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บทที ่ 1 
บทน ำ 

 
 

  ส ำหรับในปัจจุบนักระแสแฟชัน่แบรนดไ์ทยไดรั้บควำมนิยมเป็นท่ีรู้จกัเพิ่มข้ึน โดยท่ี
แฟชัน่เร่ิมเปิดกวำ้งมำกข้ึนในสังคมไทย ท ำใหดี้ไซเนอร์ท่ีไดช่ื้อวำ่เป็นผูส้ร้ำงสรรคผ์ลงำนกลำยเป็น
ท่ีรู้จกั จำกเฉพำะกลุ่มขยำยสู่วงสังคมและกำ้วไกลถึงระดบัสำกล ดงันั้นกำรน ำเสนอควำมสำมำรถ
ควำมแปลกใหม่ท่ีเป็นเอกลกัษณ์ของตวัเองผำ่นหนำ้ร้ำน ท่ีมีเอกลกัษณ์ลกัษณะและทนัสมยั ซ่ึง
สำมำรถสร้ำงควำมสนใจกบัผูท่ี้ชอบแฟชัน่ไดอ้ยำ่งสูง และควำมทนัสมยัของโลกโซเชียลมีเดียก็เป็น
อีกช่องทำงเลือกหน่ึงของนกัออกแบบรุ่นใหม่ ท่ีน ำเสนอผลงำนสำมำรถเป็นท่ีรู้จกัในสังคม สำมำรถ
สร้ำงรำยไดสู้งเช่นกนั ดว้ยเหตุผลดงักล่ำวท ำใหท้  ำใหป้ระตูแฟชัน่เมืองไทยเปิดตอ้นรับ ดีไซเนอร์
เลือดใหม่ ท่ีเดินหนำ้เขำ้สู่วงกำรแฟชัน่ไทย 
 แบรนดไ์ทยอยำ่ง IRADA มีกำรเร่ิมตน้ท่ีแตกต่ำงโดยกำรเลือกใชส้ังคมออนไลน์เขำ้มำ
ช่วยในกำรพฒันำแบรนด ์ ท ำใหเ้ป็นท่ีรู้จกัไดอ้ยำ่งรวดเร็ว แต่ปัจจุบนัองคก์รมำสำมำรถขยำยตวัได้
ทนักบักำรเติบโต ท ำใหบ้ริษทัจะตอ้งมีกำรปรับองคก์รใหม่ เพื่อให้องคก์รสำมำรถเติบโตต่อไปได้
อยำ่งต่อเน่ือง 
 
 

1.1 IRADA 
 ดีไซเนอร์รุ่นใหม่อยำ่ง คุณปุ้น ชนำภำ ตรีรัตนชำติ ไดเ้ร่ิมตน้จำกกำรขำยเส้ือผำ้ผำ่น 
Facebook โดยเลือกท ำเส้ือผำ้ท่ีเป็นตวัของตนเอง เป็นแบบท่ีมัน่ใจวำ่จะตอ้งมีคนซ้ือ ส่ิงท่ีส ำคญัสุด
ของ IRADA คือ คุณภำพของกำรตดัเยบ็ ส่งผลใหมี้กำรตอบรับกลบัมำอยำ่งมำก จำกนั้นเร่ิมคน้หำ 
Position และidentify ของแบรนด์เอง โดยอยูบ่นพื้นฐำนท่ีส่ือถึงผูห้ญิงสมยัใหม่ มีควำมแตกต่ำงและ
ทนัสมยั ผสมผสำนควำมเป็น Feminine กบั Masculine อยูใ่นตวั 
 ส ำหรับเส้ือผำ้ของ IRADA ออกมำแลว้ 7 คอลเลคชัน่ ซ่ึง signature ของแบรนด ์ คือ 
กำงเกงขำยำวสีขำว เพรำะเป็นคตัติ้งแบบเก็บทรง เอวสูง นอกจำกน้ีมีเส้ือครอปและBiker jacket เป็น
ท่ีไดรั้บควำมนิยมมำกท่ีสุด และภำยในเดือนสิงหำคมจะมีกำรเปิดตวัแบรนดใ์หม่ท่ีช่ือวำ่ IRA IRA 
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โดยท่ี Design จะเนน้ท่ีโดดเด่นใน Girlish Style และเลือกใชสี้สันท่ีสดใสมำกข้ึน เจำะกลุ่มเป้ำหมำย
วยัรุ่น    
 คอลเลคชัน่ของ IRADA มีดงัน้ี 

- AW 2011 First collection 
- SS 2012 Bright young things 
- AW 2012 Dare to pair 
- SS 2013 Less is way more 
- Pre fall 2013 Girl meets boy 
- AW 2013 The modern 
- SS 2014 Simply does it / Capsule collection 

 ปัจจุบนั IRADA มีร้ำนอยู ่ 1 แห่งอยูท่ี่ Central Embassy และอีกช่องทำงหน่ึงส ำหรับ 
Social network คือ Instagram และ Facebook 
 

     
 
ภำพที ่1.1 The Official Instagram and Facebook  
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ภำพที ่1.2 ตวัอยำ่งคอลเลกชัน่ SS14 ซ่ึงเป็น Signature ของ IRADA  

 
 
1.2 กลุ่มลูกค้ำเป้ำหมำย 
 เน่ืองจำก IRADA ไดว้ำงต ำแหน่งเป็นพรีเม่ียมแบรนด์ ซ่ึงกลุ่มลูกคำ้เป้ำหมำยของ 
IRADA เป็นกลุ่มคนท่ีมีรำยได ้30,000 บำทข้ึนไป อำยตุั้งแต่ 20 – 35 ปี โดยท่ีเป็นผูห้ญิงสมยัใหม่ท่ี
มีสไตดก์ำรแต่งตวัท่ีทะมดัทะแมง มีควำมเป็นตวัของตวัเองมีควำมเป็นทำงกำรและไม่เป็นทำงกำร
ในตวัเดียวกนั 
 
 

1.3 อตุสำหกรรมแฟช่ันไทย 
 อุตสำหกรรมแฟชัน่ไทยเป็นหน่ึงในอุตสำหกรรมของประเทศท่ีมีโอกำสเติบโตไดม้ำก 
สำมำรถเพิ่มขีดควำมสำมำรถดำ้นกำรแข่งขนั โดยอุตสำหกรรมแฟชัน่เป็นอุตสำหกรรมท่ีสำมำรถ
สร้ำงรำยไดใ้หก้บัประเทศให้กบัคนจ ำนวนมำก ซ่ึงอุตสำหกรรมแฟชัน่สำมำรถกำ้วต่อไปในอนำคต
โดยเฉพำะในช่วง 10 ปีท่ีเศรษฐกิจในเอเชียมีควำมเติบโตอยำ่งมำก ขณะท่ีแบรนด์ระดบัโลก อำทิ 
Zara, H&M, Mango, Topshop ต่ำงบุกแยง่มำท ำตลำดในเอเชีย รวมทั้งมีกำรคำดกำรณ์วำ่ในอีก 10 ปี
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จำกน้ี กลุ่มคน Upper Middle Class ในโลกจะเติบโตข้ึนมำก โดยเฉพำะในจีน ซ่ึงกลุ่มคนเหล่ำน้ี
ตอ้งกำรใชสิ้นคำ้ท่ีมีคุณภำพในระดบัสูง   
 ประเทศไทยมีฐำนกำรผลิตเส้ือผำ้ท่ีครบวงจรตั้งแต่ตน้น ้ำถึงปลำยน ้ำท่ีแขง็แรง
ผูป้ระกอบกำรมีควำมช ำนำญในกำรผลิต เป็นโอกำสของอุตสำหกรรมแฟชัน่ท่ีจะเติบโต โดยเฉพำะ
ในภูมิภำคอำเซียน ท ำใหส้ำมำรถพฒันำสินคำ้ บริกำร ขำย ใหมี้มูลค่ำสูง (Value Creation)
ตอบสนองกำรเปล่ียนแปลงของผูบ้ริโภคไดอ้ยำ่งรวดเร็ว ผูบ้ริโภคสมยัใหม่ยงัตอ้งกำรสินคำ้ท่ีมี
คุณภำพสูง และควำมตอ้งกำรสินคำ้ท่ีมี innovation มำกข้ึน แฟชัน่ท่ีแปลกใหม่และทนัสมยั 
 ปัจจุบนัในวงกำรแฟชัน่มีกำรแข่งขนัท่ีสูงมำก โดยเฉพำะแข่งกนักนัท่ีดีไซน์และ
คุณภำพ ซ่ึงมีแบรนดไ์ทยระดบัพรีเม่ียมท่ีอยูใ่นตลำดประมำณ 20 แบรนด ์ โดยวดัเกณฑจ์ำกกำรท ำ
ธุรกิจอยำ่งเป็นระบบจริงจงั เฉพำะแบรนด์เส้ือผำ้ส ำเร็จรูปเท่ำนั้น โดยแบ่งเป็น 3 เจเนอเรชัน่ 

- เจเนอเรชัน่1 ไดแ้ก่ Greyhound, Theatre, Soda เป็นช่วงเร่ิมแรกของไทย
ดีไซน์เนอร์ 

- เจเนอเรชัน่2  ไดแ้ก่ Disaya, Kloset, Izzue ช่วงน้ีธุรกิจแฟชัน่ไทยเร่ิมมีกำรต่ืนตวั 
- เจเนอเรชัน่3 ไดแ้ก่ ASAVA, Milin, Victeerut  

 ธุรกิจแฟชัน่มีอำยขุยัอยูใ่นเชลฟ์ไลฟ์แค่ 6 เดือน แต่วำ่มีเวลำขำยแค่ 4 เดือนเท่ำนั้น อีก 
2 เดือนจะเป็นเร่ืองของกำรลดรำคำ เตรียมเขำ้สู่คอลเลคชนัใหม่ และจะตอ้งโละออกทนัที 
 นอกจำกน้ีกำรเตรียมรับมือกบักำรแข่งขนัในวงกำรแฟชัน่ ท่ีมีแบรนด์ต่ำงชำติระดบั 
Second Tier ต่ำงเขำ้มำตีตลำดในเมืองไทยมำกข้ึน ซ่ึงมีสินคำ้และฐำนรำคำใกลเ้คียงกนั เช่น CK, 
DKNY ท่ีมองวำ่เป็นคู่แข่งโดยตรงของแบรนดไ์ทยดีไซเนอร์ กำรจะแข่งขนักบัแบรนดร์ะดบัน้ีได ้
จ ำเป็นตอ้งมีระบบกำรจดักำรท่ีเป็นมืออำชีพมำกยิง่ข้ึน  เช่น CFO, CEO, Business Development, 
Product Development, ประชำสัมพนัธ์, โปรดกัชัน่มืออำชีพ จำกแต่เดิมท่ีเร่ิมตน้จำกตวัเองท่ีมีใจรัก
แฟชัน่ ท ำงำนอยูแ่ค่กลุ่มคนแฟชัน่ แต่มนัตอ้งเป็นธุรกิจจริงจงั ท ำใหต้อ้งลงทุนกบัคนมำกข้ึน โดย
เป็นมืออำชีพเฉพำะทำง 
 
 

1.4 สภำพปัญหำ 
 เน่ืองจำก IRADA สำมำรถเติบโตไดภ้ำยในระยะเวลำ 4 ปี ซ่ึงเป็นกำรเติบโตอยำ่งกำ้ว
กระโดด ไม่วำ่จะเป็นยอดขำยปัจจุบนัท่ีเพิ่มข้ึนมำกกวำ่เท่ำตวัในระยะ 1 ปี รวมถึงกำรขยำยตวัใน
ดำ้นช่องทำงกำรขำยในส่วนของหนำ้ร้ำนดว้ย ซ่ึงยงัถือวำ่เป็นแบรนด์นอ้งใหม่ของวงกำรแฟชัน่ไทย
ในระดบัฟรีเม่ียมแบรนด์ 
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ภำพที ่1.3 ช่องทำงกำรขำยในแต่ละ collection 
 

 
ภำพที ่1.4  Percentage increase in sales 
 
 จำกกำรท่ี IRADA เติบโตอยำ่งรวดเร็ว ท ำใหก้ำรบริหำรจดักำรจะตอ้งท ำเป็นระบบ
มำกข้ึน ไม่วำ่จะเป็นในเร่ืองตั้งแต่กำรจดัหำวสัดุ จนไปถึงกำรส่งสินคำ้ใหก้บัลูกคำ้ รวมถึงกำร
วเิครำะห์ยอดขำย ค ำนวนตน้ทุนกำรผลิต วำ่ในแต่ละคอลเลคชัน่สำมำรถซ้ือผำ้เท่ำไหร่ มีชุดทั้งหมด
ก่ีแบบ เส้ือกำงเกงทั้งหมดก่ีตวั แบบท่ีขำยดีจำกคอลเลคชัน่ท่ีแลว้จะตอ้งมำปรับแบบใหเ้ขำ้กบัคอล
เลคชัน่ใหม่ก่ีตวั ซ่ึงจะส่งผลต่อกำรผลิตใหมี้ประสิทธิภำพมำกยิง่ข้ึน 

