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บทที่ 1 
 

บทนํา 
 
ความเป็นมาและความสําคญัของปญัหา 

เศรษฐกิจไทยในปี 2559 คาดว่าจะขยายตัวร้อยละ 3.0 – 3.5 โดยมีปัจจัยสนับสนุนการ
ขยายตัวต่อเน่ือง จากการใช้จ่ายและการลงทุนภาครัฐที่ขยายตัวสูง แรงขับเคลื่อนของมาตรการกระตุ้น 
เศรษฐกิจของภาครัฐ ที่ได้จัดทําเพ่ิมเติมในช่วงเดือนกันยายน 2558 – มีนาคม 2559 จํานวนนักท่องเท่ียว 
ที่มีแนวโน้มขยายตัวในเกณฑ์ สูงต่อเน่ือง ราคานํ้ามันที่คาดว่าจะอยู่ในระดับตํ่า และแนวโน้มการปรับตัว 
ดีขึ้นของการผลิตภาคเกษตร ในช่วงคร่ึงปีหลัง ทั้งน้ี คาดว่ามูลค่าการส่งออกสินค้าจะลดลงร้อยละ 1.7 
การบริโภคของครัวเรือนและการลงทุนรวมขยายตัว (สํานักยุทธศาสตร์และการวางแผนเศรษฐกิจมหภาค, 
2559) 

การใช้จ่ายเพ่ือบริโภค และอุปโภคบริโภค ภาคเอกชน คาดว่าจะขยายตัวเร่งขึ้นจากการ
ขยายตัวในปี 2558 เน่ืองจากการปรับลด การขยายตัวของการส่งออกและราคาสินค้าเกษตรสําคัญ ที่
ยังไม่มีแนวโน้มการฟ้ืนตัวอย่างชัดเจน ทําให้ฐานรายได้ภาคครัวเรือน ยังมีข้อจํากัด อย่างไรก็ตาม ราคา 
นํ้ามันที่อยู่ในระดับตํ่า รวมทั้งการขยายตัวในเกณฑ์สูงของฐานรายได้จากภาคการท่องเท่ียว และการดําเนิน 
มาตรการช่วยเหลือเกษตรกรและเศรษฐกิจฐานราก ตามแนวประชารัฐของภาครัฐจะยังเป็นปัจจัยสนับสนุน 
การขยายตัวของการใช้จ่ายภาคครัวเรือน(สํานักยุทธศาสตร์และการวางแผนเศรษฐกิจมหภาค, 2559) 

การค้าส่งแบบด้ังเดิมในประเทศไทยน้ันเรียกว่า "ย่ีป๊ัว" น้ัน เป็นกลไกสําคัญสําหรับสินค้า
หลายประเภทที่จะกระจายสินค้าให้ได้ครอบคลุมพ้ืนที่อย่างกว้างขวาโดยอาศัยร้านค้าส่งเป็นกลจักรสําคัญ 
ดังตัวอย่างเช่น บริษัทผลิตสินค้าอุปโภคบริโภครายใหญ่ไม่ว่าจะเป็นยูนิลีเวอร์สหพัฒนพิบูลย์เป็นต้น
ต่างมี ยี่ป๊ัว กระจายอยู่ตามจังหวัดทั่วประเทศเครือเจริญโภคภัณฑ์มีตัวแทนจําหน่วยอาหารสัตว์เมล็ด
พันธ์ุและยารักษาโรค ขายสินค้าให้แก่เกษตรกรผู้เลี้ยงสัตว์ หนังสือพิมพ์ไทยรัฐ มีตัวแทนจําหน่ายรายใหญ่ 
ที่จะกระจายหนังสือพิมพ์ไปสู่แผงค้าปลีกในจังหวัดและอําเภอที่รับผิดชอบภาพของร้านค้าส่งเหล่าน้ี ใน
อดีตเป็นผู้ทรงอิทธิทางการค้าที่จะมีผลต่อความสําเร็จของสินค้าต่างๆ เป็นอย่างมาก (มหาวิทยาลัย
สุโขทัยธรรมมาธิราช, 2556) 

ในช่วงเวลาไม่กี่ปีที่ผ่านมาธุรกิจค้าส่งเผชิญกับภาวะการแข่งขันและแรงกดดันอย่างรุนแรง
ไม่ว่าจะเป็นแรงกดดันจากผู้ผลิตซึ่งพยายามเพ่ิมการจัดจําหน่ายผ่านช่องทางต่างๆ มากขึ้นจนกระทบกระเทือน 
ยอดขายของผู้ค้าส่ง นอกจากน้ียังต้องเผชิญกับการแข่งขันกับรูปแบบการค้าส่ง ค้าปลีกแบบใหม่ เช่น  
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ร้านค้าปลีกที่เน้นจําหน่ายสินค้าราคาถูก ทําให้แนวโน้มการเติบโตของร้านค้าส่งแบบเดิมค่อยลดลง
อย่างไรก็ตามผู้ค้าส่งก็ยังคงต้องตัดสินใจในกลยุทธ์การตลาดที่จะนํามาใช้เพ่ือพัฒนาการค้าส่งให้ยั่งยืน
ต่อไป (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมมาธิราช, 2556) 

แม้ว่าจะมีการแข่งขันที่เพ่ิมสูงขึ้นของธุรกิจค้าส่งทั้งจากธุรกิจด้วยกันเองและจากนักลงทุน 
ข้ามชาติ แต่กระน้ันธุรกิจค้าส่งของไทยก็ยังคงสามารถยืนหยัดและเดินหน้าต่อสู้กับความเปลี่ยนแปลง
ของสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจและสังคมที่แตกต่างไปในแต่ละยุคสมัยได้นี่คือสิ่งที่สะท้อนให้เห็นถึง
การปรับตัวเพ่ือความอยู่รอดและการวางแผนเพ่ือเตรียมความพร้อมสําหรับการเจริญเติบโตในอนาคต
ของธุรกิจค้าส่งต่อไป 

ธุรกิจค้าส่งจึงเป็นธุรกิจที่แสดงถึงความสามารถในการบริหารจัดการของคนในประเทศ 
กล่าวคือ ประเทศที่มีการบริหารจัดการระบบงานและเงินทุนที่ดีจนทําให้ธุรกิจเหล่าน้ันมีความเจริญเติบโต 
ย่อมเป็นสิ่งที่ช้ีให้เห็นถึงความเป็นอยู่ที่ดีและความเจริญก้าวหน้าของคนในประเทศน้ันได้ นอกจากน้ัน
ธุรกิจค้าส่งยังเป็นธุรกิจที่มีโอกาสการเจริญเติบโตในอนาคตสูง เพราะประเทศไทยมีศักยภาพและมี
ความเป็นไปได้ทางด้านโอกาสในการกระจายธุรกิจส่งออก จึงทําให้ธุรกิจค้าส่งมีความสําคัญในเรื่องของ 
การผลักดันให้เศรษฐกิจของประเทศไทยหมุนเดินหน้าต่อไป (พิชญา จุฑามณีนิล และคณะ, 2551: 56) 

ผลไม้นับเป็นพืชเศรษฐกิจ ที่สําคัญประเภทหน่ึงของประเทศไทย โดยผลไม้สามารถทํารายได้ 
เข้าประเทศปีละหลายพันล้านบาท และผลไม้ไทยยังเป็นที่นิยมบริโภคกันทั่วไปทั้งในประเทศและ
ต่างประเทศ นอกจากนี้ ความต้องการบริโภคผลไม้นับวันจะเพ่ิมสูงขึ้น เน่ืองมาจากสาเหตุหลักคือจํานวน 
ประชากรท่ีเพ่ิมมากขึ้นและความสนใจในสุขภาพก็มีมากขึ้นด้วย ในการผลิตผลไม้ถือได้ว่าไทยเป็นประเทศ 
ที่มีสภาพพ้ืนที่และภูมิอากาศที่เหมาะสมต่อการผลิตผลไม้เมืองร้อนหลากหลายชนิด ต้ังแต่ภาคเหนือ
จนถึงภาคใต้ ส่วนฤดูกาลให้ผลผลิตผลไม้แต่ละชนิดก็ยังแตกต่างกันไปในแต่ละสภาพพ้ืนที่ของแต่ละภาค 
จึงเป็นข้อดีประการหน่ึงที่ส่งผลให้ไทยมีผลไม้หลากหลายชนิดหมุนเวียนออกสู่ตลาดตลอดทั้งปี (สํานักงาน 
เศรษฐกิจการเกษตร, 2555) 

ผลไม้ในภาคตะวันออก หลายตัวมีศักยภาพสูงมากในเชิงเศรษฐกิจ ซึ่งสามารถผลักดัน
ภาคตะวันออกให้เป็นศูนย์การค้าส่งผลไม้ของประเทศไทยได้ เพราะมีเส้นทางโลจิสติกส์ ที่เช่ือมไปหา
คู่คา้โดยตรง ทั้งทางบก ทางทะเล ในหลายเส้นทาง รวมทั้งเกษตรกรเอง ในหลายพ้ืนที่ก็มีศักยภาพที่
จะส่งเสริมให้ไปสู่มาตรฐานโลกได้จากการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการดําเนินธุรกิจผลไม้ของประเทศ
ไทยและคู่แข่งขัน นํามาสู่การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของผลไม้ไทย โดย มีจุดแข็ง คือ 
ประเทศไทยมีสภาพภูมิประเทศและภูมิอากาศท่ีเอ้ืออํานวยในการเพาะปลูกทุเรียน มังคุด และ เงาะ 
ได้ในหลายพ้ืนที่ โดยมีแหล่งผลิตที่สําคัญอยู่ในพ้ืนที่ภาคตะวันออกและภาคใต้ และเป็นศูนย์กลางการ
คมนาคม ขนส่ง ของภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ นอกจากน้ีผลไม้ไทยยังเป็นที่รู้จักกันอย่างดีของ
ผู้บริโภคท้ังในและต่างประเทศ (สํานักงานเศรษฐกิจการเกษตร, 2559) 
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จังหวัดเพชรบุรีเป็นจังหวัดที่มีธรรมชาติอันอุดมสมบูรณ์ การเดินทางมีความสะดวกเข้าถึงง่าย 
การประกอบอาชีพต่างๆ มีความคล่องตัวเน่ืองจากมีภาคเกษตรกรรม เช่ือมโยงอยู่ในวงจรเศรษฐกิจ 
ทําให้การค้าขายในจังหวัดเพชรบุรีเป็นไปในทางที่ดี โครงสร้างทางเศรษฐกิจอยู่ในเกณฑ์ดี โดยเฉพาะ
ในส่วนของการค้าผลไม้ ที่มีการค้าขายเป็นจํานวนมาก ทั้งที่เกษตรกรจําหน่ายเอง พ่อค้าคนกลางและ
ผู้ค้าปลีก ซึ่งการค้าผลไม้มีแนวโน้มการเจริญเติบโตอยู่มากเน่ืองจากมีตลาดการค้าผักและผลไม้ขนาดใหญ่ 
เป็นศูนย์กลาง ทั้งตลาด หนองบ้วยและตลาดการเกษตรสหกรณ์บ้านลาด ทําให้ตลาดการค้าผลไม้ใน
จังหวัดเพชรบุรีมีขนาดใหญ่ครอบคลุมทั้งจังหวัดและมีการแข่งขันสูงมาก (สํานักงานพัฒนาธุรกิจการค้า 
จังหวัดเพชรบุรี, 2556) 

ฉะน้ันจากการมองภาพรวมของเศรษฐกิจของจังหวัดเพชรบุรีในปัจจุบันทําให้ผู้วิจัยเกิด
แนวคิดและความสนใจในการศึกษาเร่ือง รูปแบบและกลยุทธ์การดําเนินธุรกิจค้าส่งผลไม้ของผู้ประกอบการ 
ในจังหวัดเพชรบุรี ด้วยเหตุผลเน่ืองจาก ครอบครัวของผู้วิจัยประกอบธุรกิจค้าส่งผลไม้ในจังหวัดเพชรบุรี 
และผู้วิจัยเป็นบุคคลหน่ึงที่จะต้องก้าวสู่การเป็นผู้ประกอบธุรกิจค้าส่งผลไม้เพ่ือสืบทอดกิจการของครอบครัว 
ผู้วิจัยจําเป็นต้องมีทักษะและความรู้เก่ียวกับธุรกิจค้าส่งผลไม้เพ่ือนํามาดําเนินธุรกิจให้อยู่รอดในระยะยาว 

ด้วยเหตุดังกล่าว ความสนใจของผู้วิจัยในการศึกษาเร่ือง รูปแบบและกลยุทธ์การดําเนิน
ธุรกิจค้าส่งผลไม้ของผู้ประกอบการ จังหวัดเพชรบุรี จึงต้องศึกษาในส่วนของรูปแบบและกลยุทธ์ใน
การดําเนินธุรกิจจากร้านค้าส่งผลไม้ที่สามารถปรับตัวในการอยู่รอดได้ในสภาวะการท่ีเปลี่ยนแปลงทั้ง
ทางเศรษฐกิจและสังคม ตลอดจนศึกษาโอกาสและอุปสรรคให้การดําเนินธุรกิจดังกล่าว เพ่ือนําผลการวิจัย 
มาเป็นแนวทางในการดําเนินการจัดการธุรกิจทั้งในปัจจุบันและในอนาคต พร้อมทั้งนํามาปรับปรุงหรือ 
พัฒนาการดําเนินการจัดการธุรกิจค้าส่งให้มีการเจริญเติบโตอย่างย่ังยืนต่อไป 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษารูปแบบและกลยุทธ์การดําเนินธุรกิจค้าส่งผลไม้ของผู้ประกอบการใน
จังหวัดเพชรบุรี 

2. เพ่ือศึกษาปัญหาและอุปสรรคและวิธีการแก้ไขปัญหาในการดําเนินธุรกิจค้าส่งผลไม้
ของผู้ประกอบการในจังหวัดเพชรบุรี 

 
ขอบเขตของการวิจัย 

1. ขอบเขตด้านพ้ืนที่ในการศึกษา 
งานวิจัยน้ีศึกษาในเรื่องของ “รูปแบบและกลยุทธ์การดําเนินธุรกิจค้าส่งผลไม้ของ

ผู้ประกอบการในจังหวัดเพชรบุรี” โดยเลือกศึกษาในจังหวัดเพชรบุรี เนื่องจากจังหวัดมีการค้าผลไม้ที่
หลากหลายและธุรกิจคา้ส่งผลไม้มีโอกาสเจริญเติบโตเป็นอย่างมากเพราะประชากรส่วนใหญ่ทําการเกษตร 
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มีสภาพคล่องทางการเงินดี ประกอบกับการที่ครอบครัวของผู้วิจัยประกอบธุรกิจดังกล่าวผู้วิจัยจึงมี
ความสนใจที่จะศึกษาเพ่ือนําข้อมูลดังกล่าวมาปรับใช้ในการดําเนินธุรกิจค้าส่งผลไม้ของครอบครัวผู้วิจัยเอง 
และเพ่ือให้ผู้ที่สนใจเป็นแนวทางในการดําเนินธุรกิจใหม่ต่อไป 

2. ขอบเขตทางด้านเน้ือหาในการศึกษา 
ในการวิจัยครั้งน้ีผู้วิจัยกําหนดเน้ือหาในการศึกษาดังน้ี แนวคิดการเป็นผู้ประกอบการท่ี

ประสบความสําเร็จ แนวคิดในการจัดการเชิงกลยุทธ์ แนวคิดและกลยุทธ์ทางการตลาด แนวคิดเก่ียวกับ 
จริยธรรมทางธุรกิจและแนวคิดเก่ียวกับธุรกิจค้าส่ง โดยใช้แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 7P ใน
การวิเคราะห์ปัจจัยภายในธุรกิจและศึกษาปัญหาและอุปสรรครวมท้ังแนวทางการแก้ไขปัญหาที่ดีต่อ
การดําเนินธุรกิจค้าส่งผลไม้ของผู้ประกอบการ 

ขอบเขตทางด้านผู้ให้ข้อมูลหลักทางการศึกษา ผู้ให้ข้อมูลหลักในการวิจัยคร้ังน้ีคือ ผู้ประกอบการ 
ค้าส่งผลไม้ในจังหวัดเพชรบุรี ศึกษาเฉพาะผู้ประกอบการที่มีประสบการณ์ในการดําเนินธุรกิจจํานวน 
7 คน ได้แก่ ผู้ประกอบการ พนักงาน และลูกค้าที่มาซื้อผลไม้ เพราะเป็นผู้ที่ที่มีความรู้ความเช่ียวชาญ
เก่ียวกับธุรกิจผลไม้ และมีประสบการณ์ตรงในการใช้บริการ 

3. ขอบเขตด้านเวลา 
ผู้วิจัยกําหนดระยะเวลาในการทําวิจัยต้ังแต่เดือน มีนาคม2559 จนถึง เดือนสิงหาคม2559 

รวมระยะเวลาทั้งสิ้น5 เดือน โดยเร่ิมจากการร่างเค้าโครงวิทยานิพนธ์ การพบอาจารย์ที่ปรึกษาเพ่ือขอ
คําแนะนําตลอดระยะเวลาการทําวิจัย จัดทํารูปเล่ม 3 บท สร้างแนวคําถามในการสัมภาษณ์ ขอสอบ
พิจารณาหัวข้อวิทยานิพนธ์ ลงพ้ืนที่เพ่ือเก็บข้อมูลในการวิจัย รวบรวม และวิเคราะห์ข้อมูลสรุปและ
เขียนผลการวิจัย ขอสอบวิทยานิพนธ์ 

 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1. ให้ทราบรูปแบบและกลยุทธ์การดําเนินการธุรกิจค้าส่งผลไม้ในจังหวัดเพชรบุรีและ
สามารถนําข้อมูลที่ได้มาเป็นแนวทางในการประกอบธุรกิจสําหรับผู้ประกอบการรายใหม่และผู้ประกอบการ 
ธุรกิจค้าส่งผลไม้ได้นําข้อมูลไปปรับปรุงและพัฒนาธุรกิจต่อไป 

2. ทําให้ทราบถึงปัญหาและอุปสรรครวมท้ังวิธีการแก้ไขปัญหาในการดําเนินธุรกิจค้าส่ง 
ผลไม้ในจังหวัดเพชรบุรีเพ่ือได้เรียนรู้ขอ้ผิดพลาดจากข้อมูล แล้วนําข้อมูลไปเป็นแนวทางในการแก้ไข
ปัญหาและพัฒนาธุรกิจของตนได้ในอนาคต 
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นิยามศพัท์เฉพาะ 
ผู้วิจัยได้กําหนดนิยามศัพท์เฉพาะในการวิจัยครั้งน้ีเพ่ือให้เกิดความรู้ความเข้าใจท่ีดีขึ้น 

นิยามศัพท์เฉพาะมีดังน้ี 
1. ธุรกิจค้าส่ง หมายถึง กิจกรรมทั้งหมดที่เก่ียวข้องกับการซื้อขายสินค้าของพ่อค้าเพ่ือ

ขายต่อให้กับผู้ซื้อที่มวัีตถุประสงค์เพ่ือนําไปขายต่อ 
2. ผู้ประกอบการ หมายถึง ผู้ที่ริเริ่มในการดําเนินธุรกิจ มีการบริหารงาน การลงทุน

ด้วยตนเอง และยินดีที่จะรับความเสี่ยงในการดําเนินธุรกิจเอง 
3. ผู้ประกอบการธุรกิจค้าส่งในจังหวัดเพชรบุรี หมายถึง ผู้ที่ดําเนินธุรกิจในจังหวัดเพชรบุรี 

โดยเป็นคนกลางในการขายสินค้าระหว่างผู้ผลิตกับพ่อค้าปลีก เพื่อให้พ่อค้าปลีกนําสินค้าหรือบริการ
ไปขายต่อยังผู้บริโภคคนสุดท้าย 
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บทที่ 2 
 

แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเก่ียวข้อง 
 

การศึกษาเรื่อง “รูปแบบและกลยุทธ์การดําเนินงานธุรกิจค้าส่งผลไม้ของผู้ประกอบการใน 
จังหวัดเพชรบุรี” คร้ังน้ี ผู้วิจัยได้ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี เอกสารต่างๆ และผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพ่ือเป็น 
แนวทางในการศึกษาวิจัย โดยลําดับเน้ือหาในการนําเสนอ ดังน้ี 
 1.  แนวคิดการเป็นผู้ประกอบการที่ประสบความสําเร็จ 
 2.  แนวคิดในการจัดการเชิงกลยุทธ์ 
 3.  แนวคิดและกลยุทธ์ทางการตลาด 
 4.  แนวคิดเก่ียวกับจริยธรรมทางธุรกิจ 
 5.  แนวคิดเก่ียวกับธุรกิจค้าส่ง 
 6.  งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
  
แนวคิดการเป็นผู้ประกอบการท่ีประสบความสําเร็จ 

ภาพรวมของการเป็นผูป้ระกอบการ 
ทุกคนย่อมตระหนักเป็นอย่างดีว่า ปัจจุบันโลกกําลังเผชิญหน้ากับปัญหาวิกฤตทางเศรษฐกิจ 

ขั้นรุนแรง ส่งผลกระทบในวงกว้าง ทําให้สังคม สภาพแวดล้อมและความเป็นอยู่ของประชาชนโดยรวม 
ได้รับผลในเชิงลบสภาวะดังกล่าวทําให้ทุกประเทศต่างพยายามหาทางออกเพ่ือฟ้ืนฟูเศรษฐกิจของประเทศ 
ตัวเองอย่างสุดความสามารถและประเทศไทยก็เช่นเดียวกัน 

ความหมายของผู้ประกอบการ 
ผู้ประกอบการ (Entrepreneur) เป็นผู้ขาย ผู้ผลิตเพ่ือขาย ผู้สั่งหรือนําเข้ามาเพ่ือขายหรือ 

ผู้ซื้อเพ่ือขายต่อซึ่งสินค้าหรือผู้ให้บริการและหมายความรวมถึงผู้ประกอบกิจการโฆษณาด้วย (สถิตย์ 
นิยมญาติ, 2546: 96) เป็นผู้ที่พยายามสร้างผลกําไรที่เกิดจากความคิดริเร่ิมของตนเอง เป็นบุคคลที่มี
ความสําคัญในระบบเศรษฐกิจแบบทุนนิยม ที่คิดและค้นพบโอกาสทางธุรกิจใหม่ๆ เป็นผู้จัดหาเงินทุน
เพ่ือก่อต้ังธุรกิจ ดูแลระบบงานภายในธุรกิจ และบริหารการดําเนินงานของธุรกิจเพ่ือจัดหาสินค้าและ
บริการให้แก่ผู้บริโภคเป็นเจ้าของธุรกิจและมองเห็นถึงโอกาสที่ธุรกิจจะทํากําไรโดยการผลิตสินค้าชนิด
ใหม่มาเสนอขายในตลาดด้วยกระบวนการผลิตแบบใหม่ๆ ที่ให้ประสิทธิภาพดีกว่าเดิมผู้ประกอบการ
เป็นผู้ที่แสวงหาเงินทุนเพ่ือรวบรวมปัจจัยในการผลิตและจัดการบริหารเงินทุนและปัจจัยการผลิตเพ่ือให้ 
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บรรลุวัตถุประสงค์ที่ต้ังไว้ ผู้ประกอบการจะต้องมีความกระตือรือร้น คิดค้นวิธีที่จะนําเอาปัจจัยการผลิต 
ต่างๆ ที่มีอยู่มาผ่านกระบวนการผลิตจนทําให้เกิดเป็นสินค้าแปลกใหม่ออกสู่ตลาด เกิดผู้บริโภคกลุ่ม
ใหม่มีการเสาะแสวงหาตลาดหรือช่องทางที่ทําให้เกิดกําไรอยู่ตลอดเวลา เป็นผู้ที่มีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์ 
สิ่งแปลกใหม่ให้กับสินค้าตัวเดิมอยู่เสมอ หรือปรับปรุงกระบวนการผลิตเดิมให้ดีขึ้นเพ่ือลดต้นทุนการผลิต 
พยายามหาข้อบกพร่องแล้วทําการปรับปรุงให้ดีขึ้นติดตามข่าวสารต่างๆ ที่ในปัจจุบันน้ีมีการเปลี่ยนแปลง 
ไปอย่างรวดเร็ว ตลอดจนการศึกษาและนําเทคโนโลยีใหม่ๆ มาใช้ในการดําเนินงานเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพ 
ให้ดีขึ้น (นิมิตร นนทพันธาวาทย์, 2550) 

ผู้ประกอบการ ในการดําเนินธุรกิจ ผู้ประกอบการหรือนายจ้างจะต้องคิดวางแผนว่าดําเนิน 
ธุรกิจอย่างไรให้เหมาะสมกับความรู้และความสามารถของตนเองโดยมีนักวิชาการหลายท่านได้ให้คํานิยาม 
คําว่า “ผู้ประกอบการ” ไว้ดังต่อไปนี้ (พรทิพย์ บุญทรง, 2556: 6-7) 

เพ็ญศรี เลิศเกียรติวิทยา (2546: 2) อธิบายไว้ว่า ผู้ประกอบการหมายถึงผู้ที่คิดริเริ่มดําเนิน 
ธุรกิจขึ้นมาเป็นของตนเอง มีการวางแผนการดําเนินงานและดําเนินธุรกิจทุกด้านด้วยตนเองโดยยอมรับ 
ความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้นได้ตลอดเวลา เพ่ือมุ่งหวังผลกําไรที่เกิดจากผลการดําเนินงานของธุรกิจตนเอง 

ก่อเกียรติ วิริยะกิจพัฒนา และ ดํารงศักด์ิ ชัยสนิท (2549: 2) ได้กล่าวว่า ผู้ประกอบการ
หมายถึง บุคคลที่จัดต้ังองค์กรธุรกิจโดยยอมรับความเสี่ยงภัยเพ่ือหวังกําไร หรือผู้ประกอบการหมายถึง 
ผู้ที่มีความคิดที่จะดําเนินธุรกิจโดยการก่อตั้งธุรกิจขึ้นมา และคอยประคับประคองให้ธุรกิจที่ต้ังขึ้นมา
อยู่รอด และมีการเจริญเติบโตอย่างย่ังยืนต่อไป (สุธีรา เดชนครินทร์ และคณะ, 2553: 66)  

ผู้ประกอบการ มาจากภาษาฝรั่งเศส จากคําว่า “Entreprendre” ซึ่งหมายถึง การเข้า
รับผิดชอบ ดังน้ัน ความหมายอย่างกว้างๆ ของผู้ประกอบการ จึงหมายถึงบุคคลผู้ทําหน้าที่รับผิดชอบ 
ในการจัดต้ังองค์การธุรกิจ การจัดการดําเนินงาน และรับผิดชอบยินดียอมรับความเสี่ยงในการดําเนิน
ธุรกิจนั้น 

Shane and Venkataraman (2008) ได้ให้นิยามไว้ว่า การเป็นผู้ประกอบการ ในฐานะ
เป็นสาขาวิชาหน่ึงทางธุรกิจ หมายถึง การแสวงหาความรู้เพ่ือให้เกิดความรู้ความเข้าใจว่า โอกาสที่เกิดข้ึน 
จะสามารถสร้างสรรค์บางสิ่งบางอย่างข้ึนใหม่ได้อย่างไร (เช่น ผลิตภัณฑ์ หรือ บริการใหม่ตลาดใหม่ 
การบวนการผลิตใหม่ การจัดองค์ประกอบเทคโนโลยีที่มีอยู่ใหม่ เป็นต้น) และโอกาสนั้น ถูกค้นพบหรือ 
ถูกสร้างสรรค์ขึ้นโดยกลุ่มบุคคลโดยเฉพาะ โดยทําหน้าที่หลักสําคัญ คือการกําหนดโอกาสท่ีมีคุณค่าซึ่ง
สามารถนํามาประกอบการธุรกิจ เพ่ือให้เกิดผลกําไรที่ย่ังยืน และทั้งยังสามารถนํามาขยายให้เกิดธุรกิจ
ใหม่ที่ประสบความสําเร็จภายหลังเกิดธุรกิจนั้นขึ้นมาด้วย 

Frederick and Hodgetts (2007) ได้ให้คํานิยามของการเป็นผู้ประกอบการ ดังน้ี เป็น
กระบวนการพลวัต ของการมีวิสัยทัศน์ การเปลี่ยนแปลง และการสร้างสรรค์ ซึ่งจําเป็นต้องใช้พลังงาน
และความกระตือรือร้น เพ่ือนําแนวความคิดใหม่ ไปสู่การปฏิบัติและการแก้ปัญหาที่สร้างสรรค์ ซึ่ง
องค์ประกอบที่สําคัญ ได้แก่ ความเต็มใจที่จะยอมรับความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้น ในแง่ของ เวลา เงินลงทุน 
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หรืออาชีพ ความสามารถในการสร้างทีมงานที่มีประสิทธิภาพ ทักษะที่สร้างสรรค์ในการจัดทรัพยากร
มาใช้อย่างเหมาะสม ทักษะในการสร้างแผนธุรกิจที่ดี และประการสุดท้ายคือ การมีวิสัยทัศน์ที่มองเห็น 
โอกาสท่ีเกิดขึ้นในขณะที่ผู้อ่ืนมองเห็นเป็นความคลุมเครือ ความขัดแย้งและความสับสน 

