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บทคัดยอ 

 การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงคุณภาพแบบกรณีศึกษา มี วัตถุประสงคเพื่อถอดบทเรียนแนวทาง

การดําเนินธุรกิจที่ประสบความสําเร็จของรานคาสงรายยอยและการดําเนินธุรกิจในอนาคต เก็บขอมูล

ดวยการสมัภาษณแบบมโีครงสราง ผูใหขอมลูคอืเจาของกจิการ วเิคราะหขอมลูดวยการตคีวามแบบอปุนยั 

ผลการศกึษาพบวา คณุคาสาํคญัทีล่กูคาตองการดานราคาไดแก ราคาถูกและมสีวนลด ดานผลิตภณัฑไดแก

การบริการจัดสงสินคาท่ีถูกตองและรวดเร็ว ดานสงเสริมการขายไดแกการลดราคา การขายแบบผอนสง 

การใหเครดติการคา โดยการสงมอบคณุคาเหลานีส้ามารถทําผานหนาราน Line, Facebook และการขายตรง

และตองมีความสัมพันธอันดีกับคูคา กิจกรรมหลักของธุรกิจเปนการจัดหาสินคาและการสตอกสินคา 

ทรัพยากรสนับสนุนสําคัญคืออาคารพาณิชย รถขนสินคาและพนักงาน สําหรับแนวทางการดําเนินธุรกิจ

ในอนาคต คือ การใชกลยุทธรักษาฐานลูกคาดวยการใชจุดแข็งของที่ตั้งในตัวเมือง กลยุทธการปรับตัว

ดวยการใชเทคโนโลยสีมยัใหมในการเขาถงึลกูคา กลยทุธพฒันาตลาดโดยการเปดสาขายอยในเขตพืน้ทีอ่ืน่ 

และกลยุทธกระจายการลงทุนในธุรกิจอาหาร

คําสําคัญ: ธุรกิจคาสงรายยอย แบบจําลองธุรกิจคานวาส การบริหารธุรกิจ 
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ABSTRACT 

 This research deployed quantitative method with objective of studying success 

management characteristic of micro wholesale business and the way how to management 

it in the future through a case Study. The data was collected by structured interviewed. 

The population was the owner. Data Analysis by Conclusion Interpreting: Analytic Inductive 

Method. The results showed that Value Propositions were Cheap price and cash discount; 

fast delivery; promotion, credit sales and trade credit. Channels were shop, Line and 

Facebook. Customer Relationships was One-to-one Marketing. Good relationship with 

Partner. Key Activities were purchasing and stock. Key Resources were shop, freight cars and 

staff. Business management in the future such as Customer retention strategy; Reaching 

customers by modern technology using; Market Development was new shop in other 

place; Conglomerate Diversification was food business.

Keywords: Micro Wholesale Business, Business Model Canvas, Business management. 

บทนํา 

 ธุรกิจคาสงรายยอยมีบทบาทสูงตอระบบ

เศรษฐกิจไทย มีมูลคาของธุรกรรมสูงถึงรอยละ 16

ของ GDP (Sanguanprasit, 2019) การเขาสู

ธุรกิจประเภทนี้ทําไดไมยาก แมมีเงินทุนและ

ประสบการณนอย จึงมีผู ประกอบการรายใหม

เพิ่มขึ้นจํานวนมาก แตก็เป นธุรกิจที่ตายง าย 

กว าครึ่ งหนึ่ งของธุรกิจนี้ เลิกกิจการใน 5 ป  

(Department of Industrial Promotion, 

2020) วงจรชีวิตเฉลี่ย 3-5 ป (ThaiQuote, 2018)

 รานสานติาพาณชิเปนรานคาสงขนาดเลก็

ในจังหวัดปราจีนบุรี ดําเนินกิจการมาตั้งแตป 

พ.ศ. 2554 จนถึงปจจุบัน ผู ประกอบการยินดี

เปดเผยประสบการณธุรกิจเพื่อใหผูประกอบการ

หนาใหมเรียนรู ปญหาของธุรกิจ งานวิจัยนี้ใช

แบบจําลองธุรกิจคานวาส (Business Model 

Canvas) ที่รัฐสงเสริมใหผู เริ่มประกอบการใช

เปนเคร่ืองมือในการวิเคราะหการดําเนินธุรกิจ

ขอ งตน  (Depa r tmen t  o f  Bu s i ne s s 

Development. 2017). โดยมีวัตถุประสงค

เพ่ือศกึษาวธิกีารบริหารธรุกจิทีป่ระสบความสําเร็จ

และแนวทางการบริหารในอนาคต

 แบบจําลองธุรกิจคานวาส (ภาพที่ 1) 

ประกอบดวยสารสนเทศ 4 กลุม และ 9 ประเด็น 

ซึ่งจําแนกประเภทตามหนาที่หลักไดดังนี้ 1. สวน 

HOW (ทําอยางไร) ประกอบดวย พันธมิตรหลัก 

(Key partner) กิจกรรมหลัก (Key activity) และ

ทรัพยากรหลัก (Key resource) 2. สวน WHAT 

(ทาํอะไร) คอื คณุคาทีน่าํเสนอ (Value proposition) 

