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บทคดัย่อ 

 บรษิัท วกิเตอร์ จ ากดั (มหาชน) ก่อตัง้เมื่อปี พ.ศ 2507 เป็นบรษิทัหนึ่งในเครอืพฒันาการ ด าเนินธุรกจิการจดั
จ าหน่ายสนิค้าแฟชัน่ทัง้ในประเทศ และต่างประเทศ โดยม ี“แวรร์ิง่” เป็นแบรนดช์ัน้น าของบรษิทัทีเ่ป็นแบรนดอ์นัดบั
หนึ่งในตลาดชุดชัน้ใน ดว้ยสภาพการแขง่ขนัในตลาดชุดชัน้ในทีม่คีวามรุนแรงเพิม่ขึน้จากคู่แข่งทัง้ภายในประเทศ และ
ต่างประเทศ บริษัทต่างๆ ได้พยายามน าระบบเทคโนโลยีสารสนเทศเขา้มาใช้เพื่อชงิความได้เปรียบในการแข่งขนั 
ประกอบกบัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคทีเ่ปลีย่นแปลงไป ดงันัน้บรษิทัจงึมคีวามจ าเป็นในการจดัท าแผน
กลยุทธส์ารสนเทศ เพื่อเตรยีมรบัสถานการณ์ และสร้างความได้เปรยีบในการแข่งขนัแบบยัง่ยนื เพื่อเป็นผู้น าอนัดบั
หนึ่งในตลาดชุดชัน้ในตลอดไป 

จากการวเิคราะหข์อ้มูลของบรษิัทเพื่อก าหนดแผนกลยุทธ์ระบบเทคโนโลยสีารสนเทศท าให้สามารก าหนดระบบ
สารสนเทศได้ 4 ระบบ คอื ระบบการจดัการและบรหิารองค์ความรู้ (Knowledge Management) ระบบ Training 
Record ระบบบนัทกึขอ้มูลสนิค้า (Product Information) ระบบบรหิารลูกคา้สมัพนัธท์ี่ปรบัปรุงเพิม่เติม (Extended 
CRM System) โดยใชง้บประมาณในการลงทุนทัง้หมด 3,239,000 บาท 

 
ค าส าคญั: ความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนั แผนกลยทุธร์ะบบเทคโนโลยสีารสนเทศ ชุดชัน้ใน 
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Abstract 

Victor, formerly known as International Cosmetics Public Co., Ltd., was founded in 1964, selling cosmetic 
products at first, and later fashion products, foods, and household items. As part of the Patanakarn Group, its 
Wacoal line is a leading distributor of lingerie. A strategic plan was developed as an information system with 
a knowledge management training approach to teach best practices and share the latest trends. Customer 
relationship management (CRM) would interpret data about customer history to improve business 
relationships, retain customers, and increase sales. An extended CRM system for product information would 
cost the company 3,239,000 Thai baht ($90,893.790 USD). By using this strategy, ICC would strengthen the 
company and create a sustainable competitive advantage in the Thai lingerie industry. 
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1. บทน า 
บรษิทั วกิเตอร ์จ ากดั (มหาชน) เป็นบรษิทัหนึ่งในเครอืพฒันาการทีด่ าเนินธุรกจิดา้นการจดัจ าหน่ายสนิคา้แฟชัน่

ในประเทศและจากต่างประเทศ ภายใต้แบรนดต่์างๆ กว่า 100 แบรนด ์อาทเิช่น ลาคอส (Lacoste) แอรโ์รว์ (Arrow)   
กลีาโรซ (Guy laroche) มซิูโน (Mizuno) และอื่นๆ  บรษิทัฯ ไดร้่วมกบัพนัธมติรทัง้ 8 แห่ง ตามจงัหวดัส าคญัๆ เพื่อ
เป็นศนูยก์ลางอ านวยความสะดวกและบรกิารลกูคา้อย่างใกลช้ดิ 

