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บทคัดย่อ 

 

 ในการศึกษาครั้งนีมี้วัตถุประสงคเ์พื่อศึกษาการจัดการและหาแนวทางในการปรับปรุง

กระบวนการห่วงโซ่แห่งคุณค่า กรณีศึกษาร้านวัสดุก่อสร้างขนาดใหญ่ที่จัดจ าหน่ายสินค้าเคหะ

ภัณฑ์ ในช่องทางคา้ปลีก พื้นที่จังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดเชียงราย โดยใช้แนวคิดและทฤษฎี 

คอืแนวคิดห่วงโซ่แห่งคุณค่า แนวคิดของการคา้ปลีก แนวคิดด้านการจัดการ ได้แก่ การจัดการ 

การด าเนินการเพื่อแปรรูป การตลาดและการเงิน และแนวคิดกลยุทธ์ธุรกิจ ระเบียบวิธีการ

ศึกษา ใช้วิธีเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลึก โดยสอบถามจากผู้ประกอบการ     

ร้านวัสดุก่อสร้างขนาดใหญ่ที่จัดจ าหน่ายสินค้าเคหะภัณฑ์ในช่องทางค้าปลีก พื้นที่ จังหวัด

เชียงใหม่และจังหวัดเชียงราย ทั้งหมด 5 ราย ซ่ึงมสีถานที่ตั้งอยูใ่นพื้นที่จังหวัดเชียงใหม่ 4 ราย

และจังหวัดเชียงราย 1 ราย ข้อมูลที่ได้รวบรวมได้น ามาวิเคราะห์เชิงคุณภาพ ได้ผลการศึกษา

ดังนี้ 

 การจัดการธุรกิจคา้ปลีกสินค้าเคหะภัณฑ์ของร้านวัสดุก่อสร้างขนาดใหญ่ มีเจ้าของ

กิจการ และมีผู้จัดการร้านบริหารกิจการ โดยกิจการมีเงินทุนหมุนวียนมากกว่า 100 ล้านบาท 

พนักงานของกจิการมีมากกวา่ 150 คน ซ่ึงแบ่งเป็นพนังานประจ าและพนักงานช่ัวคราว การจ่าย

คา่แรงจ่ายตามอัตราขัน้ต่ าตามกฏหมาย มีการให้โบนัส และประกันสงัคม การแปรรูปผลิตภัณฑ์ 

พบว่า กิจการมีการแบ่งหมวดหมู ่มีการรับเข้า จัดเก็บสินค้าคงคลัง ในพื้นที่การขายของกิจการ 

และมีการควบคุมปริมาณการสั่งซ้ือให้อยูใ่นระดับสต๊อคต่ าสุดและสูงสุด ด้านการตลาด พบว่า 

กลุ่มลูกคา้คอืเจ้าของบ้าน ช่าง และผู้รับเหมา ผ่านช่องทางขายปลีก หน้าร้าน การจัดการสินคา้

เพื่อขาย มกีารเตรียมการขายแบบเขา้ก่อนออกก่อน เพื่อให้สินคา้ที่มีอายุการสต๊อคภายในร้าน

ถูกผลักดันขายออกก่อนสินคา้ที่เขา้มาใหม่ การส่งเสรมิการขายมีการจัดโปรโมช่ันสนิคา้ราคาพเิศษ



เป็นประจ าตามฤดูกาลขาย และมีการบรกิารลูกคา้ให้เกิดความประทับใจ โดยการประชาสมัพันธ์ 

จะมีทัง้การประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อโฆษณาป้ายกองโจร สถานีวิทยุ เอกสารแผ่นพับและใบปลิว  

กิจการมีการขายสินค้าแบบเงินสดเป็นหลัก ในกรณีจะให้เครดิตแก่ลูกค้ารายใหญ่จะมีการท า

หนังสือค้ าประกันจากธนาคาร การลงทุนในด้านสินทรัพย์ค่อนข้างสูงแต่กิจการมีเงินทุน

หมุนเวียนเพียงพอต่อการบริหารสินค้าคงคลัง แหล่งเงินทุน มีส่วนของเจ้าของ และกู้ยืมจาก

ธนาคารพาณิชยท์ั่วไป 

 จากการศึกษาการจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่าร้านวัสดุก่อสร้างขนาดใหญ่ที่จัดจ าหน่าย

สินค้าเคหะภัณฑ์ ในช่องทางค้าปลีก พื้นที่จังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดเชียงราย พบว่ากิจการ   

มีการสั่งซ้ือสินค้าจากทั้งในประเทศและต่างประเทศ หลังจากสั่งซ้ือสินค้า คู่ค้าของกิจการทั้ง 

ผู้ผลิต ผู้น าเขา้ ผู้จัดจ าหน่าย จะท าการจัดส่งสินค้าไปยังศูนยก์ระจายสินค้าของกิจการ หรือถ้า

กิจการได้ตกลงสั่งซ้ือในเงื่อนไขส่งให้ ทางคูค่า้ก็จะส่งสินค้าไปยังร้านสาขาของกิจการ จากนั้น

สาขาของกิจการจะมีกระบวนการรับเข้าสินค้าคงคลัง และจัดเตรียมสินค้าเพื่อจัดจ าหน่าย

ให้กับผู้บริโภคข้ันสุดท้าย ต่อไป 

 นอกจากนี ้ขอ้คน้พบในกิจกรรมห่วงโซ่แห่งคุณค่า พบว่าทุกกิจกรรมของห่วงโซ่แห่ง

คุณคา่ถูกผลักที่กิจกรรมการจัดการ และกิจกรรมการจัดการส่งผลต่อกิจกรรมด้าน การตลาด 

และการเงิน และพบว่าทุกกิจกรรมในห่วงโซ่แห่งคุณค่าส่งผลให้กิจการมีก าไรเพิ่มขึ้น 

 จากการศึกษาพบว่าการองคก์ารธุรกิจที่สามารถจัดการห่วงโซ่แหง่คุณคา่ให้ประสบ

ความส าเร็จจะตอ้งมีขอ้ก าหนดที่เรียกวา่แบบจ าลองทางธรุกจิ 6 ประการ คอื 1. มีการประสานงาน

และร่วมมือช่วยเหลือกัน 2. มีการลงทุนในเทคโนโลย ี3. มีการเปลี่ยนกระบวนการต่าง ๆ ในองคก์ร 

4. มีผู้น าที่มีภาวะผู้น า 5. มีพนักงานหรือทรัพยากรมนุษย์ที่มีความสามารถ 6. มีวัฒนธรรม

องคก์ารและทัศนคติ  
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ABSTRACT 

 

 The purpose of this study was to study the value chain management and process 

improvement in case of large scale of home improvement product stores in Chiang Mai and 

Chiang Rai provinces. The adopted concepts and theories included (1) value chain model, (2) 

retailing, (3) management which covered the aspect of management, operations, marketing, 

and finance, as well as, (4) business strategy. In term of methodology, the data was collected 

by an in-depth interviewing from five large scales of home improvement product retailer 

entrepreneurs in Chiang Mai and Chiang Rai provinces. There were four entrepreneurs in 

Chiang Mai and one entrepreneur from Chiang Rai. The collected data was analyzed qualitatively 

which yielded the following result; 

 In term of home improvement products retail business management, the business 

owner and store manager were both responsible for managing store. The working capitals 

exceed more than 100 million baht a year with more than 150 employees. The temporary 

employees were also hired. The minimum wage was paid according to law with provided 

bonus and social security. In term of operations factor, the business has classified product 

categories, in bound logistics, and inventory management inside store. The minimum and 

maximum stocks were also controlled by store manager. The marketing were found that there 

were three main group customers included; home owners, technicians, and contractors. The 

product display was using first in first out strategy to control store inventory. The selling promotion 



usually included discount for customers and provide the best service. There were many ways 

of advertisement such as, banners, radio station, brochure, and canvas. The business preferred 

selling with cash; only a small number of credits were accepted able. The credit customers 

must be requested bank guarantee to buy products. In term of financial factor, the assets 

investment was relatively high, but the business was able to circulating working capital to 

manage products inventory. 

 From the study of value chain management of large scales home improvement 

product stores in the retail business channel of Chiang Mai and Chiang Rai provinces, it was 

found that the entrepreneur ordered products from both Thai and foreigner countries. After 

the entrepreneur decided to buy products from producers, importers, or distributors, the 

suppliers would transported all product to entrepreneur’s distribution center. If the buyer 

ordered products with free transport conditions, the supplier would directly delivered product 

to entrepreneurs’ branch. After that good received division would check products before 

prepared products to sale to end users. 

 Moreover, a study was proved that every activities of value chain model was pushed 

by management aspect and it drives other marketing and financial aspects to provide high 

profit to entrepreneurs. 

 A study also found that to make entrepreneurs success, those companies had to focus 

on six requirements for successful value chain management included; 1. Coordination and 

Collaboration 2. Technology Investment 3. Organization Process 4. Leadership 5. Employees 

/Human Resources 6. Organizational Culture and Attitudes 
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บทท่ี 1 

 

บทน า 

 

ท่ีมาและความส าคัญของปัญหา 

ธุรกิจวัสดุก่อสร้าง เป็นธุรกิจที่มีการขยายตัวอย่างต่อเนื่อง ปัจจุบันธุรกิจวัสดุก่อสร้าง มีมูลค่า

การตลาดสูงถึง 130,000 ล้านบาทต่อปี (มติชนออนไลน์, 2556, สื่อออนไลน์) โดยร้านวัสดุ

ก่อสร้างทั้งขนาดเล็ก ขนาดกลาง และขนาดใหญ่ มีการจัดจ าหน่ายวัสดุก่อสร้างประเภท

โครงสร้าง และสินค้าเคหะภัณฑ์ ที่ใช้ส าหรับตกแต่ง ปรับปรุง และซ่อมแซมบ้าน ร้านวัสดุ

ก่อสร้างในปัจจุบัน มุ่งเน้นการผลักดันการขายสินค้าเคหะภัณฑ์มากขึ้นเนื่องจากเป็นกลุ่มสินค้า

ที่ท าให้ร้านวัสดุก่อสร้างได้ก าไรมากขึ้นเมื่อเปรียบเทียบกับการขายสินค้าประเภทโครงสร้างที่มี

การแข่งขันอย่างรุนแรง ร้านวัสดุก่อสร้างได้ปรับเปลี่ยนรูปแบบการจัดจ าหน่ายจากการขาย   

ในช่องทางโครงการ (Project Distribution Channel) ช่องทางค้าส่ง (Wholesale Distribution Channel) 

มามุ่งเน้นการจ าหน่ายในช่องทางค้าปลีก (Retail Distribution Channel) เพื่อน ารายได้ที่เป็น

กระแสเงินสดเขา้มาช่วยบริหารกิจการให้มีความคล่องตัว ซ่ึงร้านวัสดุก่อสร้างยุคใหม่ที่มีขนาด

ใหญ่จะต้องมีกลยุทธแ์ละวธิีการสร้างคุณคา่ให้กับผู้บริโภค เพื่อให้ผู้บริโภคซ้ือสินค้าและบริการ

ของกิจการ 

 

ตาราง 1 แสดงรายงานภาพรวมอุตสาหกรรม หมวดธุรกจิ 52341:  

  ร้านขายปลกีวัสดุก่อสร้าง ข้อมูล ณ ปี พ.ศ. 2555 

ภาพรวมอุตสาหกรรม 
รวมทุกกลุ่มธุรกิจ 

พ.ศ. 2553 พ.ศ. 2554 พ.ศ. 2555 หน่วย 

จ านวนนิติบุคคลที่ส่งงบการเงิน 6,959 7,289 8,443 ราย 

ทุนจดทะเบียนรวม 54,396.30 67,389.61 40,912.73 ล้านบาท 

สินทรัพย์รวม 108,438.19 131,747.57 192,317.61 ล้านบาท 

หนี้สินรวม 73,696.16 84,695.31 110,043.30 ล้านบาท 

รายได้รวม 191,062.31 231,471.50 311,717.81 ล้านบาท 

ก าไรขาดทุนขั้นต้น 1,644.80 2,253.80 3,722.60 ล้านบาท 

ก าไรขาดทุนสุทธิรวม 3,916.55 3,585.23 4,302.03 ล้านบาท 

ท่ีมา: กรมพัฒนาธุรกิจการคา้ 
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 จากตารางพบว่า จ านวนร้านค้าปลีกวัสดุก่อสร้างที่ส่งรายงานงบการเงินในปี 2555  

มีจ านวนเพิ่มมากขึ้นเม่ือเปรยีบเทียบกบัป ี2554 โดยมีจ านวนเพิ่มขึ้นร้อยละ 13.67 เม่ือเทียบกับ

ปี 2553 เพิ่มขึ้นร้อยละ 17.58 ถึงแม้ว่าทุนจดทะเบียนรวมในปี 2555 จะลดลงเม่ือเทียบกับปีที่

ผ่านมาถึงร้อยละ 39.29 แต่รายได้รวมของร้านขายปลีกวัสดุก่อสร้างเพิ่มมากขึ้นกว่าทุกปี  

นอกจากนี้ก าไรสุทธิรวม ของปี 2555 มีอัตราเติบโตมากกว่า ปี 2554 ถึงร้อยละ 16.67 และมี

ก าไรเม่ือเทียบกับปี 2553 เพิ่มขึ้นถึงร้อยละ 8.96 

 จากขอ้มูลดงักล่าวท าให้ทราบถึงแนวโน้มการเจริญเตบิโตอยา่งต่อเนื่องของร้านคา้

ปลีกวสัดกุ่อสร้าง ซ่ึงไมเ่พยีงแตร่้านวัสดุก่อสร้างทีจ่ดทะเบียนเป็นห้างหุ้นส่วนสามัญนิติบุคคล

เท่านั้นที่มีแนวโน้มเตบิโต แตก่ารจดทะเบียนเปน็ห้างหุ้นส่วนจ ากัด บริษัทจ ากัด และบริษัท

มหาชนจ ากัด ก็มีแนวโน้มเติบโตเพิ่มมากขึ้น ซ่ึงหมายถึงการขยายของร้านคา้ปลีกวสัดกุ่อสร้าง

จะมีขนาดที่ใหญข่ึ้น และมีโอกาสทีจ่ะขยายสาขามากยิ่งขึ้น 

 การวเิคราะห์หว่งโซ่แห่งคุณคา่ (Value Chain Analysis) แสดงให้เห็นถึงคุณค่าที่องคก์ร

ส่งมอบให้แกลู่กคา้ โดยแต่ละกจิกรรมในห่วงโซ่มีส่วนช่วยก่อใหเ้กดิคุณคา่ทัว่ทัง้องคก์ร ซ่ึงแต่ละ

กิจกรรมเป็นพื้นฐานในการสร้างคุณค่าขององค์กรให้กับลูกค้าด้วยการเริ่มต้นแยกแยะ

องค์ประกอบของทรัพยากรต่าง ๆ การใช้ประโยชน์ของห่วงโซ่แห่งคุณค่า ใช้เป็นเครื่องมือใน

การศึกษาและวิเคราะห์กิจกรรม โดยแนวความคิด ห่วงโซ่แห่งคุณค่า ได้แบ่งกิจกรรมต่าง ๆ 

ภายในองคก์รออกเป็นประเภทต่าง ๆ โดยพิจารณาในแง่ความส าคัญต่อการจัดท ากลยุทธ์ของ

องคก์ร นักบริหารสามารถศึกษาถึงลักษณะความส าคัญและความสัมพันธ์ของแต่ละกิจกรรม

โดยที่องคก์รธุรกิจสามารถสร้างความสามารถในการแข่งขันได้โดยการด าเนินกิจกรรมเหล่านี้ 

ในต้นทุนที่ถูกกวา่หรือก่อให้เกิดความแตกต่างจากคูแ่ขง่ขัน 

 การศึกษาการจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่า กรณีศึกษาร้านวัสดุก่อสร้างขนาดใหญ่ที่จัด

จ าหน่ายสินค้าเคหะภัณฑ์ ในช่องทางค้าปลีก จะท าให้ทราบถึงแนวคิดที่ช่วยในการท าความ

เขา้ใจถึงบทบาทของแต่ละหน่วยงานปฏิบัติการวา่จะมีส่วนช่วยเหลือให้องค์กรธุรกิจก่อก าเนิด

คุณคา่ให้แก่ลกูคา้อยา่งไร โดยคุณค่าที่บริษทัสร้างขึ้นสามารถวัดได้โดยการพจิารณาวา่ผู้บริโภค

ยนิยอมที่จะจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินค้าหรือบริการของบริษัทมากน้อยเพียงใด 
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วัตถุประสงค์ของการศึกษา 

 1. เพื่อศึกษากระบวนการจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่าร้านวัสดุก่อสร้างขนาดใหญ่ที่จัด

จ าหน่ายสินค้าเคหะภัณฑ์ในช่องทางคา้ปลีก พื้นที่ภาคเหนือตอนบนของประเทศไทย 

 2. เพื่อหาแนวทางปรับปรุงกระบวนการจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่าร้านวัสดุก่อสร้าง

ขนาดใหญ่ที่จัดจ าหน่ายสินค้าเคหะภัณฑ์ในช่องทางคา้ปลีก พื้นที่ภาคเหนือตอนบนของประเทศ

ไทย 

 

ขอบเขตของการศึกษา 

 ขอบเขตด้านเนื้อหา 

 เนือ้หาในการศึกษาการจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่า กรณีศึกษาร้านวัสดุก่อสร้างขนาด

ใหญ่ที่จัดจ าหน่ายสินค้าเคหะภัณฑ์ในช่องทางคา้ปลีก พื้นที่ภาคเหนือตอนบนของประเทศไทย  

มีขอบเขตการศึกษา ดังนี้ 

 ส่วนที่ 1 ลักษณะการจัดการธุรกิจวัสดุก่อสร้างขนาดใหญ่ ในพื้นที่จังหวัดเชียงใหม่

และจังหวัดเชียงราย 

 1. ขอ้มูลเกี่ยวกับกิจการ ได้แก่ ข้อมูลพื้นฐานของกิจการและผู้ให้สัมภาษณ์ 

 2. ขอ้มูลเกี่ยวกับการบริหารจัดการ ได้แก่ 

  2.1 ด้านการจัดการ เช่น การสรรหา คัดเลือก และลักษณะการจ้างงาน การ

ฝึกอบรม และการติดตามการประเมินผลการปฏิบัติงาน ค่าตอบแทนและสวัสดิการ ทักษะใน

การบริหารงานของผู้ประกอบการ และการสร้างเครือขา่ยทางการคา้ 

  2.2 ด้านการด าเนินการเพื่อแปรรูปสินค้าเพื่อเตรียมการขาย เช่นการแปรรูป

ผลิตภัณฑ์ และการใช้เทคโนโลยใีนการตรวจรับและควบคุมสินค้าคงคลังให้อยูใ่นสภาพที่พร้อม

ขาย 

  2.3 ด้านการตลาด เช่น ความสามารถในการแขง่ขันด้านคุณภาพ ราคา ช่องทางการ

จัดจ าหน่าย และส่งเสริมการขาย 

  2.4 ด้านการเงิน เช่น การเงินของธุรกิจค้าปลีกสินค้าเคหะภัณฑ์ มีการจัดการ

การเงิน มีแหล่งที่มาและใช้ไปของเงินทุน แหล่งเงินกู้ทั้งระยะสั้นและระยะยาว ความเข้าใจใน

การบริหารการเงิน ประสิทธิภาพของระบบบัญชีที่ใช้อยู่ ข้อมูลการลงทุนในการซ้ือสินค้าที่

แท้จริง 

 ส่วนที่ 2 การศึกษาการจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่าของการจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่า  

ร้านวัสดุก่อสร้างขนาดใหญ่ที่จัดจ าหน่ายสินค้าเคหะภัณฑ์ในช่องทางค้าปลีก พื้นที่ภาคเหนือ
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ตอนบนของประเทศไทย ประกอบด้วยกิจกรรมหลัก (primary activities) และกิจกรรมสนับสนุน 

(support activities) โดยกิจกรรมหลักประกอบด้วย การรับเข้า การจัดเก็บ และการขนส่งสินค้า  

กระบวนการแปรรูปสินคา้เคหะภัณฑแ์ละการควบคุมคุณภาพ ช่องทางการจดัจ าหนา่ย การส่งเสริม

การจัดจ าหน่าย การตั้งราคา การให้บริการ กิจกรรมสนับสนุนประกอบด้วย การจัดซ้ือ จัดหา

สินค้า การใช้เทคโนโลย ีการบริหารทรัพยากรมนุษย ์การบริหารงานทั่วไปในองคก์ร 

 

 ขอบเขตด้านประชากร 

 ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้คือ ร้านวัสดุก่อสร้างขนาดใหญ่ ที่ด าเนินธุรกิจค้า

ปลีกสินค้าเคหะภัณฑ์ ในพื้นที่ จังหวัดเชียงใหม่ และเชียงราย โดยก าหนดคุณสมบัติดังนี้ คอื 

เป็นร้านวัสดุก่อสร้างขนาดใหญ่ซึ่งมีพื้นที่การขายมากกว่า 7,000 ตารางเมตร จากการสุ่ม

ตัวอย่างแบบเจาะจง (purposive sampling) ของจ านวนร้านวัสดุก่อสร้างขนาดใหญ่ทั้งหมดใน

จังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดเชียงราย ได้ผู้ประกอบการสามารถติดต่อขอสัมภาษณ์และ ให้ข้อมูล

การด าเนินธุรกิจโดยละเอียดเพื่อท าการสมัภาษณ์ ทั้งหมด 5 ราย โดยแบ่งเป็นร้านวัสดุกอ่สร้าง

ขนาดใหญ่ ในจังหวัด เชียงใหม่ 4 ราย และเชียงราย 1 ราย 

 

 ขอบเขตด้านเวลา 

 ในการศกึษาครั้งนี ้ท าการสอบถามโดยเริม่สอบถามตัง้แต่วันที่ 1 กุมภาพันธ์ 2556-28 

กุมภาพันธ์ 2556 รวมระยะเวลาที่ใช้ในการสอบถามและสัมภาษณ์ 1 เดือน 

 

 ขอบเขตด้านพื้นท่ี 

 ในการศกึษาครั้งนี ้เป็นการสอบถามผู้บรหิารรา้นวัสดุกอ่สร้างขนาดใหญ่ หรือผู้จัดการ

สาขา ในพื้นที่จังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดเชียงราย 

 

นิยามศัพท์เฉพาะ 

 การคา้ปลีก หมายถึง กิจกรรมทางธุรกิจที่เกี่ยวกับการขายสินค้าหรือบริการโดยตรง

แก่ผู้บริโภคคนสุดท้าย เพื่อน าไปใช้หรือบริโภคเป็นการส่วนตัวมิใช่เพื่อธุรกิจ (Kotler, 2003, p. 

535; Lewison, 1997, p. 4) 

 ธุรกิจค้าปลีกสินค้าเคหะภัณฑ์ หมายถึง ธุรกิจที่ด าเนินการโดย ห้างหุ้นส่วนสามัญ 

นิติบุคคล ห้างหุ้นส่วนจ ากัด บริษัทจ ากัด หรือบริษัทมหาชนจ ากัด ที่ด าเนินกิจการ โดยมีการซ้ือ 

จัดเก็บ และจัดจ าหน่าย สินค้าเคหะภัณฑ์ ที่ใช้ส าหรับซ่อมแซม ปรับปรุง และตกแต่งบ้าน ทั้งที่
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ผลิตในประเทศไทยและต่างประเทศ เพื่อเขา้สู่กระบวนการขายโดยตรงและผ่านตัวแทนจ าหนา่ย 

ให้กับผู้บริโภคในปริมาณต่าง ๆ 

 ร้านวัสดุก่อสร้างขนาดใหญ่ หมายถึงร้านวัสดุก่อสร้างที่มีพืน้ที่การขายสนิคา้และพื้นที่

การจัดเก็บสินค้าในพื้นที่เดียวกัน มากกว่า 7,000 ตารางเมตร ซ่ึงการก าหนดขนาดร้านวัสดุ

ก่อสร้างสามารถพิจารณาได้จากขนาดพื้นที่การขายและจัดเก็บสินค้า คือ ร้านวัสดุก่อสร้าง

ขนาดเล็ก มีพืน้ที่การขายสินค้าและพื้นที่การจัดเก็บสินค้าในพื้นที่เดียวกัน ตั้งแต่ 1,000-3,000 

ตารางเมตร ร้านวัสดุก่อสรา้งขนาดกลาง มีพืน้ที่การขายสนิคา้และพื้นที่การจดัเกบ็สนิคา้ในพื้นที่

เดียวกัน ตั้งแต่ 3,001-7,000 ตารางเมตร และร้านวัสดุกอ่สรา้งขนาดใหญ่ มีพืน้ที่การขายสินค้า

และพื้นที่การจัดเก็บสนิคา้ในพื้นที่เดยีวกัน ตั้งแต่ 7,000 ตารางเมตร ขึ้นไป (บริษัท เอสซีจี ซอร์

สซ่ิง จ ากัด, 2555) 

 การจัดการ (Management) หมายถึง การกระท าหรือด าเนินการใด ๆ ของผู้ประกอบการ

คา้ปลีก ทีเ่กี่ยวขอ้งในการบริหารจัดการ 4 ด้าน คอื ด้านการจัดการ ด้านการจัดหา ด้านการตลาด 

และด้านการเงิน 

 การจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่า (Value chain Management) หมายถึง กิจกรรมการ

จัดการในการด าเนนิงานดา้นต่าง ๆ  ขององคก์ร ตามล าดับข้ันตอนการด าเนินงาน รวมทั้งขอ้มูล

ข่าวสาร ที่ท าให้เกิดผลิตภัณฑ์หรือบริการสู่ลูกค้า กิจกรรมห่วงโซ่แห่งคุณค่า แบ่งกิจกรรม

ออกเป็น 2 ลักษณะ คอื กิจกรรมหลัก (primary activities) ได้แก่การน าเข้าและจัดเก็บวัตถุดิบ

การด าเนินงานเพื่อแปรรูปสินค้า การจัดส่งและบริหารคลังสินค้า การตลาดและการขายสินค้า 

การให้บริการหลังการขาย และกิจกรรมสนับสนุน (support activities) ประกอบด้วยการจัดซ้ือ  

การบริหารทรัพยากรบุคคล การวิจัยพัฒนาและการน าเทคโนโลยีมาใช้ในการพัฒนาองค์กร  

และการบริหารโครงสร้างพื้นฐานขององค์กร เช่น การเงินและการบัญชี การวางแผน การ

บริหารด้านคุณภาพ และการจัดการทั่วไปในองค์กร เป็นต้น การจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่า    

เน้นเป้าหมายเพื่อเพิ่มคุณค่าสินค้าหรือบริการเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคเป็น

ส าคัญ 

 

ประโยชน์ท่ีได้รับจากการศึกษา 

 1. ท าให้ทราบถึงกระบวนการจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่า ร้านวัสดุก่อสร้างขนาดใหญ่ที่

จัดจ าหน่ายสินค้าเคหะภัณฑ์ในช่องทางคา้ปลีก พื้นที่จังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดเชียงราย 

 2. เพื่อเป็นแนวทางในการปรับปรุงและพัฒนาการจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่าของธุรกิจ

คา้ปลีกสินค้าเคหะภัณฑ์ในร้านวัสดุก่อสร้างและตกแต่งบ้าน 
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กรอบแนวคิดในการศึกษา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพ 1 แสดงสรุปกรอบแนวคิดในการศึกษา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

กิจกรรมภายในห่วงโซ่แห่งคุณค่า 

กิจกรรมหลัก                 กิจกรรมสนับสนุน 

-การน าเข้าและจัดเก็บสินค้า   การบริหารโครงสร้างพืน้ฐานขององคก์ร 

-การด าเนินการเพื่อแปรรูปสินค้าให้พร้อมขาย  การบริหารทรัพยากรบุคคล 

-การจัดส่งและการบริหารคลังสินค้า   การน าเทคโนโลยีมาใช้ในการพัฒนาองคก์ร 

-การตลาดและการขายสินค้า   การจัดซือ้ / จัดหา 

-การบริการหลังการขาย 

  

กลยุทธ์การแข่งขัน 

 กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน 

 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 

 กลยุทธ์จ ากัดขอบเขต 

 กลยุทธ์การตอบสนองเร็ว 

ผลการด าเนินงาน 

 ด้านการจัดการ 

 ด้านการตลาด 

 ด้านการเงิน 



บทท่ี 2 

 

เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

 

 การศึกษาเรื่อง การจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่ากรณีศึกษาร้านวัสดุก่อสร้างขนาดใหญ่ที่

จัดจําหน่ายสินค้าเคหะภัณในช่องทางคา้ปลีก พื้นที่จังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดเชียงราย ได้นํา

ทฤษฎีและแนวคิดที่เกี่ยวกับการศึกษา คือ แนวคิดตัวแบบห่วงโซ่แห่งคุณค่า แนวคิดด้านการ

บริหารจัดการ แนวคิดของการคา้ปลีก และแนวคิดกลยุทธธ์ุรกิจ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 

แนวคิดตัวแบบห่วงโซ่แห่งคุณค่า   

  พักตร์ผจง วัฒนสินธุ์ และ พสุ เดชะรินทร์ (2545) กล่าวว่า ตัวแบบห่วงโซ่แห่งคุณค่า 

(Value chain model) หมายถึง กระบวนการทํางานในด้านต่าง ๆ ขององค์กร ซ่ึงตัวแบบห่วงโซ่

แห่งคุณคา่แบ่งออกเป็นกิจกรรม 2 ลักษณะ คอื กิจกรรมหลัก (primary activities) ซ่ึงเป็นกิจกรรม

ที่ธุรกิจได้ดําเนินงานให้เกิดสินค้าและบริการเพื่อส่งมอบให้แก่ลูกค้า ประกอบด้วยการนาํเข้า

และจัดเก็บวัตถุดิบ การดําเนินงานเพื่อแปรรูปสินค้า การจัดส่งและการบริหารคลังสินค้า  

การตลาดและการขายสินค้า และการให้บริการหลังการขาย และ (2) กิจกรรมสนับสนุน 

(support activities) เป็นกิจกรรมที่องคก์รดําเนินงานเพื่อสนับสนุนการดําเนินงานของกิจกรรม

หลัก ประกอบด้วย การจัด ซ้ือ การบริหารทรัพยากรบุคคล การวิจัยและพัฒนา การนํา

เทคโนโลยมีาใช้ในการพัฒนาองคก์ร และการบริหารโครงสร้างพื้นฐานขององค์กร เช่นการเงิน

และการบัญชี การจัดการทั่วไปในองคก์ร เป็นต้น การวเิคราะห์ห่วงโซ่ แห่งคุณค่า (value chain 

analysis) จะช่วยให้ผู้ศึกษาทราบถึงการดําเนินกิจกรรมต่าง ๆ ภายในองค์กร นอกจากนั้นยัง

สามารถใช้เป็นหลักในการวิเคราะห์ความสามารถภายในองค์กรเพื่อใช้พิจารณาว่า การ

ดําเนินงานในแต่ละกิจกรรมขององค์กรนั้นเป็นจุดแข็งหรือจุดอ่อน ต้องมีการปรับปรุงในส่วน

ใดบ้าง เพื่อให้การปฏิบัติงานในหน้าที่ต่าง ๆ มีความสอดคล้องกัน รวมทั้งพิจารณาแต่ละ

กิจกรรม ที่ก่อให้เกิดคุณค่าและผลตอบแทน (margin) ในการดําเนินธุรกิจ ซ่ึงแต่ละกิจกรรม  

ประกอบด้วย 

 กิจกรรมหลักของตัวแบบห่วงโซ่แห่งคุณค่า (ภาพ 1) ประกอบด้วยกิจกรรมดังนี้ 

 1. การน าเข้าและจัดเก็บวัตถุดิบ (Inbound logistics) ประกอบด้วยกิจกรรมที่

เกี่ยวข้องกับการรับเข้า ได้แก่การขนส่ง การจัดเก็บ การแจกจ่ายวัตถุดิบ และปัจจัยนําเข้า   

ต่าง ๆ การจัดการและการควบคุมวัตถุดิบคงคลัง 
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 2. การด าเนินงานเพ่ือแปรรูปสนิค้า (Operations) ประกอบด้วยกิจกรรมที่เกี่ยวข้อง

กับการเปลี่ยนหรือแปรรูปวัตถุดิบต่าง ๆ ให้ออกมาเป็นสินค้า (transforming inputs into final 

product) เพื่อให้พร้อมขายและการบรรจุหีบห่อ รวมทั้งการดําเนินกิจกรรมเพื่อเตรียมการขาย

สินค้าให้แก่ผู้บริโภค 

 3. การจัดส่งและการบริหารคลังสนิค้า (Outbound logistics) ประกอบด้วยกจิกรรม

ต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกบัการจัดเก็บ รวบรวม จัดจําหน่ายสนิคา้และบรกิารที่เสร็จแล้วไปยัง

ผู้บริโภค การบริหารจัดการสนิคา้คงคลงั 

 4. การตลาดและการขายสินค้า (Marketing and sales) ประกอบด้วยกิจกรรม

ต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับการชักจูง ให้ลูกคา้ซ้ือสินค้าและบริการ ได้แก่ การเลือกสรรช่องทางการ

จัดจําหน่าย การกําหนดราคาขาย การสร้างเครือขา่ยลูกคา้ และการส่งเสริมการขาย 

 5. การบริการ (Service) ประกอบด้วยกิจกรรมที่ครอบคลุมถึงการให้บริการเพื่อเพิ่ม

คุณคา่หรือการบํารุงรักษาสินค้า รวมทั้งการบริการหลังการขาย 

 สําหรับกิจกรรมสนับสนุนของตัวแบบห่วงโซ่แห่งคุณค่า นั้นประกอบด้วยกิจกรรม  

ต่าง ๆ ดังนี้ 

 1. การจัดหา/จัดซื้อ (Procurement) ประกอบด้วยกิจกรรมหรือหน้าที่ในการจัดหา 

จัดซ้ือสินค้า เพื่อนํามาใช้ในกิจกรรมหลัก  

 2. การน าเทคโนโลยีมาใช้ในการพัฒนาองค์กร (Technology development) 

ประกอบด้วยกจิกรรมต่าง ๆ ที่ช่วยในการเพิ่มคณุคา่ให้แกต่ัวสนิคา้หรือกระบวนการ เช่น กิจกรรม

ด้านการวจิัยและพัฒนา การแสวงหาเทคโนโลยจีากแหลง่ต่าง ๆ การวจิัยด้านการตลาด เทคโนโลยี

ด้านการผลิต เทคโนโลยสีารสนเทศ เปน็ตน้ 

 3. การบริหารทรัพยากรบุคคล (Human resource management) ประกอบด้วย

กิจกรรมต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับการบริหารทรัพยากรบุคคล ตั้งแต่การวิเคราะห์ ความต้องการ

ด้านบุคลากรในด้านต่าง ๆ เพื่อให้มีจํานวนที่เหมาะสมกับภาระงาน การสรรหาและการ

คัดเลือก การฝึกอบรมก่อนการปฏิบัติงาน การบริหารเงินเดือน คา่ตอบแทน และสวัสดิการ  

 4. การบริหารโครงสร้างพ้ืนฐานขององค์กร (Firm infrastructure) ประกอบด้วย

กิจกรรมต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับการบริหารงานทั่วไปในองค์กร ได้แก่ การจัดทําระบบบริหาร

คุณภาพระดับองค์กร การบริหารด้านการเงิน การวางแผนในธุรกิจค้าปลีกการจัดจําหน่าย

สินค้าเคหะภัณฑ์ รวมไปถึงการวางแผนจัดหาสินคา้ให้เพียงพอต่อความต้องการของตลาด การ

วางแผนการซ้ือสินค้า รวมไปถึงแผนการจัดการสินค้าคงคลัง 
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ภาพ 2 แสดงกรอบแนวคดิจ าแนกตามกจิกรรมในตวัแบบห่วงโซ่แห่งคุณค่า 

 

ท่ีมา: ดัดแปลงจาก พกัตร์ผจง วัฒนสนิธุ์ และพส ุเดชะรินทร ์(2545) 
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  เป้าหมายของการจัดการห่วงโซ่แห่งคุณคา่ (Goal of Value Chain Management) 

 วริัช สงวนวงศ์วาน, 2550, หน้า 278-282 ได้กล่าวถึงเป้าหมายของการจัดการห่วง

โซ่แห่งคุณค่าไวว้า่ ผู้ที่มีความสําคัญที่สุดที่แท้จริงในขั้นตอนต่าง ๆ ของห่วงโซ่แห่งคุณค่าไม่ใช่ 

ผู้จําหน่ายวัตถุดิบ (Suppliers) ที่มีอิทธิพลต่อราคาและคุณภาพของวัตถดุิบ หรือผู้ผลิต (Manufacturer) 

ซ่ึงเป็นผู้ปรับเปลี่ยนวัตถุดิบให้เป็นสินค้าหรือบริหาร หรือผู้จัดจําหน่าย (Distributor) ซ่ึงเป็นผู้ให้

ความสะดวกนําเสนอสินคา้หรือบรกิารแกล่กูคา้ แต่ในการจัดการห่วงโซ่แห่งคุณคา่ผู้ทรงอิทธิพล

ที่สุดคอืลูกคา้นั่นเอง ลูกคา้เป็นผู้กําหนดคุณคา่ของสินค้าหรือบริการจากความต้องการของตน 

โดยผู้บริหารองค์การธุรกิจมีหน้าที่ต้องดําเนินกิจกรรมต่าง ๆ เพื่อสร้างและนําเสนอสินค้าหรือ

บริการที่มีคุณค่าตามที่ลูกคา้กําหนด 

 ดังนั้นเป้าหมายของการจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่า คือการสร้างกลยุทธ์ห่วงโซ่แห่ง

คุณค่า เพื่อผลิตสินค้าหรือบริการให้มีคุณค่าเท่ากับหรือเหนือกว่าความต้องการของลูกค้า    

กลยุทธก์ารจัดการจึงเป็นการประสานและจัดการให้ผู้ปฏิบัติงานในกิจกรรมของขั้นตอนต่าง ๆ 

ในห่วงโซ่ ร่วมกันเป็นทีมงานที่จะเพิ่มคุณค่าของสินค้าหรือบริการในแต่ละขั้นตอน เช่นใน

ขั้นตอนการประกอบสินค้าจะต้องประกอบขึ้นให้เร็ว ข้อมูลข่าวสารที่นํามาใช้ก็ต้องมีความ

ละเอียดถูกต้องมากขึ้น ฝ่ายการตลาดก็ควรต้องให้บริการดูลูกคา้ดีข้ึน ฯลฯ เม่ือทุกขัน้ตอนของ

ห่วงโซ่สามารถเพิ่มคุณค่าในงานของตน ก็จะไปเพิ่มคุณค่าของสินค้าหรือบริการตอบสนอง

ความพึงพอใจแก่ลูกค้ามากขึ้น สามารถขายสินค้าได้มากขึ้น ธุรกิจนั้นมีกําไรมากขึ้น ก็จะ

ย้อนกลับเป็นผลประโยชน์หรือเป็นค่าตอบแทนกับผู้ปฏิบัติงานมากขึ้นด้วย กล่าวคือ ทุกฝ่าย 

ทุกคนที่เกี่ยวข้องในการจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่าก็จะได้ประโยชน์โดยทั่วหน้ากัน 

 

 ข้อก าหนดในการจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่า (Requirement for Value Chain 

Management) 

 องคก์ารธุรกิจที่สามารถจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่าให้ประสบความสําเร็จจะต้องมีการ

ดําเนินกลยุทธท์ี่เรียกวา่แบบจําลองทางธุรกิจ (Business Model) 6 ประการ ได้แก่ (ภาพ 3) 

 1. มีการประสานงานและร่วมมือช่วยเหลือกัน (Coordination and Collaboration) 

 2. มีการลงทุนในเทคโนโลย ี(Technology Investment) 

 3. มีการเปลี่ยนกระบวนการต่าง ๆ ในองคก์ร (Organization Process) 

 4. มีผู้นําที่มีภาวะผู้นํา (Leadership) 

 5. มีพนักงานหรือทรัพยากรมนุษยท์ี่มีความสามารถ (Employees/Human Resources) 

 6. มีวัฒนธรรมองคก์ารและทัศนคติ (Organizational Culture and Attitudes) 
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ภาพ 3 แสดงข้อก าหนดห่วงโซ่แห่งคุณค่า แบบจ าลองทางธุรกจิ 6 ประการ 

 

1. มีการประสานงานและร่วมมือช่วยเหลอืกัน (Coordination and Collaboration) 

 ในระหว่างกิจกรรมและบุคคลทีร่ับผิดชอบกจิกรรมทั้งหมดตลอดทุกห่วงโซ่แห่งคุณค่า

ของบริษัท มกีารปรึกษาหารือแลกเปลี่ยนขอ้มูลขา่วสารกันอยา่งทั่วถึง 

2. มีการลงทุนในเทคโนโลยี (Technology Investment)  

 โดยเฉพาะในเทคโนโลยีข้อมูลข่าวสารที่เน้นการให้ความรู้และความสะดวกในการ

ติดต่อสื่อสารแก่ลูกคา้ เช่น มี เว็บไซต์ ของบริษัทให้ลูกค้าได้ทราบรายละเอียดของสินค้าและ

วธิีการใช้สินคา้ มีการลงทุนในซอฟทแ์วร์ ต่าง ๆ เช่นด้านการเงิน การตลาด การจัดการ รวมทั้ง

การใช้ติดต่อทางอินเทอร์เน็ต กับผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย (stakeholders) ทั้งหลาย 

 

 

กลยุทธ์
ห่วงโซ่ 

แห่งคุณค่า 

มีการ
ประสานงาน

และ
ช่วยเหลือกกัน 

มีการลงทุนใน
เทคโนโลยี 

 

มีการเปลี่ยน
กระบวนการ 

ต่าง ๆ ใน
องคก์ร 

มีผู้นําที่มี
ภาวะผู้นํา 

มีทรัพยากร
มนุษย์ที่มี

ความสามารถ 

มีวัฒนธรรม
องคก์ารและ

ทัศนคติ 
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3. มีการเปลี่ยนกระบวนการต่าง ๆ ในองค์กร (Organization Process)  

 เพื่อให้การดําเนินงานขององคก์ารตามห่วงโซ่แห่งคุณค่าประสบความสําเร็จ ซ่ึงอาจ

ต้องยกเลิกหรือเปลี่ยนแปลงสายการปฏิบัติงานที่เคยปฏิบัติมาเป็นรูปแบบใหม่ ผู้บริหาร

องคก์ารจะต้องตรวจสอบวา่องคก์ารมีความสามารถหลัก (Core Competencies) ซ่ึงได้แก่ทักษะ 

ความสามารถ และทรัพยากรในเรื่องใด จะสามารถนําไปใช้ประโยชน์โดยไปเพิ่มคุณค่า (Value 

Added) ในส่วนไหนของสายโซ่แห่งคุณค่า กิจกรรมที่ไม่มีประโยชน์ต่อการเพิ่มคุณค่าผลิตภัณฑ์

หรือบริการ หากสามารถตัดออกได้ก็ควรตัดออกไป 

 กระบวนการขององคก์ารที่จะมีลักษณะเอือ้ต่อการเพิ่มคุณคา่ของการเพิ่มห่วงโซ่แห่ง 

คุณคา่ควรประกอบด้วย 

 1. ความสามารถในการพยากรณ์อุปสงค์ของลูกค้า เพื่อที่องค์การธุรกิจจะได้

เตรียมการในเรื่องการผลิตและการตอบสนองความต้องการของลูกคา้ได้ถูกต้อง 

 2. กําหนดกิจกรรมที่จะต้องร่วมกันปฏิบัติในระหว่างฝ่ายต่าง ๆ ในสายห่วงโซ่ เช่น 

บริษัทผู้ผลิตสินค้าส่งพนักงานไปประจําอยูก่ับบริษัทที่เป็นลูกคา้ เพื่อประสานงานหรือร่วมแก้ไข

ปัญหาต่าง ๆ กับบริษัทลูกค้า ในขณะเดียวกันก็ขอตัวพนักงานของบริษัทที่เป็นผู้ขายวัตถุดิบ 

(Supplier) มาประจําที่บริษัทเพื่อประสานงานในทํานองเดียวกัน 

 3. ต้องกําหนดมาตรการวัดและประเมินผลใหม่ ในทุกกิจกรรมตลอดห่วงโซ่เพื่อให้

สามารถร่วมกันเพิ่มคุณค่าให้ได้สินค้าหรือบริการที่มีคุณค่าตรงกับหรือเหนือกว่าที่ลูกค้า

ต้องการ 

4. มีผูน้ าท่ีมีภาวะผู้น า (Leadership)  

 องคก์ารที่จะประสบความสําเร็จในการเพิ่มคุณคา่สินค้าหรือบริการตามแนวความคิด

ของห่วงโซ่แห่งคุณค่าได้จะต้องมีผู้นําที่ใหก้ารสนับสนุนอยา่งจริงจัง ทั้งการจูงใจ สนับสนุนเรื่อง

เครื่องมือเครื่องใช้ต่าง ๆ อยา่งต่อเนื่อง มีการกําหนดมาตรฐานหรือความคาดหวังในหน่วยงาน

ตลอดสายห่วงโซ่ รวมทั้งการกําหนดและมอบหมายให้พนักงานทุกคนต้องพยายามให้มีส่วนที่

จะเพ่ิมคุณคา่ในงานที่รับผิดชอบองคก์ารธุรกิจจํานวนมากกําหนดพันธกจิ (Mission) ขององคก์าร

ในเรื่องการเพิ่มคุณคา่ของสินค้าและบริการ โดยถือเป็นเป้าหมายสูงสุดขององคก์าร 

5. มีพนักงานหรือทรัพยากรมนุษย์ท่ีมีความสามารถ (Human Resources)  

 พนักงานถือเป็นปัจจัยที่มีบทบาทสําคัญที่สุดในกระบวนการจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่า  

