใหเ้ล็กลงเพื่อจะไดท้าํการตลาดไดอ้ยา่งเขา้ถึงพฤติกรรมของลูกคา้การ

ท่ีบริษทัเขา้ใจลูกคา้ของตวัเองไดอ้ยา่งแทจ้ริงและสามารถคาดคะเนความตอ้งการในอนาคตของ

ลูกคา้ไดย้อ่มทาํใหส้ามารถขายสินคา้ไดอ้ยา่งต่อเน่ืองเกิดพฤติกรรมซ้ือซํ้ าไปเร่ือยๆจนเกิดความภกัดี

ในท่ีสุดหากบริษทัประสบความสาํเร็จกบักลุ่มเป้าหมายท่ีแคบลงมาทาํใหบ้ริษทัสามารถขาย

กลุ่มเป้าหมายต่อไดใ้นอนาคตตวัอยา่งการทาํตลาดมุ่งเฉพาะส่วนเช่นสินคา้สาํหรับคนทอ้งสินคา้

สาํหรับคนอว้นเป็นตน้ 
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ภาพท่ี 4.1แสดง Porter's generic competitive strategy 

 

 

จากการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มทางธุรกิจทั้งภายนอก ภายใน  ลกัษณะการดาํเนิน

ธุรกิจ และกลุ่มลูกคา้ ร้านสุขภาพดีจะดาํเนินธุรกิจโดยใชก้ลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง  

(Differentiation strategy) ท่ีเนน้การตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้รักสุขภาพ ท่ีหนัมาใช้

สินคา้ออร์แกนิค ซ่ึงเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีมีกาํลงัซ้ือ กลยทุธ์การสร้างความแตกต่างจะทาํใหร้้านสุขภาพดี

มีความแตกต่างเหนือคู่แข่ง 

กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Operation Strategy)(Collis & Montgomery, 1997)เป็นการ

นาํกลยทุธ์มาใชใ้นระดบัปฏิบติัการเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์ององคก์ร และจะตอ้งคลอบคลุมทุก

หน่วยงานภายในองคก์ร โดยมุ่งเนน้ไปท่ีหน่วยปฏิบติังาน เช่น ดา้นการผลิต การตลาด การเงิน การ

บริหารทรัพยากรมนุษย ์การวจิยัและพฒันา เป็นตน้ ซ่ึงสาํหรับบริษทั คุณธรรมชาติ จาํกดั จะมุ่งเนน้

ในส่วนการตลาดโดยนาํ Marketing Mix มาใช ้ท่ีเนน้ในส่วนของสถานท่ี กบัผลิตภณัฑแ์ละบริการ 

ดงัน้ี 

สถานที ่ (Place)ในปัจจุบนัเราคงปฏิเสธไม่ไดว้า่อินเทอร์เน็ตไดเ้ขา้มาเป็นส่วนหน่ึง

ของชีวติ ประจาํวนัของใครหลายๆคนไปแลว้ ทั้งน้ีเน่ืองจากการพฒันาอยา่งต่อเน่ืองของเทคโนโลยี

และอุปกรณ์เคร่ืองมือส่ือสาร รวมถึงระบบเครือข่ายสัญญาณต่างๆ ทาํใหก้ารติดต่อส่ือสารทาํไดง่้าย

และสะดวกข้ึนอยา่งมาก  ผลจากการสาํรวจการมีการใชเ้ทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสารใน
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ครัวเรือนและสถานประกอบการท่ีสาํนกังานสถิติแห่งชาติเผยแพร่ไปแลว้ พบวา่ ในรอบ 5 ปี

ประชากรท่ีมีอาย ุ 6 ปีข้ึนไปมีการใชอิ้นเทอร์เน็ตเพิ่มมากข้ึนเกือบสองเท่าคือ เพิ่มจากร้อยละ 12.0 

ในปี 2548 เป็นร้อยละ 22.4 ในปี 2553 และสถานประกอบการทั้งใหญ่และเล็กท่ีมีคนทาํงานตั้งแต่ 1 

คนข้ึนไปมีการใชอิ้นเทอร์เน็ตเพิ่มข้ึนจาก ร้อยละ 10.7 ในปี 2548 เป็น ร้อยละ 16.5 ในปี 2553  

 

 

 
ภาพท่ี 4.2 แสดงร้อยละของประชากรอาย ุ6 ปีข้ึนไปและสถานประกอบการท่ีมีคนทาํงานตั้งแต่ 1 คนข้ึนไปท่ีใช้

อินเตอร์เนต พ.ศ. 2548-2553 

ท่ีมา: สาํรวจการมีการใชเ้ทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสารในสถานประกอบการ พ.ศ.2548-2553 