สําหรับการวิจัยในครั้งน้ี ผู้ประกอบการ (Entrepreneur) หมายถึง เจ้าของกิจการค้าส่ง 
ผลไม้ในจังหวัดเพชรบุรี ซึ่งเป็นผู้ริเร่ิมสร้างธุรกิจมีการบริหารจัดการธุรกิจของตนเอง ไม่รวมถึงร้านค้า
ปลีกย่อยทั่วไปกล่าวโดยสรุป คือ ผู้ประกอบการ (Entrepreneur) หมายถึง บุคคลท่ีจัดต้ังธุรกิจใหม่ 
โดยเผชิญกับความเสี่ยงและความไม่แน่นอนทางธุรกิจ เพ่ือหาผลกําไร และการเติบโตจากโอกาสใน
การประกอบการและรวบรวมทรัพยากรท่ีจําเป็นสําหรับลงทุนในกิจการค้นหาความต้องการของตลาด
และเปิดกิจการใหม่เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค ทั้งน้ีผู้ประกอบการที่มีความสามารถหลายๆ 
ด้าน  

ลักษณะของผูป้ระกอบการ  
Frese (2000) กล่าวว่า ผู้ประกอบการหรือผู้ที่จะเป็นเจ้าของธุรกิจควรมีลักษณะที่บ่งบอก 

ดังน้ี ความเป็นตัวของตัวเอง (autonomy) หมายถงึ ความสามารถและความต้ังใจที่จะนําตนเองไปสู่
โอกาส เป็นคนที่สามารถทํางานได้ด้วยตนเอง และสามารถตัดสินใจได้ในสถานการณ์ที่กดดัน 

ความมีนวัตกรรม (Innovativeness) หมายถึง การเป็นผู้มีความคิดริเร่ิมเกี่ยวกับสินค้าใหม่ๆ 
การบริการและเทคโนโลยีใหม่ ๆ  

ความกล้าเสี่ยง (Risk taking) หมายถึง ความกล้าเสี่ยงแบ่งได้เป็น 3 ลักษณะ ได้แก่
กล้าเสี่ยงต่อสิ่งที่ไมรู่้กล้าใช้ทรัพย์สินจํานวนมากสําหรับก่อต้ังธุรกิจ และกล้ากู้ยืมทรัพย์สินจํานวนมาก  

ความก้าวร้าวในการแข่งขัน (Competitive Aggressiveness) หมายถึง ความมุ่งมั่นที่จะ
เอาชนะในการแข่งขัน ความพยายามที่จะทําคู่แข่งหมดประสิทธิภาพ และพาตนเองขึ้นมาอยู่เหนือคู่แข่งได้  

ความสมํ่าเสมอและใฝ่ใจในการเรียนรู้ (Stability and Learning Orientation) หมายถึง 
การที่เจ้าของกิจการมีความ มั่นคงไม่เก็บสิ่งผิดพลาดมาเป็นอารมณ์ หรือผิดหวังท้อแท้แต่นําเอาประสบการณ์ 
ที่ผ่านมาเรียนรู้ปรับปรุงแก้ไขให้ดีขึ้น  

ความใฝ่ใจในความสําเร็จ (Achievement orientation) หมายถึง มีความชอบงานที่ท้าทาย 
มีแรงจูงใจในการทํางานให้ประสบผลสําเร็จและดีกว่าเดิม 

ปัจจัยมุ่งสู่การเป็นผู้ประกอบการท่ีประสบผลสําเร็จ 
ปัจจุบันการทําธุรกิจให้ประสบผลสําเร็จของผู้ประกอบการซึ่งต้องมีการขยายฐานลูกค้าหรือ 

ขยายตลาดเพ่ือจําหน่ายสินค้าไปยังในประเทศและนอกประเทศ ซึ่งเป็นการส่งสินค้าให้ได้ตามมาตรฐาน 
เฉพาะของประเทศนั้นๆ สินค้าส่งออกสู่ตลาดโลกให้เกิดผลสําเร็จได้อย่างไรอีกด้วย (กรมส่งเสริม
อุตสาหกรรม, 2556) ได้กล่าวถึง องค์ประกอบสําคัญที่จะทําให้ผู้ประกอบการประสบความสําเร็จในธุรกิจ 
ไว้อย่างน่าสนใจ 10 ประการ  
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1. กระหายในความสําเร็จ ถือเป็นหัวใจสําคัญในการประกอบธุรกิจ เพราะหากไม่มี
ความต้องการในข้อน้ีก็จะไม่มีพลังผลักดันให้ผู้ประกอบการลุกขึ้นมาดําเนินการให้บรรลุไปตามเป้าหมาย 
ได้เลย 

2. ชอบเสี่ยง เป็นที่รู้กันดีว่า ธุรกิจ กับ ความเสี่ยง เป็นของคู่กัน ดังน้ันการจะตัดสินใจ 
ทําอะไรก็แล้วแต่ ควรอยู่บนพ้ืนฐานความเสี่ยงให้น้อยที่สุดควรตัดสินใจให้รอบคอบและไม่ประมาท 

3. มีความคิดสร้างสรรค์และสร้างฝันให้ยิ่งใหญ่ ผู้ประกอบการควรมี วิสัยทัศน์ที่กว้างไกล 
มองให้รอบด้าน สามารถมองจากจุดเล็กๆ แล้วสานฝันให้สามารถขยายกิจการให้ใหญ่โตขึ้นได้ 

4. มีความยึดมั่นไม่ย่อท้อ ผู้ประกอบการท่ีจะประสบความสําเร็จได้ คือ บุคคลที่ไม่ล้มเลิก 
อะไรง่ายๆ ควรมองว่าความล้มเหลวหลายต่อหลายคร้ังที่เกิดข้ึนเปรียบเสมือนบันไดที่จะนําเราไปสู่จุด
ที่สูงกว่า 

5. มีความเช่ือมั่น ผู้ประกอบการควรมีความเช่ือมั่นในตนเอง กล้าที่จะลองในสิ่งใหม่ๆ 
เพราะอย่างน้อยน้ัน ก็คือ การให้กําลังใจที่ดีที่สุดแก่ตัวเอง 

6. มีความสามารถในการตัดสินใจการตัดสินใจถือเป็นการสร้างความมั่นใจให้เพ่ิมขึ้น ไม่
ว่าผลของการตัดสินใจน้ันจะสําเร็จหรือล้มเหลว แต่หากได้ลองทบทวนเหตุผลให้ดีแล้ว ก็จงเคารพการ
ตัดสินใจน้ัน 

7. มองการเปลี่ยนแปลงคือโอกาสการเปลี่ยนแปลงถือเป็นโอกาสสําคัญอย่างหน่ึงทางธุรกิจ 
สิ่งใหม่ๆ อาจเกิดขึ้นในช่วงน้ี หากเรารู้จักการนําการเปลี่ยนแปลงต่างๆ มาปรับใช้ให้เกิดประโยชน์ ก็ถือเป็น 
ผลพลอยได้อย่างหน่ึงทางธุรกิจ 

8. มีความอดทนต่อความไม่แน่นอน ควรเตรียมพร้อมที่จะเผชิญกับสิ่งไม่คาดฝัน ซึ่งสามารถ 
เกิดขึ้นได้ตลอดเวลาทั้งด้านดีและด้านร้าย ตลอดจนปัจจัยที่ไม่สามารถควบคุมได้ด้วยตัวเรา 

9. รู้จักเริ่มต้น และต้องการความสําเร็จที่สมบูรณ์แบบ ผู้ประกอบการที่ดีควรเอาใจใส่ 
ทุกอย่างในธุรกิจตน ไม่ควรมุ่งพัฒนาเพียงด้านเดียวควรมองๆ ไปรอบๆ หาจุดบกพร่องและแก้ไขให้ดีขึ้น 

10. ตระหนักในคุณค่าของเวลา เวลาเป็นสิ่งมีค่าสําหรับทุกอาชีพการตรงต่อเวลาและใช้
เวลาที่มีอยู่ให้เกิดประโยชน์สูงสุดถือเป็นกําไรชีวิตและกําไรทางธุรกิจอย่างหน่ึง 

จากแนวคิดและทฤษฎีข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า ผู้ประกอบการที่ประสบความสําเร็จน้ัน
จะต้องเป็นผู้ที่มีความรับผิดชอบสูงต่อธุรกิจและผู้ใต้บังคับบัญชา มีความรอบคอบเพื่อวางแผนธุรกิจ
ในระยาว รวมถึงมีความอดทนต่อสถานการณท่ีเกิดขึ้นสามมารถรับมือได้ดีอย่างรอบคอบ 
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แนวคิดในการจัดการเชิงกลยุทธ ์
ความหมายของ กลยุทธ์ การจัดการเชิงกลยุทธ์ และ นโยบายธุรกิจ 
การจัดการเชิงกลยุทธ์ หมายถึง การกําหนดทิศทางและเป้าหมายองค์กรอย่างเป็นระบบ 

ภายใต้สภาพแวดล้อมที่มีลักษณะไม่คงที่องค์กรต้องวิเคราะห์และประเมินสภาพแวดล้อมเพ่ือคิดค้น
แนวทางการดําเนินงานให้สอดคล้องกับสถานการณ์ โดยผู้บริหารองค์กรจะเป็นผู้รับผิดชอบในการตัดสินใจ 
ทิศทางขององค์กร ซึ่งเก่ียวข้องกับผลกระทบในระยะยาว และการตัดสินใจกลยุทธ์ควรก่อให้เกิดความ
ได้เปรียบในการแข่งขันต่อองค์กร นอกจากนี้ยังเก่ียวข้องกับกลยุทธ์ระดับต่างๆ ขององค์กร จะต้อง
สอดคล้องและเกื้อหนุนซึ่งกันและกัน (มัลลิกา ต้นสอน, 2545: 15) 

การจัดการเชิงกลยุทธ์ หมายถึง การวางแผน การดําเนินการและการควบคุมในแนวทาง
เชิงกลยุทธ์ ซึ่งจะช่วยให้การบริหารเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ และ ประสิทธิผล จุดเน้นของการบริหาร 
เชิงกลยุทธ์มุ่งพิจารณาในเรื่องของการบริหาร กลยุทธ์ที่คิดค้นข้ึนมาต้องอาศัยพ้ืนฐาน ทางการบริหาร
เป็นหลัก (พักตร์ผจง วัฒนสินธ์ุ และพสุ เดชะรินทร์, 2542: 25) 

จากแนวคดิการจัดการเชิงกลยุทธ์ที่ผู้วิจัยศึกษา หมายถึง การวางแผน การกําหนดทิศทาง 
รวมถึงเป้าหมายทางธุรกิจและทําการควบคุมให้อยู่ในแนวทางที่วางไว้การตัดสินใจเก่ียวกับการจัดการ
เชิงกลยุทธ์ควรมีความได้เปรียบในการแข่งขัน  

นโยบายธุรกิจ และ การจัดการเชิงกลยุทธ์ นโยบายธุรกิจ (Business Policy) เป็นแนวทาง 
อย่างกว้างๆ ที่กําหนดข้ึนมา เพ่ือการเช่ือมโยงระหว่างการกําหนดกลยุทธ์ และ การดําเนินกลยุทธ์ของ 
องค์กร การกําหนดนโยบายธุรกิจ มุ่งที่การคิดวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันของธุรกิจในอุตสาหกรรม 
ด้วยการวิเคราะห์ตลาดและผลิตภัณฑ์ เพ่ือนํามาจัดวางกลยุทธ์ระดับธุรกิจให้กับองค์การ พร้อมทั้ง
การกําหนดกลยุทธ์การดําเนินการต่างๆ เพ่ือบรรลุภารกิจหลักของบริษัท 

นโยบายธุรกิจ และ กลยุทธ์ เป็นแผนที่แต่ละองค์กรกําหนดขึ้น และเป็นส่วนหนึ่งของ
การจัดการเชิงกลยุทธ์  

นโยบายธุรกิจมุ่งที่กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business) ที่เน้นการแข่งขัน และ การวางกลยุทธ์ 
ระดับต่างๆ ให้บรรลุตามทิศทางขององค์กรแต่ การจัดการเชิงยุทธ์ มีจุดรวมที่องค์การโดยรวม (Corporate) 
พิจารณานอกเหนือจากการดําเนินงาน ปัญหา วิกฤตการณ์ประจําวัน มุ่งสู่การเติบโตและพัฒนาของธุรกิจ 
ในอนาคต (พักตร์ผจง วัฒนสินธ์ุ และพสุ เดชะรินทร์, 2542: 25)  

การคิดเชิงกลยุทธ ์
การคิดเชิงกลยุทธ์ หมายถึง ความสามารถในการกําหนดแนวทางที่ดีที่สุด ภายใต้สภาวะต่างๆ 

เพ่ือบรรลุเป้าหมายที่ต้องการ 
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การคิดเชิงกลยุทธ์ เป็นการคิดที่มุ่งชัยชนะ โดยใช้ “ศาสตร์” และ “ศิลป์” ในการวางแผน 
หรือจัดการเหตุการณ์ต่างๆ ได้เป็นอย่างดี การใช้ความเป็นศาสตร์ คือ มีหลักการวางแผนอย่างเป็น
ขั้นตอนที่สามารถถ่ายทอดและเรียนรู้ได้ 

การคิดเชิงกลยุทธ์ เป็นการคิดที่ช่วยเพิ่มโอกาสแห่งความสําเร็จ มีการกําหนดเป้าหมาย 
และมีวัตถุประสงค์ล่วงหน้าในการทําสิ่งต่างๆ อย่างชัดเจน 

การคิดเชิงกลยุทธ์ มีลักษณะเป็นกระบวนการความคิด เกิดขึ้นเมื่อมีเป้าหมายบางอย่างที่
ต้องการทําให้สําเร็จการที่จะบรรลุเป้าหมาย ต้องมีการกําหนดทางเลือกที่คิดว่ามีโอกาสประสบ
ความสําเร็จมากที่สุด โดยประเมินกําลังความสามารถของตนเอง ประเมินสภาพแวดล้อม รวมท้ัง ต้อง
สามารถคาดการณ์อนาคตที่อาจเกิดขึ้น แล้วกําหนดทางเลือกกลยุทธ์ที่คิดว่ามีโอกาสประสบความสําเร็จ 
มากที่สุด เพ่ือมุ่งสู่เป้าหมายที่วางไว้ 

การคิดเชิงกลยุทธ์ เป็นการคิดที่ช่วยเพ่ิมโอกาสแห่งความสําเร็จ ช่วยให้เราเป็นคนที่ไม่ทํา
สิ่งต่างๆ อย่างเลื่อนลอย แต่กําหนดเป้าหมาย และมีวัตถุประสงค์ล่วงหน้าในการทําสิ่งต่างๆ อย่างชัดเจน 
ช่วยให้เราเรียนรู้ที่จะมองอนาคต มองตนเอง มองสภาพแวดล้อม ทําให้สามารถรับมือกับสถานการณ์
ต่างๆ ที่เผชิญอยู่และสถานการณ์ที่ไม่คาดคิดอย่างมีประสิทธิภาพ ช่วยลดการสูญเสียจากการกระทําที่
ไม่จําเป็น และ การเสียพลังงานและทรัพยากรต่างๆ โดยเปล่าประโยชน์ อีกทั้งยังช่วยให้เรามีโอกาส
ประสบความสําเร็จได้มากว่า คนที่ไม่รู้จักการคิดเชิงกลยุทธ์ 

การคิดเชิงกลยุทธ์ เป็นการคิดที่มีศลิปะในเชิงการต่อสู้มากท่ีสุด เมื่อเทียบกับบรรดาการคิด 
ทั้งหมด และเป็นการคิดที่ต้อง “ออกแรงคิด” มากกว่าการคิดในลักษณะอ่ืน นอกจากน้ันยังเป็นการคิด 
ที่ต้องการทักษะ การคิดมิติ อ่ืนๆ ประกอบด้วยมาก ทั้งการคิดเชิงรุก การคิดเชิงรับ ในการหลบหลีก
อุปสรรค การแก้ปัญหา และ ฉกฉวยโอกาสจากความจํากัดที่มีอยู่ เพ่ือให้บรรลุเป้าหมายแห่งชัยชนะ 
ที่กําหนดไว้ การคิดเชิงกลยุทธ์จึงเป็นสิ่งที่ต้องฝึกหัดเสมอ และ ทําอย่างจริงจังเพ่ือบรรลุผลที่ต้องการ 

จากแนวคิดการคิดเชิงกลยุทธ์ที่ผู้วิจัยศึกษา หมายถึง เป็นกระบวนการคิดเพ่ือความสําเร็จ 
ทางธุรกิจ สามารถกําหนดแนวทางที่ดีท่ีสุดภายใต้สภาวะต่างๆ เพ่ือบรรลุเป้าหมายที่ต้องการ การคิด
เชิงกลยุทธ์สามารถยืดหยุ่นได้แต่พลิกแพลงโอนอ่อนไปตามสถานการณ์ที่แตกต่างกัน การเตรียมความพร้อม 
จะช่วยให้เราสามารถปรับตัวรับการเปลี่ยนแปลงได้อย่างรวดเร็ว โดยยังคงพยายามที่จะยึดแนวทางสู่
เป้าหมายสูงสุด เพ่ือความสําเร็จของกิจการ  

กลยุทธ์แบ่งเป็น 3 ระดับ คือ 
1. กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate strategy) 

 1.1 กลยุทธ์การเจริญเติบโต (Growth Strategies) เป็นกลยุทธ์ที่จัดทําข้ึนเพ่ือช่วยให้ 
ยอดขาย กําไร และสินทรัพย์เพ่ิมขึ้น โดยเฉพาะอย่างย่ิง ในระหว่างที่ธุรกิจอยู่ในขั้นที่กลังขยายตัว 
วัตถุประสงค์เพ่ือการเจริญเติบโต เพ่ือความอยู่รอดเป็นสําคัญ การสร้างความเจริญเติบโตอย่างต่อเน่ือง 
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อันจะนํามาซึ่งยอดขายท่ีสูงขึ้น ต้นทุนต่อหน่วยลดลง และเป็นผลเน่ืองจากประสบการณ์ในการผลิตและ 
เป็นผลทําให้กําไรสูงขึ้นอีกด้วย สําหรับ H.J. Heinz Company ถือได้ว่า ได้เน้นกลยุทธ์การเจริญเติบโต 
โดยวิธีทางลัด เพ่ือตัดลดค่าใช้จ่ายทั้งทางด้านการเงินและการบริหารจัดการ กลยุทธ์ที่สําคัญของบริษัท 
คือ (เกริกยศ ชลายชเดชะ, 2546) 
 1.2 กลยุทธ์การควบกิจการ (Merger) ดําเนินกลยุทธ์การขยายธุรกิจเพื่อลดต้นทุน
ทางด้านเทคโนโยลี ต้นทุนการผลิต เทคนิคและความชํานาญ ด้วยการควบรวมกิจการที่มีจุดแข็งใน
การดําเนินธุรกิจ เช่น กรณีการควบรวมกิจการสายผลิตภัณฑ์ที่บริษัทไม่ชํานาญ กับ บริษัท Del Monte 
เป็นต้น 
 1.3 กลยุทธ์การซื้อกิจการ ดําเนินการการซื้อกิจการที่สามารถสร้างผลกําไรที่ดี เพ่ือให้ 
ได้ผลตอบแทนที่รวดเร็ว ลดขั้นตอนการดําเนินงาน เช่น กรณีการเข้าซื้อกิจการของ Born Food 
Corporation เป็นต้น 
 1.4 กลยุทธ์การร่วมเป็นพันธมิตรธุรกิจ ดําเนินการหาพันธมิตรทางธุรกิจให้เกิดข้ึน
เพ่ือลดช่องว่างทางการค้า โดยเฉพาะกลุ่มอุตสาหกรรมที่เกี่ยวข้องเพ่ือลดต้นทุนด้านการจัดการและ
การบริหารการเงิน เช่น กรณีการร่วมเป็นพันธมิตรกับ Hain Food Group เป็นต้น 
 1.5 กลยุทธ์การพัฒนาตลาด เป็นกลยุทธ์ที่นํามาใช้เพ่ือเพิ่มยอดขายและขยายการ
เติบโตโดยใช้ผลิตภัณฑ์ในปัจจุบันออกจําหน่ายในตลาดใหม่ กลุ่มลูกค้าในพ้ืนที่แห่งใหม่ เพ่ือให้สามารถ 
ครอบคลุมให้ครบทุกพ้ืนที่ ทั้งในประเทศสหรัฐอเมริกาและทั่วโลก 
 1.6 กลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์ เน้นการปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑ์ เพ่ือให้ดึงดูดใจ 
ลูกค้าในตลาดปัจจุบันและตลาดในอนาคตเพ่ือให้เกิดความต้องการและจดจําในผลิตภัณฑ์ ด้วยรูปแบบ 
ใหม่ๆ คุณภาพผลิตภัณฑ์ที่ดีขึ้น (เกริกยศ ชลายชเดชะ, 2546) 

2. กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) 
เป็นกลยุทธ์ที่บริษัทใช้เพ่ือสร้างความได้เปรียบหรือเป็นต่อในการแข่งขันกับคู่แข่งในตลาด 

หรืออุตสาหกรรมที่หน่วยธุรกิจของบริษัทดําเนินธุรกิจอยู่โดยตรง จากการนําทรัพยากรและความสามารถ 
พิเศษของบริษัทมาทําให้เกิดความได้เปรียบทางการแข่งขัน เพ่ือให้ธุรกิจประสบความสําเร็จ (พักตร์ผจง 
วัฒนสินธ์ุ และพสุ เตชะรินทร์, 2545) 
 2.1 กลยุทธ์ในการสร้างความแตกต่างในผลิตภัณฑ์ บริษัทมีรูปแบบของผลิตภัณฑ์ที่
หลากหลายเพ่ือให้ลูกค้าสามารถเลือกสรรได้มากมาย บริษัท จึงมีการสร้างตราสินค้าให้เหมาะกับชนิด 
ประเภทของผลิตภัณฑ์ เพ่ือให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายสามารถจดจําได้เป็นอย่างดี เช่น มันฝรั่ง ย่ีห้อ Ore-Ida, 
Meal ย่ีห้อ Boston Market Home-Style, Weight Watcher ขนมหวาน ยี่ห้อ Smart Ones ผลิตภัณฑ์ 
ประเภท Snacks ที่มีช่ือเสียงที่สุดในอเมริกาที่รู้จักกันดี คือ Bagel Bites, TGI Friday’s เป็นต้น ทั้งน้ี
บริษัทได้สร้างตราสินค้าขึ้นใหม่กับตลาดต่างประเทศ เช่น ตราสินค้าย่ีห้อ Wattle ซึ่งเป็นตราสินค้า 
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(Brand) ที่แข็งแกร่งมากในนิวซีแลนด์ ตราสินค้าย่ีห้อ Honing และ HAK ที่ยอมรับของชาวดัชท์ ตราสินค้า 
ยี่ห้อ John West, Petit Navire และ Greenseas ในประเทศออสเตรเลีย ซึ่งในอนาคตการมีสินค้าที่มี 
ลักษณะ สินค้าชาตินิยม กําลังมีเพ่ิมขึ้นในตราย่ีห้อของผลิตภัณฑ์ 
 2.2 กลยุทธ์การเน้นเป็นผู้นําทางด้านต้นทุน บรษิัทมีแนวคิดในการท่ีจะนําเคร่ืองจักร 
และนวัตกรรมการผลิตที่ทันสมัยเข้ามาใช้เพ่ือให้เกิดกระบวนการผลิตที่รวดเร็วและได้คุณภาพที่สม่ําเสมอ 
รวมถึงการลดต้นทุนโดยเฉพาะค่าใช้จ่ายคงที่ การเพิ่มประสิทธิภาพด้าน Supply Chain ปรับปรุง
การบริหารจัดการสินทรัพย์และสภาพคล่อง และการควบคุมค่าใช้จ่าย อันจักเป็นหนทางที่ทําให้บริษัท 
สามารถทํากําไรได้เพ่ิมขึ้น และสามารถขยายตลาดให้กว้างขวาง ครอบคลุม พ้ืนที่ได้ อันจะทําให้บริษัท 
สามารถที่จะรักษาความเป็นผู้นําตลาดเคร่ืองปรุงรสและอาหารขบเคี้ยวต่อไปอย่างย่ังยืน 
 2.3 กลยุทธ์การตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว จากการเพ่ิมช่อง
ทางการจัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์ที่มีความหลากหลายรูปแบบ ไม่ว่าจะเป็นการขายตรงโดยพนักงานของ
บริษัท การขายผ่านตัวแทนอิสระ ผู้ค้าปลีก ผู้ค้าส่ง ร้านค้าสหกรณ์ กลุ่มร้านค้าอิสระ (ร้านชํา) รวมถึง
ร้านขายยา ร้านค้าสโมสร ผู้จัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์อาหารและสถาบันต่างๆ รวมทั้งโรงเรียน และ
หน่วยงานราชการ เป็นต้น 
 2.4 กลยุทธ์การเป็นผู้นําในด้านนวัตกรรมด้านบรรจุภัณฑ์ บริษัทได้นําความเปลี่ยนแปลง 
ในด้านรูปแบบของบรรจุภัณฑ์ ที่มีความเหมาะสมกับการใช้งาน อันถือได้ว่าเป็นนวัตกรรมใหม่ๆ ของ
บรรจุภัณฑ์ เช่น E-Z แบบหัวฉีด อันเป็นรูปแบบใหม่ของขวดที่ใช้บรรจุเครื่องปรุงรสชนิดของเหลว ซึ่ง
เป็นส่วนช่วยให้บริษัทสามารถมีส่วนแบ่งตลาดเพ่ิมขึ้นในโลก ได้ถึง 15% - 60% (Hienz มีส่วนแบ่งตลาด 
ในประเทศอังกฤษถึง 75% ซึ่งเป็นผลโดยตรงกับรูปแบบของขวดรุ่นใหม ่โดยเฉพาะในร้านอาหารฟาสฟู้ด 
ของชาวอเมริกันที่ได้รับความนิยมอย่างมาก รวมถึงการสร้างบรรจุภัณฑ์อาหารแช่แข็งและอาหารสําเร็จรูป 
ที่มีความโดดเด่นอย่างต่อเน่ือง Hienz มีความหวังว่า จะเป็นกลยุทธ์ที่ทําให้บริษัทเติบโตได้อย่างมั่นคง
จากการเป็นผู้นําในด้านนวัตกรรม (พักตร์ผจง วัฒนสินธ์ุ และพสุ เตชะรินทร์, 2545) 

3. กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Functional Strategy) 
เพ่ือเป็นการสนับสนุนให้กลยุทธ์ระดับธุรกิจประสบความสําเร็จ กลยุทธ์ระดับหน้าที่ เป็น

