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บทคัดย่อ  
การศึกษาในครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ (1) เพื่อศึกษาสถานการณ์ปัจจุบัน ปัญหาของผลกระทบที่มีต่อองค์กร และ (2) เพื่อ

ศึกษากระบวนการบริหารเชิงกลยุทธ์ วางแผนและก าหนดกลยุทธ์ในระดับบริษัทระดับธุรกิจ และระดับหน้าที่ เพื่อแก้ปัญหา
และสร้างความได้เปรียบทางการค้า เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพโดยวิเคราะห์เอกสารจากหน่วยงานที่เกี่ยวข้อทาการศึกษา
วิเคราะห์ปัจจัยภายใน และภายนอกบริษัท รวมทั้งการวิเคราะห์ SWOT Analysis, Five Force Analysis, Value Chain 
Analysis ที่เกี่ยวข้องกับ บริษัท พีมาร์ท ซุปเปอร์สโตร์ จ ากัด เพื่อประกอบการพิจารณา ผลการศึกษาพบว่า กลยุทธ์ที่เลือกใช้ 
ประกอบไปด้วยกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์ด้านราคา กลยุทธ์ด้านสถานที่ กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดกลยุทธ์ การ
จัดการและสร้างเอกลักษณ์ธุรกิจค้าส่งอาหารแช่แข็งสมัยใหม่โดยการลดต้นทุนการผลิตและสามารถควบคุมคุณภาพสินค้าได้ดี
ขึ้น กลยุทธ์ระดับธุรกิจ พบว่ากลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน (Cost-Leadership) เนื่องจากสามารถป้องกันคู่แข่งและช่วยให้
บริษัทท าก าไรต่อไปได้ในระหว่างที่มีการแข่งขันสูง กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ กลยุทธ์ด้านจัดหาวัตถุดิบเน้นความมีประสิทธิภาพ
และต้นทุนต่ าในการผลิตในการเป็นบริษัทช้ันน าในธุรกิจอาหารแช่แข็งอย่างครบวงจร โดยพัฒนาผลิตภัณฑ์อาหารแช่แข็งและ
วัตถุปรุงรสและสินค้าในประเภทเดียวกันเพื่อขาย ซึ่งเป็นแหล่งรายได้ที่ช่วยสร้างการเติบโต เป็นการสร้างสมดุลของรายได้
บริษัทฯด าเนินธุรกิจอาหารแช่แข็งโดยค านึงถึงความพร้อมและความสมบูรณ์แบบให้กับลูกค้า ด้วยแนวคิดที่พัฒนาอย่าง
สร้างสรรค์และใส่ใจในทุกรายละเอียด 

 

ค าส าคัญ: กลยุทธ์การด าเนินธุรกิจ, ค้าส่ง, อาหารแช่แข็ง 
 
Abstract 

This study has objective to (1) To study current situation, problem of affecting toward organization 
and (2) To study strategy administration, planning and strategy of business and duty is resolve problem 
and take advantage of trade. There is qualitative analysis on analysis document from related education 
agency. The analysis internal and external factor of company including SWOT Analysis, Five Force Analysis, 
Value Chain Analysis related with P Mart Superstore Co., Ltd., is considering. Result of study found that 
selected strategy consists of products strategy, price strategy, place strategy, marketing promotion 
strategy, management strategy and create business identity of modern frozen foods on reduce production 
cost and better control quality. The business strategy found that strategy of Cost-Leadership due to 
protect competitor and company has further profit. While higher competition practical strategy and 
supply material strategy is stress on efficiency and low cost f produce. The complex leader company in 
frozen foods has developed frozen foods and seasoning in same type for trade. As income source of 
growing and building balance of income that company is operate business of frozen foods regarding to 
readiness and completeness to customer by creative development and attention in all details. 
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บทน า 
อุตสาหกรรมอาหาร เป็นอุตสาหกรรมล าดับ

แรกที่ได้รับการสนับสนุนมาตั้งแต่ประเทศไทยเริ่มใช้
ประกาศ แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ 
ฉบับที่ 1 ในปี พ.ศ. 2504 เนื่อง จากเป็นอุตสาหกรรม
ที่ใช้เงินลงทุนน้อยใช้วัตถุดิบภายในประเทศสูง และ
สามารถน าเอาทรัพยากรที่อุดมสมบูรณ์ของประเทศ
ไปพัฒนาเพ่ือประโยชน์ในทาง อุตสาหกรรมได้มาก 
ท าให้ง่ายต่อการพัฒนาเพ่ือการลงทุน นอกจากนี้
อุตสาหกรรมอาหารยังก่อให้เกิดผลเชื่อมโยงไปสู่
กิจกรรมการผลิตอ่ืนๆ ที่เป็นอุตสาหกรรมสนับสนุน 
เช่น การผลิตกระป๋อง ผลิตภัณฑ์พลาสติกอันจะ
น าไปสู่การจ้างงานและรายได้ประชาชาติที่สูงขึ้น 
การพัฒนาอุตสาหกรรมในช่วง แรกๆ มีวัตถุประสงค์
ในการผลิตเพ่ือทดแทนการน า เข้าหรือเ พ่ือใช้
ภายในประเทศเป็นประการส าคัญ ต่อมาเมื่อการ
ผลิตขยายตัวมากขึ้นผู้ประกอบการมีความรู้ความ
ช านาญมากขึ้น อุตสาหกรรมเริ่มได้ประโยชน์จาก
การผลิตในปริมาณมากและเกิดศักยภาพในการ
ส่งออก การพัฒนาอุตสาหกรรมอาหารจึงเปลี่ยน
ทิศทางจากการผลิตเพ่ือทดแทนการน า เข้าไปสู่การ
ผลิตเพ่ือส่งออกและสามารถน า รายได้มาสู่ประเทศ
มากขึ้นเรื่อยๆ ตลอดระยะเวลาที่ผ่านมา 

ใ น ปั จ จุ บั น ป ร ะ เ ท ศ ไทย ต้ อ ง เ ผ ชิ ญ กั บ
สถานการณ์ทางสังคม เศรษฐกิจ และสิ่งแวดล้อมที่
เปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว ธุรกิจและอุตสาหกรรม
ต่างๆ ต้องเผชิญกับการแข่งขันที่รุนแรงกว่าช่วงที่ผ่าน
มา รวมถึงต้องเผชิญกับความท้าทายจากปรากฏการณ์
ใหม่ด้านการค้า และการแข่งขันในประชาคมอาเซียน 
(ส านักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและ
สังคมแห่งชาติ, 2554, หน้า 1) ส าหรับในประเทศไทย
ธุรกิจอาหารแช่แข็งก็เริ่มแพร่มากขึ้น โดยเฉพาะใน
หมวดของสินค้าพร้อมปรุง เช่น กุ้งปอกเปลือกแช่
แข็ง ปลาแล่เนื้อแช่แข็ง จนถึงอาหารแช่แข็งพร้อม
รับประทาน เช่น ข้าวกล่องที่มีหลากหลายเมนู จาก
การยอมรับในคุณภาพของอาหารแช่แข็ง ที่ผ่าน
กระบวนการผลิตและควบคุมคุณภาพอย่าง ดีเยี่ยม 
ท า ใ ห้ ผู้ บ ริ โ ภ ค เ ริ่ ม มั่ น ใ จ  แล ะ เห็ น ถึ ง ค ว า ม

