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บทที่ 1 
บทน า 

 
 

 การเปล่ียนแปลงในสังคมปัจจุบนั ทั้งดา้นสภาพแวดลอ้ม เศรษฐกิจ สังคม วฒันธรรม 
รวมถึงความเจริญก้าวหน้าทางเทคโนโลยี ส่งผลท าให้รูปแบบการด ารงชีวิตและพฤติกรรมการ
บริโภคของผูค้นปรับเปล่ียนไปตามยุคสมยั การแข่งขนัทางสังคมท่ีสูงขึ้นส่งผลต่อการใช้ชีวิตท่ีเร่ง
รีบ ท าให้การท ากิจวตัรประจ าวนัต่างๆ รวมถึงการทานอาหารตอ้งเร่งรีบตามไปดว้ย ดงันั้นอาหาร
พร้อมทาน (Ready to eat food) จึงเป็นทางเลือกหน่ึงท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือเพื่อตอบสนองต่อความ
สะดวกและรวดเร็วในม้ืออาหาร นอกจากน้ีผลกระทบจากโควิด-19 ท าให้ผูบ้ริโภคหันมาสนใจ       
เทรนด์รักสุขภาพ รักษ์โลก รักษ์ส่ิงแวดลอ้มมากขึ้น ดว้ยเหตุน้ีการแข่งขนัในอุตสาหกรรมอาหาร
จ าเป็นตอ้งให้ความสนใจเก่ียวกบัอาหารแห่งอนาคต (Future food) มากขึ้น ตอ้งปรับกลยุทธ์องคก์ร
เพื่อตอบสนองต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไป เพื่อโอกาสในการเติบโต สร้างก าไรและเป็นผูน้ า
ในอุตสาหกรรมอาหาร  

 
 

1.1 ทศิทางการเติบโตของอุตสาหกรรมอาหารพร้อมทาน 
 อุตสาหกรรมอาหารส าเร็จรูปมีการเติบโตอย่างต่อเน่ือง ขอ้มูลจากกรุงเทพธุรกิจ มีเดีย 
(2564) พบว่าผลกระทบของสถานการณ์โรคโควิด-19 ท าให้ผูบ้ริโภคมีความกงัวลเร่ืองการติดเช้ือ
ไวรัสจากการสัมผสัและตอ้งการลดค่าใช้จ่ายในการครองชีพลง จึงมีการปรับการบริโภคเป็นปรุง
อาหารทานเองในบ้าน ท าให้อุตสาหกรรมอาหารเจ้าใหญ่ออกแคมเปญช่วยเหลือค่าครองชีพ
ประชาชนและกระตุน้ยอดขาย รวมถึงเพิ่มความสะดวกสบายโดยมีบริการจดัส่งฟรีถึงบา้นไม่มี
ค่าใช้จ่ายเพิ่มเติม ขอ้มูลจากบริษทั ซีพี ออลล์ จ ากัด (2564) จากสภาวะสังคมท่ีเร่งรีบ ผูบ้ริโภคก็
ปฏิเสธไม่ไดท่ี้จะเลือกซ้ืออาหารพร้อมทาน เพื่อตอบโจทยค์วามสะดวกสบาย รวดเร็ว และดว้ยความ
ทันสมัยทางการผลิตและการขนส่งในปัจจุบันท าให้รสชาติและคุณค่าทางโภชนาการแทบไม่
แตกต่างจากอาหารท่ีปรุงเอง รวมถึงยงัมัน่ใจไดใ้นความสะอาด ปลอดภยัตามมาตรฐานการผลิตท่ีแต่
ละบริษทัไดข้อการรับรองจากระบบมาตรฐานต่างๆ จากรายงานวิจยัธนาคารกรุงศรีอยุธยา (2564) 
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คาดว่าในปี 2566 ความตอ้งการบริโภคอาหารพร้อมทานภายในประเทศจะยงัคงมีมูลค่าเติบโตเฉล่ีย 
12-14% ต่อปี และมีแนวโนม้เติบโตไดอี้กอยา่งต่อเน่ือง 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 1.1 แสดงมูลค่าเติบโตเฉล่ียของความตอ้งการบริโภคอาหารพร้อมทานภายในประเทศ  
ท่ีมา: วิจยัธนาคารกรุงศรีอยธุยา (2564) 
 นอกจากผลกระทบของสถานการณ์โรคโควิด-19 ยงัมีปัจจยัของสภาวะอากาศร้อนซ่ึง
เกิดจากกิจกรรมการด ารงชีวิตต่างๆ ของมนุษย ์ก่อให้เกิดเป็นก๊าซเรือนกระจกท าให้ผิวโลกร้อนขึ้น 
ท าให้พฤติกรรมผูค้นเปล่ียนแปลงไป มีการต่ืนตัวไปในด้านกระแสความยัง่ยืน รักษ์โลก รักษ์
ส่ิงแวดลอ้มมากยิ่งขึ้น จากบทรายงานของอมรินทร์ เทเลวิชั่น (2565) ประชากรโลกมีมากถึง 8 
พนัลา้นคน และองค์การสหประชาชาติ (UN) คาดการณ์ว่า ประชากรของโลกจะเพิ่มขึ้นเป็น 1.04 
หม่ืนลา้นคนในปี 2080 จากจ านวนดงักล่าวจะกระทบกบัการขาดแคลนอาหารเน่ืองจากทรัพยากร
พืชและสัตวไ์ม่สามารถเติบโตไดท้นักบัความตอ้งการใชท่ี้มากขึ้น 

 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 1.2 แสดงจ านวนประชากรโลก  
ท่ีมา: BBC News ไทย (2022) อา้งถึงขอ้มูลจากฝ่ายประชากร สหประชาชาติ 
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 จากปัจจยัดังกล่าวขา้งตน้จึงเป็นเหตุผลท่ีอุตสาหกรรมอาหารพร้อมทานจ าเป็นตอ้ง
ศึกษาเทคโนโลยแีละนวตักรรมเก่ียวกบัอาหารอนาคต (Future food) เพื่อสร้างโอกาสการเติบโตและ
ประสบความส าเร็จในธุรกิจ  
 

 

1.2 เทรนด์ Plant based food หนึ่งในนวตักรรมอาหารแห่งอนาคต  
 อาหารแห่งอนาคต หรือ Future food เป็นเทรนด์อาหารแนวใหม่ท่ีตอบโจทยผ์ูบ้ริโภค
ยุคใหม่ท่ีรักสุขภาพ ให้ความส าคญักบัคุณค่าทางโภชนาการของอาหารและความยัง่ยืน ไม่ส่งผล
กระทบต่อส่ิงแวดลอ้ม โดยกรมส่งเสริมการคา้ระหว่างประเทศ (2565) รายงานว่าในปี 2564 มูลค่า
การส่งออก Future food ของประเทศไทยมีมากถึง  94,000 ลา้นบาท และยงัมีโอกาสในการเติบโต
เร่ือยๆ โดยตั้งเป้าหมายในปี 2570 จะเพิ่มมูลค่าการส่งออกไดถึ้ง 157,000 ลา้นบาท  
  
  
  
  
  
  
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 1.3 มูลค่า Future food ทัว่โลกปี 2020 และคาดการณ์ปี 2025 
ท่ีมา: ประชาชาติธุรกิจออนไลน์ (2565) อา้งถึงขอ้มูลจากสมาคมผูผ้ลิตอาหารส าเร็จรูป 
 จากความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีและนวตักรรมทางอาหาร นักวิทยาศาสตร์และ
นกัวิจยัจึงเตรียมพร้อมส าหรับการพฒันาและออกแบบอาหารแห่งอนาคตเพื่อรับมือกบัปัญหาความ
ไม่มัน่คงทางอาหารท่ีจะเกิดในอนาคต ซ่ึงอาหารจากพืช (Plant-based Food) เป็นอีกหน่ึงเทรนด์ท่ี
ก าลงัไดรั้บความนิยม เน่ืองจากอาหารจากพืชตอบโจทยใ์นดา้นสุขภาพ มีประโยชน์ทางโภชนาการ 
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และไม่เป็นการเบียดเบียนสัตว ์โดยกลุ่มคนท่ีเลือกบริโภคเป็นกลุ่มท่ีทานวีแกน มงัสวิรัติ และเป็น
กลุ่มคนยุคใหม่ท่ีเน้นรักสุขภาพตามกระแสนิยมจากผลกระทบโควิด-19 ด้วยความก้าวหน้าทาง
เทคโนโลยีและนวตักรรมทางกระบวนการผลิตอาหารท าให้ผลิตภณัฑ์อาหารจากพืชมีอตัราการ
เติบโตอยา่งต่อเน่ือง จากรายงานของฐานเศรษฐกิจดิจิทลั (2565) กล่าววา่ผูอ้  านวยการสถาบนัอาหาร 
นางอนงค์ ไพจิตรประภาภรณ์ ไดใ้ห้ขอ้มูลว่าอาหารจากพืชในตลาดโลกมีมูลค่าอยู่ท่ีประมาณ 3.8 
หม่ืนล้านเหรียญสหรัฐฯ และจากผลกระทบจากโควิด-19   ท าให้เติบโตเพิ่มขึ้น 12% เน่ืองจาก
ผูบ้ริโภคกงัวลปัญหาการปนเป้ือน การแพร่ระบาดจากเน้ือสัตว ์ท าให้อาหารท่ีผลิตจากพืชถือเป็น
อาหารอีกหน่ึงทางเลือกท่ีผูค้นให้การยอมรับ ท าให้บริษทัในต่างประเทศขยายการลงทุนในสินคา้
กลุ่มน้ีเพิ่มมากขึ้น เพื่อสร้างโอกาสและการเติบโต ส่วนมูลค่าตลาดอาหารจากพืชในประเทศไทยอยู่
ท่ีประมาณ 2.4 หม่ืนลา้นบาท อตัราการเติบโตอยู่ท่ี 20% และคาดการณ์ว่าจะขยายตวัเพิ่มไดอี้กใน
อนาคต โดยมีแบรนดด์งัท่ีผลิตอาหารของไทยไดเ้ขา้มาเล่นในตลาดน้ี เช่น แบรนด ์More Meat จากวี
ฟู๊ ด, Harvest Gourmet จากเนสท์เล่, MEAT ZERO จาก CP ซ่ึงมีการผลิตและจ าหน่ายออกมาหลาย
รูปแบบทั้งแบบวตัถุดิบ, อาหารแปรรูปส าเร็จและอาหารพร้อมรับประทาน ท าให้อาหารจากพืชเร่ิม
เป็นกระแสนิยมและเป็นท่ีรู้จกัมากขึ้นในประเทศไทย 
  
 

  
 
 
  
  
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 1.4 มูลค่าและสัดส่วนตลาด Plant based food  
ท่ีมา: ฐานเศรษฐกิจดิจิทลั (2565) 
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 เน่ืองจากตลาด  Plant-based Food ในประเทศไทยยงัเป็นตลาดท่ีใหม่ การรับรู้ของคน
ไทยยงัไม่มากเท่ากบัตลาดต่างประเทศ  ดงันั้นจึงเป็นปัญหาและอุปสรรคในการขยายและเติบโตแต่
หากสามารถสร้างการรับรู้ของผูบ้ริโภคไดต้ลาดน้ีจะเป็นอีกอุตสาหกรรมท่ีน่าจบัตามองและเหมาะ
กบัการลงทุนเพื่อสร้างโอกาส ก าไรในทางธุรกิจได ้
  

 

1.3 ข้อมูลบริษัท 
 บริษทั AAA จ ากดั ด าเนินการผลิตและจ าหน่ายสินคา้เบเกอร่ีและอาหารส าเร็จรูปโดย
มีเป้าหมายท่ีจะส่งมอบสินคา้ท่ีมีคุณภาพ รสชาติดี ทนัต่อยุคสมยั และให้คุณค่าทางโภชนาการแก่
ผูบ้ริโภคทัว่โลกและมุ่งเน้นคุณภาพดว้ยการผลิตระดับมาตรฐานโลก มีหน่วยงานวิจยัและพฒันา
สินคา้ท่ีบริษทัสร้างขึ้นเอง ทั้งน้ีภาพรวมธุรกิจจะครอบคลุมในการเป็นผูผ้ลิตให้แบรนด์ชั้นน าทัว่
โลกและพฒันาสินคา้แบรนด์ตนเอง ปัจจุบันบริษทั AAA จ ากัด มี 2 กลุ่มผลิตภัณฑ์หลัก ได้แก่ 
กิจการเบเกอร่ีและกิจการอาหารส าเร็จรูป  ในส่วนของกิจการอาหารส าเร็จรูปด าเนินการผลิตและจดั
จ าหน่ายอาหารพร้อมทานประเภทแช่เยือกแข็ง โดยเป็นอาหารท่ีผ่านการท าสุกผ่านกรรมวิธีแช่แข็ง
และแช่เยน็ สามารถอุ่นร้อนพร้อมทานไดท้นัที จึงคงความสดใหม่และคุณค่าทางโภชนาการ เพียง
แค่อุ่นให้ร้อนก็สามารถรับประทานไดท้นัทีจึงเหมาะกบักลุ่มคนในยุคปัจจุบนัท่ีใชชี้วิตเร่งรีบแข่ง
กบัเวลา  
 

1.3.1 วิสัยทัศน์  
 “เรามุ่งมัน่ในการส่งมอบอาหาร เพื่อความเป็นอยูแ่ละสุขภาพท่ีดีส าหรับทุกคน” 
 

1.3.2 ปรัชญาการด าเนินธุรกิจ 
 อาหารเป็นส่ิงจ าเป็นต่อชีวิต อาหารท่ีมีคุณภาพส่งผลใหชี้วิตมีคุณภาพ มุ่งมัน่ตั้งใจท่ีจะ
ส่งมอบอาหารท่ีมีความปลอดภยั มีคุณภาพ ให้คุณค่าโภชนาการและสุนทรียภาพในการบริโภค 
เพื่อใหผู้บ้ริโภคมีสุขภาพท่ีดี สดใส  
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 1.3.3 โครงสร้าง บริษัท AAA จ ากดั 

ภาพท่ี 1.5  โครงสร้างบริษทั AAA จ ากดั 
ท่ีมา: บริษทั AAA จ ากดั (2566) 
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 1.3.5 ระบบการด าเนินงานของสายงานหลกัภายในบริษัท 
 ปัจจัยส าคัญในการขับเคล่ือนกลยุทธ์ทางธุรกิจ คือ ระบบงานของหน่วยงานหลัก
ภายในองค์กร หากภายในองค์กรมีการบริหารงานท่ีสอดคลอ้งสัมพนัธ์กนัและมีการพฒันาอย่าง
ต่อเน่ืองจะสามารถรองรับกบัความผนัแปรท่ีเกิดขึ้นในปัจจุบนัและอนาคตไดเ้ป็นอย่างดี ซ่ึงถือเป็น
กลไกส าคญัในการขยายฐานธุรกิจ สายงานหลกัท่ีส าคญัและเก่ียวขอ้งกับการเติบโตขององค์กร
ไดแ้ก่  
 - สายงานจดัซ้ือ: งานจดัซ้ือมีความส าคญัในการแสวงหาวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพตรงตามท่ี
ลูกคา้ก าหนดภายใตเ้ง่ือนไขราคาท่ีเหมาะสม โดยบริษทั AAA จ ากดั จะมีการแสวงหาวตัถุดิบกบั 
Supplier ภายในเครือและ Supplier ภายนอกท่ีหลากหลายเพื่อได้วตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ การบริหารงาน
ท่ีมีประสิทธิภาพจะส่งผลให้ธุรกิจไดเ้ปรียบในการแข่งขนัดา้นตน้ทุนและการสร้างความแตกต่าง
ใหก้บัสินคา้  
 - สายงานการตลาด: บริษทั AAA จ ากดั มีหน่วยงานดา้นการตลาดทั้งภายในประเทศ
และต่างประเทศท าหน้าท่ีหลกัในการคน้หากลุ่มเป้าหมาย คน้หาความตอ้งการของตลาด    วางกล
ยทุธ์ในการดึงดูดผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นอีกหน่ึงกลไกส าคญัในการเพิ่มยอดขายสินคา้    

- สายงานพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่: มีท าหน้าท่ีในการคิดคน้และพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่
รวมถึงปรับปรุงผลิตภณัฑ์เดิมให้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคในแต่ละช่วงเวลาท่ีเปล่ียนไป 
โดยจะน าขอ้มูลความตอ้งการสินคา้จากสายงานการตลาดและสายงานการขายมาพิจารณาเพื่อพฒันา
สินคา้ใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้  

- สายงานการผลิต: การควบคุมกระบวนการผลิตให้สินคา้ท่ีมีคุณภาพและลักษณะ
ปรากฏเป็นไปตามท่ีมาตรฐานก าหนดเป็นอีกหน่ึงปัจจยัท่ีส าคญัเน่ืองจากลูกคา้ส่วนใหญ่ตดัสินใจ
เลือกซ้ือโดยพิจารณาจากลกัษณะปรากฏของสินคา้เป็นอนัดับตน้ๆ ในขณะเดียวกนัคุณภาพของ
สินคา้จะเป็นส่ิงท่ีสร้างความพึงพอใจ ท าให้ลูกคา้มัน่ใจและอยากกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า บริษทั AAA 
จ ากัด มีการน าเคร่ืองมือท่ีทันสมัยเข้ามาใช้ในกระบวนการผลิตและมีการควบคุมตรวจสอบ
กระบวนการโดยหน่วยงานควบคุมคุณภาพและประกนัคุณภาพก่อนปล่อยจ่ายสินคา้ไปยงัลูกคา้เพื่อ
ส่งมอบสินคา้ท่ีมีคุณภาพตรงตามท่ีมาตรฐานก าหนด 

- สายงานโลจิสติกส์: มีระบบการขนส่งโดยรถท าอุณหภูมิเพื่อรักษาอุณหภูมิของสินคา้
ขณะขนส่ง มีศูนยก์ระจายสินคา้ DC ทั้งหมด 6 แห่ง ครอบคลุมพื้นท่ีในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 2 
แห่ง อีก 4 แห่งจะครอบคลุมในภาคใต,้ ภาคอีสาน, ภาคตะวนัออกรวมถึงภาคเหนือ เพื่อให้การ
ขนส่งเป็นไปอยา่งรวดเร็วและสอดคลอ้งกบัร้านตวัแทนจ าหน่าย 7-11 ท่ีมีกระจายอยูท่ ัว่ประเทศ    
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- สายงานการขาย: ท าหน้าท่ีในการดูแล ติดต่อประสานงานกับลูกคา้ท่ีเป็นตวัแทน
จ าหน่าย รวมถึงหาแนวทางในการผลกัดัน น าเสนอสินคา้และบริการท่ีได้รับมอบหมายให้บรรจุ
เป้าหมายตามท่ีก าหนด กลยุทธ์ทางการขายท่ีมีประสิทธิภาพมีส่วนช่วยในการเพิ่มยอดขายสินคา้ได้
เป็นอยา่งดี  

- สายงานเทคโนโลยีและนวตักรรม: ท าหน้าท่ีในการพฒันาระบบโปรแกรมและ
พฒันาเคร่ืองจกัร อุปกรณ์ เพื่อช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการด าเนินงานในส่วนงานต่างๆ ในบริษทั 
 - สายงานบุคคล: ท าหน้าท่ีในการคดักรอง รับพนักงานเพื่อเขา้มาท างานในสายงาน
ต่างๆ ให้ตรงตาม Job Descriptions ท่ีได้รับจากต้นสังกัด และท าหน้าท่ีในการดูแล ตรวจสอบ
สวสัดิการพนกังาน การฝึกอบรม และความผาสุกของพนกังานทุกระดบั 
 - สายงานบญัชี: ท าหนา้ท่ีในการบนัทึกขอ้มูลและตรวจสอบระบบบญัชีของบริษทั ทั้ง
รายรับ รายจ่าย และธุรกรรมทางการเงินอ่ืนๆ ตามท่ีบริษทัก าหนด รวมถึงรายงานทางการเงินต่อ
ผูบ้ริหาร ผูถื้อหุน้  
 
 