สาํรวจการมีการใชเ้ทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสารในครัวเรือน พ.ศ. 2548-2553 โดยสาํนกังานสถิติ

แห่งชาติ 

 

 

การใชอิ้นเตอร์เนตมีวตัถุประสงคท่ี์หลากหลาย เช่น คน้หาขอ้มูล ติดตามข่าวสาร 

รับส่งขอ้มูล การดูหนงั ฟังเพลง เล่นเกมส์ เป็นตน้ แต่ส่ิงท่ีน่าสนใจ คือ มีการนาํอินเทอร์เน็ตมา

ประยกุตใ์ชใ้นการเพิ่มช่องทางสาํหรับการทาํธุรกิจซ้ือขายสินคา้และบริการผา่นออนไลน์ หรือท่ี

เรียกวา่ ธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ( e-commerce) การทาํธุรกิจ e-commerce นั้นเหมาะสาํหรับ

ผูป้ระกอบการท่ีมีเงินทุนนอ้ย และยงัช่วยลดตน้ทุนได ้เพราะเพียงแค่มีเวบ็ไซตห์น่ึงเวบ็ไซต ์ก็

สามารถเปิดการคา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง ทุกวนั โดยไม่มีวนัหยดุ สามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ได้

10.7 11.3

13.5

15.7 16.5
12

14.2

15.5

20.1

22.4

0

5

10

15

20

25

2548 2549 2550 2552 2553

สถานประกอบการ

ประชากรอายุ 6 ปีขึ้นไป

ร้อยละ 

ปี 



19 

 

โดยตรง รวมทั้งยงัเป็นช่องทางการส่ือสารกบัลูกคา้ไดโ้ดยตรงและหากเกิดปัญหาจะสามารถแกไ้ข

ปัญหาไดอ้ยา่งรวดเร็ว การทาํธุรกิจการคา้เพียงการขายผา่นทางหนา้ร้านนั้น จะตอ้งใชเ้งินลงทุนสูง 

ไม่วา่จะเป็นการจดัการร้าน การจา้งคนพนกังานขาย ค่าเช่าพื้นท่ี ขอ้จาํกดัทางดา้นเวลาในการเปิด

ร้าน ทาํเลท่ีตั้งร้านคา้ ซ่ึงในการตั้งร้านคา้ในรูปแบบเดิมนั้นส่วนใหญ่จะเป็นท่ีรู้จกัและเขา้ถึงได้

เฉพาะลูกคา้ในพื้นท่ีนั้นเท่านั้น 

หลายคนคงสงสัยวา่สินคา้และบริการประเภทไหนท่ีควรทาํในรูปแบบขอ ง               

e-commerce คาํตอบคือ สินคา้ทุกชนิดสามารถนาํมาทาํได ้แต่ข้ึนอยูว่า่สินคา้ชนิดนั้นจะไดรั้บ

ความนิยมมากนอ้ยแค่ไหน การทาํธุรกิจนั้นไม่วา่จะเป็นธุรกิจใดก็ตามส่ิงสาํคญัคือ ตอ้งรู้ก่อนวา่

ใครคือกลุ่มลูกคา้ของเรา และสินคา้ท่ีจะขายเหมาะกบักลุ่มลูกคา้กลุ่มไหน และลูกคา้กลุ่มนั้นมี

โอกาสมากนอ้ยในการเขา้ถึงเทคโนโลย ี

 

 

 

ภาพท่ี 4.3แสดงร้อยละของประชากรอาย ุ6 ปีข้ึนไปท่ีเคยจองหรือซ้ือสินคา้และบริการทางอินเตอร์เนต     

จาํแนกตามประเภทสินคา้และบริการ 

ท่ีมา: สาํรวจการมีการใชเ้ทคโนโลยสีารสนเทศ และการส่ือสารในครัวเรือน พ.ศ.2554 สาํนกังานสถิติแห่งชาติ 
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จากการสาํรวจการมีการใชเ้ทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสารในครัวเรือน พ.ศ. 

