
บทท่ี 3 

การวิเคราะหปญหาและโอกาสของผูประกอบการธุรกิจ 
 

การวิเคราะหปญหาและโอกาสของผูประกอบการนั้นนับวาเปนปจจัยและสถานการณ

ภายนอกท่ีเอ้ืออํานวยใหการทํางานขององคกรบรรลุวัตถุประสงค ซ่ึงเปนผลจากการท่ีสภาพแวดลอม

ภายนอกของบริษัท เอ้ือประโยชนหรือสงเสริมการดําเนินงานขององคกร นักการตลาดท่ีดีจะตองเสาะ

แสวงหาโอกาสอยูเสมอ การท่ีผูประกอบการจะประสบความสําเร็จในธุรกิจไดนั้นคือ การริเริ่มสราง

โอกาสทางธุรกิจใหกับตัวเอง โดยการมองไปท่ีภาพรวมของผลิตภัณฑวามีขอดีและขอเสียอยางไรบาง

ทําการสํารวจความตองการทางการตลาดหรือความตองการของลูกคาเสียกอนวาลูกคาตองการอะไร

ตองการมากขนาดไหน จากนั้นจึงมาดูในสวนท่ีเก่ียวกับตัวธุรกิจและผลิตภัณฑของเราวาสามารถ

ตอบสนองความตองการในสวนนั้นไดมากขนาดไหน แลวจึงเริ่มลงมือวางแผนและเขียนแผนธุรกิจท่ี

เหมาะกับตัวธุรกิจมากท่ีสุดการพัฒนาผูประกอบการท่ีมีศักยภาพสภาพแวดลอมไมจําเปนตองเปน

ผูประกอบการท่ีอุดมไปดวยทรัพย แตมีศักยภาพในการเปนผูประกอบการเนนกิจกรรม มี

กระบวนการท่ีเตรียมความพรอมและขจัดอุปสรรคท่ีเกิดข้ึนเปนกระบวนการท่ีมีขอเสนอกับความ

คาดหวังของกําไรและในเวลาเดียวกันคํานึงถึงอุปสรรคในการทํางานใหความสําคัญกับบุคคลและ

สิ่งแวดลอมผลการดําเนินงานหลังการเขามาของบริษัท 

 

3.1 ความหมายของสภาพแวดลอมในการดําเนินงานของธุรกิจ 

แตมีท่ีนาสนใจดังนี้ 

วิเชียร วิทยอุดม (2558) ไดอธิบายไวอยางนาสนใจวา สภาพแวดลอมในการดําเนินงานของ

ธุรกิจหมายถึง การมีโครงสรางองคกรและสภาพแวดลอมท่ีดี ซ่ึงเปนรากฐานท่ีสําคัญของระบบการ

ควบคุมภายในท่ีมีประสิทธิผล ดังนั้นจึงมีความจําเปนท่ีตองสรางสภาวะหรือปจจัยตางๆ ซ่ึงเอ้ือให

ระบบการควบคุมภายในดําเนินไปไดตามท่ีบริษัทมุงหวัง เปนการสรางบรรยากาศการควบคุมเพ่ือ

สงเสริมใหทุกคนในบรษัิทตระหนักถึงความจําเปนของระบบการควบคุมภายใน เชน การท่ีฝายบริหาร

ใหความสําคัญตอความซ่ือสัตยสุจริตและจริยธรรม ในการดําเนินธุรกิจ การจัดการโครงสรางของ

องคกรอยางเหมาะสม การกําหนดหนาท่ีอยางชัดเจน หรือการมีนโยบายและระเบียบปฏิบัติท่ีเปนลาย

ลักษณอักษร เปนตน 

ชาติชาย คงเพ็ชรดิษฐ (2559) ไดอธิบายไวอยางนาสนใจวา สภาพแวดลอมในการดําเนินงาน

ของธุรกิจหมายถึง สรรพสิ่งทางกายภาพและสังคม ซ่ึงอยูลอมรอบองคการและมีอิทธิพลเหนือพฤติกรรม 



การบริหาร และในทางกลับกันนั่นคือ สภาพแวดลอมท่ีมีอิทธิพลเหนือพฤติกรรมการบริหาร ใน

ขณะเดียวกันพฤติกรรมการบริหารก็มีอิทธิพลเหนือสภาพแวดลอมดวย 

ฐาปนา ฉ่ินไพศาล (2559) ไดอธิบายไวอยางนาสนใจวา สภาพแวดลอมในการดําเนินงานของ

ธุรกิจหมายถึง สภาพการหรือเง่ือนไขซ่ึงอยูภายนอกองคการท่ีมีผลกระทบองคกร หรือไดรับผลกระทบ

จากองคการ หรือกลาวอีกนัยหนึ่งวา ปจจัยท้ังหมดท่ีมีนอกองคการประกอบการเปนสภาพแวดลอม 

ท้ังนี้ไมเพียงแตจะหมายถึงบุคคลและสภาพพ้ืนท่ีเทานั้น แตจะรวมถึงแนวความคิดท่ีเปนนามธรรม 

เชน ความรูสึกนึกคิดของคุณดวย  

สตีฟ เคน (Steve Ken, 2010) ไดอธิบายไวอยางนาสนใจวา สภาพแวดลอมในการดําเนินงาน

ของธุรกิจหมายถึง ผลรวมของปจจัยตางๆท่ีอยูรอบๆ องคการ เชน สงครามและสันติภาพ วัฒนธรรม

จริยธรรม ทัศนคติทางดานการเมือง และเศรษฐกิจระหวางประเทศของประเทศพันธมิตร รูปแบบ

ทางดานประเพณีและวัฒนธรรม สภาพทางการเมืองและเศรษฐกิจ ระดับทองถ่ินและระดับประเทศ 

สหภาพแรงงาน ทัศนคติของประชาชน ผลประโยชนของกลุมผูบริโภค และผูถือหุนประชาชนท่ัวๆไป 

แอชตา, อโศก (Ashta, Ashok, 2018) ไดอธิบายไวอยางนาสนใจวา สภาพแวดลอมในการ

ดําเนินงานของธุรกิจหมายถึง บุคคลและองคการอ่ืนๆท่ีอยูรอบๆองคการเปาหมาย ท้ังนี้รวมถึงแหลง