ผู้บริหารจะต้องดําเนินการในส่วนที่เกี่ยวข้องกับพนักงาน 3 ประการ คอื 

 1. ออกแบบงานและตําแหน่งหน้าที่ใหม ่ๆ ให้รับผิดชอบในการเช่ือมโยงงานของฝ่าย

ต่าง ๆ ในสายห่วงโซ่คุณค่า เพื่อให้การเพิ่มคุณคา่ในสินค้าและบริการสัมฤทธิผล ลักษณะและ
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ตําแหน่งงานจึงต้องออกแบบให้มีความยืดหยุ่นสอดคล้องกับลักษณะของสินค้าหรือบริการ

รูปแบบใหม ่ๆ ตามความต้องการของลูกคา้ 

 2. คัดเลือกและจ้างพนักงานที่มีความรู้ความสามารถที่จะเรียนรู้และปรับตัวเองให้มี

ความยดืหยุ่น สามารถทํางานในลักษณะต่าง ๆ ได้หลากหลายอยา่ง 

 3. ผู้บริหารต้องยอมลงทุนที่จะอบรมและพัฒนาบุคลากรอยา่งต่อเนื่องในทุกกิจกรรม

ของห่วงโซ่แห่งคุณค่า ให้มีความรู้ความสามารถในการเพิ่มคุณค่าสินค้าและการบริการของ

องคก์าร 

6. มีวัฒนธรรมองค์การและทัศนคติ (Organizational Culture and Attitudes) 

 ที่เกือ้หนุนต่อการจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่า เช่นวัฒนธรรมองค์การที่เน้นการแบ่งปัน 

ความร่วมมือช่วยเหลือกัน ความโปร่งใสในการปฏิบัติงาน ความยืดหยุ่น ความเคารพเช่ือถือ

และไวว้างใจต่อกัน จะช่วยทําให้การประสานงานและร่วมมือกันของกิจกรรมต่าง ๆ ในสายห่วง

โซ่แห่งคุณค่าดําเนินไปได้อยา่งราบรื่น 

 

 ประโยชน์ของการจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่า (Benefits of Value Chain Management) 

 การประสานงานและดําเนินการให้เกิดความร่วมมือช่วยเหลือกันของฝ่ายต่าง ๆ ทั้ง

ภายในและภายนอกองค์การ ตามสายห่วงโซ่แห่งคุณค่าเป็นเรื่องที่ทําได้ไม่ยากนัก แม้ว่า

องคก์ารธุรกิจจะต้องใช้เวลา พลังงาน และทรัพยากรต่าง ๆ  ในการดําเนินการแต่ธุรกิจทั้งหลาย

ก็กระตือรือร้นที่จะนําการจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่าไปใช้ในองค์การของตนเนื่องจากการจัดการ

ห่วงโซ่แห่งคุณค่าจะก่อให้เกิดประโยชน์หลายประการ จากการสํารวจบรรดาโรงงานที่นําการ

จัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่าไปใช้ในเรื่องประโยชน์ที่ได้รับจากการจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่า พบว่า

ประโยชน์ในเรื่อง “คุณภาพการให้บริการแก่ลูกค้าดีขึ้น” (Improved Customer Service) ได้รับ

การตอบรับมากที่สุด (44%) ทั้งนี้เป็นผลจากการประสานให้ทุกกิจกรรมในสายโซ่แห่งคุณค่า 

ทุกกิจกรรมร่วมกันเพิ่มคุณค่าในสินค้าและบริการ ให้สามารถตอบสนองความต้องการของ

ลูกค้าให้มากที่สุดนั่นเอง ส่วนประโยชน์อื่น ๆ  จากคําตอบที่ใช้การจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่า 

ได้แก่ “การประหยัดต้นทุน” (Cost Saving) 40% “คุณภาพผลิตภัณฑ์สูงขึ้น” (Improve Quality) 

39% “การลดจํานวนสินค้าคงคลัง” (Inventory Reductions) 35% ซ่ึงล้วนเป็นประโยชน์ที่ทําให้

องค์การธุรกิจสามารถลดต้นทุนและค่าใช้จ่ายลง เพิ่มประสิทธิภาพและประสิทธิผลการ

ดําเนินงาน และเพิ่มคุณคา่สินค้าหรือบริการ ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้เพิ่มขึ้นและ

นําไปสู่ความสามารถและความได้เปรียบในการแขง่ขันเป็นอยา่งมากด้วย 
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 อุปสรรคของการจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่า  (Obstacles to Value Chain 

Management) 

 การนําการจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่ามาใช้ในองค์การ ผู้บริหารจะต้องพบกับปัญหา

อุปสรรคต่าง ๆ 4 ประการ ได้แก่ อุปสรรคขององค์การเอง อุปสรรคจากวัฒนธรรมองค์การ 

อุปสรรคในเรื่องทักษะความรู้ความสามารถ และอุปสรรคจากทรัพยากรมนุษย์ขององค์การ 

(ภาพ 4) 

 

 
 

 

ภาพ 4 แสดงอุปสรรคของการจัดการห่วงโซ่แห่งคณุค่า 

 

1. อุปสรรคขององค์การ (Organization Barriers)  

  ถือเป็นอุปสรรคที่ยุง่ยากมากที่สุดต่อการจัดการ เม่ือผู้ปฏิบัติงานฝ่ายต่าง ๆ ภายใน

องค์การปฏิเสธหรือรีรอที่จะแบ่งปันข้อมูลข่าวสาร ไม่ยอมรับการเปลี่ยนแปลงและไม่เห็น

อุปสรรคของ
การจัดการ
ห่วงโซ่แห่ง

คุณค่า  

อุปสรรคของ
องคก์าร 

อุปสรรคจาก
วัฒนธรรม
องคก์าร 

อุปสรรคจาก
ทักษะความรู้
ความสามารถ 

อุปสรรคจาก
ทรัพยากร
มนุษย์ของ
องคก์าร 
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ความสําคัญของการประสานงานและร่วมมือกันในขั้นตอนการปฏิบัติงาน  (ตามสายห่วงโซ่) 

การจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่าก็ยากที่จะสําเร็จ 

2. อุปสรรคจากวัฒนธรรมองค์การ (Cultural Attitudes)  

  วัฒนธรรมองค์การที่ไม่สนับสนุนหรือเอื้อต่อการจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่า ได้แก่ 

ความไว้วางใจซ่ึงกันและกัน (Trust) และการควบคุม (Control) การจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่า

จะต้องอาศัยความไวว้างใจต่อกันในระหว่างผู้บริหารและผู้ปฏิบัติงานในกิจกรรมต่าง ๆ ตลอด

สายห่วงโซ่แห่งคุณค่า หากขาดความไว้วางใจกันก็จะเป็นปัญหาในการจัดการ ในทางตรงกัน

ข้าม หากวัฒนธรรมองค์กรขององค์การใดมีความไว้วางใจกันมากเกินควร ก็อาจจะเป็น

อุปสรรคต่อการจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่าได้เช่นกัน เพราะความไว้วางใจกันมากเกินไป อาจทํา

ให้การเปิดเผยข้อมูลต่าง ๆ ของฝ่ายต่าง ๆ ให้แก่กันจนหมดสิ้น โดยอาจขาดความระมัดระวัง  

หากขอ้มูลที่ควรเป็นความลับขององคก์ารล่วงรู้ไปถึงธุรกิจคูแ่ขง่ ก็จะเป็นปัญหาต่อการแข่งขัน

เป็นอยา่งมาก สําหรับปัญหาเกี่ยวกับการควบคุมอาจเกิดจากการที่เม่ือองคก์ารใดมีวัฒนธรรม

องคก์ารที่ทําให้มีความไวว้างใจกันมากเกินควร จึงขาดมาตรการในการควบคุมการปฏิบัติงาน

ในฝ่ายต่าง ๆ ถ้าเป็นฝ่ายหรือกิจกรรมที่มีผลโดยตรงต่อการเพิ่มคุณค่าผลิตภัณฑ์หรือบริการ

เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกคา้ก็จะเป็นความเสียหายอยา่งมากต่อองคก์ารธุรกิจนั้น 

3. อุปสรรคจากทักษะความรู้ความสามารถ (Required Capabilities)  

  การจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่าจะประสบความสําเร็จได้ ผู้บริหารและผู้ปฏิบัติงานใน

ฝ่ายต่าง ๆ ของสายห่วงโซ่แห่งคุณค่าต้องมีความรู้ ความสามารถ และทักษะที่สําคัญในเรื่อง

การประสานงาน ความร่วมมือช่วยเหลือกัน และทักษะในการผลิตและเสนอสินค้าและบริการ  

ที่มีคุณค่าตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า รวมทั้งความสามารถในการให้การเรียนรู้และ

รับรู้ข้อมูลขา่วสารต่าง ๆ ที่จําเป็นแก่ผู้ปฏิบัติงานในฝ่ายต่าง ๆ ทั้งภายในและภายนอกองค์การ

ตลอดสายห่วงโซ่แห่งคุณค่า 

4. อุปสรรคจากทรัพยากรมนุษย์ขององค์การ (People)  

  อุปสรรคข้อสุดท้ายต่อความสําเร็จในการจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่า คือ ตัวบุคคล

ภายในแต่ละองค์การทั้งผู้บริหารและผู้ปฏิบัติงาน หากผู้ปฏิบัติงานในองค์กรขาดความมุ่งม่ัน  

ความเต็มใจในการทํางาน หรือปฏิเสธที่จะยืดหยุ่นในการทํางาน หรือร่วมมือกันประสานงาน  

ปรับเปลี่ยนการทํางานไปตามสถานการณ์ตามความต้องการที่เปลี่ยนแปลงไปของลูกค้า การ

จัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่าก็ยากที่จะประสบความสําเร็จ ส่วนผู้บริหารองค์การก็จะต้องใช้ภาวะ

ความเป็นผู้นํา จูงใจให้ผู้ปฏิบัติงานเกิดความเต็มใจที่จะทุ่มเททํางานอย่างเต็มความสามารถ  

ซ่ึงการจะหาผู้บริหารที่มีความสามารถและประสบการณ์ดังที่กล่าวนี้ ก็เป็นเรื่องยากเช่นกัน 
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แนวคิดด้านการบริหารจัดการ   

 แบ่งออกเป็น 4 ด้าน (4 Functions) คอื (กนกพร หมแีก้ว, 2553) 

 1. แนวคิดด้านการจัดการ (Management) คือกระบวนการทํางานร่วมกันเป็นกลุ่ม  

เพื่อให้บรรลุเป้าหมายขององค์กร ที่ได้กําหนดไว้อย่างมีประสิทธิภาพ ตามทฤษฎีของ Harold 

Koontz ปัจจัยที่นํามาใช้ในการศึกษาได้แก่การวางแผนทรัพยากรกาํลังคนสาํหรับตําแหน่ง ต่าง ๆ 

การสรรหาและการคัดเลือกบุคคลที่มีคุณสมบัติเหมาะสมในการปฏิบัติงานต่าง ๆ ของกิจการ 

ประเมินผลการปฏิบัติงานและฝึกอบรม การบริหารคา่ตอบแทนในการทํางานให้เหมาะสมและ

จัดสวัสดิการให้เพียงพอเพื่อเป็นการจูงใจพนักงาน ทักษะความสามารถของผู้ประกอบการ 

 2. แนวคิดด้านการผลิต (Production) คอื การพจิารณากิจกรรมทางการผลิตที่จําเป็น

และมีผลต่อการก่อให้เกิดการผลิตอย่างมีประสิทธิภาพ ปัจจัยที่นํามาใช้ศึกษาได้แก่ วัตถุดิบ

ของการผลิต กําลังการผลิต การควบคุมการผลิต คุณภาพการผลิต เทคโนโลยใีนการผลิตและ

ความชํานาญของพนักงานในการผลิต 

 3. แนวคิดด้านการตลาด (Marketing) คอื แนวคิดที่เกี่ยวข้องกับส่วนประสมการตลาด 

(Marketing mix หรือ 4Ps) ของ Philips Kotler ซ่ึงเป็นเครื่องมือเพื่อให้สามารถ ตอบสนองความ

ต้องการและสร้างความพงึพอใจแก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ประกอบด้วย 

  3.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งใดก็ตามที่เสนอให้แก่ตลาด เพื่อสร้างความ

สนใจ การเป็นเจ้าของ การใช้หรือการบริโภค โดยต้องตอบสนองความต้องการและความจําเปน็

ให้ลูกคา้เป้าหมาย 

  3.2 ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินที่คิดสําหรับสินค้า ซ่ึงรวมคุณค่าทั้งหมด   

ที่ผู้บริโภคยอมจ่าย เพื่อแลกกับผลประโยชน์ที่ได้รับจากการมีหรือการใช้สินคา้ 

  3.3 ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซ่ึงประกอบด้วย 

สถาบันและกิจกรรม ใช้เพื่อเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์ไปยังตลาดเป้าหมาย ส่วนกิจกรรมที่เป็น

กิจกรรมที่ช่วยในการกระจายตัวสินคา้ประกอบด้วย การขนส่ง การคลังสนิคา้ และการเก็บรักษา

สินค้าคงคลัง 

  3.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูล

ระหว่างผู้ซ้ือกับผู้ขาย เพื่อสร้างความเช่ือถือ เพื่อสร้างทศันคติทีด่ี เพื่อแจ้งขา่วสาร เพื่อจูงใจให้

เกิดความต้องการเพื่อเตือนความทรงจําในผลติภัณฑ ์โดยคาดวา่จะมีอิทธพิลต่อความรู้สกึ  

ความน่าเช่ือถือหรือพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อสื่อสารอาจเป็นการขายโดยใช้พนกังานขาย  

และการขายโดยตรง 
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 4. แนวคิดด้านการเงิน (Financing) คือ ขบวนการที่ใช้ควบคุมดูแลการใช้ทรัพย์สิน 

ต่าง ๆ ของบริษัทให้เกิดประโยชน์สูงสุด ถูกต้องเหมาะสม สอดคล้องกับความจําเป็นในการ

ปฏิบัติงานแต่ละอยา่ง เพื่อบรรลุถึงเป้าหมายของบริษัทที่กําหนดไว้ ตัวแปรที่นํามาใช้พิจารณา 

ได้แก่ 

  4.1 แหล่งที่มาของเงินทุน (Source of the total asset) ตามสมการบัญชีที่ว่า 

สินทรัพย์ = หนีส้ิน+ทุน อันประกอบด้วย  

   แหล่งที่มาของทรัพย์สินทั้งหลาย อันได้แก่ เงินสด หลักทรัพย์ระยะสั้น ลูกหนี้

การคา้ ตั๋วรับเงิน สินค้าคงเหลือ 

   แหล่งที่มาของหนี้สิน ได้แก่ หนี้สินระยะสั้น หนี้สินระยะยาว ตลอดจน

คา่ใช้จ่ายค้างจ่ายต่าง ๆ ส่วนของผู้ถือหุ้นเพิ่ม ได้แก่ การลงทุนเพิ่มของผู้ถือหุ้น และกําไรสะสม

ของผู้ถือหุ้น 

  4.2 แหล่งใช้ไปของเงินทุน (Source of the use of asset) พจิารณาถึงการใช้ไปของ

เงินทุนในส่วนของสินทรัพย์ หนีส้ิน และส่วนของผู้ถือหุ้น 

  4.3 ผลการดาํเนนิงานของบรษิัท (The financial operation) ซ่ึงพจิารณาถึง ผลกําไร

ของบริษัทที่เกิดขึน้ 

 

แนวคิดของการค้าปลกี (รวพิร คูเจิญไพศาล, 2552, หน้า 144-174) 

 การค้าปลกีและความเป็นมาของการค้าปลกี 

 การคา้ปลีก หมายถึง กิจกรรมทางธุรกิจที่เกี่ยวกับการขายสินค้าหรือบริการโดยตรง

แก่ ผู้บริโภคคนสุดท้าย เพื่อนําไปใช้หรือบริโภคเป็นการส่วนตัวมิใช่เพ่ือธุรกิจ 

 ธุรกิจการค้าปลีกในประเทศไทยมีมูลค่าตลาดรวมประมาณกว่าสองแสนล้านบาท   

ซ่ึงนับว่าเป็นตลาดที่ใหญ่มาก ผู้ประกอบการแข่งขันเพื่อแย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาดอย่าง

รุนแรง มีการปรับกลยุทธ์การตลาดเพื่อให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค              

ที่เปลี่ยนแปลงอยา่งรวดเร็วและหลากหลายมากขึ้น รูปแบบการคา้ปลีกแบบเดิม ๆ ส่วนใหญ่ได้

พัฒนามาเป็นการคา้ปลีกสมัยใหม่ 

 ในธุรกิจการคา้ปลีกนั้น แรงจูงใจในการซ้ือจะเป็นเหตุผลส่วนบุคคลหรือเหตุผลของ

ครอบครัว ซ้ือเพื่อใช้เองหรือใช้ภายในครอบครัว ความพงึพอใจจะเกิดจากการบริโภคหรือการ

ใช้บริการสินค้าที่ซ้ือ ตรงกันขา้มกับธุรกิจคา้ส่งที่ผู้ซ้ือ ซ้ือไปเพื่อขายต่อหรือนําไปใช้ผลิตสินค้า

หรือบริการอื่น แรงจูงใจในการซ้ือของผู้ซ้ือที่เป็นผู้บริโภคสุดท้ายจะมีความแตกต่างกันและ

สามารถนําปัจจัยที่เป็นแรงจูงใจเหล่านั้นมาทําการแบ่งส่วนแบ่งตลาดเพื่อกําหนดตลาด
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เป้าหมายและออกแบบกลยุทธแ์ละเทคนิควิธกีารตลาด เพื่อนําเสนอประโยชน์และมูลค่าต่าง ๆ 

เป็นชุดที่ทําให้กลุ่มเป้าหมายได้รับความพงึพอใจได้ 

 โครงสร้างของการค้าปลกี 

 โครงสร้างของการคา้ปลีก (The Retail Structure) 

 การแบ่งโครงสร้างของการค้าปลีกออกเป็นรูปแบบต่าง ๆ มีประโยชน์ในการดู

ตําแหน่งที่ได้เปรียบคู่แขง่ขัน (Competitive Position) และการสร้างความแตกต่าง ทางการตลาด 

(Market Differentiation) หมายถึงการอธิบายโครงสร้างการค้าปลีกออกเป็นรูปแบบต่าง ๆ  

(ภาพ 5) 

 
 

               การแบ่งเชิงพรรณา               การแบ่งเชิงกลยุทธ์ 

(Descriptive Classification)                     (Strategic Classification) 

 

1. ลักษณะของความเป็นเจ้าของ   1. กําไรขั้นต้นและอัตราการหมุนของสินค้า 

 (Type of Ownership)       (Margin-turnover Classification) 

         2. ประเภทสินค้าที่จําหน่าย    2. ราคาขายปลีกและกลยุทธ์บริการ 

             (Type of Merchandise Carried)                 (Retail Price and Service Strategy) 

         3. ทําเลที่ตั้งและพื้นที่ขาย    3. กําไรขั้นต้นและลักษณะของสินค้า 

             (Location and Size of Trading Area)     (Gross Margin-Merchandise Type Classification) 

         4. การค้าปลีกแบบไม่มีร้านคา้ /การค้าปลีก 

             โดยตรง (Non-store / direct retailing) 

 

 

ภาพ 5 แสดงการแบ่งโครงสร้างการค้าปลกี 

 

ท่ีมา: Figure 1-1 Alternatives for Classifying the Retail Structure (Mason and Mayer,  

        1990, p. 6; รวพิร คูเจริญไพศาล, 2552, หน้า 147) 

 

1. การแบ่งเชิงพรรณา (Descriptive Classification) หมายถึง การอธิบายโครงสร้าง

การคา้ปลีกออกเป็นรูปแบบต่าง ๆ ดังนี้ 

1.1 แบ่งตามลักษณะของความเป็นเจ้าของ (Type of Ownership) เช่น ผู้ผลิต

เป็นเจ้าของ (Manufacturer-owned) ผู้ผลิตที่ต้องการขยายกิจการไปขา้งหน้า (Forward Integration) 
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จะต้องมีร้านค้าปลีกเป็นของตนเอง ซ่ึงจะทําให้ผู้ผลิตมีความใกล้ชิดกับผู้บริโภค จึงสามารถ

ประเมินและเลือกวธิีการที่เหมาะสมในการวางแผนการขายและการส่งเสริมการขายเพื่อเสนอ

สินค้าสู่ตลาดในช่วงเวลาที่เหมาะสมได้ 

1.2 แบ่งตามประเภทสินค้าที่จําหน่าย (Type of Merchandise Carried) หมายถึง แบ่ง

ตามความหลากหลาย (Varity) และชนิด (Assortment) ของสินค้า 

 ความหลากหลาย หมายถงึ จํานวนสายผลิตภัณฑท์ี่มีจําหน่าย ชนดิ หมายถงึ ตัวเลอืก

ของสินค้าภายในสายผลติภัณฑห์นึง่ ๆ ดงันั้น ความหลากหลายของสินค้าจงึอาจเรียกอีกอยา่ง

หนึง่วา่ ความกวา้งของสินคา้ทีเ่ปน็ตัวเลือกในร้าน (The Width of a Store Selection of Merchandise) 

และชนิดของสินค้าเรียกอีกอย่างหนึ่งว่า ความลึกของสินค้าที่เป็นตัวเลือก (The Depth of a 

Store’s Selection) 

 1.3 แบ่งตามทําเลที่ตั้งและพื้นที่ขาย (Location and Size of Trading Area) ร้านค้า

สะดวกซ้ือจะอยู่ในบริเวณชุมชนที่ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงได้ง่าย ร้านค้าส่วนลดมักจะอยู่ห่าง

ออกไปตามบริเวณชานเมือง 

 1.4 แบ่งออกเป็นการคา้ปลกีที่ไม่ต้องมีร้านคา้ (Non-store/Direct Retailing) ได้แก่ 

การขายทางโทรศัพท์ (Telephone shopping) การขายตรงถึงบ้าน (Door–to-door-Selling) 

การคา้ปลกีผ่านแคตตาล็อค (Catalog Retailing) 

 

2. การแบ่งเชิงกลยุทธ์ (Strategic Classifications) มีหลายรูปแบบ ดังนี้ 

2.1 แบ่งโดยดูอัตรากําไรขัน้ต้น (ส่วนต่างระหว่างต้นทุนและราคาขาย) และอัตรา

การหมุนของสินค้าใน 1 ปี (Margin-Turnover) (ภาพ 6) 
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ภาพ 6 แสดงการแบง่กลุ่มร้านค้าปลกีตามหลัก Margin-Turnover 

 

ท่ีมา: ดัดแปลงจาก Figure 1-6 The Margin-Turnover Classification (Mason and Mayor,  

        1990 pp. 12; รวพิร คูเจริญไพศาล, 2552 หน้า 147) 

 

 ร้านคา้ที่อยูใ่นกลุ่ม High Margin-Low Turnover จะเช่ือว่าลูกค้าให้ความสําคัญ

กับความแตกต่างของสินค้า บริการเสริม และความสามารถของพนักงานขายมากกว่าราคา 

ตรงกันขา้ม ร้านคา้ปลีกในกลุ่ม Low Margin-high Turnover จะเช่ือวา่ ลูกคา้ให้ความสําคัญกับ

ราคาเป็นหลัก 

ลักษณะเด่นของร้านคา้ปลีกในกลุ่ม Low-Margin-High Turnover ได้แก่การที่

สินค้าสามารถขายตัวของมันเองได้ ความหลากหลายของสายผลิตภัณฑ์มีมาก แต่ความลึกของ

สายผลิตภัณฑ์มีน้อย การตั้งราคามักต่ํากวา่ท้องตลาด การส่งเสริมการขายจะเน้นที่ราคาและ

ให้บริการน้อย เป็นต้น 

กําไรสูง 

(High Margin) 

ยอดขายมาก 

(High Turnover) 

ยอดขายน้อย 

(Low Turnover) 

กําไรต่ํา 

(Low Margin) 

ร้านคา้สะดวกซือ้ ร้านสินค้าแบรนด์เนม 

ร้านคา้ส่วนลด ? 
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ลักษณะเด่นของร้านคา้ปลกีกลุ่ม High Margin-Low Turnover ได้แก่การขาย

สินค้า ที่ต้องอาศัยพนักงานขายกระตุ้นให้ซ้ือ จํานวนสายผลิตภัณฑ์มีน้อย แต่มีความลึกของ

สายผลิตภัณฑ์มาก ตัง้ราคาสูงกวา่ท้องตลาด และให้บรกิารคอ่นขา้งมาก เป็นต้น 

2.2 แบ่งตามราคาขายปลกีและกลยุทธ์บริการ (Retail Price and Service Strategy) 

(ภาพ 7) 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพ 7 แสดงการแบ่งกลุม่ร้านค้าปลกีโดยแบ่งตามราคาขายปลกีและกลยุทธ์บริการ 

 

ท่ีมา: ดัดแปลงจาก Figure 1-7 Retail Price and Service Strategy Classification  

        (Mason and Mayor, 1990, pp. 13; รวพิร คูเจริญไพศาล, 2552, หน้า 150) 

 

ในระยะยาวกลยุทธ์เนน้บริการหรอืกลยุทธเ์น้นราคา จะมีอนาคตที่ดีกวา่การใช้

กลยุทธ์กําไรน้อยหรือกลยุทธ์คุณค่าน้อย ส่วนกลยุทธ์ที่ร้านค้าปลีกในปัจจุบันนิยมใช้กันมาก 

ได้แก่ กลยุทธ์เน้นราคา คอืขายถูก และมีบริการน้อยโดยเฉพาะในช่วงปี 2540-2546 ที่เศรษฐกิจ

ไทยตกต่ําหลังจากที่ลอยตัวคา่เงินบาท 

2.3 แบ่งโดยดูอัตรากําไรขัน้ต้นและลักษณะของสินค้า (Gross Margin-Merchandise 

Type Classification) 

ลักษณะของสินค้าในที่นี้แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือสินค้าที่ใช้ทําประโยชน์

ต่าง ๆ (Functional Goods) เช่น เครื่องมือเครื่องใช้และสินค้าที่เป็นสัญลักษณ์อย่างใดอย่างหนึ่ง 

บริการมาก 

ราคาสูง ราคาต่ํา 

บริการน้อย 

กลยุทธ์เน้นบริการ 

2 

กลยุทธ์กําไรน้อย 

1 

 

1 

กลยุทธ์คุณค่าน้อย 

4 

กลยุทธ์เน้นราคา 

3 
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(Symbolic Goods) หมายถึง สินค้าที่ใช้แล้วได้รับความสบายใจหรือสามารถสื่ออะไรบางอย่าง

เกี่ยวกับผู้ใช้ได้ ดังนั้นถ้าแบ่งร้านคา้ปลีกออกโดยวธิีนี้ จะได้ร้านคา้ปลีก 4 ประเภท (ภาพ 8) 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพ 8 แสดงการแบง่กลุ่มร้านค้าปลกีโดยดูอัตราก าไรข้ันต้นหรือส่วนต่างระหวา่งต้นทุน 

          และราคาขายปลกีและลักษณะของสินค้า 

 

ท่ีมา: ดัดแปลงจาก Figure 1-9 Gross Margin-Merchandise Type Classification  

        (Mason and Mayor, 1990 pp. 16; รวพิร คูเจริญไพศาล, 2552, หน้า 151) 
 

2.4 ประเภทของผู้ค้าปลีก 

โดยทั่วไปจะแบ่งผู้ค้าปลีกออกเป็น 3 รูปแบบใหญ่ ๆ คอื ผู้ค้าปลีกแบบมีร้านคา้ 

(Store Retailers) ผู้ค้าปลีกแบบไม่มีร้านค้า (Non-Store Retailers) และองค์กรการค้าปลีก 

(Retail Organization) (Kotler, 2003 pp. 535; รวพิร คูเจริญไพศาล, 2552, หน้า 152) 

 

กําไรสูง 

(High Margin) 

สินค้าสัญลักษณ์ 

(Symbolic Merchandise) 

สินค้าทําประโยชน์ 

(Functional Merchandise) 

กําไรต่ํา 

(Low Margin) 

Asian James โฮมโปร 

Watson ร้านคา้ส่วนลดต่าง ๆ  
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นอกจากนีย้ัง แบ่งร้านคา้ปลีก ออกตามระดบัของการบรกิารได้เป็น 4 ลักษณะ 

คอื 

1. ร้านค้าปลีกที่ให้ลูกค้าบริการตนเอง (self-service) ลูกค้ายินดีที่จะเดิน

เลือกซ้ือสินคา้ ทําการเปรียบเทียบและตดัสนิใจด้วยตนเองเพื่อซ้ือสินคา้ในราคาประหยัด แนวคดินี้

ใช้มากในร้านคา้ส่วนลด 

2. ร้านค้าปลีกที่ให้ลูกคา้เลือกเอง (Self-selection) ลูกค้าสามารถเดินเลือก

สินค้าเอง แต่เม่ือต้องการความช่วยเหลือจะมีพนักงานคอยให้บริการ 

3. ร้านคา้ปลีกที่ให้บริการจํากัด (Limited Service) ร้านคา้ปลีกประเภทนี้จะมี

สินคา้ให้เลือกมาก และลูกคา้มักต้องการขอ้มูลเกี่ยวกับสินคา้และต้องการความช่วยเหลือเพิ่มเติม

จากทางร้าน นอกจากนีร้้านคา้ปลีกประเภทนีอ้าจจัดให้มีบริการซ้ือแบบผ่อนชําระและมีการรับ

คนืสินค้าแต่ราคาอาจไม่ต่ํากวา่เม่ือเทียบกับคูแ่ขง่ขันอื่น ๆ เป็นต้น 

4. ร้านคา้ปลีกให้บริการเต็มที่ (Full Service) ร้านคา้ปลีกประเภทนี ้จะจัดให้มี

พนักงานคอยบริการตลอดกระบวนการซ้ือ ตั้งแต่เดินหา เลือก และตัดสินใจ ผู้บริโภคที่ชอบให้

มีคนคอยบริการจะนยิมใช้บรกิารจากร้านคา้ประเภทนี ้แต่ร้านคา้เองจะมีต้นทุนและคา่ใช้จ่ายสูง 

เนื่องจากต้องมีพนักงานจํานวนมาก มีสินคา้เฉพาะอยา่ง (Specialty Goods) จํานวนมากขณะที่มี

อัตราการหมุนของสินค้าต่ํา 

 

 สวนประสมการคาปลกี (ภัทรภร พลพนาธรรม, 2549, สื่อออนไลน์) 

 สวนประสมการคาปลีก (Retail mix) ประกอบดวยสวนประกอบของสินคาและบริการ

ที่นําเสนอ นโยบายการตั้งราคา (Pricing policy) โปรแกรมการโฆษณาและการสงเสริมการตลาด 

ทําเลที่ตั้งการออกแบบรานคาและการจดัแสดงสินคา ในการกําหนดกลยุทธการคาปลีกนั้นผูคา

ปลีกจะตองพจิารณาทั้งลูกคาและคูแขงขันดวยการที่ผูคาปลีกจะประสบความสําเร็จไดนั้นผูคา

ปลีกจะตองสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาในตลาดเปาหมายไดเหนือกวาคแูขงขนั 

 สวนประสมการคาปลีก (Retail Mix) แสดงถึงสวนประสมการตลาดที่ใชในการบริหาร 

ธุรกิจคาปลีกโดยผสมผสานกลยุทธสวนประสมการคาปลีกกับแผนการตลาด ที่สอดคล้องกับ

การบริหารธุรกิจคาปลีก 

 สวนประสมการคาปลีก (Retail Mix) ประกอบดวย 6Ps ไดแก ่ผลิตภัณฑราคา ชองทาง

จัดจําหนายการสงเสริมจัดจําหนายบุคลากรและการนําเสนอสินคา (ภาพ 9) 
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ภาพ 9 แสดงสวนประสมการคาปลกี 

 

ท่ีมา: ภัทรภร พลพนาธรรม, 2549, สื่อออนไลน์ 

 

1. ผลิตภัณฑ (Product) การบริหารผลิตภัณฑสําหรับธุรกิจคาปลีกเปนการตัดสินใจ

เกี่ยวกับประเภทของ ผลิตภัณฑและ สวนประสมผลิตภัณฑ (Product mix) 

1.1 ประเภทของผลติภัณฑการเลือกประเภทสินคาเพื่อขายนั้น ขึ้นอยูกับองคประกอบ

หลายประการไดแกความชํานาญของผูขาย ทําเลการคาโอกาสเตบิโตของธรุกจิจากประเภทสิ

นคาที่ขายและลกัษณะความเปนเจาของธุรกจิ 

1.2 สวนประสมผลิตภัณฑเปนการตัดสินใจเกีย่วกับความหลากหลายของสินคาใน

ร้านซ่ึงเกี่ยวกับการตัดสินใจหลายประการไดแกความกวางและความลึกของสายผลิตภัณฑ 

2. ราคา (Price) ในธุรกิจคาปลีกราคามีความสําคัญอยางมากตอการตัดสินใจซ้ือของ

ผูบริโภคและมีบทบาทตอความสามารถในการแขงขันของธุรกิจ 

ผลิตภัณฑ์ 

-การจัดซือ้ 

-การบริหารสินค้าคลคลัง 

ราคา 

-การกําหนดราคาค้าปลีก 

 

การส่งเสริมการตลาด 

-การส่งเสริมการตลาดใน

ธุรกิจค้าปลีก 

บุคลากร 

-นโยบายเกี่ยวกับการ

ให้บริการลูกค้า 

-นโยบายบุคคล 

 

 
การส่งเสริมการตลาด 

-ธุรกิจค้าปลีกที่มีหน้าร้าน   -ธุรกิจค้าปลีกแฟรนไชส์ 

-ธุรกิจค้าปลีกพาณิชย์อิเลคทรอนิคส์  -ธุรกิจบริการ 

การนําเสนอ 

-อาคาร ร้านคา้และสิ่ง

อํานวยความสะดวกธุรกิจ

ค้าปลีกที่มีหน้าร้าน 

-นโยบายบุคคล 

 

 

ลูกค้า 
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3. ชองทางจัดจําหนาย (Place) การกระจายสินคาสูมือผูบริโภคในธุรกิจคาปลีก 

การเลือกทําเลที่ตั้งการกําหนดลักษณะของประเภทธุรกิจคาปลีกการออกแบบรานคาและสิ่ง

อํานวยความสะดวกใหกับลูกคา 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) ดานการโฆษณา ประชาสัมพันธสงเสรมิการขาย

และการใชพนักงานขายเปนเครื่องมือที่ผูขายสือ่สารขอมูลเกี่ยวกับสินคาการบริการ ภาพลักษณ

ของร้าน 

5. บุคลากร (People) การบริหารบุคลากรในธุรกิจคาปลีก ทั้งในสวนความสามารถ

และคุณสมบัติสวนบคุคลเพื่อทําหนาที่ตาง ๆ  ไดแกการขายดวยพนักงาน การใหบริการการสราง

ความสัมพันธกับลูกคาการรวบรวมขอมูลการขายใหมีประสิทธิภาพในการทํางานและการให

บริการลูกคา 

6. การนําเสนอสินคาหรือบริการ (Presentation) ที่สามารถดึงดูดความสนใจจากผูบริโภค

ประกอบดวยการนําเสนอสินคาใหสะดุดตาการทํากิจกรรมสงเสริมการขายองคประกอบสวน

ประสมการคาปลีกเปนสิ่งสําคัญที่ผูบริหารตองตัดสินใจเลือกใชเปนกลยุทธในการแขงขันอยาง 

ลงตัวและมีประสิทธผิลเพื่อนําธุรกิจคาปลีกสูความสําเร็จ 
 

แนวคิดกลยุทธ์ธุรกจิ (พักตร์ผจง วัฒนสินธุ์ และ พสุ เดชะรินทร์, 2546, หน้า 230-241) 

กลยุทธ์ธุรกิจ (Business Strategy) หมายถึง กลยุทธท์ี่องคก์รใช้ในการแขง่ขันในแต่ละ

อุตสาหกรรม ถ้าองคก์รในธุรกิจใดมีธุรกิจเพยีงชนิดเดียวก็จะมีกลยุทธ์เพียงอย่างเดียว แต่ถ้า

องคก์รมีการขยายตวัเขา้สูธุ่รกิจหลายประเภท ธุรกิจแต่ละประเภทก็จะต้องมีกลยุทธ์ในการแขง่ขัน

ในแต่ละอุตสาหกรรม ทําให้องค์กรมีกลยุทธ์ทางธุรกิจหลายประการ แนวคิดที่สําคัญของกลยุทธ์

ระดับธุรกิจคือ ทําอย่างไรจะสร้างและเพิ่มความเข้มแข็งในการแข่งขันของธุรกิจในระยะยาว 

ดังนั้นเพื่อให้บรรลุเป้าหมายนี้ การกําหนดกลยุทธธ์ุรกิจจึงมักจะมีความเกี่ยวข้องกับ 

 1. การตอบสนองต่อการเปลีย่นแปลงที่เกิดขึ้นในระบบเศรษฐกิจ อุตสาหกรรม รวมทั้ง

การเปลี่ยนแปลงด้านต่าง ๆ ที่มีความเกี่ยวข้องกับธุรกิจ 

 2. การวเิคราะห์จุดเด่นและจุดอ่อนขององค์กรเปรียบเทียบกับคู่แข่งในอุตสาหกรรม

เดียวกัน 

 3. การกําหนดความเคลือ่นไหวขององคก์รและแนวทางในการดําเนินงานเพื่อก่อให้เกิด

การได้ปรียบทางการแขง่ขั่น 

 4. การประสานงานการเคลื่อนไหวและกิจกรรมทางกลยุทธข์องหน่วยงานปฏิบัติการ

ต่าง ๆ ในระดับกลยุทธป์ฏิบัติการ (Functional Strategy) 
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 หลักการพ้ืนฐานของกลยุทธ์ธุรกจิ 

 หลักการพื้นฐานที่สําคัญของการกําหนดกลยุทธ์ธุรกิจมีด้วยกันสองประการ ได้แก่

ความต้องการของลูกคา้และการจัดกลุ่มลูกคา้ 

 1. ความต้องการของลูกค้า (Customer needs) หรือสิ่งที่ลูกค้าได้รับการตอบสนอง

และเกิดความพึงพอใจ ความต้องการของลูกค้า คอืสิ่งใดก็ตามที่สามารถได้รับการตอบสนอง

จากสินค้าหรือบริการ การสร้างความแตกต่างในตัวสินค้า (Product differentiation) เป็น

กระบวนการหนึ่งในการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแขง่ขัน โดยการออกแบบสินค้าหรือบริการ

เพื่อให้ตอบสนองความต้องการของลูกคา้ องคก์รธุรกิจทุกแห่งจะต้องพยายามสร้างความแตกต่าง

ในสินค้าและบริการในระดับหนึ่งเพื่อให้สามารถดึงดูดความสนใจและสามารถตอบสนองต่อ

ความต้องการของลูกคา้ ในขณะเดียวกันองคก์รบางแห่งสามารถสร้างความแตกต่างของสินค้า

และบริการได้มากกวา่องคก์รอื่น ซ่ึงความแตกต่างนีน้ําไปสู่การสร้างความได้เปรียบในการแขง่ขัน 

 นอกจากการสร้างความแตกต่างในดา้นสินคา้และบรกิารเพื่อตอบสนองต่อความต้องการ

ของผู้บริโภคแล้ว  องคก์รบางแห่งนําเสนอสินคา้และบริการแก่ลูกคา้โดยเน้นในด้านของราคาที่ต่ํา 

โดยอาจจะไม่ค่อยให้ความสนใจกับการสร้างความแตกต่างในตัวสินค้าและบริการ เพื่อที่จะได้

สามารถตอบสนองต่อความต้องการของลูกคา้ได้อย่างมีประสิทธิภาพ ความแตกต่างในสินค้า

หรือบริการนีอ้าจจะเป็นไปในลักษณะของตัวสินคา้และบริการเอง เช่น คุณภาพหรือความทนทาน 

หรืออาจจะเป็นความแตกต่างในแง่ของจติวทิยา เช่น การตอบสนองต่อความต้องการหรือความ

หรูหราหรือสถานะทางสังคม 

2. การจัดกลุ่มลูกคา้ (Customer groups) หรือการจัดแบ่งลูกคา้เป็นกลุ่มตามลักษณะ

ของความต้องการ หรือการแบ่งส่วนของตลาด (Market segmentation) คอืการที่องค์กรแบ่งลูกค้า

ออกเป็นกลุ่ม ๆ โดยยึดตามความสําคัญทางด้านความต้องการหรือความพึงพอใจของลูกค้า

แต่ละกลุ่ม โดยปกติองค์กรทั่วไปสามารถเลือกใช้กลยุทธใ์นการแบ่งตลาดออกเป็นส่วนต่าง ๆ 

ได้สามลักษณะ กล่าวคือ ประการแรก องค์กรสามารถที่จะเลือกที่จะไม่ให้ความสนใจและ

ความสําคัญต่อความแตกต่างในด้านความต้องการของลูกค้าในแต่ละกลุ่ม  และเลือกที่จะ

ตอบสนองต่อความต้องการของลูกคา้ทุก ๆ กลุ่มโดยเฉลี่ย ประการที่สอง องคก์รสามารถที่จะ

แบ่งตลาดและลูกค้าออกเป็นกลุ่ม ๆ และสามารถคิดค้นสินค้าหรือบริการเพื่อสนองตอบต่อ

ความต้องการของลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม สาเหตุที่ธุรกิจต้องแบ่งลูกคา้ออกเป็นกลุ่ม ๆ เพื่อที่จะได้

สามารถแสวงหาความต้องการของลูกคา้แต่ละกลุ่มได้ดีขึ้น และทําให้สามารถตอบสนองความ

ต้องการที่แตกต่างกันของลูกค้าแต่ละกลุ่มได้ดีขึ้นด้วย ซ่ึงจะทําให้ความต้องการในตัวสินค้า 
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และผลิตภัณฑ์ขององคก์รมีสูงขึ้นและส่งผลต่อรายได้ขององคก์รที่สูงขึ้นกวา่การผลิตสินค้าและ

บริการชนดิเดียว แต่ในธุรกิจบางประเภทที่ไม่เปดิโอกาสให้มีการแบ่งลกูคา้ออกเป็นกลุม่ ๆ ทําให้

ราคากลายเป็นปัจจัยหลักในการแข่งขันแทน โดยที่องคก์รที่ประสบความสําเร็จ คอืองคก์รที่มี

ประสิทธภิาพสูงสุดและเสนอราคาที่ต่ําที่สุด 

 

 กลยุทธ์ท่ัวไปท่ีใช้ในการแข่งขัน (Generic Competitive Strategy) 

 กลยุทธ์ระดับองค์กรจะระบุอุตสาหกรรมและตลาดที่องค์กรควรจะเข้าไปทําธุรกิจ  

แตก่ลยทุธ์ธรุกจิจะบอกถึงวิธกีารที่ธรุกจิจะสามารถแขง่ขันในอุตสาหกรรมนัน้ ๆ Michael Porter 

ได้เสนอแนวทางในการวิเคราะห์ พิจารณากลยุทธ์ธุรกิจ เรียกวา่ กลยุทธโ์ดยทั่วไปที่ใช้ในการ

แขง่ขัน (Generic Strategies) โดยแบง่ลกัษณะของกลยทุธ์ออกเป็น 3 ชนิดได้แก่ (1) กลยุทธก์าร

เป็นผู้นําด้านต้นทุน (Lower Cost Strategy) คอืความสามารถของธุรกิจในการผลิตและจดัจําหน่าย

สินค้าและบริการที่มีต้นทุนต่ํากว่าคูแ่ขง่ขัน (2) กลยุทธก์ารสร้างความแตกต่าง (Differentiation 

strategy) คอืความสามารถในการจัดหาสินคา้และบรกิารที่มีความแตกต่างจากคูแ่ขง่ขันและให้

คุณคา่แกลู่กคา้มากกวา่คูแ่ขง่ในแง่ของคุณภาพ คุณลักษณะพเิศษหรือการบริการหลงัการขาย 

(3) กลยุทธ์มุ่งเนน้ลกูคา้ (Focus Strategy) โดยการให้ความสําคัญกับลกูคา้หลกัของตลาดและ

พยายามสร้างความสัมพันธ์อันดีตลอดจนตอบสนองความต้องการของลูกค้าหลักที่สําคัญ 

ซ่ึงในการมุ่งเน้นลูกค้านี้ นอกจากมุ่งเน้นที่จะตอบสนองความต้องการของลูกค้าแล้ว องคก์ร

อาจใช้กลยุทธมุ่์งเน้นในการลดต้นทุน หรือกลยุทธมุ่์งเนน้การสร้างความแตกต่าง และนอกจาก 

3 กลยุทธท์ี่กล่าวมาข้างต้นกลยุทธท์ี่สําคัญอีกประการหนึ่งคอื (4) กลยุทธก์ารตอบสนองอยา่ง

รวดเร็ว (Quick Response strategy) ซ่ึงเป็นการตอบสนองต่อลกูคา้อยา่งทันท่วงที โดยพยายาม

พัฒนาเทคโนโลยใีห้เกิดความรวดเร็วในการส่ง/รับขอ้มูลขา่วสาร พัฒนาซอฟท์แวร์ และการสร้าง

กระบวนการบริการทีร่วดเร็วเพื่อตอบสนองผู้บริโภคและสร้างความร่วมมือให้เกิดขึ้นในการทํางาน 

 

 กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน (Cost Leadership Strategy) 

 วัตถุประสงคส์ําคัญขององคก์รธุรกิจที่ใช้กลยุทธ์นี้ได้แก่ ความพยายามที่จะสามารถ

ชนะคูแ่ขง่ขันได้โดยทําทุกอยา่งเพื่อที่จะผลิตสินคา้หรือบริการที่มีต้นทุนทีต่่ํากวา่คูแ่ขง่ขัน การใช้

กลยุทธน์ีก้อ่ให้เกดิขอ้ได้เปรยีบที่สําคัญสองประการได้แก ่ประการแรก องคก์รสามารถคดิราคา

ที่ต่ํากวา่คูแ่ขง่ขันเนื่องจากมีต้นทุนที่ต่าํกวา่ เพราะถ้าคูแ่ขง่ขันอื่น ๆ  ในอุตสาหกรรมชนิดเดียวกัน

คดิราคาเท่ากับสินค้าและบริการขององคก์รก็จะทําให้กําไรขององคก์รสูงกวา่คูแ่ขง่ขัน ประการ