Social network Social network 
Pop up store 
IRADA store  
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 แต่ในปัจจุบนั IRADA มีพนกังำนทั้งหมด 14 คน รวมถึงเขำ้ของแบรนด ์โดยแบ่งเป็น
ฝ่ำยดีไซเนอร์ 1 คน ฝ่ำยขำยหนำ้ร้ำน 2 คน บญัชี 1 คน และฝ่ำยกระบวนกำรผลิต 10 คน ในหนำ้ท่ี
ส่วนอ่ืนๆยงัรวมถึงกำรออกแบบ ยงัคงเป็นเจำ้ของแบรนดเ์พียงผูเ้ดียว เช่น กำรรับค ำสั่งซ้ือสินคำ้จำก
ลูกคำ้ผำ่นช่องทำง social network  นอกเหนือจำกน้ีกำรท่ีจะสำมำรถควบคุมตั้งแต่กระบวนกำร
สั่งซ้ือผำ้และวสัดุกำรตดัเยบ็ จนถึงกระบวนรับค ำสั่งซ้ือ ยงัไม่มีกำรจดักำรหรือมีระบบอยำ่งชดัเจน 

 
ภำพที ่1.5 Organization chart 
 
 จำกภำพท่ี 1.5 โครงสร้ำงหนำ้ท่ีควำมรับผิดชอบ ซ่ึงกำรออกแบบ โปรโมชัน่ รวมถึง 
กำรรับค ำสั่งซ้ือจำกลูกคำ้ผำ่นทำง social network เจำ้ของแบรนดเ์ป็นผูรั้บผดิชอบ  
 จำกกำรไดส้ัมภำษณ์กบั คุณปุ้น ชนำภำ ผูก่้อตั้ง IRADA ซ่ึงคุณปุ้นกล่ำวเก่ียวกบัปัญหำ  
คือ กำรไม่มีเวลำในกำรคิดและออกแบบเส้ือผำ้ เพื่อใหท้นักบัก ำหนดกำรวำงขำยคอลเลคชัน่ใหม่ 
เน่ืองจำกยงัตอ้งท ำหนำ้ท่ีต่ำงๆ ดว้ยตนเองอำทิเช่น กำรรับค ำสั่งซ้ือเอง เป็นตน้  
 จำกปัญหำท่ีเกิดข้ึนดงักล่ำว จะส่งผลกระทบต่อกำรพฒันำของบริษทั ในกำรเติบโต
อยำ่งต่อเน่ืองในวงกำรแฟชัน่ จึงจ ำเป็นตอ้งมีแนวทำงกำรจดักำรกลยทุธ์ เพื่อนสร้ำงควำมสำมำรถ
ในกำรแข่งขนัของอุตสำหกรรมแฟชัน่ไทยอยำ่งย ัง่ยนื 
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บทที ่ 2 

กำรวเิครำะห์ปัญหำ 
 
 
 จำกปัญหำท่ีเกิดข้ึนกบัองคก์ร กำรวิเครำะห์สภำวะอุตสำหกรรมซ่ึงมีผลกระทบต่อ
องคก์ร แรงผลกัดนัท่ีกระท ำต่อองคก์รและอุตสำหกรรม รวมไปถึงจุดแขง็และจุดอ่อนท่ีมีผลต่อกำร
พฒันำองคก์ร เพื่อท่ีจะสำมำรถแกไ้ขปัญหำไดถู้กตอ้ง นอกจำกน้ีปัจจยัท่ีมีผลต่อควำมส ำเร็จของ
องคก์รและท ำใหอ้งคก์รไดเ้ปรียบคู่แข่งขนั และกำรวเิครำะห์กิจกรรมภำยในองคก์ร เพื่อกำรพฒันำ
คุณค่ำและเพิ่มประสิทธิภำพใหสู้งสุด 
 
 

2.1 กำรวเิครำะห์ Five Force Analysis ทีม่ผีลต่อสภำวะอตุสำหกรรม 
 กำรวเิครำะห์ปัจจยัหรือสภำพกำรแข่งขนัในแต่ละอุตสำหกรรมจะท ำใหท้รำบถึงท่ีมำ 
ของควำมรุนแรงในกำรแข่งขนัและอิทธิพลอนัเกิดจำกภำวะกำรแข่งขนัเหล่ำน้ี กำรวิเครำะห์น้ีมี 
ควำมจ ำเป็นส ำหรับกำรจดัท ำกลยทุธ์ขององคก์ร เน่ืองจำกผูบ้ริหำรไม่สำมำรถท่ีจะจดัท ำกลยทุธ์ 
ท่ีประสบควำมส ำเร็จ โดยไม่มีควำมเขำ้ใจถึงลกัษณะท่ีส ำคญัของกำรแข่งขนั  
 ในกำรวเิครำะห์สภำวะกำรแข่งขนัในอุตสำหกรรมนั้น Michael E. Porter ไดเ้สนอ 
แนวคิดวำ่มีปัจจยัส ำคญัหำ้ประกำรท่ีส่งผลต่อสภำวะในกำรแข่งขนัของแต่ละอุตสำหกรรม หรือ 
ท่ีเรำเรียกกนัวำ่ Five-Forces Model ซ่ึงไดก้ลำยเป็นแนวคิดท่ีมีประโยชน์อยำ่งมำกในกำรวเิครำะห์
สภำวะกำรแข่งขนัในอุตสำหกรรม รวมทั้งควำมรุนแรงของปัจจยัแต่ละประกำรตำมแนวคิดน้ี 
อุตสำหกรรมคือกลุ่มขององคก์รธุรกิจท่ีท ำกำรผลิตสินคำ้ หรือบริกำรท่ีมีลกัษณะเหมือนหรือ
คลำ้ยกนั กำรวเิครำะห์สภำวะอุตสำหกรรมจะช่วยในกำรบ่งช้ีถึงโอกำสและขอ้จ ำกดัท่ีองคก์รธุรกิจ
จะตอ้งเผชิญ 
 โดย Michael E. Porter เสนอวำ่สภำวะกำรด ำเนินงำนขององคก์รธุรกิจข้ึนอยูก่บั
สภำวะกำรแข่งขนัในอุตสำหกรรมท่ีองคก์รธุรกิจนั้นอยู ่และสภำวะกำรแข่งขนัในอุตสำหกรรมใด 
อุตสำหกรรมหน่ึงยอ่มข้ึนอยูก่บัปัจจยัท่ีส ำคญั 5 ประกำร ควำมเขม้แขง็ของปัจจยัทั้ง 5 ประกำรน้ีบ่ง
บอกถึงโอกำสในกำรไดก้ ำไรของธุรกิจในอุตสำหกรรมนั้น ยิง่ปัจจยัเหล่ำน้ีมีควำมเขม้แขง็มำก
เท่ำใดยอ่มส่งผลเสียต่อกำรข้ึนรำคำซ่ึงน ำไปสู่กำรไดก้ ำไรของธุรกิจในอุตสำหกรรม ซ่ึงถือเป็น
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ขอ้จ ำกดัของธุรกิจ ในขณะเดียวกนัถำ้ปัจจยั มีควำมอ่อนแอยอ่มเป็นโอกำสอนัดีต่อธุรกิจใน
อุตสำหกรรมนั้นๆ เน่ืองจำกธุรกิจสำมำรถไดก้ ำไรไดม้ำกข้ึน แต่เน่ืองจำกสภำวะอุตสำหกรรมมีกำร
พฒันำอยูเ่สมอ ดงันั้นควำมเขม้แขง็หรือผลของปัจจยัทั้ง5 ประกำรน้ีสำมำรถเปล่ียนแปลงไดเ้สมอ 
 ภัยคุกคำมจำกกำรเข้ำมำของคู่แข่งรำยใหม่ (Threat of New Entrants) 
 ภยัคุกคำมจำกคู่แข่งขนัรำยใหม่ ไดแ้ก่ องคก์รธุรกิจอ่ืนท่ีในขณะนั้นอยูภ่ำยนอก
อุตสำหกรรม แต่มีควำมสำมำรถและแนวโนม้ท่ีจะเขำ้มำในอุตสำหกรรม โดยปกติแลว้องคก์รธุรกิจ
เดิมท่ีอยูภ่ำยในอุตสำหกรรมจะพยำยำมป้องกนัไม่ใหอ้งคก์รใหม่ๆ เขำ้มำในอุตสำหกรรม เน่ืองจำก 
องคก์รใหม่ท่ีจะเขำ้มำในอุตสำหกรรมจะส่งผลกระทบต่อสภำวะในกำรแข่งขนัในอุตสำหกรรม อนั
เป็นขอ้จ ำกดัท่ีส ำคญัต่อกำรด ำเนินงำน และกำรแข่งขนัขององคก์รธุรกิจเดิมในอุตสำหกรรม
เน่ืองจำกองคก์รใหม่ท่ีเขำ้มำตอ้งกำรส่วนแบ่งตลำด ซ่ึงเป็นผลเสียต่อองคก์รเดิมท่ีมีอยูแ่ลว้ ยกเวน้
ในกรณีท่ีตลำดมีกำรขยำยตวัอยำ่งรวดเร็ว กำรเขำ้มำของธุรกิจใหม่ก่อให้เกิดกำรแข่งขนัท่ีรุนแรง
ยิง่ข้ึน อำจมีกำรลดรำคำสินคำ้และบริกำรลง โดยในกำรตดัสินใจเขำ้สู้อุตสำหกรรมขององคก์รธุรกิจ
ใหม่จะข้ึนอยูก่บัปัจจยัท่ีส ำคญัสองประกำรไดแ้ก่ ตน้ทุนในกำรเขำ้สู่อุตสำหกรรมและกำรโตต้อบ
จำกองคก์รธุรกิจเดิม 
 ภัยคุกคำมจำกสินค้ำหรือบริกำรทดแทน (Threat of Substitute) 
 ธุรกิจในอุตสำหกรรมหน่ึงมีกำรแข่งขนักบัธุรกิจในอุตสำหกรรมอ่ืนท่ีผลิตสินคำ้ท่ีมี
ลกัษณะท่ีทดแทนกนัได ้ ซ่ึงเป็นสินคำ้คนละชนิดกนั แต่สำมำรถตอบสนองควำมตอ้งกำรของลูกคำ้
ไดเ้หมือนกนั กำรมีสินคำ้ทดแทนในอุตสำหกรรมอ่ืนยอ่มก่อใหเ้กิดขอ้จ ำกดัในกำรตั้งรำคำสินคำ้
ไม่ใหสู้งเกินไปเน่ืองจำกลูกคำ้อำจจะหนัไปใชสิ้นคำ้ท่ีทดแทนกนัได ้ และถำ้ค่ำใชจ่้ำยในกำรเปล่ียน
ผลิตภณัฑ ์ (Switching Cost) ต ่ำ ปัจจยัในดำ้นกำรใชสิ้นคำ้ทดแทนก็จะมีผลต่ออุตสำหกรรมมำกข้ึน 
เช่น ชำอำจเป็นสินคำ้ทดแทนของกำแฟ ถำ้กำแฟมีรำคำสูงข้ึนมำกลูกคำ้อำจจะเปล่ียนหนัมำด่ืมชำ
แทน ธุรกิจท่ีสำมำรถผลิตสินคำ้ท่ีไม่มีสินคำ้ทดแทนไดย้อมมีผลตอบแทนท่ีสูงเพน่ืองจำกสำมำรถ
ตั้งรำคำของสินคำ้ไดสู้งโดยท่ีไม่ตอ้งกลวัสินคำ้ทดแทน ถำ้อุตสำหกรรมใดมีสินคำ้ทดแทนไดง่้ำย 
ยอ่มไม่สำมำรถหำก ำไรไดม้ำกเน่ืองจำกลูกคำ้จะหนัไปใชสิ้นคำ้ทดแทนแทน 
 อ ำนำจต่อรองของซัพพลำยเออร์ (Bargaining Power of Supplier) 
 ซพัพลำยเออร์มีอิทธิพลต่ออุตสำหกรรมเน่ืองจำกสำมำรถก ำหนดใหสิ้นคำ้มีรำคำสูง
หรือต ่ำไดห้รือเพิ่มหรือลดคุณภำพของสินคำ้ได ้ ซ่ึงส่งผลต่อตน้ทุนและก ำไรขององคก์รธุรกิจ ใน 
กรณีท่ีผูข้ำยมีควำมอ่อนแอหรือมีอ ำนำจในกำรต่อรองต ่ำยอ่มถูกผูซ้ื้อกดรำคำ และเรียกร้องสินคำ้ท่ีมี
คุณภำพท่ีสูงข้ึนได ้
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 อ ำนำจต่อรองของผู้ซ้ือ (Bargaining Power of Buyers) 
 ผูซ้ื้อจะมีผลกระทบต่ออุตสำหกรรม ถำ้ผูซ้ื้อมีอ ำนำจต่อรองหรือมีอิทธิพลต่อกำร
ก ำหนดรำคำของสินคำ้และบริกำรให้ต ่ำ หรือมีอิทธิพลในกำรต่อรองใหอ้งคก์รธุรกิจเพิ่มคุณภำพ
ของสินคำ้และบริกำรใหม้ำกข้ึน ซ่ึงส่งผลต่อองคก์รธุรกิจในแง่ตน้ทุนกำรด ำเนินงำนท่ีสูงข้ึน 
ในขณะท่ีผูซ้ื้อท่ีไม่มีควำมเขม้แขง็หรือไม่มีอ ำนำจต่อรอง ยอ่มเปิดโอกำสใหอ้งคก์รธุรกิจใน
อุตสำหกรรมสำมำรถข้ึนรำคำสินคำ้ไดโ้ดยง่ำย กำรท่ีผูซ้ื้อจะมีอ ำนำจมำกหรือนอ้ยยอ่มข้ึนอยูก่บั
อ ำนำจต่อรองท่ีผูซ้ื้อมีต่อองคก์รธุรกิจในอุตสำหกรรม 
 กำรแข่งขันของคู่แข่งรำยเดิมในอุตสำหกรรม(Rivalry Among Exiting Competitors) 
 สภำวะกำรแข่งขนัของระหวำ่งธุรกิจต่ำงๆ จะทวคีวำมรุนแรงข้ึนเม่ือองคก์รธุรกิจหน่ึง 
มองเห็นช่องทำงในกำรไดก้ ำไรมำกข้ึน หรือถูกคุกคำมจำกกำรกระท ำขององคก์รธุรกิจอ่ืนใน
อุตสำหกรรมเดียวกนั เช่น กำรลดรำคำ กำรต่อสู้ทำงดำ้นกำรตลำด กำรแนะน ำสินคำ้ใหม่เขำ้สู่ตลำด 
หรือกำรเพิ่มกำรใหบ้ริกำรหลงักำรขำยแก่ลูกคำ้ ถำ้สภำวะกำรแข่งขนัในอุตสำหกรรมไม่รุนแรง 
โอกำสท่ีองคก์รธุรกิจต่ำงๆ จะข้ึนรำคำสินคำ้และบริกำร เพื่อใหไ้ดม้ำซ่ึงก ำไรท่ีมำกข้ึนก็จะมีมำก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภำพที ่2.1 แสดง Five Force Analysis ท่ีมีผลต่อสภำวะอุตสำหกรรม 
 