1.4 สภาพปัญหาที่เกดิขึน้ 
 พฤติกรรมหรือความตอ้งการผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปในเทรนด์รักษสุ์ขภาพ รักษ์
โลก รักษ์ส่ิงแวดล้อมมากขึ้น ท าให้กระแส Plant based ได้รับความนิยมเพิ่มมากขึ้นทั้งในและ
ต่างประเทศ และในประเทศไทยอุตสาหกรรมอาหารหลายแบรนด์ก็เร่ิมมีการพฒันา ผลิตและ
จ าหน่าย ซ่ึงบริษทั AAA จ ากดั ผูผ้ลิตอาหารพร้อมทานรายใหญ่ในประเทศก็เป็นหน่ึงในแบรนด์
ใหญ่ๆ ท่ีเร่ิมเขา้สู่ตลาด Plant based เช่นกนัในรูปแบบอาหารพร้อมทาน โดยมุ่งเน้นผูบ้ริโภคใน 2 
กลุ่มหลกัๆ คือ ผูบ้ริโภคพืชเป็นหลกั (Plant Based Diet) และผูบ้ริโภคพืชเป็นบางม้ือ (Flexitarian)  

จากการท่ีบริษทัมีความไดเ้ปรียบทางดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย โดย 94% จ าหน่ายผ่าน
เซเว่น อีเลฟเว่น , 4%  จ าหน่ายช่องทางอ่ืนๆ ท่ีไม่ใช่เซเว่น     อีเลฟเว่น และอีก 2% ส่งออก
ต่างประเทศ รวมถึงมีโรงงานผลิตรองรับอยู่แลว้จึงไม่ตอ้งเสียค่าใชจ่้ายในการลงทุนเพิ่มมากนกั  จึง
คาดการณ์ยอดขายสินค้า Plant based ตั้งเป้าหมายไวท่ี้ 15,000,000 บาท แต่ทางบริษทัพบปัญหา
ยอดขายท่ีเกิดขึ้นจริงต ่ากว่าเป้าหมาย ซ่ึงจากข้อมูลท่ีเกิดจริงพบว่าในปี 2564 ยอดขายเกิดจริง 
14,783,562.33 บาท ต ่ากว่าเป้าหมาย 26%  ในปี 2565 ยอดขายลดลงเหลือ 11,578,194,45 บาท ต ่า
กว่าเป้าหมาย 42% และปัจจุบนัยอดขายตั้งแต่เดือนมกราคม-สิงหาคมปี 2566 อยู่ท่ี 6,106,263.12 
บาท ซ่ึงต ่ากวา่เป้าหมายถึง 69% โดยพบวา่ยอดขายมีแนวโนม้ท่ีลดลงต่อเน่ือง 
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 ดังนั้นในการท่ีจะเติบโตและเป็นผูน้ าทางด้านอุตสาหกรรมอาหารกลุ่มอาหารแห่ง
อนาคต (Future food) บริษทั AAA จ ากัด ได้เล็งเห็นโอกาสการเติบโต โดยเร่ิมบุกท่ีตลาดสินค้า 
Plant based ก่อน และจะมีการวิจยัพฒันาตลาดสินคา้กลุ่มอ่ืนๆ ตามมาอีก โดยวตัถุประสงคห์ลกัของ
โครงการอาหารแห่งอนาคต คือ ตอ้งการผลิตอาหารท่ีมีคุณค่าทางโภชนาการเหมาะกบักลุ่มคนหรือ
วยัท่ีแตกต่างกนัออกไป  จึงจ าเป็นตอ้งวางกลยุทธ์เพื่อเพิ่มหรือผลกัดนัยอดขายสินคา้กลุ่มน้ีให้ได้
ตามเป้าหมายท่ีบริษทัวางไว ้

 
ภาพท่ี 1.6 แสดงกราฟยอดขายสินคา้ Plant based บริษทั AAA จ ากดั ตั้งแต่ปี 2564-2566 
ท่ีมา: บริษทั AAA จ ากดั (2567) 
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บทที่ 2 

การวิเคราะห์ปัจจัยที่ส่งผลต่อการแข่งขันทางธุรกจิ 

 
 

 จากการแข่งขนัในอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีอยู่สูงในปัจจุบนั รวมถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภค
ท่ีเปล่ียนแปลง ท าให้ธุรกิจจ าเป็นต้องปรับตวัตามความตอ้งการท่ีเปล่ียนไป ดงันั้นจ าเป็นตอ้งศึกษา
และวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกและภายในท่ีส่งผลต่อธุรกิจเพื่อปรับเปล่ียนกลยุทธ์ในการอยู่
รอด ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัและเป็นผูน้ าทางธุรกิจ 

 
 

2.1 การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกธุรกจิ 
 เคร่ืองมือท่ีใชวิ้เคราะห์ปัจจยัภายนอกมีหลายเคร่ืองมือ ในงานวิจยัน้ีจะขอใช ้ PESTEL 
Analysis และ Five Forces Model ในการวิเคราะห์ มีรายละเอียด ดงัน้ี 
 
 2.1.1 PESTEL Analysis 

ภาพท่ี 2.1 แสดงภาพการวิเคราะห์โดยใช ้PESTEL Analysis 
ท่ีมา: Shutterstock, Inc. (2023) 
 PESTEL Analysis ใชส้ าหรับวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกธุรกิจซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีเหนือการ
ควบคุมขององคก์รเป็นการวิเคราะห์แนวโนม้ตลาด ช่วยใหส้ามารถมองภาพตลาดในมุมกวา้งมาก
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ขึ้น โดยจะเป็นการวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกท่ีมีผลกระทบต่อองคก์รทั้ง 6 ปัจจยั เพื่อช่วยตดัสินใจ คือ 
ปัจจยัทางการเมือง - Political Factors, ปัจจยัทางเศรษฐกิจ - Economic Factors, ปัจจยัทางสังคม - 
Social Factors, ปัจจยัทางเทคโนโลย ี- Technological Factors, ปัจจยัทางส่ิงแวดลอ้ม - Environmental 
Factors และปัจจยัทางดา้นกฏหมาย - Legal Factors  
 ดงันั้นการรู้ปัจจยัภายนอกท่ีส่งผลต่อธุรกิจเหล่าน้ี จะท าให้องคก์รมีความไดเ้ปรียบใน
การบริหารจัดการและเตรียมความพร้อมกับการเปล่ียนแปลงท่ีจะเกิดขึ้นได้ทั้ งในปัจจุบันและ
อนาคต  
  2.1.1.1 ปัจจยัจากทางการเมือง - Political Factors 
  หลงัจากสถานการณ์โควิด-19 ทางรัฐบาลไดมี้นโยบายการช่วยเหลือและ
ฟ้ืนฟูดา้นค่าครองชีพอยา่งต่อเน่ือง เพื่อกระตุน้เศรษฐกิจโดยรวมของประเทศในทุกๆภาคส่วน ไม่วา่
จะเป็นมาตรการการช่วยเหลือค่าไฟฟ้าและราคาน ้ามนั, มาตรการลดค่าครองชีพ ส่งผลท าใหร้าคา
สินคา้ท่ีเก่ียวกบัพลงังานและสินคา้ท่ีจ าเป็นต่อการครองชีพลดลง รวมถึงมาตรการวีซ่าฟรีท าใหภ้าค
การท่องเท่ียวเร่ิมเติบโตเพิ่มขึ้น  
  2.1.1.2 ปัจจยัทางเศรษฐกิจ - Economic Factors 

จากสภาวะเงินเฟ้อท่ีขยายตวัสูงขึ้นอย่างเน่ือง ส่งผลให้ปริมาณการซ้ือ
ขายหรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคลดลง โดยเฉพาะกลุ่มคนท่ีมีรายไดน้อ้ยหรือมีสัดส่วนรายได้ท่ี
เพิ่มขึ้นไม่ทนักับราคาสินคา้ท่ีสูงขึ้นจะเลือกซ้ือเฉพาะสินคา้ท่ีจ าเป็นต่อการด ารงชีวิตเท่านั้น ส่ิง
เหล่าน้ีจะกระทบโดยตรงกับยอดขายของสินค้า อีกทั้งธนาคารแห่งประเทศไทย (ธปท.) ได้มี
นโยบายปรับขึ้นอตัราดอกเบ้ียท าให้บางธุรกิจชะลอการลงทุนลง แต่อย่างไรก็ตามในช่วงไตรมาส 
4/2566 นายพูนพงษ ์นยันาภากรณ์ จากส านกังานนโยบายและยุทธศาสตร์การคา้ (สนค.) กระทรวง
พาณิชย ์เปิดเผยวา่แนวโนม้เงินเฟ้อจะชะลอตวัลงเน่ืองจากราคาเน้ือสัตวแ์ละสินคา้ภาคการเกษตรกร
บางรายการเร่ิมมีแนวโนม้ราคาลดลงจากอุปสงคใ์นประเทศท่ีเร่ิมปรับตวัดีขึ้น  

2.1.1.3 ปัจจยัทางสังคม - Social Factors 
สังคมในปัจจุบนัมีการเปล่ียนแปลงจากอดีตเป็นอยา่งมาก ส่งผลท าให้

รูปแบบการด ารงชีวิตและพฤติกรรมของผูค้นเปลี่ยนแปลงไป จากรายงานการศึกษาเทรนดก์าร
เปล่ียนแปลงของผูบ้ริโภคในปี 2566 ของ เต็ดตรา แพค้ จากวารสารการพิมพไ์ทย (2023) พบวา่เท
รนด์หลกั คือ ความตอ้งการปัจจยัดา้นสุขภาพและความตระหนกัใหค้วามส าคญักบัส่ิงแวดลอ้ม 
อาหารและเทคโนโลยเีก่ียวกบัสุขภาพจึงเขา้มามีบทบาทมากขึ้น รวมถึงผูค้นเร่ิมใชจ่้ายเงินซ้ือสินคา้
อยา่งรู้คุณค่า สนุกไปกบัเทรนดอ์าหารใหม่ๆ และเร่ิมมองหาผลิตภณัฑท์อ้งถ่ินเพิ่มมากขึ้น 
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  2.1.1.4 ปัจจยัทางเทคโนโลย ี- Technological Factors 
เทคโนโลยแีละนวตักรรมดา้นอาหารในปัจจุบนัมีการพฒันาไปอยา่งมาก 

สามารถท่ีจะยกระดบัและเพิ่มโอกาสในการแข่งขนัในตลาดโลกได ้เช่น ดา้นกระบวนการผลิตมีการ
น าเทคโนโลยเีขา้มาช่วยพฒันากระบวนการผลิตส่งผลต่อรสชาติ คุณค่า ความสดใหม่ และนวตักรรม
ดา้นอาหารท่ีเร่ิมมีการพฒันาเน้ือสัมผสั สารทดแทนเพื่อใหเ้ขา้กบัโภชนาการท่ีผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่ม
ตอ้งการและกระทบกบัส่ิงแวดลอ้มนอ้ยท่ีสุด นอกจากน้ีความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยดีา้นบรรจุ-
ภณัฑย์งัก่อใหเ้กิดบรรจุภณัฑท่ี์สามารถกินไดห้รือยอ่ยสลายไดท้างชีวภาพ มีความปลอดภยัต่อ
ผูบ้ริโภค ไม่ท าลายส่ิงแวดลอ้ม ตลอดจน AI Block chain ท่ียกระดบัความกา้วหนา้ของธุรกิจท่ี
สามารถตรวจสอบยอ้นกลบักระบวนการผลิตท าใหส้ร้างความเช่ือมัน่ใหก้บัผูบ้ริโภคได ้ 
  2.1.1.5 ปัจจยัทางดา้นสภาพแวดลอ้ม - Environmental Factors 

สถานการณ์ส่ิงแวดลอ้มในประเทศไทยมีความแปรปรวนค่อนขา้งสูงซ่ึง
เกิดจากการเปล่ียนแปลงของสภาพภูมิอากาศ อุณหภูมิท่ีสูงมากขึ้นอันเกิดจากสภาวะก๊าซเรือน
กระจกและมลพิษทางอากาศ PM 2.5 รวมถึงขยะจากพลาสติก ขยะในทอ้งทะเล ท่ียงัมีปริมาณสูง
และยากต่อการยอ่ยสลาย ท าใหผู้ค้นหนัมาใหค้วามส าคญักบัส่ิงแวดลอ้มมากขึ้น   

2.1.1.6 ปัจจยัทางดา้นกฏหมาย - Legal Factors  
  กฎหมายท่ีเก่ียวขอ้งกบัอุตสาหกรรมผลิตอาหารพร้อมทานองค์กรต้อง
ท าการศึกษาและอพัเดตรายละเอียดขอ้ก าหนดอยู่เสมอเพื่อป้องกนัไม่ให้เกิดการท าผิดหรือละเมิด
กฎหมาย จึงจะส่งผลต่อภาพลกัษณ์องคก์รได ้โดยหลกัๆ เป็นเร่ืองเก่ียวกบัระบบการจดัการผลิตให้
ไดต้ามคุณภาพ มาตรฐาน ไดแ้ก่ มาตรฐานระบบการจดัการคุณภาพ ISO 9001, ระบบการจัดการ
ส่ิงแวดลอ้ม ISO 14001, ระบบการจดัการอาชีวอนามยัและความปลอดภัย ISO 45001, ระบบการ
จัดการด้านพลังงาน ISO 50001, มาตรฐานความปลอดภัยด้านอาหาร  GHPs & HACCP, 
พระราชบญัญติัอาหาร พ.ศ. 2522, กฎหมายวา่ดว้ยฉลาก 
  จากการใช้  PESTEL Analysis เพื่อวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกทั้ง  6 ปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อธุรกิจ สามารถสรุปผลกระทบไดต้ามตารางท่ี 2.1 โดยพบว่าปัจจยัดา้นการเมือง ปัจจยัดา้น
เศรษฐกิจ ปัจจยัด้านสังคมและปัจจยัด้านเทคโนโลยี เป็นปัจจยัหลกัท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจใน
ระดับสูง ส่วนปัจจยัด้านส่ิงแวดลอ้มและปัจจยัด้านกฎหมายส่งผลกระทบต่อธุรกิจในระดับปาน
กลาง 
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ตารางท่ี 2.1 แสดงปัจจยัภายนอกท่ีท าใหธุ้รกิจเกิดผลกระทบ 

ปัจจยัภายนอก ระดบัท่ีส่งผลกระทบ 

ดา้นการเมือง สูง 

ดา้นเศรษฐกิจ สูง 

ดา้นสังคม สูง 

ดา้นเทคโนโลย ี สูง 

ดา้นส่ิงแวดลอ้ม ปานกลาง 

ดา้นกฎหมาย ปานกลาง 

 
 2.1.2 Five Forces Model 
 Five Forces Model เป็นเคร่ืองมือท่ีน ามาใชใ้นการวิเคราะห์และประเมินศกัยภาพของ
ธุรกิจในปัจจุบนัว่ามีการแข่งขนักนัมากน้อยแค่ไหน ใช้ประเมินคู่แข่งในธุรกิจเดียวกนั มองเห็น
ภาพรวมจุดอ่อนและจุดแข็งของธุรกิจ เพื่อช่วยในการจดัล าดบัความส าคญั ตดัสินใจ ปรับแผนงาน
และก าหนดกลยุทธ์องค์กรให้มีทิศทางท่ีเหมาะสมกบัสภาวะการแข่งขนั และเน่ืองจากในปัจจุบนั
เทคโนโลยีมีการพฒันากา้วกระโดดอย่างรวดเร็ว เราจ าเป็นตอ้งอพัเดตสถานการณ์ตลอดเวลาเพื่อ
เตรียมธุรกิจใหพ้ร้อมเสมอ 

 Five Forces Model ประกอบไปดว้ย 5 ปัจจยั ดงัน้ี 

1. การแข่งขนัในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry among Existing Competitors) การท่ี
ในตลาดมีคู่แข่งมาก โอกาสในการขายสินคา้ไดก้็จะยิง่ลดลง และหากคู่แข่งเหล่านั้นมีศกัยภาพและมี
ความเขม้แข็ง ไม่ว่าจะเป็นคุณภาพสินคา้, ราคา, ช่ือเสียงของแบรนด์ เป็นตน้ ก็จะยิ่งส่งผลกระทบ
หนกั ดงันั้นธุรกิจตอ้งเตรียมพร้อมและวางกลยทุธ์ใหดี้เพื่อลดความเส่ียงในการเสียเปรียบทางธุรกิจ   

2. ภยัคุกคามจากผูแ้ข่งขนัท่ีเป็นรายใหม่ (Threat of New Entrants) ระดบัความยาก ง่าย
ในการเขา้มาท าธุรกิจ สามารถวดัไดจ้ากอุปสรรคและการตอบสนองจากคู่แข่ง ตน้ทุนในการเร่ิมท า
ธุรกิจว่ามากนอ้ยแค่ไหน เช่น การประหยดัจากขนาด (Economy of scale), ความแตกต่างของสินคา้
และบริการ, ความตระหนกัและการรับรู้ของแบรนด์, ตน้ทุนคงท่ีและตน้ทุนผนัแปร, นโยบายภาครัฐ 
เป็นตน้ หากเขา้มาแลว้การแข่งขนัในตลาดรุนแรงขึ้นนั่นแสดงว่าผูแ้ข่งขนัรายใหม่นั้นมีศกัยภาพ
มากพอท่ีอาจส่งผลกระทบกบัตลาดธุรกิจภาพรวมได ้
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3. อ านาจต่อรองของลูกคา้ (Bargaining Power of Buyers) เป็นปัจจยัส าคญัอีกขอ้ท่ีตอ้ง
ให้ความส าคญัอย่างมาก โดยเฉพาะอย่างยิ่งกบัอุตสาหกรรมทัว่ไปท่ีไม่ใช่แบบผูกขาด เม่ือความไม่
พอใจใดๆ ในสินค้าหรือบริการเกิดขึ้นกับลูกค้า ลูกค้ามีสิทธ์ไปซ้ือจากคู่แข่งอ่ืนได้ ดังนั้นต้อง
พิจารณาทั้งจ านวนของลูกคา้, ขนาดของการซ้ือในแต่ละคร้ัง รวมถึงตน้ทุนในการเปล่ียน (Switching 
cost) ซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ 

4. อ านาจต่อรองของคู่ค้า หรือ Suppliers (Bargaining Power of Suppliers) คือแรง
กดดนัในเร่ืองการต่อรองราคาซ้ือขายและปริมาณความตอ้งการซ้ือของลูกคา้ในแต่ละคร้ัง หากธุรกิจ
มีคู่คา้แค่เจา้เดียวหรือนอ้ยราย เราก็จ าเป็นตอ้งซ้ือจากคู่คา้เจา้น้ีโดยท่ีต่อรองราคาไม่ได้ ท าให้ตน้ทุน
การผลิตสูงขึ้น ดงันั้นการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัคู่คา้หรือการรวมกลุ่มคู่แข่งในธุรกิจเดียวกนั
เป็นการดีท่ีจะรวมกนัซ้ือวตัถุดิบปริมาณมากในราคาท่ีถูกลงเน่ืองจากมีอ านาจในการต่อรองท่ีมาก
ขึ้น 

5. ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน (Threat of Substitute Products) โดยแรงกดดนัวดัจาก
ความยาก ง่าย ในการท่ีลูกคา้สามารถหาสินคา้อ่ืนๆ มาทดแทนสินคา้ท่ีใช้อยู่เดิมได ้ซ่ึง สินคา้ส่วน
ใหญ่มีสินคา้ทดแทนเสมออยู่ท่ีว่าลูกคา้จะพึงพอใจสินคา้ท่ีเอามาทดแทนได้ในระดบัไหน ดงันั้น
ธุรกิจจ าเป็นตอ้งสร้างจุดยนืของสินคา้และบริการใหไ้ดม้ากท่ีสุด ท าอยา่งไรใหสิ้นคา้มีคุณค่า มีความ
แตกต่างจากผูผ้ลิตรายอ่ืนเพื่อใหผู้ซ้ื้อไม่อยากเปล่ียนใจไปใชสิ้นคา้หรือบริการจากรายอ่ืนแทน 

 
  

  
  
 

 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 2.2 แสดงแรงผลกัดนัทั้ง 5 ประการ (Five Forces Model) 
ท่ีมา: ไทยวินเนอร์ (2021) 
  



15 

 จากแผนภาพแสดงปัจจยัแรงผลกัดัน 5 ประการท่ีส่งผลกระทบต่อการท าธุรกิจ ซ่ึง
ธุรกิจแต่ละชนิดก็มีความรุนแรงของปัจจัยแตกต่างกันไป ซ่ึงการวิเคราะห์สามารถสร้างความ
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัธุรกิจได ้การวิเคราะห์ปัจจยัแรงผลกัดนั 5 ประการท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจ
อาหารพร้อมทาน มีดงัน้ี 

