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สารนิพนธ์ฉบบัน้ีผูจ้ดัท  าได้ศึกษาธุรกิจร้านโชวห่์วยช่ือร้านตั้งง่วนฮง ตั้งอยูท่ี่ตลาด
บา้นโป่ง จ.ราชบุรี ผูว้ิจยัไดเ้ลือกกรณีศึกษาร้านคา้น้ีเน่ืองจาก ร้านตั้งง่วนฮง เป็นร้านโชวห่์วยที่มี
ขนาดใหญ่ เป็นร้านคา้เก่าแก่ที่ตั้งอยูใ่นตลาดบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี โดยไดเ้ปิดท าการคา้โชวห่์วย
มานานกวา่ 25 ปี และเน่ืองจากร้านตั้งง่วนฮง เป็นร้านคา้ที่ท  าการคา้ขายมานาน จึงท าใหมี้ฐานลูกคา้
ที่เป็นคนในพื้นที่ที่อาศยัอยูใ่นละแวกนั้นเป็นจ านวนมาก รวมถึงการมีท าเลที่ตั้งของร้านอยูใ่จกลาง
ตลาด จึงท าให้ลูกคา้เขา้ถึงไดง่้าย ใชบ้ริการไดส้ะดวก นอกจากนั้น การด าเนินธุรกิจเป็นลกัษณะ
ธุรกิจแบบครอบครัว มีการบริหารจดัการแบบดั้งเดิมโดยใชก้ารเขียนบิลให้ลูกคา้ และยงัไม่มีระบบ
การจดัการในการเช็คสตอ๊กสินคา้ 

การศึกษาไดก้ าหนดกลยทุธ์ส าหรับใชเ้ป็นแนวทางในการแก้ไขปัญหาของธุรกิจคา้
ปลีกแบบดั้งเดิม ซ่ึงการน ากลยทุธ์ที่เก่ียวขอ้งมาช่วยในการเพิ่มประสิทธิภาพของธุรกิจคา้ปลีกนั้น 
ตอ้งสามารถส่ือสารไปสู่การปฏิบติัจริงโดยจดัท าแผนการด าเนินการเพือ่ให้ทราบถึงการท างาน และ
เป็นไปตามเป้าหมายตามที่ก  าหนดกลยทุธ์ไว ้รวมถึงผูท้ี่มีส่วนไดเ้สียต่างๆจากก าหนดกลยทุธ์ โดย
ใช้แผนที่ยุทธศาสตร์ (Strategy Map) แล้วจึงน าไปเช่ือมโยงเขา้กับการวดัผลการปฏิบติังานแบบ
สมดุล (Balanced Scorecard) เพื่อก าหนดดัชนี ช้ีว ัดคุณภาพการด าเนินงาน (Key Performance 
Indicators: KPIs) เพื่อให้แน่ใจวา่กลยทุธห์รือแนวทางการปฏิบติังานเป็นไปตามเป้าหมายที่กาหนด
ไวใ้นทุกดา้น ส่งผลใหป้ระสบความสาเร็จตามเป้า หมายที่ก  าหนดไว ้
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บทที ่1 
บทน า 

 
 

1.1 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
จุดเร่ิมตน้ของธุรกิจคา้ปลีกขนาดเล็กในประเทศไทยในอดีตและในรูปแบบต่างๆ เช่น 

ร้านโชวห่์วย ร้านยีป๊ั่วะ ร้านซาป๊ัว และมีการพฒันารูปแบบการคา้ปลีกมาอยา่งต่อเน่ือง จนกระทัง่มี
ลกัษณะของธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ เช่น ห้างสรรพสินคา้ต่างๆ ที่มีปรากฏให้เห็นอยูใ่นปัจจุบนั ซ่ึง
เกิดจากการที่มีนักลงทุนต่างชาติมองเห็นโอกาสจากธุรกิจคา้ปลีกของประเทศไทย จึงน าเงินเขา้มา
ลงทุนธุรกิจคา้ปลีกรวมถึงน าการบริหารจดัการที่มีระบบและเทคโนโลยสีมยัใหม่ ส่งผลใหธุ้รกิจคา้
ปลีกในประเทศไทยมีการพฒันาอยา่งรวดเร็ว จากเดิมที่เป็นธุรกิจคา้ปลีกที่มีขนาดเล็ก กลายเป็น
ธุรกิจที่มีขนาดใหญ่มากขึ้นมีการจดัการที่เป็นระบบมากขึ้น 

นอกจากนั้น จากการพฒันาเครือข่ายออนไลน์ และระบบอินเตอร์เน็ต ท าให้เกิดธุรกิจ
ออนไลน์ที่มีการออกแบบลักษณะของร้านคา้ออนไลน์เสมือนหน่ึงเป็นห้างสรรพสินคา้  โดยใน
ความหมายแลว้ การท าธุรกิจออนไลน์ มีความหมายถึง การขายสินคา้/บริการบนเวบ็ไซด์ ทั้งการขาย
สินคา้บนเวบ็ไซด์ที่ลงทุนเสียเงินท าเอง หรือ ขายบนเวบ็ไซตก์ารตลาดที่ให้บริการฟรี เช่น เฟสบุค 
ไลน์ หรือ การน าสินคา้ไปโพสโฆษณาไวก้บัเวบ็ไซตท์ี่ให้บริการลงโฆษณาฟรี ซ่ึงการขายสินคา้ให้
ประสบความส าเร็จไดน้ั้นจะใชก้ลยทุธ์ต่างๆ ตามกลยทุธ์ทางการตลาดของผูข้ายสินคา้ออนไลน์ที่
แตกต่างกันไป ทั้งน้ี การคา้ขายสินคา้ออนไลน์จะมีทั้ งนักลงทุนที่เป็นคนไทยและคนต่างชาติ 
เน่ืองจากไม่มีข้อจ ากัดด้านการเข้าถึงผูบ้ริโภคที่นิยมใช้เครือข่ายออนไลน์และสามารถท าให้
ผูบ้ริโภคไดม้องเห็นสินคา้ไดท้ัว่ทุกมุมโลก 

อยา่งไรก็ตาม เม่ือกล่าวถึงธุรกิจการคา้ปลีกสมัยใหม่ที่นักลงทุนชาวต่างชาติเขา้มา
ลงทุนในประเทศไทยมากขึ้นในระยะที่ผ่านมา ส่งผลสะทอ้นถึงการแข่งขนัที่มีแนวโน้มรุนแรงมาก
ขึ้น เน่ืองจากการคา้และการลงทุนเปิดเสรีมากขึ้น และแนวโน้มการแข่งขนัรุนแรงทวีคูณ จากนัก
ลงทุนต่างชาติที่เขา้มาท าการแข่งขนัในธุรกิจคา้ปลีก โดยการน าสินคา้ที่มีความหลากหลายมากขึ้น 
รวมทั้งมีราคาของสินคา้ที่ต  ่ากว่าเขา้มาแข่งขนั นอกจากนั้น การจดัรูปแบบทางการคา้ที่เป็นแบบ
สมยัใหม่ที่เอ้ืออ านวยความสะดวกสบายในการเขา้มาซ้ือสินคา้ ส่งผลใหผู้บ้ริโภคมีทางเลือกในการ
ซ้ือสินคา้มากขึ้น รวมถึงมีโอกาสในการตดัสินใจเลือกสินคา้มากขึ้นตามดว้ย  
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1.2 ประเภทธุรกจิค้าปลกี 
จากจุดเร่ิมตน้ธุรกิจคา้ปลีกในประเทศไทยที่เป็นธุรกิจขนาดเล็ก เช่น ร้านโชวห่วย ร้าน

ยีป๊ั่วะ ร้านซาป๊ัวะ มีการเปล่ียนแปลงเป็นธุรกิจที่มีขนาดใหญ่มากขึ้นจากการลงทุนของชาวต่างชาติ 
เป็นห้างสรรพสินคา้ขนาดใหญ่ในปัจจุบนั สามารถจ าแนกตามลกัษณะของสินคา้และร้านคา้ได้ 
ดงัต่อไปน้ี 

ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (Traditional Trade)  
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) หรือร้านโชวห่์วย ที่มีลกัษณะเป็นหอ้งที่มี

ขนาดเล็ก ไม่มีการตกแต่งหน้าร้าน ขายสินคา้ส่วนใหญ่เป็นสินคา้จ าพวกอุปโภคและบริโภค ไม่มี
การจดัวางสินคา้ให้เป็นระเบียบหรือเป็นหมวดหมู่ เป็นธุรกิจที่ด  าเนินงานโดยเจา้ของคนเดียว หรือ
อาจเป็นหา้งหุน้ส่วน ใชเ้งินในการลงทุนนอ้ย การบริหารจดัการแบบง่ายๆ ไม่มีการใชเ้ทคโนโลยใีน
การจดัการและควบคุมดูแล ลูกคา้ส่วนใหญ่อยูบ่ริเวณใกลเ้คียงกบัร้านคา้ ร้านคา้ที่จดัอยูป่ระเภทน้ี มี
ดงัต่อไปน้ี 

ตลาดสด ที่มีทั้งตลาดสดเชา้ ตลาดสดเยน็ มีทั้งลกัษณะแบกะดินและตั้งขายในที่ว่าง
ขนาดเล็กตามริมถนนไปจนถึงลานขนาดใหญ่ทั้งมีและไม่มีหลงัคาคลุม ซ่ึงจดัส าหรับกิจกรรมตลาด
โดยเฉพาะ และยงัมีตลาดสดที่ขายบนเรือ เช่น ตลาดน ้ าด าเนินสะดวก เป็นตน้ สินคา้ที่ขายในตลาด
สด จะเป็นพืช ผกั ผลไมส้ด อาหาร เน้ือสตัวช์ าแหละ รวมทั้งเคร่ืองอุปโภค ขนาดเล็ก ซ่ึงจะไม่มีการ
บรรจุหีบพอ่ที่สวยงาม ผูค้า้มกัจะเป็นคนพื้นบา้นหรือบริเวณใกลเ้คียง 

หาบเร่และแผงลอย ผูค้า้จะเอาสินคา้ใส่กะบะหรือรถเข็น หรือหาบไปตั้งขายหรือเข็น
หรือหาบขายตามเสน้ทางประจ า หรือขายตามเทศกาล โดยหมุนเวยีนไปตามสถานที่ต่าง ๆ  สินคา้จะ
มีทั้งเคร่ืองอุปโภคบริโภค ผูค้า้อาจจะเป็นคนต่างถ่ินหรือคนในยา่นนั้น ๆ 

โชวห่วย/ร้านช า เป็นร้านที่ขายเคร่ืองอุปโภคบริโภค โดยมีหลกัแหล่งที่แน่นอน เช่น 
หอ้งแถว หรือเพงิถาวร เจา้ของกิจการมกัเป็นคนพื้นบา้นนั้นเองหรือเป็นเจา้ของอาคารสถานที่นั้น ก็
คือร้านจ าหน่ายสินคา้ทัว่ไป ในส่วนของร้านช า ลักษณะคล้ายร้านโชว์ห่วย ขายสินคา้ทัว่ไปแต่
รูปแบบและขนาดอาจจะเล็กกว่ามักตั้ งอยู่ในหมู่บ้านต่าง ๆ แยกเป็น 2 ประเภทคือ ร้านช าเต็ม
รูปแบบ มีจ าหน่ายอาหารสด เช่น เน้ือสัตว ์ปลา ผกั และ ร้านช าไม่เต็มรูปแบบ ขายสินคา้ทัว่ไปไม่มี
อาหารสด 
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ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade) 
ปัจจุบันร้านคา้ปลีกสมัยใหม่ที่เกิดขึ้ นในประเทศไทยแต่ละแบบมีลักษณะเฉพาะ

แตกต่างกนัไป ตั้งแต่แนวคิดหลกั เงินลงทุน ที่ตั้ง ลกัษณะขนาดโครงสร้างของอาคารรวมไปถึงการ
ตกแต่ง ขนาดพื้นที่ใชส้อยหรือพื้นที่ตั้งวางสินคา้ ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายที่แตกต่างกนัไป สินคา้ที่วาง
จ าหน่าย (ปกติสินคา้แบ่งเป็น 4 กลุ่มหลกั คือ กลุ่มเอ กลุ่มบ ีกลุ่มซี และ กลุ่มดี กลุ่มสินคา้ เอ และ บี 
หมายถึงกลุ่มสินคา้แบรนด์เนม สินคา้ที่มีราคาแพง คุณภาพค่อนขา้งดี  กลุ่มสินคา้ ซี และ ดี เป็น
สินคา้ระดับรองลงมาคุณภาพปานกลาง ราคาค่อนขา้งถูก) ปริมาณสินคา้ และประเภทสินคา้ที่วาง
จ าหน่ายตลอดจนบริการต่าง ๆ ที่จดัใหมี้ภายในสถานประกอบการ ส าหรับประเทศไทยในปัจจุบนั
พอจะจดัแบ่งประเภทของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ได ้คือ 

ซุปเปอร์เซ็นเตอร์ (Supercenter, Hyper Mart, Discount Store) เป็นร้านคา้ปลีกขนาด
ใหญ่ มุ่งกลุ่มลูกคา้รายได้ต  ่าถึงปานกลาง  มีขนาดพื้นที่ตั้งแต่ 10,000-15,000 ตารางเมตร สินคา้ที่
จ  าหน่ายเป็นกลุ่มสินคา้ ซี และดี เน้นราคาถูก ลกัษณะพิเศษของ Discount Store หรือ ซุปเปอร์เซ็น
เตอร์น้ี คือ พื้นที่วางสินคา้กวา้งขวาง เรียงสินคา้ไดม้ากรายการ ประการส าคญัมีจุดบริการช าระเงิน
จุดเดียว (หลายช่อง) สร้างความสะดวกใหก้บัลูกคา้มาก เพราะสามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดท้ัว่ร้าน แลว้
ค่อยช าระเงินทีเดียว มีรถเข็นสินคา้บริการ  ร้านคา้ประเภทน้ีมกัตั้งอยูก่ลางเมืองหรือชานเมืองมีที่
จอดรถบริการ ปัจจุบนัจะมีโรงภาพยนตร์อยูใ่นห้างดว้ย เช่น บิ๊กซี โลตสั คาร์ฟูร์  ปัจจุบนั Discount 
Store ในประเทศไทยมีนักลงทุนต่างชาติถือหุ้นใหญ่ทั้งหมด เช่น (Big C) กลุ่มเทสโก ้(Lotus) และ
กลุ่มคาร์ฟูร์ (Carfoul)  

หา้งสรรพสินคา้ (Department Store) ขายสินคา้หลากหลาย มกัตั้งอยูก่ลางใจเมือง เน้น
สินคา้กลุ่ม เอ และ บี มีทั้งแบรนด์เนมน าเขา้จากต่างประเทศและที่ผลิตในประเทศ สินคา้จะมีราคา
ค่อนข้างสูงกว่า Discount Store การตกแต่งร้านเน้นความสวยงามและดึงดูดความสนใจของลูกค้ามี
พนักงาน คอยบริการและให้ค  าแนะน าใกล้ชิด เช่น ห้างเซ็นทรัล โรบินสัน เดอะมอลล์ ในอดีต
ห้างสรรพสินคา้ตั้งอยูย่า่นใจกลางชุมชนในกรุงเทพฯ ปัจจุบนัขยายสาขาไปยงัจงัหวดัใหญ่ ๆ มาก
ขึ้น เช่น เชียงใหม่ ภูเก็ต หาดใหญ่ นครราชสีมา ขอนแก่น เป็นตน้  

ซุปเปอร์มาร์เก็ต (Supermarket) จ าหน่ายสินคา้กลุ่มอาหารและของใชป้ระจ าวนัเป็น
หลกั เช่น เน้ือสตัว ์ผกัสด ผลไมส้ด อาหารส าเร็จรูป ของแหง้ ของใชส่้วนตวั เช่น ผงซักฟอก สบู่ ยา
สีฟัน กระดาษช าระ เป็นตน้ร้านคา้ปลีกประเภทน้ีมีทั้งที่ต ั้งอยูริ่มถนนเป็นอิสระ (Stand Alone) เช่น 
ฟู้ดแลนด์ และร้านประเภทที่ตั้งอยูใ่นห้างสรรพสินคา้ เช่น ท๊อปซุปเปอร์มาร์เก็ต โฮมเฟรชมาร์ท 
ของเดอะมอลล์ ส าหรับท๊อปเดิมทีเป็นของเซ็นทรัล ต่อมาแยกบริหารอิสระท าให้ปัจจุบนัมีทั้งที่ต ั้ง
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อิสระและอยูใ่นห้างสรรพสินคา้ขนาดพื้นที่ของร้านคา้ปลีกประเภทน้ีประมาณ 2,000-5,000 ตาราง
เมตร ลูกคา้ตอ้งบริการตนเองไม่มีพนกังานคอยแนะน า ท าเลที่ตั้งมกัยดึแหล่งชุมชนเป็นหลกั 

ร้านสะดวกซ้ือ (Convenience Store หรือ Gas Store) เป็นร้านคา้ปลีกประเภทบุคคล
ทัว่ไป พื้นที่ขนาดเล็กที่สุดแค่ 15 ตารางเมตรใหญ่สุดไม่เกิน 500 ตารางเมตร เน้นการจดัร้านการ
บริหารจัดการที่ทันสมัย สินค้าที่วางจ าหน่ายมักจะเป็นสินค้ากลุ่มอาหารและของใช้จุกจิกประจ าวนั 
จ านวนสินคา้น้อยกว่า 5 พนัรายการ  ส่วนใหญ่ร้านสะดวกซ้ือจะกระจายไปตามชุมชนหรือแหล่ง
ชุมนุมของคนทัว่ไป เช่น ป้ายรถเมล ์ เน้นการเปิดบริการ 24 ชัว่โมง ราคาสินคา้ค่อนขา้งสูง เช่น ร้าน
เซเวน่อีเลฟเวน่  

 
 

1.3 จ านวนและแนวโน้มการเติบโตของธุรกจิค้าปลกี 
ธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (ร้านโชวห่์วย) (Traditional Trade) มีบทบาทส าคญัต่อระบบ

เศรษฐกิจของประเทศไทยมานานเพราะเป็นแหล่งการจา้งงานและเป็นแหล่งรายไดห้ลกัของประเทศ
โดยมูลค่าของธุรกิจคา้ปลีกนั้นสูงเป็นอนัดบั 2 ของผลิตภณัฑม์วลรวมประชาชาติ (Gross Domestic 
Product) กล่าวคือ มีมูลค่าสูงถึง 1.2 ลา้นลา้นบาทหรือคิดเป็น 14 เปอร์เซ็นตข์องผลิตภณัฑม์วลรวม
ประชาชาติ  (Gross Domestic Product) ใน ปี  พ .ศ . 2550  และ สู ง เป็น อัน ดับที่  2  รอ งจาก
ภาคอุตสาหกรรม นอกจากนั้นยงัเป็นแหล่งเช่ือมโยงและกระจายสินคา้ขั้นสุดทา้ยจากผูผ้ลิตไปสู่
ผูบ้ริโภค โดยความสัมพนัธ์ระหว่างผูผ้ลิตร้านคา้ปลีกและผูบ้ริโภคเป็นความสัมพนัธ์ที่ลึกซ้ึงใน
สงัคมไทยในอดีตดว้ยรูปแบบของธุรกิจคา้ปลีกเป็นธุรกิจที่มีลกัษณะเป็นร้านคา้ขนาดเล็กขายสินคา้
ที่ใชเ้พือ่การอุปโภคบริโภคที่จ  าเป็นในการด าเนินชีวติ ตั้งอยูใ่นแหล่งชุมชนโดยใชเ้งินลงทุนในการ
ท าธุรกิจไม่สูงมากนัก มีการบริหารงานกนัเองภายในครอบครัวไม่ซับซ้อนดว้ยการซ้ือมาและขาย
สินคา้ไป ไม่มีการใชเ้ทคโนโลยแีละการบริหารจดัการสมยัใหม่มากนกัดว้ยลกัษณะของร้านคา้ปลีก
แบบดั้งเดิมขา้งตน้ท าให้ธุรกิจคา้ปลีกเป็นที่นิยมในการประกอบอาชีพ มีอตัราการด าเนินธุรกิจคา้
ปลีกแบบดั้งเดิมไดเ้พิ่มจ านวนร้านคา้ปลีกสูงขึ้นจาก 2,997 ราย ในปี พ.ศ. 2542 เป็น 3,481 รายใน
ปี พ.ศ. 2548 (กรมพฒันาธุรกิจการคา้ กระทรวงพาณิชย,์ 2552) 

การพฒันาในห้วงที่ผ่านมา ท าให้มีการเปล่ียนแปลงรูปแบบและโครงสร้างของธุรกิจ
คา้ปลีกภายใตย้คุโลกาภิวตัน์จากรูปแบบธุรกิจคา้ปลีกดั้งเดิมกลายเป็นการท าให้มีความทนัสมยัและ
มีความสะดวกสบายแก่ผูบ้ริโภคมากขึ้นโดยน าแนวคิดมาจากการลงทุนจากต่างประเทศในธุรกิจคา้
ปลีกขนาดใหญ่และร้านคา้ปลีกสมัยใหม่ (Modern Trade) มาปรับใชก้ับธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม
ของไทยท าให้ธุรกิจค้าปลีกได้เปล่ียนไปเป็นธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่เพิ่มจ านวนขึ้นโดยเฉพาะ
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หลังจากปี พ.ศ. 2532 เป็นต้นมา โดยในปี พ.ศ. 2550 ธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่มีส่วนแบ่งทาง
การตลาดสูงถึง 4.7 แสนลา้นบาทและมีจ านวนสาขาเพิ่มขึ้นถึงร้อยละ 14.3 ในช่วงปี พ.ศ. 2550–
2551 มีสาขาเพิ่มขึ้นพนักว่าสาขาในช่วงเวลาดงักล่าว (กรมการคา้ภายในกระทรวงพาณิชย ,์ 2551) 
หรือมีอตัราเพิ่มสูงถึง 17 เปอร์เซ็นตข์องโลกซ่ึงนับว่ามีอตัราเพิ่มที่สูงมากและมีแนวโน้มที่จะเพิ่ม
ส่วนแบ่งทางการตลาดมากขึ้นตามจ านวนสาขาที่เพิม่ขึ้น 

กว่า 2 ทศวรรษที่ผ่านมา ธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ในไทยมีการเติบโตอย่างรวดเร็ว 
โดยเฉพาะในพื้นที่กรุงเทพฯและเมืองหลกัต่างๆ ที่มีความเป็นสังคมเมืองสูง อานิสงส์จากนโยบาย
รัฐที่เปิดโอกาสใหผู้ป้ระกอบการต่างชาติเขา้มาลงทุนในธุรกิจคา้ปลีกในไทยได ้นอกจากน้ี ลกัษณะ
ของร้านคา้ที่มีความสะดวกสบายทนัสมยั มีสินคา้ที่มีคุณภาพและหลากหลาย จึงสามารถตอบสนอง
พฤติกรรมการบริโภคของภาคครัวเรือนได้ดี  (ภาพที่ 1.1) โดยเฉพาะร้านคา้ที่จ  าหน่ายสินคา้ใน
ชีวติประจ าวนั ใกลแ้หล่งชุมชนจะมีการขยายตวัของการลงทุนสูง ดว้ยเหตุน้ี ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่
จึงเร่ิมเข้ามาทดแทนธุรกิจค้าปลีกแบบดั้ งเดิม (Traditional Trade) ปี 2557 ธุรกิจค้าปลีกค้าส่ง
สมัยใหม่มีสัดส่วน 61% ของมูลค่าตลาดคา้ปลีกคา้ส่ง เทียบกับในปี 2544 ที่มีสัดส่วนเพียง 25% 
โดยในปัจจุบนั ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกสมยัใหม่รายใหญ่ในไทยเป็นทุนขา้มชาติ 2-3 รายและทุน
ไทย 3-5 ราย มีฐานะกิจการค่อนขา้งมั่นคง มีศกัยภาพและมีความสามารถในการสร้างรายไดใ้น
เกณฑดี์ ซ่ึงเป็นผลจากความไดเ้ปรียบจากขนาดจ านวนสาขา ฐานะการเงินแขง็แกร่ง และมีการขยาย
ธุรกิจหลากหลายรูปแบบ ท าใหส้นองตอบผูบ้ริโภคไดดี้ 
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ภาพที่ 1.1 การใชจ่้ายเพือ่การบริโภคในครัวเรือน ปี 2558 (Household Consumption Expense, 2015) 

 
ทั้งน้ี ชมภูนุช แตงอ่อน (2559) ได้เขียนเก่ียวกับธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ไวใ้นสาร

ธนาคารออมสิน ประจ าเดือนพฤษภาคม 2560 ไวว้่า ในปี 2559 ธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่เติบโต
ค่อนข้างดีขยายตัวได้ร้อยละ 2.97 จากมาตรการกระตุ้นการใช้จ่ายของภาครัฐ เช่น มาตรการ
ลดหย่อนภาษีจากการท่องเที่ยวในประเทศ และมาตรการ “ช้อปช่วยชาติ”เป็นตน้ ส่งผลให้ การ
บริโภคภาคเอกชนทยอยฟ้ืนตวัและปรับตวัดีขึ้น ส่วนยอดขายของผูป้ระกอบการคา้ปลีกรายใหญ่
ส่วนใหญ่ยงัคงเติบโตอยูใ่นเกณฑดี์ จากการขยายสาขาทั้งในเขตกรุงเทพและต่างจงัหวดั 

ส่วนแนวโน้มธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ปี 2560 คาดการณ์เติบโตได้ร้อยละ 3.0-3.2 จาก
การฟ้ืนตวัของเศรษฐกิจไทยที่ถูกขบัเคล่ือนจากภาคการท่องเที่ยว และโครงการลงทุนโครงสร้าง
พื้นฐานของภาครัฐ รวมถึงการขยายตวัของชุมชนเมือง ส่งผลให้ก าลงัซ้ือของประชาชนมีมากขึ้น 
สาหรับยอดขายของผูป้ระกอบการคา้ปลีกสมยัใหม่คาดว่าจะเติบโตต่อเน่ืองจากปีก่อน เน่ืองจากมี
แผน การลงทุนขยายสาขาใหม่ๆ และรีโนเวตสาขาเดิมอยา่งต่อเน่ือง ขณะที่ธุรกิจคา้ปลีกประเภท
ซูเปอร์มาร์เก็ตยงัสามารถขยายตวัได ้โดดเด่นกวา่คา้ปลีกสมยัใหม่ประเภทอ่ืนๆ คาดการณ์ขยายตวั
ไดร้้อยละ 8-10 โดยเฉพาะซูเปอร์มาร์เก็ตระดบั High-end เช่น Max Value และ Villa Market เป็น
ตน้ เน่ืองจากมีกลุ่มเป้าหมายอยูท่ี่กลุ่มผูบ้ริโภคที่มีก  าลงัซ้ือสูง 
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ภาพที่ 1.2 ส่วนแบ่งการตลาดคา้ปลีกสมยัใหม่ 

 

 
ภาพที่ 1.3 อตัราการเติบโตของยอดขายธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ 
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ภาพที่ 1.4 ดชันีคา้ปลีกแบ่งตามประเภทสินคา้ 

 
 

1.4 แนวโน้มอตุสาหกรรม 
ธุรกิจคา้ปลีกสมัยใหม่ที่เกิดจากนักลงทุนชาวต่างชาติ ที่น าเทคโนโลยีเขา้มาบริหาร

จดัการการด าเนินงานของธุรกิจ เช่น การน าคอมพิวเตอร์และอินเตอร์เนต เขา้มามาจดัการควบคุม
การขายผ่านเคร่ือง POS (Point of service) เพื่อท าการบนัทึกขอ้มูลการขาย เพื่อใช้ในการบริหาร
จดัการสตอ๊กสินคา้ รวมถึงการจดัการดา้น Logistic โดยส่งขอ้มูลจากคลงัสินคา้ผา่นทางอินเตอร์เนต
ไปยงัศูนยก์ระจายสินคา้ต่างๆเพื่อจดัการส่งสินคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ นอกเหนือจากน้ียงัมีการ
เพิ่มศกัยภาพในการแข่งขนัทางด้านราคา เพื่อให้สินค้าที่จ  าหน่ายมีราคาต ่า โดยการออกสินค้า 
House Brand หรือ สินคา้ที่ผลิตขึ้นเองภายใตต้ราสินคา้ของธุรกิจนั้นๆ มากขึ้น และช่วงเวลาการเปิด
ปิดที่อ  านวยความสะดวกใหก้บักลุ่มลูกคา้ รวมถึงการขยายสาขาออกไปยงัต่างจงัหวดัมากขึ้น 

ปัจจุบนันอกเหนือจากธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ยงัมีการขยายธุรกิจในรูปแบบใหม่ คือ 
ธุรกิจ E-Commerce หรือการซ้ือขายสินคา้ผ่านระบบอิเล็กทรอนิกส์ ที่อ  านวยความสะดวกให้กับ
ผูบ้ริโภคมากขึ้น และมีแนวโน้วในการท าธุรกรรมขยายตวัมากขึ้น ส่งผลใหธุ้รกิจมีขยายตวัเพิม่ขึ้น 
รวมถึงเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ใหก้บัธุรกิจอีกทางหน่ึง 

ธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมหรือโชวห่วยมีแนวโน้มที่จะลดลง เน่ืองจากสาเหตุของการ
แข่งขนัในธุรกิจคา้ปลีกที่เพิ่มขึ้นจากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade) ไม่ว่าจะเป็นร้านสะดวก
ซ้ือ  (Convenience Store), ร้ านค้าป ลีกขนาดใหญ่  (Super Centre) รวม ถึ ง ห้างสรรพ สินค้า 
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(Department Store) ที่มีการเติบโตอยา่งรวดเร็ว และขยายออกครอบคลุมและแย่งชิงพื้นที่ร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิมมากขึ้น 

 
 

1.5 สภาพปัญหาของการค้าปลกี 
จากจ านวนประชากรที่เพิม่ขึ้นในปัจจุบนั ส่งผลต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคที่มีความ

หลากหลาย และการเปล่ียนแปลงไปตามยคุสมยัของสังคมและส่ิงแวดลอ้มของประเทศไทย ส่งผล
ใหธุ้รกิจคา้ปลีกคา้ส่งตอ้งเปล่ียนแปลงและพฒันาจากธุรกิจแบบดั้งเดิมมาเป็นธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ 
ซ่ึงอยูใ่นรูปแบบและการบริหารจดัการที่แตกต่างอยา่งไรก็ตาม ธุรกิจคา้ปลีกดั้งเดิมและคา้ปลีกแบบ
ทนัสมยัก็ได้ด าเนินธุรกิจคู่กนัตลอดมา จนถึงปัจจุบนัน้ีธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมที่ขาดการพฒันา
ธุรกิจหรือเปล่ียนแปลงเพื่อการแข่งขนักบัธุรกิจคา้ปลีกสมัยใหม่ อาจจะตอ้งถึงจุดจบของธุรกิจที่
ไม่ไดมี้การพฒันาและปรับตวั ในขณะที่คา้ปลีกแบบดั้งเดิมอีกหลายแห่งที่มีการเปล่ียนแปลงธุรกิจ
ของตนเองให้ทนัการเปล่ียนแปลงของยคุสมยัที่เปล่ียนแปลงไปอยา่งรวดเร็ว โดยการเปล่ียนแปลง
ธุรกิจแบบดั้งเดิมสู่ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่  

การเปล่ียนแปลงรูปแบบและโครงสร้างของธุรกิจคา้ปลีกภายใตยุ้คโลกาภิวตัน์จาก
รูปแบบดั้งเดิมให้มีความทนัสมัยและมีความสะดวกสบายแก่ผูบ้ริโภคในธุรกิจคา้ปลีกขนาดใหญ่
และร้านคา้ปลีกสมัยใหม่ (Modern Trade) ดังกล่าวไวต้อนตน้ ส่งผลให้ธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม
ไดรั้บความเดือดร้อนเน่ืองจากธุรกิจคา้ปลีกขนาดใหญ่สามารถท าการผูกขาดไดท้  าให้ธุรกิจคา้ปลีก
แบบดั้งเดิมได้ลดจ านวนลงตลอดเวลาจากจ านวน 3,481 รายในปี พ.ศ. 2548 มีจ  านวนเหลือ 2,844 
ราย ในปี 2552 โดยที่ ร้อยละ 50.52 อยู่ในกรุงเทพที่เหลือตั้ งอยู่ในต่างจงัหวดัและปิดกิจการลง
จ านวน 637 ราย (กรมพฒันาธุรกิจการคา้ กระทรวงพาณิชย,์ 2552) ด้วยเหตุน้ีธุรกิจคา้ปลีกดั้งเดิม
ของไทยจึงตอ้งปรับตวัของธุรกิจ เพื่อความอยูร่อดของธุรกิจโดยการน าเอามาตรการและกลยุทธ์
ต่างๆ มาใชใ้นการประกอบธุรกิจเพื่อท าการแข่งขนักบัธุรกิจคา้ปลีกจากต่างประเทศ เช่น การปรับ
รูปแบบการบริหารจดัการโดยใชก้ารจดัการสมยัใหม่การปรับปรุงร้านคา้ของตนเองตลอดจนการใช้
กลยทุธร์าคาและกลยทุธอ่ื์นที่ไม่ใช่ราคาเขา้มาท าการแข่งขนั 