ที่สอง ถ้าสภาวะการแขง่ขันของอุตสาหกรรมรุนแรงขึ้น และเริ่มที่จะมีการแขง่ขันกัน ในด้านราคา
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ที่มากขึ้น องค์กรธุรกิจที่ใช้กลยุทธ์นีจ้ะสามารถทนทานต่อสภาพการแขง่ขัน ที่รุนแรงได้ดีกวา่

คู่แข่งขันอื่น ๆ เนื่องจากการมีต้นทุนที่ต่ํา จากเหตุผลทั้งสองประการทําให้องค์กรธุรกิจที่ใช้

กลยุทธ์นี้จะมีผลตอบแทนที่สูงกวา่บริษัทอื่นในอุตสาหกรรมโดยเฉลี่ย ผู้นําด้านต้นทุนมักจะมี

ความแตกต่างของสินคา้และบรกิารที่น้อย เนื่องจากการสร้างความแตกต่างในสินค้าและบริการ

ที่มีต้นทุนสูง องคก์รธุรกิจที่เป็นผู้นําด้านต้นทุนจึงมุ่งเน้นในการสร้างความแตกต่างในสินค้าและ

บริการที่มีต้นทุนสูง องคก์รธุรกิจที่เป็นผู้นําด้านต้นทุนจึงมุ่งเน้นในการสร้างความแตกต่างของ

สินค้าและบริการที่ไม่ให้ต่ํากว่ามาตรฐานของคูแ่ข่งขันรายอื่น ๆ ในต้นทุนที่ต่ํา ผู้นําด้านต้นทุน

จะไม่พยายามเป็นอุตสาหกรรมในด้านการสร้างความแตกต่างของสินค้าและบริการ แต่จะรอ

จนกวา่ลูกคา้ที่มีความต้องการในตัวสินค้าหรือบริการมีมากพอสมควรจึงจะเริม่แนะนําสินค้า

หรือบริการนั้นออกมา 

 ผู้นําด้านต้นทุนจะไม่สนใจต่อความแตกต่างของลูกค้าหรือตลาด และจะผลิตสินค้า

หรือบริการเพื่อตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าส่วนใหญ่ เนื่องจากการผลิตสินค้าและ

บริการเพื่อตอบสนองต่อแต่ละกลุ่มลกูคา้จะทําให้ตน้ทุนสูงขึ้น ถึงแม้ลูกคา้จะไม่มีความพงึพอใจ

อยา่งแต็มที่กับสินคา้และบริการเหล่านี้ เนื่องจากไม่สามารถตอบสนองต่อความต้องการของ

ลูกคา้ได้อยา่งเตม็ที่ แต่ก็จะพึงพอใจในแง่ที่วา่สนิคา้และบริการมีราคาที่ต่ํากวา่ของคูแ่ขง่ขันอื่น ๆ  

ขอ้ได้เปรียบของกลยุทธ์การเปน็ผู้นาํด้านตน้ทนุสามารถวเิคราะห์ไดโ้ดยการใช้ Five Force Model 

ของ Porter โดยบริษัทเหล่านี้จะได้รับการปกป้องจากคู่แข่งขันอื่น โดยการได้เปรียบที่เกิดขึ้น

เนื่องจากการได้ต้นทุนที่ต่ํา นอกจากนี้ถ้าผู้ผลิตหรือผู้จัดส่งสินค้าขึ้นราคาวัตถุดิบก็จะไม่

กระทบกระเทือนมากนักเนื่องจากมีต้นทุนที่ต่ํา และถ้าผู้ซ้ือสินค้ามีอิทธิพลมากที่จะไม่ได้รับ

ผลกระทบจากการลดราคาที่มากนัก บริษัทที่ใช้กลยุทธผู้์นําด้านต้นทุนมักจะมีปริมาณการผลิต

เป็นจํานวนมาก ทําให้มีอํานาจการต่อรองกับผู้จัดส่งสินค้า นอกจากนี้ถ้ามีสินค้าที่สามารถ

ทดแทนกันได้เข้ามาในตลาด ผู้นําด้านต้นทุนก็สามารถลดราคาสินค้าลงมาเพื่อรักษาส่วนแบ่ง

ตลาดไว ้และประการสําคัญการที่บริษัทมีข้อได้เปรียบในเรื่องของต้นทุน ทําให้เป็นการป้องกันที่

ไม่ให้คู่แข่งใหม่ ๆ เข้ามาในตลาด ดังนั้นจะเห็นได้ว่าบริษัทที่เลือกใช้กลยุทธ์การเป็นผู้นําด้าน

ต้นทุนจะสามารถรักษาความเป็นผู้นําด้านตลาดไวไ้ด้ตราบใดที่ยังสามารถรักษาต้นทุนที่ต่ําและ

ผู้บริโภคให้ความ สําคัญกับราคาของสินค้าและบริการ จุดอ่อนที่สําคัญของบริษัทที่ใช้กลยุทธ์

การเป็นผู้นําด้านต้นทุนไดแ้กก่ารที่คู่แขง่ขันสามารถหาวธิีในการผลิตสนิคา้และบริการที่มีต้นทุน

ที่ต่ํากว่า เช่น วิวัฒนาการทางเทคโนโลยีทาํให้บริษัทคู่แข่งสามารถนําเอาเทคโนโลยีที่ทันสมัย 

มาใช้ในกระบวนการผลิตและดาํเนินงานที่ก่อให้เกิดต้นทุนที่ถูกกว่านอกจากนี้การแสวงหา 

แหล่งแรงงานที่มีราคาถกูกเ็ป็นสาเหตุหนึ่งทีท่ําให้เกดิตน้ทุนที่ถกูกวา่ได ้บริษัทบางแห่งนิยมที่จะ
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ยา้ยโรงงานหรือสํานักงานไปยังกลุ่มประเทศที่สามเพื่อนําขอ้ได้เปรียบในเรื่องของแรงงานราคา

ถูกมาช่วยในการแขง่ขัน นอกจากนีก้ารที่บริษัทผู้นําด้านต้นทุนให้ความสําคัญกับการลดต้นทุน

ให้ได้มากที่สุด ทําให้ละเลยต่อการเปลี่ยนแปลงในเรื่องความต้องการของผู้บริโภค ทําให้บริษัท

อาจเลือกใช้วิธีการเพื่อให้ได้ต้นทุนที่ต่ําที่สุด แต่ส่งผลกระทบต่อความต้องการในสินค้าและ

บริการนั้น ๆ 

 

 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategy) 

 วัตถุประสงค์ของกลยุทธ์นี้ได้แก่การบรรลุถึงความได้เปรียบในการแข่งขันโดยการ

ผลิตและจําหน่ายสินค้าหรือบริการที่ผู้บริโภคมีการรับรู้ถึงความสําคัญและความแตกต่างของ

สินค้าหรือบริการนั้น ๆ การที่องค์กรธุรกิจที่ใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างสามารถ

ตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคได้แบบที่คู่แข่งอื่น ๆ ไม่สามารถทําได้ ทําให้องค์กร

ธุรกิจสามารถเรียกร้องราคาของสินค้าและบริการที่สูงขึ้นและสูงกว่าปกติ จึงเป็นสาเหตุให้

องค์กรธุรกิจที่เลือกใช้กลยุทธ์นี้มีผลตอบแทนที่ดีกว่าคู่แข่งขัน ซ่ึงราคาของสินค้าหรือการ

บริการจะสามารถตั้งได้สูงเพียงใดย่อมขึ้นอยู่กับว่าตลาดนั้น ๆ จะสามารถรับได้มากน้อย

เพียงใด และความแตกต่างนั้นมีคุณค่าในสายตาผู้บริโภคมากน้อยเพียงใด บริษัทที่ดําเนิน     

กลยุทธก์ารสร้างความแตกต่างพยายามที่จะก่อให้เกิดความแตกต่างระหว่างสินค้าหรือบริการ

ของตนเองกับคูแ่ขง่ในหลาย ๆ ด้านให้มากที่สุด เพื่อเป็นการป้องกันตนเองจากคู่แข่งและสร้าง

ความน่าสนใจต่อผู้บริโภค โดยปกติผู้นําด้านการสร้างความแตกต่างจะแบ่งกลุ่มลูกค้าหรือ

ตลาดออกเป็นหลายกลุ่ม (Segment) เพื่อที่ทางบริษัทจะได้นําเสนอสินค้าหลายลักษณะสําหรับ

กลุ่มของลูกคา้แต่ละประเภท ซ่ึงกลยุทธล์ักษณะนีเ้รียกวา่เป็นการสรา้งความแตกต่างแบบกวา้ง 

(broad differentiation) เช่นเดียวกับกลยุทธ์การเป็นผู้นําด้านต้นทุน ข้อได้เปรียบของการใช้    

กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างสามารถอธิบายได้ด้วย Five Force Model เช่นเดียวกัน โดย

องคก์รธุรกิจที่ใช้กลยุทธช์นิดนีส้ามารถป้องกันตนเองจากคูแ่ขง่ขันได้โดยอาศัยความจงรักภักดี

ต่อสินค้าหรือยี่ห้อของผู้บริโภค ผู้จัดส่งวัตถุดิบ (Suppliers) ที่มีอิทธิพลจะไม่ส่งผลกระทบต่อ

องคก์รที่ใช้ กลยุทธน์ีเ้ท่าใดนักเนื่องจากองคก์รเหล่านีส้ามารถที่จะยอมรับต่อการขึ้นราคาของ

ผู้ผลิตวัตถุดิบได้ เนื่องจากถ้าวัตถุดิบราคาสูงขึ้น องคก์รธุรกิจก็สามารถที่จะผลักภาระของการ

ขึ้นราคานีใ้ห้กับผู้บริโภค เพราะผู้บริโภคขององคก์รธุรกิจที่ใช้กลยุทธน์ีจ้ะไม่คํานึงถึงการเพิ่มขึ้น

ของราคาเท่าใด ในขณะเดียวกันลูกคา้หรือผู้บริโภคก็ไม่สามารถส่งผลต่อองค์กรเหล่านี้เท่าใด 

เนื่องจากสินค้าหรือบริการขององค์กรจะมีความแตกต่างจากคู่แข่งอื่น ๆ นอกจากนี้การที่

ผู้บริโภคมีความภักดีต่อสินค้า (brand loyalty) ทําให้คู่แขง่ขันใหม่ ๆ ไม่สามารถเข้ามาในตลาด
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ได้อยา่งง่ายดาย และยังเป็นการยากสําหรับสินค้าที่สามารถทดแทนกันเนื่องจากคู่แข่งจะต้อง

พัฒนาสินค้าให้มีความแตกต่าง ที่ใกล้เคียงกันและต้องทําลายความภักดีในสินค้าเดิมอีกด้วย 

จากการวนิิจฉัยพบวา่ การใช้กลยุทธส์ร้างความแตกต่าง จะได้รับผลตอบแทนมากกว่าการใช้

กลยุทธต์้นทุนต่ํา เนื่องจากสามารถป้องกันคูแ่ขง่เขา้มาได้ดีกว่าและคิดราคาแพงได้ แต่การจะ

สร้างความแตกต่างได้ต้องดําเนินการด้านกลยุทธป์ฏิบัติการหลายอย่างนับตั้งแต่ต้นทุนในการ

ทําวจิัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์เทคโนโลย ีต้องมีฝ่ายการผลิตที่สามารถผลิตสินค้าได้หลากหลาย

และรวดเร็ว ต้องมีฝ่ายการตลาดที่สามารถออกตลาดผลิตภัณฑ์ใหมไ่ด้อย่างรวดเร็ว ซ่ึงต้องใช้

เงินลงทุนและบุคลากรมากมาย ดังนั้นจะเห็นได้ว่าเม่ือใช้กลยุทธธ์ุรกิจในการแขง่ขันกับคู่แข่งใน

ธุรกิจเดียวกัน โดยการสร้างความแตกต่างนี้จะต้องดําเนินกลยุทธ์ปฏิบัติการ (Functional 

strategy) โดยมุ่งเน้นทุกหน้าที่ในการทําธุรกิจ (Business Function) จึงจะประสบความสําเร็จได้ 

แนวโน้มใหม่ที่กําลังเกิดขึ้นในปัจจุบันซ่ึงสืบเนื่องมาจากการพัฒนาด้านเทคโนโลยีและ

กระบวนการในการผลิตสินค้าและบริการทําให้องค์กรธุรกิจสามารถที่จะใช้ได้ทั้งกลยุทธ์การ

เป็นผู้นําด้านต้นทุนและกลยุทธ์ การสร้างความแตกต่างได้โดยพร้อมกัน จนก่อให้เกิดลักษณะ

ของ Mass Customization เนือ่งจากเทคโนโลยสีมัยใหมส่ามารถผลิตสินค้าที่มีความแตกต่างได้

ในต้นทุนที่ต่ํา ในอดีตการสร้างความแตกต่างในสินค้าและบริการนั้นจะต้องมีต้นทุนที่สูงเข้ามา

เกี่ยวข้อง เนื่องจากบริษัทจะต้องผลติสินคา้และบรกิารในหลายลักษณะสําหรบัแต่ละกลุ่มลูกคา้ 

ทําให้ไม่เกิดความประหยัดเนื่องจากขนาด นอกจากนี้ ยังเกิดต้นทุนด้านการตลาดที่สูงด้วย

เนื่องจากบริษัทจะต้องขายสินคา้และบริการใหห้ลายกลุ่มลกูคา้ และยังต้องมีการโฆษณาเพื่อให้

ลูกคา้เห็นความแตกต่างในสินค้าและบริการ ทําให้บริษัทที่ใช้กลยุทธใ์นการสร้างความแตกต่าง

เขา้ด้วยกันจะมีโอกาสในการสร้างความแตกต่าง มีต้นทุนที่สูงกว่าบริษัทผู้นําด้านต้นทุนที่เน้น

การผลิตที่เหมอืนกันเป็นจํานวนมาก แต่ทว่าในปัจจุบัน องคก์รในธุรกิจที่มีความสามารถในการ

ผสมผสานกลยุทธใ์นการเป็นผู้นําด้านต้นทุน และกลยุทธก์ารสร้างความแตกต่างเข้าด้วยกันจะ

มีโอกาสในการสร้างความสามารถในการแข่งขันระยะยาวได้มากว่าองค์กรที่เน้นกลยุทธ์เพียง

ด้านใดด้านหนึ่ง เนื่องจากองค์กรที่สามารถประสานกลยุทธ์ทั้งสองประการเข้าด้วยกันจะมี

ความสามารถในการปรับตัวให้เข้ากับสภาวะแวดล้อมที่เปลี่ยนไปได้ง่าย สามารถเรียนรู้ทักษะ

และเทคโนโลยใีหม่ ๆ ได้เร็วขึ้น และใช้ความสามารถหลักที่มีอยู่ให้เกิดประโยชน์สูงสุด สาเหตุ

สําคัญที่มําให้องค์กรธุรกิจที่สามารถประสานกลยุทธ์ทั้งสองแบบเข้าด้วยกันมีโอกาสประสบ

ความสําเร็จมากกว่าองค์กรธุรกิจที่ใช้กลยุทธ์เพียงประการเดียว เนื่องจากการสร้างความ

แตกต่างในตัวสินค้าทําให้ตั้งราคาที่สูงได้ ในขณะเดียวกันการเป็นผู้นําด้านต้นทุนทําให้ต้นทุน

ของสินค้าต่ํา ทําให้องค์กรที่ใช้กลยุทธ์ทั้งสองประการสามารถเสนอขายสินค้าและบริการใน
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ราคาที่สูงแต่ขณะเดียวกันก็มีต้นทุนต่ํา ในการประสานกลยุทธท์ั้งสองเข้าด้วยกันนั้นเป็นเรื่องที่

ทําได้ไม่ง่ายนักจะต้องอาศัยองค์กรธุรกิจ จะต้องมีความคล่องตัวและยืดหยุ่นสูง ซ่ึงการทําให้

องคก์รธุรกิจมีความคล่องตัวและยดืหยุ่นสงู สามารถดําเนินการให้เกดิขึ้นได้ดว้ยสาเหตุที่สําคัญ 

3 ประการ คอื 

 1. ระบบการผลิตที่มีความยืดหยุ่น (Flexible Manufacturing Systems-FMS) เป็น

กระบวนการในการผลิตที่ถูกควบคุมทางคอมพิวเตอร์เพื่อผลิตสินค้าหลาย ๆ ประเภทใน

ปริมาณที่ต่าง ๆ กัน โดยที่มนุษยแ์ทบจะไม่ได้เข้าไปเกี่ยวข้อง ซ่ึงจะต้องใช้เทคโนโลยสีารสนเทศ

และหุ่นยนต์ (Robot) ที่ใช้ระบบคอมพิวเตอร์ เข้ามาช่วยกระบวนการผลิต ซ่ึงระบบการผลิตใน

ลักษณะนีมี้วัตถุประสงคเ์พื่อลดขอ้จํากัดที่การผลิตในต้นทุนที่ต่ําไม่สามารถผลิตสินค้าได้หลาก

ชนิด FMS ทําให้สามารถเปลี่ยนการผลติสินคา้ชนิดหนึ่งไปยังอีกชนิดหนึง่ได้อยา่งง่ายดาย ทําให้

องคธ์ุรกิจมีความยืดหยุ่นและคล่องตัวมากขึ้นในการตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าที่

เปลี่ยนแปลงอยูต่ลอดเวลา ซ่ึงในขณะเดียวกันก็ยังคงมีต้นทุนที่ต่ํา และคุณภาพที่สูง โดยสรุป 

FMS ทําให้องค์กรธุรกิจสามารถที่จะผลิตสินคา้ได้มากชนิดในขณะที่มีต้นทุนต่ํา แต่ต้องอาศัย

การวิจัยและพัฒนาเทคโนโลยีด้านคอมพิวเตอร์ และผู้ดําเนินงานที่มีความสามารถและมีการ

มุ่งเน้นการพัฒนาอยูต่ลอดเวลา 

 2. การมีระบบข้อมูลสารสนเทศที่เช่ือมต่อกันทั้งองค์กร (Integrated Information 

System) การที่องคก์รธุรกิจมีเทคโนโลยีสารสนเทศ (Information Network) ที่เช่ือมต่อระหว่าง

ผู้ผลิต ผู้จัดจําหน่าย รวมถึงลูกคา้ จะช่วยเพ่ิมความสามารถในการตอบสนองและความยดืหยุ่น

ให้กับองคก์ร ซ่ึงพัฒนาการเหล่านีเ้ป็นผลมาจากการพัฒนาในด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ เช่น 

การใช้ระบบ CIM (Computer-integrated Manufacturing) ซ่ึงระบบเทคโนโลยสีารสนเทศเหล่านี้

จะช่วยเพิ่มการลดเวลาที่ใช้ในการออกแบบและทดสอบผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ รวมทั้งช่วยเพิ่ม

ประสิทธภิาพในการจัดส่งสินค้าในต้นทุนที่ต่ํา 

 3. ระบบในการควบคุมคุณภาพ (Total Quality management) ระบบ TQM มีวัตถุประสงค์

เพื่อเพิ่มคุณภาพของผลิตภัณฑ์ รวมทั้งประสิทธิภาพในผลผลิตรวมขององค์กร การให้ความสนใจ

กับคุณภาพจะทําให้การพัฒนาด้านลักษณะการใช้งานและความทนทานของสินค้า ทําให้สินค้า

มีความแตกต่างและสามารถตั้งราคาที่สูงได ้ในขณะเดียวกันการให้ความสนใจตอ่คุณภาพทําให้

มีต้นทุนในการผลิตและการบริการหลังการขายเนื่องจากค่าใช้จ่าย อันเกิดจากความผิดพลาด 

ของเสีย หรือการรบัประกันกจ็ะลดนอ้ยลงไปดว้ย ดังนั้น TQM จึงช่วยทัง้การสร้างความแตกต่าง

ในสินค้าและลดต้นทุน ได้มีสมมุติฐานที่สําคัญสองประการเกี่ยวกับระบบจัดการด้านคุณภาพ 

(TQM) ได้แก่ 
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 3.1 ต้นทุนอันเกิดมาจากคุณภาพที่ไม่ดีจะสูงกวา่ต้นทุนที่ทําให้เกิดสินคา้และบริการ

ที่มีคุณภาพดี 

 3.2 โดยธรรมชาติแล้วพนักงานทุกคนจะให้ความเอาใจใส่และสนใจที่จะปรับปรุง

และพัฒนาในงานที่ตนทําอยู ่ถ้าเพยีงแต่องคก์รและผู้บริหารให้ความสนใจและสนับสนุน 

 

 กลยุทธ์การมุ่งเน้นลูกค้าเฉพาะกลุ่ม (Focus Strategy)  

 กลยุทธน์ีมี้ความแตกต่างจากกลยุทธท์ั้งสองประการเบื้องต้นในลักษณะที่ว่ากลยุทธน์ี้

มุ่งที่จะตอบสนองต่อลูกคา้เฉพาะกลุ่มในจํานวนจํากัด ซ่ึงอาจจะเป็นไปในลักษณะตามภูมิภาค 

เช่น ตามภาคต่าง ๆ ของประเทศ หรือ ตามแต่ละชุมชน หรือตามชนิดของลูกค้า เช่น คนรวย 

จน อายุ ชอบการผจญภัย ตามกลุ่มสินค้าเช่น สี ประตู ไฟฟ้า หลังจากที่บริษัท ได้เลือกตลาดที่

มุ่งเน้นแล้ว บริษัทสามารถที่จะเลือกใช้กลยุทธ ์ไม่ว่าจะเป็นการสร้างความแตกต่างหรอืการเป็น

ผู้นําด้านต้นทุน ดังนั้นจะเห็นได้ว่า กลยุทธ์การมุ่งเน้น ก็คือการใช้กลยุทธ์ในการเป็นผู้นําด้าน

ต้นทุนหรือกลยุทธก์ารสร้างความแตกตา่งสินค้าแต่ละกลุ่ม จุดแข็งของบริษัทที่ใช้กลยุทธน์ีไ้ดแ้ก่

การมุ่งเน้นลูกค้าเฉพาะกลุ่ม สามารถตอบสนองต่อความต้องการที่เกิดขึ้นในตลาดนั้นดีกว่า

ผู้อ่ืน และลูกคา้เกิดความจงรักภักดีในสินค้าและบริการ นอกจากนี้เนื่องจากความใกล้ชิดกับ

ผู้บริโภค ทําให้สามารถตอบสนองต่อการเปลี่ยนแปลงในความต้องการของผู้บริโภคได้อย่าง

รวดเร็วและยังไม่มีปัญหาในการบริหารสินค้าที่มีความแตกต่างในหลายตลาดที่บริษัทที่เน้น   

กลยุทธใ์นการสร้างความแตกต่างต้องประสบ แต่ข้อเสียที่สําคัญได้แก่ บริษัทเหล่านี้ซ้ือสินค้า 

ในจํานวนที่น้อยทําให้เกิดข้อเสียเปรียบต่อผู้จัดส่งวัตถุดิบได้ นอกจากนี้เนื่องจากการมีปริมาณ

การผลิตจํานวนน้อยทําให้ค่าใช้จ่ายในการผลิตสูงกวา่บริษัทที่เป็นผู้นําด้านต้นทุน องค์กรธุรกิจ

ที่ใช้กลยุทธน์ีย้ังสามารถแบ่งออกเป็นอีกสองกลุ่มตามกลยุทธท์ี่ใช้ ได้แก่ 

 1. กลยุทธ์มุ่งเน้นการลดต้นทุน (Cost Focus) เป็นกลยุทธ์ที่เน้นการทําต้นทุนให้ต่ํา  

แต่มุ่งเจาะกลุ่มลูกคา้เฉพาะกลุม่หรือเฉพาะสถานที่โดยไม่สนลกูคา้กลุ่มอื่น แนวคิดนีเ้ป็นไปตาม

ความเช่ือที่ว่า ถ้าธุรกิจมุ่งเน้นที่จะตอบสนองต่อลูกค้าเฉพาะกลุ่มแล้วย่อมก่อให้เกิด

ประสิทธิภาพมากกว่าการมุ่งเน้นลูกค้าทั่วไป ซ่ึงธุรกิจจะเน้นการทําต้นทุนและราคาให้ต่ํา

สําหรับลูกคา้เฉพาะกลุ่ม เช่น การขายสินค้าหรือบริการที่เน้นเฉพาะกลุ่มเจ้าของบ้าน 

 2. กลยุทธมุ่์งเน้นการสร้างความแตกต่าง (Differentiation Focus) เป็นกลยุทธท์ี่มุ่งเน้น

ลูกค้าเฉพาะกลุ่มหรือสินค้าเฉพาะอย่างหรือภูมิภาคบางแห่ง และเสนอสินค้าและบริการที่มี

ความแตกต่างจากคู่แข่ง เช่นสินค้าและบริการที่มุ่งตอบสนองลูกค้าที่มีความต้องการเฉพาะ

อยา่ง 
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 กลยุทธ์การตอบสนองอย่างรวดเร็ว (Quick Response) (มหาวิทยาลัยเทคโนโลยี

ราชมงคลอีสาน, 2556, สื่อออนไลน์) 

 กระบวนการตามหลักกลยุทธ์การตอบสนองอย่างรวดเร็ว เป็นการลดสินค้าคงคลัง 

ลงลดระยะเวลาการผลิตในแต่ละช่วง และสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคที่

เปลี่ยนแปลงไปได้อย่างรวดเร็วและส่วนหนึ่งในการพัฒนาระบบตามหลักกลยุทธ์  การ

ตอบสนองอยา่งรวดเร็ว คอื พยายามพัฒนาเทคโนโลยีให้เกิดความรวดเร็วในการส่ง/รับข้อมูล

ข่าวสาร พัฒนาซอฟท์แวร์ และกระบวนการการบริการที่รวดเร็วเพื่อตอบสนองผู้บริโภคและ

สร้างความร่วมมือให้เกิดขึน้ในการทํางาน 

 

หลักการของ กลยุทธ์การตอบสนองอย่างรวดเร็ว 

 การควบคุมคุณภาพ 

 การควบคุมคุณภาพได้อยา่งมีประสิทธภิาพต้องอาศัยปัจจัยเหล่านี้ 

- การจัดการเวลาและวางแผนตารางเวลาในการจัดการสนิคา้ในโรงงานอุตสาหกรรม

ให้มีประสิทธภิาพสูงสุด 

- ขอ้มูลสินค้าควรมีรายละเอียดครบถ้วน 

- มีการวางแผนตั้งแต่การซ้ือขายวัตถุดิบและสินค้า รวมถึงการพยากรณ์คาดการณ์

การผลิตสินค้าในอนาคต จนกระทั่งถึงการส่งมอบสินค้า 

- แหล่งวัตถุดิบและโรงงานต้องมีการควบคุมได้ 

- การจัดการสําหรับสินค้าคงคลังอยา่งมีระบบ 

-  มีการจัดทําระบบข้อมูลราคาขาย 

- ในระบบการจัดการจากบนลงล่างต้องเป็นการจัดการที่มีประสิทธิภาพร่วมกันรวมถึง

การที่มีทมีงานที่แข็งแกร่ง มีความไวว้างใจกันในการทํางาน 

- นําเทคโนโลยคีอมพวิเตอร์เข้ามาช่วยเพื่อพัฒนา กระบวนการผลิตตลอดจนถึงการ

จําหน่ายสินค้า 

 การสื่อสาร 

- การสื่อสารที่มีประสิทธิภาพจะเป็นหลักสําคัญที่ทําให้  Quick response ประสบ

ความสําเร็จ 

- ระบบดิจิตอลในการสื่อสารที่สําคัญต้องมีการนํา Bar codes และ EDI เขา้มาช่วย

ในการส่งผ่านและแลกเปลี่ยนขอ้มูลขา่วสาร ความร่วมมือกัน 
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มีหลักการดังนี้ 

- ต้องมีการส่งขอ้มูลขา่วสารถึงกัน 

-  ตั้งรูปแบบต่าง ๆ ให้เกิดการทํางานร่วมกันและกระทําการภายใต้ความเห็นร่วมกัน 

มีการตัดสินใจร่วมกัน 

-  มีการเช่ือใจและเช่ือม่ันระหว่างผู้ร่วมงาน 

 

 แนวคิดของกลยุทธ์การตอบสนองอย่างรวดเร็ว 

 การตอบสนองอยา่งรวดเร็ว เป็นกลยุทธท์ี่มุ่งตอบสนองความต้องการของลูกคา้อย่าง

รวดเร็ว ไมว่า่จะเป็นการผลิตสินค้าใหม่ ๆ การพัฒนาสินค้า และ การบริการสินค้า จําแนกเป็น 

การตอบสนองอยา่งรวดเร็ว ในประเด็นต่อไปนี้ 

 1. การใช้เวลาน้อยลงในการพัฒนาสินค้าใหม่ ๆ ให้ออกสู่ตลาด 

 2. การใช้เวลาน้อยลงในการประกอบสินค้า ให้พร้อมใช้งาน 

 3. การใช้เวลาน้อยลงในการขนส่งสินค้า จากผู้ผลิต ไปให้ผู้แทนจําหน่าย หรือ ผู้ขาย 

หรือ ผู้ซ้ือ 

 4. การใช้เวลาน้อยลงในการปรับตัวของสินค้า ให้เข้ากับตลาดใหม่ ๆ เช่น สินค้าจาก

ตลาดในออสเตรเลีย มายังตลาดประเทศไทย เป็นต้น 

 5. การใช้เวลาน้อยลงในการให้คําตอบแก่ลูกค้า ที่มีการสอบถามข้อสงสัยเกี่ยวกับ

ขอ้มูลของสินค้า หรือ ขอ้มูลที่เกี่ยวเนื่อง เช่น การอนุมัติซ้ือเงินผ่อน ฯลฯ 

 

 หลักการในกลยุทธ์การตอบสนองอย่างรวดเร็ว 

 1. ใช้ลูกคา้เป็นศูนยก์ลาง 

 2. ต้องรู้เงื่อนไขและความต้องการของลูกคา้แต่ละคน โดยเฉพาะอย่างยิ่ง ขนาดของ

ความเร่งด่วนของความต้องการให้ส่งมอบสินค้านั้น ต่อลูกคา้ 

 3. ต้องตอบสนองอยา่งรวดเร็ว ทั้งมิติของเวลา ที่วัดเป็น วนิาที นาที ช่ัวโมง วัน หรือ 

เดือน และ มิติของความรู้สึกของลูกคา้วา่ เร็ว หรือ ช้า 

 4. ต้องรู้ขีดความสามารถ ข้อจํากัด เงื่อนไข และ ความเป็นไปได้ของตน ในการ

ตอบสนองความต้องการของลูกคา้ อยา่งถูกต้อง แน่นอน และ ชัดเจน ตามความเป็นจริง 

 5. ต้องสามารถวเิคราะห์ สรุป และ ตอบสนองความต้องการของลูกค้า ได้อย่างตรง

ประเด็น โดยเฉพาะอยา่งยิ่ง ประเด็นความต้องการหลักของลูกคา้ และ สามารถทําให้ลูกค้าพึง
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พอใจได้เสมอ ไม่ว่าคําตอบจะเป็นการให้ได้ตามความต้องการของลูกค้า หรือ ไม่สามารถให้ได้

ตามความต้องการของลูกคา้ แต่ต้องมีความซ่ือตรงและจริงใจต่อลูกคา้อยูเ่สมอ 

 

 วิธกีารในการตอบสนองอย่างรวดเร็ว 

 จากการประยุกต์กิจกรรมตามห่วงโซ่แห่งคุณค่า (Value Chain Activities) พบว่า การ

ลดเวลาในการปฏิบัติงานนั้น สามารถทําได้ในหลายข้ันตอนและหลายวธิีการ เช่น 

 1. การลดเวลาในการจัดหาวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตสินค้า/บริการ 

 2. การลดความล่าช้าของการขนส่งวัตถุดิบ 

 3. การพัฒนาความพร้อม ให้สามารถเริ่มปฏิบัติงานได้อยา่งรวดเร็ว ไม่ติดขัด ไม่เกิด

ความผิดพลาด จึงไม่เสียเวลาในการทําใหม่ หรือ ไม่ต้องเสียเวลาในการต้องมาแก้ไขความ

ผิดพลาด 

 4. การพัฒนาระบบงานการผลิต ให้ง่าย สะดวก และ รวดเร็วข้ึน โดยมีมาตรฐานการ

ทํางานที่แน่นอน ชัดเจน เอือ้ต่อการเรียนรู้และการพัฒนาอยา่งต่อเนื่องด้วยตนเอง 

 5. การทํางานหลาย ๆ อย่างในเวลาเดียวกัน ตามหลักการของ PERT (Program Evaluation 

and Review Technique) ทําให้สามารถลดเวลาในการทําโครงการนั้นโดยรวมได้ 

 6. การฝึกอบรมผู้ปฏิบัติงาน ให้ปฏิบัติตามมาตรฐานการทํางานในกระบวนการผลิต

อย่างเคร่งครัดตลอดเวลา ไม่ข้ามขั้นตอน จะช่วยลดอันตราย และ อุบัติเหตุ ที่จะทําให้เกิด

ความล่าช้าและความเสียหายมาก ๆ 

 7. การดูแลป้องกันมิให้เกิดความขัดข้องในการผลิต 

 8. การลดเวลาในการขนส่งสินค้าที่ผลิตแล้ว ไปยังผู้แทนจําหน่าย หรือ ผู้ขาย หรือ   

ผู้ซ้ือ 

 9. การส่งเสริมการวจิัยเกี่ยวกับสินค้า ให้สามารถลดเวลาลงได้ 

 10. การพัฒนาผู้บริหาร ให้มีวิสัยทัศน์ที่ดี รอบคอบ วอ่งไว ตัดสินใจเร็วและถูกต้อง 

 11. การฝึกอบรมให้พนักงานขาย หรือ ผู้ให้บริการ ซ่ึงมจีํานวนมาก สามารถให้ข้อมูล 

ให้คําแนะนํา ตอบข้อสงสัยพื้น ๆ ที่ถูกต้อง ให้กับลูกค้าได้ โดยไม่จําเป็นต้องรอผู้เช่ียวชาญ    

ซ่ึงจะช่วยลดเวลาในการให้คําตอบแก่ลูกคา้ ที่มีการสอบถามขอ้สงสัยเกี่ยวกับข้อมูลของสินค้า 

หรือ ขอ้มูลที่เกี่ยวเนื่องกัน แต่ต้องแน่ใจว่าเป็นขอ้มูลที่ถูกต้อง ถ้าไม่แน่ใจห้ามเดาส่ง ให้ตอบขอ

อภัยพร้อมทั้งใช้เป็นโอกาสในการพัฒนาตนเองให้มีความรู้และความสามารถมากยิ่ง ๆ ขึ้น 

 12. การนําคอมพวิเตอร์มาใช้ในการทํางาน 

 13. การนําเทคโนโลยใีหม่ล่าสุดมาใช้ในการทํางาน 
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 14. การส่งของทันที ลดเวลารอคอย 

 15. การรับการสั่งของ (Order) ที่รวดเร็ว 

 16. การกระจายที่ตั้งของสถานบริการ ให้ครอบคลุมพื้นที่และกลุ่มเป้าหมาย ทําให้

ม่ันใจได้ว่า เม่ือใดที่ลูกค้าต้องการสินค้า/บริการ จะสามารถเข้าถึง/มารับบริการ และได้รับ

บริการที่มีคุณภาพสูงอยา่งรวดเร็ว แน่นอน และ พงึพอใจ ตลอดเวลา 

 

 ประโยชน์ของกลยุทธ์ การตอบสนองอยา่งรวดเร็ว 

- เพิ่มจํานวนยอดการผลิต 

- ลดจํานวนสินค้าคงค้าง Stock สินค้าได้ราคาดีไม่ต้องลดราคา 

- ลดต้นทุนทําให้ราคาขายต่ําลง 

- มีกําไรมากขึ้นและสร้างความน่าเช่ือถือให้กับผู้ค้าปลีก 

- เป็นการเพิ่มขดีความสามารถในการแขง่ขันกับผู้ผลิตจากต่างประเทศ 

 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

 จากการทบทวนเอกสารและงานวจิัยที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจการจัดจําหน่ายวัสดุก่อสร้าง

และตัวแบบห่วงโซ่แห่งคุณค่า ได้มีผู้ศึกษาเกี่ยวกับธุรกิจวัสดุก่อสร้างในหลายรูปแบบ ดังนี้ 

 จันทนา ปัญญาใจ (2552) ได้ทําการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ

เลือกร้านคา้วัสดุก่อสร้างของลูกคา้ในเขตอําเภอพาน จังหวัดเชียงราย โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อ

เปรียบเทียบปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกร้านวัสดุก่อสร้าง ซ่ึงอยู่ในเขตอําเภอพาน 

จังหวัดเชียงราย ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลที่มีต่อการเลือกซ้ือสินค้ามากที่สุดคือ

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ โดยเลือกร้านที่มีสินค้าครบถ้วน เป็นสินค้าใหม่ สภาพใช้การได้ ปัจจัย

รองลงมาคือ ปัจจัยด้านราคา โดยจะเลือกร้านที่มีส่วนลดพิเศษสําหรับลูกค้าที่ซ้ือคราวละ  

มาก ๆ และปัจจัยข้อที่สามคือ ช่องทางการจัดจําหน่าย โดยจะเลือกร้านที่มีทําเลที่ตั้งสะดวก   

มีที่จอดรถกวา้งขวางและปลอดภัย ปัจจัยสุดท้ายคือปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด โดยเลือก

ร้านที่มีการรับประกันสินค้าโดยยนิดีรับคนืหรือเปลี่ยนใหม่ในกรณีที่สินค้ามีปัญหา 

 พินิจ ม้าทอง (2552) ได้ศึกษาเรื่อง ความสําคัญของปัจจัยในการเลือกร้านค้าปลีก

วัสดุก่อสร้างและความสามารถของร้านค้าปลีกของร้านวัสดุก่อสร้างแบบสมัยใหม่และแบบ

ดั้งเดิม มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาคือ ศึกษาความแตกต่างของความสาํคัญของปัจจัยในการ

ตัดสินใจเลือกใช้บรกิารรา้นคา้ปลีกวัสดุก่อสร้างในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา ผลการศึกษา

พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนมากซ้ือวัสดุก่อสร้างจากร้านค้าแบบดั้งเดิมเพื่อซ่อมแซมบ้าน แต่ซ้ือ
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วัสดุก่อสร้างจากร้านค้าแบบสมัยใหม่เพื่อตกแต่งบ้าน กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ (ร้อยละ 87.3) 

ชําระสินค้าด้วยเงินสด นอกจากนี้ผลการเปรียบเทียบความสําคัญของปัจจัยในการตัดสินใจ

เลือกใช้บรกิารร้านคา้ปลีกวัสดกุ่อสรา้งจําแนกตาม เพศ อาย ุรายได้และการศึกษาของผู้บริโภค

พบวา่ ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกันให้ความสําคัญการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านคา้ปลีก สําหรับ

ผู้บริโภคที่มีช่วงอายุ รายได้และระดับการศึกษาแตกต่างกันให้ความสําคัญการตัดสินใจเลือกใช้

บริการร้านค้าปลีกวัสดุก่อสร้างไม่แตกต่างกัน กลุ่มตัวอย่างให้ความสาํคัญของปัจจัยในการ

เลือกร้านคา้ปลีกวัสดุก่อสร้างซ่ึงวัดด้วยส่วนประสมทางการตลาด ทั้ง 5 ด้าน ได้แก่ ปัจจัยด้าน

ผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านสถานที่ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด และปัจจัยด้าน

การให้บริการ อยู่ในระดับสําคัญมากทุกกลุ่มปัจจัย โดยปัจจัยที่กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญ

มากที่สุดคอื ปัจจัยด้านสินค้า รองลงมาคอื ปัจจัยด้านการให้บริการ ปัจจัยด้านสถานที่ ปัจจัย

ด้านการส่งเสริมการตลาด และปัจจัยด้านราคาตามลําดับ กลุ่มตัวอยา่งเห็นวา่ความสามารถใน

การให้บริการของร้านค้าปลีกวัสดุก่อสร้างแบบดั้งเดิมอยู่ในระดับปานกลางทุกกลุ่มปัจจั ย 

แต่ความสามารถในการให้บริการของร้านคา้ปลีกวัสดุก่อสร้างแบบสมัยใหมอ่ยูใ่นระดับมากทุก

กลุ่มปัจจัยผลการเปรียบเทียบความสามารถในการให้บริการของร้านค้าปลีกวัสดุก่อสร้าง

สมัยใหมก่ับร้านคา้ปลีกวัสดุก่อสร้างแบบดั้งเดิมพบว่าในภาพรวมร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมและ

ร้านค้าปลีกวัสดุ ก่อสร้างแบบสมัยใหม่มีความสามารถแตกต่างกัน โดยร้านค้าปลีกวัสดุ

ก่อสร้างแบบดั้งเดิม และแบบสมัยใหม่ควรให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านสินคา้ และปัจจัยด้าน

บริการให้มากขึ้น เนื่องจากลูกคา้ให้ความสําคัญในระดับสูง โดยร้านค้าปลีกวัสดุก่อสร้างแบบ

ดั้งเดิมยังไม่สามารถตอบสนองปัจจัยดังกล่าวให้ลูกคา้พงึพอใจได้ 

 ชญาภา ธนู และคณะ (2551) ได้ศึกษาเรื่องพฤติกรรมที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ

สินค้าและบริการจากร้านขายวัสดุก่อสร้างของประชาชนในเขตพื้นที่อําเภองาว จังหวัดลําปาง  

โดยมีวัตถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินค้าและบริการและศึกษาถึงปัจจัยที่มีผลต่อ

การตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้า และบริการจากร้านขายวัสดุก่อสร้างของประชาชนในเขตพื้นที่

อําเภองาว จังหวัดลําปาง ที่ซ้ือไปใช้โดยตรง และศึกษาความคิดเห็น ข้อเสนอแนะ ที่เป็น

ประโยชน์ต่อการพัฒนาคุณภาพสินค้าและการให้บริการ ให้สอดคล้องกับความต้องการของ

ผู้บริโภคมากที่สุด  ผลการศึกษาพบว่า ผู้ใช้บริการร้านวัสดุก่อสร้างส่วนใหญ่ซ้ือวัสดุก่อสร้าง 

มาเพื่อต่อเติม ตกแต่ง โดยเลือกใช้วันจันทร์-ศุกร์ ในการเลือกซ้ือวัสดุก่อสร้าง ผู้ซ้ือมีวิธีการ

สั่งซ้ือสินค้าและบริการจากร้านขายวัสดุก่อสร้างโดยการเขียนรายการสินค้ามาก่อนเพื่อให้

พนักงานขายจัดสินค้าให้ตามรายการ และพบว่าคนในครอบครัวมีส่วนร่วมในการเลือกซ้ือวัสดุ

ก่อสร้าง 
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 นพ อนุรทุธิ์เนตรศริิ (2546) ไดศ้ึกษาเรื่องความพงึพอใจของลูกคา้ต่อส่วนประสมทาง

การตลาดของห้างหุ้นส่วนจํากัด เชียงใหม่ลําปางปาเก้สุขภัณฑ์ อําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่ 

ผลการศกึษาพบว่า ขอ้มูลด้านความพงึพอใจของลกูคา้ทีมี่ส่วนต่อส่วนประสมทางการตลาดของ 

ห้างหุ้นส่วนจํากัดเชียงใหม่ลําปางปาเก้สุขภัณฑ์ โดยเฉลีย่อยูร่ะดับมากทัง้ 4 ปัจจัย ตามลําดับ

คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์เป็นลําดับแรก รองลงมาเป็นปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน

สถานทีแ่ละด้านราคา ตามลําดบั สําหรับปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ ปจัจัยยอ่ยที่มีค่าเฉลี่ยความพงึ

พอใจ 3 ลําดับแรก คอื ความหลากหลายของสินค้า ความหลากหลายของยี่ห้อ และคุณภาพ

ของสินค้า สําหรับปจัจัยด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามมีความพงึพอใจ 3 ลําดับแรก คอื การ

ติดป้ายราคา สินคา้แต่ละชนิดมีหลายราคาให้เลือก และราคาเหมาะสมกับคุณภาพ สําหรับปัจจัย

ด้านสถานที่ ผู้ตอบแบบสอบถามมีความพงึพอใจ 3 ลําดับแรก คอื แสงสวา่งในร้าน บรรยากาศ

ในร้าน และทําเลที่ตั้งของร้าน ส่วนปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามมี

ความพึงพอใจ 3 ลําดับแรก คอื ความสุภาพ มีมนุษยสัมพันธ์ และการปฏิบัติงานของพนักงาน 

ความชํานาญและความรู้เกี่ยวกับสินค้าของพนักงาน จํานวนพนกังานอํานวยความสะดวก 

 กานต์ธรีา เมืองมา (2551) ได้ศกึษาเรื่องการวเิคราะห์แผนธุรกจิและประสิทธภิาพ

การบรหิารเชิงกลยุทธ:์ กรณีศกึษา บริษัท โฮมโปรดักซ์ เซ็นเตอร์ จํากัด (มหาชน) พบว่า จาก

การศกึษาและวเิคราะห์ขอ้มูลทั้งเชิงปริมาณ และเชิงพรรณา โดยใช้ข้อมูลทุติยภูมิ ที่เกี่ยวข้อง

กับบริษทัตัง้แต่ป ีพ.ศ. 2547 ถึง พ.ศ. 2551 ผลการศกึษาเกีย่วกับแผนธรุกิจและการบรหิารงาน

เชิงกลยทุธ์ สามารถสรปุได้ดงันี ้คอื การศกึษาเชิงปริมาณ ใช้การวเิคราะห์อตัราสว่นทางการเงนิ 

พบว่า บริษัท โฮม โปรดกัซ์ เซ็นเตอร์ จํากัด (มหาชน) มีโครงสร้างทางด้านการเงินโดยรวมอยู่

ในระดับทีด่ี แต่สภาพคล่องยังอยูใ่นระดับต่ํา อันเนื่องมาจากการขยายการลงทุนและการขยาย

สาขาใหม่ ๆ เพิ่มมากขึ้นในแตล่ะปีการศึกษาเชิงพรรณา โดยใช้วิธกีารบรหิารเชิงกลยุทธ ์พบว่า 

บริษัท โฮม โปรดกัซ์ เซ็นเตอร์ จํากัด (มหาชน) มีจุดแขง็ภายในที่ดีในการสร้างโอกาสทางธรุกจิ