 ปัจจยัส ำคญัท่ีธุรกิจแฟชัน่ไทยจะตอ้งท ำเพื่อใหไ้ดผ้ลตอบแทนสูงท่ีสุด ไดแ้ก่ กำรหำ
ต ำแหน่งในอุตสำหกรรมท่ีจะสำมำรถมีอิทธิพลเหนือปัจจยัทั้ง 5 ประกำร เพื่อควำมไดเ้ปรียบหรือ
ป้องกนัตนเอง ซ่ึงลกัษณะท่ีส ำคญัของปัจจยัทั้ง 5 มีดงัน้ี 

Threat of 

substitutes

Threat of 

substitutes
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 2.1.1 ภัยคุกคำมจำกกำรเข้ำมำของคู่แข่งรำยใหม่ (Threat of New Entrants) 
 กำรแข่งขนัในอุตสำหกรรมแฟชัน่ไทย มีกำรเขำ้มำของแบรนด์ต่ำงชำติระดบั Second 
Tier ซ่ึงมีสินคำ้และฐำนรำคำท่ีใกลเ้คียงกนั นอกเหนือจำกน้ีรวมถึง Brand awareness ท่ีแขง็แกร่ง 
เป็นท่ีรู้จกัของคนทัว่ไป ซ่ึงเป็นคู่แข่งโดยตรงของแบรนดไ์ทยดีไซเนอร์ และมีอิทธิพลต่อ IRADA 
เป็นอยำ่งมำก  
 
 2.1.2 ภัยคุกคำมจำกสินค้ำหรือบริกำรทดแทน (Threat of Substitute) 
 สินคำ้กลุ่มแฟชัน่จดัอยูใ่นประเภทสินคำ้ท่ีสำมำรถทดแทนไดอ้ยูแ่ลว้ เส้ือผำ้ก็
เช่นเดียวกนั สำมำรถทดแทนดว้ยเส้ือผำ้ในรูปแบบอ่ืนๆ กำรออกแบบท่ีสำมำรถตรงกบั
กลุ่มเป้ำหมำย และข้ึนอยูก่บั Lifestyle กำรแต่งตวัของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่ำงกนัไป ดงันั้นปัจจยัส ำหรับ
ภยัคุกคำมจำกสินคำ้ส่งผลในระดบัสูง 
 
 2.1.3 อ ำนำจต่อรองของซัพพลำยเออร์ (Bargaining Power of Supplier) 
 ในอุตสำหกรรมเส้ือผำ้แบรนดไ์ทยดีไซเนอร์ ซพัพลำยเออร์มีบทบำทอยำ่งมำก ตั้งแต่
กระบวนสั่งซ้ือวตัถุดิบ เน่ืองจำกแฟชัน่มีซีซัน่รำยละเอียดของแต่ละคอลเล็กชัน่ท่ีแตกต่ำงกนัไป ผำ้
หรือวสัดุก็จะเปล่ียนแปลงไปเร่ือยๆ โดยท่ีวงกำรแฟชัน่จะเปล่ียนแปลงอยำ่งรวดเร็ว เพรำะตอ้งกำร
ควำมเฉพำะตวัและแปลกใหม่ ส่วนใหญ่วสัดุดิบท่ีใชจ้ะน ำเขำ้จำกต่ำงประเทศ เช่น ผูผ้ลิตผำ้ของ
อิตำลีหรือฝร่ังเศสรำยใหญ่ ท่ีมกัจะผลกัดนัผำ้ท่ีคิดคน้ออกมำเป็นพิเศษใหม้ำอยูใ่นกระแสใน
ขณะนั้นๆ  ซ่ึงผูผ้ลิตผำ้รำยอ่ืนไม่สำมำรถท ำได ้ เน่ืองจำกรำยละเอียดและคุณภำพเน้ือผำ้อยูใ่นระดบั
ท่ีไดม้ำตรฐำนและมีควำมเฉพำะตวัสูง ฉะนั้นจึงตอ้งใชว้สัดุและดดัแปลงวสัดุนั้นเป็นเส้ือผำ้ใน
สไตลข์องแบรนดใ์หไ้ด ้ดงันั้นอ ำนำจต่อรองของซพัพลำยเออร์ส่งผลในระดบัสูง  
 
 2.1.4 อ ำนำจต่อรองของผู้ซ้ือ (Bargaining Power of Buyers) 
 ส ำหรับผูบ้ริโภคมี Switching cost ท่ีต  ่ำ ผูบ้ริโภคสำมำรถเลือกซ้ือสินคำ้ไดห้ลำกหลำย
แบรนด ์ และมีโอกำสเปล่ียนแบรนดไ์ดง่้ำย เน่ืองจำกมีสินคำ้ในตลำดมำก อ ำนำจต่อรองของผูซ้ื้อ
ส่งผลในระดบัสูง 
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 2.1.5 กำรแข่งขันของคู่แข่งรำยเดิมในอุตสำหกรรม (Rivalry Among Exiting 
Competitors) 
 ในปัจจุบนัอุตสำกรรมเส้ือผำ้แบรนดไ์ทยดีไซเนอร์ เป็นอุตสำหกรรมท่ีมีกำรแข่งขนัสูง 
มีคู่แข่งจ ำนวนมำก ซ่ึงคู่แข่งแต่ละรำยก็พยำยำมท่ีจะขยำยฐำนลูกคำ้ใหไ้ดม้ำกท่ีสุด โดยกำร
ออกแบบสินคำ้ใหมี้ควำมหลำกหลำยมำกข้ึน เช่น กำรแตกไลน์ของเส้ือผำ้ โดยมีกลุ่มเป้ำหมำย
ใหม่ๆ กำรแข่งขนัของคู่แข่งรำยเดิมในอุตสำหกรรมจึงส่งผลกระทบในระดบัสูง 
 จำกกำรวเิครำะห์ Five Forces Analysis สำมำรถสรุประดบัผลของแรงผลกัดนัไดใ้น
กำรแข่งขนัทั้ง 5 ประกำรไดด้งัตำรำงท่ี 2.1 
 
ตำรำงที ่2.1 แสดงผลของแรงผลกัดนัในกำรแข่งขนั 5 ประกำรต่ออุตสำหกรรมเส้ือผำ้แบรนดไ์ทยดี     
 ไซเนอร์  

 ระดบัผลของแรงผลกัดนั 
ภยัคุกคำมจำกกำรเขำ้มำของคู่แข่งรำยใหม่ ระดบัสูง 
ภยัคุกคำมจำกสินคำ้และบริกำรทดแทน ระดบัสูง 
อ ำนำจต่อรองของซพัพลำยเออร์ ระดบัสูง 
อ ำนำจต่อรองของผูซ้ื้อ ระดบัสูง 
กำรแข่งขนัของคู่แข่งรำยเดิมในอุตสำหกรรม ระดบัสูง 

 
 ส ำหรับอุตสำหกรรมแฟชัน่ไทย จะเห็นไดว้ำ่ผลของแรงผลกัดนัมีอิทธิพลต่อ
อุตสำหกรรมสูง ซ่ึงเป็นขอ้ท่ี IRADA ตอ้งสร้ำงมูลค่ำให้กบัองคก์ร กำรพฒันำกำรออกแบบ ระบบ
กำรจดักำร รวมถึง Brand awareness และ Loyalty customer เพื่อเพิ่มควำมแขง็แกร่งใหก้บัแบรนด์
สำมำรถแข่งขนัไดใ้นอุตสำหกรรมแฟชัน่ไทย 
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2.2 กำรวเิครำะห์ควำมสำมำรถในกำรแข่งขนัขององค์กร 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภำพที ่2.2 Value Chain Model 
 

กำรวิเครำะห์ห่วงโซ่แห่งคุณค่ำ (Value Chain Analysis) คือกำรวิเครำะห์ควำมสำมำรถ
ในกำรแข่งขนัขององค์กรซ่ึงเกิดจำกกิจกรรมท่ีเกิดข้ึนภำยในองค์กร ซ่ึงโมเดลลูกโซ่คุณค่ำของ 
Michael E. Porter เป็นโมเดลพื้นฐำนท่ีน ำมำใช้ในกำรประเมินศกัยภำพเชิงกลยุทธ์ภำยในของกำร
แข่งขันขององค์กร โดยกำรวิเครำะห์ลูกโซ่คุณค่ำเพื่อกำรเช่ือมโยงระหว่ำงกิจกรรมในแต่ละ
กระบวนกำรทำงธุรกิจว่ำกระบวนกำรใดเป็นกำรเพิ่มคุณค่ำให้กับสินค้ำและกำรบริกำรเพื่อ
ประโยชน์ของลูกค้ำ หรือกระบวนกำรใดเป็นกำรลดคุณค่ำของสินค้ำและบริกำรเพื่อปรับปรุง
กระบวนกำรดงักล่ำวใหมี้คุณค่ำเพิ่มข้ึน 

กำรวเิครำะห์ห่วงโซ่แห่งคุณค่ำ แบ่งไดเ้ป็น 2 กลุ่มดงัน้ี 
1) กิจกรรมหลกั (Primary Activities) คือ กิจกรรมท่ีมีควำมสัมพนัธ์ โดยตรงกบัลูกคำ้ ซ่ึง

ประกอบดว้ย 5 กิจกรรม ไดแ้ก่ 
- ปัจจยัน ำเขำ้ (Inbound Logistic) ไดแ้ก่ ระบบกำรน ำเขำ้ กำรรับเขำ้ กำรเก็บ

รักษำ กำรจดัส่ง ระบบคลงัสินคำ้ กำรควบคุมสินคำ้ กำรคืนสินคำ้ 
- กำรปฏิบติักำร (Operations) ไดแ้ก่ กำรผลิต กระบวนกำรผลิต กำรบรรจุหีบ

ห่อ กำรประกอบช้ินงำน กำรบ ำรุงรักษำ กำรทดสอบ กำรควบคุมคุณภำพ 
- กำรกระจำยสินคำ้ (Outbound Logistic) ไดแ้ก่ กำรกระจำยสินคำ้ กำรรับค ำ

สั่งซ้ือ กำรวำงแผนกำรจดัส่ง และกำรขนส่ง 
- กำรตลำดและกำรขำย (Marketing and Sales) ไดแ้ก่กำรตลำด และกำรขำย 

โครงสร้ำงพ้ืนฐำน 

เทคโนโลย ี

กำรบริหำรจดักำร 

ทรัพยำกรมนุษย ์

กำรจดัทรัพยำกร 

ปัจจยัรับเขำ้ กำร
ปฏิบติักำร 

กำรกระจำย
สินคำ้ 

กำรตลำด
และกำรขำย 

กำรบริกำร 

มูลค่ำเพ่ิม 
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- กำรบริกำร (Service) ไดแ้ก่ กำรบริกำรต่ำง ๆ เช่น กำรติดต่อ กำรรับประกนั 
กำรบ ำรุงดูแลรักษำซ่อมแซม กำรอบรม 

2) กิจกรรมสนบัสนุน (Supporting Activities) คือ กิจกรรมท่ีมีควำมสัมพนัธ์ทำงออ้มกบั
ลูกคำ้ และช่วยสนบัสนุนกิจกรรมหลกัใหด้ ำเนินไปดว้ยควำมรำบร่ืน ประกอบดว้ย 4 
กิจกรรม ไดแ้ก่  

- กำรจดัหำทรัพยำกร (Procurement) ไดแ้ก่ กำรจดัซ้ือจดัหำวตัถุดิบ วสัดุและ
สินทรัพย ์

- กำรพฒันำเทคโนโลย ี (Technology Development) ไดแ้ก่ กำรพฒันำ
ผลิตภณัฑแ์ละเทคโนโลยใีนกิจกรรมต่ำง ๆ 