ชุดชัน้ในแวรร์ิง่ เป็นผูน้ าอนัดบัหนึ่งในตลาดชุดชัน้ในของสตรี โดยมสี่วนแบ่งทางการตลาดมากที่สุด เหนือคู่แข่ง
อย่าง บรษิทัสมาน และบรษิทัสทุธพิร มสีดัส่วนการจ าหน่ายในประเทศและต่างประเทศ คดิเป็นรอ้ยละ 75 และรอ้ยละ 
25 ตามล าดบั โดยการจดัจ าหน่ายภายในประเทศม ีบรษิทั วกิเตอร์ จ ากดั (มหาชน) เป็นผูจ้ดัจ าหน่ายส าหรบัตลาด
ต่างประเทศไดจ้ าหน่ายไปยงับรษิทัในกลุ่มของ Wearing corporation ซึง่สง่ออกไปประเทศญีปุ่่ นและสหรฐัอเมรกิาเป็น
ส าคญั 

บรษิทัฯไดก้ าหนดเป้าหมาย วสิยัทศัน์ และพนัธกจิในการด าเนินงาน ดงันี้ 
เป้าหมาย 
บรษิทัฯมุ่งเน้นสรา้งแบรนดใ์หม่ และมุ่งพฒันาทัง้ดา้นคุณภาพและรูปแบบสนิคา้ของบรษิทัทีม่อียู่เดมิใหเ้หมาะสม

กบัการเปลี่ยนแปลงความต้องการของผู้บรโิภค โดยครอบคลุมทัง้ช่องทางที่บรษิัทจ าหน่ายสนิค้าอยู่ในปัจจุบนัและ
ช่องทางใหม่ๆ ทีไ่ดร้บัการตอบรบัมากยิง่ขึน้ 

วิสยัทศัน์ (Vision) 
มุ่งมัน่เป็นบรษิัทชัน้น าของคนไทยทีด่ าเนินธุรกจิสู่ระดบัสากล มุ่งสร้างนวตักรรม และพฒันาบรษิัทโดยยดึหลกั

คุณธรรมและจรยิธรรมสูอ่นาคตทีย่ ัง่ยนื 
พนัธกิจ (Mission) 
1. พฒันากระบวนการโซ่อุปทาน (Supply chain) ตัง้แต่ผู้ผลติต้นน ้าไปยงัการขายปลายน ้า หน้าร้านค้า โดย

มุ่งเน้นการพฒันาระบบ Logistics การบริหารสนิค้าคงคลงั การขนส่ง และระบบติดตามประมวลผลสารสนเทศที่
สามารถปรบัเปลีย่นใหต้อบสนองลกูคา้ไดอ้ย่างรวดเรว็ แม่นย าอย่างเป็นระบบ 

2. ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ และสรรสรา้งนวตักรรมใหม่ทัง้ดา้นผลติภณัฑ ์การบรกิาร และช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

3. ด าเนินธุรกจิร่วมกบัคู่คา้ ลกูคา้ดว้ยความเป็นธรรม สรา้งความไวว้างใจ และความสมัพนัธอ์นัดต่ีอกนั เพื่อความ
เจรญิเตบิโตอย่างยัง่ยนืของธุรกจิ และค านึงถงึประโยชน์ต่อผูม้สีว่นไดเ้สยีทุกฝ่าย 

4. ยดึหลกัธรรมมาภบิาลในการด าเนินธุรกจิ ส่งเสรมิคุณธรรม จรยิธรรมตลอดจนความรบัผดิชอบต่อสงัคมและ
ชุมชน 