ธุรกิจคา้ปลีกสมัยใหม่ เช่น ศูนยก์ารคา้ภูมิภาค เป็นที่มาของแหล่งรายได้ต่าง ๆ มาสู่
ทอ้งถ่ินส่งเสริมด้านการตลาดและปรับปรุงการจา้งงาน กระตุน้ให้ผูป้ระกอบการท้องถ่ินมีการ
ปรับตวั รวมถึงระบบขนส่งมวลชนที่เหมาะสมและดีขึ้นท าให้เศรษฐกิจในเมืองดีขึ้น (Jones, 1982) 
ท าให้เกิดศูนยก์ลางทางสังคมและความบนัเทิง คือ มีสถานที่พกัผ่อนหยอ่นใจนดัพบปะสงัสรรคก์นั
หรือจดัการแสดงต่าง ๆ นอกจากน้ี ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่เป็นตวัเร่งให้เมืองเกิดการขยายตวัไปยงั
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พื้นที่รอบข้างส่งผลให้เศรษฐกิจภายในเมืองมีการเติบโตและการพฒันาที่ดีขึ้นมาจากเงินภาษีที่
บริษทัเสียให้กบัทอ้งถ่ินและมีการจา้งงานในชุมชนนั้นไม่ตอ้งออกไปหางานที่อ่ืน และยงัเป็นแหล่ง
ดึงดูดให้นักท่องเที่ยวเขา้มาใชบ้ริการ ส่วนผลกระทบที่มีผลกระทบต่อโครงสร้างของเมืองต่าง ๆ 
เช่น ในประเทศโปแลนด์ สาธารณรัฐเช็ก ไทยและเกาหลีใตท้  าใหร้้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมไดปิ้ดตวัลง
จ านวนมากระหวา่งปี พ.ศ. 2523-2548 ธุรกิจคา้ปลีกสมยัดั้งเดิมของไทยลดลงจาก 56 แห่งในปี พ.ศ. 
2548 เหลือ 37 แห่ง เน่ืองจากไม่มีผูม้าใช้บริการ หากไม่ปิดตวัลงก็ตอ้งมีการปรับตวัหรือเปล่ียน
รูปแบบธุรกิจ (Wrigley and Lowe, 2000) สาเหตุของการปิดกิจการของธุรกิจคา้ปลีก คือ การที่ธุรกิจ
ไม่สามารถท าก าไรไดอี้กเน่ืองจาก การแข่งขนัดา้นราคาที่เขม้ขน้ การตดัราคา การลดราคาที่ต  ่ากว่า
ทุนและความต้องการซ้ือลดลง เน่ืองจากการให้บริการของร้าน (Wrigley and Lowe, 2000) จาก
การศึกษาผลกระทบของธุรกิจค้าปลีกขนาดใหญ่ต่อพฤติกรรมการบริโภคของประชาชนใน
เชียงใหม่ พบว่า พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเปล่ียนไปใช้บริการห้างคา้ปลีกขา้มชาติมากขึ้ นเพราะ
ร้านค้าปลีกข้ามชาติมีบริการที่ ดีกว่าให้บริการมากกว่า เช่น มีธนาคาร ร้านอาหาร ที่จอดรถ 
นอกจากน้ี ยงัมีบริการหลังการขาย บริการรับช าระเงินโดยใช้เครดิตแทนเงินสด สถานที่สะอาด
บรรยากาศดี มีที่นัง่พกัผ่อน ท าใหผู้บ้ริโภคมีความพอใจต่อการเขา้มาเปิดบริการร้านคา้ปลีกขา้มชาติ 
(ยโสธรา จวงเจิม, 2546) ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมมีจ านวนลดลงในเชียงใหม่ ปี พ.ศ. 2544-2545 จ านวน
ร้านลดลง 15% ร้านส่วนใหญ่จากกลุ่มตวัอยา่ง 5 จงัหวดั 89% ไดรั้บผลกระทบในช่วงปี พ.ศ. 2540-
2545 ท าใหย้อดขายจ านวนลูกคา้และก าไรของร้านโชวห่์วยลดลง 7% ต่อปี  

เหตุผลส าคญัที่ท  าให้ร้านโชวห่์วยประสบปัญหาการแข่งขนั คือ ร้านสมัยใหม่ขาย
สินคา้ถูกกวา่ รูปแบบของร้านไม่ทนัสมยัและบริการสูไ้ม่ได ้ร้านโชวห่์วยมีจุดอ่อนดา้นตน้ทุนสินคา้
และเทคโนโลยบีริหารจดัการ การปรับตวัของร้านโชวห่์วยที่ส าคญั คือ การให้ความเป็นกนัเองกบั
ลูกคา้มากขึ้น เน้นขายสินคา้เฉพาะที่ขายดีและลดราคาลง ส่วนร้านคา้ปลีกรายยอ่ยที่อยูห่่างจากดิส
เคาทส์โตร์มากกว่า 6 กม.ไม่ไดรั้บผลกระทบทางดา้นยอดขายและจ านวนลูกคา้ (สุกญัจนา อินทะ
โชติ, 2545) ระยะห่างระหว่างร้านคา้ปลีกสมยัใหม่และร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมกลบัมีผลกระทบต่อ
ยอดขายโดยที่ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมที่ตั้งอยู่ใกล้ร้านคา้ปลีกสมัยใหม่มีผลกระทบกับยอดขาย
มากกว่า และยงัมีเวลาในการเปิดปิดกิจการที่สั้ นกว่าร้านค้าปลีกสมัยใหม่ และนอกจากความ
หลากหลายของสินคา้ที่มีน้อยกว่าท าให้ไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้แล้ว
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมยงัตอ้งมีการแข่งขนักนัเองอีกด้วย ตน้ทุนสินคา้จากการซ้ือสินคา้จากยีป๊ั่ว 
การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคสนใจตวัผลิตภณัฑ์ที่จะซ้ือมากขึ้นไม่ว่าจะเป็นคุณภาพ
มาตรฐานของสินคา้ ราคาหรือคุณภาพการให้บริการของพนักงานขายหรือเจา้ของร้านและปัญหา
จากคู่แข่ง ผลกระทบต่อรายไดค้ือ ร้านคา้ปลีกที่ตั้งอยูใ่กลดิ้สเคาทส์โตร์ไม่เกิน 5 กม. จ  านวนลงทุน
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ไม่เกิน 1 แสนบาทเปิดกิจการไม่ต ่ากว่า 6-10 ปี ไดรั้บผลกระทบยอดขายลดลง (ภรณ์ทิพย ์นิลมณี, 
2545, หน้า 5) ร้านคา้ปลีกแบบซุปเปอร์เซ็นเตอร์เปิดในบริเวณใกล้เคียงท าให้ยอดขายก าไรและ
จ านวนผูบ้ริโภคในร้านคา้ปลีกแบบสะดวกซ้ือลดลง นอกจากน้ียงัมีปัจจยั เช่น สภาพเศรษฐกิจตกต ่า 
ท  าเลที่ตั้งห่างไกลชุมชน การเปิดของร้านคา้ปลีกแบบสะดวกซ้ือที่มีลักษณะเดียวกันในบริเวณ
ใกลเ้คียง ค่าใชจ่้ายในการบริหารงานสูง และสินคา้สูญหาย ดงันั้น ควรมีการเพิ่มพนัธมิตรทางธุรกิจ
เพือ่เพิม่ความหลากหลายของสินคา้เพิม่สดัส่วนประเภทสินคา้อาหารในชั้นวางสินคา้และผลิตสินคา้
ที่เป็นตราของตนเอง (อรไท กาธรกิตติกุล, 2546) 

การเขา้มาของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ก่อให้เกิดผลกระทบในดา้นต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นต่อ
ตวั ผูบ้ริโภคเองที่ท  าให้พฤติกรรมเปล่ียนไปและร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมที่ไดรั้บผลกระทบมากที่สุด
และแทบจะทุกดา้นจนท าใหป้ริมาณร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมลดจ านวนลงอยา่งรวดเร็ว 

การศึกษาปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินงานกิจการของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมใน
เขต อ าเภอเมือง จงัหวดัเพชรบุรี พบวา่รสนิยมและทศันคติของลูกคา้ที่ทนัสมยั ความสะดวกในการ
เลือกซ้ือสินคา้ การแข่งขนักบัร้านคา้ปลีกที่ทนัสมยักว่า การตั้งราคาขายที่สูงกวา่ร้านคา้ปลีกขนาด
ใหญ่เป็นอุปสรรคต่อการด าเนินงานของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม และสืบเน่ืองมาจากร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมมีการด าเนินงานลักษณะบุคคลคนเดียวจึงท าให้การขยายงานและการดูแลไม่ถึงและยงัมี
ขอ้จ ากดัในเร่ืองของท าเลที่ตั้ง ความหลากหลายของสินคา้ ช่วงเวลาที่เปิดปิดไม่เหมาะสมกบัความ
ตอ้งการของลูกคา้และยงัมีราคาที่สูงกว่าเน่ืองมาจากมีตน้ทุนสินคา้ที่สูงกว่าทั้งในเร่ืองค่าขนส่งและ
ตน้ทุน (กษมา ทบัทิมทอง และคณะ, 2543)  

การศึกษาของ ไพศาล  ร้ิวธงชัย (2539) พบว่า ปัญหาในเขตเทศบาลเมืองและ
สุขาภิบาลรอบนอกในจงัหวดัพิษณุโลกและสุโขทยัมีปัญหาดา้นสถานที่คบัแคบ เจา้ของขาดความรู้
ในดา้นการจดัการ สินคา้ที่ขายมีราคาสูง นอกจากนั้นพื้นที่ท  าเลที่คบัแคบและไม่เหมาะสมน าไปสู่
ความไม่สะดวกสบายในการเลือกซ้ือสินคา้ประกอบกบัความไม่ทนัสมยัของเคร่ืองไมเ้คร่ืองมือท า
ใหก้ารบริการล่าชา้ ส่ิงแวดลอ้มของร้านไม่น่าจูงใจรวมถึงบรรยากาศ (ไพศาล ร้ิวธงชยั, 2539)  

ระยะเวลาในการด าเนินกิจการและจังหวดัที่ตั้ งของร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัสภาพปัญหาและปัจจยัเก่ียวกบัการด าเนินกิจการร้านคา้ปลีกและคา้ส่งสมยัใหม่ใน
เขตภาคเหนือและสภาพปัญหาของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมและปัจจยัที่เก่ียวกบัการด าเนินกิจการ
ร้านคา้ปลีกและร้านคา้ส่งสมยัใหม่ในภาพรวมมีความสมัพนัธก์บัผลกระทบที่มีต่อการด าเนินกิจการ
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในเขตภาคเหนือและในจงัหวดัที่มีและไม่มีร้านคา้ปลีกและคา้ส่งสมยัใหม่
ด าเนินกิจการอยู ่ 
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สภาพปัญหาของร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมที่พบ ได้แก่ การขาดการรับช่วงต่อจาก
ลูกหลาน ขาดความรู้ในการพฒันาปรับปรุงร้าน ขาดเงินทุนหมุนเวียนในการด าเนินกิจการและยงั
พบอีกว่าสินคา้ในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมไม่ทนัสมยัท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความไม่มัน่ใจในตวัสินคา้
หรือการที่มีท  าเลที่ตั้งใกล้ร้านคา้ปลีกสมัยใหม่ท าให้เกิดการเปรียบเทียบ เพราะร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมขาดการพฒันาและการรวมตวักนัในขณะที่ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่มีสินคา้ที่ทนัสมยักว่า ที่จอด
รถสะดวกสบายมีความปลอดภยัมากกว่า (ไพศาล ร้ิวธงชยั, 2546) ดงัจะเห็นวา่ปัญหาและอุปสรรค์
ส่วนใหญ่ของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมเม่ือมีร้านคา้ปลีกสมยัใหม่เขา้มา คือ การปรับตวัที่ไม่ทนัต่อ
การเปล่ียนแปลงประกอบกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคที่เปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็วในขณะที่การพฒันา
ของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมเป็นไปอยา่งชา้เพราะกิจการเป็นเจา้ของคนเดียวท าให้ขาดศกัยภาพใน
การพฒันาให้รวดเร็วตามความตอ้งการของลูกคา้และเงินทุนก าลงัคนก็มีน้อยกว่าจึงท าให้เกิดขอ้
เปรียบเทียบระหวา่งร้านคา้ปลีกสมยัใหม่และร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมอยา่งชดัเจน 

การปรับตัวของธุรกิจค้าปลีกแบบดั้งเดิม ปัจจยัด้านลักษณะประชากรศาสตร์ของ
ผู ้ประกอบการ ปัจจัยด้านลักษณะของกิจการ ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมภายนอกกิจการมี
ความสมัพนัธต่์อระดบัการปรับตวัของธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในเขตสายไหมอยูใ่นระดบัค่อนขา้ง
ต ่า ยกเวน้ปัจจยัด้านเพศ ปัจจยัย่อยด้านการออกกฎหมายควบคุมธุรกิจคา้ปลีกต่างชาติ (วีระวุฒิ 
สร้อยพลอย, 2550) สภาพแวดลอ้มภายนอกซ่ึงผูป้ระกอบการตอ้งเขา้ใจและติดตามการเปล่ียนแปลง
อยา่งรวดเร็วของส่ิงเหล่าน้ีเพือ่ปรับกลยทุธก์ารคา้ปลีกให้เหมาะสมกบัส่ิงแวดลอ้มภายในที่มีผลต่อ
ระบบธุรกิจคา้ปลีกคา้ส่งซ่ึงสามารถจ าแนกเป็น 4 ประการ คือ ลูกคา้ คู่แข่ง ผูผ้ลิตและผูค้า้ส่ง (ภทัร
ภร พลพนาธรรม, 2547, หนา้ 20) 

 
 

1.6 ร้านตั้งง่วนฮง บ้านโป่ง จ.ราชบุรี 
การศึกษาวิจยั “กลยทุธ์การเพิ่มศกัยภาพการแข่งขนัในธุรกิจคา้ปลีก” ฉบบัน้ีไดเ้ลือก 

“กรณีศึกษาเป็นร้านโชวห่์วยช่ือร้านตั้งง่วนฮง ตั้ งอยู่ที่ตลาดบ้านโป่ง จ.ราชบุรี” ผูว้ิจยัได้เลือก
กรณีศึกษาร้านคา้น้ีเน่ืองจาก ร้านตั้งง่วนฮง เป็นร้านโชวห่์วยที่มีขนาดใหญ่ เป็นร้านคา้เก่าแก่ที่
ตั้งอยูใ่นตลาดบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี โดยไดเ้ปิดท าการคา้โชวห่์วยมานานกวา่ 25 ปี และเน่ืองจาก
ร้านตั้งง่วนฮง เป็นร้านคา้ที่ท  าการคา้ขายมานาน จึงท าใหมี้ฐานลูกคา้ที่เป็นคนในพื้นที่ที่อาศยัอยูใ่น
ละแวกนั้นเป็นจ านวนมาก รวมถึงการมีท าเลที่ตั้งของร้านอยูใ่จกลางตลาด จึงท าให้ลูกคา้เขา้ถึงได้
ง่าย ใช้บริการได้สะดวก นอกจากนั้น การด าเนินธุรกิจเป็นลักษณะธุรกิจแบบครอบครัว มีการ
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บริหารจดัการแบบดั้งเดิมโดยใชก้ารเขียนบิลให้ลูกคา้ และยงัไม่มีระบบการจดัการในการเช็คสตอ๊ก
สินคา้ ลกัษณะร้านคา้ตั้งง่วนฮง ตามภาพท่ี 1.5 และ 1.6 

 

 
ภาพที่ 1.5 ร้านคา้ตั้งง่วนฮง 

 

 
ภาพที่ 1.6 ร้านคา้ตั้งง่วนฮง 
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ในด้านกลยุทธ์ทางการคา้ ร้านตั้งง่วนฮงใช้กลยุทธ์ทางการคา้แบบร้านค้าโชวห่์วย
ดั้งเดิมทัว่ไป ไม่มีระบบการจดัการแบบสมัยใหม่ แต่มีกลยทุธ์โดดเด่นที่ท  าให้ร้านตั้งง่วนเฮง ยงั
สามารถยนืหยดัอยูไ่ดม้านานกวา่ 25 ปี คือ การสร้างความสมัพนัธท์ี่ดีกบัลูกคา้ โดยผูจ้  าหน่ายและผู ้
ซ้ือมกัจะมีความคุน้เคยรู้จกักนั เน่ืองจากเป็นร้านคา้ที่ตั้งมานาน และลูกคา้ที่มาใช้บริการก็ยงัคงมี
การใช้บริการมาตลอด ท าให้เกิดความสัมพนัธ์ที่ เหนียวแน่นระหว่างผูท้  าการคา้และผูใ้ช้บริการ 
นอกจากนั้น ยงัมีกลยทุธ์ลกัษณะการขายส่ง เช่น มีส่วนลดราคาหากมีจ านวนการซ้ือสินคา้จ านวน
มากในราคาที่ใหส้ามารถขายช่วงต่อได ้ลูกคา้จึงไดรั้บสินคา้ที่มีราคาถูกลง 

ประชากรอ าเภอบา้นโป่งมีประมาณ 170,000 คน และมีประชากรที่อาศยัอยูใ่นต าบล
บา้นโป่งประมาณ 21,000 คน อตัราการจ าหน่ายของร้านคา้ตั้งง่วนเฮง จะมีส่วนแบ่งทางการตลาด
เม่ือเทียบกบัร้านคา้โชวห่์วยในบริเวณใกลเ้คียงกนัประมาณ 20% ทั้งน้ีในต าบลบา้นโป่งยงัมีธุรกิจคา้
ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ 2 แห่ง คือ ห้าง Big C และห้าง Lotus ซ่ึงจะตั้งอยูห่่างจากตลาดบา้นโป่ง
ประมาณ 5 กิโลเมตร 
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บทที ่2 

การวเิคราะห์ปัญหา 
 
 

กระบวนการวิเคราะห์ปัญหา ผูว้ิจยัจะมีการวิเคราะห์ปัญหาตามแนวทางของทฤษฎี
ต่างๆ ที่เก่ียวขอ้ง ทั้งน้ีผูว้จิยัไดศึ้กษารวบรวมแนวคิด ทฤษฎี และการวเิคราะห์ที่เก่ียวขอ้งกบัการคา้
ปลีก โดยผูว้จิยัน าเสนอแนวคิดและทฤษฎี 3 ทฤษฎี น าเสนอตามล าดบัดงัน้ี 

2.1 PESTLE Analysis 
2.2 Five Forces Competitive Model 
2.3 SWOT Analysis  
 
 

2.1 PESTLE Analysis 
 
2.1.1 แนวคดิและทฤษฎี PESTLE Analysis 
Pest Analysis เป็นเคร่ืองมือที่ใช้ส าหรับวิเคราะห์ส่ิงแวดลอ้มภายนอกทางการตลาด

ระดับมหาภาค (Macro Environment) ดา้นโอกาสหรือขอ้จ ากัด ประกอบด้วย 6 ปัจจยั คือ ปัจจยั
ดา้นการเมือง ปัจจยัเศรษฐกิจ ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัดา้นเทคโนโลย ีปัจจยัดา้นกฎหมาย และปัจจยั
ดา้นส่ิงแวดลอ้ม ดงัรูป 2.1  
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ภาพที่ 2.1 PESTLE Analysis 

 
ทฤษฎี PESTLE Analysis 
การวเิคราะห์สภาพพื้นที่ภายนอก ของ Francis J. Aguilar ในปี ค.ศ. 1967 (Bright hup 

PM project management, 2011) ประกอบไปด้วย 1) Polities การเมือง 2) Economic เศรษฐกิจ 3) 
Social/ culture สังคม/ วัฒนธรรม  4) Technological เทคโนโลยี 5) Legal กฎระเบียบ  และ  6) 
Ecological สภาวะแวดลอ้ม 

PESTLE Analysis คือ เคร่ืองมือที่เป็นประโยชน์ในการวิเคราะห์และท าความเขา้ใจ 
"ภาพรวม" ของสภาพแวดลอ้มพื้นที่ที่ก  าลงัจะเขา้ไปด าเนินงานดา้นธุรกิจและคิดเก่ียวกบัโอกาสและ
ภยัคุกคามที่อยูภ่ายในพื้นที่ธุรกิจใหม่ซ่ึงจะตอ้งทา้การคน้ควา้ขอ้มูลต่าง ๆเพือ่ทา้ความเขา้ใจเก่ียวกบั
สภาพแวดลอ้มของในพื้นที่ใหม่ และจะตอ้งคิดวางแผนเพือ่หาประโยชน์จากโอกาสและพยามลดภยั
คุกคามลงใหไ้ด ้

PESTLE Analysis จะช่วยในดา้นการวิเคราะห์การเมือง เศรษฐกิจ สังคม เทคโนโลย ี
สภาวะแวดล้อม และกฎระเบียบ ซ่ึงหัวข้อเหล่าน้ี จะใช้ในขั้นตอนแรกเพื่อระดมความคิดใน
ลกัษณะระดับของภูมิภาคและระดับประเทศ หลังจากนั้นน าขอ้มูลที่ไดผ้่านการวิเคราะห์แลว้มา
สรุปผลเพื่อใช้ประกอบการตัดสินใจที่ส าคญัของการเปล่ียนแปลงการด าเนินงานภายในองค์กร 
ส าหรับการที่จะเขา้ไปเปิดตลาดใหม่ในพื้นที่ยงัไม่ทา้ธุรกิจมาก่อน (เอกกมล เอ่ียมศรี, 2555) 
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1) ปัจจยัทางการเมือง  
ปัจจยัทางการเมืองรวมถึงนโยบายการจดัเก็บภาษี กฎระเบียบทางการคา้

ต่างประเทศ มีเสถียรภาพทางการเมือง กฎหมายแรงงาน กฎหมายส่ิงแวดล้อม ฯลฯ องค์กร
จ าเป็นตอ้งปรับนโยบายการตลาดของพวกเขาดว้ยในปัจจุบนัและคาดว่าจะมีการออกกฎหมายใน
อนาคต  

2) ปัจจยัทางเศรษฐกิจ  
ปัจจยัทางเศรษฐกิจ ได้แก่ การเติบโตทางเศรษฐกิจและเงินเฟ้อ อัตรา

แลกเปล่ียนสกุลเงิน อตัราดอกเบี้ย ฯลฯ ปัจจยัทางเศรษฐกิจสามารถแบ่งเป็นปัจจยัเศรษฐกิจมหภาค
และไมโครเศรษฐกิจ 

1. ปัจจัยเศรษฐกิจมหภาคจัดการกับความต้องการทาง
เศรษฐกิจเช่นอตัราดอกเบี้ยของรัฐบาล, -expenditure งบประมาณนโยบายภาษี 

2. ปัจจยัไมโครเศรษฐกิจที่เก่ียวกบัค่าใชจ่้ายของประชาชน 
ปัจจยัเหล่าน้ีมีรายได้ของผูค้นและค่าใช้จ่าย ปัจจยัทางเศรษฐกิจที่มีอิทธิพลต่อ Micro เพิ่มเติม
เก่ียวกบัองคก์ร B2C โดยรวม ปัจจยัผลกระทบทางเศรษฐกิจต่อธุรกิจขององคก์รและก าไร  

3) ปัจจยัทางสงัคม  
ปัจจยัทางสงัคมที่ค  านึงถึงคุณลกัษณะ เช่น ประชากร การกระจายรายได ้

การเปล่ียนแปลงวิถีการด าเนินชีวิต การเคล่ือนไหวทางสังคม ทศันคติต่อการพกัผ่อน และการใช้
จ่าย เป็นตน้ ปัจจยัเหล่าน้ีส่งผลโดยตรงต่อต าแหน่งผลิตภณัฑ์ การวิเคราะห์สังคมช่วยในการท า
ความเขา้ใจมุมมองของลูกคา้และส่ิงที่ผลกัดนัพวกเขา 

4) ปัจจยัที่มีเทคโนโลย ี 
ปัจจยัทางเทคโนโลยสีามารถขจดัอุปสรรคในการเขา้สู่ตลาด มนัจะช่วย

ใหน้ านวตักรรมใหม่ ๆ เช่น กระบวนการทางธุรกิจอตัโนมติั ตวัอยา่งเช่น สามารถหาวธีิการใหม่ ๆ 
ในการผลิตเพื่อใหมี้การประหยดัจากขนาด และเวลาตอบสนองนอ้ยลง ซ่ึงมีผลโดยตรงต่อค่าใชจ่้าย
และผลการด าเนินงาน นอกจากน้ีเทคโนโลยสีามารถอ านวยความสะดวกดา้นขอ้มูลที่ใชร่้วมกนั 

5) ปัจจยัที่มีกฎหมาย  
ปัจจยัทางกฎหมายรวมถึงกฎหมายบริษทั กฎหมายแรงงาน กฎหมาย

ค่าตอบแทน สิทธิของผูบ้ริโภค และกฎหมาย ฯลฯ มนัเป็นส่ิงส าคญัมากที่บริษทัเขา้ใจในส่ิงที่ตอ้ง
ท าและส่ิงที่จะไม่ท าเพือ่การคา้ที่ประสบความส าเร็จ หากองคก์รธุรกิจการคา้ทัว่โลกแลว้น้ีเป็นพื้นที่
ที่มีความส าคญัมากในการดูแลเป็นแต่ละประเทศจะมีชุดกฎหมาย กฎระเบียบและขอ้บงัคบัของ
ตนเอง 
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6) ปัจจยัส่ิงแวดลอ้ม  
ปัจจัยด้านส่ิงแวดล้อมได้กลายเป็นปัญหาที่ท้าทายจริงๆ เน่ืองจาก

ขอ้จ ากัดจ านวนมากและขาดแคลน ปัจจยัเหล่าน้ีรวมถึงประเด็นด้านส่ิงแวดล้อม เช่น อัตราการ
ปล่อยคาร์บอนเปล่ียนแปลงสภาพภูมิอากาศ, การลดลงของวตัถุดิบเป้าหมาย มลพิษ ความตอ้งการ
ของลูกคา้ส าหรับสินคา้จากแหล่งที่มีจริยธรรมและจากแหล่งที่ย ัง่ยนื 

 
2.1.2 การวิเคราะห์ PESTLE จากธุรกิจค้าปลีก 
การวิเคราะห์ PESTLE จากธุรกิจคา้ปลีก ถึงผลกระทบที่สาขาคา้ปลีกและคา้ส่งไดรั้บ 

สามารถสรุปไดด้งัน้ี 
นโยบายรัฐและการเมือง (Politic) ด้านบวกคือ ได้รับการสนับสนุนและกระตุ ้น

เศรษฐกิจจากภาครัฐและแนวโนม้การขยายการลงทุนในโครงสร้างพื้นฐานของประเทศ ดา้นลบคือ 
นโยบายรัฐที่ไม่เขา้ใจลกัษณะธุรกิจคา้ปลีกและคา้ส่ง 

เศรษฐกิจ (Economic) ดา้นบวกคือ การเปิดเสรีการคา้ ท าให้เพิ่มโอกาสในการขยาย
ตลาดไปสู่ต่างประเทศ นกัลงทุนใหค้วามสนใจลงทุนในสาขาคา้ปลีกและคา้ส่ง และการเติบโตของ
สาขาท่องเที่ยว ดา้นลบคือ การแข่งขนัจากต่างประเทศ เช่น จีน เวียดนาม และความผนัผวนของ
เศรษฐกิจโลก  

สังคม (Social) ด้านบวกคือ การเปล่ียนแปลงด้านสังคมผูสู้งอายุ พฤติกรรมการ
บริโภคของคนไทยผูบ้ริโภคมีก าลังซ้ือมากขึ้น กระแสการบริโภคเพื่อสุขภาพและความงาม การ
ขยายตัวของสังคมเมือง การให้ความส าคัญด้านเน้นสุขภาพและความงาม  และการเป็นสังคม
หลากหลายชาติพนัธุด์า้นลบคือ การมีสงัคมร่วมกนัส่งขอ้มูลถึงกนัใน Social Media 

เทคโนโลย ี(Technology) ดา้นบวกคือ ความกา้วหนา้ทางเทคโนโลย ี(ไอซีทีนาโนเทค 
ไบโอเทค) ก่อให้เกิดประสิทธิภาพและลดตน้ทุนในการด าเนินงาน ดา้นลบคือ การเขา้ถึงขอ้มูลทาง
การตลาดและความสามารถในการติดต่อส่ือสารกับผูผ้ลิตโดยตรง ท าให้ผูบ้ริโภคมีอ านาจต่อรอง
มากขึ้น 

กฎหมาย (Legal) ด้านบวกคือ กฎหมายไม่อนุญาตให้จา้งคนต่างดา้วท าในกิจการคา้
ปลีก ดา้นลบคือกฎหมายน าเขา้-ส่งออกที่เขม้งวดเป็นอุปสรรคในการท ากิจการคา้ส่ง/คา้ปลีก และ
ภาษีเคร่ืองจกัร ภาษีน าเขา้อยูใ่นอตัราที่สูง ท าใหผู้ป้ระกอบการมีตน้ทุนสูง 

ส่ิงแวดลอ้ม (Environment) ดา้นบวกคือ การใหค้วามส าคญัต่อการอนุรักษส่ิ์งแวดลอ้ม
มากขึ้น ดา้นลบคือ การขยายตวัเป็นสงัคมเมืองอยา่งรวดเร็ว  
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2.2 Five Forces Competitive Model 
 
2.2.1 แนวคดิและทฤษฎีของ Five Forces Competitive Model ของ Michael E. Porter 
โมเดลการวเิคราะห์คู่แข่งขนัของ Michael E. Porter ไดก้ล่าวไวว้า่ สภาพแวดลอ้มทาง

อุตสาหกรรมมีผลโดยตรงต่อกลยทุธ์การแข่งขนั และการไดรั้บผลต่อแทนสูงกว่าค่าเฉล่ีย ซ่ึงการ
วเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัในอุตสาหกรรมประกอบดว้ย 5 ปัจจยัส าคญั ไดแ้ก่ 1. การคุกคามจากคู่
แข่งขนัใหม่ 2. อ านาจการต่อรองของ Suppliers 3. อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ 4. การคุกคามจาก
สินคา้ที่ทดแทนกนัได ้5. ความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม 

การศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัทั้ง 5 ประการ ท าใหท้ราบถึงโอกาสในแข่งขนั และ
การแสวงหาก าไรของธุรกิจภายในอุตสาหกรรมนั้น ๆ ดงันั้นการท าความเขา้ใจถึงส่วนประกอบยอ่ย 
ของแต่ละปัจจยัอยา่งละเอียด น าไปสู่การสามารถวิเคราะห์ถึงโอกาส และความเส่ียงที่จะเกิดของ
ธุรกิจได ้

1. การคุกคามจากคู่แข่งขนัใหม่ 
การเข้าสู่อุตสาหกรรมของคู่แข่งขันรายใหม่จะท าให้เกิดการแข่งขัน

ภายในอุตสาหกรรมที่สูงขึ้น และส่งผลกระทบต่อผูป้ระกอบการรายเดิมที่อยูภ่ายในอุตสาหกรรม
นั้ น  ดังนั้ นหากมีข้อจ ากัดในการเข้าสู่ อุตสาหกรรมที่มากเท่าใดก็จะเป็นผลดีต่อผู ้ที่อยู่ใน
อุตสาหกรรมอยูแ่ลว้ โดยขอ้จ ากดัในการเขา้สู่อุตสาหกรรมมีอยูห่ลายประเภท เช่น 

1.1 การประหยดัอนัเน่ืองมาจากขนาด (Economies of scale) 
คือ ก าไรที่เกิดจากการพฒันาประสิทธิภาพขององคก์รในดา้นการขยายปริมาณการผลิต เม่ือผลผลิต
เพิม่ขึ้น และเกิดความช านาญ อตัราส่วนของตน้ทุนก็จะลดลง ดงันั้นคู่แข่งขนัรายใหม่ที่จะเขา้สู่ตลาด
จะตอ้งพบกบัแรงกดดนัอนัเน่ืองมาจากการประหยดัดา้นตน้ทุนการผลิตในปริมาณที่มาก ซ่ึงเป็นความ
ได้เปรียบของคู่แข่งขนัที่อยู่ในธุรกิจนั้นมาก่อน ซ่ึงความได้เปรียบนั้นรวมทั้งในด้านงานวิจยั งาน
สัง่ซ้ือ งานการตลาดและช่องทางการจดัจ าหน่าย เช่น การประหยดัดา้นตน้ทุนการผลิต ซ่ึงคู่แข่งขนัที่
เขา้มาใหม่ ไม่สามารถผลิตไดใ้นปริมาณที่มากพอที่จะท าใหเ้กิดการประหยดัจากขนาดได ้เพราะสินคา้
ยงัไม่เป็นที่รู้จกัและได้รับความนิยม อีกทั้งยงัขาดความช านาญในดา้นต่างๆ ดว้ย ดงันั้นยิง่ธุรกิจที่มี
การประหยดัจากขนาดที่มาก ก็จะท าใหคู้่แข่งขนัรายใหม่เขา้มาแข่งขนัไดย้ากขึ้น 

1.2 ความแตก ต่ างที่ เห นื อกว่าขอ งสินค้า  (Product 
Differentiation) คู่แข่งขนัรายใหม่จะพบอุปสรรคในการท าตลาดให้กับสินคา้ของตนเอง และตอ้ง
ลงทุนในด้านการประชาสัมพนัธ์เป็นอยา่งมากเพื่อให้สินคา้เป็นที่รู้จกัและได้รับความสนใจจาก
ลูกคา้ เน่ืองจากสินคา้ที่เขา้สู่ตลาดใหม่อาจยงัไม่ไดรั้บการยอมรับจากลูกคา้และยงัไม่มีความโดด



20 

เด่น หรือมีเอกลกัษณ์เม่ือเทียบกบัสินคา้ของผูป้ระกอบการรายเดิมที่มีการสร้าง Brand จนเป็นที่รู้จกั
อยา่งแพร่หลาย และมีฐานลูกคา้ที่มีความภกัดีอยูด่ว้ย 

1.3 ความต้องการเงินลงทุน  (Capital Requirement) ผู ้
แข่งขนัรายใหม่ตอ้งเส่ียงต่อการใชเ้งินลงทุนที่สูงในการเขา้สู่ตลาด อาทิเช่น การพฒันา และวิจยั
สินคา้ให้ตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค การโฆษณาประชาสมัพนัธ์การสรรหาช่องทางการจดั
จ าหน่าย เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีลว้นก่อให้เกิดตน้ทุนในการดาเนินงานทั้งส้ิน และหากธุรกิจนั้นตอ้งใช้
เงินลงทุนที่สูงอาจท าใหคู้่แข่งขนัรายใหม่ไม่กลา้ที่จะเส่ียงลงทุน 

1.4 ตน้ทุนในการปรับเปล่ียนไปใช้สินคา้อ่ืน (Switching 
Cost) คู่แข่งรายใหม่จะมีอุปสรรคในการน าเสนอสินคา้ขายสินคา้แข่งกับผูข้ายรายเดิม เน่ืองจาก
ลูกค้าไม่ต้องการที่จะเปล่ียนไปใช้สินค้าใหม่ที่ไม่คุ ้นเคย หรือไม่ต้องการเสียเงินเพิ่มจากการ
ปรับเปล่ียนกระบวนการบางอยา่งเม่ือตอ้งใชสิ้นคา้ที่มีลกัษณะต่างไปจากเดิม 

2. อ านาจการต่อรองของ Suppliers 
ผูค้า้วตัถุดิบสามารถสร้างแรงกดดนัต่อผูป้ระกอบธุรกิจในอุตสาหกรรม

ได้ในดา้นการปรับราคาให้สูงขึ้น หรือปรับลดคุณภาพสินคา้หรือบริการให้ต  ่าลง ซ่ึงก็จะท าให้ผู ้
ประกอบธุรกิจที่มีอ  านาจในการต่อรองน้อย ประสบกับปัญหาได้ปัจจยัที่ส่งผลให้ผูค้า้วตัถุดิบมี
อ านาจในการต่อรองสูงไดแ้ก่ 

2.1 มีผูค้า้วตัถุดิบน้อยราย ในขณะที่มีผูต้อ้งการซ้ือจ านวน
มาก ยอ่มส่งผลให้ผูค้า้วตัถุดิบมีอิทธิพลเหนือผูซ้ื้อทั้งในดา้นราคา คุณภาพและเง่ือนไขในการซ้ือ
ขายต่าง ๆ 

2.2 เป็นผูค้า้วตัถุดิบที่ไม่มีสินคา้อ่ืนๆ ทดแทนได ้
2.3 ผูค้า้วตัถุดิบไม่เห็นความส าคญัของลูกคา้ เน่ืองจาก