- กำรบริหำรทรัพยำกรมนุษย ์  (Human Resource Management) ไดแ้ก่กำร
จดักำรทรัพยำกรมนุษย ์ กำรสรรหำและคดัเลือก กำรประเมินผล กำรพฒันำ 
เงินเดือน ค่ำจำ้ง กำรพฒันำสำยงำนอำชีพ และกำรพนกังำนสัมพนัธ์ 

- กำรจดักำรและโครงสร้ำงพื้นฐำน (Administration and Infrastructure) ไดแ้ก่ 
โครงสร้ำงพื้นฐำนและกำรจดักำรในองคก์ร ระบบงำน กฎหมำย กำรจดักำร
ดำ้นคุณภำพระบบขอ้มูล 

จำกกำรวิเครำะห์ องค์กรสำมำรถน ำตวัแบบกำรวิเครำะห์ลูกโซ่คุณค่ำน้ีใช้ประเมิน
ระดบัควำมมีประสิทธิผลของทรัพยำกรท่ีใช้ในห่วงโซ่แห่งคุณค่ำน้ี โดยพิจำรณำเป็นรำยกิจกรรม 
โดยจุดมุ่งเนน้หลกัของกำรวิเครำะห์ลูกโซ่คุณค่ำ คือ กำรเช่ือมโยงระหวำ่งกิจกรรม วิเครำะห์คน้หำ 
จุดแข็งจุดอ่อนในเชิงกลยุทธ์ และค้นหำโอกำสและอุปสรรคในกำรแข่งขัน น ำมำประเมิน
ประสิทธิภำพกำรใช้ทรัพยำกร และประเมินประสิทธิผลกำรจดัสรรทรัพยำกร เพื่อน ำมำหำข้อ
ปรับปรุงไปสู่กำรเพิ่มศกัยภำพขีดควำมสำมำรถในกำรแข่งขนัใหสู้งยิง่ข้ึน 

ส ำหรับกำรวิเครำะห์ควำมสำมำรถในกำรแข่งขนัของ IRADA ซ่ึงเกิดจำกกิจกรรม
ต่ำงๆ ท่ีเกิดข้ึนภำยในองคก์รดงัต่อไปน้ี 

 

2.2.1 กิจกรรมหลัก (Primary Activities) เป็นกิจกรรมท่ีมีควำมสัมพันธ์กับลูกค้ำ
โดยตรง สร้ำงประโยชน์ใหก้บัสินคำ้ ยอดขำย และกำรส่งมอบไปยงัผูซ้ื้อ รวมถึงบริกำรหลงักำรขำย
ประกอบดว้ยกิจกรรมดงัต่อไปน้ี 

- ปัจจยัน ำเขำ้ (Inbound Logistic) ส ำหรับ IRADA ผำ้และวสัดุส่วนใหญ่จะ
น ำเขำ้จำกต่ำงประเทศ ผูผ้ลิตจะส่งตวัอยำ่งผำ้และวสัดุมำก่อน เพื่อพิจำรณำวำ่
เหมำะสมกบัแบบท่ีไดอ้อกแบบไวห้รือไม่ จำกนั้นจดัท ำรำยกำรผำ้และวสัดุท่ี
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ตอ้งกำรสั่งซ้ือ ซ่ึงจ ำเป็นตอ้งคำดกำรณ์จ ำนวนกำรสั่งผำ้ วสัดุ เพื่อเก็บไวใ้น
คลงัสินคำ้ ก่อนท่ีจะส่งไปตดัเยบ็  

- กำรปฏิบติักำร (Operations) ในส่วนกระบวนกำรผลิตไดน้ ำเคร่ืองจกัรเขำ้มำ
ในกระบวนกำรตดัเยบ็ ท ำให้สำมำรถควบคุมคุณภำพได้  

-  กำรกระจำยสินคำ้ (Outbound Logistic) เน่ืองจำกมีช่องทำงกำรสั่งซ้ือท่ีเป็น 
social network ไม่วำ่จะเป็นกำรสั่งซ้ือทำง Line, E-mail และ Face book ท ำให้
มีโอกำสท่ีเกิดกำรตกหล่นของค ำสั่งซ้ือได ้ จึงจ ำเป็นตอ้งมีกำรบนัทึกและ
ติดตำม หรือน ำระบบกำรบริหำรค ำสั่งซ้ือเขำ้มำ รวมถึงกำรควบคุมปริมำณ
สินคำ้ เพื่อท่ีจะปรับปรุงผลกระทบต่อประสิทธิภำพและระดบักำรใหบ้ริกำร
แก่ลูกคำ้ท่ีดีข้ึน  

- กำรตลำดและกำรขำย (Marketing and Sales) ปัจจุบนัมีช่องทำงกำรขำยอยู ่ 2  
ช่องทำง ไดแ้ก่ social network และหนำ้ร้ำน ท ำใหส้ำมำรถพฒันำแบรนดไ์ด้
รวดเร็ว รวมถึงมีกำรจดัโปรโมชัน่ผำ่นทั้ง 2 ช่องทำง เช่น ในส่วนของหนำ้
ร้ำนไดมี้กำรจดัโปรชัน่ลดร่วมกบั Central embassy เป็นตน้ 

- กำรบริกำร (Service) ปัจจุบนั IRADA มีบริกำรแกข้นำด ส ำหรับลูกคำ้ท่ีซ้ือ
ไปแลว้ใส่ไม่ได ้ หรือไม่พอดีตวั โดยลูกคำ้ไม่มีกำรเสียค่ำใชจ่้ำยเพิ่ม ซ่ึงเป็น
จุดแขง็ของแบรนด์เป็นอยำ่งมำก  

 
 2.2.2 กจิกรรมสนับสนุน (Supporting Activities) เป็นกิจกรรมท่ีใหก้ำรสนบัสนุน
กิจกรรมหลกั 

- กำรจดัหำทรัพยำกร (Procurement)  แมว้ำ่เคร่ืองจกัร วตัถุดิบ รวมถึงวสัดุ 
ไม่ไดมี้จ ำนวนมำกในกำรสั่งซ้ือ แต่อยำ่งไรก็ตำมเคร่ืองจกัรท่ีใชใ้น
กระบวนกำรตดัเยบ็มีรำคำสูง จึงตอ้งมีกำรวำงแผนเพื่อใหท้รำบถึงตน้ทุนท่ี
เกิดข้ึนจริง และมีกำรค ำนวณตน้ทุนกำรด ำเนินงำนไดอ้ยำ่งถูกตอ้ง 

- กำรพฒันำเทคโนโลย ี(Technology Development) ไดมี้กำรน ำเอำเคร่ืองจกัรท่ี
ทนัสมยัเขำ้มำในกระบวนกำรผลิต เพื่อลดเวลำในกำรท ำงำนพนกังำนตดัเยบ็ 
รวมถึงในเร่ืองควำมแม่นย  ำในกำรตดัเยบ็ ไม่มีกำรผดิพลำด วสัดุไม่เสียไป
เน่ืองจำกกำรตดัเยบ็ ท ำใหส้ำมำรถควบคุมตน้ทุนไดอ้ยำ่งแม่นย  ำอีกดว้ย 

- กำรบริหำรทรัพยำกรมนุษย ์  (Human Resource Management) ในดำ้นกำร
จดัหำพนกังำน โดยเฉพำะค่ำใชจ่้ำยท่ีเกิดจำกกำรวำ่จำ้ง จ  ำเป็นตอ้งมีกำร



15 
 

บริหำรจดักำรใหเ้หมำะสมทั้งกบัตลำดแรงงำน และระดบักำรท ำงำนในบริษทั 
เพรำะจะเป็นตน้ทุนท่ีส ำคญัของธุรกิจ รวมถึงกำรฝึกอบรมพนกังำนในดำ้น
กำรขำยอีกดว้ย 

- กำรจดักำรและโครงสร้ำงพื้นฐำน (Administration and Infrastructure) จำก
ปัญหำกำร Copy ท่ีมีอยูใ่นปัจจุบนั บริษทัยงัไม่ไดมี้แนวทำงในกำรจดักำร
อยำ่งแน่ชดั เช่น กำรจดสิขสิทธิ เป็นตน้ 

 
จำกกำรวิเครำะห์เห็นวำ่ จุดส ำคญัท่ีจะสร้ำงคุณค่ำให้กบับริษทั คือ กำรบริหำรจดักำร

ในทุกกิจกรรมให้ เป็นระบบมำกข้ึน ไม่ว่ำจะเป็น Inbound logistics, Outbound logistics และ 
Service ซ่ึงสอดคลอ้งกบัภำระงำนของเจำ้ของแบรนดท่ี์มำกเกินไป ซ่ึงมีโครงสร้ำงภำระงำนดงัน้ี 

 
 จำกกำรวเิครำะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อองคก์รมีดงัน้ี 
 ปัจจยักำรน ำเขำ้ (Inbound Logistic) จำกกำรวเิครำะห์ขำ้งตน้ กำรค ำนวณจ ำนวนผำ้ท่ี
สั่งซ้ือ รวมถึงกำรค ำนวณจ ำนวนเส้ือผำ้ท่ีจะผลิตในคอลเลคชัน่ กำรควบคุมปริมำณวตัถุดิบ  
 ปัจจยักำรกระจำยสินคำ้ (Outbound Logistic) กำรรับค ำสั่งซ้ือจำกช่องทำง Social 
network กำรควบคุมปริมำณสินคำ้ 
 ปัจจยักำรบริกำร (Service) กำรรับค ำสั่งกำรแกไ้ขเส้ือผำ้  
 จำกกำรวเิครำะห์Value chain เม่ือระบุภำระหนำ้ท่ี แสดงใหเ้ห็นวำ่ภำระหนำ้ท่ีของ
เจำ้ของแบรนดมี์มำกเกินไป เป็นผลมำจำกกำรบริหำรจดักำรท่ีไม่มีระบบท่ีมีมำตรฐำน ซ่ึงกำรสร้ำง
มูลค่ำใหก้บัองคก์รไดน้ั้น กำรแกไ้ขระบบกำรบริหำรจดักำรภำยในองคก์รจึงเป็นส่ิงท่ีส ำคญั เพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภำพใหก้บัองคก์ร และสำมำรถแข่งขนัไดภ้ำยในอุตสำหกรรมแฟชัน่ไทย 
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บทที ่3 

วเิครำะห์สำเหตุของปัญหำทำงธุรกจิ 
 
 

 กำรวเิครำะห์สำเหตุของปัญหำท่ีไดศึ้กษำมำนั้น เพื่อสำมำรถใหเ้ห็นถึงสำเหตุไดอ้ยำ่ง
ชดัเจน กำรวเิครำะห์ตน้ตอของปัญหำมีเคร่ืองมือท่ีใชใ้นกำรศึกษำพฤติกรรมและสำเหตุของปัญหำ 
ซ่ึงเรียกวำ่ แผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram) โดยกำรวิเครำะห์สำเหตุของปัญหำ
เพื่อใหเ้ขำ้ถึงกระบวนกำรด ำเนินกำรต่ำงๆ ไดอ้ยำ่งเป็นขั้นตอนและชดัเจนมำกข้ึน 
  
 

3.1 แผนภูมวิงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram) 
 แนวคิดพื้นฐำนของพลวตัระบบประกอบดว้ยวงจรควำมสัมพนัธ์เชิงเหตุผล (Causal 
Loop) และสถำนะและกำรไหล (Stock and Flow) ตวัแบบพลวตัระบบเช่ือวำ่ สรรพส่ิงในธรรมชำติ
มีควำมเช่ือมโยงถึงกนั ผูริ้เร่ิมกำรกระท ำยอ่มไดรั้บผลแห่งกำรกระท ำเสมอ ส่วนแนวคิดเร่ืองสถำนะ
และกำรไกล เป็นแนวคิดในกำรวเิครำะห์ระดบัของตวัแปรท่ีเปล่ียนแปลงไปตำมอตัรำกำร
เปล่ียนแปลงและเวลำท่ีเปล่ียนแปลงไปตลอด กำรเปล่ียนแปลงสถำนะของตวัแปร ณ จุดใดจุดหน่ึง
ของเวลำ จะส่งผลกระทบต่อตวัแปรอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง แลว้ส่งผลสะทอ้นกลบัมำสู่ระบบอยำ่งไร ผล
สะทอ้นกลบัของระบบท่ีท ำใหร้ะดบัหรือสถำนะของระบบเพิ่มข้ึน หรือลดลงแบบกำ้วกระโดด
เรียกวำ่ผลสะทอ้นกลบัทำงบวก กำรเพิ่มข้ึนแบบกำ้วกระโดดสำมำรถพบเห็นไดใ้นกรณีของเงินฝำก
ในธนำคำรเป็นตวัอยำ่งของผลสะทอ้นกลบัทำงบวกของเงินฝำกในธนำคำร (Bank Balance) ท่ีมีกำร
ค ำนวณโดยน ำดอกเบ้ียท่ีเกิดข้ึน (Interest Earned) มำรวมเขำ้กบัเงินตน้ทุกปี จะท ำใหย้อดเงินฝำกใน
ธนำคำรเพิ่มข้ึนแบบกำ้วกระโดด (Kirkwood, 1998: 9) 
 ในขณะเดียวกนั ผลสะทอ้นกลบัทำงบวกไม่ไดส่้งผลท ำใหส้ถำนะของระบบเติบโต
แบบกำ้วกระโดดเท่ำนั้น ผลสะทอ้นกลบัทำงบวกยงัท ำใหส้ถำนะของระบบลดลงแบบกำ้วกระโดด
ไดด้ว้ย ตวัอยำ่งเช่นในกรณีของยอดขำยสินคำ้ (Sales) ท่ีเพิ่มข้ึน แสดงวำ่ลูกคำ้ท่ีพึงพอใจ (Satisfied 
Customers) ก็จะมีจ ำนวนมำกข้ึนไปดว้ย ขณะเดียวกนักำรบอกต่อปำกต่อปำก (Word of Mouth) ก็
จะมำกข้ึนตำมไปดว้ย มีผลท ำใหย้อดขำยยิง่เพิ่มข้ึนไปอีก แต่ถำ้ในกรณีตรงกนัขำ้มคือ ยอดขำยตก 
ลูกคำ้ท่ีพอใจก็ตกลงไปดว้ย เสียงพดูกนัปำกต่อปำกก็จะลดลงไปดว้ย ยิง่ท  ำใหย้อดขำยตกไปอีก ผล