5. สนับสนุนการพฒันาทรพัยากรของบริษัท เพื่อรองรบัการด าเนินธุรกจิสู่ระดบัสากลจากกระแสโลกาภิวฒัน์
รวมถงึนโยบายการคา้เสร ีรวมถงึการคา้เสร ีท าใหก้ารท าธุรกจิในประเทศไทยมกีารแข่งขนัทีเ่ขม้ขน้และรุนแรงมากขึน้ 
นอกจากคู่แขง่ในประเทศและยงัมคีู่แขง่จากต่างประเทศเขา้มาร่วมในตลาดทีเ่ตม็ไปดว้ยโอกาสแห่งนี้ดว้ย 
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2. บทวิเคราะห ์
2.1 การวิเคราะห ์STP 

จากการวเิคราะหอ์งคก์รโดยใช ้STP พบว่าบรษิทั มกีารแบ่งสว่นตลาดชุดชัน้ใน (Segmentation)  โดยมเีกณฑใ์น
การแบ่ง 2 เกณฑ ์คอื เกณฑท์างดา้นประชากรศาสตร ์(Demographic) โดยแบ่งตามช่วงอายุของผูห้ญงิเป็นไปตามวยั
ต่างๆ และเกณฑต์ามพฤตกิรรม (Behavioristic) ส่วนในการก าหนดตลาดเป้าหมาย (Targeting) มกีารใชก้ลยุทธก์าร
สรา้งความแตกต่าง (Differentiated marketing strategy) คอืการทีแ่บ่งทุกส่วนตลาดออกมาอย่างชดัเจนโดยใชส้่วน
ประสมทางการตลาดทีแ่ตกต่างกนัในแต่ละตลาด แลในการวางต าแหน่งผลติภณัฑ์ (Positioning) มกีารวางต าแหน่ง
ทางการตลาดทีเ่น้นในเรื่องของคุณภาพ คุณลกัษณะการใชง้าน สวมใสท่ีเ่หมาะสมกบัสรรีะรูปร่างของผูบ้รโิภค มคีวาม
ทนทานต่อการใชง้าน และมรีาคาอยู่ในระดบักลางกึง่บน ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพทีไ่ดร้บั 

2.2 การวิเคราะห ์SWOT Analysis 
จากการวเิคราะหอ์งคก์รโดยใช ้SWOT พบว่าบรษิทั มจีุดแขง็ทีส่ าคญั คอื ความมชีื่อเสยีงของตราสนิคา้แวรร์ิง่ ทีม่ ี

มายาวนานกว่า 40 ปี ท าใหส้นิคา้เป็นทีย่อมรบัของผูบ้รโิภค และบรษิทัด าเนินธุรกจิเองครบทัง้ห่วงโซ่อุปทาน ตัง้แต่
การผลติไปจนถงึการจดัจ าหน่าย ดว้ยการร่วมมอืกบับรษิทัในเครอืพฒันาการ ท าใหม้คีวามแขง็แกร่งทางดา้นก าลงัการ
ผลติและวตัถุดบิ  

ในขณะเดยีวกนับรษิทักม็จีุดอ่อนตรงทีก่ารมอีตัราการเขา้-ออกของพนกังานสงูประเภททีต่อ้งใชค้วามรู ้สามามารถ 
ทักษะในการท างาน ท าให้เกิดความไม่ต่อเนื่องของกระบวนงาน และกระบวนการบริหารจัดการสินค้ายังขาด
ประสทิธภิาพ ยงัพบว่ามสีนิคา้ทีข่าดหรอืคา้งสตอ็กอยู่เป็นจ านวนมากทีอ่ยู่ตามจุดจ าหน่ายต่างๆ 

สภาพแวดล้อมภายนอกทีส่่งผลต่อโอกาสขององคก์ร ได้แก่ ช่องทางการจดัจ าหน่ายมหีลากหลายมากขึน้ เปิด
โอกาสใหบ้รษิทัไดน้ าเสนอสนิคา้และ เขา้ถงึผูบ้รโิภคไดง้่ายมากขึน้ 