2554 ยงัพบอีกวา่ มีคนท่ีอายตุั้งแต่ 6 ปีข้ึนไปท่ีเคยจองหรือซ้ือสินคา้และบริการผา่นทาง

อินเทอร์เน็ต ร้อยละ 3.8 โดยมีสินคา้และบริการท่ีไดรั้บความนิยมสูงท่ีสุด คือ เคร่ืองแต่งกายและ

เคร่ืองประดบั ร้อยละ 30.8รองลงมาคือ e-Ticket ร้อยละ 14.8 หนงัสือ และ อาหาร เคร่ืองด่ืม 

สินคา้สุขภาพ ร้อยละ 13.4 และ 13.3 ตามลาํดบั 

เน่ืองจากทาํเลท่ีตั้งร้านสุขภาพดีเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีทาํใหลู้กคา้ส่วนใหญ่ของร้าน

สุขภาพดีส่วนมากเป็นลูกคา้ประจาํ การเพิ่มช่องทางการขายจะช่วยทาํใหบ้ริษทัมีรายไดเ้พิ่มข้ึน 

จากขอ้มูลของสาํนกังานสถิติแห่งชาติขา้งตน้แสดงใหเ้ห็นวา่การทาํธุรกิจ e-commerce มีแนวโนม้

เติบโตข้ึนทุกปี และสินคา้สุขภาพ เป็นสินคา้อยูใ่นลาํดบัตน้ๆ ของธุรกิจ e-commerce ดงันั้น การ

นาํร้านสุขภาพดีเขา้ไปสู่ตลาด e-commerce เพื่อใหลู้กคา้สามารถซ้ือสินคา้ผา่นอินเตอร์เนต และ

การใชส่ื้อสังคมออนไลน์จะช่วยใหบ้ริษทัมีรายไดเ้พิ่มข้ึน โดยใชเ้งินลงทุนนอ้ยกวา่การเปิดสาขา

เพิ่ม โดยวธีิการดงัน้ี 

อนิเตอร์เนต (Internet) 

วตัถุประสงค์ เพื่อส่ือสารใหเ้ขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคในวงกวา้ง และทาํใหผู้บ้ริโภคเขา้ถึง

สินคา้ได ้โดยไม่ตอ้งออกไปท่ีร้านคา้ 

วธีิการดาํเนินงาน  

- จดัทาํเวบ็ไซดร้์านสุขภาพดีwww.sukapabdee.comเพื่อจาํหน่ายสินคา้ผา่นเวบ็ไซด ์

โดยบอกรายละเอียดสินคา้ ราคา ท่ีตั้งสาขาต่างๆ วธีิติดต่อ วธีิซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซด ์รวมทั้ง

เกร็ดความรู้เพื่อสุขภาพเพื่อสร้าง Product knowledge และ Product awareness ใหแ้ก่กลุ่มลูกคา้ 

- ร่วมมือกบัเวบ็ไซดจ์าํหน่ายสินคา้เพื่อสุขภาพช่ือดงัลาํดบัตน้ๆ ของประเทศไทย 

อยา่ง www.greenshopcafe.com ท่ีมีฐานลูกคา้อยูม่าก โดยนาํสินคา้ House Brand ของร้านสุขภาพดี

เขา้ไปจาํหน่ายเพื่อสร้างภาพลกัษณ์ตราสินคา้ (Brand Image) ท่ีดีใหก้บัสินคา้ รวมทั้งเป็นการตอกย ํ้า

ตราสินคา้ (Brand awareness) ใหเ้กิดข้ึนอยา่งต่อเน่ืองเพื่อใหเ้ขา้ถึงและสร้างการรับรู้แก่ผูบ้ริโภคให้

รู้จกัสินคา้ตราสุขภาพดี และร้านสุขภาพดี 

- ส่ือสังคมออนไลน์อยา่ง Facebook ซ่ึงมีจาํนวนผูใ้ชอ้ยา่งแพร่หลาย โดยสร้าง 

 Facebook Fanpage ในการใหข้อ้มูลเกร็ดความรู้เพื่อสุขภาพและเป็นการสร้างสังคมเพื่อการส่ือสาร

กบัผูบ้ริโภค ซ่ึงจะทาํใหผู้บ้ริโภครับรู้ถึงสินคา้ของร้านสุขภาพดีผูบ้ริโภคสามารถเขา้มาพดูคุย 

สอบถามเร่ืองการดูแลสุขภาพ หรือสินคา้และการบริการได ้

ระยะเวลา ธนัวาคม 2556 – มกราคม 2557 

ค่าใชจ่้าย50,000 บาท 

http://www.sukapabdee.com/
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ดงันั้นการกา้วสู่ตลาด e-commerce ของบริษทั คุณธรรมชาติ จาํกดั โดยการจดัทาํเวบ็

ไซด ์และfacebook สาํหรับเพิ่มช่องขายและส่ือสารกบัผูบ้ริโภค จะเป็นส่วนสาํคญัท่ีจะทาํใหบ้ริษทัมี

หนทางในการเพิ่มยอดขายไดม้ากข้ึน โดยใชเ้งินลงทุนนอ้ยกวา่การเปิดสาขาเพิ่ม แต่ในการแข่งขนั