17 
 

สะทอ้นกลบัทำงบวก จึงไม่ไดห้มำยควำมวำ่ ระบบจะเติบโตแบบกำ้วกระโดดเสมอไป แต่
หมำยควำมวำ่ ตวัแปรมีควำมสัมพนัธ์ไปในทิศทำงเดียวกนั ระบบจะเติบโต หรือลดลงข้ึนอยูก่บั
คุณลกัษณะของตวัแปร ถำ้ตวัแปรมีคุณลกัษณะบวก เช่น ยอดขำยเพิ่มข้ึน ผลผลิตดีข้ึน ตวัแปรอ่ืน 
จะเปล่ียนไปในทิศทำงท่ีดีข้ึนดว้ย ระบบก็จะมีกำรเติมโตแบบกำ้วกระโดด แต่ถำ้ คุณลกัษณะของตวั
แปรมีคุณลกัษณะเป็นลบ เช่น ยอดขำยลดลง ผลผลิตต ่ำลง ตวัแปรอ่ืนจะเปล่ียนไปในทิศทำงท่ีลดลง
ในขณะท่ีผลสะทอ้นกลบัทำงบวก จะส่งผลใหร้ะบบเติบโตหรือลดลงแบบกำ้วกระโดด ผลสะทอ้น
กลบัทำงลบจะท ำใหร้ะบบปรับตวัเขำ้สู่ควำมสมดุลของระบบ 
 กำรสะทอ้นกลบัทำงลบเรียกอีกอยำ่งหน่ึงวำ่ กำรแสวงหำเป้ำหมำยของระบบ 
กระบวนกำรบริหำรจ ำมำกโดยเฉพำะองคก์รขนำดใหญ่ มกัจะเป็นวงจรกำรสะทอ้นกลบัทำงลบ 
เพรำะธรรมดำขององคก์รขนำดใหญ่ เช่น ระบบรำชกำรหรือบริษทัใหญ่ มกัจะต่อตำ้นกำร
เปล่ียนแปลงในระยะแรก จนกระทัง่ถึงจุดท่ีตอ้งเลือกระหวำ่งเปล่ียนหรือตำย กำรเปล่ียนแปลงจึงจะ
เกิดข้ึน ตวัอยำ่งในแผนภำพ 5 เป็นตวัอยำ่งระบบควบคุมกำรท ำงำนของเคร่ืองปรับอำกำศ ซ่ึงอำจจะ
ไม่สอดคลอ้งกบัระบบกำรบริหำรนกั เพรำะกำรต่อตำ้นกำรเปล่ียนแปลงในระบบควบคุมกำรท ำงำน
ของเคร่ืองปรับอำกำศเป็นไปตำมกลไกแบบวตัถุวสิัย ในขณะท่ีระบบกำรบริหำรมกัจะมีกำรต่อตำ้น
กำรเปล่ียนแปลงทั้งท่ีเปิดเผย และซ่อนเร้น อยำ่งไรก็ตำม ระบบกำรท ำงำนของเคร่ืองปรับอำกำศ ก็
เป็นตวัอยำ่งท่ีเห็นไดช้ดั หำกจะน ำวธีิคิดน้ีไปอธิบำยผลสะทอ้นกลบัทำงลบท่ีเก่ียวกบักระบวนกำร
บริหำรจดักำรในเร่ืองคุณภำพของสินคำ้อำจท ำไดโ้ดย หำกเร่ิมตน้ท่ีคุณภำพสินคำ้ท่ีตอ้งกำร 
(Desired Product Quality) มำก จะท ำใหช่้องวำ่งของคุณภำพสินคำ้ (Quality Shortfall) กวำ้งข้ึน ท ำ
ใหก้ำรพฒันำคุณภำพสินคำ้ (Quality Improvement Programs) ตอ้งท ำมำกข้ึน คุณภำพสินคำ้ 
(Product Quality) จึงจะดีข้ึน เม่ือคุณภำพสินคำ้ดีข้ึน ช่องวำ่งก็ลดลง (Sterman, 2000: 155)  
 
 

3.2 โครงสร้ำงปัญหำของ IRADA  
 จำกกำรวเิครำะห์ปัญหำของ IRADA พบวำ่จำกกำรท่ีองคก์รเติบโตเร็วเกินไป กำร
บริหำรจดักำรท่ีเป็นระบบจึงมีส่วนส ำคญัเป็นอยำ่งมำก แต่ในปัจจุบนัยงัไม่ไดมี้กำรวำงแผนและ
จดักำรให้เป็นระบบและชดัเจน ในขณะท่ีองคก์รยงัตอ้งเติบโตอยำ่งต่อเน่ือง โดยลกัษณะปัญหำท่ี
เกิดข้ึนนั้น ถำ้ไม่สำมำรถแกไ้ดจ้ะส่งผลถึงควำมเช่ือมัน่ของลูกคำ้ท่ีมีต่อบริษทั และส่งผลต่อยอดขำย
ในอนำคตอีกดว้ย ซ่ึงสำมำรถเขียนแผนภูมิวงรอบของเหตุและผลไดด้งัต่อไปน้ี 
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ภำพที ่3.1 โครงสร้ำง Casual Loop Diagram ปัญหำของ IRADA 
 
 จำกภำพท่ี 3.1 สำมำรถอธิบำยไดด้งัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 คือ เม่ือจ ำนวนลูกคำ้มีมำกข้ึน ยอดขำยมีเพิ่มข้ึน ส่งผลใหมี้ภำระหนำ้ท่ีเพิ่ม
มำกข้ึน กระทบถึง 2 กิจกรรม ไดแ้ก่ กิจกรรมท่ีสร้ำงคุณค่ำใหก้บับริษทั โดยท่ีไม่สำมำรถออบแบบ
เส้ือผำ้แบบใหม่ใหท้นัตำมเวลำของคอลเลคชัน่ใหม่ท่ีวำงแผนไว ้ส่งผลต่อควำมพึงพอใจของลูกคำ้ 
 ส่วนท่ี 2 คือ จำกท่ีอธิบำยในส่วนท่ี 1 ภำระหนำ้ท่ีท่ีเพิ่มมำกข้ึน ส่งผลกระทบถึง 2 
กิจกรรม กิจกรรมท่ีสร้ำงคุฯค่ำใหก้บับริษทั และอีกกิจกรรมท่ีมีควำมส ำคญัเช่นกนั คือ กิจกรรมดำ้น
คุณภำพกำรใหบ้ริกำร เม่ือภำระงำนเพิ่ม ส่งผลควำมใส่ใจของคุณภำพกำรใหบ้ริกำร ซ่ึงส่งต่อควำม
พงึพอใจของลูกคำ้เช่นกนั   
 จำกผลกระทบทั้ง 2 ส่วน เป็นผลส ำคญัของควำมพึงพอใจของลูกคำ้ โดยท่ีส่งผลถึง 
Loyalty Customer ท่ีเป็นลูกคำ้กลุ่มหลกัท่ีซ้ืออยูป่ระจ ำ และลูกคำ้รำยใหม่ท่ีสนใจจะซ้ือสินคำ้ เป็น
ส่วนส ำคญัต่อยอดขำยเป็นอยำ่งมำก   
 จะเห็นวำ่ภำระหนำ้ท่ีเพิ่มมำกข้ึน เน่ืองจำกกำรเติบโตของบริษทั เป็นสำเหตุท่ีส ำคญั
ของปัญหำต่ำงๆท่ีเกิดข้ึนไม่วำ่จะเป็นคุณภำพกำรใหบ้ริกำรและกิจกรรมสร้ำงคุณค่ำให้กบับริษทั ถำ้
สำมำรถแกปั้ญหำในดำ้นระบบกำรบริหำรจดักำร ท ำใหเ้พิ่มควำมในดำ้นกำรบริกำรรวมถึงกำรมุ่ง
วำมสนใจกบักำรสร้ำงคุณค่ำใหก้บับริษทั ไม่วำ่จะเป็นในดำ้นกำรออกแบบคอลเลคชัน่ใหม่ๆ เป็น
ผลท ำใหส้ร้ำงควำมพึงพอใจใหก้บัลูกคำ้ไดม้ำกข้ึน ซ่ึงท ำใหย้อดขำยเพิ่มข้ึนตำมล ำดบั 
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บทที ่4 

กำรก ำหนดกลยุทธ์ 
 

 
 กำรก ำหนดกลยทุธ์ เป็นกำรพฒันำแผนระยะยำวบนรำกฐำนของโอกำสและอุปสรรค  
ท่ีไดจ้ำกกำรวเิครำะห์สภำพแวดลอ้มภำยนอก  และกำรวเิครำะห์จุดแขง็ จุดอ่อนท่ีไดจ้ำกำรวเิครำะห์
สภำพแวดลอ้มภำยใน  โดยองคก์รจะตอ้งก ำหนดและเลือกกลยทุธ์ท่ีดีท่ีสุดท่ีเหมำะสมกบัองคก์ร
ท่ีสุด  ผูบ้ริหำรตอ้งพยำยำมตอบค ำถำมวำ่ท ำอยำ่งไรองคก์รจึงจะไปถึงเป้ำหมำยท่ีไดก้ ำหนดไวไ้ด ้ 
โดยใชค้วำมไดเ้ปรียบในกำรแข่งขนัขององคก์รก ำหนดเป็นกลยทุธ์  ทั้งน้ีจะตอ้งค ำนึงถึงระดบัท่ี
แตกต่ำงกนัของกลยทุธ์ดว้ย ซ่ึงมีทั้งส้ิน 3 ระดบั ดงัน้ี 
 
 

4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate strategy)   
 กำรก ำหนดทิศทำงรวมของธุรกิจ ซ่ึงเป็นทิศทำงท่ีใชอ้ธิบำยแนวทำงร่วมกนัในกำร
พฒันำ ธุรกิจบนพื้นฐำนควำมหลำกหลำยของสำยผลิตภณัฑแ์ละอุตสำหกรรม หรือเป็นกำรก ำหนด
ทิศทำงท่ีเป็นเอกภำพของธุรกิจโดยรวมของบริษทั เป็นกำรก ำหนดวำ่ องคก์รจะมีกำรแข่งขนัท่ี
ด ำเนินไปในทิศทำงใด เป็นวิสัยทศัน์ (Vision) ท่ีผูบ้ริหำรใชใ้นกำรก ำหนดทิศทำงขององคก์ร มีกำร
ก ำหนดบนัทึกเป็นลำยลกัษณ์อกัษรท่ีเป็นทำงกำรหรือไม่ก็ได ้ แต่สำมำรถส่ือวสิัยทศัน์ ไปใน
แนวทำงขององคก์รท่ีใหบุ้คลำกรภำยในและบุคลำกรภำยนอกสำมำรถรับรู้ได ้ 
 กลยทุธ์ระดบัองคก์ร (Corporate Strategy) เป็นกลยทุธ์รวมขององคก์รท่ีจะแสดงถึง
แนวทำงกำรด ำเนินธุรกิจทุกอยำ่งในอนำคต ขององคก์รได ้ และสำมำรถแยกไดเ้ป็น 4 แนวทำงตำม
ลกัษณะของกำรด ำเนินธุรกิจ  
 1) กลยทุธ์กำรสร้ำงกำรเติบโต (Growth Strategies) โดยทัว่ไปทุกองคก์รนิยมท่ีจะเลือก
กลยทุธ์น้ีในกำรด ำเนินธุรกิจ เพื่อท่ีจะใหธุ้รกิจมีกำรขยำยตวั ส่วนแบ่งทำงกำรตลำดมำกข้ึน โดยท่ี
เป็นกำรหำตลำดใหม่หรือกลุ่มเป้ำหมำยท่ีวำงไว ้ 
 2) กลยทุธ์กำรคงตวั (Stability Strategies) เป็นกลยทุธ์ท่ีตลำดและสินคำ้ไม่ค่อยมีกำร
เปล่ียนแปลง ไม่มีกำรลงทุนเพิ่มเติม และยงัคงโครงสร้ำงบริหำรไวด้งัเดิม  
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 3) กลยทุธ์กำรหดตวั (Retrenchment Strategies) เป็นกลยทุธ์กำรหดตวัท่ีเกิดจำกแรง
กดดนัจำกส่ิงแวดลอ้มภำยในและส่ิงแวดลอ้มภำยนอก เช่น เทคโนโลยท่ีีตำยแลว้ยอ่มจะตอ้งมีควำม
ตอ้งกำรในตลำดลดลง ดงันั้นควรจะพิจำรณำวำ่ควรด ำเนินงำนต่อไปไดห้รือไม่  
 4) กลยทุธ์ร่วมกนั (Combination Strategies) เป็นกำรผสมผสำนกลยทุธ์ตำมแนวทำง
ทั้งสำมขำ้งตน้ มีกำรใชก้ลยทุธ์ท่ีคู่ขนำนกนั โดยเฉพำะอยำ่งยิง่ส ำหรับองคก์รท่ีมีผลิตภณัฑท่ี์
หลำกหลำยตอ้งมีกำรผสมผสำนกนั 
 ส ำหรับ IRADA เป็นแบรนดใ์หม่ในอุตสำหกรรมแฟชัน่ไทย ซ่ึงมีจุดหมำยท่ีจะเพิ่ม
ยอดขำยและขยำยส่วนแบ่งกำรตลำด เพื่อสำมำรถแข่งขนัไดอ้ยำ่งมีประสิทธิภำพในอุตสำกรรม
แฟชัน่ไทย ดงันั้นกลยทุธ์ท่ีใชก้  ำหนดแนวทำง คือ กลยทุธ์กำรสร้ำงกำรเติบโตเป็นแนวทำงในกำร
วำงแผนภำพรวมขององคก์ร 
 
