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บทคัดยอ 

 การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงคุณภาพแบบกรณีศึกษา มี วัตถุประสงคเพื่อถอดบทเรียนแนวทาง

การดําเนินธุรกิจที่ประสบความสําเร็จของรานคาสงรายยอยและการดําเนินธุรกิจในอนาคต เก็บขอมูล

ดวยการสมัภาษณแบบมโีครงสราง ผูใหขอมลูคอืเจาของกจิการ วเิคราะหขอมลูดวยการตคีวามแบบอปุนยั 

ผลการศกึษาพบวา คณุคาสาํคญัทีล่กูคาตองการดานราคาไดแก ราคาถูกและมสีวนลด ดานผลิตภณัฑไดแก

การบริการจัดสงสินคาท่ีถูกตองและรวดเร็ว ดานสงเสริมการขายไดแกการลดราคา การขายแบบผอนสง 

การใหเครดติการคา โดยการสงมอบคณุคาเหลานีส้ามารถทําผานหนาราน Line, Facebook และการขายตรง

และตองมีความสัมพันธอันดีกับคูคา กิจกรรมหลักของธุรกิจเปนการจัดหาสินคาและการสตอกสินคา 

ทรัพยากรสนับสนุนสําคัญคืออาคารพาณิชย รถขนสินคาและพนักงาน สําหรับแนวทางการดําเนินธุรกิจ

ในอนาคต คือ การใชกลยุทธรักษาฐานลูกคาดวยการใชจุดแข็งของที่ตั้งในตัวเมือง กลยุทธการปรับตัว

ดวยการใชเทคโนโลยสีมยัใหมในการเขาถงึลกูคา กลยทุธพฒันาตลาดโดยการเปดสาขายอยในเขตพืน้ทีอ่ืน่ 

และกลยุทธกระจายการลงทุนในธุรกิจอาหาร

คําสําคัญ: ธุรกิจคาสงรายยอย 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 

 ธุรกิจคาสงรายยอยมีบทบาทสูงตอระบบ

เศรษฐกิจไทย มีมูลคาของธุรกรรมสูงถึงรอยละ 16

ของ GDP (Sanguanprasit, 2019) การเขาสู

ธุรกิจประเภทนี้ทําไดไมยาก แมมีเงินทุนและ

ประสบการณนอย จึงมีผู ประกอบการรายใหม

เพิ่มขึ้นจํานวนมาก แตก็เป นธุรกิจที่ตายง าย 

กว าครึ่ งหนึ่ งของธุรกิจนี้ เลิกกิจการใน 5 ป  

(Department of Industrial Promotion, 

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

 รานสานติาพาณชิเปนรานคาสงขนาดเลก็

ในจังหวัดปราจีนบุรี ดําเนินกิจการมาตั้งแตป 

พ.ศ. 2554 จนถึงปจจุบัน ผู ประกอบการยินดี

เปดเผยประสบการณธุรกิจเพื่อใหผูประกอบการ

หนาใหมเรียนรู ปญหาของธุรกิจ งานวิจัยนี้ใช

แบบจําลองธุรกิจคานวาส (Business Model 

Canvas) ที่รัฐสงเสริมใหผู เริ่มประกอบการใช

เปนเคร่ืองมือในการวิเคราะหการดําเนินธุรกิจ

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

Development. 2017). โดยมีวัตถุประสงค

เพ่ือศกึษาวธิกีารบริหารธรุกจิทีป่ระสบความสําเร็จ

และแนวทางการบริหารในอนาคต

 แบบจําลองธุรกิจคานวาส (ภาพที่ 1) 

ประกอบดวยสารสนเทศ 4 กลุม และ 9 ประเด็น 

ซึ่งจําแนกประเภทตามหนาที่หลักไดดังนี้ 1. สวน 

HOW (ทําอยางไร) ประกอบดวย พันธมิตรหลัก 

(Key partner) กิจกรรมหลัก (Key activity) และ

ทรัพยากรหลัก (Key resource) 2. สวน WHAT 

(ทาํอะไร) คอื คณุคาทีน่าํเสนอ (Value proposition) 

3. สวน WHO (ทําใหใคร) ประกอบดวย กลุมลูกคา 

(Customer segments) ความสัมพันธกับลูกคา 

(Customer relationships) ชองทางเขาถึงลูกคา 

(Channel) และ 4. สวน MONEY (ระบบการเงิน) 
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ประกอบดวย โครงสรางตนทุน (Cost structure) 

และโครงสรางรายได (Revenue structure) 

(Department of Business Development, 

2017)

 ชองทางเขาถึงลูกคา เปนชองทางสราง

การรับรูคุณคาของสินคาจนเกิดการซื้อสินคาหรือ

บริการ และสรางความพึงพอใจดวยการบริการ

หลังการขาย ชองทางการสื่อสารแบบดั้งเดิม

เปนวิธีที่เหมาะกับกลุ มลูกคาเดิม คือทําธุรกิจ

ผานหนารานและโทรศพัท (C huenjit & Phaibun, 

2017; N imitsaengtian et al., 2018) ชองทาง

ปจจุบันและอนาคตคือแอบพริเคชันออนไลน

ผานเว็บไซต (Jitvirat, 2018 Trisamuthkul, 

2015; Saksaeng, 2015)

