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บทคัดย่อ 

การศึกษาคน้ควา้อิสระ เร่ือง การศึกษากลยุทธ์บริหารจดัการพฒันาร้านเคร่ืองเขียนอุ่นใจพานิชเพ่ือความ

ยัง่ยืน เน่ืองจากในช่วงปี พ.ศ. 2553-2559 ทางร้านมียอดขายท่ีลดลง และมีความผนัผวนอยา่งต่อเน่ือง ธุรกิจสามารถ

ดาํเนินต่อไปไดแ้ต่ไม่มีการเจริญเติบโต   

 จากการศึกษาขอ้มูลปฐมภูมิ และทุติยภูมิ พบวา่ การแข่งขนัของอุตสาหกรรมเคร่ืองเขียนในปัจจุบนัเร่ิมมี

แนวโนม้ความรุนแรงเพ่ิมข้ึน จากรวมตวั และขยายสาขาของผูป้ระกอบการเคร่ืองเขียนรายใหญ่ ซ่ึงมีผลกระทบกบั

ผูป้ระกอบการเคร่ืองเขียนรายยอ่ย ร้านเคร่ืองเขียนท่ีอยูใ่นรูปแบบธุรกิจแบบเก่า และความตอ้งการเขา้มาใหม่ของ

ผูป้ระกอบการรายยอ่ยท่ีประกอบธุรกิจอ่ืน ไดม้องเห็นวา่ธุรกิจเคร่ืองเขียนยงัมีผูข้ายนอ้ยรายจึงอยากจะมีส่วนแบ่งทาง

การตลาดดว้ย และปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อธุรกิจเป็นสาํคญัท่ีสุดคือ ปัจจยัทางดา้นเศรษฐกิจท่ีชะลอตวั ภาวะหน้ีสินใน

ครัวเรือน และกาํลงัซ้ือท่ีลดลง ถึงแมจ้ะมีปัจจยัเสริมท่ีทาํให้มียอดขายท่ีไม่ตกไปมากกว่าน้ีอย่างเช่น งบประมาณ

การศึกษาขั้นพ้ืนฐาน 15 ปีเรียนฟรี จากการสนับสนุนของรัฐบาล แต่ยอดขายตั้งแต่ปี 2553 จนถึง 2559 ก็ยงัมีการ

ลดลงและผนัผวนอยา่งต่อเน่ือง  

ดงันั้นผูว้ิจยัจึงทาํการวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค ของธุรกิจร้านอุ่นใจพานิช และนาํมาจบัคู่

ตามหลกัแนวความคิดทฤษฏีของกรอบการจดัการเชิงกลยทุธ์ จึงไดแ้นวทางการพฒันาการบริหารจดัการเพ่ิมยอดขาย

ของร้านอุ่นใจพานิชทั้งการดาํเนินงานภายในและภายนอก โดยไดท้างเลือกท่ีดีท่ีสุดของกลยุทธ์ทั้ ง 3 ระดบัเพ่ือมา

กาํหนดแผนการดาํเนินงานในระยะสั้น ระยะกลาง ระยะยาว ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี  

กลยุทธ์ระดับองค์กรหรือระดับบริษทั (Corporate Level Strategy) เลือกกลยุทธ์การพฒันาผลิตภัณฑ์หรือ

บริการ (Product Development) กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ (Business Level Strategy) เลือกกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างท่ี

โดดเด่น (Differentiation Strategy) กลยุทธ์ระดับหน้าท่ี (Functional Level Strategy) เลือกกลยุทธ์การตลาด (Market 

Strategy) โดยใช้กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (7 P’s Service Marketing Mix), กลยุทธ์การ

บริหารลูกคา้สมัพนัธ์ Customer Relationship Management (CRM) และWord of Mouth  

แผนในระยะสั้น เร่ิมตน้ดว้ยการปรับโครงสร้างภายในองคก์ร ในระยะกลาง เป็นช่วงท่ีองคก์รดาํเนินกลยทุธ์

เชิงรุก ดว้ยการสร้างแตกต่างท่ีโดดเด่นไปจากเดิมร่วมกบัการดาํเนินงานตามแผนทางการตลาด ในระยะยาว สร้าง

ความพึงพอใจให้กับลูกคา้อย่างต่อเน่ือง ในด้านความมีมาตรฐานของคุณภาพ และราคาสินคา้ มีการให้บริการท่ี

สามารถปรับเปล่ียนกลยทุธ์เพ่ือใหท้นัต่อการเปล่ียนแปลงจากสภาพแวดลอ้มของอุตสาหกรรมเคร่ืองเขียน หรือแมแ้ต่

พฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้ 

คาํสําคญั:  กลยทุธ์การบริหารจดัการ, ความยัง่ยนื 
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ABSTRACT 

Independent study subject Management Strategies Development of Aunjaipanich Stationary Store for 

Sustainability. Because of the year 2010-2016  The store has decreased sales and continuous fluctuations. Business 

can continue. But no growth   

From the primary and secondary data, it was found that. The competition of the stationery industry is 

beginning to intensify, as the consolidation and expansion of the major stationery operators. This has had an impact 

on small stationery operators. Stationery shop in old style business and the new demand of small business operators. 

It is seen that the stationery business has few vendors, so they want to have a market share and the factors that affect 

the business is most important. Slow economic factors Household debt and lower purchasing power. Although there 

are factors that contribute to sales that do not fall over like this. Fundamentals of basic education 15 years Free lessons 

of government support. But sales from 2010 to 2016 are still declining and fluctuating continuously.  