 4.1.1 กลยุทธ์กำรสร้ำงกำรเติบโต (Growth Strategies) 
 กลยทุธ์กำรสร้ำงกำรเติบโตเป็นกลยทุธ์ท่ีมุ่งเนน้ในกำรสร้ำงศกัยภำพขององคก์รใน 
กำรสร้ำงกำรเติบโตในแง่รำยได ้ ส่วนแบ่งกำรตลำด ช่ือเสียง ดว้ยวธีิกำรในกำรสร้ำงแนวทำงปฏิบติั
ท่ีแตกต่ำงกนัออกไปตำมศกัยภำพขององคก์รโดยวธีีต่ำงๆ ของกลยทุธ์กลุ่มน้ีไดแ้ก่  
 1) กำรพฒันำตลำด (Marketing Penetration) เป็นกำรมุ่งเนน้ใหอ้งคก์รแข่งขนัในตลำด 
เดิมดว้ยกำรมุ่งเนน้ไปท่ีกำรสร้ำงศกัยภำพในกำรแข่งขนัในตลำดเดิมใหมี้รำยไดท่ี้สูงข้ึน แยง่ชิงส่วน 
แบ่งกำรตลำดในตลำดท่ีแข่งขนัอยูใ่นปัจจุบนัมำใหไ้ดม้ำกข้ึน โดยกำรกระตุน้ควำมตอ้งกำรภำยใน 
ตลำดเดิมใหม่กำรต่ืนตวั และหนัมำบริโภคสินคำ้ในตลำดมำกข้ึนกวำ่เดิม โดยกลยทุธ์น้ีจะท ำกำรดึง
กลุ่มผูไ้ม่เคยใชบ้ริกำรสินคำ้ (Non – User) มำทดลองใชห้รือผูท่ี้ใชสิ้นคำ้แต่เป็นของคู่แข่งใหห้นั มำ
ใชสิ้นคำ้ของแบรนดต์นเองแทน ลกัษณะของกลยทุธ์น้ีจึงมุ่งเนน้ไปท่ีกำรท ำให้เกิดกำรซ้ือ หรือกำร
ทดลองใชสิ้นคำ้เพื่อให้เกิดกำรรับรู้และกระตุน้ให้เกิดกำรจดจำ และบอกต่อหรือใชซ้ ้ ำได ้ ไม่วำ่จะ
เป็นกำรลดรำคำ หรือ แจกสินคำ้ทดลอง เป็นตน้  
 2) กำรพฒันำสินคำ้ (Product Development) เป็นกำรมุ่งเนน้ไปท่ีกำรน ำสินคำ้หรือ
บริกำรเดิมขององคกร์มำปรับปรุงใหม่ใหดี้ข้ึน และเจำะกลุ่มตลำดลูกคำ้เดิมใหเ้กิดควำมพึงพอใจ
มำกยิง่ข้ึน แต่ในขณะเดียวกนัยงัรวมไปถึงกำรท่ีใชสิ้นคำ้หรือบริกำรเดิมท่ีลูกคำ้พึงพอใจอยูแ่ลว้ แต่
มีกำรแตกไลน์สินคำ้หรือบริกำรใหม่ ใหลู้กคำ้เกิดควำมพึงพอใจมำกยิง่ข้ึน และเป็นทำงเลือกใหม่ๆ 
ใหก้บัลูกคำ้ไดมี้โอกำสเลือกสินคำ้หรือบริกำรไดม้ำกข้ึน ท ำใหเ้ป็นช่องทำงในกำรเพิ่มกำรเติบโต
จำก สินคำ้หรือบริกำรใหม่ๆ มำกยิง่ข้ึน  
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 3) กำรพฒันำตลำด (Market Development) เป็นกำรมุ่งเนน้ไปท่ีกำรหำช่องทำงในกำร 
สร้ำงรำยไดห้รือส่วนแบ่งกำรตลำดใหม่ๆ โดยใชส้นคำ้หรือบริกำรเดิมในกำรเจำะเขำ้ไปในตลำดท่ี 
ยงัไม่เคยท ำมำก่อน โดยตลำดดงักล่ำวอำจจะมีคู่แข่งท่ีมีสินคำ้หรือบริกำรท่ีเหมือนกนัอยูแ่ลว้หรือไม่ 
ก็ได ้วธีิดงักล่ำวเป็นกำรหำโอกำสใหม่ๆ ใหก้บัองคกร์นอกจำกกำรท ำใหเ้กิดรำยไดแ้ลว้ ยงัท ำใหเ้กิด 
กำรรับรู้กระจำยไปยงัตลำดอ่ืนๆ มำกยิง่ข้ึน  
 4) กำรพฒันำแบบหลำกหลำย (Diversification) เป็นกำรมุ่งเนน้ไปทั้งหำช่องทำงใน 
กำรสร้ำงรำยไดแ้ละส่วนแบ่งกำรตลำดใหม่ๆ พร้อมกบัพฒันำสินคำ้หรือบริกำรใหม่ ใหส้ำมำรถ 
ตอบสนองกบัควำมตอ้งกำรของตลำดไดม้ำกยิง่ข้ึน ซ่ึงเป็นกำรสร้ำงไลน์ใหม่ของทั้งกลุ่มเป้ำหมำย 
ในตลำด ดว้ยสินคำ้หรือบริกำรท่ีแตกต่ำงจำกเดิมออกไป  
 5) กำรควบรวมหรือซ้ือกิจกำร (Merger and Acquisition) เป็นกำรด ำเนินกำรมุ่งเนน้ไป 
ท่ีกำรมองหำธุรกิจท่ีเหมำะสมกบักิจกำรเดิมขององคก์ร แลว้ท ำกำรดึงใหเ้ขำ้มำอยูใ่นองคก์รเดียวกนั 
ดว้ยวธีิกำรซ้ือหรือควบรวม ท ำใหอ้งคกร์มีศกัยภำพสูงข้ึน  
 6) กำรเขำ้ร่วมเป็นพนัธมิตร (Alliance) ในบำงคร้ังอ ำนำจต่อรองของกลุ่มผูบ้ริโภค
หรือกลุ่มซพัพลำยเออร์ท่ีมีสูงเกินไป จึงท ำใหผู้ท่ี้ด ำเนินธุรกิจในตลำดเดียวกนัแทนท่ีจะแข่งขนักนั
กลบักลำยเป็นพนัธมิตรกนั เพื่อสร้ำงอ ำนำจต่อรองกบัแรงดำ้นต่ำงๆ และสร้ำงขอ้ก ำหนดในกำร
แข่งขนัท่ีจะอ ำนวยใหมี้ศกัยภำพในกำรแข่งขนัสูงข้ึน รวมไปถึงสำมำรถต่อกรกบัคู่แข่งท่ีอยูน่อก
กลุ่มพนัธมิตร 
 ในกรณีบริษทัมุ่งเนน้ท่ีจะเพิ่มยอดขำยและกำรขยำยส่วนแบ่งกำรตลำด แนวทำงปฏิบติั
เพื่อสร้ำงกำรเติบโต โดยกำรพฒันำแบบหลำกหลำย (Diversification) ซ่ึงไดท้  ำกำรออกแบบพฒันำ
เส้ือผำ้ในสไตลใ์หม่  เนน้ Girlish Style  ของเด็กผูห้ญิง และเลือกใชสี้สัดท่ีสดใสมำกข้ึน ใส่ไดทุ้ก
วนัไม่เป็นทำงกำรมำกจนเกินไป โดยท่ีเจำะในตลำดใหม่ เป็นกลุ่มเป้ำหมำยเด็กผูห้ญิงวยัรุ่น  
 
 

4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business strategy)   
 กำรก ำหนดรูปแบบกลยทุธ์ระดบัธุรกิจเป็นท่ีส ำคญั เน่ืองจำกเป็นตวัเช่ือมโยงระหวำ่ง
กลยทุธ์ระดบัองคก์รและกลยทุธ์ระดบักำรด ำเนินงำน โดยกลยทุธ์ระดบัหน่วยธุรกิจจะเป็น
ตวัก ำหนดกิจกรรมต่ำงๆภำยในบริษทั โดยจำกกำรศึกษำของ Michael E. Porter (Michael E. Porter, 
1980) ไดแ้บ่งรูปแบบในกำรด ำเนินธุรกิจออกเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่  
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 1) รูปแบบกำรด ำเนินธุรกิจโดยกำรเป็นผูน้ ำดำ้นตน้ทุน (Cost Leadership) หมำยถึง 
ควำมสำมำรถขององคก์รในควบคุมตน้ทุนในกำรออกแบบและผลิตสินคำ้ หรือกำรบริกำรท่ีมี
คุณภำพยอมรับได ้(Comparable Product) อยำ่งมีประสิทธิภำพเหนือคู่แข่งขนัในตลำด 
 2) รูปแบบกำรด ำเนินธุรกิจโดยกำรสร้ำงควำมแตกต่ำง (Differentiation) หมำยถึง 
ควำมสำมำรถขององคก์รท่ีน ำเสนอสินคำ้และบริกำรท่ีแตกต่ำงจำกคู่แข่งในตลำด โดยกำรเพิ่มคุณค่ำ 
คุณภำพ คุณสมบติัพิเศษของสินคำ้และบริกำร 
 นอกจำกน้ี Michael E. Porter (Michael E. Porter, 1985) ไดน้ ำเสนอวธีิกำรแข่งขนัและ
รูปแบบทำงธุรกิจเพิ่มเติม โดยกำรเลือกตลำดในกำรแข่งขนัเฉพำะกลุ่มประยกุตใ์ชก้บัรูปแบบทำง
ธุรกิจทั้งสองประเภท (Focus) ทั้งน้ีเพื่อประโยชน์ในกำรตอบสนองควำมตอ้งกำรเฉพำะกลุ่มลูกคำ้ 
ตำรำงที ่4.1 Porters Generic Strategies 

 ต้นทุน (Low Cost) ควำมแตกต่ำง (Differentiation) 

 
ตลำดขนำดใหญ่ 
(Broad Market) 

 
กำรเป็นผูน้ ำดำ้นตน้ทุน 
(Cost Leadership) 

 

 
กำรสร้ำงควำมแตกต่ำง 

(Differentiation) 

 
ตลำดเฉพำะกลุ่ม 
(Niche Market) 

 
มุ่งเนน้กำรเป็นผูน้ ำดำ้นตน้ทุน

ส ำหรับตลำดเฉพำะกลุ่ม 
(Cost Focus) 

 

 
มุ่งเนน้กำรสร้ำงควำมแตกต่ำง
ส ำหรับตลำดเฉพำะกลุ่ม 
(Differentiation Focus) 

 
 เม่ือสำมำรถพิจำรณำปัจจยัต่ำงๆ กำรด ำเนินกลยทุธ์เพื่อใชใ้นกำรก ำหนดกิจกรรม
ภำยในบริษทั เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัพื้นฐำนของธุรกิจแฟชัน่ ท่ีมุ่งเนน้เพิ่มยอดขำยและกำรขยำยส่วน
แบ่งกำรตลำด โดยท่ีสอดคลอ้งกบักลยทุธ์ระดบัองคก์ร ดงันั้นกลยทุธ์รูปแบบกำรด ำเนินธุรกิจโดย
สร้ำงควำมแตกต่ำงส ำหรับตลำดเฉพำะกลุ่ม (Differentiation Focus) เพื่อสร้ำงควำมแตกต่ำงใหก้บั
ผูบ้ริโภคในกลุ่มเป้ำหมำยของแบรนดเ์อง โดยกำรออกแบบเส้ือผำ้ท่ีผสมผสำนเทรนในปัจจุบนัและ
และอนำคต แต่อยูบ่นพื้นฐำนเอกลกัษณ์ของแบรนดเ์อง รวมถึงกำรใหบ้ริกำรลูกคำ้ท่ีจำกเดิมมี
บริกำรแกข้นำดตำมท่ีลูกคำ้ตอ้งกำร จำกขนำดมำตรฐำนเดิมของแบรนด ์ ซ่ึงเป็นจุดท่ีสร้ำงควำม
แตกต่ำงกบัแบรนด ์เป็นกำรตอบสนองควำมตอ้งกำรของลูกคำ้ไดม้ำกข้ึน 
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4.3 กลยุทธ์ระดับปฏบัิติกำร (Operation strategy) 
 กำรด ำเนินงำนทำงธุรกิจท่ีเหมำะสมกบัทรัพยำกรและสถำนกำรณ์ของบริษทั จำกนั้น
เป็นขั้นตอนของกำรก ำหนดกิจกรรมต่ำงๆ เพื่อน ำไปสู่กำรแกไ้ขปัญหำท่ีเกิด และสอดคลอ้งกบักล
ยทุธ์ในระดบัองคก์รและระดบัธุรกิจ เพื่อให้เกิดแรงเสริมกนัในกำรขบัเคล่ือนกลยทุธ์ 
 
