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บทคัดย่อ  

งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาศักยภาพการแข่งขันของร้านสหกรณ์มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์  
จำกัด ในการดำเนินธุรกิจและการให้บริการแก่ลูกค้าและสมาชิก เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์
เชิงลึกคณะกรรมการ และผู้จัดการร้านสหกรณ์ฯ และการสังเกตการณ์ เช่นการเข้าร่วมประชุม การเข้าเยี่ยม
ร้านสหกรณ์ฯ และรายงานกิจการประจำปี 5 ปีย้อนหลัง 2561-2565 รายงานการประชุม และเอกสาร
งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ด้วยวิธี SWOT Analysis และ Business Model Canvas ที่มี 9 องค์ประกอบ ควบคู่ไป
กับการพัฒนาศักยภาพการแข่งขันทางธุรกิจของร้านสหกรณ์ฯ 

ผลวิจัยพบว่า ร้านสหกรณ์ฯ ควรพัฒนาศักยภาพการแข่งขัน คือ 1. การจัดการด้านต้นทุนในภาพรวม 
โดยลดต้นทุนการขาย และค่าใช้จ่ายในการดำเนินงาน 2. การพัฒนางานด้านการขายทั้งการให้บริการ และ
ช่องทางการจัดจำหน่ายที่มีประสิทธิภาพ 3. งานด้านบุคคลากร คือพัฒนาศักยภาพของเจ้าหน้าที่ร้านสหกรณ์ฯ
ตามตำแหน่งงาน รวมถึงความเข้าใจงาน และเข้าถึงในการใช้ข้อมูลโปรแกรมสำเร็จรูปที่ให้บริการจากระบบ 
Business-plus โดยวิเคราะห์ข้อมูลจากระบบ เพื่อทำแผนทั้งรายสัปดาห์ รายเดือน รายปี เพื่อประกอบการ
ตัดสินใจในการบริหารงานให้มีประสิทธิภาพ การวิจัยนี้สามารถนำไปประยุกต์ใช้ในการดำเนินธุรกิจของ
สหกรณ์ร้านค้าในประเทศไทย เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขัน ทำให้ธุรกิจอยู่รอดและเกิดความยั่งยืน 
อย่างไรก็ตามการนำนวัตกรรมโมเดลธุรกิจไปประยุกต์ใช้นั้น ต้องพิจารณารูปแบบการดำเนินธุรกิจขององค์กร 
รวมถึงศักยภาพและข้อจำกัด เพื ่อจะได้โมเดลที ่มีความเหมาะสมกับองค์กรมากที ่สุดและช่วยเพิ ่มขีด
ความสามารถในการแข่งขันได้อย่างเต็มกำลังขององค์กรนั้นๆ 
คำสำคัญ: ศักยภาพทางธุรกิจ, สหกรณ์ร้านค้า, ผลการดำเนินงาน 
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Abstract  
 This research aims to study the competitive potential of Kasetsart University Cooperative 
Store Co., Ltd. in conducting business and providing services to customers and members. It is 
a qualitative research by conducting in-depth interviews with the board of directors and 
managers of the cooperative store and observations such as attending meetings, visiting the 
cooperative store, and annual business reports for the past 5 years from 2018-2022, meeting 
reports, and related research documents using the SWOT Analysis and Business Model Canvas 
methods with 9 components, along with developing the business competitive potential of the 
cooperative store. The research results found that the cooperative store should develop its 
competitive potential as follows: 1. Overall cost management by reducing sales costs and 
operating expenses 2. Developing sales work, both service provision, and efficient distribution 
channels 3. Personnel work, i.e. developing the potential of the cooperative store staff 
according to their job positions, including understanding the work and access to ready-made 
program data provided by the Business-plus system by analyzing data from the system to 
create weekly, monthly, and yearly plans for decision-making in efficient management. This 
research can be applied to the business operations of cooperative stores in Thailand to 
increase competitiveness within the retail industry, allowing the business to survive and be 
sustainable. However, the application of business model innovation must consider the 
organization's business model, including its potential and limitations. To obtain a model that 
is most suitable for the organization and helps increase the organization's ability to compete 
to its full potential. 
Keywords: Business potential, Cooperative stores, Performance results. 
 
บทนำ 

ปัจจุบันการดำเนินกิจการร้านค้าปลีกเพื่อให้บริการประชาชน มีการแข่งขันที่ค่อนข้างรุนแรง ตั้งแต่
การแพร่ระบาดโควิด - 19 และกระแสการเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยีดิจิทัลที่รวดเร็วทำให้ทุกภาคส่วนต้อง
ปรับตัวและปรับเปลี่ยนพฤติกรรมและการดําเนินชีวิตสู่ความปกติใหม่  ทำให้ผู้ประกอบธุรกิจหลากหลายราย 
โดยเฉพาะธุรกิจค้าปลีกต้องปรับเปลี่ยนแนวทางในการดําเนินธุรกิจการให้บริการ  การบริหารจัดการสู่ความ
ปกติใหม่เพื่อรองรับกับพฤติกรรมผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป  รวมถึงในขบวนการสหกรณ์ ที่มีประเภทสหกรณ์
ร้านค้า เป็นองค์กรธุรกิจที่ต้องการช่วยเหลือสมาชิกให้สามารถซื้อขายสินค้าและบริการที่เป็นธรรม  และ
ให้บริการที่ดีที่สุดกับสมาชิกสหกรณ์ โดยการให้บริการขายทั้งปลีก-ส่ง ต้องมีการปรับตัวเพื่อให้สามารถดำเนิน
ธุรกิจได้ตามเป้าหมายและแข่งขันกับธุรกิจอ่ืนที่มีการให้บริการที่คล้ายคลึงกันได ้ 

สหกรณ์ร้านค้าจัดตั้งขึ้นจากผู้บริโภคที่มีวัตถุประสงค์ร่วมกันเพื่อจัดหาสิ่งของและบริการที่สมาชิกมี
ความต้องการมาจำหน่าย ช่วยจำหน่ายผลิตผลหรือผลิตภัณฑ์ของสมาชิก ส่งเสริมและเผยแพร่ความรู้ทางด้าน
สหกรณ์และด้านการค้าให้แก่สมาชิกสหกรณ์โดยสมาชิกผู้ใช้บริการเป็นทั้งเจ้าของในฐานะผู้ถือหุ้นและเป็น
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ลูกค้าในฐานะผู้ซื้อสินค้าและบริการของสหกรณ์ เมื่อสิ้นปีสหกรณ์มีกําไรสุทธิประจำปีสมาชิกจะได้รับเงินปัน
ผลตามหุ้น และเงินเฉลี่ยคืนตามส่วนที่ได้ทำธุรกิจกับสหกรณ์ แต่จากข้อมูลของกรมส่งเสริมสหกรณ์ พบว่า
สหกรณ์ร้านค้าส่วนใหญ่ไม่ผ่านการจัดมาตรฐานในด้านของจำนวนสมาชิกที่มาร่วมทำธุรกิจกับสหกรณ์ โดยมี
จำนวนสมาชิกไม่ถึงร้อยละ 60 ที่มาใช้บริการหรืออุดหนุนร้านสหกรณ์ที่เข้าร่วมเป็นสมาชิก ทำให้สหกรณ์
ร้านค้าหลายแห่งมีผลประกอบการขาดทุนและไม่สามารถจัดสรรกําไร จ่ายเงินทุนสวัสดิการสมาชิกหรือทุน
สาธารณประโยชน์ได้ (กรมส่งเสริมสหกรณ์, 2565) สาเหตุหลักเกิดจากการให้บริการยังไม่สามารถตอบสนอง
ความต้องการของสมาชิกได้ ทำให้สมาชิกหรือลูกค้าไปใช้บริการที่อื่น ส่งผลให้การดําเนินธุรกิจของสหกรณ์
ร้านค้าขาดความมั่นคงหรือขาดทุนได้ จากข้อมูลปี 2561 สหกรณ์ร้านค้าจำนวน 121 สหกรณ์ ลดลงอย่างเห็น
ได้ชัดเหลือเพียง 95 สหกรณ์ในปี 2563 (กรมส่งเสริมสหกรณ์, 2563) อีกทั้งสัดส่วนสมาชิกที่ทำธุรกิจกับ
สหกรณ์ก็มีแนวโน้มลดน้อยลง ส่งผลให้มูลค่าทางเศรษฐกิจของสหกรณ์ร้านค้าลดลงเพราะสหกรณ์ร้านค้าไม่มี
การแก้ไขหรือปรับปรุงระบบการบริหาร ระบบการทำงาน ระบบการจัดการสินค้า (กรมส่งเสริมสหกรณ์, 
2566) สหกรณ์ร้านค้าเริ่มลดการดำเนินกิจการจนกระทั่งต้องหยุดดำเนินการและเลิกกิจการในระยะเวลาต่อมา 
นอกจากสาเหตุจากปัจจัยภายในสหกรณ์ร้านค้าแล้ว ยังมีสาเหตุหลักที่เกิดจากปัจจัยภายนอก คือ การเพิ่มขึ้น
ของร้านค้าปลีกสมัยใหม่ ที่อยู่ภายใต้การควบคุมของเอกชนเป็นจำนวนมาก ไม่ว่าจะเป็น ห้างสรรพสินค้า ดิส
เคาท์สโตร์ ซูเปอร์มาร์เก็ต ร้านสะดวกซื้อ หรือร้านขายสินค้าเฉพาะอย่าง โดยมีแนวโน้มเติบโตเฉลี่ย จาก ปี 
2564-2566 อยู่ 1.5-2.0 % (อ้างอิงจาก Tunpaiboon, 2021) จึงทำให้เกิดการแข่งขันธุรกิจทางการค้าทวี
ความรุนแรงมากขึ้น อีกทั้งผู้ประกอบการมักจะเป็นนายทุนรายใหญ่ จึงมีอำนาจในการต่อรองมาก ทำให้ต้นทุน
ต่ำกว่าสหกรณ์ร้านค้า หรือ ผู้ประกอบการรายย่อย ตลอดจนการนำเทคโนโลยีด้านต่างๆมาใช้ เพื่อสร้างความ
ได้เปรียบทางการตลาด โดยในปัจจุบันธุรกิจที่เรามองเห็นในตลาดมากที่สุด คือ ธุรกิจร้านสะดวกซื้อ 7-Eleven 
ซึ่งมีต้นกำเนิดในประเทศสหรัฐอเมริกา โดยมีการเข้ามาเปิดสาขาแรกในประเทศไทย เมื่อวันที่ 1 มิถุนายน พ.ศ 
2532 และมีการปรับปรุง เปลี่ยนแปลงกลยุทธ ์เพื่อตอบสนองต่อการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมภายนอก
และพัฒนาธุรกิจอย่างต่อเนื่อง จนทำให้ปี พ.ศ 2564 ร้านสะดวกซื้อ 7-Eleven มีจำนวน 13,000 สาขา และ
สร้างรายได้กว่า 300,000 ล้านบาทในแต่ละปี (Chakarttham, 2563) ด้วยเหตุนี้ร้านสะดวกซื้อ 7-Eleven จึง
เป็นคู่แข่งทางธุรกิจที่ของร้านสหกรณ์ฯ รวมถึงธุรกิจค้าปลีกในภาคเอกชนมีการปรับตัวที่รวดเร็วกว่าสหกรณ์
ร้านค้า ดังนั้นการแข่งขันด้านค้าปลีกจึงรุนแรงมากขึ้น ทั้งกลยุทธ์การขาย การบริหารจัดการ การขาย Online 
จึงเป็นเรื่องสำคัญที่ร้านสหกรณ์ต้องคำนึงถึงอย่างยิ่ง  