สภาพแวดลอ้มภายนอกที่เป็นอุปสรรคส าคญัต่อการด าเนินธุรกจิของบรษิัท ไดแ้ก่ ขอ้ตกลงการคา้เสรที าให้การ
ไหลเขา้ของสนิคา้ต่างประเทศ  ท าใหเ้กดิคู่แขง่ในตลาดเพิม่ และอุปสรรคอกีอย่างหนึ่ง คอื ตราสนิคา้ Wacoal เป็นของ
บรษิทั Wacoal Corporation ประเทศญีปุ่่ นทีใ่หบ้รษิทัท าการจดัจ าหน่าย ซึง่ทางญีปุ่่ นเองกม็สีทิธใินการยดึตราสนิคา้นี้
คนืไดต้ลอด 

2.3 การวิเคราะห ์Five forces model analysis 
เมื่อท าการวเิคราะหธ์ุรกจิดว้ยเครื่องมอื Five forces  พบว่ามเีพยีงภยัคุกคามเดยีวทีส่่งผลต่อบรษิทั คอื อ านาจ

ต่อรองของผู้บรโิภค เนื่องจากความต้องการของผูบ้รโิภคที่เปลี่ยนแปลงไป ผู้บรโิภคให้ความส าคญัของคุณค่าในตวั
สนิค้า การออกแบบมากกว่าฟังก์ชัน่การใช้งาน ท าให้ผู้บรโิภคมอี านาจต่อรองที่มากยิง่ขึน้ ส่วนภยัคุกคามอื่ นๆ นัน้
สง่ผลต่อบรษิทัไม่มาก  ไม่ว่าจะเป็นอุปสรรคจากคู่แขง่รายใหม่ทีส่ามารถเขา้มาไดง้่าย แต่บรษิทัมคีวามแขง็แกร่งทัง้ใน
เรื่องชื่อเสยีง ช่องทางจดัจ าหน่าย และก าลงัการผลติทีเ่หนือกว่าคู่แข่งขนัรายอื่นๆ อุปสรรคจากบรกิารทดแทนทีไ่ม่ผล 
เนื่องจากชุดชัน้ในสตรีเป็นสินค้าที่มีลกัษณะเฉพาะตวัสูง ยากที่สนิค้าอื่นจะทดแทนได้ ส่วนอ านาจต่อรองของผู้จดั
จ าหน่ายวตัถุดบิกไ็ม่มผีลดว้ยการทีไ่ดแ้รงสนบัสนุนวตัถุดบิจากบรษิทัในเครอื และการมคีวามสมัพนัธท์ีด่กีบัคู่คา้อย่าง
หา้งสรรพสนิคา้ต่างๆ มายาวนาน สว่นภยัคุกคามจากการแขง่ขนัในอุตสาหกรรมเดยีวกนั แวรร์ิง่สามารถชนะคู่แข่งขนั
อย่างบรษิทัสมาน และบรษิทัสทุธพิร และเป็นผูน้ าอนัดบัหนึ่งในตลาดอุตสาหกรรมชุดชัน้ในมาอย่างยาวนาน 
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2.4 ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศในปัจจบุนั 
บรษิทั วกิเตอร ์จ ากดั (มหาชน) มรีะบบสารสนเทศทีใ่ชง้านในปัจจุบนั ประกอบดว้ย ระบบ QRMS ,ระบบการขาย

ออนไลน์, ระบบ OBSD, ระบบบรหิารบญัช ี(Accounting), ระบบสะสมแต้ม (HisHer point), ระบบ OLAP, ระบบ
ทรพัยากรบรหิารบุคคล (HRM) 

ทรพัยากรของระบบสารสนเทศด้านฮาร์ดแวร ์ประกอบด้วย เครื่องแม่ข่าย (Server) จ านวน 20 เครื่อง เครื่อง
คอมพวิเตอรเ์สมอืน (Virtual machine) จ านวน 6 เครื่อง อุปกรณ์จดัเกบ็ขอ้มูล (Storage) จ านวน 1 เครื่อง Router 
จ านวน 18 เครื่อง Switch จ านวน 100 เครื่อง Wireless controller จ านวน 2 เครื่อง Access point จ านวน 61 ตวั 