เป็นรายยอ่ยที่ยอดการสัง่ซ้ือต ่า 
2.4 วตัถุดิบของผูค้ ้าเป็นส่ิงจ าเป็นต่อกระบวนการผลิต

ของลูกคา้ 
2.5 ผูค้า้วตัถุดิบสามารถท า Forward Integration เพือ่กลาย

มาเป็นคู่แข่ง 
3. อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ 
ผูซ้ื้อจะสร้างแรงกดดันให้ผูข้ายจนท าให้ต้องลดราคาให้ถูกลง ปรับ

คุณภาพสินคา้ หรือบริการใหดี้ขึ้น ซ่ึงผูซ้ื้อจะมีอิทธิพลเหนือผูข้ายดงัน้ี 
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3.1 ผูซ้ื้อมีการสัง่ซ้ือในปริมาณที่มากเม่ือเทียบกบัยอดการ
ขายของผูข้าย 

3.2 ผูซ้ื้อสามารถเสาะแสวงหาวัตถุดิบหรือสินค้าจาก
แหล่งอ่ืน ๆ ไดเ้พราะเป็นวตัถุดิบ หรือสินคา้ที่มีคุณภาพไม่แตกต่างกนั มีมาตรฐานเดียวกนั ผูซ้ื้อจะ
เลือกผูข้ายรายใดก็เหมือนกนั 

3.3 ตน้ทุนในการหันไปซ้ือวตัถุดิบ หรือสินคา้จากแหล่ง
อ่ืน (Switching Cost) ไม่สูงมาก 

3.4 ผูซ้ื้อสามารถท า Backward Integration และกลายมา
เป็นคู่แข่งขนั 

3.5 วตัถุดิบหรือสินคา้ที่ผูซ้ื้อนามาใชใ้นกระบวนการผลิต
ไม่ถือเป็นส่วนประกอบที่จาเป็นหรือมิไดเ้ป็นปัจจยัที่จะมีผลกระทบต่อคุณภาพสินคา้หรือบริการ
ของผูซ้ื้อวตัถุดิบ ดงันั้นผูซ้ื้อยอ่มมีอิทธิพลเหนือผูค้า้วตัถุดิบ 

4. การคุกคามจากสินคา้ที่ทดแทนกนัได ้
สินคา้ทดแทน คือ การที่มีสินคา้หรือบริการที่สามารถท าหน้าที่ไดค้ลา้ย

กบัผลิตภณัฑท์ี่องคก์รมีอยูไ่ด ้
4.1 ระดับการทดแทน สามารถทดแทนกันได้มากหรือ 

ทดแทนกนัไดน้อ้ยแค่ไหน 
4.2 ตน้ทุนหรือค่าใช้จ่ายในการเปล่ียนแปลงจากการใช้

สินคา้ปัจจุบนั ไปสู่การใชสิ้นคา้ทดแทน 
4.3 สินคา้ทดแทนน ามาซ่ึงการคุกคามต่อองคก์รเม่ือลูกคา้

เผชิญกับความเปล่ียนแปลงดา้นตน้ทุน และเม่ือราคาสินคา้ทดแทนถูกกว่าหรือมีคุณภาพเทียบเท่า
หรือถูกกวา่ 

5. ความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม 
การแข่งขนัที่รุนแรง ไม่เป็นผลดีต่อผูป้ระกอบการที่อยูใ่นอุตสาหกรรม 

เพราะนั่นหมายถึง ส่วนแบ่งตลาดที่ลดลง นอกจากน้ีการแข่งขนัลดราคาก็จะน าไปสู่การลดลงของ 
Margin และผลก าไรที่ต้องหดหายไป ซ่ึงปัจจัยที่เป็นตวัก าหนดความรุนแรงของการแข่งขนัมี
ดงัต่อไปน้ี 

5.1 จ านวนคู่แข่งขนัในอุตสาหกรรม หากมีจ านวนมาก
ยอ่มส่งผลให้มีการแข่งขนัที่รุนแรง แต่อาจมีบางกรณีที่แมจ้ะมีจ านวนผูป้ระกอบการน้อยราย และ
แต่ละรายมีสดัส่วนการครองตลาดใกลเ้คียงกนัก็อาจส่งผลใหมี้การแข่งขนัที่รุนแรงไดเ้ช่นกนั 
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5.2 อัต ร าก าร เจ ริญ เติ บ โตขอ ง อุ ต ส าห ก รรม  ยิ่ ง
อุตสาหกรรมมีการเติบโตในอตัราที่สูงก็ยิง่สามารถดูดซบัเอาการแข่งขนัที่รุนแรงไปไดเ้ท่านั้น 

5.3 ความเหมือนหรือแตกต่างของสินคา้และบริการ ยิ่ง
สินคา้มีความต่างกนัมาก การแข่งขนัจะยิง่นอ้ยลง เพราะจะมี Brand Loyalty เกิดขึ้น 

5.4 ข้อจ ากัดในการออกจากอุตสาหกรรม  ปั จจัย น้ี
ครอบคลุมทั้ งด้านเศรษฐศาสตร์ กลยุทธ์ และจิตวิทยา ซ่ึงหากอุตสาหกรรมใดมีการออกจาก
อุตสาหกรรมยากจะท าใหก้ารแข่งขนัสูง 

5.5 ความแตกต่างทางพื้นฐานของการแข่งขนั เพราะใน
แต่ละอุตสาหกรรมมีกลยทุธ์ การแข่งขนัแตกต่างกันหลายด้าน บางอุตสาหกรรมอาจตอ้งใช้การ
แข่งขนัที่หลากหลาย 

 
2.2.2 FIVE FORCES MODEL ของธุรกิจค้าปลีกแบบดั้งเดิม  

 
ภาพที่ 2.2 FIVE FORCES MODEL ของธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 

 
ศาสตราจารย ์Michael E. Porter ได้เขียนหนังสือ Competitive Strategy : Techniques 

for Analyzing Industries and Competitors โดยใช้ทฤษฎีทางเศรษฐศาสตร์มาประยุกต์ใช้ในการ
วเิคราะห์อุตสาหกรรมและคู่แข่ง การท าความเขา้ใจสภาพของอุตสาหกรรมนั้นนับวา่มีความส าคญั
อยา่งยิง่ อุตสาหกรรมนั้นมีเกมการแข่งขนัเป็นอยา่งไรก็เป็นส่ิงส าคญัในการก าหนดกลยทุธ์ให้กับ
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องคก์รไดถู้กตอ้งมีดงัน้ี 1) โอกาสในการเขา้มาแข่งขนัของผูแ้ข่งขนัหน้าใหม่ 2) สภาพการแข่งขนั
ภายในอุตสาหกรรมของผูแ้ข่งขนัรายเก่า 3) อ านาจต่อรองของลูกคา้ 4) อ านาจต่อรองของ Suppliers 
และ 5) การโจมตีของสินคา้ทดแทนและโอกาสใหม่ ๆ จากสินคา้ที่ใช้ควบคู่กับสินคา้เรา ทั้งน้ี
พจิารณาในกรณีการคา้ปลีก ดงัน้ี 

1. ภยัคุกคามอนัเกิดจากธุรกิจหนา้ใหม่ 
ตลาดที่เปิดกวา้งขึ้นท าให้การพิจารณาคู่แข่งตอ้งมองถึงคู่แข่งหนา้ใหม่ที่

จะเกิดขึ้นในอนาคตด้วย การพิจารณาคู่แข่งในอนาคตเร่ิมจากการพิจารณาปัจจยัสภาพแวดล้อม
ภายนอก เช่น การเปิดการคา้เสรี เขต การท่องเที่ยวระหวา่งประเทศ จากการแข่งขนัที่รุนแรงอยูแ่ลว้
จะมีธุรกิจใหม่โดยเฉพาะธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ที่เขา้มาแบ่งส่วนแบ่งในตลาด จากกลุ่มผูบ้ริโภคใน
ปัจจุบนัในปัจจุบนัที่มีพฤติกรรมการบริโภคสินคา้เปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็ว ท าให้การแข่งขนัใน
ตลาดกลายเป็นรูปแบบการพฒันาตนเองมากยิง่ขึ้น  

2. ความรุนแรงของการแข่งขนัระหวา่งบริษทัในอุตสาหกรรมเดียวกนั  
ปัจจุบนัธุรกิจคา้ปลีกมีการแข่งขนักนัสูงมากขั้น ไม่วา่จะเป็นร้านคา้ปลีก

แบบดั้งเดิม หรือร้านคา้ปลีกในปัจจุบนั ต่างแข่งขนัดว้ยการก าหนดกลยทุธต่์างๆ ไม่วา่จะเป็นการจดั
โปรโมชัน่ต่างๆที่ออกมาเพือ่ใชใ้นการแยง่ชิงลูกคา้จากคู่แข่ง และสร้างความแต่งต่างใหก้บัธุรกิจ 

3. อ านาจต่อรองของผูซ้ื้อ 
การวิเคราะห์เพื่อให้ทราบอ านาจการต่อรองของผูบ้ริโภคว่ามีมากน้อย

เพียงใด จากสภาวะการแข่งขนัในทางธุรกิจที่รุนแรงและผูบ้ริโภคมีทางเลือกมากขึ้น ก็อาจส่งผล
กระทบต่อการด าเนินของธุรกิจท าให้บางคร้ังผูซ้ื้อก็มีอ านาจที่จะก าหนดราคาของสินคา้ให้ลดลง
หรือก าหนดคุณภาพของสินคา้และบริการให้สูงขึ้นไดต้ามที่พวกเขาตอ้งการ แต่ผูข้ายสินคา้มีการ
รวมกลุ่มกนัก าหนดราคาขายร่วมกนัท าให้ทุกร้านคา้ที่จ  าหน่ายสินคา้มีราคาเท่ากนั จึงท าให้อ านาจ
การต่อรองของผูซ้ื้อลดลง 

4. อ านาจต่อรองของผูข้ายปัจจยัการผลิต 
การวิเคราะห์เก่ียวกบั ผูผ้ลิตที่ขายวตัถุดิบต่าง ๆ ให้แก่บริษทั โดยการ

วเิคราะห์การพึ่งพาจากผูผ้ลิต ถา้ธุรกิจเราตอ้งมีการพึ่งพาผูผ้ลิตรายหน่ึง ๆ สูงก็จะมีความเส่ียงของ
การประกอบธุรกิจมากขึ้น เพราะถา้ผูผ้ลิตรายนั้นไม่สามารถส่งวตัถุดิบไดไ้ม่ว่าจะดว้ยสาเหตุใด ก็
จะส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจของเราทนัที  
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5. ภยัคุกคามจากผลิตภณัฑท์ดแทน  
การวิเคราะห์วา่สินคา้และบริการที่บริษทัมีอยูน่ั้น มีโอกาสหรือไม่ที่จะมี

สินคา้และบริการอ่ืนเขา้มาทดแทนสินคา้และบริการเดิมของบริษทั ซ่ึงอาจท าให้รายไดจ้ากการขาย
สินคา้และบริการลดลง รวมถึงส่วนแบ่งการตลาดที่ลดลงในอนาคต ในปัจจุบนัมีร้านคา้ปลีกขนาด
เล็กทั้งที่เป็นร้านคา้ปลีกดั้งเดิม และร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ ซ่ึงเป็นคู่แข่งทางตรง ที่สามารถมาทดแทน 
สนองตอบต่อความตอ้งการของลูกคา้ไดเ้หมือนๆ กนั ซ่ึงในปัจจุบนัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือ
สินคา้ได้เปล่ียนไปตามสภาวะเศรษฐกิจและการเมืองซ่ึงส่งผลให้ผูบ้ริโภคลดความถ่ีในการซ้ือลง 
และมีการซ้ือคร้ังเดียวในปริมาณที่มากขึ้นรวมไปถึงการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกที่ใกลบ้า้นหรือใกล้
ที่ท  างานมากขึ้น 

 
 

2.3 SWOT Analysis 
 
2.3.1 แนวคดิ ทฤษฎีของ SWOT Analysis 

 

 
ภาพที่ 2.3 SWOT Analysis 
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SWOT Analysis เป็นหลกัการวิเคราะห์รูปแบบหน่ึง ที่มีการใชก้นัอยา่งแพร่หลายใน
มหาวิทยาลยัฮาร์วาร์ด มาตั้งแต่ปี 1960 โดยจะใชใ้นการประเมินสถานการณ์และวางแผนกลยทุธ์ 
รวมทั้งตรวจสอบสภาพองคก์รทั้งภายในและภายนอก โดยจะท าการวเิคราะห์ขอ้มูล 4 อยา่งดว้ยกนั
คือ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค เพื่อแก้ไขปัญหาภายในและภายนอกขององค์กรให้มี
ประสิทธิภาพมากยิง่ขึ้น โดยมาองคป์ระกอบของ SWOT มีทั้งหมด 4 อยา่งดว้ยกนั ซ่ึงเป็นที่มาของ
ช่ือ SWOT นั่นเอง ซ่ึงเป็นการน าตวัอักษรหน้าในภาษาอังกฤษของหลักการทั้งหมด 4 อย่างมา
รวมกนั เพือ่ความสะดวกสบายและง่ายในการจดจ านัน่เอง  

บทบาทส าคัญของการวิเคราะห์  SWOT นั้ นก็คือ ข้อมูลที่ ได้จากการวิเคราะห์
สถานการณ์ต่างๆ มาจดัแยกประเภทออกเป็นประเด็นปัญหาภายในองค์กร คือ จุดแข็ง จุดอ่อน 
(Strengths and Weakness) และประเด็นปัญหานอกองคก์ร คือ โอกาส และอุปสรรค (Opportunity 
and Threat) เม่ือท าการวิเคราะห์แลว้ก็จะท าให้พิจารณาไดว้่า มีขอ้มูลอะไรบา้งที่จะน ามาใชใ้ห้เกิด
ประโยชน์ที่จะช่วยให้บริษัทบรรลุวตัถุประสงค ์และในขณะเดียวกันก็จะพิจารณาได้ว่ามีขอ้มูล
อะไรบา้งที่จะก่อให้เกิดอุปสรรค หรือขอ้จ ากดัที่จะตอ้งเอาชนะ หรือท าให้มีผลกระทบต่อบริษทั
นอ้ยที่สุด 

1. จุดแข็ง (Strength) เป็นปัจจยัภายในบริษทัที่เป็นขอ้ไดเ้ปรียบเหนือคู่
แข่งขนั ซ่ึงบริษทัสามารถน ามาใชป้ระโยชน์ในการด าเนินงานธุรกิจ เพือ่สร้างความเป็นต่อในตลาด 
หรือในอุตสาหกรรมไดแ้ก่ปัจจยัต่าง ๆ ดงัน้ี 

1.1 การมีทรัพยากรทางการเงินที่ดีและมัน่คง 
1.2 มีตราสินคา้ที่เป็นที่รู้จกัอยา่งแพร่หลาย 
1.3 ส่วนครองตลาดสูง เป็นผูน้ าอุตสาหกรรม 
1.4 มีทีมงานบริหารที่มีความสามารถ ประสบการณ์สูง

และมีวสิยัทศัน์กวา้งไกล 
1.5 การมีเทคโนโลยทีี่โดดเด่นและเป็นเจา้ของ 
1.6 มีความได้เป รียบทางด้านต้นทุน  อันเกิดจากการ

ประหยดัจากขนาด 
1.7 การมีทกัษะทางดา้นการตลาดดีกวา่คู่แข่งขนั 

2. จุดอ่อน (Weakness) เป็นปัจจยัภายในบริษทัที่เป็นขอ้เสียเปรียบ หรือ
ดอ้ยกวา่คู่แข่งขนั อนัเป็นปัญหาหรืออุปสรรคต่อการด าเนินงาน ซ่ึงไดแ้ก่ปัจจยัต่างๆ ต่อไปน้ี 

2.1  การขาดทิศทางเชิงกลยทุธใ์นการด าเนินงานที่ชดัเจน 
2.2  การขาดประสบการณ์ดา้นการบริหารในอุตสาหกรรมนั้น 
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2.3  การมีส่วนแบ่งทางการตลาดนอ้ยกวา่ 
2.4  พนกังานไม่ไดรั้บการอบรมฝึกฝนอยา่งเพยีงพอ 
2.5  การมีช่องการจดัจ าหน่ายที่จากดั 

3. โอกาส (Opportunity) เป็นปัจจัยภายนอกบริษัทที่บริษัทสามารถ
น ามาใชป้ระโยชน์ หรือมีส่วนช่วยให้บริษทัสามารถใชค้วามพยายาม เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคท์ี่
วางไวส้ าหรับปัจจยัที่เป็นโอกาสที่เป็นไปไดมี้ดงัน้ี คือ 

3.1  การเจริญเติบโตของตลาดอยา่งรวดเร็ว 
3.2  รสนิยมและความตอ้งการของลูกคา้กาลงัเปล่ียนแปลง 
3.3  การเปิดตลาดต่างประเทศ 
3.4 การเจริญเติบโตของเศรษฐกิจ 
3.5 การเปล่ียนแปลงทางดา้นประชากรศาสตร์ 

4. อุปสรรค (Threat) เป็นปัจจยัภายนอกบริษทั อนัอาจจะเป็นอุปสรรค 
หรือภัยคุกคามที่มีผลกระทบต่อการด าเนินงานของบริษัท ท าให้บริษัทประสบความล้มเหลว 
หรือไม่บรรลุผลส าเร็จตามวตัถุประสงคท์ี่วางไว ้ส าหรับปัจจยัที่เป็นอุปสรรค หรือภยัคุกคามที่อาจ
เกิดขึ้นไดมี้ ดงัต่อไปน้ี 

4.1 การเขา้มาของคู่แข่งจากต่างประเทศ 
4.2 การเจริญเติบโตของตลาดมีอตัราชะลอตวัลง 
4.3 การเกิดสินคา้ทดแทนชนิดใหม่ 
4.4 การกีดกนัทางดา้นการคา้ในต่างประเทศ 
4.5 การเปล่ียนแปลงทางลบของอัตราการแลกเปล่ียน

เงินตราต่างประเทศ 
4.6 การออกกฎระเบียบใหม่เพิม่ขึ้นของรัฐบาล 

โดยในการวเิคราะห์ตามหลกัการ SWOT ที่ถูกตอ้งนั้นตอ้งหาจุดแขง็เพื่อ
ลบจุดอ่อน รวมถึงหากลยทุธ์สร้างความแข็งแกร่ง ภายใตโ้อกาสที่เกิดขึ้น เพื่อหลีกเล่ียงผลกระทบ
จากอุปสรรคต่างๆ นั่นเอง ดังนั้ น SWOT จึงเป็นหลักการวิเคราะห์และวางแผนการท างานของ
องคก์ร เพื่อให้บรรลุความส าเร็จและมีประสิทธิภาพที่ดียิง่ขึ้น ซ่ึงในการวิเคราะห์นั้นตอ้งวเิคราะห์
จากปัจจยัภายในได้แก่ จุดแข็งและจุดอ่อนขององค์กร รวมถึงปัจจยัภายนอกได้แก่ โอกาสและ
อุปสรรค เพราะนอกจากจะสามาระแกไ้ขปัญหาภายในและภายนอกองคก์รไดแ้ลว้ ยงัท าใหอ้งคก์รมี
ประสิทธิภาพการท างานที่ดียิง่ขึ้นอีกดว้ย  
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2.3.2 SWOT analysis ของธุรกิจค้าปลีกแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) จึงมีการ
วิเคราะห์ดังนี้ 

จุดแขง็ (Strength) 
1. ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมส่วนใหญ่เปิดด าเนินกิจการเป็นเวลานาน จึง

เป็นที่รู้จกัดีของลูกคา้ในพื้นที่เป็นอยา่งดีทาใหมี้ความสมัพนัธท์ี่ดีต่อลูกคา้ 
2. ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจะมีความใกลชิ้ดกบัลูกคา้และล่วงรู้ความตอ้งการ

เชิงลึกมากทาใหส้ามารถสรรหาสินคา้ที่ไดรั้บความนิยมมาเสนอขายในราคาที่ลูกคา้พอใจได้ 
3. ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจะมีการใหเ้ครดิตลูกคา้ประจ าได ้

จุดอ่อน (Weakness) 
1. ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมมีการเปิดปิดบริการที่ไม่แน่นอน 
2. การจดัวางสินคา้ในร้านยงัไม่เป็นหมวดหมู่นกัโดยจะจดัวางตามความ

สะดวกในการหยบิจ าหน่าย 
3. ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมมีจ านวนพนกังานขายประจ าร้านไม่เพยีงพอ 
4. ร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมยงัขาดเทคโนโลยี ขาดความทันสมัยและ

นวตักรรมที่จะแข่งขนัได้ทาให้การประมวลผลขอ้มูลและพยากรณ์ยอดขายยงัขาดความแม่นยา 
ส่งผลใหก้ารก าหนดกลยทุธใ์นการประกอบธุรกิจท าไดไ้ม่ถูกตอ้งเท่าที่ควร 

โอกาส (Opportunities) 
1. พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีการปรับสู่การเขา้จบัจ่ายในร้าน Convenience 

Store มากขึ้น 
2. ธุรกิจร้านคา้สะดวกซ้ือ มีโอกาสในการเติบโตอีกมากในต่างจงัหวดั 

เน่ืองจากยงัมีการขยายไปยงัต่างจงัหวดันอ้ย เม่ือเทียบกบัจ านวนประชากร 
3. รัฐบาลส่งเสริมการลงทุนส าหรับธุรกิจขนาดยอ่ม อีกทั้งยงักระตุ้น

เศรษฐกิจภายในประเทศโดยการเพิ่มการจบัจ่ายใช้สอยของผูบ้ริโภคมากขึ้นโดยดูจากอัตราการ
เพิม่ขึ้นของจ านวนบตัรเครดิต 

อุปสรรค (Threats) 
1. มีความเส่ียงจากการแข่งขันสูงในธุรกิจคา้ปลีกเน่ืองจากการเข้าสู่

ตลาดไม่มีข้อจ ากัดมากนัก ดังนั้ น ผูป้ระกอบการท้องถ่ินที่มีความรู้ความเข้าใจในพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคในเขตพื้นที่ของตน และ ผูป้ระกอบการจากต่างชาติที่มีความรู้ทางด้านสารสนเทศ ที่
สามารถน ามาลดต้นทุนในการบริหารการจัดการที่ มีประสิทธิภาพ  จึงสามารถเข้าสู่ตลาดได้
ตลอดเวลา 
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2. ขาดการสนับสนุนจากทางเจา้ของแฟรนไซส์อยา่งต่อเน่ืองเท่าที่ควร 
ท าใหมี้อ านาจการต่อรองในการซ้ือกบัผูผ้ลิตบางรายต ่ากวา่ที่ควร อีกทั้งยงัท  าให้มีตน้ทุนในการท า
รายการส่งเสริมการขายสูงเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง 

3. มีขอ้จ ากดัเร่ืองท าเลที่ตั้ง และ ความเส่ียงจากการจดัระบบจราจร 
4. แนวโนม้ของสงครามอาจส่งผลต่อราคาสินคา้ และ พฤติกรรมการซ้ือ

ของผูบ้ริโภค 
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บทที ่3 

การวเิคราะห์และแจกแจงระบบของปัญหา 
 
 

การวเิคราะห์และแจกแจงระบบของปัญหาร้านคา้ปลีก ผูว้ิจยัใชแ้นวคิดและทฤษฎี การ
วิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain Analysis) มาเป็นตัวแบบในการวิเคราะห์  โดยผู ้วิจัยได้
น าเสนอในรายละเอียดไวด้งัต่อไปน้ี 

 
 

3.1 การวเิคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain Analysis) 
  

3.1.1 แนวคดิ และทฤษฎี การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain Analysis) 
ห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain) ตามแนวคิดของMichael E. Porter ที่เขียนไวใ้นหนังสือ 

Competitive Advantage (1985) เป็นแนวคิดที่ ช่วยในการท าความเข้าใจถึงบทบาทของแต่ละ
หน่วยงานปฏิบติัการว่าจะมีส่วนช่วยเหลือให้องคก์รธุรกิจก่อก าเนิดคุณค่าให้แก่ลูกคา้อยา่งไร โดย
คุณค่าที่บริษทัสร้างขึ้นสามารถวดัไดโ้ดยการพิจารณาว่าผูบ้ริโภคยนิยอมที่จะจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้
หรือบริการ (Service) ของบริษทัมากน้อยเพียงใด แนวคิดน้ีแบ่งกิจกรรมภายในองค์กร เป็น 2 
กิจกรรม คือ กิจกรรมหลกั (Primary Activities) และ กิจกรรมสนับสนุน (Support Activities) โดย
กิจกรรมทุกประเภทมีส่วนในการช่วยเพิม่คุณค่าใหก้บัสินคา้หรือบริการของบริษทั 

กิจกรรมหลัก 5 กิจกรรมเป็นกิจกรรมที่เก่ียวขอ้งกบัการผลิตหรือสร้างสรรค์สินคา้
หรือบริการ (Service) การตลาดและการขนส่งสินค้าหรือบริการ (Service)ไปย ังผู ้บ ริโภค 
ประกอบดว้ย 

1. Inbound Logistics กิจกรรมที่เก่ียวขอ้งกับการได้รับ การขนส่ง การ
จดัเก็บและการ แจกจ่ายวตัถุดิบ การจดัการสินคา้คงเหลือ 

2. Operations กิจกรรมที่เก่ียวขอ้งกบัการเปล่ียนหรือแปรรูปวตัถุดิบให้
ออกมา เป็นสินคา้ เป็นขั้นตอนการผลิต การบรรจุ 

3. Outbound Logistics กิจกรรมที่เก่ียวขอ้งกับการจดัเก็บ รวบรวม จดั
จ าหน่ายสินคา้ และบริการ(Service) ไปยงัลูกคา้ 
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4. Marketing and Sales กิจกรรมที่เก่ียวกับการชักจูงให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้
และบริการ (Service) เช่น การโฆษณา ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

5. Services กิจกรรมที่ครอบคลุมถึงการให้บริการเพื่อเพิ่มคุณค่าให้กับ
สินคา้ รวมถึงการบริการหลงัการขาย การแนะน าการใช ้

ส่วนกิจกรรมสนับสนุนเป็นกิจกรรมที่ช่วยสนับสนุนให้กิจกรรมหลกัสามารถด าเนิน
ไปได ้ประกอบดว้ย 

1. Procurement กิจกรรมในการจดัซ้ือจดัหา input เพื่อมาใชใ้นกิจกรรม
หลกั 

2. Technology Development กิจกรรมเก่ียวกับการพฒันาเทคโนโลยีที่
ช่วยในการเพิม่คุณค่ใหสิ้นคา้และบริการหรือกระบวนการผลิต 

3. Human Resource Management กิจกรรมที่ เก่ียวข้องกับการบริหาร
ทรัพยากรบุคคล ตั้ งแต่วิเคราะห์งาน สรรหาและคดัเลือก ประเมินผล พฒันา ฝึกอบรม ระบบ
เงนิเดือนค่าจา้ง และแรงงานสมัพนัธ ์

Firm Infrastructure โครงสร้างพื้นฐานขององค์กร ได้แก่ ระบบบัญชี ระบบการเงิน 
การบริหารจดัการขององคก์ร 

ค าวา่คุณค่าอาจมีความหมายที่แตกต่างกนัโดยมุมมองของคนที่ต่างกนั เช่นในมุมมอง
ลูกคา้ คุณค่า อาจหมายถึง สินคา้มีราคาถูก สินคา้มีคุณภาพดีกว่าเดิม การใหบ้ริการที่ดีกวา่เดิม หรือ
ความเป็นเอกลกัษณ์และเป็นหน่ึงเดียวของสินคา้ เป็นตน้ โดยคุณค่าไดม้าจากความรู้ ประสบการณ์ 
ความถนดั เวลา และพลงังานที่องคก์รลงทุนลงแรงไปในผลิตภณัฑ ์(Products) หรือกิจกรรมนั้นๆ  

โซ่คุณค่ามีบทบาทและมีความส าคญัต่อองค์กรเป็นอยา่งมาก ไม่เฉพาะกับการผลิต
สินคา้เท่านั้น แต่ครอบคลุมถึงการให้บริการที่ดีขึ้น โดยการเพิ่มใส่คุณค่าจ  านวนมากๆ ลงไปใน
ผลิตภณัฑ ์(Products) หรือบริการ (Service) องคก์รจะประสบความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจทนัที 

 การจดัการโซ่คุณค่า มีองคป์ระกอบสองอยา่งที่มีบทบาทที่ส าคญั ไดแ้ก่ การจดัการ
ห่วงโซ่อุปทาน (Supply chain management หรือ SCM) และการจดัการลูกค้าสัมพนัธ์ (Customer 
relationship management หรือ CRM) โดยห่วงโซ่ อุปทานจะช่วยในเร่ืองต่างๆ อาทิ เช่น  การ
ตดัสินใจว่าทรัพยากรหรือวตัถุดิบใดที่ควรจะสั่งเขา้มาในโซ่คุณค่า สั่งเขา้มาด้วยปริมาณเท่าใด 
ทรัพยากรหรือวตัถุดิบเหล่านั้นจะถูกจดัการหรือบริหารอยา่งไรเพื่อแปลงให้เป็นสินคา้หรือบริการ
ไดต้ามที่ลูกคา้ตอ้งการ และจะส่งสินคา้ไปใหลู้กคา้ไดอ้ยา่งไร มีก าหนดการการส่งเป็นอยา่งไร การ
ตรวจติดตามและควบคุมการส่งสินคา้ 
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แนวคิดสายโซ่คุณค่า (Value Chain Concept) 
สายโซ่แห่งคุณค่า เป็นกรอบในการวเิคราะห์ถึงจุดอ่อนจุดแขง็ขององคป์ระกอบภายใน

ขององคก์รภายใต ้โดยแบ่งกิจกรรมภายในองคก์รออกเป็น 2 ประเภท คือ 
(1) กิจกรรมพื้นฐาน เป็นกิจกรรมที่สร้างประโยชน์ให้กับลักษณะทาง

กายภาพของผลิตภณัฑย์อดขายและส่งมอบไปยงัผูซ้ื้อ และบริการภายหลงัการขาย 
 

 
ภาพที่ 3.1 แสดงเครือข่ายการสร้างคุณค่า 

 
(2) กิจกรรมสนับสนุน เป็นกิจกรรมต่างๆ ที่ให้การสนับสนุนกิจกรรม

หลัก ตามแนวความคิดกิจกรรมพื้นฐานจะประกอบดว้ยองค์ประกอบที่เกิดจากกระบวนการผลิต
ทั้งหมด 5 ส่วน 

1. วตัถุดิบ 
2. การน าวตัถุดิบมาท าการผลิตจนไดเ้ป็นสินคา้ส าเร็จรูป 
3. การน าเอาสินคา้ส าเร็จรูปไปตั้งตามที่ต่างๆ เพื่อการขาย

เรียกวา่จุดขายหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. กระบวนการผลิตก็คือ การตลาดและการขาย กล่าวคือ

สินคา้จะขายไดห้รือไม่องคป์ระกอบส าคญัก็คือเร่ืองของการตลาดและการขาย 
5. การบริการ (Service) อนัหมายถึงการบริการในขณะที่

ขายตลอดจนการบริการหลงัการขาย 
ในการที่จะวิเคราะห์จุดอ่อนจุดแข็งบนกรอบของสายโซ่แห่งคุณค่า ย่อมหมายถึง

กระบวนการที่จะมีการจ าแนกถึงองค์ประกอบในแต่ละส่วนในกรอบของสายโซ่คุณค่าและดูถึง
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วธีิการใชห้รือวธีิการบริหารองคป์ระกอบต่างๆ เหล่าน้ีมีประสิทธิภาพประสิทธิผลแค่ไหน หลงัจาก
นั้นก็จะมีการดูถึงมาตราในการวดัว่าวิธีในการใช้ที่มองถึงตวัวดัที่เป็นรูปธรรมนั้ นเป็นอย่างไร 
ขั้นตอนทั้งหมดจะอยูใ่นกรอบที่เรียกวา่ “การวเิคราะห์สายโซ่แห่งคุณค่า” 

ในขั้นตอนต่อมาในการวิเคราะห์ก็คือ การที่จะเปรียบเทียบกรอบในการวิเคราะห์
องค์ประกอบของสายโซ่แห่งคุณค่า โดยเป็นการเปรียบเทียบวิธีการใช้หรือประสิทธิภาพ
ประสิทธิผลขององค์ประกอบต่างๆ กับในอดีตเป็นการเปรียบเทียบกับตัวเลขโดยเฉล่ียของ
อุตสาหกรรม และเป็นการเปรียบเทียบโดยดูวา่มีการเปล่ียนแปลงจากประสบการณ์เดิมแค่ไหน 

ขั้นตอนที่สามหลงัจากมีการวเิคราะห์สายโซ่แห่งคุณค่าและเปรียบเทียบตวัเลขดงัที่ได้
กล่าวแลว้ก็คือ การวิเคราะห์วา่การใชท้รัพยากรต่างๆ เหล่าน้ีมีความพอดีแค่ไหน พดูง่ายๆ ก็คือ ใน
บางกรณีมีการใชท้รัพยากรเพือ่ผลิตสายผลิตภณัฑใ์หม่ อนัน าไปสู่ปัญหาเก่ียวกบักระแสเงินสด ซ่ึง
เท่ากับว่าเป็นการขาดดุลยภาพของการใช้ทรัพยากรภายใน เพราะฉะนั้ นในขั้นตอนน้ีจึงเป็นการ
วเิคราะห์ถึงความเหมาะสมหรือดุลยภาพในการผลิต ดูถึงความเหมาะสมในการใชห้รือความช านาญ
ในการใชท้ี่เหมาะสม ตลอดจนการดูถึงความคล่องตวัขององคป์ระกอบต่างๆ เหล่าน้ี  

ขั้นตอนที่ส่ี หลงัจากที่มีการวิเคราะห์สามขั้นตอนแลว้ ก็จะเป็นช่วงของการวิเคราะห์
องคป์ระกอบหรือกลไกขององคป์ระกอบสภาพแวดลอ้มภายใน ที่ถือว่าเป็นกุญแจแห่งความส าเร็จ
ในการบรรลุเส้นทางเดินหรือทิศทางของธุรกิจ ซ่ึง หมายถึง เป็นการวเิคราะห์จุดอ่อนจุดแขง็และตวั
กลไกส าคญั หรือเราเรียกว่า “Distinctive Competence” ซ่ึงถือเป็นหัวใจส าคญัสู่ความส าเร็จหรือ
ทิศทางในการด าเนินธุรกิจ 