 คุณคาที่นําเสนอ คือคุณคาของสินคา

เกิดจากความพอใจของลูกคาในหลายมิติ เชน

ราคาที่เหมาะสม การลดราคา การมีของแถม 

(Wattanasin, 2012) การตอรองราคาและเงื่อนไข

การชาํระเงนิ (Dhammapanya, 2016) การเอาใจใส

และใหบริการที่รวดเร็ว (Muang-Ngarm, 2017) 

สงผลใหเกิดความภักดีของลูกคา ทําใหมีการ

ซื้อสินคา การบอกตอ และการไดลูกคาเพิ่มขึ้น 

(Yingchol, 2016) การใหคุณคาสินคาหรือบริการ

จะตอบสนองความตองการหรือแกปญหาใหลูกคา 

ในการแกปญหาการทํางานปกติท่ีทําไมไดหรือ

ยังทําไดไมดี และขอมูลหรือแนวทางใหมในการ

พัฒนางานใหดีขึ้น

 กิจกรรมหลัก คือกิจกรรมที่ทําใหการ

สงมอบสินคาหรือบริการที่ครบถวน ถูกตอง 

รวดเร็ว และในราคาที่แขงขันได ซึ่งประกอบดวย

การผลิต/การจัดหาสินคา การขาย/การใหบริการ 

การเก็บคาสินคา/บริการ การจัดสง การบริการ

หลังการขาย และ ฯลฯ (Nimitsaengtian et al., 

2018) ทุกกิจกรรมตองทําโดยคํานึงถึงตนทุน

และประสิทธิภาพ โดยเฉพาะการบริหารระบบ

ภาพที่ 1 แบบจําลองธุรกิจคานวาส

 กลุมลูกคา ผูบริหารธุรกิจตองพยายาม

คนหาและตอบสนองความตองการของลูกคา

ให ดีกว าคู แข ง โดยแบงลูกค าเป นกลุ มตาม

ความเหมาะสม (Nimitsaengtian et al., 2018,) 

อนันาํสูความสาํเรจ็ของกจิการอยางมปีระสทิธภิาพ 

(Yingchol, 2016; Direkwattanachai, 2010; 

Chuenjit & Phaibun, 2017) 

 ความสัมพันธกับลูกคา ทําเพื่อสนอง

ความตองการของลูกคารายบุคคลหรือรายกลุม

อนันาํไปสูการซือ้ ซือ้ซํา้ และการบอกตอ จนนาํไปสู

ความสัมพันธ ที่ยั่ งยืน ทําให องค การประสบ

ความสาํเร็จในการดาํเนนิธรุกจิระยะยาว (Chuenjit &

Phaibun, 2017; Saengjan, 2003; Trisamuthkul, 

2015) สภาพปจจุบันและอนาคตธุรกิจควรสราง

ความสมัพันธแบบเชือ่มตอเปนชมุชนผานเครอืขาย

การสื่อสารหรือสร างศูนย สื่อสารแบบสื่อผสม

(Multimedia call center) เพื่อชวยแกปญหา

ของลูกคา (C huenjit & Phaibun, 2017) 
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คลังสินคาและการขนสง (Kasikorn Research 

Center, 2018) การพฒันาระบบ E-Procurement 

สามารถชวยอาํนวยความสะดวกในการแลกเปลีย่น

ขอมูลขาวสารเพื่อรักษาฐานลูกคาเดิม และเพิ่ม

การซื้อซํ้า 

 ทรัพยากรหลัก คือ สิ่งท่ีตองใชในการ

ผลิตสินคาและบริการ ประกอบดวยพนักงาน 

สินคา คลังเก็บสินคา และเครื่องจักร ( Y ingchol, 

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

 Nimitsaengtian, et al., 2018) พันธมิตรหลัก 

กิจการตองมีสัมพันธที่ดีกับคูคาหลักที่เปนธุรกิจ

ตนนํ้า ที่ปรึกษาทางการเงิน และกลุมทุน เพื่อการ

เตบิโตอยาง ชวยลดความเสีย่งและลดคาเสยีโอกาส

ในการทําธุรกิจ (Kasikorn Research Center, 

2018; Chuenjit & Phaibun, 2017) 

 ระบบการเงินที่เกี่ยวของ การไหลเวียน

ของเงินในธุรกิจเปนสิ่งสะทอน ต นทุนและการมี

รายไดเพิ่มขึ้นในอนาคต ซึ่งคํานวณไดจากกิจกรรม

และทรัพยากร ภาระตนทุนเกิดจากคลังสินคา 

คาจ างพนักงาน ยานพาหนะ และการจัดสง 

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

รายไดหลัก เกิดจากการขายสินคาและรายไดรอง

เกิดจากการใหบริการ (Yingchol, 2016)