3. สวน WHO (ทําใหใคร) ประกอบดวย กลุมลูกคา 

(Customer segments) ความสัมพันธกับลูกคา 

(Customer relationships) ชองทางเขาถึงลูกคา 

(Channel) และ 4. สวน MONEY (ระบบการเงิน) 
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ประกอบดวย โครงสรางตนทุน (Cost structure) 

และโครงสรางรายได (Revenue structure) 

(Department of Business Development, 

2017)

 ชองทางเขาถึงลูกคา เปนชองทางสราง

การรับรูคุณคาของสินคาจนเกิดการซื้อสินคาหรือ

บริการ และสรางความพึงพอใจดวยการบริการ

หลังการขาย ชองทางการสื่อสารแบบดั้งเดิม

เปนวิธีที่เหมาะกับกลุ มลูกคาเดิม คือทําธุรกิจ

ผานหนารานและโทรศพัท (C huenjit & Phaibun, 

2017; N imitsaengtian et al., 2018) ชองทาง

ปจจุบันและอนาคตคือแอบพริเคชันออนไลน

ผานเว็บไซต (Jitvirat, 2018 Trisamuthkul, 

2015; Saksaeng, 2015)

 คุณคาที่นําเสนอ คือคุณคาของสินคา

เกิดจากความพอใจของลูกคาในหลายมิติ เชน

ราคาที่เหมาะสม การลดราคา การมีของแถม 

(Wattanasin, 2012) การตอรองราคาและเงื่อนไข

การชาํระเงนิ (Dhammapanya, 2016) การเอาใจใส

และใหบริการที่รวดเร็ว (Muang-Ngarm, 2017) 

สงผลใหเกิดความภักดีของลูกคา ทําใหมีการ

ซื้อสินคา การบอกตอ และการไดลูกคาเพิ่มขึ้น 

(Yingchol, 2016) การใหคุณคาสินคาหรือบริการ

จะตอบสนองความตองการหรือแกปญหาใหลูกคา 

ในการแกปญหาการทํางานปกติท่ีทําไมไดหรือ

ยังทําไดไมดี และขอมูลหรือแนวทางใหมในการ

พัฒนางานใหดีขึ้น

 กิจกรรมหลัก คือกิจกรรมที่ทําใหการ

สงมอบสินคาหรือบริการที่ครบถวน ถูกตอง 

รวดเร็ว และในราคาที่แขงขันได ซึ่งประกอบดวย

การผลิต/การจัดหาสินคา การขาย/การใหบริการ 

การเก็บคาสินคา/บริการ การจัดสง การบริการ

หลังการขาย และ ฯลฯ (Nimitsaengtian et al., 

2018) ทุกกิจกรรมตองทําโดยคํานึงถึงตนทุน

และประสิทธิภาพ โดยเฉพาะการบริหารระบบ

ภาพที่ 1 แบบจําลองธุรกิจคานวาส

 กลุมลูกคา ผูบริหารธุรกิจตองพยายาม

คนหาและตอบสนองความตองการของลูกคา

ให ดีกว าคู แข ง โดยแบงลูกค าเป นกลุ มตาม

ความเหมาะสม (Nimitsaengtian et al., 2018,) 

อนันาํสูความสาํเรจ็ของกจิการอยางมปีระสทิธภิาพ 

(Yingchol, 2016; Direkwattanachai, 2010; 

Chuenjit & Phaibun, 2017) 

 ความสัมพันธกับลูกคา ทําเพื่อสนอง

ความตองการของลูกคารายบุคคลหรือรายกลุม

อนันาํไปสูการซือ้ ซือ้ซํา้ และการบอกตอ จนนาํไปสู

ความสัมพันธ ที่ยั่ งยืน ทําให องค การประสบ

ความสาํเร็จในการดาํเนนิธรุกจิระยะยาว (Chuenjit &

Phaibun, 2017; Saengjan, 2003; Trisamuthkul, 

2015) สภาพปจจุบันและอนาคตธุรกิจควรสราง

ความสมัพันธแบบเชือ่มตอเปนชมุชนผานเครอืขาย

การสื่อสารหรือสร างศูนย สื่อสารแบบสื่อผสม

(Multimedia call center) เพื่อชวยแกปญหา

ของลูกคา (C huenjit & Phaibun, 2017) 
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คลังสินคาและการขนสง (Kasikorn Research 

Center, 2018) การพฒันาระบบ E-Procurement 

สามารถชวยอาํนวยความสะดวกในการแลกเปลีย่น

ขอมูลขาวสารเพื่อรักษาฐานลูกคาเดิม และเพิ่ม

การซื้อซํ้า 

 ทรัพยากรหลัก คือ สิ่งท่ีตองใชในการ

ผลิตสินคาและบริการ ประกอบดวยพนักงาน 

สินคา คลังเก็บสินคา และเครื่องจักร ( Y ingchol, 

2016 ;  Chuen j i t  &  Pha ibun ,  2017 ; 

 Nimitsaengtian, et al., 2018) พันธมิตรหลัก 

กิจการตองมีสัมพันธที่ดีกับคูคาหลักที่เปนธุรกิจ

ตนนํ้า ที่ปรึกษาทางการเงิน และกลุมทุน เพื่อการ

เตบิโตอยาง ชวยลดความเสีย่งและลดคาเสยีโอกาส

ในการทําธุรกิจ (Kasikorn Research Center, 

2018; Chuenjit & Phaibun, 2017) 