หลังจากที่มีการวิเคราะห์ถึงขั้นตอนทั้ง 4 ประการแล้ว เท่ากับว่าเราได้เห็นภาพของ
องค์ประกอบของสภาพแวดล้อมภายในและดูถึงความสัมพนัธ์ซ่ึงกันและกัน และความสัมพนัธ์
ระหว่างองคป์ระกอบบางส่วนกบัความเก่ียวเน่ืองกบัทิศทางในการด าเนินธุรกิจก็จะสามารถเขา้ใจถึง 
“ศกัยภาพในเชิงกลยทุธ์” ได ้การบริหารงานตามแนวคิดของสายโซ่คุณค่า จะเป็นการบริหารงานโดย
ให้ส่วนต่าง ๆ ขององคก์รท างานอยา่งเต็มที่ และมีการประสานงานระหว่างหน่วยงานต่างๆ การสร้าง
ความสัมพนัธร์ะหว่างหน่วยงานหรือกระบวนการต่างๆ เพื่อเสริมสร้างคุณค่าให้กบัสินคา้ นอกจากน้ี
การบริหารของกิจการไม่เพยีงส้ินสุดภายในองคก์รเท่านั้น แต่ยงัขยายครอบคลุมไปนอกองคก์ร 

การที่กิจการจะสามารถสร้างความเขม้แขง็ไดน้ั้น หรือตอ้งการเป็นผูน้าดา้นตน้ทุนหรือ
สร้างผลิตภณัฑใ์ห้มีความแตกต่างจากคู่แข่งขนัได ้กิจการจ าเป็นตอ้งศึกษา วเิคราะห์ ทาความเขา้ใจ
เก่ียวกบัธุรกิจต่างๆ ในอุตสาหกรรมยาง กิจการตอ้งพิจารณาความสามารถ ผลประโยชน์ และปัจจยั
ต่างๆ ทั้งภายในและภายนอกกิจการก่อนว่า กิจการมีก าลังการผลิตพอหรือไม่ และเม่ือผลิตแล้ว
ผลตอบแทนจะเป็นอยา่งไร  
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ในการก าหนดการด าเนินงานของหน่วยว่าสายโซ่คุณค่าจะมีความสัมพนัธ์กบักิจการ
ทั้งภายในและภายนอก ตั้งแต่แหล่งวตัถุดิบเร่ิมแรกไปจนกระทัง่ถึงผูบ้ริโภคคนสุดท้าย สายโซ่
คุณค่านั้นเป็นการเช่ือมโยงของกิจกรรมที่เพิม่คุณค่าของกิจการอยา่งต่อเน่ืองและสมัพนัธก์นัไม่วา่จะ
เป็นทางตรงหรือทางออ้ม จะประกอบดว้ย 2 ลกัษณะ คือ 

การเช่ือมโยงภายใน เป็นความสัมพนัธ์ระหว่างกิจกรรมด าเนินงานภายในกิจการ 
กิจกรรมแต่ละกิจกรรมที่เกิดขึ้นภายในกิจการจะมีการเช่ือมโยงกนัอยา่งต่อเน่ืองมีความสมัพนัธ์กนั 
ถา้เกิดปัญหาขึ้นที่กิจกรรมใดก็จะส่งผลกระทบไปยงักิจกรรมอ่ืนๆ เป็นลูกโซ่ไปเร่ือยๆ 

การเช่ือมโยงภายนอก เป็นความสมัพนัธร์ะหวา่งกิจการกบับุคคลภายนอก ซ่ึงมี 2 ชนิด คือ 
(1) การเช่ือมโยงกบัผูข้าย ความสมัพนัธร์ะหวา่งกิจการกบัผูข้าย 
(2) การเช่ือมโยงกับลูกค้า ความสัมพนัธ์ระหว่างกิจการกับลูกค้า ซ่ึง

กิจการอาจจะติดต่อกบัลูกคา้เพยีงอยา่งเดียวก็ได ้เพราะในบางกรณีกิจการสามารถที่จะผลิตสินคา้เอง
ได้โดยไม่จ าเป็นที่จะติดต่อขอซ้ือจากผูข้าย แต่กิจการจะตดัลูกคา้ออกไปไม่ได ้เพราะกิจการไม่
สามารถสร้างลูกคา้เองได ้

(3) ความสัมพนัธ์ระหว่างการเช่ือมโยงภายใน กบัการเช่ือมโยงภายนอก 
จะมีความสมัพนัธก์นัเป็นลูกโซ่ คือถา้เกิดปัญหาขึ้น ณ จุดใดจุดหน่ึง ก็จะส่งผลใหจุ้ดอ่ืนไม่วา่จะอยู่
ภายในหรือภายนอกกิจการเกิดปัญหาขึ้นได ้

ถา้จะเปรียบความสมัพนัธข์องการเช่ือมโยงภายในกบัภายนอก เป็นขบวนรถไฟโดยให้
ผูข้ายอยูห่วัขบวน กิจการอยูก่ลางขบวน ส่วนลูกคา้อยูท่า้ยขบวน 

กิจการจะเสาะหาผูข้ายที่เหมาะสมเพื่อที่จะซ้ือสินคา้หรือวตัถุดิบที่มีคุณภาพมาใชใ้น
กิจการโดยผา่นกิจกรรมต่างๆ ไปจนถึงกิจกรรมสุดทา้ยภายในกิจกรรมจนไดสิ้นคา้หรือบริการและ
ส่งสินคา้หรือบริการเหล่าน้ีไปยงัลูกคา้ที่ความตอ้งการในสินคา้หรือบริการ (Service) 

ถา้กิจการไดสิ้นคา้หรือวตัถุดิบที่ไม่มีคุณภาพ เม่ือน ามาใชใ้นกิจการ อาจจะใชไ้ม่ได้
และท าใหก้ระบวนการถดัไปหยดุชะงกัไม่สามารถส่งสินคา้ให้ลูกคา้ไดท้นัเวลา จะเห็นไดว้า่ถา้เกิด
ปัญหาขึ้น ณ กิจกรรมใด ไม่วา่จะเป็นกิจกรรมที่เกิดขึ้นภายในหรือภายนอกกิจการแลว้ก็จะส่งผลไป
ยงักิจกรรมอ่ืนๆ ทั้งกิจกรรมภายนอกและกิจกรรมภายในกิจการ 
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3.1.2 แบบจ าลองโซ่คุณค่า (Value Chain Model) 
Michael E. Porter ได้น าเสนอแบบจ าลองโซ่ คุณค่ า  (Value Chain Model) ไว้ใน

หนังสือCompetitive Advantage : Creating and Sustaining Superior Performance (Michael Porter : 
1985) โดยแบบจ าลองโซ่คุณค่าจะมุ่งเน้นใหค้วามส าคญักบักิจกรรมในโซ่คุณค่า ตั้งแต่กิจกรรมการ
จดัหาแหล่งวตัถุดิบ การแปรรูป กิจกรรมการส่งมอบสินคา้ การบริหารให้กับลูกคา้ โดยมุ่งสร้าง
ความสามารถการแข่งขนัทางธุรกิจและองคก์ร ดว้ยการวเิคราะห์คุณค่าเพิม่ที่เกิดขึ้นในแต่ละขั้นตอน 
และกิจกรรมต่างๆ เพื่อเช่ือมโยงกิจกรรมต่างๆ ขององค์กร ดังนั้นโซ่คุณค่าจึงเป็นการเช่ือมโยง
กิจกรรมต่างๆ ขององค์กร เพื่อที่จะสร้างคุณค่าในกิจกรรมต่างๆ (Value-Added Activities) ของ
องคก์ร ซ่ึงจะเช่ือมโยงกบัคูค้า้ในโซ่อุปทานดว้ยการเช่ือมโยงกิจกรรมที่เกิดขึ้นทั้งภายในองคก์ร และ
ภายนอกองค์กร โดยทั่วไปการด าเนินธุรกรรมขององค์กร ส่วนใหญ่ประกอบด้วยกิจกรรมที่
หลากหลาย ซ่ึง Porter ได้จ  าแนกกิจกรรมโซ่คุณค่าเป็นกิจกรรมหลัก(Primary Activities) กับ
กิจกรรมสนับสนุน (Support Activities) โดยกิจกรรมหลกัไดเ้ก่ียวขอ้งโดยตรงกับการสร้างคุณค่า
เพิ่ม (Value-Added) ให้แก่ผลิตภณัฑ์การบริการที่ส่งมอบให้กบัทางลูกคา้ แบบจ าลองโซ่คุณค่าได้
จ  าแนกประเภทกิจกรรมของโซ่คุณค่าไดด้งัภาพที่ 3.2 

 

 
ภาพที่ 3.2 กิจกรรมโซ่คุณค่า 
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กิจกรรมโซ่คุณค่าที่เป็นกิจกรรมหลัก (Primary Activities) สามารถจ าแนกได้ตาม
ประเภท คือ 

1) โลจิสติกส์ขาเข้า (Inbound Logistics) เป็นกิจกรรมการรับวตัถุดิบ 
(Raw Materials) จาก Suppliers โดยรวมถึงการจดัเก็บเพื่อรอการเบิกจ่ายเพื่อใชใ้นสายงานการผลิต
เพื่อด าเนินการแปรรูป เป็นผลิตภัณฑ์การปฏิบัติการ (Operations) เป็นกิจกรรมที่ เก่ียวข้องกับ
กระบวนการแปรรูปวตัถุดิบเป็นผลิตภณัฑห์รืออาจเรียกว่าการผลิต (Production) เช่น การวางแผน 
และการรับวตัถุดิบ(Material Handling) การเก็บรักษา และเบิกจ่ายวตัถุ ดิบ (Warehousing and 
Storage) การควบคุมและดูแลยอดคงเหลือของวตัถุดิบ (Inventory Control) การจดัตารางการรับ
วตัถุดิบ (Vehicle Scheduling) การส่งคืนวตัถุดิบให้แก่ซัพพลายเออร์ (Return Material to Suppliers) 
เป็นตน้ 

การปฏิบตัิการ (Operations) เป็นกิจกรรมที่เก่ียวขอ้งกบักระบวนการแปร
รูปวัตถุ ดิบเป็นผลิตภัณฑ์หรืออาจเรียกว่าการผลิต (Production) กิจกรรมเก่ียวกับการแปลง 
(Transforming) วตัถุดิบไปเป็นผลิตภัณฑ์ เช่น การบริหารจัดการเคร่ืองจักรที่ ใช้ในการผลิต 
(Machining) ก ารบ รร จุ หี บ ห่ อ  (Packaging) ก ารบ า รุ ง รักษาอุปกรณ์ ก ารผ ลิ ต  (Equipment 
Maintenance) การทดสอบคุณภาพผลิตภณัฑ ์(Testing) เป็นตน้ 

2) โลจิสติกส์ขาออก (Outbound Logistics) เม่ือกระบวนการแปรรูป
วตัถุดิบเป็นผลิตภณัฑเ์สร็จเรียบร้อยแลว้ก็มีขั้นตอนของการส่งมอบสินคา้ไปยงัลูกคา้ต่างๆ ในโซ่
อุปทาน ตั้งแต่โรงงานผลิตตน้นา้จนไปถึงลูกคา้ซ่ึงเป็นปลายนา้ รวมถึงกิจกรรมเก่ียวกบัการรวบรวม 
(Collecting) เก็บรักษา (Storing) และส่งมอบ (Distributing) ผลิตภัณฑ์ให้แก่ลูกค้า เช่น การเก็บ
รักษาและเบิกจ่ายผลิตภัณฑ์ส าเร็จรูป (Finished Goods การจัดตารางการส่งสินค้า (Scheduling 
Transportation) การด าเนินการเก่ียวกบัการจดัส่งสินคา้ (Delivery Operations) เป็นตน้ 

การตลาดและการขาย (Marketing and Sales) เป็นการวิเคราะห์ความตอ้งการลูกคา้ใช้
เป็นข้อมูลการวางแผนกิจกรรมเก่ียวกับการขายผลิตภัณฑ์ให้แก่ ลูกค้า  เช่น  การโฆษณา 
(Advertising) การส่งเสริมการขาย (Promotion) การขายการเสนอราคา (Quoting) การเลือกผูจ้ ัด
จ าหน่าย (Selecting Supplier) การสร้างและรักษาความสมัพนัธ์กบัผูจ้ดัจ  าหน่าย (Channel Relations) 
การตั้งราคา (Pricing) เป็นตน้ 

การบริการ (Service) การให้บริการลูกคา้ไม่ใช่เป็นเพียงแค่กิจกรรมแต่เป็นผลกระทบ
ต่อกิจกรรมอ่ืนๆของโลจิสติกส์ การตดัสินใจทั้ งหมดเก่ียวกับโลจิสติกส์ มาจากความตอ้งที่จะ
ให้บริการเพื่อลูกคา้ รวมถึงการบริการหลังการขาย ถือเป็นเร่ืองส าคญัเป็นอยา่งมาก เช่น Samsung 
จะมีส านกังานใหบ้ริหารของ Samsung ตั้งอยูท่ ัว่โลกเพือ่ใหบ้ริการลูกคา้ 
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กิจกรรมสนับสนุน (Support Activities) เป็นกิจกรรมที่สนับสนุนการด าเนินกิจกรรม
หลกัใหเ้กิดประสิทธิภาพ ประกอบดว้ย 

โครงสร้างพื้นฐานขององค์กร (Firm Infrastructure) ประกอบด้วยปัจจยัและระบบ
สนับสนุน (Support System) การด าเนินงานองคก์ร เช่น การเลือกท าเลที่ตั้งโรงงานและส านักงาน 
การเงิน ปัจจยัสนบัสนุนการผลิต 

การบริหารทรัพยากรบุคคล (Human Resource Management) ทรัพยากรมนุษยเ์ป็น
ส่วนที่ส าคัญมากส่วนหน่ึง เพราะถือธุรกิจหรือองค์กร จะประสบความส าเร็จหรือไม่ขึ้นอยู่กับ
ทรัพยากรมนุษย ์การบริหารทรัพยากรบุคคล ประกอบดว้ยการสรรหาบุคคล (Employee Recruiting) 
ที่มีคุณสมบัติเหมาะสม การฝึกอบรม (Training) ให้กับพนักงาน การประเมินผลงานและจ่าย
ค่าตอบแทนคดัสรรพนกังานที่มีคุณภาพ 

การวิจัยและพัฒนา (Research & Development) ซ่ึ งได้แก่การพัฒนาเทคโนโลย ี
(Technology Management) โดยมุ่งการศึกษาคน้ควา้วิจยันวตักรรมใหม่ ๆ เพื่อพฒันาองค์กรให้มี
ความสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งอ่ืนได ้เช่น Samsung จะให้ความส าคญักบัแผนก R&D (Research and 
Development) เป็นอยา่งมาโดยมีการจดัตั้งสถาบนัวิจยัทัว่โลกเพื่อเป็นการพฒันาเทคโนโลยีอยา่ง
ต่อเน่ืองและสม ่าเสมอ 

การจดัหา/จดัซ้ือ (Procurement) ประกอบด้วยกิจกรรมที่เก่ียงขอ้งกับการจดัหาปัจจยั 
ทรัพยากรส าหรับการด าเนินงาน การจดัหา/จดัซ้ือ วตัถุดิบเพื่อผลิต รวมถึงการเจรจากับคู่คา้และ
สร้างความพนัธอ์นัดีกบั Suppliers เพือ่การจดัซ้ือวตัถุดิบและเคร่ืองจกัร 

ตามแบบจ าลองโซ่คุณค่า (Value Chain Model) ของ Michael E.Porter ไดก้ล่าวถึงส่วน
ต่างระหว่างรายไดก้บัตน้ทุนหรือผลกาไร (Profit Margin) ที่เกิดขึ้นจากการด าเนินงานขององคก์ร
โดยขึ้ นกับความสามารถการบริหารจดัการกับกิจกรรมต่าง ๆ ในโซ่คุณค่า ให้มีการเช่ือมโยง
กิจกรรมต่าง ๆ ขององคก์ร รวมถึงการเช่ือมโยงไปยงัภายนอก โดยที่องคก์รจะตอ้งสามารถส่งมอบ
สินคา้ หรือ ผลิตภณัฑ ์(Products) ที่สอดคลอ้งกบัความตอ้งการลูกคา้ ดงันั้นการไหลของสารสนเทศ
และการเช่ือมโยงระหว่างกิจกรรมในโซ่คุณค่า (Value Chain Activities) ถ้ามีการเช่ือมโยงกันให้
ครบถ้วนทุกกิจกรรมแล้วย่อมท าให้เกิดประสิทธิผลในอุตสาหกรรมต่าง ๆ ได้เป็นอยา่งดีและมี
ประสิทธิภาพ เพือ่สร้างคุณค่าเพิม่ และการส่งมอบใหก้บัลูกคา้ 
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3.1.3 การวิเคราะห์โซ่คุณค่า : Value Chain Analysis 
การวิเคราะห์โซ่คุณค่า (Value chain analysis)เป็นเคร่ืองมือที่มีประโยชน์ส าหรับการ

ท างาน และใชใ้นการออกแบบองคก์ร และวางแผนงานในองคก์รเพื่อที่จะสร้างมูลค่าเพิ่มใหไ้ดม้าก
ที่สุด ซ่ึงในการทาธุรกิจในปัจจุบันบริษทัต่างๆ มีการใช้จ่ายไปกับปัจจยัทางด้านการผลิตที่เป็น
วตัถุดิบ และไปยงักระบวนการทางอุตสาหกรรมเพื่อแปรรูป เพื่อเพิ่มคุณค่าหรือมูลค่าให้กบักลุ่ม
ลูกคา้ที่เป็นเป้าหมายขององคก์รนั้น ๆ เพื่อให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดรั้บสินคา้ไปแลว้รู้สึกคุม้ค่าใน
การจ่ายไป เช่น การนาเยือ่ไมม้าผ่านกระบวนการแปรรูปของการผลิตแบบอุตสาหกรรมและแปลง
ผลผลิตใหเ้ป็นส่ิงที่กลุ่มลูกคา้เป้าหมายตอ้งการ คือ กระดาษ เป็นตน้ 

องคก์รธุรกิจส่วนใหญ่ต่างจะพุ่งเป้าหมายไปที่การแปรรูปวตัถุดิบหรือการให้บริการ
แก่ลูกคา้ใหต้รงกบัความตอ้งการ โดยเนน้ที่ ความรวดเร็ว ความสะดวกสบาย การเพิม่มูลค่า หรือการ
เพิ่มคุณค่า การเพิ่มประโยชน์ และประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ์ ซ่ึงส่วนที่ความส าคญัจริงๆ ในการ
เพิ่มมูลค่าที่คือความคิดสร้างสรรค์ และผูค้นส่วนมากยินดีที่จะจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้หรือบริการ 
(Service) 

ดงันั้น องคก์รจึงจ าเป็นที่จะตอ้งคน้หาวธีิการที่องคก์ร และพนกังานสามารถที่จะสร้าง
มูลค่าเพิ่มให้เกิดขึ้นได ้ซ่ึงนั้นก็คือ "การวิเคราะห์โซ่คุณค่า (Value chain analysis)" ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือ
ที่มีประโยชน์ที่จะช่วยใหอ้งคก์รระบุวธีิที่การสร้างมูลค่าหรือคุณค่าใหก้บัลูกคา้ ต่อจากนั้นจะช่วยให้
องคก์รคิดคน้วิธีที่จะสามารถเพิ่มความคุม้ค่าน้ีไม่ว่าจะผา่นผลิตภณัฑท์ี่ยอดเยีย่ม หรือบริการที่เป็น
เลิศ ที่เป็นผลงานของทุกคนในองคก์รได ้โดยมีกระบวนการในการวเิคราะห์ 3 ขั้นตอน ดงัน้ี 

ขั้นที่ 1) การวิเคราะห์กิจกรรม ขั้นตอนแรกจะมีการระดมความคิดเก่ียวกบักิจกรรมที่
องคก์รหรือพนกังานหรือบริษทัจะตอ้งด าเนินการเพือ่เพิม่ประสบการณ์ที่ดีใหก้บัลูกคา้ กระบวนการ
คิดน้ีอยูใ่นส่วนของกระบวนการกิจกรรมทางธุรกิจ ที่องคก์รใชเ้พื่อบริการลูกคา้ รวมทั้งการตลาด
ของผลิตภัณฑ์หรือบริการ (Service) เช่น เป้ายอดการสั่งซ้ือจากลูกค้า กระบวนการปฏิบัติงาน 
กระบวนการจดัส่ง ส่วนงานสนับสนุน และอ่ืนๆ ซ่ึงองคก์รจ าเป็นที่จะตอ้งคิดเก่ียวกบักระบวนการ
หรือขั้นตอนอ่ืนๆ อีกมากมาย หรือกระบวนการที่เฉพาะเจาะจงในอุตสาหกรรมในระดบับุคคลหรือ
ทีมงานที่เก่ียวขอ้งกบัการไหลของขั้นตอนการท างานที่องคก์รด าเนินการหรือมีส่วนร่วม เช่น 

(1) วิธีการที่องค์กรใช้เลือกพนักงานและทีมงานที่มีทักษะและความ
ช านาญดา้นบริการที่ดีที่สุด 

(2) วธีิการที่องคก์รกระตุน้ตวัองคก์รเองหรือทีมงานของธุรกิจให้ท  างาน
อยา่งดีมีประสิทธิภาพ 
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(3) วิธีการที่ท  าให้องค์กรทนัสมัย ก้าวทนัเทคโนโลย ีใช้เทคนิคในการ
ผลิตที่มีประสิทธิภาพมากที่สุด และเพิม่ผลผลิตดว้ยขั้นตอนที่สั้นลง 

(4) วิธีการที่องค์กรเลือกและพัฒนาเทคโนโลยีด้านการผลิตและการ
ใหบ้ริการที่ดี ที่ท  าใหธุ้รกิจกา้วทนัหรือเหนือกวา่คู่แข่ง 

(5) วธีิการที่องคก์รไดรั้บการตอบรับจากลูกคา้ขององคก์ร เก่ียวกบัวธีิการ
ที่องคก์รท า และวธีิการที่ธุรกิจสามารถปรับปรุงเพิม่เติม 

ขั้นที่ 2) การวเิคราะห์คุณค่า ขั้นตอนน้ีจะเป็นการวเิคราะห์กิจกรรมที่องคก์รไดร้ะบุใน
แต่ละรายการ "ปัจจยัที่คุม้ค่า" ส่ิงที่มีคุณค่าต่อลูกคา้ขององคก์รในแต่ละกิจกรรมที่จะด าเนินการ 
ตวัอย่าง ถ้าองคก์รคิดเก่ียวกบัโทรศพัท ์กระบวนการสั่งการ ลูกคา้ขององคก์รจะเป็นค าตอบที่เร็ว
ที่สุดในการเลือกโทรหาเขา หรือ เธอ เป็นการโทรศพัท์ด้วยความสุภาพอ่อนน้อม ระบบการรับ
รายละเอียดการสั่งซ้ือที่ มีประสิทธิภาพ การตอบโต้กับ ลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว ความรู้และ
ความสามารถในการตอบค าถามลูกคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ความละเอียดรอบคอบ และความ
รวดเร็วในการแกปั้ญหาใดๆ ที่เกิดขึ้น 

หากองค์กรก าลังคิดเก่ียวกับการส่งมอบบริการระดับมืออาชีพ ส าหรับลูกค้าของ
องคก์รมีค่ามากที่สุด ซ่ึงน้ีจะเป็นทางออกที่ถูกตอ้ง และมีวิธีการแก้ไขปัญหาดว้ยขอ้มูลที่ทนัสมัย
สมบูรณ์ สามารถน าไปปฏิบตัิได ้

ขั้นที่ 3) การเปล่ียนแปลงการประเมินและวางแผนส าหรับการด าเนินการ หลงัจากที่
องคก์รไดท้  าการวางแผนตามกระบวนการท างานตั้งแต่ขั้นที่ 1 และขั้นที่ 2 เสร็จแลว้ องคก์รจะได้
แนวทางที่สามารถเพิ่มค่าหรือมูลค่าเพิ่มจากการส่งมอบให้กบัลูกคา้ และถา้องคก์รสามารถส่งมอบ
ส่ิงเหล่าน้ีที่เป็นบริการขององค์กรได้ตามตามตอ้งการของลูกคา้สูงสุด มันอาจจะกลายเป็นส่ิงที่
เหลือเช่ือส าหรับองคก์รและทีมงานได ้

ขั้นตอนน้ีองค์กรจ าเป็นที่จะต้องเปล่ียนแปลงบางอย่างเพื่อให้ทีมงานของธุรกิจ
สามารถท าไดจ้ริง ภายใตศ้กัยภาพและประสิทธิภาพในปัจจุบนั ซ่ึงองคก์รจ าเป็นที่จะตอ้งออกแรง
เกิน 100% ที่จะชกัน าและท าใหก้ารท างานที่วางแผนไวเ้กิดประสิทธิผลอยา่งที่ตั้งเป้าไว ้

ในระหวา่งการวเิคราะห์ขั้นตอนของกิจกรรมส่วนหน่ึง องคก์รระบุกิจกรรมวา่กิจกรรม
ต่อไปน้ีสร้างมูลค่าใหก้บัลูกคา้ : 

(1) การสัง่ซ้ือ 
(2) ขอ้ก าหนดการเพิม่ประสิทธิภาพของงาน 
(3) การก าหนดเวลาเสร็จที่แน่นอน 
(4) วธีิการพฒันาซอฟตแ์วร์ 
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(5) การทดสอบโปรแกรม 
(6) การทดสอบรอบ 2 
(7) กระบวนการจดัส่งสินคา้ 
(8) การใหก้ารสนบัสนุนแก่ลูกคา้ 
(9) กระบวนการรับสมัครพนักงาน: เลือกคนที่ มีประสบการณ์และ

สามารถท างานที่ตอ้งการไดดี้ 
(10) การฝึกอบรม: ช่วยให้สมาชิกในทีมงานพฒันาไดอ้ยา่งรวดเร็ว ช่วยให้

สมาชิกในทีมมีความรู้เก่ียวกบัซอฟตแ์วร์ใหม่ๆ เทคนิคและเทคโนโลยทีี่ธุรกิจมีการพฒันาคุณลกัษณะ 
ไดก้ าหนดเคร่ืองหมายในกิจกรรมของโซ่คุณค่าเหล่าน้ีบนกระดานไวทบ์อร์ด ดงัภาพที่ 3.3 

 

 
ภาพที่ 3.3 แสดงการตวัอยา่งการวเิคราะห์กิจกรมโซ่คุณค่า 
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ขั้นตอนถัดไปบริษัทและทีมงานมุ่งเน้นในกระบวนการสั่งซ้ือ การ
ด าเนินการระบุปัจจยัที่จะใหมู้ลค่าที่ยิง่ใหญ่ที่สุดใหก้บัลูกคา้ เป็นส่วนหน่ึงของกระบวนการน้ี พวก
เขาไดร้ะบุปัจจยัคุณค่า ดงัต่อไปน้ี 

(11) ใหค้  าตอบอยา่งรวดเร็วดว้ยการโทรศพัทไ์ปหา 
(12) มีความรู้ที่ดีเก่ียวกบัการพฒันาโปรแกรม และเขา้ใจสถานการณ์ทาง

ธุรกิจของลูกคา้ เพือ่ไม่ใหลู้กคา้ตอ้งเสียเวลาในการรอคอยที่นาน และจะไม่อธิบายส่ิงที่ไม่จ  าเป็นต่อ
ลูกคา้เพือ่แกต้วัที่ท  างานล่าชา้ 

(13) ตั้งค  าถามที่ถูกตอ้ง และตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ และมีความ
เขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งครบถว้น ถูกตอ้ง 

(14) อธิบายกระบวนการในการพฒันาให้กบัลูกคา้ และบริหารจดัการ
ความคาดหวงัขององคก์รหรือบริษทัใหเ้ป็นไปตามตารางเวลาที่จะท าการจดัส่ง 

 
3.1.4 ส่ิงส าคญัในการวิเคราะห์โซ่คุณค่า (Value chain analysis) 
การวเิคราะห์โซ่คุณค่า (Value chain analysis) เป็นวธีิการที่มีประโยชน์ของการคิดผา่น

วธีิการที่องคก์รส่งมอบคุณค่าให้ลูกคา้ขององคก์ร และทบทวนทุกส่ิงที่องค์กรสามารถท าเพื่อเพิ่ม
มูลค่าไดใ้นกระบวนการตามขั้นตอน 3 ประการ 

(1) การวิเคราะห์กิจกรรม: องค์กรระบุกิจกรรมที่น าไปสู่การส่งมอบ
สินคา้หรือบริการขององคก์ร 

(2) การวิ เคราะห์ คุณค่ า : อ งค์กรระบุ ส่ิ งที่ มี คุณ ค่ าของลูกค้า  ใน
กระบวนการที่องคก์รด าเนินการแต่ละกิจกรรมแลว้มีผลงานออกมา และมีการเปล่ียนแปลงถา้จ  าเป็น 

(3) การประเมินผลและการวางแผนการ: องค์กรตัดสินใจเลือกส่ิงที่
จะตอ้งเปล่ียนแปลง และท าการวางแผนวา่องคก์รจะท าใหพ้วกเขา 
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3.1.5 การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่าของร้านค้าปลีก 
 

 
ภาพที่ 3.4 ห่วงโซ่คุณค่า 

 
การวเิคราะห์เครือข่ายการสร้างคุณค่า (Value Chain Analysis) โดยแบ่งแยกโครงสร้าง

ของกิจกรรมออกเป็น 2 ลักษณะคือ กิจกรรมพื้นฐาน (Primary Activities) และกิจกรรมสนับสนุน 
(Supporting Activities) ซ่ึงจะน ามาวเิคราะห์ไดด้งัน้ี 

กิจกรรมพื้นฐาน (Primary Activities) เป็นกิจกรรมที่สร้างประโยชน์ใหก้บัลกัษณะทาง
กายภาพของรูปแบบการบริการของร้านมณเทียนพาณิชย ์ตั้งแต่การจดัหา คดัเลือกและน าเขา้สินคา้ที่
ลูกคา้ตอ้งการเขา้สู่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม โดยเจา้ของร้านหรือผูจ้ดัการร้านจะเป็นผูค้ดัเลือกและ
ตดัสินใจในการสั่งซ้ือและเติมเต็มสินค้าเข้าร้าน โดยใช้ประสบการณ์และความช านาญในการ
ตดัสินใจ ส่วนกระบวนการในการขายสินคา้นั้นก็ไดแ้ก่การเติมเตม็สินคา้ในชั้นวางใหลู้กคา้มองเห็น 
การก าหนดราคาขาย การจดัเก็บสินคา้คงคลงัฯลฯ ส่วนช่วงเวลาท าการของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม
ซ่ึงจะไม่แน่นอน 

กิจกรรมสนับสนุน (Supporting Activities) เป็นกิจกรรมที่สนับสนุนกิจกรรมหลกัให้
เกิดมูลค่ากบัร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ดว้ยกลยทุธก์ารสร้างมูลค่าดว้ยการเรียนรู้จากรุ่นสู่รุ่น โดยการ
ใช้เจา้ของร้านในการบริหารงานที่ร้านซ่ึงกลายเป็นบุคคลที่เป็นสัญลักษณ์ของร้าน โดยคนในพื้น
ส่วนใหญ่ต่างรู้จกัและใหค้วามเช่ือถือ จากรุ่นสู่รุ่น ซ่ึงต่อมาไดก้ลายเป็นที่รู้จกัในกลุ่มลูกคา้และกลุ่ม 
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ผูจ้ดัจ  าหน่ายวตัถุดิบในการขาย ท าใหช่้วยเพิม่ประสิทธิภาพการท างานในกิจกรรมหลกัมากขึ้นและ
เกิดมูลค่ากบัองคก์รโดยรวมนัน่เอง 

 
 

3.2 การวเิคราะห์หาสาเหตุของปัญหา (Root Cause Analysis) 
การวเิคราะห์ตน้เหตุของปัญหา (RCA: Root Cause Analysis) เป็นเทคนิคที่ไดรั้บความ

นิยมและมักใช้เพื่อช่วยให้ผูค้นสามารถตอบค าถามว่าเหตุใดจึงเกิดปัญหาขึ้ นในตอนแรก โดย
พยายามระบุสาเหตุปัญหาดั้งเดิมโดยใชชุ้ดเฉพาะของขั้นตอนน้ีดว้ยเคร่ืองมือที่เก่ียวขอ้งเพื่อคน้หา
สาเหตุหลกัของปัญหาเพือ่ที่คุณจะสามารถท าส่ิงต่อไปน้ี 

1. บ่งช้ีส่ิงที่เกิดขึ้น 
2. ตรวจสอบวา่เหตุใดจึงเกิดขึ้น 
3. ดูวา่จะท าอยา่งไรเพือ่ลดแนวโนม้ที่จะเกิดขึ้นอีกคร้ัง 
 
3.2.1 ความล้มเหลวของกิจการ: Corporate Collapses (สมเด็จ เชตุพน , 2012 : 

https://www.facebook.com/notes/sehju-research-center/ความล้มเหลวของกิจการcorporate-
collapses-ก็อปมาวาง/220050491454674/) 

สมเด็จ เชตุพน (2012) ไดเ้ขียนเก่ียวกบัความลม้เหลวของกิจการไวว้่า นักบริหารหรือ
ผูป้ระกอบการที่เป็นเจา้ของธุรกิจทุกคน มกัจะริเร่ิมโครงการดว้ยความมัน่ใจอยา่งสุดสูง วา่โครงการ
ลงทุนของเขานั้นมีความเป็นไปไดใ้นทุกๆ ดา้น ไม่วา่จะเป็นทางดา้นการตลาด ดา้นการเงิน ดา้นการ
ผลิตและอ่ืนๆ ถึงแมว้า่จะมีความเส่ียงอยูบ่า้ง แต่ก็เป็นปกติธรรมดาของโครงการทุกโครงการ ดงันั้น
ตราบใดที่ปัจจยัที่ เป็นความเส่ียงนั้ น สามารถยอมรับได้หรือบริหารได้ การตัดสินใจลงทุนใน
โครงการนั้นก็ควรจะตอ้งประสบความส าเร็จอยา่งแน่นอน  

อยา่งไรก็ตาม โดยความเป็นจริงของโลกนั้นยงัมีความไม่แน่นอน โครงการลงทุนที่ดู
แลว้น่าจะประสบผลส าเร็จก็อาจจะมีความเป็นไปไดท้ี่จะลม้เหลว การตดัสินใจที่ดีที่สุดในวนัน้ีของ
ผูป้ระกอบการอาจจะน าไปสู่ความผดิพลาดอยา่งมหนัตใ์นอนาคตก็เป็นไปได ้ซ่ึงอะไรคือสาเหตุที่
ท  าให้โครงการตอ้งลม้เหลว เป็นเร่ืองที่เจา้ของกิจการ นักบริหาร นักการเงินการธนาคารควรตอ้ง
ศึกษา เรียนรู้และท าความเขา้ใจ เพราะการเรียนรู้จากประสบการณ์ความลม้เหลวของผูอ่ื้นนั้น ถือ
เป็นต าราที่ทรงคุณค่าอยา่งยิง่ ที่จะช่วยใหส้ามารถที่จะป้องกนัปัญหา หรือท าการแกไ้ขปัญหานั้นให้
ลดนอ้ยหรือหมดลงไปไดอ้ยา่งถูกวธีิ 
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จากขอ้มูลที่ไดมี้การรวบรวมและคน้ควา้วิจยัเก่ียวกับสาเหตุของความลม้เหลวของ
กิจการ (Business Failures and Corporate Collapses) ประมวลไดว้่าธุรกิจต่างๆ ที่ประสบปัญหาใน
การด าเนินงานหรือที่เรียกอีกนัยหน่ึงว่าลม้เหลวนั้น มกัจะเกิดจากสาเหตุส าคญัๆ หลายขอ้ดว้ยกัน 
บางขอ้ก็เก่ียวขอ้งกนัเป็นเหตุและผลของกนัและกนั แต่ในขณะที่บางขอ้ก็เป็นอิสระดว้ยตวัของมนั
เอง โดยสามารถอธิบายไดด้งัต่อไปน้ี  