  2.1.2.1 การแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมประเภทเดียวกนั (Rivalry Among 
Existing Competitors) ความตอ้งการบริโภคอาหารพร้อมทานภายในประเทศมีมูลค่าเติบโตเฉล่ีย 12-
14% ต่อปี ซ่ึงเกิดจากผลกระทบจากสถานการณ์โควิด-19 และการขยายชุมชนเมืองมากขึ้น ท าให้
พฤติกรรมผูค้นเปล่ียนแปลงไปเป็นสังคมท่ีเร่งรีบและตอ้งการความสะดวกสบาย นอกจากน้ีอาหาร
พร้อมทานยงัมีมูลค่าตลาดท่ีสูงและมีโอกาสเติบโตไดอ้ย่างต่อเน่ือง ท าให้มีการแข่งขนัท่ีสูง ดงันั้น
ผูป้ระกอบการจึงจ าเป็นต้องปรับตัวคิดค้นผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ มาน าเสนอเพื่อตอบโจทย์กับความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคอยู่เสมอ ทั้งน้ีเพื่อใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั สินคา้ท่ีน าเสนอจะตอ้ง
มีความโดดเด่นในดา้นความแตกต่างดว้ย 

  2.1.2.2 ภยัคุกคามจากผูแ้ข่งขนัท่ีเขา้มาใหม่ (Threat of New Entrants) ใน
ปัจจุบนัมีผูป้ระกอบการจ านวนมากไดเ้ขา้มาเล่นในตลาดอาหารพร้อมทานมากขึ้น เน่ืองจากความ
ต้องการบริโภคอาหารพร้อมทานภายในประเทศมีมูลค่าเติบโตเฉล่ีย 12-14% ต่อปี ซ่ึงเกิดจาก
ผลกระทบจากสถานการณ์โควิด-19 และการขยายชุมชนเมืองมากขึ้ นท าให้พฤติกรรมผู ้คน
เปล่ียนแปลงไปเป็นสังคมท่ีเร่งรีบและต้องการความสะดวกสบาย ท าให้อาหารพร้อมทานเป็น
ทางเลือกของผูค้นในยคุสมยัน้ี ซ่ึงผูป้ระกอบการรายเลก็ท่ีเขา้มาสามารถเขา้มาไดง้่าย ใชเ้งินลงทุนต ่า 
และมีผลกระทบค่อนขา้งนอ้ย แต่ถา้หากเป็นผูป้ระกอบการเจา้ใหญ่ การท่ีจะเขา้มานั้นค่อนขา้งยาก 
เน่ืองจากตอ้งใชเ้งินลงทุนสูงและผา่นการรับรองมาตรฐานต่างๆตามท่ีกฎหมายก าหนด รวมทั้งตอ้งมี
ช่องทางจ าหน่ายท่ีหลากหลายเพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 

  2.1.2.3 อ านาจต่อรองของลูกคา้ (Bargaining Power of Buyers) ลูกคา้ใน
กลุ่มสินคา้พร้อมทานมีอ านาจต่อรองสูง เน่ืองจากมีสินคา้พร้อมทานหลากหลายแบรนด์ให้เลือก 
และค่าใชจ่้ายในการเปล่ียนต ่า (Switching cost) จึงมีโอกาสสูงท่ีลูกคา้จะเลือกซ้ือสินคา้ท่ีตอบสนอง
ความตอ้งการมากท่ีสุด อาทิเช่น ราคา รสชาติ ความปลอดภยั รวมถึงแหล่งผลิตท่ีไดต้ามมาตรฐาน
สามารถสอบยอ้นกลบัได้ หรือเลือกซ้ือตามเทรนด์ในช่วงนั้นๆ ดังนั้นแบรนด์จ าเป็นท่ีตอ้งสร้าง
ความภกัดีต่อแบรนด์สินคา้หรือปรับกลยุทธ์ดา้นตน้ทุนการผลิตรวมถึงสร้างความแตกต่างเพื่อให้
เกิดความเป็นผูน้ าในดา้นการแข่งขนั 

  2.1.2.4 อ านาจต่อรองของคู่ค้า หรือ Suppliers (Bargaining  Power  of 
Suppliers)   เน่ืองจากบริษทัมีการด าเนินธุรกิจมายาวนานกว่า 35 ปี ท าให้มี Approved Supplier List 
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(ASL) ท่ีน่าเช่ือถือ สามารถบริหารจดัการทั้งในดา้นคุณภาพ ราคา และเวลาการส่งมอบวตัถุดิบได ้
ประกอบกบัยอดขายสินคา้ของบริษทัมีแนวโนม้เติบโตอย่างต่อเน่ืองและมีช่องจ าหน่ายท่ีชดัเจนท า
ให้ยอดสั่งซ้ือวตัถุดิบสูงและต้องวางแผนการสั่งซ้ือล่วงหน้าในปริมาณท่ีชัดเจนท าให้มีอ านาจ
ต่อรองกบัคู่คา้ หรือ Suppliers ในระดบัท่ีสูงและทางบริษทัไดมี้การพฒันาแปลงเพาะปลูกการเกษตร
ส าหรับปลูกผกัท าใหส้ามารถบริหารจดัการวตัถุดิบบางรายการไดเ้อง 
  2.1.2.5 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products) 
สินคา้ทดแทนอาหารพร้อมทานท่ีมีขายอยู่ในท้องตลาดมีค่อนขา้งมาก แต่หากมองความคุม้ค่าใน
เร่ืองความอร่อย ราคา และสินคา้ท่ีมีคุณภาพและสามารถสอบยอ้นกลบัได ้บริษทัยงัไดเ้ปรียบอยู่
เน่ืองจากเป็นโรงงานผลิตอาหารท่ีไดก้ารรับรองมาตรฐานตามกฎหมาย มีเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัและ
ปริมาณการผลิตเป็น Economy of scale ท าใหต้น้ทุนในการผลิตลดลงส่งผลใหส้ามารถขายสินคา้ใน
ราคาท่ีผูบ้ริโภคมีก าลงัซ้ือได ้และหาซ้ือไดส้ะดวกตามร้านคา้ปลีกทัว่ไป 

ตารางท่ี 2.2 แสดงแรงผลกัดนัทั้ง 5 ประการของอุตสาหกรรมอาหารพร้อมทาน 

ปัจจยัแรงผลกัดนั ระดบัผลกระทบ 

การแข่งขนัในอุตสาหกรรมเดียวกนั สูง 

ภยัคุกคามจากผูแ้ข่งขนัรายใหม่ ต ่า 

อ านาจการต่อรองของลูกคา้ สูง 

อ านาจการต่อรองของคู่คา้ หรือ Suppliers ต ่า 

ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน ปานกลาง 

 จากตาราง 2.2 สรุปไดว้่า แรงผลกัดนัท่ีกระทบต่อการท าธุรกิจสินคา้อาหารพร้อมทาน
ในระดบัสูง คือ การแข่งขนัในอุตสาหกรรมเดียวกนั และอ านาจการต่อรองของลูกคา้ ซ่ึงส่งผลดา้น
ลบต่อธุรกิจ ท าให้เกิดการแข่งขนัในระดับสูง ส่วนแรงผลกัดันด้านภยัคุกคามผูแ้ข่งขนัรายใหม่, 
อ านาจต่อรองของคู่ค้า หรือ Suppliers ท าให้เกิดผลกระทบอยู่ในระดับต ่า  และภัยคุกคามสินคา้
ทดแทนส่งผลกระทบในระดับปานกลาง ซ่ึงเป็นผลดีและสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขันทาง
ธุรกิจ 
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2.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในธุรกจิ 
 การประเมินสภาพแวดลอ้มภายในธุรกิจถือเป็นปัจจยัส าคญัท่ีจะท าให้องคก์รรู้จุดแข็ง
และจุดอ่อนของตวัเอง เพื่อวางกลยุทธ์ในการสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัทางธุรกิจ โดยใน
งานวิจยัฉบบัน้ีจะใชเ้คร่ืองมือ VRIO  Framework เพื่อใชป้ระเมินและวิเคราะห์ทรัพยากรท่ีองคก์รมี
อยู ่โดยจะวิเคราะห์ใน 4 ดา้น ดงัน้ี 

 1. คุณค่า (V-Value): คือกลุ่มทรัพยากรท่ีสามารถส่งเสริมให้องค์กรพร้อมรับกับ
อุปสรรคทางธุรกิจได้ รวมถึงสามารถตอบสนองต่อโอกาสท่ีผ่านเขา้มาในระบบธุรกิจไดเ้ป็นอยา่งดี 
ซ่ึงจะส่งผลให้เกิดกระบวนการท่ีมีคุณค่าในองค์กร หากองค์กรใดท่ีไม่มีทรัพยากรท่ีมีคุณค่านั่น
แสดงวา่จะเสียเปรียบดา้นการแข่งขนั ถือเป็นจุดอ่อนขององคก์ร 
 2. ความหายาก (R-Rareness): เป็นกลุ่มทรัพยากรท่ีมีเฉพาะบางองคก์รเท่านั้น ซ่ึงการ
ไดม้าส าหรับทรัพยากรกลุ่มน้ีจะมีความยากล าบาก ส่งผลให้เกิดเป็นขอ้ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัทาง 
ธุรกิจ 
 3. ยากต่อการลอกเลียนแบบ (I-Imitability):  เป็นกลุ่มทรัพยากรท่ีเลียนแบบได้ยาก 
หรือหากจะมีการลอกเลียนแบบตอ้งมีตน้ทุนค่อนขา้งสูง กลุ่มน้ีเป็นทรัพยากรท่ีเกิดขึ้นไดย้ากใน
หลายๆองคก์ร แต่ถา้หากเกิดขึ้นแลว้จะเป็นปัจจยัส าคญัท่ีมีผลต่อความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั   
 4. การจดัการองคก์ร (O-Organization): การวิเคราะห์เก่ียวกบัประสิทธิภาพขององคก์ร 
ในด้านการจดัการทรัพยากรท่ีมีอยู่ให้เกิดประโยชน์สูงสุด ทั้งน้ีหากองค์กรสามารถก าหนดแนว
ทางการบริการจดัการไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพจะน าไปสู่การไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั  
 โดยในการประเมินจะเร่ิมจากการประเมินคุณค่า (V-Value) ก่อน และประเมิน
เรียงล าดบั ความหายาก (R-Rareness), ความยากต่อการเลียนแบบ (I-Imitability) และการจดัการของ
องค์กร (O-Organization) ตามล าดับ หากองค์กรมีทรัพยากรท่ีมี V และ R ถือว่ามีความสามารถ
ทางการแข่งขันเทียบเท่าคู่แข่ง แต่หากองค์กรมีทรัพยากรท่ีมี V, R และ I ถือว่ามีความสามารถ
ทางการแข่งขันได้แบบชั่วคราว และหากองค์กรใดมีทรัพยากรท่ีมีครบทั้ง V, R, I และ O ถือว่า
องคก์รนั้นๆ มีความสามารถในการแข่งขนัแบบยัง่ยนื 
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 2.2.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในธุรกจิอาหารพร้อมทานบริษัท AAA จ ากดั   
ตารางท่ี 2.3 แสดงการวิเคราะห์ VRIO  Framework 

ทรัพยากร V  R  I  O  ผลการประเมิน 
จุดแขง็/ 
จุดอ่อน 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย ใช่ ใช่ ใช่ ใช่ แข่งขนัไดแ้บบยัง่ยนื จุดแขง็ 
การบริหารจดัการ
กระบวนการภายในองคก์ร     

ใช่ ใช่ ใช่ ไม่ใช่ 
แข่งขนัไดแ้บบ

ชัว่คราว 
จุดแขง็ 

การพฒันาและออกแบบ
ผลิตภณัฑใ์หม่ 

ใช่ ใช่ ไม่ใช่ ไม่ใช่ เทียบเท่าคู่แข่ง จุดแขง็ 

ความน่าเช่ือถือและความมี
เสถียรภาพทางธุรกิจ      

ใช่ ใช่ ใช่ ใช่ แข่งขนัไดแ้บบยัง่ยนื จุดแขง็ 

แรงงานผลิต ไม่ใช่ ไม่ใช่ ไม่ใช่ ไม่ใช่ ไม่มีความไดเ้ปรียบ จุดอ่อน 
การรับรองมาตรฐานฮาลาล ไม่ใช่ ไม่ใช่ ไม่ใช่ ไม่ใช่ ไม่มีความไดเ้ปรียบ จุดอ่อน 

  
 1. ช่องทางจดัจ าหน่าย บริษทัมีช่องทางจดัจ าหน่ายครอบคลุมพื้นท่ีทัว่ประเทศ มีศูนย์
กระจายสินคา้ DC ทั้งหมด 6 แห่ง ขอ้มูลจาก AGENDA (2566) รายงานว่า 7-11 ในประเทศไทยมี
จ านวนรวม 13,838 สาขา คิดเป็น 59% ครองสัดส่วนตลาดร้านสะดวกซ้ือไปมากถึง 73.06% กระจาย
อยูทุ่กภูมิภาคทัว่ประเทศ นอกจากน้ียงัมีการจ าหน่ายสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ไดแ้ก่ แมค็โคร, โลตสั 
และรูปแบบการจ าหน่ายผ่านระบบ Online ทั้งน้ีดว้ยช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีครอบคลุมดงักล่าว 
ส่งผลให้ผูบ้ริโภคเขา้ถึงสินคา้ไดง้่าย เพิ่มโอกาสทางการขายสินคา้ ซ่ึงส่งผลต่อความไดเ้ปรียบใน
การแข่งขนัแบบยัง่ยนื 
 2. การบริหารจดัการกระบวนการภายในบริษทั บริษทัเป็นส่วนหน่ึงในห่วงโซ่อุปทาน
ของกลุ่มธุรกิจในเครือเจริญโภคภณัฑท่ี์ประกอบไปดว้ยกลุ่มธุรกิจตั้งแต่ตน้ทางถึงปลายทาง ส่งผล
ให้มีอ านาจในการต่อรองกบั Supplier  สามารถลดตน้ทุนในกระบวนการผลิตได ้ นอกจากน้ี ยงัมี
ศูนยน์วตักรรมอาหารขององค์กรเอกชนแห่งแรกในประเทศไทยเป็นสถานท่ีแบ่งปันองค์ความรู้
ให้กบับุคลากรภายในองค์กรและสังคม ซ่ึงถือว่ามีความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั แต่จะพบปัญหา
ระยะยาวคู่แข่งสามารถพฒันาศกัยภาพและสามารถแข่งขนักบัองค์กรได้ ดงันั้นทรัพยากรขอ้น้ีจึง
เป็นการไดเ้ปรียบในการแข่งขนัท่ีไม่ย ัง่ยนื 
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 3. การพฒันาและออกแบบผลิตภณัฑใ์หม่ การไม่หยุดพฒันาสินคา้ใหม่ท่ี หลากหลาย
และมีคุณภาพอย่างสม ่าเสมอเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในแต่ละช่วงเวลาอย่างต่อเน่ือง
โดยมีศูนยว์ิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์ส าหรับองค์กรโดยเฉพาะภายใตช่ื้อ ซีพี ฟู้ ดแล็บ   เป็นอีกหน่ึง
กลไกส าคญัท่ีจะดึงดูดลูกคา้ให้เกิดความสนใจในสินคา้อยู่ตลอดเวลา ส่งผลท าให้ ยอดขายเพิ่ม
สูงขึ้น แต่คู่แข่งก็สามารถลอกเลียนแบบและพฒันาได้ไม่ยาก ดังนั้นทรัพยากรข้อน้ีจึงเป็นการ
ไดเ้ปรียบเทียบเท่าคู่แข่ง 
 4. ความน่าเช่ือถือและความมีเสถียรภาพทางธุรกิจ บริษทัเป็นส่วนหน่ึงของกลุ่มธุรกิจ
ในเครือเจริญโภคภณัฑเ์ป็นกลุ่มธุรกิจท่ีมีความมัน่คงในระดบัสูง จุดน้ีส่งผลใหบ้ริษทัเป็นองคก์รท่ีมี
ความน่าเช่ือถือในตลาด มีเสถียรภาพทางการเงิน สินคา้มีความน่าเช่ือถือและเป็นท่ีรู้จกัในตลาด
เน่ืองจากได้รับการรับรองในระดับมาตรฐานโลกรวมถึงได้รับหลายรางวลัท่ีเป็นเคร่ืองการันตี 
ความส า เ ร็จและการยึดมั่นในปรัชญาขององค์กรได้แก่  TPM AWARD, KANO QUALITY  
AWARD, Thailand Lean Award, และรางวลัอ่ืนๆอีกมากมาย ซ่ึงเป็นปัจจัยหน่ึงท่ีสามารถดึงดูด 
ผูบ้ริโภคไดแ้ละท าใหไ้ดเ้ปรียบในการแข่งขนัมากกวา่คู่แข่ง 
 5. แรงงานผลิต กระบวนการผลิตของบริษทัยงัใช้แรงงานคนเป็นทรัพยากรหลกัใน
กระบวนการ ซ่ึงจะพบปัญหา Productivity ไม่สม ่าเสมอ, ปัญหา %Time Attendance สูงกระทบต่อ
การการผลิต, Turn Over ของพนักงานสูงท าให้ขาดพนักงานท่ีมีทกัษะ ซ่ึงปัญหาดงักล่าวส่งผลต่อ
ตน้ทุนด้านค่าแรงทางตรง นอกจากน้ีการใช้แรงงานคนยงัพบปัญหาการผลิตท่ีเบ่ียงเบนไปจาก
มาตรฐานเน่ืองจากความผิดพลาด ซ่ึงในบางกรณีน าไปสู่การเกิดขอ้ร้องเรียนจากลูกคา้ได ้จึงถือเป็น
จุดอ่อนขององคก์ร 
 6. ระบบการรับรองมาตรฐานทางดา้นอาหารท่ีไม่ครอบคลุมทุกกลุ่มผูบ้ริโภค องคก์ร
ได้รับมาตรฐานการรับรองคุณภาพอาหารระดับสากลหลายรางวลั แต่ ยงัไม่ได้รับการรับรอง
มาตรฐานฮาลาลท าให้กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นอิสลามส่วนใหญ่ไม่ซ้ือสินคา้ท่ีบริษทัจ าหน่าย ส่งผลให้
ยอดขายท่ีมีโอกาสจะไดจ้ากผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีหายไป จึงถือเป็นจุดอ่อนขององคก์ร 
 จากการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อบริษทัทั้งภายนอกและภายใน โดยเคร่ืองมือ 
PESTEL Analysis, Five Forces Model และ VRIO  Framework ไดข้อ้สรุปดงัน้ี 
 1. อุตสาหกรรมอาหารพร้อมทานมีมูลค่าตลาดท่ีสูงและมีโอกาสเติบโตได้อย่างต่อ 
เน่ืองจากการขยายชุมชนเมือง ท าใหผู้บ้ริโภคมีพฤติกรรมการทานท่ีเปล่ียนไป เนน้ความสะดวกและ
รวดเร็ว นอกจากน้ีผลกระทบจากสถานการณ์โควิท-19 ท าให้ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการอาหารด้าน
สุขภาพและตระหนักด้านส่ิงแวดลอ้มมากขึ้น นอกจากน้ีปัจจยัทางด้านเศรษฐกิจ การเมือง และ
เทคโนโลยยีงัส่งผลท าใหเ้กิดการแข่งขนัในอุตสาหกรรมอาหารพร้อมทานรุนแรงมากขึ้น 
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 2. บริษัท AAA จ ากัด มีความสามารถและความได้เปรียบในด้านช่องทางการจัด
จ าหน่ายท่ีมีครอบคลุมพื้นท่ีทัว่ประเทศ รวมถึงสามารถบริหารจดัการดา้นวตัถุดิบทั้งในดา้นคุณภาพ 
ราคา และเวลาการส่งมอบไดเ้ป็นอยา่งดี นอกจากน้ีบริษทัเป็นส่วนหน่ึงของกลุ่มธุรกิจในเครือเจริญ
โภคภณัฑ์และโรงงานผลิตไดรั้บการรับรองมาตรฐานการผลิตระดบัสากล ส่งผลให้แบรนด์สินคา้
เป็นท่ีรู้จกัในตลาดและมีคุณภาพ น่าเช่ือถือ ท าให้บริษทัมีความได้เปรียบในการแข่งขนัมากกว่า
คู่แข่ง 
 ดงันั้นการท่ีบริษทัตอ้งการเป็นผูน้ าในอุตสาหกรรมอาหารพร้อมทานอย่างย ัง่ยืน ตอ้ง
สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันและเลือกใช้กลยุทธ์ให้ เหมาะสมกับบริษัทและปัจจัย
สภาพแวดลอ้มท่ีเก่ียวขอ้ง รวมถึงพฒันาสินคา้ใหม่ให้ตอบโจทยก์ับพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อให้
สามารถรักษายอดขาย รักษาลูกคา้กลุ่มเดิมและขยายไปยงัลูกคา้กลุ่มใหม่ๆ ใหเ้พิ่มขึ้นอยา่งต่อเน่ือง 
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บทที่ 3  