องคการเหลานั้นไดอาศัยวัตถุดิบ และตลาดท่ีองคการเหลานั้นใชท่ีจําหนายสินคา และบริการอีกดวย 

เวย, การิน (Vey, Karin, 2017) ไดอธิบายไวอยางนาสนใจวา สภาพแวดลอมในการดําเนินงาน

ของธุรกิจ หมายถึงแรงผลักดันท่ีสงผลกระทบตอการบริหารจัดการองคการ ประกอบดวยสภาพแวดลอม

ท้ังภายในและภายนอกองคการ 

ดังนั้นจากท่ีกลาวมาท้ังหมดสามารถสรุปไดวา สภาพแวดลอมในการดําเนินงานของธุรกิจ

หมายถึง แรงผลักดันท่ีสงผลกระทบตอการบริหารจัดการองคการ ประกอบดวยสภาพแวดลอมท้ัง

ภายในและภายนอกองคการ โดยสภาพแวดลอมภายในองคกร (Internal Environment) คือสภาวะ

แวดลอมท่ีธุรกิจสามารถควบคุมได หมายถึงปจจัยตางๆ ท่ีธุรกิจสามารถกําหนด และควบคุมไดเปนไป

ตามความตองการของธุรกิจท่ีวาเปนปจจัยท่ีมีอิทธิพล ตอโปรแกรมการตลาด โดยใชการวิเคราะหจุด

แข็งและจุดออนของธุรกิจในการนําไปเปรียบเทียบกับคูแขงสามารถจําแนกไดดังนี้ 

1. สวนผสมทางการตลาด 

2. นโยบายการบริหารของบริษัท 

 

 

 

 

 



3.2 สภาพแวดลอมในการดําเนินงานของธุรกิจ 

 องคประกอบของการวิเคราะหสภาพแวดลอมในการดําเนินงานของธุรกิจ สามารถ

แสดงดังรูปท่ี 3.1 ดังนี้ 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที่ 3.1  แสดงองคประกอบของการวิเคราะหสภาพแวดลอมในการดําเนินงาน 

ของธุรกิจ 

 

3.2.1 การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในและภายนอกองคกร 

3.2.2 การกําหนดพันธกิจและเปาหมายเชิงกลยุทธ 

 

 



3.2.3 การสรางกลยุทธ 

เม่ือองคกรกําเนิดพันธกิจและเปาหมายเชิงกลยุทธขององคกรแลว จะทําอยางไรจึงจะสามารถ

นําพาองคกรดําเนินไปสูเปาหมายท่ีกําหนดไว วิธีท่ีจะนําพาองคกรดําเนินไปสูเปาหมายท่ีกําหนดนี้

เรียกวากลยุทธ (Strategy)  

องคกรท่ีเนนการขยายตัวท่ีมีการกูยืมเงินจึงประสบปญหาและหลายแหงตองลมละลายในท่ีสุด 

เม่ือเปรียบเทียบกับองคกรบางแหงซ่ึงเลือกใชกลยุทธแบบคงตัว (Stability) ดําเนินงานแบบคอยเปน

คอยไป การสรางกลยุทธท่ีเหมาะสมกับสภาพแวดลอมภายในองคกร และสอดคลองกับสภาพแวดลอม

ภายนอก จึงจําเปนและสําคัญอยางยิ่งตอการบริหารจัดการองคกรใหประสบความสําเร็จ การบริหาร

จัดการเชิงกลยุทธในโลกธุรกิจมีกลยุทธหลายระดับท่ีองคกร จําเปนตองพิจารณาเลือกใช จึงจําเปนตอง

ศึกษากลยุทธตางๆ เพ่ือจะไดเลือกใชใหเหมาะสมตอไป 

3.2.4 การกําหนดกลยุทธ 

ดังแสดงในรูปท่ี 3.2 ดังนี้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 3.2 การกําหนดกลยุทธในการดําเนินธุรกิจ 

 

 

1. กลยุทธระดับองคกร (Corporate Level Strategy) หมายถึงกลยุทธท่ีกําหนด

แนวทางการดําเนินงานในภาพรวมขององคกร 

1. กลยุทธการขยายตัว (Growth Strategy) องคกรธุรกิจมักเลือกกลยุทธการ

ขยายตัวในการดําเนินธุรกิจ และจากสภาพแวดลอมภายนอกท่ีเอ้ืออํานวยตอการขยายตัว เชน ภาวะ



เศรษฐกิจขยายตัว ผูบริโภคท่ีมีกําลังซ้ือสูง อุตสาหกรรมการประเภทนั้น ๆ อยูในชวงเติบโตอยาง

ตอเนื่อง เปนตน สามารถเลือกใชกลยุทธรองในลักษณะตางๆ ไดดังนี้ 

(1) กลยุทธการขยายตัวแบบกระจุกตัว (Intensive Growth Strategy) หมายถึง

การมุงเนนการขยายตัวขององคกรในดานใดดานหนึ่งเปนการเฉพาะ ซ่ึงสามารถทําไดโดยวิธีตางๆ ไดแก  