 ระบบการเงินที่เกี่ยวของ การไหลเวียน

ของเงินในธุรกิจเปนสิ่งสะทอน ต นทุนและการมี

รายไดเพิ่มขึ้นในอนาคต ซึ่งคํานวณไดจากกิจกรรม

และทรัพยากร ภาระตนทุนเกิดจากคลังสินคา 

คาจ างพนักงาน ยานพาหนะ และการจัดสง 

(Nimitsaengtian, et al, 2018; Yingchol, 2016) 

รายไดหลัก เกิดจากการขายสินคาและรายไดรอง

เกิดจากการใหบริการ (Yingchol, 2016)

 การปรับตัวของธุรกิจคาสง ธุรกิจคาสง

ต องปรับตัวตามสภาพแวดล อมทางธุรกิจที่

เปล่ียนแปลงไป ใชความไดเปรียบดานสถานท่ี

ตั้งรานและโกดังสินคา รวมกับความเชี่ยวชาญ

ในระบบขนสงสินคา (Manager online, 2019) 

กิจการคาสงขนาดเล็กควรพัฒนารูปแบบการ

ดําเนินธุรกิจดวยการขยายสาขา เพิ่มลูกคาใหม 

สร างรายได เ พ่ิม และลดความเส่ียงธุรกิจลง 

การกระจายความเส่ียงเปนทางเลือกท่ีเหมาะกับ

การลงทนุเพือ่ใหธรุกจิอยูรอด (Kasikorn Research 

Center, 2018; Muang-Ngarm, 2018; Narkthon, 

2018) ธุรกิจยุคใหมนิยมใชการจัดจําหนายสินคา

ผานแอพพริเคชันบนโทรศัพทมือถือและเว็บไซต

ของผูประกอบการ เชน Facebook, @Line, 

Instagram และ Application เปนตน การชําระ

เงินควรมีหลายชองทาง (Department of City 

Planning and Urban Development, BMA, 

2017) กิจการตองใชกลยุทธระดับองคกรและ

ยุทธวิธีในการพัฒนาตลาด ดวยการขยายตลาด

สินคาและบริการเดิมในพื้นที่ใหม และการเพิ่ม

กลุมลูกคาเปาหมายใหม ขยายโอกาสและกระจาย

ความเสี่ยงในการทําธุรกิจใหมที่ไมเกี่ยวของกับ

ธุรกิจเดิม เพื่อสร างความแข็งแกรงของกลุ ม

ธุรกิจและเพิ่มความได  เปรียบในการแข งขัน 

(Tanmanadham et al., 2013)

 รานสานิตาพาณิช ต้ังอยู ที่เลขที่ 408 

ถนนหนาเมือง ตําบลหนาเมือง อําเภอเมือง 

จังหวัดปราจีนบุรี บนพื้นที่ 30 ตารางวา ขายสินคา

ประเภท บรรจุภัณฑกระดาษ โฟมพลาสติกที่ใช

ในการบรรจุอาหารและเครื่องดื่ม และจําหนาย

วัตถุดิบเบเกอรี่ ชานมไขมุก กาแฟโบราณ กาแฟ

สําเร็จรูป หัวเชื้อนํ้าผลไม และโกโก เปนตน กอตั้ง

ดวยเงินลงทุนประมาณ 1.5 ลานบาท มีพนักงาน 

2 คน ทําหนาที่จัดเก็บสินคา มีพาหนะที่ใชในการ

รับ-สงสินคา 2 คัน ลูกคาเปนผูประกอบการและ

ผูบริโภค
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วัตถุประสงค 

 งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค เพื่อ “ถอด

บทเรียนแนวทางการดําเ นินธุรกิจ ท่ีประสบ

ความสําเร็จของรานคาสงรายยอยและการดําเนิน

ธุรกิจในอนาคต”

ขอบเขตของการวิจัย 

 เป นงานวิจัยที่ถอดบทเรียนของการ

ดําเนินธุรกิจของธุรกิจคาสงขนาดเล็ก (รานสานิตา

พาณิช) ในจังหวัดปราจีนบุรี ท่ีสามารถดํารงอยู

และขยายตัวไดภายใตภาวการณแชงขันที่รุนแรง 

ชวงเวลาที่ศึกษาอยูในชวงป พ.ศ. 2562-2563

สมมติฐาน

 คอืความสาํเรจ็ในการประกอบธรุกจิคาสง

เกิดจากการจัดกลุมลูกคา การสรางความสัมพันธ

กับลูกคา ชองทางการเขาถึงลูกคา การสงมอบ

คุณคา การมีพันธมิตรหลัก/คูคา กิจกรรมหลัก 

ทรัพยากรหลัก ตนทุนและรายได

กรอบแนวคิดการวิจัย 

 กรอบการวิจัยเปนดังภาพที่ 2

ภาพที่ 2 กรอบแนวคิดการวิจัย
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ระเบียบวิธีวิจัย