ทรพัยากรของระบบสารสนเทศด้านซอฟต์แวร์ ประกอบด้วย  ซอฟต์แวร์ระบบปฏบิตัิการ Windows server 
2008R2 ส าหรบัเครื่อง Server window 7 professional ส าหรบัเครื่อง Client , ซอฟต์แวร ์ Anti-virus symantec 
endpoint 2014 ซึง่ไดถู้กตดิตัง้ลงในทุกๆ เครื่องคอมพวิเตอรใ์นบรษิทั, ซอฟต์แวรร์ะบบฐานขอ้มูล Microsoft SQL 
server เวอรช์นั 2005 และ 2008, ซอฟต์แวรส์ าหรบัพฒันาระบบใชภ้ายในบรษิทั Microsoft visual studio 2010, 
ซอฟต์แวรส์ าหรบัจดัการงานเอกสาร Microsoft office ตัง้แต่ Version 2010 ถงึ Version 2013, ซอฟต์แวรส์ าหรบั
จดัการดา้นบญัช ีOracle finance 

 

3. แผนกลยทุธอ์งคก์รท่ีน าเสนอใหม่ 
จากการวเิคราะห์องค์กร พบว่าชุดชัน้ในตราสนิค้าแวรร์ิง่ มคีวามความแขง็แกร่ง สามารถชนะคู่แข่งอย่างบรษิัท

สมาน และบรษิทัสุทธพิร มคีวามได้เปรยีบในเรื่องของการผลติที่ไดแ้รงสนับสนุนจากบรษิทัในเครอื และช่องทางจดั
จ าหน่ายทีม่จี านวนมาก จงึท าใหต้ราสนิคา้แวรร์ิง่มสี่วนแบ่งทางการตลาดเป็นอนัดบัหนึ่งในตลาดชุดชัน้ในมายาวนาน 
ทัง้นี้เพื่อทีจ่ะรกัษาส่วนแบ่งทางการตลาดของตราสนิคา้แวรร์ิง่ใหม้อียู่แบบยัง่ยนืสามารถท าไดโ้ดยการใช้กลยุทธก์าร
ปรบัปรุงประสทิธภิาพภายในองคก์ร (Improve internal efficiency) มาปรบัปรุงคุณภาพการบรกิารลูกคา้ของพนักงาน
ขายใหม้ปีระสทิธภิาพมากยิง่ขึน้ โดยการพฒันาคุณภาพของพนักงานขายใหม้คีวามรู ้ความสามารถในการใหบ้รกิาร 
ใหค้ าแนะน ากบัลกูคา้ทีเ่หนือกว่าคู่แขง่รายอื่นๆ  

นอกจากนี้ยงัพบว่าองคก์รมจีุดอ่อนหลายเรื่องทีต่อ้งปรบัปรุงแกไ้ข คอื เรื่องอตัราเขา้-ออกเป็นจ านวนของพนกังาน
ประเภทที่ต้องใช้ความรู้ สามารถ ทกัษะในการ  ซึ่งส่งผลให้เกดิความไม่ต่อเนื่องในกระบวนงาน ท าให้บรษิัทต้อง
สญูเสยีค่าใชจ้่ายและเวลาในการฝึกอบรมพนักงานใหม่ และยงัพบปัญหาในเรื่องของเรื่องกระบวนการบรหิารจดัการ
สนิค้าที่ยงัขาดประสทิธิภาพ ท าให้เกดิปัญหาสนิค้าขาด หรอืค้างสต็อกอยู่เป็นจ านวนมาก ท าให้บรษิัทต้องสูญเสยี
รายได้ และมคี่าใช้จ่ายเป็นจ านวนมากจากปัญหานี้ ดงันัน้เพื่อที่จะแก้ไขปัญหาที่เกดิขึน้ จึงใช้กลยุทธ์การปรบัปรุง
ประสทิธิภาพภายในองค์กร (Improve internal efficiency)  มาปรบัปรุงกระบวนการบริหารจดัการสนิค้าให้มี
ประสทิธภิาพมากยิง่ขึน้ 