  การพัฒนาตลาด (Market Development) หมายถึงการท่ีองคกรมุง

แสวงหาลูกคากลุมตางๆ เพ่ิมเติมจากลูกคากลุมเดิม โดยยังใชผลิตภัณฑท่ีมีอยูขององคกร   

  การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) หมายถึงการท่ีองคกรมุง

พัฒนาผลิตภัณฑใหมีคุณภาพ คุณสมบัติ หรือคุณลักษณะแตกตางจากผลิตภัณฑเดิม ตลอดจนพัฒนา

สินคาชนิดใหม เพ่ือใหผูบริโภคกลุมเดิมสามารถใชผลิตภัณฑท่ีดีข้ึนกวาเดิม  

  การเจาะตลาด (Market Penetration) หมายถึงการท่ีองคกรพยายาม

เพ่ิมยอดขาย สําหรับผลิตภัณฑเดิมจากลูกคากลุมเดิม ซ่ึงสามารถทําไดโดยการเพ่ิมวิธีใช 

(2) กลยุทธการขยายตัวแบบรวมตัว (Integrative Growth Strategy) หมายถึง

การขยายตัวโดยเขาไปดําเนินธุรกิจท่ีลูกคา (Customer) หรือผูจําหนายวัตถุดิบ (Supplier) ของกิจการ

ดําเนินอยู หรือควบรวมกิจการกับคูแขง (Competitor) ซ่ึงมีวิธีแตกตางกันดังนี้ 

  การรวมตัวไปขางหนา (Forward Integration) หมายถึงการท่ีองคกร

เขาไปดําเนินธุรกิจท่ีลูกคา (Customer) ของกิจการดําเนินอยู 

  การรวมตัวแบบยอนหลัง (Backward Integration) หมายถึงการท่ีองคกร

เขาไปดําเนินธุรกิจซ่ึงผูขาย (Supplier) ของกิจการดําเนินอยู 

  การรวมตัวในแนวราบ (Horizontal Integration) หมายถึงการท่ีองคกร

ขยายตัวในธุรกิจประเภทเดิมโดยการเขาไปซ้ือกิจการของคูแขง หรือควบรวมกิจการกับผูประกอบการ

อ่ืนในอุตสาหกรรมเดียวกัน 

(3) กลยุทธการขยายตัวแบบกระจายตัว  (Diversification Growth Strategy) 

หมายถึงการขยายกิจการเขาไปสูธุรกิจอ่ืน นอกเหนือจากธุรกิจเดิมขององคกร โดยธุรกิจใหมนั้นอาจมี

ความเก่ียวเนื่องหรือไมเก่ียวเนื่องกับองคกรเลยก็ได ซ่ึงมีวิธีการตางๆ ดังนี้ 

  การกระจายโดยมีความเก่ียวเนื่อง (Concentric Diversification) หมายถึง 

การท่ีองคกรขยายกิจการไปสูธุรกิจอ่ืน ซ่ึงมีความเก่ียวเนื่องกับองคกรเดิมโดยอาจเปนความเก่ียวเนื่อง

ในดานตางๆ 

  การกระจายโดยไมมีความเก่ียวเนื่อง (Conglomerate Diversification) 

หมายถึงการท่ีองคกรขยายกิจการเขาไปสูธุรกิจอ่ืน ซ่ึงไมมีความเก่ียวเนื่องกับองคกรเดิม  

2. กลยุทธคงตัว (Stability Strategy) หมายถึงการท่ีองคกรเลือกท่ีจะมุงเนน

การดํารงกิจการเดิมขององคกรใหม่ันคงและมีเสถียรภาพ 



3. กลยุทธการหดตัว (Retrenchment Strategy)  กลยุทธหดตัวมักเปนกลยุทธท่ี

องคกรเลือกใชเฉพาะ ในกรณีท่ีองคกรประสบปญหาจึงตองแกไขปญหาตางๆ ท่ีเกิดข้ึน ซ่ึงกลยุทธการ

หดตัวสามารถดําเนินการไดหลายวิธีข้ึนกับเหตุและปจจัยตางๆ ก็สรุปได ดังนี้ 

(1) กลยุทธการเก็บเก่ียว (Harvest Strategy) หมายถึงการท่ีองคกรดําเนินธุรกิจ

โดยการเก็บเก่ียวผลประโยชนจากสิ่งท่ีลงทุนไปแลวเทานั้น 

(2) กลยุทธพลิกฟน (Turnaround Strategy) หมายถึงกลยุทธในการดําเนินการ 

เพ่ือทําใหองคกรท่ีประสบปญหาสามารถพลิกฟนกลับมาดําเนินธุรกิจ และแขงขันตอไปไดอยางมี

ประสิทธิภาพ 

(3) กลยุทธตัดท้ิงบางสวน (Divestiture Strategy) หมายถึงกลยุทธการดําเนินการ 

เพ่ือทําใหองคกรท่ีประสบปญหาสามารถรักษาตัวรอด โดยการเลือกเฉพาะสวนธุรกิจท่ีตองการดํารงไว 

และขายสวนธุรกิจหรือขายทรัพยสินบางสวนออกไป 

(4) กลยุทธการขอความคุมครองตามกระบวนการลมละลาย (Bankruptcy Strategy) 

หมายถึงกรณีท่ีองคกรมีหนี้สินลนพนตัว ซ่ึงหากปลอยไวหากโดนเจาหนี้เขายึดครองกิจการหรือยึด

ทรัพยสินท่ีมีอยูเพ่ือชําระหนี้ องคกรสามารถยื่นคํารองตอศาล เพ่ือใหดําเนินการตามกระบวนการ

ลมละลาย 

(5) กลยุทธการขายท้ิงกิจการ (Liquidation Strategy) หมายถึงการท่ีองคกร

ไดพิจารณาแลวเห็นวาไมมีหนทางในการทําใหกิจการดําเนินงานตอไปอยางมีประสิทธิภาพ 

 

2. กลยุทธระดับธุรกิจ (Business Level Strategy) หมายถึงกลยุทธท่ีแตละหนวย

ธุรกิจ (Business Unit) ขององคกรเลือกใช เพ่ือใหประสบความสําเร็จในการแขงขัน และสอดคลอง

กับกลยุทธระดับองคกร กลยุทธระดับธุรกิจท่ีนิยมใชอยูโดยท่ัวไป 

หนวยธุรกิจ (Business Unit) หมายถึงหนวยงานหนึ่งๆ ขององคกร ตองรับผิดชอบ

ธุรกิจอยางใดอยางหนึ่งขององคกร โดยมีขอบเขตการบริหารงานท่ีชัดเจน มีสินคา/บริการ ลูกคา คูแขง 