ให้มีความแข็งแกร่ง ด้วยภาพลกัษณ์ช่ือเสี่ยงที่เปน็ที่ยอมรับน่าเช่ือถือ เป็นองคก์รที่มีความม่ันคง 

มีจรยิธรรมในการดําเนนิงาน มุ่งผลประโยชน์ตอ่สว่นรวม ในการบรหิารงานอยา่งมีประสิทธภิาพ 

บริษัทมีกลยุทธ์ในการดําเนินงานที่หลากหลายในภาวะการณ์ที่ต่างกัน เพื่อให้สอดคล้องกับ

สถานการณ์และแรงกดดันต่าง ๆ ที่เกิดขึ้น ทั้งปัจจัยภายในองค์กร โดยกลยุทธ์หลักควรเน้น

ด้านการเจริญเติบโต หรือการขยายตัวเช่น ขยายสาขาทั้งกรุงเทพมหานครและต่างจังหวัด 

เพื่อให้สอดรับกับพฤติกรรมผู้บริโภคในปัจจุบันและให้ครอบคลุมพืน้ทีท่ั่วประเทศ 

 พัฒนินทร์ ศุขโรจน์ (2543) ได้ศึกษาเรือ่ง การใช้ระบบสารสนเทศของร้านซิเมนต์ไทย

โฮมมาร์ท ในจังหวัดเชียงใหม่และลําพูน ผลการศึกษาพบว่า การใช้ระบบสารสนเทศของร้าน   
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ซีเมนต์ไทยโฮมมาร์ทในจังหวัดเชียงใหม่และลําพูน มีตัวแปรจากระดับการศึกษาของผู้บริหาร 

จํานวนพนักงานในร้าน และปริมาณยอดขาย ร้านซิเมนต์ไทยโฮมมาร์ทในจังหวัดเชียงใหม่และ

ลําพูน ใช้ระบบสารสนเทศเพื่อสนับสนุนงานประจําวันมากกวา่การใช้ระบบสารสนเทศเพื่อการ

จดัการ มีการใช้ซอฟทแ์วร์สําเร็จรูปมากกวา่การพัฒนาซอฟทแ์วร์เพื่อใช้ในรา้นของตน และการ

ใช้ระบบสารสนเทศของร้านซิเมนต์ไทยโฮมมาร์ทในจังหวัดเชียงใหม่และลําพูน มีปัญหาด้าน

บุคลากรมากที่สุด นอกจากนีผู้้วิจัยยังพบข้อมูลเพิ่มเติม คอื การพัฒนาการใช้ระบบสารสนเทศ

ของร้าน ส่วนใหญ่ใช้วิธีการจัดซ้ือระบบสําเร็จรูปมาเพิ่มเติมหรือแก้ไขเฉพาะส่วน สําหรับ

เหตุผลที่ร้านนําระบบสารสนเทศมาใช้ คือ เพื่อความสะดวกสบาย เพื่อการทํางานที่รวดเร็ว 

เพื่อการป้องกันปัญหาด้านขอ้มูล และเพื่อพัฒนาการบริการแก่ลูกคา้เป็นสําคัญ 

 



บทท่ี 3 

 

วิธีการด าเนินการศึกษา 

 

 การศึกษาค้นคว้าอิสระในหัวข้อเรื่องการศึกษาการจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่า  

กรณีศึกษาร้านวัสดุก่อสร้างขนาดใหญ่ที่จัดจ าหน่ายสินค้าเคหะภัณฑ์ในช่องทางค้าปลีกพื้นที่

จังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดเชียงราย ผู้ศึกษาได้ก าหนดวธิีการวจิัยไวด้ังต่อไปนี้ 

 

ประชากรกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากรที่ใช้ในการศกึษาครั้งนีค้อื ร้านวัสดุก่อสรา้งขนาดใหญ่ ที่ด าเนินธุรกิจคา้ปลีก

สินค้าเคหะภัณฑ์ ในพื้นที่ จังหวัดเชียงใหม่ และจังหวัดเชียงราย โดยก าหนดคุณสมบัติดังนี้ คือ 

เป็นร้านวัสดุกอ่สร้างขนาดใหญ่ซ่ึงมีพืน้ที่การขายมากกวา่ 7,000 ตารางเมตร จากการสุ่มตัวอยา่ง

แบบเจาะจง (purposive sampling) ของจ านวนร้านวัสดุก่อสร้างขนาดใหญ่ทั้งหมดในจังหวัด

เชียงใหม่และจังหวัดเชียงราย ได้ผู้ประกอบการสามารถติดต่อขอสัมภาษณ์และให้ข้อมูลการ

ด าเนินธุรกิจโดยละเอียดเพื่อท าการสัมภาษณ์ ทั้งหมด 5 ราย โดยแบ่งเป็นร้านวัสดุก่อสร้าง

ขนาดใหญ่ ในจังหวัด เชียงใหม่ 4 ราย และเชียงราย 1 ราย 

 

เครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล คอื แบบสัมภาษณ์ (ภาคผนวก ก) โดยจะเป็น

ค าถามปลายเปิด (Open-ended) ซ่ึงประกอบด้วยการจัดการในธุรกิจคา้ปลีกสินค้าเคหะภัณฑ์ 

และแนวทางการแก้ไขของผู้ประกอบการตามกิจกรรม ในตัวแบบห่วงโซ่แห่งคุณค่า ที่ได้ก าหนด

เป็นกรอบในการสัมภาษณ์  โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คอื 

 ส่วนที่ 1 ขอ้มูลทั่วไปเกี่ยวกับสถานประกอบการและผู้ให้สัมภาษณ์ 

 ส่วนที่ 2 การจัดการธุรกิจค้าปลีกสินค้าเคหะภัณฑ์ตามกิจกรรมหลักของตัวแบบ 

ห่วงโซ่แห่งคุณค่า 

 ส่วนที่ 3 การจดัการธรุกจิค้าปลกีตามกิจกรรมสนับสนนุของตวัแบบหว่งโซ่แหง่คณุค่า 
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การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 การศึกษาครั้งนีเ้ป็นการวจิัยเชิงคุณภาพ ซ่ึงในการเก็บขอ้มูลมีการเก็บขอ้มูล 2 ลักษณะ 

คอื 

 1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (primary data) เก็บข้อมูลโดยการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth 

interview) ซ่ึงก าหนดประชากรกลุ่มตัวอยา่งคอื ผู้ประกอบการคา้ปลีก สินค้าเคหะภัณฑ์ ในพื้นที่

จังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดเชียงรายจ านวนทั้งสิ้น 5 ราย โดยใช้การสัมภาษณ์ ซ่ึงมกีรอบของ

ค าถามจ าแนกตามกิจกรรมของตัวแบบห่วงโซ่แห่งคุณค่า 

 2. ข้อมูลทุติยภูมิ (secondary data) เป็นการรวบรวมข้อมูลที่เกี่ยวข้องจากหนังสือ 

วารสารสิ่งพมิพ ์บทความทางวชิาการ เอกสารและรายงานการวจิัย 

 

การวิเคราะห์ข้อมูล 

 วเิคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) โดยรวบรวมขอ้เท็จจริงและข้อมูล

ต่าง ๆ ที่ได้จากการศึกษา คน้คว้า การสังเกตการณ์และการสัมภาษณ์มาท าการอธิบายวิธีการ

ด าเนินงานในทุกขัน้ตอน ตั้งแต่กิจกรรมหลกั (primary activities) ซ่ึงได้แก่ การน าเขา้และจัดเกบ็

สินค้า การแปรรูปสินค้า การจัดส่งและการบริหารคลังสินค้า การตลาดและการขายสินค้า  

และการบริการ และกิจกรรมสนับสนุน (support activities) ซ่ึงประกอบด้วย การจัดซ้ือ การน า

เทคโนโลยมีาใช้ในการพัฒนาองคก์ร การบริหารบริหารทรัพยากรบุคคล การบริหารโครงสร้าง

พื้นฐานขององค์ เพื่อให้เข้าใจในการจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่า แล้วจึงน ามาวเิคราะห์ตามแนวคิด

ของการจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่า 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 4 

 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
 การศึกษาการจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่า กรณีศึกษา ร้านวัสดุก่อสร้างขนาดใหญ่ที่จัด

จ าหน่ายสินค้าเคหะภัณฑใ์นช่องทางคา้ปลีก พื้นที่จังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดเชียงราย ผู้ศึกษา

ได้รวบรวมขอ้มูลจากการสมัภาษณ์เจ้าของธุรกิจและผู้จัดการร้านคา้วัสด ุจ านวน 5 ราย และน า

ขอ้มูลที่ได้มาท าการวเิคราะห์ โดยใช้เทคนิคการวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพ ซ่ึงมรีายละเอียดดังนี้ 

 ส่วนที่ 1 ลักษณะการจัดการธุรกิจคา้ปลีกสินค้าเคหะภัณฑ์ พื้นทีจ่ังหวัดเชียงใหม่และ

จังหวัดเชียงราย ข้อมูลพื้นฐานของกิจการค้าปลีกสินค้าเคหะภัณฑ์และผู้ให้สัมภาษณ์ (ตาราง 

1-ตาราง 2) 

 1. ข้อมูลเกี่ยวกับการบริหารจัดการธุรกิจค้าปลีก สินค้าเคหะภัณฑ์ 4 ด้าน คอื การ

จัดการ การด าเนินการเพื่อแปรรูปสินค้าให้พร้อมขาย การตลาด และการเงิน 

 ส่วนที ่2 การศึกษาการจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่า กรณีศึกษาร้านวัสดุก่อสร้างขนาด

ใหญ่ที่ จัดจ าหน่าย สินค้าเคหะภัณฑ์ในช่องทางค้าปลีก พื้นที่จังหวัดเชียงใหม่และจังหวัด

เชียงราย 

 

ส่วนท่ี 1 ลักษณะการจัดการธุรกิจค้าปลีกสินค้าเคหะภัณฑ์ พ้ืนท่ีจังหวัดเชียงใหม่และ

จังหวัดเชียงราย 

 ขอ้มูลพื้นฐานของกิจการคา้ปลีกสินค้าเคหภัณฑ์และผู้ให้สัมภาษณ์จากการสัมภาษณ์

ขอ้มูลพื้นฐานของกิจการ 5 กิจการ โดยอยูใ่นจังหวัดเชียงใหม่ 4 กิจการ และจังหวัดเชียงราย 1 

กิจการ พบว่ากิจการทั้งหมด มีการด าเนินธุรกิจคา้ปลกีสนิคา้เคหะภัณฑ์ ตั้งแต่เริ่มก่อตั้งมาเป็น

ระยะเวลาน้อยกวา่ 5 ปี 1 ราย อยูร่ะหวา่ง 5-10 ปี 2 ราย และมากกว่า 10 ปี 2 ราย โดยลักษณะ

การด าเนินธุรกิจเป็นเจ้าของกิจการบริหารเอง 2 ราย และผู้จัดการดูแลกิจการ 3 ราย สถาน

ประกอบการจดทะเบียนพาณิชย์เป็นห้างหุ้นส่วนจ ากัด 1 ราย บริษัทจ ากัด 2 ราย และบริษัท

จ ากัด (มหาชน) 2 ราย ร้านวัสดุก่อสร้างส่วนใหญ่ไม่ได้ประกอบธุรกิจอื่น แต่มี 1 รายท าธุรกิจ

ขนส่งสินค้าโดยรถของกิจการ และมี 1 รายที่กิจการมีธุรกิจห้างสรรพสินคา้ (ตาราง 2) 
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ตาราง 2 แสดงข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับสถานประกอบการค้าปลกีสนิค้าเคหะภัณฑ์  

   ท่ีเข้าไปสัมภาษณ์ 

กิจการ จังหวัดที่ตั้ง 
ระยะเวลาในการด าเนิน

ธุรกิจ ของสาขา (ปี) 

รูปแบบการจด

ทะเบียน 
ประกอบธุรกิจอ่ืน 

ก เชยีงราย 34 ห้างหุ้นส่วนจ ากัด ขนส่ง 

ข เชยีงใหม่ 7 บริษัทจ ากัด (มหาชน) - 

ค เชยีงใหม่ 1 บริษัทจ ากัด ห้างสรรพสินค้า 

ง เชยีงใหม่ 5 บริษัทจ ากัด (มหาชน) - 

จ เชยีงใหม่ 40 บริษัทจ ากัด - 

 

 การสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกสินค้าเคหะภัณฑ์ทั้งหมด 5 ราย ซ่ึงเป็น

เจ้าของกิจการ 2 ราย และเป็นผู้จัดการร้าน 3 ราย เป็นชาย 2 ราย เป็นหญิง 3 ราย มีอายุอยู่

ในช่วง 30-39 ปี 3 ราย และมีอายุในช่วง 40-49 ปี 2 ราย มีผู้ประกอบการที่ส าเร็จการศึกษา

ระดับปริญญาโท จ านวน 2 ราย ส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตร ี2 ราย และส าเร็จการศึกษา

ระดับอนุปริญญา 1 ราย และมีผู้ประกอบการ 2 รายที่รับช่วงสืบทอดกิจการจากบิดามารดา 
 

ตาราง 3 ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผู้ประกอบการท่ีให้สัมภาษณ์ 

กิจการ ต าแหน่ง เพศ อายุ (ปี) ระดับการศึกษา 
สถานภาพในการสืบทอด

กิจการ 

ก เจ้าของ หญิง 31 ปริญญาโท รุ่นที่ 3 

ข ผู้จัดการ หญิง 39 อนุปริญญา - 

ค ผู้จัดการ ชาย 55 ปริญญาตรี - 

ง ผู้จัดการ หญิง 34 ปริญญาตรี - 

จ เจ้าของ ชาย 38 ปริญญาโท รุ่นที่ 2 

 

 ขอ้มูลเกี่ยวกบัการบริหารจัดการธุรกจิค้าปลกี สินค้าเคหภัณฑ์ 4 ด้าน คอื การจัดการ 

การด าเนินการเพื่อแปรรูปสินคา้ การตลาด และการเงิน จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการค้าปลีก

สินค้าเคหะภัณฑ์ ในพื้นที่ภาคเหนือตอนบน จ านวน 5 ราย พบว่า แต่ละสถานประกอบการมี

การบริหารจัดการธุรกิจ 4 ด้าน คอื ด้านการจัดการ ด้านการด าเนินการเพื่อแปรรูปสินค้า ด้าน

การตลาด และด้านการเงิน รวมถึงพบปัญหาในการบริหารจัดการดังนี้ 
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ด้านการจัดการ 

 ในการด าเนินธุรกิจค้าปลีกสินค้าเคหะภัณฑ์ ในพื้นที่จังหวัดเชียงใหม่และจังหวัด

เชียงรายตั้งแต่การขนส่งสินค้า การตรวจรับและการรักษาสินค้า การจัดการสินค้าคงคลัง การ

แปรรูปสินค้า การจัดส่งและการบริหารคลังสินค้า การตลาดและการขาย และการบริการหลัง

การขาย มีการใช้แรงงานคนเป็นหลัก บุคคลเป็นส่วนที่มีความส าคัญ ทั้งการสรรหา การ

คัดเลือก และการจ้างงาน การบริหารค่าจ้างและสวัสดิการ การฝึกอบรม และการติดตาม

ประเมินผลงานของพนักงานดังนี้ 

 การบริหารทรัพยากรบุคคล 

 กิจการทุกกิจการมีโครงสร้างองค์การที่ประกอบด้วยผู้ประกอบการ ผู้จัดการทั่วไป 

ผู้จัดการแผนก พนักงานระดับปฏิบัติการ หน่วยงานการบุคคล และหน่วยงานบัญชี 

 การจ้างงานของทัง้ 5 กิจการ มีการจ้างงานในลกัษณะที่เป็นพนักงานประจ า และได้รับ

การสนับสนุนพนกังานขายช่ัวคราวจากบริษทัคูค่า้ เพื่อช่วยในการผลักดนัการขายสินค้าหน้าร้าน 

ให้สินคา้ถูกกระจายสู่ผู้บริโภค 

 การสรรหาพนักงานขายหน้าร้าน ของทั้ง 5 กิจการ พบวา่ กิจการมีการสรรหา พนักงาน

ในท้องถิ่น โดยการ โฆษณาผ่านเว็บไซต์ ประกาศผ่านสื่อวิทยุ ประกาศที่กรมการจัดหางาน 

ติดป้ายประกาศที่หน้าร้าน และการชักชวนจากพนักงานที่ท าอยูจ่ากเครือขา่ยทางการค้า โดยการ

สรรหาผ่านเว็บไซต์ ติดป้ายประกาศ และการชักชวนจากเพื่อน พนักงานที่อยูใ่นเครือขา่ยการคา้

เดียวกัน เป็นการสรรหาท่ีทุกร้านท าอยู ่ส่วนการประกาศผ่านสื่อวทิยุ มีกิจการเพยีง 1 ราย และ

เช่นเดียวกันกับการสรรหาโดยประสานงานจากกรมการจัดหางาน มีกิจการเพยีงกิจการเดียวที่

ใช้รูปแบบการติดต่อผ่านหน่วยงานราชการ 

 การให้ค่าจ้างของทั้ง 5 กิจการ มีการจ้างงานทั้งรายเดือน และรายวัน โดยพนกังานที่

เป็นพนักงานประจ าจะได้รับค่าจ้างรายเดือน ส่วนพนักงานที่เป็นแรงงานในการยกสนิคา้หนกั

แยกจ้างเป็นรายวัน นอกจากนี้ มี 1 กิจการที่จ้างหน่วยงานจากภายนอก ในการบริหารเรื่อง

แรงงานในการยกสนิคา้ การให้ค่าจ้างของ 5 กจิการ มีการให้ค่าจา้งตามคา่แรงขัน้ต่ าทีก่ฏหมาย

ก าหนด และลกูจ้างที่เปน็พนกังานประจ าจะไดร้ับสิทธิ์การประกันสังคมจากทางกิจการ และทุก

กิจการมีการจ่ายค่าล่วงเวลาให้กับพนักงานที่ท างานเพิ่มนอกเวลางาน มีโบนัสประจ าปี  

ตามผลงานของพนักงานและตามผลประกอบการของกิจการทั้ง 5 กิจการมีการพจิารณาเบีย้

ขยันใหก้ับพนกังานที่ท างานไดต้ามแผนงานของกจิการและทกุปกีจิการจะมีการจดัเลีย้งประจ าปี

ให้พนักงาน ส่วนกรณีที่พนักงานได้รับบาดเจ็บจากการปฏิบัติงานทุกกิจการมีการพิจารณา

ช่วยเหลือตามความเหมาะสม 
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 การฝึกอบรมและการติดตามประเมินผลงานของพนักงาน 

 การมอบหมายงานของผู้ประกอบการ 5 ราย มีการมอบหมายตามสายงานให้มีการ

อธิบายถึงลักษณะงาน และหน้าที่ที่ต้องท าอย่างชัดเจนโดยหน่วยงานการบุคคลของกิจการ  

และเจ้าของกิจการ 2 กิจการมีส่วนร่วมในการอธิบายถึงหน้าที่งานและความรับผิดชอบให้แก่

พนักงานที่เข้ามาใหม่ ส่วนอีก 3 กิจการ ผู้จัดการร้าน ท าหน้าที่ในการอธิบายหน้าที่และบทบาท

ในการท างานร่วมกับหน่วยงานทรัพยากรบุคคล 

 ทั้ง 5 กิจการ มีการปฐมนิเทศ พนักงานใหม่ก่อนการให้เขา้ปฏิบัติงาน และมีรูปแบบใน

การฝึกอบรม คอืการอบรมดว้ยการสอนงานและฝึกเรียนรูไ้ปพรอ้มกบัการปฏิบัตงิาน (on the job 

training) จากผู้จัดการแผนกและจากพนกังานประจ าที่ท างานมาก่อน 

 การติดตามและประเมินผลงานของพนักงาน ทั้ง 5 กิจการ มีเจ้าของกิจการ และ

ผู้จัดการกิจการ ท าหน้าที่ในการประเมินผลงานพนักงานใต้บังคับบัญชา โดยมี 2 กิจการที่

เจ้าของกิจการต้องท าการพจิารณาเอง หลังจากที่ผู้จัดการกิจการได้ท าการประเมินแล้ว ส่วน

กิจการที่มีการให้อ านาจในการตัดสินใจในการประเมินผล 3 กิจการ ผู้จัดการกิจการสามารถ

ตัดสินใจท าการประเมินผลพนักงานได้เอง โดยการกลั่นกรองจากผู้จัดการแผนกที่เสนอผลการ

งานของพนักงานระดับปฏิบัติการมา โดยหลักการประเมินของ ทั้ง 5 กิจการ มีการประเมิน

คุณภาพของงาน ความประพฤติส่วนบุคคล และศักยภาพในการปฏิบัติงาน ซ่ึงมีการพิจารณา

เบื้องต้นจากหัวหน้างาน ที่ได้สังเกตระหว่างปฏิบัติงานและผลงานที่ได้ว่ามีความเหมาะสมกับ

งานที่ได้รับมอบหมาย และพิจารณาจากตัวช้ีวัดผลการปฏิบัติงานหลัก (Key Performance 

Indicator: KPI) ที่กิจการเป็นผู้ก าหนดไวใ้นแต่ละหน้าที่งาน 
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ตาราง 4 ผลการสัมภาษณ์เชิงลึกด้านการจัดการ 

ด้านการจัดการ 
กิจการ 

ก ข ค ง จ 

1. การบริหารทรัพยากรบุคคล      

   ลักษณะโครงสร้างองคก์ร      

   -ผู้ประกอบการ      
   -ผู้จัดการทั่วไป      
   -ผู้จัดการแผนก      
   -พนักงานระดับปฏิบัติการ      
   -การบุคคล      
   -พนักงานบัญชี      
   ลักษณะการจ้างงาน      

   -พนักงานประจ า      
   -พนักงานชั่วคราว (Product Consultant: PC      
   แหล่งที่มาของแรงงาน      

   -แรงงานในท้องถิ่น      
   -แรงงานต่างด้าว - - - - - 

   การสรรหาแรงงาน      

   -โฆษณาผ่านเว็บไซต์      
   -ประกาศผ่านสื่อวิทยุ -  - - - 

   -กรมการจัดหางาน  - - - - 

   -ติดป้ายประกาศหน้าร้าน      
   -การชักชวนจากพนักงานที่ท าอยู่จากเครือข่ายทางการค้า      
   ลักษณะการให้ค่าจ้าง      

   -รายเดือน      
   -รายวัน      
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ตาราง 4 (ต่อ) 

ด้านการจัดการ 
กิจการ 

ก ข ค ง จ 

   ค่าตอบแทนและสวัสดิการ      

   -ค่าจ้างขั้นต่ าตามกฏหมาย      
   -ประกันสังคมกรณีเป็นลูกจ้างประจ า      
   -ค่าล่วงเวลา      
   -โบนัสประจ าปี      
   -งานเลี้ยงประจ าปี      
   -เบี้ยขยัน      
   -ช่วยเหลือกรณีเจ็บป่วยตามความเหมาะสม      
2. การฝึกอบรมและการติดตามประเมินผลงานของพนักงาน      

   การมอบหมายงาน      

   -ผู้ประกอบการ  - - -  
   -ผู้จัดการร้าน      
   การฝึกอบรม      

   -ปฐมนิเทศ      
   -พร้อมกับการปฏิบัติงาน (on the job training)      
   ปัจจัยที่ใช้ประเมินผลงาน      

   -คุณภาพของาน      
   -ความประพฤติส่วนบุคคล      
   -ศักยภาพในกาปฏิบัติงาน      

 

 ปัญหาด้านการจัดการ 

 ในด้านการจัดการของธุรกิจคา้ปลีกสินค้าเคหะภัณฑ์ พบปัญหา (ตาราง 5 ) ดังนี้ 

 1. ปัญหาแรงงานขาดแคลน พบใน 2 กิจการ เนื่องจากการลาออกของพนักงงานของ

ร้าน และจัดหาพนักงานตามต าแหน่งที่ต้องการไม่ได้ การแขง่ขันในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัด

เชียงราย คอ่นขา้งสูง ท าให้พนักงานมีความต้องการแรงจูงใจในการปฏิบัติงาน ทั้งภาพลักษณ์ 

ที่ดีขององคก์าร สถานปฏิบัติงานที่มีช่ือเสียง งานที่สะดวกสบาย และมีค่าตอบแทนที่สูงเพื่อเป็น

แรงจูงใจ และการลาออกของพนักงานเก่าที่อยูก่ับกิจการมานานเพราะได้รับผลประโยชน์จาก

กิจการของคูแ่ขง่ที่มากกวา่ 
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 2. ปัญหาระเบียบวนิยัในการท างานของพนกังาน ทั้ง 5 กิจการมีข้อบังคับเรื่องระเบียบ

วนิัยในการท างาน เช่น การประชุมช่วงเช้าก่อนเข้าปฏิบัติงาน เพื่อหารือปัญหาที่เกิดขึ้นในวันที่

ผ่านมา และหาแนวทางแก้ไขไม่ให้เกิดซ้ าอีก การช้ีแจงเรื่องแจ้งต่าง ๆ ของกิจการ เพื่อให้ข้อมูล

ขา่วสารที่ถูกต้องแก่พนกังานทุกแผนก ซ่ึงพนักงานที่ไม่ปฏิบัติตามระเบียบวนิัยของกิจการมีการ

ถูกลงโทษตามกฏของกิจการ ตั้งแต่การตักเตือน จนถึงการถูกเชิญให้ออก 

 3. ปัญหาความประพฤติส่วนตัวของพนักงาน เป็นอีกปัจจัยหนึ่งในด้านการจัดการที ่   

ทุกกิจการให้ความส าคัญ โดยพนักงานที่มีความประพฤติดี ตามกฏของบริษัท จะได้รับโอกาส

ในการพจิารณาคัดเลือกให้ท างานในระดับที่สูงขึ้นโดยพิจารณาควบคู่ไปกับผลการปฏิบัติงาน  

ปัญหาท่ีพบในเรื่องความประพฤติ คือการชกต่อย ท าร้ายร่างกายกันของพนักงาน การเข้าไป 

ยุง่เกี่ยวกับยาเสพติด การขาดความกระตือรือร้นในการท างาน ผู้จัดการและเจ้าของกิจการต้อง

คอยเอาใจใส่ในการแก้ปัญหา เพื่อไม่ให้กระทบต่อการด าเนินกิจการ 

 4. ปัญหาความไม่ช านาญในการขายสินค้า กิจการ 3 ราย มปีัญหาเนื่องจากการขาด

ความช านาญในการขายสินค้าของพนักงาน โดยสาเหตุหลักเกดิจากการทีส่รรหาบุคลากรไม่ทัน 

ท าให้ส่งผลต่อระยะเวลาในการฝึกอบรมเรื่องความรู้สินคา้ให้มีความช านาญ การสนับสนุนจาก

คูค่า้เรื่องการฝึกอบรมยังน้อย และการขาดความเอาใจใส่ในเรื่องรายละเอียดสินค้าและบริการ

ของพนักงานเอง 

 

ตาราง 5 ปัญหาด้านการจัดการ 

ด้านการจัดการ 
กิจการ 

ก ข ค ง จ 

แรงงานขาดแคลน      
ระเบยีบวินัยในการท างาน      
ความประพฤติส่วนตัวของพนักงาน      
ความไม่ช านาญในการขายสินค้า      
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ด้านการด าเนินการแปรรูปสนิค้าให้พร้อมขายและบริหารสินค้าเพ่ือจัดจ าหน่าย 

 กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการแปรรูปสินค้าให้พร้อมขายและบริหารสินค้าเพื่อจัด

จ าหน่ายของสินค้าเคหะภัณฑ์ มีการควบคุมคุณภาพ และใช้เทคโนโลยีในการบริหารการจัด

จ าหน่าย ดังนี้ 

 1. แหล่งวัตถุดิบและการควบคุมสินค้า กิจการทั้ง 5 กิจการมีแหล่งซ้ือสินค้าจากทั้ง

ภายในประเทศและจากตา่งประเทศ โดยมีทมีงานจัดซ้ือเป็นผู้ท าการตดิตอ่สัง่ซ้ือกบัผู้จัดจ าหนา่ย 

โดยสินค้าที่ทุกกิจการมีการสั่งซ้ือจากต่างประเทศ คอื สินค้ากระเบื้องแกรนิตโต้ สุขภัณฑ์ โคม

ไฟ และอุปกรณ์ห้องน้ า โดย 3 กิจการเป็นผู้น าเขา้สินค้าเอง ส่วนอีก 2 กิจการน าเขา้สินค้าผ่าน

ผู้น าเข้า (Importer) สินค้าที่ทุกกิจการ สั่งซ้ือจากในประเทศ เช่น สี เคมีภัณฑ์ สายไฟ ท่อน้ า 

กาวซีเมนต์ กาวยาแนว กระเบื้องปูพื้น กระเบื้องปูผนงั เป็นต้น เนื่องจากภายในประเทศสามารถ

ดูแลกิจการได้ทั้งในเรื่องสินค้าและบริการ นอกจากนี้ยังสามารถควบคุมด้านราคาตลาดใน

ประเทศได้ 

 2. การจัดซ้ือ กิจการ 4 กิจการสั่งซ้ือสินค้าจากผู้น าเขา้ สั่งซ้ือจากโรงงานผู้ผลิต และ

สั่งซ้ือจากผู้จัดจ าหน่ายสินค้า โดยมีเพียง 1 กิจการ ที่ไม่ได้ซ้ือสินค้าจากผู้จัดจ าหน่าย การ

พิจารณาสั่งซ้ือสินค้าของเจ้าหน้าที่จัดซ้ือ (Buyer หรือ Merchandise) มีการพจิารณาแหล่งซ้ือ

จาก 3 แหล่ง คอื การสั่งซ้ือจากผู้น าเข้า (Importer) การสั่งซ้ือจากผู้ผลิต (Manufacturer) และ

การสั่งซ้ือจากผู้จัดจ าหน่าย (Distributor) โดยพิจารณาจากคุณภาพสินคา้ ราคาสินค้า นโยบาย

การเคลมสินค้า โอกาสในการท าตลาด การสนับสนุนในด้านการพัฒนาบุคลากรของกิจการ 

และการสนับสนุนการขาย 

 3. การขนส่งสินค้า มี 3 กิจการที่มีรถขนส่งสินค้าของตนเอง และทุกกิจการมีการใช้

รถขนส่งจากภายนอกที่เป็นโชว์ห่วยในการขนส่งสินค้า และมีเพียง 1 กิจการที่ใช้รถบริษัทร่วม

คา้ที่เป็นหน่วยงานจากภายนอก (Outsourcing) ท าการขนส่งสินค้าให้ในการพิจารณาการขนส่ง

สินค้า เจ้าหน้าที่จัดซ้ือจะเป็นผู้ต่อรองเงื่อนไขกับ ผู้จัดจ าหน่ายว่าสินค้าแต่ละประเภทที่ทาง

กิจการจะท าการสั่งซ้ือจะมีเงื่อนไขในการจัดส่งอย่างไร โดยพิจารณาจากเงื่อนไขที่ดีที่สุด เช่น 

กรณีสั่งซ้ือสินค้าเต็มเที่ยวรถ 10 ล้อ ทางผู้ผลิตมีโปรโมช่ันขนส่งฟรี และราคาต้นทุนสินค้า

เจ้าหน้าที่จัดซ้ือพจิาณาแล้ววา่สามารถยอมรับได้ก็จะตกลงเงื่อนไขการสั่งซ้ือเพื่อท าการขนส่ง

สินค้าไปยังสาขาปลายทาง ส่วนการต่อรองเพื่อให้ทางผู้ผลิตหรือผู้จัดจ าหน่ายส่งสินค้าไปยัง

ศูนยก์ระจายสินคา้ (Distribution Center: DC) ก็จะถูกพจิารณาเงื่อนไขโดยเจ้าหน้าที่จัดซ้ือเช่นกัน 

ดังนั้นการขนส่งสินค้าขึ้นอยูก่บัประเภทสินค้าที่ท าการสั่งซ้ือ และเงื่อนไขที่ตกลงกับผู้ผลิตหรือผู้

จัดจ าหน่าย 



50 

 4. การตรวจรับและเก็บรักษาสินค้า กิจการทั้ง 5 กิจการ มีหน่วยงานที่ท าหน้าที่ใน

การตรวจรับสินค้าขาเข้า เพื่อตรวจสอบความถูกต้อง โดยในการตรวจสอบสินค้าขาเข้ามี

หน่วยงานตรวจรับสินค้า ท าหน้าที่ในการตรวจความถูกต้องของสินค้าที่มาจัดส่งให้ตรงตามใบ

ขนส่งสินค้าที่ผู้ผลิตส่งมา โดยมีวิธีการตรวจรับทุกช้ิน 100 เปอร์เซ็นต์ จากนั้นหน่วยงานตรวจ

รับประสานงานกับแผนกต่าง ๆ เพื่อรับสินค้าเขา้คลังของแต่ละแผนกสินค้า โดยในกรณีที่สินค้า

ในบรรจุภัณฑ์ที่ถกูส่งมามีหน่วยในการจ าหน่ายไม่ถกูต้องตามความต้องการขาย หรือทางกจิการ

ต้องการแยกยอ่ยหน่วยนับสินค้า ส่วนงานตรวจรับสินค้าขาเขา้จะท าหน้าที่ในการแปรรูปสินค้า

ให้เป็นหน่วยการขายที่ต้องการ เช่นการแปรรูปสินค้าตะปู น็อต สกรู ที่มีบรรจุภัณฑ์เป็นกล่อง

ขนาดใหญ่ มาบรรจุให้อยู่ในบรรจุภัณฑ์ขนาดเล็กลง หรือแยกย่อยขายเป็นชิ้นตามที่กิจการ

ต้องการ 

 5. การจัดการสินค้าคงคลงั กิจการทั้ง 5 กิจการ มีการควบคุมปริมาณสินค้าและการ

จัดเก็บโดยมีการแบ่งพื้นที่ในการสต๊อคสินค้าเป็นประเภท เช่นสินค้าเคหะภัณฑ์ประเภท 

เซรามิค จะมีการจัดพื้นที่วางเป็นพาลเลท หรือยกขึ้นเก็บบนช้ันขนาดใหญ่ภายนอกร้าน ส่วน

สินค้าที่มีการบรรจุภัณฑ์แบบที่สามารถแขวน หรือวางบนช้ันโชว์ได้ ก็จะถูกแผนกสินค้าแต่ละ

แผนก รับเข้าไปจัดเรียงสินคา้ตาม แผนผังการจัดเรียงสินค้า (Planogram) ที่กิจการได้ควบคุมไว้

ตั้งแต่แรก การควบคุมสินคงคลังแต่ละกิจการมีการควบคุมสต๊อคสินค้า โดยใช้วิธีการ 

ควบควมสต๊อคสูงสุด และสต๊อคต่ าสุด ให้กับสินค้าแต่ละชนิด ซ่ึงการก าหนดจุดสูงสุดต่ าสุดจะ

ถูกควบคุมโดยโปรแกรมการบริหารสินค้าคงคลังของแต่ละกิจการ นอกจากนี้ในการตรวจนับ

สินค้ายังมเีครื่องมือที่ใช้ในการตวจนับที่เรยีกวา่เครื่องนับสต๊อค (Data Collector หรือ Handheld) 

ซ่ึงใช้ในการนับสต็อคสินคา้ ตรวจสอบความถูกต้องเรื่องบาร์โค้ดสินค้า และราคาขาย 

 6. การใช้เทคโนโลยี กิจการทั้ง 5 กิจการ มีการน าเทคโนโลยีคอมพิวเตอร์ มาใช้ใน

การจัดซ้ือสินค้าผ่านระบบคอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรมซอฟท์แวร์ที่แตกต่างกันออกไป เช่น

โปรแกรม SAP โปรแกรม Global Soft โปรแกรม E-Purchasing โปรแกรม CHAMP เพื่ออ านวย

ความสะดวกในการสั่งซ้ือสินค้าระหว่างเจ้าหน้าที่จัดซ้ือกับผู้จัดจ าหน่ายสินค้า ส่วนการรับ

สินค้าเขา้เพื่อเก็บมีการใช้เครื่องช่วยนับและตรวจสอบ เพื่อตรวจรับสินค้าสู่สต๊อคของกิจการ 

และใช้ในการบริหารสินค้าภายในพื้นที่การขายร่วมกับการตรวจสอบของพนักงานขายประจ า

พื้นที่ขาย ในการจ าหน่ายสินคา้มีการใช้โปรแกรม Point of Sale หรือ POS เพื่อช่วยในการจ าหน่าย

สินค้าและเก็บข้อมูลการซ้ือขายของลูกคา้หน้าร้าน 
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ตาราง 6 ผลการสัมภาษณ์เชิงลึกด้านการด าเนินการเพ่ือแปรรูปสนิค้าให้พร้อมขายและ 

  การควบคุมสนิค้า 

ด้านการด าเนินการเพื่อแปรรูปสินค้าให้พร้อมขาย 

และการควบคุมสินค้า 

กิจการ 

ก ข ค ง จ 

แหล่งวัตถุดิบและการควบคุมสินค้า      

   แหล่งวัตถุดิบ      

      ภายในประเทศ      
      ต่างประเทศ      
   การจัดซือ้      

      ผู้น าเข้า      
      โรงงาน      
      ผู้จัดจ าหน่าย    -  
   การขนส่งสินค้า      

      รถของกิจการ  -  -  
      รถขนส่งภายนอก      
      รถจากบริษัทร่วมค้า - - -  - 

   การตรวจรับและเก็บรักษา      

      มีหน่วยงานในการรับเข้าสินค้า      
      ไม่มีหน่วยงานในการรับเข้าสินค้า - - - - - 

   การจัดการสินค้าคงคลัง      

      ควบคุมปริมาณสินค้าและระยะเวลาจัดเก็บ      
      ไม่ควบคุมปริมาณสินค้าและระยะเวลาจัดเก็บ - - - - - 

   การใช้เทคโนโลยี      

      จัดซือ้      
      รับเข้าสินค้า      
      บริหารสินค้าคงคลัง      
      จ าหน่ายสินค้า      
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 ปัญหาด้านการด าเนินการเพ่ือแปรรูปสนิค้าให้พร้อมขายและการควบคุมสนิค้า 

 1. จัดส่งสินคา้ล่าช้า กิจการ 3 กิจการพบวา่ ปัญหาการจัดส่งสินคา้ล่าช้าเกดิผลกระทบ

ต่อกิจการ ซ่ึงสาเหตุของการจัดส่งล่าช้าเกิดจากการไม่ได้ยืนยันการจัดส่งกับผู้จัดจ าหน่าย 

การเกิดอุบัติเหตุของรถขนส่ง การผลิตสินค้าไม่ทันตามก าหนด เป็นต้น ส่วน 2 กิจการที่ไม่ได้

รับผลกระทบในการจัส่งสินค้าล่าช้า คอืการรับสินค้าเองที่โรงงาน และการบริหารคลังกระจาย

สินค้า (Distribution Center) โดยมีการควบคุมการจัดส่งเป็นอยา่งดี ผ่านระบบคอมพวิเตอร์ 

 2. สินค้า แตก หัก เสียหาย เป็นปัญหาท่ีพบทั้ง 5 กิจการ ซ่ึงสาเหตุที่พบคอื เกิดจาก

การจัดส่งสินค้ามาจากต้นทาง และเกิดจากการจัดเก็บภายในคลังสินค้า ในกรณีที่สินค้าแตก 

หัก เสียหาย ทางผู้จัดจ าหน่ายสินค้าจะมีการดูแลรับผิดชอบในส่วนที่ได้รับการเสียหายตาม

เงื่อนไขที่ผู้จัดจ าหน่ายได้ตกลงกับกิจการไว้ เช่น การคืนส่วนลดให้ การเคลมสินค้าที่เสียหาย 

การรับสินค้าคนืทันที หรือการรับสินค้าคนืในภายหลัง 

 3. สั่งซ้ือสินค้ามากกว่าพื้นที่เก็บ กิจการ 2 กิจการ มีการสั่งซ้ือสินค้ามากกว่าพื้นที่

กองเก็บ ซ่ึงพบว่าสาเหตุของการสั่งซ้ือสินค้ามากกว่าพื้นที่กองเก็บ คือการน าสินค้าเข้ามาจัด

โปรโมช่ันการขาย ทั้งในช่องทางค้าปลีก และช่องทางอื่น หรืออีกประเด็นหนึ่ง คือ การสั่งซ้ือ

สินค้าตามโปรโมช่ันที่ผู้ผลิตก าหนดไวเ้พื่อให้ได้ส่วนลดในการซ้ือสินค้าที่ดีที่สุด 

 4. สินค้ามีหลายบาร์โค้ด ทั้ง 5 กิจการ พบปัญหาเรื่องสินค้า 1 ช้ิน มีหลายบาร์โค้ด 

เนื่องจาการซ้ือสินค้าชนิดเดียวกันมาจากหลายแหล่งซ้ือ แต่ทุกกิจการมีวิธีการแก้ปัญหา เช่น 

ใช้เครื่อง handheld ตรวจสอบวา่บาร์โค้ดใดเป็นบาร์โค้ดที่ใช้ในการขาย และใช้บาร์โค้ดนั้นเพียง

อันเดียว 

 5. การบริการลูกคา้หลังการขาย กิจการทั้ง 5 กิจการ ให้ความส าคัญกับการบริการ

ลูกคา้ ซ่ึงถือวา่เป็นกลยุทธห์ลักที่จะรักษาลูกค้า แต่ทุกกิจการยังพบปัญหาในด้านการบริการ

ลูกคา้ เช่น การติดตั้งที่ไม่ได้คุณภาพของทีมช่าง การส่งซ่อม เปลี่ยน เคลม สินค้าที่มีความล่าช้า 

การผิดนัดส่งมอบสินค้าให้กับลูกคา้ ซ่ึงแต่ละกิจการต่างมุ่งเน้นพัฒนาเรื่องการบริการหลังการ

ขาย (Aftersale service) 
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ตาราง 7 ปัญหาด้านการด าเนินการเพ่ือแปรรูปสนิค้าให้พร้อมขายและการควบคุมสนิค้า 

ปัญหาด้านด าเนินการเพื่อแปรรูปสินค้าให้พร้อมขาย 

และการควบคุมสินค้า 

กิจการ 

ก ข ค ง จ 

จัดส่งสินค้าส่งช้า  -  -  

สินค้าแตก หัก เสียหาย      

สั่งซือ้สินค้ามากกว่าพื้นที่เก็บ  - - -  

สินค้ามีหลายบาร์โค้ด      

การบริการลูกค้าหลังการขาย      

 

ด้านการตลาด 

 การบริหารการตลาดของธุรกิจค้าปลีก มีการแข่งขันด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่อง

ทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย และการบริการหลังการขาย ดังนี้ 

 1. ผลิตภัณฑ์ กิจการทั้ง 5 กิจการ มีการแบ่งหมวดหมูส่ินค้าแต่ละประเภทที่แตกต่าง

กันทั้งในด้านการขายและการซ้ือ โดยการแบ่งหมวดหมูก่ารขายสินค้า แบ่งตามลักษณะการใช้

งานสินค้าแต่ละประเภท ส่วนการซ้ือของหน่วยงานจัดซ้ือแบ่งตามกลุ่มสินค้า ในด้านผลิตภัณฑ์ 

กิจการเน้นความหลากหลายของสินค้าและควบคุมสินค้าให้ได้ตามที่กฎหมายก าหนด   

คือ มีมาตรฐานอุตสาหกรรม (มอก.) และคัดเลือกสินค้าที่มีความปลอดภัยต่อผู้บริโภค           

ตามพระราชบัญญัติความรับผิดต่อความเสียหายที่เกิดขึน้จากสินค้าที่ไม่ปลอดภัย พ.ศ. 2551 

(ภาคผนวก ข) โดยต้องมีการติดป้ายบง่บอกการใช้งานและขอ้ควรระมัดระวังในการใช้งานอยา่ง

ชัดเจน 

 2. ราคา ทั้ง 5 กิจการมีการจัดการด้านการตลาดที่คล้ายกัน คือ มีการก าหนดราคา

ตามกลไกตลาดเช่น เม่ือสินค้ามีการปรับราคาทุนขึ้น กิจการก็จะปรับราคาขายปลีกหน้าร้านขึ้น

ตามกลไกตลาด ส่วนการเก็บอัตราผลก าไร คดิจากการน าต้นทุนทั้งหมด รวมกับก าไรที่กิจการ

ต้องการ โดยกิจการมีการแบ่งประเภทสินค้าที่เป็น ก าไรต่ า และก าไรสูง โดยสินค้าที่ก าไรต่ า

ส่วนมากเป็นสินค้าที่มีการซ้ือครั้งละมาก ๆ เช่น เซรามิค ส่วนสินค้าก าไรสูงจะเป็นสินค้าที่ใช้

ส าหรับซ่อมแซมและใช้ไม่มาก เช่นเคมีภัณฑ์ เป็นต้น นอกจากนีก้ารก าหนดราคาขายอีกวธิีหนึ่ง 

คอืการเปรียบเทียบราคาจากผู้จัดจ าหน่าย ทั้งผู้จัดจ าหน่ายที่ขายสินค้าให้กับกิจการและผู้จัด

จ าหน่ายที่เป็นคูแ่ขง่ในพื้นที่ 

 3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย กิจการ 5 กิจการ มีช่องทางการจัดจ าหน่ายที่เหมือนกัน 

คอืการขายปลีก แต่กลุ่มลูกคา้ของกิจการถึงแม้จะเป็นกลุ่มเดียวกัน คือ เจ้าของบ้าน ช่างหรือ

ผู้รับเหมา และเจ้าของโครงการ การแบ่งสัดส่วนการจัดจ าหน่ายไม่เหมือนกัน แต่ทุกกิจการ 
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เน้นผลักดันการขายสินค้าให้กับ เจ้าของบ้านมากกว่าร้อยละ 50 เนื่องจากกลุ่มลูกค้าเจ้าของ

บ้านซ้ือสินค้าเป็นเงินสด หรือช าระด้วยบัตรเครดิต เท่านั้น แต่ลูกค้ากลุ่มช่างหรือผู้รับเหมา 

และเจ้าของโครงการ จะซ้ือสินค้าเงื่อนไขเครดิต โดยต้องมีการท าหนังสือค้ าประกันกับทาง