สะดวกสบายในการบริโภค จนเรียกได้ว่าอาหารแช่
แข็งได้เข้ามามีบทบาทในชีวิตประจ าวันเป็นอย่าง
มาก ตั้งแต่อาหารเช้า กลางวัน และเย็นคาดว่าตลาด
อาหารแช่ แข็งในประเทศไทยจะเติบโตอีกมาก และ
จะยิ่งเข้ามามีบทบาท ในชีวิตประจ าวันมากขึ้นอีก 
โดยเฉพาะคนรุ่นใหม่ที่ต้องท างานจนไม่มีเวลาเตรียม
อาหาร หรือครอบครัวรุ่นใหม่ที่ทั้งสามีและภรรยา
ต้องท างานทั้งคู่ที่เรียกกันว่า ยุค Double Income 
ธุรกิจค้าปลีกอาหารธุรกิจค้าปลีกมีความส าคัญ ต่อ
เศรษฐกิจของไทยค่อนข้างมาก เพราะคิดเป็น 8 % 
ของมูลค่า GDP ก่อให้เกิดการจ้างงานถึง 4% ของ 
แรงงานทั้งหมด ธุรกิจค้าปลีกได้เติบโตขึ้นอย่าง
รวดเร็วหลังจากที่บริษัทข้ามชาติได้เข้ามา มีบทบาท
และแข่งขันกันอย่างรุนแรง การเพ่ิมขึ้นของไฮเปอร์
มาร์เก็ต ซูเปอร์มาเก็ต ร้านสะดวกซื้อท าให้ช่องทาง
กระจายสินค้าอาหารเพ่ิมขึ้นมาก และแนวโน้มที่
ตามมากับธุรกิจค้าปลีกอีกประการคือ สินค้าเฮาส์แบ
รนด์ ทั้งอาหารพร้อมรับประทาน อาหารพร้อมปรุง 
เบเกอร์รี่ ทีวีดินเนอร์ ไส้กรอก น้ าดื่ม น้ ามันพืช ซอส 
น้ าผลไม้ ผลิตภัณฑ์นม ธัญพืช ฯลฯ ซึ่งมีจุดแข็งที่
ราคาถูกกว่าเพราะไม่ต้องท าการโฆษณา โดยเฉพาะ
สินค้าที่ความแตกต่างแทบจะไม่มีผลต่อการเลือกซื้อ
อย่างพวก น้ าดื่ม น้ าปลา น้ าตาล ฯ ท าให้โรงงาน
ผู้ผลิตต้องเผชิญกับคู่แข่งและค้นหาการกระจาย
สินค้ารูปแบบอ่ืน 

องค์การธุรกิจต่างๆ ต้องมีการปรับตัวและ
เตรียมตัวพร้อมรับการแข่งขัน ในประชาคมอาเซียน 
เ พ่ือให้องค์การสามารถด า เนินการค้าประสบ
ความส าเร็จ และบรรลุวัตถุประสงค์ขององค์การ 
ธุรกิจค้าส่งดาเนินธุรกิจขายสินค้าประเภทอุปโภค
บริโภค เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าและ
ผู้บริโภคหลายกลุ่ม ซึ่งมีสาขากระจายอยู่ทั่วประเทศ
ไทย และก าลังพิจารณาด าเนินการขยายธุรกิจโดย
เปิดสาขาเพ่ิมข้ึนไปยัง ภูมิภาค ดังนั้น เพื่อสร้างความ
พึงพอใจสูงสุดให้ลูกค้าและผู้มาใช้บริการ และเกิด
ความจงรักภักดี (Customer Loyalty) รวมถึงสร้าง
ผลก าไร เพ่ือให้ธุรกิจเติบโตและด าเนินธุรกิจได้อย่าง
ยั่งยืน จึงมีความจ าเป็นที่ธุรกิจค้า ส่งต้องเตรียม
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ปรับตัวเพ่ือรองรับความท้าทายดังกล่าว (อรุณรุ่ง 
เอ้ืออารีสุขสกล, 2557, หน้า 105) บริษัท พีมาร์ท 
ซุปเปอร์สโตร์ จ ากัด (P-MART SUPERSTORE) ก็
เช่นกัน ได้ด าเนินธุรกิจแช่แข็งเป็นสินค้าที่สร้าง
มูลค่าเพ่ิมในธุรกิจแนวค้าส่ง สะดวกซื้อ ที่มุ่งเน้น
จ าหน่ายสินค้าประเภทวัตถุดิบส าหรับน าไปปรุงเป็น
อาหาร อาทิ เช่น หมู เนื้อ ไก่ เครื่องใน ปลาหมึก 
ปลาทู และเป็นผู้น าด้านค้าส่ง อาหารแช่แข็งในพ้ืนที่
ภาคอีสานหลายสาขา และก าลังขยายสาขาออกไป
ทั่วประเทศเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 
ในสัดส่วนที่ไม่สม่ าเสมอนักเป็นเพราะเกิดจากสาเหตุ
ทางด้านการผลิตภายในประเทศและการแข่งขันของ
ผู้ค้ารายอ่ืนๆ แต่ถึงอย่างไร ก็ยังมีความได้เปรียบใน
ด้านวัตถุดิบ ก าลังคน ทุน เทคโนโลยีการผลิตที่
พัฒนาขึ้นมาอย่างรวดเร็ว อีกทั้งสภาพภูมิประเทศ
และภูมิอากาศที่ เ อ้ืออ านวยต่อพยายามในการ
แสวงหาวัตถุดิบเพ่ิมขึ้นด้วย ท าให้ผลผลิตเป็นที่
ยอมรับและนิยมบริโภคจนสามารถขยายตลาดไปได้
อย่างกว้างขวาง แต่ทั้งนี้ ยังประสบปัญหาต้นทุนการ
ผลิตที่สูงขึ้น กฎระเบียบมาตรการต่างๆของรัฐบาล คู่
แข่งขันจ านวนมาก การประสบปัญหาในเรื่องของ
การทุ่ มตลาดของห้ างยั กษ์ ใหญ่ที่ ครองตลาด
ภายในประเทศหลายแห่ง ท าให้ต้องวิเคราะห์หา
สาเหตุและอุปสรรคการด าเนินงาน การจัดการเชิงกล
ยุทธ์ เพ่ือเสริมความสามารถในการแข่งขันให้กับ
บริษัท พีมาร์ท ซุปเปอร์สโตร์ จ ากัด เพ่ือประสบ
ความส าเร็จในธุรกิจค้าส่งสินค้าแช่แข็ง 