การกําหนดเพ่ือให้แนวคิดเกิดออกมาเป็นรูปธรรม ที่สําคัญของ H. J. Heinz Company ได้แก่ (เกริกยศ 
ชลายชเดชะ, 2546) 
 3.1 กลยุทธ์ด้านการตลาด การมุ่งเน้นการสร้างผลิตภัณฑ์ เพ่ือตอบสนองกลุ่มตลาด
เป้าหมายให้มีความชัดเจน คือ การจําแนกกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย แล้วสร้างผลิตภัณฑ์ตอบสนองเฉพาะกลุ่ม 
เพ่ิมขึ้น เช่น เจ็ดแดเนียนสกริ้นซอส, มารินาดของโยชิดะ และคลาสซิคโกล้าต้าซอส ที่ใช้กบัอาหารปิ้งย่าง 
และในครัว เป็นต้น 
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 3.1.1 การสร้างตรายี่ห้อสินค้าและการประกาศให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายเกิดการ
จดจํา เมื่อเกิดความต้องการในสินค้า ก็จะเลือกตราย่ีห้อสินค้าเป็นสําคัญ 
 3.1.2 การขยายตลาดและการเพ่ิมช่องทางการจัดจําหน่ายทั้งภายในประเทศ
สหรัฐอเมริกาและต่างประเทศ ให้มีความครอบคลุม ให้ลูกค้าสามารถซื้อหาได้ ด้วยความสะดวก รวดเร็ว 
ที่สุด 
 3.1.3 ด้านราคา จากการที่บริษัทมีการประกาศนโยบายตามกลยุทธ์การเติบโต 
และจากการกลยุทธ์การเน้นเป็นผู้นําทางด้านต้นทุนจะทําให้บริษัทสามารถขายสินค้าได้ในราคาที่ตํ่ากว่า 
คู่แข่งในกลุ่มอุตสาหกรรมเดียวกัน 
 3.2 กลยุทธ์ด้านการเงินและการลงทุน การหาแหล่งเงินทุนมีต้นทุนตํ่าเพ่ือใช้ในการ
สนับสนุนกลยุทธ์การเติบโตของบริษัท ด้วยวิธี Mergers strategyและ Acquisitions Strategy ให้เกิด 
ต้นทุนทางการเงินตํ่าที่สุด 
 3.2.1 การปรับปรุงโครงสร้างทางการเงินให้มีอัตราส่วนทางการเงิน (Ratios) 
ที่เอ้ืออํานวยต่อการดําเนินธุรกิจ ทั้งในระยะสั้นและระยะยาว 
 3.2.2 วิเคราะห์โครงการลงทุนแต่ละธุรกิจ เพ่ือสนับสนุนแผนการดําเนินงานให้ 
สอดคล้องกลยุทธ์การเติบโตของบริษัท โดยเน้นการลงทุนในธุรกิจที่สามารถสร้างผลตอบแทนที่ดีและ
ขายทิ้งสําหรับธุรกิจที่ประสบผลขาดทุน 
 3.2.3 ดําเนินการวางแผนการจัดการด้านภาษีอากร เช่น การโอนบัญชีทรัพย์สิน 
ออกจากบริษัทก่อนการควบรวมกิจการเพ่ือประหยัดภาษี อาทิเช่น กรณีการโอนบัญชีทรัพย์สินไปยัง 
SKF แล้วโอนควบรวมกิจการกับ Del Monte ในแนวทางของ Reverse Morris Trust เป็นต้น 
 3.3 กลยุทธ์ด้านการปรับโครงสร้างการบริหารองค์กร การจัดสายความรับผิดชอบ
การบริหารงาน แยกออกเป็นภูมิภาค (Zone) เพ่ือให้สามารถประเมินผลการดําเนินงานได้อย่างชัดเจน 
มากย่ิงข้ึน อันจะนําไปสู่การกําหนดลู่ทางการลดหรือขยายเป้าหมายในอนาคตต่อไป 

การกําหนดกลุ่มของอุตสาหกรรม โดยจําแนกกลุ่มสินค้าให้เกิดความชัดเจนในการบริหาร 
งานและต้นทุน เพ่ือการวัดผลการดําเนินงานที่แท้จริง (เกริกยศ ชลายชเดชะ, 2546) 

จากแนวคิดและทฤษฎีข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า การจัดการเชิงกลยุทธ์ หมายถึง การวางแผน 
การดําเนินการและการควบคุมในแนวทางเชิงกลยุทธ์ ซึ่งจะช่วยให้การบริหารเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ 
และประสิทธิผล การกําหนดนโยบายธุรกิจ มุ่งที่การคิดวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันของธุรกิจในอุตสาหกรรม 
ด้วยการวิเคราะห์ตลาดและผลิตภัณฑ์ เพ่ือนํามาจัดวางกลยุทธ์ระดับธุรกิจให้กับองค์การ พร้อมทั้ง
การกําหนดกลยทุธ์การดําเนินการต่างๆ เพ่ือบรรลุภารกิจหลักของบริษัทแนวคิดและกลยุทธ์ทางการตลาด 
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แนวคิดและกลยุทธท์างการตลาด 
แนวคิดทฤษฎีทางการตลาดของผู้บริโภคสินค้าและบริการน้ัน เป็นการตลาดที่มุ่งขายสินค้า 

และบริการ การตลาดไม่จําเป็นต้องมุ่งไปทางทํากําไรเพียงอย่างเดียว องค์กรที่ต้องเก่ียวข้องกับสาธารณะ 
ก็ล้วนจําเป็นต้องใช้การตลาดเข้าช่วยทั้งน้ัน แม้แต่องค์กรศาสนาซึ่งต้องการเผยแพร่ธรรมะให้ถึงชาวบ้าน 
แต่ ฟิลลปิ คอตเลอร์ (Philip Kotler) เรียกสิ่งน้ีว่าเป็นการตลาดอย่างหน่ึงเช่นกัน สามารถกล่าวได้ว่า 
การตลาดนั้น สามารถนําไปใช้ในการเผยแพร่อะไรก็ได้ นับต้ังแต่สินค้าไปจนถึงความคิด ซึ่งเรียกกันว่า
การตลาดเชิงสังคม (Social Marketing) เป็นการตลาดที่ไม่ได้มุ่งหวังกําไรแต่อยากปลูกฝังความคิดหรือ 
พฤติกรรมบางอย่างที่เห็นว่าดีให้แก่ผู้บริโภค ประกอบด้วย 6 แนวคิดดังน้ี 

1. แนวคิดการผลิต (The Production Concept) นับเป็นแนวคิดที่เก่าแก่ที่สุดในการ
ดําเนินธุรกิจ ซึ่งใช้ได้ดีเมื่อมีความต้องการซื้อ มากกว่าความต้องการขาย และเน้นการปรับปรุงคุณภาพ 
การผลิตให้ต้นทุนตํ่าลง เพ่ือขายสินค้าในราคาตํ่ากว่าคู่แข่ง แนวคดิน้ีถือว่า ผู้บริโภคนิยมสินค้าที่หาซื้อ
ได้แพร่หลายทั่วไป และราคาถูก แนวคิดเช่นนี้มักถูกนําไปใช้ในประเทศที่กําลังพัฒนา ซึ่งผู้บริโภคมักจะ 
สนใจตัวสินค้ามากกว่ารูปแบบ 

2. แนวคิดผลิตภัณฑ์ (The Product Concept) ผู้บริโภคจะให้ความสําคัญต่อคุณภาพ
มากกว่าราคา และในขณะเดียวกัน ผู้ผลิตเองก็เน้นไปที่การปรับปรุงพัฒนา ผลิตภัณฑ์อยู่เสมอแนวคิด
น้ีถือว่าผู้บริโภคชอบสินค่าที่มีคุณภาพดีที่สุด อย่างไรก็ตามผู้ผลิตสินค้า หรือบริการที่ใช้แนวความคิดน้ี 
มักจะหลงใหลไปกับสินค้าของตน จนอาจมองข้ามความต้องการที่แท้จริงของผู้บริโภค 

3. แนวคิดการขาย (The Selling Concept) ต้องมีการกระตุ้นการขายด้วยวิธีการในลักษณะ 
ต่างๆ เช่น ลดแลกแจกแถม เพ่ือให้ซื้อมากขึ้น ปัจจุบันแนวคิดเช่นน้ีมักจะถูกใช้ในสินค้าที่ขายยากหรือ 
ไม่ได้อยู่ในความคิดที่จะซื้อเลย (Unsought Goods) ดังน้ันแนวความคิดน้ีจึงมุ่งไปที่การขายเชิงรุกและ 
ความพยายามในการส่งเสริมการตลาด แนวความคิดน้ีต้ังข้อสนันิฐานว่า ลูกค้ามีความเฉื่อยในการซื้อ 
หรือบางคร้ังอาจรู้สึกต่อต้านการซื้อ ดังน้ันฝ่ายการตลาดจึงมีหน้าที่ต้องเกลี้ยงกล่อมให้ซื้อ และเช่ือว่า
บริษัท มีเครื่องมือการส่งเสริมการตลาดท่ีสามารถใช้กระตุ้นให้เกิดการซื้อ บริษัทที่ใช้แนวความคิดน้ี
ยกตัวอย่างเช่น บริษัท coca-cola โดยมีจุดมุ่งหมายเพ่ือให้ได้ขายสินค้าได้มากขึ้น ขายให้ผู้คนจํานวน
มากข้ึน ให้บ่อยขึ้น และให้ได้เงินมากขึ้น เพ่ือให้ได้กําไรมากขึ้น 

1. แนวคิดมุ่งตลาด (The Marketing concept) แนวคิดน้ีเกิดข้ึนเมื่อกลางปี 1950 ซึ่ง
แนวคิดต่างๆท่ีผ่านมาน้ันจะเป็นการผลิตแล้วขาย แต่แนวคิดมุ่งตลาดน้ียึดหลัก มุ่งเน้นลกูค้าและแสวง 
หากําไรจากความพึงพอใจของลูกค้า มิใช่เป็นการตามล้าหาลูกคา หรือการหาลูกค้าให้เหมาะกับผลิตภัณฑ์ 
แนวคิดการผลิตแนวคิดผลิตภัณฑ์และ แนวคิดการขาย น้ัน มีข้อจํากัดสําหรับการใช้ ในปัจจุบัน กล่าวคือ 
แนวคิดการตลาดใช้เพ่ือให้บรรลุเป้าหมายองค์กร เริ่มต้นจากการตรวจสอบความจําเป็น และความต้องการ 
ต่างๆ ของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และนําเสนอสิ่งที่ต้องการน้ัน โดยพยายามสร้างความพึงพอใจให้กลุ่ม
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ลูกค้าเป้าหมายอย่างมีประสิทธิภาพกว่าคู่แข่ง ประสานกิจกรรมต่างๆ ที่จะกระทบต่อลูกค้ากลุ่มนั้น
เพ่ือสร้างความพึงพอใจสูงสุด 

2. แนวคิดทางด้านลูกค้า (The Customer Concept) ส่วนแนวคิดทางด้านลูกค้าจะ
มุ่งเน้นความต้องการส่วนตัวเฉพาะลูกค้าแต่ละราย เพ่ือเสริมสร้างความภักดีของลูกค้าที่มีต่อบริษัท
ตลอดจนสร้างคุณค้าที่ลูกค้าได้รับให้ตลอดชีพถ้าเป็นไปได้ 

3. แนวคิดทางการตลาดเพื่อสังคม (The Societal Marketing Concept) แนวคิด
การตลาดเพ่ือสังคม มีจุดเริ่มต้นเช่นเดียวกันกับแนวคิดการตลาดในรูปแบบอ่ืน (Philip Kotler, 1997) 

ความสาํคญัของการตลาด 
การตลาดมีความสําคัญต่อบุคคล องค์กรธุรกิจ และสังคม ในแง่มุมต่างๆ ซึ่งสามารถอธิบายได้ 

คือ 
1. ความสําคัญต่อบุคคลทุกวันน้ีการตลาดได้เข้ามาผสมผสานเป็นส่วนหน่ึงในการดําเนินชีวิต 

ของบุคคล และมีความเป็นอยู่ที่สุขสบายข้ึน ทําให้บุคคลมีผลิตภัณฑ์หรือบริการสนองความต้องการ 
ในเวลาที่ต้องการ และในสถานที่ที่สะดวกที่ผู้บริโภคจะทําการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ นอกจากน้ีการตลาด
ยังสร้างโอกาสในการจ้างงานด้วยการก่อให้เกิดหน้าที่งานต่างๆ มากมายจากการดําเนินกิจกรรมการตลาด  

2. ความสําคัญต่อองค์กรธุรกิจการตลาดทําให้องค์กรธุรกิจสามารถขยายการดําเนินธุรกิจ 
ด้วยความสําเร็จไปยังประเทศต่างๆ ทั่วโลก ทําให้ผู้บริโภคมีผลิตภัณฑ์จากทั่วทุกมุมโลกสนองความ
ต้องการไม่ว่าจะเป็น เสื้อผ้า รองเท้า กระเป๋า กล้องถ่ายรูป และอ่ืน ๆ ที่มีการประทับตราย่ีห้อผลิตภัณฑ์ 
และแหล่งที่ทําการผลิตจากประเทศต่างๆ เช่น จีน เกาหลี ญี่ปุ่น สหราชอาณาจักร สหรัฐอเมริกา เป็นต้น 
องค์กรธุรกิจที่ทําการผลิตแฮมเบอเกอร์ “แมคโดนัลด์” หรือ ไก่ทอด “Kentucky Fried Chicken” 
สามารถคาดการผลิตและขยายสาขาไปยังประเทศต่างๆ ทั่วโลก สิ่งเหล่าน้ีเกิดขึ้นได้จากการกระทําหน้าที่ 
ทางการตลาดทั้งสิ้น นักการตลาดจะทําการศึกษาถึงความจําเป็นและความต้องการของผู้บริโภคใน
ส่วนตลาดต่างๆ และเจาะลึกถึงความต้องการที่เกิดขึ้นในแต่ละพ้ืนที่ทางภูมิศาสตร์ทั่วโลก มีการประสาน 
หน้าที่ระหว่างแผนกการตลาดและแผนกอื่นๆ ทั้งภายในและภายนอกองค์กรในแนวทางที่ก่อให้เกิด
การเพ่ิมคุณค่าแก่ผู้บริโภค ทําให้เกิดความม่ันใจว่า ผลิตภัณฑ์ท่ีผลิตข้ึนมาตรงกับความจําเป็นและ
ความต้องการของลูกค้า และมีการจัดจําหน่ายไปยังผู้บริโภคซึ่งอยู่ในพ้ืนที่ต่างๆท่ัวโลกอย่างมีประสิทธิภาพ 
มีการดําเนินกิจกรรมการสื่อสารการตลาดที่ทําให้ผู้บริโภคเกิดการรับรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ ผลประโยชน์ 
ของผลิตภัณฑ์ จนเกิดการยอมรับในผลิตภัณฑ์ ตรายี่ห้อผลิตภัณฑ์ และองค์กรธุรกิจในที่สุด 

3. ความสําคัญต่อสังคมการตลาดก่อให้เกิดการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ที่ช่วยยกระดับ 
มาตรฐานการดําเนินชีวิตของบุคคลให้สูงขึ้น ทําให้เกิดการแข่งขันในระบบเศรษฐกิจทําให้บุคคลมีผลิตภัณฑ์ 
หรือบริการตอบสนองความต้องการในราคาที่ตํ่าลง นอกจากน้ี การดําเนินกลยุทธ์การตลาดมีการดําเนิน 
กลยุทธ์การตลาดด้วยจิตสํานึกของความรับผิดชอบทั้งต่อตัวองค์กรธุรกิจเองและสังคม เช่น ห้างสรรพสินค้า 
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ต่างๆ มีการรณรงค์ให้นําบรรจุภัณฑ์กลบัมาใช้ใหม่ (Reuse) หรือรณรงค์ให้ผู้บริโภคใช้ถุงผ้า ซุปเปอร์มาร์เก็ต 
ต่างๆ เลือกใช้บรรจุภัณฑ์ชนิดย่อยสลายได้ เป็นต้น 

หน้าท่ีของการตลาด  
การตลาดทําให้ผู้บริโภคมีผลิตภัณฑ์และบริการที่ตอบสนองความต้องการในเวลา และใน

สถานที่ ที่ผู้บริโภคต้องการจะทําการซื้อผลิตภัณฑ์ และทําการโอนความเป็นเจ้าของผลิตภัณฑ์หรือบริการ 
ในเวลาที่ผู้บริโภคทําการซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการ การสร้างได้สร้างอรรถประโยชน์ในด้านเวลา สถานที่ 
และการเป็นเจ้าของ ให้เกิดขึ้น การสร้างอรรถรสประโยชน์ต่างๆ กระทําได้โดยผ่านการกระทําหน้าที่
ของการตลาด 8 ประการ   

1. การซื้อ (Buying) การซื้อจัดเป็นการกระทําหน้าที่ทางการตลาดในส่วนที่เกี่ยวข้องกับการ 
แลกเปลี่ยนเพ่ือสร้างความมั่นใจว่า ลูกค้าจะมีผลิตภัณฑ์หรือบริการตอบสนองความต้องการอย่าง
พอเพียงในปริมาณที่ลูกค้าต้องการ ในการกระทําหน้าที่การซื้อน้ีโดยนักการตลาดจะต้องพยายามทํา
ความเข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภค และสามารถที่จะกําหนดได้ว่า ผู้บริโภคจะทําการซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการ 
อย่างไร และเหตุผลที่ผู้บริโภคทําการซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการดังกล่าว นักการตลาดควรพยากรณ์
ความต้องการในอนาคตของผู้บริโภค เพ่ือสามารถคาดการณ์ถึงความต้องการหรือความชอบรสนิยมของ 
ผู้บริโภคท่ีจะเกิดขึ้นหรือเปลี่ยนแปลงไปในอนาคต ผู้ค้าปลีกและคนกลางต้องพยายามแสวงหาผลิตภัณฑ์ 
ที่ดึงดูดใจและตรงกับความต้องการของผู้บริโภค 

การขาย (Selling) การขายเป็นการกระทําอีกหน้าที่หน่ึงทางการตลาดท่ีเกี่ยวข้องกับการ
แลกเปลี่ยน โดยการดําเนินกิจกรรมต่าง ๆ ที่เก่ียวข้องกับการโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้
พนักงานขาย (Personal Selling) และการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เพ่ือนําเสนอผลิตภัณฑ์ 
หรือบริการที่ตรงกับความต้องการหรือความจําเป็นของผู้บริโภค 

การขนส่ง (Transporting) เป็นการกระทําหน้าที่การตลาดในส่วนที่เก่ียวข้องกับการกระจาย 
สินค้าทางกายภาพโดยการนําการเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์แหล่งผลิตหรือผู้ขายไปยังสถานที่ที่ผู้ซื้อสะดวก
ที่จะทําการซื้อผลิตภัณฑ์ดังกล่าว 

การเก็บรักษา (Storing) เป็นการกระทําหน้าที่ทางการตลาดในส่วนที่เก่ียวข้องกับการบริหาร 
จัดการคลังสินค้าเพ่ือเก็บรักษาผลิตภัณฑ์จนถึงเวลาที่ ผู้ผลิต ผู้ค้าส่ง หรือ ผู้ค้าปลีก จะทําการจําหน่าย 
ผลิตภัณฑ์เมื่อเวลาที่ลูกค้าต้องการ 

การกําหนดมาตรฐานและการจัดระดับคุณภาพ (Standardizing and Grading) เป็น
การกระทําหน้าที่ทางการตลาดในส่วนที่เกี่ยวข้องกับการกําหนดมาตรฐานควบคุมและจัดระดับคุณภาพ 
ของผลิตภัณฑ์ในด้านต่าง ๆ เช่น ขนาด นํ้าหนัก เป็นต้น เพ่ือลดความจําเป็นของผู้ซื้อในการตรวจสอบ 
แต่ละหน่วยของผลิตภัณฑ์ขณะทําการซื้อ เช่น การกําหนดขนาดและคุณภาพของไข่ไก่ โดยอาศัยตัวแปร 
น้ําหนักของไข่ไก่แต่ละฟอง เป็นต้น 
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การรับความเสี่ยง (Risk taking) หน่วยธุรกิจต่าง ๆ ทั้งที่เป็น ผู้ผลิต ผู้ค่าส่ง และผู้ค้าปลีก 
ต่างกระทําหน้าที่การตลาดในการรับความเสี่ยงภัยที่อาจเกิดขึ้นจากการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมและ
ความต้องการของผู้บริโภคผลิตภัณฑ์อาจได้รับความเสียหายในระหว่างกระบวนการเคล่ือนย้ายผลิตภัณฑ์ 
จากแหล่งผลิตไปยังผู้ซื้อผลิตภัณฑ์ในตลาด 

การเงิน (Financing) เป็นการกระทําหน้าที่ทางการตลาดในส่วนที่เก่ียวข้องกับการให้สินเช่ือ 
กับบุคคลต่างๆ ที่ทําการซื้อผลิตภัณฑ์ ซึ่งอาจอยู่ในรูปของผู้ผลิตให้สินเช่ือกับคนกลางที่อยู่ในช่องทาง
การจัดจําหน่าย เช่น ผู้ค้าส่ง หรือผู้ค้าปลีก เป็นต้น ที่ซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้ผลิตและจําหน่ายให้กับตลาด 
ผู้ค้าส่งให้สินเช่ือกับผู้ค้าปลีก หรือผู้ค้าปลีกให้สินเช่ือกับลูกค้าที่เป็นผู้บริโภคคนสุดท้ายในรูปของบัตร
เครดิตของร้านค้า หรือบัตรเครดิตที่ออกโดยสถาบันการเงินต่างๆ 

การดําเนินการให้ได้มาซึ่งข้อมูลสารสนเทศทางการตลาด (Securing Marketing 
Information) เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับลูกค้าและผู้ที่คาดว่าจะเป็นลูกค้า คู่แข่งขัน
และคนกลางที่อยู่ในช่องทางการจัดจําหน่าย เพ่ือนํามาใช้ประโยชน์ในการตัดสินใจทางการตลาด 
 
แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550) ได้อ้างถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 
(Service Mix) ของ Philip Kotlerไว้ว่าเป็นแนวคิดที่เก่ียวข้องกับธุรกิจที่ให้บริการซึ่งจะได้ส่วนประสม 
การตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ในการกําหนดกลยุทธ์การตลาดซึ่งประกอบด้วย 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งซึ่งสนองความจําเป็นและความต้องการของมนุษย์
ได้คือ สิ่งที่ผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าขอผลิตภัณฑ์นั้นๆ 
โดยท่ัวไปแล้ว ผลิตภัณฑ์แบ่งเป็น 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑ์ที่อาจจับต้องได้ และ ผลิตภัณฑ์ที่จับต้อง
ไม่ได้ ผลิตภัณฑ์จึงประกอบด้วย สนิค้า บริการ ความคิด สถานที่ องค์กร หรือบุคคล ผลิตภัณฑ์ต้องมี
อรรถประโยชน์ มีคุณค่าในสายตาของลูกค้า จึงจะมีผลทําให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้   

2. ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่าง 
คุณค่า (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการน้ัน ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะตัดสินใจซื้อ 
ดังน้ันการกําหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการให้บริการชัดเจนและง่ายต่อ
การจําแนกระดับบริการที่ต่างกัน 

3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับบรรยากาศสิ่งแวดล้อม 
ในการนําเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการ
ที่นําเสนอ ซึ่งจะต้องพิจารณาในด้านทําเลที่ต้ัง (Location) และช่องทางในการนําเสนอบริการ (Channels) 
หรือเส้นทางที่ผลิตภัณฑ์หรือกิจกรรมสิทธ์ิที่ผลิตภัณฑ์ถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบช่องทางการ
จัดจําหน่าย จึงประกอบด้วย ผู้ผลิต คนกลาง ผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม 
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4. ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงที่มีความสําคัญในการติดต่อ 
สื่อสารให้ผู้ใช้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรมการใช้บริการ 
และเป็นกุญแจสําคัญของการตลาดสายสัมพันธ์ เป็นการติดต่อสื่อสารเก่ียวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับ
ผู้ซื้อ เพ่ือสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขายทําการขาย (Personal 
Selling) และการติดต่อสื่อสาร โดยไม่ใช้คน (Non Personal Selling) เครื่องมือในการติดต่อสื่อสาร
มีหลายประการ ซึ่งอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือต้องใช้หลักการเลือกใช้เครื่องมือสื่อสารแบบ
ประสมประสาน (Integrated Marketing Communication IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับ 
ลูกค้า ผลิตภัณฑ์ คู่แข่งขัน โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้ โดยมีเครื่องมือส่งเสริมที่สําคัญ 
 4.1 การโฆษณา (Advertising) การโฆษณา (Advertising) "เป็นรูปแบบการเสนอ
ขาย ความคิด สินค้าหรือบริการ โดยไม่ใช้พนักงานขายและต้องมีการจ่ายเงินโดยผู้อุปถัมภ์รายการ" 
การโฆษณาจึงมีลักษณะเฉพาะ คือ เป็นการเสนอขายสินค้า บริการ หรือความคิดโดยการใช้สื่อและ
ต้องการจ่ายเงินค่าสื่อโดยผู้อุปถัมภ์รายการ 
 4.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) "เป็นการติดต่อสื่อสารทางตรง 
แบบเผชิญหน้าระหว่างผู้ขายและลูกค้าที่คาดหวัง" การขายโดยใช้พนักงานขาย ถือเป็นการติดต่อสื่อสาร 
แบบสองทาง (Two Way Communication) 
 4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง "กิจกรรมระยะสั้นที่ใช้ส่งเสริม 
การขายที่นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขายและการประชามสัมพันธ์ซึ่งสามารถ
กระตุ้นความสนใจ การทดลองใช้ หรือการซื้อของลูกค้าข้ันสุดท้ายหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจัดจําหน่าย 
แต่ละระดับ" หรืออาจหมายถึง "กิจกรรมระยะสั้นซึ่งใช้ช่วยและเสริมการขายโดยใช้พนักงานและการโฆษณา" 
การส่งเสริมการขายอาจใช้ร่วมกับการโฆษณา หรือการขายโดยพนักงานขาย 
 4.4 การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Plublicity and Public Relation) "การ
ให้ข่าว เป็นการส่งเสริมการขายโดยไม่ใช้บุคคลโดยไม่มีการจ่ายเงินจากองค์กรที่ได้รับผลประโยชน์จาก 
การให้ข่าวน้ั" การประชาสัมพันธ์หมายถึง "การติดต่อสื่อสารกับกลุ่มที่เป็นลูกค้าและไม่ใช้ลูกค้า 
ซึ่งประกอบด้วยประชาชนทั่วไป พนักงานในองค์กร ผู้ถือหุ้น และหน่วยราชการ หรืออาจหมายถึง 
"ความพยายาม ที่มีการวางแผนโดยองค์กรหน่ึงเพ่ือสร้างทัศนคติที่ดีต่อองค์กร ให้เกิดกับกลุ่มใดกลุ่มหน่ึง" 
การให้ข่าวจึงเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ์ 

5. ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก การฝึก 
อบรม การจูงใจ เพ่ือให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขันเป็นความสัมพันธ์ 
ระหว่างเจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการต่างๆ ขององค์กร เจ้าหน้าที่ต้องมีความสามารถ มีทัศนคติ 
ที่สามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแก้ไขปัญหา สามารถสร้าง
ค่านิยมให้กับองค์กร ในการบริการผู้ให้บริการเป็นบุคคล ซึ่งสามารถสร้างความแตกต่างในการให้บริการ 
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แก่ลูกค้า เพ่ือสร้างความพอใจสูงสุดและความแตกต่างจาดคู่แข่งขันได้ ดังน้ันในการที่จะพัฒนาศักยภาพ 
ของผู้ที่จะให้บริการ สามารถทําได้ต้ังแต่การคัดเลือก (Selection) การฝึกอบรม (Training) และการสร้าง 
แรงจูงใจ (Motivation) และคุณภาพของผู้ให้บริการควรมีลักษณะ คือ มีทักษะการแสดงออก ทักษะ
ที่ดีต่อการดุแลเอาใจใส่ การตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า การสร้างสรรค์สิ่งใหม่ๆ การแก้ไข
ปัญหา มีบุคลิกภาพที่ดี เป็นต้น 

6. ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 
เป็นการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทาง
ด้ายกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกายสะอาด 
เรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อื่นๆ ที่ลูกค้า
ควรได้รับ 

7. ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติ 
ในด้านการบริการ ที่นําเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพ่ือมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว และทําให้ผู้ใช้ 
บริการเกิดความประทับใจ 

จากการศึกษาแนวคิดและกลยุทธ์ทางการตลาด ทําให้ผู้วิจัยได้เข้าใจถึง กลยุทธ์ใน
การดําเนินธุรกิจต้องสร้างความแตกต่างเพ่ือความได้เปรียบจากคู่แข่งขันโดยกลยุทธ์ทางการตลาด 
ประกอบด้วย 1) ด้านผลิตภัณฑ์ คือผลิตภัณฑ์มีความหลากหลายสามารถตอบสนองต่อความต้องการของ 
ลูกค้าได้ครบถ้วน 2) ด้านราคา ในการต้ังราคาต้องคํานึงถึงความเหมาะสมของต้นทุน และราคาตลาด 
ค่าใช้จ่ายที่เก่ียวข้องในการต้ังราคาสินค้า หากไม่สามารถลดราคาได้ต้องนําบริการข้อดีด้านอ่ืนมาเสริม 
เช่น ให้บริการพิเศษเพ่ิมขึ้น 3) ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย เปิดช่องทางให้ลูกค้าสามารถสอบถาม
เก่ียวกับรายละเอียดสินค้าได้หลายช่องทาง เช่น ทางโทรศัพท์ อินเตอร์เน็ต เป็นต้น 

ผู้วิจัยได้เห็นถึงความสําคัญว่าธุรกิจค้าส่งควรใช้ ส่วนประสมการตลาด ให้เป็นประโยชน์ 
โดยให้น้ําหนักและความสําคัญเท่าๆ กันถ้าธุรกิจมีการจัดการส่วนประสมทางการตลาดที่เหมาะสมจะ
ทําให้ธุรกิจประสบความสําเร็จผู้วิจัยจึงนําแนวคิดน้ีขึ้นมาใช้เพ่ือให้เห็นองค์ประกอบในการดําเนินธุรกิจ 
ค้าส่งมากข้ึน 