So, the researcher analyzed the strengths, weaknesses, opportunities, threats of the Aunjaipanich store 

business. And matched the theoretical concepts of the strategic management. Therefore, the development, 

management and sales of Aunjaipanich store both internal and external. By choosing the best strategies of all three 

levels to set a short-term, medium-term, long-term plan that details the following: 

Corporate Level Strategy choose Product Development Strategy, Business Level Strategy choose 

Differentiation Strategy, Functional Level Strategy choose Market Strategy, 7 P's Service Marketing Mix, Customer 

Relationship Management (CRM) and Word of Mouth  

Short term plan Start with organizational restructuring. In the medium term is the period when the 

organization pursues an aggressive strategy. By making a distinction that stands out from the traditional marketing 

plan. In the long Term customer satisfaction continues. In terms of quality standards. And price there are services 

that can change the strategy to keep pace with the changing environment of the stationery industry. Or even the 

customer's buying behavior. 

Keywords:  Management Strategy, Sustainability 

 

1. บทนํา 

ร้านอุ่นใจพานิช ก่อตั้งเม่ือ พ.ศ. 2485 ท่ีอาํเภอปากท่อ จงัหวดัราชบุรี  เป็นร้านคา้แบบมีหน้าร้าน (Store 

Retailing)  เปิดเป็นร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก (Small Retailing) หรือถูกเรียกอีกช่ือวา่ “ร้านโชห่วย” ท่ีตั้งของร้านอยูห่นา้

โรงเรียน บริเวณโดยรอบมีตลาด และเป็นแหล่งชุมชน มีการบริหารธุรกิจในรูปแบบครอบครัว สินคา้ท่ีจาํหน่ายเป็น

สินคา้อุปโภคท่ีใชใ้นชีวิตประจาํวนั เคร่ืองครัว อุปกรณ์ทาํการเกษตร เคร่ืองบวช เคร่ืองหอ เคร่ืองเขียน และสินคา้

อ่ืนๆท่ีลูกคา้ตอ้งการใหท้างร้านจดัหามาให้เป็นพิเศษโดยเฉพาะทางร้านก็มีบริการ เม่ือปี พ.ศ. 2519 ไดแ้ยกออกจาก

ร้านสาขาและเร่ิมมีการเปล่ียนแปลงประเภทสินคา้ท่ีนาํมาจาํหน่าย จนปัจจุบนัเป็นร้านคา้ปลีกประเภท (Specialty 

Store) จาํหน่ายสินคา้ประเภทเคร่ืองเขียน (Stationery) อุปกรณ์ท่ีใชใ้นการศึกษา เคร่ืองแบบนกัเรียน อุปกรณ์ท่ีใชใ้น

สํานักงานเพ่ือการทาํงาน งานฝีมือเพ่ือการศึกษาและงานอดิเรก ปัจจุบันยงัคงมีการบริหารในรูปแบบครอบครัว
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เน่ืองจากเป็นธุรกิจท่ีสืบทอดต่อมาจากรุ่นพ่อแม่และผูป้ระกอบการไม่ไดศึ้กษาหรือมีความรู้ทางดา้นการบริหาร

โดยตรง ลกัษณ์ของร้านจึงออกเป็นแบบผสมระหวา่งร้านคา้ปลีกแบบเก่ากบัร้านคา้ปลีกแบบสมยัใหม่ กลุ่มลูกคา้ของ

ทางร้านจะเป็นนกัเรียน พนกังานสาํนกังานเอกชนและรัฐบาล ช่างตดัเยบ็ซ่อมเส้ือผา้ ผูท่ี้รักในการทาํงานประดิษฐ์ 

พ่อค้าแม่ค้า และร้านค้ารายย่อยท่ีอยู่ตามชุมชนเล็กๆ สินค้าของทางร้านจะเน้นสินค้าท่ีมีคุณภาพ ซ้ือตรงจาก

บริษทัผูผ้ลิต และนอกเหนือจากดา้นคุณภาพแลว้ สินคา้ท่ีนาํมาจาํหน่ายจะมีความหลากหลายมีรูปแบบและสีสันท่ี

สวยงามใหลู้กคา้ไดเ้ลือกซ้ือ 

ปัญหาท่ีเกิดข้ึนและความสาํคญัของปัญหา เม่ือมาดูขอ้มูลยอดขายของร้านอุ่นใจพานิชในช่วงปี พ.ศ.2553-

2559 จะเห็นไดว้า่หลงัจากปี พ.ศ.2553 ทางร้านมียอดขายท่ีลดลง มีความผนัผวนอยา่งต่อเน่ือง ธุรกิจสามารถดาํเนิน

ต่อไปไดแ้ต่ไม่มีการเจริญเติบโต เพ่ือท่ีจะหาสาเหตุของปัญหา และนาํขอ้มูลท่ีไดม้าเป็นแนวทางการแกไ้ขปัญหา ใน

การพฒันาร้านอุ่นใจพานิชเพ่ือความยัง่ยนื 

เบ้ืองตน้จึงศึกษาขอ้มูลทางดา้นทุติยภูมิเพ่ือดูปัจจยัภายนอกท่ีส่งผลต่อยอดขายของร้านอุ่นใจพานิช จาก

ขอ้มูลของการสาํรวจยอดขายรายไตรมาส : ไตรมาส 3/2559 ของสาํนกังานสถิติแห่งชาติ พบวา่ ปัญหาและอุปสรรค