จากการศึกษาปัญหาและลักษณะปัญหาที่
เกิดข้ึนของบริษัทฯ พบว่า มีผลกระทบต่อการด าเนิน
ธุรกิจในปัจจุบัน จ าเป็นต้องได้รับการแก้ไข ปรับปรุง
หรือเปลี่ยนแปลง รวมถึงการศึกษาวางแนวทางกล
ยุทธ์ของบริษัทฯ เพ่ือป้องกันไม่ให้ปัญหาที่เกิดขึ้นนี้
ส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจต่อไปในอนาคตของ
บริษัทฯ และลดต้นทุนการด าเนินงาน โดยเฉพาะใน
ตลาดที่มีแนวโน้มเติบโตและการแข่งขันในประชาคม
อาเซียนและในภูมิภาคอ่ืนๆ โดยเฉพาะภาคอีสานที่
ถือว่าเป็นตลาดใหญ่ มีผู้บริโภคจ านวนมาก ซึ่งจะท า
ให้ระบบเศรษฐกิจภายในประเทศเข้มแข็งขึ้น การ

บริโภคสินค้าที่ได้มาตรฐานขึ้น และบริษัท พีมาร์ท 
ซุปเปอร์สโตร์ จ ากัดสามารถน าแนวทางดังกล่าวนี้ไป
ปรับใช้เพ่ือให้ประสบความส าเร็จในธุรกิจค้าส่งสินค้า
แช่แข็งในภาคอีสานต่อไป 
  
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาสถานการณ์ปัจจุบัน ปัญหาของ
ผลกระทบที่มีต่อองค์กร 

2. เพ่ือศึกษากระบวนการบริหารเชิงกลยุทธ์ 
วางแผนและก าหนดกลยุทธ์ในระดับบริษัทระดับ
ธุรกิจ และระดับหน้าที่ เพ่ือแก้ปัญหาและสร้างความ
ได้เปรียบทางการค้า 

 
ทบทวนวรรณกรรม 

ผู้วิจัยได้ศึกษาข้อมูลโดยทบทวนแนวคิดทฤษฎี 
วรรณกรรม ต ารา วารสาร เอกสาร และบทความ
ตลอดจนงานวิจัยที่ เกี่ยวข้อง เพ่ือใช้เป็นแนวทาง
การศึกษา ได้แก่ (1) ธุรกิจค้าปลีกในประเทศไทย ซึ่ง
เป็นธุรกิจทีมีการแข่งขันรุนแรงและมีการเติบโตของ
ผู้ประกอบการรายใหม่เพ่ิมขึ้นทุกปี จึงเป็นสิ่งส าคัญต่อ
การก าหนดรูปแบบธุรกิจผู้ประกอบการร้านค้าเช่า     
(2) ข้อมูลของบริษัทพีมาร์ท ซุปเปอร์สโตร์ (3) แนวคิด
และทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค (ดารา ทีปะปาล, 
2542, หน้า 4) ได้ให้ความหมายว่า พฤติกรรมผู้บริโภค 
หมายถึง การกระท าใดๆ ของผู้บริโภคที่เกี่ยวข้อง
โดยตรงกับการเลือกสรร การซื้อ การใช้สินค้าและ
บริการ รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจ ซึ่งเป็นตัวน าหรือ
เป็นตัวก าหนดการกระท าดังกล่าว เพ่ือตอบสนองความ
จ าเป็นและความต้องการของผู้บริโภคให้ได้รับความ
พอใจ (4) สภาวะตลาดและแนวโน้มการแข่งขันเชิง
ธุรกิจค้าปลีกในประเทศไทย ตลาดค้าปลีกในปัจจุบัน
มีการขยายตัวสู ง เพราะผู้ บริ โภคในปัจจุบันมี
พฤติกรรมในการเลือกซื้อสินค้าและบริการในห้างฯ 
ท าให้เกิดการแข่งขันทั้งภายในห้างฯ (5) ปัจจัยสู่
ความส าเร็จของผู้ประกอบการ (สุรชัย ภัทรบรรเจิด, 
2552) จากการวิจัยพบว่าคุณลักษณะของความเป็น
ผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จนั้น ต้องมีหลาย
ประการประกอบกัน ผู้ที่จะเป็นผู้ประกอบการ
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อาจจะไม่จ าเป็นจะต้องมีให้ครบทุกข้อยกเว้นข้อที่
จ าเป็นบางข้อที่ควรจะมี (6)หลักการบริหารงานให้
เกิดประสิทธิภาพสูงสุดนั้นจะต้องให้ความส าคัญกับ
บุคลากรในองค์กรเพราะจะเป็นบุคคลที่ ได้รับ
ผลกระทบ และ เป็ น  ผู้ ท า ให้ อ งค์ กร เกิ ดกา ร
เปลี่ยนแปลงไปในทิศทางที่ ผู้บริหารต้องการโดย
ยึดถือหลักการ มีส่วนร่วมของทุกคนในองค์กร 
เพ่ือให้เกิดการยอมรับ ซึ่งการมีส่วนร่วมของทุกคนใน
องค์กรนั้นจะท าให้องค์กรเกิดการพัฒนาอย่าง
ต่อเนื่อง และท าให้บุคคลเหล่านั้นเกิดความรักใน
องค์กร และมุ่งตอบสนองให้องค์กรพัฒนา เนื่องจาก
บุคคลเหล่านั้นมีความรู้สึกในความเป็นเจ้าของ
องค์กรทั้งนี้ยังเป็นการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีในการ
ท างานระหว่างผู้บริหารกับบุคคลในองค์กร เป็นการ
ลดช่องว่างในการท างาน และท าให้ทราบปัญหา
ต่างๆ ในองค์กรเพ่ือน า ปัญหานั้นมาแก้ไขต่อไป การ
มีส่วนร่วมเป็นแนวทางที่มุ่งให้ทุกคนในองค์กรเข้ามา
มีบทบาทในการร่วมกันบริหารงานให้เป็นไปใน
ทิศทางเดียวกันทั่วทั้งองค์กร (ชัยวัฒน์ กิตติ, 2555, 
หน้า 1; Gordon, 1999) การจัดการกับพ้ืนที่ร้านค้า
ที่เหมาะสมต้องสร้างให้เกิดความหลากหลายของ
ร้านค้าที่ตอบสนองซึ่งกันและกันได้ เพ่ือให้เกิดการ
สร้างศักยภาพในการค้าขาย 