 การปรับตัวของธุรกิจคาสง ธุรกิจคาสง

ต องปรับตัวตามสภาพแวดล อมทางธุรกิจที่

เปล่ียนแปลงไป ใชความไดเปรียบดานสถานท่ี

ตั้งรานและโกดังสินคา รวมกับความเชี่ยวชาญ

ในระบบขนสงสินคา (Manager online, 2019) 

กิจการคาสงขนาดเล็กควรพัฒนารูปแบบการ

ดําเนินธุรกิจดวยการขยายสาขา เพิ่มลูกคาใหม 

สร างรายได เ พ่ิม และลดความเส่ียงธุรกิจลง 

การกระจายความเส่ียงเปนทางเลือกท่ีเหมาะกับ

การลงทนุเพือ่ใหธรุกจิอยูรอด (Kasikorn Research 

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

2018) ธุรกิจยุคใหมนิยมใชการจัดจําหนายสินคา

ผานแอพพริเคชันบนโทรศัพทมือถือและเว็บไซต

ของผูประกอบการ เชน Facebook, @Line, 

Instagram และ Application เปนตน การชําระ

เงินควรมีหลายชองทาง (Department of City 

Planning and Urban Development, BMA, 

2017) กิจการตองใชกลยุทธระดับองคกรและ

ยุทธวิธีในการพัฒนาตลาด ดวยการขยายตลาด

สินคาและบริการเดิมในพื้นที่ใหม และการเพิ่ม

กลุมลูกคาเปาหมายใหม ขยายโอกาสและกระจาย

ความเสี่ยงในการทําธุรกิจใหมที่ไมเกี่ยวของกับ

ธุรกิจเดิม เพื่อสร างความแข็งแกรงของกลุ ม

ธุรกิจและเพิ่มความได  เปรียบในการแข งขัน 

(Tanmanadham et al., 2013)

 รานสานิตาพาณิช ต้ังอยู ที่เลขที่ 408 

ถนนหนาเมือง ตําบลหนาเมือง อําเภอเมือง 

จังหวัดปราจีนบุรี บนพื้นที่ 30 ตารางวา ขายสินคา

ประเภท บรรจุภัณฑกระดาษ โฟมพลาสติกที่ใช

ในการบรรจุอาหารและเครื่องดื่ม และจําหนาย

วัตถุดิบเบเกอรี่ ชานมไขมุก กาแฟโบราณ กาแฟ

สําเร็จรูป หัวเชื้อนํ้าผลไม และโกโก เปนตน กอตั้ง

ดวยเงินลงทุนประมาณ 1.5 ลานบาท มีพนักงาน 

2 คน ทําหนาที่จัดเก็บสินคา มีพาหนะที่ใชในการ

รับ-สงสินคา 2 คัน ลูกคาเปนผูประกอบการและ

ผูบริโภค
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วัตถุประสงค 

 งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค เพื่อ “ถอด

บทเรียนแนวทางการดําเ นินธุรกิจ ท่ีประสบ

ความสําเร็จของรานคาสงรายยอยและการดําเนิน

ธุรกิจในอนาคต”

ขอบเขตของการวิจัย 

 เป นงานวิจัยที่ถอดบทเรียนของการ

ดําเนินธุรกิจของธุรกิจคาสงขนาดเล็ก (รานสานิตา

พาณิช) ในจังหวัดปราจีนบุรี ท่ีสามารถดํารงอยู

และขยายตัวไดภายใตภาวการณแชงขันที่รุนแรง 

ชวงเวลาที่ศึกษาอยูในชวงป พ.ศ. 2562-2563

สมมติฐาน

 คอืความสาํเรจ็ในการประกอบธรุกจิคาสง

เกิดจากการจัดกลุมลูกคา การสรางความสัมพันธ

กับลูกคา ชองทางการเขาถึงลูกคา การสงมอบ

คุณคา การมีพันธมิตรหลัก/คูคา กิจกรรมหลัก 

ทรัพยากรหลัก ตนทุนและรายได

กรอบแนวคิดการวิจัย 

 กรอบการวิจัยเปนดังภาพที่ 2

ภาพที่ 2 กรอบแนวคิดการวิจัย
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ระเบียบวิธีวิจัย