และสภาพแวดลอมท่ีมีลักษณะเฉพาะของตนเอง 

องคการธุรกิจสามารถสรางความไดเปรียบในการแขงขัน โดยใชกลยุทธการเปน

ผูนําดานตนทุน กลยุทธการสรางความแตกตาง และกลยุทธมุงเฉพาะสวน ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้ 

1. กลยุทธการเปนผูนําดานตนทุน (Cost Leadership Strategy) หมายถึง

การท่ีองคกรเลือกท่ีจะปรับปรุงตนทุนสําหรับการแขงขันในธุรกิจ เนื่องจากเห็นวาเปนวิธีท่ีดีท่ีสุดตอ

การสรางกําไร และประโยชนใหเกิดแกองคกรตามเปาหมาย มักนํามาใชกับอุตสาหกรรมท่ีลูกคาให

ความสําคัญกับราคาเปนอยางสูง สิ่งสําคัญของการเปนผูนําดานตนทุนจึงเปนการมุงเนนใหตนทุนการ

ผลิต และดําเนินงานใหต่ําท่ีสุด เพ่ือท่ีจะสามารถนําเสนอราคาแกลูกคา ในราคาท่ีต่ํากวาคูแขงขัน 



ผูประกอบการจึงจําเปนตองคํานึงถึงปจจัยท่ีเก่ียวของกับการบริหาร ตนทุนใหมีความสอดคลองและ

สนับสนุนกัน เพ่ือใหเกิดความไดเปรียบในการแขงขันอยางแทจริง 

2. กลยุทธการสรางความแตกตาง (Differentiation Strategy) หมายถึงการท่ี

องคกรเลือกสรางความแตกตางท่ีมีคุณคาทางการตลาดและสามารถทําใหลูกคารับรูความแตกตาง 

ของสินคาหรือบริการนั้น เม่ือเทียบกับคูแขงในอุตสาหกรรมอันจะนํามาซ่ึงความสําเร็จ ตามเปาหมาย

ขององคกร การสรางความแตกตางนี้สามารถทําไดหลายวิธี 

3. กลยุทธมุงเฉพาะสวน (Focus Strategy) หมายถึงการท่ีองคกรเลือกวิธีใน

การแขงขันในธุรกิจนั้นๆ โดยการมุงเฉพาะสวนในดานใดดานหนึ่งของตลาดโดยเฉพาะ การจัด

กิจกรรมทางการขายและการตลาดจึงไมเปนไปอยางกวางขวางสําหรับลูกคาโดยท่ัวไป แตเปนการ

จํากัดสําหรับลูกคากลุมใดกลุมหนึ่งโดยเฉพาะ 

 

3. กลยุทธระดับหนาท่ีองคกร (Functional Level Strategy) หมายถึงกลยุทธท่ี

หนวยงานตางๆ ภายในองคกรสรางข้ึนเพ่ือสนับสนุนกลยุทธระดับธุรกิจขององคกร ในองคกรธุรกิจ

ท่ัวไป กลยุทธระดับหนาท่ีองคกรครอบคลุมหนาท่ีภายในองคกรธุรกิจดานตางๆ 

 

3.2.5  การนํากลยุทธไปปฏิบัติ (Strategy Implementation)  

การกําหนดทิศทางขององคกรท่ีเหมาะสมกับสภาพแวดลอมท้ัง 3 ระดับคือ กลยุทธ

ระดับองคกร กลยุทธระดับธุรกิจ และกลยุทธระดับหนาท่ีองคกร ตามพันธกิจและเปาหมายของ

องคกรแลว ผูประกอบการจําเปนตองคํานึงถึงปจจัยหลัก 4 ประการ ไดแก 

1. การประสานสอดคลองไปในองคกร (Organizational Alignment) กอนท่ี

ผูประกอบการจะนํากลยุทธไปปฏิบัติ ผูประกอบการจําเปนตองวิเคราะหตรวจดูปจจัยตางๆ ภายใน

องคกรโดยละเอียดวามีการประสานสอดคลองกันหรือไม หากผูประกอบการพบความบกพรองท่ีอาจ

นําไปสูการไมประสานสอดคลองกัน จะตองเรงปรับปรุงแกไขเพ่ือใหสามารถดําเนินกิจการขององคกร

ไดตามท่ีประสงค ปจจัยตางๆท่ีผูประกอบการจําเปนตองพิจารณาใหเกิดการประสานสอดคลองกัน 

ประกอบดวยปจจัยตางๆ 7 ประการ 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 3.4  แสดงปจจัย 7 ประการของแมคคินซี (McKinsey’s 7-S Model) 

 ท่ีมา : McKinsey & Company 

 

1. กลยุทธ (Strategy) ผูประกอบการจะตองกําหนดใหชัดเจนวาจะนํากลยุทธใด

ไปใช ผูประกอบการตองจัดลําดับความสําคัญวาจะใหความสําคัญกับกลยุทธกอน-หลังอยางไร การ

เลือกกลยุทธท่ีเหมาะสมกับสภาพแวดลอม ภายในและภายนอกองคกร ยอมสงผลใหผูประกอบการ 

สามารถดําเนินกิจการตางๆ ไดอยางสะดวกราบรื่น และเพ่ิมโอกาสในการประสบความสําเร็จ 

2. โครงสราง (Structure) ผูประกอบการตองคํานึงถึงประเด็นตางๆ ท่ีเก่ียวกับ

การจัดองคกร (Organizing) เชน การออกแบบงาน การออกแบบโครงสรางองคกร การจัดแบง 

อํานาจหนาท่ีไปในองคกร การประสานงานระหวางหนวยงานตางๆ ขององคกร วามีความสอดคลอง

และสนับสนุนกลยุทธท่ีเลือกใชหรือไม 

3. ระบบตาง ๆ ขององคกร (Systems) หมายถึงกระบวนการและข้ันตอนตางๆ 

ท่ีใชในการทํางาน เพ่ือใหการดําเนินงานบรรลุวัตถุประสงคท่ีกําหนด เชน ระบบการวางแผน ระบบ