 
ระเบียบวิธีการวิจัย 

ผู้วิจัยเลือกใช้วิธีวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Research) เป็นการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In 
depth Interview) โดยวิธีการด าเนินการวิจัย มี
รายละเอียดดังนี้ 

1. การเลือกพ้ืนที่ศึกษา การวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้
เ ลื อ ก พ้ื น ที่ ศึ ก ษ า แ บ บ เ จ า ะ จ ง  ( Purposive 
Selective) เพ่ือให้ได้ตัวอย่างที่เหมาะสมกับ
วัตถุประสงค์และลักษณะของการวิจัยเป็นหลัก โดย
เลือกสถานศึกษาเฉพาะบริษัทพีมาร์ท ซุปเปอร์สโตร์ 
ทั้ง 8 สาขา ในพื้นที่ภาคอีสาน 

2. กลุ่มผู้ให้ข้อมูลและเกณฑ์การคัดเลือก กลุ่ม
ผู้ให้ข้อมูลที่ผู้วิจัยสัมภาษณ์และเก็บรวบรวมจาก
บริษัท พีมาร์ท ซุปเปอร์สโตร์ จ ากัดข้อมูลแบ่งเป็น 2 

กลุ่ม กลุ่มที่ 1 ผู้บริหาร กลุ่มที่ 2 ผู้จัดการสาขา ทั้ง 
8 สาขา 

3. เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล การ
วิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ ผู้วิจัยจึงเลือกใช้
วิธีการวิจัยโดยการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth 
Interview) ซึ่งผู้วิจัยได้สร้างประเด็นค าถามเพ่ือให้
เป็นไปตามแนวทางการสัมภาษณ์ของกลุ่มผู้ให้ข้อมูล 

4. การสร้างเครื่องมือในการวิจัย ผู้วิจัยได้สร้าง
เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลการวิจัย โดย
สร้ างแบบสัมภาษณ์ประเภทไม่มี โครงสร้ างโดย
ด าเนินการตามขั้นตอนดังนี้ (1) ศึกษาทฤษฎี แนวคิด 
หลักการจากหนังสือ ต ารา เอกสารและงานวิจัย       
(2) ศึกษาวัตถุประสงค์ของการวิจัย (3) ก าหนดหัวข้อ
ประเด็นหลักและประเด็นย่อยของแนวค าถาม
สัมภาษณ์ (4) พิจารณาประเด็นค าถามสัมภาษณ์ 
และ (5) ปรับปรุงประเด็นค าถามสัมภาษณ์ ตาม
ค าแนะน าของผู้ทรงคุณวุฒิ ที่ปรึกษา ซึ่งประเด็น
ค าถามที่ใช้สัมภาษณ์นั้นจะแบ่งออกเป็น 2 ส่วน 
ได้แก ่

 ส่วนแรก ผู้วิจัยได้ท าการสัมภาษณ์ผู้บริหาร
ของบริษัทพีมาร์ท ซุปเปอร์สโตร์ 

 ส่วนที่สอง ผู้วิจัยได้ท าการสัมภาษณ์
ผู้จัดการทั้ง 8 สาขา ในพ้ืนที่ภาคอีสานประกอบไป
ด้วยสาขาจังหวัดอุดรธานี สาขาจังหวัดอุบลราชธานี  
สาขาจังหวัดสกลนคร สาขาจังหวัดสุรินทร์ สาขา
จังหวัดหนองคาย สาขาจังหวัดบุรีรัมย์ สาขาจังหวัด
นครราชสีมา (โคราช) สาขาจังหวัดร้อยเอ็ด 

 4.1 การเก็บรวบรวมข้อมูล การวิจัยครั้งนี้
ผู้ วิ จั ย ไ ด้ ใ ช้ วิ ธี ก า ร เ ก็ บ ร วบร วมข้ อมู ล  ดั ง นี้               
(1) การศึกษาเอกสาร (Documentary Research)            
(2) การสัมภาษณ์ (Interview) ผู้วิจัยจะใช้วิธีการ
สัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth Interview) โดย
ผู้วิจัยได้สร้างแนวค าถามอย่างกว้างๆ เพ่ือเป็นแนว
ทางการสัมภาษณ์ล่งหน้า 

 4.2 การศึกษาครั้งนี้ผู้วิจัยเลือกใช้การวิจัย
เชิงคุณภาพ (Qualitative research) เป็นแนวทาง
ในการศึกษาเพ่ือให้ได้มาซึ่งข้อมูลเชิงลึกเกี่ยวกับวิธี
คิดและแนวทางปฏิบัติสาหรับพัฒนาเอกลักษณ์ของ

http://www.pmart.co.th/pmart-ud
http://www.pmart.co.th/pmart-ud
http://www.pmart.co.th/pmart-ub
http://www.pmart.co.th/pmart-sn
http://www.pmart.co.th/pmart-sn
http://www.pmart.co.th/pmart-sr
http://www.pmart.co.th/pmart-nk
http://www.pmart.co.th/pmart-nk
http://www.pmart.co.th/pmart-nk
http://www.pmart.co.th/pmart-nm
http://www.pmart.co.th/pmart-nm
http://www.pmart.co.th/pmart-re
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องค์การธุรกิจให้มีความแข็งแกร่ง เริ่มต้นขั้นตอนของ
การสร้างเอกลักษณ์ การจัดการเอกลักษณ์ ไปจนถึง
การจัดการเชิงกลยุทธ์ ใช้ข้อมูลรายปีระหว่างปี 2558-
ปัจจุบัน ของ ห้าง พีมาร์ท ซุปเปอร์สโตร์ จ ากัด ศึกษา
ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Study) จากการค้นคว้า
และเก็บรวบรวมข้อมูลจากหนังสือ บทความ เอกสาร 
สิ่ งพิมพ์รวมถึงรายงานการวิจัยจากหน่วยงานที่
เกี่ยวข้อง รวมทั้งข้อมูลจาก Web site ใน Internet ทั้ง 
ขององค์กร ภาครัฐ และเอกชน ที่ได้รวบรวมไว้ การ
วิเคราะห์ SWOT Analysis, Five Force Analysis, 
Value Chain Analysis ที่เกี่ยวข้องกับการด าเนินธุรกิจ 
และศึกษาข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Study) ได้จากการ
สัมภาษณ์ผู้บริหาร และผู้จัดการในสาขาต่างทางภาค
อีสานจากบริษัทพีมาร์ท ซุปเปอร์สโตร์ 

การวิเคราะห์ข้อมูล (1) การวิเคราะห์ข้อมูล
เบื้องต้น ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์จะท าการ
วิเคราะห์ไปพร้อมๆ กับการเก็บข้อมูล (2) วิเคราะห์
และสังเคราะห์ข้อมลูผู้วิจัยได้วิเคราะห์ข้อมูลที่ได้โดย
อาศัยวิธีการวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Description 
Analysis) (3) น าข้อสรุปไปปรึกษาและผู้ทรงคุณวุฒิ 
(4) การตรวจสอบข้อมูล ผู้วิจัยได้ท าการตรวจสอบ
ข้อมูลแบบสามเส้า (Data Triangulation) โดย
ตรวจสอบว่าข้อมูลที่ได้เก็บรวบรวมมานั้นถูกต้อง
หรือไม ่