ในตลาดสินคา้ออร์แกนิคเพื่อสุขภาพนั้น การมีช่องทางการขายท่ีมากข้ึน หรือการมีสาขาท่ีมากข้ึน

นั้น อาจไม่ใช่แนวทางการทาํใหบ้ริษทัสามารถแข่งขนัได ้กลยทุธ์ระดบัธุรกิจจึงเป็นอีกส่ิงหน่ึงท่ี

สาํคญั ซ่ึงจาํเป็นตอ้งนาํมาใช ้

ผลติภัณฑ์และบริการ (Product and Service)ซ่ึงร้านสุขภาพดีมีผลิตภณัฑแ์ละบริการ

ดงัน้ี 

- บริการใหค้าํปรึกษาดา้นสุขภาพ โดยมีจุดมุ่งหมายท่ีวา่ ร้านสุขภาพดีจะเป็นมินิ 

มาร์ทสินคา้ออร์แกนิคท่ีใหบ้ริการเหมือนร้านขายยา โดยพนกังานท่ีจะใหค้าํปรึกษานั้นจะตอ้งผา่น

การอบรมความรู้และผา่นการทดสอบก่อน จึงจะสามารถปฏิบติังานได ้หากมีคาํถามท่ีพนกังานไม่

สามารถตอบได ้จะส่งต่อใหเ้ภสัชกรซ่ึงเป็นเจา้ของร้านในการตอบคาํถามใหลู้กคา้ 

- สร้างเวบ็ไซดร้์านสุขภาพดี เพื่อใหลู้กคา้สามารถสั่งซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซดไ์ด ้และ 

ใหบ้ริการตอบคาํถามสุขภาพผา่นช่องทางเวบ็ไซดแ์ละ facebook ซ่ึงมีเภสัชกรในการตอบคาํถาม

ใหก้บัลูกคา้ 

-บริการจดัส่งสินคา้ (Delivery)   

- กิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีเนน้ลูกคา้เฉพาะราย โดยสาํรวจความตอ้งการและนาํเสนอ

กิจกรรมส่งเสริมการขายสาํหรับความตอ้งการของลูกคา้แต่ล่ะราย ผา่นการเก็บขอ้มูลดว้ยระบบ

สมาชิก 

โปรโมช่ัน (Promotion)จดัทาํโปรโมชัน่เพื่อส่งเสริมการขายสาํหรับสินคา้ภายในร้าน

และสินคา้ท่ีจาํหน่ายผา่นเวบ็ไซด ์

ราคา (Price)ตั้งราคาขายท่ีเหมาะสมและเป็นราคามาตรฐาน 

สรุป สาํหรับร้านสุขภาพดีท่ีบริหารงานโดยบริษทั คุณธรรมชาติ จาํกดั กลยทุธ์ระดบั

องคก์รท่ีแนะนาํคือกลยทุธ์เติบโตดว้ยวธีิ  Market Developmentท่ีมุ่งเนน้การเพิ่มยอดขายของ

ผลิตภณัฑเ์ดิมท่ีมีอยู ่นอกจากกลยทุธ์ระดบัองคก์รจะมีความสาํคญัแลว้ กลยทุธ์ระดบัธุรกิจยงัเป็น

ส่ิงจาํเป็นท่ีจะทาํใหบ้ริษทัมีความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ซ่ึงร้านสุขภาพดีจะใชก้ลยทุธ์การสร้าง

ความแตกต่าง เพื่อใหต้อบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ไดอ้ยา่งแตกต่างเหนือคู่แข่งท่ีมี

แนวโนม้เพิ่มข้ึนในอนาคต และกลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการท่ีเป็นการนาํกลยทุธ์ระดบัองคก์ร และกล

ยทุธ์ระดบัธุรกิจมาใชใ้นระดบัปฏิบติัการ ซ่ึงเนน้กลยทุธ์ดา้นการตลาด โดยการนาํ Marketing Mix 

มาใชด้ว้ยการขยายตลาดการเขา้สู่ธุรกิจ e-commerce เพื่อใหลู้กคา้สามารถซ้ือสินคา้ผา่นอินเตอร์เนต
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ดว้ยการสร้างเวบ็ไซดเ์พื่อจาํหน่ายสินคา้ และการใชส่ื้อสังคมออนไลน์โดยใช ้facebook ในการสร้าง

สังคมเพื่อการส่ือสารกบักลุ่มลูกคา้ ซ่ึงในการแข่งขนันั้น การนาํกลยทุธ์มาใชใ้นการดาํเนินธุรกิจได้