การบริหารขอมูล ระบบการบริหารงานการเงิน ระบบบัญชี ระบบการจัดทํางบประมาณ ระบบการ

จัดสงสินคา เปนตน ผูประกอบการจําเปนตองตรวจสอบใหชัดเจนวา องคกรมีระบบท่ีจําเปนตอการ

ปฏิบัติงานเพียงพอและเหมาะสมหรือไม พรอมท้ังจัดใหมีหรือพัฒนาปรับปรุงระบบตางๆ เพ่ือให

สามารถดําเนินงานไดสอดคลองกับกลยุทธขององคกร 



4. การจัดคนเขาทํางาน (Staffing) องคกรจําเปนจะตองมีบุคลากรท่ีมีคุณภาพ 

และคุณลักษณะตรงตามท่ีประสงค ดังนั้นองคกรจําเปนตองใหความสําคัญเปนอยางมาก ตอการรับ

สมัครและคัดเลือกพนักงาน ตลอดจนการฝกฝนและพัฒนาบุคลากร รวมท้ังการควบคุมการปฏิบัติงาน 

และการประเมินผลงาน 

5. ทักษะของบุคลากร (Skills) หมายถึงความเชี่ยวชาญอันโดดเดน ซ่ึงมีอยูใน

บุคลากรขององคกร องคกรจําเปนตองทราบวาบุคลากรของตนเองมีความเชี่ยวชาญดาน ใดท่ีโดดเดน 

มีดานใดท่ีจําเปนตองพัฒนาปรับปรุง และมีทักษะดานใดท่ีควรกําจัดท้ิง และการทํางานขององคกรให

สําเร็จจําเปนตองมีทักษะดานใดบาง 

6. สไตลการทํางาน (Style) สไตลการทํางานในท่ีนี้ครอบคลุมประเด็นรูปแบบ

ภาวะผูนํา ของผูประกอบการระดับสูงขององคกร และวิธีการทํางานโดยท่ัวไปของพนักงานในองคกร 

7. คุณคารวมกันของสมาชิกในองคกร (Shared Value) หมายถึงคุณคา แนวคิด 

ความเชื่อ และทัศนคติท่ีสมาชิกขององคกรมีรวมกันในดานตางๆ ท้ังนี้องคกรแตละแหงยอมมีคุณคา

รวมกันท่ีแตกตางกันไป 

2. การเปล่ียนแปลง (Change) สําหรับองคกรท่ีจัดต้ังข้ึนใหม ผูประกอบการควร

จัดสรางปจจัยท้ัง 7 ประการขางตน ใหมีการประสานสอดคลองกันตั้งแตเริ่มสรางองคกร หากพบวามี

ปจจัยใดท่ีจําเปนตองพัฒนาและปรับปรุง ผูประกอบการตองรับไปพิจารณาดําเนินการตอ การพัฒนา

และปรับปรุงปจจัยตางๆ ในองคกรนั้น ผูประกอบการจะเผชิญกับกิจกรรมท่ีทาทายการบริหารงาน

มากท่ีสุดประการหนึ่ง คือการเปลี่ยนแปลง (Change) 

3. ภาวะผูนําของผูประกอบการ (Leadership) การนํากลยุทธไปปฏิบัตินั้น ภาวะ

ผูนํามีบทบาทสําคัญเปนอยางยิ่ง ในการเปลี่ยนแปลงใหปจจัยท้ัง 7 ประการขางตน มีการประสาน

สอดคลองกัน 

4. การจูงใจ (Motivation) หมายถึงการทําใหบุคคลยินดีปฏิบัติหนาท่ีอยางเต็ม

ความรูความสามารถดวยความเต็มใจ เพ่ือใหบรรลุเปาหมายท่ีวางไว การนํากลยุทธไปปฏิบัตินี้ การจูง

ใจมีความสําคัญอยางยิ่ง เนื่องจากกรณีท่ีองคกรมีการกําหนดกลยุทธใหม และนํากลยุทธใหมไปปฏิบัติ 

ผูประกอบการจึงจําเปนตองมีความสามารถในการจูงใจใหผูไดบังคับบัญชาปฏิบัติตามกลยุทธท่ี

กําหนดไวได 

 

3.2.6  การควบคุมและประเมินผล (Controlling and Evaluation)  

 เม่ือองคกรไดนํากลยุทธไปใชปฏิบัติแลว จําเปนตองกําหนดวิธีการควบคุม ติดตาม 

ผลการปฏิบัติงาน การตรวจสอบ ตลอดจนการประเมินผล เพ่ือตรวจสอบวากลยุทธท่ีนําไปใชนั้น

บรรลุผลสําเร็จไดมากนอยเพียงไร ประสบปญหาหรืออุปสรรคใดบาง จําเปนตองมีการปรับเปลี่ยนกลยุทธ



หรือไม จําเปนตองปรับปรุงวิธีการในการนํากลยุทธไปปฏิบัติหรือไม ในปจจุบันการควบคุมและ

ประเมินผลเชิงกลยุทธ ใหความสําคัญกับความสมดุลของผลงานในสวนตางๆ ขององคกร เนื่องจาก

องคกรมีความสมดุลท้ังในดานวิธีการดําเนินงาน และผลการดําเนินงานอยางรอบดาน จะสามารถ

นํามาซ่ึงความสําเร็จขององคกร 

เครื่องมือท่ีนิยมใชอยางแพรหลาย สําหรับการควบคุมและประเมินผล ดานความ

สมดุลขององคกรไดแก การจัดทําการวัดผลเชิงสมดุล (Balanced Scorecard) ซ่ึงองคกรจําเปนตอง