ผลิตภัณฑ์ 
กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ องค์กรธุรกิจควรเลือกใช้กลยุทธ์ที่เหมาะสมเพ่ือเพ่ิมโอกาสทาง ธุรกิจ 

ในส่วนของผลิตภัณฑ์ ธุรกิจควรต้องเลือกกลยุทธ์ ที่ทําให้้ผลิตภัณฑ์ ดูมีคุณค่าและมีประโยชน์ในสายตา 
ลูกค้า จึงจะทําให้ สินคา้น้ันขายได้ โดยกลยุทธ์ที่จะกล่าวถึงในที่น้ีคือ กลยุทธ์ส่วนประสมของผลิตภัณฑ์ 

กลยุทธ์์ส่วนประสมของผลิตภัณฑ์องค์กรธุรกิจสามารถดําเนินกลยุทธ์ส่วนประสมของ
ผลิตภัณฑ์์เพ่ือเพ่ิมโอกาสให้กับธุรกิจได้โดยใช้ ลักษณะ 5 ประการ ดังน้ี (ภาวิณี กาญจนา, 2554: 128) 
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1. การวางตําแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning The Product) เป็นการพัฒนาภาพลักษณ์ 
ของผลิตภัณฑ์ เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์ ของธุรกิจมีความแตกต่างจากผลิตภัณฑ์อ่ืนที่คล้ายคลึงกันโดยอาจใช้
การวางตําแหน่งโดยวิธีการต่างๆ เช่น การวางตําแหน่ตามคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ ตามราคาและคุณภาพ 
ตามประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ ตามการนําไปใช้ตามผู้ใช้ผลติภัณฑ์ ตามอารมณ์ เป็นต้น 

2. การขยายส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product-mix Expansion) ธุรกิจสามารถเพิ่ม
ความลึกของสายผลิตภัณฑ์์ที่นําเสนอให้กับลูกค้าได้ โดยการเพ่ิมผลิตภัณฑ์ที่หลากหลายในแต่ละสาย
ผลิตภัณฑ์เพ่ือดึงดูดความสนใจของลูกค้า หรือผู้ที่ยังไม่เคยซื้อผลิตภัณฑ์ของธุรกิจมาก่อน นอกจากน้ี
องค์กรธุรกิจยังอาจเพ่ิมความกว้างของสายผลิตภัณฑ์โดยเพ่ิมสายผลิตภัณฑ์ใหม่และสายผลิตภัณฑ์ใหม่ 
ที่เพ่ิมเข้มาอาจมีหรือไม่มีความสัมพันธ์กับสายผลิตภัณฑ์เดิมที่ธุรกิจมีอยู่่ก็ได้ 

3. การเปลี่ยนแปลงผลิตภัณฑ์ที่มีอยู่ (Alteration of Existing Products) ธุรกิจสามารถ 
เปลี่ยนแปลงปรับปรุงผลิตภัณฑ์เดิมที่มีอยู่ในตลาด โดยอาจเปลี่ยนแปลงรูปลักษณ์หรือออกแบบผลิตภัณฑ์ 
ที่มีอยู่่ในตลาดใหม่ การเปลี่ยนแปลงผลิตภัณฑ์นี้จะทําให้ธุรกิจเกิดความเส่ียงน้อยกว่าการนําเสนอ
ผลิตภัณฑ์ใหม่ในตลาด  

4. การตัดส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product-mix Contraction) ธุรกิจอาจตัดสายผลิตภัณฑ์ 
ที่มีอยู่หรือลดจํานวนผลิตภัณฑ์ที่ไมท่ํากําไรลง เพ่ือเพ่ิมผลการดําเนินงานของธุรกิจให้สูงข้ึน   

5. การขยายตลาดสู่ส่วนบนหรือลงส่วนล่าง (Trading Up Or Trading Down) ธุรกิจ
อาจใช้กลยุทธ์ขยายตลาดสู่ส่วนบนโดยการเพ่ิมผลิตภัณฑ์ที่มีราคาสูงเข้ไปในสายผลิตภัณฑ์เพ่ือยกระดับ 
ภาพลักษณ์ของผลิตภัณฑ์และอาจขยายตลาดลงสู่ส่วนล่างโดยเพ่ิมผลิตภัณฑ์ที่มีราคาตํ่าลงไปในสาย
ผลิตภัณฑ์เพ่ือดึงดูดผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตํ่าใต้มาซื้อสินค้าของธุรกิจ 

จากแนวคิดและทฤษฎีกลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ข้างต้นน้ีสามารถสรุปได้ว่า ธุรกิจควรวางแผนใน
การเลือกกลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ให้เหมาะสม เพราะหากธุรกิจมีการวางแผนกลยุทธ์ที่เหมาะสมก็จะทําให้สินคา
นั้น เป็นที่ถูกใจของลูกค้าและสามารถทํากําไรได้ โดยพิจารณาจากความต้องการของลูกค้า คุณสมบัติ
ของผลติภัณฑ์และควรมีการพิจารณาเพ่ือปรับปรุงผลิตภัณฑ์อยู่เสมอ หากผลิตภัณฑ์ที่ไม่ก่อให้เกิดกําไร 
ธุรกิจควรลดการผลิตหรือการจัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์น้ันลง เพ่ือให้ธุรกิจสามารถดําเนินต่อไปได้โดยขาด 
ทุนน้อยที่สุด 

กลยุทธ์การกําหนดราคา  
เฟอร์เรลล์และเฮิร์ท (2551: 289) ได้อธิบายถึงกลยุทธ์การ กําหนดราคาว่าเป็นแนวทาง

เพ่ือให้ธุรกิจสามารถบรรลุถึงวัตถุประสงค์ของการกําหนดราคาได้ โดยกลยุทธ์การกําหนดราคาที่จะ
กล่าวถึงในที่น้ี คือ การกําหนดราคาผลิตภัณฑ์ใหม่ การกําหนดราคาตามหลักจิตวิทยาและการกําหนด
ราคาแบบให้ส่วนลด 
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การกําหนดราคาผลิตภัณฑ์ใหม่ Pricing new products) เป็นการกําหนดราคาสําหรับ
ผลิตภัณฑ์ เพราะถ้ามีการกําหนดราคาได้เหมาะสมจะทําให้ผลิตภัณฑ์ สามารถทํากําไรให้กับธุรกิจได้ 
ในขณะที่การกําหนดราคาผิดพลาดอาจจะส่งผลให้ผลิตภัณฑ์ไม่ทํากําไรและผลิตภัณฑ์เกิดความล้มเหลวลง 
กลยุทธ์โดยทั่วไปที่ใช้กําหนดราคาผลิตภัณฑ์ใหม่มี 2 กลยุทธ์ คือ การกําหนดราคาแบบตักตวง (Price 
Skimming) เป็นกลยุทธ์ที่กําหนดราคาผลิตภัณฑ์ให้ สูงที่สุดเท่าที่จะเป็นไปได้และจะต้องเป็นระดับราคา 
ที่ต้องการผลิตภัณฑ์จะยอมจ่ายเงินเพ่ือซื้อผลิตภัณฑ์น้ัน กลกลยุทธ์ น้ีจะทําให้้กิจการมีรายได้มากเพ่ือ
ชดเชยต้นทุนที่ใช้ในการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ในการ กําหนดราคาเพ่ือเจาะตลาด (Penetration 
Price) เป็นกลยุทธ์การกําหนดราคาตํ่าเพ่ือสร้างส่วนครองตลาดอย่างรวดเร็ว การกําหนดราคาเพ่ือเจาะ 
ตลาดน้ีมีความยืดหยุ่นน้อยกว่าแบบแรก เพราะการเพ่ิมราคายากกว่าการลดราคา 

การกําหนดราคาตามหลักจิตวิทยา (Psychological Pricing) เป็นกลยุทธ์ การกําหนด
ราคาที่ทําให้ผู้ บริโภคตัดสินใจซื้อด้วยอารมณ์และความรู้สึกมากกว่าเหตุผล เช่น การกําหนดราคาแบบ 
เลขคู่ (Even/old pricing) โดยการต้ังราคาผลิตภัณฑ์ไว้ที่ 99 บาท จะทําให้ลูกค้าซื้อผลิตภัณฑ์ที่ราคา 
99 บาท มากกว่า 100 บาท เพราะราคาที่เป็นเลขคี่ทําให้มองว่าราคาถูก หรือการกําหนดราคาเพื่อ
แสดงสัญลักษณ์ หรือการกําหนดราคาที่แสดงถึงช่ือเสียง (Symbolic/ Prestige Pricing) ทําให้ลูกค้า
เข้าใจว่าราคาผลิตภัณฑท์ี่สูงจะแสดงถึงคุณภาพสูง เช่น การกําหนดให้นํ้าหอมมีราคาสูงเพ่ือให้รู้สึกว่า
มีคุณภาพสูง  

การกําหนดราคาแบบให้ส่วนลด (Price Discount) หรือ ส่วนลด (Discounts) เป็นกลยุทธ์ 
การกําหนดราคาที่ใช้เพ่ือเพ่ิมยอดขาย หรืออาจจะเป็นการลดราคาผลิตภัณฑ์ ลงช่ัวคราว มีหลายรูปแบบ 
ได้แก่ การให้ส่วนลดปริมาณ ส่วนลดตามฤดูกาล และส่วนลดเพื่อส่งเสริมการตลาด สําหรับส่วนลด 
ปริมาณเป็นส่วนลดที่ให้แก่ผู้ซื้อปริมาณมาก เช่น ถ้าลูกค้าซื้อสินค้าราคา 5,000 บาท ขึ้นไปจะได้ส่วน
ลด 500 บาท เป็นต้น ส่วนลดตามฤดูกาลเป็นการลดราคาให้กับผู้ที่ซื้อสินค้าหรือบริการนอกฤดูกาล
ซึ่งทําให้ผู้ขายสามารถรักษาการผลิตให้สม่ําเสมอตลอดปี เช่น โปรโมช่ันส่วนลดค่าที่พักนอกช่วงฤดู
การท่องเที่ยว เป็นต้น ส่วนลดเพ่ือส่งเสริมการตลาดเป็นความพยายามที่จะเพ่ิมยอดขาย โดยโฆษณาว่า 
มีการลดราคาสินค้าเพ่ือให้ลูกค้าสนใจ 

จากแนวคิดข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า ธุรกิจควรกําหนดราคาที่เหมาะสมให้ผลิตภัณฑ์
ก่อให้เกิดกําไร ในส่วนของผลิตภัณฑ์ใหม่ธุรกิจต้องกําหนดราคาเพื่อให้ลูกค้ายินดีที่จะจ่ายเงินซื้อทั้ง
การกําหนดราคาที่สูงและการกําหนดราคาที่ตํ่าเพ่ือเจาะตลาด 

การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion)  
เป็นการสร้างแรงจูงใจโดยตรง โดย การสร้างมูลค่าเพ่ิมเพ่ือให้ผู้ซื้อตัดสินใจแลกเปลี่ยน 

เครื่องมือสําคัญที่ใช้้ในการส่งเสริมการขายขายคือ การแสดงสินคหน้า, ของแถม, ตัวอย่างผลิตภัณฑ์
และการสาธิตผลิตผู้ชิงรางวัลและการชิงโชค, การให้เงินคืน และการ จัดแสดงสินค้า กาส่งเสริมการขาย 
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เป็นวิธีรการ ที่กระตุ้นให้ลูกค้าซื้อผลิตภัณฑ์ และมีค่าใช้จ่ายตํ่าการโฆษณา การโฆษณา การขายโดยบุคคล 
และการส่เสริมการขาย เป็นการส่งเสริมการตลาดที่ใช้เพ่ือให้มีอิทธิพลพงต่อการแลกเปลี่ยนโดยตรง 
การประชาสัมพันธ์เป็นวิธีที่ใช้เพ่ือติดต่อการซื้อขายเกี่ยวกับกิจกรรมของกิจการรวมถึงผลิตภัณฑ์ โดย
วิธีน้ีจะเผยแพร่ข่าวสารไปสู่กล่อมผู้น่า สนใจผู้ลงทุนปัจจุบัน บันและอนาคต องค์กรตัวแทนและสังคม 
จากแนวคิดและทฤษฎี กลยุทธ์กาส่งเสริมการตลาดข้างต้น นี้สามารถสรุปได้ว่า กาส่งเสริมการตลาดเป็น 
สารไปยังผู้้ที่คาดวาจะเป็นลูกค้าเพ่ือให้ เกิดการใช้บริการในธุรกิจอาจใช้การโฆษณาเพ่ือสร้างความน่าสนใจ  
 
แนวคิดเก่ียวกับจริยธรรมทางธุรกิจ 

องค์การธุรกิจในยุคใหม่ต้องบริหารงานโดยคํานึงถึงจริยธรรม รับผิดชอบต่อผู้บริโภคด้วย
การผลิตสินค้าและบริการที่มีคุณภาพ รับผิดชอบต่อพนักงานด้วยการปฏิบัติต่อพนักงานอย่างเป็นธรรม 
และรับผิดชอบในการดูแลรักษาสิ่งแวดล้อม นอกจากน้ันยังต้องดําเนินกิจการด้วยความโปร่งใสพร้อม
จะให้สาธารณชนตรวจสอบเสมอ จริยธรรมเข้าไปเกี่ยวข้องกับการดําเนินงานทุกด้านขององค์การ 
การทํางานภายใต้ระบบทุนนิยมและกระแสเศรษฐกิจใหม่ถ้าไม่คํานึงถึงเรื่อง จริยธรรมจะสร้างผลกระทบ 
ในทางลบได้อย่างรุนแรงและกว้างขวางมากกว่ายุคใด ๆ 

ความหมายของจริยธรรม 
ตามพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. 2525 คําว่า ธรรม หมายถึงความดี ส่วนคําว่า 

จริย หมายถึง ความประพฤติ กิริยาที่ควรประพฤติ ดังน้ันความหมายของ จริยธรรม คือ ธรรมที่เป็นข้อ
ประพฤติปฏิบัติ มีนักปราชญ์ของวงการศึกษาไทยหลายท่านได้ให้ความหมายของคําว่าจริยธรรม (วริยา 
ชินวรรณโณ, 2541) ไว้ดังน้ี 

อลิสโตเติล กล่าวว่า พฤติกรรมที่เหมาะสม คือควรปฏิบัติตามกฎการเดินสายกลาง Golden 
Mean Of Moderation คือการไม่ทําอะไร สุดโต่ง เช่น ร่ํารวยเกินไป ยากจนเกินไป 

พระพรหมคุณาภรณ์ (ป.อ.ปยุตฺโต) อธิบายว่า จริยธรรม ตามหลักพุทธศาสนา คือ มรรค 
หรือมัชฌิมาปฏิปทา พรหมจารีหรือผู้ประพฤติธรรม หรือ ผู้มีจริยธรรม ตามหลักพุทธศาสนา คือ 
ผู้ดําเนินชีวิตตามมรรค หรือปฏิบัติตาม มัชฌิมาปฏิปทา (หลักการครองชีวิตที่ถูกต้องสมบูรณ์ของมนุษย์ 
ที่จะนําไปสู่จุดหมาย คือ ความดับทุกข์)  

กระมล ทองธรรมชาติ (2551) อธิบายว่า จริยธรรม หมายถึง ธรรม หรือหลักความประพฤติ 
ที่ควรแก่การยึดถือและปฏิบัติตาม ก่อ สวัสดิพาณิชย์ อธิบายว่า จริยธรรม คือ ประมวลความประพฤติ
และความนึกคิดในส่ิงที่ดีงามเหมาะสม ความคิดในเชิงจริยธรรมมีกําเนิดขึ้นมาต้ังแต่ในสมัยโบราณ 
นักปราชญ์ในยุคโบราณหลายต่อหลายท่านต่างกล่าวถึงและพยายามสั่งสอนให้ผู้คน ประพฤติปฏิบัติกัน
ในแนวทางที่ถูกต้องชอบธรรม กระทําหน้าที่ของตนให้ดีที่สุด โดยคํานึงถึงประโยชน์ที่จะเกิดขึ้นกับตนเอง 
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และสังคม จนถึงปัจจุบันแนวความคิดในเรื่องจริยธรรมได้พัฒนามาเป็นลําดับ มีผู้กล่าวถึง จริยธรรม 
ในความหมายที่แตกต่างๆ กันหลายลักษณะ เช่น 

ดวงเดือน พันธุมนาวิน (2520) กล่าวว่า จริยธรรม เป็นคําที่มีความหมายกว้างขวาง หมายถึง 
ลักษณะทางสังคมหลายลักษณะของมนุษย์ ลักษณะและพฤติกรรมที่เก่ียวข้องกับจริยธรรมจะมีคุณสมบัติ 
ประเภทใดประเภท หน่ึง ใน 2 ประเภท คือ 

1. เป็นลักษณะที่สังคมต้องการให้มีอยู่ในสมาชิกของสังคมน้ัน เป็นพฤติกรรมที่สังคมนิยม 
ชมชอบให้การสนับสนุน และผู้กระทําส่วนมากเกิดความพอใจว่า กระทําน้ันเป็นสิ่งถูกต้องเหมาะสม 

2. เป็นลักษณะที่สังคมไม่ต้องการให้มีอยู่ในสมาชิกของสังคม เป็นการกระทาํที่สังคมลงโทษ 
และผู้กระทําพฤติกรรมน้ันรู้สึกว่าเป็นสิ่งที่ไม่ถูกต้องและไม่สมความ ลักษณะของมนุษย์ที่เก่ียวข้องกับ
จริยธรรมแบ่งออกได้เป็น ความรู้เชิงจริยธรรม ทัศนคติเชิงจริยธรรม เหตุผลเชิงจริยธรรมและพฤติกรรม
เชิงจริยธรรม (ดวงเดือน พันธุมนาวิน, 2520) 

สุมน อมรวิวัฒน์ กล่าวว่าจริยธรรม คือ แบบแผนของความประพฤติที่ยึดหลักของศีลธรรม 
ลักษณะที่แตกต่างระหว่าง ศีลธรรม และ จริยธรรม ก็คือศีลธรรมเป็นหลักการของคุณงามความดีที่มนุษย์ 
ยึดถือปฏิบัติ อิงหลักศาสนาและมีหลักเป็นสากล ส่วนจริยธรรมน้ันแม้จะมีความหมายบางส่วนคล้ายคลึง 
กับคําว่าศีลธรรม แต่มักเป็นคําที่ใช้ในสาขาวิชาพฤติกรรมศาสตร์ เน้นลกัษณะของความประพฤติที่สังคม 
นิยมชมชอบว่าถูกต้องเหมาะสม (สุมน อมรวิวัฒน์, 2530) 

สําหรับนักคิดในประเทศตะวันตก ก็ได้ให้คําอธิบายเกี่ยวกับจริยธรรมและพฤติกรรมทาง
จริยธรรมไว้ (ชัยพร วิชชาวุธ, 2530) ดังน้ี  

พีอาเจต์ (Piaget 1960) กล่าวว่า จริยธรรม คือ องค์ประกอบของกฎเกณฑ์ที่บุคคลยอมรับ 
ว่าถูกต้องดีงามควรประพฤติปฏิบัติตน เพ่ือให้ได้รับการยอมรับจากสังคม 

บราวน์ (Brown, 1965) ได้อธิบายว่า จริยธรรมหมายถึงระบบของกฎเกณฑ์ใช้ในการวิเคราะห์ 
ความประพฤติที่ผิดหรือถูก ของบุคคล จริยธรรมมีการเปลี่ยนแปลงและพัฒนามาจากประสบการณ์ของ
บุคคล โดยจริยธรรมประกอบด้วยองค์ประกอบ 3 ด้าน คือ ความรู้ (Knowledge) ความประพฤติ 
(Conduct) และ ความรู้สึก (Felling) 

โดลเบอร์ (Kohlberg, 1969) ให้การอธิบายว่า จริยธรรมเป็นความรู้สึกผิดชอบช่ัวดีเป็น
กฎเกณฑ์และมาตรฐานพฤติกรรมในสงัคม ซึ่งบุคคลจะพัฒนาขึ้นจนมีจริยธรรมของตนเอง โดยอาศัย
กฎเกณฑ์จากสังคมเป็นสิ่งตัดสินว่าการกระทําน้ันถูกหรือผิด 

ฮอฟแมน (Hoffman, 1979) ได้จําแนกองค์ประกอบของจริยธรรมไว้ในลักษณะที่คล้ายคลึง 
กับที่บราวน์ได้กระทํา กล่าวคือ เขาเช่ือว่า จริยธรรมเป็นกระบวนการที่เกิดขึ้นภายใน (Internalization) 
ขององค์ประกอบจริยธรรม 3 ประการ ที่เป็นอิสระจากกัน คือความคิดทางจริยธรรม (Moral Thought) 
ความรู้สึกทางจริยธรรม (Moral Felling) และพฤติกรรมจริยธรรม (Moral Behavior) 
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โดยการประมวลจากความหมายทั้งภายในประเทศและต่างประเทศ ขอสรุปนิยาม ความหมาย 
ของ จริยธรรม ไว้คือ จริยธรรม หมายถึง หลักความประพฤติ แนวทาง แบบแผน หรือหลักการที่ว่าด้วย
ความดีงามซึ่งมีพ้ืนฐานมาจากหลักการของศาสนา หรือสิ่งที่คนในสังคมยอมรับว่าเป็นความดีความถูกต้อง 
เป็นต้นว่า หลักของศีล สมาธิ หลักของการยึดประโยชน์ส่วนรวม หรือหลักของการพัฒนาประเทศ ฯลฯ 
เพ่ือความสามารถในการอยู่ร่วมกันในสังคมอย่างมีความสุข การปลูกฝังจริยธรรม จึงเปรียบเสมือนการ
พัฒนาคุณภาพจิตที่มีอิทธิพลต่อความประพฤติของมนุษย์ในสังคม 

แรงกดดันต่อการตัดสินใจกับคุณค่าทางจรยิธรรม 
ผู้บริหารองค์กรในยุคปัจจุบันมกัมีแรงกดดันทางสังคมอยู่อย่างน้อย 6 ประการ ที่หมุนเวียน 

ผลัดเปลี่ยนกันเข้ามาให้เราตัดสินใจ ซึ่งพร้อมที่จะทําให้ผู้บริหารขององค์การน้ันกลายเป็น พระเอก หรือ 
ผู้ร้าย ในสายตาสาธารณชนได้ทันที สิ่งท้าทายเหล่าน้ีจะประกอบด้วย 

1. ประเด็นว่าด้วยนิเวศวิทยาและสิ่งแวดล้อม สาธารณชนต้องการให้ธุรกิจแก้ไขปัญหา
ให้มีสมดุลระหว่างการผลิตทางด้าน อุตสาหกรรม ความต้องการใช้พลังงาน และความจํากัดของธรรมชาติ 
เช่น 
 1.1 การลดผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อมที่อันตรายลงมาที่ระดับตํ่าสอดคล้องกับต้นทุน
ทางเศรษฐกิจเทคโนโลยี 
 1.2 การสงวนพลังงานที่มีอยู่และพัฒนาแหล่งพลังงานใหม่ที่มีผลต่อสิ่งแวดล้อมตํ่า 
เพ่ือรักษาการผลิตทางด้านอุตสาหกรรมในระดับสูงไว้ 

2. ปัจจัยที่เป็นผลในการทํางาน สาธารณชนต้องการให้ธุรกิจปกป้องศักดิ์ศรีความเป็น
มนุษย์และอิสรภาพส่วนบุคคล ของลูกจ้าง ขณะเดียวกันก็เพ่ิมพูนความชํานาญในการทํางานที่มีผลผลิต
เพ่ิมเพ่ือให้บรรลุตาม ต้องการของสังคม ในข้อน้ีธุรกิจจําเป็นจะต้องดําเนินการ เช่น 
 2.1 การเพ่ิมคุณภาพของชีวิตการทํางาน ลดอัตราอุบัติเหตุที่เกิดจากการทํางาน และ
สนับสนุนให้ทุกกลุ่มมีโอกาสในการจ้างงานเท่าเทียมกัน 
 2.2 การจัดต้ังสหภาพแรงงานที่ถูกกฎหมายทางด้านการจัดการต่างๆ เพ่ือให้เกิดการ
ต่อรอง ให้มีความยุ่งเหยิงน้อยลง 
 2.3 เมื่อจะต้องย้ายโรงงาน เพราะเหตุผลทางด้านเศรษฐกิจ จะต้องช่วยเหลือลูกจ้าง
และชุมชนซึ่งไม่ได้ย้ายตาม 
 2.4 ส่งเสริมให้ลูกจ้างมีส่วนร่วมในการวางแผนงานออกแบบการทํางาน ไม่ล่วงล้ํา
ความเป็นส่วนตัวของลูกจ้าง ปฏิบัติต่อลูกจ้างในฐานะคนๆ หนึ่ง จัดหาสวัสดิการที่เหมาะสม และบําเหน็จ 
บํานาญ 

3. ปรับปรุงการเพ่ิมผลผลิต สังคมต้องการให้ธุรกิจเพ่ิมประสิทธิภาพในการเปลี่ยน 
Economic And Social Inputs เป็น Economic And Social Outputs ซึ่งผลกระทบของมันจะช่วย
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ให้การปรับปรุงการเพ่ิมผลผลิตทั้งของธุรกิจและสังคม โดยส่วนรวมเพื่อให้บรรลุผลดังกล่าวภาคธุรกิจ
ถูกคาดหวังให้ดําเนินการ เช่น 
 3.1 ปกครองลูกจ้างด้วยวิธีสร้างสรรค์ และมีบทบาทให้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจใน
การทํางานเพ่ือจุดประสงค์การเพ่ิมผลผลิต 
 3.2  ร่วมมือกับสหภาพแรงงานและหน่วยงานรัฐบาลเพ่ือลดต้นทุน  
 3.3  ปรับปรุงกฎระเบียบให้ยืดหยุ่น  
 3.4  ปฏิรูปนโยบายเพ่ือสนับสนุนการคิดค้นทางเทคโนโลยี  
 3.5  มีการนําเทคโนโลยีใหม่ ๆ มาใช้ด้วยความระมัดระวังไม่ให้เกิดผลกระทบทางด้าน 
ลบต่อประชาชนชุมชน 

4. แรงกดดัน ความต้องการ และความจําเป็นของโลก ประชาชาติของโลกต้องการให้
ธุรกิจคํานึงถึง และตอบสนองต่อปัญหาด้านการพัฒนาของโลก โดยเฉพาะอย่างย่ิงประเทศที่ยากจน ซึ่ง
มีประชากรมากและยากจนเป็นส่วนใหญ่เพ่ือให้บรรลุผลดังกล่าว จําเป็นต้องดําเนินการ เช่น 
 4.1 ผลิตสินค้าและบริการท่ีจําเป็น ขายสินค้าในราคายุติธรรมในตลาดปิด และตลาด 
เสรีนานาชาติ  
 4.2 ซื้อวัตถุดิบ สินค้าและบริการ จากประเทศด้อยพัฒนา และในสัดส่วนที่สมเหตุ 
สมผล  
 4.3 เพ่ิมลงทุนในประเทศด้อยพัฒนา เพ่ือช่วยพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศน้ัน ๆ 
การดําเนินงานข้ามชาติจะแสดงให้เห็นถึงความจําเป็นทางด้านเศรษฐกิจและความแปร เปลี่ยนของวัฒนธรรม 
ประเพณีและคุณค่าของผู้อ่ืน 
 4.4 พิจารณาถึงผลกระทบจากการเข้ามาดําเนินงานของต่างชาติ ในด้านการตลาด 
งาน และชุมชน ความสมดุลระหว่างผลลัพธ์ทางเศรษฐกิจกับต้นทุนที่เกิดจากการเคลื่อนย้าย 