 การศกึษานีเ้ปนการวจิยัถอดบทเรยีนธรุกิจ

เชิงคุณภาพ หนวยวิเคราะหคือกิจกรรมธุรกิจ ผูให

ขอมูลหลักคือ เจาของกิจการ รวบรวมขอมูล

จากเอกสารและการสัมภาษณแบบมีโครงสราง 

ตรวจสอบขอมูลกับทฤษฎีดวยการวิเคราะหอุปนัย 

ตีความ สรางขอสรุปและแปลความตามแนวคิด

แบบจําลองธุรกิจคานวาส ปรับแกโมเดลความ

สําเร็จของธุรกิจคาสงรายยอยตามความเห็นของ 

3 ผูเชี่ยวชาญ

สรุปผลและอภิปรายผลการวิจัย

 ผลการวิจัยสามารถสรุปไดดังนี้

 1. ความสําเร็จของธุรกิจเกิดจากความ

เขาใจในความตองการและความคาดหวังของ

ลูกคา สรางกลยุทธดวยการกําหนดราคาขายถูก 

ใหสวนลดเปนตวัเงนิหรอืสนิคา ใหบรกิารทีร่วดเร็ว 

และสงเสริมการขายดวยการลด แจก แถม ขายเชื่อ 

และการใหเครดิตการคาระยะสั้น ซึ่งสนองความ

ตองการลูกคาที่เหนือกวาคูแขง

 2. รานสานิตาพาณิชประสบความสําเร็จ

ในการประกอบการเพราะมีการเขาถึงลูกคาทั้ง

ชองทางเดิมคือหนารานและโทรศัพท และเพิ่ม

ชองทางการสื่อสารสมัยใหมไดแก Line และ 

Facebook 

 3. รานสานิตาพาณิชสรางความสัมพันธ

กับลูกคาเปนรายราย และใชเทคโนโลยีสังคม

ออนไลน (Line และ Facebook) ชวยในการตดิตอ

ใกลชิดกับลูกคา เพื่อสรางความสําเร็จในธุรกิจ

 4. รานสานิตาพาณิชประสบความสําเร็จ

จากการแบงกลุมลูกคาทําใหสามารถตอบสนอง

ความตองการของลูกคา โดยแบงกลุมตามปริมาณ

การซื้อสินคา (กลุมลูกคาสงและกลุมลูกคาปลีก/

รายยอย) และแบงตามประเภทของสนิคา (บรรจภัุณฑ 

และกลุมวัตถุดิบอาหาร)

 5. รายไดหลักของกิจการไดแก การขาย

สินคาประเภทบรรจุภณัฑอาหาร และสินคาประเภท

วัตถุดิบอาหาร ซึ่งมีทั้งการคาสงและการคาปลีก 

โดยขายเปนเงินสด และเงินเชื่อ 

 6. ความสํา เร็จของร  านมาจากการ

มีกิจกรรมหลักที่สําคัญไดแก การบริหารการสั่งซื้อ

สินคาและคลังสินคา การขนสงสินคา การบริหาร

สินเชื่อทั้งลูกหนี้-เจาหนี้การคา และการคาสง online 

ผานทาง Line, Facebook

 7. ความสาํเรจ็ของธรุกจิมาจากทรพัยากร

หลักในการประกอบกิจการ ประกอบดวย สินคา

เงินทุน อาคารพาณิชย รถสงสินคา โกดังเก็บสินคา 

พนกังานขนสนิคาและขบัรถ และประสบการณของ

ผูประกอบการ

 8.  ความสําเร็จของรานสานิตาพาณิช

มาจากการมีพันธมิตรทางธุรกิจคือ ผูสินคาบรรจุ

ภัณฑ และวัตถุดิบเบเกอรี่ และผูคาสงรายเล็กและ

ผูบริโภค

 9. รานสติาพาณชิประสบความสาํเรจ็ทาง

ธุรกิจจากการบริหารตนทุนโดยเฉพาะกับกิจกรรม

สําคัญ การขนสง การบริหารสินคาคงคลัง

 10. ความสาํเรจ็ของรานสานติาพาณชิเกดิขึน้

จากการเขาถงึลกูคา การสรางสายสมัพนัธและความ

ผูกพันกับลูกคา สงผลใหเกิดรายไดจากกิจกรรม

สําคัญ มีทรัพยากรสําคัญ และมีพันธมิตรทางธุรกิจ

 11. ร านสานิตาพาณิชมีวิธีการบริหาร

ที่ทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จ เมื่อพิจารณาจาก 
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กําไร การขยายกิจการ และระยะเวลาในการ