 การศกึษานีเ้ปนการวจิยัถอดบทเรยีนธรุกิจ

เชิงคุณภาพ หนวยวิเคราะหคือกิจกรรมธุรกิจ ผูให

ขอมูลหลักคือ เจาของกิจการ รวบรวมขอมูล

จากเอกสารและการสัมภาษณแบบมีโครงสราง 

ตรวจสอบขอมูลกับทฤษฎีดวยการวิเคราะหอุปนัย 

ตีความ สรางขอสรุปและแปลความตามแนวคิด

แบบจําลองธุรกิจคานวาส ปรับแกโมเดลความ

สําเร็จของธุรกิจคาสงรายยอยตามความเห็นของ 

3 ผูเชี่ยวชาญ

สรุปผลและอภิปรายผลการวิจัย

 ผลการวิจัยสามารถสรุปไดดังนี้

 1. ความสําเร็จของธุรกิจเกิดจากความ

เขาใจในความตองการและความคาดหวังของ

ลูกคา สรางกลยุทธดวยการกําหนดราคาขายถูก 

ใหสวนลดเปนตวัเงนิหรอืสนิคา ใหบรกิารทีร่วดเร็ว 

และสงเสริมการขายดวยการลด แจก แถม ขายเชื่อ 

และการใหเครดิตการคาระยะสั้น ซึ่งสนองความ

ตองการลูกคาที่เหนือกวาคูแขง

 2. รานสานิตาพาณิชประสบความสําเร็จ

ในการประกอบการเพราะมีการเขาถึงลูกคาทั้ง

ชองทางเดิมคือหนารานและโทรศัพท และเพิ่ม

ชองทางการสื่อสารสมัยใหมไดแก Line และ 

Facebook 

 3. รานสานิตาพาณิชสรางความสัมพันธ

กับลูกคาเปนรายราย และใชเทคโนโลยีสังคม

ออนไลน (Line และ Facebook) ชวยในการตดิตอ

ใกลชิดกับลูกคา เพื่อสรางความสําเร็จในธุรกิจ

 4. รานสานิตาพาณิชประสบความสําเร็จ

จากการแบงกลุมลูกคาทําใหสามารถตอบสนอง

ความตองการของลูกคา โดยแบงกลุมตามปริมาณ

การซื้อสินคา (กลุมลูกคาสงและกลุมลูกคาปลีก/

รายยอย) และแบงตามประเภทของสนิคา (บรรจภัุณฑ 

และกลุมวัตถุดิบอาหาร)

 5. รายไดหลักของกิจการไดแก การขาย

สินคาประเภทบรรจุภณัฑอาหาร และสินคาประเภท

วัตถุดิบอาหาร ซึ่งมีทั้งการคาสงและการคาปลีก 

โดยขายเปนเงินสด และเงินเชื่อ 

 6. ความสํา เร็จของร  านมาจากการ

มีกิจกรรมหลักที่สําคัญไดแก การบริหารการสั่งซื้อ

สินคาและคลังสินคา การขนสงสินคา การบริหาร

สินเชื่อทั้งลูกหนี้-เจาหนี้การคา และการคาสง online 

ผานทาง Line, Facebook

 7. ความสาํเรจ็ของธรุกจิมาจากทรพัยากร

หลักในการประกอบกิจการ ประกอบดวย สินคา

เงินทุน อาคารพาณิชย รถสงสินคา โกดังเก็บสินคา 

พนกังานขนสนิคาและขบัรถ และประสบการณของ

ผูประกอบการ

 8.  ความสําเร็จของรานสานิตาพาณิช

มาจากการมีพันธมิตรทางธุรกิจคือ ผูสินคาบรรจุ

ภัณฑ และวัตถุดิบเบเกอรี่ และผูคาสงรายเล็กและ

ผูบริโภค

 9. รานสติาพาณชิประสบความสาํเรจ็ทาง

ธุรกิจจากการบริหารตนทุนโดยเฉพาะกับกิจกรรม

สําคัญ การขนสง การบริหารสินคาคงคลัง

 10. ความสาํเรจ็ของรานสานติาพาณชิเกดิขึน้

จากการเขาถงึลกูคา การสรางสายสมัพนัธและความ

ผูกพันกับลูกคา สงผลใหเกิดรายไดจากกิจกรรม

สําคัญ มีทรัพยากรสําคัญ และมีพันธมิตรทางธุรกิจ

 11. ร านสานิตาพาณิชมีวิธีการบริหาร

ที่ทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จ เมื่อพิจารณาจาก 
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กําไร การขยายกิจการ และระยะเวลาในการ