ในการดาํเนินธุรกิจ จากการแสดงความคิดเห็นของผูป้ระกอบการและสถานบริการทัว่ประเทศ จาํนวนร้อยละ 57.0 มี

ความเห็นส่วนใหญ่วา่เศรษฐกิจไม่ดี อยูใ่นภาวะชะลอตวั กาํลงัซ้ือลดลง คู่แข่งทางเศรษฐกิจเพ่ิมมากข้ึน  และตน้ทุน

ในการดําเนินธุรกิจสูงข้ึน การเก็บภาษีซํ้ าซ้อน และอ่ืนๆ ได้แก่ ขาดเงินลงทุนในการประกอบกิจการ ขาดการ

ประชาสัมพนัธ์ดา้นการท่องเท่ียว ขาดแคลนบุคลากรท่ีมีความรู้ ความสามารถเฉพาะดา้น ระเบียบการปฏิบติังานของ

หน่วยราชการ เป็นตน้ตามลาํดบั (สาํนกังานสถิติแห่งชาติ, 2560) 

 

2. วตัถุประสงค์การวจิยั 

1. เพ่ือศึกษาขอ้มูลในการพฒันาการบริหารจดัการเพ่ิมยอดขายของร้านอุ่นใจพานิช 

2. เพ่ือศึกษาสภาวะการแข่งขนัของอุตสาหกรรมคา้ปลีกเคร่ืองเขียน และปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อยอดขาย

ของธุรกิจร้านอุ่นใจพานิช 

3. เพ่ือศึกษาจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ของธุรกิจร้านอุ่นใจพานิช เม่ือเทียบกบัธุรกิจโดยรวมใน

อุตสาหกรรมคา้ปลีกเคร่ืองเขียน 

4. เพ่ือนาํผลท่ีไดจ้ากการวเิคราะห์มาสร้างกลยทุธ์ในการพฒันาร้านอุ่นใจพานิชในระยะสั้น  ระยะกลาง และ

ระยะยาว 
 

3. การดาํเนินการวจิยั 

การศึกษางานวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Study) ตามกระบวนการจดัการเชิงกลยทุธ์สามารถแบ่งขอ้มูลออกเป็น 

2 ส่วน คือ 

1. การเก็บขอ้มูลแบบปฐมภูมิ (Primary Data) โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก (Depth Interview) บุคคลท่ีมีส่วน

เก่ียวขอ้งกบั ร้านอุ่นใจพานิช ทั้งภายในและภายนอกองคก์ร  

2. การเก็บขอ้มูลแบบทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยการศึกษาขอ้มูลข่าวสารจากภายนอก เช่น จากแหล่ง

อา้งอิง บทความงานวิจยั ข่าวสารทางทางอินเตอร์เน็ท หน้าเว็บไซด์ ขอ้มูลจากส่ือออนไลน์ ขอ้มูลทางการตลาด 

เศรษฐกิจ เอกสารท่ีเก็บรวบรวมไว ้ขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งและมีผลกระทบต่อธุรกิจ 
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ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง  

1. เจา้ของธุรกิจร้านอุ่นใจพานิชรุ่นท่ี 3 จาํนวน 1 ท่าน คุณพิชาพทัธ์ วงศว์ริิยะ   

2. พนกังานท่ีปฏิบติังานอยู่กบัร้านอุ่นใจพานิช 10 ปีข้ึนไป จาํนวน 2 ท่าน คุณณปภา ประสิทธิมี คุณมณฑิตา 

เกษเกสร และพนกังานขายร้านอุ่นใจพานิช จาํนวน 1 ท่าน คุณนิษา สุภคัหฤษฎ ์  

3. ลูกคา้ของร้านอุ่นใจพานิช จาํนวน 20 ท่าน ประกอบด้วยกลุ่มลูกคา้หลกั คือ นักเรียน กลุ่มลูกคา้รอง คือ 

บุคคลทัว่ไปและร้านคา้รายยอ่ย  

 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา  

1. กรอบแนวความคิดทฤษฏีท่ีใชใ้นการสาํรวจภายในองคก์ร (Mckiney 7S) การสาํรวจภายนอกองคก์รของ

อุตสาหกรรมเคร่ืองเขียน (Five Force Model) ใชท้ฤษฏีในการคน้หาปัญหาดว้ยการวิเคราะห์จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส 

อุปสรรค์ (SWOT Analysis)  และกาํหนดทางเลือกท่ีดีท่ีสุดในการบริหารจดัการเชิงกลยุทธ์ทั้ง 3 ระดบัดว้ย TOWS 

Matrix   

2. แบบฟอร์มบนัทึกการสัมภาษณ์เชิงลึก (Depth Interview) ท่ีสร้างข้ึนมา โดยยึดหลกัการตั้งคาํถามตาม

แนวความคิดทฤษฏีท่ีใชใ้นการสาํรวจภายในองคก์ร (Mckiney 7S) การสาํรวจภายนอกองคก์รของอุตสาหกรรมเคร่ือง

เขียน (Five Force Model) การสาํรวจจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค ์(SWOT Analysis) เพ่ือให้เกิดความสอดคลอ้ง

กบัการวเิคราะห์ โดยแบบฟอร์มบนัทึกการสมัภาษณ์เชิงลึกไดถู้กแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ   

ส่วนท่ี 1 แบบฟอร์มบนัทึกการสมัภาษณ์เชิงลึกเจา้ของธุรกิจรุ่นท่ี 3   

ส่วนท่ี 2 แบบฟอร์มบนัทึกการสมัภาษณ์เชิงลึกพนกังานท่ีปฏิบติังานอยูก่บัร้านอุ่นใจพานิช 10 