อยา่งเหมาะสมกบัลกัษณะธุรกิจ และสภาพแวดลอ้มท่ีบริษทัอยูจ่ะทาํใหบ้ริษทัเติบโตไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



23 

 

 

บทที ่5 

การนํากลยุทธ์ไปปฏบัิติ 

 

 

ภายหลงัจากการท่ีไดจ้ดัทาํกลยทุธ์แลว้ ขั้นตอนท่ีสาํคญัถดัมาคือการการนาํกลยทุธ์มา

แปลงเป็นแผนงานเพื่อนาํไปสู่การปฏิบติั ซ่ึงการนาํกลยทุธ์ไปปฏิบติันั้นจะเป็นส่ิงท่ีทาํใหอ้งคก์รได้

ประจกัษว์า่กลยทุธ์ท่ีจดัทาํมานั้นจะทาํใหอ้งคก์รประสบความสาํเร็จ หรือกลยทุธ์ท่ีจดัทาํมานั้นส่งผล

ใหอ้งคก์รไม่ประสบความสาํเร็จอยา่งท่ีคิดเอาไว ้

การท่ีองคก์รจะไปสู่ความสาํเร็จไดน้ั้นก็จาํเป็นตอ้งมีวธีิการบริหารจดัการหรือท่ีเรียกวา่

การบริหารยทุธศาสตร์  หากลองถามคนในองคก์ร แลว้ดูวา่มีก่ีคนท่ีรู้วา่วสิัยทศัน์ พนัธกิจ 

ยทุธศาสตร์เป้าประสงคต์วัช้ีวดั และเป้าหมายขององคก์รคืออะไร และจะเช่ือมโยงส่ิงเหล่านั้นกนัได้

อยา่งไร ซ่ึงถา้หากคนในองคก์รส่วนใหญ่ตอบไม่ได ้หรือตอบไดเ้พียงส่วนใดส่วนหน่ึง ก็แสดงให้

เห็นวา่แนวทางการทาํงานของคนในองคก์รยงัเป็นแบบแยกส่วนอยู ่ซ่ึงก็เหมือนกบัวา่ยงัมีช่องวา่งท่ี

ยงัรอการเช่ือมโยงจากยทุธศาสตร์ไปสู่การปฏิบติั นัน่เอง  ดงันั้นจาํเป็นตอ้งมีแผนท่ียทุธศาสตร์ ท่ีจะ

บอกถึงทิศทางและการเช่ือมโยงเป้าหมายต่าง ๆ ขององคก์รในแต่ละดา้นไดอ้ยา่งเป็นรูปธรรม 

 

 

แผนทียุ่ทธศาสตร์ (Strategy map)  

แผนท่ีกลยทุธศาสตร์ คือวธีิการในการส่ือสารกลยทุธ์ขององคก์รไปสู่หน่วยงาน

ต่างๆ  รวมถึงบุคลากรในองคก์ร เพื่อช่วยใหบุ้คลากรทุกคนเกิดความเขา้ใจในกลยทุธ์ขององคก์รท่ี

จดัทาํข้ึนโดยเช่ือมโยงการดาํเนินงานของหน่วยงานเขา้กบัวตัถุประสงคห์ลกัขององคก์ร และมีการ

ทบทวนความถูกตอ้งโดยการทดสอบสมมุติฐานขององคก์รและกลยทุธ์ ซ่ึงแผนท่ียทุธศาสตร์จะเป็น

แผนภาพท่ีแสดงใหเ้ห็นถึงยทุธศาสตร์ขององคก์ร ในรูปแบบของความสัมพนัธ์ในเชิงของเหตุและ

ผล  เป็นความสัมพนัธ์ระหวา่งผลลพัธ์ท่ีองคก์รปรารถนาใน   4 มิติหรือมุมมองของ Balanced 

Scorecard(Kaplan & Norton, 2007)ซ่ึงแผนท่ียทุธศาสตร์ของบริษทัคุณธรรมชาติ จาํกดั เป็นดงัน้ี 
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ด้านการเงิน 

 

ด้านลูกค้า 

 

ด้านกระบวนการภายใน 

 

ด้านการพฒันาและเรียนรู้ 

 

ภาพท่ี5.1แสดงแผนท่ียทุธศาสตร์ของบริษทัคุณธรรมชาติ จาํกดั  

 

 

การจดัทาํแผนท่ียทุธศาสตร์น้ี จะทาํใหค้นในบริษทัเขา้ใจเป้าหมายของบริษทัในแต่ล่ะ

ดา้นซ่ึงมีความสัมพนัธ์กนับนพื้นฐานทั้งส่ีดา้นของ Balanced Scorecardไดง่้ายมากข้ึนซ่ึงจะช่วยให้