ด้วยเหตุผลข้างต ้น ผ ู ้ว ิจ ัยจ ึงเล ือกศึกษาศักยภาพการแข่งข ันทางธ ุรก ิจของร ้านสหกรณ์
มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ จำกัด ที่กำลังเผชิญกับความท้าทายในการดำเนินธุรกิจ โดยวิเคราะห์ความสามารถ 
และศักยภาพของร้านสหกรณ์แห่งนี้  ด้วยเครื่องมือการวิเคราะห์ที่มีความเหมาะสม เพื่อนำประโยชน์จาก
การศึกษาครั้งนี้เป็นแนวทางให้ร้านสหกรณ์ฯเข้าใจจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของตนเอง ทั้งภายใน
และภายนอก เพื่อที่จะได้พัฒนารูปแบบการดำเนินงาน และพร้อมเป็นองค์กรที่จะช่วยเหลือสมาชิกสหกรณ์ ให้
มีคุณภาพชีวิตที่ด ี
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วัตถุประสงค์การวิจัย 
เพื่อศึกษาศักยภาพการแข่งขันร้านสหกรณม์หาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ จำกัด  

 
การทบทวนวรรณกรรม 

แนวคิดทฤษฎี SWOT  
SWOT Analysis เป็นการวิเคราะห์ในรูปแบบที่ได้รับความนิยมในการศึกษาองค์กร โดย SWOT เป็น

ตัวย่อที่มีความหมายดังนี้ คือ Strengths เป็นการวิเคราะห์จุดแข็งหรือข้อได้เปรียบขององค์กร (ปัจจัยภายใน) 
Weaknesses จุดอ่อนหรือข้อเสียเปรียบขององค์กร (ปัจจัยภายใน)Opportunities คือ โอกาสที่จะทำให้
องค์กรดำเนินการได้ตามเป้าหมาย (ปัจจัยภายนอก) Threats เป็นอุปสรรค ข้อจำกัด หรือปัจจัยที่คุกคามการ
ดำเนินงานขององค์การ (ปัจจัยภายนอก) 

หลักการสำคัญของ SWOT Analysis คือการวิเคราะห์โดยการสำรวจจากสภาพการณ์ 2 ด้าน คือ 
สภาพการณ์ภายในและสภาพการณ์ภายนอก (Situation Analysis) ซึ่งเป็นการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน 
เพื่อให้รู้ตนเอง(รู้เรา) รู้จักสภาพแวดล้อม (รู้เขา) ชัดเจน และวิเคราะห์โอกาส-อุปสรรค การวิเคราะห์ปัจจัยทั้ง
ภายนอกและภายในองค์กร ซึ่งช่วยให้ผู้บริหารขององค์กรทราบถึงการเปลี่ยนแปลงต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นทั้งสิ่งที่ได้
เกิดขึ้นแล้วและแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงในอนาคต รวมทั้งผลกระทบของการเปลี่ยนแปลงเหล่านี้ที่มีต่อ
องค์กรธุรกิจ และนำมาวางแผนการดำเนินงาน การกำหนดกลยุทธ์และการดำเนินตามกลยุทธ์ขององค์กรที่
เหมาะสมต่อไป 

แนวคิดทฤษฎี Business Model Canvas (BMC)  
Business Model Canvas (BMC) คือ “แบบจำลองธุรกิจ” หรือ “รูปแบบการทำธุรกิจ” จะช่วยให้

เห็นภาพรวมของกรอบธุรกิจ และอธิบาย แหล่งที่มา และการใช้ไปภายในธุรกิจ รวมไปถึงการหมุนเวียน
ทรัพยากรต่างๆ ภายในองค์กร อันจะก่อให้เกิดผลกำไรสูงสุดและเพิ่มมูลค่าของสินค้าและบริการ  (ศศิ คล่อง
พยาบาล, 2550) ทั้งนี้ Business Model มีหลายประเภท แล้วแต่เทคนิคการทำธุรกิจ อาจขึ้นอยู่กับการจัด
จำหน่ายสินค้า หรือนวัตกรรมอื่นๆ ดังนั้น Alexander Osterwalder (อเล็กซานเดอร์ ออสเทอร์วัลเดอร์ และ 
อีฟ พินเญอร์, 2557) จึงได้คิดค้นเครื่องมือในการคิดและวาดโมเดลธุรกิจโดยสามารถอธิบายองค์ประกอบของ
ธุรกิจ สำคัญ 9 ส่วน ได้แก่ 1.ลูกค้า (Customer Segments-CS) เป็นการแบ่งกลุ่มของลูกค้า ที่จะส่งเสริมหรือ
สร้างให้ธุรกิจมีรายได้ และลูกค้าสามารถใช้บริการ ตามความต้องการ เพราะลูกค้าแต่ละกลุ่มนั้น มีคุณลักษณะ
ความต้องการ และพฤติกรรมที่อาจคล้ายหรือต่างกัน จึงทำให้เข้าใจและจัดกลุ่มลูกค้าได้เหมาะสมกับการ
นำเสนอผลิตภัณฑ์ได้ 2. คุณค่าที่ผลิตภัณฑ์หรือบริการให้กับลูกค้า (Value Propositions-VP) การเข้าใจในจุด
แข็งในสินค้าและบริการของธุรกิจ ที่แตกต่างและโดดเด่นกว่าคู่แข่ง หรือผู้ประกอบการที่ผลิตสินค้าเดียวกัน จะ
ทำให้สามารถพัฒนา ออกแบบผลิตภัณฑ์ให้กับธุรกิจของเรา โดยสามารถสร้างความแตกต่างทางธุรกิจได้ 3. 
ช่องทาง (Channels-CH) การใช้สื่อประชาสัมพันธ์ และการจำหน่ายสินค้า ที่ทำให้เป็นที่รู้จักของลูกค้า หรือ
ผู้บริโภค ทำให้สินค้าไปถึงมือลูกค้าได้ตามที่ต้องการรวมถึงการดูแลหลังการขายที่ดี เพื่อให้ลูกค้ากลับมาซื้อซ้ำ 
หรือเป็นลูกค้าประจำ และสามารถสร้างลูกค้าใหม่ ผ่านการสื่อสารและการจำหน่ ายสินค้าที่ครบกระบวนการ 
4. ความสัมพันธ์ (Customer Relationships—CR) ความสัมพันธ์ขององค์กรกับลูกค้า นอกจากการทำสินค้า
ที่มีมาตรฐาน คุณภาพดี ราคาสมเหตุสมผล การบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้าก็เป็นสิ่งที่สำคัญ การสร้าง
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ความสัมพันธ์กับลูกค้า ทั้งลูกค้าประจำหรือลูกค้าทั่วไป ลูกค้าเก่า ลูกค้าใหม่ มีหลายวิธี อาทิ การตอบลูกค้า
ผ่านทางอีเมล การส่งข้อความ การติดต่อทางโทรศัพท์ และช่องทาง Social Media ผ่านการแชท เช่น แช
ทบอทตอบข้อความอัตโนมัตบน Facebook บริการอัตโนมัติ 5. กระแสรายได้ (Revenue Streams—RS) คือ 
รายได้หลักของธุรกิจ ในช่องนี้ เราต้องทราบว่ารายได้ของธุรกิจมาจากช่องทางไหนบ้าง อาทิ การขายสินค้า การ
สมัครสมาชิกแบบรายเดือน/รายปี และ การให้ยืมหรือเช่าสินค้าและบริการ เป็นต้น 6. ทรัพยากรหลัก (Key 
Resources—KR) ทรัพยากรหลักของธุรกิจ ในการดำเนินธุรกิจสำหรับสินค้า เราต้องใช้ วัตถุดิบ เครื่องจักร 
แรงงาน สิทธิบัตร ลิขสิทธิ์ ต้นทุน เป็นต้น 7. กิจกรรมหลัก (Key Activities—KA) กิจกรรมหลักที่ช่วยในการ
ขับเคลื่อนธุรกิจ ควรมุ่งเน้นไปที่การสร้างคุณค่าให้แก่ลูกค้าทั้ง การเข้าถึงกลุ่มลูกค้า การรักษาความสัมพันธ์ที่ดี
และการสร้างรายได้ 8. พันธมิตรหลัก (Key Partners—KP) คือ หุ้นส่วนของเรา ในการดำเนินธุรกิจ หรือ การมี
พาร์ทเนอร์เป็นสิ่งสำคัญ 9. โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure-CS) ต้นทุนในการทำธุรกิจทั้งหมด ในเรื่องของ
ต้นทุนในการผลิต เพื่อช่วยในเรื่องของการลดต้นทุน ค่าใช้จ่ายต่างๆ อาทิ ค่าเครื่องผลิต เครื่องจักร ค่าแรงงาน 
เป็นต้น เพื่อที่เราจะสามารถคำนวณกำไรในการตั้งราคาสินค้าและบริการของเราได้ 

ดังนั้น การวิเคราะห์ Business Model Canvas จึงเป็นการวิเคราะห์ธุรกิจ ในหน้ากระดาษเพียง
แผ่นเดียว เพื่อให้ทุกคนทั้งภายในและภายนอกองค์กรสามารถสื่อถึงสิ่งเดียวกันได้อย่างตรงประเด็น เข้าใจง่าย 
และ นำไปใช้งานได้ทันทีนอกจากจะทำให้การสื่อสารชัดเจนแล้ว จุดเด่นของ BMC คือ ทำให้เจ้าของทุกคน
สามารถเห็นภาพรวมของโครงการเพื่อจะปรับจุดอ่อนหรือเสริมจุดแข็งรวมไปถึงการปรับกลยุทธ์การดำเนินงาน
ได้ง่ายและรวดเร็ว ซึ่งสามารถนำไปออกแบบโมเดลใหม่ หรือนำไปวินิจฉัยธุรกิจที่ดำเนินธุรกิจ เพื่อพัฒนา ต่อ
ยอดธุรกิจให้สอดคล้องกับพฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภค และผู้ใช้บริการโดยนำไปสู่ผลตอบแทน
และเป้าหมายขององค์กร เช่น การสร้างรายได้ การประหยัดต้นทุน และพัฒนาศักยภาพการแข่งขัน ให้กับ
องค์กร ดังตารางภาพที่ 1 
ตารางภาพที่ 1 แสดงองค์ประกอบของ Business Model Canvas 
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แนวความคิดเก่ียวกับความได้เปรียบทางการแข่งขนั 
กนกอร อ่อนเรือง และคณะ (2556) ได้อ้างอิงไว้ว่า ความสามารถขององค์กรในการสร้างผลงานเหนือ