5. ความสมดุลระหว่างจริยธรรมและเศรษฐกิจ สังคมต้องการให้ภาคธุรกิจบรรลุผล
ทั้งด้านเศรษฐกิจ และการมีมาตรฐานด้านจริยธรรมสูงทั้งสองด้านพร้อม ๆ กัน เรื่องน้ีกว้างมาก ต้องใช้
ความพยายามมาก เพ่ือให้บรรลุหัวข้อน้ีจําเป็นจะต้องประสมประสานจริยธรรมและเศรษฐกิจเข้าด้วยกัน 
โดยการ 
 5.1 ริเร่ิมในการนําจริยธรรมมาใช้ในธุรกิจ เพ่ือว่าบริษัทอาจจะวางรากฐานบางส่วน 
บนกฎของกําไรต้นทุนสิทธิมนุษยชน และความเที่ยงธรรมของสังคมใช้อํานาจทางเศรษฐกิจ การเมือง 
และสังคมในการส่งเสริมเป้าหมายของสังคม 
 5.2 คุณค่าและธรรมเนียมไม่ใช่แสวงหาเฉพาะผลกําไรของธุรกิจเพียงอย่างเดียว 
 5.3 ปกป้องผลประโยชน์และสิทธิของหุ้นส่วนในฐานะเจ้าของและผู้ให้ทุน 
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 5.4 เคารพสิทธิของลูกจ้าง ลูกค้า คู่แข่ง และชุมชน โดยป้องกันเขาเหล่าน้ีจากอันตราย 
ซึ่งอาจเป็นผลจากการดําเนินงานของบริษัท 
 5.5 รับเอาบทบาทที่รับผิดชอบต่อการรักษาและพัฒนาเมืองไว้ในฐานะที่เป็นศูนย์กลาง 
ของความศิวิไลซ์ ในขณะเดียวกันก็พยายามลดผลกระทบที่ยุ่งเหยิงจากการตัดสินใจเคลื่อนย้ายทางด้าน 
เศรษฐกิจ 
 5.6 ช่วยเหลือองค์กรที่ไม่หวังผลกําไร ซึ่งเป็นวิถีทางหน่ึง ที่ทําให้ชีวิตชุมชนสมบูรณ์
พูนสุข 
 5.7 หลักความประพฤติ แสดงความเคารพต่อสิทธิของอนุชนรุ่นหลัง โดยการประหยัด 
การใช้ทรัพยากรทางด้านอุตสาหกรรม 
 5.8 ออกแบบให้ขบวนการผลิตลดอิทธิพลของระบบนิเวศวิทยาด้านลบลง 
 5.9 พิจารณาผลกระทบทางด้านลบของเทคโนโลยีใหม่ๆ ที่มีผลต่อวัฒนธรรม จริยธรรม 
ธรรมเนียม โดยลดผลกระทบเหล่าน้ีลงเท่าที่เป็นไปได้ 

6. กําหนดหุ้นส่วนทางสังคม สังคมต้องการให้ภาคธุรกิจมีความสัมพันธ์กับกลุ่มต่างๆ 
มากข้ึน รวมทั้งรัฐบาลและสหภาพแรงงาน โดยมีจุดประสงค์เพ่ือที่จะแก้ไขปัญหาสังคมที่สําคัญๆ เพ่ือ 
ให้บรรลุวัตถุประสงค์นี้จําเป็นจะต้องดําเนินการ 
 6.1 ใช้วิธีการทํางานแบบกระจายจากจุดกลาง ซึ่งจะทําให้เกี่ยวข้องกับทุกกลุ่ม 
 6.2 ใช้วิธีร่วมกันแก้ปัญหาขัดแย้งที่เกิดขึ้นทั่วไปทั้งในรัฐบาล ธุรกิจ และแรงงาน 
 6.3 ส่งเสริมให้มีความรับผิดชอบต่อสังคม โดยการร่วมงานกันระหว่างรัฐบาลและ
กลุ่มชุมชนต่าง ๆ แทนที่จะดําเนินงานเพียงหน่วยเดียว 

จริยธรรมถือเป็นองค์ประกอบที่สําคัญของการเพิ่มผลผลิต ผู้ผลิตหรือผู้ให้บริการที่มี
จริยธรรมในการดําเนินธุรกิจ ย่อมได้รับความเชื่อถือและไว้วางใจจากลูกค้า ผู้ขาย ผู้ถือหุ้น คู่แข่งขัน 
พนักงาน ข้าราชการและประชาชนท่ัวไป ทําให้สามารถดําเนินธุรกิจต่อไปได้อย่างย่ังยืน ทําให้ทุกฝ่าย
ได้รับผลประโยชน์ร่วมกันนําความสุขความเจริญมายังหน่วยงาน สังคมและประเทศชาติโดยส่วนรวม 

จากแนวคิดและทฤษฎีข้างต้น ผู้วิจัยได้ศึกเก่ียวเกี่ยวกับจริยธรรมทางธุรกิจ จริยธรรมเป็น
ความรู้สึกผิดชอบช่ัวดีเป็นกฎเกณฑ์และมาตรฐานพฤติกรรมในสังคม ซ่ึงบุคคลจะพัฒนาขึ้นจนมีจริยธรรม 
ของตนเอง โดยอาศัยกฎเกณฑ์จากสังคมเป็นสิ่งตัดสินว่าการกระทําน้ันถูกหรือผิด การทําธุรกิจที่ดีและ
ประสบความสําเร็จธุรกิจน้ันต้องมีจริยธรรม ถึงแม้จะเป็นธุรกิจเพ่ือหวังผลกําไรก็ไม่ควรสร้างความเดือดร้อน 
ให้แกผู่้อ่ืน ควรต้ังมั่นยึดมั่นในธุรกิจให้ไปในทิศทางที่ดี 
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แนวคิดเก่ียวกับธุรกิจคา้สง่ 
ความหมายของการค้าส่ง 
คอตเลอร์ (2546: 230) ได้ให้ความหมายของการค้าส่งไว้ว่า กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการขาย 

สินค้าและบริการ ไปยังผู้ที่ซื้อเพ่ือนําไปใช้ในการประกอบธุรกิจ 
ภาวิณี กาญจนา (2554: 201) ได้ให้ความหมายของการค้าส่งไว้ว่า กิจกรรมทุกอย่างที่

เก่ียวข้องโดยตรงกับการขายสินค้าหรือบริการให้กับธุรกิจหรือองค์กรอ่ืนๆเพ่ือขายต่อหรือเพ่ือนํามาใช้
ในการผลิตเป็นสินค้าหรือบริการชนิดอ่ืน หรือเพ่ือใช้ในการดําเนินงานภายในองค์กร 

มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช (2555) ได้ให้ความหมายของการค้าส่งไว้ว่า กิจกรรมท่ี
เก่ียวข้องกับการจําหน่ายสินค้าและบริการให้แก่ผู้ที่ซื้อเพ่ือไปขายต่อหรือไปใช้ในธุรกิจ 

สุปัญญา ไชยชาญ (2543: 363) ได้ให้ความหมายของการค้าส่งไว้ว่า กิจกรรมทุกชนิดท่ี
เก่ียวข้องกับการขายผลิตภัณฑ์ให้แก่บุคคลหรือองค์กรอ่ืน ที่ซื้อไปเพื่อขายต่อหรือเพื่อนําไปใช้ในการ
ดําเนินธุรกิจ 

สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (ISMED) (2557) ได้ให้ความหมายของ
การค้าส่งไว้ว่า กิจกรรมการขายสินค้าและบริการให้กับผู้ซื้อที่มีวัตถุประสงค์เพ่ือขายต่อหรือซื้อไปใช้ใน 
การประกอบธุรกิจ 

ความหมายของผู้คา้สง่ 
สุวิทย์ เปียผ่อง (2535) ได้ให้ความหมายของผู้ค้าส่งไว้ว่า พ่อค้าคนกลางที่มีกรรมสิทธ์ใน

สินค้าที่เขาจัดการขายส่ง 
เสาวภา มีถาวรกุล (2546) ได้ให้ความหมายของผู้ค้าส่งไว้ว่า ผู้ที่ทําหน้าที่ขายสินค้าให้กับ 

ผู้ค้าปลีกและผู้ซื้อรายอ่ืนๆ เพ่ือนําไปขายต่อแต่ไม่ใช่ผู้บริโภคสุดท้าย 
สุปัญญา ไชยชาญ (2543) ได้ให้ความหมายของผู้ค้าส่งไว้ว่าผู้ที่ดําเนินกิจกรรมทุกชนิดที่

เก่ียวข้องกับการขายผลิตภัณฑ์ให้แก่บุคคลหรือองค์กรอ่ืนที่ซื้อไปเพ่ือขายต่อหรือเพื่อนําไปใช้ในการ
ดําเนินธุรกิจ 

จําเนียร บุญมาก (2550) ได้ให้ความหมายของผู้ค้าส่งไว้ว่า ผู้ที่ประสานงานและติดต่อ
เช่ือมโยงระหว่างผู้ผู้ผลิตกับลูกค้าคอยแก้ไขปัญหาต่างๆท่ีเกข้ึนระหว่างผู้ผลิตกับลูกค้า 

การค้าส่ง (Wholesaling) หมายถึง กิจกรรมการขายสินค้าและบริการให้กับผู้ซื้อที่มี
วัตถุประสงค์เพ่ือขายต่อ หรือซื้อไปใช้ในการประกอบธุรกิจจากความหมายดังกล่าวจะเห็นได้ว่าการคา
ส่งเป็นกิจกรรมทางด้านการขายสินค้าและบริการ ซึ่งผู้ซื้อไม่ได้ซื้อไปเพ่ือการอุปโภคบริโภค แต่จะซื้อ
ไปเพ่ือการขายต่อผู้ซื้อหรือลูกค้าของผู้ค้าส่ง คือ พ่อค้าปลีกที่ซื้อสินค้าไปเพ่ือขายให้กับผู้บริโภคคนสุดท้าย 
หรือผู้ค้าส่งอาจจะเป็นผู้ที่ขายสินค้าให้กับโรงงานอุตสาหกรรมต่างๆ ที่ซื้อสินค้าไปเพ่ือใช้ในการประกอบ 
การผลิตสินค้าต่อไปการค้าส่งมีบทบาทในการกระจายสินค้าในตลาดสินค้าอุตสาหกรรมและตลาดสินค้า 
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อุปโภคบริโภค การค้าส่งจึงมีความสําคัญไม่น้อยกว่าสถาบันอ่ืนๆ ในตลาด ซึ่งก่อให้เกิด ความเจริญก้าวหน้า 
ในด้านเศรษฐกิจ และทําให้ผู้บริโภคได้รับความสะดวกสบาย และความเป็นธรรมในการซื้อหาสินค้าและ 
บริการได้อย่างทั่วถึง 

ผู้ค้าส่ง (Wholesalers) หรืออาจเรียกว่า ผู้จัดจําหน่าย (Distributors) คือ บุคคลหรือ
นิติบุคคลที่ทําหน้าที่ด้านการค้าส่ง เป็นผู้ที่ทําหน้าที่ทางการตลาดด้านต่างๆ ในระบบการค้าส่ง บุคคล
หรือนิติบุคคลดังกล่าวจะทําหน้าที่ซื้อสินค้าจากผู้ผลิตหรือผู้บริโภคแทนจํานวนนําไปขายส่งให้กับผู้ค้า
ปลีกเพ่ือขายต่อให้กับผู้บริโภคคนสุดท้าย ซึ่งจะต่างจากผู้ค้าปลีกหลายประการ ประการแรก ผู้ค้าส่ง
ให้ความสําคัญกับทะเล ที่ต้ัง การจัดบรรยากาศ และการส่งเสริมการตลาดน้อยกว่าผู้ค้าปลีก เพราะ
ไม่ได้เน้นผู้บริโภคคนสุดท้าย ประการที่สอง การค้าส่งจะมีขนาดใหญ่กว่าการค้าปลีกและ จะครอบคลุม 
พ้ืนที่กว้างขวางกว่าการค้าปลีกด้วยสําหรับรูปแบบการค้าส่งแบบด้ังเดิมในประเทศไทยซึ่งเรียกว่า "ย่ีป๊ัว" น้ัน 
เป็นกลไกลความสําหรับสินค้าหลายประเภทที่จะกระจายสินค้าให้ได้ครอบคลุมพ้ืนที่อย่างกว้างขวาง 
โดยอาศัยร้านค้าส่งเป็นกลจักรสําคัญดังตัวอย่างเช่น บริษัทผลิตสินค้าอุปโภคบริโภครายใหญ่ ไม่ว่าจะ
เป็นยูนิลีเวอร์และสหพัฒนพิบูลย์เป็นต้น ต่างมียี่ป๊ัวกระจายอยู่ตามจังหวัดทั่วประเทศ เครือเจริญโภคภัณฑ์ 
มีตัวแทนจําหน่ายอาหารสัตว์เมล็ดพันธ์ุและยารักษาโรค ขายสินค้าให้แก่เกษตรกรผู้เลี้ยงสัตว์หนังสือพิมพ์ 
ไทยรัฐ มีตัวแทนจําหน่ายรายใหญ่ที่จะกระจายหนังสือพิมพ์ไปสู่แผงค้าปลีกในจังหวัดและอําเภอที่
รับผิดชอบ ภาพของร้านค้าส่งเหล่าน้ีในอดีตเป็นผู้ทรงอิทธิทางการค้าที่จะมีผลต่อความสําเร็จของสินค้า 
ต่างๆ เป็นอย่างมากรายงานการศึกษา 

ขั้นสุดท้าย (Final Report) การจัดทํายุทธศาสตร์และแผนปฏิบัติการส่งเสริมวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อมสถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (ISMED) 7 การแบ่งประเภท 
ผู้ค้าส่ง ผู้ค้าส่งแบ่งออกเป็นประเภทต่างๆ ดังน้ี  

1. พ่อค้าขายส่ง (Merchant Wholesalers) พ่อค้าขายส่งเป็นกลุ่มผู้ค้าส่งที่มีจํานวน
มากที่สุดในระบบการค้าส่ง ซึ่งมีลักษณะสําคัญคือ เป็นเจ้าของธุรกิจ มีกรรมสิทธิในสินค้าหรือบริการ 
มีจุดประสงค์ของการดําเนินงาน คือ ผลกําไร เช่น กิจการค้าส่ง แม็คโคร พ่อค้าส่งดอกไม้สดในตลาด
ปากคลองตลาด พ่อค้าส่งผักและผลไม้ตลาดไท พ่อค้าส่งอาหารทะเลในตลาดสะพานปลา ฯลฯ พ่อค้า
ขายส่งประเภทน้ีจะทําหน้าที่ให้บริการในด้านต่างๆ แก่ลูกค้าคือพ่อค้าปลีกมากมาย เช่น ทําหน้าที่
เก็บรักษาสินค้า ขนส่งและส่งมอบสินค้า ให้สินเช่ือแก่ลูกค้าตลอดจนให้ความช่วยเหลือด้านข้อมูลและ
บูรณาการแก่ลูกค้า เช่น พ่อค้าขายส่งอาหารสดนอกจากน้ียังมีพ่อค้าขายส่งบางประเภทท่ีจํากัดหน้าที่
หรือไม่ให้บริการแก่ลูกค้าแต่จะขายสินคาเป็น เงินสดและให้ลูกค้าขนย้ายสินค้าไปด้วยตนเอง พ่อค้า
ขายส่งประเภทน้ีจะขายสินค้าที่เป็นในชีวิตประจําวัน เช่น กิจการค้าส่ง แม็คโคร เป็นต้น  

2. ผู้ค้าส่งที่เป็นสาขาและสํานักงานของผู้ผลิตและผู้ค้าปลีก (Manufacturers and 
Retailer’s Branches and Office) ผู้ผลิตได้จัดต้ังผู้ค้าส่งประเภทน้ีขึ้นให้ทําหน้าที่ขายส่งสินค้าของ
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กิจการผู้ผลิตเพ่ือประโยชน์ต่อการควบคุมสินค้าคงเหลือทําหน้าที่ส่งเสริมการตลาด เช่น ผู้ค้าส่งที่เป็น
สาขาจําหน่ายรถยนต์ยี่ห้อต่างๆ หรือสินค้าประเภทเครื่องจักรอุตสาหกรรม ส่วนสํานักงานซื้อของผู้ค้าปลีก 
เป็นลักษณะการรวมตัวขอผู้ค้าปลีกเพ่ือทําหน้าที่ซื้อสินค้าให้กับสินค้าปลีก  

3. ผู้ค้าส่งประเภทนายหน้าและตัวแทน (Brokers and Agents) ผู้ค้าส่งทําหน้าที่เป็น
นายหน้า (Brokers) คือ ผู้ค้าส่งที่ทําหน้าที่เพียงบางอย่างคือ นําผู้ซื้อและผู้ขายมาพบกันไม่มีอํานาจ
ด้านการจัดการสินค้า แต่ทําหน้าที่เจรจาให้มีการซื้อขายเกิดขึ้นเท่าน้ัน ผลตอบแทนที่ผู้ค้าส่งประเภท
น้ีได้รับคือค่านายหน้า (Commission) ส่วนผู้ค้าส่งประเภทตัวแทน (Agency) คือผู้ค้าส่งที่ทําหน้าที่
ซื้อขายสินค้าโดยไม่มีกรรมสิทธ์ิในตัวสินค้าที่ทําการซื้อขาย แต่ทําหน้าที่เป็นตัวแทนให้กับผู้ขายได้รับ
ค่านายหน้าเป็นค่าตอบแทน ทํางานเป็นอิสระไม่ได้เป็นลูกจ้างของผู้ผลิต ทําหน้าที่ขายสินค้าทั้งหมด 
หรือเพียงบางส่วนของผู้ผลิตตามราคาและเง่ือนไขที่ผู้ผลิตกําหนดไว้ในช่วงเวลาไม่กี่ปีที่ผ่านมาน้ีธุรกิจ
ค้าส่งเผชิญกับภาวการณ์แข่งขันและแรงกดดันอย่างรุนแรงไม่ว่าจะเป็นแรงกดดันจากผู้ผลิตซึ่งพยายาม 
เพ่ิมการจัดจําหน่ายผ่านช่องทางต่างๆ มากข้ึนจนกระทบกระเทือนยอดขายของผู้ค้าส่ง นอกจากน้ียัง
ต้องเผชิญกับการแข่งขันกับรูปแบบการค้าส่ง ค้าปลีกแบบใหม่ เช่น Discount Store ทําให้แนวโน้ม
การเติบโตของร้านค้าส่งแบบเดิมคอ่ยๆ ลดลงรายงานการศึกษาขั้นสุดท้าย (Final Report) การจัดทํา
ยุทธศาสตร์และแผนปฏิบัติการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมสถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาด 
กลางและขนาดย่อม (ISMED) 8 2.2 ความสําคัญของSMEs สาขาค้าปลีกและค้าส่งต่อระบบเศรษฐกิจ
และอุตสาหกรรมที่เก่ียวเน่ืองการค้าปลีก: ปัจจุบันมีผู้ประกอบธุรกิจการค้าปลีกเป็นจํานวนมาก ทั้ง
ขนาดเล็ก ขนาดกลางขนาดใหญ่ส่งผลให้ธุรกิจการค้าปลีกมีความเจริญก้าวหน้าอย่างรวดเร็ว SMEs 
สาขาค้าปลีกและค้าสงจึงมีส่วนสําคัญที่ ทําให้เกิดการแลกเปลี่ยนสินค้าและบริการ 

การจากผู้ผลิต ไปสู่ผู้ค้าปลีกและผู้บริโภค SMEs สาขาค้าปลีกและค้าส่งจึงมีความสําคัญ 
ดังน้ี 

1. ความสําคัญของการค้าปลีกที่มีต่อผู้บริโภคคนสุดท้าย ทาํให้ผู้บริโภคสามารถซื้อสินค้า 
ได้ตามความต้องการ สะดวกและประหยัดเวลาในการเดินทาง รวมทั้งการได้รับข้อมูลที่ถูกต้องเก่ียวกับ 
สินค้า 

2. ความสําคัญของการค้าปลีกที่มีต่อชุมชน ได้แก่ การสร้างความเจริญให้กับชุมชน 
สร้างความสัมพันธ์อันดีต่อชุมชน อีกทั้งประชากรในชุมชนมีรายได้มมีาตรฐานการครองชีพดีขึ้น 

3. ความสําคัญของการค้าปลีกที่มีต่อสังคม เช่น ทําให้เกิดการจ้างงาน และรัฐบาลมี
รายได้จากการเก็บภาษีเป็นต้นการค้าส่ง: ในส่วนของความสําคัญของการค้าส่งที่มีต่อการตลาด ดังน้ี 

4. ความสําคัญต่อผู้ผลิต 1) ทําหน้าที่กระจายสินค้าแทนผู้ผลิต 2) ทําหน้าที่เป็นศูนย์รวม 
สินค้าจากผู้ผลิตหลายๆ แหล่ง เพ่ือตอบสนองความต้องการของพ่อค้าปลีก 3) ช่วยผู้ผลิตในด้านการ
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โฆษณาและส่งเสริมการขาย 4) ช่วยให้ผู้ผลิตที่ผลิตสินค้าจํานวนมาก (Mass Products) สามารถกระจาย 
สู่มือผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็ว 5) ทําหน้าที่เก็บรักษาสินค้าแทนผู้ผลิต 

5. ความสําคัญต่อผู้ค้าปลีก 1) เป็นแหล่งรวบรวมสินค้าสําหรับผู้ค้าปลีก 2) ช่วยลด
ค่าใช้จ่ายในการจัดซื้อและค่าขนส่งให้กับผู้ค้าปลีก 3) ช่วยเหลือผู้ค้าปลีกในด้านการโฆษณา และ
การส่งเสริมการขาย 4) ให้ความช่วยเหลือด้านการเงินแก่ผู้ค้าปลีก เช่น ให้เครดิตหรือสินเช่ือ 5) ให้บริการ 
ด้านการขนส่งด้วยความสะดวกและรวดเร็วแก่ผู้ค้าปลีก 

6. ความสําคัญต่อผู้บริโภคคนสุดท้าย 1) ช่วยใหผู้้บริโภคคนสุดท้ายได้ใช้สินค้าและบริการ 
ด้วยความสะดวกและรวดเร็ว 2) ช่วยให้ผู้บริโภคสดท้ายได้รับความเป็นธรรมในการซื้อหาสินค้าเพ่ือ
การอุปโภคบริโภค 3) เป็นแหล่งรวบรวมข้อมูลของผู้บริโภคจากกิจการค้าปลีก เพ่ือนําเสนอต่อผู้ผลิต
เพ่ือจะได้ทําการปรับปรุงการผลิตให้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภคคนสุดทา้ย 

จากแนวคิดและทฤษฎีข้างต้น ผู้วิจัยได้ให้ความหมายของผู้ค้าส่งไว้ว่า ผู้ที่เป็นคนกลางใน
การขายสินค้าระหว่างผู้ผลิตกับพ่อค้าปลีกเพ่ือส่งต่อสินคาไปยังผู้บริโภคคนสุดท้าย ผู้ค้าส่งผู้ที่ทําหน้าที่ 
ขายสินค้าให้กับผู้ค้าปลีกและผู้ซื้อรายอ่ืนๆเพ่ือนําไปขายต่อแต่ไม่ใช่ผู้บริโภคสุดท้าย  
 
งานวิจัยทีเ่ก่ียวข้อง 

สุภาภรณ์โหตระไวศยะ (2555) การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อการศึกษากลยุทธ์ทาง
การตลาดของผู้จําหน่ายนํ้าผลไม้สําเร็จรูปที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคในเขตเทศบาล
นครอุบลราชธานี และเพ่ือเปรียบเทียบกลยุทธ์ทางการตลาดของผู้จําหน่ายน้ําผลไม้สาํเร็จรูปที่มีอิทธิพล 
ต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี จําแนกตามเพศ อายุ การศึกษา อาชีพ 
สถานภาพสมรส และรายได้ ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยคือ ประชาชนในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี 
ซึ่งเป็นผู้บริโภคท่ีซื้อนํ้าผลไม้สําเร็จรูปในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี ผลการวิจัย พบว่า 1. ผู้ตอบ
แบบสอบถามท่ีศึกษาส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุไม่เกิน 20 ปี มีการศึกษาในระดับปริญญาตรี เป็นนักเรียน 
นักศึกษา เป็นโสด มีระดับรายได้ไม่เกิน 4,500 บาท และมากว่า 7,500 บาทต่อเดือน ผู้บริโภคท่ีตอบ
แบบสอบถามท้ังหมด มีสภาพการซื้อนํ้าผลไม้สําเร็จรูปของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี
โดยส่วนใหญ่ซื้อน้ําผลไม้สําเร็จรูปที่ร้านเซเว่นอีเลเฟ่นในขณะเดียวกันนํ้าผลไม้สําเร็จรูปที่ผู้บริโภคนิยมซื้อ 
มากที่สุด คือ นํ้าส้มคั้น ซึ่งในแต่ละครั้งผู้บริโภคจะซื้อไม่เกิน 20 บาทผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ การศึกษา 
อาชีพ และสถานภาพสมรสต่างกันให้ความสําคัญกับกลยุทธ์การตลาดทุกด้านไม่แตกต่างกัน 

นงคราญ กองเงิน (2557) ศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อนํ้า
ผลไม้พร้อมด่ืมบรรจุกล่อง และเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือนํ้าผลไม้พร้อมด่ืมบรรจุกล่องของผู้บริโภค 
ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย จําแนกตามเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และระดับรายได้ 
ประชากรที่ใช้ในการศึกษา ได้แก่ กลุ่มผู้บริโภคท่ีอาศัยอยู่ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย ตราย่ีห้อ 



32 

 

ที่ได้รับความนิยมมากที่สุดจากผู้บริโภคคือ ตรามาลี และตราทิปโก้ และหากตรายี่ห้อที่ต้ังใจไปซื้อหมด 
จะซื้อตรายี่ห้ออ่ืนแทน ความถี่ในการซื้อนํ้าผลไม้ พบว่า ผู้บริโภคจะซื้อสัปดาห์ละ1ครั้งโดยซื้อเพ่ือบริโภค 
เป็นประจํา ปัจจัยที่มผีลต่อการตัดสินใจซื้อนํ้าผลไม้พร้อมด่ืมบรรจุกล่องตามส่วนประสมทางการตลาด 
ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด 
โดยภาพรวมทั้งสี่ด้านอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาแยกในรายละเอียดแต่ละด้านแล้วปัจจัยที่มีผลต่อ
การตัดสินใจมากที่สดุของด้านผลิตภัณฑ์ คือ การระบุวันผลิต/วันหมดอายุ ด้านราคา คือ ราคาเหมาะสม 
กับคุณภาพ ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย คือ เป็นสถานที่ที่มีสินค้าที่ต้องการซื้อครบถ้วน และด้านส่งเสริม 
การตลาด คือ พนักงานมีมนุษยสัมพันธ์ดี/สามารถให้คําแนะนําได้ จากงานวิจัยเรื่องน้ีทําให้ผู้วิจัยเห็น
ถึงพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของลูกค้าตามส่วนประสมทางการตลาดทั้งสี่ด้าน การส่งเสริมตลาด
ที่สําคัญคือ การบริการของพนักงานต่อลูกค้า ซึ่งจากผลการวิจัยที่ได้สามารถนํามาปรับใช้กับรูปแบบ
และกลยุทธ์ในการดําเนินธุรกิจผลไม้ค้าส่งให้พัฒนาต่อได้ในระยะยาว 

อารยา สุนทรวิภาคและคณะ (2556)ศึกษาศักยภาพการผลิต การตลาดและขีดความสามารถ 
ในการแข่งขันของผลไม้ไทยในกัมพูชาและเวียดนามผลที่ได้จากการวิจัยพบว่า ทุเรียน เป็นผลไม้
ที่ประเทศไทยมีศักยภาพการผลิตสูงแต่มีสภาพการแข่งขันสูง เน่ืองจากประเทศไทยและเวียดนาม
สามารถผลิตทุเรียนที่มีคุณภาพเป็นที่ต้องการของผู้บริโภคภายในประเทศ มังคุดเป็นผลไม้ที่ประเทศไทย 
มีศักยภาพการผลิตและการค้าสูง เน่ืองจากประเทศกัมพูชาและเวียดนามมีผลผลิตน้อยไม่พอเพียงต่อ
การบริโภคภายในประเทศและลองกองเป็นผลไม้ที่ประเทศไทยมีศักยภาพการผลิตและการค้าสูงสุด 
มีศักยภาพในการส่งออกเน่ืองจากประเทศกัม พูชาและเวียดนามไม่สามารถผลิตในเชิงการค้าได้และทั้ง 
2 ประเทศมีความต้องการในการบริโภคสูง จากการศึกษาศักยภาพการผลิต การตลาดและการแข่งขัน
ของผลไม้ทั้ง 3 ชนิด ของไทยในปัจจุบันเปรียบเทียบกับประเทศกัมพูชาและเวียดนามพบว่า เมื่อมีการ
เปิด ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (Asean Economics Community: AEC) ในปี 2558 จะส่งผลทั้ง
ด้านบวกและด้านลบต่อระบบการผลิตและตลาด สามารถแยกเป็นประเด็นต่างๆ ได้ดังน้ันสําหรับผลกระทบ 
เชิงบวกด้านปัจจัยการผลิตพบว่า แรงงานสามารถเคลื่อนย้ายได้อย่างเสรีดังนั้นปัญหาการขาดแคลน
แรงงานในการผลิตผลไม้จะลดลง และเกษตรกรสามารถนําเข้าทรัพยากรการผลิตจากประเทศสมาชิก
ในอาเซียนได้อย่างเสรีทําให้มีทรัพยากรท่ีหลากหลายเพ่ือใช้ในกระบวนการผลิตส่วนผลกระทบเชิงลบ
จะเกิดการแย่งแรงงานระหว่างภาคการผลิตอ่ืนๆ  