ประกอบการ

 12. เพื่อใหธุรกิจของรานสานิตาพาณิช

อยู รอดและเติบโตในอนาคต ผู ประกอบการมี 

4 แนวทางการ คือ (1) ใชจุดแข็งของกิจการ

ในการรักษาฐานการคาไว (2) ปรับตัวดวยการ

ใชเทคโนโลยีสื่อสารสมัยใหมเขามาเปดตลาด

คาสงและคาปลีก Online (3) เปดสาขาเพื่อสราง

ฐานลกูคาใหมและตลาดใหม (4) กระจายความเสีย่ง

ที่จะเกิดขึ้น โดยมีแผนทําธุรกิจใหมท่ีไมเกี่ยวของ

กับธุรกิจเดิม

 อภิปรายผลการวิจัย 

 จากการสัมภาษณเจาของกิจการและ

การวิเคราะหตามโครงสรางแบบจําลองธุรกิจ

คานวาส พบวาความสําเร็จในการประกอบมาจาก

การบริหารธุรกิจ ดังตอไปนี้

 1. คุณคา: ผูประกอบการสงมอบคุณคา

ใหลูกคา ดังนี้ (1) ดานราคา ผูประกอบการทราบ

สภาพการแขงขันในธุรกิจดี จึงตั้งราคาขายถูก 

ตอบสนองความตองการพืน้ฐานของลกูคา ซึง่สงผล

ตอความภักดีของลูกคา สอดคลองกับการศึกษา

ของกัญจนกาจ ยิ่งชล (Yingchol, 2016) รัชนีกร 

ตรีสมุทรกุล (Tri samuthkul, 2015; Wangsukit, 

201 9; Nimitsaengtian, et al., 2018) (2) ดาน

ผลติภณัฑ มกีารใหบรกิารและจดัสงสนิคาท่ีรวดเรว็ 

ตามความคาดหวังของลูกคา สอดคลองกับการศึกษา

ของ Wangsukit (2019) และเดนนภา มุงสูงเนิน 

(Muang-Ngarm, 2018) (3) ดานสงเสริมการขาย

มีการ ลด แจก แถม ใหเครดิตการคาเปนเวลาหนึ่ง

สัปดาหเมื่อลูกคาประจํามีเงินไมพอ สงผลใหมี

การบอกตอและไดลูกคาประจําเพิ่มขึ้น ซึ่งสอดคลอง

กั บการศึ กษาของ  บุญ เ จื อ  ธรรมป ญญา 

(Dhammapanya, 2016; Direkwattanachai, 

2010)

 2. ชองทางการเขาถึงลูกคา: แตเดิมใช

การติดตอผานหนารานและโทรศัพท รานตระหนัก

ถึงความสําคัญจึงประยุกตใชเทคโนโลยีสมัยใหม

ในการส่ือสารเพ่ิมเติมเพ่ือความสะดวกและรวดเร็ว

นาํเสนอขอมลูสินคาใหมผาน Line และ Facebook 

ในอนาคตจะเปดเว็บไซตของรานใหเหมาะกับ

พฤติกรรมลูกคา และเพิ่มยอดขายดวยการสนอง

ความตองการเฉพาะของลูกคาอยางรวดเร็วและ

ประหยัด ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของ รัชนีกร 

ตรีสมุทรกุล (Trisamuthkul, 2015) กรนิภา 

ศักดิ์แสง (Saksaeng, 2015) และ Department 

of Industrial Promotion (2020) ท่ีพบวา

ควรใชสื่อออนไลนเปนชองทางการเขาถึงลูกคา 

สอดคลองกับงานของชื่นจิตร อังวราวงศและคณะ

(Chuenjit & Phaibun, 2017) ที่พบวาชองทาง

แบบด้ังเดิมเป นวิธีที่ เหมาะกับกลุ มลูกค าที่มี

อยู  เดิม และงานของกิตติคุณ นิมิตแสงเทียน 

(Nimitsaengtian et al., 2018) ที่พบวาหนาราน 

โทรศัพท และออนไลนเปนชองทางท่ีธุรกิจใชใน

การเขาถงึลูกคา และการศกึษาของ โกศล จิตวรัิตน

และลิปดา (Jitvirat, 2018; Lipda, 2016) ที่พบ

วาธุรกิจมีการปรับตัวเพื่อความอยูรอดดวยการ

พัฒนาตลาดออนไลน นําสินคาและบริการเขาสู

อินเตอรเน็ต

 3. ลูกคาสัมพันธ ลูกคาคือแหลงรายได

สาํคญัของกจิการจงึตองพยายามสรางความสมัพนัธ

ที่ยั่งยืน การศึกษาพฤติกรรมและสนองความตองการ

ของลูกคาแตละรายเปนการสรางสัมพันธที่ประทับใจ 
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สงผลใหลูกคาใชบริการซํ้าและบอกตอ การติดตอ

สื่อสารกับลูกคาผาน Facebook และ Line เปน

ชองทางที่สามารถนําเสนอขอมูลสินคา รับคําสั่ง

สินคาลวงหนาเพื่อความรวดเร็วในการบริการ 

ยอมกอใหเกิดความพึงพอใจ สรางความสัมพันธ

ที่ยั่งยืน และสรางผลกําไรระยะยาวขององคกร 

ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของสินธฟา แสงจันทร 

(Saengjan, 2003) ที่พบวาการสรางความสัมพันธ

กับลูกคาที่ไดผลคือการจัดกิจกรรมการตลาดให

เหมาะสมกับลูกคาแตละกลุม และการศึกษาของ 

คมคาย แสงทองคําและคณะ (Sangthongkhum 

et al., 2015; Sanguanprasit, 2019) ที่พบวา

ธรุกจิมกีารใชเทคโนโลยโีซเชียลเน็ทเวริกสรางความ

สัมพันธกับลูกคา

 4. การแบงกลุ มลูกค า (Customer 

Segment) กิจการตองทราบวากลุมลูกคาคือใคร 

เพื่อศึกษาและสนองความตองการใหเหมาะสม 

จากการสังเกตพฤติกรรมการซื้อและการบอกตอ

ของลูกคา สามารถแบงตามปริมาณการซื้อไดเปน

2 กลุ ม คือกลุ มที่ซื้อสินคาครั้งละมาก ๆ และ

กลุมที่ซื้อสินคาจํานวนนอยแตซื้อบอยเกือบทุกวัน

หรือแบงตามประเภทของสินคาท่ีซื้อ คือ กลุ ม

ซื้อสินคาบรรจุภัณฑกับกลุ มซื้อวัตถุดิบอาหาร 

ผู ประกอบการไดนําพฤติกรรมของลูกคาไปใช

เปนแนวทางในการสั่งสินคาและกําหนดสัดสวน

ประเภทสนิคาในคลงั ซึง่สอดคลองกบัการศกึษาของ

ชาคริต ดิเรกวัฒนชัย (Direkwattanachai, 2010) 