องค์กรอื่นๆ จากการผลิตสินค้าหรือบริการที่ลูกค้าต้องการด้วยประสิทธิภาพที่เหนือกว่าพื้นฐานสำคัญของการ
สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน (วสุธดิา นักเกษม และ ประสพชัย พสุนันท์, 2561) โดยผู้บริหารต้อง
ติดตามการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมอย่างต่อเนื่อง ตลอดจนประเมินจุดแข็ง จุดอ่อนภายในองค์กร เพื่อ
เชื่อมเข้ากับโอกาสทางการดำเนินธุรกิจ หรือปรับตัวให้ผ่านพ้นอุปสรรค ซึ่งจำเป็นที่จะต้องหารือ หรือสร้างข้อ
ได้เปรียบทางการแข่งขัน เพื่อการอยู่รอด และคงอยู่ของธุรกิจ ทำให้ธุรกจิสามารถดำเนินได้อย่างมี
ประสิทธิภาพต่อไป โดยความได้เปรียบทางการแข่งขัน ขึน้อยู่กับความเป็นเลิศ 3 ด้าน คือ ขายสนิค้าและ
ให้บริการดีกว่า, ขายสินค้าถูกกว่า และการตอบสนองต่อลูกค้าที่รวดเร็วกว่าคู่แข่ง  

Porter (1990) ได้กล่าวไว้ว่า ความได้เปรียบทางการแข่งขันนั้นมาจากกลยุทธ์หลัก 3 ประการ ได้แก่ 
การเป็นผู้นำทางด้านต้นทุน (Cost Leadership) การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) และการมุ่งเน้นที่
องค์กรถนัด (Focus) คือการมุ่งเน้นที่องค์การถนัดด้วยการมุ่งไปยังเป้าหมายเฉพาะกลุ่ม สามารถตอบสนองต่อ
เป้าหมายเฉพาะกลุ่มได้ดีและ รวดเร็ว 
 
วิธีดำเนินการวิจัย  

เครื่องมือในการวิจัย 
เครื่องมือที่ผู้วิจัยใช้ในการศึกษาในครั้งนี้ คือ แบบสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interviews) คณะกรรมการ

ดำเนินการและฝ่ายจัดการ ด้านการบริหารงานร้านสหกรณ์มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ จำกัด โดย ใช้กลุ่มตัวอย่าง 
คือ กรรมการ 2 ท่าน และฝ่ายจัดการ 3 ท่าน ซึ่งผู้วิจัยได้สร้างขึ้นจากการทบทวน แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่
เกี่ยวข้อง และการศึกษาจากเอกสารที่เกี่ยวข้อง ซึ่งเป็นข้อมูลแบบทุตติยภูมิ ได้แก่ รายงานกิจการประจำปี รายงาน
การประชุมคณะกรรมการ ดำเนินการและเอกสารการบริหารจัดการของสหกรณ์ เช่น โครงสร้างเงินเดือน, ข้อมูล
การสั่งซื้อสินค้า จาก Suppliers และ ยอดการขายทั้งระบบค้าปลีกและค้าส่งของร้านสหกรณ์ฯ เป็นต้น 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
  ผู้วิจัยดำเนินการติดต่อขอความอนุเคราะห์ในการสัมภาษณ์ คณะกรรมการและบุคคลากรที่เกี่ยวข้องของ
ร้านสหกรณ์มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ จำกัด  
  ทำการนัดเวลาที่จะสัมภาษณ์เชิงลึก 
  การสัมภาษณ์ผู้วิจัยจะมีกรอบคำถามในการสัมภาษณ์ และขออนุญาติผู้ถูกสัมภาษณ์ในการอัดเทป
บันทึกเสียง เพื่อทำการถอดความลงในแบบบันทึกในภายหลัง หลังจากนั้นจะสรุปข้อมูลการสัมภาษณ์ และ
ตรวจสอบความถูกต้อง ก่อนทำไปวิเคราะห์และสรุปผล 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
   นำข้อมูลที่ได้มาจำแนกเป็นหมวดหมู่ตามประเด็นที่ศึกษาในลักษณะการพรรณา (Descriptive Analysis) 
จากนั้นทำการวิเคราะห์ความสอดคล้อง และความสัมพันธ์ของข้อมูลที่เก็บรวบรวมผลการวิจัย ทั้งการวิเคราะห์โดย
ใช้ทฤษฎี SWOT Analysis (นันทิยา หุตานุวัตร และณรงค์ หุตานุวัตร, 2545: 63) และ Business Model Canvas 
รวมถึง ใช้การวิเคราะห์ด้วย (thematic analysis) จากข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ เป็นวิธีการวิเคราะห์แก่นสาระ 
เน้นการหาความหมาย การตีความข้อมูล อย่างลึกซึ้งจากมุมมองของคน โดยต้องวิเคราะห์ตลอดกระบวนการเก็บ
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ข้อมูล วิเคราะห์ด้วยตนเอง และใช้การอ่านทบทวนหลายครั้ง เพื่อการบรรยาย อธิบาย หรือตีความ และการ
วิเคราะห์การเงินที่เกี่ยวข้องกับต้นทุนสินค้าขาย ค่าใช้จ่าย ในการบริหารจัดการ ได้แก่ EBITDA Margin, ROA และ 
ROI เป็นต้น 
 
ผลการวิจัย  
 ผลการวิเคราะห์ศักยภาพการดำเนินธุรกิจ และการแข่งขันของร้านสหกรณ์ฯ  

ร้านสหกรณ์ฯ เป็นองค์กรที่ดำเนินธุรกิจในการจัดหาสินค้ามาจำหน่ายให้กับสมาชิก ที่เป็นบุคคล และ
สมาชิกในนามหน่วยงาน รวมถึงบุคคลทั่วไป เข้ามาใช้บริการกับร้านสหกรณ์ฯ นั้น จากตารางภาพที่ 2 -7 
แสดงตารางข้อมูล งบดุล, งบกำไรขาดทุน และ งบต้นทุนขาย ย้อนหลัง 5 ปี ( 2561-2565)  
 
ตารางภาพที่ 2 แสดงเปรียบเทียบรายการงบดุลของร้านสหกรณ์มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ จำกัด ปี 2561-2565 

 
 

 ในเรื่องของสินทรัพย์ และทุน เป็นไปตามสถานการณ์ของร้านสหกรณ์ฯ คือยอดลดลงทุกปีอย่างต่อเนื่อง
สาเหตุเกิดจากการมาใช้บริการของลูกค้าลดลง รวมถึงต้นทุนขายที่เพิ่มขึ้น ดังนั้นควรให้ความสำคัญเรื่องทุน
สหกรณ์ที่ลดลง ซึ่งอาจจะส่งผลต่อการดำเนินงานได้ และในส่วนของหนี้สิน ซึ่งระดับหนี้สินของร้านสหกรณ์ฯ ยังอยู่
ในเกณฑ์ที่พอรับได้ แต่ในปี 2565 มีหนี้สินที่สูงสุดในรอบ 5 ปีที่ผ่านมา ร้านสหกรณ์ฯ จึงต้องบริหารจัดการเรื่อง 
Supplier และ ค่าใช้จ่ายอื่นๆ เพื่อให้ยอดหนี้สินลดลงได ้
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ตารางภาพที่ 3 แสดงรายการงบกำไรขาดทุน แบ่งตามสัดส่วน ปี2561-2565 

 
 
 
ตารางภาพที่ 4 แสดงสัดส่วนยอดขายและต้นทุนขาย ของร้านสหกรณ์ฯ ปี2561-2565 
 

 
 

จากตารางที่ 4 แสดงให้เห็นว่าต้นทุนขายค่อนข้างสูง ซึ่งเป็นลักษณะธรรมชาติของต้นทุนขายใน
ธุรกิจร้านคา้ปลีก เฉลี่ยประมาณ 83 % ใน 5 ปีที่ผ่านมา ผลการเปรยีบเทียบกัน จะสังเกตว่า ยอดขายของ
ปี 2561 ดีมาก และต้นทุนไม่สูงมากนัก เมื่อรวมกับรายได้อื่นและหักค่าใช้จ่ายแล้ว สามารถทำกำไรได้สูง 
ส่วนในปี 2562 ยอดขายไม่เปลี่ยนแปลงมาก และต้นทุนขายอยู่ในระบบต่ำสุด แต่ภายหลังปี 2562 
สถานการณ์โควิด-19 ก็สร้างผลกระทบ ซึ่งทำให้ยอดขายและต้นทุนที่เกิดขึ้นมีการพลิกผัน ยอดขายลดลง 
ในขณะที่ต้นทุนสินค้าสูงขึ้น จึงส่งผลให้กำไรต่อหน่วยลดลง และรายได้ของร้านสหกรณ์ฯลดลงตามมา  
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ตารางภาพที่ 5 แสดงกราฟ EBITDA Margin ย้อนหลัง 5 ปี (2561-2565) 

 
 

 
 
 
 
 
 
 

การวิเคราะห์ EBITDA Margin ของร้านสหกรณ์มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ จำกัด พบว่า ในการ
ลงทุน 1 บาท ในปี 2565 ร้านสหกรณ์ฯ ตดิลบ 16.1% และย้อนไปในปี2564 ร้านสหกรณ์ฯ ติดลบไปถึง 
20.3% แต่หากย้อนไปในปี 2561 สามารถสร้างกำไร 10.6 % นั้นหมายถึงสถานการณ์ของโควิด-19 มี
ผลกระทบ แตใ่นสภาวการณ์ปัจจุบัน EBITDA Margin ตดิลบในลักษณะที่สามารถทำกำไรได้ หากปัจจัย
ภายนอกไม่ส่งผลกระทบ ซึ่งเป็นอะไรที่คาดคะเนได้ยาก ดังนั้น การปรับปรุงหรือพัฒนาองค์กรร้านสหกรณ์ฯ 
ถือเป็นเป้าหมายที่เข้าสู่สนามการแข่งขันได้ 

 
ตารางภาพที่ 6 แสดงกราฟ Return of Asset (ROA) ย้อนหลัง 5 ปี (2561-2565) 

 
 
 ผลของ ROA ของวิเคราะห์ ร้านสหกรณ์ฯ มีอัตราผลตอบแทนจากสินทรัพย์ เป็นสัดส่วนระหว่างกำไร
สุทธิ (Net Profit) และสินทรพัย์รวม (Asset) ในปี 2565 อยู ่-0.6 % ซึ่งถือว่าอัตราผลตอบแทนจากสินทรัพย์
ยังต่ำ แต่เมื่อย้อนดูปี 2561 สามาถสร้างผลตอบแทนจากสินทรัพย์ได้ถงึ 4.5 % เป็นไปตามสภาวะการณ์ของ
เรื่อง โควิด-19 ซึ่งหากร้านสหกรณฯ์ มีการปรับตัวและพัฒนาศักยภาพเพื่อรองรับการแข่งขันร้านค้าภายใน
มหาวิทยาลัย หรือ การแข่งขนัร้านค้าทั่วไปได ้
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ตารางภาพที่ 7 แสดงกราฟ ROI (Return on Investment) ร้านสหกรณ์ฯ ย้อนหลัง 5 ปี (2561-2565) 