1. ผูบ้ริหารขาดประสบการณ์ในการท าธุรกิจ  
ปัญหาการขาดความรู้ และประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจที่ดีพอของ

ผูบ้ริหาร หรือเจา้ของโครงการ จดัเป็นปัจจยัหน่ึงที่พบมากที่สุดที่ท  าใหกิ้จการเสียหาย และลม้เหลว 
อุตสาหกรรมแต่ละประเภทจะมีลักษณะพิเศษเฉพาะของตัวเองเสมอ ไม่ว่าจะเป็นโรงงาน
อุตสาหกรรมปิโตรเคมี โรงงานรองเทา้ โรงงานสีขา้ว หรือธุรกิจคา้ปลีกคา้ส่ง ฯลฯ ต่างก็ตอ้งการ
ความรู้ความเข้าใจที่แตกต่างกัน เพื่อน ามาสู่การบริหารจัดการที่ ถูกต้อง และมีประสิทธิภาพ 
ผูป้ระกอบการจ านวนมากมักจะถูกตวัเลขก าไรจากค าบอกเล่าไขวเ้ขวให้อยากเขา้ไปท าธุรกิจ ที่
ตนเองไม่มีความช านาญ หันเหจากธุรกิจหลกั (Core Business) ที่มีประสบการณ์อยูเ่ดิม กระโจนเขา้
ไปหาธุรกิจใหม่ แลว้ในที่สุดก็จบลงดว้ยการขาดทุน ลม้เหลวและเสียหายในที่สุด ตวัอยา่งที่เห็นได้
ชดัมากก็คือในอดีตช่วงหน่ึง ที่ผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมหลายๆคน หันเขา้ไปลงทุนในธุรกิจ
พฒันาอสังหาริมทรัพย ์ผนัตวัเองจากอุตสาหกรรม (Industrialist) มาเป็นผูจ้ดัสรรและพฒันาที่ดิน 
(Developer) ซ่ึงเป็นธุรกิจที่มีความเส่ียง (Risk Profiles) ที่แตกต่างกันโดยส้ินเชิง ในที่สุดประสบ
ความลม้เหลว ขาดทุน และเสียหาย ไม่เพยีงแต่จะพงัในธุรกิจใหม่เท่านั้น แต่ยงัดึงเอาธุรกิจเดิมซ่ึงดี
อยูแ่ลว้ ใหพ้ลอยลม้ลงตามไปดว้ย กลายเป็นปัญหาหน้ีเสียของธนาคารอยา่งที่ไม่ควรจะเกิดขึ้นเลย  

อีกประเด็นหน่ึงที่อยู่ภายใตปั้จจยัความล้มเหลวในข้อน้ีก็คือ การขาด
ความรู้และทักษะในการบริหาร จัดการด้านกลยุทธ์ที่ ดีของผู ้ประกอบการ (Poor Competitive 
Strategy) ซ่ึงเป็นคุณสมบติัที่ส าคญัมากที่สุดในการก าหนดทิศทางน าพาธุรกิจไปสู่ความส าเร็จอยา่ง
ย ัง่ยนืถาวร จากประสบการณ์ผูเ้ขียนพบวา่ผูป้ระกอบการคนไทยส่วนใหญ่ ขาดความสามารถในดา้น
น้ีค่อนขา้งมาก และมกัจะจบลงดว้ยความผดิพลาดลม้เหลวไปอยา่งไม่ควรจะเกิดขึ้น ตวัอยา่งที่ดีของ
ประเด็นน้ีก็คือความลม้เหลวของกิจการกลุ่มบริษทัผูป้ระกอบรถยนตก์ระบะดดัแปลงรายหน่ึงของ
ประเทศ ที่เลือกกลยทุธใ์นการแข่งขนัผดิพลาด จนเสียส่วนแบ่งตลาดใหก้บัคู่แข่งไปเกือบหมด แทบ
จะเอาตวัไม่รอด 

2. คาดการณ์ทางดา้นตลาดผดิพลาด  
การอ่านความตอ้งการของลูกคา้และเกมทางการตลาดนั้น เป็นเร่ืองที่ทา้

ทายและยากมากเช่นกัน ซ่ึงพบว่านักธุรกิจผูป้ระกอบธุรกิจจ านวนมากมักจะผิดพลาดในเร่ืองน้ี
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บ่อยคร้ัง (Wrong Signals) บางรายมีผลิตภัณฑ์ที่อ้างว่าดีมาก แต่ตลาดกลับไม่ต้องการ บางราย
ประเมินตลาดผิดทั้งขนาดของตลาด หรือความตอ้งการที่ไม่มีจริง หรือมีแต่ก็ไม่มากพอ ตวัอยา่งที่
พบเสมอๆ เช่น การน าเงินจ านวนมากไปเร่งผลิตและกกัตุนสินคา้ไว ้โดยคาดว่าในอนาคตอนัใกลน้ี้ 
ราคาจะขยบัสูงขึ้นอยา่งแน่นอน แต่ถึงเวลาจริงกลบัไม่เป็นเช่นนั้น ราคานอกจากไม่สูงขึ้นแลว้ ยงั
ร่วงลงตามความตอ้งการของตลาดที่หายไปอีกดว้ย ส่งผลให้ขาดทุนเป็นจ านวนเงินมหาศาล ความ
เสียหายของผูค้า้เหล็กหลายราย หรือพอ่คา้นักธุรกิจที่คา้พชืผลการเกษตรจ านวนมากในอดีตนับเป็น
ตวัอยา่งที่เห็นไดใ้กลต้วัที่สุด  

อีกตัวอย่างหน่ึงที่ น่าสนใจก็ได้แก่เร่ืองของขนาดตลาด ที่บางคร้ังดู
เหมือนจะมีขนาดใหญ่มากแต่ว่ากลบัไม่มีความตอ้งการในสินคา้ของผูป้ระกอบการ ตวัอยา่งเช่น 
โครงการที่ยืน่ขอสินเช่ือมายงัธนาคารหน่ึง ที่ลงทุนสร้างศูนยก์ารคา้ใหญ่ในบริเวณลาดพร้าว โดย
เน้นจบัตลาดระดบัล่างลงมา เน่ืองจากเช่ือว่าขนาดของตลาดล่างบริเวณนั้นน่าที่จะใหญ่มากพอกบั
ขนาดของเงินที่ได้ลงทุนไป แต่กลับปรากฏว่าเม่ือโครงการเปิดให้บริการแล้ว แทบจะไม่มีลูกคา้
กลุ่มเป้าหมายเขา้ไปใช้บริการเลย จ านวนคนเดินน้อยมาก แมว้่าตวัเลขและปริมาณของประชากร
แถบนั้นดูหนาแน่นมากก็ตาม ส่งผลให้กิจการมียอดขายต ่ากว่าที่คาดการณ์ไวม้าก ขาดเงินสด ขาด
สภาพคล่องและกลายเป็นหน้ีมีปัญหาของธนาคารผูใ้หกู้จ้นถึงปัจจุบนั  

3. คู่แข่งหนา้ใหม่เขา้มาตลาด 
ประเด็นปัญหาการเขา้มาแข่งขนัของคู่แข่ง (New Entrants) นั้นเป็นส่ิงที่

หลีกเล่ียงไม่ไดใ้นโลกยคุการคา้เสรี ดว้ยเหตุน้ีประเด็นส าคญัจึงอยูท่ี่ว่าใครจะสามารถเลือกกลยทุธ์
การแข่งขนัที่โดนใจของผูบ้ริโภคไดม้ากกวา่กนัต่างหาก กรณีน้ีเห็นไดช้ดัมากที่สุดจากปัญหาความ
ลม้เหลวของธุรกิจโชวห่วยของไทย นับหม่ืนนบัแสนรายในช่วงกวา่ 10 ปีที่ผา่นมา ที่เกิดจากการเขา้
มาแข่งดว้ยเงินทุนที่เหนือกวา่ การบริหารจดัการทั้งดา้นกลยทุธแ์ละการตลาดสมยัใหม่กวา่ของห้าง
ค้าปลีกยกัษ์ใหญ่ระดับโลก เช่น TESCO Lotus, Big C หรือ Carrefour เป็นต้น นอกจากน้ีก็ยงั
สามารถเห็นไดจ้ากสินคา้ราคาถูกจากต่างประเทศที่ทะลกัเขา้มาในประเทศไทยทุกหัวระแหง ดัง
ตวัอยา่งของการเขา้มาของสินคา้จากประเทศจีน หรือประเทศเพือ่นบา้นเช่นเส้ือผา้ ของเล่นเด็ก หรือ
หินแกรนิต ที่จ  าหน่ายในราคาที่ต  ่ามากๆ ผูป้ระกอบการคนไทยรายไหนที่ไม่สามารถที่จะปรับตวั
เพือ่ที่จะต่อสูไ้ด ้ก็จ  าเป็นตอ้งเลิกลม้และปิดกิจการไปในที่สุด 

4. หุน้ส่วนทะเลาะกนั 
บ่อยคร้ังที่หุ้นส่วนในกิจการตอ้งมีเหตุที่ตอ้งทะเลาะกนั หรือขดัแยง้กัน

จนธุรกิจไม่สามารถที่จะด าเนินการต่อไปได ้โดยปัญหาที่พบเสมอมกัจะเป็นเร่ืองของการเขา้ไปแยง่
ชิงอ านาจในการเป็นเจา้ของ หรือการบริหารกิจการของกลุ่มหุ้นส่วนบางกลุ่ม ที่มีความคิดเห็น
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ขดัแยง้ที่ไม่ลงรอยกนัในดา้นต่างๆ กรณีที่สามารถตกลงกนัไดก้็อาจจะจากกนัดว้ยดี แต่ในหลายๆ 
คร้ังที่คุยกนัไม่รู้เร่ืองก็มกัจบลงดว้ยการขอพึ่งอ านาจศาล ฟ้องร้องด าเนินคดีกนั ยดืเยื้อยาวนาน ไม่มี
จุดจบที่แน่นอน ปัญหาความขดัแยง้ระหว่างหุ้นส่วนของลูกคา้ธนาคารที่ลงเอยแบบน้ีถือเป็นส่ิงที่
ธนาคารผูใ้หกู้ต้อ้งพบกบัปัญหามากที่สุดเช่นเดียวกนั 

นอกจากน้ีที่มีพบเห็นมากเหมือนกนัคือเร่ืองการโกงกนัของผูถื้อหุน้ของ
กิจการ แม้ว่าจะเป็นปัญหาภายในระหว่างผูถื้อหุ้น หรือผูบ้ริหารของธุรกิจ แต่ถ้าระดับของความ
เสียหายรุนแรงมากๆ แล้วก็อาจส่งผลให้ธุรกิจล้มเหลวได้ จริงอยู่ประเด็นของการโกงกันของ
ผูบ้ริหารหรือผูถื้อหุ้นน้ีถือเป็นปัจจยัที่เราเรียกกันว่า Non-market Factors แต่ก็เป็นเร่ืองที่พบว่า
เกิดขึ้นบ่อยคร้ังมากในกลุ่มนักลงทุนคนไทย โดยเฉพาะผูป้ระกอบการธุรกิจ SMEs ที่ส่วนใหญ่เคย
ชินกบัการท างานคนเดียว ตดัสินใจคนเดียวมากกวา่การท างานร่วมกนัเป็นทีมแบบสงัคมตะวนัตก 

5. ผูป้ระกอบการลงทุนเกินก าลงั 
การขยายตวัเกินก าลงัของผูป้ระกอบการนั้น มกัพบไดบ้่อยคร้ังในตวันัก

ลงทุนที่ตกอยูใ่นสถานการณ์ที่ตลาดมีการเติบโตสูง ความตอ้งการสั่งซ้ือมากเกินกวา่ความสามารถ
ในการผลิต หรือก าลังเงินที่จะหมุนเวียนรองรับ แต่ก็ยงัดึงดันที่จะท าเน่ืองจากเสียดายโอกาสที่
เกิดขึ้น เช่ือมัน่ในตวัเองว่าคงสามารถที่จะบริหาร หรือแกไ้ขปัญหาที่เกิดขึ้นไดไ้ม่ยากนัก ส่งผลให้
กิจการขาดสภาพคล่อง และลงท้ายด้วยความล้มเหลวได้ ปรากฏการณ์เช่นน้ีเราเรียกกันว่า 
Overtrading ซ่ึงเป็นเร่ืองที่พบเห็นไดใ้นจ านวนค่อนขา้งสูงกบักลุ่มผูป้ระกอบการธุรกิจ SMEs 

อีกกรณีหน่ึงก็คือปรากฏการณ์ของ Overexpansion ที่ผูป้ระกอบการ
ลงทุนขยายงานด้วยเม็ดเงินจ านวนมาก ในทรัพยสิ์นถาวรต่างๆ ด้วยความเช่ือว่ายอดขาย หรือ
ปริมาณธุรกิจที่จะเกิดขึ้นนั้นตอ้งสูงมากพอ คุม้ค่ากบัขนาดของการลงทุนเพิ่มขึ้น แต่ความเป็นจริง
กบัตรงกนัขา้ม เน่ืองจากปริมาณธุรกิจที่คาดไว ้อาจไม่ไดม้ากเท่าที่คิด หรืออาจมีเหตุการณ์ที่ไม่คาด
ฝันท าให้ตลาดหดตวัลง ส่งผลให้ยอดขายและก าไรหด ไม่สามารถสร้างกระแสเงินสดใหม้ากพอ ที่
จะช าระคืนเงินตน้และดอกเบี้ยที่ไดกู้ย้มืมาเพื่อลงทุนขยายงาน ทา้ยสุดกิจการก็ไปไม่รอด น าไปสู่
ลม้เหลวจนถึงขั้นปิดกิจการ ลม้ละลายลงไป 

6. การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
ปัญหาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเป็นอีกปัจจยัหน่ึงที่ท  าให้ธุรกิจลม้เหลวได ้

ตวัอยา่งที่ใกลต้วัที่สุดก็คือพฤติกรรมการจบัจ่ายใชส้อยของคนไทยที่หันเขา้หาห้างสรรพสินคา้มาก
ขึ้น เน่ืองจากสะดวก หาที่จอดรถยนตง่์าย เคร่ืองปรับอากาศเยน็สบาย และมีสินคา้มากหลากหลาย
ให้เลือก ผูป้ระกอบการรายใดที่ยงัใช้รูปแบบด าเนินธุรกิจแบบ Stand Alone มักมีแนวโน้มที่จะ
ประสบปัญหาขา้งตน้ ซ่ึงน าไปสู่ความลม้เหลวได ้ตวัอยา่งที่เห็นง่ายๆ ก็คือความแตกต่างระหว่าง
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ร้านหนงัสือ Asia Book และดวงกมล ที่เคยขบัเคี่ยวกนัมานานหลายปี แต่ดว้ยกลยทุธก์ารปรับตวัเขา้
หาการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ท าให ้Asia Book ประสบผลส าเร็จอยา่ง
มากในร้านหนังสือรูปแบบใหม่ที่เปิดในห้างสรรพสินคา้ต่างๆ ทัว่กรุงเทพฯ ในขณะที่ร้านดวงกมล
นั้นยงัคงเน้นการเปิดร้านในรูปแบบเดิม ด าเนินกลยทุธแ์บบเดิมและประสบความลม้เหลวอยา่งมาก
จากการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของคนไทย 

ตัวอย่างของการปิดตัวลงของร้านค้าประเภทโชวห่วยที่ได้กล่าวถึง
ข้างต้น ก็ เป็นกรณีของความล้มเหลวที่คล้ายกันอีกกรณีหน่ึง ที่ เป็นผลพวงที่ได้รับจากการ
เปล่ียนแปลงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคคนไทย ที่ นิยมไปจับจ่ายในห้างค้าปลีกขนาดใหญ่จาก
ต่างประเทศที่ เรานิยมเรียกกันในช่ือ Modern Trade ต่างๆ ที่พ ร่ังพร้อมไปด้วยความสะดวก
นานัปการ อีกทั้ งยงัมีสินคา้นับพนันับหม่ืนรายการให้เลือกซ้ือในราคาที่ต  ่ากว่าอีกด้วย ส่งผลให้
จ  านวนของร้านคา้โชวห่วยลดลงจากเม่ือประมาณ 10 กว่าปีที่แลว้มากกว่าคร่ึงหน่ึง หลงเหลืออยูใ่น
ปัจจุบนัเพยีงราวไม่เกิน 300,000 ราย 

7. เจา้ของกิจการเสียชีวติ 
การเสียชีวติอยา่งกะทนัหนัของเจา้ของผูป้ระกอบการ เป็นอีกเร่ืองหน่ึงที่

น ามาสู่ความลม้เหลวของกิจการได ้ยิง่ในประเทศไทยที่ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่อยูใ่นธุรกิจ SMEs 
ที่เป็นธุรกิจขนาดไม่ใหญ่มากนกั ที่เจา้ของและผูบ้ริหารมกัจะเป็นบุคคลคนเดียวกนัดว้ยแลว้ ปัญหา
การเสียชีวิตของเจา้ของกิจการก็ยิง่จะเป็นประเด็นที่ส าคญัมากขึ้นเท่านั้น ซ่ึงผูป้ระกอบการธุรกิจ 
SMEs ส่วนใหญ่มักจะเร่ิมก่อร่างสร้างตวัขึ้นมาจากศูนย ์สร้างความส าเร็จทางธุรกิจอยา่งค่อยเป็น
ค่อยไป อุตสาหะวริิยะ รู้ทุกอยา่งในกิจการดว้ยตวัเอง ไม่นิยมที่จะถ่ายทอดความรู้และประสบการณ์
ให้ใครง่ายๆ การตดัสินใจทุกอยา่งถูกรวมศูนยอ์  านาจอยูท่ี่เขาคนเดียว คร้ันพอเกิดเหตุที่ไม่คาดฝัน 
ท าให้ตอ้งเสียชีวิตลงไปแล้ว ทุกส่ิงที่สร้างมาก็ตอ้งหยดุลงไป ไม่มีใครมาสานต่อได ้ไม่ว่าจะเป็น
ภรรยาหรือบุตรธิดา ทิ้งปัญหาต่างๆ ไวม้ากมาย รวมถึงหน้ีสินต่างๆ ที่มีกับธนาคารด้วย ส าหรับ
ธนาคารผูใ้ห้กูแ้ลว้ประเด็นของความตายน้ี แมว้่าจะท าใจยอมรับสัจธรรมของชีวิตมนุษยไ์ด้ แต่ก็
นบัเป็นความเสียหายของลูกคา้ผูกู้ ้ที่แกไ้ขยากมากที่สุดเร่ืองหน่ึงของธนาคารเช่นเดียวกนั 

8. การคน้พบผลิตภณัฑใ์หม่ หรือนวตักรรมใหม่ 
นวตักรรมใหม่ๆ มักน ามาสู่การตกรุ่นล้าหลังของผลิตภณัฑ์เดิมอย่าง

รวดเร็ว ส่งผลให้ยอดขายหรือธุรกิจของกิจการลดลงได้ ในกรณีที่รุนแรงมากก็อาจน าไปสู่ความ
ล้มเหลวของกิจการได้ไม่ยาก โดยทั่วไปแล้วเราสามารถแยกนวตักรรมออกเป็น 2 ประเภทคือ 
นวตักรรมแบบ Sustaining Innovation และนวตักรรมแบบ Disruptive Innovation ตามค าจ  ากดัความ
ของนวตักรรมแบบ Sustaining Innovation นั้นหมายถึงนวตักรรมที่มีการพฒันาต่อเน่ืองจากเดิมให้ดี
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ขึ้น ใช้ประโยชน์ได้มากขึ้น เช่น รถยนต์ที่ประหยดัน ้ ามันมากขึ้น วิ่งได้เร็วขึ้น ฯ ส่วนนวตักรรม
ประเภท Disruptive Innovation นั้ นหมายถึงนวตักรรมที่เกิดใหม่ ไม่เหมือนของเดิมโดยส้ินเชิง 
สามารถท าให้ผลิตภัณฑ์เดิมตกรุ่น หมดยุค ไร้ประโยชน์ไปเลย เช่น การเกิดขึ้ นของ Personal 
Computer ที่น าไปสู่การยกเลิกการใชเ้คร่ืองพมิพดี์ดแบบเดิมไปอยา่งถาวร เป็นตน้ 

จึงไม่ควรที่แปลกใจหากพบว่า ท  าไมบริษัทจ านวนมากถึงตอ้งมีการ
ลงทุนในการวิจยั และพฒันา (Research & Development) อยา่งต่อเน่ือง เหตุผลก็คงไม่มีอะไรมาก
ไปกวา่ค  าอธิบายขา้งตน้นั่นเอง ในประเด็นน้ีธนาคารผูใ้ห้กูท้ี่มีประสบการณ์ในการวิเคราะห์สินเช่ือ
ลูกคา้บรรษทัที่ดีพอ จึงมกัจะพิจารณาประเด็นสัดส่วนการลงทุนใน R & Dของลูกคา้ผูกู้ด้ว้ยเสมอ 
เน่ืองจากความอยูร่อด และความสามารถในการแข่งขนัในระยะยาวของกิจการส่วนใหญ่ ลว้นขึ้นอยู่
อยา่งมากกบัการน าเสนอนวตักรรมใหม่ๆ ที่สม ่าเสมอและต่อเน่ือง 

9. สภาพการณ์ทางดา้นเศรษฐกิจ 
ปัญหาเร่ืองของการตกต ่า ผนัผวนของวงจรของเศรษฐกิจนั้นเป็นเร่ืองที่

ไม่มีใครสามารถเอาชนะ หรือคาดเดาอยา่งแม่นย  าได ้และการตกต ่าของเศรษฐกิจแต่ละคร้ังมกัน า
ความสูญเสียมาสู่ธุรกิจต่างๆ ค่อนข้างมาก ตัวอย่างที่เห็นเด่นชัดมากที่สุดก็คือในช่วงปี 2540 ที่
ประเทศไทยเผชิญกับปัญหาวิกฤติเศรษฐกิจที่เรียกว่าวิกฤติกาลตม้ย  ากุ ้ง ที่เป็นผลพวงของความ
เปราะบางของภาคการเงินของประเทศ จนน าไปสู่การแตกตวัของฟองสบู่ ที่น าไปสู่ความลม้เหลว
ของกิจการในแทบทุกภาคธุรกิจอุตสาหกรรม ส่งผลให้ระดับของหน้ี NPLs ของระบบธนาคาร
พาณิชยไ์ทยพุ่งขึ้นไปสูงกว่า 60% เท่าที่ผูเ้ขียนจ าความได้ภาวะวิกฤติการเงินในคร้ังนั้น อัตราการ
เติบโตของ GDP ขยายตวัติดลบกวา่ 13% นับว่ารุนแรงที่สุดในประวติัศาสตร์เศรษฐกิจประเทศไทย
เลยทีเดียว 

ในท านองเดียวกันในปี 2551 จวบจนถึงขณะน้ี วิกฤติกาลที่ เรียกว่า 
Hamburger Crisis ที่ปะทุขึ้นอยา่งรุนแรงในประเทศสหรัฐอเมริกา และส่งแรงกระเพื่อมไปทัว่โลก
รวมถึงประเทศไทยดว้ย ก็ก าลงัจะท าลายลา้งภาคธุรกิจเอกชนต่างๆ อีกเป็นจ านวนมาก ไม่วา่จะเป็น
สถาบนัการเงินต่างๆ ทั้งขนาดเล็กและขนาดใหญ่ รวมถึงกิจการอ่ืนๆ ที่ไม่ไดเ้ป็นสถาบนัการเงิน 
ต่างก็ก าลังประสบปัญหาทางการเงิน ขาดสภาพคล่อง ยอดขายลดลงอนัสืบเน่ืองมาจากการหดตวั
ของตลาดเงิน ตลาดทุน และตลาดสินคา้ทัว่ไป เช่ือไดว้่าการตกต ่าของเศรษฐกิจคราน้ีก็คงจะส่งผล
ใหกิ้จการจ านวนมากลม้เหลวลงไปอีก เหมือนกบัที่เคยเกิดขึ้นทุกคร้ังตั้งแต่อดีตมาจนถึงปัจจุบนั 

10. การใชเ้งินกูใ้นปริมาณสูง 
การใช้เงินกู้ในปริมาณที่สูงมากๆ (Over borrowing) มาท าโครงการ ก็

เป็นอีกสาเหตุหน่ึงที่ท  าให้ธุรกิจลม้เหลวได ้ในอดีตที่ผ่านมาผูป้ระกอบการในธุรกิจอุตสาหกรรม
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ต่างๆ มกัจะไดรั้บเงินกูใ้นสัดส่วนที่สูงมากเม่ือเทียบกบัส่วนของทุน จากขอ้มูลที่พบ อตัราส่วนของ 
D-E Ratio หรือหน้ีสินต่อทุนของภาคธุรกิจไทยก่อนเกิดฟองสบู่ทางเศรษฐกิจแตกคร้ังใหญ่ในปี 
2540 เคยขึ้นไปสูงถึง 12:1 เลยทีเดียว แมว้่าจะดูเป็นเร่ืองน่าเหลือเช่ือ แต่ก็เป็นส่ิงที่เกิดขึ้นแลว้ และ
ในระดบัของการก่อหน้ีที่สูงเช่นน้ี ก็มกัจบลงดว้ยความลม้เหลวของกิจการอยา่งแน่นอน เพราะว่า
เม่ือไรที่ยอดขายของกิจการนั้นตกต ่า จากสาเหตุต่างๆ จะเป็นอะไรก็แลว้แต่ เม่ือนั้นปัญหาของการ
แบกรับภาระดอกเบี้ย และเงินตน้ที่สูงขึ้นก็จะปรากฏออกมาให้เห็น กระทบความสามารถในการ
ช าระหน้ี และน าไปสู่ความลม้เหลวในที่สุด ปรากฏการณ์ที่ลูกคา้หรือผูกู้ใ้ชส้ดัส่วนของเงินกูสู้งมาก
เม่ือเทียบกบัเงินทุนของเจา้ของน้ี เรียกว่า Financial Leverage และความเส่ียงที่เกิดขึ้นจากสาเหตุน้ี
เราเรียกกันว่า Financial Risks ตามหลักการวิเคราะห์สินเช่ือที่ดีนั้ น (Principle of Good Lending) 
ธนาคารผูใ้ห้กูท้ี่มีกระบวนการวเิคราะห์สินเช่ือที่ดีมีระบบ ควรจะใหต้อ้งความส าคญักบัเร่ืองความ
เส่ียงขอ้น้ีแรกสุดก่อนตดัสินใจใหกู้แ้ก่ลูกคา้ทุกคร้ัง 

11. ปัญหาแรงงาน การหยดุงานประทว้ง 
ปัญหาแรงงานในประเทศไทยไม่ค่อยมีใหพ้บมากนกัในอดีต คนงานไทย

ค่อนขา้งมีความอดทนกับหลายๆ อยา่งในโรงงานอุตสาหกรรม ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองของสวสัดิการ 
ผลตอบแทนหรือสภาพแวดลอ้มในการท างาน (Workplace) แต่ระยะหลงัน้ีกลบัพบมากขึ้นเร่ือยๆ 
โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในช่วงปี 2551 จนถึงปัจจุบนั เน่ืองจากปัญหาของเศรษฐกิจที่ตกต ่า ที่ขยายวงกวา้ง
ออกไปหลายๆประเทศ รวมถึงประเทศไทยด้วยที่ในที่สุดน ามาสู่ความพยายามในการลดภาระ
ตน้ทุนของนายจา้งที่น ามาสู่การปิดโรงงานทิ้งการเลิกจา้ง บงัคบัให้ลาออกสมคัรใจลาออกหรือลด
สวสัดิการต่างๆของคนท างานลง จนในที่สุดก็น ามาสู่ปัญหาความขดัแยง้ หยดุงานและประทว้ง 
กลายเป็นประเด็นใหญ่ทางสงัคมอีกประเด็นหน่ึงที่ใหญ่เกินกวา่ล าพงัแค่นายจา้งกบัลูกจา้งจะตกลงกนัได ้

ประเด็นเร่ืองของปัญหาความขดัแยง้น้ีถา้เกิดขึ้นอยา่งรุนแรงมากๆ ก็อาจ
น าไปสู่ความสูญเสียได้ เม่ือประมาณ 10 กว่าปีที่ผ่านมา เคยมีโรงงานทอผา้แห่งหน่ึงบริเวณสุข
สวสัด์ิ ริมแม่น ้ าเจา้พระยาถูกสหภาพแรงงานจุดไฟเผาโรงงาน เน่ืองจากฝ่ายบริหารไม่สามารถตกลง
เร่ืองค่าจา้งผลตอบแทนกบัคนงานได ้จนในที่สุดก็จ  าเป็นตอ้งหยดุการด าเนินงานลง ก่อให้เกิดความ
สูญเสียทั้งลูกจา้ง นายจา้ง และกลายเป็นหน้ีเสียของธนาคารแห่งหน่ึงไปในที่สุด 

12. เหตุการณ์ที่ไม่คาดฝัน 
ตวัอยา่งของขอ้น้ีไดแ้ก่ สงคราม ภยัพบิติัตามธรรมชาติต่างๆเช่น น ้ าท่วม 

สึนามิ วาตภยั หรือเหตุการณ์อะไรก็แลว้แต่ที่ไม่มีใครสามารถคาดเดาได ้ส าหรับผูป้ระกอบการที่
ประสบกบัปัญหาประเภทน้ี ก็ถือว่าโชคร้ายมาก เพราะเป็นเหตุสุดวสิัย อีกทั้งเม่ือเกิดขึ้นแลว้ ระดบั
ความเสียหายมักจะมากมหาศาล เช่นการเกิดขึ้นของโรคระบาดในสัตวปี์ก ที่ส่งผลให้ไก่ในฟาร์ม
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ตายเป็นเบือนบัเป็นหม่ืนเป็นแสน ในชัว่ระยะเพยีงขา้มคืน หรือโรงงานอุตสาหกรรมที่เจา้ของไม่ได้
ท  าประกนัไฟไวแ้ต่ถูกไฟไหมว้อดวายไปในระยะเวลาไม่ก่ีชัว่โมง เป็นตน้ 

เม่ือหลายปีก่อน นักธุรกิจที่มีช่ือเสียงคนหน่ึงของประเทศ ที่น าเงินไป
ลงทุนสร้างโรงแรมแนวราบระดบั 5 ดาว จ านวน 300 กวา่หอ้ง ที่เขาหลกั จงัหวดัพงังา และเพียงไม่
เกิน 3 เดือนหลงัจากเปิดรับแขกต่างประเทศเขา้พกั ก็ตอ้งล้มเลิกกิจการไป กลายเป็นหน้ีเสียของ
ธนาคารผูใ้ห้กู ้แห่งหน่ึงเป็นเงินกว่าพนัล้านบาท จากการถูกถล่มโดยพายสึุนามิ ที่คร่าชีวิตคนไทย
และต่างชาติไปนบัพนันบัหม่ืนในแหล่งท่องเที่ยวแถบทะเลอนัดามนัของไทย 

แมว้า่สาเหตุของความลม้เหลวของกิจการประเภทต่างๆ ที่น ามากล่าวถึง
ขา้งตน้น้ีมีประเด็นต่างๆ ที่เป็นประโยชน์กบัผูป้ระกอบการ นักบริหารและนักการเงินการธนาคาร
เพียงบางส่วน แต่สามารถช่วยให้ผูท้ี่สนใจในเร่ืองของ ความลม้เหลวในกิจการ การแกไ้ขและฟ้ืนฟู
กิจการ รวมถึงการแกไ้ขและปรับปรุงโครงสร้างหน้ีไดรั้บประโยชน์พอสมควร โดยเฉพาะอยา่งยิง่
การน าเอาบทเรียนที่ไดรั้บ ไปประยกุตใ์ชใ้นการประเมินผลการด าเนินงานของลูกคา้ คน้หาสาเหตุ
ของความผดิพลาด และลม้เหลวในการด าเนินงาน เพือ่ที่จะไดก้ าหนดกลยทุธ ์และแนวทางต่างๆ ใน
การเขา้ไปแกไ้ข ฟ้ืนฟูธุรกิจของลูกคา้ ใหก้ลบัสู่สภาพปกติ กลายมาเป็นลูกคา้ที่ดีของธนาคารต่อไป 

ความลม้เหลวในการด าเนินธุรกิจ คงเป็นส่ิงที่ไม่มีใครอยากใหเ้กิดขึ้น แต่
ก็เป็นส่ิงที่หลีกเล่ียงยากมาก ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสาเหตุของความผิดพลาดต่างๆ จะช่วยให้
ธนาคารสามารถเลือกกลยุทธ์ที่ จะเข้าไปแก้ปัญหา NPLs ได้ดีขึ้ น  ช่วยให้นักบริหาร หรือ
ผูป้ระกอบการสามารถเลือกด าเนินกลยทุธ์ไดถู้กตอ้งมากขึ้น สามารถหลีกเล่ียงความเส่ียงบางอยา่ง
หรือหลายๆอย่าง สามารถเลือกกลยุทธ์การสร้างภูมิคุ ้มกันให้กับกิจการ ให้ทนทานต่อการ
เปล่ียนแปลงของปัจจยัภายนอกต่างๆ ซ่ึงก็จะช่วยใหกิ้จการสามารถเติบโตต่อไปไดอ้ยา่งมัน่คงทั้งใน
ระยะสั้น และระยะยาว 

 
3.2.2 ปัญหาและทางแก้ไขของธุรกิจค้าปลีกแบบดั้งเดิม 
การศึกษาของ สุจินดา เจียมศรีพงษ์ (2553) เร่ือง ธุรกิจค้าปลีกแบบดั้งเดิม (ร้านโช

ห่วย): ปัญหาและทางแกไ้ข มีวตัถุประสงค์เพื่อตอ้งการแสดงให้เห็นถึงสภาพปัจจุบนัของร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิมของไทย ตลอดจนช้ีให้เห็นถึงปัญหาและอุปสรรคของธุรกิจคา้ปลีกในไทยว่าเป็น
เช่นไรเพื่อน าปัญหาเหล่าน้ีไปก าหนดแนวทางการแก้ไขปัญหาของธุรกิจค้าปลีกแบบดั้ งเดิม
ตลอดจนอธิบายถึงอนาคตของธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมว่าควรมีการปรับตวัและด าเนินธุรกิจให้มี
ประสิทธิภาพไดอ้ยา่งไร โดยผลการศึกษาพบวา่  
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1) สภาพทัว่ไปของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
1. ด้านสถานภาพของผูป้ระกอบการ ร้านค้าปลีกแบบ