ปีข้ึนไป และพนกังานขายร้านอุ่นใจพานิช  

ส่วนท่ี 3 แบบฟอร์มบนัทึกการสมัภาษณ์เชิงลึกลูกคา้ของร้านอุ่นใจพานิช 
 

4. ผลการวจิยั 

งานวิจยัน้ีการวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Analysis)  เพ่ือวตัถุประสงค์ของการศึกษาท่ีกาํหนดไว ้

โดยการนาํขอ้มูลปฐมภูมิท่ีไดม้าจากการสัมภาษณ์เชิงลึก (Depth Interview) จากผูท่ี้มีส่วนไดส่้วนเสียกบัร้านอุ่นใจ

พานิช และขอ้มูลทุติยภูมิท่ีไดม้าจากการสํารวจข่าวสารรอบตวัท่ีมีผลต่อธุรกิจเคร่ืองเขียน นาํมาสรุปและนาํเสนอ

ขอ้มูล งานวจิยัน้ีจะวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยเคร่ืองมือวเิคราะห์เชิงกลยทุธ์ โดยแบ่งเป็น 2 ส่วนดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1.  ผลจากการสรุปการวิเคราะห์โดยใชข้อ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ผูว้ิจยันาํขอ้มูลการวิเคราะห์ท่ี

ไดม้าจากการสัมภาษณ์เชิงลึก มาวิเคราะห์ดว้ยเคร่ืองมือ การวิเคราะห์ Five Force Model และกรอบแนวคิด Mckiney 

7S  

ส่วนท่ี 2.  ผลจากการสรุปขอ้มูลแบบทุติยภูมิ (Secondary Data) ผูว้ิจยันาํขอ้มูลการวิเคราะห์ท่ีไดม้าจากการ

สาํรวจข่าวสารรอบตวัท่ีมีผลต่อธุรกิจเคร่ืองเขียน 

เม่ือไดผ้ลสรุปของขอ้มูลทั้ง 2 ดา้นแลว้จะนาํขอ้มูลท่ีไดม้ากาํหนดโดยใชเ้คร่ืองมือการวเิคราะห์สถานการณ์ 

(SWOT Analysis) เม่ือทราบปัจจยัทั้ง 4 ท่ีแลว้ นาํมาจบัคู่เพ่ือกาํหนดกลยุทธ์ดว้ยเคร่ืองมือ TOWS Matrix Analysis 
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เพ่ือใชใ้นการประเมินทางเลือก และตดัสินใจเลือกแนวทางท่ีดีท่ีสุด ในการกาํหนดกลยุทธ์ในระดบั องค์กร ระดบั

ธุรกิจ และระดบัหนา้ท่ี 

จุดแข็ง คือ Strengths (S)  

1. สินคา้เคร่ืองเขียนมีคุณภาพมีความหลากหลายราคาถูก สามารถทาํให้ลูกคา้มีความพึงพอใจ ซ้ือซํ้ า และ

บอกต่อ 

2. ผูใ้หบ้ริการแนะนาํดี พดูจาไพเราะ เป็นกนัเอง มีความเป็นมิตรไมตรี และใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว 

3. มีสินคา้เคร่ืองเขียนเคร่ืองแต่งกายนกัเรียนครบวงจรเม่ือมาร้านเดียว  

4. มีสินคา้งานเสริมประเภทฝีมือประเภทไหมพรมและอุปกรณ์ ซ่ึงทางร้านสามารถแนะนาํในการใชแ้ละ

สร้างสรรคไ์ดดี้กวา่คู่แข่ง 

5. ท่ีตั้ งของร้านอยู่บริเวณจุดศูนยร์วมการคมนาคม การคา้ขาย สถานท่ีสําคญั ใกลท่ี้จอดรถ เช่น ตลาด 

โรงเรียน 

6. ทางร้านมีบริการออกใบกาํกบัภาษีและบิลเงินสดแบบเต็มรูปแบบท่ีถูกตอ้งตามสถานศึกษา หน่วยงาน

ภาครัฐและเอกชนตอ้งการ 

จุดอ่อน คือ Weaknesses (W) 

1. พ้ืนท่ีของร้านมีจาํกดัและคบัแคบไปเม่ือเทียบกบัจาํนวนสินคา้ท่ีมีอยูใ่นร้าน 

2. ขาดการนาํเทคโนโลยีมาใชใ้นการปฏิบติังาน การทาํบัญชี และความปลอดภยั เช่น โปรแกรมบนัทึก

สินคา้เขา้ ออก คงเหลือ รายรับ รายจ่าย ของร้าน และกลอ้งวงจรปิดเพ่ือสอดส่องใหท้ัว่ถึง 

3. การวางแผนผงัร้าน การจดัเรียงสินคา้ยงัไม่สามารถอาํนวยความสะดวกให้ลูกคา้และพนักงานไดเ้ต็มท่ี 

ภาพลกัษณ์ของร้านยงัไม่ทนัสมยัเท่าท่ีควรเม่ือเทียบกบัหา้งสรรพสินคา้ และร้านสะดวกซ้ือ 

4. การวางแผนบริหารจดัการงานและบุคลากรภายใน ไม่การลาํดบัการมอบหมายหนา้ท่ีใหช้ดัเจน 