ทัง้นี้จากภยัคุกคามทัง้ 5 ประการ พบว่ามเีพยีงลกูคา้ทีม่อี านาจการต่อรองสงูกบับรษิทั เน่ืองจากลกูคา้มพีฤตกิรรม
การเลอืกซือ้สนิคา้ทีเ่ปลี่ยนไป ลูกคา้ใหค้วามส าคญักบัคุณค่าของสนิคา้มากกว่าการใชง้าน จงึใชก้ลยุทธก์ารปรบัปรุง
ประสทิธภิาพภายในองคก์รเพื่อมาตอบสนองกบัความตอ้งการของลกูคา้ทีเ่ปลีย่นแปลงไป สว่นภยัคุกคามอื่นๆ นัน้ไม่มี
ผลกระทบต่อองคก์ร และจากการวเิคราะหด์ว้ย STP พบว่ากลุ่มลูกคา้หลกัของแวรร์ิง่ คอื กลุ่มวยัท างาน จงึควรใชก้ล
ยุทธเ์น้นกลุ่มเป้าหมายเพื่อมาตอบสนองกบัความต้องการของกลุ่มลูกคา้นี้ใหด้ยีิง่ขึน้ และไดก้ าหนดต าแหน่งทางการ
ตลาดทีเ่น้นในเรื่องของคุณภาพสนิคา้ ราคาทีเ่หมาะสมกบัคุณภาพ ท าใหร้าคาสนิคา้อยู่ทีร่ะดบัปานกลางถงึสงู  

จากการวเิคราะหป์ระเดน็ส าคญัขา้งตน้ จงึไดแ้นวทางพฒันาแผนกลยุทธข์ององคก์รไดม้า 2 แผน คอื แผนกลยุทธ์
เน้นกลุ่มเป้าหมายและแผนกลยุทธก์ารปรบัปรุงประสทิธภิาพภายในองคก์ร  
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แผนกลยุทธเ์น้นกลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ยแผนปฏบิตักิาร ดงัต่อไปนี้ 
1.  การพฒันาระบบบรหิารลกูคา้สมัพนัธ ์
 
แผนกลยุทธก์ารปรบัปรุงประสทิธภิาพภายในองคก์ร ประกอบดว้ยแผนปฏบิตักิาร ดงัต่อไปนี้ 
1.  ปรบัปรุงคุณภาพการใหบ้รกิารของพนกังานขาย 
2.  การพฒันาพนกังานปฏบิตักิารทัว่ไป (พนกังานออฟฟิศ) ภายในองคก์ร 
3.  ประเมนิการท างานของการบรหิารสนิคา้ 
4.  จดัท าระบบบนัทกึฐานขอ้มลูสนิคา้ (Product information) 
5.  แผนด าเนินงานทางธุรกจิอย่างต่อเนื่อง 

 
4. ระบบสารสนเทศท่ีน าเสนอใหม่ 

  จากการพจิารณาแผนกลยุทธเ์น้นกลุ่มเป้าหมาย (Focus) และแผนกลยุทธก์ารปรบัปรุงประสทิธภิาพภายในองคก์ร 
และระบบสารสนเทศทีใ่ชใ้นปัจจุบนั พบว่าองคก์รตอ้งการระบบสารสนเทศเพื่อตอบสนองกลยุทธอ์งคก์รทัง้สิน้ 4 ระบบ 
ไดแ้ก่ 
4.1 ระบบการจดัการและบริหารองคค์วามรู ้(Knowledge management) 