 
ผลการศึกษา 

พบว่าความส าคัญและผลกระทบของปัญหาที่
เกิดขึ้นในองค์กร การที่บริษัทต้องการมีความมุ่งมั่น
ในการพัฒนาสินค้าอาหารแช่แข็งและผลิตภัณฑ์ใหม่
อย่างครบวงจร ความส าคัญความเร่งด่วนของปัญหา
นั้นคือการที่จะรักษาอัตราผลประกอบการที่เพ่ิมขึ้น
ซึ่งประกอบกับแนวโน้มปรับตัวเพ่ิมขึ้นของประชากร
ในเขตกรุงเทพปริมณฑลและต่างจังหวัด การเปิด
ประชาคมอาเซียน AEC ท าให้บริษัทพีทีมาร์ท ซุบ
เปอร์สโตร์ มีโอกาสที่จะเข้าไปแสวงหาก าไรจาก
สถานการณ์ที่ เกิดขึ้นการศึกษาพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคและการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด และ
การจัดการจึงมีส่วนส าคัญเป็นอย่างมากในการชิง

ส่วนแบ่งทางการตลาดให้เพ่ิมขึ้นได้ เพ่ือรักษารายได้ 
เพ่ิมผลประกอบ รวมถึงสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้กับ
องค์กรต่อไป 

ปัญหาระดับองค์กรคือการที่บริษัทต้องการ
รักษาอัตราผลประกอบการที่เพ่ิมขึ้น ซึ่งประกอบกับ
แนวโน้มปรับตัวเพ่ิมขึ้นของประชากรในเขตภาค
อีสาน ท าให้บริษัทพีมาร์ทซุบเปอร์สโตร์ จ ากัดมี
โอกาสที่จะเข้าไปแสวงหาก าไรจากสถานการณ์ที่
เกดิขึ้น 

ปัญหาระดับหน่วยธุรกิจคือ การที่จะรักษาผล
ประกอบการที่เพ่ิมขึ้นนี้ บริษัทฯจะมุ่งการปรับปรุง
ฐานะการแข่งขันของผลิตภัณฑ์ ของบริษัทภายใน
อุตสาหกรรมให้สูงขึ้น และจ าเป็นต้องกลยุทธ์ของตน
ขึ้นมาภายใต้เป้าหมายและกลยุทธ์ระดับบริษัทฯ กล
ยุทธ์ระดับธุรกิจ โดยมุ่งการเพ่ิมก าไรในการผลิตและ
จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของตนให้สูงขึ้น 

ปัญหาระดับหน้าที่คือการก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาด และการจัดการเชิงกลยุทธ์ ให้มีความ
สอดคล้อง และตรงกับความต้องการของผู้บริโภค
มากที่สุด เพ่ือความได้เปรียบทางการแข่งขันกับ
คู่แข่งในตลาด 

ก า ร จั ด ก า ร เ ชิ ง ก ล ยุ ท ธ์  ( Strategic 
Management) SWOT การวิเคราะห์ SWOT 
Analysis หรือ การวิ เคราะห์สภาพแวดล้อมและ
ศักยภาพการวิ เคราะห์สภาวะแวดล้อม จากการ
ประเมินสถานการณ์โดยใช้เทคนิคของอัลเบิร์ต ฮัมฟรี 
(Albert Humphrey, 2005) 

ด้าน Strengths ข้อดีที่เกิดจากสภาพแวดล้อม
ภายในบริษัท คือจุดแข็งดา้นส่วนประสม จุดแข็งด้าน
การเงิน จุดแข็งด้านการผลิต จุดแข็งด้านทรัพยากร
บุคคล บริษัทฯจะต้องใช้ประโยชน์จากจุดแข็งในการ
ก าหนดกลยุทธ์ ซึ่งพบว่า บริษัทมีกลุ่มลูกค้าหลักคือผู้
เปิดร้านอาหาร ปิ้งย่าง หมูกระทะ และร้านอาหาร
ตามสั่ง, มีเครือข่ายที่เป็นห้องเย็น หลายแห่งที่ เป็น
กลุ่มผู้ผลิตและเก็บสินค้า ประกอบกับมีเครือข่าย 
และบริษัทร่วมค้าที่ประกอบธุรกิจ ประเภท อาหาร
ทะเลแช่แข็ง 



 
 

 
 

ปีที่ 8 ฉบับที ่1 (มกราคม-มิถุนายน 2561)                          6             Vol.8 No.1 (January–June 2018) ISSN 1905-2219 

ด้าน Weaknesses ปัจจัยภายในเป็นปัญหา
หรือข้อบกพร่องที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายใน
ต่างๆ ของบริษัท การแข่งขันในประเภทธุรกิจเดียว 
ทุนข้ามชาติ ซึ่งบริษัทจะต้องหาวิธีในการแก้ปัญหา
นั้น ด้วยมีสาขาจัดจ าหน่ายทั่วประเทศไทย เพียง 14 
สาขา บุคคลากรยังมีสมรรถนะไม่มากพอหากเทียบ
กับกลุ่มธุ รกิจ เดียวกัน และยั งมีการจดจ าตรา
สัญลักษณ์ได้น้อยกว่า ห้างค้าส่ง รายอื่นๆ 

ด้าน Opportunities มีปัจจัยภายนอก เป็น
ผลจากการที่สภาพแวดล้อมภายนอกของบริษัทเอ้ือ
ประโยชน์หรือส่งเสริมการด าเนินงานขององค์กร คือ
การขยายตัวทางภาคธุรกิจ การรวมกลุ่ มทาง
ประชาคมประชาคมอาเซียน เป็นโอกาสในการขยาย
ธุรกิจ การเปิดโอกาสของภาคราชการที่ ให้การ
สนับสนุนภาคธุรกิจ ตลอดจนแหล่งเงินที่ของกลุถ่ม
สถาบันการเงินต่างๆ ที่ เปิดโอกาสมากขึ้นเมื่อ
มองเห็นโอกาสทางธุรกิจ 