พนัชกร สิมะขจรบุญ (2558) ได้ศึกษาถึงเร่ือง “ศักยภาพการตัดการความรับผิดชอบต่อ
สังคมเชิงกลยุทธ์ของอุตสาหกรรมอาหารแปรรูปในประเทศไทย” เพื่อศึกษาถึงองค์ประกอบของ
ความสัมพันธ์เชิงสาเหตุ และผลลัพธ์ของศักยภาพการจัดการความรับผิดชอบต่อสังคมเชิงกลยุทธ์ 
ความรับผิดชอบต่อสังคมเชิงกลยุทธ์ และเปรียบเทียบสมการโครงสร่าง โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกผู้บริหาร 
อุตสาหกรรมอาหารแปรรูปที่มีความรับผิดชอบต่อสังคมท่ีมีความโดดเด่นจํานวน 6 ราย ผลการศึกษา
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พบว่า องค์ประกอบของการจัดการความรับผิดชอบต่อสังคมเชิงกลยุทธ์ ประกอบไปด้วย 1) ความร่วมมือ 
กับเครือข่ายทางสังคม 2) การมึ่งเน้นประเด็นทางสังคมท่ีเฉพาะ 3) ประสิทธิภาพการจัดสรรทรัพยากร 
4) การรับรู้ โดยมีองค์ประกอบการวางแผนวาระทางสังคม ประกอบไปด้วยการสนับสนุนจากผู้บริหาร 
การมุ่งเน้นประเด็นทางสังคมท่ีเฉพาะ ประสิทธิภาพการจัดสรรทรัพยากร และการสร้างการรับรู้  

กรณ์ภัสสร อุปการดี (2558) ได้ศึกษาเรื่อง “การจัดการสวัสดิการพนักงานของโรงงาน
ขี้นรูปพลาสติกที่กําเนินธุรกิจภายในครอบครัว” ผู้ให้ข้อมูลหลักคือ เจ้าของโรงงานพลาสติก ผู้บังคับ 
บัญชา หัวหน้าแผนก 2 คนและพนักงานที่ทํางานอยู่ในโรงงานขึ้นรูปพลาสติก 9 คน รวม 12 คน โดย
มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษารูปแบบการจัดสวัสดิการพนักงานของโรงงานข้ึนรูปพลาสติกที่ดําเนินธุรกิจ 
ภายในครอบครัว 2) ศึกษาปัญหาและอุปสรรคในการสวัสดิการ โดยผลการศึกษาพบว่า รูปแบบและ
สวัสดิการของพนักงานโรงงานขึ้นรูปพลาสติกที่ดําเนินธุรกิจแบบครอบครัว มีทั้งหมด 6 ประเภท คือ 
1) สวัสดิการเงินกู้พนักงาน 2) สวัสดิการด้านการรักษาพยาบาล 3) สวัสดิการด้านเงินช่วยเหลือพนักงาน 
4) สวัสดิการด้านเงินช่วยเหลือพนักงาน  5) สวัสดิการด้านการพัฒนาพนักงาน 6) สวัสดิการด้านสุขภาพ 
อนามัย รวมถึงปัญหาและอุปสรรคในการจัดสวัสดิการด้านที่พักอาศัยให้กับพนักงานของโรงงานขึ้นรูป
พลาสติก 

Wolman (1973) ความพึงพอใจ ตามความหมายของพจนานุกรมทางด้านพฤติกรรม ได้
ให้ความจํากัดความไว้ว่าหมายถึง ความรู้สึกที่ดีมีความสุข เมื่อคนเราได้รับผลสําเร็จ ตามความมุ่งหมาย 
ความต้องการ หรือแรงจูงใจ ที่เกิดขึ้นกับตนเอง 

Raderbauer (2011) งานวิจัยน้ีศึกษาความสําคัญของการดําเนินธุรกิจอย่างย่ังยืนบริเวณ 
ที่พักย่านธุรกิจในกรุงเวียนนา ความคิดริเริ่มวิจัยและภาคอุตสาหกรรมส่วนใหญ่มุ่งเน้นมาตรการด้าน
สิ่งแวดล้อมจนละเลยด้านเศรษฐกิจสังคมและวัฒนธรรมของความย่ังยืน ตระหนักความสําคัญในการ
กําหนดแนวทางการดําเนินธุรกิจอย่างย่ังยืนสําหรับอุตสาหกรรมที่พักการวิจัยนี้ต้องการพัฒนาธุรกิจ
อย่างย่ังยืน โดยต้ังใจที่จะตรวจสอบความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติและความแตกต่างในทัศนคติที่เก่ียวข้อง 
กับลักษณะ งานวิจัยเชิงคุณภาพ ผลการศึกษาพบว่าทัศนคติทั่วไปที่มีต่อการพัฒนาอย่างย่ังยืนเป็นบวก 
มากสําหรับทุกธุรกิจ ระหว่างทัศนคติทั่วไปและการดําเนินงานรวมถึงบริหารจัดการอย่างเป็นระบบ
การดําเนินธุรกิจอย่างย่ังยืนมีความสัมพันธ์กบัระดับสูงของการรับรู้ประโยชน์การวางแผนเชิงกลยุทธ์
มากข้ึนและการรับรู้ที่รุนแรงของปัญหาและอุปสรรค ย่ิงอุปสรรคที่รายงานคือการขาดการสนับสนุน
และข้อมูลได้รับความยากลําบาก นอกจากน้ียังมีการรับรู้และความต้องการจากผู้เข้าพักสําหรับการ
ดําเนินธุรกิจอย่างย่ังยืนดังน้ันการศึกษาแสดงให้เห็นว่าการสื่อสารระหว่างภาครัฐและเอกชนรวมทั้งสร้าง 
ความตระหนักและการตลาดของการพัฒนาอย่างย่ังยืนเพ่ือผู้บริโภคจะต้องมีการปรับตัวดีขึ้น 
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ปิยมาศ ฤทธิเดช (2558) ได้ศึกษาเรื่อง “ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดและความจงรักภักดีในตราสินค้านารายาของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” การวิจัยมี
วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลและความจงรักภักดีในตราสินค้านารายา และศึกษา 
ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยของส่วนประสมทางการตลาด (4ps) และความจงรักภักดีในตราสินค้า 
โดยได้ใช้กลุ่มตัวอย่าง 400 คน พบว่าข้อมูล ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคประกอบไปด้วย 
สินค้า ราคา ช่องทางจําหน่าย และด้านการส่งเสริมงทางการตลาด ระดับปัจจัยที่เกิดขึ้นคือ การซื้อซ้ํา 
พฤติกรรมการบอกต่อ ด้านความเช่ือมั่น ด้านการเข้าไปอยู่กลางใจผู้บริโภค และด้านความง่ายในการ
เข้าถึง ปัจจัยส่วนบุคคลได้แก่เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ ละรายได้ต่อเดือน 

สมยศ ติรนวัฒนานันท์ และ สุดาพร สาวม่วง (2557) ได้ศึกษาเรื่อง “รูปแบบกลยุทธ์
การส่งออกผลิตภัณฑ์ของเด็กเล่นของผู้ส่งออกไทยที่ประสบความสําเร็จ” การวิจัยมีวัตถุประสงค์เพ่ือ
ค้นหารูปแบบกลยุทธ์การส่งออกผลิตภัณฑ์ของเด็กเล่นของผู้ส่งออกไทยที่ประสบความสําเร็จและรูปแบบ 
กลยุทธ์การส่งออกผลิตภัณฑ์ของเด็กเล่นของผู้ส่งออกไทยที่ประสบความสําเร็จ ประกอบด้วยปัจจัย
คุณลักษณะของผู้บริหาร ปัจจัยด้านการจัดองค์กร กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด และผลประกอบการ 
โดยคุณลักษณะของผู้บริหารที่มีทัศนคติที่ดีจะส่งผลต่อการวางกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด รวมท้ัง 
ส่งผลต่อผลประกอบการของบริษัท และปัจจัยการจัดองค์กร มีวิธีปฏิบัติที่ดี ทําให้ทั้งองค์กรปฏิบัติงาน 
ไปในทิศทางเดียวกัน ส่งผลให้ยอดขาย และส่วนแบ่งทางการตลาดเพ่ิมข้ึน จนทําให้กิจการประสบ
ผลสําเร็จมากย่ิงขึ้น โดยขอบเขตด้านเน้ือหา พิจารณาถึงปัจจัยด้านคุณลักษณะผู้บริหารของบริษัทผู้ส่งออก 
ผลิตภัณฑ์ของเด็กเล่น ปัจจัยด้านการจัดองค์กรกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด และผลประกอบการของ
บริษัทผู้ส่งออกผลิตภัณฑ์ของเด็กเล่น พบว่าปัจจัยด้านคุณลักษณะผู้บริหาร เป็นตัวแปรที่ส่งผลต่อ
ผลสําเร็จในการส่งออกผลิตภัณฑ์ของเด็กเล่น ในประเทศไทย ซึ่งตัวแปรสังเกตได้ ที่มีนัยสําคัญอันดับแรก 
คือทัศนคติ รองลงมาคือประสบการณ์ บุคลิกภาพและแรงจูงใจ โดยส่งผลให้ผลประกอบการของบริษทั 
ผู้ส่งออกผลิตภัณฑ์ของเด็กเล่น มีความเจริญเติบโตทางด้านยอดขายที่เพ่ิมขึ้น และมีส่วนแบ่งทางการตลาด 
เพ่ิมขึ้น 

ประพนธ์ เล็กสุมา ได้ศึกษาเร่ือง “รูปแบบและกลยุทธ์การดําเนินธุรกิจค้าปลีกเคร่ืองเขียน 
ของผู้ประกอบการรายย่อย ในเขตอําเภอเมืองนครปฐม” การวิจัยมีวัตถุประสงค์เพ่ือ ศึกษารูปแบบ
และกลยุทธ์การดําเนินธุรกิจค้าปลีกเครื่องเขียนของผู้ประกอบการรายย่อย โดยใช้ห่วงโซ่คุณค่าเป็น
ต้นแบบในการศึกษาการดําเนินธุรกิจ โดยเก็บรวบรวมข้อมูลจากเอกสารและส่ืออิเล็กทรอนิคส์ร่วมกับ
การสัมภาษณ์เชิงลึกจากผู้ประกอบการจํานวน 7 ราย ในเขตอําเภอเมืองนครปฐม ผลการวิจัยพบว่า ห่วงโซ่ 
การดําเนินกิจการ กิจกรรมหลักประกอบด้วย ด้านห่วงโซ่อุปทานคือ การเลือกซื้อสินค้าผ่าน 2 แหล่ง
คือ ร้านขายส่งและตัวแทนจําหน่าย ด้านการจัดการ คือจัดวางสินค้าเป็นหมวดหมู่ มีการทําระบบสต็อค 
สินค้า และการแบ่งหน้าที่พนักงานให้ชัดเจน ด้านการจําหน่ายสินค้า จะเป็นการจําหน่ายสินค้าสู่ผู้บริโภค 



35 

 

โดยตรง ทางด้านการตลาด จะเน้นความหลากหลายและครบวงจรของสินค้า และใช้กลยุทธ์ราคาต่ํา 
ประกอบกับการเลือกทําเลร้านที่ต้ังใกล้กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และการมีโปรโมช่ัน ลด แลก แจก แถม 
ในด้านกิจกรรมสนับสนุนประกอบด้วยการวางแผนกําหนดกลยุทธ์ 
 วันวิสา ทองลา (2554) ได้ศึกษาเรื่อง “การปรับตัวเพ่ือความอยู่รอดของธุรกิจรับซื้อของ
เก่าในสังคมระบบการค้า” โดยการศึกษา นี้เป็น งานวิจัยเชิงคุณภาพ มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาสถานการณ์ 
และวิธีการประกอบธุรกิจรับซื้อของเก่าและเพ่ือศึกษาการปรับตัวเพ่ือความอยู่รอดของการทําธุรกิจรับซื้อ 
ของ จากผลการศึกษาพบว่า สถานการณ์ของธุรกิจรับซื้อของเก่าในปัจจุบันเกิดคู่แข่งมากขึ้น ผู้ประกอบ 
กิจการต้องมีการปรับตัวเพื่อให้ธุรกิจอยู่รอดต่อไปโดยมีการรับซื้อจากแหล่งต่างๆ เช่น รถซาเล้ง 
ร้านค้าต่างๆ เป็นต้น และมีการกําหนดราคาการรับซื้อจากสมาคมรับซื้อของเก่าหรือโรงงานแปรรูป
ขนาดใหญ่ ในส่วนของการปรับตัวเพ่ือความอยู่รอดนั้น มีการปรับตัวใน 3 ด้าน คือ การบริหารจัดการ
ทรัพยากรมนุษย์ เน้นในส่วนของผลตอบแทน สวัสดิการ โบนัสด้านสภาวะต้นทุนผันผวน เน้นในส่วนของ 
ประเมินความต้องการของตลาดและนํามาวางแผนในการดําเนินงาน และด้านลูกค้าเน้นในส่วนของ 
การสร้างความพึงพอใจ และความซื่อสัตย์ต่อลูกค้า 

พรรษวุฒิวัจ พงศธรขจรดี และสิริพันธ์ วงศ์อินทวัง (2554) ได้ศึกษาเร่ือง “ปัญหา กลยุทธ์ 
การตลาด และการจัดการเชิงกลยุ ทธ์ แนวทางการพัฒนากลยุทธ์ธุรกิจค้าส่ง โครงการมิตร แท้โชวห่วย 
กรณีศึกษา บริษัท สยามแมคโคร จํากัด (มหาชน)” โดยการศึกษานี้ใช้ทั้งงานวิจัยเชิงคุณภาพและงานวิจัย 
เชิงปริมาณผสมผสานกัน มีวัตถุประสงค์ในการศึกษาเพ่ือ กําหนดหรือหาแนวทางการพัฒนากลยุทธ์ธุรกิจ 
และกลยุทธ์การตลาด ให้มีความหลากหลายหรือมีประสิทธิภาพมากขึ้นและศึกษาสถานกาณ์การดําเนินงาน 
ของร้านค้า ปลีกภายหลังเข้าร่วมโครงการมิตร แท้โชวห่วย เพ่ือ 

นํามากําหนดกลยุทธ์ โดยจะกําหนดกลยุทธ์ ในการแก้ไขปัญหาขององค์กรทั้ง 3 ระดับ
คือ ระดับองค์กร ระดับธุรกิจและ ระดับหน้าที่ร้านค้าปลีกสมัยใหม่จําพวกร้านสะดวกซื้อ, ไฮเปอร์มาร์เก็ต 
และซูเปอร์สโตร์ ทําให้เกิดผลกระทบกับร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมในด้านของ จํานวนลูกค้า ยอดขายและ 
รายได้ลดลง เน่ืองจากร้านสะดวกซื้อ,ไฮเปอร์มาร์เก็ตและซูเปอร์สโตร์ ซื้อมีสาขาจํานวนมาก สนิค้ามีชนิด 
ที่ใกล้เคียงกัน รวมถึงร้านต้ังอยู่ใจกลางเมืองอีกด้วย จึงทําให้ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมขายสินค้าอุปโภค
บริโภคได้ลดลง ทําให้ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมเกิดการปรับตัวในด้านต่างๆ ดังน้ี 1) การลดค่าใช้จ่าย
ที่ไม่จําเป็นออก 2) การสํารวจและต้ังราคาให้ใกล้เคียงหรือถูกกว่าคู่แข่ง 3) การขายสินค้าที่เป็นที่นิยม
ในขนาดบรรจุที่เล็กกว่า หรือขายเป็นหน่วยย่อย 4) เพ่ิมชนิดสินค้าตามความต้องการของลูกค้า 5) การซื้อ 
สินค้าจากหลายๆ แหล่งในราคาที่ตํ่า ซื้อจํานวนไม่มากแต่ซื้อบ่อยคร้ัง เพ่ือลดสินคา้คงคลัง 6) การขาย 
สินค้าที่ไม่สามารถหาซื้อได้จากร้านค้าปลีกสมัยใหม่ 7) มีการบริการที่ดี การทําความรู้จัก ความคุ้นเคยของ
เจ้าของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ทําให้ลูกค้าช่ืนชอบร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
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บทที่ 3 
 

วิธีดําเนนิการวิจัย 
 

การวิจัยเร่ือง “รูปแบบและกลยุทธ์การดําเนินธุรกิจค้าส่งผลไม้ของผู้ประกอบการในจังหวัด 
เพชรบุรี” ในคร้ังน้ี เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ ผู้วิจัยใช้วิธีวิทยาการวิจัยแบบปรากฏการณ์วิทยา 
(Phenomenology approach) มุ่งศึกษา สืบสวนและพรรณนาโดยตรงจากปรากฏการณ์ที่ผู้ศึกษาได้
ประสบอย่างต้ังใจโดยไม่คํานึงถึงคําอธิบายทางทฤษฎี และเป็นอิสระเท่าที่จะเป็นได้จากข้อสันนิษฐาน
หรือข้อสมมุติเบ้ืองต้นที่ยังไม่มีการสืบสวน (Spiegelberg, 1965) โดยศึกษาประสบการณ์ อารมณ์และ 
ความรู้สึกที่เกิดขึ้นจริงในการดําเนินธุรกิจค้าส่งผลไม้จากคําบอกเล่าของผู้ประกอบการโดยตรง เพ่ือให้
เกิดความเข้าใจและได้รับข้อมูลจริงจากมุมมองของผู้ประกอบการที่ดําเนินธุรกิจค้าส่งผลไม้ งานวิจัย
ครั้งน้ี ได้ศึกษาถึงรูปแบบและกลยุทธ์รวมถึงศึกษาโอกาสและอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจค้าส่งผลไม้
ของผู้ประกอบการในจังหวัดเพชรบุรี พร้อมทั้งเสนอแนวทางในการแก้ไขปัญหาดังกล่าว โดยมีวิธีดําเนิน 
การวิจัยดังน้ี 

1. การเลือกพ้ืนที่วิจัย 
2. การเลือกผู้ให้ขอ้มูลหลัก 
3. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
4. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
5. การวิเคราะห์ข้อมูล 
6. การตรวจสอบความถูกต้องตรงประเด็นของผลการวิจัย 
7. จริยธรรมในงานวิจัย 
8. ระยะเวลาของการวิจัย 

 
การเลือกพื้นทีวิ่จัย 

การวิจัยเรื่องรูปแบบและกลยุทธ์การดําเนินธุรกิจค้าส่งผลไม้ของผู้ประกอบการในจังหวัด
เพชรบุรี ในคร้ังน้ี ผู้วิจัยเลือกพ้ืนที่ศึกษาแบบเจาะจง (Purposive Selective) โดยเลือกพื้นที่วิจัยใน
จังหวัดเพชรบุรี เน่ืองจากจังหวัดเพชรบุรีมีสภาพเศรษฐกิจในหมวดหมู่ธุรกิจผลไม้ค้าส่งและปลีก ที่มี
ผู้ค้าปลีกและผู้บริโภคท่ีมีแนวโน้มสภาพคล่องทางการเงินดีและมีแนวโน้มการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจสูง  
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อีกทั้งผู้วิจัยยังมีความคุ้นเคยกับธุรกิจค้าส่งผลไม้และคุ้นเคยกับพ้ืนที่ศึกษาเป็นอย่างดีด้วยเหตุนี้จึงทําให้ 
ผู้วิจัยมีความสนใจในการศึกษาเรื่องดังกล่าว 
 
การเลือกผู้ใหข้้อมูลหลัก 

ในส่วนของผู้ให้ข้อมูลหลักในการศึกษาครั้งน้ี ผู้วิจัยเลือกผู้ให้ข้อมูลหลักแบบเจาะจง 
กล่าวคือ เลือกผู้ที่มีประสบการณ์ในการประกอบธุรกิจค้าส่งผลไม้โดยตรง มีความรู้ ความเช่ียวชาญ 
และมีประสบการณ์ในการประกอบธุรกิจค้าส่งผลไม้เพ่ือให้สอดคล้อง กับประเด็นและวัตถุประสงค์ของ 
การวิจัย ผู้ให้ข้อมูลหลักดังน้ี 

1. ผู้ประกอบธุรกิจค้าส่งผลไม้ในจงัหวัดเพชรบุรี 
2. พนักงานหรือลูกจ้างของร้านค้าส่งผลไม้ในจังหวัดเพชรบุรี    
3. ลูกค้าของร้านค้าส่งผลไม้ในจังหวัดเพชรบุรี    

 
เครื่องมือทีใ่ชใ้นงานวิจัย 

1. ศึกษาค้นคว้าจากแหล่งอ้างอิงต่างๆ ผู้วิจัยค้นคว้าข้อมูลจากแหล่งต่างๆ เช่น เอกสาร 
ตํารา บทความ วารสาร และงานวิจัยที่เก่ียวข้องต่างๆ เก่ียวกับเรื่องแนวคิดการประกอบธุรกิจค้าส่งผล
ไม้แนวคิดกลยุทธ์ในการดําเนินธุรกิจ แนวคิดทางการจัดการ รวมถึงงานวิจัยที่เก่ียวข้องกับการประกอบ 
ธุรกิจค้าส่งผลไม้ 

2. แนวคําถามสําหรับการสัมภาษณ์ ผู้วิจัยสร้างหัวข้อและคําถามขึ้นโดยจัดลําดับไว้
เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการสัมภาษณ์ ข้อคําถามมีความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ในการวิจัยคําถามมี
โครงสร้างที่สามารถยืดหยุ่นได้และเป็นคําถามปลายเปิดที่เปิดโอกาสให้แก่ผู้ตอบ รวมถึงยังมีการแก้ไข
ปรับปรุงเพ่ือให้ได้ข้อคําถามที่เหมาะสมแก่การนําไปสัมภาษณ์ โดยสามารถจําแนก คําถามในการสัมภาษณ์ 
ออกเป็น 3 ชนิด ซึ่งถือลกัษณะข้อมูลที่ต้องการเป็นเกณฑ์  
 2.1 คําถามที่ต้องการข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Questions) เป็นคําถามผู้วิจัย 
ขอให้ผู้ให้ข้อมูลบรรยายเรื่องราวหรือประสบการณ์ชีวิตของผู้ให้ข้อมูล เช่น ประวัติความเป็นมาของธุรกิจ 
ค้าส่งผลไม้ ประสบการณ์ในการประกอบธุรกิจค้าส่ง เป็นต้น 
 2.2 คําถามที่มุ่งความเข้าใจโครงสร้าง (Structure Question) เป็นคําถามที่ผู้วิจัย
ต้องการคําตอบเก่ียวกับโครงสร้างการบริหารงานของผู้ให้ข้อมูล เช่น การจัดการธุรกิจค้าส่งผลไม้ กลยุทธ์ 
ในการบริหารงาน โอกาสและอุปสรรคในการดําเดินธุรกิจค้าส่งผลไม้ เป็นต้น 
 2.3 คําถามที่มุ่งหาความแตกต่าง (Contrasting Questions) เป็นคําถามที่ผู้วิจัยต้องการ 
ทราบถึงความแตกต่างและขอบเขตต่างๆ ที่ผู้ให้ข้อมูลกําหนดไว้ เช่น คําแนะนําในการบริหารธุรกิจค้าส่ง 
ผลไม้ การเตรียมพร้อมรับมือเมื่อธุรกิจมีข้อผิดพลาด เป็นต้น 
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3. การจดบันทึกข้อมูล (Field Note) ผู้วิจัยใช้การจดบันทึกข้อมูลในระหว่างที่เก็บข้อมูล 
อยู่ในภาคสนาม เพ่ือเก็บเรื่องราวที่ผู้วิจัยได้สังเกตหรือได้เรียนรู้ไว้อย่างเป็นระบบ มีทั้งการจําบันทึกภาพ 
(กล้องวิดิโอและกล้องดิจิตอล) การจดบันทึกเสียง (เครื่องบันทึกเสียง) และการจดบันทึกด้วยสมุดปก
แข็ง ซึ่งจะช่วยให้ผู้วิจัยสามารถจัดเก็บข้อมูลได้เป็นระเบียบ และง่ายต่อการนําไปวิเคราะห์ข้อมูล 

4. ตัวผู้สัมภาษณ์ หมายถึง ตัวผู้วิจัยเอง ซึ่งถือเป็นเคร่ืองมือที่ดีที่สุด ในการสัมภาษณ์ 
ผู้วิจัยที่ดีต้องมีความสามารถและศิลปะเฉพาะตัว เป็นผู้มคีวามรู้ในเรื่องที่ทํา เป็นผู้มีความสามารถใน
การถามคําถามและรับฟัง รวมถึงต้องมีความสามารถในการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้ตอบอีกด้วย 
 
การเก็บรวบรวมข้อมูล 

1. การเก็บรวบรวมข้อมูลจากเอกสาร (Documentry Study) เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูล 
ซึ่งเป็นการค้นคว้าในระยะแรก โดยผู้วิจัยศึกษาข้อมูลจากแหล่งอ้างอิงต่างๆ เช่น  เอกสาร ตํารา บทความ 
วารสาร และงานวิจัยที่เก่ียวข้องต่างๆกับเร่ืองการประกอบธุรกิจค้าส่งผลไม้ เพ่ือหาแนวคิดและทฤษฎี
ต่างๆ ที่มีความน่าสนใจและช้ีให้เห็นถึงประเด็นที่ศึกษา 

2. การเก็บข้อมูลภาคสนาม (Field Work)เป็นการรวบรวมข้อมูลในส่วนของการศึกษา
ประวัติ ประสบการณ์ของผู้ประกอบธุรกิจค้าส่งผลไม้ พนักงานหรือลูกจ้างและลูกค้าในจังหวัด เพ่ือให้
ได้ข้อมูลเกี่ยวกับประสบการณ์ท่ีบุคคลได้ประสบมา มุ่งในการเจาะหาความหมายของส่ิงๆน้ันโดยตรง 
โดยใช้แนวคําถามของ Kahn (Kahn, 2002 อ้างถึงใน ชาย โพธิสิตา, 2556: 186) มาใช้ประกอบใน
การสัมภาษณ์ 
 2.1 การสังเกต เป็นกระบวนการที่นักวิจัยเรียนรู้ด้วยการเฝ้าดูปรากฏการณ์ที่เขาศึกษา 
ในขณะที่ปรากฏการณ์นั้นเกิดขึ้นและดําเนินไปตามธรรมชาติติดต่อกันเป็นเวลานานโดยไม่มกีารควบคุม 
หรือดัดแปลงใดๆ (ชาย โพธิสิตา, 2554: 288)  
 2.2 การสัมภาษณ์ เป็นการสนทนาที่มีจุดมุ่งหมายชัดเจนผู้วิจัยมุ่งความสนใจไปยัง
เรื่องที่เฉพาะเจาะจงเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง ขณะเด่ียวกันก็จะเปิดกว้างสําหรับข้อมูลข่าวสารทุกชนิดเก่ียวกับ 
เร่ืองน้ันสิ่งที่ได้ยินได้ฟังมาทั้งหมดจะถูกนํามาเรียบเรียงใหม่เป็นเรื่องเล่าเชิงพรรณนาของผู้วิจัยเอง 
 2.3 การจดบันทึกข้อมูล เป็นการจดบันทึกข้อมูลจากภาคสนามให้เป็นข้อมูลเชิงพรรณนา 
ที่นักวิจัยเขียนขึ้นอย่างเป็นระบบ ในระหว่างที่เก็บข้อมูลอยู่ในภาคสนามเพ่ือเก็บเรื่องราวของสิ่งที่ตน
ได้สังเกตหรือได้เรียนรู้ไว้อย่างเป็นระเบียบ การจดบันทึกเป็นส่วนสําคัญอย่างย่ิงของการทําวิจัยภาคสนาม 
(Patton, 2533: 239 อ้างถึงใน ชาย โพธสิตา, 2554: 317,) 
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การวิเคราะหข์้อมูล 
ผู้วิจัยวิเคราะห์ข้อมูลโดยนําข้อมูลที่ได้จากการเก็บข้อมูลในภาคสนาม มาจัดระเบียบและ 

เรียบเรียงข้อมูล หลังจากน้ันจึงนํามาพรรณนาวิเคราะห์เพ่ือหาข้อสรุป สําหรับข้อมูลที่พบว่ามีข้อบกพร่อง 
ผู้วิจัยเก็บข้อมูลเพ่ิมเติมเพ่ือให้ได้ข้อมูลที่มีความครบถ้วนและถูกต้องตรงประเด็นโดยมีขั้นตอนในการ
วิเคราะห์ข้อมูลดังน้ี 