บริษทัคุณธรรมชาติ จาํกดั ขบัเคล่ือนไปในทิศทางเดียวกนัอยา่งมัน่คงและย ัง่ยนื 

 

 

ยอดขายเพ่ิมข้ึนและเติบโต

อยา่งย ัง่ยนื 

ลูกคา้เพ่ิมข้ึน 

อบรมใหค้วามรู้

พนกังาน 

 

คดัสรรสินคา้ท่ีมี

คุณภาพ 

เทคโนโลยใีหม่ 

แนวทางในการ

ใหค้าํปรึกษา

 

ความพึงพอใจ

ของลูกคา้ 

สินคา้ตรงตาม

ความตอ้งการ 

สินคา้มีวาง

จาํหน่ายไม่ขาด 
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Balanced Scorecard  

Balanced Scorecard เป็นเคร่ืองมือทางดา้นการบริหารจดัการท่ีช่วยในการประเมินผล

องคก์รและช่วยใหอ้งคก์รนาํเอากลยทุธ์ไปปฏิบติัจริง (Strategic Implementation) โดยเร่ิมตน้ท่ี

วสิัยทศัน์ ภารกิจ และกลยทุธ์ขององคก์รซ่ึงเป็นขั้นของการกาํหนดปัจจยัสาํคญัต่อความสาํเร็จและ

จากนั้นก็เป็นการสร้างดชันีวดัผลสาํเร็จ (Key Performance Indicators: KPI) ข้ึนเพื่อเป็นตวับ่งช้ีถึง

เป้าหมายและใชว้ดัผลการดาํเนินงานในส่วนท่ีสาํคญัต่อกลยทุธ์ 

ในอดีตท่ีผา่นมานั้น เคร่ืองมือท่ีองคก์รมกันาํมาใช ้เพื่อการประเมินผลภายในองคก์ร

นั้น ส่วนใหญ่จะใชปั้จจยัมุมมองดา้นการเงิน (Financial Perspective) เป็นเคร่ืองมือหลกัในการ

ประเมินผลความสาํเร็จขององคก์ร ขอ้มูลมุมมองดา้นการเงินนั้น ในอดีตถือวา่เป็นขอ้มูลท่ีสาํคญั

มาก เพราะการเงินมีผลกบัการดาํเนินธุรกิจ ถา้ธุรกิจขาดสภาพคล่องทางการเงิน ก็จะทาํใหธุ้รกิจ

ดาํเนินไปอยา่งไม่ดีเท่าท่ีควร ดงันั้นธุรกิจต่างๆ จึงใหค้วามสาํคญักบัขอ้มูลทางดา้นการเงินเป็นหลกั 

ปี 1990 Drs. Robert Kaplan จาก Harvard Business School และ David Norton จาก 

Balanced Scorecard Collaborativeจึงตระหนกัวา่ เคร่ืองมือท่ีใชว้ดัประสิทธิภาพของบริษทัแบบ

เก่าๆ นั้นมีจุดอ่อนและกาํกวม เช่น ดูแต่ตวัเลขสถานะการเงินของบริษทั ซ่ึงเป็นแค่มุมเดียวของ

ความสาํเร็จบริษทัและมกัเป็นขอ้มูลจากอดีต ไม่ไดแ้สดงถึงศกัยภาพและแนวโนม้บริษทัในอนาคต 

ทั้งสองจึงไดพ้ยายามคิดคน้เคร่ืองมือใหม่ ท่ีช่วยใหผู้บ้ริหารของบริษทัเขา้ใจสถานะของบริษทัใน

หลายๆ มุมมองไดอ้ยา่งถูกตอ้งและกระชบั ซ่ึงเคร่ืองใหม่ท่ีวา่ก็คือ Balanced Scorecard น่ีเอง คือจะ

พยายามถ่วงดุลผลประโยชน์ของบริษทัในทุกๆ ดา้น เพื่อความสาํเร็จอยา่งย ัง่ยนืทั้งปัจจุบนัและ

อนาคต เน่ืองจากสภาวะแวดลอ้มทางการแข่งขนัท่ีรุนแรงในปัจจุบนั Balanced Scorecard ซ่ึงเป็น

เคร่ืองมือในการจดัการแบบใหม่ จึงเป็นแนวคิดท่ีเป็นประโยชน์อยา่งมากในการบริหารองคก์ร 