Threats หมายถึง ภัยคุกคาม ซึ่งเกิดจาก
ปัจจัยภายนอกคือบริษัทคู่แข่งที่แข็งแกร่ง การเปิด
ตลาดการด าเนินงานที่ยาวนานกว่า การเป็นธุรกิจ
ข้ามชาติที่มีหลักการบริหารชั้นสูง เป็นข้อจ ากัดที่เกิด
จากสภาพแวดล้อมภายนอก ซึ่งบริษัทฯจ าเป็นต้อง
ปรับกลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้องและพยายามขจัด
อุปสรรคต่างๆ ที่เกิดขึ้นให้ได้จริง สิ่งที่บริษัทต้อง
ประสบคือภัยคุกคามที่เกิดขึ้นจากผู้ค้ารายใหญ่ๆ ที่มี
ความเข้มแข็งและมีเครือข่ายมากกว่าอีกทั้งยังมี
แบนด์ที่เป็นที่จดจ าและมีความน่าเชื่อถือมากกว่า อีก
ทั้งยังเป็นผู้ค้าที่มีกลุ่มลูกค้าที่จงรักภักดีมากกว่า 

จากการศึกษาพบว่าปัจจัยส าคัญที่ ธุ รกิจ
จะต้องท าเพ่ือให้ได้ผลตอบแทนสูงที่สุด ได้แก่การหา
ต าแหน่งในผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรมที่จะสามารถมี
อิทธิพลเหนือปัจจัยทั้ง 5 ประการเพ่ือที่จะหาความ
ได้เปรียบออกมาหรือป้องกันตนเอง ซึ่งลักษณะที่
ส าคัญของปัจจัยทั้ง 5 

1. ข้อจ ากัดในการเข้าสู่อุตสาหกรรมของคู่
แ ข่ ง ขั น ใหม่  คู่ แ ข่ ง ขั น ใหม่ ๆ  ที่ จ ะ เ ข้ า ม า ใ น
อุตสาหกรรม จะส่งผลกระทบต่อสภาวะในการ
แข่งขันในอุตสาหกรรมอันเป็นข้อจ ากัดที่ส าคัญต่อ

การด าเนินงานและการแข่งขันขององค์กรธุรกิจเดิม
ในอุตสาหกรรมเนื่องจากองค์กรใหม่ที่ เข้ามาย่อม
ต้องการส่วนแบ่งตลาด ซึ่งเป็นผลเสียต่อองค์กรเดิมที่
มีอยู่แล้วยกเว้นในกรณีที่ตลาดมีการขยายตัวอย่าง
รวดเร็ว การเข้ามาของธุรกิจใหม่ๆ ก่อให้เกิดการ
แข่งขันที่รุนแรงยิ่งขึ้น อาจมีการลดราคาสินค้าและ
บริการลง 

2. ความรุนแรงของสภาวะการแข่งขันระหว่าง
องค์กรธุรกิจที่อยู่ในอุตสาหกรรมเดียวกันสภาวะการ
แข่งขันของระหว่างธุรกิจต่างๆ จะทวีความรุนแรงขึ้น
เมื่อองค์กรธุรกิจหนึ่งมองเห็นช่องทางในการได้ก าไร
มากขึ้น หรือถูกคุกคามากการกระท าขององค์กร
ธุรกิจอ่ืนในอุตสาหกรรมเดียวกัน เช่น การลดราคา 
การต่อสู้ทางด้านการตลาด การแนะน าสินค้าใหม่เข้า
สู่ตลาด หรือการเพ่ิมการให้บริการหลังการขายแก่
ลูกค้า 

3. การมีสินค้าหรือบริการที่สามารถทดแทน
กันได้ธุรกิจในอุตสาหกรรมหนึ่งอาจจะมีการแข่งขัน
กับธุรกิจในอุตสาหกรรมอ่ืนที่ผลิตสินค้าที่มีลักษณะที่
ทดแทนกันได้ ซึ่งอาจเป็นสินค้าคนละชนิดกัน แต่
สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้
เหมือนกัน การมีสินค้าทดแทนในอุตสาหกรรมอ่ืน
ย่อมก่อให้เกิดข้อจ ากัดในการตั้งราคาสินค้าไม่ให้สูง
เกินไปเนื่องจากลูกค้าอาจจะหันไปใช้สินค้าที่ทดแทน
กัน ธุรกิจที่สามารถผลิตสินค้าที่ไม่มีสินค้าทดแทนได้
ย่อมมีผลตอบแทนที่สูงเนื่องจากสามารถตั้งราคาของ
สินค้าได้สู งโดยที่ ไม่ต้องกลัวสินค้าทดแทน ถ้า
อุตสาหกรรมใดมีสินค้าทดแทนได้ง่ าย ย่อมไม่
สามารถหาก าไรได้มากเนื่องจากลูกค้าจะหันไปใช้
สินค้าทดแทนแทน 

4. อ านาจต่อรองของผู้ซื้อผู้ซื้อจะมีผลกระทบ
ต่ออุตสาหกรรม ถ้าผู้ซื้อมีอ านาจต่อรองหรือมี
อิทธิพลต่อการก าหนดราคาของสินค้าและบริการให้
ต่างหรือมีอิทธิพลในการต่อรองให้องค์กรธุรกิจเพ่ิม
คุณภาพของสินค้าและบริการให้มากขึ้น ซึ่งส่งผลต่อ
องค์กรธุรกิจในแง่ต้นทุนการด าเนินงานที่สูงขึ้น 
ในขณะที่ผู้ซื้อที่ไม่มีความเข้มแข็งหรือไม่มีอ านาจ
ต่อรองย่อมเปิดโอกาสให้องค์กรธุรกิจในอุตสาหกรรม
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สามารถขึ้นราคาสินค้าได้โดยง่าย การที่ผู้ซื้อจะมี
อ านาจมากหรือน้อยย่อมขึ้นอยู่กับอ านาจต่อรองที่ผู้
ซื้อมีต่อองค์กรธุรกิจในอุตสาหกรรม 

5. อ านาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบผู้ขาย
วัตถุดิบจะมี อิทธิพลต่ออุตสาหกรรมเนื่ องจาก
สามารถก าหนดให้สินค้ามีราคาสูงหรือต่ าได้หรือเพ่ิม
หรือลดคุณภาพของสินค้าได้ ซึ่งส่งผลต่อต้นทุนและ
ก าไรขององค์กรธุรกิจ ในกรณีที่ผู้ขายมีความอ่อนแอ
หรือมีอ านาจในการต่อรองต่ า ย่อมถูกผู้ซื้อกดราคา 
และเรียกร้องสินค้าที่มีคุณภาพท่ีสูงขึ้นได ้