กรมสงเสริมอุตสาหกรรม (Department of 

Industrial Promotion, 2020) และกัญจนกาจ 

ยิ่งชล (Yingchol, 2016) ท่ีพบวาการแยก

ลูกคาจะชวยใหสามารถบริการท่ีตอบสนองลูกคา

อยางมีประสิทธิภาพตรงกับลักษณะของลูกคา

เฉพาะกลุม 

 5. รายได จากการวิเคราะหการดําเนินงาน

พบวา กิจการมีรายไดจากการขาย 2 ลักษณะ

คือ (1) สินคาสองประเภท คือ บรรจุภัณฑ

กระดาษ โฟม พลาสติก ท่ีใชในการบรรจุอาหาร

และเคร่ืองด่ืม และวัตถุดิบเบเกอร่ี ชานมไขมุก 

กาแฟโบราณ กาแฟสําเร็จรูป และ ฯลฯ (2) การ

คาสงเปนรายไดส วนใหญ และการขายปลีก 

(3) เปนเงินสด และขายเงินเชื่อ ซึ่งสอดคลองกับ

การศกึษาของ ฑฆัิมพร ทวเีดช (Taweedet, 2006) 

และกัญจนกาจ ยิ่งชล (Yingchol, 2016) ที่พบวา

กิจการมีทั้งรายไดหลักและรายไดรองในการ

ประกอบการ 6. กิจกรรมหลัก รานสานิตาพาณิช

มีกิจกรรมสําคัญไดแก (1) การบริหารการสตอก

สินคา ทําโดยการควบคุมปริมาณสินคาและเวลา

การสั่งซื้อจากขอมูลที่เก็บรวบรวมไวใชตัดสินใจ 

ซ่ึงสอดคลองกับความเห็นของศูนยวิจัยธนาคาร

กสิกรไทย (Kasikorn Research Center, 2018) 

(2) การจัดสงสินคา รานมีการแจงเสนทางขนสง

สินคาใหลูกคาทราบลงหนา เพื่อใหลูกคาสามารถ

บริหารการสั่งซื้อไดตามเวลาท่ีตองการและประหยัด 

ซ่ึงสอดคลองกับความเห็นของศูนยวิจัยธนาคาร

กสิกรไทย (Kasikorn Research center, 

2018) และกิตติคุณ นิมิตแสงเทียนและคณะ 

(Nimitsaengtian et al., 2018) ที่พบวาการจัดหา 

การจัดสงและการจัดคลังสินคาเปนกิจกรรมหลัก

ของกิจการ (3) การบริหารกระแสเงินสด กิจการ

ใหความสําคัญกับประสิทธิภาพการหมุนเวียน

เงินสดใหอยูรอดใน 2 ลักษณะ คือการมีเงินสด

สํารองใหเพียงพอ และบริหารทั้งลูกหนี้และเจาหนี้
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อยางเหมาะสมคือ (3.1) การบรหิารลกูหนี ้ใหเครดติ

ระยะสั้น 1 -7 วัน สําหรับลูกคารายยอย และ 

7-15 วันสําหรับลูกคาประจํารายใหญ เพื่อใหเงิน

หมุนเวียนดีและลดโอกาสหนี้สูญ (3.2) การบริหาร

เจาหนี้ รานสามารถตอรองเครดิตการชําระหนี้ได 

15 ถึง 30 วัน (4) คาสง online: รานสานิตาพาณิช

ใช Line หรือ Facebook เปนเครือ่งมอืในการสราง 

Marketplace ใหผูสนใจมาคาขาย ซึ่งสอดคลอง

กับงานของรัตนชัย มวงงาม (Muang-Ngarm, 

2018) ที่พบวากิจการมุงเนนในการพัฒนาระบบ 

E-Procurement สามารถชวยใหลูกคาในการ

ทําธุรกรรมไดสะดวก รักษาฐานลูกคาเดิมไว และ

เพิ่มการซื้อซํ้า สงผลตอการเพิ่มรายไดกิจการ 

 7. ทรัพยากรหลัก การวิเคราะหขอมูล

จากการสัมภาษณพบวา ทรัพยากรสําคัญ ไดแก 

สินคา อาคารพาณิชย รถสงสินคา พนักงานขับรถ

และขนสินคา โกดังเก็บสินคา เงินทุนสํารอง และ 

ประสบการณของผูประกอบการ ซึ่งสอดคลองกับ

งานวิจัยของกัญจนกาจ ยิ่งชล (Yingchol, 2016) 

