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บทคัดยอ          
 แผนกยา Q  ซ่ึงเปนแผนกที่สามารถสรางรายไดหลักใหกับบริษัท TBC  เกิดปญหาดานคุณภาพยาไมได
มาตรฐาน ทําใหลูกคาเกิดความไมเชื่อมั่นในคุณภาพและเปล่ียนไปซื้อยาของคูแขงทําใหสวนแบงการตลาดและ
อัตราการเติบโตของแผนกยา Q ไมเปนไปตามเปาหมายที่บริษัทฯคาดการณไว สงผลกระทบกับผลการ
ดําเนินงานของบริษัทฯ  การศึกษานี้จึงมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาและวิเคราะหหาสาเหตุของปญหาเพื่อนําไปสู
วิธีการแกไขปญหาทั้งระยะสั้นและระยะยาวรวมทั้งการพัฒนาวิธีการเพื่อใชเปนแนวทางในการปฏิบัติงานและเพ่ือ
วิเคราะหคูแขงขัน ลูกคาและบริษัท นําไปใชประกอบการกําหนดกลยุทธใหเกิดความไดเปรียบเชิงการแขงขันของ
บริษัท TBC  วิธีการศึกษาโดยใชกรอบแนวคิดของกระบวนการจัดการเชิงกลยุทธ ซ่ึงประกอบดวยการวิเคราะห
เชิงกลยุทธ การกําหนดทางเลือกเชิงกลยุทธ การปฏิบัติตามกลยุทธและการควบคุม โดยทําการศึกษาขอมูลทุติย
ภูมิ (Secondary Data) จากสื่อดานธุรกิจและการเมือง ไดแก หนังสือพิมพออนไลนและขอมูลอุตสาหกรรมยาจาก 
IMS report ป 2550 และการทบทวนแนวคิด ทฤษฎี ตางๆ ที่เกี่ยวของจากตําราทางวิชาการ ในสวนของ
การศึกษาขอมูลปฐมภูมิ(Primary Data) เปนการเก็บขอมูลจากยอดขายของบริษัทฯ รายงานประจําเดือน และการ
สัมภาษณผูบริหารจํานวน 2 ทาน ผลการศึกษาพบวาบริษัทฯควรใชกลยุทธเติบโต ( Growth Strategy ) เพราะ
อุตสาหกรรมยามีการเติบโตอยางตอเน่ืองทุกป และบริษัทฯ ยังสามารถดําเนินกิจการไดโดยใชทรัพยากรที่มีอยู
อยางมีประสิทธิภาพและถามีการวางกลยุทธที่เหมาะสม ในสวนของกลยุทธระดับธุรกิจเลือกกลยุทธการสรางความ
ไดเปรียบเชิงการแขงขัน (Competitive Advantage Strategies) โดยมุงสรางความแตกตาง (Differentiation) ดาน
ผลิตภัณฑ (Product Leadership) ความใกลชิดลูกคา (Customer Intimacy) และดานการดําเนินงาน(Operational 
Excellence) โดยที่องคกรจําเปนอยางยิ่งจะตองพัฒนาขีดความสามารถดานการบริหารหวงโซคุณคาสัมพันธ
ควบคูกันไป สําหรับกลยุทธระดับหนาที่คือกลยุทธสวนผสมการตลาด กลยุทธดานการผลิต กลยุทธดานการเงิน
และกลยุทธดานการจัดการทรัพยากรมนุษย 
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Abstract  
Drug Q ,one of the promoted products of TBC Co.,Ltd, has been confronted with some quality 

problem that affect its growth rate and market share,this leading to the underperform of the TBC. 
Furthermore,the price war that initiated by the competitors to seize more market share enforced the TBC 
to discount the Q market price. The objective were to study and analyse the cause of the problem 
leading to the short term and long term solution that being the standard of operation of the firm and to 
analyse the 3 cs and others for the competitive advantage strategic formulation of product Q and TBC. 
Strategic management process was applied to run this study.The data was collected from both the 
primary data ( sales report,monthly report and executive interview ) and secondary data ( economic and 
politic newspaper,industrial IMS report and literature review ).The findings showed that growth strategy 
was suitable for the TBC owing to the conformation of growth and trend of TBC and industry.The 
business unit strategy was state with the competitive advantage strategies compose of differentiation 
product leadership , customer intimacy and operational excellence on the basis of value chain 
management.The functional strategies were arranged as the marketing mix strategy, production strategy 
,financial strategy and human resource management strategy. 

 

Keywords:   Corporate Strategy, Business Unit Strategy, Functional Strategy, Competitive  Advantage, 
        Value Chain Management 
 

บทนํา 
        บริษัท TBC จํากัด ดําเนินธุรกิจจัดจําหนายยาจากตางประเทศและยาท่ีผลิตในประเทศโดยมีกลุมลูกคาหลัก
คือโรงพยาบาลของรัฐและเอกชนโดยมียอดขายในป 2007 เทากับ 250 ลานบาท สวนแบงการตลาด 0.29 % จาก
ตลาดยาโดยรวมมูลคา 6.7หมื่นลานบาทตอป โดยอุตสาหกรรมยามีการแขงขันดานราคาที่รุนแรงประกอบกับการ
ใชกลยุทธทางการตลาดที่แตกตางกันเพ่ือแยงชิงสวนแบงตลาดโดยมีคูแขงหลักไดแกบริษัท SBC,RUC,SD และ 
GSS เปนคูแขงที่สําคัญในอุตสาหกรรม 
 