5. ร้านปิดทาํการ 18.00 น. ซ่ึงเร็วไปลูกคา้กลุ่มนกัเรียนและพนกังานเอกชนไม่สามารถมาซ้ือไดท้นั 

โอกาส คือ Opportunities (O) 

1. ลูกคา้ของร้านใหค้วามไวว้างใจในคุณภาพสินคา้และบริการท่ีซ่ือสตัย ์

2. รัฐบาลส่งเสริมการศึกษาขั้นพ้ืนฐานให้กบัเด็กนกัเรียน โดยให้งบประมาณ 15 ปีเรียนฟรี เป็นค่าเคร่ือง

เขียนทุกเทอม และค่าเคร่ืองแต่งกายทุกเปิดเทอมใหญ่  

3. ร้านคู่แข่งในพ้ืนท่ีขาดการพฒันารูปแบบร้านการขาย ไม่ให้อิสระลูกคา้เลือก และการให้บริการไม่เป็น

มิตร 

4. สามารถใช้ส่ือออนไลน์ในการ การส่ือสารสร้างการรับรู้เก่ียวกับสินคา้และบริการให้กับลูกคา้ และ

ตรวจสอบขอ้ผิดพลาดของร้านได ้

อุปสรรค คือ Threats (T) 

1. สภาวะเศรษฐกิจชะลอตวั เน่ืองจากหน้ีสินครัวเรือน ส่งผลใหก้าํลงัซ้ือลดลง 

2. การเร่งขยายสาขาของ COL ออกมาเขา้ใกลท่ี้ตั้งร้าน ซ่ึงเป็นการควบรวมของธุรกิจ B2S, Office Mate กบั

เครือ Central  
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3. การขยายสาขาของร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่อยา่ง   Makro, Lotus, Big C ภาพลกัษณ์สะทอ้นใหลู้กคา้รู้สึกวา่

ราคาสินคา้ไม่แพง และการอยากเขา้มาของผูป้ระกอบการรายใหม่โดยเฉพาะช่วงเปิดเทอม   
   

 

5. การอภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

สรุปทางเลือกกลยุทธ์ระดบัองค์กรหรือระดบับริษทั (Corporate Level Strategy)  

ใช้ทางเลือกที่ 2 WO Strategy กลยุทธ์การเจริญเติบโต (Growth Strategy) ท่ีมุ่งเน้นความเช่ียวชาญ (Concentration 

Growth) ในธุรกิจเดิม เป็นกลยุทธ์การเจริญเติบโตในแนวนอน (Horizontal Growth) เลือกใช้กลยุทธ์การพฒันา

ผลิตภณัฑ์หรือบริการ (Product Development) เพราะเป็นกลยุทธ์ท่ีเหมาะสมท่ีสุดสําหรับการแกไ้ขปัญหาในระดบั

องคก์ร เน่ืองจากเป็นกลยทุธ์ท่ีพิจารณาเก่ียวกบัภาพรวมขององคก์ร การกาํหนดทางเลือกมีผลต่อเป้าหมายขององคก์ร

และส่งผลถึงในระยะยาว   

สรุปทางเลือกกลยุทธ์ระดบัธุรกจิ (Business Level Strategy) 

ใช้ทางเลือกที่ 1  SO Strategy กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างท่ีโดดเด่น (Differentiation Strategy) เน่ืองจากกลยทุธ์

ระดับธุรกิจเป็นกลยุทธ์ท่ีมุ่งไปในเร่ืองของการปรับฐานะการแข่งขนัทางธุรกิจ ในเร่ืองของสินคา้หรือบริการ ท่ี

สามารถบอกถึงตาํแหน่งทางธุรกิจท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรมได ้ซ่ึงเป็นการยกระดบัภาพลกัษณ์ และสร้างจุดแข็งของร้าน

อุ่นใจพานิชใหดี้ข้ึนและเหนือกวา่คู่แข่งข้ึนไปอีก  

สรุปทางเลือกกลยุทธ์ระดบัธุรกจิ (Business Level Strategy) 

ใช้ทางเลือกที่ 1. กลยุทธ์การตลาด (Market Strategy) เลือกกลยุทธ์พฒันาส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจ

บริการ (7P’s Service Marketing Mix) เพ่ือเพ่ิมยอดขาย และส่วนแบ่งทางการตลาด การเพ่ิมศกัยภาพในการแข่งขนั

ด้วยการพฒันาผลิตภัณฑ์หรือบริการ (Product Development) ผสมผสานกับการสร้างความแตกต่างท่ีโดดเด่น 

(Differentiation) ดว้ยการใชก้ลยทุธ์สวนประสมทางการตลาดบริการทั้ง 7 ประการดงัต่อไปน้ี  

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) บริการ (Service) การพฒันาผลิตภณัฑห์รือบริการ (Product Development) ดว้ยการ

พฒันารูปแบบการใหบ้ริการ การนาํเทคโนโลยีเขา้มาใช ้การปรับแผนผงัร้านใหม่ เป็นการอาํนวยความสะดวกใหก้บั

ลูกคา้ทั้งภายในและภายนอก และยงัเป็นการยกระดบัภาพลกัษณ์ให้กบัผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งทั้งหมด ซ่ึงเป็นการสร้าง

ความแตกต่างท่ีโดดเด่น (Differentiation) ไปจากเดิมและร้านคู่แข่ง มีการเพ่ิมความแตกต่างของสินคา้ด้วยการนํา

สินคา้เคร่ืองเขียนและงานประดิษฐม์าผสมผสานกนัใหส้ามารถนาํมาใชง้านไดด้ว้ยความคิดสร้างสรรค ์