 

 
 

ต้นทุนการลงทุนของร้านสหกรณ์ฯ จะอยู่ในรูปของการลงทุนซื้อสินค้าเพือ่ขาย ผลวิเคราะห์
ของ ROI Return on Investment อัตราผลตอบแทนการลงทุน ปี 2565 อยู่ที ่0.5% ซึ่งไม่ด ีซึ่งถ้า
เทียบกับปี 2561 อัตราผลตอบแทนการลงทุนอยู่ที่ 4.5% ซึ่งถือว่าดี แต่หากพิจารณาแล้ว ทั้ง ROA 
และ ROI มีความสอดคล้องกันเป็นไปในทิศทางเดียว แสดงว่าร้านสหกรณ์ฯยังไม่มีการลงทุน เพื่อให้
เกิดประโยชน์กำไร และ โดยยังคงใช้สินทรัพย์ปกติในการดำเนินกิจการ หากมีการเพ่ิงการลงทุน และ 
ปรับเปลี่ยนในส่วนของสินทรัพย์ มีผลบวกต่อการดำเนินงานอย่างมีนัยสำคัญ 

 
 ผลวเิคราะห์สภาพแวดล้อมของการดำเนนิธุรกิจของร้านสหกรณฯ์ โดยใช้การวเิคราะห์ SWOT 
Analysis  

การวิเคราะห์สถานะธุรกิจ เพื่อค้นหาข้อดีข้อเสีย จากมุมมองทั้งภายในภายนอกองค์กร เพื่อพิจารณา
จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค ตามสถานภาพของกิจการร้านสหกรณ์ฯ ได้ผลดงัตารางภาพที่ 3 
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ตารางภาพที่ 3 แสดงการวิเคราะห์ SWOT Analysis ร้านสหกรณ์มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ จำกัด 

 
 จุดแข็ง (Strengths) 

1.ร้านสหกรณฯ์เปิดมายาวนาน ตั้งแต่ป ีพ.ศ 2500 จนถงึปัจจุบัน เป็นเวลา 66 ปี รวมถงึเป็นแหล่งเรียนรู้
ด้านสหกรณ์ร้านค้า จากรุ่นสูรุ่่น และเป็นทีรู่้จักของมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ์

2.นิสิตและบุคคลากรของมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์สามารถสมัครเป็นสมาชิกสหกรณ์รวมถึงบุคคล
ทั่วไปที่สนใจมาใช้บริการร้านสหกรณ ์ โดยใช้สิทธิการเป็นสมาชิกได้ รวมถึงร้านสหกรณ์เป็นหนึ่งในร้านสะดวก
ซื้อในมหาวิทยาลัยที่มีบุคคลภายนอกเข้ามาซื้อสินค้าได้โดยตลอด ลูกค้าจึงเป็นทั้งสมาชิกและไม่ใชส่มาชิก 
สหกรณ์ รวมถึงหน่วยงานภายในมหาวิทยาลัย ดังนั้นจุดแข็งของร้านสหกรณ์ฯคือ ให้บริการบุคคลทั่วไปได้ทุก
เพศ ทุกวัย และหน่วยงานต่างๆในการขยายตลาดได้ 

3.การเข้าเป็นสมาชิกร้านสหกรณ์ฯทำให้ไดส้ิทธิในการเปน็เจ้าของ ใช้สิทธิในที่ประชุมใหญ่ และใช้
บริการทุกอย่างที่ร้านสหกรณ์ฯดำเนินการรวมถึงมีผลตอบแทนเป็นเงินปันผลจากหุ้นและเงินเฉลี่ยคนืจากการ
ใช้บริการ ดังนั้นเรื่องความเป็นเจ้าของ และความจงรักภักดีของสมาชิกสามารถเกิดขึ้นได้มาก  

4. ทำเลของรา้นสหกรณ์ฯ สามารถเห็นได้ชัดเจน ใกล้ถนนงามวงศ์วานซึ่งเปิดโอกาสให้บุคคลภายนอก
เข้ามาใช้บริการได้สะดวกเป็นอย่างมาก มีบุคคลผ่านไปผา่นมาอยู่ตลอดเวลา โดยเฉพาะเวลาราชการ และที่
จอดรถที่เพียงพอ 
 จุดอ่อน (Weakness) 
  1. ระบบการบริหารจัดการ โดยเฉพาะด้านข้อมูล ฝ่ายจัดการร้านสหกรณ์ มก.ขาดการวิเคราะห์
ข้อมูลจากระบบ Business plus เพื่อการตัดสินใจ หรือ Monitor ในการสร้างโอกาสทำธุรกิจ หรือป้องกัน
ความเสียหายล่วงหน้าได้ ตัวอย่างเช่น ไม่มีการจัดทำข้อมูลเฉพาะ บางมุมของการบริหารจัดการ เช่น จำนวน
สมาชิกทั้งหมดที่ Active ซึ่งอาจจะนำไปสร้างเป็น โอกาสในการพัฒนาเรื่องความสัมพันธ์ระหว่างร้านค้าและ
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1.  เป็นรา้นคา้ทีเ่ปิดมายาวนาน