แนวคิดพื้นฐานของ Balanced Scorecard ไดเ้สนอแนวคิดของมุมมองไวเ้ป็น 4 แบบ 

ดงัน้ี 

1.The Learning and Growth Perspective เป็นมุมมองดา้นการเรียนรู้และการเติบโต

เช่นการพฒันาความรู้ความสามารถของพนกังาน , ความพึงพอใจของพนกังาน , การพฒันาระบบ

อาํนวยความสะดวกในการทาํงานเป็นตน้ 

2.The Business Process Perspective เป็นมุมมองดา้นกระบวนการทาํงานภายใน

องคก์รเองเช่นการคิดคน้นวตักรรมใหม่ๆ , การจดัโครงสร้างองคก์รท่ีมีประสิทธิภาพ , การ

ประสานงานภายในองคก์ร, การจดัการดา้นสายงานผลิตท่ีมีประสิทธิภาพเป็นตน้ 

3. The Customer Perspective เป็นมุมมองดา้นลูกคา้เช่นความพึงพอของลูกคา้ , 

ภาพลกัษณ์, กระบวนการดา้นการตลาด, การจดัการดา้นลูกคา้สัมพนัธ์เป็นตน้ 
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4.The Financial Perspective เป็นมุมมองดา้นการเงินเช่นการเพิ่มรายได้ , 

ประสิทธิภาพในการผลิตท่ีมีตน้ทุนตํ่าและมีการสูญเสียระหวา่งผลิตนอ้ย , การหาแหล่งเงินทุนท่ีมี

ตน้ทุนตํ่าเป็นตน้โดยแต่ล่ะมุมมองจะมีองคป์ระกอบยอ่ย 4 อยา่ง ไดแ้ก่ 

1.วตัถุประสงค์ (Objective) คือ ส่ิงท่ีองคก์รมุ่งหวงัหรือตอ้งการท่ีจะ

บรรลุในแต่ละดา้น 

2.ตัวช้ีวดั (Measure)คือ ตวัช้ีวดัของวตัถุประสงคใ์นแต่ละดา้นและ

ตวัช้ีวดัเหล่าน้ีจะเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวดัวา่องคก์รบรรลุวตัถุประสงคใ์นแต่ละดา้นหรือไม่ซ่ึงใน

หน่ึงมุมมองอาจมีตวัช้ีวดัมากกวา่หน่ึงตวั 

3.เป้าหมาย (Target) คือ การกาํหนดตวัเลขท่ีองคก์รตอ้งการจะบรรลุใน

ตวัช้ีวดัแต่ละประการ 

4.แผนทีจ่ะทาํ (Initiative) คือ โครงการ หรือ กิจกรรมท่ีองคก์รจะจดัทาํ

ไวล่้วงหนา้เพื่อบรรลุเป้าหมายขององคก์ร 

 

 

ภาพท่ี5.2แสดงแผนภาพความสมัพนัธ์ของมุมมองทั้งส่ี 
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แผนภาพแสดงความสัมพนัธ์ไดแ้สดงใหเ้ห็นวา่มุมองทั้งส่ีดา้นมีส่วนช่วยเก้ือหนุนซ่ึง

กนัและกนัตวัอยา่งเช่นความพึงพอใจของลุกคา้สามารถส่งเสริมใหก้ารเงินของบริษทัดี มีผลกาํไรดี, 

บุคคลากรมีความรู้สามารถทาํใหด้าํเนินงานภายในระบบขององคก์รมีประสิทธิภาพ, การอบรม

พนกังานขายในการนาํเสนอสินคา้ส่งผลใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจในสินคา้และบริการเป็นต้น 

บริษทั คุณธรรมชาติ จาํกดั นาํ Balanced Scorecard มาเป็นเคร่ืองมือช่วยใหบ้ริษทั

สามารถนาํปัจจยัหลกัทางกลยทุธ์ของบริษทั นาํไปสู่แนวการปฏิบติั ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือสาํหรับองคก์ร

ในการพิจารณาผลสาํเร็จของการทาํงานโดยผา่นมุมมองดา้นการเงิน มุมมองลูกคา้ มุมมอง

กระบวนการภายใน และมุมมองการเรียนรู้และการพฒันาซ่ึงมีรายละเอียด ดงัน้ี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



28 

 

ตารางท่ี 5.1 แนวปฏิบติัสาํหรับการใช ้Balanced Scorecard ในการบริหาร บริษทัคุณธรรมชาติ จาํกดั 

 

มุมมอง วตัถุประสงค ์ ตวัช้ีวดั เป้าหมาย แผนงาน 

ดา้นการเงิน - ยอดขายเพ่ิมข้ึน 

 

-รายไดต้่อปี 

 

 

-เพ่ิม 15%จากปีก่อน 

 

 

-เพ่ิมช่องทางการขายผา่น

อินเตอร์เนต 

ดา้นลูกคา้ -ลูกคา้ใหม่เพ่ิมข้ึน 

 