2. ราคา (Price) การตั้งราคาสินคา้ของร้านเป็นท่ีพึงพอใจกบัลูกคา้มากอยูแ่ลว้ จากการสมัภาษณ์ลูกคา้พบวา่ 

ลูกคา้พึงพอใจในการตั้งราคา และไม่ตอ้งการใหล้ดลงอีก แค่ทางร้านไม่ข้ึนราคาก็พอใจแลว้ เพราะสินคา้ของทางร้าน

เม่ือเทียบกบัราคาท่ีลูกคา้จ่ายไปกบัคุณภาพสินคา้ท่ีไดรั้บ ลูกคา้เกิดการรับรู้ถึงความคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายไป ดงันั้นทาง

ร้านจึงรักษามาตรฐานในการตั้งราคาเพ่ือความพึงพอใจของลูกคา้ในระยะยาว 

3. สถานท่ีตั้ง (Place) ช่องทางในการขาย (Channel) สถานท่ีตั้งของร้านอยูใ่นตาํแหน่งท่ีลูกคา้เดินทางมาได้

สะดวกมีท่ีจอดรถ และจากการสมัภาษณ์ พบวา่ ลูกคา้ตอ้งการใหท้างร้านขยายเวลาทาํการเพราะมีหลายท่านท่ีเดินทาง

มาหลงัเลิกเรียนหรือเลิกงานไม่ทนัเวลาทาํการของร้าน จึงทาํให้ร้านเสียโอกาสท่ีจะมีรายรับเพ่ิมจากลูกคา้ท่ีตั้งใจมา

ซ้ือสินคา้และใช้บริการ จึงทาํให้ลูกคา้ของทางร้านตอ้งไปซ้ือสินคา้ท่ีจาํเป็นใช้จากร้านคู่แข่งและร้านท่ีมีสินค้า

ทดแทน ดงันั้นเพ่ือเป็นการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และเป็นการเพ่ิมรายไดพ้ร้อมกบัดึงส่วนแบ่งการตลาด
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กลบัมา ทางร้านจึงขยายเวลาทาํการออกไปจากเดิมปิด 18.00 น. เป็น 19.00 น. และเพ่ิมช่องทางในการขายท่ีสร้าง

ความแตกต่างไปจากเดิม ด้วยการใช้ส่ือออนไลน์เป็นช่องทางในการแสดงสินคา้ให้กับลูกท่ีอยู่ห่างไกลจากร้าน

เพ่ือท่ีจะไดเ้ห็นสินคา้จากรูปภาพไดจ้ากการเปิดดูเอง แทนการฝากเพ่ือนท่ีอยูบ่า้นใกลม้าเลือกซ้ือสินคา้ให ้ 

4. การส่งเสริมการขาย (Promotion) ทาํไดโ้ดยตรงจากพนกังาน ทางร้านมีการตั้งราคาสินคา้ 2 แบบ ให้กบั

ลูกคา้ท่ีเป็นผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยท่ีซ้ือปลีก และลูกคา้ร้านคา้ปลีกรายยอ่ยท่ีซ้ือสินคา้ในจาํนวนยกโหลในราคาต่อหน่วย

ท่ีถูกกวา่และสามารถสอบถาม สัง่สินคา้ล่วงหนา้ไดท้างโทรศพัทห์รือไลน ์

ทางดา้นการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ Customer Relationship Management (CRM) เปิดช่องทางออนไลน์ให้

ลูกคา้สามารถเขา้มาดูขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ปกติ สินคา้ใหม่ และสินคา้ตามช่วงฤดูการณ์ไดผ้่านช่องทางออนไลน์  เพ่ิม

ช่องทางใหลู้กคา้ไดแ้สดงความคิดเห็นดว้ยการจดัทาํแบบสอบถามไวร้องรับลูกคา้ท่ียงัตอ้งส่ิงเพ่ิมเติมและแสดงความ

คิดเห็นในส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุงเพ่ือความพึงพอใจของลูกคา้เพ่ิมข้ึน 

การบอกต่อของลูกคา้ Word of Mouth เป็นผลมาจากลูกคา้เกิดความไวว้างใจในดา้นความหลากหลายของ

สินคา้เม่ือเดินเขา้มาจะไดสิ้นคา้ตามท่ีตอ้งการทาํใหลู้กคา้ไม่รู้สึกผิดหวงัในการเดินตรงเขา้มาซ้ือสินคา้ของทางร้านอุ่น

ใจพานิช และท่ีสาํคญัอีกประเด็นคือร้านก่อตั้งมาเป็นเวลานานเป็นร้านเก่าแก่ท่ีลูกคา้บอกต่อกนัรุ่นสู่รุ่น มีการปลูกฝัง

ลูกหลานให้มาซ้ือสินคา้และบริการของทางร้านอุ่นใจพานิช และภาพลกัษณ์ใหม่ของร้านคือเป็นร้านเก่าแก่ท่ีมีความ

ทนัสมยับริการดีมีความรวดเร็ว 

5. บุคลากร (People) พนักงานของทางร้านจะมีความแตกต่างจากพนักงานร้านคา้แบบเก่าทั่วไป คือ มี

บุคลิกภาพและภาพลกัษณ์ท่ีดี ยิ้มแยม้แจ่มใส มีความสามารเท่ากนัทุกคน และพร้อมท่ีจะให้บริการลูกคา้ได้อย่าง

รวดเร็ว 

6. การสร้างและการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) การวางแผนผงัให้