2.  มลีกูคา้ทีเ่ป็นสมาชกิสหกรณ ์และไมใ่ช่สมาชกิ

3.  สมาชกิมผีลตอบแทน เป็นเงนิปนัผลจากหุน้และเงนิเฉลีย่

     คนืจากการใชบ้รกิาร

4.  ท าเลทีต่ ัง้รา้นสหกรณฯ์

1.  มสีนิคา้ทีเ่ป็นของมหาวทิยาลยั และเป็นช่องทางจดั 

     จ าหนา่ยโดยตรงแตเ่พยีงผูเ้ดยีว เช่นเสือ้ อปุกรณก์าร

     แตง่กายทีม่เีคร ือ่งหมายมหาวทิยาลยั

2. การสรา้งสนิคา้ใน Brand ของมหาวทิยาลยั ผา่น OEM

3.  การเปลีย่นแปลงระบบบรหิารบญัชใีหม่ 

4. การเปิดช่องทางการจ าหนว่ยสนิคา้เกษตรราคาถกู และ สนิคา้ 

OTOP จากวสิาหกจิชุมชน เพือ่สรา้งคณุคา่ใหก้บัสหกรณร์า้นคา้

มหาวทิยาลบัเกษตร และ มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์

1. ระบบการบรหิารจดัการ ยงัขาดขอ้มูลเพือ่การตดัสนิใจ หรอื 

Monitor เพือ่สรา้งโอกาสท าธุรกจิ หรอืป้องกนัความเสยีหาย

ลว่งหนา้ได้

2. สนิคา้ทีจ่ าหนา่ย เป็นสนิคา้ที ่รา้นคูแ่ขง่ม ีซึง่เปิดใหอ้ านาจการ

ตอ่รองของคูแ่ขง่มเีพิม่ข ึน้ เช่น การลดราคาสนิคา้, กจิกรรมทาง

การตลาดของ CVS มสีงูกวา่

3. ตน้ทนุขายสงู ท าให ้margin ก าไรต า่

4. เงนิทนุในการด าเนนิกจิการมนีอ้ย

5. การลาออกของเจา้หนา้ทีม่อีตัราสงู

1.  การกลบัมาของการระบาด โควดิ-19 หรอื โรคอืน่ทที าใหม้กีาร

จ ากดัพืน้ทีก่ารใชช้วีติในร ัว้มหาวทิยาลยั 

2.   พืน้ทีข่องการขายของรา้นคา้สหกรณ ์อยูใ่นมุมของ

มหาวทิยาลยั ไมส่ามารถสรา้ง POS หรอื KIOS ช่องทางการขายได้

3.  ขอ้จ ากดัของกฏเกณฑด์า้นสมาชกิของสหกรณ์ ในการรบัสมคัร

สมาชกิ

Weaknesses Threats

SWOT Template

Internal Factors External Factors

Strengths Opportunities
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ลูกค้า (Customer Relation Management) ต่อไป หรอืเรื่องของ Stock สินค้าในบางประเภทในกลุ่มของ
สินค้าที่มีอายุสัน้ หรือ Fast Moving Consumer Goods (FMCG) คือสินค้าประเภทที่คนทั่วไปต้องกินต้องใช้
อยู่ในชีวิตประจำวันและมักจะเป็นสินค้าที่ใช้แล้วหมดไป หากนำสถิติข้อมูลดังกล่าวมาใช้ในการวิเคราะห์การ
บริหารจัดการคลังสินค้าประเภทดังกล่าวจะสามารถตรวจสอบเรื่องวันหมดอายุ และ Shelflife ไดอ้ย่าง
รวดเร็วต่อเนื่อง โดยจะได้นำข้อมูลของสินคา้ใกล้หมดอายุ นำมาทำ Event ในการลดราคา เพ่ืออย่างน้อยไม่ให้
เกิดต้นทุนเพิ่มขึ้น แปลงมาเป็นขายเพื่อให้เกิดรายได้ เหล่านี้เป็นต้น  
  2. สินค้าของรา้นสหกรณ์ฯ จำหน่ายส่วนใหญ่เป็นสินค้าที่ ร้านค้าคู่แข่ง เช่น 7-Eleven มเีช่นกัน ซึ่ง
เปิดโอกาสให้อำนาจการต่อรองของคู่แข่งมีเพ่ิมขึ้น เช่น การลดราคาสินคา้, กิจกรรมทางการตลาดของร้าน
สะดวกซื้อ โดยเฉพาะ 7-Eleven มีสูงกว่า ดังนั้น ร้านสหกรณ์ฯ แม้จะมีสินค้าทั่วไปจำหน่าย ซึ่งมีสัดส่วนของ
มูลค่าที่สูง ซึ่งอาจเป็นจุดอ่อนหากเทียบกับคู่แข่งในกลุม่รา้นสะดวกซื้อที่ตั้งในบริเวณมหาวิทยาลัยอีกหลาย
แห่ง รวมทั้งกจิกรรม ลดราคา หรือ Promotion ต่างๆ ในการจำหน่ายสินค้า บางประเภท เราไม่สามารถ
ให้บริการได้เหมือนร้าน 7-Eleven ทำให้ลูกค้ามองข้าม หรือไปใช้ บริการที่อื่น ทำให้โอกาสการขายสินค้าตัว
อื่น น้อยลงตามได้เช่นกัน  
  3. ต้นทุนขายสูง ทำให้ไดก้ำไรต่ำ การคำนวณต้นทุนขาย ได้แสดงไว้ในตารางภาพที่ 7 และ10 ซึ่ง
พบว่ามูลค่าต้นทุนที่สูงทำให้ Margin ผลกำไรน้อยลงไปจากเดิม แม้จะมียอดขายปีละ 20 กว่าล้านบาท แต่
หากต้นทุนสูงมากกว่า ร้อยละ 80 สามารถส่งผลให้ร้านสหกรณ์ฯประสบภาวะขาดทุนได้เช่นกัน 
   4. เงินทุนในการดำเนินกิจการมีน้อยลงเรื่อยๆ เนื่องจากประสบปัญหาภาวะขาดทุนมา 2 ปี ติดต่อกัน
ทำให้การลงทนุที่ร้านสหกรณ์ฯดำเนินการได้ยากมากขึ้น และตามมาด้วยการเพ่ิมยอดขายหรือผลกำไร ได้
ค่อนข้างน้อย จงึควรต้องศึกษาด้านต่างๆของร้านสหกรณ์ฯ ให้รู้จักตัวเอง เพื่อปรับกลยุทธ์ แผนดำเนินงานให้
สอดคล้องกับศักยภาพที่มีเพ่ือจะดำเนินการให้ร้านสหกรณอ์ยู่รอดและแข่งขันได้ในภาวะเศรษฐกิจเช่นนี ้
  5. การลาออกของเจ้าหน้าที่ร้านสหกรณ์ มก. มีอัตราสูง โดยเฉพาะในช่วงเวลา 2 ปีที่ผ่านมา 2564-
2566 เจ้าหน้าที่จำนวน 13 คน ณ วันที่ 30 มิถุนายน 2566 แต่เป็นพนักงานที่อยู่ในช่วงก่อนปี 2564 เพียง 3 
คน เท่านั้น ซึ่ง 10 คน เป็นเจ้าหน้าที่ใหม่ทั้งสิ้น ทำให้ขาดความต่อเนื่องในเรื่องการดำเนินงานในร้านสหกรณ์ 
มก. รวมถึงทักษะในการเรียนรู้งาน และดำเนินการตามเป้าหมาย จากความไม่ต่อเนื่อง และเกิดการผิดพลาดอยู่
บ่อยครั้ง อย่างไรก็ตาม ฝ่ายจดัการ ควรมีการพัฒนาตนเอง ทั้งการศึกษาเพิ่มเติม ผ่านการอบรม หรือ เรียนรู้ใน
งานนั้นๆ ให้ได้ประสิทธิภาพ  
 โอกาส (Opportunities) 
  1. ร้านสหกรณ์ฯ มีสินค้าที่เป็นของมหาวิทยาลัย และเป็นผู้จัดจำหน่ายโดยตรงแต่เพียงผู้เดียว ใน
มหาวิทยาลัย เช่น เครื่องแบบนิสิต อุปกรณ์การแต่งกายที่มีเครื่องหมายมหาวิทยาลัย นับว่าเป็นโอกาสที่มาก
ขึ้น ในการเพิ่มยอดขาย หรือขยายฐานตลาดให้ลูกค้า มาใช้บริการ รวมถึง นิสิตใหม่ ต้องใช้สินค้าที่กล่าวมา
ข้างต้น และบัณฑิตที่จบใหม่ ก็ต้องใช้ ชุดครุย ในการเข้ารับพระราชทานปริญญาบัตร เหล่าน้ี เป็นต้น  
  2. การสร ้างส ินค ้าใน Brand ของมหาว ิทยาล ัย ผ ่าน OEM เพราะตามท ี ่ทราบก ันด ีว่ า
มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์มีคณะที่สามารถสร้างนวัตกรรมใหม่ เพียงแต่ขาดการต่อยอดในภาพการผลิต ซึ่ง
หากมีหน่วยงานที่สามารถสร้างการติดต่อจัดจ้าง จ้างทำในรูปแบบ OEM ก็สามารถสร้างสินค้าที่มีประโยชน์ต่อ
ลูกค้าได้ ซึ่งเพิ่มศักยภาพในการทำตลาดสินค้า นวัตกรรมให้เป็นของตัวเอง ผ่านตลาดทางตรงและตลาด
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ออนไลน์ รวมทั้งระบบจัดส่งสินค้าด้วย ดังนั้น เป็นโอกาสอีกทางหนึ่งของร้านสหกรณ์ฯที่จะสร้างสินค้าที่มี
ความแตกต่าง โดดเด่น มาจำหน่ายให้กับลูกค้า และสมาชิกของร้านสหกรณ์ฯ  
  3. การเปลี่ยนแปลงระบบบริหารบัญชีใหม่ ร้านสหกรณ์ฯ มีการเปลี่ยนแปลงโปรแกรมบัญชีใหม่ ซึ่ง
จะทำให้การทำบัญชีมีความแม่นยำและการนำข้อมูลมาใช้ สามารถสร้างโอกาสในการทำการตลาดหรือป้องกัน
ความเสียหายได้   
  4. การเพิ่มช่องทางการจำหน่วยสินค้าเกษตรราคาถูก และ สินค้า OTOP จากวิสาหกิจชุมชน เพื่อ
สร้างคุณค่าให้กับร้านสหกรณ์ฯ และ มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ ที่สามารถสร้างโอกาสในการขายสินค้าเกษตร 
หรือ สินค้าอื่น เป็นการฝากขาย ซึ่งไม่ได้เน้นเรื่องกำไร เพื่อเน้นการดึงลูกค้าเข้ามาสู่ร้าน สามารถสร้างโอกาส
ในการขายสินค้าอ่ืนได้เช่นกัน สินค้าการเกษตร  เช่น ผลไม้ตามฤดูกาล เป็นสินค้าที ่ต้องการขายอย่าง
รวดเร็ว ดังนั้น วิธีการทำการตลาดนอกจากเป็นไปในลักษณะแจ้งในระบบภายในแล้ว ยังสามารถจัดเป็น 
Event ประจำเดือน ซึ่งนอกจากจะสร้างยอดขายใหม่ การสร้างตัวตนของร้านสหกรณ์ฯ ที่มี Partner ที่มีความ
เกี่ยวข้องกับ สินค้าเกษตร ก็จะสร้างความเช่ือมั่นให้กับผู้บริโภคได้ดีด้วย  
 อุปสรรค (Threats) 

1. การกลับมาของการระบาด โควิด-19 หรือ โรคอื ่นที่ทำให้มีการจำกัดพื ้นที ่การใช้ชีวิตในรั้ว
มหาวิทยาลัย ตามที่ผ่านมามีการระบาดของโรค โควิด-19 มีผลกระทบต่อร้านสหกรณ์ฯมาก ทำให้ส่งผลกับ
ยอดขายและการตัดสินค้าเสื่อมสภาพในจำนวนที่สูง ซึ่งการควบคุมจากรัฐบาลมีผลให้เกิดการเปิดร้านค้า
ต่างๆ แต่หากมีการกลับมาระบาดในอีก ก็อาจจะมีปัญหากับร้านสหกรณ์ฯ ได้เช่นกัน 

2. ร้านสหกรณฯ์ มีที่เดียวในมหาวิทยาลัย จึงเป็นสาเหตุไม่สามารถขยายช่องทางการขายได้ ซึ่งสามารถ
เป็นอุปสรรคทำให้ลูกค้ามีโอกาสเข้าไปซื้อสินค้าและบริการ ร้านสะดวกซื้ออื่นๆที่มีรอบมหาวิทยาลัย ไม่น้อย
กว่า 10 สาขา รวมทั้งการสร้างพื้นที่ขายเพิ่มของร้านสหกรณ์อาจเป็นไปได้ยาก เนื่องจากอาจจะต้องขออนุมัติ
ในทุกระดับ เช่น ระดับคณะ ระดับมหาวิทยาลัย เป็นต้น  

3. ข้อจำกัดของกฏเกณฑ์ด้านการรับสมาชิกของร้านสหกรณ์ฯ เนื่องจากกฏเกณฑ์ในการรับสมัคร
สมาชิกจะต้องมีอายุไม่ต่ำกว่า 20 ปี ตามข้อบังคับสหกรณ์ (กรมส่งเสริมสหกรณ์, 2566) ดังนั้นนิสิตชั้นปีที่ 1 
ส่วนมากมีอายุต่ำกว่า 20 ปี จึงเป็นอุปสรรคของร้านสหกรณ์ ในการรับนิสิตอายุต่ำกว่า 20 ปีที่มีความต้องการ
เป็นสมาชิกได ้ 
 ผลการวิเคราะหร์ูปแบบการดำเนินธุรกิจของร้านสหกรณ์ฯ ตามทฤษฎี Business Model Canvas 
(BMC) 

ร้านสหกรณ์มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ จำกัด ได้รับการวิเคราะห์ SWOT ซึ่งทำให้เห็นปัจจัยที่ร้านค้า
ต้องนำไปพัฒนา ปรับปรุง และเพื่อให้เกิดแนวทางที่มีความสัมพันธ์ต่อยอด  ต่อไป คือ การทำ Business 
Model Casvas (BMC) ซึ่งจะทำให้นำไปสู่พัฒนาศักยภาพในการดำเนินธุรกิจของร้านสหกรณ์ฯได้ โดยผ่าน 
หัวข้อ 9 ข้อ ตามตารางภาพที่ 4 ดังนี้  
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ตารางภาพที่ 4 แสดงองค์ประกอบของ Business Model Canvas ของร้านสหกรณ์ฯ 

 
 
 ลูกค้า (Customer Segments-CS),  

• ลูกค้าที่เป็นสมาชิก คือ นิสิตและบุคคลากร มก.ที่เป็นสมาชิกร้านสหกรณ์ฯ  

• ลูกค้าที่เป็นบุคคลภายนอก (ไม่ได้เป็นสมาชิกสหกรณ์)  

• ลูกค้าที่เป็นหน่วยงาน ตามคณะ หรือหน่วยงานในเขตพื้นที่ของมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ ทั้งที่
เป็นสมาชิกและไม่เป็นสมาชิก 

 คุณค่าที่ผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้นให้ลูกค้า (Value Propositions-VP) แบ่งเป็น กลุ่มสินค้าและ
บริการ ดังนี ้

• กล ุ ่ มส ินค ้ า  ได ้ แก่  เคร ื ่ อ งแบบน ิส ิ ต  ส ินค ้ าจากงานค ้นคว ้ าและว ิ จ ั ยของ
มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ สินค้าเพื่อสุขภาพ รวมทั้งสินค้า OTOP จากแต่ละตำบลทั่วประเทศไทย ยาและ
เวชภัณฑ์สามัญประจำบ้าน อุปกรณ์ป้องกันโควิด อาหารพร้อมรับประทาน และเครื่องดื่ม อุปกรณ์เครื่องเขยีน 
และ อุปกรณ์สำนักงาน 

• กลุ่มงานบริการ ได้แก่ บริการให้เช่าชุดครุย ในช่วงเวลาที่รับปริญญาในทุกๆ ปี และการ
จัดส่งสินค้าแบบ Online 

Version:

Business Model Canvas  รา้นคา้สหกรณม์หาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์

Cost Structure Revenue Streams

 

วเิคราะหค์่าใชจ้่ายต่อปี ยอดหลัง 4 ปี เพือ่ก าหนดแนวทางการจัดท างบประมาณสมดุล

การปรับตน้ทุนขายในส่วนของ สนืคา้คงคลัง 

การตัดสนิคา้เสือ่มสภาพ เป็นการขายใหก้บัลูกคา้ทีต่อ้งการอยา่งเหมาะสม

 