เพื่อที่จะปรับปรุงการจัดการข้อมูล ความรู้ภายในองค์กร จึงจัดท าระบบการจัดการและบริหารองค์ความรู ้
(Knowledge management system: KMS) เพื่อท าการรวบรวมขอ้มลู ความรูท้ ัง้หมดทีม่ภีายในองคก์รไวท้ีเ่ดยีว มกีาร
กระจายขอ้มูล ความรู ้ข่าวสารอย่างทัว่ถงึ และพนักงานสามารถน าขอ้มูล ความรูไ้ปใชใ้นการพฒันาประสทิธภิาพใน
การท างานของตน เพื่อใหส้ามารถสรา้งความไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนัแบบยัง่ยนื 
4.2 ระบบ Training record 

เพื่อทีจ่ะท าการปรบัปรุงกระบวนการในการฝึกอบรมพนักงานขายให้มปีระสทิธภิาพในการท างานมากยิง่ขึน้ จงึ
จดัท าระบบ Training record เพื่อท าการบนัทกึการอบรมของพนักงานขายในแต่ละหลกัสตูรทีท่ าการฝึกอบรม และให้
พนักงานขายสามารถเขา้มาดูย้อนได้ เป็นการทบทวนบทเรียนจากการฝึกอบรม ซึ่งจะการท าให้พนักงานขายของ
บรษิทัมคีวามแตกต่างจากพนกังานขายทัว่ๆไป สง่ผลใหส้รา้งความไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนัแบบยัง่ยนืได้ 
4.3 ระบบบนัทึกขอ้มูลสินค้า (Product information) 

เพื่อเป็นการปรบัปรุงขบวนการในการขายสนิคา้ จงึท าระบบบนัทกึฐานขอ้มลูสนิค้า (Product information) เพื่อท า
การรวบรวมข้อมูลสนิค้าและรายละเอียดของสนิค้าทัง้หมด โดยข้อมูลที่ท าการบันทึกลงไป เช่น วงจรชีวิตสนิค้า 
(Product life cycle) คุณลกัษณะของสนิค้า (Product attribute) พฤตกิรรมสนิคา้ (Product behavior) สถานะของ
สนิคา้ โดยระบบจะต้องสามารถทีจ่ะท าสบืคน้หาขอ้มูลไดอ้ย่างรวดเรว็ ซึง่การบนัทกึรายละเอยีดสนิคา้นี้จะช่วยใหผู้ท้ี่
เกีย่วขอ้งกบัสนิคา้มคีวามเขา้ใจในตวัสนิคา้มากยิง่ขึน้ ท าใหส้ามารถน าไปเสนอขายสนิคา้ใหก้บัลูกคา้ไดอ้ย่างถูกต้อง 
เพื่อการบรหิารสนิคา้คงคลงัไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ โดยไม่บรหิารแบบเหมารวม แต่จะแบ่งประเภทสนิคา้ตามวงจรชวีติ
สนิคา้ (Product life cycle) เพราะสนิคา้แต่ละตวัต่างมพีฤตกิรรมทีต่่างกนั สง่ผลใหต้น้ทุนในการผลติสนิคา้ลดลง บรษิทั
ไดก้ าไรเพิม่มากยิง่ขึน้ 
4.4 ระบบบริหารลูกค้าสมัพนัธท่ี์ปรบัปรงุเพ่ิมเติม (Extended CRM system) 