ระเบียบวิธีวิจัย  
 
 

 การศึกษาเร่ืองมุมมองและทศันคติเก่ียวกบัปัจจยัภายในองคก์รท่ีท าให้ยอดขายสินคา้
อาหารพร้อมรับประทานกลุ่ม  Plant based ของบริษทั AAA จ ากดัไม่ไดต้ามเป้าหมาย เป็นงานวิจยั
เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เน้นเป็นการสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง ซ่ึงจะน าขอ้มูลท่ีไดม้า
วิเคราะหแ์ละวางกลยทุธ์ในการแกไ้ขต่อไป มีขั้นตอนดงัน้ี 
 
 

3.1 รูปแบบงานวิจัย 
 ระเบียบวิธีวิจยัเร่ืองมุมมองและทศันคติเก่ียวกบัปัจจยัภายในองค์กรท่ีท าให้ยอดขาย
สินคา้อาหารพร้อมรับประทานกลุ่ม  Plant based ของบริษทั AAA จ ากดัไม่ไดต้ามเป้าหมาย เป็นการ
เก็บรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยเก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง 
(Structure interview) ท าการจดบันทึกและสรุปผลการวิจัย โดยสัมภาษณ์กับกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็น 
Prospect Population คือ ผูบ้ริหารจากหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัยอดขายในบริษทั 
 
 

3.2 กลุ่มประชากรที่ใช้ในงานวิจัย 

 กลุ่มประชากรท่ีใช้ในการศึกษาเป็นกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็น Prospect Population คือ 
ผูบ้ริหารจากสายงานท่ีเก่ียวขอ้งและมีประสบการณ์เก่ียวกบัยอดขายสินคา้ในบริษทั AAA จ ากดั ซ่ึง
สามารถให้ความคิดเห็นท่ีเป็นประโยชน์และตรงประเด็นกบัค าถามวิจยั ไดแ้ก่ ผูบ้ริหารจากสายงาน
การตลาด, ผูบ้ริหารจากพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่, ผูบ้ริหารจากสายงานการผลิต, ผูบ้ริหารจากสายงาน
การขาย, ผูบ้ริหารจากสายงานบุคคล ไม่จ ากดัเพศ ไม่จ ากดัอายุ กระจายตามสายงานละ 3 คน รวม
ทั้งหมดจ านวน 15 คน 
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3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูล  
 การท าแบบสัมภาษณ์ (Interview form) โดยผูว้ิจยัไดใ้ชก้ารสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง  
(Structure interview) ซ่ึงเป็นประเด็นค าถามท่ีไดก้ าหนดไว ้เป็นการนดัสัมภาษณ์เพื่อซักถาม พูดคุย
เก่ียวกบัประเด็นยอดขายสินคา้อาหารพร้อมรับประทานกลุ่ม Plant  based ของบริษทัเป็นหลกั และ
เนน้การใชค้  าถามแบบปลายเปิด (Open ended questions) เพื่อให้ผูถู้กสัมภาษณ์สามารถแสดงความ
คิดเห็นไดอิ้สระ เน่ืองจากผูว้ิจยัตอ้งการมุมมองท่ีหลากหลาย ใชเ้วลาสัมภาษณ์ประมาณ 15-20 นาที
ต่อคน และใชส้มุดบนัทึกพร้อมอุปกรณ์เคร่ืองเขียนเก็บรวบรวม ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ โดยในการ
สัมภาษณ์จะมี 2 วิธีการ คือ  

1. การสัมภาษณ์โดยใช้โครงสร้างประเด็นค าถามท่ีได้เตรียมไว ้ด้วยการพูดคุยเพื่อ 
ซกัถามความคิดเห็น ผูว้ิจยัจะบนัทึกค าตอบในสมุดบนัทึก 

2. การสัมภาษณ์ถึงความคิดเห็น หรือประเด็นอ่ืนๆ ท่ีน่าสนใจ นอกเหนือจากค าถามท่ี
ไดเ้ตรียมไว ้และผูว้ิจยัท าการบนัทึกค าตอบในสมุดบนัทึก 

 
 
3.4 เคร่ืองมือที่ใช้ในงานวิจัย  
 3.4.1 แบบสัมภาษณ์ ท่ีมีประเด็นค าถามสอดคลอ้งกับวตัถุประสงค์ของงานวิจยั ซ่ึง 
ค  าถามจากบทสัมภาษณ์ มีดงัน้ี    
  - ค  าถามท่ี 1 ถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูถู้กสัมภาษณ์  
  - ค  าถามท่ี 2 ท่านคิดว่าท าไมยอดขายสินคา้ plant-based ของบริษทัไม่ได้
ตามเป้าหมายท่ีก าหนดไว ้   

- ค  าถามท่ี 3 ท่านคิดว่าองค์กรตอ้งปรับเปล่ียนกลยุทธ์หรือไม่เพื่อเพิ่ม 
ยอดขายสินคา้ plant-based  

 
3.4.2 สมุดจดบันทึก ใชใ้นการบนัทึกค าตอบของการสัมภาษณ์และสถานการณ์ต่างๆ ท่ี 

ไดร้ะหวา่งการสัมภาษณ์  
 
3.4.3 ผู้วิจัย เป็นผูส้ัมภาษณ์และเก็บรวบรวมบนัทึกขอ้มูล 
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3.5 การวิเคราะห์และแปลความหมายของข้อมูล  
ผูว้ิจัยท าการแปลความหมายและวิเคราะห์ข้อมูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์จากกลุ่ม

ตวัอยา่งทั้งหมด 15 คน โดยใชว้ิธีการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพ ดงัน้ี 
 
3.5.1 ขั้นตอนการวิเคราะห์ข้อมูล โดยอ่านขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ทั้งหมดและสรุป

ภาพรวมของข้อมูลออกมา เพื่อให้สามารถจัดกลุ่มหมวดหมู่และประเด็นส าคัญได้ และท าการ
วิเคราะห์ขอ้มูลการวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) โดยน าขอ้มูลของแต่ละบทสัมภาษณ์ท่ีไดม้า 
จบัเรียงเป็นประเด็นค าส าคญั (Open coding) หลงัจากนั้นจดัรวมกลุ่มค าท่ีมีความหมายคลา้ยกนัไว้
ดว้ยกนั (Axial coding) และท าการก าหนดประเด็นหลกัเหล่านั้นใหม่ (Selective coding) 

 
3.5.2 ขั้นตอนแปลความหมาย น าประเด็นหลักท่ีได้จากการวิเคราะห์ (Selective 

coding) ในขอ้ 3.5.1   มาแปลความหมายเพื่อหาสาเหตุและปัจจยัหลกัท่ีส าคญัท่ีท าใหย้อดขายสินคา้
อาหารพร้อมรับประทานกลุ่ม Plant based ของบริษัท AAA จ ากัด ไม่ได้ตามเป้าหมาย และใช้
แผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram) ในการเช่ือมประเด็นของปัจจยัเหล่านั้นว่ามีผล
ต่อยอดขายอยา่งไร 
  
 

3.6 ผลการวิจัย 
 3.6.1 ข้อมูลท่ัวไปของกลุ่มผู้ถูกสัมภาษณ์ 
ตารางท่ี 3.1 แสดงจ านวนคนและร้อยละของกลุ่มผูถู้กสัมภาษณ์จ าแนกตามเพศ 

เพศ จ านวนคน ร้อยละ 
ชาย 5 33 
หญิง 10 67 
รวม 15 100 

  
จากตาราง 3.1 พบว่าจากกลุ่มผูถู้กสัมภาษณ์ทั้งหมด 15 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง

จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 67 และเพศชาย 5 คน คิดเป็นร้อยละ 33 
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ตารางท่ี 3.2 แสดงจ านวนคนและร้อยละของกลุ่มผูถู้กสัมภาษณ์จ าแนกตามอายุ 
อายุ จ านวนคน ร้อยละ 

30-40 4 27 
41-50 9 60 
51-60 2 13 
รวม 15 100 

 
จากตาราง 3.2 พบวา่จากกลุ่มผูถู้กสัมภาษณ์ทั้งหมด 15 คน ส่วนใหญ่อายอุยูใ่นช่วง 41- 

50 ปี จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 60 รองลงมาอายุอยู่ในช่วง 30-40 ปี จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 
27  และอายอุยูใ่นช่วง 51-60 ปี จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 13  
 
ตารางท่ี 3.3 แสดงจ านวนคนและร้อยละของกลุ่มผูถู้กสัมภาษณ์จ าแนกตามอายงุาน  

อายุงาน จ านวนคน ร้อยละ 
5-10 2 13 

11-20 10 67 
 21-30 3 20 
รวม 15 100 

  
จากตาราง 3.3 พบวา่จากกลุ่มผูถู้กสัมภาษณ์ทั้งหมด 15 คน ส่วนใหญ่อายงุานอยูใ่นช่วง  

11-20 ปี จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 67 รองลงมาอายงุานอยูใ่นช่วง 21-30 ปี จ านวน 3 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 20 และอายงุานในช่วง 5-10 ปี จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 13 
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3.6.2 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยท่ีส่งผลต่อยอดขายสินค้า plant-based ของบริษัทไม่ได้ตาม
เป้าหมายท่ีก าหนดไว้   
ตารางท่ี 3.4 แสดงขอ้มูลค่าความถ่ีและร้อยละดา้นปัจจยัภายในองค์กรท่ีส่งผลกระทบต่อยอดขาย
สินคา้ plant-based ของบริษทัของกลุ่มผูถู้กสัมภาษณ์ 

ปัจจัย จ านวนความถี่ ร้อยละ 
รสชาติและองคป์ระกอบสินคา้โดยรวม 8 16 

ราคาขาย 5 10 
สินคา้ไม่แตกต่างจากคู่แข่ง 2 4 
ความหลากหลายของเมนู 6 12 

การสร้าง/เพิ่มการรับรู้ใหก้บัลูกคา้ 12 25 
ส่งเสริมการขาย 11 23 

ความรวดเร็วในการออกเมนูใหม่ 3 6 
สินคา้ไม่ตรงตามความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกั 2 4 

รวม 49 100 
 
 จากตาราง 3.4 พบว่าจากกลุ่มผูถู้กสัมภาษณ์ทั้งหมด 15 คน ส่วนใหญ่ให้ความถ่ีของ
ปัจจยัการสร้างการรับรู้ใหลู้กคา้ท่ีส่งผลต่อยอดขายสินคา้ plant-based จ านวน 12 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 
25 รองลงมาเป็นปัจจยัการส่งเสริมการขายมีความถ่ี 11 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 23 และล าดบัท่ี 3 เป็น
ปัจจยัรสชาติและองคป์ระกอบสินคา้โดยรวมมีความถี่ 8 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 16    

 
 3.6.3 ข้อมูลองค์กรต้องปรับเปลีย่นกลยุทธ์หรือไม่เพือ่เพิม่ยอดขายสินค้า plant-based 
ตารางท่ี 3.5 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มผูถู้กสัมภาษณ์จ าแนกตามความคิดเห็นเก่ียวกบัการ
ปรับเปล่ียนกลยทุธ์หรือไม่  

ความคิดเห็นต่อการปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ จ านวนคน ร้อยละ 
ปรับเปล่ียน 13 87 
ไม่แน่ใจ 2 13 
รวม 15 100 
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จากตาราง 3.5 พบว่าจากกลุ่มผูถู้กสัมภาษณ์ทั้ งหมด 15 คน ส่วนใหญ่คิดเห็นให้
ปรับเปล่ียนกลยุทธ์เพื่อเพิ่มยอดขายสินคา้ plant-based จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 87 และไม่
แน่ใจวา่ควรปรับเปล่ียนกลยทุธ์หรือไม่ จ านวน 2 คนคิดเป็นร้อยละ 13  
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บทที่ 4 

ความสัมพนัธ์ของสาเหตุของปัญหาและผลลพัธ์ 
 
 
 จากการวิเคราะห์และประเมินปัจจยัทั้งภายในและภายนอกท่ีส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจ
ซ่ึงส่งผลต่อองคก์รทั้งดา้นบวกและดา้นลบ องคก์รจ าเป็นตอ้งศึกษาและเลือกวางกลยทุธ์ท่ีเหมาะสม
ให้ตรงกับความสามารถขององค์กรและปัจจัยสภาพแวดลอ้ม โดยปัจจัยเหล่าน้ีมีความผนัผวน 
เปล่ียนแปลงตลอดเวลาท าให้ธุรกิจพบปัญหาท่ีต้องหาแนวทางแก้ไขอยู่เสมอ และการหาแนว
ทางแกไ้ขปัญหาอย่างย ัง่ยืนไดน้ั้น ทางองคก์รจ าเป็นตอ้งวิเคราะห์หาสาเหตุท่ีแทจ้ริงของปัญหาโดย
ใชแ้นวคิดเชิงระบบ (Systems Thinking) ซ่ึงในงานวิจยัน้ีจะใชเ้คร่ืองมือแผนภูมิวงรอบของเหตุและ
ผลในการน าไปวิเคราะห์ โดยดึงประเด็นปัจจยัท่ีจะส่งผลต่อยอดขายอาหารทานกลุ่ม Plant based 
ของบริษัท AAA จ ากัด ท่ีได้จากการแปลผลจากบทสัมภาษณ์ผู ้บริหารในบทท่ี 3   มาหา
ความสัมพนัธ์ในแผนภูมิของระบบยอดขาย เพื่อหาสาเหตุและจดัเรียงล าดบัความส าคญัของปัญหา 
ส าหรับวางมาตรการการจัดการปัญหาได้ตรงประเด็นรวมถึงปรับเปล่ียนกลยุทธ์ขององค์กรให้
เหมาะสมต่อไป  
 
 

4.1 การใช้แผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram) ในการวิเคราะห์ปัญหา 
 แผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram) มาจากหลกัคิดของการเคล่ือนท่ี
ของระบบ (System Dynamics) (Sherman, 2000) โดยเร่ิมคร้ังแรกจากการน าไปใช้หาความเก่ียวขอ้ง
สัมพนัธ์ของการเคล่ือนท่ีในเคร่ืองจกัรหรือเคร่ืองกลต่างๆ ต่อมาภายหลงัมีการน ามาปรับใชก้บัธุรกิจ 
เพื่อท่ีจะแสดงให้เห็นถึงความเช่ือมโยงสัมพนัธ์ในกิจกรรมของกระบวนการท่ีน่าจะเกิดขึ้นใน
ขั้นตอนการด าเนินงาน  ซ่ึงในแต่ละกิจกรรมในกระบวนการจะมีความสัมพนัธ์และเช่ือมโยงกนัใน
ส่วนใดส่วนหน่ึง หรืออาจจะส่งผลกระทบกับกิจกรรมอ่ืนๆในแผนภูมิ หลงัจากนั้นจึงน ามาหา
สาเหตุของปัญหาท่ีแทจ้ริงต่อไป โดยแผนภูมิจะแสดงให้เห็นถึงตน้ตอของสาเหตุซ่ึงสัมพนัธ์และ
เช่ือมโยงอย่างเป็นเหตุเป็นผลกัน ท าให้องค์กรสามารถใช้ขอ้มูลดังกล่าวแกไ้ขปัญหาได้อย่างถูก
ประเด็น การเช่ือมโยงความสัมพนัธ์จะแสดงดว้ยลูกศร โดยกิจกรรมฝ่ังซา้ยของลูกศรแสดงถึงตน้ตอ
ของสาเหตุปัญหา ส่วนฝ่ังหัวลูกศรคือผลท่ีเกิดขึ้น  โดยมีความสัมพนัธ์ 2 รูปแบบ คือ ความเก่ียวพนั
ดา้นลบ (Negative Relation)  และความเก่ียวพนัดา้นบวก (Positive Relation)  นอกจากน้ีขอ้มูลจาก 



28 

Human Resource Management (2555) ท าให้เห็นถึงความเก่ียวข้องสัมพันธ์ท่ีคาดว่าจะเกิดขึ้ น
ระหวา่งตวัแปร ประกอบดว้ยหลายปัจจยั ไดแ้ก่   
 1. วงรอบป้อนกลบั 1 วง หรือ มากกว่า โดยเป็นกระบวนการสร้างความสมดุล และ
กระบวนการเสริมแรง  
 2. ความสัมพนัธ์ของเหตุและผลในระหวา่งตวัแปรแต่ละชนิด 
 3. ความหน่วงเวลา (Delays) เม่ือเจอปัญหาเพิ่มและกระทบในความสัมพนัธ์ 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 4.1 แผนภูมิวงรอบเหตุและผล 
ท่ีมา: Human Resource Management (2555) 
 
 

4.2 การวิเคราะห์โครงสร้างและความสัมพนัธ์ของปัญหายอดขายสินค้าอาหารพร้อม
รับประทานกลุ่ม Plant based 
 จากปัญหายอดขายสินคา้อาหารพร้อมรับประทานกลุ่ม Plant based ของบริษทั AAA 
จ ากดั ไดต้ ่ากว่าเป้าหมายท่ีวางไว ้ทั้งท่ีควรมีการเติบโตขึ้นตามกระแสนิยมของผูบ้ริโภคและสังคม
ปัจจุบนั  ซ่ึงผลของการวิเคราะห์และแปลผลจากขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ผูบ้ริหารจากสายงานท่ี
เก่ียวขอ้งและมีประสบการณ์เก่ียวกบัยอดขายสินคา้ในบริษทั AAA จ ากดั จ านวน 15 คน โดยใชก้าร
วิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพในบทท่ี 3  ได้น าสาเหตุและประเด็นหลักส าคัญท่ีแปลผลได้มาเป็น
องค์ประกอบย่อยในระบบท่ีมีความสัมพนัธ์กบัยอดขายของสินคา้ Plant based  ซ่ึงประกอบดว้ย 4 
วงความสัมพนัธ์ ดงัน้ี  

1. ยอดขาย 
2. การคิดคน้และพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ 
3. ตน้ทุนการด าเนินงานดา้นพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ 
4. ส่วนประสมทางการตลาดและยอดขาย 
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ภาพท่ี 4.2 ภาพแผนภูมิวงรอบเหตุและผลของบริษทั AAA จ ากดั 
  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 4.3 ภาพแผนภูมิวงรอบเหตุและผลท่ีเก่ียวกบัยอดขายของบริษทั AAA จ ากดั 
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 จากภาพท่ี 4.3 แสดงให้เห็นถึงความสัมพนัธ์ของแผนภูมิวงรอบเหตุและผลท่ีเก่ียวขอ้ง
กับยอดขายสินค้า โดยเกิดจากการท่ีบริษทัต้องมีการคิดค้นและพฒันาสินค้าใหม่ๆออกมาเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคและวางจ าหน่ายผ่านช่องทางหลกัท่ีครอบคลุมตรงกบัลูกคา้
เป้าหมาย คือ ร้านสะดวกซ้ือ 7-11, ซูเปอร์มาร์เก็ต และร้านคา้ชั้นน า นอกจากน้ียงัสามารถสั่งซ้ือ
ออนไลน์เพื่อตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคในยคุปัจจุบนัท่ีเนน้ความสะดวกและรวดเร็ว ยอดขายและรายรับท่ี
ไดห้ลงัหักค่าใช้จ่ายในการด าเนินการต่างๆ ก าไรส่วนหน่ึงจะน ามาพฒันาสินคา้ใหม่ๆต่อไป เพื่อ
ตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเปลี่ยนอยูต่ลอดเวลา และหากพฒันาสินคา้ท่ีตรงใจผูบ้ริโภค
กลุ่มใหม่ๆ จะสามารถเพิ่มยอดขายจากลูกคา้กลุ่มนั้นได ้  ท าใหส้ามารถแข่งขนัในทางธุรกิจ สามารถ
รักษาหรือเพิ่มยอดขายและมีก าไร ดงัแสดงในภาพ 4.4 แสดงความสัมพนัธ์ของแผนภูมิวงรอบเหตุ
และผลเก่ียวกบัการคิดคน้และพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ 
  
  
  
  
  
 
 
 
 
ภาพท่ี 4.4 ภาพแผนภูมิวงรอบเหตุและผลท่ีเก่ียวกบัการคิดคน้และพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ 
 