ปญหาและความสําคัญของปญหา 
        แผนกยา Q เปนแผนกที่บริษัทฯมุงทําการตลาดเพ่ือใหเปนผลิตภัณฑที่สามารถสรางรายไดหลักและมี
ยอดขายมากที่สุดในบริษัทฯ ในปพ.ศ. 2550 มียอดขาย เทากับ 70 ลานบาท คิดเปน รอยละ28 ของยอดขายของ
บริษัทฯ (250 ลานบาท จาก 27 ผลิตภัณฑ) โดยตลาดมีมูลคารวม 444 ลานบาท สวนแบงการตลาดของยา Q มี
มูลคา 70 ลานบาท คิดเปนรอยละ 14 ของมูลคาตลาดรวม หลังจากที่บริษัทฯไดเริ่มจําหนายยา Q เมื่อเดือน
กันยายน 2549 พบปญหาความไมคงตัวของยา Q ( แกไขโดยปรับปรุงสูตรตํารับและกระบวนการผลิต ) โดย
หลังจากการผลิตแลวยามีการเปลี่ยนสีเร็วกวาปกติ ทําใหลูกคาเกิดความไมเช่ือมั่นในคุณภาพยาและหันไปซื้อของ
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คูแขงสงผลใหสวนแบงการตลาดและอัตราการเติบโตของยา Q ไมเปนไปตามเปาหมาย กระทบตอยอดขายและ
รายไดของบริษัทฯ ทําใหลูกคาขาดความเชื่อมั่นในบริษัทฯและอาจสงผลกระทบตอยาประเภทอื่นๆ ของบริษัทฯ
อีกดวย 
 

 

 

 

 

 

 
     ที่มา : ขอมลูยอดขายของบริษัท TBC ป 2552 

แผนภูมแิสดงยอดขายของยา Q เทียบกับเปาหมายที่บริษัทฯกําหนด 
        จากกราฟแสดงใหเห็นถงึยอดขายของยา Q ไมเปนไปตามเปาหมายทีบ่ริษัทฯ กําหนดไว โดยพบวาตั้งแต
เกิดปญหายามกีารเปล่ียนสีและความบกพรองในการผลิต ตั้งแตเดอืนกุมภาพันธ 2550 ทําใหยอดขายไมเปนไป
ตามเปาหมายจนถึงป 2552 
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     ที่มา : ขอมลูจาก IMS report 2550 
  แผนภูมแิสดงสวนแบงการตลาดของยา Q 
        จากกราฟแสดงสวนแบงการตลาดของยา Q ที่ไมเปนไปตามเปาหมาย โดยบริษัทฯ คาดวายา Q จะมีสวน
แบงการตลาด 25% แตในป 2550 ทําไดเพียง 14% เทานั้น 
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แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับ กระบวนการจัดการเชิงกลยุทธ 
 1. การจัดการเชิงกลยุทธ (Strategy management) ประกอบดวยวิสัยทัศนของธุรกิจ (Business vision ) 
การวิเคราะห SWOT (SWOT analysis) การกําหนดเปาหมาย(Goal formulation) การออกแบบกลยุทธ 
(Strategy formulation) การออกแบบยุทธวิธี  (Program formulation) การปฏิบัติตามกลยุทธ
(Implementation)และการควบคุมและตรวจสอบยอนกลับ(Feedback and control) (Kotler and Keller, 2006) 
 2. การวิเคราะหสภาพการแขงขันของอุตสาหกรรมดวย Five-Forces Model ไดแกอุปสรรคกีดขวางการ
เขาสูอุตสาหกรรม เชนการประหยัดจากขนาด ความผูกพันในตรายี่หอ เงินลงทุน การเขาถึงชองทางจัดจําหนาย 
นโยบายของรัฐบาล เปนตน แรงผลักดันจากผูผลิตหรือคูแขงที่มีในอุตสาหกรรม อํานาจตอรองของผูขาย (ซัพพลายเออร) 
ไดแก จํานวนผูขาย ระดับการรวมตัวกันของผูขายวัตถุดิบ จํานวนวัตถุดิบหรือแหลงวัตถุดิบที่มี เปนตน อํานาจการ
ตอรองของกลุมผูซ้ือหรือลูกคา ถาซื้อมากก็มีอํานาจการตอรองสูง ความจงรักภักดีตอยี่หอหรือความยากงายในการ
รวมตัวกันของกลุมผูซ้ือ เปนตน แรงผลักดันซ่ึงเกดิจากสินคาอื่นๆซึ่งสามารถใชทดแทนได ระดับการทดแทนไดมากหรือ
ทดแทนไดนอยแคไหน  (Porter,1980) 
 3. การวิเคราะหปจจัยภายในและภายนอกดวย SWOT Analysis โดยยึดหลักการวิเคราะหเนนในทุก
ตลาด การสืบคนหาคูแขงขันอยางเต็มที่ ความรวมมืออยางใกลชิดกับฝายอื่นๆ การตรวจสอบปญหาตางๆ จาก
มุมมองของลูกคาและแยกประเด็นปญหาภายในออกจากปญหา ภายนอก (พิบูล ทีปะปาล , 2547) 
 4. เครื่องมือในการวิเคราะหการตัดสินใจเลือกกลยุทธ ไดแกแมททริกซการประเมินปจจัยภายใน-
ภายนอก (Internal-External (IFE Matrix and EFE Matrix) แสดงใหเห็นวากลยุทธ ของบริษัทสามารถเกาะกุม
โอกาสและหลีกเลี่ยงอุปสรรคไดมากนอยเพียงใดและบริษัทมีตําแหนงเชิงกลยุทธภายในเปนอยางไรเมื่อเทียบกับ
อุตสาหกรรม เครื่องมือ TOWS Matrix สามารถนําไปพัฒนากลยุทธได 4 แบบคือกลยุทธ SO ใชจุดแข็งภายในไป
ฉวยประโยชนจากโอกาสภายนอกกลยุทธ WO ปรับปรุงจุดออนภายในโดยฉวยโอกาสจากภายนอกกลยุทธ ST 
ใชจุดแข็งหลีกเลี่ยงผลกระทบของอุปสรรคและกลยุทธ WT การลดจุดออนและหลีกเล่ียงอุปสรรค ( เดวิด,เฟร็ด 
อาร, 2546 ) 
 5. ทฤษฎีการสรางความไดเปรียบในการแขงขนั (Competitive Advantage) ไดแกกลยุทธความเปนผูนํา
ดานผลิตภัณฑ (Product Leadership) กลยุทธความใกลชิดลูกคา (Customer Intimacy)และกลยุทธความเปนเลิศ
ดานการดําเนินงาน(Operational Excellence) (พิบูล ทีปะปาล, 2547) 
 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับ การจัดการและกลยุทธการตลาด 
 1. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix Strategy)ไดแกกลยุทธผลิตภัณฑ (Product 
Strategy) เปนการตัดสินใจวาจะทําการตลาดสินคาใดดวยวิธีการอยางไร กลยุทธการสงเสริมตลาด ( Promotion 
Strategy) เกี่ยวของกับการตัดสินใจใชวิธีการสื่อสารกับลูกคาเปาหมายกลยุทธการตั้งราคา (Pricing Strategy) 
และกลยุทธในการจัดจําหนาย (Distribution Strategy)  (อดุลย จาตุรงคกุล, 2549) 