และกรมพัฒนาธุรกิจการคา (De partment 

of Business Development, 2017) ที่พบวา 

พนักงาน สินคา คลังเก็บสินคา และเครื่องจักร

เปนทรัพยากรสําคัญของการประกอบการ 

 8. พันธมิตรหลัก ร านสานิตาพาณิช

เปนรานคาสงประเภทยี่ป วขายสงและขายปลีก 

พันธมิตรของกิจการจึงแบงเปนสองกลุ มตาม

ประเภทของสินคาหลักท่ีกิจการมีอยู  คือ กลุม

บรรจภุณัฑ และวตัถดุบิเบเกอรี ่ดวยลักษณะที่เปน

ธุรกิจกลางนํ้า ฉะนั้นพันธมิตรหรือหุนสวนหลัก

คือ ผู ผลิตสินคาซึ่งเปนธุรกิจตนนํ้า และผูคาสง

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) ที่พบวาธุรกิจตนนํ้า คือ หุนสวนหลักที่จะ

ชวยเพ่ิมประสิทธิภาพการดําเนินงาน เสริมใน

สวนท่ีกิจการทําไมได ลดความเส่ียงของธุรกิจ 

ลดคาเสียโอกาสในการขาย และควบคุมคุณภาพ

ของสินคาและบริการ ซึ่งสงผลตอองคกรธุรกิจ

โดยตรงในระยะยาว การมีหุ นสวนจะชวยใหกิจการ

สามารถเนนไปที่กิจกรรมหลักสําหรับธุรกิจได

อยางเต็มที่ ความสัมพันธทางธุรกิจโดยทั่วไปจะ

เปนแบบพึ่งพากันเพื่อความอยูรอด

 9. โครงสรางตนทุน (Cost Structure) 

ตนทุนในการดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจของราน

สานติาพาณชิอยูในรปูทรพัยสนิสาํคญัไดแก อาคาร

พาณชิย รถสงสนิคา โกดงัเกบ็สนิคา สนิคาประเภท

บรรจุภัณฑและวัตถุดิบเบเกอรรี่ นอกจากนี้ยังมี

ตนทุนจากการบริหาร ไดแก การขนสง คลังสินคา 

คาจางพนักงาน จากการวิเคราะหพบวา (1) ตนทุน

การขนสงสินคา รานสานิตาพาณิชเลือกใชกลยุทธ

การประหยัดคาใชจ ายโดยการกําหนดตาราง

การขนสงสินคาและการจัดกลุมของสินคาที่จัดสง

ในเสนทางเดยีวกนั (2) การบรหิารตนทนุ รานสานติา

พาณชิมกีารวางแผนการสัง่ซ้ือโดยใชขอมลูการขาย

สินคา มีการสํารวจสตอกสินคาอยู เสมอ และ

ลดความเส่ียงสินคาคางสตอกดวยการจัดโปรโมชัน่

เพือ่เพิม่ยอดขาย ซ่ึงสอดคลองกบัการศกึษา ทีพ่บวา

ตนทุนสวนใหญเกิดจากการพัฒนากิจกรรมและ

ทรัพยากรหลัก แตจะสงผลใหตนทุนลดลงและ

มรีายไดเพิ่มขึน้ในอนาคต ขณะที ่กัญจนกาจ ยิง่ชล 

(Yingchol, 2016) พบวาภาระตนทุนท่ีสูงคือ

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

2019) พบวาคาใชจายการบริหารคือ คาจาง

พนักงาน ยานพาหนะ และการจัดสง

 10. แบบจําลองธุรกิจคานวาส จากการ

วเิคราะหทัง้ 9 องคประกอบทําใหเหน็วาความสาํเรจ็

ของรานสานิตาพาณิชเกิดข้ึนจากการเขาถึงลูกคา 

การสรางสายสัมพันธและความผูกพันกับลูกคา 

สงผลใหเกิดรายไดจากกิจกรรมสําคัญ มีทรัพยากร

สาํคัญ และมีพนัธมติรทางธรุกจิ ดงัแสดงในภาพที ่3

 11. ความสาํเรจ็ทางธรุกจิ คณุนภา บวัผนั 

ผูประกอบการใหสัมภาษณไววา “เริ่มธุรกิจดวย

เงินลงทุนประมาณ 1.5 ลานบาท คาขายจนปจจุบนั

ประมาณ 9 ป เก็บสะสมกําไรที่ไดมาลงทุนเพิ่ม 

ตอนนี้กิจการก็มี 2 สาขาและกําลังคิดท่ีจะเพ่ิม

ธุรกิจใหม” จากขอมูลการสัมภาษณ พบวา กิจการ

บริหารธุรกิจประสบความสําเร็จดวยการคาขาย

ที่มีผลกําไรอยางตอเนื่อง ซึ่งผลกําไรเปนดัชนีวัด

ความสําเร็จของการประกอบธรุกจิและความยัง่ยนื

ภาพที่ 3 แบบจําลองธุรกิจคานวาส คาสงรายยอย : รานสานิตาพาณิช
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ในการทําธุรกิจ (Tantayanont, 2016) ผลกําไร