 การคิดคน้และพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่นั้นจ าเป็นตอ้งใชเ้งินลงทุนในการด าเนินงาน โดย
จะส่งผลกระทบโดยตรงกบัก าไรท่ีได ้ทางบริษทัจึงตอ้งก าหนดราคาขายให้เหมาะสม เพราะราคา
ขายมีผลกระทบในดา้นความพึงพอใจและการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในทิศทางสวนทางกนั  ดงั
แสดงในภาพท่ี 4.5 ท่ีแสดงให้เห็นถึงความเก่ียวพนัของวงรอบเหตุและผลท่ีสัมพนัธ์กบัตน้ทุนการ
ด าเนินงานดา้นผลิตภณัฑใ์หม่ 
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ภาพท่ี 4.5 ภาพแผนภูมิวงรอบเหตุและผลท่ีเก่ียวกบัตน้ทุนการด าเนินงานดา้นผลิตภณัฑใ์หม่ 
  
  
  
  
 
 
 
ภาพท่ี 4.6 ภาพแผนภูมิวงรอบเหตุและผลท่ีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดและยอดขาย 
  

จากภาพท่ี 4.6 แสดงให้เห็นถึงความสัมพนัธ์ของแผนภูมิวงรอบเหตุและผลท่ีเก่ียวกบั
ส่วนประสมทางการตลาดและยอดขาย พบว่าราคาของสินค้ามีความผันแปรตามต้นทุนการ
ด าเนินการและการจดัจ าหน่ายสินคา้ รวมถึงขึ้นอยู่ปัจจยัสภาวะแวดลอ้มภายนอก ในดา้นเศรษฐกิจ
หากเกิดภาวะเงินเฟ้อ ก าลงัการซ้ือสินคา้บริโภค อุปโภคของผูค้นเร่ิมลดลง การตดัสินใจซ้ือสินคา้จะ
ยากขึ้น  ดา้นการเมืองหากเกิดเหตุการณ์ไม่ปกติ เกิดสงครามการเมือง รัฐบาลประกาศห้ามออกนอก
สถานท่ีพกัในยามวิกาล ส่งผลต่อการใชจ่้ายสินคา้เกิดความตอ้งการซ้ือนอ้ยลง สินคา้ลน้ตลาด ส่งผล
ท าให้ผูผ้ลิตจ าเป็นต้องปรับลดราคาลงเพื่อให้สินค้าขายได้ อีกทั้ งในปัจจุบันเทคโนโลยีและ
นวตักรรมในการผลิต การด าเนินงานจนถึงขนส่งสินคา้มีความก้าวหน้า ท าให้ช่วยลดตน้ทุนใน
กระบวนการผลิตสินคา้ลงได ้เกิดการแข่งขนัดา้นราคาท่ีสูงเพิ่มขึ้น การเปล่ียนแปลงราคาจึงส่งผล
กระทบทั้งในเร่ืองยอดขายและรายรับท่ีควรจะไดรั้บ ดงันั้นหากตอ้งการเพิ่มยอดขายบริษทัจึงตอ้งท า
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แผนส่งเสริมการขาย เพื่อดึงดูดการซ้ือของลูกคา้ ซ่ึงการท าแผนส่งเสริมการขายจะมีผลกระทบใน
ดา้นราคาในทิศทางสวนทางกนั   
 จากการวิเคราะห์หาความสัมพนัธ์ขององค์ประกอบย่อยในระบบท่ีส่งผลต่อภาพรวม
ของสินคา้อาหารพร้อมทานกลุ่ม Plant based พบว่าตอ้งคิดคน้และพฒันาสินคา้ใหม่ท่ีน่าดึงดูดและ
ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหม้ากท่ีสุด และหากพฒันาสินคา้ท่ีตรงใจผูบ้ริโภคกลุ่มใหม่ๆ ได้
ก็มีโอกาสเพิ่มยอดขาย รวมถึงสินค้าใหม่ๆ ทางบริษทัต้องให้ความส าคัญกับส่วนประสมทาง
การตลาดทั้งดา้นการท าโปรโมชัน่ การตั้งราคา ช่องทางจ าหน่าย เพื่อให้ผูบ้ริโภครับรู้ และดึงดูดให้
ตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงทั้งหมดน้ีตอ้งค านึงถึงเงินลงทุนหรือค่าใชจ่้ายในการด าเนินการและการตั้งราคาขาย
ดว้ยเพื่อใหมี้เงินหมุนเวียนในการพฒันาสินคา้และท าใหธุ้รกิจสามารถเติบโตไดอ้ยา่งต่อเน่ือง 
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บทที่ 5 

การวางกลยุทธ์ในการแข่งขันทางธุรกจิ 
 
 

การด าเนินธุรกิจใหป้ระสบความส าเร็จถือเป็นเป้าหมายสูงสุดขององคก์ร โดยใน
ปัจจุบนัโลกของธุรกิจเกิดการแข่งขนัทางการตลาดสูง หลายองคก์รประสบความส าเร็จ แต่ในกลุ่ม
ธุรกิจเดียวกนัก็มีหลายองคก์รท่ีไม่ประสบความส าเร็จ ขาดการจดัการท่ีมีประสิทธิภาพ  ซ่ึงการ
วิเคราะห์ปัจจยัส่ิงแวดลอ้มทั้งภายนอกและภายในท่ีมีผลกระทบร่วมดว้ยกบั การวางแผนกลยทุธ์การ
แข่งขนัเพื่อวางทิศทางขององคก์รเป็นกลไกส าคญัในการวางแผนและบริหารธุรกิจขององคก์รเพื่อ
เพิ่มศกัยภาพการแข่งขนัอนัน าไปสู่ความส าเร็จในการด าเนินงาน โดยกลยทุธ์จะมีความเก่ียวขอ้ง
ตั้งแต่การด าเนินงานในระดบัปกติประจ าวนัจนถึงการวางแผนในระยะยาว  ทั้งน้ีการตดัสินใจเลือก
กลยทุธ์จะตอ้งท าการศึกษาขอ้มูลอยา่งละเอียด มีการวางแผนการจดัการท่ีรัดกุมเพื่อให้บรรลุผล
ส าเร็จตามเป้าหมาย ซ่ึงองคป์ระกอบของกลยทุธ์ท่ีจ าเป็นตอ้งมี ไดแ้ก่   

- มีเป้าหมายในระยะยาวท่ีชดัเจน: องคก์รตอ้งมีเป้าหมายของการท าธุรกิจท่ีชดัเจน   
ความชดัเจนขึ้นอยูก่บัวิสัยทศัน์ของผูน้ าองคก์ร หากวิสัยทศัน์ชดัเจนจะท าใหที้มก าหนดกลยทุธ์ได ้
ชดัเจนมากขึ้น  

- ก าหนดขอบเขตท่ีแน่ชดั: กลยทุธ์ควรก าหนดขอบเขตให้ชดัเจนวา่วางแผนเพื่ออะไร 
เช่น เพื่อองคก์รหรือเพื่อสินคา้ประเภทใดประเภทหน่ึง กลยทุธ์ไม่ควรเหมารวมทุกส่ิงอยา่งเขา้
ดว้ยกนัเพราะจะท าใหส้ับสนในการวางแผนในอนาคตได ้ 

- มีถอ้ยค าท่ีชดัเจน: กลยทุธ์ควรอยูบ่นพื้นฐานของถอ้ยค า ขอ้ความ หรือแถลงการณ์ท่ี
ชดัเจนเก่ียวกบัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัท่ีคู่แข่งไม่สามารถลอกเลียนแบบได ้มีหวัใจของความ
เป็นผูช้นะเพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายและรักษาไวใ้หย้าวนาน  

- ตอ้งแสดงถึงการแข่งขนัภายในองคก์ร: กลยทุธ์จะตอ้งแสดงถึงการแข่งขนัภายใน
องคก์รท่ีสร้างให้เกิดโอกาสท่ีจะช่วยใหบ้ริษทับรรลุความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 

กลยทุธ์ท่ีกล่าวในขา้งตน้แบ่งเป็น 3 ระดบั ดงัน้ี  
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5.1 กลยุทธ์ในระดับองค์กร (Corporate Strategy) 
เป็นกลยุทธ์แม่บทท่ีครอบคลุมทุกกิจกรรมในการท าธุรกิจ เป็นจุดเร่ิมท่ีส าคญัท่ีทุก

องคก์รควรจะก าหนดขึ้นก่อนเร่ิมด าเนินธุรกิจเพราะจะช่วยท าใหเ้ห็นวิสัยทศัน์ท่ีชดัเจน นอกจากนั้น
ยงัเป็นส่วนส าคญัท่ีท าให้ผูบ้ริหารและพนักงานได้เห็นภาพรวมของการด าเนินธุรกิจ ตลอดจน
แผนงานท่ีตอ้งสร้างขึ้นมาเพื่อความส าเร็จของธุรกิจ กลยทุธ์ในระดบัองคก์รจะเรียบง่ายหรือซับซ้อน
ขึ้นอยู่กบัขนาดของกิจการ กลยุทธ์น้ีจะเป็นตวัก าหนดการตดัสินใจในเร่ืองอ่ืนๆทั้งหมดซ่ึงรวมถึง
การก าหนดกลยทุธ์ระดบัล่างลงไปอีกสองระดบั คือ กลยทุธ์ในระดบัธุรกิจ  (Business Strategy) และ
กลยุทธ์ในระดบัสายงาน (Functional Strategy) จากเหตุผลท่ีกล่าวมาขา้งตน้กลยุทธ์ระดบัองคก์รจึง
ตอ้งก าหนดพนัธกิจและวิสัยทศัน์เอาไว ้โดยพนัธกิจ (mission statement) เป็นการแจง้ให้ทราบว่า
องคก์รน้ีท าอะไร มีการแข่งขนัท่ีแตกต่างจากผูอ่ื้นอยา่งไร ส่วนวิสัยทศัน์ (vision statement) เป็นการ
แจง้ให้ทราบว่า มุ่งหวงัให้องค์กรมีสถานะการด าเนินการอย่างไรในอนาคต นอกจากพนัธกิจและ
วิสัยทศัน์แลว้ ยงัตอ้งระบุเป้าหมายขององคก์รไวด้ว้ยโดยมีผูบ้ริหารระดบัสูงสุดเป็นผูรั้บผิดชอบใน
การสร้างกลยทุธ์ ซ่ึงแบ่งไดเ้ป็น 4 แนวทาง ดงัน้ี 

 
  5.1.1 กลยุทธ์การเติบโต (Growth Strategies) องค์กรส่วนใหญ่มักใช้กลยุทธ์การ
เติบโตในการด าเนินธุรกิจเพราะท าใหธุ้รกิจมีการขยายตวัเพิ่มมากขึ้น ท าใหมี้ส่วนแบ่งทางการตลาด
เพิ่มขึ้นซ่ึงจะเนน้การหากลุ่มลูกคา้ใหม่ๆ หรือมองหาตลาดใหม่นอกเหนือเดิมท่ีท าอยู่ 
 

  5.1.2 กลยุทธ์รักษาเสถียรภาพ (Stability Strategies) เป็นกลยุทธ์ท่ีใช้ส าหรับธุรกิจท่ี
ไม่ค่อยมีการเปล่ียนแปลงหรือมีการเปล่ียนแปลงน้อยมาก ไม่มีการลงทุนเพิ่มเติมเน่ืองจากมีความ
เส่ียงในการขาดทุนหรือลม้เหลวสูง 

 

  5.1.3 กลยุทธ์การหดตัว (Retrenchment Strategies) เป็นกลยุทธ์ท่ีเกิดจากสภาวะ
ความกดดนัจากปัจจยัแวดลอ้มทั้งภายในและภายนอก เช่น ความตอ้งการในเทคโนโลยียุคสมยัเดิม
ของตลาดลดลง ดังนั้ นควรตัดสินใจต่อว่าควรด าเนินการต่อไปอย่างไร โดยมีรูปแบบในการ
ด าเนินการการตดัสินใจ คือ กลยุทธ์พลิกฟ้ืน (Turnaround), กลยุทธ์ขายกิจการ (Divestment) และ
การเลิกกิจการ (Liquidation) 
 

5.1.4 กลยุทธ์ผสมผสาน (Combination Strategies) เป็นการผสมผสานกลยุทธ์ตาม
แนวทางทั้งสามขา้งตน้ มีการใชก้ลยทุธ์ท่ีคู่ขนานกนั โดยเฉพาะอย่างยิ่งส าหรับองคก์รท่ีมีผลิตภณัฑ์
หลากหลายตอ้งมีการผสมผสานกนัเพื่อใหเ้หมาะกบัการจดัการ 
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5.2 กลยุทธ์ในระดับธุรกจิ (Business Strategy) 
กลยุทธ์ในระดับน้ีเพื่อใช้เป็นแนวทางการด าเนินการเพื่อให้บรรลุตามเป้าหมายท่ี

บริษทัท่ีวางไว ้เป็นกลยุทธ์ท่ีองค์กรน ามาใช้ในการแข่งขัน เช่น กลยุทธ์ในการขยายการตลาด 
(Market Expansion), กลยุทธ์ในการขยายตลาด (Market Penetration), กลยุทธ์ในการพัฒนาการ
ตลาด (Market Development), กลยุทธ์ในการพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product Development) และกลยุทธ์
ในการขยายไปสู่ธุรกิจอ่ืน (Diversification) การหากลยุทธ์ในการด าเนินการท่ีเหมาะสมเพื่อให้
สามารถบรรลุเป้าหมายท่ีส าคญัขององค์กร และเพื่อแสดงถึงขอบเขตของการด าเนินกิจกรรมของ
ธุรกิจ กลยทุธ์ในระดบัธุรกิจเป็นกลยทุธ์ซ่ึงสามารถท่ีจะลงรายละเอียดได ้3 แนวทางดงัน้ี 

 
5.2.1 กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน (Cost-Leadership Strategies) เป็นการเนน้การ

จัดการด้านการใช้ทรัพยากรขององค์กรอย่างมีประสิทธิภาพท่ีสุดตั้ งแต่ต้นทางในการจัดการ 
Supplier จนถึงปลายทางในดา้นการจดัจ าหน่ายและการบริการต่างๆ เพื่อให้ตน้ทุนการผลิตเฉล่ียต่อ
หน่วยต ่าท่ีสุดเพื่อใหส้ามารถสร้างก าไรและแข่งขนักบัคู่แข่งได ้

 
5.2.2 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategies) เป็นการสร้างความ

แตกต่างของสินคา้หรือผลิตภณัฑ์เพื่อเป็นกลยุทธ์ในการแข่งขนั โดยจะตอ้งออกแบบและพฒันา
สินคา้ให้ตรงตามใจ ตรงความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้ไดม้ากท่ีสุดเพื่อสร้างโอกาสและดึงส่วนแบ่ง
ทางการตลาดจากคู่แข่ง  

 
5.2.3 กลยุทธ์การมุ่งเน้นลูกค้าเฉพาะกลุ่ม (Focus Strategy) เป็นการมุ่งตอบสนองต่อ

ลูกคา้เฉพาะกลุ่ม   เช่น Cost Focus เป็นการมุ่งเน้นและควบคุมตน้ทุนการผลิตสินคา้ซ่ึงเจาะกลุ่ม
ลูกคา้เฉพาะ และ Differentiation Focus เป็นการมุ่งเนน้พฒันาและน าเสนอสินคา้หรือบริการท่ีตอบ
โจทยล์ูกคา้เฉพาะกลุ่ม 
 
 

5.3 กลยุทธ์ในระดับสายงาน (Functional Strategy) 
เป็นกลยุทธ์ท่ีใชใ้นการด าเนินงานประจ าวนั โดยมีการวางแผนและจดัท าเพื่อให้มัน่ใจ

ว่าองค์กรก าลงัไปสู่เป้าหมาย ซ่ึงเป็นฐานล่างสุดของการจดัท ากลยุทธ์ แต่ก็เป็นส่ิงท่ีมีความส าคญั
เป็นอย่างมากเพราะเป็นตวัช้ีขาดความส าเร็จหรือลม้เหลวในการท าธุรกิจ เป็นการท างานตามหนา้ท่ี
ท่ีไดก้ าหนดไวเ้พื่อให้บรรลุตามเป้าหมายขององคก์ร ซ่ึงจะมีความสัมพนัธ์กบัเป้าหมายของกลยทุธ์
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ในระดบัองคก์รและในระดบัธุรกิจ บางหนา้ท่ีถูกระบุเป็นสายงานหลกั (line) ในขณะท่ีบางหนา้ท่ีถูก
ระบุเป็นสายงานสนบัสนุน (staff)   กลยุทธ์ในระดบัสายงานจึงเป็นกลยทุธ์ท่ีสร้างขึ้นมาเพื่อรองรับ
เป้าหมายและวตัถุประสงค์ขององค์กร โดยอาศยัศกัยภาพท่ีองค์กรมีในการตดัสินใจเลือก และท า
การระบุความรับผิดชอบไวอ้ย่างชดัเจน เป็นการวางกลยุทธ์ในระดบัสายงานต่างๆ เช่น การตลาด, 
การผลิต, การเงิน, ทรัพยากรบุคคล เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้ โดยผูบ้ริหารแต่ละสายงานจะ
ก าหนดกลยทุธ์ระดบัน้ี  โดยมีลกัษณะท่ีส าคญัดงัน้ี  

- เพื่อควบคุมการด าเนินงานให้อยู่ในกรอบท่ีวางไว ้ซ่ึงส่งผลท าให้กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ
และกลยทุธ์ระดบัองคก์รส าเร็จ 

- มุ่งใหเ้กิดความสัมพนัธ์ท่ีสอดคลอ้งกนัในการท างานระหวา่งส่วนงาน หน่วยงานและ
ทีมงาน 

- เป็นการวางแผนงานและติดตามการด าเนินการเพื่อให้มัน่ใจว่าได้ปฏิบติัตามและ
ประสบผลส าเร็จตามเป้าหมายท่ีวางไว ้
 
 

5.4 การวางกลยุทธ์การแข่งขันของ บริษัท AAA จ ากดั  
จากการวิเคราะห์ภาพรวมของอุตสาหกรรมอาหารพร้อมทาน รวมถึงปัจจยัภายนอก

และภายในท่ีส่งผลกระทบ พบว่าอุตสาหกรรมอาหารพร้อมทานมีการเติบโตอย่างต่อเน่ือง รวมถึงมี
ความรุนแรงในการการแข่งขนัมากขึ้น รวมถึงผลกระทบจากสถานการณ์โควิด-19 ท าให้ผูบ้ริโภคมี
พฤติกรรมทางสังคมและการทานท่ีเปล่ียนไป ทางบริษทั AAA จ ากดั จึงไดผ้ลกัดนัอาหารพร้อมทาน
กลุ่ม Plant based เขา้สู่ตลาด และการท่ีจะไดย้อดขายตามเป้าหมายท่ีวางไว ้บริษทัจ าเป็นตอ้งศึกษา
และวางกลยทุธ์การด าเนินการทั้ง 3 ส่วน ดงัน้ี 

กลยุทธ์ในระดับองค์กร (Corporate Strategy) ควรมุ่งเนน้กลยุทธ์การเติบโต (Growth 
Strategy) ดว้ยการเพิ่มก าลงัการผลิตเพื่อให้มีสินคา้เพียงพอในการวางขายตามช่องทางการจ าหน่าย
หลักท่ีมีสาขากระจายทั่วประเทศและมีแผนการขยายสาขาเพิ่มมากขึ้ น นอกจากน้ียงัต้องให้
ความส าคญักบัการออกผลิตภณัฑใ์หม่เพื่อเพิ่มกลุ่มลูกคา้ใหม่ๆ  

กลยุทธ์ในระดับธุรกิจ  (Business Strategy) ควรมุ่งเน้นการสร้างความแตกต่าง 
(Differentiation Strategies) โดยให้ความส าคญัดา้นการวิจยัและพฒันาดา้นสินคา้และบริการใหม่ๆ 
เพื่อขายหรือพฒันาสินคา้ให้มีความโดดเด่นและแตกต่างจากคู่แข่งและตอบโจทยค์วามตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีการเปล่ียนแปลงตามยคุสมยั เช่น การพฒันาอาหารพร้อมทานกลุ่ม Plant based ตอ้งคดั
สรรตั้งแต่คุณภาพวตัถุดิบท่ีน ามาใช ้รวมถึงเมนู รสชาติ ใหมี้ความหลากหลายและแตกต่างจากคู่แข่ง
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รายอ่ืนๆ เพื่อดึงดูดและสร้างการจดจ าให้กบัผูบ้ริโภค เพื่อเพิ่มยอดขายและสร้างการเติบโตให้กบั
บริษทัอยา่ง ต่อเน่ือง 