แนวความคิดเก่ียวกับการบริหารลูกค้าสัมพันธ์ 
(CRM) เป็นเครื่องมือในการสร้าง "ความ ได้เปรียบใน
การแข่งขัน" เพ่ือสร้างฐานลูกค้า ที่มีมูลค่าเหนือ
คู่แข่ง และเป็นเครื่องมือที่องค์กร สามารถสร้างผล
ก า ไ ร ใ น ร ะ ย ะ ย า ว CRM ห รื อ  customer 
relationship management คือการสร้างความพึง
พอใจให้ลูกค้า และสร้างผลก าไร ที่ต่อเนื่องด้วยการ
รักษาความพอใจนั้น ให้คงอยู่นานเท่านาน ด้วยวิธี 
การและช่องทาง การสร้างความสัมพันธ์ทุกชนิดจาก
องค์กรเหมาะสมในการบริหารความสัมพันธ์ลูกค้า 
เป็นโมเดลขั้นพ้ืนฐานของการบริหารงานซึ่งประกอบ
ไปด้วยองค์ประกอบ 4 อย่าง คือ (1) Database 
(การสร้างฐานข้อมูล) (2) Electronics (การใช้
เทคโนโลยีที่เหมาะสม) (3) Action (การก าหนด
โปรแกรม เพ่ือสร้างความสัมพันธ์) (4) Retention 
(การรักษาลูกค้า)การสร้างความแตกต่าง CRM เป็น
เครื่องมือที่ส าคัญ ในการสร้างความแตกต่าง ใน
ภาวะที่ผลิตภัณฑ์ มีช่องทางการจัดจ าหน่าย ใหม่ๆ 
เกิดขึ้นมากมาย สินค้าและบริการใหม่ๆ สามารถ
แทรกตัวเขา้ไปในตลาดได้ไม่ยาก 

วิ เ ค ร า ะ ห์ ส่ ว น ป ร ะ ส ม ท า ง ก า ร ต ล า ด 
(Marketing Mix) ส่วนประสมการตลาดคือ 
เครื่องมือหรือปัจจัยทางการตลาดที่ควบคุมได้ที่ธุรกิจ
ต้องใช้ร่วมกัน เพ่ือตอบสนองความต้องการและสร้าง
ความพึงพอใจแก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย หรือเพ่ือ
กระตุ้นให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายเกิดความต้องการ
สินค้าและบริการของตน ประกอบด้วยส่วนประกอบ 
4 ประการ หรือ 4P’s คือ 1) สินค้าหรือบริการ 

(Product) (2) ราคา (Price) (3) สถานที่จ าหน่าย 
(Place) (4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ส่วนประสมการตลาดส าหรับสินค้าใดสินค้าหนึ่งไม่ใช่
สิ่งที่ตายตัว แต่สามารถปรับเปลี่ยนได้ตลอดเวลาให้
สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ทางการตลาดที่วางไว้ 
ส าหรับแต่ละช่วงของธุรกิจ และปรับตามความ
เหมาะสมของสถานการณ์แวดล้อมทางการตลาดและ
ปัจจัยต่างๆที่มีผลกระทบต่อการตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภค เป็นหน้าที่ของผู้ผลิตและนักการตลาดที่
จะต้องคอย ติดตามและประเมินว่า ส่วนประสม
การตลาดของสินค้าที่วางไว้เดิมนั้นเหมาะสมหรือไม่มี
ข้อผิดพลาดที่จุดไหนหรือควรปรับปรุงให้ดีขึ้น
อย่างไร ที่ตัวสินค้า ราคา สถานที่จัดจ าหน่าย หรือ 
การส่ง เสริมการตลาด แล้วปรับปรุงจุดนั้น ให้
เรียบร้อย ถ้ามีเวลาและเงินทุนเพียงพออาจท า การ
วิจัยตลาด ทดสอบกับกลุ่มตัวอย่างลูกค้าเป้าหมายใน
แต่ละหัวข้อเพ่ือให้มั่นใจว่าแก้ไขได้ถูกจุด ถูกต้อง 
แล้วสื่อสารออกไปให้ลูกค้ารับทราบอย่างท่ัวถึง 

กลยุทธ์การด าเนินธุรกิจ 
การก าหนดกลยุทธ์ (Strategic Formulation) 

Tows Matrix เป็นตารางการน าข้อมูลที่ได้จากการ
วิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสอุปสรรค มาวิเคราะห์
เพ่ือก าหนดเป็นกลยุทธ์ประเภทต่างๆ ประกอบไปด้วย
กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategies) กลยุทธ์
ระดับธุรกิจ (Business Strategy) กลยุทธ์ระดับหน้าที่ 
(Function Strategy) 

กลยุทธ์ระดับองค์กรพบการจัดการและสร้าง
เอกลักษณ์ธุรกิจค้าปลีกอาหารแช่แข็งสมัยใหม่ ท าให้
กลุ่มลูกค้าสามารถจดจ าและสนใจธุรกิจมากขึ้น 
พยายามโปรโมท โฆษณาให้กลุ่มเป้าหมายมีความ
สนใจและอยากไปใช้บริการว่าเลือกกลยุทธ์ การ
เจริญเติบโต (Growth strategies) เนื่องจากบริษัท
ยังมีสาขาให้เลือกน้อยเมื่อเปรียบเทียบกับบริษัท
คู่แข่งและผลกระทบจากสถานการณ์ วิกฤติเศรษฐกิจ
ที่ผ่านมาท าให้ราคาวัตถุดิบในตลาดมีการปรับตัวที่
สูงขึ้นมากจึงท าให้ต้นทุนค่าใช้จ่ายสูงขึ้น องค์กรควร
จะชะลอหรือหาข้อมูลต่างๆ เพ่ือรอจังหวะและ
โอกาสที่เหมาะสมในการด าเนินธุรกิจ โดยเน้นไปที่
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การสร้างภาพลักษณ์ขององค์กรให้ดี เ พ่ือมาให้
ผู้บริโภคเกิดการจดจ า และความเชื่อมั่น อาจท าได้
ดังต่อไปนี้ (1) การจัดกิจกรรมเพ่ือสังคม (CSR) โดย
ทางบริษัทได้ด าเนินการอยู่สม่ าเสมอ เช่น การเป็น
สปอนเซอร์ให้ทีมฟุตบอล บุรีรัมย์ยูในเต็ด (2) การ
สร้างมาตรฐานภายในองค์กร เช่นการเข้าถึงลูกค้า 
เน้นการบริการจัดแคมเปนการแจกรถกระบะเมื่อท า
ยอดถึง 15 ล้านบาท ต่อป ี

กลยุทธ์ระดับธุรกิจ พบว่า ทางเลือกกลยุทธ์ใน
ระดับธุรกิจ (Business strategy) เป็นการคัดเลือกกล
ยุทธ์ทางธุรกิจที่ เหมาะสมที่ ใช้ ในระดับธุรกิจ ซึ่ ง
สามารถเลือกได้ตามทางเลือกดังต่อไปนี้ คือทางเลือกที่ 
1 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation 
Strategy) ทางเลือกที่ 2 กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้าน
ต้นทุน (Cost-Leadership Strategy) ทางเลือกที่ 3 กล
ยุทธ์สร้างความแตกต่างเฉพาะกลุ่ม (Differentiation 
Focus Strategy) ทางเลือกท่ี 4 กลยุทธ์บูรณาการ
ผู้น าด้านต้นทุนบวกกับการสร้างความแตกต่า ง 
(Integrated) แบบผสมผสาน 