จัดท าขอ้มลูโครงสรา้งสนิคา้ของรา้นคา้สหกรณ์ เพือ่วเิคราะหห์าแนวทางการขายใหไ้ด ้

ก าไร

การลดตน้ทุนขาย และคน้หาค่าใชจ้่ายทีไ่มม่ปีระโยชน์ เพือ่สรา้งก าไร

การปรับปรงุวธิรีะบบประมาณการค่าใชจ้่าย 

กลุม่ Supplier ในกลุม่สนิคา้ 

KU เครือ่งแบบ

กลุม่ Supplier ในกลุม่สนิคา้ 

FMCG

กลุม่ Supplier ในกลุม่สนิคา้ 

ฝากขาย

กลุม่ Supplier รอง เชน่ 

วสิาหกจิชมุชน

Supplier ควรพยายามเขา้ถงึ

บรษัิททีม่กีารผลติและจ าหน่าย

เอง เพือ่ลดยีป๋ั่ว ซาปั้ว หรอื

นายหนา้ออกจากระบบการซือ้

-มเีงนิปันผลใหส้มาชกิ และเพิม่สวสัดกิาร

เชน่ การการสะสมแตม้ในการซอ้เป็นยอด

ซือ้อตัรากา้วหนา้

-เปิดชอ่งทางการขาย Online (สั่ง-จ่าย-

จัด-ส่ง)

-จัดระบบการสั่งซือ้สนิคา้โดยการน า

ขอ้มลูมาในการวเิคราะห ์และตัดสนิใจใน

การสั่งซือ้ (SIOP)

-ปรับเพิม่สนิคา้ กลุม่ OTOP และ OEM 

เพือ่ใหเ้กดิความหลากหลายของสนิคา้

- จัดกจิกรรมการขาย ทุกเดอืนในชว่งสิน้

เดอืน เพือ่กระตุน้ยอดขายเพิม่

- การวางแผนงานขาย กอ่นชว่งเวลา

ส าคัญเชน่ เปิดเทอม, เกษตรแฟร,์ ปีใหม่

,สงกรานต ์และรับปรญิญา

- การน าขอ้มลูจากระบบ B-Plus ออกมา

เพือ่วเิคราะหข์อ้มลูผา่นรายงานเพือ่การ

ตัดสนิใจ อยา่งเหมาะสม

กลุม่สนิคา้

เครือ่งแบบนิสติ

สนิคา้จากงานคน้ควา้และวจัิยของ

มหาวทิยาลัยเกษตรศาสตร์

สนิคา้เพือ่สุขภาพ รวมทัง้สนิคา้ 

OTOP สนิคา้พืน้บา้นมา

ยาและเวชภัณฑส์ามญัประจ าบา้น 

อปุกรณ์ป้องกนัโค

อาหารพรอ้มรับประทาน และ

เครือ่งดิม่

เครือ่งเขยีน

กลุม่งานบรกิาร

บรกิารใหเ้ชา่ชดุครยุ

เพิม่สนิคา้ใหม ่เชน่ OEM สนิคา้ที่

ใชท่ั้วไปส าหรับ นักศกึษา และ 

ลูกคา้ท่ัวไป

เพิม่สนิคา้ทางการเกษตร ผา่นการ

รว่มมอืจาก หน่วยงาน กรมการคา้

ภายใน

เพิม่งนบรกิารทางดา้น Logisitice 

ภายในมหาวทิยาลัย

บรกิารตูข้ายสนิคา้ หยอดเหรยีญ

ภายในมหาวทิยาลัย

จัดระบบ CRM ในแต่ละกลุม่ลูกคา้   

เพือ่การสรา้ง Re-Order จากลูกคา้

ในแต่ละกลุม่ 

จัดกจิกรรมการลดราคา/น าเสนอ

สนิคา้การเกษตรจากเกษตรกร

โดยตรง 

จัดกจิกรรมการลดราคาสนิคา้

ประจ าเดอืน เพือ่กระตุน้การขาย

ลูกคา้ทีเ่ป็นสมาชกิ

ลูกคา้ทีเ่ป็นบคุคลภายนอก 

(ไมไ่ดเ้ป็นสมาชกิ)

ลูกคา้ทีเ่ป็นหน่วยงาน

Key Resources Channels

พัฒนาพนักงานใหเ้ขา้ใจระบบงาน เพือ่

ผลักดันใหบ้รรลุเป้าหมาย

จัดระบบการสั่งซือ้สนิคา้ เพือ่ให ้Stock 

สนิคา้อยูใ่นระบบการเหมาะสม และ

สมดุลดว้ยราคาจาก Supplier ทีเ่ป็น

ผูผ้ลติและจัดจ าหน่าย

จัดระบบกระบวนการท างานใหม้คีวาม

เชือ่มโยงดว้ยระบบบัญช ีB-Plus

ปรับสนิคา้บางประเภทเป็นจากการซือ้

สนิคา้เป็น Consignment สนิคา้ทีเ่ป็น

กลุม่ FMCG  Monitor ดว้ย Shellife 

เพือ่ใหเ้กดิการขายอยา่งเหมาะสมและลด

การตัวการเสือ่มสภาพ

การวเิคราะหข์อ้มลูลูกคา้ และ สนิคา้  

Pareto  เพือ่ก าหนด Strategy ต่อไป

ขายท่ัวไป Walk in

ขายผา่น Telesales

ขายผา่น Online Line

เพิม่ชอ่งทาง

Event Monthly กจิกรรม

เปิด Booth พืน้ที ่คณะใน

มหาวทิยาลัย

Key Partners Key Activities Value Propositions Customer Relationships Customer Segments

Date:
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ในส่วนของการเพิ่มสินค้าและบริการ เพื่อเปิดโอกาสให้ลูกค้าได้เข้ามาซื้อสินค้าเพิ่มเติมได้ 
รวมทั้งสร้าง Brand awareness ซึ่งสามารถสร้างศักยภาพให้กับร้านสหกรณ์ฯ ได้เช่นกัน คือ  

• เพิ่มสินค้าใหม่ เช่น OEM สินค้าที่ใช้ทั่วไปสำหรับ นิสิต นักศึกษา และ ลูกค้าทั่วไป ควร
เป็นสินค้าที่มีนวัตกรรมใช้ได้กับลูกค้าทุกกลุ่ม 

• เพิ่มสินค้าทางการเกษตร ผ่านการร่วมมือจาก หน่วยงาน กรมการค้าภายใน เป็นการเพิ่ม
ช่องทางการช่วยเหลือและสร้างภาพลักษณ์ของร้านสหกรณ์ฯ โดยเพิ่มการประชาสัมพันธ์ให้กับ บุคคลภายนอก
ที่ไม่มี Line official ได้  

• เพิ ่มงานบริการทางด้าน Logisitic เป็นการเพิ ่มงานบริการโดยประสานกับ Logisitc 
เอกชนเข้ามารับ และ ส่งไปตามสถานที่ หรือถึงมือลูกค้า ซึ่งทำให้ตลาดเปิดกว้างเพิ่มขึ้น โดยค่าธรรมเนียม 
สามารถเรียกเก็บจากลูกค้า ซึ่งมีการรับรู้ว่า Logistics เอกชนต้องมีค่าธรรมเนียมส่วนนี้ด้วย 

• บริการตู้ขายสินค้า หยอดเหรียญภายในมหาวิทยาลัย เป็นทั้งในลักษณะของตู้หยอด
เหรียญหรือให้มีพนักงานขาย เพื่อกระจายช่องทางขายของร้านสหกรณ์ฯ    
 ช่องทางการขาย (Channels-CH),  

• Walk in คือช่องทางปกติทั่วไป โดยลูกค้าเดินเข้าร้านสหกรณ์ฯ ซึ่งต้องอาศัยการจัดวางสินค้า
ตามตำแหน่งที่เหมาะสม สะดวก หาง่าย และ มีความน่าสนใจ 

• Telesales คือช่องทางที่เปิดให้กับกลุ่มลูกค้าที่มีการโทรติดต่อเพื่อสั่งซื้อ ซึ่งส่วนมากจะเป็น
กลุ่มลูกค้าคณะ หรือหน่วยงานภายในมหาวิทยาลัย 

• Online Line คือช่องทางที่เปิดผ่าน Line Officail หรือ Facebook เป็นการเปิดให้บริการ
มาได้สักระยะหลังวิกฤต โควิด 19 ดังนั้นควรพัฒนาและใช้ช่องทางนี้ในการติดต่อที่รวดเร็ว ถูกต้อง และถูกใจ
ลูกค้า 

• Event Monthly เป็นการจัดแสดงสินค้า เพื่อจัดเป็น Promotion ด้านราคา หรือ ตัวสินค้า 
เพิ่มเป็นพื้นที่เพ่ือกระตุ้นการใช้ช่องทางที่มีอยู่ให้ลูกค้ากลับมาซื้อหรือสั่งสินค้าเพ่ิมขึ้น 

• เปิด Booth พื้นที่คณะต่างๆในมหาวิทยาลัย หรือ เป็นการจัดการขายในรูปแบบของตู้สินค้า 
(KIOSK) เพื่อให้เกิดกระตุ้นกับสินค้าบางประเภท ทำให้มียอดขายเพ่ิมขึ้น  
 ความสัมพันธ์ (Customer Relationships—CR),  

• จัดระบบ CRM ในแต่ละกลุ่มลูกค้า เพื่อการสร้าง Re-Order จากลูกค้าในแต่ละกลุ่ม โดยการ
ใช้ข้อมูลลูกค้า นำมาสร้างเป็น ฐานข้อมูลเพื่อนำมากระตุ้นหรือการจัดสรรสินค้าให้เหมาะกับกลุ่มลูกค้า เช่น 
อายุ สินค้าที่ซื้อผ่าน และพฤติกรรมในการซื้อของลูกค้า เพื่อนำมาวางแผนในการจัดซื้อ และขายสินค้าในรอบ
เวลาที่เหมาะสม 

• จัดกิจกรรมการลดราคา/นำเสนอสินค้าเกษตรจากเกษตรกรโดยตรง 
ภาพลักษณ์ของมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ ไม่เพียงแต่เป็นมหาวิทยาลัยระดับต้นๆของประเทศ ยังเป็นองค์กร
เพื่อเกษตรกร ชาวบ้าน และ ชาวประมง ดังนั้น ร้านสหกรณ์ฯ สามารถเป็นส่วนหนึ่งที่ทำให้สินค้าเกษตร สินค้า
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เกษตรแปรรูป หรือ วิสาหกิจชุมชม สามารถนำมาวางขายในร้านสหกรณ์ฯ และ ผ่านการตลาดของร้านสหกรณ์
ฯ เพื่อขยายตลาด และเพิ่มศักยภาพการขาย ความหลากหลายของสินค้า 

• จัดกิจกรรมการลดราคาสินค้าประจำเดือน เพื่อกระตุ้นการขาย 
การสร้างกิจกรรมการลดราคาประจำเดือน ก่อให้เกิดการกระตุ้นการซื้อสินค้า โดยอาจจะ

ประสานกับทาง Supplier โดยตรง เพื่อให้สินค้าที่นำมาลดราคา มีต้นทุนที่ลดลง และ สินค้ามีความสอดคล้อง
กับความต้องการของลูกค้าในช่วงเวลาน้ันๆ 
 กระแสรายได้ (Revenue Streams—RS) 