 
 

515

 2. ทฤษฎีการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร(Integrated Marketing Communicationแบงเปน 6 
ประเภทหลักไดแก Advertising,Sales promotion,Event and experience,Public relations and publicity,Direct 
marketing และ Personal selling (Kotler and Keller, 2006) 
 3. ทฤษฎีการบริหารความสัมพันธกับลูกคา ( Customer Relationship Management ) ไดแกการสราง
ความสัมพันธกับซัพพลายเออร การสรางความสัมพันธกับพนักงาน การสรางความสัมพันธกับตลาดอางอิง การ
สรางความสัมพันธกับผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ การสรางความสัมพันธกับตลาดภายในและการสราง
ความสัมพันธกับลูกคา (ช่ืนจิตต แจงเจนกิจ,  2546) 
 4. ทฤษฎีการบริหารตราสินคาผลิตภณัฑ (Strategic Brand Management) มีข้ันตอนในการสรางความ
แข็งแกรงของแบรนดไดแก Presence คือทําใหแบรนดเปนทีพ่บเห็นอยูทั่วไป Relevance คือสรางความเชือ่มโยง
ระหวางแบรนดกับลูกคา Performance คือคณุสมบตัิพ้ืนฐานของแบรนด Advantage คือประโยชนของแบรนดใน
มุมลูกคาและ Bonding คือความผูกพันระหวางแบรนดกบัลูกคา (Kotler and Keller, 2006) 
 5. แนวความคิดเกี่ยวกับวงจรชีวิตผลิตภัณฑ (Product Life Cycle)ไดแกชวงแนะนําผลิตภัณฑ 
(Introduction) ตลาดมีการเติบโตชา มีกําไรตํ่าจะใชกลยุทธการเก็บตลาดบนอยางรวดเร็ว (Rapid Skimming), 
การเก็บตลาดบนอยางชาๆ (Slow Skimming)หรือการแทรกซึมตลาดทั้งหมดอยางรวดเร็ว(Rapid Penetration) 
ชวงเจริญเติบโต (Growth) อัตราการเติบโตของตลาดเปนไปอยางรวดเร็วมีผลกําไรมากขึ้น จะใชกลยุทธพัฒนา
ปรับปรุงผลิตภัณฑ, สรางชองทางการจัดจําหนายใหมคอยๆ ลดราคาขายลง ชวงอิ่มตัวหรือเติบโตเต็มที่ 
(Maturity) อัตราการเติบโตของตลาดเริ่มชาลง ผลกําไรเริ่มคงที่ กลยุทธที่ใชคือบริษัทตองคิดคนนวัตกรรมใหมๆ 
ใชกลยุทธการพัฒนาปรับปรุงตลาด พัฒนาผลิตภัณฑและปรับสวนผสมการตลาดและชวงตกตํ่า (Decline) มีกลยุทธที่
ใชไดแกการสรางใหลูกคามีการบริโภคอยางตอเน่ือง (ContinuationStrategy) การมุงเฉพาะจุด (Focusing) หรือ
การเก็บเกี่ยวผลกําไรอยางเดียวโดยไมลงทุน เปนตน (Kotler and Keller, 2006) 
 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
      พันธศักดิ์ อัศวราชันย (2550)  ทําการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเวชภัณฑยาของบุคลากร
ทางการแพทยในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ไดแก คุณภาพของเวชภัณฑยา ความสะดวกในการจัดซื้อ การ
สงเสริมการตลาด การบริการของผูจําหนายและราคาที่เหมาะสม สมจิตต ตั๊นสกุล (2548) ศึกษาความผูกพันตอ
องคการของพนักงานขายเวชภัณฑ พบวา พนักงานที่มีความผูกพันมากจะทํางานไดอยางมีประสิทธิภาพมากและ
สุมาลี ขําเพชร (2546)  ศึกษา ผลกระทบของโครงการ 30 บาทรักษาทุกโรคตองบประมาณของสถานีอนามัยใน
เครือขาย โรงพยาบาลปทุมธานี พบวาสงผลกระทบเชิงลบตอคุณภาพการบริการของสถานพยาบาลคุณภาพของ
ยาและเวชภัณฑที่ใชรักษาโรค 
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วัตถปุระสงคการวจิัย 
    1. เพ่ือศึกษาและวิเคราะหหาสาเหตุของปญหา นําไปสูวิธีการแกไขปญหาทั้งระยะสั้น และระยะยาว 
    รวมทั้งการพัฒนาวิธีการเพื่อใชเปนแนวทางในการปฏิบตัิงานตอไป 
    2. เพ่ือวิเคราะหคูแขงขัน ลูกคาและบริษัท นําไปใชประกอบการกําหนดกลยุทธใหเกิดความ 
    ไดเปรียบเชงิการแขงขันของยา Q 
 