ลูกค้าสามารถเดินวนเป็นวงกลม เพ่ือให้ลูกคา้ได้เดินเลือกสินคา้ได้อย่างเพลิดเพลิน  การจัดเรียงสินคา้ให้เป็น

หมวดหมู่ชัดเจนมากข้ึน  คือ เคร่ืองเขียน เคร่ืองใช้สํานักงาน สมุด กระดาษ A4 เคร่ืองแต่งกาย เคร่ืองกีฬา งาน

ประดิษฐแ์ละงานศิลปะ จดัเรียงสินคา้ท่ีน่าสนใจท่ีสามารถดึงดูดลูกคา้ท่ีมองมาจากภายนอกเขา้มาในร้าน ตามช่วงฤดู

การณ์และความเหมาะสม ทาํการปรับเปล่ียนเคร่ืองแบบพนกังานให้สวยงาม กระฉับกระเฉง และเอ้ืออาํนวยความ

สะดวกใหก้บัการปฏิบติังานมากข้ึน 

7. กระบวนการ (Process) ทําการปรับโครงสร้างองค์กร โดยมีการลําดับการมอบหมายหน้าท่ีความ

รับผิดชอบใหช้ดัเจนข้ึน โดยท่ีพนกังานแต่ละคนจะมีหนา้ท่ีความรับผิดชอบในส่วนงานท่ีเหมาะสม ดว้ยการจดัลาํดบั

การมอบหมายงานใหม่ตั้งแต่กระบวนการภายในจนถึงกระบวนการขายหนา้ร้าน มีการหมุนเวยีนตาํแหน่งหนา้ท่ีความ

รับผิดชอบตามความเหมาะสมเพ่ือให้พนกังานทุกคนมีทกัษะท่ีเท่าเทียมกนั มีการประเมินผลและหาขอ้บกพร่องใน

กระบวนการทาํงาน เพ่ือกาํหนดแนวทางการพฒันากระบวนการทาํงานใหมี้ประสิทธิภาพสูงสุด 
  

6. บทสรุปและข้อเสนอแนะ  

แผนในระยะส้ัน 1 ปี  

ในระยะสั้น จากการเลือกกลยุทธ์เร่ิมตน้ดว้ยการปรับโครงสร้างภายในองคก์ร การลาํดบัความรับผิดชอบ

หนา้ท่ี การจดัวางแผนผงัร้านใหม่ การนาํเทคโนโลยเีขา้มาใชใ้หค้รอบคลุมทั้งระบบ การขยายช่องทางในการส่ือสาร 

และการขยายเวลาทาํการของร้าน ผลจากการพฒันารูปแบบการขายสินคา้และการใหบ้ริการ ส่งผลใหเ้กิดความสะดวก
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ในการจบัจ่ายใชส้อยไดง่้ายไม่ติดขดั  ลูกคา้เกิดความพึงพอใจเพ่ิมข้ึน ปัญหาท่ีเกิดข้ึนกบัทางร้าน พนกังาน ลูกคา้ของ

ร้านอุ่นใจพานิชไดห้มดไป ส่งผลใหมี้ยอดขายท่ีเพ่ิมข้ึน และมีกาํไรจากการดาํเนินงานท่ีเพ่ิมมากข้ึน  

แผนในระยะกลาง 1 - 2 ปี 

ในระยะกลาง เม่ือภายในองคก์รมีความพร้อมเพ่ิมข้ึน ช่วงน้ีเป็นช่วงท่ีองคก์รดาํเนินกลยทุธ์เชิงรุก ดว้ยการ

สร้างความแตกต่างท่ีโดดเด่นไปจากเดิมร่วมกบัการดาํเนินงานตามแผนทางการตลาด การมีสินคา้ บริการ และการ

ส่ือสาร เพ่ือสร้างการรับรู้ในแบบสองทาง ส่งผลให้มีความไดเ้ปรียบท่ีเหนือกวา่คู่แข่งเพ่ิมข้ึน นอกจากจะมียอดขายท่ี

เพ่ิมมากข้ึนแลว้ องคก์รยงัมีส่วนแบ่งทางการตลาด และผลกาํไรจากการดาํเนินงานเพ่ิมข้ึน  

แผนในระยะยาว 2 – 3 ปีขึน้ไป 

ในระยะยาว เป็นการดาํงานท่ีต่อเน่ืองมาจากแผนในระยะสั้น และระยะกลาง ดว้ยการสร้างความพึงพอใจ

ใหก้บัลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง ในดา้นความมีมาตรฐานของคุณภาพ และราคาสินคา้ มีการใหบ้ริการท่ีสามารถปรับเปล่ียน

กลยทุธ์เพ่ือให้ทนัต่อการเปล่ียนแปลงจากสภาพแวดลอ้มของอุตสาหกรรมเคร่ืองเขียน หรือแมแ้ต่พฤติกรรมการซ้ือ

ของลูกค้า มีการรับฟัง และสร้างความรับสู้ให้กับลูกคา้อย่างต่อเน่ือง ทุกสามเดือนจะมีการประเมินวดัผลการ

ดาํเนินงานภายในทั้งระบบ เพ่ือเป็นแนวทางในการกาํหนดการดาํเนินงานไปสู่เป้าหมายของร้านอุ่นใจพานิชเพ่ือความ

เจริญเติบโตอยา่งย ัง่ยนื   

ข้อเสนอแนะสําหรับการศึกษาคร้ังนี ้อนัดบัแรกองค์กรควรมกีารปรับเปลีย่นระบบการบริหารจัดการภายใน 