ดั้งเดิมของกลุ่มตวัอยา่งเป็นเพศหญิงมีอายอุยูร่ะหวา่ง 36-40 ปี รองลงมาเป็นกลุ่มที่มีอายรุะหวา่ง 20-
25 ปี ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสดมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีหรือสูงกว่า รองลงมามีการศึกษาอยูใ่น
ระดับอนุปริญญา/ปวส/ปวท.ผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียอยู่
ระหวา่ง 2–3 หม่ืนบาทต่อเดือน รองลงมามีรายไดเ้ฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 1–2 หม่ืนบาทต่อเดือน 

2. ดา้นระยะเวลาด าเนินกิจการของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
ส่วนใหญ่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมจะมีอายไุม่เกิน 10 ปี คือ จะมีระยะเวลาในการประกอบธุรกิจอยู่
ระหวา่ง 1-5 ปี รองลงมามีระยะเวลาอยูร่ะหว่าง 6-10 ปี ส่วนที่มากกวา่ 10 ปีขึ้นไปมีนอ้ยและจ านวน
น้ีจะยิง่ลดลงไปเร่ือย ๆ 

3. ดา้นการจา้งแรงงานในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมส่วนใหญ่
มีการจา้งแรงงานจ านวนไม่เกิน 5 คน ต่อร้านคา้เท่านั้นและมักเป็นการจา้งงานคนในครอบครัว
เท่านั้น 

4. ด้านท าเลที่ตั้ งของร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิม ส่วนใหญ่
ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจะตั้งอยูใ่นแหล่งชุมชนหรือในเมืองมีระยะทางห่างจากร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่เช่น 
ห้าง Big C และห้าง Lotus เป็นตน้ ซ่ึงห้างคา้ปลีกขนาดใหญ่เหล่านั้นได้เขา้มาตั้งภายหลังร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิม และอยู่ห่างกันระหว่าง 6-10 กิโลเมตร อยา่งไรก็ตาม ยงัมีร้านคา้ปลีกสมัยใหม่ 
(convenience store) เช่น ร้านเซเว่นอีเลฟเว่นและร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่ทัว่ไปไดเ้ขา้มาตั้งภายหลงั
และตั้งอยู่ในระยะไม่เกิน 1-5 กม.จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมที่ตั้งอยู่ก่อนแล้วในชุมชน ท าให้มี
ผลกระทบต่อยอดขายของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมอยา่งมาก 

2) สภาพปัจจุบนัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (ร้านโชห่วย) 
ศึกษาถึงร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในปัจจุบนัมีสภาพเป็นเช่นไรและหาก

จะตอ้งมีการปรับปรุงควรมีการปรับปรุงในดา้นใดบา้งและใครควรเขา้มามีบทบาทในการปรับปรุง
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมบา้ง โดยแยกพจิารณาเป็น 

1. ดา้นลูกคา้ กลุ่มลูกคา้ส่วนใหญ่ที่มาใชบ้ริการของร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิมเป็นกลุ่มบุคคลทัว่ไป รองลงมาเป็นกลุ่มพนกังานรัฐวสิาหกิจ/พนกังานบริษทั กลุ่ม
ขา้ราชการ กลุ่มนกัเรียน/นกัศึกษา ตามล าดบัลูกคา้ส่วนใหญ่ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมที่เขา้มาซ้ือสินคา้
มกัเป็นลูกคา้ที่อาศยัอยูใ่กลก้บัร้านคา้ปลีกและเป็นลูกคา้ประจ ามากกวา่ลูกคา้จร 

2. ดา้นการส่งเสริมการขายที่ใชใ้นร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
(ร้านโชห่วย) นั้นนิยมใชก้ารลดเปอร์เซ็นต ์ใหก้บัลูกคา้จากราคาที่ร้านไดรั้บมาจากบริษทัเพือ่ใหเ้ห็น
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ว่าราคาสินคา้ที่นามาขายนั้นถูกกว่าที่อ่ืน รองลงมา เป็นการให้ส่วนลดกบัลูกคา้ประจ าโดยการให้
คูปองหรือการสะสมแตม้เพื่อใช้แลกซ้ือสินคา้ในคร้ังต่อไปหรือลดเปอร์เซ็นต์ทนัทีและเป็นการ
ให้บริการเสริม เช่น จดัสั่งสินคา้ทางโทรศพัทห์รือส่งสินคา้ถึงบา้นโดยไม่คิดค่าใช้จ่าย ตามล าดับ 
ราคาสินคา้ในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม จากการสมัภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมร้อยละ 
40.8 มีความพึงพอใจในดา้นราคาสินคา้ที่ขายในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมอยูใ่นระดบัปานกลาง และ
ร้อยละ 38.2 มีความพงึพอใจในระดบัมาก ส่วนทางดา้นช่องทางการโฆษณาและการส่งเสริมการขาย
สินคา้ ในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมร้อยละ 40 มีความพึงพอใจ
ในช่องทางการโฆษณาของร้านและการส่งเสริมการขายสินคา้ในร้านของตนในระดบัปานกลางและ
ร้อยละ 32.1 มีความพงึพอใจในระดบัมาก  

3. ประเภทของสินคา้และบริการในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
ส่วนใหญ่ ไดแ้ก่ กลุ่มสินคา้อุปโภคบริโภค เช่น ผงซักฟอก สบู่ ยาสีฟัน ขนมขบเคี้ยว เคร่ืองด่ืม น ้ า
ด่ืม รองลงมาคือ กลุ่มอาหารสด-แห้ง เช่น อาหารที่รับประทานในแต่ละม้ือ กลุ่มสินคา้ฟุ่มเฟือย เช่น 
บตัรเติมเงิน หนังสือ CD VCD แว่นตา หมวก ร่ม น ้ าหอม กลุ่มเคร่ืองส าอาง ครีมทาผิว และกลุ่ม
สินคา้อ่ืน ๆ ไดแ้ก่ อุปกรณ์ส านักงาน เส้ือผา้ บุหร่ี –สุรา เป็นตน้ ตามล าดบั ความหลากหลายของ
สินคา้ในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมร้อยละ 39.3 ส่วนใหญ่มีความ
พงึพอใจในความหลากหลายของสินคา้ในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมของตนอยูใ่นระดบัมากและร้อยละ 
35.9 มีความพงึพอใจในระดบัปานกลาง 

4. ท าเลที่ตั้งของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ส่วนใหญ่ตั้งร้าน
อยูใ่กลแ้หล่งชุมชนและใกลผู้บ้ริโภค รองลงมา คือ ตั้งร้านอยูใ่นแหล่งชุมชนโดยตรงมีสถานที่จอด
รถได้ง่ายและสะดวกและมีเส้นทางจราจรไปมาที่ร้านสะดวกและใช้ได้หลายเส้นทางตามล าดับ 
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมร้อยละ 38.30 มีความพึงพอใจของท าเลที่ตั้งของร้านคา้ปลีก
ของตนอยูใ่นระดับมากและร้อยละ 33.0 มีความพึงพอใจในระดับปานกลาง ส่วนรูปแบบร้านคา้
ปลีกและการจดัวางสินคา้ของร้านในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมผูป้ระกอบการ ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม
ร้อยละ 41 มีความพึงพอใจในรูปแบบของร้านคา้ปลีกและการจดัวางสินคา้ของร้านในร้านคา้ปลีก
แบบดั้งเดิมของตนอยูใ่นระดบัมากและร้อยละ 37.3 มีความพงึพอใจในระดบัปานกลาง 

5. การตกแต่งและการจดัวางสินค้าในร้านค้าปลีกแบบ
ดั้งเดิม ในความเห็นส่วนใหญ่ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม คิดว่ามีระเบียบและเป็น
ระบบดีแลว้ เพราะมีความคุน้เคยและจดจ าที่วางสินคา้ต่าง ๆ ไดเ้ป็นอย่างดี แต่มีส่วนน้อยที่คิดว่า
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมของตนนั้นตอ้งมีการจดัวางระบบการวางสินคา้ใหม่เพราะขาดระบบการ
จดัการที่ดี รวมทั้งการจดัวางสินคา้ยงัไม่ดีพอ ตลอดจนคิดว่าร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมของตนนั้นขาด
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การจ าแนกสินคา้เป็นหมวดหมู่ให้ง่ายต่อการเลือกซ้ือและเห็นไดช้ดัเจนเป็นล าดบั ผูป้ระกอบการ
ร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิม ส่วนใหญ่ไม่คิดว่าจะท าการปรับปรุงร้านค้าของตนเองและคิดว่าการ
ปรับปรุงร้านคา้ปลีกที่เป็นอยูน้ี่จะไม่คุม้ค่าในการปรับปรุงร้านแต่มีผูป้ระกอบการบางส่วนรู้สึกว่า
การปรับปรุงร้านคา้ปลีกเป็นความคิดที่น่าสนใจแต่ติดที่ปัญหายงัไม่มีเงินทุนในการปรับปรุงและมี
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมส่วนน้อยคิดวา่จะท าการปรับปรุงร้านคา้ของตนแน่ ๆ เพราะ
จะไดช่้วยกระตุน้ยอดขายใหม้ากขึ้นกวา่เดิม การใหบ้ริการลูกคา้ ดา้นการบริการที่จอดรถในร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิม ผูป้ระกอบการ ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมร้อยละ 40 มีความพึงพอใจในการให้บริการ
ลูกคา้ ดา้นการบริการที่จอดรถในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมอยูใ่นระดบัปานกลางและร้อยละ 34.2 มี
ความพงึพอใจในระดบัมาก 

6. ดา้นงบประมาณที่จะใชป้รับปรุงร้านคา้ปลีก ผูป้ระกอบการ 
ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมไม่คิดว่าจะท าการปรับปรุงร้านค้าปลีกของตนเองเพราะคิดว่าไม่คุม้ค่า
ส าหรับการลงทุนซ่ึงการปรับปรุงร้านและคิดว่าตอ้งใชง้บประมาณในการปรับปรุงร้านประมาณ 1 
แสนบาทขึ้นไปซ่ึงตอ้งใชเ้งินจ านวนมาก 

7. ด้านการสร้างความสัมพนัธ์กับชุมชนของผูป้ระกอบการ
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมนั้น จะเห็นว่ายงัไม่มีความชัดเจนในดา้นการสร้างความสัมพนัธ์กับชุมชน
กลุ่มตวัอยา่งของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ผูป้ระกอบการมีความสมัพนัธ์กบัชุมชนบา้ง
แต่เป็นความสัมพนัธ์เฉพาะกลุ่มที่มีกิจกรรมต่าง ๆ ไม่ได้เก่ียวขอ้งกับกิจกรรมของการคา้ปลีกแต่
อยา่งใด เช่น กลุ่ม 7/11 กลุ่ม LSD/PSP/TSP กลุ่มผูค้า้น ้ ามนั กลุ่มผูรั้กเมืองภูเก็ต กลุ่มรักกนั กลุ่มรัก
ทอ้งถ่ิน กลุ่มการคา้เพื่อไทย ฯลฯ มีส่วนนอ้ยที่มีการรวมกลุ่มกนัของผูป้ระกอบการคา้ปลีก เหตุผล
หลักในการเขา้ร่วมการเป็นสมาชิกการรวมกลุ่มผูป้ระกอบการคา้ปลีก คือ จะได้ช่วยกันในการ
แกปั้ญหาการคา้ปลีกจะไดมี้เครือข่ายการคา้เสรีในรูปแบบใหม่ ๆ และการร่วมทุนการคา้มีคนช่วยให้
ค  าปรึกษาและช่วยแก้ปัญหา การได้รับประโยชน์จากการเข้าร่วมเป็นสมาชิกได้ คือ ได้ความรู้
เก่ียวกบัส่ิงเจือปนในสินคา้มีคนคอยใหค้  าปรึกษาในธุรกิจการคา้ปลีกและรวมตวักนัเพื่อต่อตา้นการ
ถูกเอารัดเอาเปรียบ เป็นตน้ 

8. ลกัษณะส าคญัที่ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
(ร้านโชห่วย) ควรจะตอ้งมีในภาวะการแข่งขนัสูง ร้านคา้ปลีก ควรมีประสบการณ์ในดา้นการด าเนิน
ธุรกิจคา้ปลีกค่อนขา้งสูง รองลงมาคือ ควรมีความสามารถในการวางแผนการจดัการธุรกิจที่ดีเพื่อ
รองรับการเปล่ียนแปลงที่เกิดขึ้นไดจ้ะไดแ้ข่งขนักบัคู่แข่งในรูปแบบต่าง ๆ ได ้ควรมีความกลา้ที่จะ
ตดัสินใจที่จะให้เกิดการเปล่ียนแปลงและควรมีความอดทนตามล าดับ จึงจะท าให้ธุรกิจคา้ปลีก
ประสบผลส าเร็จ 
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สรุปค่าระดบัความพงึพอใจในทุกประเด็นที่ไดก้ล่าวขา้งตน้
โดยพจิารณาจากค่าเฉล่ีย พบวา่ ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีความพงึพอใจในร้านคา้ปลีก
ของตนที่เป็นอยู่ในปัจจุบนัอยู่ในระดับมากที่สุดในทุกรายการ ได้แก่ ท  าเลที่ตั้งของร้านค้าปลีก 
ความหลากหลายของสินคา้ในร้านคา้ปลีก ราคาสินคา้ในร้านคา้ปลีก รูปแบบร้านคา้ปลีกและการจดั
วางสินคา้และการใหบ้ริการลูกคา้ในดา้นที่จอดรถ ยกเวน้ช่องทางการจดัจาหน่าย ผูป้ระกอบการคา้
ปลีกแบบดั้งเดิมมีความเห็นอยูใ่นระดบัมากเท่านั้น 

9. ด้านคู่แข่งขัน การด าเนินธุรกิจค้าปลีกค้าปลีกแบบ
ดั้งเดิมในปัจจุบนันั้นมีคู่แข่งขนัเกิดขึ้นมากมายและหลากหลายรูปแบบ โดยเฉพาะอยา่งยิ่ง คือ คู่
แข่งขนัที่เป็นร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ ไดแ้ก่ 

9.1 ห้างสรรพสินคา้ เป็นร้านคา้ปลีกขนาด
ใหญ่ที่มีสินคา้หลากหลาย มีการจดัหมวดหมู่สินคา้อย่างชัดเจน เน้นการให้บริการที่สะดวกและ
ประทบัใจลูกคา้ คุณภาพและราคาค่อนขา้งสูง ส่วนใหญ่เป็นสินคา้ที่มียีห่อ้และลิขสิทธ์ิ มกัมีบริการ
เสริมดา้นความบนัเทิง เช่น โรงหนัง สวนสนุกและร้านอาหาร ดว้ย ขณะน้ีประเทศไทยมีอยู ่6 ห้าง 
ไดแ้ก่ ห้างเซ็นทรัล ห้างเดอะมอลล์ ห้างโรบินสัน ห้างดิเอ็มโพเรียม ห้างสยามจสัโก ้ห้างตั้งฮัว่เส็ง 
เป็นตน้ 

9.2 ซุปเปอร์มาร์เก็ต เป็นร้านค้าปลีกที่ มี
ขนาดปานกลาง เน้นการขายสินคา้อุปโภคบริโภคประจ าวนัอาจอยู่ในห้างสรรพสินคา้ หรือแยก
ออกมา ไดแ้ก่ ทอ็ปส ์วลิล่ามาร์เก็ต ฟู๊ ดแลนด ์เป็นตน้ 

9.3 ร้านขายสินคา้เฉพาะ เช่น เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
เคร่ืองเสียง ยา เป็นตน้ เช่น วตัสนั บูตส์ 

9.4 ร้านสะดวกซ้ือ เน้นการจาหน่ายสินค้า
อุปโภคบริโภคในครัวเรือน อาหารส าเร็จรูป เคร่ืองด่ืม ตอ้งการความเร่งด่วน ตั้งอยูใ่นชุมชน เช่น 
แฟมิลีมาร์ท 108 ช็อป วช็ีอป ซีพเีฟรชมาร์ท 

9.5 ร้านดิสเคาทส์โตร์ เป็นร้านคา้ปลีกขนาด
ใหญ่ พฒันาจากห้างสรรพสินคา้และซุปเปอร์มาร์เก็ต เน้นขายของแบบซุปเปอร์มาร์เก็ต 75-80 % 
และขายสินคา้ทัว่ไปอีก 20-25% ไม่เนน้การตกแต่งร้าน เนน้กลุ่มลูกคา้ที่ต่างกนั ไดแ้ก่ เทสโก ้โลตสั 
บิ๊กซี แม็คโคร เป็นตน้ 

9.6 ร้านมินิมาร์ท เช่น ซีเล็ก  จิฟ ฟ่ี  สตาร์
มาร์ท เลม่อนกรีน ร้านเซเวน่อิเลฟเวน่ เป็นตน้ 
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3) ผลกระทบที่เกิดจากการเปิดร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ พบว่า ผลกระทบ
จากการเปิดร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ร้อยละ 34.51 ท าใหลู้กคา้ของร้านคา้แบบดั้งเดิมลดลง ร้อยละ 31.69 
ผลจากยอดขายลดลง ร้อยละ 21.69 ผลจากสภาพแวดล้อมที่แยล่ง เช่น มีควนั ท่อไอเสีย ขยะ ฝุ่ น
ละออง มลพิษเพิ่มขึ้น ร้อยละ 12.11 ผลดา้นอ่ืน ๆ เช่น การขายของไม่ได ้ปัญหาจราจร การขาดทุน
จากการด าเนินธุรกิจ ฯลฯ 

4) ปัญหาและอุปสรรคของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในปัจจุบนั 
1. ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีสินคา้ไม่หลากหลายเท่าที่ควร

ที่ท  าให้ผูซ้ื้อไม่สามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดค้รบตามตอ้งการมีผลต่อความตอ้งการใชบ้ริการในร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิมลดลง 

2. ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมไม่มีการตกแต่งร้าน เพราะเปิด
มาเป็นเวลานาน ท าใหไ้ม่น่าสนใจ 

3. ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมขาดระบบการจดัสินคา้ การวาง
สินคา้ การตั้งสินคา้ รวมถึงไม่มีป้ายราคาบอกชดัเจน 

4. ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมไม่มีความสะดวกสบาย เช่น ที่
จอดรถคบัแคบไม่สะดวก 

5. ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม มีการก าหนดราคาสินคา้แพง
กวา่ร้านคา้ปลีกแบบใหม่ 

6. ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ไม่เอ้ือให้ลูกคา้มีเสรีภาพในการ
เดินเลือกซ้ือ 

อยา่งไรก็ตามแมว้า่ปัจจุบนัร้านคา้ปลีกสมยัใหม่จะเป็นคู่แข่งขนัที่น่ากลวั
ส าหรับธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม เพราะมีส่วนแบ่งตลาดกวา่ร้อยละ 60 และมีแนวโนม้จะไดส่้วนแบ่ง
ตลาดเพิม่มากขึ้นตามอตัราเร่งในการขยายสาขาก็ตาม การหันมาพฒันาร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมก็ยงั
เป็นส่ิงจ าเป็นเพื่อให้ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมไดอ้ยูร่อดในภาวะการแข่งขนัระดบัสูง และก าหนดให้
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่อยูร่่วมในสังคมไดแ้บบย ัง่ยนื ตอ้งอาศยัพื้นฐานแนวคิดของการแข่งขนัที่เป็น
ธรรม และยติุธรรมที่ค  านึงถึงผลกระทบที่จะเกิดขึ้นในอนาคตทั้งทางด้านส่ิงแวดล้อม เศรษฐกิจ 
สังคม และผลกระทบที่จะตกทอดถึงคนรุ่นหลงัโดยพิจารณาใน 4 ประเด็นหลกั คือ หลกัความเท่า
เทียมกนั หลกัความยตุิธรรม หลกัความค านึงถึงคนรุ่นหลงั หลกัความคิดแบบสากล โดยเช่ือมโยง
ส่ิงแวดลอ้ม เศรษฐกิจ และสังคม ทั้ง 4 ประเด็นตอ้งอาศยัการเขา้มาควบคุมกากบัดูแลของรัฐบาล
โดยผ่านการบงัคบัใชท้างกฎหมายอยา่งเคร่งครัดเพื่อให้เกิดเป็นผลในเชิงนโยบาย และการปฏิบตัิที่
ย ัง่ยนืต่อไปได ้

 



55 

3.2.3 Root Cause Analysis ธุรกิจค้าปลีกดั้งเดิม 
 

 
 
 

ภาพที่ 3.5 สาเหตุของปัญหาธุรกิจคา้ปลีก 
 
จากภาพที่ 3.5 เป็นการวิเคราะห์สาเหตุของปัญหาของธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ทั้งน้ี

จากการศึกษาของ สุจินดา เจียมศรีพงษ ์(2553) เร่ือง ธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (ร้านโชห่วย): ปัญหา
และทางแกไ้ข ซ่ึงพบวา่ ปัญหามีสาเหตุมาจากคู่แข่งขนัที่เขา้มาใหม่ซ่ึงเป็นร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ และ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคที่เปล่ียนแปลงไป โดยพบวา่ 

1. ราคาสินคา้ส่วนใหญ่ของร้านคา้ปลีกสมัยใหม่มีราคาสินคา้ถูกกว่า
ธุรกิจคา้ปลีกดั้งเดิม ร้อยละ 31.41 

2. สินค้าของร้านค้าปลีกสมัยใหม่มีความแตกต่างให้เลือกมากกว่า
ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมร้อยละ 29.01 

3. สถานที่ของร้านค้าปลีกสมัยใหม่ที่ มีความสะดวกสบายมากกว่า
ร้านคา้ปลีกดั้งเดิม เช่น ร้านคา้ปลีกติดแอร์ มีการจดัสินคา้ที่เป็นระเบียบง่ายต่อการเลือกซ้ือของ และ
ใหลู้กคา้มีอิสระในการเดินเลือกซ้ือสินคา้ เป็นร้อยละ 11.97 

การค้าปลกีดั้งเดิมล้มเหลว 

ปัจจัยภายใน ปัจจัยภายนอก 

การบริหาร
จัดการดั้งเดิม 

รูปแบบ
ร้าน 

ไม่ตกแต่ง
ร้าน 

ไม่เอื้อ
ลูกค้าให้

มี
เสรีภาพ
ในการ
ซ้ือของ 

สินค้าไม่
หลากหลาย 

ไม่มีความ
สะดวกสบาย เช่น ที่

จอดรถไม่มี 

ขาดระบบการจัด
สินค้า วางสินค้า ต้ัง
สินค้า ป้ายราคาไม่ม ี
ราคาสินค้าแพงกว่า
ร้านค้าปลกีแบบใหม่ 

คู่แข่งขันร้านค้าปลีก
แบบใหม่ 

- พฤติกรรมผู้บริโภค
เปลี่ยนแปลงไป 

- รสนิยมทันสมัย สินค้าหลากหลาย
, ราคาถูกกว้า  

ท าเลที่ต้ัง, ที่จอดรถ
สะดวกสบาย, บรรยากาศ

แวดล้อมดี, ระยะเวลาเปิด-ปิด
เหมาะสม 

มีระบบจดัการ
สินคา้ดี, วางสินคา้ 
ตั้งสินคา้ดี มีป้าย

ราคา 
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4. เวลาในการเปิดปิดของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ที่เปิดเป็นเวลานานกว่า
ร้านคา้ปลีกดั้งเดิม โดยเปิดบริการแต่เชา้ตรู่และปิดในเวลาดึก 

ขอ้มูลขา้งตน้ ผูว้ิจยัจึงน ามาแบ่งออกเป็นกลุ่มของปัญหา และสาเหตุของปัญหาที่เกิด
ขึ้นกบัธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม เรียงตามล าดบัดงัน้ี 

ปัญหาที่ 1 ราคาสินคา้ โดยมีปัญหาราคาที่ไม่มาตรฐาน สาเหตุเกิดจากการตั้งราคาตาม
ความพอใจของเจา้ของร้านโดยไม่ได้ค  านึงถึงคู่แข่งขนัที่มีอยูใ่นตลาด และไม่มีการติดป้ายราคา
สินคา้ใหช้ดัเจนเพือ่ป้องกนัการผดิพลาดในการด าเนินการ 

ปัญหาที่ 2 สินคา้ที่จ  าหน่ายที่ไม่มีความหลากหลายและมีปัญหาสินคา้เก่าหรือใกล้
หมดอาย ุซ่ึงมีสาเหตุเกิดจากหมุนเวยีนสินคา้ที่ล่าชา้และการเลือกซ้ือสินคา้ราคาถูกที่ใกลห้มดอายมุา
จ าหน่าย ปัญหาสินคา้ไม่มีความหลากหลาย สาเหตุเกิดจากร้านคา้ส่งที่ร้านคา้ปลีกซ้ือสินคา้มีสินคา้ที่
จ  ากดัประเภท และร้านคา้ปลีกไม่กล้าที่จะเปล่ียนแปลงในการเลือกซ้ือสินคา้ใหม่ๆเขา้มาจ าหน่าย 
ปัญหาการจดัวางสินคา้ไม่เป็นระเบียบ สาเหตุเกิดจากความสะดวกในการหยบิสินคา้ของเจา้ของร้าน
โดยไม่ไดค้  านึงถึงผูซ้ื้อที่เขา้มาเลือกซ้ือสินคา้ 

ปัญหาที่  3 สถานที่และท าเลที่ตั้ ง โดยมีปัญหาร้านค้าอยู่ในแหล่งชุมชนที่มีความ
หนาแน่นต ่า สาเกตุเกิดจากการที่เจา้ของร้านคา้ใชท้ี่อยูอ่าศยัของตนเองในการท าธุรกิจโดยไม่ได้
ค  านึงถึงกลุ่มลูกคา้และความหนาแน่นของผูท้ี่มาซ้ือสินคา้ ปัญหาการตกแต่งร้าน สาเหตุเกิดจาก
เจา้ของร้านคิดว่าเป็นการส้ินเปลืองรวมถึงเป็นการลงทุนที่ไม่เห็นผลตอบแทน ปัญหาเวลาเปิดปิดที่
ไม่แน่นอน สาเหตุเกิดจากเจา้ของร้านใชก้ารเปิดปิดตามปริมาณของลูกคา้ที่มาซ้ือสินคา้ เช่น ในช่วง
หัวค  ่าหากไม่มีลูกคา้เจา้ของร้านก็จะปิดร้าน ทั้งที่ในช่วงเวลาเดียวกนับางวนัอาจจะมีลูกคา้จ านวน
มากมาซ้ือสินคา้อยูก่็เป็นได ้

ปัญหาที่ 4 เวลาในการเปิดปิดของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ที่เปิดเป็นเวลานานกว่าร้านคา้
ปลีกดั้งเดิม โดยเปิดบริการแต่เชา้ตรู่และปิดในเวลาดึกซ่ึงท าให้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคที่
มีพฤติกรรมการจบัจ่ายใชส้อยเปล่ียนแปลงไป เน่ืองจากผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะตอ้งท างานในเวลา
กลางวนั และท าให้มีเวลาในช่วงเยน็ถึงช่วงดึกในการมาซ้ือสินคา้และบริการ เป็นการเอ้ือต่อความ
สะดวกและตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ได้อยา่งดี ซ่ึงต่างจากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมที่
มกัจะท างานคนเดียวและท าใหไ้ม่สามารถเปิดใหบ้ริการไดอ้ยา่งยาวนานต่อวนั 
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บทที ่4 

การจดัการเชิงกลยุทธ์ 
 
 

การจดัการเชิงกลยทุธ์ ผูศึ้กษาไดร้วบรวมแนวคิดที่เก่ียวขอ้งกบัการจดัการเชิงกลยทุธ ์
รวมทั้งไดก้  าหนดกลยทุธท์ี่สร้างในแต่ละระดบัทั้งในระดบัองคก์ร ระดบัธุรกิจ และระดบัหนา้ที่ ซ่ึง
ผูศ้ึกษาจะน าเสนอตามล าดบัดงัน้ี 

4.1 กระบวนการการจดัการเชิงกลยทุธ ์(Strategic Management Process) 
4.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกองค์กร (Internal and External 

Environmental Analysis) 
4.3 การสร้างกลยทุธ ์(Strategy Formulation) แบ่งออกเป็น 

4.3.1 กลยุทธ์ระดบัองคก์ร (Corporate Level Strategy) โดยเลือกใชก้ล
ยทุธก์ารเติบโตที่มุ่งดา้นการกระจายธุรกิจ 

4.3.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level Strategy) โดยเลือกใช้ กล
ยทุธมุ่์งความแตกต่างโดยจบัลูกคา้กลุ่มตลาดยอ่ย 

4.3.3 กลยุทธ์ระดับหน้าที่องค์กร (Functional Level Strategy) โดยใช ้
กลยทุธส่์วนประสมการตลาดบริการ (7 P’s) 

4.4 การวเิคราะห์การจดัการเชิงกลยทุธร้์านคา้โชวห่์วย กรณีศึกษา ร้านตั้งง่วนฮง 
 
 

4.1 กระบวนการการจดัการเชิงกลยุทธ์ (Strategic Management Process) 
กลยทุธ์ หมายถึง วิธีด าเนินงานที่มัน่ใจไดว้่าจะน าไปสู่ความส าเร็จตามวตัถุประสงค์

ขององคก์ร 
การจดัการเชิงกลยทุธ์ หมายถึง กระบวนการที่ต่อเน่ืองและมีการทบทวนกระบวนการ

เวยีนไปมาตลอดเวลา เพือ่ใหอ้งคก์รโดยรวมสามารถด ารงอยูใ่นส่ิงแวดลอ้มไดอ้ยา่งเหมาะสม 
Wright และคณะ ให้ความหมายของค าว่า กลยุทธ์ ว่าหมายถึง แผนของผูบ้ริหาร

ระดบัสูงที่จะน าไปสู่ผลลพัธต่์างๆ ที่สอดคลอ้งกบัภารกิจและเป้าประสงคข์ององคก์ร 
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สรุปค าวา่ การจดัการเชิงกลยทุธ์ หมายถึง กระบวนการต่อเน่ืองในการก าหนดภารกิจ
และเป้าประสงคข์ององคก์รภายใตบ้ริบทของส่ิงแวดลอ้มภายนอกขององคก์ร การก าหนดกลวิธีที่
เหมาะสม การปฏิบติังานตามกลวธีิที่ก  าหนดไว ้การใชอ้  านาจหนา้ที่ในการควบคุมกลยทุธ์ เพือ่ท  าให้
มัน่ใจวา่กลวธีิขององคก์รที่น ามาใชส้ามารถน าไปสู่ความส าเร็จตามเป้าประสงคท์ี่ก  าหนดไว ้

การจดัวางทิศทางขององคก์ร เป็นการระบุหรือก าหนดจุดมุ่งหมายปลายทางที่องคก์ร
ตอ้งการกา้วไปใหถึ้ง การจดัวางทิศทางขององคก์รมีความจ าเป็นอยา่งยิง่ส าหรับองคก์รภาคเอกชนที่
ตอ้งด าเนินธุรกิจภายใตภ้าวการณ์แข่งขนัที่รุนแรง หากองคก์รไม่สามารถก าหนดทิศทางที่ชดัเจนได้
แล้ว กลยุทธ์ขององค์กรที่จะจดัท าขึ้นก็จะไม่สามารถผลักดันให้องค์กรมีความสามารถในการ
แข่งขนัที่เพยีงพอจะท าใหธุ้รกิจอยูร่อดไดห้รือมีความแตกต่างเม่ือเทียบกบัคู่แข่งในสายตาของลูกคา้ 

 

 
ภาพที่ 4.1 กระบวนการจดัการเชิงกลยทุธ ์

 
กระบวนการจดัการเชิงกลยทุธ์ มีดงัน้ี 1. การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้ม (Environmental 

Analysis) 2. การจดัวางทิศทางขององค์กร (Establishing Organizational Direction) 3. การก าหนด
กลยทุธ ์(Strategy Formulation) 4. การปฏิบตัิงานตามกลยทุธ ์(Strategy Implementation) 5. การ 
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ควบคุมเชิงกลยทุธ ์(Strategic Control) ดงัภาพที่ 4.2 
 

 
ภาพที่ 4.2 กระบวนการจดัการเชิงกลยทุธ ์
 
 

4.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกองค์กร (Internal and External 
Environmental Analysis) 

 

 
ภาพที่ 4.3 การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในและภายนอกองคก์ร 
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การวิเคราะห์ SWOT หมายถึง การวิเคราะห์ Strengths-Weaknesses -Opportunities-
Threats โดยพิจารณาความสัมพนัธ์ระหว่างผลการประเมินสถานภาพของสภาพแวดลอ้มภายใน
ระหว่างจุดแข็งและจุดอ่อนและผลการประเมินสถานภาพของสภาพแวดล้อมภายนอก ระหว่าง
โอกาสและอุปสรรค ซ่ึงท าใหเ้กิดกรณีโนม้เอียง 4 กรณี  

ทั้งน้ี การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในและภายนอกองคก์ร ผูศ้ึกษาไดน้ าเสนอไวใ้น
บทที่ 2 ดงักล่าวแลว้ 

 
 

4.3 การสร้างกลยุทธ์ (Strategy Formulation) 
 
4.3.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร 

 

 
ภาพที่ 4.4 กลยทุธร์ะดบัองคก์ร 
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จากที่ผูศ้ึกษาได้พิจารณาปัจจยัส าคญั คือ ทิศทางองค์กร (Directional Strategy) และ
การวเิคราะห์กลุ่มของการลงทุน (Portfolio Strategy) แลว้เห็นวา่ กลยทุธท์ี่เหมาะสมกบัระดบัองคก์ร 
ผูศ้ึกษาไดใ้ช ้กลยทุธ์การเติบโตที่มุ่งดา้นการกระจายธุรกิจ เพื่อขยายธุรกิจไปสู่สินคา้ชนิดอ่ืนที่มี
ส่วนเก่ียวขอ้ง โดยการพฒันาตลาดสินคา้ใหม่และขยายตลาด เพื่อเพิม่ผลประกอบการจากสินคา้เดิม
และสินคา้ใหม่ สามารถท าได้ 3 ดังน้ี 1. การขยายพื้นที่ตลาดให้มากขึ้นกว่าเดิม เช่น การเพิ่มช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย 2. การมองหาตลาดของผูบ้ริโภคใหม่ 3. พยายามหาส่วนครองตลาดองคก์ารใหม่ 
เช่น การซ้ือกิจการในธุรกิจอ่ืน หรือผลิตภัณฑ์อ่ืนที่อยู่ในอุตสาหกรรมเดียวกัน เช่น ร้านขาย
เคร่ืองส าอาง อุปกรณ์เสริมความงาม 

ขอ้ดี 
- ท าใหผ้ลประกอบการและก าไรของร้านคา้ปลีกเพิม่ขึ้น 
- ประหยดัตน้ทุนในดา้นตน้ทุนคงที่ 
- สร้างโอกาสและขยายส่วนแบ่งตลาดรายใหม่ 
- ป้องกนัความเส่ียงจากการขายสินคา้เพยีงอยา่งเดียวที่ร้านคา้ปลีก  