ระเบียบวิธวีจิัย 
        เปนการศึกษาคนควาดวยตนเองตามกรอบแนวคิดของกระบวนการจัดการเชิงกลยุทธซ่ึงประกอบดวยการ 
วิเคราะหเชิงกลยุทธ การกําหนดทางเลือก/การเลือกกลยุทธ การปฏิบัติตามกลยุทธและการควบคุมโดยได
ทําการศึกษาขอมูลทั้งสวนที่เปนขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) จากสื่อดานธุรกิจและการเมือง ไดแก 
หนังสือพิมพออนไลนและขอมูลอุตสาหกรรมยาจาก IMS report ป 2550 และการทบทวนแนวคิด ทฤษฎี ตางๆ ที่
เกี่ยวของจากตําราทางวิชาการ และการศึกษาขอมูลปฐมภูมิ(Primary Data) เปนการเก็บขอมูลจากยอดขายของ
บริษัทฯ รายงานประจําเดือนของบริษัทฯ และการสัมภาษณผูจัดการฝายการตลาดจํานวน 1 ทาน รองประธาน
บริหารฝายขายและการตลาดจํานวน 1 ทาน 
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การวเิคราะหและประมวลผลขอมลู 
ตารางที่ 1 แสดงการกําหนดกลยุทธระดบั Corporate Level โดยใช TOWS Matrix 

              Internal Factor 
 
 
 
 
External Factor 

จุดแข็ง (Strengths) 
S1 : มีชื่อเสียงในการจําหนายยาคุณภาพสูง 
S2 : มีโรงงานผลิตยาเปนของตนเอง 
S3 : มีทมีบรหิารที่มีประสบการณสูงในธุรกิจ 
S4 : กระแสเงินสดอยูในระดับที่ดมีาก 

จุดออน (Weaknesses) 
W1 : ออกผลิตภณัฑใหมไมทนักบัตลาด 
W2 : มีตนทุนสูงในการแขงขันดานราคา 
W3 : ทีมขายจํานวนไมเพียงพอกับ   
       ผลิตภัณฑ 

โอกาส (Opportunities) 
O1 : รัฐจดัสรร งบประมาณ 2 หมืน่ลาน 
O2 : ลูกคาซื้อยาเลียนแบบเพ่ือลดตนทุน 
O3 : ลูกคาเช่ือม่ันในคุณภาพยาของ 
       บริษัท 
O4 : มีเทคโนโลยีชวยในการผลติและ  
       พัฒนาคุณภาพ 

SO 
  Growth Strategy : การมุงพัฒนา 
  ผลิตภณัฑใหมและปรับปรุงผลิตภัณฑเดิม    
  เพ่ือเสนอแกลูกคารายใหม โดยเพ่ิม   
  พนักงานขายและงบประมาณการตลาด 
  อยางมีประสิทธิภาพ 
 

WO 
    Stable Strategy : การปรับปรงุ

กระบวนการผลิตและการดําเนินการ
เพ่ือใหเกิดประสทิธิภาพมากขึ้น 

    สนองความตองการของลูกคาและ 
รักษาฐานลกูคาไวอยางเหนียวแนน 

อุปสรรค (Threat) 
T1 : ภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา 
T2 : การจัดซื้อแบบสอบราคารวมของ 
       รัฐบาล 
T3 : คูแขงมีงบการตลาดมากกวา 

ST 
    Stable Strategy : การปรับปรงุ 
    กระบวนการผลิตและการดําเนินการ 
    เพ่ือใหเกิดประสิทธิภาพมากขึน้สนอง   

ความตองการของลูกคาและรักษาฐาน 
ลูกคาไวอยางเหนียวแนน 

WT 
  Retrenched Strategy : ตดัสาย 
  ผลิตภณัฑทีไ่มเกดิกําไรแลวจําหนาย   
  ตามคําสั่งซ้ือและชะลอการพัฒนา 
  ผลิตภณัฑใหม 

 
          จากตารางที่ 1 พบวากลยุทธในระดับองคกรสามารถใชกลยุทธการเติบโตไดถึงแมจะอยูในภาวะที่เศรษกิจ
ไมเอื้ออํานวยก็ตามเนื่องจากอุตสาหกรรมยามีการเติบโตอยางตอเนื่องและจากการวิเคราะหพบวาบริษัทฯ 
สามารถใชจุดแข็งเกาะกุมโอกาสในการสรางความแข็งแกรงดานผลประกอบการและฐานะทางการเงินในระยะยาว
และเพ่ือเปนการรับมือกับภาวะเศรษฐกิจถดถอยและสรางโอกาสเมื่อเศรษฐกิจฟนตัวโดยการมุงพัฒนาผลิตภัณฑ
ใหมและปรับปรุงผลิตภัณฑเดิมเพ่ือเสนอแกลูกคารายใหม โดยเพิ่มพนักงานขายและงบประมาณการตลาดอยางมี
ประสิทธิภาพ 
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ตารางที่ 2 แสดงการกําหนดกลยุทธระดบั Business Unit & Functional ดวย TOWS  Matrix 
              Internal Factor 
 