ประกอบการ

 12. เพื่อใหธุรกิจของรานสานิตาพาณิช

อยู รอดและเติบโตในอนาคต ผู ประกอบการมี 

4 แนวทางการ คือ (1) ใชจุดแข็งของกิจการ

ในการรักษาฐานการคาไว (2) ปรับตัวดวยการ

ใชเทคโนโลยีสื่อสารสมัยใหมเขามาเปดตลาด

คาสงและคาปลีก Online (3) เปดสาขาเพื่อสราง

ฐานลกูคาใหมและตลาดใหม (4) กระจายความเสีย่ง

ที่จะเกิดขึ้น โดยมีแผนทําธุรกิจใหมท่ีไมเกี่ยวของ

กับธุรกิจเดิม

 อภิปรายผลการวิจัย 

 จากการสัมภาษณเจาของกิจการและ

การวิเคราะหตามโครงสรางแบบจําลองธุรกิจ

คานวาส พบวาความสําเร็จในการประกอบมาจาก

การบริหารธุรกิจ ดังตอไปนี้

 1. คุณคา: ผูประกอบการสงมอบคุณคา

ใหลูกคา ดังนี้ (1) ดานราคา ผูประกอบการทราบ

สภาพการแขงขันในธุรกิจดี จึงตั้งราคาขายถูก 

ตอบสนองความตองการพืน้ฐานของลกูคา ซึง่สงผล

ตอความภักดีของลูกคา สอดคลองกับการศึกษา

ของกัญจนกาจ ยิ่งชล (Yingchol, 2016) รัชนีกร 

ตรีสมุทรกุล (Tri samuthkul, 2015; Wangsukit, 

201 9; Nimitsaengtian, et al., 2018) (2) ดาน

ผลติภณัฑ มกีารใหบรกิารและจดัสงสนิคาท่ีรวดเรว็ 

ตามความคาดหวังของลูกคา สอดคลองกับการศึกษา

ของ Wangsukit (2019) และเดนนภา มุงสูงเนิน 

(Muang-Ngarm, 2018) (3) ดานสงเสริมการขาย

มีการ ลด แจก แถม ใหเครดิตการคาเปนเวลาหนึ่ง

สัปดาหเมื่อลูกคาประจํามีเงินไมพอ สงผลใหมี

การบอกตอและไดลูกคาประจําเพิ่มขึ้น ซึ่งสอดคลอง

กั บการศึ กษาของ  บุญ เ จื อ  ธรรมป ญญา 

(Dhammapanya, 2016; Direkwattanachai, 

2010)

 2. ชองทางการเขาถึงลูกคา: แตเดิมใช

การติดตอผานหนารานและโทรศัพท รานตระหนัก

ถึงความสําคัญจึงประยุกตใชเทคโนโลยีสมัยใหม

ในการส่ือสารเพ่ิมเติมเพ่ือความสะดวกและรวดเร็ว

นาํเสนอขอมลูสินคาใหมผาน Line และ Facebook 

ในอนาคตจะเปดเว็บไซตของรานใหเหมาะกับ

พฤติกรรมลูกคา และเพิ่มยอดขายดวยการสนอง

ความตองการเฉพาะของลูกคาอยางรวดเร็วและ

ประหยัด ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของ รัชนีกร 

ตรีสมุทรกุล (Trisamuthkul, 2015) กรนิภา 

ศักดิ์แสง (Saksaeng, 2015) และ Department 

of Industrial Promotion (2020) ท่ีพบวา

ควรใชสื่อออนไลนเปนชองทางการเขาถึงลูกคา 

สอดคลองกับงานของชื่นจิตร อังวราวงศและคณะ

(Chuenjit & Phaibun, 2017) ที่พบวาชองทาง

แบบด้ังเดิมเป นวิธีที่ เหมาะกับกลุ มลูกค าที่มี

อยู  เดิม และงานของกิตติคุณ นิมิตแสงเทียน 

(Nimitsaengtian et al., 2018) ที่พบวาหนาราน 

โทรศัพท และออนไลนเปนชองทางท่ีธุรกิจใชใน

การเขาถงึลูกคา และการศกึษาของ โกศล จิตวรัิตน

และลิปดา (Jitvirat, 2018; Lipda, 2016) ที่พบ

วาธุรกิจมีการปรับตัวเพื่อความอยูรอดดวยการ

พัฒนาตลาดออนไลน นําสินคาและบริการเขาสู

อินเตอรเน็ต

 3. ลูกคาสัมพันธ ลูกคาคือแหลงรายได

สาํคญัของกจิการจงึตองพยายามสรางความสมัพนัธ

ที่ยั่งยืน การศึกษาพฤติกรรมและสนองความตองการ

ของลูกคาแตละรายเปนการสรางสัมพันธที่ประทับใจ 
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สงผลใหลูกคาใชบริการซํ้าและบอกตอ การติดตอ

สื่อสารกับลูกคาผาน Facebook และ Line เปน

ชองทางที่สามารถนําเสนอขอมูลสินคา รับคําสั่ง

สินคาลวงหนาเพื่อความรวดเร็วในการบริการ 

ยอมกอใหเกิดความพึงพอใจ สรางความสัมพันธ

ที่ยั่งยืน และสรางผลกําไรระยะยาวขององคกร 

ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของสินธฟา แสงจันทร 

(Saengjan, 2003) ที่พบวาการสรางความสัมพันธ

กับลูกคาที่ไดผลคือการจัดกิจกรรมการตลาดให

เหมาะสมกับลูกคาแตละกลุม และการศึกษาของ 

คมคาย แสงทองคําและคณะ (Sangthongkhum 

et al., 2015; Sanguanprasit, 2019) ที่พบวา

ธรุกจิมกีารใชเทคโนโลยโีซเชียลเน็ทเวริกสรางความ

สัมพันธกับลูกคา

 4. การแบงกลุ มลูกค า (Customer 

Segment) กิจการตองทราบวากลุมลูกคาคือใคร 

เพื่อศึกษาและสนองความตองการใหเหมาะสม 

จากการสังเกตพฤติกรรมการซื้อและการบอกตอ

ของลูกคา สามารถแบงตามปริมาณการซื้อไดเปน

2 กลุ ม คือกลุ มที่ซื้อสินคาครั้งละมาก ๆ และ

กลุมที่ซื้อสินคาจํานวนนอยแตซื้อบอยเกือบทุกวัน

หรือแบงตามประเภทของสินคาท่ีซื้อ คือ กลุ ม

ซื้อสินคาบรรจุภัณฑกับกลุ มซื้อวัตถุดิบอาหาร 

ผู ประกอบการไดนําพฤติกรรมของลูกคาไปใช

เปนแนวทางในการสั่งสินคาและกําหนดสัดสวน

ประเภทสนิคาในคลงั ซึง่สอดคลองกบัการศกึษาของ

ชาคริต ดิเรกวัฒนชัย (Direkwattanachai, 2010) 