• จัดทำข้อมูลโครงสร้างสินค้าของร้านสหกรณ์ฯ เพื่อวิเคราะห์หาแนวทางการขายให้ได้กำไร 
ตัวอย่างเช่น การนำสินค้าทุกรายการที่มีการขาย ย้อนหลัง 3 ปี มาวิเคราะห์สินค้า 20 ตัวแรกของร้านสหกรณ์
ฯที่ขายดี และสินค้าใดที่สร้างกำไร เพื่อรักษาระดับการขาย หรือเน้นให้เป็นไปตามสถิติสินค้าขายดี เพื่อเพิ่ม
กำไร ซึ่งถือว่า ฝ่ายจัดการ โดยเฉพาะงานด้าน IT สามารถนำข้อมูลจากระบบของบริษัท Business-Plus ที่
ร้านสหกรณ์ฯใช้ในโปรแกรมสำเร็จรูป ขายปลีก และส่ง มาใช้อย่างเต็มที่ 

• การลดต้นทุนขาย และค้นหาค่าใช้จ่ายที่ไม่มีประโยชน์ เพื่อสร้างกำไร  ตัวอย่างเช่น การลด
ต้นทุนขาย ในส่วนของสินค้าคงคลังให้น้อยลง โดยการที่สร้างวิธีการสั่งสินค้าในลักษณะการวางแผน Sales 
Inventory and Operation Planning (SIOP) คือการใช้ข้อมูลการซื้อ และ Lead time ในการส่งสินค้าจาก
การสั่งซื้อ เพื่อให้สินค้าไม่คงคลังนานเกินเพราะอาจส่งผลทำให้ต้นทุนสูง หรือ มีค่าใช้จ่ายในการดูแล รวมทั้งมี
การตัดสินค้าเสื่อมสภาพไปในช่วงเวลาที่ไม่เหมาะสม โดยไม่ก่อให้เกิดรายได้ แต่กลับเป็นค่าใช้จ่าย ซึ่งไปอยู่ใน
ต้นทุนขาย ทำให้กำไรต่อหน่วยลดลงไป  

• การปรับปรุงระบบวิธีประมาณการค่าใช้จ่าย ซึ่งในการตั้งงบประมาณค่าใช้จ่ายที่เป็น
ตัวเลข หรือ ยอดที่ชัดเจน เพื่อเป็นตัวกำหนดเรื่องของกำไรของร้านสหกรณ์ฯ และให้เพิ่มเป้าหมายที่เป็น
ตัวชี้วัดได้เช่น KPIs ซึ่งเป็นการมุ่งเน้นเรื่องระบบงานเป็นสำคัญ เพื่อให้ได้ตามแผนงาน  
 ทรัพยากรหลัก (Key Resources—KR)  

• พัฒนาทักษะเจ้าหน้าที่ร้านสหกรณ์ฯ ให้เข้าใจระบบงาน เพื่อผลักดันให้บรรลุเป้าหมาย
ตามระยะเวลาที่กำหนด เนื่องจากบุคคลากรในร้านสหกรณ์ฯ ถือเป็นหนึ่งในโครงสร้างสหกรณ์ ที่ต้องสร้าง
ผลงานให้กับร้านสหกรณ์ฯอย่างมีประสิทธิภาพ ดังนั้น การพัฒนาความรู้ความสามารถของเจ้าหน้าที่หรือ
พนักงานนั้นมีความสำคัญเป็นอย่างยิ ่ง การสร้างระบบงานให้ได้เป้าหมายขององค์กร สามารถทำได้โดย 
เจ้าหน้าที่หรือ บุคคลากรขององค์กรจะต้องมีความเข้าใจในเรื่องระบบการทำงานในด้านต่างๆ ผ่านการอบรม 
หรือ การศึกษา หรือ เรียนรู้จากเคสที่เกิดขึ้นในร้านสหกรณ์ฯก็ถือเป็นการเรียนรู้ร่วมกันด้วยเช่นกัน ในส่วน
ของการพัฒนาต้องเน้น ความพร้อม ความเข้าใจ และ มีวินัยกับรายละเอียดในการศึกษาพัฒนาด้วยเช่นกัน  

• จัดระบบการสั่งซื้อสินค้า เพื่อให้ Stock สินค้าอยู่ในระดับที่เหมาะสม และสมดุลด้วย
ราคาที่ต่อรองจาก Supplier ที่เป็นผู้ผลิตและจัดจำหน่าย เพราะระบบในการบริหารจัดการทรัพยากรหลักของ
สหกรณ์ร้านค้า ที่สำคัญคือ เรื่อง Supply chian ที่หากมองด้วยความเป็นร้านค้า การขายสินค้า การบริหาร
จัดการคลังสินค้า และ การขนส่งสินค้า มีความสำคัญ ประกอบกับในยุคปัจจุบันการให้ความสำคัญกับระบบ
สินค้าคงคลัง Inventory Management และ การบริหารจัดการคลังสินค้า (Warehouse management) 
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รวมไปถึง Logistics (ระบบการขนส่ง) เพื ่อให้เกิดต้นทุนที่ต่ำ และสร้างผลกำไรที่เหมาะสม ต้องมีความ
สอดคล้องกับการดำเนินการภายในร้านสหกรณ์ฯทั้งในส่วนของผู้ผลิต หรือคู่ค้าสหกรณ์ร้านค้าด้วยเช่นกัน 
ดังนั้นการรักษาระดับปริมาณสินค้าคงคลังและการจัดการบริหารต้นทุนในการดูแลสินค้า รวมไปถึงการวาง
ระบบคลังสินค้าเพ่ือลดความสูญเสียของสินค้าที่ไม่ได้มีการดูแลที่ดี 

• จัดระบบกระบวนการทำงานให้มีความเชื ่อมโยงด้วยระบบบัญชี และโปรแกรมของ 
Business-Plus โดยประยุกต์การใช้ระบบ เพื่อให้กระบวนการทำงานมีความสอดคล้องกับระบบ Business-
Plus ในทุก Module ของระบบเพื่อให้เกิดระบบการทำงานอย่างถูกต้อง ตรวจสอบได้ และมีข้อมูลนำมา
วิเคราะห์เพ่ือสร้างโอกาสในการดำเนินการร้านสหกรณ์ฯอย่างมีประสิทธิภาพ 

• ปรับสินค้าบางประเภทเป็นการซื ้อสินค้าเป็น Consignment สินค้าที ่เป็นกลุ ่ม FMCG 
Monitor ด้วย Shellife เพื ่อให้เกิดการขายอย่างเหมาะสมและลดการเสื ่อมสภาพเนื ่องจากการสั ่งซื้อ
สินค้าเข้ามาขายในร้านสหกรณ์ฯ เป็นไปในลักษณะของการได้รับเครดิต ซึ่งเป็นการตั้งเจ้าหนี้ เมื่อครบ
กำหนดชำระ ร้านสหกรณ์ฯต้องชำระเงินให้กับ Supplier ทั้งจำนวนใน Invoice นั้นๆ โดยที่สินค้าที่สั่งซื้อมา
นั้น อาจจะยังขายไม่ได้ ก็ต้องมีการดูแลสินค้าซึ่งเป็นต้นทุนที่เพิ่มขึ้น  แต่หากเราสามารถสร้างอำนาจในการ
ต่อรองกับ Suppliers ได้ โดยการนำมาฝากขาย (Consignment) ถือว่าเป็นโอกาสในการดำเนินการในเชิง
บวก เนื่องจากเจ้าหนี้การค้า จะเป็นไปส่วนของสินค้าที่ขายได้เท่านั้น และหาก Shelflife จะหมดอายุ เราก็
สามารถคืนสินค้าให้กับ Supplier ดังกล่าวได้ ทำให้ Cash flow ของร้านสหกรณ์ฯมีการควบคุมได้ดีขึ้น  การ
วิเคราะห์ข้อมูลลูกค้า และ สินค้า เพื ่อกำหนด Strategy ต่อไป โดยการนำข้อมูลจากระบบที ่บริษัท 
Business-Plus มาวิเคราะห์แนวทางด้านการตลาด หรือ มุ่งเน้นสินค้าที่ขายได้ แล้วส่งผลให้มีกำไรให้กับร้าน
สหกรณ์ฯ 

 กิจกรรมหลัก (Key Activities—KA)  

• มีเงินปันผลและเงินเฉลี่ยคืนให้สมาชิกในกรณีที่ร้านสหกรณ์ฯมีกำไรสุทธิ และเพิ่มสวัสดิการ
เช่นการสะสมแต้มยอดซื้ออัตราก้าวหน้า ถือเป็นการทำ CRM กับสมาชิกร้านสหกรณ์ฯ กระตุ้นการซื้อ ซึ่งมีผล
ต่อเงินเฉลี่ยคืนของลูกค้าที่เป็นสมาชิก และในกลุ่มที่ไม่ได้เป็นสมาชิกสหกรณ์ร้านค้า ก็จะมีความต้องการเป็น
สมาชิก นับเป็นการเพ่ิมทุนทางอ้อมได้ 

• เปิดช่องทางการขาย Online (สั่ง-จ่าย-จัด-ส่ง) ในปัจจุบันได้มี Account Line Offcial ซึ่ง
ในช่วงเวลาทำการ สามารถสั่งสินค้า จ่ายผ่านและจัดส่งสินค้า หากเพียงแต่เพิ่มพื้นที่เข้าไปถึงในระดับหอพัก
ภายนอกได ้

• จัดระบบการสั่งซื้อสินค้า และตัดสินใจในการสั่งซื้อ (SIOP) ปรับปรุงระบบการสั่งซื้อสินค้าให้
มีการวิเคราะห์เพิ่มขึ้น โดยเริ่มจากสินค้าที่ขายดี และ Supplier ที่ผลิตและจัดจำหน่ายเอง เป็นต้น 

• ปรับเพิ่มสินค้า กลุ่ม OTOP และ OEM เพื่อให้เกิดความหลากหลายของสินค้า สร้างสินค้า
ใหม่เข้าร้านสหกรณ์ฯเพิ่มอย่างต่อเนื่อง รวมทั้งพัฒนาตัวเองเป็นร้านสหกรณ์ฯที่สามารถดำเนินการจ้างผลิตได้ 
(OEM) 

• จัดกิจกรรมการขาย ทุกเดือนในช่วงสิ้นเดือน เพื่อกระตุ้นยอดขายเพิ่ม  ซึ่งเป็นการสร้าง
กิจกรรมในการขายอย่างต่อเนื่อง ทุกเดือนสร้างความรู้สึก และ การรับรู้ถึงการเปลี่ยนแปลง โดยที่ลูกค้าร้าน
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สหกรณ์ฯ สามารถซื้อสินค้าในราคาพิเศษ และร้านสหกรณ์ฯ ได้ระบายของใน Stock ประจำเดือน หรือ การ
ประสานงานพันธมิตร ในการนำสินค้ามานำเสนอการขายให้กับลูกค้าของสหกรณ์ในช่วงเวลาดังกล่าว 

• การวางแผนงานขาย ก่อนช่วงเวลาสำคัญเช่น เปิดเทอม, เกษตรแฟร์, ปีใหม่, สงกรานต์ และ
งานรับปริญญา ต้องมีการจัดการวางแผนงาน เพื่อลดการทำงานในลักษณะฉุกเฉินและป้องกันความผิดพลาด 
รวมทั้งต้ังเป้าและประเมินของการขายสินค้าในช่วงเวลาดังกล่าว 