 
 
 
External Factor 

จุดแข็ง (Strengths) 
S1 : ใชวัตถดุิบจากยุโรป 
S2 : อยูระหวางการศึกษาทางคลินิก 
S3 : เปนแบรนดที่ลูกคาจดจําไดด ี
S4 : เปนผูนําตลาดดานหนวยการขาย 

จุดออน (Weaknesses) 
W1 : ปญหาสตูรตํารับไมคงที่ 
W2 : มีบรรจุภณัฑไมสวยงาม 
W3 : ทีมขายไมนํากลยุทธตลาดไปใช 
W4 : มีปญหาความคงตัวของยา Q 

โอกาส (Opportunities) 
O1 : คูแขงมีความสัมพันธกับลกูคาไมด ี
O2 : ยาคูแขงมีปญหาดานคุณภาพ 
O3 : ลูกคาใหความสําคัญดานคุณภาพยา 
 

SO 
1. สรางนวัตกรรมยาใหมใหเหนือกวาคูแขง  
   ( S1,S2,O1,O2, ) 
2. สื่อสารดานการผลติยาคุณภาพสูงแก 
    ลูกคา ( S1,S2,S3,O2,O3 ) 

WO 
    ใชเทคโนโลยีแกปญหาคุณภาพยา 
    และพัฒนาตํารับ ( O3,W1,W2 ) 
 

อุปสรรค (Threat) 
T1 : ลูกคาไมมัน่ใจในคุณภาพของยา Q 
T2 : คูแขงขายตัดราคาอยูตลอดเวลา 
T3 : ลูกคาจงรกัภักดกีับบริษัทคูแขงมากกวา 
T4 : คูแขงมีหลายรายและทดแทนกนัได 
 

ST 
1. ลดตนทุนการผลิตใหสามารถแขงขัน 
   ราคาได ( S4,T2 ) 
2. สื่อสารดานการปรบัปรุงคุณภาพยาอยาง

ตอเน่ือง ( S1,S2,T1) 
3. ผลักดันกลยุทธการตลาดใหเกดิผลอยาง

มีประสิทธิภาพ ( S3,T3,T4) 

WT 
1. ปรับปรุงระบบจัดเก็บยาใหมีความ     
   ใหมเสมอ ( W1) 
2. จัดทมีขายใหมและลําดับความสําคัญ 
    ของสายผลิตภัณฑ ( W3,T4) 

 
        จากตารางที่ 2 การวิเคราะหพบวากลยุทธในระดับธุรกจิ (Business Strategy) คือการวางกลยุทธเพ่ือให
บรรลุวัตถุประสงคในระยะกลางภายใน 3 ปและสอดคลองกับกลยุทธขององคกรซึ่งการดําเนินตามกลยุทธจะทําให
บริษัทฯเตบิโตไดแก กลยุทธการสรางความไดเปรียบเชิงการแขงขัน (Competitive Advantage Strategies) โดย
มุงสรางความแตกตาง (Differentiation) ดานความเปนผูนําดานผลิตภณัฑ (Product Leadership) ดานความใกลชิด
ลูกคา (Customer Intimacy) และความเปนเลศิดานการดาํเนินงาน (Operational Excellence)  โดยกลยุทธในระดับ
หนาที่ (Functional Strategy) ไดแกกลยุทธสวนผสมการตลาด กลยุทธดานการผลิตกลยุทธดานการเงินและกลยุทธ
ดานการจัดการทรัพยากรมนุษย โดยมีกลยุทธหลักอันไดแก การสรางนวัตกรรมยาใหมใหเหนือกวาคูแขง การใช
เทคโนโลยแีกปญหาคณุภาพยาและพัฒนาสูตรตํารบั การสือ่สารดานการผลิตยาคณุภาพสูงและการปรบัปรุงคุณภาพ
ยาอยางตอเน่ือง การผลักดนักลยุทธการตลาดใหเกดิผลในทางปฏิบตัแิละการจัดทีมขายใหมและลําดบัความสาํคัญ
ของสายผลติภณัฑ เปนตน 
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ตารางที่ 3 สรุปผลการกําหนดกลยุทธระดับ Corporate Level 
  ระดับกลยุทธ ทางเลือกกลยุทธ ขอดี ขอเสีย   กลยุทธที่เลือก 

1. Growth   
   Strategy 
 
 
 

1. เปนการผลักดนัการเติบโตของ  
    บริษัทฯอยางตอเน่ืองตาม 
    อุตสาหกรรม 
2. สรางความแข็งแกรงดานผล 
    ประกอบการและฐานะทางการเงิน 
    ในระยะยาว  
3. สรางความพรอมในการรับภาวะ 
    เศรษฐกิจถดถอยและสรางโอกาส  
    เมื่อเศรษฐกิจฟนตัว  

   มีความเสี่ยงในการดําเนินงานที ่ 
   ผิดพลาดมากขึ้น 

2. Stable  
 

1. ลดการลงทุนเพ่ิมในทกุๆ ดานเปน 
    การประหยัดงบประมาณ 
2. ลดความเสี่ยงการดําเนินงาน 

   เสียโอกาสทางธุรกิจในขณะที ่
   อุตสาหกรรมยงัคงเติบโต 

 
 
 
 