กรมสงเสริมอุตสาหกรรม (Department of 

Industrial Promotion, 2020) และกัญจนกาจ 

ยิ่งชล (Yingchol, 2016) ท่ีพบวาการแยก

ลูกคาจะชวยใหสามารถบริการท่ีตอบสนองลูกคา

อยางมีประสิทธิภาพตรงกับลักษณะของลูกคา

เฉพาะกลุม 

 5. รายได จากการวิเคราะหการดําเนินงาน

พบวา กิจการมีรายไดจากการขาย 2 ลักษณะ

คือ (1) สินคาสองประเภท คือ บรรจุภัณฑ

กระดาษ โฟม พลาสติก ท่ีใชในการบรรจุอาหาร

และเคร่ืองด่ืม และวัตถุดิบเบเกอร่ี ชานมไขมุก 

กาแฟโบราณ กาแฟสําเร็จรูป และ ฯลฯ (2) การ

คาสงเปนรายไดส วนใหญ และการขายปลีก 

(3) เปนเงินสด และขายเงินเชื่อ ซึ่งสอดคลองกับ

การศกึษาของ ฑฆัิมพร ทวเีดช (Taweedet, 2006) 

และกัญจนกาจ ยิ่งชล (Yingchol, 2016) ที่พบวา

กิจการมีทั้งรายไดหลักและรายไดรองในการ

ประกอบการ 6. กิจกรรมหลัก รานสานิตาพาณิช

มีกิจกรรมสําคัญไดแก (1) การบริหารการสตอก

สินคา ทําโดยการควบคุมปริมาณสินคาและเวลา

การสั่งซื้อจากขอมูลที่เก็บรวบรวมไวใชตัดสินใจ 

ซ่ึงสอดคลองกับความเห็นของศูนยวิจัยธนาคาร

กสิกรไทย (Kasikorn Research Center, 2018) 

(2) การจัดสงสินคา รานมีการแจงเสนทางขนสง

สินคาใหลูกคาทราบลงหนา เพื่อใหลูกคาสามารถ

บริหารการสั่งซื้อไดตามเวลาท่ีตองการและประหยัด 

ซ่ึงสอดคลองกับความเห็นของศูนยวิจัยธนาคาร

กสิกรไทย (Kasikorn Research center, 

2018) และกิตติคุณ นิมิตแสงเทียนและคณะ 

(Nimitsaengtian et al., 2018) ที่พบวาการจัดหา 

การจัดสงและการจัดคลังสินคาเปนกิจกรรมหลัก

ของกิจการ (3) การบริหารกระแสเงินสด กิจการ

ใหความสําคัญกับประสิทธิภาพการหมุนเวียน

เงินสดใหอยูรอดใน 2 ลักษณะ คือการมีเงินสด

สํารองใหเพียงพอ และบริหารทั้งลูกหนี้และเจาหนี้
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อยางเหมาะสมคือ (3.1) การบรหิารลกูหนี ้ใหเครดติ

ระยะสั้น 1 -7 วัน สําหรับลูกคารายยอย และ 

7-15 วันสําหรับลูกคาประจํารายใหญ เพื่อใหเงิน

หมุนเวียนดีและลดโอกาสหนี้สูญ (3.2) การบริหาร

เจาหนี้ รานสามารถตอรองเครดิตการชําระหนี้ได 

15 ถึง 30 วัน (4) คาสง online: รานสานิตาพาณิช

ใช Line หรือ Facebook เปนเครือ่งมอืในการสราง 

Marketplace ใหผูสนใจมาคาขาย ซึ่งสอดคลอง

กับงานของรัตนชัย มวงงาม (Muang-Ngarm, 

2018) ที่พบวากิจการมุงเนนในการพัฒนาระบบ 

E-Procurement สามารถชวยใหลูกคาในการ

ทําธุรกรรมไดสะดวก รักษาฐานลูกคาเดิมไว และ

เพิ่มการซื้อซํ้า สงผลตอการเพิ่มรายไดกิจการ 

 7. ทรัพยากรหลัก การวิเคราะหขอมูล

จากการสัมภาษณพบวา ทรัพยากรสําคัญ ไดแก 

สินคา อาคารพาณิชย รถสงสินคา พนักงานขับรถ

และขนสินคา โกดังเก็บสินคา เงินทุนสํารอง และ 

ประสบการณของผูประกอบการ ซึ่งสอดคลองกับ

งานวิจัยของกัญจนกาจ ยิ่งชล (Yingchol, 2016) 