กลยุทธ์ในระดับสายงาน (Functional Strategy) เจาะรายละเอียดลึกไปถึงแผนกงาน 
แต่ละส่วนในบริษทั ส าหรับเป้าหมายการผลกัดนัยอดขายสินคา้อาหารพร้อมทานกลุ่ม Plant based  
ให้ไดต้ามเป้าหมายท่ีองคก์รวางไว ้ควรเนน้ 2 แผนกหลกั คือแผนกการตลาดและแผนกวิจยัพฒันา
ผลิตภณัฑ ์โดยสามารถวางกลยทุธ์ไดด้งัน้ี 

- กลยุทธ์แผนกการตลาด เร่ิมจากการท าวิจยัตลาด (market research) และ
ระบุกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นเป้าหมายให้ชดัเจน หารายละเอียดความตอ้งการของผูบ้ริโภคเพื่อหาช่อง
ทางการประชาสัมพนัธ์สินค้าเพิ่มจากเดิม รวมถึงศึกษาช่องทางออนไลน์มากขึ้นเพื่อให้เข้าถึง
ผูบ้ริโภคไดอ้ย่างทัว่ถึงและสอดคลอ้งกบัการใช้ชีวิตของผูบ้ริโภคในยคุปัจจุบนั นอกจากน้ีเลือกการ
ส่งเสริมการขายและการจดัโปรโมชัน่ในช่วงเทศกาลท่ีผูบ้ริโภคเลือกท่ีจะงดการบริโภคเน้ือสัตวเ์พื่อ
เพิ่มทางเลือกและสร้างการรับรู้แบรนดสิ์นคา้ใหก้บัผูบ้ริโภค 

- กลยุทธ์แผนกวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ การแข่งขนัท่ีสูงมีผลต่อวงจร
ชีวิตของสินคา้สั้นลงเน่ืองจากเกิดการเลียนแบบจากคู่แข่ง ดงันั้นตอ้งศึกษาและน านวตักรรมหรือ
เทคโนโลยใีหม่ๆ เขา้มาออกแบบและพฒันาสินคา้อยา่งสม ่าเสมอและต่อเน่ือง โดยน าขอ้มูลจากการ 
วิจยัการตลาดมาพฒันาสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค พฒันาให้มีความโดดเด่น
เป็นเอกลกัษณ์แตกต่างจากคู่แข่งและตอ้งให้ความส าคญักบัระยะเวลาในการพฒันาซ่ึงตอ้งรวดเร็ว
เพื่อใหสิ้นคา้ไดอ้อกสู่ตลาดเป็นเจา้แรกเพื่อเพิ่มโอกาสในการขายมากขึ้น 
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บทที่ 6 

การประยกุต์และน ากลยุทธ์มาปรับใช้ในองค์กร 
 
 
 ปัจจยัส่ิงแวดล้อมทั้งภายนอกและภายในท่ีส่งผลกระทบต่อองค์กร  รวมถึงการหา
สาเหตุท่ีแท้จริงของปัญหาเพื่อวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ขององค์ประกอบย่อยในการด าเนินงาน  
น าไปสู่การวางแผนและตดัสินใจเลือกกลยทุธ์เขา้มาใชเ้พื่อการแข่งขนัและวางทิศทางขององคก์ร ซ่ึง
เป็นกลไกส าคญัในการวางแผนและบริหารธุรกิจในองคก์ร และขั้นตอนต่อไปท่ีส าคญัในบทน้ี คือ 
การน ากลยทุธ์ท่ีวางแผนนั้น น าไปประยกุตใ์ชจ้ริงภายในองคก์ร โดยจะวดัผลและประเมินผลงานใน
ด้านต่างๆ (Balanced  Scorecard) และต้องมีการวางแผนและประเมินความเส่ียงท่ีคาดการณ์จะ
เกิดขึ้ น (Risk Management) เพื่อให้แผนด าเนินการมีการวัดผลท่ีชัดเจนและ เกิดผลลัพธ์ ท่ี มี
ประสิทธิภาพท่ีดีท่ีสุดต่อการด าเนินธุรกิจขององคก์ร  
 
 

6.1 เคร่ืองมือการบริหารจัดการด้านกลยุทธ์ 
ในการประกอบธุรกิจ ทุกองคก์รตอ้งมีการก าหนดเป้าหมาย ก าหนดวิสัยทศัน์ และวาง

กลยุทธ์ไวอ้ย่างชดัเจนเพื่อให้การด าเนินธุรกิจเป็นไปในทิศทางเดียวกนั แต่มีหลายองคก์รท่ีประสบ
ปัญหาความลม้เหลวเน่ืองจากผูบ้ริหารไม่สามารถน ากลยทุธ์ท่ีวางไวล้งมาสู่การด าเนินงานไดอ้ย่างมี
ประสิทธิภาพ ดงันั้น กระบวนการบริหารและการจดัการตอ้งวางกรอบการท างานให้ชัดเจนและ
สอดคลอ้งกนั และน าเคร่ืองมือการบริหารจดัการดา้นกลยทุธ์เขา้มาช่วยเพื่อแปลงกลยทุธ์ขององคก์ร
ไปสู่แผนการปฏิบติังานในแต่ละระดบั 

แผนท่ีกลยุทธ์ (Strategy Map) เป็นการน าเสนอหลกัการและแนวทางท่ีเหมาะสมใน
การก าหนดยุทธศาสตร์ รวมทั้งการพฒันาแผนท่ียุทธศาสตร์ซ่ึงจะเป็นเคร่ืองมือส าคญัในการส่ือสาร
และแปลงยุทธศาสตร์ไปสู่การปฏิบติั โดยแผนท่ียุทธศาสตร์น้ีเปรียบเสมือนเป็นจุดเร่ิมตน้ส าหรับ
การบูรณาการเคร่ืองมือต่างๆ ในการบริหารยุทธศาสตร์เขา้ไวด้ว้ยกนั ไม่ว่าจะเป็นในเร่ืองของการ
บริหารความเส่ียง การบริหารความรู้ การปรับเปล่ียนกระบวนการในการปฏิบติังาน การพฒันา
คุณลกัษณะของบุคลากรตลอดจนการจดัท าตวัช้ีวดัในระดบัต่างๆ  
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Balanced Scorecard (BSC) เป็นระบบการจัดการเชิงกลยุทธ์ท่ีใช้ในการระบุและ
ปรับปรุงระบบทางธุรกิจภายในองคก์รเพื่อน าไปสู่การปฎิบติั โดยการน ากลยุทธ์ไปใชจ้ะอาศยัการ
วดัผลหรือการประเมินผลเพื่อท าให้เกิดความสอดคลอ้งกนัทุกมุมมอง และมุ่งเนน้ความส าเร็จของ
องคก์รเป็นหลกัส าคญั ซ่ึงประกอบไปดว้ย 4 มุมมองดว้ยกนั คือ 

-   มุมมองด้านการเงิน (The Financial Perspective) เช่น อตัราส่วนดา้นการเงิน, ภาระ
หน้ีสิน, กระแสเงินหมุนเวียน, การเพิ่มรายได ้เป็นตน้ 

-  มุมมองด้านลูกค้า (The Customer Perspective) มีผลกระทบกบัลูกคา้โดยตรง เช่น 
ขอ้ร้องเรียนของลูกคา้ในการใชสิ้นคา้หรือบริการ, ความพึงพอใจในการใหบ้ริการ เป็นตน้  

-  มุมมองด้านกระบวนการภายใน (The Internal Process Perspective) ดูส่ิงท่ีมี
ผลกระทบต่อกระบวนการท างานภายใน องคก์ร เช่น เวลาเฉล่ียในการด าเนินการ, จ านวนผลงานท่ี
ท าเพิ่มหรืองานท่ีตอ้งปรับปรุง, ความส าเร็จในการด าเนินงานของธุรกิจใหม่ เป็นตน้  

-  มุมมองด้านการเรียนรู้และการพัฒนา (The Learning and Growth Perspective) 
เช่น   รายรับท่ีเพิ่มขึ้นจากสินคา้ใหม่, การมีส่วนร่วมของพนักงานในการท ากิจกรรมต่างๆ ภายใน
องคก์ร, การฝึกอบรมและประเมินผลพนกังาน เป็นตน้  

มุมมองทั้งหมดจะถูกน ามาวิเคราะห์ในมุมมองย่อยลงมาตามมิติ โดยท่ีขอ้มูลเหล่าน้ี
จะตอ้งสอดคลอ้งและสนบัสนุนต่อกลยทุธ์และวิสัยทศัน์ขององคก์ร ซ่ึงในแต่ละดา้นประกอบดว้ย 4 
ส่วน คือ วตัถุประสงค์ (Objective), ตัวช้ีวดัในการด าเนินการ (Measures หรือ Key Performance 
Indicators), เป้าหมายท่ีตอ้งการ (Target)  และแผนงานหรือโครงการท่ีสนบัสนุนใหไ้ดต้ามเป้าหมาย
ท่ีวางไว ้ (Initiatives)  
 
 

6.2 การประยุกต์ใช้แผนที่กลยุทธ์ (Strategy Map) และ Balanced Scorecard (BSC) กับ
บริษัท AAA จ ากดั  
 จากปัญหาของบริษทั AAA จ ากดัท่ีไดว้ิเคราะห์และหาความสัมพนัธ์ของปัจจยัยอ่ยกบั
ยอดขายสินคา้ Plant based โดยใชเ้คร่ืองมือแผนภูมิวงรอบเหตุและผลในบทก่อนหนา้น้ี พบว่าตอ้ง
เร่งวางกลยุทธ์ระดบัสายงานหลกั คือ แผนกการตลาดและแผนกวิจยัพฒันาผลิตภณัฑ์เพื่อผลกัดนั
ยอดขายใหเ้พิ่มสูงขึ้น  ดงันั้นผูท้  าการวิจยัจึงไดน้ าเคร่ืองมือแผนท่ีกลยทุธ์ (Strategy Map) ดงัรูปภาพ
ท่ี 6.1  และ Balanced Scorecard (BSC)  เขา้มาประยกุตใ์ชใ้นการบริหารและประเมินผล งานในดา้น
ต่างๆ เพื่อแกปั้ญหายอดขายสินคา้ Plant based ของบริษทัใหไ้ดต้ามเป้าหมาย และสร้างสินคา้ใหม่ๆ 
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ใหมี้ความไดเ้ปรียบและแตกต่างจากคู่แข่ง ใหส้ามารถสร้างผลก าไรและสามารถแข่งขนัทางธุรกิจได้
อยา่งย ัง่ยนื  
 

 
ภาพท่ี 6.1 แสดงแผนท่ีกลยทุธ์ (Strategy Map) ของบริษทั AAA จ ากดั 
 
แผนการด าเนินงานในมุมมองต่างๆ มีรายละเอียดดงัน้ี 
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6.2.1 มุมมองด้านการเงิน (The Financial Perspective)  
 มุมมองดา้นการเงินของบริษทั AAA จ ากดั ให้ความส าคญัในดา้นก าไรและรายรับโดย
ตั้งเป้าหมายเพิ่มมากกว่า 10% ต่อปี ซ่ึงไดว้างแผนงานหรือจดัท าโครงการแผนการตลาดเพื่อสร้าง
การรับรู้และน าเสนอสินคา้ใหม่กลุ่ม Plant Based  ให้กบัลูกคา้อย่างต่อเน่ือง รวมถึงเพิ่มช่องทางการ
จดัจ าหน่ายผา่นระบบออนไลน์เพื่อเพิ่มทางเลือกใหลู้กคา้มากยิง่ขึ้น นอกจากน้ีในดา้นการลดตน้ทุน
การด าเนินการไดมี้การจดัท าแผนงานและติดตามการด าเนินการ มีการจดัท า Action Plan วิเคราะห์ 
PDCA กรณีการด าเนินการไม่เป็นไปตามเป้าหมายเพื่อใหส้ามารถบรรลุวตัถุประสงคท่ี์วางไว ้
ตารางท่ี 6.1 แสดงมุมมองทางดา้นการเงินของบริษทั AAA จ ากดั  

วตัถุประสงค ์
(Objectives) 

ตวัช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน หรือ โครงการ 
(Initiatives) 

ก าไร EBITDA เพิ่มมากกวา่
10%ต่อปี 

1. จดัท าแผนการวิเคราะห์
ตลาด ศึกษาเทรนดแ์ละ
รายละเอียดดา้น Market 
Volume, Market Value และ
คู่แข่ง 
2. จดัท าแผนการตลาด 
- พฒันาและน าเสนอสินคา้
ใหม่กลุ่ม Plant Based  ใหก้บั
ลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง 
- จดัท าแผน IMC (Integrated 
Marketing Communication) 
เพือ่สร้างการรับรู้ใหแ้ก่ลูกคา้
กลุ่มเป้าหมาย  
- ท าการ Promote  ผา่น 
Influencer และส่ือ Social 
media ทุกช่องทาง 
- เพิ่มช่องทางขายผา่นระบบ
ออนไลน์เพื่อเพิ่มทางเลือกให้
ลูกคา้ 
 

รายรับ ยอดขายสินคา้รวม เพิ่มมากกวา่
10%ต่อปี 
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ตารางท่ี 6.1 แสดงมุมมองทางดา้นการเงินของบริษทั AAA จ ากดั (ต่อ) 

วตัถุประสงค ์
(Objectives) 

ตวัช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน หรือ โครงการ 
(Initiatives) 

ตน้ทุนการด าเนินการ %ตน้ทุนต่อยอดขาย ลดลง 5%ต่อ
ปี 

3. จดัท าแผนการลดตน้ทุนและ
ควบคุมกระบวนการ 
- ติดตามแผนการด าเนินการ
รายไตรมาส  
- จดัท า Action Plan วิเคราะห์ 
PDCA กรณีการด าเนินการไม่
เป็นไปตามเป้าหมาย  

 
6.2.2 มุมมองทางด้านลูกค้า (The Customer Perspective) 

 มุมมองทางดา้นลูกคา้ของบริษทั AAA จ ากดั ทางบริษทัไดต้ั้งวตัถุประสงค์ 3 หัวขอ้
หลกั คือ ความเช่ือมัน่ของลูกคา้, การสร้างความพึงพอใจให้ลูกคา้และการเพิ่มฐานลูกคา้รายใหม่ 
โดยมีการก าหนดตวัช้ีวดัและเป้าหมายไวอ้ย่างชดัเจน ซ่ึงมีการจดัท าแผนงานและโครงการเพื่อให้
บรรลุวตัถุประสงคท่ี์วางไว ้ดงัน้ี ติดตาม VOC (Voice of Customer) ของลูกคา้และท าแผนวิเคราะห์ 
PDCA เพื่อการปรับปรุงอย่างต่อเน่ือง, ท าการเก็บขอ้มูลผลส ารวจความพึงพอใจของลูกคา้แต่ละ
แหล่งจ าหน่ายเพื่อน าค าติชมและข้อเสนอแนะมาปรับปรุง พฒันาต่อไป รวมถึงจัดท าแผนการ
วิเคราะห์ตลาด และศึกษาเทรนด์ท่ีผูบ้ริโภคให้ความสนใจเพื่อวางแผนการพฒันาสินคา้ใหม่ให้ตรง
กลุ่มลูกคา้ซ่ึงเป็นการเพิ้มฐานลูกคา้กลุ่มใหม่ๆ อยา่งต่อเน่ือง 
ตารางท่ี 6.2 แสดงมุมมองทางดา้นลูกคา้ของบริษทั AAA จ ากดั  

วตัถุประสงค ์
(Objectives) 

ประเด็นช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงานหรือโครงการ 
(Initiatives) 

ความเช่ือมัน่ของ
ลูกคา้ 

Customer Complaint  0% ติดตาม VOC ของลูกคา้และท า
แผนวิเคราะห์ PDCA เพื่อการ
ปรับปรุงอยา่งต่อเน่ือง 

สร้างความพึงพอใจ
ใหลู้กคา้ 

Customer Satisfaction มากกวา่ 90% เก็บขอ้มูลผลส ารวจความพึง
พอใจของลูกคา้เพื่อน ามา
วิเคราะห์และปรับปรุง 
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ตารางท่ี 6.2 แสดงมุมมองทางดา้นลูกคา้ของบริษทั AAA จ ากดั (ต่อ) 

วตัถุประสงค ์
(Objectives) 

ประเด็นช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงานหรือโครงการ 
(Initiatives) 

เพิ่มฐานลูกคา้รายใหม่ % รายไดก้ารขายสินคา้
กลุ่มท่ีพฒันาใหม่ 

มากกวา่ 10% จดัท าแผนการวิเคราะห์ตลาด 
และศึกษาเทรนดท่ี์ผูบ้ริโภคให้
ความสนใจเพื่อวางแผนการ
พฒันาสินคา้ใหม่ใหต้รงกลุ่ม
ลูกคา้ 

 
 
6.2.3 มุมมองทางด้านกระบวนการภายใน (The Internal Process Perspective) 

 มุมมองทางด้านกระบวนการภายใน ของบริษัท AAA จ ากัด ทางบริษัทได้ตั้ ง
วตัถุประสงค์ 2 หัวขอ้หลกั คือ เพิ่มศกัยภาพในกระบวนการท างานและปรับปรุง, พฒันาสินคา้ใหม่ 
โดยจะก าหนดประเด็นช้ีวดัและเป้าหมายท่ีตอ้งการอย่างชดัเจน ซ่ึงมีการจดัท าแผนงานแบ่งเป็น 4 
หัวขอ้ ไดแ้ก่ แผนงานในการวิเคราะห์ Losses ท่ีเกิดขึ้นในกระบวนการและใช ้Improvement Tools 
ต่างๆ เช่น VSM, Kaizen, Lean, TPM ในการปรับปรุงและก าหนดมาตรฐานในการท างาน, ท าการ
วิเคราะห์ PDCA และจดัท า Action Plan ในการแกไ้ขปัญหา ส่วนในดา้นการปรับปรุงและพฒันา
สินคา้ใหม่ไดจ้ดัท าแผนการด าเนินงานและก าหนดวนัขายอย่างชดัเจนเพื่อใช้ติดตามรวมถึงมีแผน
ประเมินความเส่ียงในการรับเขา้วตัถุดิบเพื่อใหค้รอบคลุมปัจจยัท่ีไม่เป็นไปตามมาตรฐาน  
ตารางท่ี 6.3 แสดงมุมมองทางดา้นกระบวนการภายในของบริษทั AAA จ ากดั  

วตัถุประสงค ์
(Objectives) 

ตวัช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน หรือ โครงการ 
(Initiatives) 

เพิ่มประสิทธิภาพใน
กระบวนการท างาน 

Productivity 
 
 

เพิ่มขึ้น 10% 1. ท าการวิเคราะห์ Losses ท่ี
เกิดขึ้นในกระบวนการและใช ้
Improvement Tools ในการ
ปรับปรุงและก าหนดมาตรฐาน
ในการท างาน 
 

Defect ไม่เกิน0.13% 
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ตารางท่ี 6.3 แสดงมุมมองทางดา้นกระบวนการภายในของบริษทั AAA จ ากดั (ต่อ) 

วตัถุประสงค ์
(Objectives) 

ตวัช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน หรือ โครงการ 
(Initiatives) 

 Customer Complaint 0% 2. เก็บขอ้มูลจ านวนและสาเหตุ
เพื่อวิเคราะห์ PDCA และจดัท า 
Action Plan ในการแกไ้ข 

คะแนนการท ากิจกรรม
เพื่อปรับปรุง
ประสิทธิภาพในการ
ท างาน QCC, Kaizen, 
Innovation Project 

มากกวา่ 85% 3. ก าหนดเป็น KPI ในการ
ด าเนินการเพื่อใหทุ้กหน่วยงาน
มีส่วนร่วมและใหค้วามส าคญั
กบัการท ากิจกรรมเพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการท างาน
อยา่งต่อเน่ือง 
- จดัแผนฝึกอบรมเพื่อพฒันา
ทกัษะของพนกังาน 
- จดักิจกรรมการประกวดหรือ
การแข่งขนัและใหร้างวลัพิเศษ
เพื่อเป็นแรงจูงใจ 

ปรับปรุงและพฒันา
สินคา้ใหม่ 

%Success NPD 
 
 
 

มากกวา่ 80% 4. จดัท าแผนการด าเนินงาน
และก าหนดวนัขายอยา่งชดัเจน
เพื่อใชติ้ดตามใหเ้ป็นไปตาม
แผน 
- ท าแผนประเมินความเส่ียง
การรับเขา้วตัถุดิบใหม่ เพื่อให้
ครอบคลุมปัจจยัท่ีไม่เป็นไป
ตามมาตรฐาน 