เพื่อทีจ่ะท าการตอบสนองกบัความตอ้งการของลกูคา้ในปัจจุบนัน้ี จงึท าระบบในการดแูลลกูคา้สมัพนัธใ์หม่ เพื่อมา
ขยายความสามารถของระบบดูแลลูกคา้สมัพนัธเ์ดมิ (HisHer point) เพื่อทีจ่ะสรา้งคุณค่าใหก้บัการบรกิารดูแลลูกค้า 
สรา้งความจงรกัภกัดขีองลูกคา้ดว้ยบรกิารพิเศษทีร่วดเรว็และประทบัใจ เป็นรายงานทางธุรกจิทีแ่บ่งหมวดหมู่อย่างมี
ประสทิธภิาพ และสามารถใชใ้นการตอบสนองต่อการรอ้งเรยีนของลูกคา้ เพื่อสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้ทนัทแีละ
ถูกประเดน็ เพื่อสรา้งความไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนัอย่างยัง่ยนื 
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5. แผนพฒันาระบบสารสนเทศ 
จากการวเิคราะหแ์ละจดัล าดบัความส าคญัของระบบทีจ่ะพฒันา สรุปไดว้่าควรพฒันาระบบทีม่คีวามส าคญัอนัสง่ผล

ต่อแผนกลยุทธ ์โดยเรยีงล าดบั คอื 
1.  ระบบการจดัการและบรหิารองคค์วามรู ้(Knowledge management) อนัดบั 1 เวลาพฒันา 11 เดอืน 
2.  ระบบบนัทกึขอ้มลูสนิคา้ (Product information) อนัดบั 2 เวลาพฒันา 1 ปี 3 เดอืน 
3.  ระบบบรหิารลกูคา้สมัพนัธท์ีป่รบัปรุงเพิม่เตมิ (Extended CRM system) อนัดบั 3 เวลาพฒันา  8 เดอืน 
4.  ระบบ Training Record อนัดบั 4 เวลาพฒันา 9 เดอืน 
 
ทัง้ 4 ระบบนี้เลอืกแนวทางการพฒันาระบบโดยผูช้ านาญจากภายในองคก์รทัง้หมด เนื่องจากมบีุคลากรทีม่คีวาม

ช านาญและทกัษะทางดา้นการพฒันาซอฟแวร ์ประกอบกบัมคีวามพรอ้มในดา้นทรพัยากรของระบบสารสนเทศ รวมไป
ถึงความเขา้กนัได้ของระบบ และความปลอดภยัของขอ้มูล  ทัง้นี้จุดมุ่งหมายของระบบใหม่ที่น าเสนอทัง้หมดนี้เพื่อ
สนบัสนุนแผนกลยุทธข์ององคก์รใหส้ามารถสรา้งความไดเ้ปรยีบในการแข่งขนัแบบยัง่ยนื ท าให้แวรร์ิง่ เป็นผูน้ าอนัดบั
หนึ่งตลอดไปในตลาดชุดชัน้ใน  

ระบบสารสนเทศที่น าเสนอทัง้ 4 ระบบมคีวามคุ้มค่าต่อการลงทุน โดยพจิารณาจากการหาระยะเวลาคนืทุน 
(Payback Period) และหาผลตอบแทนจากการลงทุนในระยะเวลา 5 ปี โดยงบประมาณทีใ่ชใ้นการพฒันาระบบทัง้ 4 
ระบบนัน้เป็นค่าจา้งพฒันาระบบ อบรมการใช้ระบบ ค่าดูแลรกัษาระบบ และค่าใชจ้่ายอื่นๆ จะใช้เวลาในการพฒันา
ทัง้หมด 2 ปี 3 เดอืน โดยบรษิทัใชว้ธิพีฒันาเอง เริม่พฒันาตัง้แต่ ปี 2017 จนถงึปี 2019 โดยมกีารพฒันาหลายทีล่ะ
หลายระบบ เพราะหน่วยงานมคีนทีม่คีวามสามารถและเพยีงพอกบัปรมิาณงาน โดยใชง้บประมาณในการลงทุนทัง้หมด 
3,239,000 บาท ผลตอบแทนทีค่าดว่าจะไดร้บัจากการลงทุนเป็นทัง้ผลตอบแทนที่เป็นตวัเงนิ และผลตอบแทนทีไ่ม่เป็น
ตวัเงนิ 
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