ธนาคารเพื่อซ้ือสินค้าตามวงเงินที่ได้รับจากธนาคาร 

 4. การส่งเสริมการขาย ทุกกิจการมีการท ากิจกรรมส่งเสริมการขายให้กับลูกค้าทั้งใหม่

และเก่า โดยความถี่ในการท าแผ่นพับส่งเสริมการขาย กิจการ 1 ราย ไม่ท าแผ่นพับ กิจการ 1 ราย 

ท าแผ่นพับทุก ๆ 20 วัน กิจการ 1 ราย จัดท าทุกเดือน และกิจการ 2 ราย จัดท าแผ่นพับทุกไตร

มาส ในการโฆษณาประชาสัมพันธ์ให้กลุ่มลกูคา้ทราบถึงโปรโมช่ันสินค้า กิจการมีการสื่อสารใน

รูปแบบป้ายกองโจรทั้ง 5 ราย และจ านวน 4 ราย มกีารโฆษณาผ่านสื่อวทิยุ และ กิจการจ านวน 

4 ราย มกีารแจ้งโปรโมช่ันผ่านทาง เว็บไซต์ของกิจการ 

 5. การบริการหลังการขาย ในกิจการทั้ง 5 กิจการ มีเพียงกิจการเดียวที่มีทีมบริการ

หลังการขายทีเด่นชัดที่สุด คอืมีทมีติดตั้งสินคา้บางประเภท เช่น แอร์ ถัง ปั๊ม และเครื่องท าน้ าอุ่น 

โดยมีทัง้บรกิารฟรีและมีค่าใช้จ่ายแตอี่ก 4 กิจการ มีการบริการหลังการขายแบบให้บริการส่งไป

ซ่อมที่ศูนย ์และแนะน าช่างในพื้นที่ 

 

ตาราง 8 ผลการสัมภาษณ์เชิงลึกด้านการตลาด 

ด้านการตลาด 
กิจการ 

ก ข ค ง จ 

ผลิตภัณฑ์ที่จัดจ าหน่าย      

   หมวดหมู่สินคา้      

      สินค้าสีและเคมีภัณฑ์      

      สินค้าประตูหน้าต่างและอุปกรณ์      

      สินค้าระบบประปา ท่อ ถัง ปั๊ม      

      สินค้า อุปกรณ์ไฟฟ้า และแสงสว่าง      

      สินค้าเซรามิค สุขภัณฑ์ ก๊อกน้ า และอุปกรณ์      

      สินค้าเครื่องมือช่าง และฮาร์ดแวร์      

      สินค้าสวนและตกแต่ง      

      สินค้าอุปกรณ์ท าความสะอาด และความปลอดภัย      

      สินค้าเครื่องใช้ไฟฟ้า      

      สินค้าชุดห้องครัว และเฟอร์นิเจอร์      

      สินค้างานพืน้ ผนัง ฝ้า      

      สินค้าเครื่องใช้ภายในบ้าน      
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ตาราง 8 (ต่อ) 

ด้านการตลาด 
กิจการ 

ก ข ค ง จ 

      สินค้าเบ็ดเตล็ด อ่ืน ๆ      

ราคา      

   การก าหนดราคา      

      กลไกตลาด      

      ต้นทุน+ก าไรที่ต้องการ      

      อ้างอิงจากผู้จัดจ าหน่าย      

ช่องทางการจัดจ าหน่าย      

   ลูกค้าของกิจการ      

      เจ้าของบ้าน      

      ช่าง/ผู้รับเหมา      

      เจ้าของโครงการ      

การส่งเสริมการขาย      

   ลูกค้าประจ า      

   ลูกค้ารายใหม่      

การบริการหลังการขาย      

   มีทมีบริการหลังการขาย - - -  - 

   ไม่มีทมีบริการหลังการขาย      

 

หมายเหตุ: ในการจัดหมวดหมูส่ินค้าแต่ละกิจการจะไม่เหมือนกัน 

 

ตาราง 9 ปัญหาด้านการตลาด 

ปัญหาด้านการตลาด 
กิจการ 

ก ข ค ง จ 

สินค้ามีปริมาณมากเกินไป  -  -  

การเช็คราคาคู่แข่งขัน      

ผลกระทบในช่องทางการจัดจ าหน่าย -  - - - 

การสนับสนุนจากคู่ค้าของกิจการ  - - -  
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ด้านการเงิน 

 การจัดการด้านการเงินของธุรกิจค้าปลีกสินค้าเคหะภัณฑ์ จะเกี่ยวข้องกับการซ้ือ

สินค้า การขายสินค้า การจัดหาแหล่งเงินทุน และแหล่งที่ไปของเงินทุน 

 การจดัการการเงนิ กิจการทั้ง 5 กิจการ มีหน่วยงานบญัชีท าหน้าที่ในการจัดการทาง

การเงินให้กิจการ ทั้งการจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินค้า ในเงื่อนไขต่าง ๆ ที่ได้ตกลงกันกับผู้ผลิตและ   

จัดจ าหน่าย โดยมีทัง้การซ้ือสินค้าในเงื่อนไข เงินสดและการซ้ือแบบมีเครดิตเงินเช่ือ ในการขาย

สินค้าหน้าร้านกจิการทกุกิจการเนน้การขายแบบเงนิสดเพื่อเป็นกระแสเงินสดหมนุเวยีนใน

กิจการ นอกจากนีก้ิจการสามารถปล่อยเครดติเงินเช่ือให้กับกลุ่มลูกคา้ที่เปน็ผู้รับเหมาและ

เจ้าของโครงการขนาดใหญ่ โดยการใหลู้กคา้ท าหนังสือค้ าประกันกับธนาคารเพื่อมาซ้ือสินค้า

ตามวงเงินที่ได้รับอนุมัติจากธนาคาร 

 แหล่งที่มาของเงนิทนุ เงินทุนของกจิการ 3 กิจการเป็นเงนิทุนจากการลงทุนของกิจการ 

และได้ก าไรจากการประกอบกิจการ รวมถึงกู้ยืมจากธนาคารบางส่วน แหล่งที่ใช้ไปของเงินทุน 

การใช้จ่ายเงินทุนส่วนใหญ่ของกิจการ เป็นคา่ซ้ือสินคา้ในการจัดจ าหน่าย และเป็นคา่จ้างพนักงาน 

ส่วนการปรับปรุงร้านจะมีการพิจารณาจากเจ้าของกิจการ และปัจจุบันกิจการ 3 กิจการที่มี

แหล่งเงนิทนุจ านวนมาก มีการขยายธรุกจิในประเทศและมีการเตรยีมความพรอ้มขยายเศรษฐกิจ

ในกลุ่มประเทศเขตเศรษฐกิจอาเซียน 

 

ตาราง 10 ผลการสัมภาษณ์เชิงลึกด้านการเงิน 

ด้านการเงิน 
กิจการ 

ก ข ค ง จ 

การจัดการการเงิน      

   การเงินการบัญชี      

      มีหน่วยงานบัญชี      

      ไม่มีหน่วยงานบัญชี - - - - - 

   การซือ้สินค้า      

      ซือ้เงินสด      

      มีเครดิตซือ้เงินเชื่อ      

   การขายสินค้า      

      ขายเงินสด      

      ขายเงินเชื่อ      
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ตาราง 10 (ต่อ) 

ด้านการเงิน 
กิจการ 

ก ข ค ง จ 

แหล่งที่มาของเงินทุน      

   เงินลงทุนบริษัทเอง      

   ผลก าไรจากการด าเนินธุรกิจ      

   การกู้ยืมจากสถาบันการเงิน      

แหล่งที่ใช้ไปของเงินทุนส่วนใหญ่      

   ค่าซือ้สินค้า      

   ค่าจ้างพนักงาน      

   ค่าปรับปรุงและพัฒนาร้าน      

   ขยายธุรกิจ      

 

 ปัญหาด้านการเงิน 

 ด้านการจัดการการเงิน ไม่พบว่ามีกิจการใด ที่ไม่มีการจัดท าระบบข้อมูลบัญชีและ

การเงินการช าระหนีข้องลูกคา้ พบว่ากิจการ 2 กิจการ มีลูกคา้ช าระเงินช้ากว่าก าหนด แต่ทาง

กิจการสามารถเรียกเก็บเงินได้ในช่วงเวลาที่ยอมรับได้ 

 

ตาราง 11 ปัญหาด้านการเงิน 

ปัญหาด้านการเงิน 
กิจการ 

ก ข ค ง จ 

ลูกค้าช าระเงินช้า  - - -  
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ส่วนท่ี 2 การจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่ากรณีศกึษาร้านวัสดุก่อสร้างขนาดใหญ่ท่ีจัดจ าหน่าย

สนิค้าเคหะภัณฑ์ในช่องทางค้าปลกี พ้ืนท่ีจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดเชียงราย 

 การศึกษาห่วงโซ่แห่งคุณค่าของการจัดการธุรกิจค้าปลีกสินค้าเคหะภัณฑ์ สามารถ

อธิบายในการจัดการกิจกรรมห่วงโซ่แห่งคุณค่าได้ดังนี้ 

 กิจกรรมหลักของตัวแบบห่วงโซ่แห่งคุณค่า สินค้าเคหะภัณฑ์ ประกอบด้วยกิจกรรม

ดังนี้ 

 1. การน าเขา้และจัดเก็บวัตถดุิบ (Inbound logistics) ประกอบด้วยกิจกรรมที่เกี่ยวข้อง

กับการรับเขา้ ได้แก่การขนส่ง การจัดเก็บ การแจกจ่ายสินคา้ และปัจจัยน าเขา้ต่าง ๆ การจัดการ

และการควบคุมสินค้าคงคลัง ซ่ึงมกีิจกรรมสนับสนุนในด้านการวางแผน การจัดหาจัดซ้ือสินค้า 

การบริหารทรัพยากรบุคคล และการบริการจัดการด้านการเงินเป็นกิจกรรมที่ไปสนับสนุนให้

กิจกรรมดังกล่าวมีประสิทธภิาพ 

  แหล่งจัดซ้ือสินค้าเคหะภัณฑ์ แหล่งจัดซ้ือที่กิจการคา้ปลีกท าการจัดซ้ือสนิคา้เคหะ

ภัณฑ์ มาจากในประเทศ และจากต่างประเทศ เนื่องจากต้นทุนในการผลิตและน าเข้าสินค้าบาง

ประเภทมีความแตกต่างกันมากและการน าเขา้สินค้าท าให้การขายมีความแตกต่างหลากหลาย

มากขึ้น กิจการจึงมีการพิจารณาจัดซ้ือทั้งสองแหล่งเพื่อเปรียบเทียบความคุ้มค่าในการซ้ือ 

สินค้าที่พบวา่กิจการมีการน าเขา้มาจากประเทศจีนมากที่สุด คอื กระเบื้องแกรนิตโต้ สุขภัณฑ์ 

เครื่องมือไฟฟ้า เครื่องมือช่าง โคมไฟ และเฟอร์นิเจอร์ โดยสินค้าดังกล่าวมีต้นทุนการน าเข้าที่

ถูกกว่าสินค้าประเภทเดียวกันที่มีแหล่งผลิตจากประเทศไทย โดยการน าเข้าของกิจการจะมี

บริษัท ที่ท าธุรกิจในการน าเข้าสินค้าด าเนินการในการควบคุมคุณภาพ และบริหารเรื่องการ

จัดส่งสินค้าไปยังพืน้ที่กองเกบ็หรอืคลังสินค้าของกิจการ ในการก าหนดราคาขายสินค้าประเภท

น าเขา้สามารถก าหนดราคาให้มีผลก าไรต่อช้ินได้มากกว่าสินค้าในประเทศเนื่องจากปัญหาใน

การแข่งขันด้านราคาจะมีผลกระทบน้อยกวา่ ส่วนการจัดซ้ือสินค้าเคหะภัณฑ์จากผู้ผลิตและผู้

จ าหน่ายในประเทศมีความคล่องตัวและบริหารได้ง่ายกว่า เพราะรู้แหล่งที่ผลิตของโรงงานที่

ชัดเจน สามารถตรวจสอบได้ กรณีที่สินค้ามีปัญหาสามารถพจิารณาแก้ไขปัญหาได้รวดเร็วกวา่

สินค้าที่น าเข้าจากต่างประเทศ หน่วยงานจัดซ้ือ ท าหน้าที่ในการสั่งซ้ือเข้ามาจากแหล่งต่าง ๆ 

ทั้งต่างประเทศและในประเทศ โดยผ่านผู้ผลิต ผู้น าเข้า และผู้จัดจ าหน่าย สินค้าที่ผ่านการ

คัดเลือกจากจัดซ้ือของกิจการ จะถูกส่งไปให้กับสาขา หรือส่งไปจัดเก็บที่คลังสินค้ากลาง 

(Distribution Center หรือ DC) เพื่อเตรียมการกระจายสินค้าไปยังสาขาต่าง ๆ เพื่อจัดจ าหน่าย  

การกระจายสินค้าจะมี 2 แบบ คือการกระจายโดยรถขนส่งของกิจการเอง และการกระจาย

ผ่านรถขนส่งจากภายนอก ในการกระจายสินค้าจากรถขนส่งของกิจการเอง ทางสาขาที่
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ต้องการสินค้าจะเป็นผู้เปิดสั่งซ้ือสินค้ามาที่สาขา โดยสามารถค านวณขนาดและน้ าหนักของ

สินค้าแต่ละประเภทให้สามารถบรรทุกสินค้าได้เหมาะสมที่สุด และไม่ผิดกฏหมาย การ

พจิารณาเรื่องการบรรทุกจะท าให้สาขาที่สั่งสินค้ามีต้นทุนในการขนส่งที่คุ้มค่า ส่วนการขนส่ง

สินค้าจากรถขนส่งจากภายนอก จะเกิดขึน้เม่ือกิจการมีรถไม่เพียงพอในการจัดส่ง หรือกรณีที่

บริษัทผู้ผลิตสินค้ามีโปรโมช่ันส่งสินค้าฟรีไปยังปลายทางให้กับกิจการ ผู้ขนส่งจะท าหน้าที่ใน

การดูแลสินค้า ตั้งแต่เม่ือสินค้าถูกยกขึ้นบนรถ จนกระทั่งสินค้าถูกยกลงจากรถและมีการตรวจ

รับจากหน่วยงานตรวจรับสินค้าของกิจการ หน่วยงานตรวจรับสินค้า (Good Receive หรือ GR) 

ตรวจรับสินค้าจากเอกสารการจัดส่งสินค้า แล้วรับสินค้าเข้าสต๊อค โดยเช็คทั้งปริมาณสินค้า 

และคุณภาพสินคา้ อยา่งละเอียด ถ้าตรวจพบว่าสินค้ามีปัญหา แตก หัก หรือเสียหาย จะมีการ

ท าบันทึกเอกสารเพื่อรอแก้ปัญหากับเจ้าของสินค้า ผู้ผลิตบางรายจะแจ้งให้ส่งสินค้ากลับทันที

ได้เช่นกัน 

 2. การด าเนินการเพื่อแปรรูปสินค้าให้พร้อมขาย (Operations) ประกอบด้วยกิจกรรม

ที่เกี่ยวข้องกับการเปลี่ยนหรือแปรรูปสินค้าต่าง ๆ ให้ออกมาเป็นสินค้าที่พร้อมขาย รวมถึงการ

เตรียมด าเนินการให้สนิคา้อยูใ่นสถาพที่สมบูรณพ์ร้อมจัดจ าหน่ายถงึผู้บริโภค และการบรรจุหีบ

ห่อสินค้าเคหะภัณฑ์จะมีการบรรจุหีบห่อมาจากโรงงานผู้ผลิต และผ่านกระบวนการแปรรูป

สินค้ามาให้พร้อมขาย เมื่อสินค้าถูกจัดส่งมาถึงร้านค้าและหน่วยงานตรวจรับได้ท าการบันทึก

ตรวจรับแล้ว จะมีการติดราคาและบาร์โค้ดสินคา้เพื่อเตรียมส่งต่อใหเ้จ้าหน้าที่แต่ละแผนกจะมา

ท าการเบิกสินค้าเพื่อรับเข้าสต๊อค ทั้งสินค้าที่ต้องน าไปจัดเรียงบนช้ันและสินค้าที่ต้องเก็บไว้ใน

พื้นที่จัดเก็บในแต่ละส่วน เจ้าหน้าที่แต่ละแผนกเบิกสินค้าแล้วน าไปจัดเรียงให้เป็นระเบียบตาม

แผนผังการจัดเรียงสินค้า (Planogram) ในกรณีที่เป็นสินค้าที่ต้องท าการเปลี่ยนบรรจุภัณฑ์ เช่น 

น็อต สกรู ช้ินเล็ก ๆ แผนกจะท าการบรรจุหีบห่อใหม่ พร้อมทั้งติดบาร์โค้ดและราคา ก่อนการ

น าไปวางขาย 

 3. การจัดส่งและการบริหารคลังสินค้า (Outbound logistics) ประกอบด้วยกิจกรรม

ต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกบัการจดัเกบ็ รวบรวม จัดจ าหน่ายสนิคา้และบริการทีเ่สร็จแล้วไปยังผู้บริโภค 

การบริหารจัดการสินค้าคงคลัง การบริหารสินค้าคงคลังส าหรับสินค้าที่จัดเรียงอยู่ บนช้ัน จะมี

การเติมสินค้าใหม่ตลอดเม่ือสินค้าเก่าถูกขายออกไป โดยพนักงานขายที่ดูแลสินค้าจะดูแลและ

ควบคุมสต๊อคเป็นประจ า สินค้าบางประเภทเช่น เคมีภัณฑ์ ซ่ึงเป็นสินค้าที่มีอายุในการจัดเก็บ 

พนักงานจะมีการดูแลสินค้าที่เข้ามาก่อนให้มีการขายออกก่อน (First in, first out หรือ FIFO) 

เพื่อลดการจัดเก็บเป็นเวลานาน สินค้าทุกหมวดหมู่จะมีการบริหารจัดการเรื่องการขายออก 

โดยมีโปรแกรมคอมพิวเตอร์ เช่น SAP ช่วยค านวณความเคลื่อนไหวของสินค้าแต่ละรายการ 
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จากการศึกษา พบว่ากิจการทุกแห่งมีการควบคุมการสั่งซ้ือสินค้าด้วยการค านวณจุดสูงสุดและ

จุดต่ าสุด มีการควบคุมปริมาณการสั่งซ้ือให้เหมาะสมกับพื้นที่สต๊อค ถึงแม้บางช่วงเวลาเช่นช่วง

หน้าขาย สินค้าจะมีการสต๊อคมากกวา่ช่วงเวลาปกติ แต่กิจการก็สามารถกระจายสินค้าไปยัง

ช่องทางการจัดจ าหน่ายของกิจการได้ สินค้าที่ถูกจ าหน่ายออกไป ลูกค้าจะมีทั้งรับสินค้ากลับ

เองและให้ทางกิจการส่งให้ ซ่ึงทุกกิจการสามารถส่งสินค้าให้กับกลุ่มลูกค้า แต่ต้องเป็นไปตาม

เงื่อนไขที่กิจการได้ตกลงไว้ 

 4. การตลาดและการขายสินค้า (Marketing and sales) ประกอบด้วยกิจกรรมต่าง ๆ 

ที่เกี่ยวข้องกับการชักจูง ให้ลูกค้าซ้ือสินค้าและบริการ ได้แก่ การเลือกสรรช่องทางการจัด

จ าหน่าย การก าหนดราคาขาย การสร้างเครือข่ายลูกค้า และการส่งเสริมการขาย การตลาด

และการขายสินค้าของกิจการ ทุกกิจการมุ่งเน้นการตอบสนองความพงึพอใจให้แก่ลูกคา้ โดยมี

วิธีการในการน าเสนอโปรโมช่ันพิเศษ ผ่านเอกสารแผ่นพับของกิจการ การแจกใบปลิว การ

โฆษณาผ่านสื่อวทิยุ การโฆษณาด้วยปา้ยกองโจร และการออกงานสังคมต่าง ๆ ทั้งนี้ช่องทาง

การขายปลีก ลูกค้ามากกว่าร้อยละ 50 เป็นกลุ่มเจ้าของบ้าน ที่ต้องการสินคา้ที่ดี มีคุณภาพ 

และราคาเหมาะสม นอกจากนีก้ลุ่มผู้รับเหมารายใหญ่ และช่างรายยอ่ย เป็นกลุ่มลูกคา้ที่ส าคัญ

ของกิจการเช่นกัน ในการท าโปรโมช่ันทางการตลาด กิจการมีการติดต่อกับลูกค้าด้วยการ

โทรศัพท์ ส่งขอ้ความ และชักจูงเม่ือมาซ้ือสินคา้ กลุ่มลูกคา้ช้ันดีที่มียอดซ้ือสูง ทางกิจการจะดูแล

อยา่งใกล้ชิดด้วยวธิีการที่แตกต่างกันออกไป 

 5. การบริการ (Service) ประกอบด้วยกิจกรรมที่ครอบคลุมถึงการให้บริการเพื่อเพิ่ม

คุณคา่หรือการบ ารุงรักษาสินค้า รวมทั้งการบริการหลังการขาย การบริการเป็นหัวใจส าคัญใน

การค้าปลีก เพราะเม่ือกิจการใดสามารถบริการลูกค้าได้ดีที่สุดก็จะสามารถรักษาลูกค้า

เหล่านั้นได้ กิจการมุ่งเน้นการให้บริการที่มีคุณภาพ ตั้งแต่ลูกคา้ก้าวเข้ามาซ้ือสินค้าภายในร้าน 

ด้วยการทักทายและดูแลที่เป็นกันเองและไม่กดดันลูกคา้จนเกินไป การให้ค าแนะน าสินค้าอย่าง

ผู้เช่ียวชาญ เป็นสิ่งที่พนักงานขายหน้าร้านตอ้งไดร้ับการฝึกอบรมมาอยา่งดี เพราะจะสะท้อนถึง

การบริการที่เป็นเลิศ เม่ือลูกคา้ตัดสินใจซ้ือสินค้าที่ต้องการ สินค้าที่เป็นสินค้าเทคนิค กิจการ

ต้องมีค าแนะน าที่ดีในการติดตั้งและการใช้งานที่ถูกต้อง การดูแลด้วยการน าเสนอช่างมืออาชีพ 

ทีมติดตั้งที่ช านาญการ จะท าให้ลูกคา้เกิดความม่ันใจในการซ้ือสินคา้ กรณีที่สินค้ามีปัญหา การ

แก้ไขปัญหาได้อย่างรวดเร็ว และสามารถให้ค าแนะน ากับลูกคา้ที่ซ้ือสินค้าจะเป็นการเพิ่มมูลค่า

ให้กับกิจการในด้านการสร้างความพงึพอใจ 
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ภาพ 10 แสดงกระบวนการจัดซื้อสนิค้าเคหะภัณฑ์เพ่ือจัดจ าหน่าย 

 

 ส าหรับกิจกรรมสนับสนุนของตัวแบบห่วงโซ่แห่งคุณค่า นั้นประกอบด้วยกิจกรรม 

ต่าง ๆ ดังนี้ 

 1. การจัดซ้ือ/จัดหา (Procurement) ประกอบด้วยกิจกรรมหรือหน้าที่ในการจัดหา  

จัดซ้ือวัตถุดิบและปัจจัยการผลิต เพื่อน ามาใช้ในกิจกรรมหลัก ในการจัดหาสินค้าเคหะภัณฑ์ 

หน่วยงานจัดซ้ือ จะท าหน้าที่ในการต่อรองเรื่องสินค้าเพื่อให้ได้สินคา้ที่เป็นที่ต้องการของตลาด 

และราคาสินค้าเหมาะสมกับคุณภาพสินคา้ สินค้าเคหะภัณฑ์เป็นสินค้าที่ผู้ผลิตผลิตเสร็จแล้วจงึ

น ามาเสนอ ดังนั้นบรรจุภัณฑ์ตา่ง ๆ  ของสินค้าจะต้องสวยงาม ไม่แตก หัก เสียหาย และน่าสนใจ 

การควบคุมเรือ่งคุณภาพสนิคา้ จะต้องผ่านการกลั่นกรองจากจัดซ้ือ (Merchandise หรือ buyer) 

นอกจากท าหน้าที่ในการสั่งซ้ือสินค้าให้ตรงตามกิจการต้องการแล้ว จัดซ้ือจะเป็นผู้ที่ท าหน้าที่

ในการพจิารณาสินค้าที่ควรสต๊อคในขัน้ต้น และพจิารณาถึงจ านวนสินค้าที่กิจการต้องมีสต๊อค 

ตามนโยบายของกิจการ เช่นสินค้ากลุ่ม A สามารถท ายอดขายได้ 75% ควรมีสต๊อคที่พร้อม

ตลอดเวลา สินค้าที่อยูใ่นกลุ่ม B ท ายอดขายได้ 15% ต้องควบคุมสต๊อค และสินค้ากลุ่ม C ที่มี

การเคลื่อนไหวช้า ไม่ต้องสต๊อคมาก เพราะจะท าให้สนิคา้คงคลงัมากเกนิความจ าเป็น การจัดซ้ือ

ที่มีคุณภาพ ผู้จัดซ้ือจะสามารถต่อรองราคากับ ผู้น าเขา้ ผู้ผลิต และ ผู้จัดจ าหน่าย ให้ได้เงื่อนไข

ที่ดีที่สุด ทั้งเครดิต คุณภาพสินคา้ เงื่อนไขการเคลม การจัดส่ง และการบริการหลังการขาย 

 

ค้าส่ง 

โครงการ 
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 2. การน าเทคโนโลยมีาใช้ในการพัฒนาองคก์ร (Technology development) ประกอบด้วย  

กิจกรรมต่าง ๆ ที่ช่วยในการเพิ่มคุณคา่ให้แก่ตัวสินค้าหรือกระบวนการ เช่น กิจกรรมด้านการ

วจิัยและพัฒนา การแสวงหาเทคโนโลยจีากแหล่งต่าง ๆ การวจิัยด้านการตลาด และเทคโนโลยี

สารสนเทศ เป็นต้น พบว่า กิจการการน าเทคโนโลยทีี่ทันสมัยมาพัฒนากระบวนการท างานของ

กิจการ ตั้งแต่การสั่งซ้ือสินคา้ การขนส่งสินคา้ การรับเขา้สินคา้ การตรวจนับสินคา้ การตรวจเช็ค

ราคาและบาร์โค้ด การตัดสต๊อค สินค้า การขายสินค้า การบริการหลังการขาย และการติดต่อ

กับลูกค้าเพื่อสร้างเครือข่ายลูกค้าในอนาคต ทุกขั้นตอน มีการน าเทคโนโลยมีาใช้เพื่อบริหาร

กิจการให้ได้อย่างมืออาชีพ และสามารถน าข้อมูลแต่ละส่วนงานมาวิเคราะห์เพื่อประเมินผล 

ในการวางแผนกลยุทธใ์นการขายต่อไป 

 3. การบริหารทรัพยากรบุคคล (Human resource management) ประกอบด้วยกิจกรรม

ต่าง ๆ ที่เกี่ยวขอ้งกับการบริหารทรัพยากรบุคคล ตั้งแต่การวเิคราะห์ ความต้องการด้านบุคลากร

ในด้านต่าง ๆ  ทั้งการผลิตและการบรหิารจดัการเพื่อให้มีจ านวนที่เหมาะสมกับภาระงาน การสรร

หาและการคัดเลือก การฝึกอบรมก่อนการปฏิบัติงาน การบริหารเงินเดือนและค่าตอบแทน 

สวัสดิการต่าง ๆ พบว่า กิจการมีหน่วยงานทรัพยากรบุคคล เพื่อสรรหาทรัพยากรที่มีคุณภาพ

เขา้มาร่วมงานให้เหมาะสมกับหน้าที่และความรับผิดชอบ เม่ือรับพนักงานเขา้มาใหม่ กิจการจะ

มีการปฐมนิเทศ เพื่อให้พนักงานทราบถึงภาพรวมของกิจการ และทราบถึงบทบาทหน้าที่ความ

รับผิดชอบ รวมทั้งเพื่อนร่วมงาน และเงินเดือนสวัสดิการต่าง ๆ ของพนักงาน ขณะที่พนักงาน

ปฏิบัติงานจะรับการฝึกอบรมเพื่อพัฒนาศักยภาพในด้านการขายและการบริการ รวมทั้งหลักสูตร

ต่าง ๆ ที่กิจการให้ความส าคัญ 

 4. การบริหารโครงสร้างพื้นฐานขององคก์ร (Firm infrastructure) ประกอบด้วยกิจกรรม

ต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับการบริหารงานทั่วไปในองค์กร เช่น การจัดท าระบบงานคุณภาพตาม

ขอ้ก าหนด ISO 9001: 2008 (ภาคผนวก ค) การวางแผนในธุรกิจคา้ปลีกการจดัจ าหน่ายสินค้า

เคหะภัณฑ ์เช่นการพยากรณ์ยอดขาย รวมไปถึงการวางแผนจดัหาสนิคา้และวตัถุดบิใหเ้พยีงพอ

ต่อความต้องการของตลาด การวางแผนการซ้ือรวมไปถึงแผนการจัดการสนิคา้คงคลัง 

จากการศึกษาพบว่า การบริหารกิจการมีผู้จัดการเป็นผู้ตัดสนิใจในการท ากิจกรรม 

โดยมีการเข้าร่วมประชุมกับเจ้าของกิจการเพื่อรับนโยบายมาปฏิบัติ กิจการมีการพยากรณ์

ยอดขายก่อนล่วงหน้า 1 ปี โดยทั่วไปพจิารณาการตั้งเป้าหมายการขายเทยีบกับปีที่ผ่านมา และ

บวกอัตราเตบิโตของตลาดวัสดุกอ่สร้าง กิจการมอบความไวว้างใจให้กับผู้จัดการในการวางแผน

จัดหาสินค้าเพื่อรองรับต่อความต้องการของลูกค้าช่วงหน้าขาย (High season) ในไตรมาส 1 

และช่วงปลายไตรมาส 3 ซ่ึงเป็นช่วงที่มีการก่อสร้างมากที่สุด การบริหารสินค้าคงคลังเม่ือมี
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การน าเขา้สต๊อคสินคา้มากกวา่จ านวนปกติ กิจการจัดพื้นที่ส าหรับกองเก็บสินค้า และวางแผน

การผลักดันการขายสินคา้ออกไปช่องช่องทางการกระจายสินค้า ค้าปลีก ผู้รับเหมารายใหญ่

และรายยอ่ย และกลุ่มช่าง ด้วยกลยุทธ์ที่ดึงดูดใจ ในแต่ละกิจการจะมีผู้จัดการสาขาเพื่อท าหน้าที่

บริหารภาพรวมของกิจการและผู้จัดการจะมีผู้ช่วยในแผนกต่าง ๆ เพื่อช่วยดูแลพนักงานระดับ

ปฏิบัติการ ให้ท างานอย่างมีความสุข และตรงตามหน้าที่ความรับผิดชอบที่ผู้จัดการสาขาได้

วางแผนร่วมกับเจ้าของกิจการไว้ 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 5 

 

บทสรุป 

 

 ในการศึกษาครั้งนีมี้วัตถุประสงคเ์พื่อเพื่อศึกษากระบวนการและหาแนวทางปรับปรุง

กระบวนการจัดการห่วงโซ่แหง่คุณคา่ร้านวัสดกุ่อสร้างขนาดใหญ่ที่จดัจ าหนา่ยสินค้าเคหะภัณฑ์

ในช่องทางคา้ปลีก พื้นที่จังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดเชียงรายโดยใช้ทฤษฎีและแนวคิดตัวแบบ

ห่วงโซ่แห่งคุณค่าแนวคิดด้านการบริหารจัดการ แนวคิดของการค้าปลีก  และแนวคิดการ

จัดการเชิงกลยุทธ์และนโยบายธุรกิจ ระเบียบวิธีการศึกษา ใช้วิธีเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการ

สัมภาษณ์แบบเชิงลึก (In-depth interviews) โดยสอบถามจากผู้ประกอบการค้าปลีกวัสดุ

ก่อสร้างขนาดใหญ่ในพื้นที่จังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดเชียงรายซ่ึงมีผู้ประกอบการที่ให้ข้อมูล

สัมภาษณ์ทั้งหมด 5 ราย ในจังหวัดเชียงใหม่ 4 ราย และในจังหวัดเชียงราย 1 ราย ซ่ึงข้อมูลที่

รวบรวมได้น ามาวิเคราะห์เชิงคุณภาพ (Qualitative analysis) และน ามาสรุปผลในด้านการ

จัดการ และห่วงโซ่แห่งคุณค่า ของธุรกิจคา้ปลีกสินค้าเคหะภัณฑ์ ซ่ึงผลการศึกษาสรุปได้ดังนี้ 

 

สรุปผลการศึกษา 

 1. ลักษณะการจัดการธุรกิจคา้ปลีกสินค้าเคหะภัณฑ์ของร้านวัสดุก่อสร้างขนาดใหญ่ 

พื้นทีจ่ังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดเชียงราย 

  1.1 ด้านขอ้มูลพื้นฐานของกิจการ 

   กิจการทั้ง 5 กิจการ มีการด าเนินธุรกิจค้าปลีกสินค้าเคหะภัณฑ์ ตั้งแต่เริ่ม

ก่อตัง้มาเปน็ระยะเวลาน้อยกวา่ 5 ปี 1 ราย อยูร่ะหว่าง 5-10 ปี 2 ราย และมากกวา่ 10 ป ี2 ราย 

โดยลักษณะการด าเนินธุรกิจเป็นเจ้าของกิจการบริหารเอง 2 ราย และผู้จัดการดูแลกิจการ 3 ราย 

สถานประกอบการจดทะเบียนพาณิชย์เป็นห้างหุ้นส่วนจ ากัด  1 ราย บริษัทจ ากัด 2 ราย และ

บริษัทจ ากดั (มหาชน) 2 ราย ร้านวสัดุก่อสร้าง 3 ราย ไม่ได้ประกอบธรุกจิอืน่ แต่มี 1 รายท าธุรกิจ

ขนส่งสินค้าโดยรถของกจิการ และมี 1 รายที่กิจการมีธรุกิจห้างสรรพสินค้า 

  1.2 ด้านการบริหารจัดการ 

   1.2.1 ด้านการจัดการ 

    กิจการมีโครงสร้างองคก์รที่ประกอบด้วยผู้ประกอบการ ผู้จัดการสาขา 

ผู้จัดการแผนก พนักงานระดับปฏิบัติการ และทุกกิจการมีการฝ่ายบุคคล และฝ่ายบัญชี 
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 กิจการมีการสรรหาและจ้างงานทั้งพนักงานประจ าและพนักงานช่ัวคราวโดยค่าจ้าง

พนักงานช่ัวคราว คู่ค้าของกิจการเป็นผู้สนับสนุนงินเดือนและสวัสดิการ 

 ผู้ประกอบการมีการอธิบายถึงลักษณะงานและหน้าที่ที่พนักงานต้องท าอย่างชัดเจน 

โดยมอบหมายหน้าที่ให้เหมาะสมกับพนักงาน มีการฝึกอบรมให้กับพนักงานทุกระดบั และมีการ

อบรมพนักงานด้วยการสอนงานและฝึกเรียนรู้ไปพร้อมกับการปฏิบัติงาน การติดตามและ

ประเมินผลของพนักงานมาจากผู้จัดการสาขา โดยผ่านการประเมินเบื้องต้นจากหัวหน้างาน  

แต่ละแผนกที่ได้สังเกตในระหว่างการปฏิบัติงานที่ได้รับมอบหมายตามหน้าที่และความ

รับผิดชอบ โดยประเมินคุณภาพงานและศักยภาพของพนักงาน รวมถึงความประพฤติ        

ส่วนบุคคล 

 กิจการมีการให้ค่าตอบแทนและสวัสดิการตามความเหมาะสม ได้แก่เงินเดือน 

คา่ตอบแทนในการท างานล่วงเวลา เบีย้ขยันส าหรับพนักงานที่ไม่ขาด ไม่ลา และไม่มาสาย ตาม

เกณฑ์ที่กิจการก าหนด มีการช่วยเหลือในกรณีเจ็บป่วยตามความเหมาะสม จัดงานเลี้ยง

ประจ าป ีและมีโบนัสตามผลประกอบการของกิจการ ซ่ึงการให้สวัสดิการเพื่อจูงใจและกระตุ้น

พนักงานมีวิธกีารที่แตกต่างกัน ส่วนปัญหาด้านการจัดการ ปัญหาแรงงานขาดแคลน เนื่องจาก

ไม่มีคุณสมบัติเพียงพอในการปฏิบัติงาน เป็นปัญหาที่พบทุกกิจการ ปัญหาระเบียบวินัยของ

พนักงานที่มีการขาด ลา มาสาย เป็นปัญหารองลงมา และปัญหาด้านยาเสพติดในกิจการ เป็น

ปัญหาท่ีกิจการต้องการเร่งแก้ไข 

  1.2.2 ด้านการด าเนินการเพื่อแปรรูปสินค้า 

   การแปรรูปสินค้าเคหะภัณฑ์มาเป็นผลิตภัณฑ์ ผู้ผลิต ผู้น าเขา้ และผู้จัด

จ าหน่าย มกีารแปรรูปสินค้าตามที่กิจการต้องการ ก่อนท าการเสนอขายให้กับหน่วยงานจัดซ้ือ

ของกิจการ  กิจการมีเกณฑ์ในการตัดสินใจซ้ือสินค้าจากแหล่งต่าง ๆ คือ พิจารณาจากราคา  

คุณภาพที่ต้องการ ความโดดเด่นของผลิตภัณฑ์ เงื่อนไขการจัดส่ง เครดิตในการสั่งซ้ือ และการ

บริการหลังการขาย ทั้งเรื่องนโยบายการเคลมสินค้า และการสนับสนุนโปรโมช่ันทางการตลาด 

 การจัดส่งและการบริหารสินค้าคงคลัง ทุกกิจการมีการกระจายสินค้าจากศูนย์

กระจายสินค้าของกิจการ โดยรถขนส่งเป็นรถของกิจการเอง และเป็นรถของผู้รับเหมาและคูค่้า 

ผู้ขับรถขนส่ง รับหน้าที่ในการดูแลสินค้าให้ปลอดภัย น าส่งถึงกิจการโดยต้องได้รับการตรวจรับ

สินค้าจากแผนกรับเข้าสินค้าคลงคลัง การบริหารสต๊อคสินค้าของกิจการ สินค้าช้ินใหญ่ที่ไม่

สามารถแขวนหรือเก็บบนช้ันโชวไ์ด้ จะถูกจัดพื้นที่กองเกบ็แยกประเภทสินคา้และแตล่ะแผนกท า

หน้าที่เบิกสินค้าเพื่อท าการรับเข้าสินค้าคงคลังของแต่ละแผนกพนักงานขายหน้าร้านทั้ง

พนักงานประจ าและพนักงานช่ัวคราว จะมีการดูแลสินค้าที่เข้ามาก่อนให้มีการขายออกก่อน 



66 

(First in, first out หรือ FIFO) เพื่อลดการจัดเก็บเป็นเวลานาน ซ่ึงการควบคุมสินคา้คงคลังผู้จัดการ

สาขาจะเป็นผู้คัดกรองให้สั่งสินค้าตามสต๊อคสูงสุดและสต๊อคขั้นต่ า ส่วนกรณีที่ต้องสั่งสินค้า

เพิ่มเพื่อขายในช่วงหน้าขาย ผู้จัดการกิจการมีบทบาทในการด าเนินการสั่งซ้ือเพื่อเตรียมความ

พร้อมรองรับการขาย 

 การจัดซ้ือ กิจการพจิารณาสัง่ซ้ือสนิคา้โดยเจา้หนา้ที่จัดซ้ือ (Buyer หรือ Merchandise) 

มีการพจิารณาแหลง่ซ้ือจาก 3 แหล่ง คอื การสั่งซ้ือจากผู้น าเขา้ (Importer) การสั่งซ้ือจากผู้ผลิต 

(Manufacturer) และการสั่งซ้ือจากผู้จัดจ าหน่าย โดยพิจารณาจากคุณภาพสินค้า ราคาสินค้า 

การเคลมสินค้า โอกาสในการท าตลาด การสนับสนุนในด้านการพัฒนาบุคลากรของกิจการ 

และการสนับสนุนการขาย 

 การขนส่งสินค้า กิจการที่มีรถขนส่งสินค้าของตนเอง และใช้รถขนส่งจากภายนอก   

ในการขนส่งสินค้า นอกจากนี้ยังมีการที่ใช้รถบริษัทร่วมค้าที่เป็นหน่วยงานจากภายนอก 

(Outsourcing) ท าการขนส่งสินคา้ให้ การพจิารณาการขนส่งสินคา้ เจ้าหน้าที่จัดซ้ือจะเป็นผู้ต่อรอง

เงื่อนไขกับผู้จัดจ าหน่ายวา่สินค้าแต่ละประเภทที่ทางกิจการจะท าการสั่งซ้ือจะมีเงื่อนไขในการ

จัดส่งอยา่งไร โดยพิจารณาจากเงื่อนไขที่ดีที่สุด 

 การตรวจรับและเก็บรักษาสินค้า หน่วยงานที่ท าหน้าที่ในการตรวจรับสินค้าขาเข้าคือ

หน่วยงานตรวจรับสินค้า ท าหน้าที่ในการตรวจความถูกต้องของสินค้าที่มาจัดส่งให้ตรงตาม   

ใบขนส่งสินค้าที่ผู้ผลิตส่งมา โดยมีวิธกีารตรวจรับทกุช้ิน จากนั้นหน่วยงานตรวจรับประสานงาน

กับแผนกต่าง ๆ เพื่อรับสินค้าเขา้คลังของแต่ละแผนกสินค้า 

 การจัดการสินค้าคงคลงั กิจการ มีการควบคุมปริมาณสินค้าและการจดัเกบ็โดยมีการ

แบ่งพื้นที่ในการสต๊อคสินค้าเป็นประเภท ส่วนสินค้าที่มีการบรรจุภัณฑ์แบบที่สามารถแขวน 

หรือวางบนช้ันโชวไ์ด้ ก็จะถูกแผนกสินค้าแต่ละแผนก รับเข้าไปจัดเรียงสินค้าตาม แผนผังการ

จัดเรียงสินค้า (Planogram) ทีก่ิจการได้ควบคุมไวต้ั้งแต่แรก การควบคุมสินคงคลังแต่ละกิจการ

มีการควบคุมสต๊อคสินคา้โดยใช้วิธกีารควบควมสต๊อคสูงสุดและสต๊อคต่ าสุดให้กับสินค้าแต่ละ

ชนิด 

 การน าเทคโนโลยคีอมพวิเตอร์มาใช้ในการจัดซ้ือสินค้าผ่านระบบคอมพิวเตอร์ โดยใช้

โปรแกรมซอฟทแ์วร์ที่แตกต่างกันออกไป เช่นโปรแกรม SAP โปรแกรม Global Soft โปรแกรม 

E-Purchasing โปรแกรม CHAMP เพื่ออ านวยความสะดวกในการสั่งซ้ือสินค้าระหว่างเจ้าหน้าที่

จัดซ้ือกับผู้จัดจ าหน่ายสินค้า ส่วนการรับสินค้าเขา้เพื่อเก็บมีการใช้เครื่องช่วยนับและตรวจสอบ 

Handheld เพื่อตรวจรับสินค้าสู่สต๊อคของกจิการ และใช้ในการบริหารสินค้าภายในพื้นที่การขาย

ร่วมกับการตรวจสอบของพนักงานขายประจ าพื้นที่ขาย ในการจ าหน่ายสินค้ามีการใช้โปรแกรม 
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Point of Sale หรือ POS เพื่อช่วยในการจ าหน่ายสินค้าและเก็บข้อมูลการซ้ือขายของลูกค้าปลีก

หน้าร้าน 

  1.2.3 ด้านการตลาด 

   กลุ่มลูกคา้มีความต้องการสินคา้ที่ดีมีคุณภาพ แต่ราคาถูก จึงท าให้เกิด

การเปรียบเทียบราคาของกิจการแต่ละแห่ง ว่ากิจการใดสามารถตอบสนองความต้องการได้ 

ซ่ึงท าให้เกิดการแขง่ขันที่รุนแรง 

 ผลิตภัณฑ์ กิจการ มีการแบ่งหมวดหมูส่ินค้าแต่ละประเภทที่แตกต่างกนัทัง้ในดา้นการ

ขายและการซ้ือ โดยการแบ่งหมวดหมู่การขายสินค้า แบ่งตามลักษณะการใช้งานสินคา้แตล่ะ

ประเภท ส่วนการซ้ือของหน่วยงานจัดซ้ือแบ่งตามกลุ่มสินค้า ในด้านผลิตภัณฑ์ กิจการเน้น

ความหลากหลายของสินค้า และควบคุมสินค้าให้ได้ตามที่กฎหมายก าหนด 

 การก าหนดราคาขายสินค้าของกิจการ ใช้หลักการก าหนดตามกลไกตลาดและมีการ

เปรียบเทียบราคาจากผู้จัดจ าหน่าย และคูแ่ขง่ในพื้นที่ เพื่อเตรียมการแขง่ขันด้านราคา 

 ช่องทางการขายปลีก มีกลุ่มลูกค้าเจ้าของบ้าน ช่างและผู้รับเหมารายย่อยเป็นกลุ่ม

ลูกคา้หลัก โดยการซ้ือขายเน้นเป็นเงินสด 

 การส่งเสริมการขาย ทุกกิจการมีการท ากิจกรรมส่งเสริมการขายให้กับลูกค้าทั้งใหม่

และเก่า โดยมีการประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางป้ายโฆษณา รายการวทิยุ เอกสารแผ่นพับ 

 การบริการหลังการขาย มีการบริการหลังการขายแบบให้บริการส่งไปซ่อมที่ศูนย ์และ

แนะน าช่างในพื้นที่ มีกิจการเพยีง 1 ราย ที่มีการให้บริการหลังการขายพร้อมติดตั้งอุปกรณ์ 

 ปัญหาด้านการตลาด มีการเช็คราคากันในพื้นที่เพื่อเปรียบเทียบและแข่งขันราคา

สินค้าที่ถูกที่สุด จนท าให้เกิดผลกระทบในช่องทางการจัดจ าหน่ายอ่ืน บางครั้งกิจการต้องยอม