Lead time การพฒันา
สินคา้ใหม่ในประเทศ 

ไม่เกิน 40 วนั/
สินคา้ 

 
6.2.4 มุมมองทางด้านการเ รียนรู้และการพัฒนา (The Learning and Growth 

Perspective)  
 ในดา้นมุมมองทางดา้นการเรียนรู้และการพฒันาของบริษทั AAA จ ากดั  ทางองคก์รจะ
เนน้ในดา้นความพึงพอใจของพนกังานในการท างานและการเพิ่มทกัษะ ความรู้ ความสามารถใหก้บั
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พนักงานเพื่อให้เกิดการพฒันาและเติบโตในองค์กรได้อย่างมีคุณภาพและยัง่ยืน โดยจะก าหนด
ประเด็นช้ีวดัและเป้าหมายท่ีตอ้งการอยา่งชดัเจน ซ่ึงมีการจดัท าแผนงานแบ่งเป็น 3 หวัขอ้หลกั ไดแ้ก่ 
แผนงานการ พฒันาความผาสุกของพนักงาน , แผนงานสนับสนุนการท างานและเพิ่มทักษะให้
พนักงานและ แผนงานการฝึกอบรม การทดสอบและการประเมินผล โดยมีการจดักิจกรรมและ
ประชาสัมพนัธ์ผ่าน ส่ือต่างๆ ภายในองค์กร รวมถึงมีการปรับเพิ่มช่องทางการเรียนรู้และการ
ประเมินผลผ่านช่องทางออนไลน์เพื่อเป็นทางเลือกให้กับพนักงานในการเรียนรู้เพิ่มทกัษะให้กับ
ตนเอง 
 
ตารางท่ี 6.4 แสดงมุมมองทางดา้นการเรียนรู้และการพฒันาของบริษทั AAA จ ากดั   

วตัถุประสงค ์ 
(Objectives)  

ตวัช้ีวดั  
(KPI)  

เป้าหมาย  
(Target) 

แผนงาน หรือ โครงการ  
(Initiatives)  

ความพึงพอใจของ
พนกังานในการ
ท างาน 

Employee  
Engagement 

 มากกวา่ 85% 

1. จดัท าแผนการด าเนินงานการ
พฒันาความผาสุกของพนกังานและ
สรุปผลการด าเนินกิจกรรมทุกไตร
มาส 
- ประชาสัมพนัธ์โครงการและ
กิจกรรมสร้างสุขผา่นส่ือต่างๆ ของ
องคก์ร 

Turn over ของ
พนกังาน 

นอ้ยกวา่ 10% 

2. จดัท าแผนการด าเนินงานเก่ียวกบั
โครงการสนบัสนุนการท างานและ
เพิ่มทกัษะใหพ้นกังาน 
- พฒันาทกัษะการส่ือสารของ
พนกังานต่างชาติ 
- เครือข่ายสายแรงงาน โดยสรรหา
พนกังานท่ีมีทกัษะการ Coaching 
เขา้มาเป็นพี่เล้ียงในการสอนงาน
ช่วงฝึกงาน 
- ปรับสวสัดิการเพื่อสร้างแรงจูงใจ
ในการท างาน 
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ตารางท่ี 6.4 แสดงมุมมองทางดา้นการเรียนรู้และการพฒันาของบริษทั AAA จ ากดั  (ต่อ) 
วตัถุประสงค ์ 
(Objectives)  

ตวัช้ีวดั  
(KPI)  

เป้าหมาย  
(Target) 

แผนงาน หรือ โครงการ  
(Initiatives)  

การเพิ่มทกัษะ ความรู้ 
ความสามารถใหก้บั
พนกังาน 

จ านวนพนกังานราย
วนัท่ีผา่นการสอบวดั
ความรู้ดา้นทกัษะการ
ท างาน 

มากกวา่ 80% 

3. จดัท าแผนการด าเนินการ 
ฝึกอบรม, การทดสอบและการ
ประเมินผล   
- จดัท าส่ือการสอน 3 ภาษา และใช้
ควบคู่กบัการฝึกอบรมตามแผน  
- ปรับเพิ่มช่องทางการเรียนรู้ดว้ย
ตนเอง, ทดสอบและประเมินผลผา่น
ทางออนไลน์  

จ านวนพนกังานท่ี
ผา่นการอบรม
หลกัสูตรตาม 
Training road map  

มากกวา่ 80% 

 
 

6.3 แผนการด าเนินงาน (Action Plan) 
แผนด าเนินงานบริษทั AAA จ ากดั ก าหนดระยะเวลา 1 ปี โดยประกอบไปดว้ยแผนงาน

ดา้นการตลาด แผนงานดา้นการผลิต แผนงานดา้นพฒันาผลิตภณัฑ ์แผนงานดา้นบริหารจดัการลูกคา้
สัมพนัธ์ และแผนงานเพิ่มทกัษะและพฒันาบุคลากร แสดงในตารางท่ี 6.5 
ตารางท่ี 6.5 แสดงแผนการด าเนินงาน (Action Plan) ของบริษทั AAA จ ากดั 

ล าดับที ่ แผนด าเนินงาน 
ปี 2567 

ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

1. แผนงานด้านการตลาด  
1.1 วิเคราะห์ตลาด ศึกษาเทรนด์
และรายละเอียดดา้น Market 
Volume, Market Value และคู่แขง่ 

            

1.2 พฒันาและน าเสนอสินคา้ใหม่
กลุ่ม Plant Based  อยา่งต่อเน่ือง 

            

1.3 จดัท าแผน IMC (Integrated 
Marketing Communication)  

 

- โฆษณาและประชาสัมพนัธ์  ผา่น 
Influencer และส่ือทุกช่องทาง 
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ตารางท่ี 6.5 แสดงแผนการด าเนินงาน (Action Plan) ของบริษทั AAA จ ากดั (ต่อ) 

ล าดับที ่ แผนด าเนินงาน 
ปี 2567 

ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

 - ท าโปรโมชัน่กระตุน้ยอดขาย             
- เพ่ิมช่องทางขายผา่นระบบ
ออนไลน์ 

            

2. แผนงานด้านการผลิต  
2.1 วางแผนการผลิต และการจดัหา
ทรัพยากรให้เพียงพอต่อการผลิต 

            

2.2 รายงานผลการด าเนินการ             
3. แผนงานด้านพฒันาผลติภณัฑ์  

3.1 จดัท า Business Plan เพื่อ
วางแผนงานการพฒันาและก าหนด
วนัขายให้ชดัเจน 

            

3.2 ทดสอบตลาด (Market Testing)             
4. แผนงานด้านบริหารจัดการลูกค้า  

4.1 ส ารวจความพึงพอใจและ VOC 
ของลูกคา้ 

            

4.2 จดัท าแผน CRM             
5. แผนงานเพิม่ทักษะและพฒันา

บุคลากร 
 

5.1 จดัท าแผนฝึกอบรม             
5.2 ทดสอบและการประเมินผล               

 แผนด าเนินงาน (Action Plan) ของบริษทั AAA จ ากัด ในตารางท่ี 6.5 มีรายละเอียด
แผนงานดงัน้ี 
 แผนงานดา้นการตลาด จะเร่ิมจากการวิเคราะห์ตลาด ศึกษาเทรนดแ์ละรายละเอียดดา้น 
Market Volume, Market Value และคู่แข่งเพื่อก าหนดกลุ่มเป้าหมายหลกัและน าขอ้มูลท่ีไดท้ าการ
พัฒนา น าเสนอสินค้ากลุ่ม Plant Based  ซ่ึงจะต้องออกสินค้าใหม่ทุกไตรมาสเพื่อเพิ่มความ
หลากหลาย ไม่จ าเจ หลังจากนั้นต้องท าแผน IMC (Integrated Marketing Communication) เพื่อ
กระตุน้ยอดขายและสร้างการรับรู้ใหแ้ก่ลูกคา้ 

แผนงานด้านการผลิต ต้องท าการวางแผนการผลิตซ่ึงระยะเวลาต้องสัมพันธ์กับ
แผนการน าเสนอสินคา้ใหม่เพื่อน าขอ้มูลดงักล่าวมาจดัสรรก าลงัการผลิตรวมถึงจดัหาทรัพยากรให้
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เพียงพอเพื่อรองรับยอดการสั่งซ้ือ ไม่ท าให้สินคา้ขาดตลาด และท ารายงานผลการด าเนินการดา้น
ตน้ทุนและค่าใชจ่้ายท่ีเกิดขึ้นน าเสนอผูบ้ริหารทุกไตรมาส 
 แผนงานดา้นพฒันาผลิตภณัฑ์ เร่ิมจากการจดัท า Business Plan ร่วมกนักบัหน่วยงาน
การตลาด หน่วยงานผลิตและฝ่ายขายเพื่อวางแผนงานการพฒันาสินคา้และก าหนดแผนขายให้
ชดัเจน รวมถึงทดสอบตลาด (Market Testing) เพื่อดูยอดขายก่อนวางขายสินคา้จริง 
 แผนงานดา้นบริหารจดัการลูกคา้สัมพนัธ์ ท าการส ารวจความพึงพอใจและ VOC ของ
ลูกคา้ทุกเดือนซ่ึงจะน าขอ้มูลดงักล่าวมาวิเคราะห์และท าการปรับปรุงอย่างต่อเน่ือง เพื่อสร้างความ
เช่ือมัน่และความพึงพอใจใหลู้กคา้ 

แผนงานเพิ่มทักษะและพฒันาบุคลากร ได้จัดท าแผนฝึกอบรมและท าการทดสอบ 
ประเมินผลทุกไตรมาส 

 
 

6.4 แผนการบริหารความเส่ียง 
6.4.1 ขั้นตอนการบริหารความเส่ียง 
การบริหารความเส่ียง คือ การด าเนินการจดัการความเส่ียงท่ีเกิดขึ้นในกระบวนการ 

โดยการระบุ วิเคราะห์ (Risk Analysis) ประเมิน(Risk Assessment) ดูแล ตรวจสอบ และควบคุม เพื่อ
ลดความเสียหายท่ีคาดวา่จะเกิดขึ้น ซ่ึงองคป์ระกอบส าคญัของการประเมินความเส่ียงดงัภาพท่ี 6.2  

 
 

 
 
 

 
 
 
 
 

ความเส่ียงท่ี 
มีอยูแ่ละเหลืออยู ่

- ก่อนการด าเนินการของฝ่ายบริหาร 
- หลงัการด าเนินการของฝ่ายบริหาร 
- ส่ิงท่ีคาดหวงั และไม่คาดหวงั 

โอกาสเกิดและ 
ผลกระทบ 
 

- ความคาดหวงั กรณีท่ีแยล่ง การกระจาย 
- หน่วยของการวดั 
- ขอ้มูลท่ีสังเกตได ้

ปริมาณและ 
คุณภาพ 
วิธีการและเทคนิค 

-คุณภาพ 
- ปริมาณ 
- พ้ืนฐานท่ีมีอยู ่และ เหลืออยู ่

ความสัมพนัธ์ 
 

-ผลของเหตุการณ์ 
- ประเภท 
- การทดสอบความเครียด 
- สถานการณ์จ าลอง 

ภาพแวดลอ้มภายในองคก์ร 
 

การก าหนดวตัถุประสงค ์

การระบุเหตุการณ์ 

การประเมินความเส่ียง 

การตอบสนองความเส่ียง 

กิจกรรมการควบคุม 

ขอ้มูลและการส่ือสาร 

การติดตามผลและการ

ตรวจสอบ 
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ภาพท่ี 6.2 แสดงองคป์ระกอบของการประเมินความเส่ียง 
 
ในขั้นตอนการประเมินความเส่ียงจะเร่ิมจากการพิจารณารายการความเส่ียงท่ีจะเกิดขึ้น

เพื่อน ามาประเมินระดบัความเส่ียง 
6.4.1.1 การก าหนดวตัถุประสงค์และเป้าหมาย (Establish the Context) 

เป็นการพิจารณาก าหนดวตัถุประสงค์ในการบริหารความเส่ียงของแต่ละองค์ โดยต้องมีความ
สอดคลอ้งกบัเป้าหมายในเชิงกลยุทย ์ภายใตค้วามเส่ียงท่ีองคก์รสามารถยอมรับได ้เพื่อให้สามารถ
ก าหนดเป้าหมายในการบริหารความเส่ียงขององคก์รไดอ้ยา่งเหมาะสมและมีสเถียรภาพ 

   6.4.1.2 การระบุประเด็นความเส่ียง (Risk Identification) เป็นการรวม
ประเด็นเหตุการณ์ท่ีมีโอกาสจะเกิดขึ้นกับองค์กรทุกระดับ  ทั้ งปัจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากภายในและ
ภายนอกองคก์ร ซ่ึงเม่ือเหตุการณ์เหล่านั้นเกิดขึ้นแลว้ จะส่งผลให้องคก์รเกิดความเสียหายไม่บรรลุ
วตัถุประสงคต์ามเป้าหมายท่ีก าหนด  เช่น ความเส่ียงทางดา้นการตลาด  กระบวนการผลิตสินคา้ การ
พฒันาผลิตภณัฑ ์และบุคลากร เป็นตน้ 

   6.4.1.3 การประเมินความเส่ียง (Risk Assessment)  ในขั้นตอนการ
ประเมินความเส่ียงจะเร่ิมจากการพิจารณารายการความเส่ียงท่ีจะเกิดขึ้นเพื่อน ามาประเมินระดบั
ความเส่ียง โดยการประเมินระดับความเส่ียงจะตอ้งประเมิน 2 ปัจจยัหลกัคือ  การประเมินความ
เป็นไปได ้(Likelihood) และ การประเมินผลกระทบ (Impact)  

   1) การประเมินความเป็นไปได้หรือระดับโอกาสในการเกิดความเส่ียง 
(Likelihood)  ประเมินจากระดบัความถ่ี (Frequency) และโอกาสท่ีจะเกิดความเส่ียง สามารถแบ่ง
ออกเป็น 4 ระดบั ดงัน้ี 
ตารางท่ี 6.6 แสดงระดบัความถี่และโอกาสท่ีจะเกิดความเส่ียง 

ระดบัคะแนน ความถี่โดยเฉล่ีย โอกาสท่ีจะเกิด (Likelihood) 
1 ระดบัต ่า/นอ้ย มีโอกาสเกิดขึ้นท่ีความถ่ีมากกวา่ 3 ปีขึ้นไป 
2 ระดบัปานกลาง มีโอกาสเกิดขึ้นไดทุ้กปี 
3 ระดบัสูง/บ่อย มีโอกาสเกิดขึ้นไดทุ้กเดือน 
4 ระดบัสูงมาก/บ่อยมาก มีโอกาสเกิดขึ้นไดทุ้กวนั 

 
     2) การประเมินผลกระทบหรือระดบัความรุนแรงท่ีอาจเกิดขึ้น (Impact) 

ผลกระทบความเส่ียงมีโอกาสการเกิดไดท้ั้งในรูปแบบของตวัเงินและท่ีไม่เป็นตวัเงิน  
-ดา้นผลกระทบท่ีเป็นตวัเงิน คือความเสียหายท่ีเกิดจากความเส่ียงและ 
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สามารถประเมินค่าเป็นเงินได้ ได้แก่ ผลกระทบท่ีก่อให้เกิดความเสียหายในด้านทรัพยสิ์น, การ
ลงทุน/การร่วมหุน้, ผลกระทบดา้นค่าใชจ่้ายในระดบัด าเนินการ(ค่าซ่อมเคร่ืองจกัร, ค่าใชจ่้ายในการ
ด าเนินการจดัการวตัถุดิบท่ีไม่เป็นไปตามมาตรฐาน , ตน้ทุนดา้นค่าแรงทางตรงท่ีเพิ่มขึ้นจากความ
เบ่ียงเบนในกระบวนการ), ผลกระทบอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเบิก-จ่ายงบประมาณส่วนกลาง 

- ดา้นผลกระทบท่ีไม่เป็นตวัเงิน คือ ความเสียหายท่ีไม่สามารถวดัผลและ
ประเมินค่าเป็นเม็ดเงินได้ แต่จะส่งผลกระทบในการด าเนินธุรกิจในด้านอ่ืนๆแทน รวมถึง
ความสามารถในการแข่งขนัทางธุรกิจ การบรรลุพนัธกิจและวิสัยทศัน์ขององคก์ร ซ่ึงเป็นผลกระทบ
ท่ีสร้างความเสียหายให้กบัภาพรวมขององคก์ร ไดแ้ก่ ผลกระทบดา้นปัจจยัภายนอก กฎหมายและ
นโยบายของรัฐบาล, พฤติกรรมผูบ้ริโภค, ผลกระทบจากการด าเนินงานตามแผนงานหรือโครงการ 
ตลอดจนการเกิดผลกระทบท่ีส่งผลต่อช่ือเสียงขององคก์ร ทั้งทางตรงและทางออ้มเหล่าน้ีลว้นส่งผล
ต่อภาพลกัษณ์และความน่าเช่ือถือขององคก์ร 

การประเมินความเส่ียงจะแบ่งระดบัออกเป็น 5 ระดบั มีค่าความเส่ียงรวม
เท่ากับ 25 คะแนน (Level of Risk) โดยจะน าผลการประเมินในด้านความเป็นไปได้และด้าน
ผลกระทบมาจดัท าแผนผงัประเมินความเส่ียง (Risk Assessment Matrix) แต่ทั้งน้ีระดับของความ
เส่ียงสามารถท่ีจะแบ่งออกเป็น 3หรือ4 ระดบัก็ไดข้ึ้นอยูก่บัการจดักลุ่มความเส่ียงตามความเหมาะสม
ของแต่ละองคก์ร  
ตารางท่ี 6.7  แสดงแผนผงัประเมินความเส่ียง (Risk Assessment Matrix) 

 

Risk Assessment Matrix 

ความเป็นไปได ้
ต ่ามาก/ 
นอ้ยมาก 

ต ่า/นอ้ย ปานกลาง สูง/บ่อย 
ศูงมาก/
บ่อยมาก 

1 2 3 4 5 

ผลกระทบ/ 
ความรุนแรง 

(Impact) 

สูงมาก/ 
หายนะ 

5 5 10 15 20 25 

สูง/วิกฤต 4 4 8 12 16 20 
ปานกลาง 3 3 6 9 12 16 
ต ่า/นอ้ย 2 2 4 6 8 10 

ไม่เป็นสาระ 
ส าคญั/ 
นอ้ยมาก 

1 1 2 3 4 5 

 ระดบัของความเส่ียง  (Likelihood) 
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จากแผนผงัประเมินความเส่ียง (Risk Assessment Matrix) ไดน้ ารายการ
ความเส่ียงของแต่ละระดบัท่ีไดจ้ดัเรียงไว ้(Risk Ranking)    มาวิเคราะห์เทียบเกณฑค์วามสามารถใน
การยอมรับความเส่ียงต่อไป 

   6.4.1.4 การจดัการความเส่ียง (Risk Response) หลงัจากท าการประเมิน
ระดบัความรุนแรงของความเส่ียงแลว้ จ าเป็นตอ้งวางแผนใน การจดัการความเส่ียง โดยผูรั้บผิดชอบ
จะตอ้งท าการรวบรวม ประมวลผลขอ้มูล ตลอดจนศึกษาระบบการควบคุมภายใน หรือการจดัการท่ี
ปฏิบติัจริงในปัจจุบนั (ระดบัการควบคุม) เพื่อใหก้ารด าเนินงานในขั้นตอนต่อไปบรรลุวตัถุประสงค์
อยา่งมีประสิทธิภาพ 

 การควบคุมสามารถพิจารณาได้จากขอบเขตความรับผิดชอบของคณะท างานและ
หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง,  เง่ือนไขการซ้ือขาย, แผนการด าเนินงาน/โครงการ, แผนการปฏิบติังานปะจ า,    
แผนงานของคณะกรรมการบริหารองคก์ร การพิจารณาการควบคุมดงักล่าวขา้งตน้ มีวตัถุประสงค์
เพื่อให้การ จดัการความเส่ียงในขั้นตอนต่อไปมีประสิทธิภาพ ไม่ซับซ้อน ซ่ึงสามารถใชเ้ป็นขอ้มูล
ประกอบการจดัท ารายละเอียดแผนบริหารความเส่ียงขององคก์รไดเ้ป็นอยา่งดี 