1. การถอดข้อมูลจากเครื่องบันทึกเสยีง ผู้วิจัยถอดข้อมูลจากเครื่องบันทกึเสยีงที่ประกอบ 
ไปด้วยบทสัมภาษณ์ของผู้ประกอบการ พนักงานและลูกค้าและนําข้อมูลที่อยู่ในเครื่องบันทึกเสียงถอด
ความออกมาใส่ไว้ในโปรแกรมพิมพ์งาน (Microsoft Word) นอกจากน้ีผู้วิจัยได้เตรียมข้อมูลที่ได้บันทึก 
ไว้ด้วยมือส่วนหน่ึงแล้ว ได้แก่ การแต่งกาย กริยาท่าทาง และการแสดงออกทางสีหน้า ผู้วิจัยคัดเลือก
เอาข้อมูลต่างๆ ที่ไม่เก่ียวข้องกับการวิจัยคร้ังน้ีออก และนําข้อมูลที่เกี่ยวข้องจัดเก็บจัดเก็บไว้เพ่ือรอ
การวิเคราะห์ข้อมูลต่อไป 

2. การให้รหัสข้อมูล หลังจากเสร็จสิ้นกระบวนการถอดข้อมูลจากเครื่องบันทึกเสียง
แล้วน้ัน ผู้วิจัยคัดเลือกเอาข้อมูลต่างๆ ที่สอดคล้องตรงกับประเด็นของการวิจัย และให้รหัสข้อมูลเพ่ือ
ป้องกันขอ้มูลทับซ้อนกัน ผู้วิจัยใช้การจัดเรียงลําดับเลขที่ของผู้ให้ข้อมูลหลักเนื่องจากผู้ให้ข้อมูลหลักมี
จํานวนมาก เช่น 01-เพชรบุรี, 02-เพชรบุรี, 03-เพชรบุรี เป็นต้น 

3. การนําข้อมูลมาวิเคราะห์ ผู้วิจัยนําข้อมูลที่ได้จากการให้รหัสมาวิเคราะห์ โดยนําข้อมูล 
ที่ได้มาวิเคราะห์รูปแบบและกลยุทธ์ รวมทั้งปัญหาและอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจค้าส่งผลไม้ของ
ผู้ประกอบการในจังหวัดเพชรบุรี แบ่งกระบวนการวิเคราะห์ออกเป็น 3 ส่วน ได้แก่  
 3.1 ส่วนที่ 1 ประวัติความเป็นมาของการดําเนินธุรกิจค้าส่งผลไม้ 
 3.2 ส่วนที่ 2 รูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดจากการดําเนินธุรกิจ 
 3.3 ส่วนที่ 3 ปัญหา อุปสรรค และแนวทางในการแก้ไขปัญหาในการดําเนินธุรกิจ
ค้าส่งผลไม้ 

4. การหาข้อสรุปข้อมูล ผู้วิจัยนําขอ้มูลที่ได้จากการวิเคราะห์เข้าสู่กระบวนการหาข้อสรุป 
โดยสรุปข้อมูลที่ได้ตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย ใช้การเช่ือมโยงกับ แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับ
การดําเนินธุรกิจค้าส่งที่ประกอบด้วย แนวคิดการเป็นผู้ประกอบการที่ประสบความสําเร็จ แนวคิดใน
การจัดการเชิงกลยุทธ์ แนวคิดและกลยุทธ์ทางการตลาด แนวคิดเกี่ยวกับจริยธรรมทางธุรกิจ แนวคิด
เก่ียวกับธุรกิจค้าส่ง 

5. การปรับปรุงแก้ไขข้อมูล ผู้วิจัยเข้าพบอาจารย์ที่ปรึกษาเป็นระยะเพ่ือให้การเขียน
พรรณนาข้อมูลถูกต้องและมีประสิทธิภาพ และนําข้อเสนอแนะของอาจารย์ที่ปรึกษามาปรับปรุงแก้ไข 
จากข้อเสนอแนะพบว่าข้อมูลมีความบกพร่อง ผู้วิจัยจึงได้ลงพ้ืนที่เพ่ือเก็บข้อมูลภาคสนามอีกคร้ังและ
นําข้อมูลที่ได้น้ันมาปรับปรุแก้ไขข้อบกพร่องต่อไป 
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6. การตรวจสอบความถูกต้องตรงประเด็นของผลการวิจัย (Verification) การตรวจสอบ 
ความถูกต้องของประเด็นและความน่าเช่ือถือของผลการวิจัย เป็นการตรวจสอบที่ทําภายหลังจากการ
วิเคราะห์ข้อมูลจนได้ข้อสรุป และตัวผู้วิจัยต้องการตรวจสอบผลการวิจัยว่ามีความถูกต้องและน่าเช่ือถือ 
มากน้อยเพียงไร โดยใช้แนวทางการตรวจสอบท้ัง 2 แบบ ได้แก่ การตรวจสอบภายในและการตรวจสอบ 
ภายนอก (ชาย โพธิสิตา, 2556: 369-372) 
 6.1 การตรวจสอบภายใน โดยสํารวจดูคุณภาพของข้อมูล วิธีที่ใช้ในการเก็บข้อมูล 
และการวิเคราะห์ข้อมูลว่ามีคุณภาพความน่าเช่ือถือเพียงไร 
 6.2 การตรวจสอบภายนอก โดยการขอให้ผู้เชี่ยวชาญในเรื่องนั้นๆ ช่วยตรวจสอบ
คุณภาพ และช่วยให้ข้อเสนอแนะ รวมถึงอาจเป็นการนําเสนอผลงานวิจัยในการประชุมวิชาการ เป็นต้น 
 
จริยธรรมในงานวิจัย 

ในการวิจัยคร้ังน้ีผู้วิจัยได้ขอความยินยอมในการให้ข้อมูลจากผู้ประกอบธุรกิจค้าส่งผลไม้ 
พนักงานหรือลูกจ้างและลูกค้าในจังหวัดเพชรบุร ีรวมถึงยังได้เก็บรักษาความลับของแหล่งข้อมูล 
เป็นอย่างดีเพ่ือป้องกันผลกระทบที่อาจเกิดกับแหล่งข้อมูลอันเน่ืองมาจากการที่พวกเขาเหล่าน้ันให้
ความร่วมมือในการวิจัย 

การตรวจสอบความถูกต้องตรงประเด็นของผลการวิจัย (Verification) 
การตรวจสอบความถูกต้องของประเด็นและความน่าเชื่อถือของผลการวิจัย เป็นการ

ตรวจสอบที่ทําหลังจากการวิเคราะห์ข้อมูลจนได้ข้อสรุป และตัวผู้วิจัยต้องการตรวจสอบผลการวิจัยว่า
มีความถูกต้องและน่าเช่ือถือมากน้อยเพียงไร โดยใช้แนวทางการตรวจสอบทั้งสองแบบ ได้แก่การตรวจสอบ 
ภายในและการตรวจสอบภายนอก  

ในการวิจัยคร้ังน้ีผู้วิจัยได้ขอความยินยอมในการให้ข้อมูลจากผู้ประกอบการธุรกิจค้าส่งผลไม้ 
พนักงานหรือลูกจ้างและลูกค้าในจังหวัดเพชรบุรี รวมถึงยังได้เก็บรักษาความลับของแหล่งข้อมูลเป็น
อย่างดีเพ่ือป้องกันผลกระทบที่อาจเกิดขึ้นกับแหล่งข้อมูลอันเน่ืองมาจากการท่ีพวกเขาเหล่าน้ันให้
ความร่วมมือในการวิจัย 
 
ระยะเวลาของการวิจัย 

ผู้วิจัยกําหนดระยะเวลาในการวิจัย ต้ังแต่ เดือน มีนาคม 2559 ถึง เดือน สิงหาคม 2559 
 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

ในการศึกษาเรื่อง “รูปแบบและกลยุทย์การดําเนินธุรกิจค้าส่งผลไม้ของผู้ประกอบการใน
จังหวัดเพชรบุรี” ได้ใช้การวิเคราะห์เน้ือหา จากการสัมภาษณ์ ผู้วิจัยวิเคราะห์ข้อมูลตามขั้นตอนดังน้ี 
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1. การพิมพ์บทสัมภาษณ์ ผู้วิจัยถอดเทปบทสัมภาษณ์ของผู้ให้ข้อมูลหลักแบบคําต่อคํา 
และนํามาพิมพ์เป็นบทสัมภาษณ์ 

2. การแยกข้อมูลผู้วิจัยแยกข้อมูลที่ศึกษาทั้งหมดออกเป็นส่วนย่อย ๆ ตามความหมาย
และข้อมูลที่ปรากฏอยู่ในแต่ละส่วน แล้วแยกข้อมูลออกเป็นเรื่องๆ อย่างชัดเจน และส่วนต่างๆ มาเลือก 
เพ่ือจัดกลุ่มข้อมูลให้เป็นกลุ่ม ตามความหมายที่เช่ือมโยงกัน โดยแบ่งความหมายของแต่ละกลุ่มที่
ประกอบด้วยข้อมูลที่เป็นเรื่องเดียวกันอย่างชัดเจนและแท้จริง 

3. การแสดงเน้ือหาเรื่องที่ศึกษาด้วยคําบรรยายผู้วิจัยต้องให้คําบรรยาย แต่ละเร่ืองโดย
สรุปและเรียบเรียงเป็นข้อความมาจากประสบการณ์ของผู้ประกอบการที่ให้ข้อมูลหลักแต่ละคน 
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บทที่ 4 
 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 

การวิจัย เรื่อง รูปแบบและกลยุทธ์การดําเนินธุรกิจค้าส่งผลไม้ของผู้ประกอบการในจังหวัด
เพชรบุรี เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ผู้วิจัยใช้แนวทางการศึกษาด้วยวิธีปรากฏการณ์ 
วิทยา การเก็บรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) ร่วมด้วยกับการสังเกตแบบ 
ไม่มีส่วนร่วม เป็นการสัมภาษณ์แบบเจาะลึกรายบุคคล สามารถสังเกตบุคลิกภาพในลักษณะต่างๆ รวมถึง 
พฤติกรรม ความเช่ือ ทัศนคติ ของผู้ให้ข้อมูล รายละเอียดของคําถามเกี่ยวข้องกับ ความเป็นมาของธุรกิจ 
รูปแบบและกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดในการดําเนินธุรกิจ ปัญหาอุปสรรคและแนวทางในการแก้ไข 
ปัญหาในการดําเนินธุรกิจค้าส่งผลไม้ โดยได้รับความอนุเคราะห์จาก ผู้ประกอบการ พนักงาน และลูกค้า 
เป็นผู้ให้ข้อมูลในการศึกษารูปแบบและกลยุทธ์การดําเนินธุรกิจของผู้ประกอบการค้าส่งผลไม้ให้
ประสบความสําเร็จ ผลการศึกษาแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังน้ี  

ส่วนที่ 1 ประวัติความเป็นมาของการดําเนินธุรกิจค้าส่งผลไม้   
ส่วนที่ 2 รูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดจากการดําเนินธุรกิจ 
ส่วนที่ 3 ปัญหา อุปสรรค และแนวทางในการแก้ไขปัญหาในการดําเนินธุรกิจค้าส่งผลไม้ 

 
ส่วนที่ 1 ประวัติความเป็นมาของการดําเนินธุรกิจคา้ส่งผลไม้ 

ช่วงเร่ิมต้นธุรกิจ ผู้ประกอบการรุ่นที่หนึ่งมีประสบการณ์การทําธุรกิจผลไม้ค้าปลีกจาก
การซื้อผลไม้จากผู้ค้าส่ง นําผลไม้ไปจําหน่ายที่ตลาดนัดในจังหวัดเพชรบุรีเมื่อธุรกิจประสบผลสําเร็จ 
สร้างผลกําไรเป็นอย่างมากผู้ประกอบการจึงมีแนวคิดขยายกิจการจากผู้ค้าปลีก เป็นผู้ค้าส่งแทนโดย
ในสมัยน้ันธุรกิจค้าส่งยังมีผู้ประกอบการน้อยราย จึงนําจุดแข็งในการค้าปลีกมาเปิดกิจการค้าส่ง โดยเร่ิม 
รับผลไม้จากตลาดไท (กรุงเทพฯ) ในช่วงแรกเลือกผลไม้ คือ ส้ม เงาะลองกอง และมังคุด ขนส่งโดยรถ
กระบะ ประมาณ 1-2 ตัน โดยใช้เวลาการค้าส่ง ประมาณ 2 – 3 วัน และมีหน้าร้านค้าส่งมีขนาดเล็ก 
ที่ตลาดค้าส่งสินค้าเกษตร ตลาดสหกรณ์การเกษตรบ้านลาด จํากัด จังหวัดเพชรบุรี จํานวนคนงาน
ประมาณ  2 คน  
 



43 

 

ที่เลือกเปิดขายส่งผลไม้เนี่ย เพราะว่าเมื่อก่อนเริ่มต้นจากการขายผลไม้ตามตลาดนัด
มาก่อน แล้วก็เริ่มหาที่เปิดร้านประจําเป็นของตัวเอง เริ่มแรกก็เปิดเป็นร้านเล็กๆ ขายทั้งปลีก
และส่งในตลาดสหกรณ์การเกษตรบ้านลาดเนี่ยแหละ แล้วค่อยๆ ขยายกิจการเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ 
พอมีทุนเพิ่มมากขึ้นจึงขยายธุรกิจเป็นร้านค้า ส่งเลยขายส่งผลไม้ทุกอย่างทั้งในและก็นอกฤดูกาล 
(อรพรรณ นามสมมุติ, 2559) 

แต่ก่อนเราก็ขายผักขายผลไม้ไปเรื่อย พอเริ่มขายดีมากขึ้นเราก็เน้นแต่ผลไม้อย่างเดียว 
เพราะซื้อขายสองทางไม่ไหวแล้วก็เพิ่มจํานวนให้มากขึ้นเพราะกําไรน้อยลงแล้ว ที่ตัดสินใจเลือก 
ผลไม้เพราะซื้อขายสะดวกกว่าการถ่ายเทขนส่งก็ทําได้ง่ายกว่าผัก ทํามาเรื่อยปรับเปล่ียนการ
ขายขยายช่องทางไปเรื่อยด้วยความที่รู้จักคนมากพ่อค้าแม่ค้าที่เคยขายปลีกกันมาเห็นกันอยู่ก็
มาช่วยกันซื้อ คนบ้านเดียวกันสนิทกันก็มาช่วยซ้ือ (อรศรี นามสมมุติ, 2559) 

ช่วงสืบทอดกิจการรุ่นที่สอง เมื่อเข้าสู่ปีที่ 7 มีการสืบทอดธุรกิจสู่รุ่นที่ 2 ผู้ประกอบการ
ได้รับผลกําไรมากขึ้นจึงขยายกิจการ เร่ิมจาก  

1. การปรับปรุงพ้ืนที่ธุรกิจ ผู้ประกอบการขยายขนาดพ้ืนที่หน้าร้านเพิ่มขึ้น และลงทุน
ติดต้ังตู้แช่เย็นคอนเทนเนอร์ขนาดใหญเ่พ่ือยืดระยะการเก็บรักษาผลไม้เพ่ิมขึ้น และเก็บสินค้าคงคลัง
เพ่ือรอจําหน่ายในปริมาณที่มากข้ึน  

เมื่อก่อนนี้ก็เริ่มต้นจากร้านเล็กๆ ขายผลไม้ไม่กี่อย่างหรอกหลักๆ ก็เป็นส้มขายเยอะ
สุดเพราะมันอยู่ได้หลายวันหน่อยส่วนอย่างอื่นก็เอามาแจมๆ พวกที่เสียง่ายอย่างองุ่นนี่เอามา
ขายได้นิดหน่อยเพราะมันเก็บไว้ไม่ได้พอค้างคืนก็ต้องรีบลดราคาระบายของออกให้หมดแล้ว
ผลไม้ตัวไหนที่เอามาแล้วเส่ียงเสียหายเร็วเราก็ไม่อยากเอามาแต่พอมีทุนมากพอซื้อตู้แช่มาลง
ที่ร้านมันก็เส่ียงน้อยลง ตัวไหนที่เสียไวเราก็เอาเข้าตู้ไว้ก็เก็บได้นานไม่มีเสียหาย เอาผลไม้มาขาย 
ได้หลากหลายขึ้น ลูกค้าก็เข้าร้านมากขึ้นเพราะมีผลไม้ให้เลือกหลากหลาย (อรพรรณ นามสมมุติ, 
2559) 

ช่วงหน้าเทศกาลสําคัญๆ อย่าง เช่น ตรุษจีนนี่ราคาผลไม้จะขึ้นปรี๊ดเลย ก่อนหน้าที่
จะถึงตรุษจีนต้องส่ังผลไม้มาตุนเก็บไว้ในคลังก่อนให้พอขายถึงตรุษจีนเลยเพราะส่ังซื้อตรงวัน
เทศกาลเราสู้ราคาไม่ไหวเอามาก็ทําราคาไม่ได้เมื่อก่อนส่ังเยอะไม่ได้เพราะนานวันจะเสียหาย
พอลงทุนตู้แช่แล้วเราก็ส่ังของมามากขึ้นทํากําไรได้เพิ่มขึ้น (อรศรี นามสมมุติ, 2559) 

 
2. การปรับปรุงการขนส่งสินค้าธุรกิจจําหน่ายสินค้าปริมาณมากขึ้นจึงปรับการขนส่ง

จากรถกระบะเป็นรถบรรทุก 6 ล้อ เพ่ือขนส่งผลไม้จํานวนมากข้ึน และประหยัดค่าใช้จ่ายการขนส่ง
สินค้า จากแหล่งจัดซื้อถึงแหล่งจัดจําหน่ายของผู้ประกอบการการจัดซื้อผลไม้จัดซื้อสัปดาห์ละ 2 ครั้ง 
จากเดิม 4 คร้ังต่อสัปดาห์ 
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“แรกเร่ิมเดิมทีก็ไปซื้อผลไม้ที่ตลาดไทมาขายทีก็คันรถป๊ิกอัพ ขายได้ประมาณสองสามวัน 
ก็ต้องไปเอามาใหม่บางทีก็หมดก่อนไม่พอให้ลูกค้าต้องรีบตีรถไปเอามาใหม่ เสี่ยงอันตรายกับว่ิงรถ
หลายรอบ เด๋ียวน้ีดีหน่อยมีรถหกล้อ ขนได้เยอะ ลูกค้าไม่ต้องคอยนาน” (อรพรรณ นามสมมุติ, 2559) 

3. การปรับปรงุหน้าร้านผู้ประกอบการขยายหน้าร้านใหญ่กว่าเดิม เพ่ือเพ่ิมพ้ืนที่โชว์ผลไม้ 
ที่ผู้ประกอบการนํามาจําหน่ายให้ลูกค้า การเพิ่มพื้นที่ร้านทําให้ผู้ประกอบการสามารถเปิดทางเข้า
หน้าร้านให้ได้กว้างข้ึนสร้างความสะดวกแก่ลูกค้าที่เข้ามาเลือกซื้อผลไม้ โดยจัดตําแหน่ง ผู้ขาย และ 
เคาเตอร์รับชําระเงิน ให้เลยกึ่งกลางร้านออกไป หรือหลบไปที่ผนังด้านใดด้านหนึ่งของร้าน เพ่ือลด 
การเผชิญหน้าตรงๆ กับลูกค้าใหม่ เพ่ือการเริ่มต้นสร้างสัมพันธภาพที่ดี ในช่วงที่ยังไม่รู้จักกันมาก่อน 
ผลไม้ที่จัดเรียง ผู้ประกอบการจัดเรียงผลไม้ในลักษณะที่ลูกค้าเลือกซื้อเข้าถึงง่ายวางสินค้าที่สดใหม่มี
ปริมาณมากราคาตํ่าไว้ด้านหน้าร้าน เพ่ือดึงดูดลูกค้า 

“ผลไม้ที่โชว์หน้าร้านต้องให้เด่นให้สะดุดตา ลูกค้าเห็นแล้วน่าซื้อ น่าสนใจเช่นพวก ผลไม้
ที่อยู่ในโปรโมช่ัน มีราคาตํ่ามีป้ายโชว์ราคา หน้าร้านเพ่ือให้ลูกค้าเห็นราคาชัดเจน ต่อหน่วย ต่อกิโลกรัม 
ง่ายต่อการเข้าใจ ลูกค้าจะให้ความสนใจ ผลไม้ที่มีราคาถูกเพราะนําไปขายเลต่อได้ง่ายตามตลาดนัด” 
(อรพรรณ นามสมมุติ, 2559) 

วิธีการจัดเรียงผลไม้หน้าร้านนอกจากจะเน้นให้ร้านสวยงามดึงดูดลูกค้าแล้วยังต้อง
รักษาผลประโยชน์ต่อธุรกิจด้วยคือ ต้องจัดวางผลไม้ที่มาก่อนต้องขายก่อน เราต้องขายผลไม้
เก่าก่อนผลไม้ใหม่เสมอ พยายามวางผลไม้ที่มาก่อนไว้แถวหน้าเสมอ ควรทําผลไม้ที่มาก่อน
ให้ดูสดใสสะอาดเหมือนผลไม้ใหม่อยู่เสมอ เพื่อระบายขายสินค้าเก่าออกไปให้หมดก่อน (อรศรี 
นามสมมุติ, 2559) 

4. การลงทุนเพ่ิมชนิดผลไม้ โดยเพ่ิมผลไม้ที่เก็บรักษายากเข้ามาจําหน่ายในร้าน เช่น 
องุ่น สาลี่ แอปเป้ิล ส้มจีน และผลไม้ต่างๆ จากประเทศจีน เพ่ิมความหลากหลายการจําหน่ายผลไม้ 
เพ่ือให้มีผลไม้วางหน้าร้านตลอดทั้งปีเพ่ือสร้างอํานาจในการแข่งขันกับคู่แข่งขันและดึงดูดลูกค้าอีกทั้ง
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่มีการร้องหาสินค้าผลไม้สด 

ลูกค้าส่วนใหญ่ ที่มาซื้อที่ร้านก็นําไปขายปลีก ตามตลาดนัดไม่ก็เอาไปขายในตลาด
ขึ้นร้าน ทําราคาเอา พ่อค้าแม่ค้าส่วนใหญ่ก็ชอบที่จะขายของหลายๆอย่าง เพื่อเวลาลูกค้ามาถาม 
หาผลไม้อะไรก็มีให้หมด เราเป็นผู้ค้าส่งก็ต้องตามใจลูกค้า หาสินค้ามาขายในร้านให้หลากหลาย 
และมีของขายทุกวันไม่ขาด ลูกค้าจะได้ติดใจ รู้ว่าเรามีของขายทุกวันมีของขายสม่ําเสมอ ลูกค้า 
ก็จะมาซื้อของที่ร้านเราทุกวัน ” (คุณอรพรรณ นามสมมุติ, 2559) 

ลูกค้าน่ะชอบเรียกร้องหาผลไม้หลายๆ อย่าง พอมีของที่ร้านไม่กี่อย่างก็หาว่าไม่มีอะไร 
จะเอาไปขาย พอลูกค้ามาหลายครั้งเข้าแล้วไม่ได้ของที่อยากได้ ก็จะไม่ค่อยมาเข้าร้านแล้ว เรา
ก็อยากขายเค้าก็ต้องพยายามสรรหาของแปลกๆที่ร้านอื่นไม่มีขายมาขายในร้าน ต้องมีของตลอด 
และหลากหลายเพ่ือให้ลูกค้าได้เลือกกัน ” (อรศรี นามสมมุติ, 2559) 
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5. ธุรกิจมีขนาดใหญ่มากขึ้นผู้ประกอบการจึงเพ่ิมจํานวนแรงงาน จากเดิมมีลูกจ้าง 2 คน 
เป็น 5-6 คน เพ่ือกระจายงานของธุรกิจให้ครอบคลุมและลดความเสี่ยงความผิดพลาดในการทํางาน
แต่ละด้านทั้งน้ี การเพ่ิมปริมาณคนผู้ประกอบการก็ยังให้ความสําคัญกับความสามารถของลูกจ้างที่ต้อง 
ทํางานได้ทุกด้านเพ่ือการทํางานของธุรกิจที่มีประสิทธิภาพ 

พอธุรกิจขยายใหญ่ขึ้น งานก็เพ่ิมมากข้ึน งานหนักๆที่ทําต้ังแต่เช้ามืดอย่างในร้านผลไม้เน่ีย 
ไม่ค่อยมีใครอยากทํา เพราะงานหนักเราจึงต้องจ้างคนเพิ่ม มากขึ้นเพื่อแบ่งเบาภาระของคนงานเดิม
รวมถึงเราเองด้วย การเพ่ิมคนเข้ามาก็ทําให้เหน่ือยน้อยลงแต่ก็ต้องบริหารจัดการคนให้ดี” (อรพรรณ 
นามสมมุติ, 2559) 

เราขายของเพิ่มมากขึ้นจึงจ้างพนักงานเพิ่มขึ้นสองเท่า เพราะผลไม้ก็มีมากขึ้น 
หลายอย่างขึ้น พวกลัง แอปเปิ้ล เป็นลังใหญ่นี่หนักมาก ยกไม่ไหว ในตอนเช้าที่เปิดร้าน ต้องจัด 
ของหน้าร้าน ต้องอาศัยกําลังคนมายกของออกจากตู้แช่ เพื่อมาจัดวางโชว์หน้าร้าน พอลูกค้าซื้อ
มาก ก็ต้องไปส่ง พวกลูกจ้างที่จ้างนี่จะหัดให้ทําได้ทุกอย่าง ขาดใครไประบบไม่เสีย” (อรศรี 
นามสมมุติ, 2559) 

 
ช่วงสืบทอดกิจการรุ่นท่ี 3 การดําเนินการธุรกิจค้าส่งผลไม้สืบทอดเข้าสู่ปีที่ 10 ผู้ประกอบ 

การได้ส่งต่อธุรกิจแก่ผู้สืบทอดธุรกิจรุ่นที่ 3 ลักษณะการดําเนินธุรกิจเน่ืองจากธุรกิจเจริญเติบโตได้ดี มีฐาน 
ลูกค้ามั่นคงแล้วจากการสร้างความสมัพันธ์ของธุรกิจกับลูกค้าจากรุ่นสูรุ่่น ทําให้ธุรกิจมีลูกค้าทีจ่งรักภักดี 
ต่อธุรกิจ ในช่วงน้ีการบริหารงานมีความสะดวก รวดเร็ว กว่ารุ่นที่ 1 และ 2 ผู้เนื่องจากผู้ประกอบการ
รุ่นใหม่นําเทคโนโลยีเข้ามาเป็นส่วนช่วยบริหารงานทําให้ธุรกิจ การพัฒนาในช่วงน้ีคือ 

1. การจัดซื้อผลไม้ ในยุคก่อนผู้ประกอบการเดินทางไปซื้อผลไม้ด้วยตนเอง การขนสง่
นํารถบรรทุก 6 ล้อ ไปรับผลไม้ที่ตลาดไท แต่ปัจจุบันการสั่งซื้อสินค้าสะดวก รวดเร็วข้ึน เพียงแค่ โทร
สั่งผลไม้ โดยตัวแทนจําหน่ายผลไม้ที่ตลาดไท ส่งภาพสินค้าเป็นข้อความผ่าน แอปพิเคช่ันไลน์ ทั้งภาพน่ิง 
และภาพเคลื่อนไหว เพ่ือตรวจสอบคุณภาพผลไม้ ก่อนสั่งซื้อสินค้า ตัวแทนจําหน่ายผลไม้ที่ตลาดไทส่ง
สินค้ามายังหน้าร้านเพ่ือวางจําหน่าย 

“การจัดซื้อสินค้าตอนนี้ง่ายขึ้นคะ เพราะ เราสอบถามทางไลน์ได้ว่าที่ร้านที่เราซื้อเค้ามี
ผลไม้อะไรเข้าใหม่ในแต่ละวันบ้าง ราคาเป็นยังไง เราก็มีเวลาคิด ตัดสินใจก่อนสั่งของช่วยทําให้เรา
ประหยัดเวลา คํานวณการซื้อการขายได้รอบคอบขึ้น” (ไพลิน นามสมมุติ, 2559) 