 4.3.1 กลยุทธ์ระบบสำรสนเทศ 
 ปัจจุบนับริษทัยงัไม่มีระบบกำรบริหำรจดักำร ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีจ  ำเป็นในเชิงปฏิบติัใน
องคก์ร จำกปัญหำท่ีเกิดข้ึนไม่วำ่จะเป็นปัญหำค ำสั่งซ้ือสินคำ้ตกหล่น  ปัญหำกำรบริหำรสินคำ้คง
คลงั เพื่อสนบัสนุนกลยทุธ์ระดบัองคก์รและกลยทุธ์ระดบัธุรกิจ กำรน ำระบบ IT ในส่วนระบบ
บริหำรงำนขำยและกำรจดักำรค ำสั่งซ้ือ ระบบบริหำรสินคำ้คงคลงั เพื่อลดภำระหนำ้ท่ีของเจำ้ของแบ
รนด ์และเพิ่มประสิทธิภำพในกำรด ำเนินงำน 
 1) ระบบบริหำรงำนขำยและกำรจดักำรค ำสั่งซ้ือ เม่ือไดรั้บค ำสั่งซ้ือจำกลูกคำ้ทั้งมำก็ท ำ
กำรบนัทึก ไม่วำ่จะเป็นช่องทำง Social network และหนำ้ร้ำน ระบบจะท ำกำรเช่ือมโยงอตัโนมติัไป
ยงัฐำนขอ้มูล เพื่อปรับปรุงยอดสินคำ้คงคลงัใหล้ดลงเน่ืองจำกกำรขำย และท ำกำรลงบญัชีอตัโนมติั 
ซ่ึงสำมำรถลดปัญหำค ำสั่งซ้ือตกหล่นจำกช่องทำง Social network นอกเหนือจำกน้ียงัสำมำรถน ำ
ฐำนขอ้มูลมำพิจำรณำถึงแบบท่ีมียอดขำยไดดี้จำกคอลเลคชัน่ปัจจุบนั เพื่อปรับแบบใหเ้ขำ้กบัคอล
เลคชัน่ใหม่ ซ่ึงส่งผลต่อกำรเพิ่มคุณค่ำกบัแบรนดไ์ดอ้ยำ่งมำก 
 2) ระบบควบคุมสินคำ้คงคลงั ซ่ึงไดรั้บกำรปรับปรุงโดยอตัโนมติัจำกระบบงำนขำย
และระบบกำรจดักำรค ำสั่งซ้ือ เม่ือท ำกำรตรวจนบัสินคำ้ก็จะท ำกำรปรับยอดสินคำ้จ ำนวนท่ีตรวจ
นบัได ้ ในกำรบริหำรคลงัสินคำ้จะมีเอกสำรควบคุมต่ำงๆ เช่น ใบยมืสินคำ้ ใบคืนสินคำ้ เพื่อให้
ปริมำณสินคำ้คงคลงัในระบบถูกตอ้งตลอดเวลำ รวมถึงจ ำนวนสินคำ้ท่ีอยูท่ี่ร้ำน ตวัอยำ่งเช่น เม่ือ
สินคำ้ท่ีร้ำนบำงแบบหมด พนกังำนก็สำมำรถทรำบวำ่ไดว้ำ่ เม่ือไหร่ท่ีจะเบิกสินคำ้จำกคลงัเก็บ
สินคำ้ท่ีโรงงำน ป้องกนัปัญหำสินคำ้ขำด นอกเหนือจำกน้ีเม่ือรับค ำสั่งซ้ือจำกช่องทำง Social 
network ท ำใหท้รำบถึงจ ำนวนสินคำ้ท่ีปรับปรุงล่ำสุด ซ่ึงสำมำรถตอบลูกคำ้ไดท้นัทีและถูกตอ้ง โดย
ท่ีระบบอ่ืนท่ีตอ้งกำรขอ้มูลน้ีในกำรท ำงำนต่อไปไดอ้ยำ่งถูกตอ้ง 
 3) ระบบกำรใชบ้ำร์โคด้ (Barcode) บำร์โคด้หรือรหสัแท่ง เป็นสัญลกัษณ์ท่ีอยูใ่นรูป
ของแท่งบำร์ โดยจะประกอบไปดว้ยบำร์ท่ีมีสีเขม้และช่องวำ่งสีอ่อน ซ่ึงบำร์เหล่ำน้ี จะเป็นตวัแทน
ของตวัเลขและตวัอกัษร สำมำรถอ่ำนไดด้ว้ยเคร่ือง Scanner  บำร์โคด้จึงท ำหนำ้ท่ีในกำรจดัเก็บ
ขอ้มูลต่ำงๆ ของสินคำ้ อำทิ หมำยเลขของสินคำ้ คร้ังท่ีท ำกำรผลิต เลขหมำยเรียงล ำดบักล่องเพื่อกำร
ขนส่ง ปริมำณสินคำ้ท่ีผลิต รวมถึงต ำแหน่งผูรั้บสินคำ้ เป็นตน้ เพื่อใหส้ำมำรถควบคุมกำรหมุนเวยีน
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ของสินคำ้ ซ่ึง IRADA มีจ  ำนวนแบบท่ีหลำกหลำยในแต่ละคอลเลคชัน่ไดร้วดเร็วข้ึน ตั้งแต่
กระบวนกำรรับ กำรจดัเก็บ แบ่งแยกสินคำ้แต่ละแบบ และกำรจ่ำยสินคำ้ไดอ้ยำ่งมีประสิทธิภำพ 
รวมถึงกำรรับช ำระเงิน ลดระยะเวลำในทุกกระบวนกำรและควำมซ ้ ำซอ้นในกำรท ำงำน 
 4) ระบบธุรกิจอิเล็กทรอนิกส์ (e-Business) หรือพำณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (e-Commerce)  
ระหวำ่งบุคคลกบัธุรกิจ โดยกำรท ำเวบ็ไซด ์ เพิ่มช่องทำงกำรขำยจำกเดิมจำกปัจจุบนั ซ่ึงมีช่องทำง
กำรขำยผำ่นทำง Social network โดยกำรรับค ำสั่งซ้ือผำ่นทำง Facebook Line และ E-mail จำกนั้น
สรุปยอด และแจง้ยอดกบัลูกคำ้ ซ่ึงลูกคำ้จะตอ้งท ำกำรช ำระเงินโดยกำรโอนเงินผำ่นทำงธนำคำร 
เม่ือโอนเงินเรียบร้อย ลูกคำ้ตอ้งแจง้กำรช ำระเงินอีกคร้ัง แต่เม่ือมีกำรท ำเวบ็ไซด ์ ลูกคำ้สำมำรถ
สั่งซ้ือสินคำ้ผำ่นทำงเวบ็ไซด์ไดท้นัที ยอดกำรสั่งซ้ือจะปรำกฎหลงัจำกท ำกำรสั่งซ้ือเสร็จ และ
สำมำรถท ำกำรช ำระเงินโดยผำ่นบตัรเครดิต ซ่ึงขอ้มูลท่ีสั่งซ้ือถูกตอ้ง รวดเร็ว และแม่นย  ำ รวมถึง
เป็นประโยชน์กบั IRADA ในดำ้นกำรโฆษณำ กำรอพัเดทสินคำ้คอลเลคชัน่ใหม่ๆไดอี้กดว้ย  
 
 4.3.2 กลยุทธ์กำรเพิม่ประสิทธิภำพกำรด ำเนินงำน 
 กำรก ำหนดแผนปฏิบติัการท่ีอธิบายถึงการจดัสรรทรัพยากรและกิจกรรมให้เหมาะสม 
ช่วยใหอ้งคก์รบรรลุเป้าหมาย โดยมุ่งเนน้กำรท ำงำนอยำ่งเป็นระบบ ลดขั้นตอนท่ีก่อใหเ้กิดควำม
ล่ำชำ้ในกำรด ำเนินงำน เพื่อควำมรวดเร็ว นอกจำกน้ียงัเป็นกำรลดขอ้ผดิพลำดในกำรท ำงำน 
 จำกปัญหำภำระงำนของเจำ้แบรนดมี์จ ำนวนมำกเกินไป กำรจดัระบบกำรด ำเนินงำนให้
เหมำะสมกบัหนำ้ท่ีของแต่ละคน โดยพิจารณาความสอดคลอ้งกบัลกัษณะการด าเนินงานดงัน้ี 

1) จดัล าดบัความส าคญัของงานและกิจกรรมต่างๆ ของบริษทั 
2) ออกแบบวธีิกำรท ำงำน โดยกำรจดัสายงานใหส่้วนประกอบต่างๆมีความสัมพนัธ์

กนั จดัระบบการท างานทั้งสายงาน ก าหนดแผนการท างาน ขั้นตอนวธีิการท างาน
ใหช้ดัเจน ตั้งแต่การออกแบบเส้ือผา้แต่ละคอลเลคชัน่ จนกระทัง่ถึงการส่งของให้
ลูกคา้ รวมถึงการใหบ้ริการในกรณีท่ีมีการแกไ้ขขนาด 

 
 

4.4 Contingency Plan 
 ปัจจุบนัเศรษฐกิจในประเทศไทยนั้นมีควำมผนัผวนสูง ส่งผลใหผู้บ้ริโภคมีกำร
ไตร่ตรองท่ีมำกข้ึนในกำรเลือกซ้ือเส้ือผำ้ หำกในกรณีท่ีไดก้ล่ำวมำเกิดข้ึนจะส่งผลต่อยอดขำย ซ่ึง
บริษทัควรมีแผนส ำรอง โดยกำรเป็นพนัธมิตรกบัหำ้งสรรพสินคำ้ และจบัมือร่วมกบัแบรนด์อ่ืนๆใน
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กำรน ำเสนอสินคำ้ร่วมกนั เพื่อเป็นกำรกระตุ่นกำรต่ืนตวัใหก้บัลูกคำ้ รวมถึงกำรลดรำคำสินคำ้ใน
บำงส่วน 
 จำกท่ีกล่ำวมำขำ้งตน้ กำรแกปั้ญหำในส่วนของกำรน ำระบบกำรจดักำร กำรน ำเอำ
ระบบ IT เขำ้มำช่วยในกำรปฏิบติังำน และกำรเพิ่มประสิทธิภำพกำรด ำเนินงำน โดยกำรจดักำร
จดัสรรทรัพยำกรและกิจกรรมใหเ้หมำะสม เพื่อใหบ้ริษทัสำมำรถด ำเนินงำนไดอ้ยำ่งเป็นระบบ ลด
ปัญหำท่ีเกิดจำกภำระงำนท่ีมำกเกินไป ซ่ึงเป็นแนวทำงกำรปฏิบติัในกลยทุธ์ระดบัปฏิบติั เป็นกำร
สนบัสนุนกลยทุธ์ระดบัธุรกิจและกลยทุธ์ระดบัองคก์ร ท่ีมุ่งเนน้ในกำรสร้ำงควำมแตกต่ำง สำมำรถ
สร้ำงมูลค่ำ ซ่ึงเป็นพื้นฐำนของอุตสำหกรรมแฟชัน่ไทย   

 
บทที ่5 

กำรน ำกลยุทธ์มำประยุกต์ใช้กบัองค์กร 
 
 

 เม่ือก ำหนดกลยทุธ์ในระดบัองคก์ร ระดบัหน่วยธุรกิจ และระดบัปฏิบติักำร เพื่อเป็น
กำรก ำหนดลกัษณะกำรด ำเนินกำรทำงธุรกิจ จำกนั้นขั้นตอนกำรน ำกลยทุธ์ท่ีก ำหนดมำประยกุตใ์ชก้
ภำยในบริษทัเป็นไปตำมเป้ำหมำยกลยทุธ์ท่ีก ำหนดไว ้ โดยจะตอ้งก ำหนดกิจกรรมท่ีสนบัสนุนกบั
กลยทุธ์ขององคก์รในระดบัต่ำงๆ และกำรวดัประเมินผลอยำ่งชดัเจน ทั้งระยะสั้นและระยะยำว เพื่อ
เป็นกำรติดตำมผลส ำเร็จของผลกำรปฏิบติังำนสำมำรถน ำมำประยกุตใ์ชไ้ดจ้ริง   
  
 