   6.4.1.5 การติดตามรายงาน ประเมินผล (Risk Monitoring) การควบคุม
ความเส่ียงจะตอ้งติดตามผลและประเมินผลต่อความเส่ียงท่ีเกิดขึ้นจริงอย่างมีประสิทธิภาพ รวมถึง
ตอ้งมีแผนการปฏิบติังานหรือคู่มือ และก าหนดผูรั้บผิดชอบโดยตรงท่ีมีการมอบหมายอย่างชดัเจน 
ในการติดตามเพื่อใหท้ราบวา่แผนด าเนินการท่ีวางไวส้ามารถจดัการความเส่ียงท่ีเกิดขึ้นไดห้รือไม่ 
 
 6.4.2 การวิเคราะห์ความเส่ียงท่ีคาดการณ์จะเกดิขึน้ในการด าเนินงาน  
  6.4.2.1 การก าหนดวตัถุประสงค์และเป้าหมาย (Establish the Context) 
ส าหรับบริษทั AAA จ ากดั เม่ือมีการน ากลยุทธ์ท่ีวางไวไ้ปใช้ในการเพิ่มยอดขายสินคา้กลุ่ม Plant 
based อาจมีปัจจยัหรือเหตุการณ์ท่ีท าให้กลยุทธ์ท่ีใช้นั้นไม่บรรลุตามวตัถุประสงค์หรือเป้าหมาย
ตามท่ีวางไว ้จึง จ าเป็นตอ้งมีการวิเคราะห์และระบุความเส่ียงออกมา เพื่อวางแนวทางป้องกนัหรือลด
ความรุนแรงของความเส่ียงท่ีอาจเกิดขึ้น  
  6.4.2.2 การระบุความเส่ียง (Risk Identification) เป็นขั้นตอนในการระบุ
ความเส่ียงท่ีอาจเกิดขึ้นจากการด าเนินงาน ซ่ึงตอ้งระบุดว้ยว่าจะเกิดผลกระทบหรือความเสียหายแก่
องคก์รในดา้นไหนบา้ง โดยไดร้ะบุความเส่ียงไดด้งัน้ี 
  1) ความเส่ียงด้านแผนการตลาด (R1) คือ ความเส่ียงท่ีเกิดจากการ
ประเมิน, วิเคราะห์ตลาดและศึกษาเทรนด์ไม่ตรงกบัความตอ้งการของตลาดในช่วงนั้นๆ เน่ืองจาก
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พฤติกรรมและค่านิยมในสังคมมีการเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็ว หากมีขอ้มูลไม่มากพอหรือคาดการณ์ 
ไดไ้ม่แม่นย  า จะท าใหสิ้นคา้ท่ีพฒันาออกมาไม่เป็นท่ีตอ้งการของตลาด  
  2) ความเส่ียงดา้นการผลิตสินคา้ คือ ความเส่ียงในดา้นการจดัการในการ
ผลิตสินคา้ทั้ง Supply Chain หากไม่สามารถผลิตไดต้ามปริมาณท่ีลูกคา้ตอ้งการ จะท าใหเ้กิดการเสีย
โอกาสทางการขายรวมถึงลูกคา้ขาดความเช่ือมัน่ต่อองคก์ร  
  -  ความเส่ียงทางด้านวตัถุดิบขาดแคลน, คุณภาพไม่ได้ตามมาตรฐาน 
รวมถึงราคาผนัผวนตามกลไกทางตลาด (R2) เน่ืองจากวตัถุดิบกลุ่ม Plant based บางรายการเป็น
วตัถุดิบเฉพาะ  
  - ความเส่ียงทางดา้นการผลิต (R3) จากปัญหาเคร่ืองจกัรไม่พร้อมใชง้าน
ท าใหไ้ม่สามารถผลิตสินคา้ไดท้นัตามปริมาณท่ีลูกคา้ตอ้งการ 
  3)  ความเส่ียงด้านการพฒันาผลิตภัณฑ์ (R4) คือ ความเส่ียงจากการ
พฒันาสินคา้ได้ช้าและไม่ตอบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้ เน่ืองด้วยพฤติกรรมและค่านิยมใน
สังคมมีการเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็ว  

4)  ความเส่ียงดา้นบุคลากร (R5) คือ ความเส่ียงจากการขาดพนกังานท่ีมี
ความรู้ ความช านาญเฉพาะทางในแผนกต่างๆ รวมถึงอตัราคนลาออกมากกว่าคนรับเขา้ท าให้เกิด
การพฒันาทกัษะบุคลากรไม่ทนัตามความตอ้งการ 
  6.4.2.3 การประเมินความเส่ียง (Risk Assessment) ไดก้ าหนดเกณฑร์ะดบั
โอกาสในการเกิดความเส่ียง (Likelihood) และระดบัความรุนแรงของความเส่ียง (Impact) ตามตาราง
ท่ี 6.6 หลงัจากนั้นจะท าการค านวณออกมาเป็นคะแนนความเส่ียงเพื่อพิจารณาระดบัความเส่ียงตาม
ตาราง 6.7 และตารางท่ี 6.8 ตามล าดบั เพื่อวางแผนการจดัการความเส่ียงต่อไป 
 
ตารางท่ี 6.8 แสดงเกณฑป์ระเมินความเส่ียงของบริษทั AAA จ ากดั 
ระดบัคะแนน โอกาสการเกิด (Likelihood) ระดบัความรุนแรง (Impact) 

5 บ่อยมาก ร้ายแรงหรือวิกฤต 
4 บ่อย กระทบมาก 
3 ปานกลาง กระทบปานกลาง 
2 ไม่น่าเกิด กระทบเลก็นอ้ย 
1 เกิดขึ้นไดย้าก กระทบนอ้ยมาก 
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ตารางท่ี 6.9 แสดงระดบัความเส่ียงจากการประเมินความเส่ียงของบริษทั AAA จ ากดั 

ล าดับ ปัจจัยความเส่ียง 
โอกาส 

(Likelihood) 
ผลกระทบ 
(Impact) 

ระดับความ
เส่ียง 

1. ความเส่ียงดา้นแผนการตลาด (R1) 3 4 วิกฤต 
2. ความเส่ียงทางดา้นวตัถุดิบ(R2) 2 3 ปานกลาง 
3. ความเส่ียงทางดา้นการผลิต (R3) 2 4 ปานกลาง 
4. ความเส่ียงดา้นการพฒันาผลิตภณัฑ ์(R4) 2 4 ปานกลาง 
5. ความเส่ียงดา้นบุคลากร (R5) 3 3 ปานกลาง 

 
 
ตารางท่ี 6.10 แสดงระดบัความเส่ียงของบริษทั AAA จ ากดั 

 
6.4.2.4 การจดัการความเส่ียง (Risk Response) ผลการประเมินความเส่ียง

ท่ีได ้จึงไดว้างแนวทางการจดัการความเส่ียง ดงัน้ี 
 
 

Li
ke

lih
oo

d 

5      
4  R3 R4 R1   
3  R2 R5   
2      
1      
 1 2 3 4 5 

Impact 
ระดับความเส่ียง ผลกระทบ การตัดสินใจ 

5 หายนะ ยอมรับไม่ได ้จ าเป็นตอ้งจดัการความเส่ียงอยา่งเร่งด่วน 
4 วิกฤต ยอมรับไม่ได ้จ าเป็นตอ้งวางมาตรการจดัการความเส่ียง 
3 ปานกลาง ยอมรับปานกลาง ตอ้งวางการจดัการและควบคุม 
2 ต ่า ยอมรับไดบ้า้ง ตอ้งเฝ้าระวงัแต่ไม่ตอ้งจดัการความเส่ียง 
1 ต ่ามาก ยอมรับได ้ไม่ตอ้งจดัการความเส่ียง 
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ตารางท่ี 6.11 แสดงแนวทางการจดัการความเส่ียงของบริษทั AAA จ ากดั 

ความเส่ียง วิธีการจัดการ แผนการจัดการความเส่ียง 

1.  ค ว าม เ ส่ี ย ง จ ากก ารประ เ มิน , 
วิเคราะห์ตลาดรวมถึงศึกษาเทรนด์ไม่
ตรงกบัความตอ้งการของตลาด 

Reduce - หน่วยงานการตลาดและหน่วยงาน
พฒันาผลิตภณัฑต์อ้งศึกษาและพฒันา
ผลิตภณัฑใ์หม่อยา่งสม ่าเสมอทุกไตร
มาส 
- ติดตามสถานการณ์ตลาดและกลุ่ม
ลูกคา้ และหน่วยงานการตลาดและ
หน่วยงานพฒันาผลิตภณัฑจ์ดัท า
แผนการประชุมร่วมกนัเพื่อปรับแผน
ใหส้อดคลอ้งกบัสถานการณ์ช่วงนั้น 
- ท าแผน IMC (Integrated Marketing 
Communication) เพื่อกระตุน้ยอดขาย
และสร้างการรับรู้ใหแ้ก่ลูกคา้อยา่ง
สม ่าเสมอ  

2.  ความเส่ียงทางด้านวัตถุดิบขาด
แคลน, คุณภาพไม่ได้ตามมาตรฐาน 
รวมถึงราคาผันผวนตามกลไกทาง
ตลาด 

Reduce จดัท าเง่ือนไขการซ้ือขาย ร่วมกบั 
Supplier และหน่วยงานประกนัคุณภาพ
จดัท าแผนยกระดบัพฒันา Supplier 
รวมถึงท าการเขา้ตรวจประเมินตามรอบ
ท่ีก าหนด  

3. ความเส่ียงทางด้านการผลิตจาก
ปัญหาเคร่ืองจกัรไม่พร้อมใชง้าน 

Reduce จัดท าแผนการบ ารุงรักษาเคร่ืองจักร
ประจ าปี และจดัท า Part list อะไหล่เพื่อ
ส ารองอะไหล่ก่อนถึงรอบเปล่ียน 

4. ความเส่ียงจากการพฒันาสินคา้ได้
ช้าและไม่ตรงกับความต้องการของ
ลูกคา้ 

Reduce จดัท า Business Plan ร่วมกนักบั
หน่วยงานการตลาด หน่วยงานผลิตและ
ฝ่ายขายเพื่อวางแผนงานการพฒันา
สินคา้และก าหนดแผนขายใหช้ดัเจน 
รวมถึงทดสอบตลาด (Market Testing) 
เพื่อดูยอดขายก่อนวางขายสินคา้จริง 
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ตารางท่ี 6.11 แสดงแนวทางการจดัการความเส่ียงของบริษทั AAA จ ากดั (ต่อ) 
ความเส่ียง วิธีการจัดการ แผนการจัดการความเส่ียง 

5.  ความ เ ส่ี ยงจากการขาดแคลน
พนักงานท่ีมีความรู้ ความสามารถ
เฉพาะทางในแผนกต่างๆ 

Reduce จัดท าแผนพัฒนาความผา สุกของ
พนักงาน ปรับเร่ืองสวสัดิการ เพื่อให้มี
ความรักในองค์กรและลดการลาออก
ของพนักงาน รวมถึงจัดแผนพัฒนา
ทกัษะความสามารถแยกในแต่ละแผนก 
แ ล ะ ส อบ วัด ผ ล มี เ งิ น พิ เ ศ ษ เ พิ่ ม
ตามล าดบัขั้น 
 

  
6.4.2.5 การติดตามรายงาน ประเมินผล (Risk Monitoring) ซ่ึงจะต้อง

ก าหนดผูรั้บผิดชอบปัจจยัความเส่ียงในแต่ละประเด็นไวอ้ย่างชดัเจน เพื่อคอยติดตามรายงานและ
ประเมินผลวา่จะมีปัจจยัความเส่ียงในดา้นอ่ืนๆ เกิดขึ้นเพิ่มหรือไม่ และความเส่ียงท่ีไดป้ระเมินไวอ้ยู่
ในผลกระทบในระดับท่ีก าหนดไว้หรือไม่ หากมีการเบ่ียงเบนต้องนัดทีมงานท่ีเก่ียวข้องเพื่อ
วิเคราะห์หาสาเหตุและวางแนวทางการจดัการความเส่ียงใหค้รอบคลุมต่อไป 

 
 

6.5 การน ากลยุทธ์ไปใช้จริงในองค์กร 
 องคก์รตอ้งน ากลยุทธ์ท่ีวางแผนแลว้นั้นไปประยุกตใ์ช้จริงซ่ึงจะตอ้งมีการด าเนินการ
ตามขั้นตอนท่ีวางแผนไว ้และท าการส่ือสารไปยงัพนกังานทุกระดบัเพื่อรับทราบนโยบายผ่านทาง
เคร่ืองมือ Strategy Map และใช ้Balanced  Scorecard ในการวดัผลและประเมินผลงานใหค้รอบคลุม
ทุกมิติท่ีไดว้างไว ้นอกจากน้ีตอ้งมีการเตรียมพร้อมในการวางแผนงานและประเมินความเส่ียงท่ีจะ
เกิดขึ้น (Risk Management) เพื่อให้ลดผลกระทบท่ีจะเกิดขึ้นและก่อใหเ้กิดผลลพัธ์ท่ีมีประสิทธิภาพ
สูงสุดต่อองคก์ร



56 

 
บรรณานุกรม 

 
 
กรุงเทพธุรกิจ มีเดีย จ ากดั. (18 ตุลาคม 2564). พน้จุดต ่าสุด โควิดคลาย-ยอดขายฟ้ืน. เขา้ถึงไดจ้าก 

https://www.bangkokbiznews.com/business/966294 CPALL 
กิตติพนัธ์ คงสวสัด์ิเกียรติ และคณะ. (2557). การจดัการความเส่ียงและตราสารอนุพนัธ์. เขา้ถึงได้

จาก วิกิพีเดีย: https://th.m.wikipedia.org/wiki/การจดัการความเส่ียง 
ดร.ปิยนันท์ สวสัด์ิศฤงฆาร 7 JULY 2019. (07 กรกฏาคม 2019). สารานุกรมการบริหารและการ

จดัการ. เขา้ถึงไดจ้าก https://drpiyanan.com/2019/07/07/3-levels-of-strategy/ 
ดร.ภูเบศ เล่ือมใส. (01 มิถุนายน 2020). แผนภาพวงจรสาเหตุ (Causal Loop Diagrams : CLD) . 

เขา้ถึงไดจ้าก มหาวิทยาลยับูรพา: https://www.youtube.com/watch?v=PcRducl4Mds  
บริษทั ซีพี ออลล ์จ ากดั (มหาชน). (2564). ซีพี ออลล ์จดัแคมเปญใหญ่ร่วมดว้ยช่วยค่าครองชีพ ลด

ร า ค า สิ น ค้ า จ า เ ป็ น  ช่ ว ย ค น ไ ท ย ฝ่ า วิ ก ฤ ต โ ค วิ ด - 1 9  .  เ ข้ า ถึ ง ไ ด้ จ า ก 
https://www.cpall.co.th/news/organization/711-discounted-product-price-19  

ประชากรโลกแตะ 8,000 ลา้นคนแลว้! และจะไปถึง 1 ลา้นลา้นคน ในปี 2080. (17 พฤศจิกายน 
2565). เขา้ถึงไดจ้าก https://www.amarintv.com/spotlight/economy/detail/36517 

ประชาชาติธุรกิจ. (10 กุมภาพนัธ์ 2565 ). อาหารแห่งอนาคต มูลค่าเพิ่มแสนลา้น-ตอบโจทย ์BCG . 
เขา้ถึงไดจ้าก https://www.prachachat.net/economy/news-860201 

ปรีดี นุกุลสมปรารถนา. (03 มีนาคม 2563). กลยทุธ์ (Strategy) และระดบัของกลยทุธ์ . เขา้ถึงไดจ้าก 
www.popticles.com: https://www.popticles.com/business/type-of-strategy/ 

โลกมีประชากร 8 พนัลา้นคนแลว้ ใครคือเด็กคนท่ี 5 , 6 และ 7 พนัลา้น . (15 พฤศจิกายน 2022). 
เขา้ถึงไดจ้าก https://www.bbc.com/thai/articles/cekvjzn2nyjo  

วารสารการพิมพ์ไทย ฉบบัท่ี 142+. (17 กรกฎาคม 2023). เทรนด์การเปล่ียนแปลงของผูบ้ริโภค
ป ร ะ จ า ปี  2 5 6 6 .  เ ข้ า ถึ ง ไ ด้ จ า ก  Industrial Spending: 
https://www.thaiprint.org/2023/07/vol142/industrial142-08/ 

ส านกัข่าวอิศรา. (5 ตุลาคม 2566). อานิสงส์รัฐลด‘ค่าไฟ-ดีเซล’! เงินเฟ้อ ก.ย.66 โต 0.3%-‘สนค.’หั่น
คาดการณ์ทั้งปีเหลือ 1-1.7%. เขา้ถึงไดจ้าก https://www.isranews.org/article/isranews-
news/122618-inflation-Sep-66-news.html

https://www.popticles.com/business/type-of-strategy/
https://www.thaiprint.org/2023/07/vol142/industrial142-08/


57 
 

 
บรรณานุกรม (ต่อ) 

 
 
ส านักงานสภานโยบายการอุดมศึกษา วิทยาศาสตร์ วิจัยและนวตักรรมแห่งชาติ (สอวช.). ( 26 

เมษายน 2023). Future Food คืออะไร? ผู้ประกอบการต้องปรับตัวและคว้าโอกาส
อย่างไรให้ทัน. เขา้ถึงไดจ้าก https://www.nxpo.or.th/th/16067/ 

อุตสาหกรรมอาหารพร้อมทาน. (11 สิงหาคม 2564). แนวโน้มธุรกิจ/อุตสาหกรรมปี 2564-2566. 
เขา้ถึงได้จาก https://www.krungsri.com/th/research/industry/industry-outlook/food-
beverage/ready-to-eat-food/io/io-ready-to-eat-food-21  

Manuchet Boonsomboonsakul. (07 กรกฎาคม 2023). สาขา 7-11 แต่ละจังหวดัในประเทศไทย. 
เขา้ถึงไดจ้าก AGENDA: https://www.agenda.co.th/uncategorized/7-11-convenience-
stores-thailand/ 

MGR Online. (15 มกราคม 2557). “ซีพี ออลล์” แตกไลน์ธุรกิจออนไลน์ เปิดช่องเอสเอ็มอีขาย 24 
ชม. เขา้ถึงไดจ้าก MGR Online: https://mgronline.com/smes/detail/9570000005207 

Plant-based Food โกแมส. (18 February 2021). เปิดแผน “ซีพีแรม” บุก Plant-based Ready to Eat 
เขา้เซเว่นฯ – แม็คโคร. เขา้ถึงไดจ้าก https://www.brandbuffet.in.th/2021/02/cpram-
launch-plant-based-food-ready-to-eat/ , https://www.cpram.co.th/ th/product-brand-
cpram. php, https: / / www. pantavanij. com/ 1 0 - procurement- mission/ , 
https://elcpg.ssru.ac.th/natnicha_ha/pluginfile.php/26/block_html/co 

Praornpit Katchwattana. (12 October 2022). 5 เมกะเทรนด์ Future Food ก าหนดอนาคตปากทอ้ง
ชาวโลก วนัอาหารโลก 2022. เข้าถึงได้จาก https://www.salika.co/2022/10/12/5-
future-food-megatrend-world-foo-day-2022/ 

Skooldio. (11 November 2022). PESTEL คืออะไร มารู้จกัเคร่ืองมือวิเคราะห์แนวโน้มตลาดท่ีคน
เ ร่ิมต้นท า ธุรกิจควร รู้ .  เข้า ถึงได้จาก https: / /blog.skooldio.com/what- is-pestel-
framework/ 

Sirichai Permkanchana. (06 มิถุนายน 2012). แผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram : 
CLD). เขา้ถึงไดจ้าก https://perchai.wordpress.com/ 

Supattra Marketeer. (07 พฤศจิกายน 2022). 24 Shopping อีคอมเมิร์ซรวยเงียบ. เข้าถึงได้จาก 
Marketeeronline: https://marketeeronline.co/archives/286603  

 
 



58 
 

 
บรรณานุกรม (ต่อ) 

 
 
Tiger in Management Last. (16 ธันวาคม 2021). วิเคราะห์ธุรกิจแบบ Harvard+Written. เขา้ถึงได้

จาก https://thaiwinner.com/five-forces/ +Porter’s Five Forces คืออะไร? 
‘VG for Love’. (February 18 2021). ลุยตลาด Plant Based ในฐานะแบรนดไ์ทยรายแรกท่ีไดข้ายผ่าน 

7 - Eleven กั บ ก ล ยุ ท ธ์  Ready to Eat เ ร่ิ ม ต้ น ท่ี  3 9  บ า ท .  เ ข้ า ถึ ง ไ ด้ จ า ก 
https://www.marketingoops.com/news/cp-ram- launches-plant-based-brand-vg-for-
love/ 

 