คือ  

ด้านบุคลากร ควรมีการลาํดับความรับผิดชอบ การมอบหมายหน้าท่ีให้ชัดเจน และมีการเปิดโอกาสให้

พนักงานหรือผูมี้ส่วนได้ส่วนเสียกับองค์กรได้มีสิทธิในการแสดงความคิดเห็น เพ่ือเป็นการระดมความคิดท่ี

หลากหลายมุมมอง และมีการฝึกฝนทกัษะใหก้บัพนกังานอยา่งต่อเน่ือง 

ดา้นกระบวนการภายในองคก์ร ตั้งแต่กระบวนการหลงัร้านจนถึงกระบวนการให้บริการหน้าร้าน ควรนาํ

เทคโนโลยเีขา้มาใชเ้พ่ือใหเ้กิดประโยชน์อยา่งสูงท่ีสุดและต่อเน่ือง ในเร่ืองการบนัทึกขอ้มูลสินคา้ตั้งแต่เร่ิมตน้แรกเขา้ 

มีการบอกตาํแหน่งสินคา้หลงัร้านหนา้ร้าน จนถึงกระบวนการสุดทา้ย คือการขายออกไปให้กบัลูกคา้ มีการทาํบญัชี

รายรับรายจ่ายให้ชดัเจนและมีการประเมินผลประกอบการ เพ่ือกาํหนดเป้าหมายในการขาย และเป็นแนวทางในการ

แกไ้ขปัญหาของยอดขายท่ีลดลง  เพ่ิมการรักษาความปลอดเบ้ืองตน้ดว้ยการติดกลอ้งวงจรปิด และในอนาคตต่อไป

ควรติดตั้งตวัสแกนกนัขโมยสินคา้ 

ดา้นทางกายภาพและการจดัแสดงสินคา้ ควรมีการจดัแผนผงัร้านใหม่ วางแผนการจดัเรียงสินคา้ การใช้

พ้ืนท่ีเพ่ือให้เกิดประโยชน์สูงสุด และมีพ้ืนท่ีให้กบัทางเดินท่ีกวา้งข้ึน เพ่ือความสะดวกในการทาํงานของพนกังาน 

และในช่วงท่ีร้านขายดีลูกคา้รายใหม่ท่ีเดินเขา้มาสามารถเดินเขา้มาเลือกสินคา้ไดใ้นขณะท่ีลูกคา้เดิมยงัเดินเลือกสินคา้

อยู ่ ทาํการขยายช่องทางและเวลาทาํการเพ่ือเพ่ิมยอดขายและตอบสนองความตอ้งการซ้ือใหเ้พียงพอต่อความตอ้งการ

ของลูกคา้ 

ในดา้นเชิงกลยทุธ์ควรมีการดาํเนินกลยทุธ์อยา่งต่อเน่ือง และสามารถปรับเปล่ียนแนวทางในการปฏิบติัได้

ตามการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดล้อมของอุตสาหกรรมหรือพฤติกรรมการซ้ือของลูกค้า สามารถดึงเอา

ความสามารถหลกัออกมาใชใ้นการสร้างความแตกต่างท่ีโดดเด่นและเหนือกวา่คู่แข่ง และป้องกนัผูค้า้รายใหม่เขา้มา
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แยง่ชิงส่วนแบ่งทางการตลาด สามารถรักษาฐานลูกคา้เดิมไวแ้ละมีศกัยภาพเพียงพอต่อการเพ่ิมฐานลูกคา้ใหม่ สร้าง

ความมัน่คงเพ่ือเป็นฐานของการขยายตลาดในอนาคต 

 

กติตกิรรมประกาศ    

การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ืองน้ีสําเร็จไดด้ว้ยความกรุณาจากอาจารย ์ดร.อนุฉัตร ชํ่าชอง อาจารยท่ี์ปรึกษา

การศึกษาคน้ควา้อิสระท่ีใหค้วามกรุณาช้ีแนะแนวทางท่ีถูกตอ้งอยา่งชดัเจน  ประธานกรรมการ ดร.ภูษิต  วงศห์ล่อสาย

ชล ท่ีคอยสร้างแรงบรรณดาลใจให้กับนักศึกษา ให้ความกรุณาช้ีแนะแนวทางท่ีถูกตอ้ง ทั้ งในห้องเรียนและนอก

ห้องเรียน และกรรมการ ดร. พีรพงษ ์ ฟูศิริ ท่ีไดใ้ห้ความกรุณาตรวจตรา แนะนาํ และช้ีแนะแนวทางการแกไ้ขเน้ือหา 

ในการทาํการศึกษาคน้ควา้อิสระ รวมถึงคณาจารยท่ี์ให้ความรู้ในหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาการจดัการ

มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทยทุกท่าน   

ขอขอบพระคุณ ทุกท่านท่ีมีส่วนร่วมในการช่วยเหลือ การให้ข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก เพ่ือเป็น

แนวทางในการพฒันาร้านอุ่นใจพานิชให้มีการเจริญเติบโตอยา่งย ัง่ยนื และขอบคุณสาํหรับความช่วยเหลือตลอดเวลา

ท่ีศึกษาอยู่ จากเพ่ือนนักศึกษาปริญญาโททุกท่าน ในรุ่น CEO MBA รุ่น 12 รวมทั้ งกําลังใจ และช่วยเหลือกัน

ตลอดเวลาท่ีศึกษาคน้ควา้อิสระ 
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