และกรมพัฒนาธุรกิจการคา (De partment 

of Business Development, 2017) ที่พบวา 

พนักงาน สินคา คลังเก็บสินคา และเครื่องจักร

เปนทรัพยากรสําคัญของการประกอบการ 

 8. พันธมิตรหลัก ร านสานิตาพาณิช

เปนรานคาสงประเภทยี่ป วขายสงและขายปลีก 

พันธมิตรของกิจการจึงแบงเปนสองกลุ มตาม

ประเภทของสินคาหลักท่ีกิจการมีอยู  คือ กลุม

บรรจภุณัฑ และวตัถดุบิเบเกอรี ่ดวยลักษณะที่เปน

ธุรกิจกลางนํ้า ฉะนั้นพันธมิตรหรือหุนสวนหลัก

คือ ผู ผลิตสินคาซึ่งเปนธุรกิจตนนํ้า และผูคาสง

รายย อยและผู บริ โภคซึ่ ง เป นธุรกิจปลายนํ้ า

ซึ่ ง ส อ ด ค ล  อ ง กั บ กรมพัฒนาธุ รกิ จการค  า 

(Department of Business Development, 

2017) ที่พบวาธุรกิจตนนํ้า คือ หุนสวนหลักที่จะ

ชวยเพ่ิมประสิทธิภาพการดําเนินงาน เสริมใน

สวนท่ีกิจการทําไมได ลดความเส่ียงของธุรกิจ 

ลดคาเสียโอกาสในการขาย และควบคุมคุณภาพ

ของสินคาและบริการ ซึ่งสงผลตอองคกรธุรกิจ

โดยตรงในระยะยาว การมีหุ นสวนจะชวยใหกิจการ

สามารถเนนไปที่กิจกรรมหลักสําหรับธุรกิจได

อยางเต็มที่ ความสัมพันธทางธุรกิจโดยทั่วไปจะ

เปนแบบพึ่งพากันเพื่อความอยูรอด

 9. โครงสรางตนทุน (Cost Structure) 

ตนทุนในการดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจของราน

สานติาพาณชิอยูในรปูทรพัยสนิสาํคญัไดแก อาคาร

พาณชิย รถสงสนิคา โกดงัเกบ็สนิคา สนิคาประเภท

บรรจุภัณฑและวัตถุดิบเบเกอรรี่ นอกจากนี้ยังมี

ตนทุนจากการบริหาร ไดแก การขนสง คลังสินคา 

คาจางพนักงาน จากการวิเคราะหพบวา (1) ตนทุน

การขนสงสินคา รานสานิตาพาณิชเลือกใชกลยุทธ

การประหยัดคาใชจ ายโดยการกําหนดตาราง

การขนสงสินคาและการจัดกลุมของสินคาที่จัดสง

ในเสนทางเดยีวกนั (2) การบรหิารตนทนุ รานสานติา

พาณชิมกีารวางแผนการสัง่ซ้ือโดยใชขอมลูการขาย

สินคา มีการสํารวจสตอกสินคาอยู เสมอ และ

ลดความเส่ียงสินคาคางสตอกดวยการจัดโปรโมชัน่

เพือ่เพิม่ยอดขาย ซ่ึงสอดคลองกบัการศกึษา ทีพ่บวา

ตนทุนสวนใหญเกิดจากการพัฒนากิจกรรมและ

ทรัพยากรหลัก แตจะสงผลใหตนทุนลดลงและ

มรีายไดเพิ่มขึน้ในอนาคต ขณะที ่กัญจนกาจ ยิง่ชล 

(Yingchol, 2016) พบวาภาระตนทุนท่ีสูงคือ

คลั ง สิ นค  า  และกิ ต ติคุณ  นิ มิ ตแสง เที ยน 
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(Nimitsaengtian et al., 2018; Wangsukit, 

2019) พบวาคาใชจายการบริหารคือ คาจาง

พนักงาน ยานพาหนะ และการจัดสง

 10. แบบจําลองธุรกิจคานวาส จากการ

วเิคราะหทัง้ 9 องคประกอบทําใหเหน็วาความสาํเรจ็

ของรานสานิตาพาณิชเกิดข้ึนจากการเขาถึงลูกคา 

การสรางสายสัมพันธและความผูกพันกับลูกคา 

สงผลใหเกิดรายไดจากกิจกรรมสําคัญ มีทรัพยากร

สาํคัญ และมีพนัธมติรทางธรุกจิ ดงัแสดงในภาพที ่3

 11. ความสาํเรจ็ทางธรุกจิ คณุนภา บวัผนั 

ผูประกอบการใหสัมภาษณไววา “เริ่มธุรกิจดวย

เงินลงทุนประมาณ 1.5 ลานบาท คาขายจนปจจุบนั

ประมาณ 9 ป เก็บสะสมกําไรที่ไดมาลงทุนเพิ่ม 

ตอนนี้กิจการก็มี 2 สาขาและกําลังคิดท่ีจะเพ่ิม

ธุรกิจใหม” จากขอมูลการสัมภาษณ พบวา กิจการ

บริหารธุรกิจประสบความสําเร็จดวยการคาขาย

ที่มีผลกําไรอยางตอเนื่อง ซึ่งผลกําไรเปนดัชนีวัด

ความสําเร็จของการประกอบธรุกจิและความยัง่ยนื

ภาพที่ 3 แบบจําลองธุรกิจคานวาส คาสงรายยอย : รานสานิตาพาณิช
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ในการทําธุรกิจ (Tantayanont, 2016) ผลกําไร