 
 
 
Corporate Level 

Strategy 

3. Retrenchment 1. ประหยัดคาใชจายในการ 
    ดําเนินงานลง 
2. ทําใหองคกรมีความคลองตัวมากขึ้น 

1. เสียโอกาสทางธุรกจิในขณะที ่
    อุตสาหกรรมยังคงเติบโต 
2. ขาดความพรอมในการรับมือกับ 
    การแขงขันที่รุนแรง 
3. สูญเสียตลาดใหกับคูแขงและ 
    ยากที่จะกลับสูตลาด 

 
 
 
 
Growth Strategy 
เพ่ือใชจุดแข็งที่มี
สนองโอกาสที่

เกิดขึ้นผลกัดันการ
เติบโตในภาวะ

ปจจุบันและพรอม
รับการเติบโตใน

อนาคต 
โดยสามารถลด
จุดออนและ

ผลกระทบจาก
อุปสรรคได 

 

ตารางที่ 4 สรุปผลการกําหนดกลยุทธระดับ Business Unit 
ระดับกลยุทธ  ทางเลือกกลยุทธ                     ขอดี                    ขอเสีย  กลยุทธที่เลือก 

1.Cost-Leadership 
     Strategy 

    สรางความไดเปรียบในการแขงขัน 
    ดานราคา 
 

    ลดขอไดเปรียบดานคุณภาพและ
    นวัตกรรมซึ่งเปนลกัษณะของ 
    ธุรกิจยา 

 2. Differentiation  
    Strategy  

    สรางความไดเปรียบในการแขงขัน 
    ดานนวัตกรรมของผลิตภณัฑ การ  
    ดําเนินงานและการสงมอบคุณคา 
    แกลูกคา  สอดคลองกับลักษณะ 
    ของธุรกิจยาและเวชภัณฑ  

   ตองเพิ่มงบประมาณของบริษัทฯ 

 
 
 
 
Business Level 

Strategy 

 3. Focus 
   Strategy 

1. เพ่ิมความใกลชิดกับลูกคาเฉพาะ 
    กลุมมากขึ้น 
2. สามารถจํากัดการใชทรัพยากรใหม ี
    ประสทิธิภาพมากข้ึน 

1. สูญเสียตลาดสวนที่ไมไดดูแล 
2. อาจตองใชงบประมาณกระจาย 
    มากขึ้นทําใหเกดิความเสี่ยงตอ  
    ผลตอบแทนที่ไมคุมคา 

Differentiation    
    Strategy 
เพ่ือสรางนวัตกรรม 

  การพัฒนายาสูตร 
  ใหมที่ตางจากคูแขง 
  ในตลาดและการ 
  พัฒนากระบวน 
  การทํางานของ 
  พนักงานขายที่ 
  ผานการคัดเลือก 
  เปนอยางดี 
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ตารางที่ 5 สรุปผลการกําหนดกลยุทธระดับ Functional Level (Marketing Strategy) 
ระดับกลยุทธ       ทางเลือกกลยุทธ                      ขอดี                       ขอเสีย      กลยุทธที่เลือก 

1. Product  Strategy 
  : Product  Differentiation   
 

1. เพ่ิมความไดเปรียบคูแขงในดาน   
    คณุภาพที่เหนือกวา 
2. เพ่ิมสวนแบงการตลาด 
3. เพ่ิมความนาเชื่อถือของลูกคา 

  เพ่ิมงบประมาณของบริษัท Product Differentiation 
เพ่ือสรางความโดดเดน
ใหกับสินคา 

2. Price 
2.1  Low - Price 
       Differentiation    
2.2  High - price 
       Differentiation 
2.3  Medium- price 
       Differentiation 

 
  สามารถแขงขันราคาได 
   
การนําเสนอสินคาท่ีแสดงถึง 
  คุณภาพสูงกวาคูแขงขัน 
1. กําไรไมลดลง 
2. ภาพพจนผลิตภัณฑไมเสีย 

 
  กําไรลดลง 
 
  อาจสงผลใหลูกคามีกําลังซ้ือลดลง 
   และเสียสวนแบงตลาดจํานวนมาก 
 
  ขาดแรงจูงใจลูกคาดานราคา 

 
   
 
 
  Medium Price 
 

3. Distribution 
3.1. Push Strategy 
3.2. Pull Strategy 
3.3. ผสม 

 
1. สรางความไดเปรยีบในการ  
   เพ่ิมยอดขาย 
2. สามารถยึดครองตลาดไดกอน 
   คูแขง 

 
  มีขอจํากัดดานกฎหมายเกี่ยวกับ  
   เวชภัณฑ 

 
 กลยุทธผสม 
: เลือกใชแตละกล  
 ยุทธตามสถานการณ 

4. IMC (Promotion) 
4.1  Below-the-line     
4.2  Above-the-line  
4.3. Push Strategy 
4.4. Pull Strategy 
4.5. ผสม 

 
1. เพ่ิมประสิทธิภาพใหกลยุทธ  
    การตลาด 
2. สรางความแข็งแกรงใหกับ 
    แบรนด 

 
   ใชงบประมาณการตลาดจํานวนมาก 

 
กลยุทธผสม 
: เลือกใชสวนผสมที่ให
ประสิทธิภาพสูงสุดตาม
งบประมาณ 

        
         Advertising 

 1. เพ่ือใหสื่อสารกับกลุมลูกคา 
  เปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ 
2. สื่อสารกับลูกคาไดในวงกวาง 
    

  1. ไมมีโอกาสไดรับรูการตอบสนอง  
      จากผูรับขอมูลขาวสารโดยทันที    
      และวัดผลไดยาก 
   2. ใชงบประมาณสูง 