จัดตามตัวชี้วัด ท่ีครอบคลุมผลการดําเนินงานในดานตางๆ และกําหนดคาถวงน้ําหนักตามลําดับ 

ความสําคัญของตัวชี้วัดแตละตัว การจัดทําตัวชี้วัดอยางครอบคลุมและใหน้ําหนักความสําคัญกับ

ตัวชี้วัด แตละตัวอยางเหมาะสมนี้ นอกจากจะทําใหองคกรสามารถวัดผล การปฏิบัติงานขององคกร 

ไดอยางท่ัวถึงแลว ยังเปนการสรางความสมดุลในดานตางๆ ใหเกิดข้ึนกับองคกรอีกดวย 

 

3.3 เทคนิคการวิเคราะหเชิงกลยุทธ 

 ประกอบดวย 

 3.3.1  การวิเคราะหความนาสนใจของอุตสาหกรรม  

(Determinants of Industry Attractiveness)   

เครื่องมือดังกลาวเปนแนวคิดของ ศ.ดร.ไมเคิล อี. พอรเตอร นักวิชาการดานกลยุทธ 

โดยระบุวาการวิเคราะหความนาสนใจ ของอุตสาหกรรมตองพิจารณาปจจัยแวดลอม ท่ีมีผลตอองคกร 

5 ประการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 3.5  การวิเคราะหความนาสนใจของอุตสาหกรรม 

 

 



1. การแขงขันภายในอุตสาหกรรม (Rivalry Among Existing Competitors) 

ภาวะ การแขงขันในอุตสาหกรรม ทําใหผูประกอบการจะตองหาแนวทาง แกไขแรงตอบโตนั้นอยู

เสมอ ปจจัยท่ีผูประกอบการจะตองพิจารณา สําหรับการวิเคราะหการแขงขันภายในอุตสาหกรรม 

อยางไรก็ตาม การวิเคราะหการแขงขันนั้น ยังตองพิจารณาศักยภาพและความ

แตกตางของคูแขงขันท่ีมีอยูในตลาดควบคูไปดวย 

ผูประกอบการยังตองพิจารณาลักษณะการเติบโตของอุตสาหกรรมนั้น เชน อัตราการ 

เจริญเติบโรของอุตสาหกรรม หากในอุตสาหกรรมนั้นมีอัตราการเจริญเติบโตต่ํา สภาพการ แขงขันจะ

รุนแรงมากกวาอุตสาหกรรมท่ีมีอัตราการเจริญเติบโตสูง เพราะคูแขงขันแตละราย ตองสรางกลยุทธ

เพ่ือแยงสวนแบงตลาดท่ีเพ่ิมข้ึนเพียงจํานวนนอย 

2. ผูแขงขันรายใหม (Threats of New Entrants) นอกจากการพิจารณาคูแขงขันท่ี

มีอยูในอุตสาหกรรมแลว ผูประกอบการยังตองพิจารณาลักษณะของอุตสาหกรรมนั้นท่ีมีตอการเขา

แขงขันของคูแขงรายใหม หากผูประกอบการมีแนวคิดท่ีจะขยายธุรกิจไป ยังอุตสาหกรรมอ่ืนๆ ตอง

พิจารณาวาอุตสาหกรรมใหมนั้นสามารถเขาไปแขงขันไดยากหรืองายr 

(1) ส่ิงสกัดกั้นการเขามาใหม (Entry Barrier) ไดแก จํานวนเงินลงทุนและ

เทคโนโลยีท่ีใชในอุตสาหกรรม การประหยัดตอขนาดของอุตสาหกรรม การเขาถึงชองทางการจัด

จําหนาย และนโยบายของภาครัฐ เปนตน ปจจัยตางๆ เหลานี้เปนสิ่งท่ีผูประกอบการจะตองพิจารณา

วาสิ่งสกัดก้ันการเขามาใหมนั้น มีสวนท่ีเปนประโยชนหรือโทษตอองคกรอยางไร 

(2) การตอบโตจากคูแขงขัน (Expected Retaliation) คือการเปลี่ยนแปลง 

วิธีการดําเนินงานของคูแขงขันท่ีมีอยูในอุตสาหกรรมท่ีสงผลกระทบตอคูแขงขันรายใหมผูประกอบการท่ี

ประสงคจะขยายธุรกิจเขาไปแขงขันในอุตสาหกรรมจะตองประเมินศักยภาพและความรวดเร็วของ

การตอบโตจากคูแขงท่ีมีอยูในอุตสาหกรรมอยางรอบคอบ 

3. สินคาทดแทน (Threat of Substitute Products or Services) การแขงขัน

ในอุตสาหกรรมนั้นยังตองพิจารณาสินคาท่ีใชทดแทนกับสินคาในอุตสาหกรรมดวยเนื่องจากสินคา

ทดแทนแมจะเปนสินคาตางชนิดกัน แตก็สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดเหมือนกัน 

4. อํานาจตอรองของผูจําหนายวัตถุดิบ (Bargaining Power of Suppliers) 

ปจจัยท่ีผูประกอบการจะตองพิจารณาเพ่ือประเมินอํานาจตอรองของผูจําหนายวัตถุดิบก็คือจํานวน

และศักยภาพของผูจําหนายวัตถุดิบ หากผูจําหนายวัตถุดิบมีจํานวนมาก อํานาจตอรองของผูจําหนาย

วัตถุดิบท่ีมีตอองคกรยอมมีนอย อยางไรก็ตาม แมวาผูจําหนายวัตถุดิบจะมีจํานวนมากแตหากผู

จําหนายเหลานี้มีจุดเดนท่ีแตกตางกันและสามารถตอบสนองความ ตองการทางการผลิตหรือ

ดําเนินงานขององคกรท่ีแตกตางกัน หากผูจําหนาย วัตถุดิบมีอํานาจตอรองสูง ปจจัยนี้ยอมเปน