ขายสินค้าในราคาที่ก าไรน้อยเพื่อรักษาฐานลูกคา้ของกิจการ การขาดการสนับสนุนสินค้าราคา

พเิศษ และโปรโมช่ันทางการตลาดจากคูค่า้ของกิจการ ท าให้กิจการขายสินค้าออกช้าจนส่งผล

กระทบต่อการบริหารสินค้าคงคลัง โดยกรณีที่รุนแรงสุดคือการยกเลิกการขายสินค้าที่ไม่ให้

การสนับสนุนกับกิจการ 

  1.2.4 ด้านการเงิน 

   กิจการมีหน่วยงานบัญชีท าหน้าที่ในการจัดการทางการเงินให้กจิการทั้ง

การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินค้า และจ่ายค่าแรงงานของกิจการ กิจการมีแหล่งของเงินทุน คือ เงินทุน

จากการลงทุนของกิจการ และเงินจากก าไรจากการประกอบกิจการ รวมถึงกู้ยืมจากธนาคาร

บางส่วน การใช้จ่ายเงินทุนส่วนใหญ่ของกิจการ เป็นค่าซ้ือสินค้าในการจัดจ าหน่าย และเป็น

คา่จ้างพนักงาน ส่วนการปรับปรุงร้านจะมีการพจิารณาจากเจ้าของกิจการ 
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 การจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่าร้านวัสดุก่อสร้างขนาดใหญ่ที่จัดจ าหน่ายสินค้าเคหะ

ภัณฑ์ในช่องทางค้าปลีกการค้าสินค้าเคหะภัณฑ์ มีการจัดหาสินค้าจากในประเทศและจาก

ต่างประเทศ มีการจัดซ้ือสินค้าจากผู้ผลิต ผู้น าเข้าสินค้า และผู้จัดจ าหน่าย โดยการซ้ือมีการ

ต่อรองเรื่องการให้เครดิตในการซ้ือขาย และจัดส่งสินค้าเข้าศูนย์กระจายสินค้าของกิจการ   

เพื่อเตรียมกระจายสินคา้ไปยังสาขาในแต่ละภาค โดยในพื้นที่จังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดเชียงราย 

การกระจายสนิคา้ใช้รถบรรทุกขนาดใหญ่ เพื่อความคุม้คา่ในการขนส่ง และมีการใช้บริษัทขนส่ง

ภายนอกทั้งที่เป็นผู้รับเหมาและโชว์ห่วยท าหน้าที่กระจายสินค้าไปยังสาขาต่าง ๆ ของกิจการ 

ในการขนส่งสินค้าผู้ขนส่งรับผิดชอบการขนส่งสินค้าไม่ให้เสียหาย จนสามารถส่งถึงจุดหมาย 

หน่วยงานตรวจรับสินคา้ ท าหน้าที่ตรวจสอบความถูกต้องของการจัดส่งสินคา้แล้วเซ็นต์รับสินค้า

เพื่อน าเขา้เป็นสินค้าคงคลัง จากนั้นแผนกที่รับผิดชอบสินคา้จะท าการรับเขา้สินค้าเพื่อเตรยีมไป

จัดเข้าพื้นที่ขายและพื้นที่กองเก็บตามประเภทสินค้า พนักงานขายท าหน้าที่ตรวจสอบความ

ถูกต้องของราคาและบาร์โค้ดสินค้าที่น ามาวางจัดจ าหน่ายบนพืน้ที่ขาย เมื่อลูกคา้ซ้ือสินค้าและ

ช าระคา่สินค้าที่จุดช าระเงิน กิจการจะมีการตรวจสอบความถูกตอ้งของสนิคา้ก่อนที่ลูกคา้จะน า

สินค้าออกจากรา้น ในกรณทีี่ทางรา้นต้องสง่สินคา้ให้กบัลูกคา้ จะมีการนัดหมายเพื่อแจ้งก าหนด

ส่งสินค้าให้กับลูกค้าก่อนล่วงหน้า 1 วัน และทีมจัดส่ง ด าเนินการส่งสินค้าให้ถึงลูกค้าอย่าง

สมบูรณ์ ตามขัน้ตอนการจัดส่ง 
 

อภปิรายผลการศึกษา 

 จากการศึกษาห่วงโซ่แห่งคุณคา่ธุรกจิค้าปลกีสินค้าเคหะภัณฑ์พบว่าการจัดการธุรกิจ

คา้ปลีกสินค้าเคหะภัณฑ์มีลักษณะ ดังนี้ กิจการค้าปลีกสินค้าเคหะภัณฑ์ จัดเป็นธุรกิจขนาด

ใหญ่ มีทัง้ทายาทของกิจการเป็นผู้สืบทอดธุรกิจ และมีการจ้างผู้จัดการสาขาเพื่อดูแลกิจการ 

มูลคา่การสั่งซ้ือต่อปีของร้านคา้ปลีกสินค้าเคหะภัณฑ์ สูงกว่า 100 ล้านบาทต่อปี การจ้างงาน

พนักงานส่วนใหญ่เป็นพนักงานของกิจการ และมีพนักงานช่ัวคราวที่บริษัทคู่ ค้าส่งมาเพื่อ

ผลักดันการขายสินค้าหน้าร้าน โดยกิจการมีการให้ผลตอบแทนและสวัสดิการตามความ        

ที่เหมาะสมในแต่ละต าแหน่งงาน การขายสินค้าเคหะภัณฑ์ ต้องมีพื้นที่ในการโชว์สินค้าเพื่อให้

ลูกค้าได้รับประสบการณ์จากการเห็น และทดลองใช้สินค้าภายในร้าน การมีสินค้าที่ครบ 

หลากหลาย และมีการจัดเรียงที่ดึงดูดจะท าให้ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซ้ือง่ายขึ้น การก าหนด

ราคาขายสินค้า มีการเปรียบเทียบกันกับคู่แข่งในพื้นที่และโปรโมช่ันของสินค้าจะท าเป็นแบบ

รวมและมีสินคา้ราคาพเิศษตามช่วงหน้าขายองคป์ระกอบในการตัดสินใจซ้ือสินค้าของลูกค้าทั้ง

สามกลุ่มซ่ึงประกอบด้วย เจ้าของบ้าน ช่าง และผู้รับเหมา คอื ราคาสินค้า คุณภาพสินค้า การ

จัดเรียงสินค้าที่ดึงดูดและเห็นภาพ การน าเสนอขายของพนักงาน โปรโมช่ันพิเศษ เงื่อนไขการ
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จัดส่ง และการบริการหลังการขาย การขายปลีก เน้นขายเป็นเงินสดเพื่อให้มีกระแสเงินสด

หมุนเวียนภายในกิจการ การบริหารสินค้าคงคลัง กิจการมีการควบควมสินค้าคงคลังด้วย

โปรแกรมคอมพิวเตอร์ เพื่อค านวณความเหมาะสมในการสั่งซ้ือ พิจารณาแนวโน้มการขาย

สินค้าทั้งแบบทีละรายการและแยกเป็นหมวดหมู ่นอกจากนีย้ังมกีารน าเทคโนโลยสีมัยใหมม่าใช้

ในการ ตรวจนับสินค้า ตรวจสอบบาร์โค้ดสินค้าและการขายปลีกสินค้าหน้าร้าน การขายสินค้า

เคหะภัณฑ์พนักงานขายต้องมีความรู้ความช านาญในการขาย สามารถอธิบายความรู้สินค้า 

เทคนิควิธกีารใช้ และการติดตั้งให้ลูกค้าเข้าใจได้ นอกจากสามารถอธิบายลูกค้าได้ พนักงาน

ขายถือวา่เป็นผู้สร้างแบรนด์ให้กับกิจการ สร้างความประทับใจให้เกิดการซ้ือซ้ าในอนาคต การ

จัดส่งสินค้า กิจการมีการจัดโปรโมช่ันส่งฟรีแบบมีการก าหนดเงื่อนไข เช่นสั่งซ้ือได้ครบตาม

จ านวนแลว้สง่ฟรี หรือส่งฟรใีนรัศมีพืน้ที่ที่ก าหนด เงินทุนหมุนเวยีนของกจิการมาจาก 3 ส่วนคอื 

เงินทุนหมุนเวียนส่วนเจา้ของ เงินทุนที่ได้จากผลก าไรของกิจการ และเงินทุนที่กู้ยืมจากธนาคาร

พานิชย ์เพื่อมาใช้เป็นเงินทุนหมุนเวียนในการส่งเสริมสภาพคล่องของกิจการ 

 

ข้อค้นพบ 

 ธุรกิจการคา้ปลีกสนิคา้เคหะภัณฑเ์ป็นธุรกิจที่มีการลงทุนสูงเพื่อให้แขง่ขันกับคูแ่ขง่ขัน

ในตลาดได้ การบริหารการซ้ือและการบริหารการขาย เป็นหัวใจส าคัญในการท าธุรกิจ เพราะ

การที่หน่วยงานจัดซ้ือสามารถต่อรองราคาและเงื่อนไขได้ดีจะท าให้กิจการมีโอกาสได้ก าไรสูง 

ส่วนการบริหารการขายสนิคา้ เป็นการกระจายสินค้าสู่ผู้บรโิภคโดยตรง ถ้าพนักงานขายมีความ

ความรู้ความสามารถและความช านาญในสินค้า ก็จะท าให้ลูกค้าได้รับความพึงพอใจและมี

โอกาสที่จะซ้ือสินค้าที่กิจการซ้ าอีกในอนาคต ร้านค้าปลีกสินค้าเคหะภัณฑ์ เป็นร้านที่มีขนาด

ใหญ่ มีอากาศถ่ายเทสะดวก มีที่จอดรถให้บริการอย่างพอเพียง มีสินค้าที่ ครบ หลากหลาย 

ราคาประหยัด บริการที่รวดเร็วเพื่อดึงดูดผู้ซ้ือให้มาซ้ือสินค้าวัสดุก่อสร้างในจุดเดียว 

 การน าเทคโนโลยมีาใช้ในการบริหารงาน ทั้งส่วนการจัดซ้ือ การจัดส่ง การตรวจรับ

สินค้า การตรวจเช็คสินค้าหน้าร้าน การขาย การจัดส่งสินค้า และการบริการหลังการขาย จะ

ช่วยให้กิจการมีการบริหารที่สะดวก รวดเร็ว และสามารถปรับกลยุทธ์ในส่วนต่าง ๆ ได้อย่าง

ทันท่วงที โดยมีข้อมูลตลาดที่กิจการได้รวบรวมไวใ้นระบบคอมพวิเตอร์มาสนับสนุน  

 นอกจากนี้การบริหารงานบุคคลก็มีส่วนขับเคลื่อนให้กิจการด าเนินต่อไปได้อย่าง

คล่องตัว โดยต้องควบคุมกระบวนการต่าง ๆ ตั้งแต่การสรรหาและคัดเลือก การฝึกอบรม

พนักงานให้เป็นพนักงานที่มีคุณภาพ การรักษาพนักงานให้อยู่ในกรอบระเบียบปฏิบัติของ

กิจการ จนกระทั่งการประเมินผล และพจิารณาผลตอบแทนและสวัสดิการ จะท าให้พนักงานมี 
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ความรักในกิจการ และมุ่งมั่นท างาน ให้กิจการอยา่งเต็มความสามารถ 

ในอนาคตการขยายตัวของกิจการที่เป็นบริษัทจ ากัด (มหาชน) จะมีการขยายสาขาทั่ว

ประเทศ และมีการขยายตลาดไปยังประเทศเขตเศรษฐกิจประชาคมอาเซียน เพื่อรองรับการ

เจริญเติบโตของภูมิภาคอาเซียน การแขง่ขันในด้านผลิตภัณฑ์จากประเทศจีนจะมีความรุนแรง

มากขึ้น ถ้าผู้ผลิตในประเทศไม่มีการปรับตัวเพื่อรองรับการแข่งขัน จะท าให้ร้านค้าปลีกสินค้า

เคหะภัณฑ์หันไปน าเขา้สินค้าที่มีราคาทุนถูกกว่าและขายได้ก าไรมากกว่าในอัตราที่สูงมากขึ้น

เรื่อย ๆ 

 

ตาราง 12 ข้อค้นพบในกิจกรรมห่วงโซ่แห่งคุณค่า 

กิจกรรมห่วงโซ่แห่งคุณค่า การจัดการ การตลาด การเงิน หมายเหตุ 

1. การน าเข้าและจัดเก็บวัตถุดิบ     

2. การด าเนินการเพื่อแปรรูปสินค้า     

3. การจัดส่งและการบริหารคลังสินค้า     

4. การตลาดและการขายสินค้า     

5. การบริการ     

6. การจัดหา     

7. การน าเทคโนโลยีมาใช้ในการพัฒนา 

องคก์ร 
  

  

8. การบริหารทรัพยากรบุคคล     

 

 ขอ้คน้พบในกจิกรรมห่วงโซ่แหง่คุณคา่ พบว่าทุกกิจกรรมของห่วงโซ่แหง่คุณคา่ถูกผลัก

ที่กิจกรรมการจัดการ และกิจกรรมการจัดการส่งผลต่อกิจกรรมด้าน การตลาด และการเงิน 

และพบว่าทุกกิจกรรมในห่วงโซ่แห่งคุณค่าส่งผลให้กิจการมีก าไรเพิ่มขึ้น 
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 จากการศึกษาพบว่าการองคก์ารธุรกิจที่สามารถจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่าให้ประสบ

ความส าเร็จจะตอ้งมีการด าเนินกลยุทธ์ที่เรยีกวา่แบบจ าลองทางธุรกิจ 6 ประการ ซ่ึงสอดคล้อง

กับแนวคิดที่ได้จาก วริัช สงวนวงศ์วาน (2552) 

1. มีการประสานงานและร่วมมือช่วยเหลือกัน 

2. มีการลงทุนในเทคโนโลยี 

3. มีการเปลี่ยนกระบวนการต่าง ๆ ในองคก์ร 

4. มีผู้น าที่มีภาวะผู้น า 

5. มีพนักงานหรือทรัพยากรมนุษยท์ี่มีความสามารถ 

6. มีวัฒนธรรมองคก์ารและทัศนคติ 

 

ข้อเสนอแนะ 

 ธุรกิจค้าปลีกสินค้าเคหะภัณฑ์ กิจการต้องมีความพร้อมเรื่องพื้นที่การขาย ระบบ

การคา้ขาย ทั้งระบบการซ้ือ ระบบการขาย ระบบการจัดส่ง การบริการหลังการขาย ทีมงาน 

และสิ่งอ านวยความสะดวกภายในร้าน การน าเทคโนโลยมีาใช้ จะช่วยให้พนักงานท างานได้ง่าย

ขึ้น จึงต้องพจิารณาถึงงบประมาณที่ต้องลงทุนในการจัดการระบบ ส าหรับกิจการที่มีการขยาย

กิจการอยา่งต่อเนื่อง ควรมุ่งเน้นเรื่องการพัฒนาศักยภาพของพนักงานให้มีเทคนิค วธิีการ ดูแล

ลูกคา้อยา่งมืออาชีพ และรักษาพนักงานที่มีคุณค่าให้อยู่กับกิจการโดยให้มีโอกาสเติบโตตาม

สายงานและได้รับผลตอบแทนและสวัสดิการที่คุ้มคา่ กิจการที่มีสาขาน้อย วรปรับกระบวนการ

บริหารงานภายใน ให้พนักงานท างานอย่างเป็นระบบ และดึงศักยภาพของพนักงานแต่ละส่วน

งานออกมาใช้ให้เกิดประโยชน์สูงสุด โดยการบริหารโดยใช้หลักการบริหารคุณภาพโดยรวม 

(Total Quality Management) การได้รับการกระตุ้นจากผลตอบแทน เป็นสิ่งที่ควรท า และการ

พัฒนาพนักงานอย่างต่อเนื่องก็เป็นสิ่งที่จะช่วยให้กิจการมีทีมงานที่แข็งแกร่งและรักองค์การ 

ธุรกิจค้าปลีกสินค้าเคหะภัณฑ์ จะประสบความส าเร็จและได้รับผลก าไรได้นั้น ทุกส่วนงาน     

ในกิจการจะต้องมีการสร้างคุณคา่ให้กับส่วนงานของตัวเอง ตามตัวแบบห่วงโซ่แห่งคุณค่า และ

มีการพัฒนาอยา่งต่อเนื่อง เพื่อให้กิจการสามารถขยายและเติบโตอยา่งม่ันคงและยั่งยืน 

 

 

 

 



72 

 ขอ้เสนอแนะแนวทางปรับปรุงกระบวนการจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่า ร้านวัสดุก่อสร้าง

ขนาดใหญ่ที่จัดจ าหน่ายสินค้าเคหะภัณฑ์ในช่องทางค้าปลีก พื้นที่จังหวัดเชียงใหม่และจังหวัด

เชียงราย มีข้อเสนอแนะ ดังนี้ 

 ข้อเสนอแนะในกจิกรรมหลัก 

 1. การน าเขา้และจัดเก็บวัตถุดิบ (Inbound logistics) 

  การขนส่งสินค้า กิจการควรพิจารณาถึงความคุ้มค่าในการขนส่งว่าจะพิจาณา

เลือกใช้การขนส่งแบบเต็มคันรถ หรือ จะเลือกใช้การขนส่งผ่านผู้รับเหมาขนส่ง ถ้าหากกิจการมี

รถขนส่งในการรับสินค้าเอง ก็ควรค านึงถึงการขนส่งสินค้าทั้งขาไปและขากลับ ให้เกิดความ

คุม้คา่ที่สุด ทั้งนีส้ินค้าแต่ละชนิด มีเงื่อนไขในการสั่งซ้ือที่อาจจะไม่เหมือนกนั แต่กิจการสามารถ

บริหารการรับสินค้าจากผู้ผลิต ผู้น าเขา้ หรือผู้จัดจ าหน่าย ให้เหมาะสมกับระบบการขนส่งของ

กิจการได้ 

 ปัญหาที่เกิดจากการขนส่ง ที่พบบ่อยเช่น สินค้าแตกหักเสียหาย ระหว่างการขนส่ง 

กิจการต้องมีความรัดกุมในการตกลงเรื่องเงื่อนไขการซ้ือ จัดส่ง และเคลมสินค้า เพื่อจะได้ไม่

เกิดปัญหาหลังจากที่ได้มีการซ้ือขายสินค้า และกรณีที่การขนส่งสินค้าเป็นการส่งลงหน่วยงาน 

(Direct Shipment) กระบวนการติดตามใบขนส่งสินคา้ (Delivery Product: DP) เพื่อน าไปเก็บเงิน

คา่สินค้าจากลูกคา้ก็เป็นส่วนที่ส าคัญ เพราะปัญหาการไม่ได้รับใบขนส่งสินค้าของกิจการจะท า

ให้ส่งผลกระทบต่อผู้จัดจ าหน่ายและผู้ขนส่งสินค้า 

 การควบคุมสินค้า เช่น การตรวจรับสินค้า ต้องตรวจอย่างละเอียดทุกหน่วยสินค้า

ตามที่จัดซ้ือได้ท าการสั่งซ้ือ การป้องกันไม่ให้เกิดข้อผิดพลาดในการรับสินค้าเข้าสต๊อคจะท า

ให้สต๊อคสินคา้ใกล้เคียงกับความเป็นจริงมากที่สุดหรือมีผลต่างน้อยที่สุดซ่ึงเป็นผลดีที่กิจการ

สามารถควบคุมสินค้าได้อยา่งถูกต้องในระบบการควบคุมสินค้าคงคลัง (Inventory control) 

 การบริหารสินค้าคงคลังเป็นกระบวนการรับเข้าสินค้าและจัดเก็บสินค้าในคลังให้

ถูกต้องตามประเภทของสินค้า และมีการควบคุมสินค้าให้อยูใ่นระดับที่เหมาะสม สินค้าที่รับเข้า

มาจะต้องอยูใ่นสภาพที่ดีที่สุด สามารถเคลื่อนย้ายจากจุดรับสินค้าจุดหนึ่ง ไปยังพื้นที่การขาย

ได้อยา่งทันท่วงที 

 การเก็บรักษาสินคา้ ที่ส าคัญที่สุดคอืการเก็บรักษาให้สินคา้อยูใ่นสภาพที่พร้อมจ าหน่าย 

ทั้งเรื่องบรรจุภัณฑ์สินค้า และตัวสินค้าจะต้องไม่ช ารุด เพราะถ้าหากบรรจุภัณฑ์และตัวสินค้า

ช ารุดจะท าให้กิจการมีความเสี่ยงต่อการขายขาดทุน เนื่องจากสภาพสินคา้ไม่สมบูรณ์ 
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 2. การด าเนินการเพื่อแปรรูปสินค้า (Operations) 

  การแปรรูปสินค้าบางชนิด ก็เพื่อเพิ่มผลก าไรต่อหน่วยให้กับกิจการ เช่น การน า

สินค้าที่มีการบรรจุมาเป็นกล่อง น ามาแยกขายเป็นช้ินแล้วบวกก าไรต่อช้ินเพิ่ม กิจการมี

กระบวนการท างานเพิ่มขึ้นคอืการติดบาร์โค้ดสินค้ายอ่ย แต่เม่ือพจิาณาความคุม้ค่าในการแปร

รูปสินค้าเพื่อขาย ท าให้กิจการได้ก าไรต่อช้ินเพิ่มขึ้นมากกวา่การขายสินค้ายกกล่อง 

 การบรรจหุีบหอ่ สินค้าที่จะถูกน าไปแสดงบนช้ันโชวส์ินคา้ หรือพื้นที่การขายสว่นต่าง ๆ  

ของร้าน ต้องอยูใ่นสภาพสมบรณู์ที่สดุ เพราะภาพลกัษณจ์ากบรรจุภัณฑ์สินคา้สะทอ้นถึงแบรนด์

ของสินค้า ยกเวน้สินค้าที่ทางกิจการต้องการท าโปรโมช่ันขายตามสภาพ 

 การด าเนินการเพื่อขายสินค้าเม่ือสินค้าถูกจัดเรียงขึ้นบนพื้นที่การขาย พนักงานขาย

หน้าร้านต้องทราบถึงเทคนิคการขายและส่งมอบการบริการที่ดีให้กับลูกค้า เพื่อให้ลูกค้าได้รับ

ประสบการณ์ที่ดีและตัดสินใจซ้ือสินค้า การดูแลสินค้าในพื้นที่การขายให้มีจ านวนที่เหมาะสม 

และมีสต๊อคสินคา้ที่พร้อมขายจะท าให้กิจการไม่เสียโอกาสในการขาย 

 3. การจัดส่งและการบริหารคลังสินค้า (Outbound logistics) 

  การขนส่งสินค้า สามารถท าได้เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า แต่กิจการ

ต้องพจิารณาให้ถี่ถ้วนถึงการบริการขนส่ง เพราะจะท าให้เกิดเป็นต้นทุนของการขายและการ

บริการ อย่างไรก็ตาม การบริการขนส่งสามารถท าได้หลายวิธี เช่น การรวมเที่ยวรถกรณีที่

สินค้าไม่เต็มล ารถ โดยส่งสินค้าในเส้นทางเดยีวกนั หรือการแบ่งเส้นทางการวิ่งเป็นรายวันจะท า

ให้ทราบถึงเส้นทางการบริการลูกคา้ที่ชัดเจน และสามารถแจ้งก าหนดการในการจัดส่งสินค้า

และบริการให้ลูกคา้ได้ตามที่ตกลงกับลูกคา้ 

 การบริหารคลังสินค้า เม่ือสินค้าถูกจ าหน่ายออกจากร้าน พนักงานขายต้องเติมสินค้า

ตามจ านวนที่กิจการได้ควบคุมไว้และบันทึกข้อมูลเพื่อเสนอเตรียมการสั่งซ้ือสินค้าเข้ามาให้

พร้อมขาย การประมาณการเพื่อสั่งซ้ือสินค้าเพิ่มจากสต๊อคปกติ อาจจะพิจารณาจากช่วงหน้า

ขาย (High seasonal) ของสินค้าแต่ละชนิด โดยพิจาณาจากยอดขายในปีที่ผ่านมาหรือจากความ

ต้องการของผู้บริโภค 

 4. การตลาดและการขายสินค้า (Marketing and sales) 

  การจัดการด้านการตลาดและการขาย พนักงานของกิจการมีส่วนส าคัญในการ

ขายสินค้าเพราะเป็นผู้ที่เผชิญหน้ากับลูกคา้โดยตรง ดังนั้นการพัฒนาทักษะและเทคนิควิธีการ

ขายและการดูแลลูกคา้เป็นเรื่องที่ส าคัญส าหรับการคา้ปลีก การให้บริการอยา่งสุภาพ เป็นการ

เริ่มต้นที่ดีในการดูแลลูกคา้ 
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 การโฆษณาประชาสัมพันธ์ จะต้องทราบแน่ชัดวา่กลุ่มลูกคา้ที่กิจการตอ้งการเป็นกลุ่ม

ลูกคา้ใด มีพฤติการการบริโภคข่าวสาร การประชาสัมพันธ์อย่างไร จากนั้นถึงวางแผนเพื่อท า

การประชาสัมพันธ์กิจกรรมที่กิจการต้องการ 

 การก าหนดราคาสินค้า โดยทั่วไปแบ่งราคาออกเป็น 3 ขัน้ คอื ราคาส าหรับลูกคา้ปลกี 

ราคาส าหรับลูกค้าช่วงในช่องทางค้าส่ง และราคาส าหรับโครงการขนาดใหญ่ ซ่ึงลูกคา้ปลีกจะ

เป็นกลุ่มลกูคา้ที่ส าคัญที่สดุเนื่องจากกิจการจะไดร้ับกระแสเงินสดจากลูกคา้กลุ่มนี ้และการขาย

สินค้ามีก าไรมากกวา่ช่องทางการขายอ่ืน 

 ช่องทางการจดัจ าหน่าย กิจการควรมุ่งเน้นการขยายช่องทางการคา้ปลีกให้ได้มากกวา่ 

60% และอีก 40% อาจจะแบ่งเป็นช่องทางโครงการและช่องทางค้าส่งอย่างละ 20% การมีลูกค้า

หน้าร้านเยอะถือวา่เป็นการสร้างแบรนด์กิจการให้ผู้บริโภคปลายทางได้รับทราบ และส าหรับ

พื้นที่การขายที่มีการค้าชายแดน จะต้องเร่งเปิดช่องทางการจัดจ าหน่ายที่เป็นส่งออกเพิ่ม 

เพื่อรองรับการขยายตัวที่จะเกิดขึน้ในอนาคต และเป็นการเตรียมความพร้อมก่อนที่คู่แข่งจาก

ต่างประเทศจะเขา้มาแขง่ขันในพื้นที่ของกิจการ 

 5. การบริการ (Service) 

  การให้บริการลูกค้า เช่นการรับประกันสินค้า และการบริการหลังการขาย เป็น

โอกาสในการเพิ่มขดีความสามารถในการแขง่ขันของกิจการ การพัฒนาทีมงานบริการหลังการ

ขาย จะสร้างความเช่ือม่ันให้กับผู้บริโภคที่มาซ้ือของที่กิจการ หรือหากผู้บริโภคก าลัง

เปรียบเทียบราคาสินค้ากับร้านคู่แข่งอยู่ การบริการหลังการขายจะเป็นจุดส าคัญที่จะท าให้

ลูกคา้ตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้านั้น ๆ ได้ง่ายขึ้น การพัฒนาทีมบริการหลังการขาย ต้องเริ่มจาก

สินค้าทีละประเภท เพื่อศึกษาถึงความต้องการที่แท้จริงของลูกคา้ โดยสินค้าที่แนะน าให้เริ่มต้น

ก่อนคอืสินค้าที่ลูกคา้ส่วนใหญ่ไม่สามารถติดตั้งเองได้ และเป็นสินค้าที่ต้องใช้เทคนิคเฉพาะทาง 

เช่น แอร์ ไฟฟา้ ประปา เป็นต้น 

 ขอ้เสนอแนะในกิจกรรมสนับสนุน 

 1. การจัดซ้ือ/จัดหา (Procurement)  

  ทีมจัดซ้ือต้องพจิารณาการจัดหาสินคา้ให้ถูกต้อง โดยความถูกต้องของทีมจัดซ้ือ

ประกอบดว้ยการซ้ือสินคา้ถกูชนดิ (Right product) คอืการคัดเลือกสินค้าที่ถูกต้องเพื่อให้กิจการ

ได้จ าหน่าย ถูกจ านวน (Right quantity) โดยการซ้ือสินค้าต้องอยูใ่นจ านวนที่เหมาะสม ถูกเวลา 

(Right time) คือถูกต้องตามช่วงเวลาที่กิจการต้องการสินค้า ถูกเงื่อนไข (Right condition) เช่น

เงื่อนไขการจัดส่ง เงื่อนไขการจ่ายเงินที่กิจการต้องการ ถูกที ่(Right place) คอืซ้ือสินค้าเพื่อวาง
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ในแต่ละพ้ืนที่ให้ถูกต้อง ถูกสตางค์ (Right cost) เป็นการต่อรองราคาเพื่อให้ได้ราคาที่ดีที่สุดและ

การหาแหล่งซ้ือสินค้าที่ให้ราคาดีที่สุด 

 2. การน าเทคโนโลยมีาใช้ในการพัฒนาองคก์ร (Technology development) 

  การสร้างความเช่ือมโยงของขอ้มูลและการสื่อสาร (Data linkage) เพื่อให้สามารถ

เช่ือมโยงข้อมูลระหว่างกิจการ และภายในกิจการเอง เป็นการน าเทคโนโลยีสารสนเทศมา

เช่ือมโยงระบบงานต่าง ๆ เข้าด้วยกัน ตั้งแต่การจัดซ้ือ จัดจ้าง การขายและการส่งมอบ บัญชี 

การเงิน และการบริหารทรัพยากรบุคคล เพื่อให้เข้าถึงระบบงานที่เป็นฐานข้อมูลกลางเดียวกัน 

เช่นระบบสารสนเทศ Enterprise Resource Planning (ERP) ซ่ึงนอกจากจะสามารถเช่ือมโยงขอ้มูล

เขา้ด้วยกันแล้ว ยังสามารถรับรู้สถานการณ์และปัญหาต่าง ๆ ผ่านระบบได้ทันที ท าให้กิจการ

สามารถตัดสินใจแก้ปัญหาและวางแผนองค์กรได้อย่างรวดเร็ว การพัฒนาและวิจัยเกี่ยวกับ

เทคโนโลยี จะช่วยให้กิจการสามารถพัฒนากระบวนการซ้ือและขายสินค้าให้มีประสิทธิภาพ

ยิ่งขึ้น 

 3. การบริหารทรัพยากรบุคคล (Human resource management) 

  การบริหารทรัพยากรบุคคล การสรรหาและคัดเลือกบุคลากร การฝึกอบรม

การประเมิน ผลการปฏิบัติงาน และการจ่ายค่าตอบแทนและสวัสดิการ ล้วนแล้วแต่เป็น

กระบวนการที่ส าคัญของหน่วยงานทรัพยากรบุคคล กลยุทธ์ที่กิจการควรน ามาใช้ในการ

พิจารณาปรับปรุงกระบวนการคือ กลยุทธ์ Mckisey 7s Framework ของ Robert Waterman 

และคณะ โดยปัจจัยทั้ง 7 ประการประกอบด้วย 

 1. โครงสร้างองคก์ร (Structure) การพจิาณาโครงสร้างองคก์รมีประโยชน์ต่อการ

จัดท ากลยุทธก์ิจการ เนื่องจากถ้าโครงสร้างกิจการมีความเหมาะสมและสอดคล้องกับกลยุทธ์

ที่เลือกใช้ก็จะเป็นจุดแข็งของกิจการ 

 2. กลยุทธ์ของกิจการ (Strategy) เป็นการด าเนินงานต่าง ๆ ภายในองค์กรที่ได้ 

ถูกวางแผนขึ้นมาเพื่อให้สอดคล้องและเหมาะสมต่อการเปลี่ยนแปลงของสภาวะแวดล้อม

ภายนอกและสภาวะแวดล้อมภายในกิจการ กลยุทธ์ของกิจการจัดท าขึ้นมาโดยมีวัตถุประสงค์

เพื่อช่วยให้กิจการมีขีดความสามารถในการแข่งขันมากกว่าคู่แข่ง กลยุทธ์ของกิจการ             

มีความสัมพันธ์กับโครงสร้างของกิจการเนื่องจากการจัดการโครงสร้างกิจการต้องเป็นไปตาม

กลยุทธข์องกิจการ 

 3. ระบบการด าเนินงานในกิจการ (Systems) เป็นขั้นตอนการด าเนินงานภายใน

กิจการที่เป็นทางการและไม่เปน็ทางการ ที่ช่วยใหก้ิจการสามารถด าเนินไปได ้เช่นระบบการ 

สรรหาและคัดเลือกพนักงาน 
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 4. ลักษณะแบบแผนหรือพฤติกรรมในการบริหารงานของผู้บรหิารระดบัสูง (Style) 

เป็นบุคลิกภาพของผู้บริหารระดับสูงซ่ึงมีอิทธิพลต่อพนักงานทุกระดับในด้านการน าไปเป็น

แบบอยา่งในการปฏิบัติ 

 5. พนักงานของกิจการ (Staff) พนักงานทุกระดับของกิจการ รวมทั้งแบบแผนและ

พฤติกรรมต่าง ๆ ที่กิจการแสดงและปฏิบัติต่อกิจการ เช่นการมอบหมายให้ฝ่ายบุคคลเป็น

ผู้ดูแลเกี่ยวกับพนักงานทั้งหมด 

 6. ความรู้ความสามารถของกิจการ (Skills) สิ่งที่กิจการสามารถท าได้ดกีวา่กิจการ

อื่นถือวา่เป็นความสามารถของพนักงาน เช่นความสามารถและทักษะในการบริการลูกคา้ 

 7. คา่นิยมร่วมกันของพนักงาน (Sahred values) เป็นแนวคิดร่วมกัน หรือบางครั้ง

อาจจะเป็นคา่นิยม ความคาดหวังของกิจการ โดยกิจการที่มีค่านิยมร่วมกันจะก่อให้เกิดความ

เป็นเลิศในการบริหารและเป็นปัจจัยที่จะส่งผลให้เกิดความส าเร็จในการบริหารธุรกิจ 

 ประสิทธภิาพในการบรหิารด้านทรัพยากรบุคคลไม่ได้มีเพยีงแคก่ารวางผังโครงสร้าง

กิจการ แต่เป็นสิ่งที่เกิดจากความสัมพันธ์ของปัจจัยทั้ง  7 ประการ ดังที่ได้กล่าวมาข้างต้น    

การพัฒนาศกัยภาพของการบริหารทรัพยากรบุคคล ถ้าสามารถพัฒนาทั้ง 7 ปัจจัย คู่ขนานกนั

ไปจะท าให้กจิการมีจุดแขง็ในด้านทรัพยากรบุคคล 

 4. การบริหารโครงสร้างพื้นฐานขององคก์ร (Firm infrastructure) 

  การบริหารจัดการทั่วไปในกิจการ ผู้บริหารเป็นผู้ช้ีน าว่า กิจการจะมีการบริหาร

แบบนายจ้างกับลูกจ้าง หรือแบบครอบครัว หรือออาจจะเลือกแบบผสมผสานทั้ง 2 อยา่ง 

ขึ้นอยู่กับการก าหนดแนวทางการบริหารจัดการของเจ้าของกิจการ การที่ร้านวัสดุก่อสร้าง

ขนาดใหญ่จสามารถเติบโตไดอ้ยา่งต่อเนือ่ง และสามารถแขง่ขันได้ในอนาคต การบริหารจัดการ

ในระบบนายจ้างกับลูกจ้างจะมีประโยชน์มากกวา่ แต่แฝงความเป็นครอบครัวไว้ในการบริหาร

ทรัพยากรบุคคล ท าให้พนักงานรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของกิจการ ไม่แตกแยกกันในหมูค่ณะ 

 โครงสร้างการบริหารงานของกิจการ ควรเป็นโครงสร้างขนาดใหญ่ที่แบ่งตามสายงาน 

(Division structute) เพราะลักษณะโครงสร้างนีเ้หมาะกบัองคก์รธุรกิจขนาดใหญ่ที่มีสนิคา้และ

บริการหลายชนดิในอุตสาหกรรมหลายประเภทที่มีความสัมพันธ์กนั เนื่องจากพนกังานของ

กิจการมีความช านาญเฉพาะทาง การแบ่งเป็นฝ่าย (Division) ไปตามลักษณะสินคา้ ตลาด ภูมิภาค 

หรือแบ่งตามลกัษณะลกูคา้ วา่เป็นลูกคา้ที่เป็นกลุ่มผู้บรโิภค ลูกคา้ที่เปน็หน่วยงานราชการ หรือ

ลูกคา้ในภาคอุตสาหกรรมเปน็ตน้ 

 การวางแผน กระบวนการของการก าหนดองค์ประกอบที่ส าคัญต่าง ๆ โดย เริ่มต้น

จากการก าหนด ภารกิจ (Mission) ซ่ึงเป็นขอ้ความประกาศอย่างกว้าง ๆ ของกิจการ เกี่ยวกับ
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จุดมุ่งหมายหรือเหตุผลพื้นฐานในการด ารงอยูข่องกิจการ และขอบข่ายงานที่เป็นลักษณะเฉพาะ 

ซ่ึงก าหนดไวอ้ยา่งง่ายต่อการแปลความและท าความเขา้ใจจากสมาชิกทุกฝ่ายขององคก์าร 

ก าหนดจุดหมาย (Goals) ทีเ่ป็นเป้าหมายแหง่อนาคต หรอืผลลัพธส์ดุท้ายที่กจิการต้องการให้

ประสบความส าเรจ็ ก าหนดแผน (Plans) หมายถึงวถิีทาง (Means) ที่จะท าให้บรรลุวัตถุประสงค์

ที่กิจการต้องการ การวางแผนต้องทราบภารกิจ จุดมุ่งหมาย แล้วถงึก าหนดแผนที่ต้องการจะ

บรรล ุ

 ระบบบริหารงานคุณภาพ เป็นข้อก าหนดที่ส าคัญที่กิจการควรจะพัฒนาระบบการ

บริหารงานให้เป็นไปตามขอ้ก าหนด เพราะจะท าให้ทุกส่วนงานมีการท างานอยา่งเป็นระบบ และ

รู้กระบวนการในการแก้ปัญหาในการปฏิบัติงาน การน าข้อก าหนด ISO 9001:2008 มาเป็น

แนวทางในการพัฒนาระบบงาน จะช่วยให้สามารถประกันคุณภาพและการบริหารกระบวนการ

ต่าง ๆ ของผู้ส่งมอบสนิคา้ (Supplier) หรือผู้ผลิต (Manufacture) ซ่ึงสามารถใช้เป็นแนวทาง หรือ

เป็นเงื่อนไขในการท าขอ้ตกลงต่าง ๆ  ทางการคา้ระหวา่งผู้ซ้ือ (Purchaser) หรือลูกค้า(Customer) กับ

ผู้ส่งมอบหรือผู้ผลิตได้โดยลูกคา้มีสิทธิที่จะเลือกท าการคา้กับผู้สง่มอบรายใดหรือองคก์รใดก็ได้

ที่ผ่านการรับรองแล้วว่ามีการบริหารคุณภาพที่เป็นไปตามข้อก าหนดของระบบคุณภาพ ISO 

9001: 2008 (ภาคผนวก ค) 

 การบริหารงานด้านการเงิน ทั้งเรื่อง แหล่งเงินทุน การบริหารหนี้ เงินทุนหมุนเวียน

ของกิจการ จะต้องมีการพิจาณาอย่างละเอียด เพื่อพิจารณาถึงโอกาสของกิจการที่จะได้รับ

จากการลงทุนหรือจากการกู้ยืมเงินจากแหล่งเงินทุน สภาพคล่องของกิจการ เป็นสิ่งที่กิจการ

ต้องให้ความส าคัญ เพราะกิจการร้านวัสดุก่อสร้าง เม่ือขาดสภาพคล่องจะท าโอกาสทางการ

แขง่ขันมีน้อยกวา่คูแ่ขง่เสมอ 

 กลยุทธ์การคา้ปลีกที่แนะน าให้กิจการน าไปปรับใช้ ซ่ึงสามารถใช้ได้ทั้งกิจการที่ก าลัง

ปรับเปลี่ยนโครงสร้างกิจการ กิจการที่ก าลังขยายสาขาทั้งในประเทศและต่างประเทศ รวมถึง

กิจการร้านคา้วัสดุก่อสร้างรายใหม่ที่ก าลังจะเริ่มต้นก้าวสู่ตลาดค้าปลีกร้านวัสดุก่อสร้าง คือ 

กลยุทธ ์Tigert’s Retail Strategy (ฉัตรชัย ตวงรัตนพันธ์, 2554) ซ่ึงมแีนวความคดิดังนี้ 

 ปัจจัยที่ท าให้ธุรกิจคา้ปลีกประสบความส าเร็จ 8 ประการ ประกอบด้วย (ภาพ 11) 

 1. สถานที่ (Place) คอื ท าเลที่ตั้ง ขนาดของร้าน และการออกแบบตกแต่งพื้นที่ 

 2. สินค้า (Product) คอื สินค้ามีความหนาแน่นพยีงพอกบัพื้นที่ มีความหลากหลายและ

ไม่ตกยุค 

 3. คุณคา่ (Value /Price) คอื ราคาสินค้าที่เหมาะสมกับคุณภาพ 
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 4. บุคลากร (People) คอื การบริการของพนักงานที่มีความรู้และมีบรรยากาศแห่ง

การเรียนรู้ 

 5. การส่งเสริมการขาย (Promotion) คือแนวคิดของร้านค้าที่จะดึงดูดผู้ซื้อและการ

โฆษณาประชาสัมพันธ ์

 6. ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ (MIS) เป็นการน าเทคโนโลยีมาใช้ในการด าเนินงาน

เพื่อความสะดวกและรวดเร็ว 

 7. ผู้ค้า (Supplier) เป็นผู้ที่จัดหาสินค้าที่มีคุณภาพและราคาเหมาะสมตามที่กิจการ

ต้องการ 

 8. การกระจายสินค้า (Distribution channel) เป็นการกระจายสินค้าไปยังผู้ลูกคา้ใน

ช่องทางที่กิจการท าการขายและการตลาด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพ 11 แสดงปัจจัยท่ีท าให้ธุรกจิค้าปลกีประสบความส าเร็จ 8 ประการ 

 

ท่ีมา: ดัดแปลงจาก ฉัตรชัย ตวงรัตนพันธ์, 2554, หน้า 1-13 

1. สถานที ่  

-ท าเลที่ตั้ง  

-ขนาด 

-การออกแบบพืน้ที่ 
2. สินค้า  

-ความหนาแน่น 

-ความหลากหลาย 

-แฟชั่นใหม่ 

5. การส่งเสริมการขาย 

-แนวคดิกิจการ 

-การโฆษณา 

-การประชาสัมพันธ์ 

4. บุคลากร 

-บริการ 

-ความรู้ 

-บรรยากาศ 

3. คุณค่า 

-ราคา 

-คุณภาพ 

6. ระบบ (MIS) 

8. การกระจาย 

สินค้า 

7.คู่ค้า 
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ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 

 ร้านวัสดุก่อสร้างในพื้นที่จังหวัดเชียงใหม่และเชียงรายมีช่องทางการจัดจ าหน่ายที่มี

ความหลากหลาย เนื่องจากมีพืน้ที่การคา้ชายแดนทั้งที่เป็น ด่านการคา้ชายแดนถาวร และด่าน

การคา้ชายแดนช่ัวคราวหลายด่าน ซ่ึงสร้างมูลคา่การขายสินค้าวัสดุก่อสร้างหลายพันล้านบาท

ในปีที่ผ่านมา การแสวงหาช่องทางการจัดจ าหน่ายใหม ่ๆ เพื่อรองรับการแข่งขันที่จะเกิดขึ้นใน

การเปิดเขตประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (ASEAN Economic Community: AEC) จะเป็นโอกาสที่

ส าคัญในการขยายช่องทางการขายมากขึ้นจากช่องทางเดิม คอื ช่องทางคา้ปลีก ช่องทางค้าส่ง 

และช่องทางโครงการ 

 การวจิัยครั้งต่อไป จะมุ่งเน้นการศึกษาการคา้ชายแดน เพื่อศึกษาถึงความเป็นไปได้ใน

การเปิดร้านวัสดุก่อสร้างขนาดใหญ่ในประเทศกลุ่มอาเซียน โดยเริ่มต้นศึกษาจากประเทศพม่า

เพราะมีเขตการคา้ชายแดนติดกับประเทศไทย ในฝ่ัง อ าเภอแม่สาย จังหวัดเชียงรายซ่ึงส่งสินค้า 

สู่เมืองตองจี และเมืองมัณฑะเลย์ รวมทั้งผ่านสู่จีนตอนใต้ ในรูปแบบการค้าผ่านพิธีการทาง

ศุลกากร ซ่ึงจะได้น าข้อมูลจากการศึกษาการจัดการห่วงโซ่แห่งคุณค่ากรณีศึกษาร้านวัสดุ

ก่อสร้างขนาดใหญ่ที่จัดจ าหน่ายสินค้าเคหะภัณฑ์ในช่องทางคา้ปลีก พื้นที่จังหวัดเชียงใหม่และ

จังหวัดเชียงราย เป็นขอ้มูลประกอบการวจิัยครั้งต่อไป 
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 มหาวิทยาลัยเทโนโลยสีุรนารี, นครราชสีมา.  

ภัทรภร พลพนาธรรม. 2549. การบริหารการคาปลกีและการคาสง.  

 จาก http://archive.lib.cmu.ac.th/full/T/2550/mba0750sw_ch2.pdf 

มติชนออนไลน.์ 2556. โฮมโปรทุ่มหมื่น ล. ยึดท าเลนวนคร ผุด "เมกาโฮม"  

 ชิงเค้กวัสดุก่อสร้าง.  จาก http://www.matichon.co.th/news_detail.php? 

รวพิร คูเจิญไพศาล. 2552. การกระจายช่องทางการตลาดและลอจิสติกส์.  