Advertising 
การโฆษณา เพ่ือใหลูกคา
รูจักยาทั่วถึงมากข้ึน 

   Direct Marketing การติดตอสื่อสารของบริษัทไปยัง
กลุมลูกคาเปาหมายโดยตรง เพ่ือให
ได 
รับการตอบสนอง  

   การตลาดมีการเปล่ียนแปลงที่ 
   รวดเร็วตองมีการปรับตัวใหทัน 
   อยูเสมอ 

 

    Publicity / Public 
           Relations 

การแจงขาว โดยไมอาศัยบุคคล 
เกี่ยวกับองคกร สินคา ที่ไมตองเสีย
คาใชจายโดยตรงกับสื่อ 

   ไมกอใหเกิดประโยชนกับบริษัทและ   
   เปนขอจํากัดดานกฎหมาย 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
       
 
 
 

Marketing 

     Personal Selling สามารถพุงเปาหมายไปท่ีตลาด 
หรือกลุมลูกคาเฉพาะกลุมลูกคาที่
คาดหวังอยางมีประสิทธิภาพ 

   คาใชจายในการตลาดสูง Personal Selling 
การใชพนักงานขายเพื่อพุง
เปาหมายไปยังกลุมลูกคา  
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ตารางที่ 6 สรุปผลการกําหนดกลยุทธระดับ Functional Level (Manufacturing Strategy) 
 

   ระดับกลยุทธ     ทางเลือกกลยทุธ                  ขอด ี                   ขอเสีย การตดัสินใจเลือก 
 
คัดเลือกวัตถดุิบจาก 
ยุโรปและอเมรกิา 

 
1. เพ่ิมความนาเช่ือถือของผลิตภัณฑ 
2. ยกระดับคุณภาพยา 

 
 เพ่ิมตนทุนวตัถดุิบ 

สุมตัวอยางเพ่ือทําการ 
วิเคราะห 

1. เพ่ิมความนาเช่ือถือของผลิตภัณฑ 
2. ลดปญหาดานคุณภาพของยา 

 เพ่ิมตนทุนผลิตภัณฑ 

เพ่ิมทักษะใหแผนกวจิัย
และพัฒนา 

1. ยกระดับคุณภาพยา 
2. สรางโอกาสทางนวัตกรรมยาใหม 

 
                     _ 

 
 
 
 
 
 
Manufacturing 
 

ทบทวนระบบการผลติ  
การขนสงและสินคาคง 
คลัง 

1. เพ่ิมประสิทธิภาพหวงโซคุณคา 
2. กําจดัตนทนุทีไ่มจําเปน 

  
                     _ 

 
     
 
 
     
   กลยุทธผสม 

 
ตารางที่ 7 สรุปผลการกําหนดกลยุทธระดับ Functional Level (Financing Strategy) 
 

   ระดับกลยุทธ     ทางเลือกกลยทุธ                  ขอด ี                   ขอเสีย   กลยุทธที่เลือก 
 

ลดตนทนุและคาใชจาย 
 

1. เพ่ิมกําไรและความสามารถใน 
    การแขงขันดานราคา 
2. เพ่ิมความแข็งแกรงดานการเงิน 

 

   สงผลตอโปรแกรมการตลาดที ่
   ลดความเขมขนลง 

รักษาอัตราสวนหนี้สิน 
ตอทุนใหเหมาะสม 

   เพ่ิมความแข็งแกรงดานการเงิน    เสียโอกาสการลงทุนใหมๆ 
   จากการกูยืม 

ลงทุนเพ่ิมในหนวยผลิต 
ภัณฑยา Q ชนิดฉดี 

1. ขยายตลาดใหมีขนาดใหญขึ้น 
2. เพ่ิมความสามารถในการแขง 
    ขันของกลุมผลิตภณัฑ 

 
                    _ 

ปรับระยะเวลาการให 
สวนลดแกลูกคาเงินสด 
และเพ่ิมสวนแถม 

1. กระแสเงินสดดีขึ้น 
2. ไดขายสินคาในสตอคมากขึ้น  

    
 เสี่ยงตอความไมพอใจของ   
 ลูกคา 

 
 
 
 
 
 
 

Financing 

เพ่ิมระยะเวลาการชําระ
คาวัตถุดิบ 
 

1. เกิดรายรับจากดอกเบี้ย 
2. เพ่ิมกระแสเงินสด 

 
                    _ 

 
  
 
 
 
 