• การนำข้อมูลจากระบบ Business-Plus ออกมาเพื่อวิเคราะห์ข้อมูลผ่านรายงานเพื่อการ
ตัดสินใจ อย่างเหมาะสม เพื ่อนำมาข้อมูลมาใช้วิเคราะห์ผ่านรายงาน หรือ เป็นข้อมูลเพื่อการวิเคราะห์ 
สังเคราะห์ เพื่อนำมาใช้ให้เกิดประโยชน์อย่างจริงจังและให้มีคุณภาพด้านข้อมูลที่ดีนำมาใช้ให้เกิดประโยชน์
สูงสุดของระบบงาน Business-Plus 
 พันธมิตรหลัก (Key Partners—KP)  

• กลุ่ม Supplier ในกลุ่มสินค้า KU เครื่องแบบ 

• กลุ่ม Supplier ในกลุ่มสินค้า FMCG 

• กลุ่ม Supplier ในกลุ่มสินค้า ฝากขาย 

• กลุ่ม Supplier รอง เช่น วิสาหกิจชุมชน 
ร้านสหกรณ์ฯ ควรเข้าถึงบริษัทที่มีการผลิตและจำหน่ายเอง เพื่อลดยี่ป๋ัว ซาปั้ว หรือนายหน้าจากระบบการซื้อ 
 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure-CS)  

• วิเคราะห์ค่าใช้จ่ายต่อปี ย้อนหลัง 5 ปี เพื่อกำหนดแนวทางการจัดทำงบประมาณสมดุล
ค่าใช้จ่ายต่างๆ ที่เกิดขี้น โดยเฉพาะค่าใช้จ่ายที่ไม่จำเป็น 

• การปรับต้นทุนขายในส่วนของ สินค้าคงคลัง ให้อยู่ในระดับที่เหมาะสม 

• การตัดสินค้าเสื่อมสภาพ เป็นการขายให้กับลูกค้าที่ต้องการอย่างเหมาะสม 

อภิปรายผล  
 1. การเพ่ิมศักยภาพด้านต้นทุนในภาพรวมร้านสหกรณ์ควรมี Shelf life management คือการ
ตรวจสอบสินค้าหมดอาย ุโดยรายงานยอดทุกเดือนและควรพัฒนาการสั่งซื้อกับ Supplier ทีผ่ลิตและจัด
จำหน่ายเอง เพื่อลดต้นทุน และได้ราคาทีถู่กกว่าการซื้อจาก Supplier รายย่อยโดยการใช้ข้อมูลสินค้าที่ขายดี 
50-100 รายการแรก เพื่อที่จะนำสินค้าเหล่านั้นมาดูว่าตัวไหนให้ Margin สูง และทำการจัดแบ่งสินค้าและ
สร้าง Campaign กระตุ้นยอดขาย รวมถึง ให้เพิ่มธุรกิจการให้มีสินค้าฝากขายเพ่ิมขึ้น เพ่ือช่วยเหลือสมาชิก 
และสร้างรายได้ให้กับสหกรณ์ และลดต้นทุนในการสต๊อกสินค้าได้อีกทางหน่ึง สอดคล้องกับการศึกษาของ 
ลีลาวดี พัฒนรัตน์ (2560) การเข้าใจการบรหิารคลังสินค้า ทราบว่าควรสั่งสินค้าอย่างมีประสิทธิภาพ สามารถ
ลดต้นทุนค่าสูญเสียโอกาสการขาย ลดปริมาณสินค้าค้างสต๊อก สินค้าขาดแคลน เป็นผลใหร้้านค้ามกีำไร และ
ได้รับประโยชน์ทั้งผู้ซื้อและผู้ขายด้วย  
 2. การเพ่ิมศักยภาพงานด้านการขายร้านสหกรณ์ควรเพ่ิมโอกาสที่สามารถจำหน่ายสินค้าได้มากขึ้น เช่น
การจัดกิจกรรมประจำเดือน และมีการวางแผนงานที่พร้อมในการทำกิจกรรมนั้นๆ ควรสร้างบุคคลากรให้
พอเพียง โดยเฉพาะช่วงกิจกรรมต่างๆที่สำคัญของร้านสหกรณ์ เช่น กิจกรรมประจำเดือน ช่วงเปิดเทอม



วารสารการวิจัยการบรหิารการพัฒนา 15ฉบับที ่3-4(กรกฎาคม-ธันวาคม 2568)       | 4655 

ISSN: 2730-2075 (Online) 

  

จำหน่ายชุดนิสิต และ งานรับปริญญา โดยอาจเตรียมการล่วงหน้า เช่นให้สมาชิกร้านสหกรณ์ ที่เป็นนิสติ เข้า
มาฝึกงานเพื่อช่วยในกิจกรรมต่างๆ ได้ รวมทั้งเพิ่มสินค้า OEM วสิาหกจิชุมชน และสนิค้ามหาวิทยาลัย เพื่อ
สร้างความโดดเด่น และสอดคล้องกับวิสัยทัศน์ของสหกรณ์ เพ่ิมงานบริการด้าน Logistics ให้ตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้า สมาชิก และหน่วยงานภายในมหาวิทยาลัย ให้มีประสิทธิภาพ เพิ่มตู้ขายสินค้าของร้าน
สหกรณ์ เช่น น้ำด่ืม ขนมคบเคี้ยว เพื่อเป็นช่องทางเพิ่มยอดขาย และตอบสนองความต้องการของลูกค้าใน
พื้นที่ของมหาวิทยาลัยซึ่งสอดคล้องกับ Jacobs, B. M.และEssays, U.K. พบว่า การขายปลีกต้องมีทักษะและ
ความรู้ในการขายสินค้าแบบมืออาชีพ ที่สามารถสนองความต้องการของลูกค้าทั้ง ผลิตภัณฑ์ ราคา การส่งมอบ
สินค้าและบริการที่คุ้มค่า และจะส่งให้ร้านค้าปลีกมีกำไร รวมถึง การนําเสนอ ผลิตภัณฑ์ ที่แปลกใหมแ่ละ
บริการที่ประทับใจ จะเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผู้บริโภคอย่างมีนัยสําคัญ ดังนั้นการมอบความหลากหลาย
และความสะดวกสบายให้กับผู้ซื้อผ่านการขายจึงเพิ่มผลกําไรและสร้างความภักดีของลูกค้าได ้(Jacobs, B. M., 
2018);(Essays, U. K., 2018)  
 3. การเพ่ิมศักยภาพงานด้านบุคคลากรร้านสหกรณ์ฯควรพัฒนาทักษะ และความเข้าใจกระบวนการ
ทำงานของร้านสหกรณ์ในเชิงรุก เช่น การใช้ข้อมูลจากระบบ B plus บคุคลากรของรา้นสหกรณ์ที่เกีย่วข้อง
ควรสามารถวิเคราะห์จากฐานข้อมูลต่างๆ เพื่อทำแผนทั้งรายสัปดาห์ รายเดือน รายปี เพื่อประกอบการ
ตัดสินใจของคณะกรรมการในการบริหารจัดการอย่างมีประสิทธิภาพ การทำงานอย่างเป็นทีม และมอือาชีพ 
เพราะทุกฝ่ายงานในร้านสหกรณ์ฯต้องมีการประสานการทำงานในทุกขั้นตอน ทั้งฝ่ายธุรกิจและฝ่ายบริหาร 
เพื่อให้ทราบข้อมูลไปในทิศทางเดียวกัน และใช้ประโยชน์ในการดำเนินการได้อย่างมีประสิทธิภาพ การจัด
อบรม และให้การศึกษาอย่างต่อเนื่องในการบริหารจัดการร้านสหกรณ์ฯให้กับคณะกรรมการและฝ่ายจัดการ
สอดคล้องกับงานวิจัยของLimrueangrong & Thaweepaiboonwong(2022) พบว่าการพัฒนาทรัพยากร
มนุษย์ที่มีต่อผลการปฏิบัติงานของพนักงาน โดยยืนยันว่าความจำเป็นในการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ขององค์กร
สามารถขับเคลื่อนองค์การสู่ความสําเร็จ ดังนั้นการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์จึงเป็นกิจกรรมสําคญัที่จะทำให้
พนักงานที่มีอยู่มีประสบการณ์ และมทีักษะเพ่ือนํามาพัฒนาความสามารถในการทำงานอย่างมีประสิทธิภาพ 
 

ข้อเสนอแนะ  
 ข้อเสนอแนะดา้นบริหาร 
 การศึกษาครั้งนี้เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ และดำเนินงานวิจัยในบริบทของสหกรณ์ร้านค้า ที่ให้บริการ
จัดหาสินค้าอุปโภคบริโภคมาจำหน่ายให้กับสมาชิกและลูกค้าของสหกรณ์ฯ ที่เป็นลักษณะของการขายปลีก-ส่ง 
ดังนั้นผู้สนใจสามารถศึกษาเพิ่มเติมเกี่ยวกับการวางแผนรูปแบบธุรกิจในลักษณะที่คล้ายคลึงกัน โดยนำ
งานวิจัยนี้ไปประยุกต์ใช้ให้เหมาะสมกับองค์กรธุรกิจตนเองได้ ซึ่งควรพิจารณาศักยภาพและข้อจำกัดของ
องค์กรก่อน เพื่อเลือกโมเดลที่มีความเหมาะสมและใกล้เคียงกับองค์กรตนเองมากที่สุด  
 ข้อเสนอแนะดา้นวิชาการ 

การศึกษานี้เป็นข้อมูลเฉพาะกลุ่ม และมีความเจาะจงในการเก็บข้อมูล รวมถึงเวลาที่จำกัด และเป็น
ข้อมูลที่ได้จากร้านสหกรณ์ฯ ดังนั้นการต่อยอดพัฒนางานวิจัยนี้ในอนาคต สามารถนำข้อมูลส่วนของลูกค้า 
สมาชิก หรือผู้บริโภค มาใช้ประกอบ เพื่อให้เกิดความเข้าใจครอบคลุมในทุกมิติ  โดยธุรกิจการค้าปลีกอื่นๆ
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นำไปประยุกต์ใช้ได้ต่อไปในอนาคต รวมถึงการศึกษาครั้งนี้เป็นประโยชน์ต่อการพัฒนาของภาครัฐที่ดูแลงาน
ด้านสหกรณ์ สามารถเข้าใจบริบท และศักยภาพ เพื่อพัฒนาให้ขบวนการสหกรณ์ร้านค้าอยู่รอดและยั่งยืน
ต่อไป 

 ขอ้เสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป  
ควรมีการขยายผลการศึกษาให้ครอบคลุมรปูแบบร้านสหกรณ์อื่นๆ รวมถึงสหกรณ์ในประเภทอื่นๆ 

เพื่อช่วยกันพัฒนาศักยภาพในการดำเนินธุรกิจการให้บรกิารของขบวนการสหกรณ์และการแข่งขันในธุรกิจ
นั้นๆได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
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