 กรุงเทพฯ: โรงพมิพจ์ุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 

วริัช สงวนวงศ์วาน .2550. การจัดการและพฤติกรรมองค์การ. กรุงเทพฯ:  

 เพยีร์สัน เอดูเคช่ัน อินโดไชน่า. 

 newsid=1361935336&grpid 
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ศูนยว์จิัยกสิกร. 2555. การค้าชายแดน. จาก http://www.ksmecare.com/Article/82/28265 

ส านักงานคณะกรรมการคุม้ครองผู้บริโภค. 2556. พระราชบัญญัติ ความรับผิด 

 ต่อความเสยีหายท่ีเกดิข้ึนจากสนิค้าท่ีไม่ปลอดภัย พ.ศ. ๒๕๕๑.  

 จาก http://www.ocpb.go.th/show_news.asp?id=831 
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ภาคผนวก ก แบบสัมภาษณ์ 

 

แบบสมัภาษณ์ 

เร่ือง การศกึษาการจัดการหว่งโซ่แหง่คุณคา่ กรณีศกึษาร้านวสัดกุ่อสร้างขนาดใหญ่ทีจ่ัดจ าหน่าย

สินค้าเคหะภัณฑ์ในช่องทางคา้ปลกี พืน้ที่จงัหวัดเชียงใหม่และจังหวดัเชียงราย 

 

แบบสัมภาษณ์ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทั่วไปเกี่ยวกับบริษัทฯ และผู้ให้สัมภาษณ์ 

1. ช่ือสถานประกอบการ………………………………………………………………………………………………….. 

2. ลักษณะของธุรกิจ (นิติบุคคล, ห.จ.ก., บริษัท) …………………………………………………………… 

3. ที่ตั้ง……………………………………………………………………………………………………………………………… 

4. ช่ือผู้ให้สัมภาษณ์………………………………………………………………………………………………………….

อายุ…………………………………………………การศึกษา………………………………………….. …………….. 

ความเกี่ยวข้องในสถานประกอบการ…………………………………………………………………………. 

5. ระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจคา้ปลีก…………………………………………ป ี

6. ก าลังการซ้ือ (บาท/ปี)………………………………………………………………………………………………… 

7. ธุรกิจอื่น ๆ ………………………………………………………………………………………………………………… 

 

แบบสมัภาษณ์ส่วนท่ี 2 การด าเนนิงานในกิจกรรมหลกั (Primary activity) ของธุรกิจคา้ปลีก 

ร้านวัสดกุ่อสร้างขนาดใหญ่ที่จดัจ าหน่ายสินค้าเคหะภัณฑ์ในช่องทางคา้ปลกี พืน้ที่พ้ืนทีจ่ังหวัด

เชียงใหม่และจงัหวดัเชียงราย โดยการจดัการห่วงโซ่แห่งคุณคา่ 

 

1. การน าเข้าและจัดเก็บวัตถุดิบ 

การขนส่งสินค้า 

- ท่านมีวิธกีารขนส่งสินค้า จากแหล่งต่าง ๆ อยา่งไร 

- คา่ใช้จ่ายในการขนส่งจากแหล่งต่าง ๆ มีราคาคา่บริการเป็นอยา่งไร 

- ราคาน้ ามันมีผลกระทบต่อต้นทุนขนส่งหรือไม่ 

- เกณฑ์การควบคุมการขนส่งสินค้าจากแหล่งต่าง ๆ เป็นอยา่งไร 

- ท่านดูแลการขนส่งสินค้าจากแหล่งต่าง ๆ อยา่งไร 

- ปัญหาท่ีเกิดขึน้จากการขนส่งสินค้าจากแหล่งต่าง ๆ อยา่งไร 

- ท่านมีแนวทางการแก้ปัญหาท่ีเกิดขึน้จากการขนส่งอยา่งไร 
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การตรวจรับและการรักษาสินค้า 

- เกณฑ์ในการตรวจรับสินค้าเคหะภัณฑ์จากแหล่งต่าง ๆ เป็นอยา่งไร 

- วธิีการตรวจรับและควบคุมคุณภาพสินคา้เป็นอยา่งไร 

- พื้นที่โกดังในการจัดเก็บสินค้าเป็นอยา่งไร 

- คา่ใช้จ่ายในการจัดเก็บสินคา้มีกี่ลักษณะ แตกต่างกันอยา่งไร 

- ท่านมีการดูแลและเก็บรักษาสินค้าอยา่งไร 

- ปํญหาท่ีพบระหว่างการรับสินค้า การเก็บรักษาสินค้าและบรรจุภัณฑ์ 

- วธิีการแก้ไขปัญหาท่ีเกิดขึน้ 

 

การจัดการสินค้าคงคลัง 

 -    ท่านมีการจัดการสินค้าคงคลังอยา่งไร 

 -     ท่านมีการควบคุมปริมาณและคุณภาพสินคา้อยา่งไร 

 -     ท่านมีการเตรียมการป้องกันอันตรายด้านความปลอดภัยหรือไม่ อยา่งไร 

- ระยะเวลาในการจัดเก็บสินค้าแต่ละหมวดหมูเ่ป็นอยา่งไร 

- ปัญหาท่ีพบในการจัดเก็บสินค้าคงคลังมีอะไรบ้าง 

- แนวทางการแก้ไขปัญหาท่ีเกิดขึน้ 

 

2. การด าเนินการแปรรูปสนิค้าให้พร้อมขายและการควบคุมสนิค้า 

-  ท่านแบ่งหมวดหมูส่ินค้าที่จ าหน่ายอยา่งไร 

- วธิีการจัดการสินค้าแต่ละประเภทอยา่งไร 

- ท่านมีการควบคุมเรื่องการบรรจุหีบห่อสินค้าอยา่งไร 

- ปัญหาท่ีเกิดขึน้   

- การแก้ปัญหา 
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3. การจัดส่งและการบริหารคลังสนิค้า 

-  วธิีการจัดการสินค้าเคหะภัณฑ์พร้อมจ าหน่ายเป็นอยา่งไร 

- วธิีการควบคุมปริมาณและคุณภาพสินคา้พร้อมจ าหน่ายเป็นอยา่งไร 

- รูปแบบบรรจุภัณฑ์สินคา้เคหะภัณฑ์สินคา้แต่ละประเภทเป็นอยา่งไร 

- ท่านจัดการสินค้าคงคลังสินค้าเคหะภัณฑ์ก่อนการจัดส่งอยา่งไร 

- ท่านจัดการระบบการขนส่งสินค้าอยา่งไร 

- ปัญหาท่ีเกิดขึน้ในการจัดการสินค้าคงคลังมีอะไรบ้าง 

- มีแนวทางการแก้ไขปัญหาท่ีเกิดขึน้อยา่งไร 

 

4. การตลาดและการขายสนิค้า 

- กลุ่มลูกค้าของท่านเป็นกลุ่มใดบ้าง และท่านมีช่องทางการจัดจ าหน่าย

อยา่งไร 

- ท่านมีวิธกีารติดต่อกับลูกคา้ในการท าการสั่งซ้ือสินค้าเคหะภัณฑ์อย่างไร 

- การตั้งราคาขายสินค้าเป็นอยา่งไร และขึ้นอยูก่ับปัจจัยใด 

- รูปแบบการท าโปรโมช่ันของสินค้า แต่ละหมวดหมูเ่ป็นอยา่งไร 

- ความถี่ในการท าโปรโมช่ันการขายเป็นอยา่งไร 

- ท่านมีวิธีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ให้ผู้บริโภครับทราบถึงสินค้าและ

โปรโมช่ันอยา่งไร 

- ท่านมีการให้เครดิตพิเศษในการซ้ือสินค้ากับลูกคา้กลุ่มใดบ้าง 

- ปัญหาในการซ้ือขายสินค้าเคหะภัณฑ์ที่พบมีอะไรบ้าง 

- แนวทางการแก้ไขปัญหาท่ีเกิดขึน้ 

 

5. การบริการหลังการขาย 

- ท่านมีการให้บริการในการขายสินค้าหะภัณฑ์อยา่งไร 

- ปัญหาในการบริการลูกคา้เป็นอยา่งไร 

- แนวทางการแก้ไขปัญหาท่ีเกิดขึน้ 
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แบบสัมภาษณ์ส่วนท่ี 3 การด าเนนิงานในกิจกรรมสนับสนนุของธุรกิจคา้ปลีกสินค้าเคหะภัณฑ์ 

(Support activity) รวมถึงปัญหาและอุปสรรคในการจดัการธุรกจิคา้ปลกีสินคา้เคหะภัณฑ์ โดยใช้

ตัวแบบห่วงโซ่แห่งคุณค่า 

 

1. การจัดหา 

- ท่านท าการจัดหาและจัดซ้ือสินค้าจากแหล่งใดบ้าง และมีวิธกีารอยา่งไร 

- ท่านใช้เกณฑ์อะไรในการจัดหาและจัดซ้ือสินค้า 

- ต้นทุนในการจัดหาและจัดซ้ือสินค้าประเภทเดียวกันมีความแตกต่างกัน

อยา่งไร 

- ท่านติดต่อและดูแลแหล่งจัดหาและจัดซ้ือยา่งไร 

- ปัญหาในการจัดหาและจัดซ้ือที่ทา่นพบ 

- การแก้ไขปัญหาท่ีเกิดขึน้ 

 

2. การน าเทคโนโลยีมาใช้เพ่ือการพัฒนาองค์กร  

- ท่านมีการน าเทคโนโลยมีาใช้ในการบริหารงาน ในด้านใด อยา่งไร 

- ปัญหาท่ีพบในการน าเนคโนโลยมีาใช้ ในองคก์รของท่าน 

- การแก้ปัญหาท่ีเกิดขึน้ 

 

3. การบริหารทรัพยากรบุคคล 

- ท่านมีการบริหารจัดการทรัพยากรบุคคลอยา่งไร 

- ท่านมีการสรรหาและคัดเลือกบุคลากรในด้านต่าง ๆ อยา่งไร 

- ท่านมีผลตอบแทนและสวัสดิการต่าง ๆ ให้พนักงานอยา่งไรบ้าง 

- ท่านมีการฝึกอบรมพนักงานหรือไม่ 

- ท่านมีการติดตามและประเมินผลการปฏิบัติงานของพนักงานอยา่งไร 

- ปัญหาในการจัดการทรัพยากรบุคคลในองคก์รของท่านเป็นอยา่งไร 

- การแก้ไขปัญหาท่ีเกิดขึน้ 

 

 

 



88 

4. การบริหารโครงสร้างพ้ืนฐานขององค์กร  

- ท่านมีการบริหารงานโดยทั่วไปเป็นอย่างไร และมีโครงสร้างองค์กรเป็น

อยา่งไร 

- ท่านมีการพยากรณ์ยอดขายและวางแผนในการจัดหาสินค้าเพื่อจัด

จ าหน่ายอยา่งไร 

- ท่านมีการวางแผนจัดการสินค้าคงคลังในการเก็บหรือจัดจ าหน่ายสินค้าสู่

ผู้บริโภคอยา่งไร 

- ท่านมีการบริหารจัดการธรุกจิอยา่งไรภายใต้สภาพการแขง่ขันที่รุนแรงและ

ภายใต้ผลกระทบ ที่อาจเกิดขึน้ภายใต้การเปิดเศรษฐกิจประชาคมอาเซียน 

- ท่านมีการบริหารจัดการในด้านการเงินและการบัญชีอยา่งไร 

- ปัญหาในการบริหารจัดการในองคก์รของท่าน 

- การแก้ไขปัญหาท่ีเกิดขึน้ 
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ภาคผนวก ข พระราชบัญญัติ ความรับผิดต่อความเสยีหายท่ีเกดิข้ึนจากสนิค้า 

        ท่ีไมป่ลอดภัย พ.ศ. 2551 

 

พระราชบัญญัต ิ

ความรับผิดต่อความเสียหายที่เกิดขึน้จากสินค้าที่ไม่ปลอดภัย  

พ.ศ. ๒๕๕๑ 

ภูมิพลอดุลยเดช ป.ร. 

ให้ไว้ ณ วันที่ ๑๓ กุมภาพันธ ์พ.ศ. ๒๕๕๑ 

เป็นปีที ่๖๓ ในรัชกาลปจัจุบัน 

พระบาทสมเด็จพระปรมินทรมหาภูมิพลอดุลยเดช มีพระบรมราชโองการโปรดเกล้าฯ 

ให้ประกาศว่า 

โดยที่เป็นการสมควรมีกฎหมายว่าด้วยความรับผิดต่อความเสียหายที่เกิดขึ้นจาก

สินค้าที่ไม่ปลอดภัย 

พระราชบัญญัตินี้มีบทบัญญัติบางประการเกี่ยวกับการจ ากัดสิทธิและเสรีภาพของ

บุคคลซ่ึงมาตรา ๒๙ ประกอบกับมาตรา ๔๓ ของรัฐธรรมนูญแห่งราชอาณาจักรไทย บัญญัติ

ให้กระท าได้โดยอาศัยอ านาจตามบทบัญญัติแห่งกฎหมาย 

จึงทรงพระกรุณาโปรดเกล้าฯ ให้ตราพระราชบัญญัติขึ้นไว้โดยค าแนะน าและยินยอม

ของสภานิติบัญญัติแห่งชาติ ดังต่อไปนี้ 

มาตรา ๑ พระราชบัญญัตินี้เรียกวา่ “พระราชบัญญัติความรับผิดต่อความเสียหายที่

เกิดขึน้จากสินค้าที่ไม่ปลอดภัย พ.ศ. ๒๕๕๑” 

มาตรา ๒ พระราชบัญญัตินี้ให้ใช้บังคับเม่ือพน้ก าหนดหนึ่งปีนับแต่วันประกาศในราช

กิจจานุเบกษาเป็นต้นไป 

มาตรา ๓ ในกรณีที่มีกฎหมายใดบัญญัติเรื่องความรับผิดต่อความเสียหายที่เกิดขึ้นจาก

สินคา้ที่ไม่ปลอดภัยไวโ้ดยเฉพาะ ซ่ึงให้ความคุม้ครองผู้เสียหายมากกวา่ที่ก าหนดในพระราชบญัญัติ

นีใ้ห้บังคับตามกฎหมายนั้น 

มาตรา ๔ ในพระราชบัญญัตินี้ 

“สินคา้” หมายความวา่ สังหาริมทรัพยท์ุกชนิดที่ผลิตหรือน าเขา้เพื่อขาย รวมทั้งผลิตผล 

เกษตรกรรม และให้หมายความรวมถึงกระแสไฟฟ้า ยกเวน้สินค้าตามที่ก าหนดในกฎกระทรวง 
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“ผลิตผลเกษตรกรรม” หมายความว่า ผลิตผลอันเกิดจากเกษตรกรรมต่าง ๆ เช่น 

การท านาท าไร ่ท าสวน เลีย้งสัตว ์เลีย้งสตัวน์้ า เลีย้งไหม เลีย้งครั่ง เพาะเห็ด แต่ไม่รวมถึง

ผลิตผลที่เกิดจากธรรมชาติ 

“ผลิต” หมายความว่า ท า ผสม ปรุง แต่ง ประกอบ ประดิษฐ์ แปรสภาพ เปลี่ยนรูป

ดัดแปลง คัดเลือก แบ่งบรรจุ แช่เยือกแข็ง หรือฉายรังสี รวมถึงการกระท าใด ๆ ที่มีลักษณะ

ท านองเดียวกัน 

ผู้เสียหาย” หมายความว่า ผู้ได้รับความเสียหายอันเกิดจากสินค้าที่ไม่ปลอดภัย 

“ความเสียหาย” หมายความว่า ความเสียหายที่เกิดจากสินค้าที่ไม่ปลอดภัยไม่ว่าจะ

เป็นความเสียหายต่อชีวิต ร่างกาย สุขภาพ อนามัย จิตใจ หรือทรัพย์สิน ทั้งนี้ไม่รวมถึงความ

เสียหายต่อตัวสินค้าที่ไม่ปลอดภัยนั้น 

“ความเสียหายต่อจิตใจ” หมายความว่า ความเจ็บปวด ความทุกข์ทรมาน ความ

หวาดกลัวความวติกกังวล ความเศร้าโศกเสียใจ ความอับอาย หรือความเสียหายต่อจิตใจอยา่ง

อื่นที่มีลักษณะท านองเดียวกัน 

“สินค้าที่ไม่ปลอดภัย” หมายความวา่ สินค้าที่ก่อหรืออาจก่อให้เกิดความเสียหายขึ้น

ได้ไม่ว่าจะเป็นเพราะเหตุจากความบกพร่องในการผลิตหรือการออกแบบ หรือไม่ได้ก าหนด

วธิีใช้วิธเีก็บรักษา ค าเตือน หรือขอ้มูลเกี่ยวกับสินค้า หรือก าหนดไวแ้ต่ไม่ถูกต้องหรือไม่ชัดเจน

ตามสมควรทั้งนี้ โดยค านึงถึงสภาพของสินค้า รวมทั้งลักษณะการใช้งานและการเก็บรักษา

ตามปกติธรรมดาของสินค้าอันพงึคาดหมายได้ 

  “ขาย” หมายความว่า จ าหน่าย จ่าย แจก หรือแลกเปลี่ยนเพื่อประโยชน์ทาง

การค้าและให้หมายความรวมถึงให้เช่า ให้เช่าซ้ือ จัดหา ตลอดจนเสนอ ชักชวน หรือน าออก

แสดงเพื่อการดังกล่าว 

“น าเขา้” หมายความวา่ น าหรือสั่งสินค้าเขา้มาในราชอาณาจักรเพื่อขาย 

“ผู้ประกอบการ” หมายความวา่ 

(๑) ผู้ผลิต หรือผู้ว่าจ้างให้ผลิต 

(๒) ผู้น าเขา้ 

(๓) ผู้ขายสินค้าที่ไม่สามารถระบุตัวผู้ผลิต ผู้ว่าจ้างให้ผลิต หรือผู้น าเขา้ได้ 

(๔) ผู้ซ่ึงใช้ช่ือ ช่ือทางการคา้ เครื่องหมายการคา้ เครื่องหมาย ขอ้ความหรือแสดงด้วย

วธิีใด ๆอันมีลักษณะที่จะท าให้เกิดความเขา้ใจได้ว่าเป็นผู้ผลิต ผู้ว่าจ้างให้ผลิตหรือผู้น าเขา้ 
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มาตรา ๕ ผู้ประกอบการทุกคนต้องร่วมกันรับผิดต่อผู้เสียหายในความเสียหายที่เกิด

จากสินค้าที่ไม่ปลอดภัย และสินค้านั้นได้มีการขายให้แก่ผู้บริโภคแล้ว ไม่ว่าความเสียหายนั้นจะ

เกิดจากการกระท าโดยจงใจหรือประมาทเลินเล่อของผู้ประกอบการหรือไม่ก็ตาม 

มาตรา ๖ เพื่อให้ผู้ประกอบการตอ้งรับผิดตามมาตรา ๕ ผู้เสียหายหรือผู้มีสิทธิฟ้องคดี

แทนตามมาตรา ๑๐ ต้องพิสูจน์ว่าผู้เสียหายได้รับความเสียหายจากสินค้าของผู้ประกอบการ

และการใช้หรือการเกบ็รกัษาสนิคา้นั้นเป็นไปตามปกตธิรรมดา แต่ไม่ต้องพสิูจน์ว่าความเสียหาย

เกิดจากการกระท าของผู้ประกอบการผู้ใด 

มาตรา ๗ ผู้ประกอบการไม่ต้องรบัผิดต่อความเสยีหายอันเกิดจากสินค้าที่ไม่ปลอดภัย

หากพสิูจน์ได้ว่า 

(๑) สินค้านั้นมไิด้เป็นสินค้าที่ไม่ปลอดภัย 

(๒) ผู้เสียหายได้รู้อยู่แล้ววา่สินค้านั้นเป็นสินค้าที่ไม่ปลอดภัย หรือ 

(๓) ความเสียหายเกิดขึ้นจากการใช้หรือการเก็บรักษาสินค้าไม่ถูกต้องตามวิธีใช้  วิธี

เก็บรักษา ค าเตือน หรือขอ้มูลเกี่ยวกับสินคา้ที่ผู้ประกอบการได้ก าหนดไว้อยา่งถูกต้องและชัดเจน

ตามสมควรแล้ว 

มาตรา ๘ ผู้ผลิตตามค าสั่งของผู้ว่าจ้างให้ผลิตไม่ต้องรับผิดหากพิสูจน์ได้ว่าความไม่

ปลอดภัย ของสินค้าเกิดจากการออกแบบของผู้ว่าจ้างให้ผลิตหรือจากการปฏิบัติตามค าสั่งของ

ผู้ว่าจ้างให้ผลิตทั้งผู้ผลิตไม่ได้คาดเห็นและไม่ควรจะได้คาดเห็นถึงความไม่ปลอดภัยผู้ผลิต

ส่วนประกอบของสินค้าไม่ต้องรับผิดหากพสิูจน์ได้ว่า ความไม่ปลอดภัยของสินค้าเกิดจากการ

ออกแบบหรือการประกอบหรือการก าหนดวธิีใช้ วธิีเก็บรักษา ค าเตือน หรือการให้ข้อมูลเกี่ยวกับ

สินค้าของผู้ผลิตสินค้านั้น 

มาตรา ๙ ขอ้ตกลงระหว่างผู้บริโภคกับผู้ประกอบการที่ไดท้ าไวล้่วงหน้าก่อนเกิดความ

เสียหายและประกาศหรือค าแจ้งความของผู้ประกอบการเพื่อยกเว้นหรือจ ากัดความรับผิดของ

ผู้ประกอบการต่อความเสียหายอันเกิดจากสินค้าที่ไม่ปลอดภัย จะน ามาอ้างเป็นข้อยกเว้นหรือ

จ ากัดความรับผิดไม่ได้เพ่ือประโยชน์แห่งมาตรานี้ ผู้บริโภคมีความหมายเช่นเดียวกับนิยามค าวา่ 

“ผู้บริโภค”ตามกฎหมายวา่ด้วยการคุม้ครองผู้บริโภค 

มาตรา ๑๐ ให้คณะกรรมการคุม้ครองผู้บริโภค สมาคม และมูลนิธซ่ึิงคณะกรรมการ

คุม้ครองผู้บริโภคใหก้ารรบัรองตามกฎหมายวา่ด้วยการคุม้ครองผู้บริโภค มีอ านาจฟ้องคดีเรียก

ค่าเสียหายแทนผู้เสียหายได้ โดยให้น าบทบัญญัติเกี่ยวกับการฟ้องและด าเนินคดีแทนตาม

กฎหมายดังกล่าวมาใช้บังคับโดยอนุโลมการฟอ้งและด าเนินคดแีทนผู้เสียหายตามวรรคหนึง่ ให้

ได้รับยกเวน้คา่ฤชาธรรมเนียมทั้งปวงแต่ไม่รวมถึงความรับผิดในคา่ฤชาธรรมเนียมในช้ันทีสุ่ด 
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มาตรา ๑๑ นอกจากคา่สินไหมทดแทนเพื่อละเมิดตามที่ก าหนดไวใ้นประมวลกฎหมาย

แพ่งและพาณิชย์ ศาลมีอ านาจก าหนดค่าสินไหมทดแทนเพื่อความเสียหายตามหลักเกณฑ์

ดังต่อไปนีด้้วย 

(๑) คา่เสียหายส าหรับความเสียหายต่อจิตใจอันเป็นผลเนื่องมาจากความเสียหายต่อ

ร่างกายสุขภาพ หรืออนามัยของผู้เสียหาย และหากผู้เสียหายถึงแก่ความตาย สามี ภริยา บุพการี 

หรือผู้สืบสันดานของบุคคลนั้นชอบที่จะได้รับค่าเสียหายส าหรับความเสียหายต่อจิตใจ 

(๒) หากขอ้เท็จจริงปรากฏวา่ผู้ประกอบการได้ผลติ น าเขา้ หรือขายสินค้าโดยรู้อยูแ่ล้ว

ว่าสินค้านั้นเป็นสินค้าที่ไม่ปลอดภัย หรือมิได้รู้เพราะความประมาทเลินเล่ออยา่งร้ายแรง หรือ

เม่ือรู้ว่าสินค้าไม่ปลอดภัยภายหลังจากการผลติ น าเขา้ หรือขายสินค้านั้นแล้วไม่ด าเนินการใด ๆ 

ตามสมควรเพื่อป้องกันไม่ให้เกิดความเสียหาย ให้ศาลมีอ านาจสั่งให้ผู้ประกอบการจ่ายค่า

สินไหมทดแทนเพื่อการลงโทษเพิ่มขึ้นจากจ านวนค่าสินไหมทดแทนที่แท้จริงที่ศาลก าหนดได้

ตามที่ศาลเห็นสมควร แต่ไม่เกินสองเท่าของค่าสินไหมทดแทนที่แท้จริงนั้น ทั้งนี้ โดยค านึงถึง

พฤติการณ์ต่าง ๆ เช่น ความร้ายแรงของความเสียหายที่ผู้เสียหายได้รับ การที่ผู้ประกอบการรู้

ถึงความไม่ปลอดภัยของสินค้า ระยะเวลาที่ผู้ประกอบการปกปิดความไม่ปลอดภัยของสินค้า 

การด าเนินการของผู้ประกอบการเม่ือทราบวา่สินค้านั้นเป็นสินค้าที่ไม่ปลอดภัย ผลประโยชน์ที่

ผู้ประกอบการได้รับ สถานะทางการเงินของผู้ประกอบการการที่ผู้ประกอบการได้บรรเทาความ

เสียหายที่เกิดขึน้ ตลอดจนการที่ผู้เสียหายมีส่วนในการก่อให้เกิดความเสียหายด้วย 

มาตรา ๑๒ สิทธิเรียกรอ้งคา่เสียหายอันเกดิจากสินคา้ที่ไม่ปลอดภัยตามพระราชบัญญัติ

นีเ้ป็นอันขาดอายุความเม่ือพน้สามปีนับแต่วันที่ผู้เสียหายรู้ถึงความเสียหายและรู้ตัวผู้ประกอบการ

ที่ต้องรับผิด หรือเม่ือพ้นสิบปีนับแต่วันที่มีการขายสินค้านั้นในกรณีที่ความเสียหายเกิดขึ้นต่อ

ชีวิต ร่างกาย สุขภาพ หรืออนามัย โดยผลของสารที่สะสมอยูใ่นร่างกายของผู้เสียหายหรือเป็น

กรณีที่ต้องใช้เวลาในการแสดงอาการ ผู้เสียหายหรือผู้มีสิทธิฟ้องคดีแทนตามมาตรา ๑๐ ต้อง

ใช้สิทธิเรียกร้องภายในสามปีนับแต่วันที่รู้ถึงความเสียหายและรู้ตัวผู้ประกอบการที่ต้องรับผิด 

แต่ไม่เกินสิบปนีับแต่วันที่รู้ถึงความเสียหาย 

มาตรา ๑๓ ถ้ามีการเจรจาเกี่ยวกับค่าเสียหายที่พึงจ่ายระหว่างผู้ประกอบการและ

ผู้เสียหายหรือผู้มีสิทธิฟ้องคดแีทนตามมาตรา ๑๐ ให้อายุความสะดดุหยุดอยูไ่ม่นบัในระหวา่งนัน้

จนกวา่ฝ่ายใดฝ่ายหนึ่งได้บอกเลิกการเจรจา 

มาตรา ๑๔ บทบัญญัติแห่งพระราชบัญญัตินี้ไม่เป็นการตัดสิทธิของผู้เ สียหายที่จะ

เรียกคา่เสียหายโดยอาศัยสิทธติามกฎหมายอ่ืน 
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มาตรา ๑๕ สินค้าใดที่ได้ขายแก่ผู้บริโภคก่อนวันที่พระราชบัญญัตนิีมี้ผลใช้บังคับไม่อยู่

ภายใต้บังคับของพระราชบัญญัตินี้ 

มาตรา ๑๖ ให้นายกรัฐมนตรีรักษาการตามพระราชบัญญัตินี้  และให้มีอ านาจออก

กฎกระทรวงเพื่อปฏิบตัิการตามพระราชบัญญัตินี ้

 

กฎกระทรวงนั้น เม่ือประกาศในราชกิจจานุเบกษาแล้วให้ใช้บังคับได้ 

ผู้รับสนองพระบรมราชโองการ 

    พลเอก สุรยุทธ ์จุลานนท ์

        นายกรัฐมนตร ี
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ภาคผนวก ค ข้อก าหนด ISO 9001: 2008 

 

ข้อก าหนด ISO 9001:2008 

 

1. Scope/ขอบข่าย 

1.1 General/ท่ัวไป 

ข้อก าหนดของมาตรฐานนานาชาติฉบับนี้ใช้ส าหรับระบบบริหารคุณภาพ

ระดับองคก์รในการ 

a) แสดงความสามารถที่จะท าผลติภัณฑใ์หส้อดคล้องกับข้อก าหนดของลูกคา้

และกฎระเบียบที่เกี่ยวข้องและ 

b) เน้นการสร้างความพงึพอใจกับลูกคา้ซ่ึงรวมถึงกระบวนการปรับปรุงอย่าง

ต่อเนื่องในระบบอย่างมีประสิทธิผลและประกันความสอดคล้องต่อข้อก าหนดของลูกค้าและ

กฎระเบียบที่เกี่ยวข้อง 

หมายเหตุ 1 ค าวา่ “ผลิตภัณฑ์” ในที่นี้หมายถึง 

a) ผลิตภัณฑ์ที่กล่าวถึงหรือก าหนดโดยลูกคา้ 

b) ผลที่ได้ใด ๆ  ที่กล่าวถึงอันเป็นผลมาจากกระบวนการท าใหผ้ลิตภัณฑ์เป็นจริง 

หมายเหตุ 2 กฎระเบียบเกี่ยวขอ้งสามารถหมายถึงขอ้ก าหนดตา่ง ๆ  เชิงกฎหมาย 

1.2 Application/การประยุกต์ใช้ 

 ข้อก าหนดทั้งหมดของมาตรฐานนานาชาติฉบับนี้เป็นข้อก าหนดกว้าง  ๆ ไม่

เฉพาะเจาะจง ที่สามารถใช้กับองคก์รทุกประเภท ทุกขนาด และทุกการจัดท าผลิตภัณฑ์หากมี

กรณีที่ไม่สามารถประยุกต์ใช้บางขอ้ก าหนดของมาตรฐานนานาชาติฉบับนีอั้นเนื่องจากลักษณะ

โดยทั่วไปขององค์กรหรือผลิตภัณฑ์ ให้สามารถพิจารณาละเว้นการใช้ได้ในการละเว้นการใช้

ขอ้ก าหนดนั้น ให้ละเว้นได้ภายในขอ้ก าหนดที่ 7 เท่านั้น และการละเว้นนั้นจะต้องไม่กระทบต่อ

ความสามารถหรือความรับผิดชอบขององคก์รให้การจัดท าผลิตภัณฑ์เพ่ือให้ได้ตามที่ลูกคา้และ

กฎระเบียบที่เกี่ยวข้องต้องการ 

 

2. Normative reference/เอกสารอ้างอิง 

เอกสารอ้างอิงตามที่ใช้ประกอบเอกสารฉบับนี้ ณ. วันที่อ้างอิงถึงนั้นให้ใช้ฉบับล่าสุด 

(รวมถึงการแก้ไขใด ๆ) ISO 9001: 2005, ระบบบริหารคุณภาพ – หลักพื้นฐานและศัพท์ 
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3. Terms and definitions/นิยามและค าจ ากัดความ 

 ตามจุดมุ่งหมายของเอกสารฉบับนี้ นิยามและค าจ ากัดความให้ใช้ตาม ISO 9000 

ขอ้ความที่ปรากฏในมาตรฐานนานาชาตฉิบับนี ้หากพบค าวา่ “ผลิตภัณฑ์” ให้หมายถึง “บริการ” 

ได้ 

4. Quality management system/ระบบบริหารคุณภาพ 

4.1 General requirements/ข้อก าหนดโดยท่ัวไป 

 องคก์รต้องจัดตั้ง จัดเป็นเอกสาร น าไปใช้และด ารงไวซ่ึ้งระบบบริหารคุณภาพ 

และมีการปรับปรุงประสิทธิภาพอย่างต่อเนื่อง ซ่ึงต้องเป็นไปตามข้อก าหนดของมาตรฐาน

นานาชาติฉบับนี ้องคก์รต้อง 

a) ก าหนดกระบวนการต่าง ๆ ที่จ าเป็นส าหรับระบบบริหารคุณภาพและการ

น าไปใช้ตลอดทั้งองค์กร (ด ู1.2) 

b) ก าหนดล าดับและความสัมพันธ์ของกระบวนการต่าง ๆ เหล่านี ้

c) ก าหนดหลักเกณฑ์และวธิีการในการด าเนินการและควบคุมกระบวนการ

ต่าง ๆ อยา่งมีประสิทธผิล 

d) ม่ันใจได้ว่ามีทรัพยากรและขอ้มูลที่เพียงพอในการสนับสนุนการด าเนินการ

และการติดตามกระบวนการต่าง ๆ อยา่งมีประสิทธผิล 

e) ติดตาม วัดผลตามที่ท าได้ และวเิคราะห์กระบวนการต่าง ๆ เหล่านีแ้ละ 

f) ด าเนินการใด ๆ  ที่จ าเป็นเพื่อให้ได้ผลตามที่วางแผนไวแ้ละปรับปรุงกระบวนการ  

ต่าง ๆ เหล่านีอ้ยา่งต่อเนื่อง กระบวนการต่าง ๆ เหล่านี้ ต้องถูกบริหารโดยองคก์รให้สอดคล้อง

กับขอ้ก าหนดของมาตรฐานนานาชาติฉบับนี ้ในกรณีที่องคก์รเลือกใช้การด าเนินการจากภายนอก

ทีมี่ผลต่อความสอดคล้องกับข้อก าหนด องคก์รต้องม่ันใจในการควบคุมกระบวนการนั้น ๆ ชนิด

และขนาดของการควบคุมที่ใช้กับกระบวนการที่ด าเนินการจากภายนอกต้องถูกก าหนดขึ้นใน

ระบบบริหารคุณภาพ 

หมายเหต ุ1 กระบวนการต่าง ๆ ที่จ าเป็นส าหรับระบบบริหารคุณภาพข้างตน้

รวมถึงกระบวนการต่าง ๆ ในการบริหารกิจกรรมต่าง ๆ การจดัสรรทรัพยากร การท าให้ผลติภัณฑ์

บรรลุผล และการวดั วเิคราะห์และการปรงัปรุง 

หมายเหตุ 2 “กระบวนการที่ด าเนินการจากภายนอก” คือ กระบวนที่จ าเป็น

ของระบบบริหารคุณภาพที่องคก์รเลือกให้มีการด าเนินการโดยหน่วยงานจากภายนอกองคก์ร 
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หมายเหตุ 3 ท าให้ม่ันใจได้ว่าการควบคุมกระบวนการที่ด าเนินการจากภายนอก

ไม่ท าให้องคก์รพน้จากความรับผิดชอบต่อความสอดคล้องในขอ้ก าหนดของลูกค้าและกฎระเบียบ 

ชนิดและขนาดของการควบคุมขึ้นอยูก่ับปัจจัยต่าง ๆ เช่น 

a) ผลกระทบที่เป็นไปได้ของกระบวนการที่ด าเนินการจากภายนอกต่อความ 

สามารถขององคก์รที่จะท าให้ผลิตภัณฑ์สอดคล้องตามขอ้ก าหนด 

b) ระดับของการเขา้ไปควบคุมกระบวนการต่าง ๆ ที่ได้มีการถูกใช้ร่วมกัน 

c) ความสามารถของการบรรลุการควบคุมที่จ าเป็นที่ใช้กับข้อ 7.4 

4.2 Documentation requirements/ข้อก าหนดทางด้านการจัดท าเอกสาร 

4.2.1 General/ท่ัวไป 

การจัดท าเอกสารในระบบการบริหารคุณภาพต้องรวมถึง 

a) ค าแถลงการณ์ของนโยบายคุณภาพและวัตถุประสงคค์ุณภาพ 

b) คูมื่อคุณภาพ 

c) เอกสารขัน้ตอนการด าเนินการและการบันทึก ตามที่ระบุในมาตรฐาน

นานาชาติฉบับนี้ และ 

d) เอกสารต่าง ๆ ที่รวมถึงบันทึกต่าง ๆ ที่ก าหนดโดยองค์กรว่าจ าเป็น

ในการท าให้ม่ันใจวา่การวางแผนการด าเนินการ และการควบคุมกระบวนการต่าง ๆ  ที่มีประสิทธิผล 

หมายเหตุ 1 ในมาตรฐานฉบับนี้ ค าวา่ เอกสารระเบียบปฏิบัติ มีความหมายว่า 

ระเบียบปฏิบัตินั้น ๆ ต้องถูกจัดท าเป็นเอกสาร น าไปปฏิบัติใช้ และรักษาไว้ เอกสารระเบียบปฏิบัติ

หนึ่งฉบับ อาจใช้ในการระบุข้อก าหนดขอ้ใดขอ้หนึ่งหรือมากกวา่ขอ้ก าหนดที่ต้องการ ให้มีระเบียบ

ปฏิบัติที่เป็นเอกสารขอ้ใดขอ้หนึ่ง สามารถระบุด้วยเอกสารหนึ่งฉบับหรือมากกวา่ก็ได้ 

หมายเหตุ 2 ขอบเขตของการจัดท าเอกสารในระบบบริหารคุณภาพสามารถมี

ความแตกต่างกันของแต่ละองคก์รซ่ึงขึ้นอยูก่ับ 

a) ขนาดองคก์รและชนิดของกิจกรรม 

b) ความซับซ้อนของกระบวนการและความสัมพันธ์ของกระบวนการ และ 

c) ความสามารถของบุคลากร 

หมายเหตุ 3 การจัดท าเอกสารสามารถอยูใ่นรูปแบบใด ๆ หรือสื่อต่าง ๆ ได้ 

4.2.2 Quality manual/คู่มือคุณภาพ 

 องคก์รต้องจัดท า และด ารงไวซ่ึ้งคู่มือคุณภาพ ที่ครอบคลุมถึง 

a) ขอบข่ายของระบบบริหารคุณภาพที่รวมถึงรายละเอียดและเหตุผล

ของการยกเวน้ขอ้ก าหนด (ด ู1.2) 
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b) เอกสารขัน้ตอนการด าเนินการที่ได้จัดท าขึ้นในระบบบริหารคุณภาพ

หรือการอ้างอิงถึง และ 

c) รายละเอียดของความสัมพันธ์ของกระบวนการต่าง ๆ ในระบบบริหาร

คุณภาพ 

4.2.3 Control documents/การควบคุมเอกสาร 

 เอกสารที่ก าหนดโดยระบบบรหิารคณุภาพต้องถกูควบคมุ บันทกึต่าง ๆ 

ถือเป็นเอกสารชนดิพเิศษและต้องถกูควบคุมใหส้อดคล้องกบัข้อก าหนดที่ 4.2.4 เอกสารขัน้ตอน

การด าเนนิการต้องถูกจัดท าขึ้นเพื่อก าหนดการควบคุมที่จ าเป็น 

a) อนุมัติเอกสารก่อนการน าไปใช้ 

b) ทบทวนและท าให้เป็นปัจจุบันตามความจ าเป็นและอนุมัติเอกสารซ้ า 

c) ม่ันใจได้ว่าการเปลี่ยนแปลงตา่ง ๆ และสถานะฉบับปจัจบุันไดถ้กูระบ ุ

d) ม่ันใจได้ว่าฉบับที่เกี่ยวข้องกับเอกสารที่ใช้มีอยู่ ณ จุดปฏิบัติงาน 

e) ม่ันใจได้ว่าเอกสารอ่านออกและชัดเจน 

f) ม่ันใจได้ว่าเอกสารทีร่ับมาจากภายนอกองคก์รทีก่ าหนดโดยองคก์ร

ที่จ าเป็นส าหรับการวางแผนและการด าเนนิงานในระบบบริหารคุณภาพได้ถกูช้ีบ่งและควบคุม

การแจกจ่าย และ 

g) ป้องกันการใช้เอกสารที่ถูกยกเลิกแล้วโดยไม่ตั้งใจ และมีการช้ีบ่งที่

เหมาะสมหากเก็บไวเ้พื่อจุดมุ่งหมายใด ๆ 

4.2.4 Control records/การควบคุมบันทึก 

 บันทึกที่จัดท าขึ้นเพื่อให้มีไวซ่ึ้งหลกัฐานของความสอดคล้องต่อขอ้ก าหนด

และการด าเนินการที่มีประสิทธิผลของระบบการบริหารคุณภาพต้องถูกควบคุมองค์กรต้อง

จัดท าเอกสารขั้นตอนการด าเนินการที่ก าหนดการควบคุมที่จ าเป็นต่าง ๆ ในการช้ีบ่ง จัดเก็บ         

น ากลับมาใช้เก็บรักษาไวแ้ละการท าลายบันทึกตา่ง ๆ  บันทึกต้องอ่านออก ชัดเจน และน ากลับมา

ใช้ได้ 

 

5. Management responsibility/ความรับผิดชอบของฝ่ายบริหาร 

5.1 Management commitment / ความมุ่งมั่นของฝ่ายบริหาร 

 ผู้บริหารระดับสูงต้องแสดงหลักฐานของความมุ่งมั่นในการพัฒนาและน าไปใช้

ของระบบบริหารคุณภาพ และการปรับปรุงประสิทธผิลของระบบบริหารคุณภาพอยา่งต่อเนื่อง 

โดย 
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a) การสื่อสารต่อองคก์รเกี่ยวขอ้งความส าคัญของการท าให้ได้ตามความต้องการ   

ต่าง ๆ ของลูกคา้และขอ้ก าหนดกฎเกณฑ์ต่าง ๆ 

b) การจัดท านโยบายคุณภาพ 

c) การท าให้ม่ันใจได้ว่าวัตถุประสงคค์ุณภาพได้ถูกจัดท า 

d) การทบทวนโดยฝ่ายบริหาร และ 

e) การท าให้ม่ันใจได้ว่ามีความพร้อมด้านทรัพยากรต่าง ๆ 

5.2 Customer focus/มุ่งเน้นท่ีลูกค้า 

 ผู้บริหารระสูงต้องม่ันใจว่าข้อก าหนดต่าง ๆ  ของลูกค้า ได้ถูกก าหนดขึ้นและ

ท าให้บรรลุผล เพื่อส่งเสริมให้เกิดความพอใจของลูกคา้ (ด ู7.2.1 และ 8.2.1) 

5.3 Quality policy/นโยบายคุณภาพ 

ผู้บริหารระดับสูงต้องม่ันใจวา่นโยบายคุณภาพ 

a) ถูกท าให้เหมาะสมกับจุดม่ังหมายขององคก์ร 

b) ครอบคลุมถึงความมุ่งมั่นในการท าให้ได้ในข้อก าหนดต่าง ๆ และปรับปรุง

ประสิทธภิาพของระบบบริหารคุณภาพอยา่งต่อเนื่อง 

c) น าไปเป็นแนวทางส าหรับจัดตั้งและทบทวนวัตถุประสงคค์ุณภาพ 

d) ถูกสื่อสารและท าให้เป็นที่เข้าใจในทั้งองค์กร และ 

e) ถูกทบทวนความเหมาะสมอยา่งต่อเนื่อง 

5.4 Planning/การวางแผน 

5.4.1 Quality objectives/วัตถุประสงค์คุณภาพ 

 ผู้บริหารระดับสงูตอ้งม่ันใจวา่ วัตถุประสงคค์ุณภาพที่รวมถึงความจ าเป็น

ต่าง ๆ ในการท าให้ได้ตามขอ้ก าหนดของผลิตภัณฑ์ (ด ู7.1 a) ได้ถูกก าหนดขึ้นในหน้าที่และระดับ 

สายงานที่เกี่ยวข้องในองค์กร วัตถุประสงค์คุณภาพต้องสามารถวัดผลได้และสอดคล้องกับ

นโยบายคุณภาพ 

5.4.2 Quality Management system planning/การวางแผนในระบบ

บริหารคุณภาพ 

 ผู้บริหารระดับสูงต้องม่ันใจวา่ 

 a) ได้มีการวางแผนคุณภาพเพ่ือให้บรรลุตามขอ้ก าหนด 4.1 และบรรลุ

ตามวัตถุประสงคค์ุณภาพ และ 

 b) ความสมบรูณ์ของระบบบริหารคุณภาพต้องคงอยู่  แม้ว่าจะมีการ

วางแผนและลงมือเปลี่ยนแปลงระบบบริหารคุณภาพ 
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5.5 Responsibility, authority and communication/ความรับผิดชอบ อ านาจ

หน้าท่ี และการสื่อสาร 

5.5.1 Responsibility and authority/ความรับผิดชอบและอ านาจหน้าท่ี 

 ผู้บริหารระดบัสงูต้องม่ันใจวา่ ได้มีการก าหนดและสื่อสารเกีย่วกับความ

รับผิดชอบและอ านาจหน้าที่ต่าง ๆ ในองคก์ร 

5.5.2 Management representative/ตัวแทนฝ่ายบริหาร 

 ผู้บริหารระดับสูงต้องแต่งตั้งผู้บริหารหนึ่งคนจากคณะผู้บริหารของ

องคก์ร ซ่ึงนอกเหนือจากหน้าที่อ่ืน ๆ โดยต้องให้มารับอ านาจและหน้าที่เพ่ิม คอื  

a) การท าให้ม่ันใจวา่กระบวนการต่าง ๆ ที่จ าเป็นส าหรับระบบบริหาร

คุณภาพได้มีการจัดท า มีการน าไปท าจริง และด ารงไว ้

b) รายงานต่อผู้บริหารระดับสูงเกี่ยวกับสรรถนะ (performance) ของ

ระบบบริหารคุณภาพ และรายงานความต้องการที่จ าเป็นเพื่อพัฒนาปรับปรุงระบบบริหาร

คุณภาพ และ 

c) การท าให้ม่ันใจว่ามีการสนับสนุนเสริมสร้างจิตส านึกทั่วทั้งองค์กร 

เกี่ยวกับข้อก าหนดต่าง ๆ ของลูกคา้ 

หมายเหตุ หน้าที่ของตัวแทนฝ่ายบริหารสามารถรวมถึงการติดตอ่ประสานงาน

กับหน่วยงานภายนอกเกี่ยวกับระบบบริหารคุณภาพ 

5.5.3 Internal communication/การสื่อสารภายใน 

 ผู้บริหารระดับสูงต้องม่ันใจว่า มีการจัดท ากระบวนการต่าง ๆ ในการ

สื่อสารภายในองคก์รที่เหมาะสม และการสื่อสารนีใ้ห้รวมไปถึง การสื่อสารเกี่ยวกับประสิทธผิล