ที่ได กิจการนําไปลงทุนเพื่อขยายกิจการสาขา

ที่สอง และสร างความหลากหลายทางธุรกิจ

เพราะเห็นโอกาสในการทําธุรกิจใหม การขยาย

การลงทุนหรือการสรางความหลากหลายธุรกิจ

ก็เปนดัชนีวัดการประสบความสําเร็จของธุรกิจ

อีกประการหนึ่ง (Lipda, 2016) ตั้งแตเริ่มทําธุรกิจ

จนถึงปจจุบันอาจกลาวไดวา การบริหารที่ใชอยู

เปนวิธีที่ทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จ เพราะ

ชวง 3-5 ปแรก เปนการทดลองทาํธรุกจิ หากบรหิาร

ผิดพลาดก็จะนําไปสูความลมเหลวจนอาจถึงขั้น

เลิกกิจการ การผานชวงนี้ได ก็ถือไดวาเปนดัชนี

วดัความสาํเรจ็ได โดยเฉพาะธรุกจิขนาดเลก็ (Gandy, 

2015) 

 12. แนวทางการบริหารธุรกิจในอนาคต 

ผู ประกอบการร  านสานิตาพาณิชรับทราบ

สภาพแวดล อมทางธุ รกิจที่ มีการแข  งขันสู ง

และเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา อันเปนอุปสรรคตอ

ธุรกิจคาสงโดยรวม จึงพยายามปรับเปลี่ยนธุรกิจ

เพ่ือใหอยู รอดใน 4 ลักษณะไดแก (1) การใช

จุดแข็งจากความไดเปรียบดานสถานท่ีตั้งท่ีอยูใน

ใจกลางเมือง มีสถานที่เก็บสินคาของตนเอง และ

รูเสนทางการขนสงเปนกลยุทธในการสรางความ

ไดเปรียบดานตนทุน (Manager online, 2019) 

(2) การปรบัใชเทคโนโลย ีรบัมอืกบัการเปลีย่นแปลง

ของสภาพแวดลอมธุรกิจโดยเฉพาะในสวนของ

เทคโนโลยีการสื่อสาร โดยมีการใช Line และ 

Facebook เปดตลาดคาสงและคาปลีก Online 

เพื่อรักษาลูกคาและเพิ่มลูกคา (3) พัฒนาตลาด

โดยการเปดสาขาใหมเพือ่สรางรายไดจากตลาดใหม

และลูกคาใหม (Muang-Ngarm, 2018) (4).การ

รับรูนโยบายการลด-เลิกการใชบรรจุภณัฑพลาสติก

ในอนาคต ผูประกอบการจึงเตรียมการเพื่อการ

อยู รอดของกิจการดวยการกระจายความเสี่ยง

ไปทําธุรกิจใหมที่ไมเกี่ยวกับธุรกิจเดิม (Narkthon, 

2018, Taweedet, 2006) ไดแก รานอาหาร 

จากการคนพบในการวิจัยคร้ังนี้สอดคลองกับ

ก า รศึ กษาของกรมส  ง เ ส ริ มอุ ตส าหกรรม 

(Department of Industrial Promotion, 2020) 

ที่พบวา การปรับตัวใหอยูรอด ธุรกิจควรมีการ

จัดจําหนายสินคาผานระบบโซเชียลมีเดีย เชน 

Facebook, @Line และ Application บนโทรศพัท

มือถือ และเว็บไซตของผู ประกอบการ และ

สอดคลองกับงานของโกวิทย ตันฑมานะธรรม

และคณะ (Tanmanadham et al., 2013) 

ท่ีพบวากิจการใชกลยุทธระดับองคกร ยุทธวิธี

การพัฒนาตลาดดวยการขยายตลาดของสินคา

และบรกิารเดมิในพืน้ทีใ่หม และการเพิม่กลุมลกูคา

เปาหมายใหม สรางการเจริญเติบโตท่ีมุงเนนการ

กระจายตัวของธุรกิจไปในกลุมลูกคาใหม หรือ

ธุรกิจใหมที่ไมเกี่ยวของกับธุรกิจเดิม เพื่อขยาย

โอกาสและกระจายความเสี่ยงในการทําธุรกิจ 

สรางชองทางในการหารายได หรือเพื่อสราง

ความแข็งแกรงของธุรกิจ และเพิ่มความไดเปรียบ

ทางการแขงขัน

ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งตอไป

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

ผู ประกอบการไทยโดยเฉพาะธุรกิจขนาดยอย

และเล็ก ซึ่งเปนกลุ มที่มีความสําคัญตอระบบ
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เศรษฐกิจโดยรวมเชนธุรกิจเครื่องสําอาง ธุรกิจ

อาหารสําเร็จรูปหรือกึ่งสําเร็จรูป และธุรกิจขนสง 

เปนตน และศึกษาการสรางโมเดลทางธุรกิจใหม

ที่นาสนใจอื่น

กิตติกรรมประกาศ

 ขอขอบพระคณุ ผูประกอบการรานสานติา

พาณชิ นางสาวนภา บวัผนั ทีก่รณุาให ความรวมมอื

อยางดียิ่ง
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