5.1 แผนภำพกลยุทธ์ (Strategy Map) ในกำรด ำเนินงำน 

 แผนภำพกลยทุธ์ หรือ Strategy Map เป็นกำรส่ือสำรกลยุทธ์ของบริษทัอยำ่งง่ำยใหก้บั
บุคลำกรไดเ้ขำ้ใจ เพื่อจะไดท้รำบกิจกรรมท่ีส่งผลกระทบต่อตวัแปรต่ำงๆท่ีบริษทัตอ้งกำรบริหำร
จดักำร โดยกำรน ำหลกักำรจำกกำรเขียน Balanced Scorecard มำสร้ำงเป็นแผนภำพ และตรวจสอบ
ควำมเช่ือมโยงของกิจกรรมและตวัแปรต่ำงๆ ซ่ึงถูกพฒันำโดย Kaplan และ Norton (Kaplan and 
Norton, 2004) เพื่อเป็นแนวทำงในกำรน ำกลยทุธ์มำปฏิบติัอยำ่งเป็นขั้นตอน ซ่ึงแนวทำงในกำรน ำ
กลยทุธ์มำปฏิบติัของบริษทั มีดงัน้ี 
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มุมมองดา้นการเงิน

มุมมองดา้นลูกคา้

มุมมองดา้นการด าเนินงาน

มุมมองดา้นการเรียนรู้และพฒันา

การบริหารตน้ทุนท่ีมีประสิทธิภาพ

ความพึงพอใจของลูกคา้

การบริหารจดัการระบบการด าเนินงาน

ระบบดา้นสารสนเทศ

 
 
ภำพที ่5.1 Strategy map ของ IRADA 

 
 
5.2 ดัชนีวดัควำมส ำเร็จแบบสมดุล (Balanced Scorecard: BSC) 
 ระบบหรือกระบวนกำรในกำรบริหำรชนิดหน่ึงท่ีอำศยักำรก ำหนดตวัช้ีวดั (Key 
Performance Indicators; KPI) เป็นกลไกส ำคญัซ่ึงใชใ้นดำ้นกำรจดักำรท่ีช่วยในกำรน ำกลยทุธ์ไปสู่
กำรปฏิบติั (Strategic Implementation) โดยอำศยักำรวดัหรือประเมิน (Measurement) ท่ีจะช่วยท ำให้
องคก์ำรเกิดควำมสอดคลอ้งเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัและมุ่งเนน้ในส่ิงท่ีมีควำมส ำคญัต่อควำมส ำเร็จ
ขององคก์ำร (Alignment and focused)  
 ทฤษฎี Balanced Scorecard (BSC) เป็นเคร่ืองมือกำรจดักำร ท่ีถูกคิดข้ึนมำโดย Robert 
Kaplan และ David Norton ตั้งแต่ทศวรรษท่ี 1990 ระยะเร่ิมนั้น BSC เป็นเคร่ืองมือในกำร
ประเมินผลองคก์รเป็นหลกั โดยใหมี้กำรประเมินในหลำยๆมิติหรือมุมมองมำกข้ึนแทนท่ีจะวดัแค่
กำรเงิน แต่ตอ้งวดัลูกคำ้ ดำ้นกระบวนกำรภำยในสภำพแวดลอ้มภำยนอกต่อมำเม่ือแนวคิดเก่ียวกบั 
BSC ไดถู้กน ำไปใชใ้นองคก์รต่ำงๆ มำกข้ึน ก็ไดมี้กำรเปล่ียนแปลงและพฒันำจำกท่ีใชเ้ป็นเคร่ืองมือ
ในกำรประเมินผลองคก์รเป็นหลกัขยำยไปสู่กำรใชเ้ป็นเคร่ืองมือช่วยในกำรส่ือสำร ถ่ำยทอดกลยทุธ์
ไปสู่กำรปฏิบติัจำกวสิัยทศัน์และกลยทุธ์ขององคก์รไปสู่แผนท่ีทำงกลยทุธ์ (Strategy Map) ไปสู่กำร
จดัท ำตวัช้ีวดัและเป้ำหมำยท่ีองคก์รจะตอ้งบรรลุสู่กำรจดัท ำแผนปฏิบติักำร กำรจดัท ำงบประมำณ
พร้อมทั้งใชเ้ป็นเคร่ืองมือให้กบัผูบ้ริหำรจะเรียนรู้วำ่กลยุทธ์ และส่ิงท่ีองคก์รท ำนั้นถูกตอ้งหรือไม่ 
โดยมกัจะท ำอยูใ่นรูปของ Key Performance Indicators หรือ KPI หรือดชันีช้ีวดัผลกำรท ำงำน 
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กำรวดัผลกำรปฏิบติังำนท่ีมีส่วนช่วยก ำหนดกรอบของระบบกำรวดั และกำรบริหำร
กลยทุธ์ท่ีครอบคลุมประเด็นครบถว้น ตวัเลขท่ีไดจ้ำกกำรวดัจะท ำหนำ้ท่ีวดัผลกำรปฏิบติังำนของ
องคก์ำรท่ีครอบคลุมดำ้นต่ำง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งไวค้รบถว้น เช่น ดำ้นกำรเงิน ดำ้นลูกคำ้ดำ้นกิจ กำร
ภำยใน และดำ้นกำรเรียนรู้และกำรเติบโตขององคก์ำรแนวคิดพื้นฐำนของดชันีวดัควำมส ำเร็จแบบ
สมดุล มีปัจจยัวดัผลส ำเร็จครอบคลุมมุมมอง (Perspectives) 4 ดำ้น ไดแ้ก่ 

1) ดำ้นกำรเงิน (Financial Perspective) เป็นมุมมองทำงดำ้นกำรเงิน องคก์รจะตอ้งเป็น
อยำ่งไรในสำยตำของผูถื้อหุ้นหรือเจำ้ของ หรือกำรใหอ้งคก์รประสบควำมส ำเร็จทำงดำ้นกำรเงิน
อยำ่งไร เช่น ก ำไรเป็นส่ิงท่ีผูถื้อหุน้ตอ้งกำรมำกท่ีสุด ดงันั้นก ำไรจึงเป็นตวัวดัตวัหน่ึงในมุมมอง
ทำงดำ้นกำรเงิน เป็นตน้ 

2) ดำ้นลูกคำ้ (Customer Perspective) เป็นมุมมองกำรบรรลุถึงเป้ำหมำยของกิจกำร 
องคก์รจะตอ้งเป็นอยำ่งไรในสำยตำของลูกคำ้ กล่ำวคือลูกคำ้ตอ้งกำรใหอ้งคก์รเป็นอยำ่งไรใน
มุมมองของลูกคำ้ เช่น ลูกคำ้อำจตอ้งกำรให้องคก์รสำมำรถผลิตของท่ีมีคุณภำพ ดงันั้นคุณภำพสินคำ้
ก็จะเป็นตวัวดัตวัหน่ึงในมุมมองทำงดำ้นลูกคำ้ เป็นตน้ 

3) ดำ้นกระบวนกำรภำยใน (Internal Process Perspective) เป็นมุมมองท่ีจะท ำใหผู้ถื้อ
หุน้และลูกคำ้เกิดควำมพอใจองคก์รจะตอ้งมีกำรจดักำรภำยในอยำ่งไร คุณภำพ (Quality) ระยะเวลำ
ในกำรผลิตสินคำ้และบริหำร (Response Time) ตน้ทุน (Cost) และกำรแนะน ำผลิตภณัฑใ์หม่ออกสู่
ตลำด (New Product Introduction)  

4) ดำ้นกำรเรียนรู้และกำรพฒันำ (Learning and Growth Perspective) เป็นมุมมองท่ี
องคก์รจะตอ้งมีกำรพฒันำและปรับปรุงอยำ่งไร เพื่อท่ีจะบรรลุเป้ำหมำยท่ีตั้งไวอ้ยำ่งย ัง่ยนื เช่น ควำม
พึงพอใจกำรท ำงำนของพนกังำน (Employee Satisfaction) ระบบขอ้มูลดำ้นสำรสนเทศ 
(Information System) 

โดยภำย ใตมุ้มองแต่ละดำ้นประกอบดว้ย 
1) วตัถุประสงค ์ (Objective) คือ ส่ิงท่ีองคก์รมุ่งหวงัหรือตอ้งกำรท่ีจะบรรลุในดำ้น

ต่ำงๆ 
2) ตวัช้ีวดั (Measures หรือ Key Performance Indicators) คือ ตวัช้ีวดัของวตัถุประสงค์

แต่ละดำ้นซ่ึงตวัช้ีวดัเหล่ำน้ี เป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นกำรวดัวำ่องคก์รบรรลุวตัถุประสงคใ์นแต่ละดำ้น
หรือไม่ 

3) เป้ำหมำย (Target) คือ เป้ำหมำยหรือตวัเลขท่ีองคก์ำรตอ้งกำรจะบรรลุของตวัช้ีวดั 
แต่ละดำ้น 
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4) แผนงำนโครงกำรหรือกิจกรรม (Initiatives) ท่ีองคก์รจะตอ้งท ำเพื่อบรรลุเป้ำหมำยท่ี
ก ำหนดข้ึน  
 

 
ภำพที ่5.2 Balanced Score Card Model 

 
5.2.1 Balanced Score Card ของ IRADA 

 1) มุมมองดำ้นกำรเงิน 
 
ตำรำงที ่5.1 แสดงรำยละเอียดกำรควบคุมและวดัผลดำ้นกำรเงิน 

วตัถุประสงค์ ตัวช้ีวดัประเมินผล
และควบคุม 

เป้ำหมำย กจิกรรม 

กำรบริหำรตน้ทุนท่ีมี
ประสิทธิภำพ 
1) กำรบริหำรตน้ทุนกำร
ผลิต 
2) กำรบริหำรตน้ทุน
โฆษณำ 

 
 
เปอร์เซนตต์น้ทุน
ท่ีลดลง 
เปอร์เซนตต์น้ทุน
ท่ีลดลง 

 
 

15% 
 

5% 

 
 
- รำยงำนตน้ทุนแต่ละคอลเลคชัน่ 
 
- รำยงำนตน้ทุนกำรโฆษณำแต่ละ
คอลเลคชัน่ 
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 2) มุมมองดำ้นลูกคำ้  
 
ตำรำงที ่5.2 แสดงรำยละเอียดกำรควบคุมและวดัผลดำ้นลูกคำ้ 

วตัถุประสงค์ ตัวช้ีวดัประเมินผล
และควบคุม 

เป้ำหมำย กจิกรรม 

ควำมพึงพอใจของลูกคำ้ 
1) กำรบริหำรจดักำร
คุณภำพกำรใหบ้ริกำร 
2) กำรสร้ำงมูลค่ำของ
สินคำ้ (กำรออกแบบ) 

 
เปอร์เซนตย์อดข
ขำยท่ีเพิ่มข้ึน 
เปอร์เซนต ์Loyal 
customer ท่ีเพิ่มข้ึน 

 
10% 

 
5% 

 
- รำยงำนยอดขำยของเส้ือผำ้ในแต่
ละคอลเลคชัน่ 
-รำยงำนสรุปจ ำนวน Loyal 
customer ในแต่ละคอลเลคชัน่ 

 
  
 3) มุมมองดำ้นกระบวนกำรภำยใน 
 
ตำรำงที ่5.3 แสดงรำยละเอียดกำรควบคุมและวดัผลดำ้นกระบวนกำรภำยใน 

วตัถุประสงค์ ตัวช้ีวดัประเมินผล
และควบคุม 

เป้ำหมำย กจิกรรม 

กำรบริหำรจดักำรระบบ
กำรด ำเนินงำน 
1) กำรจดัล าดบั
ความส าคญัของงานและ
กิจกรรม 
2) กำรออกแบบวธีิกำร
ท ำงำน 

 
 
ระยะเวลำในกำร
ท ำงำนท่ีลดลงใน
แต่ละกระบวนกำร
ท ำงำน 

 
 

50% 

 
 
- กำรก ำหนดแผนกำรด ำเนินงำน 
และขั้นตอนวธีิกำรท ำงำนให้
ชดัเจน 
- กำรจดัระบบการท างานทั้งสาย
งานการผลิต และการบริการ 
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4) มุมมองดำ้นกำรเรียนรู้และกำรพฒันำ 
 
ตำรำงที ่5.4 แสดงรำยละเอียดกำรควบคุมและวดัผลดำ้นกำรเรียนรู้และกำรพฒันำ 

วตัถุประสงค์ ตัวช้ีวดัประเมินผล
และควบคุม 

เป้ำหมำย กจิกรรม 

ระบบดำ้นสำรสนเทศ 
1) ระบบบริหำรงำนขำย
และกำรจดักำรค ำสั่งซ้ือ 
2) ระบบควบคุมสินคำ้คง
คลงั 
3) ระบบกำรใชบ้ำร์โคด้ 
(Bar code) 
4) ระบบธุรกิจ
อิเล็กทรอนิกส์ (website) 

 
จ ำนวนระบบท่ี
Implement ในกำร
ปฏิบติังำน 
 
 
 
 

 
100% 

 
- กำร Implement ระบบ 
- กำร Training ระบบ 
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กำรน ำกลยทุธ์ไปด ำเนินกำรจริง กำรปฏิบติังำนและกำรติดตำมผล เพื่อใหค้นในองคก์ร
ทุกคนเขำ้ใจไปในทิศทำงเดียวกนั โดยท่ีสำมำรถควบคุมกำรด ำเนินงำน สถำนะควำมคืบหนำ้ของกล
ยทุธ์ท่ีน ำไปใช ้ เพื่อใหเ้กิดประสิทธิภำพในกำรพฒันำองคก์ร รวมถึงกำรสร้ำงมูลค่ำใหส้ำมำรถ
แข่งขนัในอุตสำหกรรมแฟชัน่ไทย 
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