ของระบบบริหารคุณภาพ 

5.6 Management review/การทบทวนโดยฝ่ายบริหาร 

5.6.1 General/ท่ัวไป 

ผู้บริหารระดับสูงต้องทบทวนระบบบริหารคุณภาพ ตามระยะเวลาต่าง ๆ         

ที่วางแผนไว้ เพื่อให้ม่ันใจวา่มีความเหมาะสมต่อเนื่อง เพยีงพอ และมีประสิทธผิล การทบทวนนี้

ต้องรวมถงึการประเมินเพื่อหาโอกาสในการปรับปรงุ และความจ าเป็นต่าง ๆ  ในการเปลีย่นแปลง

ระบบริหารคุณภาพ ตลอดจนนโยบายคุณภาพ และวัตถุประสงคค์ุณภาพบันทึกต่าง ๆ อันเป็น

ผลจากการทบทวน ต้องมีการเก็บรักษาไว้ (ด ู4.2.4) 
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5.6.2 Review input/ข้อมูลในการทบทวน 

ขอ้มูลในการทบทวน ต้องรวมถึงขอ้มูลดังนี้ 

a) ผลการตรวจประเมินต่าง ๆ 

b) การ feedback จากลูกคา้ 

c) สมรรณนะของกระบวนการและความสอดคล้องของผลิตภัณฑ์ 

d) สถานะของการป้องกันและแก้ไข 

e) การติดตามการด าเนินการจากการทบทวนโดยฝ่ายบริหารครั้งก่อน 

f) การเปลี่ยนแปลงที่มีผลกระทบต่อระบบการบริหารคุณภาพ และ 

g) ขอ้เสนอแนะในการปรับปรุง 

5.6.3 Review output/ผลของการทบทวน 

ผลจากการทบทวนต้องรวมถึงการตัดสินใจและการด าเนินการใด ๆ 

เกี่ยวกับ 

a) การปรับปรุงประสิทธผิลของระบบบริหารคุณภาพและกระบวนการ 

b) การปรับปรุงผลิตภัณฑ์ที่เกี่ยวข้องกับข้อก าหนดของลูกคา้ และ 

c) ความต้องการด้านทรัพยากร 

 

6. Resource management/การบริหารทรัพยากร 

6.1 Provision resource/การจัดการสรรทรัพยากร 

 องคก์รจะต้องก าหนดและจัดสรรทรัพยากรที่จ าเป็น 

a) เพื่อจัดท า และคงไวซ่ึ้งระบบบริหารคุณภาพ และปรับปรุงประสิทธิผลอย่าง

ต่อเนื่อง และ 

b) เพื่อเพิ่มความพงึพอใจของลูกคา้โดยการท าให้ได้ตามขอ้ก าหนดของลูกคา้ 

6.2 Human resource/ทรัพยากรบุคคล 

6.2.1 General/ท่ัวไป 

 พนักงานที่ปฏิบัติงานที่มีผลกระทบต่อความสอดคล้องในขอ้ก าหนดของ

ผลิตภัณฑ์ ต้องมีความสามารถที่อยูบ่นพื้นฐานของความเหมาะสมด้านการศึกษา การฝึกอบรม 

ทักษะและประสบการณ์ 

หมายเหตุ การสอดคล้องกบัข้อก าหนดผลติภัณฑ์ สามารถเกิดได้โดยตรงหรือ

โดยอ้อม โดยบุคลากรที่กระท าหน้าที่งานใด ๆ ในระบบบริหารคุณภาพ 
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6.2.2 Competence, training and awareness/ความสามารถในการ

ปฏิบัติงาน การฝึกอบรมและความตระหนัก 

องคก์รจะต้อง 

a) ก าหนดความสามารถที่จ าเป็นส าหรับบุคคลกรที่ปฏิบัติงานที่มี

ผลกระทบ ต่อความสอดคล้องกับข้อก าหนดของผลิตภัณฑ์ 

b) สามารถน าไปประยุกต์ใช้ได้ จัดการฝึกอบรมบุคลากร หรือด าเนินการ

อื่นใดเพื่อให้บรรลุถึงความสามารถที่จ าเป็น 

c) ประเมินประสิทธผิลของการด าเนินการ 

d) ท าให้ม่ันได้ว่าพนักงานมีความตระหนักกับสิ่งที่ เกี่ยวข้องและ 

ความส าคัญของการท างานที่จะบรรลุวัตถุประสงคค์ุณภาพ และ 

e) รักษาบันทึกที่เหมาะสมด้านการศึกษา การฝึกอบรม ทักษะ และ

ประสบการณ์ (ด ู4.2.4) 

6.3 Infrastructure/สาธารณูปโภค 

 องคก์รต้องก าหนด จัดให้มี และบ ารุงรักษา สาธารณูปโภคที่จ าเป็นในการท าให้

สอดคล้องกับข้อก าหนดของผลิตภัณฑ์สาธารณูปโภคตามความเหมาะสมได้รวมถึง 

a) อาคาร สถานที่ท างาน และสิ่งอ านวยความสะดวกที่เกี่ยวข้อง 

b) อุปกรณ์ในกระบวนการ (รวมถึงฮาร์ดแวร์และซอฟต์แวร์) และ 

c) บรกิารสนบัสนนุต่าง ๆ (เช่น การขนสง่, การสือ่สาร หรอืระบบสารสนเทศ) 

6.4 Work environment/สภาวะแวดล้อมในการท างาน 

  องค์กรต้องก าหนดและบริหารสภาวะแวดล้อมในการท างานเพื่อบรรลุถึง

ความสอดคล้องของขอ้ก าหนดของผลิตภัณฑ์ 

หมายเหตุ ค าวา่ “สภาวะแวดล้อมในการท างาน” เกี่ยวข้องกับปัจจัยต่าง ๆ ในการ

ท างานที่รวมถึงปัจจัยทางกายภาพ สิ่งแวดล้อม และปัจจัยอื่น ๆ (เช่น เสียง อุณหภูมิ ความช้ืน 

แสง หรือสภาพอากาศ) 

 

7. Product realization/การท าให้ผลติภัณฑ์เป็นจริง 

 7.1 Planning of product realization/การวางแผนเพ่ือให้ผลติภัณฑ์เป็นจริง 

  องคก์รต้องวางแผนและพัฒนากระบวนการต่าง ๆ ที่จ าเป็นในการท าให้ผลิตภัณฑ์

เป็นจริง โดยการวางแผนท าให้ผลิตภัณฑ์เป็นจริงนั้นต้องสอดคล้องต่อข้อก าหนดต่าง ๆ ของ

กระบวนการอื่น ๆ ในระบบบริหารคุณภาพ (ด ู4.1) 
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  ในการวางแผนท าให้ผลิตภัณฑ์เป็นจริงนั้น องคก์รต้องก าหนดสิ่งต่าง ๆ ดังนี้ 

อยา่งเหมาะสม 

a) วัตถุประสงคค์ุณภาพและขอ้ก าหนดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 

b) ความจ าเป็นในการจัดท ากระบวนการและเอกสาร และเพื่อจัดสรรทรัพยากร 

ที่จ าเพาะส าหรับผลิตภัณฑ์ 

c) กิจกรรมการทวนสอบ (verification) การยนืยันผล(validation) การเฝ้าติดตาม 

(monitoring) การวัด (measurement) การตรวจสอบ (inspection) และทดสอบ (testing) ที่จ าเพาะ

ส าหรับผลิตภัณฑ์ และเกณฑ์การยอมรับผลิตภัณฑ์ 

d) บันทึกที่จ าเป็นในการจัดให้มีซ่ึงหลักฐานของกระบวนการที่ท าให้เป็นจริง

และผลของผลิตภัณฑ์ที่บรรลุตามขอ้ก าหนดต่าง ๆ (ด ู4.2.4) ผลที่ได้ของการวางแผนต้องอยูใ่น

รูปแบบที่เหมาะสมกับวธิีการขององคก์รในการด าเนินการ 

หมายเหตุ 1 เอกสารที่เจาะจงถึงกระบวนการต่าง ๆ ในระบบบริหารคุณภาพ (รวมถึง

กระบวนการต่าง ๆ  ที่ท าให้ผลิตภัณฑ์เป็นจริง และทรัพยากรที่ใช้เจาะจงกับผลิตภัณฑ์ โครงการ 

หรือสัญญา สามารถอ้างถึงแผนคุณภาพได้ 

หมายเหตุ 2 องคก์รอาจจะประยุกต์ข้อก าหนดที่ 7.3 ในการพัฒนากระบวนการต่าง ๆ 

ในการท าให้ผลิตภัณฑ์เป็นจริง 

7.2 Customer related processes/กระบวนการท่ีเกี่ยวข้องกับลูกค้า 

7.2.1 Determination of requirement related to the product/การก าหนด

ข้อก าหนดท่ีเกี่ยวข้องกับผลติภัณฑ์ 

องคก์รต้องก าหนด 

a) ขอ้ก าหนดที่เจาะจงจากลูกคา้ ที่รวมถึงข้อก าหนดต่าง ๆ ในการส่ง

มอบและหลังจากการส่งมอบ 

b) ขอ้ก าหนดเท่าที่ทราบ ที่ไม่ได้ระบุโดยลูกคา้แต่มีความจ าเป็นในการ

เจาะจงหรือมุ่งถึงการใช้ 

c) ขอ้ก าหนดทางกฎระเบียบ ที่ประยุกต์ใช้กับผลิตภัณฑ์ 

d) ขอ้ก าหนดอื่น ๆ เพิ่มเติมที่องคก์รพจิารณาวา่จ าเป็น 

หมายเหตุ กิจกรรมหลังการส่งมอบรวมถึง ตัวอยา่งเช่น กิจกรรมภายใต้เงื่อนไข

การรับประกัน สัญญาบังคับ (Contractual obligations) เช่น บริการซ่อมบ ารุง รวมทั้งบริการ

เพิ่มเติม (supplementary services) เช่น การน ากลับมาใช้ใหม่หรือการน าไปก าจัดทิ้งสุดท้าย 

(final disposal) 
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7.2.2 Review of requirements related to the product/การทบทวน

ข้อก าหนดท่ีเกี่ยวข้องกับผลติภัณฑ์ 

องค์กรต้องทบทวนข้อก าหนดที่เกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์ การทบทวนนี้

ต้องท าก่อนที่องค์กรจะให้ค าม่ันในการจัดส่งผลิตภัณฑ์ให้กับลูกค้า (เช่น การยื่นประมูล การ

ยอมรับในสัญญา การยอมรับการเปลี่ยนแปลงของสัญญาหรือค าสั่ง) และต้องม่ันใจได้ว่า 

a) มีการก าหนดขอ้ก าหนดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 

b) สัญญาหรือขอ้ก าหนดที่สั่งซ้ือที่แตกต่างจากเดิมต้องได้รับการแก้ไข 

และ 

c) องคก์รมีความสามารถที่บรรลุตามขอ้ก าหนดที่ได้ก าหนดขึ้น  

บันทึกเกี่ยวกับผลการทบทวนและการด าเนินการใด ๆ ที่เกิดจากการ

ทบทวนจะต้องถูกเก็บรักษาไว้ (ด ู4.2.4) ในกรณีที่ลูกคา้ไม่ได้มอบเอกสารที่แสดงถึงข้อก าหนด

มาให้ ขอ้ก าหนดต่าง ๆ ของลูกคา้จะต้องได้รับการยนืยันโดยองค์กรก่อนการยอมรับในกรณีที่

ขอ้ก าหนดที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์มีการเปลี่ยนแปลง องคก์รต้องม่ันใจวา่ เอกสารต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้อง

ได้ถูกเปลี่ยนแปลงให้สอดคล้องกัน และบุคลากรที่เกี่ยวข้องจะต้องได้รับทราบและ ใส่ใจกับ

ขอ้ก าหนดที่เปลี่ยนแปลง 

หมายเหตุ ในบางสถานการณ ์เช่น การขายทางอินเตอรเ์น็ต ทางทบทวนอยา่ง

เป็นทางการของแต่ละค าสั่งซ้ือไม่สามารถท าได ้ให้สามารถใช้ข้อมูลของผลิตภัณฑ์ที่เกี่ยวขอ้ง เช่น 

แคทตาล็อก หรือสิ่งที่ใช้โฆษณาเขา้มาเป็นการทบทวนแทนได ้

7.2.3 Customer communication/การสื่อสารกับลูกค้า 

องคก์รต้องก าหนดและด าเนินการสื่อสารกับลูกคา้ อยา่งมีประสิทธิผล 

เกี่ยวกับ 

a) ขอ้มูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 

b) ขอ้เสนอรับเข้า สัญญาหรือค าสั่งซ้ือ รวมถึงการแก้ไขใด ๆ และ 

c) Feedback ของลูกคา้รวมถึงค าร้องเรียกของลูกคา้ 

7.3 Design and Development/การออกแบบและพัฒนา 

 7.3.1 Design & Development planning/การวางแผนออกแบบและพัฒนา 

องคก์รต้องวางแผนควบคุมและออกแบบการพัฒนาผลิตภัณฑ์ระหว่าง

การวางแผนของการออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ องคก์รต้องก าหนด 

a) ขัน้ตอนการออกแบบและพัฒนา 
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b) การทบทวน ทวนสอบ และยนืยันผลที่เหมาะสมกับแต่ละข้ันตอนของ

การออกแบบและพัฒนา และ 

c) อ านาจหน้าที่ในการออกแบบและพัฒนาองค์กรต้องบริหารการ

ประสานงานระหว่างกลุ่มต่าง ๆ ที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับการออกแบบและพัฒนาเพื่อให้แน่ใจถึง

การสื่อสารที่มีประสิทธผิลและมีการมอบหมายหน้าที่ที่ชัดเจนผลที่ได้จากการวางแผนต้องถูก

ท าให้เป็นปัจจุบันที่เหมาะสมตามความคบืหน้าของการออกแบบและพัฒนา 

หมายเหตุ การทบทวน การทวนสอบ และการยนืยันผลมีจุดมุ่งหมายที่แตกต่าง

กันอยา่งชัดเจน ซ่ึงสามารถด าเนินการและเก็บรักษาบันทึกแยกจากกนั หรือรวมกนัได ้ตามความ

เหมาะสมของผลิตภัณฑ์และองคก์ร 

7.3.2 Design & Development inputs/ข้อมูลท่ีใช้ในการออกแบและพัฒนา 

ข้อมูลเกี่ยวกับข้อก าหนดของผลิตภัณฑ์ต้องถูกก าหนดขึ้นและเก็บ

รักษาบันทึกไว้ (ด ู4.2.4) ซ่ึงขอ้มูลเหล่านีต้้องครอบคลุมถึง 

a) ขอ้ก าหนดการท างานและสมรรถนะของผลิตภัณฑ์ 

b) กฎระเบียบที่เกี่ยวข้อง 

c) ขอ้มูลจากการออกแบบที่ท ากอ่นหน้านีค้ล้ายคลงึกันที่เป็นไปได้ และ 

d) ขอ้ก าหนดอืน่ ๆ ที่จ าเป็นส าหรับการออกแบบและพัฒนาขอ้มูลต่าง 

ๆ ต้องถกูทบทวนอยา่งเพยีงพอ ขอ้ก าหนดต่าง ๆ ต้องสมบรูณ ์ ไม่คลุมเครือ และไม่ขัดแยง้กับ

ขอ้มูลอื่น ๆ 

7.3.3 Design & Development outputs/ผลของการออกแบและพัฒนา 

ผลการออกแบบและพัฒนาต้องอยูใ่นรูปแบบที่เหมาะสมต่อการทบทวน

ข้อมูลการออกแบบและการพัฒนา และต้องได้รับการอนุมัติก่อนน าไปใช้ผลการออกแบบและ

พัฒนาต้อง 

a) บรรลุตามขอ้ก าหนดที่ใช้ในการออกแบบและพัฒนา 

b) ให้ข้อมูลที่เหมาะสมส าหรับการจัดซ้ือ การผลิต และการให้บริการ 

c) มีอยูแ่ละอ้างอิงถึงเกณฑ์ยอมรับผลิตภัณฑ์ และ 

d) จ าเพาะต่อลักษณะต่าง ๆ  ของผลิตภัณฑ์ที่จ าเป็นส าหรับความปลอดภัย 

และการใช้งานที่เหมาะสม 

หมายเหตุ ขอ้มูลส าหรับการผลิตและการให้บริการสามารถรวมถึงรายละเอียด

ของการดูแลรักษาผลิตภัณฑ์ 
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7.3.4 Design & Development review/การทบทวนการออกแบบและพัฒนา 

เม่ืออยูใ่นขัน้ตอนที่เหมาะสม ต้องมีการทบทวนการออกแบบและพัฒนา

อยา่งเป็นระบบตามแผนที่วางไว้ (ด ู7.3.1) 

a) เพื่อประเมินความสามารถของผลการออกแบบและพัฒนาในการบรรลุ 

ตามขอ้ก าหนด และ 

b) ระบุปัญหาและเสนอการด าเนนิการที่จ าเป็น 

     ผู้ที่เกี่ยวข้องในการทบทวนต้องรวมถงึตัวแทนจากหน้าที่งานที่เกี่ยวข้อง

กับขั้นตอนในการออกแบบและพัฒนา บันทึกผลการทบทวนและการด าเนินการใด ๆ  ต้องถูก

บันทึกรักษาไว้ (ด ู4.2.4) 

7.3.5 Design & Development verification/การทวนสอบการออกแบบ

และพัฒนา 

ต้องด าเนินการทวนสอบตามแผนที่วางไว้ (ด ู7.3.1) เพื่อม่ันใจได้ถึงผล

ของการออกแบบและพัฒนาในการบรรลุตามขอ้ก าหนดที่ใช้ในการออกแบบและพัฒนา บันทึก

ของผลการทวนสอบและการด าเนินการใด ๆ ที่จ าเป็นต้องถูกเก็บรักษาไว้ (ด ู4.2.4) 

7.3.6 Design & Development validation/การยืนยันผลการออกแบบ

และพัฒนา 

 ต้องยืนยันผลการออกแบและพัฒนาที่วางไว้ (ด ู7.3.1) เพื่อม่ันใจได้ถึง

ผลของผลิตภัณฑ์ที่มีความสามารถในการบรรลุตามข้อก าหนดต่าง ๆ  ส าหรับการประยุกต์ใช้

อยา่งจ าเพาะหรือการใช้ตามเจตจ านงที่ทราบ หากท าได้ การยนืยันผลต้องถูกด าเนินการอย่าง

สมบรูณ์ก่อนส่งมอบหรอืน าผลิตภัณฑ์ไปใช้ บันทึกของผลการยนืยันผลและการด าเนินการใด ๆ 

ที่จ าเป็นต้องถูกเก็บรักษาไว้ (ด ู4.2.4) 

7.3.7 Control of design & Development changes/การควบคุมการ

เปลี่ยนแปลงในการออกแบบและพัฒนา 

 การเปลี่ยนแปลงการออกแบบและพัฒนา ต้องได้รับการระบุและจัดท า

เป็นบันทึก การเปลี่ยนแปลงต้องได้รับการทบทวน ทวนสอบ และยนืยันผล ตามความเหมาะสม 

และได้รับการอนุมัติกอ่นการน าไปใช้ การทบทวนการเปลี่ยนแปลงของการออกแบบและพัฒนา

ต้องรวมถึงการประเมินผลกระทบของการเปลี่ยนแปลงต่อส่วนประกอบต่าง ๆ และผลิตภัณฑ์ที่

ได้มีการส่งมอบไปแลว้ บันทึกผลการทบทวนการเปลี่ยนแปลงและการด าเนินงานใด ๆ  ที่จ าเป็นต้อง

ถูกเก็บรักษาไว้ (ด ู4.2.4) 
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7.4 Purchasing/การจัดซื้อ 

7.4.1 Purchasing Process/กระบวนการจัดซื้อ 

 องคก์รต้องม่ันใจวา่ผลิตภัณฑท์ี่จัดซ้ือมานั้นตรงตามขอ้ก าหนดที่ระบุใน

การจัดซ้ือ ชนิดและขอบเขตของการควบคุมที่ใช้กับผู้ส่งมอบและผลิตภัณฑ์ที่จัดซ้ือต้องขึ้นอยู่

กับผลกระทบของผลิตภัณฑ์ที่จัดซ้ือนั้น ๆ ต่อกระบวนการต่าง ๆ ที่อยูถ่ัด ๆ ไปหรือต่อผลิตภัณฑ์

ขัน้สุดท้ายองคก์รต้องประเมินและคัดเลือกผู้ส่งมอบบนพื้นฐานของความสามารถในการส่งมอบ

ผลิตภัณฑ์ตามขอ้ก าหนดต่าง ๆ ขององคก์ร เกณฑ์ในการคัดเลือก เกณฑ์ในการประเมินผล และ

เกณฑ์ในการประเมินผลซ้ าต้องมีการจัดท าขึ้นบันทึกของการประเมินผลและการด าเนินการใด ๆ 

การที่จ าเป็นต้องถูกเก็บรักษาไว ้(ด ู4.2.4) 

7.4.2 Purchasing information/ข้อมูลในการจัดซื้อ 

 ข้อมูลในการจัดซ้ือต้องอธิบายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ที่จะซ้ือ รวมถึงสิ่ง

ต่อไปนี้ตามความเหมาะสม 

a) ขอ้ก าหนดต่าง ๆ ในการอนุมัติผลิตภัณฑ์ ขัน้ตอนการด าเนินการต่าง ๆ 

กระบวนการต่าง ๆ และอุปกรณ์ต่าง ๆ 

b) ขอ้ก าหนดต่าง ๆ เกี่ยวกับคุณสมบัติของบุคลากร และ 

c) ขอ้ก าหนดต่าง ๆ ของระบบบริหารคุณภาพ 

องคก์รต้องม่ันใจวา่ มีข้อก าหนดของการจัดซ้ือที่จ าเพาะอย่างเพียงพอก่อนที่

จะสื่อสารไปยังผู้ส่งมอบ 

7.4.3 Verification of Purchased product/การทวนสอบผลติภัณฑ์ท่ีจัดซื้อ 

องคก์รต้องจัดท า และลงมือปฏิบัติในการตรวจสอบ หรือกิจกรรมอื่น ๆ  

ทีจ่ าเป็น เพื่อให้ม่ันใจวา่ผลิตภัณฑ์ที่สัง่ซ้ือตรงตามขอ้ก าหนดต่าง ๆ  ของการจัดซ้ือที่จ าเพาะหาก

องคก์รหรือลูกคา้ขององคก์ร ตั้งใจที่จะท าการทวนสอบ ณ แหล่งของผู้ส่งมอบ องคก์รต้องแจ้ง

การทวนสอบตามที่ตั้งใจ และวธิีการที่จะปล่อยผลิตภัณฑ์นั้น ไวใ้นขอ้มูลการจัดซ้ือด้วย  

7.5 Production and service provision/กระบวนการผลติและการให้บริการ 

7.5.1 Control of Production and service provision/การควบคุมกระบวน 

การผลติและการให้บริการ 

องคก์รต้องวางแผนและด าเนินกระบวนการผลิตและการให้บริการภายใต้

สภาพควบคุม หากท าได้ สภาพควบคุมต้องรวมถึง 

a) การจัดให้มีข้อมูลที่อธิบายเกี่ยวกับคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์ 

b) การจัดให้มีวิธกีารท างานตามความเหมาะสม 
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c) การใช้เครื่องมือที่เหมาะสม 

d) การจัดให้มีและใช้งานอุปกรณ์ที่ใช้เฝ้าติดตามและตรวจวัด 

e) ด าเนินการเฝ้าติดตามและตรวจวัด และ 

f) การตรวจปล่อยผลิตภัณฑ์ การส่งมอบและผลิตภัณฑ์ภายหลังการ

ส่งมอบ 

7.5.2 Validation of processes for production and service provision/

การยืนยันกระบวนการผลติและการให้บริการ 

 องค์กรต้องยืนยันกระบวนการผลิตและการให้บริการเม่ือผลของ

กระบวนการไม่สามารถทวนสอบได้ด้วยวิธกีารเฝ้าติดตามหรือการตรวจวัดได้ด้วยวิธกีารถัดไป 

และผลที่ตามมาไม่เพียงพอต่อความชัดเจนของการใช้หรือบรกิารที่ส่งมอบ การยนืยันต้องแสดง

ถึงความสามารถของกระบวนการเหล่านีใ้นการบรรลุผลที่ได้ตามแผนหากท าได้ องคก์รต้องจัดท า

ความพร้อมส าหรับกระบวนการเหล่านี้ ที่ครอบคลุมถึง 

a) เกณฑ์ที่ก าหนดขึ้นเพื่อทบทวนและอนุมัติกระบวนการ 

b) การอนุมัติเครื่องมือและคุณสมบัติของบุคลากร 

c) การใช้วิธกีารและขัน้ตอนการด าเนินการที่จ าเพาะ 

d) ขอ้ก าหนดเกี่ยวกับบันทึก (ด ู4.2.4) และ 

e) การยนืยันซ้ า 

7.5.3 Identification and traceability/การช้ีบ่งและการสอบกลับได้ 

 องค์กรต้องช้ีบ่งผลิตภัณฑ์ตามความหมายที่เหมาะสมโดยตลอดของ

การท าให้ผลิตภัณฑ์เป็นจริง ตามความเหมาะสมองคก์รต้องช้ีบ่งสถานะผลิตภัณฑ์ตามข้อก าหนด

ของการเฝ้าติดตาม และตรวจสอบโดยตลอดของการท าให้ผลิตภัณฑ์เป็นจริงหากมีข้อก าหนด

เกี่ยวกับการสอบกลบั องคก์รต้องควบคุมการช้ีบ่งผลิตภัณฑ์ตามแบบแผนที่เหมอืนกัน และเก็บ

รักษาบันทึกไว้ (ด ู4.2.4) 

หมายเหตุ ในบางอุตสาหกรรม การบริหารโครงรา่ง (configuration management) 

หมายถึง การรักษาไวซ่ึ้งการช้ีบ่งและสอบกลับ 

7.5.4 Customer property/ทรัพย์สนิของลูกค้า 

องคก์รต้องด าเนินการดูแลทรัพย์สินของลูกค้าภายใต้การควบคุมของ

องคก์รหรือการใช้งานโดยองคก์ร องคก์รต้องช้ีบ่ง ทวนสอบ ป้องกัน รักษาความปลอดภัยของ

ทรัพยส์ิน ของลูกคา้ที่มีไวเ้พื่อการใช้งานหรือใช้ร่วมกับผลิตภัณฑ์หากทรัพยส์ินของลูกค้าสูญหาย 
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ถูกท าลาย หรืออื่นใดที่ไม่เหมาะสมต่อการใช้งาน องคก์รต้องรายงานให้ลูกคา้ทราบและเก็บรักษา

บันทึกเอาไว้ (ด ู4.2.4) 

หมายเหตุ ทรัพย์สินของลูกคา้สามารถรวมถึงทรัพย์สินทางปัญญาและข้อมูล

ส่วนบุคคล 

7.5.5 Preservation of products/การถนอมรักษาผลิตภัณฑ์ 

องคก์รต้องถนอมรักษาผลิตภัณฑ์ที่อยู่ในระหว่างกระบวนการและส่ง

มอบไปยังจุดหมายปลายทาง เพื่อรักษาความสอดคล้องตามข้อก าหนด การถนอมรักษาต้อง

รวมถึง ช้ีบ่ง เคลื่อนยา้ย บรรจุ จัดเก็บ และปกป้อง ตามความเหมาะสม การถนอมรักษาต้อง

รวมถึงส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์ด้วย  

7.6 Control of monitoring and measuring equipment/การควบคุมอุปกรณ์

วัดและการเฝ้าติดตาม 

 องคก์รต้องก าหนดการเฝ้าติดตามและตรวจวัดที่จะต้องกระท า และอุปกรณ์

เฝ้าติดตามและตรวจวัดที่จ าเป็นในการแสดงหลักฐานการสอดคล้องของผลิตภัณฑ์ให้เป็นไป

ตามขอ้ก าหนดที่ไดก้ าหนดขึ้น องคก์รต้องจัดท ากระบวนการตา่ง ๆ  ในการท าใหม่ั้นใจวา่ การเฝ้า

ติดตามและตรวจวัดสามารถด าเนินการได้และถูกด าเนินการให้สอดคล้องตามข้อก าหนดของ

การเฝ้าติดตามและตรวจวัดหากมีความจ าเป็นในการท าให้ม่ันใจว่าผลที่ได้สมเหตุสมผล 

อุปกรณ์ที่ใช้ตรวจวัดต้อง 

a) ได้รับการสอบเทียบ และ/หรือ ทวนสอบ หรือทั้งสองอยา่ง ตามระยะเวลา

ที่ก าหนดหรอืก่อนใช้ ที่สอบกลับไดถ้ึงมาตรฐานนานาชาตหิรอืระกบัชาติ ในกรณีที่ไม่มีมาตรฐาน

นั้นให้มีการจัดเก็บบันทึกการสอบเทียบหรือทวนสอบ (ด ู4.2.4) 

b) ปรับแต่งหรือปรับแต่งซ้ าตามความจ าเป็น 

c) ช้ีบ่งเพื่อก าหนดสถานะของการสอบเทียบ 

d) ป้องกันการปรับแต่งที่จะท าให้ผลของการวัดผิดพลาด 

e) ป้องกันจากการถูกท าลายหรือท าให้ช ารุดระหว่างการเคลื่อนย้าย  ดูแล

รักษาและจัดเก็บองคก์รตอ้งเขา้ถึงและบันทึกความเที่ยงตรงของผลการวัดก่อนหน้านีเ้ม่ือพบว่า

อุปกรณ์ไมส่อดคล้องกบัข้อก าหนดองคก์รต้องด าเนินการที่เหมาะสมกับอุปกรณ์และผลกระทบ

ต่อผลิตภัณฑ์บันทึกของผลการสอบเทียบและทวนสอบต้องถูกเก็บรักษาไว้ (ด ู4.2.4) เม่ือมีการ

ใช้ข้อก าหนดของการเฝ้าติดตามและตรวจวัดที่จ าเพาะเจาะจง ต้องยืนยันความสามารถของ

ซอฟต์แวร์คอมพิวเตอร์ที่สนองต่อการใช้ตามเจตจ านง ซ่ึงต้องด าเนินการก่อนใช้งานครั้งแรก

และยนืยันซ ้าตามความจ าเป็น 
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หมายเหตุ การยืนยันความสามารถของซอฟต์แวร์คอมพิวเตอร์ที่สนองต่อการใช้

ตามเจตจ านงนั้น รวมถึงการทวนสอบและการบริหารโครงร่าง (configuration management) 

อยา่งสม่ าเสมอ เพื่อรักษาความเหมาะสมของการใช้งาน 

 

8. Measurement, analysis and improvement/การวดั, วิเคราะห์ และปรับปรุง 

8.1 General/ท่ัวไป 

  องค์กรต้องวางแผนและปฏิบัติเกี่ยวกับการเฝ้าติดตาม การตรวจวัด การ

วเิคราะห์ และการปรับปรุง กระบวนการต่าง ๆ ที่จ าเป็น 

a) เพื่อแสดงให้เห็นถึงความสอดคล้องของขอ้ก าหนดผลิตภัณฑ์ 

b) เพื่อให้ม่ันใจวา่มีความสอดคล้องกับระบบบริการคุณภาพ และ 

c) เพื่อปรับปรุงประสิทธิผลของการบริหารคุณภาพอยา่งต่อเนื่องซ่ึงต้องครอบ 

คลุมถึงการก าหนดวธิีการต่าง ๆ  ที่ประยุกต์ใช้ ตลอดจนเทคนิคทางสถิติต่าง ๆ และขอบเขตของ

การใช้งานเหล่านั้น 

8.2 Monitoring and measurement/เฝ้าติดตามและวัดผล 

8.2.1 Customer satisfaction/ความพึงพอใจของลูกค้า 

  ในฐานะที่เป็นหนึ่งในการวัดสมรรถนะของระบบบรหิารคุณภาพ องคก์ร

ต้องเฝ้าติดตามขอ้มูลที่เกี่ยวข้องกับมุงมองของลูกค้าเพื่อที่องค์กรจะได้ทราบว่าท าตามความ

ต้องการของลูกคา้หรือไม่ วธิีการต่าง ๆ ในการหาและใช้ข้อมูลต้องถูกก าหนดขึ้นมา 

หมายเหตุ การเฝ้าติดตามมุมมองของลูกคา้ สามารถได้มาจากแหล่งต่าง ๆ เช่น 

การส ารวจความพงึพอใจของลูกคา้ขอ้มูลลูกคา้ที่เกี่ยวกับคุณภาพผลิตภัณฑ์ที่ส่งมอบ การส ารวจ

ความเห็นของผู้ใช้ผลิตภัณฑ์ ผลการวเิคราะห์ความสูญเสียทางธุรกิจ ค าติชม การเคลมในระยะ

ประกัน และรายงานจากตัวแทนจ าหน่าย 

8.2.2 Internal audit/การเฝ้าติดตามภายใน 

 องคก์รต้องท าการตรวจติดตามภายใน ตามระยะเวลาที่วางแผนไว้เพื่อ

ก าหนดวา่ระบบบริหารคุณภาพนั้น 

 a) สอดคล้องกับแผนที่วางไว้ (ด ู7.1) ตามขอ้ก าหนดในมาตรฐานนานา 

ชาตินี้ และตามขอ้ก าหนดต่าง ๆ ในระบบบริหารคุณภาพองคก์รที่องคก์รจัดท าขึ้น และ 

 b) มีการน าไปปฏิบัติและด ารงไว้อยา่งมีประสิทธผิล 

      โปรแกรมตรวจตดิตามหนึ่ง ๆ ต้องมีการวางแผน มีการพจิารณาเกีย่วกบั

สถานะ และความส าคัญของกระบวนการต่างๆและพื้นที่ต่างๆทีต่รวจติดตาม ตลอดจนผลของ
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การตรวจติดตามครั้งก่อน ๆ เกณฑ์การตรวจติดตาม ขอบเขตความถี่ วิธีการต่าง ๆ ต้องถูก

ก าหนดไว้ ในการคัดเลือกผู้ตรวจติดตามและในการลงมือตรวจติดตามนั้น ต้องม่ันใจว่า

กระบวนการตรวจติดตามมีความยุติธรรมและเป็นกลาง ผู้ตรวจติดตามต้องไม่ตรวจงานของ

ตนเองต้องมีการจัดท าเอกสารขัน้ตอนการด าเนินการในการก าหนดหน้าที่และขอ้ก าหนดต่าง ๆ 

ในการวางแผนและด าเนินการตรวจติดตาม การจัดท าบันทึก และการรายงานผล บันทึกของ

การตรวจตดิตามต่าง ๆ และผลที่ได ้ต้องถูกเก็บรกัษาไว ้(ด ู4.2.4) ผู้บริหารที่รบัผิดชอบในพืน้ที่

ที่ถูกตรวจต้องม่ันใจวา่ การแก้ไขและการปฏิบตัิการแก้ไขท่ีจ าเป็น มีการด าเนนิการเพื่อก าจดั

ความไม่สอดคล้องที่ถูกพบและสาเหตุ โดยไม่ล่าช้ากิจกรรมการติดตามผลต้องครอบคลุมถึง

การทวนสอบการปฏิบัตกิารใด ๆ ที่ได้ด าเนนิการและการรายงานผลการทวนสอบ (ด ู8.5.2) 

หมายเหตุ ด ูISO 19011 เป็นแนวทาง 

8.2.3 Monitoring and measurement of processes/เฝ้าติดตามและวัดผล

กระบวนการ 

 องคก์รต้องมีการประยุกต์ใช้วิธกีารที่เหมาะสมในการเฝ้าติดตาม และ

ถ้าเป็นไปได้ ให้มีการประยุกต์ใช้วิธีการที่เหมาะสมในการวัดกระบวนการต่าง ๆ ในระบบการ

บริหารคุณภาพ วธิีการต่าง ๆ เหล่านีต้้องแสดงให้เห็นถึงความสามารถของกระบวนการต่าง ๆ 

ในการบรรลุผลลัพธต์่าง ๆ ที่วางแผนไว้ ถ้าหากวา่แผนที่วางไวไ้ม่บรรลุผล ต้องมีการแก้ไขและ

ปฏิบัติการแก้ไข ตามความเหมาะสม 

หมายเหตุ ในการก าหนดวธิีการที่เหมาะสม มีข้อแนะน าวา่ ให้องคก์รพจิารณา

ชนิดและขอบเขตของการเฝ้ากับผลกระทบต่อความสอดคล้องของขอ้ก าหนดของผลิตภัณฑ์ และ

ประสิทธิผลของระบบบริหารติดตามและวัดผลที่เหมาะสมส าหรับแต่ละกระบวนการ ที่เกี่ยวข้อง

คุณภาพ 

8.2.4 Monitoring and measurement of products/เฝ้าติดตามและวัดผล

ผลติภัณฑ์ 

 องคก์รต้องเฝ้าติดตามและวัดผลคุณลักษณะต่าง ๆ  ของผลิตภัณฑ์ เพื่อ

ทวนสอบวา่ขอ้ก าหนดต่าง ๆ ของผลิตภัณฑ์นั้นได้บรรลุผล การด าเนินการนี้ ต้องด าเนินการใน

ขั้นตอนที่เหมาะสมของกระบวนการในการท าผลิตภัณฑ์ให้เป็นจริงตามที่วางแผนไว้  (ดู 7.1) 

หลักฐานของความสอดคล้องกับเกณฑใ์นการยอมรับ ต้องถูกเก็บรักษาไวบ้ันทึกต่าง ๆ  ต้องช้ีบ่ง

วา่บุคคล (ต่าง ๆ) มีอ านาจในการปล่อยผลิตภัณฑ์เพื่อส่งมอบให้ลูกค้า (ดู 4.2.4.) การปล่อย

ผลิตภัณฑ์และส่งมอบบริการให้กับลูกคา้ ต้องไม่ด าเนินการจนกวา่จะท าได้ตามแผนการต่าง ๆ 
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ที่วางไว้ (ด ู7.1) อย่างสมบรูณ์ ยกเว้นได้รับการอนุมัติโดยผู้มีอ านาจเกี่ยวข้อง และถ้าท าได้ให้

ลูกคา้เป็นผู้อนุมัติ 

8.3 Control of nonconforming product/การควบคุมผลิตภัณฑ์ท่ีไม่เป็นไป

ตามข้อก าหนด 

  องคก์รต้องม่ันใจวา่ ผลิตภัณฑ์ที่ไม่สอดคล้องกับขอ้ก าหนดต่าง ๆ ของผลิตภัณฑ์ 

ได้รับการช้ีบ่ง และถูกควงคุม เพื่อป้องกันไม่ให้น าไปใช้โดยไม่ได้ตั้งใจ หรือน าไปส่งมอบ ต้องจัดท า

เอกสารขัน้ตอนการด าเนินการในการก าหนดการควบคุมและหนา้ที่และอ านาจต่าง ๆ ทีเ่กี่ยวข้อง

ในการจัดการกับผลิตภัณฑ์ที่ไม่สอดคล้องหากเป็นไปได้ องคก์รต้องจัดการกับผลิตภัณฑ์ที่ไม่

สอดคล้อง โดยวธิีการหนึ่งหรือมากวา่ ดังต่อไปนี้ 

a) โดยการด าเนินการก าจัดสิ่งที่ไม่สอดคล้องกับข้อก าหนดที่ตรวจพบนั้น 

b) โดยการอนุมัติการใช้ การปล่อยผ่าน หรือการยอมรับ ภายใต้การอนุโลม 

โดยผู้มีอ านาจเกี่ยวข้องและถ้าท าได้ให้ลูกคา้เป็นผู้อนุมัติ 

c) โดยการด าเนินการไม่ใหน้ าไปใช้ตามเจตจ านงเริ่มแรกหรอืการน าไปประยุกต์  

d) โดยการด าเนินการที่เหมาะสมต่อผลกระทบ หรือผลกระทบที่เป็นไปได้ 

ของความไม่สอดคล้องเมื่อผลิตภัณฑ์ที่ไม่สอดคล้องได้ถูกพบหลังจากส่งมอบหรือเริ่มใช้งานไป

แล้ว เม่ือผลิตภัณฑ์ไม่สอดคล้องได้รับการแก้ไขแล้ว ต้องน ามาทวนสอบซ้ า เพื่อแสดงให้เห็นถึง

ความสอดคล้องกับข้อก าหนดบันทึกต่าง ๆ ตามลักษณะของความไม่สอดคล้อง และการ

ด าเนินการตามล าดับ รวมถึงการอนุโลมที่ได้รับ ต้องถูกเก็บรักษาไว้ (ด ู4.2.4) 

8.4 Analysis of data/การวิเคราะห์ข้อมูล 

  องคก์รต้องก าหนด รวบรวมและวเิคราะห ์ขอ้มูลที่เหมาะสม เพื่อแสดงความ

เหมาะสม และประสิทธผิลของระบบบรหิารคุณภาพ และเพื่อประเมินหาทางท าการปรับปรุง

ประสิทธผิลของระบบบรหิารคุณภาพอยา่งต่อเนื่อง ทั้งนี ้ต้องรวมถงึขอ้มูลที่เกิดจากผลลัพธ์

ของการเฝ้าตดิตาม และการวดั และจากแหลง่อืน่ ๆ ทีเ่กีย่วข้อง การวเิคราะห์ขอ้มูล ต้องมีข้อมูล

เกี่ยวข้องกับ 

a) ความพงึพอใจของลูกคา้ (ดู 8.2.1) 

b) ความสอดคล้องของขอ้ก าหนดต่างๆของผลิตภัณฑ์ (ดู 8.2.4) 

c) คุณลักษณะและแนวโนม้ของกระบวนการ และผลิตภัณฑ์ รวมถึงโอกาสใน

การปฏิบัติการป้องกัน (ด ู8.2.3 และ 8.2.4) และ 

d) ผู้ส่งมอบต่าง ๆ (7.4) 
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8.5 Improvement/การปรับปรุง 

8.5.1 Continual improvement/การปรับปรุงอย่างต่อเนื่อง 

องคก์รต้องปรับปรุงประสทิธิผลของระบบบริหารคุณภาพอยา่งต่อเนื่อง 

โดยการใช้นโยบายคุณภาพ วัตถุประสงคค์ุณภาพต่าง ๆ ผลการตรวจติดตาม การวิเคราะห์ข้อมูล 

ปฏิบัติการแก้ไขและป้องกัน และทบทวนโดยฝ่ายผู้บริหาร 

8.5.2 Corrective action/ปฏิบัติการแก้ไข 

 องค์กรต้องลงมือท าการก าจัดสาเหตุต่าง ๆ  ของความไม่สอดคล้อง 

เพือ่ป้องกันการเกิดซ้ า ปฏิบัติการแกไ้ขต้องเหมาะสมกบัผลกระทบของความไม่สอดคล้องต่าง ๆ 

ที่ได้เกิดขึน้มาแล้วนั้นๆเอกสารขัน้ตอนการด าเนินการต้องถกูจัดท าขึ้นมา เพื่อก าหนดขอ้ก าหนด 

ต่าง ๆ ส าหรับ 

a) การทบทวนความไม่สอดคล้องต่าง ๆ (รวมถึงค าร้องเรียนจากลูกคา้) 

b) การก าหนดหาสาเหตุต่างๆของความไม่สอดคล้อง 

c) การประเมินความจ าเป็นส าหรับการลงมือด าเนินการ เพื่อให้ม่ันใจ

วา่ความไม่สอดคล้องต่าง ๆ ไม่เกิดขึน้ซ้ า 

d) การก าหนดและลงมือด าเนินการที่จ าเป็น 

e) บันทึกผลของการด าเนินการต่างๆที่ได้ท าลงไป (ด ู4.2.4) และ 

f) การทบทวนประสิทธผิลของการปฏิบัติการแก้ไขที่ได้กระท าไป 

8.5.3 Preventive action/ปฏิบัติการป้องกัน 

 องคก์รต้องก าหนดการด าเนินการในการก าจัดสาเหตุต่าง ๆ ของความ           

ไม่สอดคล้องที่น่าจะเป็นไปได้ เพื่อป้องกันการเกิดขึ้นจริงปฏิบัติการป้องกันต้องเหมาะสมกับ

ผลกระทบของปัญหาที่นา่เกดิขึ้นไดเ้อกสารขัน้ตอนการด าเนินการตอ้งถูกจดัท าขึ้นมาเพื่อก าหนด

ขอ้ก าหนดต่าง ๆ ส าหรับ 

a) การทบทวนความไม่สอดคล้องต่าง ๆ ที่น่าจะเป็นไปได้ และสาเหตุ

นั้น ๆ 

b) การประเมินความจ าเป็นส าหรับการลงมือด าเนินการ เพื่อป้องกัน

ไม่ให้ความไม่สอดคล้องต่าง ๆ เกิดขึน้ 

c) การก าหนดและลงมือด าเนินการที่จ าเป็น 

d) บันทึกผลของการด าเนินการต่าง ๆ ที่ได้ท าลงไป (ด ู4.2.4) และ 

e) การทบทวนประสิทธผิลของการปฏิบัติการป้องกันที่ได้กระท าไป 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ประวัติผูศ้ึกษาคน้ควา้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

ประวัติผูศ้ึกษาคน้ควา้ 

 

ช่ือ นามสกุล                   ชัชวาล สินทร 

วัน เดือน ปี เกดิ         22 พฤศจกิายน 2523 

ท่ีอยู่ปัจจุบัน          40 หมู ่7 ต าบลท่าพระ อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแกน่ 

ท่ีท างานปัจจุบัน                บริษัท เอสซีจี ซอร์สซ่ิง จ ากดั 

ต าแหน่งหน้าท่ีปัจจุบัน        ผู้จัดการบริหารผลิตภัณฑ ์

ประสบการณ์การท างาน 

        พ.ศ. 2550       บริษัท เซฟไดรฟเวอร ์เอดูเคช่ัน จ ากดั 

        พ.ศ. 2556    บริษัท เอสซีจี ซอร์สซ่ิง จ ากดั 

ประวตัิการศกึษา 

        พ.ศ. 2547         ศศ.บ. (ภาษาอังกฤษ) มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวโิรฒ 

 

 

 

 