อุปสรรคตอองคกร เนื่องจากผูประกอบการจะไมสามารถกําหนดเง่ือนไขการเจรจาตอรองไดตามท่ี

ตองการ รวมท้ังอาจเปนขอจํากัดในการผลิตสินคาหรือบริการตามท่ีตองการได ผูประกอบการของ

องคกรท่ีอยูในอุตสาหกรรมและขององคกรท่ีประสงคจะเขาแขงขันในอุตสาหกรรม จึงตองวิเคราะห

อํานาจตอรองของ ผูจําหนายวัตถุดิบใหถ่ีถวน เพ่ือความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจในอุตสาหกรรมนั้น 

5. อํานาจตอรองของผูซ้ือ (Bargaining Power of Buyers) การพิจารณาอํานาจ

ตอรองของผูซ้ือท่ีมีตอองคกรนั้นจะชวยใหผูประกอบการเขาใจลักษณะของตลาดเพ่ือการบริหาร

จัดการองคกรใหเกิดประโยชนสูงสุด สิ่งท่ีผูประกอบการจะตองพิจารณาคือจํานวนและศักยภาพของผู

แขงขันในอุตสาหกรรมกับผูซ้ือ 

ในอุตสาหกรรมซ่ึงผูซ้ือมีอํานาจตอรองสูงผูซ้ือจะมีอิทธิพลตอการกําหนดคุณภาพและ

ราคาของสินคาในอุตสาหกรรมนั้น พรอมท้ังอาจสงผลใหผูแขงขันพยายามพัฒนาผลิตภัณฑดวย

นวัตกรรมตางๆ ท่ีตอบสนองตามท่ีผูซ้ือตองการ 

ผูประกอบการจึงตองพิจารณาอํานาจตอรองของผูซ้ือใหถ่ีถวน แลวประเมินศักยภาพ

ขององคกรตอการดําเนินกลยุทธวาสามารถตอบสนองความตองการของผูชื้อไดมากนอยเพียงใด 

โดยเฉพาะผูซ้ือท่ีมีอํานาจตอรองสูง 

เม่ือผูประกอบการพิจารณาปจจัยท้ัง 5 ประการ ผูประกอบการจะทราบปจจัยตางๆ ท่ี

เก่ียวของกับการแขงขันในอุตสาหกรรมนั้นวามีปจจัยใดบางท่ีสนับสนุนหรือเปนอุปสรรคตอองคกร 

การกําหนดกลยุทธดวยการนําปจจัยสนับสนุนมาสรางความไดเปรียบเชิงแขงขันหรือหาทางลดหรือ

ปองกันปจจัยอุปสรรคนั้น ท้ังนี้สําหรับผูประกอบการขององคกรท่ีประสงคจะเริ่มเขาแขงขันใน

อุตสาหกรรม เม่ือเปรียบเทียบปจจัยสนับสนุนกับอุปสรรคแลว อุสาหกรรมนั้นๆ ยังมีความนาสนใจท่ี

จะเขาไปแขงขันหรือไม และองคกรมีศักยภาพเพียงพอ ท่ีจะเขาแขงขันไดเพียงใด 

 

3.3.2 แมทริกซการเจริญเติบโต-สวนแบงตลาดของบีซีจี  

(BCG Growth-Share Matrix)  

เปนการวิเคราะหหนวยธุรกิจตางๆ (Business Unit) ขององคกรวามีลักษณะอยางไร 

ในตัวชี้วัด 2 ดาน ไดแก อัตราการเจริญเติบโตของตลาดสําหรับอุตสาหกรรมประเภทนั้นๆ (Market 

Growth Rate) และสวนแบงตลาดของหนวยธุรกิจนั้นๆ (Market Share) 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 3.6  แสดงแมทริกซการเจริญเติบโต-สวนแบงตลาดของ Boston Consulting Group 

 ท่ีมา : Boston Consulting Group 

 

จากรูปท่ี 3.6 สามารถอธิบายหนวยธุรกิจนั้นๆ ขององคกรอาจมีลักษณะขอใดขอหนึ่ง 

ใน 4 ขอดังนี้  

1. คําถาม (Question Marks) หมายถึงหนวยธุรกิจขององคกรท่ีมีสวนแบงตลาด 

ต่ํา แตอยูในอุตสาหกรรมท่ีมีอัตราการเจริญเติบโตสูง โดยปกติแลวหนวยธุรกิจประเภทนี้มักเปน

จุดเริ่มตนในการดําเนินงานขององคกร ในการดําเนินธุรกิจ วาจะสามารถผลักดันใหมีความสามารถ

เชิงแขงขันไดสูงข้ึนและมีสวนแบงตลาดเพ่ิมข้ึนไดหรือไม การผลักดันดังกลาวนี้จําเปนตองใช

ทรัพยากร (เงิน) เพ่ือสนับสนุนการดําเนินงานพอสมควร หากทําสําเร็จหนวยธุรกิจนี้จะเปลี่ยนจาก 

"คําถาม" กลายเปน "ดาวเดน" ขององคกร ซ่ึงจะไดกลาวตอไป 

2. ดาวเดน (Stars) หมายถึงหนวยธุรกิจขององคกรท่ีมีสวนแบงตลาดสูง และอยูใน

อุตสาหกรรมท่ีมีอัตราการเจริญเติบโตสูง จึงจัดไดวาเปน "ดาวเดน" ขององคกร ภาวะ ท่ีจําเปนตองใช

ทรัพยากรจํานวนมากเพ่ือขยายตัวตามการขยายตัวของอุตสาหกรรม และใชทรัพยากรในการแขงขัน

เพ่ือรักษาสวนแบงตลาดขององคกร หากองคกรประสบความสําเร็จในการแขงขันและรักษาสวนแบง

ตลาดไวได อุตสาหกรรมนั้นๆ ยอมเขาสูภาวะอัตราการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรมท่ีลดลงตามวงจร

ชีวิตของผลิตภัณฑ (Product Life Cycle) จึงเปลี่ยนจาก "ดาวเดน" มาเปน "วัวเงิน" ขององคกร 