ที่ได กิจการนําไปลงทุนเพื่อขยายกิจการสาขา

ที่สอง และสร างความหลากหลายทางธุรกิจ

เพราะเห็นโอกาสในการทําธุรกิจใหม การขยาย

การลงทุนหรือการสรางความหลากหลายธุรกิจ

ก็เปนดัชนีวัดการประสบความสําเร็จของธุรกิจ

อีกประการหนึ่ง (Lipda, 2016) ตั้งแตเริ่มทําธุรกิจ

จนถึงปจจุบันอาจกลาวไดวา การบริหารที่ใชอยู

เปนวิธีที่ทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จ เพราะ

ชวง 3-5 ปแรก เปนการทดลองทาํธรุกจิ หากบรหิาร

ผิดพลาดก็จะนําไปสูความลมเหลวจนอาจถึงขั้น

เลิกกิจการ การผานชวงนี้ได ก็ถือไดวาเปนดัชนี

วดัความสาํเรจ็ได โดยเฉพาะธรุกจิขนาดเลก็ (Gandy, 

2015) 

 12. แนวทางการบริหารธุรกิจในอนาคต 

ผู ประกอบการร  านสานิตาพาณิชรับทราบ

สภาพแวดล อมทางธุ รกิจที่ มีการแข  งขันสู ง

และเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา อันเปนอุปสรรคตอ

ธุรกิจคาสงโดยรวม จึงพยายามปรับเปลี่ยนธุรกิจ

เพ่ือใหอยู รอดใน 4 ลักษณะไดแก (1) การใช

จุดแข็งจากความไดเปรียบดานสถานท่ีตั้งท่ีอยูใน

ใจกลางเมือง มีสถานที่เก็บสินคาของตนเอง และ

รูเสนทางการขนสงเปนกลยุทธในการสรางความ

ไดเปรียบดานตนทุน (Manager online, 2019) 

(2) การปรบัใชเทคโนโลย ีรบัมอืกบัการเปลีย่นแปลง

ของสภาพแวดลอมธุรกิจโดยเฉพาะในสวนของ

เทคโนโลยีการสื่อสาร โดยมีการใช Line และ 

Facebook เปดตลาดคาสงและคาปลีก Online 

เพื่อรักษาลูกคาและเพิ่มลูกคา (3) พัฒนาตลาด

โดยการเปดสาขาใหมเพือ่สรางรายไดจากตลาดใหม

และลูกคาใหม (Muang-Ngarm, 2018) (4).การ

รับรูนโยบายการลด-เลิกการใชบรรจุภณัฑพลาสติก

ในอนาคต ผูประกอบการจึงเตรียมการเพื่อการ

อยู รอดของกิจการดวยการกระจายความเสี่ยง

ไปทําธุรกิจใหมที่ไมเกี่ยวกับธุรกิจเดิม (Narkthon, 

2018, Taweedet, 2006) ไดแก รานอาหาร 

จากการคนพบในการวิจัยคร้ังนี้สอดคลองกับ

ก า รศึ กษาของกรมส  ง เ ส ริ มอุ ตส าหกรรม 

(Department of Industrial Promotion, 2020) 

ที่พบวา การปรับตัวใหอยูรอด ธุรกิจควรมีการ

จัดจําหนายสินคาผานระบบโซเชียลมีเดีย เชน 

Facebook, @Line และ Application บนโทรศพัท

มือถือ และเว็บไซตของผู ประกอบการ และ

สอดคลองกับงานของโกวิทย ตันฑมานะธรรม

และคณะ (Tanmanadham et al., 2013) 

ท่ีพบวากิจการใชกลยุทธระดับองคกร ยุทธวิธี

การพัฒนาตลาดดวยการขยายตลาดของสินคา

และบรกิารเดมิในพืน้ทีใ่หม และการเพิม่กลุมลกูคา

เปาหมายใหม สรางการเจริญเติบโตท่ีมุงเนนการ

กระจายตัวของธุรกิจไปในกลุมลูกคาใหม หรือ

ธุรกิจใหมที่ไมเกี่ยวของกับธุรกิจเดิม เพื่อขยาย

โอกาสและกระจายความเสี่ยงในการทําธุรกิจ 

สรางชองทางในการหารายได หรือเพื่อสราง

ความแข็งแกรงของธุรกิจ และเพิ่มความไดเปรียบ

ทางการแขงขัน

ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งตอไป

 ค ว ร มี ก า ร ศึ ก ษ า ค ว า ม สํ า เ ร็ จ ข อ ง

ผู ประกอบการไทยโดยเฉพาะธุรกิจขนาดยอย

และเล็ก ซึ่งเปนกลุ มที่มีความสําคัญตอระบบ
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เศรษฐกิจโดยรวมเชนธุรกิจเครื่องสําอาง ธุรกิจ

อาหารสําเร็จรูปหรือกึ่งสําเร็จรูป และธุรกิจขนสง 

เปนตน และศึกษาการสรางโมเดลทางธุรกิจใหม

ที่นาสนใจอื่น

กิตติกรรมประกาศ

 ขอขอบพระคณุ ผูประกอบการรานสานติา

พาณชิ นางสาวนภา บวัผนั ทีก่รณุาให ความรวมมอื

อยางดียิ่ง
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