 
อภิปรายผล 

สถานการณ์ปัจจุบัน ปัจจุบันมีผู้ประกอบธุรกิจ
การค้าปลีกเป็นจ านวนมาก ทั้งขนาดเล็ก ขนาดกลาง
ขนาดใหญ่  ส่ งผลให้ ธุ รกิ จการค้าปลีกมีความ
เจริญก้าวหน้าอย่างรวดเร็ว ปัญหาของผลกระทบที่มี
ต่อองค์กรในการเปิดประชาคมอาเซียน AEC ท าให้
บริษัทพีทีมาร์ท ซุบเปอร์สโตร์ มีโอกาสที่จะเข้าไป
แสวงหาก าไรจากสถานการณ์ที่เกิดขึ้นการศึกษา
พฤติกรรมของผู้บริโภคและการก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาด และการจัดการจึงมีส่วนส าคัญเป็นอย่าง
มากในการชิงส่วนแบ่งทางการตลาดให้เพ่ิมขึ้นได้ 
เ พ่ือรักษารายได้ เ พ่ิมผลประกอบ รวมถึงสร้าง
ภาพลักษณ์ที่ดีให้กับองค์กรกลยุทธ์ที่ เหมาะสม
ส าหรับการแก้ไขปัญหาระดับ ธุรกิจที่พบว่าใน
ปัจจุบันสัดส่วนการค้าแบ่งตามประเภทของร้านค้า
พบว่ากลุ่มร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมมีแนวโน้มการ
ลดลง หรือ ปิดกิจการอย่างต่อเนื่องซึ่งถือว่าเป็นการ
ส่งผลกระทบต่อองค์กรทางด้านยอดขายโดยตรง โดย

ด้าน ดังนี้ (1) รายได้จากการขายลดลงอย่างต่อเนื่อง
จึงต้องตัดสินใจปิดกิจการ (2) การไม่ปรับตัวให้เข้า
กับสภาพแวดล้อมและการแข่งขันของร้านค้าปลีก
รายย่อยซึ่งตรงกับ Ihator (2004, pp. 249-251) 
การเข้าสู่ตลาดโลกได้กลายเป็นสิ่งจ าเป็นไปแล้ว
ส าหรับธุรกิจ 

การบริหารเชิงกลยุทธ์ วางแผนและก าหนดกล
ยุทธ์ในระดับบริษัทระดับธุรกิจ และระดับหน้าที่ เพ่ือ
แก้ปัญหาและสร้างความได้เปรียบทางการค้าทางเลือก
กลยุทธ์ในระดับธุรกิจเป็นการคัดเลือกกลยุทธ์ทางธุรกิจ
ที่เหมาะสมที่ใช้ในระดับธุรกิจ ซึ่งสามารถเลือกได้ตาม
ทางเลือกดังต่อไปนี้ กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง ใน
สินค้าและบริการ กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน การ
ขายส่งสินค้าที่เน้นราคาถูกคุณภาพดี กลยุทธ์สร้าง
ความแตกต่างเฉพาะกลุ่ม โดยการเน้นให้ความส าคัญ
ผู้บริโภคโดยตรง กลยุทธ์บูรณาการผู้น าด้านต้นทุนบวก
กับการสร้างความแตกต่าง (Integrated) ของการเข้า
รับบริการ การประชาสัมพันธ์รูปแบบและกลยุทธ์การ
ด าเนินธุรกิจ การมีสินค้าหรือบริการที่สามารถทดแทน
กันได้ธุรกิจในอุตสาหกรรมหนึ่งอาจจะมีการแข่งขันกับ
ธุรกิจในอุตสาหกรรมอ่ืนที่ผลิตสินค้าที่มีลักษณะที่
ทดแทนกันได้ 

กลยุทธ์ระดับบริษัท (Corporate Strategies) 
การก าหนดกลยุทธ์ระดับองค์กรจะเลือกใช้ กลยุทธ์
การเติบโต พบว่ามีความเหมาะสมกับองค์กร 
เนื่องจากในปัจจุบันองค์กรมีการมุ่งสร้างอัตราการ
เติบโต โดยมีการใช้กลยุทธ์การเติบโตแบบผสมผสาน 
ทั้ งการพัฒนาตลาดใหม่ พัฒนาผลิตภัณฑ์  ทั้ งนี้
เนื่องจากกลยุทธ์การเติบโตเป็นกลยุทธ์ที่นิยมใช้กัน
มากที่สุดเนื่องจากการเติบโตนั้นสะท้อนได้ถึงรายได้
ที่เพ่ิมมากขึ้น ประสิทธิภาพที่เพ่ิมมากขึ้น และรักษา
ระดับมาตรฐานในการแข่งขันในอุตสาหกรรม 

พัฒนาตลาดใหม่ ท าโดยเจาะกลุ่มเป้าหมาย
ใหม่ เพ่ือสร้างตลาดใหม่ๆ ให้กับองค์กรเพ่ือเพ่ิมฐาน
ลูกค้า และสร้างก าไรให้กับองค์กรพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
โดยมีการเก็บข้อมูลต่างๆ เพ่ือ ที่ตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้า เช่น ลักษณะรูปแบบสินค้าและ
แพคเก็จจิ้ง (Packaging) รสชาติอาหารต่างๆ การ
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เจาะตลาด ท าได้โดยมีการน าเสนอข้อมูลผลิตภัณฑ์
ให้มากขึ้น เช่นมีการท าตลาดในโลกดิจิตอล และ
เครือข่ายแอนดรอย์ SMS แจ้งข่าวรายการส่งเสริม
การขายต่างๆ หรือจะเป็นบริการต่างๆ หลังการขาย 

เนื่องจากบริษัทยังมีสาขาให้เลือกน้อยเมื่อ
เปรียบเทียบกับบริษัทคู่แข่งและผลกระทบจาก
สถานการณ์ วิกฤติเศรษฐกิจที่ผ่านมาท าให้ราคา

วัตถุดิบในตลาดมีการปรับตัวที่สูงขึ้นมากจึงท าให้
ต้นทุนค่าใช้จ่ายสูงขึ้น องค์กรควรจะชะลอหรือหา
ข้อมูลต่างๆ เพ่ือรอจังหวะและโอกาสที่เหมาะสมใน
การด าเนินธุรกิจ โดยเน้นไปที่การสร้างภาพลักษณ์
ขององค์กรให้ดีเพ่ือมาให้ผู้บริโภคเกิดการจดจ า และ
ความเชื่อมั่น ควรการจัดกิจกรรมเพ่ือสังคม (CSR) 
และการสร้างมาตรฐานภายในองค์กร 
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