 

 



3. วัวเงิน (Cash Cows) หมายถึงหนวยธุรกิจขององคกรท่ีมีสวนแบงตลาดสูง แตอยู

ในอุตสาหกรรมท่ีมีอัตราการเจริญเติบโตตํ่า ในจุดนี้องคกรมีความสามารถเชิงแขงขันและ สวนแบง

ตลาดสูงเม่ือเทียบกับคูแขง ซ่ึงจะสามารถทํากําไรไดเปนจํานวนมากไมจําเปนตองทุมเททรัพยากรและ

เงินลงทุนมากนัก กําไรและกระแสเงินสดท่ีหาไดจึงเปนสวนเกินท่ีกิจการสามารถใชใหเปนประโยชน

ดานอ่ืนๆ รวมถึงการนําไปลงทุนเพ่ือสราง "ดาวเดน" ดวงตอไปขององคกร 

4. สุนัข (Dogs) หมายถึงหนวยธุรกิจท่ีมีสวนแบงตลาดต่ํา และอยูในอุตสาหกรรมท่ีมี

อัตราการเจริญเติบโตต่ํา องคกรไมตองทุมเททรัพยากรใหกับหนวยธุรกิจประเภทนี้ 

องคกรใดท่ีมีหนวยธุรกิจ "คําถาม" และ "ดาวเดน" มากๆ องคกรนั้นมีแนวโนมใชกล

ยุทธระดับองคกรแบบขยายตัว (Growth Strategy) -แตองคกรใดท่ีมี "วัวเงิน" มากๆ ยอมจะตอง

ประคองใหคงตัว (Stability) และรักษาสถานภาพการทํากําไรใหนานท่ีสุดเทา ท่ีจะทําได ขณะท่ี 

"สุนัข" ในองคกรอาจจําเปนตองถูกตัดทอน (Retrenchment) ในแตละองคกรควรจัดใหมี "คําถาม" 

"ดาวเดน"และ "วัวเงิน" ในจํานวนท่ีเหมาะสม เพ่ือใหมีหนวยธุรกิจท่ีทําหนาท่ีเปนผูสรางเงิน (วัวเงิน) 

ผูใชเงิน (ดาวเดน) และความหวังใหม (คําถาม) แกองคกรอยางสมดุล 

 

3.3.3 การวิเคราะหวงจรชีวิตของผลิตภัณฑ  

(Product Life Cycle Analysis) 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 3.7  แสดงวงจรชีวิตของผลิตภัณฑ (Product Life Cycle) 

ท่ีมา : วิชิต  อูอน (2558), การจัดการเชิงกลยุทธ. กรุงเทพฯ :  

ดอลลาริช  

 

 



ผลิตภัณฑแตละชนิดท่ีออกสูตลาดมักจะมีวงจรชีวิตท่ีคลายคลึงกัน กลาวคือ กอนท่ีจะ 

จัดจําหนายตองมีข้ันตอนการพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) การเจริญเติบโตเต็มท่ี 

(Maturity) และข้ันตกต่ํา (Declining) ในท่ีสุด 

ผูประกอบการนําการวิเคราะหวงจรชีวิตผลิตภัณฑมาใชประโยชนไดหลายประการ " 

เชน ใชประกอบการวิเคราะหสภาพแวดลอมขององคกร และชวยในการกําหนดกลยุทธระดับองคกร

วาควรจะขยายตัว คงตัว หรือหดตัว โดยการกําหนดกลยุทธแตละประเภทยอมข้ึนอยูกับประเภท

ผลิตภัณฑ องคกรมีผลิตภัณฑอยูในข้ันตอนการแนะนําและการเจริญเติบโต ยอมมีแนวโนมท่ีจะ

เลือกใชกลยุทธขยายตัว (Growth Strategy) สวนองคประกอบซ่ึงมีแตผลิตภัณฑท่ีอยูในข้ันการ

เจริญเติบโตเต็มท่ีมีแนวโนมในการใชกลยุทธคงตัว (Stability Strategy) เปนตน 

 

3.4  บทสรุป 

 การจัดการเชิงกลยุทธเปนรูปแบบทางการจัดการซ่ึงมุงเนนความสําเร็จขององคกร โดย

พิจารณากําหนดทิศทางองคกรใหสอดคลองกับสภาพแวดลอม ท้ังนี้การจัดการเชิงกลยุทธเปน

กระบวนการซ่ึงประกอบดวยข้ันตอนตาง ๆ ไดแก การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในและภายนอก

องคกร การกําหนดพันธกิจและเปาหมายเชิงกลยุทธ การสรางกลยุทธ การนํากลยุทธไปปฏิบัติ และ

การควบคุมและประเมินผล การวิเคราะหสภาพแวดลอมท้ังภายในและภายนอกขององคกรเปน

ข้ันตอนท่ีมีบทบาทสําคัญอยางยิ่ง  

 ผูประกอบการสามารถใชเทคนิคการวิเคราะหตาง ๆ สําหรับการวิเคราะหสภาพแวดลอม 

ไดแก การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) การวิเคราะหความ

นาสนใจของอุตสาหกรรม แมทริกซการเจริญเติบโต-สวนแบงตลาดของบีซีจี และการวิเคราะหวงจร

ชีวิตผลิตภัณฑ (Product Life Cycle) เปนตน  การกําหนดพันธกิจและเปาหมายเชิงกลยุทธของ

องคกร เปนการกําหนดกรอบและเปาหมายท่ีสําคัญขององคกรบนพ้ืนฐานขอเท็จจริงท่ีไดจากการ

วิเคราะหสภาพแวดลอมการดําเนินงานของธุรกิจ การกําหนดพันธกิจและเปาหมายเชิงกลยุทธอยางมี

ประสิทธิภาพจะชวยใหองคกรดําเนินไปไดอยางมีทิศทาง และมีเปาหมายท่ีเหมาะสม  

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