ขอ้เสีย  
- ตอ้งใช้ความช านาญและประสบการณ์ในการเลือกสินคา้หรือธุรกิจ

อ่ืนๆในการลงทุน เน่ืองจากเป็นธุรกิจใหม่ที่ยงัไม่คุน้เคย  
- ใชเ้งินทุนสูงในคร้ังแรกส าหรับการลงทุนในธุรกิจอ่ืน 
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4.3.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ 
 

 
ภาพที่ 4.5 กลยทุธร์ะดบัธุรกิจ 

 
กลยุทธ์ที่เหมาะสมให้กับระดับธุรกิจได้ คือ กลยุทธ์มุ่งความแตกต่าง ร้านคา้ปลีก

สามารถแบ่งแยกหน่วยในการด าเนินธุรกิจ โดยใชเ้กณฑข์องกลุ่มลูกคา้เป้าหมายมาช่วยในการแบ่ง
หน่วยในการด าเนินงานและวางแผนกลยทุธ์ โดยแบ่งออกเป็น 2 หน่วยดว้ยกันคือ สินคา้ส าหรับ
กลุ่มร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก และสินคา้ส าหรับกลุ่มผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย โดยมีรายระเอียดดงัน้ี 

1) หน่วยสินคา้และบริการสาหรับกลุ่มร้านของช าขนาดเล็ก (B to B) 
- ราคาสินคา้ต ่ากวา่ราคาซ้ือขายของ B to C 
- มีบริการส่งสินคา้และใหค้  าปรึกษาเก่ียวกบัการขายสินคา้ฟรี 
- ใหเ้ครดิตได ้15 วนัไม่มีดอกเบี้ย 
- สินคา้มีบรรจุภณัฑหี์บห่อ ตามความตอ้งการของลูกคา้ 
- มีฐานจัดเก็บข้อมูลในการสั่งซ้ือสินค้า เพื่อนาเสนอ

ผลิตภณัฑท์ี่ลูกคา้ตอ้งการได ้
- มีการสร้างความสมัพนัธร์ะหวา่งธุรกิจ 
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2) หน่วยสินคา้และบริการสาหรับกลุ่มผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (B to C) 
- สินคา้ที่ขายมีหน่วยขนาดเล็ก 
- จ าหน่ายสินคา้ผา่นหนา้ร้าน 24 ชัว่โมง 
- มุ่งเน้นการสร้างความสัมพันธ์และการส่ือสารผ่าน

พนกังานขาย 
ขอ้ดี 

- สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดต้รงตามกลุ่มเป้าหมายที่
ตอ้งการ  

- สร้างให้ลูกคา้เกิดความภกัดีในร้านคา้ ส่งผลต่อยอดขายในระยะสั้น
และระยะยาว  

- ความน่าเช่ือถือจากลูกคา้ที่มาซ้ือสินคา้ จากการพฒันาระบบสินคา้และ
การใหบ้ริการจากขอ้มูลขอ้ลูกคา้ 

ขอ้เสีย  
– การก าหนดกลุ่มลูกคา้ในการขายสินคา้อาจท าให้เสียโอกาสจากลูกคา้

กลุ่มใหม่ซ่ึงสามารถเพิม่ยอดขายใหก้บัร้านคา้ปลีกไดอี้กทาง 
 

4.3.3 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ 
กลยทุธร์ะดบัหนา้ที่ มีดงัน้ี 1. กลยทุธ์ดา้นวิจยัและพฒันา (Research and Development 

Strategy) 2. กลยุทธ์ด้านปฏิบัติ การ  (Operations Strategy) 3. กลยุทธ์ด้านการเงิน  (Financial 
Strategy) 4. กลยุทธ์ด้านการตลาด (Marketing Strategy) 5. กลยุทธ์ด้านทรัพยากรมนุษย ์(Human 
Resource Strategy) 

โดยหลกัการพฒันากลยทุธร์ะดบักิจกรรม ผูศึ้กษาจะวเิคราะห์ดงัน้ี 
1. การวเิคราะห์สมรรถนะ (Capability Analysis)  
2. การชัง่น ้ าหนกัจุดแขง็และจุดอ่อน (Trade-offs)  
3. การเช่ือมโยงกลยุทธ์ในระดับของกิจกรรมระหว่างหน่วยงานย่อย

ต่างๆ เพือ่ใหบุ้คลากรในแต่ละหน่วยงานเขา้ใจถึงบทบาทในหน่วยงานยอ่ยต่างๆ ขององคก์ร  
4. การมีส่วนร่วมของบุคลากรในกระบวนการรับรู้เร่ืองต่างๆ (Participation) 

ซ่ึงจะช่วยในการลดความขดัแยง้ภายในองคก์ร  
5. การเสริมสร้างประสบการณ์เก่ียวกับงานด้านต่างๆ ขององค์กร 

(Multifunctional Experience)  
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6. การประสานแผน (Coordination) โดยการเช่ือมโยงวตัถุประสงคข์อง
ทุกงานภายใตแ้ผนงานเดียวกนั และเช่ือมโยงวตัถุประสงคข์องทุกแผนงานในองคก์ร ดงัภาพที่ 4.6 

 

 
ภาพที่ 4.6 กลยทุธร์ะดบัหนา้ที่ในองคก์ร 

 
กลยทุธ์ระดับหน้าที่องคก์รหมายถึง กลยทุธ์ที่หน่วยงานต่างๆภายในองคก์รสร้างขึ้น

เพื่อสนับสนุนกลยทุธ์ระดบัธุรกิจขององคก์ร ทั้งน้ีผูศึ้กษาพิจารณาแลว้เห็นว่า กลยทุธ์ที่เหมาะสม
ใหก้บัระดบัหนา้ที่ที่เลือกใชค้ือ กลยทุธส่์วนประสมการตลาดบริการ (7 Ps) ซ่ึงมีรายละเอียดเก่ียวกบั
การก าหนดกลยุทธ์ ดังน้ี กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดบริการ 7Ps จากการแข่งขันที่รุนแรงใน
อุตสาหกรรม ท าให้ธุรกิจค้าปลีกต้องหันกลับมาใส่ใจในสินคา้และบริการของร้านเพื่อพฒันา
ศกัยภาพร้านใหส้ามารถแข่งขนัในตลาดได ้โดยกลยทุธน้ี์จะประกอบไปดว้ยเคร่ืองมือทางการตลาด 
7 ประเภท ดงัต่อไปน้ี 

1) ผลิตภณัฑ ์(Product) / การบริการ (Service)  
ความหลากหลายของสินคา้ จากการเนน้ขายสินคา้เฉพาะกลุ่มลูกคา้ที่เป็น

ร้านคา้ปลีกรายยอ่ยซ่ึงจะตอ้งน าไปขายต่อให้กบัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยแต่ละพื้นที่ ท  าให้ร้านคา้ปลีก
ตอ้งให้ความส าคญักบัพฤติกรรมการบริโภคสินคา้ของลูกคา้ในพื้นที่นั้นดว้ย โดยทางร้านตอ้งท า
การสรรหาสินคา้ที่ไดรั้บความนิยมมาขายต่อให้กบักลุ่มลูกคา้เฉพาะเหล่านั้น ซ่ึงสามารถท าไดโ้ดย
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การเลือกสินคา้ใหม่ๆ มาแนะนาใหลู้กคา้อยูเ่สมอๆ โดยสินคา้ดงักล่าวน้ีจะตอ้งเป็นสินคา้ที่แตกต่าง
และไม่มีขายในร้านคา้ปลีก/คา้ส่งสมยัใหม่อยา่ง 7-11 และ Lotus Express  

การบรรจุภณัฑ์ใหม่ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และสร้าง
คุณค่าให้กบัสินคา้โดยการน าผลิตภณัฑท์ี่จ  าหน่ายสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งขนั เช่น การแยกแบ่ง
แพค็ แบ่งขนาดตวามความตอ้งการลูกคา้แต่ละกลุ่ม ซ่ึงขนาดของสินคา้ในการจดัจ าหน่ายจะมีการ
ห่อบรรจุภณัฑอ์ยา่งเรียบร้อย 

การเลือกสินคา้ที่มีคุณภาพ เพื่อให้ความส าคญัของลูกคา้โดยการเลือก
สินคา้ที่มีคุณภาพให้กบัลูกคา้ จากการดูที่วนัเดือนปี ที่ผลิตสินคา้ให้มีอายสิุนคา้นานที่สุด จะท าให้
ร้านคา้ปลีกมีสินคา้ที่มาจดัจ าหน่ายมีคุณภาพไม่มีสินคา้เก่า ส่งผลดีต่อการบริหารจดัการคลงัสินคา้
อีกทางดว้ย 

การจดัวางสินคา้ใหเ้ป็นระเบียบ เพือ่ช่วยอ านวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้
ที่มาเลือกซ้ือสินคา้ โดยการจดัระเบียบสินคา้ใหเ้ป็นหมวดหมู่โดยการแยกตามประเภทของสินคา้ ท า
ใหลู้กคา้สามารถเลือกหาสินคา้ไดส้ะดวก รวมถึงการเช็คสตอ๊กสินคา้ของทางร้านดว้ยเช่นกนั 

2) ราคา (Price) 
ก าหนดราคาสินคา้ให้ชดัเจน เพื่อเพิ่มการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้

ของลูกคา้ โดยที่ลูกคา้สามารถค านวณงบประมาณของการซ้ือไดจ้ากป้ายราคาสินคา้ที่ติดอยู่บน
สินคา้ และเป็นการลดขอ้ผดิพลาดจากการคิดราคาสินคา้ของร้านคา้ปลีก 

ตั้งราคาให้เท่ากับคู่แข่งขนัหรือการตั้ งราคาเพื่อเผชิญกับการแข่งขัน 
(Pricing to meet competition or going rate pricing) โดยใชก้ารตั้งราคาน้ีใชก้บักลุ่มลูกคา้ที่ซ้ือสินคา้
ไปเพื่อบริโภคเอง(B to C) เพื่อก าหนดราคาสินคา้ให้เท่ากับคู่แข่งจะช่วยเอ้ือประโยชน์และสร้าง
ความเสมอภาคใหก้บัลูกคา้ที่เป็นร้านคา้ปลีกรายยอ่ยดว้ย โดยทางร้านคา้ปลีกจะไม่ไปแยง่กลุ่มลูกคา้
รายปลีกของลูกคา้ร้านคา้ปลีกรายยอ่ย 

การตั้งราคาให้ต  ่ากว่าคู่แข่งขันโดยใช้การตั้งราคาผลิตภณัฑ์ให้ต  ่ากว่า
ราคาตลาดและคู่แข่งขนัในตลาด การตั้งราคาน้ีจะใชก้บัลูกคา้เฉพาะร้านคา้ปลีกรายยอ่ย(B to B) เพื่อ
ใชก้ารลดราคาใหต้  ่ากว่าปกติเพื่อส่งเสริมการขาย กระตุน้ยอดขาย และดึงดูดกลุ่มลูกคา้ปลีกรายยอ่ย
รายใหม่เพิม่ขึ้น 

3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)  
ก าหนดและขยายเวลาเปิดปิด เพื่อเป็นการอ านวยความสะดวกให้กับ

ลูกคา้ที่มาเลือกซ้ือสินคา้ โดยการก าหนดเวลาเปิดปิดใหมี้มาตรฐานและชดัเจน จากการแจง้เวลาเปิด
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ปิดให้ชดัเจน รวมถึงการขยายเวลาเปิดปิดเพื่อเพิ่มกลุ่มลูกคา้ในช่วงเวลานั้นๆเพิ่มขึ้น และเป็นการ
ง่ายต่อการบริหารจดัการพนกังานของร้านคา้ปลีกหากมีเวลาเปิดปิดร้านที่แน่นอน 

4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
การส่งเสริมการขายโดยพนักงานขาย ซ่ึงถือเป็นเคร่ืองมือหลกัที่ใช้ใน

การกระตุน้ยอดขาย โดยจะมุ่งเน้นที่การเสนอขายผลิตภณัฑใ์หม่หรือผลิตภณัฑท์ี่คาดว่าลูกคา้น่าจะ
ใหค้วามสนใจอยูเ่สมอๆ  

กลยุทธ์การบริหารลูกค้าสัมพนัธ์ Customer Relationship Management 
คือการสร้างความสมัพนัธท์ี่ดีต่อลูกคา้ ซ่ึงทางร้านคา้ปลีกควรหมัน่สอบถามความตอ้งการของลูกคา้
อยูเ่สมอๆ และพยายามส่ือสารหรือมีปฏิกิริยาโตต้อบพร้อมทาการขายสินคา้ และให้ค  าแนะน าใน
สินคา้ที่ลูกคา้สนใจหรือเกิดความสงสัย โดยวเิคราะห์ลูกคา้ของตนเองว่าเป็นลูกคา้ประเภทใด แลว้
จึงค่อยแนะน าสินคา้ที่ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ รวมถึงการให้บริการที่ดีหลังจบการขาย 
เพื่อให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจในการบริการที่ดี โดยเฉพาะปัจจุบนัสถานการณ์การแข่งขนัของ
ธุรกิจคา้ปลีกมีการแข่งขนักนัอยา่งรุนแรง การบริการลูกคา้เพื่อรักษาฐานลูกคา้และขายฐานลูกคา้จึง
ถือเป็นส่ิงที่ส าคญัที่สุด ดงันั้นกลยทุธน้ี์นอกจากจะเพิม่รายไดจ้ากการที่ลูกคา้ซ้ือซ ้ าหรือเพิม่ยอดขาย
สินคา้แนะนาใหม่ดว้ยแลว้ การบริการที่ดีช่วยให้ร้านคา้รักษาฐานลูกคา้เดิมไปและยงัสามารถที่จะ
เพิม่ลูกคา้รายใหม่ใหก้บัร้านคา้ปลีก 

กลยทุธ์ Word of Mouth ดว้ยการสร้างหาลูกคา้รายใหม่จากลูกคา้รายเก่า 
แบบปากต่อปาก โดยให้ลูกคา้รายเก่าบอกต่อลูกคา้รายใหม่ถึงประสบการณ์ที่ดีของลูกคา้ที่มีต่อ
ร้านคา้ปลีก ซ่ึงวธีิน้ีเป็นวธีิที่ไม่มีตน้ทุนในส่งเสริมการขาย 

5) บุคลากร (People) 
การฝึกฝนเรียน รู้และพัฒนางานขายและสร้างความสัมพันธ์กับ

บุคคลภายนอกองคก์ร ใหบุ้คลากรในร้านมีใจรักงานบริการ รักงานขาย และสานสมัพนัธต่์อกบักลุ่ม
งานอ่ืนๆภายนอกองคก์รอยา่งต่อเน่ืองซ่ึงจะสร้างความสัมพนัธท์ี่ดีจนกลายเป็นร้านคา้ปลีก/คา้ส่งที่
อยูใ่นใจลูกคา้ 

6) กระบวนการ (Process)  
การจดัโครงสร้างองคก์รและแบ่งสายงานและความรับผดิชอบตามหนา้ที่

ใหม่ให้มีความชดัเจน เพื่อให้เกิดความเป็นระบบและง่ายต่อการปฏิบติังาน โดยยงัคงไวซ่ึ้งความ
ยดืหยุน่ขององคก์ร  

การบริหารจดัการโดยใช้เทคโนโลยี ซ่ึงถือเป็นส่ิงส าคัญในการเพิ่ม
ศกัยภาพให้กับร้านคา้ปลีก โดยการน าเทคโนโลยเีขา้มามีส่วนในการบริหารจดัการ เช่น การเก็บ
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ขอ้มูลลูกคา้ที่ ซ้ือสินคา้จากทางร้านเพื่อน ามาใช้เป็นขอ้มูลการสร้างความสัมพนัธ์กับลูกคา้ การ
บริหารจดัการการสั่งซ้ือสินคา้ การบริหารจดัการสต๊อกสินคา้ใหเ้พียงพอต่อการขายของร้านคา้ปลีก 
และลดขอ้ผดิพลาดจากการท างานของพนกังานเพิม่ประสิทธิภาพใหก้บัร้านคา้ปลีก 

7) บรรยากาศหรือสถานที่ในการใหบ้ริการ (Physical Evidence)  
การจดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่และวางเรียงล าดับสินคา้ตามความนิยม 

พร้อมอุปกรณ์อ านวยความสะดวกในการจดัวางสินคา้จะมีการแบ่งออกเป็นหมวดหมู่ โดยที่สินคา้ที่
ไดรั้บความนิยมจะถูกจดัวางไวห้น้าสุดเพื่อให้ลูกคา้สามารถมองเห็นได้ง่าย ส่วนสินคา้ที่มีมูลค่า
ราคาสูงจะถูกจดัเก็บในที่เฉพาะเจาะจง โดยจะมีเพยีงการตั้งสินคา้ตวัอยา่งแสดงเท่านั้นหากตอ้งการ
ซ้ือจะตอ้งบอกกบัพนกังานขาย และมีตระกร้าบริการใหลู้กคา้ใส่สินคา้ที่จะซ้ือลงในตระกร้าไดด้ว้ย 

 
 

4.4 การวเิคราะห์การจดัการเชิงกลยุทธ์ร้านค้าโชว์ห่วย กรณศึีกษา ร้านตั้งง่วนฮง 
การวิเคราะห์การจดัการเชิงกลยุทธ์ร้านคา้โชวห่์วย กรณีศึกษา ร้านตั้งง่วนฮง ผูว้ิจยั

ด าเนินการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในและภายนอกองคก์รร้านตั้งง่วนฮง และวเิคราะห์การสร้าง
กลยทุธท์ั้งกลยทุธร์ะดบัองคก์ร กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ และกลยทุธร์ะดบัหนา้ที่องคก์ร ผลการวเิคราะห์
ขอ้มูล มีดงัน้ี 
 

4.4.1 สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกองค์กร ร้านค้าต้ังง่วนฮง เทียบกับธุรกิจค้า
ปลีกขนาดใหญ่ 

 
ตารางที่ 4.1 SWOT Analysis ร้านคา้ตั้งง่วนฮง เทียบกบัธุรกิจคา้ปลีกขนาดใหญ่ 
วเิคราะห์ SWOT ร้านตั้งง่วนฮง ธุรกิจคา้ปลีกขนาดใหญ่ 
จุดแขง็ 
(Strength) 

- มีความใกลชิ้ดกบัผูซ้ื้อ มีลูกคา้
ประจ า 

- มีอิสระในการปรับเปล่ียน/การ
ตดัสินใจ เน่ืองจากผูป้ระกอบการ
กิจการขายเอง 

- ตั้งอยูใ่นท าเลที่ดี 

- ตั้งอยูใ่นพื้นที่ไกลจากตลาด 
- มีความทนัสมยั มีการบริหารจดัการ
สินคา้ที่ดี 

- มีการสนบัสนุนการขาย มีการสร้าง 
Brand Royalty ท  าให้ผูซ้ื้อเขา้ร้าน
ต่อเน่ืองจนกลายเป็นลูกคา้ประจ า 

- มีสินคา้หลากหลาย  
- มีพื้นที่กวา้งขวาง 
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ตารางที่ 4.1 SWOT Analysis ร้านคา้ตั้งง่วนฮง เทียบกบัธุรกิจคา้ปลีกขนาดใหญ่ (ต่อ) 
วเิคราะห์ SWOT ร้านตั้งง่วนฮง ธุรกิจคา้ปลีกขนาดใหญ่ 
จุดอ่อน 
(Weakness) 

- ขาดการบริหารจดัการสินคา้ 
- ขาดการสนบัสนุนการขาย 

- ขาดความใกลชิ้ดกบัผูซ้ื้อสินคา้
เน่ืองจากผูป้ระกอบการไม่ไดข้ายเอง 

- ขาดอิสระในการปรับเปล่ียน/
ตดัสินใจ เน่ืองจากเป็นธุรกิจขนาด
ใหญ่ มีระบบระเบียบการ
ด าเนินการ 

โอกาส 
(Opportunity) 

- อยูใ่นท าเลที่มีประชากรมาก 
โอกาสในการขายมีมาก เน่ืองจาก
ลูกคา้เขา้ถึงร้านคา้ไดง่้ายและ
สะดวกเม่ือมาตลาด 

- ประชากรที่อยูอ่าศยัโดยรอบ
สามารถเดินทางเขา้มาซ้ือสินคา้ได้
สะดวก ผูซ้ื้อเพิม่ขึ้นไดใ้นอนาคต 

อุปสรรค 
(Threat) 

- ในอนาคตจะยิง่มีการแข่งขนั
ระหวา่งธุรกิจคา้ปลีกและร้านคา้
ปลีกสมยัใหม่หลากหลายแบรนด ์ 

- ลูกหลานอาจจะไม่ตอ้งการสืบทอด
กิจการ 

- ในอนาคต ผูบ้ริโภคอาจคุน้ชินและ
นิยมกบัความสะดวกและทนัสมยั  

- ในอนาคตจะยิง่มีการแข่งขนั
ระหวา่งธุรกิจคา้ปลีกขนาดใหญ่แบ
รนดต่์างๆ มากขึ้น 

 
จุดแขง็ของกิจการร้านตั้งง่วนฮง 
ใกลชิ้ดกับผูซ้ื้อ: ร้านโชห่วยมีความใกลชิ้ดกบัผูซ้ื้อและมีลูกคา้ประจ า ร้านตั้งง่วนฮง

เปิดกิจการมามากกวา่ 25 ปี ท  าใหมี้ลกัษณะเฉพาะตวัคือท ากิจการมานานจนมีลูกคา้ประจ า และเน้น
ขายของเฉพาะที่ขายไดจ้ริงๆ เช่น ไข่ ขา้วสาร น ้ ามนัพืช เคร่ืองปรุง หรือของใชใ้นห้องน ้ า น ้ ายาท า
ความสะอาด อุปกรณ์หอ้งน ้ า ถงัน ้ า อ่างน ้ า เป็นตน้ โดยลูกคา้ประจ าจะเป็นพอ่คา้แม่คา้ในตลาด หรือ
เป็นหน่วยงานเทศบาล โรงเรียนประถม-มธัยมที่อยูใ่นละแวกนั้น นอกจากนั้น ร้านคา้เหล่าน้ียงัเป็น
แหล่งพบปะพดูคุยของคนในละแวกเดียวกนั 

มีอิสระในการปรับเปล่ียน: ร้านตั้ งง่วนฮงมีความเป็นอิสระในการปรับเปล่ียน 
ตดัสินใจในเร่ืองต่างๆ เน่ืองจากเป็นกิจการของตนเอง และสามารถพิจารณาปรับปรุงกิจการดว้ย
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งบประมาณที่ตดัสินใจเองได ้หรือการตดัสินใจเร่ืองการปรับเปล่ียนสินคา้และบริการ สามารถท าได้
โดยอิสระ 

ท าเลที่ตั้ง: ร้านตั้งง่วนฮงมีท าเลที่ตั้งที่ดีมาก อยูใ่นตลาด มีประชากรหนาแน่นและมี
ประชากรที่เดินทางมาตลาดเพือ่หาซ้ือสินคา้มากมาย ท าให้ลูกคา้สามารถเขา้ถึงร้านคา้และเลือกซ้ือ
สินคา้ไดง่้าย ไม่ตอ้งเดินทางไปไกล  

จุดอ่อนของร้านตั้งง่วนฮง 
การบริหารจดัการสินคา้: ร้านตั้งง่วนฮงขาดการบริหารจดัการสินคา้ที่มีประสิทธิภาพ 

ตรงขา้มกบัธุรกิจคา้ปลีกขนาดใหญ่ หรือร้านสะดวกซ้ือที่จะสะอาด สว่าง เยน็สบาย วางสินคา้เป็น
ระเบียบเรียบร้อย และที่ส าคญัคือบริหารจดัการสินคา้อยา่งมีประสิทธิภาพ นับตั้งแต่รับสินคา้ สตอ็ก
สินคา้ วางโชวสิ์นคา้ โฆษณาเร่งขายสินคา้ที่ก  าลงัจะหมดอาย ุเก็บสินคา้ออกเม่ือหมดอาย ุสรุปบญัชี
รับจ่าย และคืนสินคา้ที่ไม่ไดม้าตรฐาน การบริหารจดัการสินคา้ที่มีประสิทธิภาพจะช่วยท าใหสิ้นคา้
ในร้านสะอาดไดม้าตรฐาน ไม่เกินวนัหมดอาย ุไม่มีเสีย บุบ ยบุ ฉีก ขาด ในขณะเดียวกนั การที่ร้าน
สะดวกซ้ือมีไฟสวา่งก็ช่วยใหผู้ซ้ื้ออ่านฉลาก ส่วนผสม ค าอธิบาย วนัหมดอายไุดอ้ยา่งชดัเจน 

นอกจากน้ี ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ และร้านสะดวกซ้ือยงัมีสินคา้หลากหลายชนิดให้
เลือก โดยจะวางเปรียบเทียบเป็นหมวดหมู่ ท าให้ผูซ้ื้อสามารถหยบิมาเทียบกนัได ้ถา้ไม่พอใจยีห่้อ
ไหน ก็หยบิอีกยีห่้อที่วางอยูใ่กลก้นั มีอิสระในการใชเ้วลาเลือก เม่ือพอใจจึงค่อยคิดเงินที่เคาน์เตอร์ 
ซ่ึงมีบิลค่าใชจ่้ายพิมพอ์อกมา สามารถตรวจสอบยอดสินคา้แต่ละตวั และยอดรวมทั้งหมด ปัจจยั
เหล่าน้ีท  าให้ผูซ้ื้อวางใจในระบบที่มีประสิทธิภาพ ในทางกลบักนั ถา้ร้านตั้งง่วนฮงไม่มีระบบจดัการ
สินคา้ ผูซ้ื้อจะเร่ิมรู้สึกแคลงใจวา่สินคา้อาจแพงกวา่ หรือคิดราคาไม่เป็นธรรมก็สามารถเกิดขึ้นได ้

การสนบัสนุนการขาย: ร้านตั้งง่วนฮงขาดการสนบัสนุนการขายท่ีดี ทั้งที่มีลูกคา้ประจ า
อยูแ่ลว้ โดยในขณะที่เจา้ของร้านจะใกลชิ้ดกบัผูซ้ื้อหรือมีลูกคา้ประจ า แต่โดยส่วนใหญ่ร้านคา้ปลีก
ขนาดใหญ่และร้านสะดวกซ้ือมกัจะสามารถสร้าง “รายไดป้ระจ า” ไดม้ากกวา่ กล่าวคือสามารถท า
ให้คนกลบัมาแวะกลบัมาซ้ือได ้ทั้งที่ไม่ไดใ้กลชิ้ดกนัมากโดยออกแคมเปญ ลด แลก แจก แถมใน
ลกัษณะต่างๆ น าไปสู่ความภกัดีในแบรนดสิ์นคา้ เปล่ียนผูซ้ื้อทัว่ไปใหก้ลายเป็นลูกคา้ประจ าแบบอิง
ผลประโยชน์  

ในกรณีของร้านตั้งง่วนฮง ถึงแม้จะมีจุดเด่นคือใกล้ชิดกับลูกคา้ประจ า แต่ในหลาย
กรณี ความใกลชิ้ดอาจไม่ไดน้ าไปสู่การเปล่ียนใหเ้ป็นรายไดป้ระจ าก็ได ้บางกรณีแมผู้ซ้ื้อจะใกลชิ้ด
กบัผูป้ระกอบการร้าน แต่ถา้หากพอใจกับความรู้สึกที่ว่าตนได้ประหยดัและใชเ้งินคุม้ค่าก็อาจจะ
เลือกเขา้ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่หรือร้านสะดวกซ้ือแทน 
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โอกาสในการด ารงอยูข่องร้านตั้งง่วนฮง 
โอกาสของร้านตั้งง่วนฮงเกิดจากการที่อยูใ่นท าเลดีและมีประชากรอยูอ่าศยัหนาแน่น 

มีประชากรที่เดินทางมาตลาดเพื่อซ้ือสินคา้มากมาย ท าให้สามารถเขา้ถึงร้านคา้ไดง่้ายและสะดวก 
ร้านตั้งง่วนฮงจึงสามารถยนืหยดัอยูไ่ดม้าเป็นระยะเวลายาวนาน 

อุปสรรคในการด ารงอยูข่องร้านตั้งง่วนฮง 
อุปสรรคของร้านตั้งง่วนฮงเกิดจากกระแสการพฒันาที่ท  าให้ผูซ้ื้อยิง่คุน้ชินกบัการเขา้

ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ที่ทนัสมยั หรือร้านคา้สะดวกซ้ือและนบัวนัก็ยิง่ครอบคลุมทุกกลุ่มชนชั้นมาก
ขึ้น จากการสัมภาษณ์พบว่า ส าหรับร้านตั้งง่วนฮงที่มีที่ต ั้งอยู่ในตลาด แม้ในปัจจุบันจะมีลูกค้า
ประจ าและมีสินคา้เฉพาะทาง แต่ในอนาคตหากมีร้านคา้สะดวกซ้ือในท าเลใกลก้นัมีสินคา้เฉพาะ
ทางมากกวา่น้ี ลูกคา้ประจ าก็อาจเปล่ียนพฤติกรรมไปซ้ือของที่ร้านสะดวกซ้ือได ้

 
4.4.2 กลยุทธ์ระดับองค์กร ระดับธุรกิจ และระดับหน้าที่องค์กร 

1. กลยทุธ์องคก์ร ใชก้ลยทุธ์คงตวั เน่ืองจากร้านคา้ตั้งง่วนฮง เปิดกิจการ
มานานมากกวา่ 25 ปี มีฐานลูกคา้ที่หลากหลาย และมีสัมพนัธภาพที่ดีกบัลูกคา้ รวมทั้งตั้งอยูใ่นท า
เลตลาดซ่ึงท าให้มีลูกคา้ประจ าที่เหนียวแน่น เขา้ถึงง่าย ท าให้ร้านตั้งง่วนฮงใชก้ลยทุธค์งตวั โดยเน้น
การรักษาฐานลูกคา้ และความตอ้งการสินคา้เฉพาะไว ้

2. กลยทุธ์ธุรกิจ ร้านตั้งง่วนฮง ใช้กลยทุธ์มุ่งความแตกต่าง เป็นร้านคา้
ปลีกที่สามารถแบ่งแยกหน่วยในการด าเนินธุรกิจ โดยใช้เกณฑ์ของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายมาช่วยใน
การแบ่งหน่วยในการด าเนินงานและวางแผนกลยทุธ์ โดยแบ่งออกเป็น 2 หน่วยด้วยกนัคือ สินคา้
ส าหรับกลุ่มร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก และสินคา้ส าหรับกลุ่มผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย โดยมีรายระเอียดดงัน้ี 

1) หน่วยสินคา้และบริการสาหรับกลุ่มร้านของช าขนาด
เล็ก (B to B) 

- ราคาสินคา้ต ่ากวา่ราคาซ้ือขายของ B to C 
- มีบริการส่งสินค้าและให้ค  าปรึกษาเก่ียวกับ

การขายสินคา้ฟรี 
- สินคา้มีบรรจุภณัฑหี์บห่อ ตามความตอ้งการ 

ของลูกคา้ 
- มีการสร้างความสมัพนัธร์ะหวา่งธุรกิจ 
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2) หน่วยสินคา้และบริการสาหรับกลุ่มผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย 
(B to C) 

- สินคา้ที่ขายมีหน่วยขนาดเล็ก 
- จ าหน่ายสินคา้ผา่นหนา้ร้านตามเวลาเปิดปิด 
- มุ่งเน้นการสร้างความสัมพันธ์เน่ืองจาก

ผูป้ระกอบการขายเอง 
3. กลยทุธร์ะดบัหนา้ที่  
กลยทุธร์ะดบัหน้าที่ ร้านตั้งง่วนฮง ไม่ไดมี้การแยกหน้าที่เป็นหน่วยงาน

ยอ่ยๆ เน่ืองจากผูป้ระกอบการด าเนินการคา้ขายเอง โดยเป็นพี่น้องกนั 2 คน กลยทุธร์ะดบัหน้าที่ใช้
กลยทุธก์ารตลาด (5 Ps) มีรายละเอียดดงัน้ี 

1) ผลิตภัณฑ์ (Product) / การบริการ (Service) เน่ืองจาก
ร้านตั้งง่วนฮงเป็นร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ จึงเน้นให้มีความหลากหลายของสินคา้ จากการเน้นขาย
สินคา้เฉพาะกลุ่มลูกคา้ที่เป็นร้านคา้ปลีกรายยอ่ยซ่ึงจะตอ้งน าไปขายต่อใหก้บัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยแต่
ละพื้นที่ ท  าให้ร้านคา้ปลีกตอ้งใหค้วามส าคญักบัพฤติกรรมการบริโภคสินคา้ของลูกคา้ในพื้นที่นั้น
ดว้ย โดยทางร้านจะท าการสรรหาสินคา้ที่ไดรั้บความนิยมมาขายต่อใหก้บักลุ่มลูกคา้เฉพาะเหล่านั้น 
ซ่ึงสามารถท าไดโ้ดยการเลือกสินคา้ใหม่ๆ มาแนะนาใหลู้กคา้อยูเ่สมอๆ โดยสินคา้ดงักล่าวน้ีจะตอ้ง
เป็นสินคา้ที่แตกต่างและไม่มีขายในร้านคา้ปลีก/คา้ส่งสมยัใหม่อยา่ง 7-11 และ Lotus Express  

การบรรจุภณัฑใ์หม่ เพือ่ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้
และสร้างคุณค่าให้กับสินคา้โดยการน าผลิตภณัฑ์ที่จ  าหน่ายสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งขนั เช่น 
การแยกแบ่งแพ็ค แบ่งขนาดตามความตอ้งการลูกคา้แต่ละกลุ่ม ซ่ึงขนาดของสินค้าในการจัด
จ าหน่ายจะมีการห่อบรรจุภณัฑอ์ยา่งเรียบร้อย 

การเลือกสินคา้ที่มีคุณภาพ เพื่อให้ความส าคญัของลูกคา้
โดยการเลือกสินคา้ที่มีคุณภาพให้กบัลูกคา้ จากการดูที่วนัเดือนปี ที่ผลิตสินคา้ให้มีอายสิุนคา้นาน
ที่สุด ท าใหร้้านคา้มีสินคา้ที่มีคุณภาพไม่มีสินคา้เก่า ส่งผลดีต่อการขาย 

2) ราคา (Price) ร้านตั้งง่วนฮงมีการก าหนดราคาสินคา้ที่
ชดัเจน มีป้ายราคาสินคา้ที่ติดอยูบ่นสินคา้ เพื่อลดขอ้ผิดพลาดจากการคิดราคาสินคา้ ส่วนการตั้ง
ราคาจะเป็นราคาทัว่ไปเท่ากบัคู่แข่งขนั แต่ก็จะมีราคาสินคา้ส าหรับขายส่งเพื่อให้ผูค้า้ยอ่ยสามารถ
น าไปจ าหน่ายต่อได ้ 