-ลูกคา้มีความพึง

พอใจในการรับ

บริการ 

-จาํนวนลูกคา้ใหม่ 

 

-ความพึงพอใจของ

ลูกคา้ 

- เพ่ิมลูกคา้ใหม่ 30% 

 

-ลูกคา้มีความพึง

พอใจมากกวา่ 80% 

-มีสินคา้ท่ีตรงตามความ

ตอ้งการของลูกคา้ 

-ใหค้าํแนะนาํผลิตภณัฑ์

เก่ียวกบัสุขภาพโดยบุคลากร

ท่ีมีความรู้ 

-จดัทาํระบบสมาชิก 

ดา้นกระบวนการ

ภายใน 

-คดัสรรสินคา้ออร์

แกนิคท่ีมีคุณภาพ

ตรงตามความ

ตอ้งการของลูกคา้ 

- สินคา้ไม่ขาดจาก

ชั้นวางจาํหน่าย 

 

-มีแนวทางในการ

ใหค้าํแนะนาํลูกคา้ 

- จาํนวนสินคา้ท่ี

ขายได ้

 

 

-จาํนวนคร้ังท่ีสินคา้

ขาดจากชั้นวาง

จาํหน่าย  

-สามารถพฒันา

แนวทางการให้

คาํแนะนาํ 

-สินคา้แต่ล่ะชนิดขาย

ได ้50% ต่อเดือน 

 

 

- 0 คร้ัง 

 

 

-จดัทาํแผนในการให้

คาํแนะนาํปรึกษา

ภายใน 2 เดือน 

-สร้างทีมงานในการคดัเลือก

สินคา้ออร์แกนิคท่ีมีคุณภาพ

และอยูใ่นกระแสนิยม 

 

-สร้างทีมงานในการบริหาร

คลงัสินคา้ และใชร้ะบบไอที

ช่วยในการบริหาร 

-จดัทาํแผนการใหค้าํแนะนาํ 

ดา้นการพฒันาและ

เรียนรู้ 

-พฒันาศกัยภาพ 

และความรู้ของ

บุคลากร 

-บุคลากรใชร้ะบบ 

IT ไดอ้ยา่งมี

ประสิทธิภาพ 

-จาํนวนวนัในการ

อบรมต่อปี 

 

-จาํนวนบุคลากรท่ี

เขา้รับการอบรมการ

ใชร้ะบบ IT 

- 4 วนัต่อปี 

 

 

- 4 วนัต่อปี  

-จดัอบรมเพ่ือพฒันาศกัยภาพ

และใหค้วามรู้อยา่งต่อเน่ือง 

 

-จดัอบรมเพ่ือใหบุ้คลากรใช้

ระบบ IT ในการทาํงานได้

อยา่งมีประสิทธิภาพ 
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ดงันั้น การนาํ Balanced Scorecard มาใชน้ั้นจะเป็นส่วนหน่ึงท่ีจะทาํใหผู้บ้ริหารเห็นถึง

ทิศทางเป้าหมายของธุรกิจ และความสัมพนัธ์แต่ล่ะมุมมองในการดาํเนินธุรกิจ การพฒันา และ

ประเมินผลอยา่งต่อเน่ืองก็เป็นส่ิงสาํคญัท่ีจะทาํใหอ้งคก์รสามารถแข่งขนัได ้

สรุป การมีกลยทุธ์ท่ีดีจะทาํใหอ้งคก์รประสบความสาํเร็จไดห้รือไม่นั้นตอ้งข้ึนอยูก่บั

การนาํกลยทุธ์ไปปฏิบติัจริง แลว้ประเมินผลวา่กลยทุธ์นั้น มีประสิทธิภาพเหมาะกบัองคก์รหรือไม่ 

ซ่ึงการจะนาํกลยทุธ์ไปปฏิบติันั้นตอ้งมีการสร้างแผนท่ียทุธศาสตร์เพื่อใหค้นในองคก์รเขา้ใจมุมมอง

ดา้นต่างๆขององคก์ร ใหต้รงกนั จากนั้นนาํกลยทุธ์ไปปฏิบติัและสร้างตวัช้ีวดัเพื่อประเมินผลการ

ปฏิบติังาน ซ่ึงจะทาํใหท้ราบวา่กลยทุธ์ท่ีไดจ้ดัทาํนั้น สามารถทาํใหอ้งคก์รแข่งขนัไดแ้ละอยูร่อดได้

อยา่งยนืหรือไม่ หรือจาํเป็นตอ้งปรับเปล่ียนกลยทุธ์เพื่อใหเ้หมาะสมกบัองคก์ร 
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