 
    กลยุทธผสม 
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แผนปฏบิตัติามกลยทุธ 
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ผลการวิจัย 
        จากการวิเคราะหขอมูลทั้งทุติยภูมิและปฐมภูมิ พบวาสาเหตุของปญหาดานคุณภาพของยา Q มาจาก
การผลิตที่ยังขาดความรูและเทคนิกการผลิตที่ดี ตลอดจนกระบวนการควบคุมคุณภาพที่ตองมีการปรับปรุงทั้ง
ระบบ โรงงานผูผลิตยังขาดความเชี่ยวชาญในการคนควาวิจัยพัฒนาสูตรตํารับตลอดจนถึงกระบวนการผลิต
ยากลุมAmoxicillin & Clavulanic acid สงผลโดยตรงตอคุณภาพและความคงตัวของยา Q ทําใหยามี
คุณสมบัติทางกายภาพที่เปล่ียนไป สําหรับปญหาการแขงขันดานราคามาจากนโยบายในการสงเสริม
อุตสาหกรรมยาในประเทศไทยและนโยบายสุขภาพของรัฐบาล ทําใหมีคูแขงรายใหมเขาสูตลาด โดยมุงเนน
ราคาต่ําเปนกลยุทธสําคัญในการเขาสูตลาดเพื่อลดดคาใชจายของโรงพยาบาล ทําใหเกิดการแขงขันดานราคา
อยางรุนแรง โดยลดความสําคัญดานคุณภาพยาลง นอกจากนี้พนักงานขายของบริษัทมีจํานวนไมเหมาะสม
กับผลิตภัณฑที่รับผิดชอบ ทําใหขาดประสิทธิภาพในการนํากลยุทธการตลาดไปใช  ไมเกิดความไดเปรียบเชงิ
การแขงขัน ทําใหคูแขงสามารถเขาสูตลาดไดงาย สูญเสียสวนแบงการตลาดและยากในการแยงสวนแบงตลาด
กลับคืนมา และจากการศึกษาพบวากลยุทธในระดับองคกร (Corporate Strategy) ที่มีความเหมาะสมกับ
บริษัท TBC คือ กลยุทธการเติบโต (Growth Strategy) เพราะอุตสาหกรรมยามีการเติบโตอยางตอเนื่อง
เชนเดียวกับยอดขายของบริษัทฯ ที่มีการเติบโตเพ่ิมขึ้นทุกปถึงแมจะมีปญหาดังกลาวก็ตามและจากการ
วิเคราะหขอมูลพบวาในภาวะเชนนี้บริษัทฯ ยังสามารถใชจุดแข็งเกาะกุมโอกาสในการสรางความแข็งแกรง
ดานผลประกอบการและฐานะทางการเงินในระยะยาวพรอมกับการรับมือกับภาวะเศรษฐกิจถดถอยและสราง
โอกาสเมื่อเศรษฐกิจฟนตัวอีกดวย ในสวนของกลยุทธระดับธุรกิจ (Business Strategy) คือการวางกลยุทธ
เพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคในระยะกลางภายใน 3 ปพบวากลยุทธที่เหมาะสมกับการเติบโตขององคกรคือกลยุทธ
การสรางความไดเปรียบเชิงการแขงขัน (Competitive Advantage Strategies) โดยมุงสรางความแตกตาง 
(Differentiation) ดานความเปนผูนําดานผลิตภัณฑ (Product Leadership) ดานความใกลชิดลูกคา (Customer 
Intimacy) และความเปนเลิศดานการดําเนินงาน (Operational Excellence) และกลยุทธในระดับหนาที่ 
(Functional Strategy) ที่จะสามารถแกปญหาดังที่ไดกลาวมาและการสรางความไดเปรียบในการแขงขันอัน
ไดแกกลยุทธสวนผสมการตลาด กลยุทธดานการผลิต กลยุทธดานการเงินและกลยุทธดานการจัดการ
ทรัพยากรมนุษย 
 

การอภิปรายผลและขอเสนอแนะ 
        จากผลการศึกษาสามารถใชเปนแนวทางในการหาสาเหตุของปญหาของผูบริหาร โดยเฉพาะในการ
พัฒนาผลิตภัณฑใหมของบริษัท ซึ่งความรูในการผลิตและพัฒนาสูตรตํารับเปนหัวใจสําคัญเบื้องตนที่บริษัท
ตองพิจารณาในการตัดสินใจ ธุรกิจยาและเวชภัณฑเปนธุรกิจที่ใหความสําคัญกับคุณภาพของผลิตภัณฑเปน
อันดับแรก ดังนั้นการที่มีปญหาดานคุณภาพจะสงผลที่สําคัญและตอเนื่องไปยังปญหาอื่นๆ เชนความเชื่อมั่น
ตอบริษัทและผลการดําเนินงานของบริษัท ในขณะท่ีกลยุทธในทุกระดับ มีความจําเปนอยางยิ่งที่จะตองถูก
นําไปใชและควบคุมอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล ที่สําคัญคือการใชพนักงานขายเปนเครื่องมือสื่อสาร
การตลาดที่มีตนทุนสูงที่สุดและมีประสิทธิภาพสูงที่สุดถามีการพัฒนาพนักงานขายอยางตอเนื่อง ผูบริหารควร
ใหความสําคัญกับการกําหนดกลยุทธดานการตลาดมากขึ้นและกําหนดใหผูที่เกี่ยวของกับการนํากลยุทธไป
ปฏิบัติไดเล็งเห็นความสําคัญและปฏิบัติตามกลยุทธที่วางไวและควรสงเสริมใหบุคลากรทุกฝายมีความเขาใจ
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ในคานิยมของบริษัทฯและใชหลักการบริหารหวงโซคุณคาสัมพันธในการสงมอบคุณคาแกลูกคา ในสวน
ขอจํากัดของการศึกษาครั้งนี้ยังมีขอจํากัดในเงื่อนไขเวลาของการศึกษา และการเก็บขอมูล เนื่องจาก
อุตสาหกรรมยามีขอมูลที่เปดเผยในวงจํากัด ทําใหการวิเคราะหขาดความเที่ยงตรง การเก็บขอมูลจาก
แบบสอบถามและการสัมภาษณแบบกลุมเพ่ิมเติมจะทําใหขอมูลมีความสมบูรณมากขึ้น นอกจากนี้การเก็บ
ขอมูลจากลูกคาเชน แพทยและเภสัชกร ในดานความพึงพอใจและความตองการของลูกคาจะทําใหไดขอมูลที่
สามารถนําไปใชกําหนดกลยุทธเพ่ือความไดเปรียบเชิงการแขงขันไดอยางสมบูรณยิ่งขึ้น 
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