3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) มีการก าหนดเวลาเปิด
ปิด เพื่อเป็นการอ านวยความสะดวกให้กบัลูกคา้ที่มาเลือกซ้ือสินคา้ แต่มักจะเปิดด าเนินการตั้งแต่
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เชา้ตรู่เน่ืองจากเพื่อใหบ้ริการกบัลูกคา้ประจ าที่มาจบัจ่ายใชส้อยที่ตลาด ท าใหลู้กคา้เขา้ถึงบริการได้
ง่ายและสะดวกขึ้น 

4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการขาย
จะมีนานๆ คร้ัง แต่ไม่ค่อยเนน้ เน่ืองจากถือวา่มีลูกคา้ประจ าอยูแ่ลว้  

5) บุคลากร (People) ผูป้ระกอบการด าเนินการขายด้วย
ตนเองท าให้สามารถฝึกฝนและพฒันางานขายโดยอิสระ รวมทั้งมีการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้
ไดง่้าย  
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บทที ่5 

การประยุกต์ใช้กลยุทธ์ 
 
 

จากปัญหาความลม้เหลวในการคา้ปลีกดั้งเดิม ผูศ้ึกษาไดท้  าการวเิคราะห์ปัญหา สาเหตุ
ของปัญหา และแนวทางพฒันาไวใ้นบทที่ 3 ดงักล่าว ในบทน้ี ผูศ้ึกษาไดก้ าหนดกลยทุธ์ส าหรับใช้
เป็นแนวทางในการแกไ้ขปัญหาของธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ซ่ึงการน ากลยทุธท์ี่เก่ียวขอ้งมาช่วยใน
การเพิ่มประสิทธิภาพของธุรกิจค้าปลีกนั้ น ต้องสามารถส่ือสารไปสู่การปฏิบัติจริงโดยจดัท า
แผนการด าเนินการเพื่อให้ทราบถึงการท างาน และเป็นไปตามเป้าหมายตามที่ก  าหนดกลยุทธ์ไว ้
รวมถึงผูท้ี่มีส่วนไดเ้สียต่างๆจากก าหนดกลยุทธ์ โดยใชแ้ผนที่ยทุธศาสตร์ (Strategy Map) แลว้จึง
น าไปเช่ือมโยงเขา้กบัการวดัผลการปฏิบติังานแบบสมดุล (Balanced Scorecard) เพื่อก าหนดดชันีช้ี
วดัคุณภาพการด าเนินงาน (Key Performance Indicators: KPIs) เพื่อให้แน่ใจว่ากลยุทธ์หรือแนว
ทางการปฏิบตัิงานเป็นไปตามเป้าหมายที่กาหนดไวใ้นทุกดา้น ส่งผลให้ประสบความสาเร็จตามเป้า 
หมายที่ก  าหนดไว ้

 
 

5.1 แผนทียุ่ทธศาสตร์ (Strategy Map) 
แผนภาพที่แสดงใหเ้ห็นถึงยทุธศาสตร์ขององคก์ร ในรูปแบบของความสมัพนัธต่์อกนั

ในเชิงเหตุและผล (Cause and Effect Relationships) เป็นความสัมพนัธร์ะหวา่งผลลพัธ ์(Outcome) ที่
องคก์รปรารถนาซ่ึงเช่ือมโยงกบัทั้ง 4 มิติ เพือ่ใหน้ าไปสู่ผลลพัธท์ี่องคก์รตอ้งการ โดยเฉพาะอยา่งยิง่
การเช่ือมโยงเขา้กบัสินทรัพยท์ี่จบัตอ้งไม่ได ้(Intangible Assets) เช่น ความรู้ ทกัษะของพนกังาน ให้
เขา้กบักระบวนการสร้างคุณค่า (Value-Creating Processes) ให้แก่องคก์รอันจะน าไปสู่เป้าหมายที่
ปรารถนา การปฏิบตัิซ่ึงแผนที่ยทุธศาสตร์ (Strategy Map) นาแนวคิดของ Balanced Scorecard มาใช้
เพื่อที่จะเช่ือมโยง วิสัยทศัน์ กลยทุธ์ เป้าประสงค์ ตวัช้ีวดั และเป้าหมายขององค์กรให้เป็นไปใน
แนวทางเดียวกนัลดช่องว่าง เช่ือมโยงจากกลยทุธ์ไปสู่การปฏิบติัไดอ้ยา่งเป็นรูปธรรมความสมัพนัธ์
ไปถึงผลลพัธท์ี่องคก์รปรารถนาซ่ึงประกอบดว้ยมุมมอง 4 ดา้นดงัน้ี 

1. Financial Perspective เป็นมุมมองดา้นการเงิน เช่น การเพิม่รายได ้ประสิทธิภาพใน
การผลิตที่มีตน้ทุนต่าและมีการสูญเสียระหวา่งผลิตนอ้ย การหาแหล่งเงินทุนที่มีตน้ทุนต่า เป็นตน้ 
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2. Customer Perspectiveเป็นมุมมองดา้นลูกคา้เช่น ความพงึพอของลูกคา้ ภาพลกัษณ์ 
กระบวนการดา้นการตลาด การจดัการดา้นลูกคา้สมัพนัธ ์เป็นตน้ 

3. Internal Process Perspective เป็นมุมมองดา้นกระบวนการทางานภายในองคก์รเช่น 
การคิดคน้นวตักรรมใหม่ๆ การจดัโครงสร้างองค์กรที่มีประสิทธิภาพ การประสานงานภายใน
องคก์ร การจดัการดา้นสายงานผลิตที่มีประสิทธิภาพ เป็นตน้ 

4. Learning and Growth Perspective เป็นมุมมองด้านการเรียนรู้และการเติบโต เช่น 
การพฒันาความรู้ความสามารถของพนักงาน ความพึงพอใจของพนักงาน การพฒันาระบบอานวย
ความสะดวกในการทางาน การพฒันาระบบสารสนเทศ เป็นตน้ 

 

 
ภาพที่ 5.1 แสดงแผนยทุธศาตร์ 

 
จากภาพที่ 5.1 แสดงแผนที่ยุทธศาสตร์ (Strategy Map) ของการเพิ่มศกัยภาพในการ

แข่งขนัของร้านคา้ปลีก ประกอบดว้ยมุมมอง 4 มิติที่จะส่ือสารยุทธศาสตร์ขององค์กรท าให้ผูท้ี่มี
ส่วนได้ส่วนเสียสามารถเขา้ใจในยทุธศาสตร์ขององค์กรในภาพรวมได้อยา่งชัดเจนมากยิง่ขึ้น ให้
สอดคลอ้งกบักลยทุธ์ขององคก์รเพื่อให้น าไปสู่ผลลพัธ์ที่ตอ้งการเพิ่มประสิทธิภาพในการแข่งขนั 
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โดยการน าเทคโนโลยีเข้ามาใช้ เพิ่มขีดความสามารถในการจัดการทรัพยากรที่มีอยู่ในองค์กร
สามารถน ามาใชเ้พือ่สร้างความไดเ้ปรียบทาง การแข่งขนัอยา่งย ัง่ยนืท าใหส้ามารถคาดการณ์ปริมาณ
การสั่งซ้ือสินคา้และการจดัการสินคา้คงคลงั รวมการเพิ่มทกัษะให้พนักงานมีประสิทธิภาพในการ
บริการสูงสุด เพื่อให้สอดคล้องตามเป้าหมายที่ก  าหนดไว ้มีการติดตามผลที่สามารถวดัได้การ
ควบคุมการด าเนินงานสามารถที่จะปรับแผนการด าเนินงานไดอ้ยา่งทนัท่วงที ส่งผลต่อความสาเร็จ
ขององคก์รและบรรลุเป้าหมายตามที่ตอ้งการ 

 
 

5.2 การวางแผนโครงการ (Project Planning) 
 
5.2.1 แนวคดิการวางแผนโครงการ 
เป็นขั้นตอนที่เก่ียวข้องกับการก าหนดรายละเอียดของงานในแต่ละกิจกรรมของ

โครงการการประมาณทรัพยากร เช่น วสัดุอุปกรณ์วตัถุดิบ และบุคลากร มีกิจกรรมที่ตอ้งปฏิบติัดงัน้ี  
1) การก าหนดทางเลือก และความเป็นไปไดข้องโครงการ โดยการตกลง

ท าความเขา้ใจในเร่ืองของโครงการน้ีจะช่วยแกปั้ญหาใหแ้ก่องคก์รหรือสร้างโอกาสให้แก่องคก์รได้
อยา่งไร ผลลพัธท์ี่ไดข้องโครงการคืออะไร จะตอ้งมีขั้นตอนอะไรบา้งในการด าเนินการ จะมีวิธีการ
วดัความส าเร็จไดอ้ยา่งไร และโครงการจะเสร็จส้ินเม่ือใด 

2) การแบ่งงานของโครงการ เป็นการแบ่งงานทั้งหมดที่จะตอ้งท าใน
โครงการและเรียงล าดับก่อนหลัง โดยศึกษาจากความสัมพันธ์ของงาน  อาจสร้างเป็น “ผัง
ความกา้วหน้าของงาน” (GANTT Chart) แสดงให้เห็นรายการกิจกรรมของโครงการ วนัเร่ิมและวนั
ส้ินสุดของกิจกรรม โดยแสดงในแนวตั้งทางคอลมัน์ซา้ยมือส่วนระยะเวลาของกิจกรรมจะแสดงใน
แนวนอนในรูปของ 

กราฟแท่งหรือใชก้ารแบ่งกิจกรรมที่ท  าในรูปแบบของ “การแบ่งงานเชิง
โครงสร้าง” (Work Breakdown Structure) ในการจ าแนกงานของโครงการออกมาเป็นลกัษณะของ
แผนภูมิเพือ่ใหเ้ห็นถึงส่วนประกอบของโครงการ โดยบอกถึงความสมัพนัธร์ะหวา่งผูรั้บผดิชอบงาน 
การกระจายงานและโครงสร้างขององคก์ร  

3) การประมาณความตอ้งการใช้ทรัพยากร เป้าหมายคือการประมาณ
ทรัพยากรที่ตอ้งใชใ้นการด าเนินงานทั้งหมด เพือ่วางแผนความตอ้งการทรัพยากรของโครงการ เช่น 
จ  านวนคนที่ใชใ้นแต่ละงานวตัถุดิบที่ใชต่้อคร้ังของการผลิต เป็นตน้ 
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4) การจัดตารางเวลางานเบื้ องต้น โดยน างานที่ ถูกแบ่งทั้ งหมดใน
ขั้นตอนการแบ่งงานของโครงการมาค านวณเวลาที่เหมาะสมส าหรับแต่ละงานท าใหส้ามารถก าหนด
วนัเร่ิมตน้และวนัส้ินสุดโครงการได้ซ่ึงอาจน าเสนอในรูปแบบของ “ผงัความกา้วหน้าของงาน” 
(GANTT Chart) หรือ “ผงัแสดงข่ายงาน” (Program Evaluation Review Technique หรือPERT)  

5) การวางแผนการติดต่อส่ือสาร เพื่อให้ผูบ้ริหารและสมาชิกในทีมงาน 
ทราบถึงกระบวนการในการติดต่อส่ือสาร เช่น การพูดหรือการเขียนเป็นรายงาน และก าหนดวนัที่
ตอ้งส่งรายงานหรือน าเสนอต่อผูบ้ริหาร และให้ลูกคา้ทราบถึงกระบวนการติดต่อส่ือสาร เช่น 
รูปแบบวธีิการติดต่อ เงื่อนไขการรักษาความลบัและขอ้มูลของลูกคา้ เป็นตน้ 

6) การก าหนดมาตรฐานการด าเนินงานของโครงการ ผูบ้ริหารและ
สมาชิกในทีมงานระบุผลลพัธท์ี่ไดจ้ากขั้นตอนการด าเนินงานในแต่ละขั้นตอน และทดสอบผลของ
การด าเนินงาน เช่น การก าหนดรูปแบบการเขียนรายงานสรุปของแต่ละขั้นตอนต้องมีรูปแบบ
รายงานที่จะตอ้งใชแ้สดงความกา้วหนา้ของงานใหเ้ป็นมาตรฐานเดียวกนั 

7) การประเมินและการระบุถึงความเส่ียง เป้าหมายคือการวิเคราะห์ที่มา
ของความเส่ียงที่อาจจะเกิดขึ้นเช่นความเส่ียงจากการใชเ้ทคโนโลยใีหม่ การต่อตา้นจากลูกคา้ หรือ
คู่แข่งที่ท  าธุรกิจประเภทเดียวกนั และไม่มีประสบการณ์เก่ียวกับธุรกิจน้ีมาก่อน เป็นตน้ พร้อมทั้ง
ประเมินถึงระดบัความเส่ียงที่อาจจะเกิดขึ้น 

8) การก าหนดงบประมาณเบื้องตน้ โดยจดัท าเป็นงบประมาณรายรับ
และรายจ่ายของโครงการการวเิคราะห์ตน้ทุนและผลตอบแทนที่ไดรั้บ (Cost-Benefit Analysis) การ
ค านวณมูลค่าสุทธิในปัจจุบนั (Net Present Value) การค านวณผลตอบแทนจากการลงทุน (Return 
on Investment) และการวเิคราะห์กระแสเงินสด (Cash Flow Analysis) เป็นตน้ 

9) การจดัท าใบสั่งงาน เป็นเอกสารที่แสดงถึงรายละเอียดของงานที่ตอ้ง
ท าทั้งหมด และผลที่จะได้รับอย่างชัดเจน เพื่อช่วยให้เกิดความเข้าใจที่ตรงกันระหว่างผูบ้ริหาร
โครงการและสมาชิกในทีมงาน 

10) การจัดท าแผนงานหลักของโครงการ  เพื่ อใช้ในการแสดง
รายละเอียดและกิจกรรมของโครงการ และการศึกษาความเป็นไปได้ทั้ งหมดทุกทางในการ
ด าเนินงานตามแผนของโครงการ ขอ้มูลทุกอย่างมีการปรับปรุงให้ทันสมัยอยูเ่สมอ ในขั้นตอน
สุดทา้ยของโครงการตอ้งมีการตรวจสอบขอ้มูลของแผนทั้งหมดอีกคร้ังเพื่อความถูกตอ้ง และส่งให้
ผูบ้ริหารเห็นชอบหรือปรับปรุงเปล่ียนแผนต่อไป 
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ภาพที่ 5.2 ตวัอยา่งแผนการปฏิบติังาน (GANTT Chart) 
 

5.2.2 แผนการด าเนินโครงการปรับปรุงร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม (traditional trade)  
การปรับปรุงร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (traditional trade) เป็นทางออกอยา่งหน่ึงที่จะช่วย

ให้ธุรกิจ คา้ปลีกแบบดั้งเดิมยงัคงด ารงอยูไ่ดโ้ดยการรักษาลูกคา้เดิมไวใ้ห้ได ้แมว้่าผูป้ระกอบการ
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมบางส่วนจะไม่กระตือรือร้นที่จะปรับปรุงและพฒันาร้านคา้ปลีกของตนเอง
ท าให้ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมของตนเองตอ้งปิดกิจการไปและในภาวะของการแข่งขนัที่สูงขึ้น การ
ปรับปรุงร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมเป็นส่ิงจ าเป็นอยา่งยิง่ ดังนั้น ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในรุ่นลูกรุ่น
หลานน้ีจึงตอ้งปรับปรุงร้านคา้ปลีกของตนอยา่งน้อยเพือ่การอยูร่อดในภาวะของการแข่งขนัที่นบัวนั
จะรุนแรงขึ้นเร่ือย ๆ ซ่ึงการปรับปรุงร้านคา้ปลีกจากการสอบถามผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมและผูบ้ริโภคที่ไดเ้ขา้มาใชบ้ริการร้านคา้ปลีก ไดข้อ้สรุปดงัน้ี 

1. ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ควรพฒันาการจดัร้านคา้ให้มีความทนัสมัย
โดยมีการจดัวางสินคา้ให้เป็นระเบียบเป็นหมวดหมู่ สะดวกและง่ายต่อการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค 
โดยดูตวัอยา่งการจดัร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ เช่น ร้านเซเวน่อิเลฟเวน่ หรือร้านสะดวกซ้ือหลายยีห่้อซ่ึง
มีการใชพ้ื้นที่เท่ากบัร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม แต่ยงัสามารถจดัพื้นที่ภายในร้านใหลู้กคา้มีความสะดวก
และมีอิสระในการเดินเลือกซ้ือสินคา้ได ้

2. ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ควรมีการก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของร้านตน
ให้ได้ว่ากลุ่มลูกคา้ คือคนกลุ่มใด ตอ้งการสินคา้ประเภทไหน จึงสามารถท าการเลือกซ้ือสินคา้มาเสนอ
ขายไดต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากที่สุด และค านึงถึงความหลากหลายของตวัสินคา้ดว้ย 

3. ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ควรมีการใช้เทคโนโลยทีี่ทนัสมยัเขา้มาช่วย
ในการบริหารจดัการให้มากขึ้น เช่น มีเคร่ืองบนัทึกเงินสดอตัโนมตัิ เคร่ืองยงิบาร์โคท้ เป็นตน้ เพื่อ
เพิม่ความสะดวกในการช าระเงินของลูกคา้ 



78 

4. ร้ านค้าป ลี กแบบดั้ ง เดิ ม  ค วรมี ก ารพัฒ น าด้ าน ก ารโฆ ษณ า
ประชาสมัพนัธบ์า้ง หากพบวา่ยอดขายของร้านมีแนวโนม้ลดลง 

5. ในการปรับปรุงร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ควรท ากันเป็นกลุ่มจงัหวดั
โดยใชก้ารออกแบบร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมที่มีการปรับโฉมใหม่ให้แก่ร้านคา้ปลีกไดน้ าไปใชเ้ป็น
แบบมาตรฐานเดียวกนั ซ่ึงการออกแบบทีเดียวและใชใ้นจ านวนมาก ๆ จะท าให้เกิดการลดค่าใชจ่้าย
ในการปรับปรุงร้านมากกว่าการที่ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกจะท าเองคนเดียว ซ่ึงการออกแบบ
ร้านคา้ปลีกน้ียงัสามารถมีการออกแบบภายใน และภายนอกให้มีความทันสมัยและสร้างความ
เช่ือมัน่ในสายตาผูบ้ริโภค โดยรัฐบาลอาจใหค้วามช่วยเหลือดา้นการใหสิ้นเช่ือทางการเงินประกอบ
พร้อมไปดว้ยก็จะท าใหร้้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีความรู้สึกอยากปรับปรุงร้านมากขึ้น 

 
 

5.3 การวดัผลองค์กรแบบสมดุล (Balanced Scorecard: BSC) 
เป็นเทคนิควธีิในการประเมินประสิทธิภาพขององคก์รที่พฒันาขึ้นในปี ค.ศ.1992 โดย 

Professor Robert Kaplan และ Dr. David Norton เพื่อให้ผู ้บริหารใช้ในการบริหารกลยุทธ์ของ
องคก์ร 

 

 
ภาพที่ 5.3 Balanced Scorecard 
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จากภาพที่ 5.3 แสดง Balanced Scorecard ซ่ึงจะวดัศักยภาพของบริษัทในมุมมอง 4 
ดา้นประกอบไปดว้ย 

1. มุมมองด้านการเงิน (Financial Perspective) มุมมองดา้นการเงินเป็น
การวดัผลโดยใชป้ระเด็นของผลตอบแทนทางการเงินเป็นหลกัเช่น ก าไร ผลตอบของผูถื้อหุ้น เป็น
ตน้ 

2. มุมมองดา้นลูกคา้ (Customer Perspective) มุมมองดา้นลูกคา้เป็นการ
วดัผลโดยใช้ ประเด็นของลูกคา้เป็นหลัก เช่น ความพึงพอใจของลูกคา้ที่ได้รับจากการใช้สินคา้
รวมทั้งบริการซ่ึงจะสะทอ้นคุณภาพของสินคา้และบริการขององคก์รนัน่เอง 

3. มุมมองด้านกระบวนการภายใน  (Internal Process) มุมมองด้าน
กระบวน การภายในเป็นการวดัผลโดยใชป้ระเด็นของประสิทธิภาพในการดาเนินงานภายใน เช่น 
เวลาในการ ดาเนินงานต่างๆ เป็นตน้ 

4. มุมมองด้านการเรียนรู้และพัฒนา (Learning and Growth) มุมมอง
ด้านการเรียนรู้ และพัฒนาเป็นการวดัผลโดยใช้ประเด็นของบุคลากรภายในเป็นหลัก  เช่น 
ประสิทธิภาพความพงึพอ ใจ ของบุคลากรภายในองคก์ร เป็นตน้ 

ซ่ึงในแต่ละดา้นจะตอ้งมีความสอดคลอ้งกบัวสิัยทศัน์และกลยทุธข์ององคก์รดงันั้นจึง
กล่าวไดว้่า BSC เป็น Model ที่ช่วยน ากลยทุธ์ขององคก์รไปสู่การปฏิบติั โดยอาศยัการวดัหรือการ
ประเมินผลอนัจะช่วยให้องคก์รมีความสอดคลอ้ง และมีทิศทางเดียวกันซ่ึงการมุ่งเน้นความสาเร็จ
ขององคก์รจะตอ้งพจิารณาจากตวัช้ีวดัทั้ง 4 ดา้นโดยแต่ละดา้นจะตอ้งประกอบดว้ย 

1. วตัถุประสงค์ (Objective) คือ ส่ิงที่องค์กรมุ่งหวงัหรือตอ้งการที่จะ
บรรลุ 

2. ตัวช้ีว ัด (Measures หรือ KPIs) คือ ตัวช้ีวดัของวัตถุประสงค์และ
ตวัช้ีวดัเหล่าน้ีจะเป็นเคร่ืองมือที่ใชใ้นการวดัวา่องคก์รบรรลุวตัถุประสงคห์รือไม่ 

3. เป้าหมาย (Target) คือ เป้าหมายหรือตวัเลขที่องคก์รตอ้งการจะบรรลุ
ในตวัช้ีวดั 

4. ส่ิงที่จะท า (Initiatives) คือ แผนงาน โครงการ หรือกิจกรรมที่องคก์ร
จะจดัทาเพือ่บรรลุเป้าหมายที่ตอ้งการ 
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ตารางที่ 5.1 มุมมองดา้นการเงิน (Financial Perspective) 
วตัถุประสงค ์

(Strategic Objective) 
ตวัช้ีวดั 
(KPIs) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน/โครงการ 
(Initiatives) 

เพิม่ยอดขายจากการ
ขายสินคา้ภายในร้าน 

ยอดขายสินคา้ต่อ
เดือนที่เพิม่ขึ้น 

รายไดจ้ากการขาย
สินคา้ เพิม่ขึ้น 10% ต่อ
ปี 

ติดตามผลการขาย
สินคา้ผา่นระบบ
ฐานขอ้มูลการขาย
สินคา้ 

 
ตารางที่ 5.2 มุมมองดา้นลูกคา้ (Customer Perspective) 

วตัถุประสงค ์
(Strategic Objective) 

ตวัช้ีวดั 
(KPIs) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน/โครงการ 
(Initiatives) 

สร้างความพงึพอใจ
ของลูกคา้ต่อสินคา้
และบริการ 

- ระดบัความพึ่งพอใจ
ของลูกคา้ที่มีต่อ
ร้านคา้ 95% 

- รายไดเ้พิม่ขึ้นจาก
การซ้ือซ ้ าของลูกคา้
เพิม่ขึ้น 10% ต่อปี 

30% ของลูกคา้ที่มาซ้ือ
สินคา้และบริการ 

- จดัท าแบบสอบถาม
ความพงึพอใจ 

- จดัท าบตัรสมาชิกเพือ่
สะสมคะแนนใหก้บั
ลูกคา้ 

 
ตารางที่ 5.3 มุมมองดา้นกระบวนการภายใน (Internal Process) 

วตัถุประสงค ์
(Strategic Objective) 

ตวัช้ีวดั 
(KPIs) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน/โครงการ 
(Initiatives) 

เพิม่ประสิทธิภาพใน
กระบวนการจดัการ 

- การจดัการสินคา้คง
คลงั มีสินคา้เหลือ 
10% จากยอดสัง่ซ้ือ 

ลดขอ้ผดิพลาดในการ
ท างานเป็น ศูนย ์

ใชข้อ้มูลจาก
ฐานขอ้มูลการซ้ือ
สินคา้ มาวเิคราะห์การ
ปริมาณการสัง่ซ้ือ 
รวมถึงการปริจดัการ
สินคา้คงคลงั 
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ตารางที่ 5.4 มุมมองดา้นการเรียนรู้และพฒันา (Learning and Growth) 
วตัถุประสงค ์

(Strategic Objective) 
ตวัช้ีวดั 
(KPIs) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน/โครงการ 
(Initiatives) 

การพฒันาศกัยภาพ
ทกัษะของพนกังาน
ผา่นการอบรม 

- ฝึกอบรมการ
หลกัการบริการและ
การขาย 2 หลกัสูตร 
ต่อปี และผา่นการ
ประเมิน 

พนกังานมีความรู้
ความเช่ียวชาญนการ
ใหบ้ริการและใช้
ระบบเทคโนโลย ี

จดัหาการอบรมที่
เก่ียวขอ้งกบัการ
ใหบ้ริการ รวมถึงการ
อบรวมที่เก่ียวขอ้งกบั
ระบบที่ใชภ้ายในร้าน 

 
 

5.4 การบริหารจดัการความเส่ียง (Risk Management)  
ความเส่ียง คือ โอกาสที่จะเกิดความผิดพลาด ความเสียหาย การร่ัวไหล ความสูญเปล่า 

หรือเหตุการณ์ที่ไม่พึงประสงค ์หรือการกระท าใด ๆ ที่อาจเกิดขึ้นภายใตส้ถานการณ์ที่ไม่แน่นอน 
ซ่ึงอาจเกิดขึ้ นในอนาคตและมีผลกระทบหรือท าให้การด าเนินงานไม่ประสบความส าเร็จตาม
วตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายขององคก์ร ทั้งในดา้นยทุธศาสตร์ การปฏิบตัิงาน การเงินและการบริหาร  

ปัจจยัความเส่ียง (Risk Factor) 
ปัจจยัความเส่ียง หมายถึง ตน้เหตุ หรือสาเหตุที่มาของความเส่ียง ที่จะท าให้ไม่บรรลุ

วตัถุประสงคท์ี่ก  าหนดไว ้โดยตอ้งระบุไดด้ว้ยว่าเหตุการณ์นั้นจะเกิดที่ไหน เม่ือใดและจะเกิดขึ้นได้
อยา่งไรและท าไม ทั้งน้ีสาเหตุของความเส่ียงที่ระบุควรเป็นสาเหตุที่แทจ้ริง เพื่อจะไดว้ิเคราะห์และ
ก าหนดมาตรการความเส่ียง ในภายหลงัไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ปัจจยัความเส่ียงพจิารณาไดจ้าก 

1. ปัจจยัภายนอก เช่น เศรษฐกิจ สงัคม การเมือง กฎหมาย ฯลฯ 
2. ปัจจยัภายใน เช่น กฎระเบียบ ขอ้บงัคบัภายในองคก์ร ประสบการณ์

ของเจา้หนา้ที่ ระบบการท างาน ฯลฯ 
การประเมินความเส่ียง (Risk Assessment) 
การประเมินความเส่ียง หมายถึง กระบวนการระบุความเส่ียง การวิเคราะห์ความเส่ียง

และจดัล าดบัความเส่ียง โดยการประเมินจากโอกาสที่จะเกิด (Likelihood) และผลกระทบ (Impact) 
1. โอกาสที่จะเกิด (Likelihood) หมายถึง ความถ่ีหรือโอกาสที่จะเกิด

เหตุการณ์ ความเส่ียง 
2. ผลกระทบ (Impact) หมายถึง ขนาดความรุนแรงของความเสียหายที่

จะเกิดขึ้นหากเกิด เหตุการณ์ความเส่ียง 



82 

3. ระดับของความเส่ียง (Degree of Risk) หมายถึง สถานะของความ
เส่ียงที่ไดจ้ากประเมินโอกาสและผลกระทบของแต่ละปัจจยัเส่ียงแบ่งเป็น 5 ระดบั คือ สูงมาก สูง 
ปานกลาง นอ้ย และนอ้ยมาก 

การบริหารความเส่ียง (Risk Management) 
การบริหารความเส่ียง หมายถึง กระบวนการที่ใชใ้นการบริหารจดัการให้โอกาสที่จะ

เกิดเหตุการณ์ความเส่ียงลดลงหรือผลกระทบของความเสียหายจากเหตุการณ์ความเส่ียงลดลงอยูใ่น
ระดบัที่องคก์รยอมรับได ้ซ่ึงการจดัการความเส่ียงมีหลายวธีิดงัน้ี 

1. การยอมรับความเส่ียง (Risk Acceptance) เป็นการยอมรับความเส่ียงที่
เกิดขึ้น เน่ืองจากไม่คุม้ค่า ในการจดัการควบคุมหรือป้องกนัความเส่ียง 

2. การลด/การควบคุมความเส่ียง (Risk Reduction) เป็นการปรับปรุง
ระบบการท างานหรือการออกแบบวธีิการท างานใหม่เพือ่ลดโอกาสที่จะเกิด หรือลดผลกระทบใหอ้ยู่
ในระดบัที่องคก์รยอมรับได ้

3. การกระจายความเส่ียง หรือการโอนความเส่ียง (Risk Sharing) เป็น
การกระจายหรือถ่ายโอนความเส่ียงใหผู้อ่ื้นช่วยแบ่งความรับผดิชอบไป 

4. เล่ียงความเส่ียง (Risk Avoidance) เป็นการจดัการความเส่ียงที่อยูใ่น
ระดบัสูงมากและหน่วยงานไม่อาจยอมรับได ้จึงตอ้งตดัสินใจยกเลิกโครงการ/กิจกรรมนั้น 
 
ตารางที่ 5.5 ความเส่ียง 

ปัจจยัความ
เส่ียง 

โอกาสที่
จะเกิด 

ผลกระทบ ผลกระทบที่จะเกิดขึ้น การบริหารจดัการความ
เส่ียง 

พนกังานไม่มี
ประสิทธิภาพ 

ปาน
กลาง 

สูง ไม่สามารถปฏิบติัตามที่
ก  าหนดแผนกลยทุธไ์ว ้
ได ้

การกระจายความเส่ียง โดย
การฝึกอบรมพนกังาน
หลายคน เพือ่ใหพ้นกังาน
ทุกคนสามารถท าหนา้ที่
แทนกนัไดอ้ยา่งสมบูรณ์ 

การปฏิบตัิงาน
ผดิขั้นตอน 

ปาน
กลาง 

นอ้ย เกิดความล่าชา้ในการ
ท างาน 

ควบคุมความเส่ียง โดยการให้
ขอ้มูลที่ถูกตอ้งกบัพนกังาน 

การวเิคราะห์
ขอ้มูลผดิพลาด 

ปาน
กลาง 

ปาน
กลาง 

ประมาณการสัง่ซ้ือ
สินคา้ผดิพลาด 

ควบคุมความเส่ียง โดยการ
ใหข้อ้มูลที่ถูกตอ้งกบั
พนกังาน 
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ตารางที่ 5.5 ความเส่ียง (ต่อ) 
ปัจจยัความ

เส่ียง 
โอกาสที่
จะเกิด 

ผลกระทบ ผลกระทบที่จะเกิดขึ้น การบริหารจดัการความ
เส่ียง 

ระบบ IT 
ท างานไม่เตม็
ประสิทธิภาพ 

ปาน
กลาง 

นอ้ย การเก็บขอ้มูลและการ
วเิคราะห์ขอ้มูลอาจไม่มี
ประสิทธิภาพ 

ควบคุมความเส่ียง โดยการ
ใหผู้เ้ช่ียวชาญมาตรวจสอบ
ระบบการท างานของ
เทคโนโลย ี

 
 

5.5 สรุปผลการศึกษากรณร้ีานค้าตั้งง่วนฮง 
1. ผลการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค ของร้านตั้งง่วนฮง พบว่ามี

ความโดดเด่นในดา้นท าเลที่ตั้งและความสมัพนัธก์บัลูกคา้และมีฐานลูกคา้ที่หนาแน่น แต่อยา่งไรก็
ตาม การจะด าเนินธุรกิจต่อไปในอนาคต ควรจะเพิม่เติมกลยทุธ์แบบ “แกไ้ขปรับปรุง” นัน่คือแกไ้ข
ปัญหาภายในพร้อมไปกับตั้งรับปัญหาภายนอกให้รัดกุม เพราะจากการวิเคราะห์พบว่า ร้านคา้ตั้ง
ง่วนฮงยงัมีจุดอ่อนบางส่วน และมีอุปสรรคพอสมควรโดยแมร้้านตั้งง่วนฮงมีจุดแข็ง คือ 1) มีความ
ใกล้ชิดกบัผูซ้ื้อหรือมีลูกคา้ประจ า 2) มีอิสระในการปรับเปล่ียน/ตดัสินใจเน่ืองจากผูป้ระกอบการ
กิจการขายเอง 3) มีท  าเลที่ตั้งที่ดีมาก แต่ก็มีจุดอ่อนเช่นกนัคือ 1) ขาดการบริหารจดัการสินคา้ 3) ขาด
การสนบัสนุนการขาย โดยแมว้่าร้านโชห่วยมีโอกาส คือ 1) อยูใ่นท าเลที่มีประชากรหนาแน่น แต่ก็
พบวา่ในอนาคตจะมีอุปสรรค เช่น 1) จะมีการแข่งขนัมากขึ้น 2) ลูกหลานไม่อยากสืบทอดกิจการต่อ 
3) ผูบ้ริโภคจะยิง่คุน้ชินกบัความสะดวกและความทนัสมยัในอนาคต 

2. กลยทุธร์ะดบัองคก์ร ระดบัธุรกิจ และระดบัหนา้ที่องคก์ร พบว่า ร้านคา้ตั้งง่วนฮงมี
กลยทุธร์ะดบัองคก์รโดยใชก้ลยทุธค์งตวั มีกลยทุธธุ์รกิจทีมุ่่งความแตกต่าง และกลยทุธร์ะดบัหนา้ที่
ที่ไม่ไดมี้การแยกหน้าที่เป็นหน่วยงานยอ่ยๆ เน่ืองจากผูป้ระกอบการด าเนินการคา้ขายเองโดยใชก้ล
ยทุธ์การตลาด (5 Ps) คือ 1) ผลิตภณัฑ์ (Product) ที่เน้นให้มีความหลากหลายของสินคา้ 2) มีราคา 
สินคา้ที่ชดัเจน มีราคาขายปลีก ขายส่ง 3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย มีการก าหนดเวลาเปิดปิดชดัเจน 
เนน้ก าหนดเวลาที่เหมาะสมกบัการเขา้ถึงบริการของลูกคา้ 4) มีการส่งเสริมการตลาดเป็นบางคร้ัง 5) 
บุคลากรเป็นผูป้ระกอบการด าเนินการขายดว้ยตนเองท าให้สามารถขายสินคา้โดยอิสระ และมีการ
สร้างความสมัพนัธก์บัลูกคา้ไดง่้าย 
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