“เมื่อก่อนกว่าคุณพ่อคุณแม่จะสั่งของได้ ต้องใช้เวลาเป็นวันคะ กว่าจะเดินทางไปถึง กว่าจะเดิน 
เลือกซื้อ แต่เด๋ียวน้ีสะดวกขึ้นแค่เลือกชมตามเว็บไซด์ สอบถามทางไลน์ ดูสินค้าก่อนสั่งซื้อก็สะดวก 
รวดเร็วในการสั่งซื้อคะ” (ทรงวุฒิ นามสมมุติ, 2559) 
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2. การบริการ ผู้ประกอบการรุ่นใหม่เพ่ิมการบริการด้านการขนส่ง นําเทคโนโลยีเข้ามา
ช่วยลูกค้าสั่งซื้อโดยไม่ต้องมาหน้าร้านธุรกิจมีบริการจัดส่ง ด้านความสัมพันธ์คือการบริการหน้าร้าน 
แนะนําการซื้อการขายสําหรับลูกค้าหน้าใหม่   

ตอนน้ีเรายายามรักษาลูกค้าเก่าแก่ไว้นานๆ คะ พอเราเพิ่มอะไรที่พอจะทําให้ลูกค้า
พอใจได้เราก็จะทํา เรื่องบริการลูกค้านี้ก็บอกกับทุกคนว่าให้บริการให้ดี อย่าไปเถียงกับลูกค้า 
ใครซ้ือเยอะเราก็จัดส่งให้ฟรีในรอบเมืองเพชรคะ ลูกค้าใหม่ๆ นี่ก็มีเยอะที่อยากขายแต่ไม่รู้ว่า
ต้องดูของยังไง เอาไปขายเท่าไหร่ เพื่อให้ได้กําไร เราก็แนะนําให้ได้ (ไพลิน นามสมมุติ, 2559) 

“ขยายร้านเพ่ิมขึ้นมากทําให้ลูกค้ามีหลายแบบแต่การบริการของเราก็พยายามให้ทั่วถึง
ทุกคนต้ังแต่การมาซื้อที่ร้านจนถึงนําไปส่งที่ร้านค้าปลีกหรือตามตลาดนัด เรามีไลน์ ของร้านลูกค้าก็ถาม 
ได้แล้วเด๋ียวน้ีสะดวก รวดเร็ว การซื้อขายก็ง่ายขึ้น” (คุณทรงวุฒิ นามสมมุติ, 2559) 

3. ขยายกลุ่มลูกค้าย่อย ผู้ประกอบการ สร้างระบบที่เป็นมาตรฐานให้กับธุรกิจ เจาะกลุ่ม 
ลูกค้าเป้าหลัก ด้วยการ เข้าถึงลูกค้าให้ได้เพ่ิมมากขึ้น เช่น การทําช่ือร้าน เบอร์โทรติดต่อและผลไม้ที่
จําหน่าย ติดไว้ที่ตะกร้าสินค้า ที่ใบเสร็จรับเงิน เพ่ือให้เป็นที่รู้จักกับลูกค้าในวงกว้างขึ้น ติดต่อหน่วยงาน 
องค์กรต่างๆ ที่มีความเป็นไปได้ในการจัดซื้อผลไม้จํานวนมากเพ่ือขยายลุ่มลูกค้าให้มากข้ึน    

“ลูกค้าส่วนใหญ่ของเราเป็นลูกค้าเดิมๆ ที่ติดต่อซื้อขายกันมานาน เราต้องการลูกค้าเพ่ิมขึ้น 
ก็พยายามเพ่ิมลูกค้า สร้างช่ือเสียง เป็นที่รู้จักให้ได้มากๆ ตามช่ือลัง ตามตะกร้า ตามใบบิล มีช่ือร้านมี
ใบบิลหมด คนจะได้รู้จักเยอะๆ” (ไพลิน นามสมมุติ, 2559) 

“พวกโรงเรียน โรงบาล อะไรอย่างเน่ียนานๆ ใช้ผลไม้จัดเลี้ยงทีก็มากอยู่เราก็ไปติดต่อไว้ 
ทิ้งๆ นามบัตรไว้ เวลาเค้าใช้ฉุกเฉินฟลุ๊คๆ เราก็ได้ขายของมากเลยแหละ เพราะพวกน้ีเค้าจัดเลี้ยงกัน
ทีใช้เยอะแล้วก็มีงบมาแล้วต้องใช้ให้หมด ไม่อ้ันไรง้ี เราคนขายก็ชอบซิ” (วุฒิพัน นามสมมุติ, 2559) 

 
ส่วนที่ 2 รปูแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดจากการดําเนินธุรกิจ 

รูปแบบการบริหารจัดการของธุรกิจคา้ส่งผลไม้  
1. รูปแบบการจัดร้าน ผู้ประกอบการใช้วิธีการจัดร้านเป็นระเบียบ สะอาด เน่ืองจากเป็น 

ภาพลักษณ์ที่สามารถสร้างความน่าเช่ือถือให้กับผู้ประกอบการและธุรกิจ สินค้าประเภทผลไม้เก็บรักษา 
ได้ไม่นาน จึงต้องมีการวางแผนจัดการอย่างเป็นระเบียบสําหรับผลไม้ที่มีอายุนานหลายวันต้องจัดให้
อยู่ด้านหน้าร้านเพ่ือจัดเป็นส่วนลดพิเศษก่อนผลไม้เน่าเสีย และวางผลไม้ที่ราคาย่อมเยาว์ต้องการเสนอ 
ขายเป็นพิเศษ เช่น สินค้าที่อยู่ในฤดูกาลมีอยู่ในร้านจํานวนมาก ไว้บริเวณทางเข้าร้าน เพราะเป็นที่ที่
ลูกค้าทุกคนต้องเดินผ่านเข้าออก จึงต้องจัดสินค้าไว้บริเวณน้ีเพ่ือให้เตะตาลูกค้าโดยเฉพาะบริเวณโต๊ะ
ชําระเงินที่ลูกค้ารอชําระเงิน ควรหาผลไม้ที่ลูกค้าอาจลืมซื้อมาจัดวางไว้ 
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ภาพที่ 1 รูปแบบการจัดหน้าร้านค้าส่งผลไม้ค่าส่งในจงัหวัดเพชรบุรี 
 

“ร้านนี้จัดร้านดีนะ ดูน่ามอง แอปเป้ิลก็วางเรียงสวย ที่แพคก็มองน่ากิน สะอาดดี ผลไม้
ที่เค้าขายเค้าก้อวางเรียงเป็นระเบียบดูง่าย ป้ายราคาก็ติดชัดดี อันไหนถูกอันไหนแพงดูง่ายน่าซื้อดี ป้า
มาซื้อ ไปขายช่วงวันพระวันโกณน่ะ เค้าดีน่ะอันไหนแพงอันไหนถูก ของดีไม่ดีเค้าก็บอกหมด ” (วรากร 
นามสมมุติ, 2559) 

“มาซื้อองุ่นไปขายจ้ะ ให้เค้าเอาในตู้แช่ให้เย็นๆ ดี จะได้สดๆ เวลาเอาไปขาย ร้านเค้าจัดดี
นะ หาของง่าย ช่วงไหนผลไม้อะไรเด่นๆ ราคาถูกเค้าก็โชว์หน้าร้านเต็ม เราเห็นของสวยๆ ราคาไม่แพง 
ก็อยากเอาไปขายเน้อะ” (ปานใจ นามสมมุติม, 2559) 

“การจัดร้านเราก็จัดตามของผลไม้ในร้านถ้าผลไม้ชนิดไหนมีเยอะเราก็วางไว้ไห้เห็นชัดๆ
เวลาลูกค้าเข้ามาเราจะได้นําเสนอขายได้ง่าย พวกผลไม้ที่โดนแดดไม่ได้ก็ต้องแช่ไว้ในตู้แช่เย็นเอาออก 
มาโชว์นิดหน่อย พอลูกคา้ต้องการ ก็เอาออกมาให้” (อรพรรณ นามสมมุติ, 2559) 

จากการสัมภาษณ์พบว่า ผู้ประกอบค้าส่งผลไม้มีรูปแบบการจัดร้านที่เป็นระเบียบจัดวาง
สินค้าที่มีจุดเด่นสามารถดึงดูดความสนใจลูกค้าได้ในช่วงเวลานั้นไว้หน้าร้านเสมอและสินค้าที่ต้องการ
นําเสนอขายเป็นพิเศษจําพวก ผลไม้ตามฤดูกาลและผลไม้ที่มาก่อนต้องเร่งลดราคาเพ่ือจําหน่ายออกให้ 
ได้เร็วที่สุดการวางไว้ให้ลูกค้าเห็นได้อย่างชัดเจนจะทําให้ผู้ประกอบการง่ายต่อการนําเสนอขายลูกค้าที่
สนใจและมีต้นทุนมากพอจะเหมาราคาสินค้าที่ผู้ประกอบการต้องการขายให้ได้อย่างรวดเร็ว  

2. รูปแบบการจัดซื้อผลไม้ ผู้ประกอบการจัดซื้อผลไม้ตามฤดูกาลเพราะ ผลไม้ที่ออกนอก 
ฤดูกาลมีราคาที่สูงกว่า หายาก และมีการใช้ยาฆ่าแมลง ในการทําให้ได้ผลผลิตที่สวยงาม ซึ่งส่งผลเสีย
ต่อร่างกายมนุษย์ถึงแม้จะเป็นสารพิษเพียงเล็กน้อยก็อาจอันตรายได้ ผลไม้ไทย ธุรกิจสามารถสั่งซื้อจาก 
ชาวสวนได้โดยตรง ส่วนผลไม้นอกท่ีนําเข้าจากต่างประเทศ ผู้ประกอบการจัดซื้อผ่านตัวแทนจําหน่าย 
ผ่านทางเว็บไซด์หรือ แอพลิเคช่ันไลน์  
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ปริมาณการจัดซื้อผลไม้แต่ละคร้ังผู้ประกอบการต้องมีการวางแผน จดบันทึกการขาย การซื้อ 
ผลไม้คงเหลือในคลัง สินค้ารอการจัดจําหน่าย เพ่ือนํามาเป็นปัจจัยช่วยในการตัดสินใจสั่งซื้อผลไม้ เพ่ือ 
วางแผนการสั่งซื้อให้เพียงพอต่อความต้องการของลูกค้าในอนาคต ตามช่วงเวลาที่สําคัญและส่งผลต่อ
ธุรกิจผลไม้ค้าส่ง 

พอสินค้าเข้าร้านเป็นจํานวนมากยากต่อการจดบันทึกแล้วจึงใช้คอมพิวเตอร์เข้ามาช่วย 
ในการจดบันทึก รายการสินค้าทั้งหมด คํานวณต้นทุน กําไร และผลไม้ที่ค้างในตู้แช่กี่วัน ต้อง
ขายเลออกวันไหน และการสั่งซื้อผลไม้ครั้งต่อไปต้องสั่ง จํานวนเท่าไหร่ เพื่อให้พอต่อความ
ต้องการลูกค้าและไม่ให้เหลือค้างในตู้มากเกินไป ผลไม้สดยากต่อการคาดเดา ต้องระมัดระวัง
เป็นพิเศษ เราต้องใส่ใจคอยดูแล ไม่ใช่ว่าพอซื้อมาเข้าร้านและจะปล่อยปละละเลยไม่ได้ มีแต่
เจ๊งกับเจ๊ง ดังนั้นเราต้องดูแลผลไม้อย่างใกล้ชิด เปิดดูทุกวัน ความเย็นถึงไม๊ อุณภูมิความเย็น
เหมาะกับผลไม้ชนิดน้ันแค่ไหน” (อรพิน นามสมมุติ, 2559) 

จากการสัมภาษณ์สรุปได้ว่าการจัดซื้อผลไม้เพ่ือนํามาจําหน่ายธุรกิจจําเป็นต้องตรวจสอบ
ผลไม้ที่จําหน่ายภายในการอย่างสมํ่าเสมอและจดบันทึกทุกวัน เพ่ือให้ได้รู้สภาวะการตลาดของธุรกิจ 
ต้ังแต่ การซื้อ การขาย การสั่งจอง สินค้าคงเหลือ และวันสําคัญทางศาสนาหรือเทศกาลท่ีมีผลต่อการ
ซื้อขายผลไม้ เป็นปัจจัยสําคัญที่มีส่วนช่วยการตัดสินใจสั่งซื้อผลไม้แต่ละครั้งของผู้ประกอบการ และ
การจัดซื้อประเภทสินค้า ผู้ประกอบการให้ความสําคัญ ด้านคุณภาพ รสชาติ ช่วงเวลาและผลที่ผู้บริโภค 
ได้รับเป็นสําคัญ สินค้าที่นํามาจําหน่ายในร้านนอกจากจะตอบสนองความต้องการของลูกคา้แล้วต้องมี
ความสะอาด และปลอดภัยด้วย 

3. รูปแบบการจัดเก็บสินค้า ผู้ประกอบการวางแผนการสั่งซื้อสินค้าล่วงหน้าเพ่ือรองรับ
ความต้องการของลูกค้าให้เหมาะสม ส่วนด้านต้นทุน การสั่งสินค้าล่วงหน้าทําให้ทางร้านมีระบบการ
จัดเก็บสินค้าอย่างเป็นระบบโดยการประเมินการสั่งซื้อผลไม้ก่อนทุกคร้ัง เพ่ือไมใ่ห้เกิดต้นทุนค่าเสียโอกาส 
ในการขาย เงินทุนสามารถหมุนเวียนได้ และยังประหยัดเน้ือที่ในการเก็บรักษา การจัดเก็บผลไม้ในตู้แช่ 
เพ่ือเก็บรักษาผลไม้ต้องเก็บอย่างเป็นระเบียบและวางแผนการจัดวางเน่ืองจาก หากผิดพลาดผลไม้ที่มา 
ก่อนตกค้างอยู่ด้านในไม่สามารถนําออกได้ จะทําให้สินค้าเน่าเสียโดยใช่เหตุ ทุกครั้งที่มผีลไม้เข้าใหม่และ 
ต้องจัดเก็บเข้าตู้แช่ ผู้ประกอบการจึงต้อง นําผลไม้ที่มาก่อนออกจากตู้แช่เพ่ือมาวางด้านนอกเพ่ือง่าย
สําหรับการนําออกจําหน่ายก่อนผลไม้ที่เพ่ิงเข้ามาใหม่ 

การเก็บผลไม้ไว้ขายคือต้องวางแผนให้ดีไม่ใช่ว่าอยากส่ังอะไรก็ได้ทุกครั้งต้องวางแผน
เพราะเป็นผลไม้สด ต้องดูช่วงวันเวลาที่ขายได้ดีคือช่วงวันพระ วันโกณ วันเทศกาล ช่วงเวลา
พิเศษลูกค้าจะขายของได้ดีเราก็ซื้อมากักตุนไว้ได้ครั้งละมากๆ เพราะพอขายดีก็ขายดีเหมือนกัน 
ทุกตลาดพอความต้องการของมาก ราคาก็จะพุ่งสูงขึ้นโดยเฉพาะในกรุงเทพ แต่บ้านเราไม่ใช่
บ้านเราอยู่อยู่นอกเมืองอะไรที่เคยขายพอขึ้นราคานิดหน่อยก็เริ่มชะงักแล้วหันไปซื้อไปกินตัวที่
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ถูกกว่า  ต้องมองตลาดให้ออก อาศัยประสบการณ์ที่มีมาหลายปีแต่ละปีก็จะแตกต่างกันไม่มาก 
(อรพรรณ นามสมมุติ, 2559) 

การเก็บผลไม้ในตู้แช่เวลามีของเยอะๆนี่ลําบากมากต้องเทินขึ้นสูง และต้องจัดให้เป็น
ระเบียบมากๆ นะเพราะว่าของเก่าของใหม่ต้องแยกให้ชัดเจนเพราะของเก่าต้องเอาออกขาย
ก่อนไม่งั้นเกิดเน่าเสียขายไม่ทันขาดทุนกันพอดี การยกของเก็บเข้าตู้บางทีส่ังลูกน้องแล้วก็ต้อง
คอยดูบางทีองุ่นราคาเป็นพัน ลืมไว้ด้านในสุดเอาออกขายไม่ได้ทั้งที่มีคนจะเอาแต่เอาออกขาย
ไม่ได้เพราะว่าอยู่ด้านในสุดผลไม้ที่เข้าใหม่บังหมด (อารี นามสมมุติ, 2559) 

 
จากการการสัมภาษณ์สรุปได้ว่าการจัดเก็บสินค้ามีความเกี่ยวเน่ืองกับการสั่งซื้อสินค้าเป็นหลัก 

การตัดสินใจสั่งซื้อสินค้าแต่ละครั้งจึงต้องมองมุมกว้างให้ทราบทั้งปัญหาและผลกระทบที่จะได้รับหากสินค้า 
คงเหลือมีมากเกินไป ปัจจัยสําคัญที่นํามาช่วยในการตัดสินใจสั่งซื้อคือการ บันทึก การซื้อ การขายและ 
สินค้าคงเหลือ เพ่ือนํามาประเมินการสั่งซื้อสินค้าในครั้งต่อไป รวมถึงช่วงเวลาที่สั่งซื้อก็มีความสําคัญ
ต่อการซื้อขาย การจําหน่ายผลไม้จะมีทิศทางไปในทางที่ดีหรือไม่ดีผู้ประกอบการต้องวางแผนให้ดีเพ่ือ 
ให้มีสินค้าคงเหลือน้อยท่าสุด 

4. รูปแบบของกลุ่มลูกคา้ กลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่เป็นผู้ค้าปลีกรายย่อยที่ขายผลไม้ในจังหวัด 
เพชรบุรีมีความต้องการสินค้าที่หลากหลายและสม่ําเสมอ โดยลูกค้าสั่งซื้อผลไม้ คร้ังละจํานวนไม่มาก
แต่มีความถี่ในการสั่งซื้อเพราะผู้ค้าปลีกรายย่อยไม่ต้องการเสียต้นทุนค่าเก็บรักษาผลไม้ มีช่วงอายุ 
35-45 ปี สามารถสั่งซื้อสินค้าได้หลายช่องทาง เช่น แอพลิเคช่ันไลน์ หรือมาที่หน้าร้านโดยตรง เมื่อ
สั่งซื้อสินค้าล่วงหน้าทางร้านจะมีการจัดสินค้าและจัดเก็บสินค้าให้เป็นอย่างดีในการขนย้ายเพ่ือไม่เกิด
การเสียหายในสินค้า  

ก็อย่างที่บอกลูกค้าส่วนใหญ่เขาก็ซื้อไปขายต่ออีกทอด ขายตามนัดบ้าง ตามตลาดบ้าง 
ตามบ้านบ้าง แล้วแต่พื้นที่ที่เขาอยู่จะทําราคาได้แค่ไหนกลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่ต้องการผลไม้ที่
หลากหลาย อยากให้มี เงาะ ส้ม มังคุด น้อยหน่า ล้ินจี่ คือ ขายแต่น้อยแต่อยากขายหลายๆ อย่าง 
อยากให้มีของทุกวันตามที่เขาต้องการ เราคนขายส่งเขา อยากขายได้เยอะๆ ก็ต้องไปพยายาม
หาของที่หลากหลายให้เขามีขายกันทุกวัน เขาจะได้เข้ามาที่ร้านกันทุกวัน ถ้าไม่ค่อยมีของให้เขา 
เลือกเขาก็ไม่ค่อยมา ไปเข้าร้านอื่นทีนี้ก็ไม่มาเข้าร้านเรายาวเลย ลูกค้าประจําเราก็มีส่ังของผ่าน 
โทรศัพท์บ้าง ผ่านไลน์บ้างให้เราเอาไปส่งที่ร้านเราก็ให้ลูกน้องเอาไปส่งให้” (อรพิน นามสมมุติ, 
2559) 

 
จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการสามารถสรุปได้ว่ากลุ่มลูกค้าหลักของธุรกิจเป็นผู้ค้าปลีก

รายย่อยที่ตลาดในจังหวัดเพชรบุรีโดยมีความต้องการสินค้าหลายหลาย สด ใหม่ มีสินค้าเป็นประจํา
สม่ําเสมอทุกวัน ลูกค้าสามารถสั่งสินค้าผ่านแอพลิเคช่ันไลน์ ทําให้สะดวก ง่ายต่อการซื้อขายขึ้นมาก 
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กลยุทธ์การตลาดการดําเนนิธุรกิจค้าส่งผลไม้ในจังหวัดเพชรบรุ ี
ผู้วิจัยนําแนวคิดกลยุทธ์ทางการตลาด ในการสร้างความได้เปรียบทางการตลาด โดยใช้

ส่วนประสมทางการตลาด หรือเรียกว่า 4Ps ซึ่งประกอบด้วย 1) ผลิตภัณฑ์และบริการ 2) ราคา 
3) ช่องทางการจัดจําหน่าย 4) การส่งเสริมการตลาด มาใช้ในการอธิบายกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
ค้าส่งผลไม้ในจังหวัดเพชรบุรี ดังน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2553) 

กลยุทธ์ดา้นผลิตภัณฑ์ 
ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ผู้ประกอบการค้าส่งผลไม้ คํานึงถึงปัจจัยการสร้างความแตกต่าง 

ของผลิตภัณฑ์ให้เหนือคู่แข่งขันเพ่ือสร้างความพึงพอใจของลูกค้า ผลไม้มีความสดใหม่ ใส่ในตู้แช่เย็น
ในตู้คอนเทนเนอร์ เพ่ือยืดอายุของผลไม้ ผลไม้มีให้เลือกหลากหลายชนิด คุณภาพและราคาเหมาะสม 
เพราะผลไม้คัดสรรตามความสวยงาม ราคามีแตกต่างกันออกไปนัก เน้นการสร้างความหลากหลายของ 
สินค้าและความสม่ําเสมอในการจัดจําหน่ายของธุรกิจเพ่ือดึงดูดลูกค้าในระยะยาว สินค้าที่ดีไม่มีการ
เน่าเสีย ถ้ามีตําหนิหรือเน่าเสียทางร้านจะคัดออกทันทีเพ่ือสร้างความไว้วางใจให้กับลูกค้า โดยที่พนักงาน 
ภายในร้านทุกคนบริการอย่างเป็นมิตร พร้อมบริการ ลูกค้าสามารถสอบถามรายละเอียดเก่ียวกับสินค้า 
พนักงานสร้างความสัมพันธ์ที่ดีและความประทับใจให้กับลูกค้าได้ 

“ร้านเราเร่ิมมาจากขายส้มอย่างเดียวแล้วค่อยๆขยายชนิดแตกออกมาขายผลไม้อย่างอ่ืน
ดังน้ันความที่เราขายผลไม้น้อยชนิดดังน้ันจึงเน้นให้ผลไม้แต่ละชนิดที่นํามาขายมีคุณภาพ และราคาถูก 
ลูกค้าก็จะติดตาที่ว่าเรามีสินค้าแม้จะน้อยชนิดแต่ถ้าอยากได้คุณภาพดีต้องมาร้านเราก่อนร้านแรก” 
(อรพิน นามสมมุติ, 2559) 

ผลไม้ที่เรานํามาขายเน้นความหลากหลายของผลไม้ มีผลไม้มากมายหลายชนิดที่ลูกค้า 
ต้องการ ผลไม้ที่หาได้ยากเราจะพยายามหามาให้มีที่ร้านให้ได้เพราะไม่อยากให้ลูกค้าเสียเวลา
เมื่อมาที่ร้านแล้วไม่ได้ผลไม้ตามที่ต้องการ แต่ถ้าไม่มีจริงๆ เราก็จะรับไว้และไปพยายามหามา
ให้ถึงจะได้กําไรหรือไม่ได้เลยก็จะหาให้เพื่อรักษากลุ่มลูกค้าไว้ในระยะยาว (รนิญ นามสมมุติ, 
2559) 

“ร้านเราเน้นที่ผลไม้นําเจ้าจากจีนเป็นหลักเพราะมีเกือบตลอดทั้งปี มีมากแถมยังราคาไม่
แพงด้วย เอามาจําหน่ายได้ง่าย อร่อยบ้างไม่อร่อยบ้างก็ตามราคากันไป ลูกค้าที่นําไปขายตามบ้านเค้า
ก็ชอบกันเพราะได้เยอะ ราคาถูก” (ปานัน นามสมมุติ, 2559) 

“เราเน้นสินค้าที่มีคุณภาพมากเพราะกลุ่มลูกค้าเราเน้นกลุ่มที่อยู่ในหัวหิน เป็นพวกนักท่องเที่ยว 
เน้นที่คุณภาพ สด ใหม่ อร่อย มีรสชาติดี คุ้มค่ากับราคาที่เสียไป ผลไม้แต่ละอย่างที่เอามาขายในร้าน
เราก็เน้นทดลองชิมมาก่อนแล้วว่าอร่อยจริงๆ จะได้ยืนยันกับลูกค้าได้” (บุริน นามสมมุติ, 2559) 
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กลยุทธ์ด้านราคา 
กลยุทธ์ด้านราคา ผู้ประกอบการ ต้ังราคาผลิตภัณฑ์ตามความเหมาะสม  ในการต้ังราคา

ต้องพิจารณาถึงของต้นทุนและค่าใช้จ่ายอ่ืนที่เกี่ยวข้อง จากการศึกษาการต้ังราคาของผู้ประกอบการ
ค้าส่งผลไม้ในจังหวัดเพชรบุรี พบว่า ได้กําหนดราคาโดยการพิจารณาจากราคาตลาด เน่ืองจากสินค้า
ส่วนใหญ่เป็นสินค้าประเภทเดียวกัน สินค้าแต่ละชนิดสร้างความแตกต่างได้ยากสามารถต้ังราคาให้
แตกต่างจากคู่แข่งขันได้ไม่มากและมีการส่งเสริมการตลาดการลดราคาสินค้า และผลไม้บางชนิดจะมี
ราคาตํ่ากว่าตลาดเพราะผู้ประกอบการแต่ละร้านรับผลไม้แต่ละชนิดคนละที่จึงทําให้ต้นทุนในการซื้อ
สินค้าไม่เท่ากัน โดยเฉพาะถ้ามีการรับสินค้าจากผู้ที่นํามาส่งโดยตรง เช่น ส้มจีนมีการขนส่งนําเข้ามา
ขายในประเทศไทยโดยตรงจากผู้แทนจําหน่ายจากประเทศจีน หากผู้ประกอบการมีทุนมากพอที่จะซื้อ 
โดยตรงจากผู้แทนจําหน่ายจากจีนจะทําให้ได้ซื้อในราคาถูกแต่ต้องซื้อในปริมาณมากเท่าน้ัน เป็นต้น  

ผลไม้ส่วนใหญ่ที่เราเอามาขายส่วนใหญ่ได้กําไรไม่มากเม่าไหร่ เพราะเรามักคํานึงถึง
กําไรของลูกค้าที่ลูกค้าจะได้รับเป็นหลักเพราะเราขายส่งลูกค้าเอาไปขายเราก็อยากให้ได้กําไร 
แต่ก็ขึ้นอยู่กับสถานการณ์ตลาดเป็นหลักบางทีก็ขายได้กําไรมากบางทีก็ได้น้อยเราก็อิงตามสภาพ 
ตลาดไปไม่เอาเปรียบลูกค้าจะได้ซื้อขายกันนานๆๆ (คีริน นามสมมุติ, 2559) 

“การกําหนดราคาขายส่งน้ันสร้างผลกําไรได้ไม่มากบางทีลงทุนหลายบาทได้ไม่กี่ร้อย 
อาศัยช่วงเทศกาล การขายผลไม้พวกน้ีเราต้องวางแผนให้ดี ความเสี่ยงมีมากแต่ถ้ารู้จักพลิกแพลงใช้
ประสบการณ์ก็จะทําได้ดี” (นุชรี นามสมมุติ, 2559) 

กลยุทธช์่องทางในการจัดจําหนา่ย   
กลยุทธ์ช่องทางในการจัดจําหน่าย ร้านค้าของผู้ประกอบการค้าส่งผลไม้ส่วนใหญ่อยู่ที่

ตลาดสหกรณ์การเกษตรบ้านลาด จังหวัดเพชรบุรี มีการรวมกลุ่มของผู้ประกอบการข้ึนเพ่ือได้รับอํานาจ 
ในการต้ังราคาและราคาขายสามารถเท่าเทียมกันในท้องตลาด ผู้ประกอบการแต่ละที่ มีการเลือกทําเล 
ที่ต้ัง ที่เหมาะสม สะดวกในการจอดรถ ร้านมีขนาดใหญ่มีหลงัคากันความร้อน อากาศสามารถถ่ายเทได้ดี 
เพราะผลไม้อยู่ในที่ร้านมากจะเน่าเสียเร็ว ธุรกิจมีบริเวณกว้างเพ่ือจัดเก็บสินค้า และมีพ้ืนที่สําหรับวาง
ตู้แช่เย็นคอนเทนเนอร์เพ่ือสะดวกในการขนย้ายผลไม้ เมื่อผลไม้แช่เย็นทําให้ยืดอายุการเน่าเสียของ
ผลไม้ได้ อีกหน่ึงช่องทางการจัดจําหน่ายที่สําคัญคือ ทางโทรศัพท์และอินเทอร์เน็ต แอพลิเคช่ันไลน์ ที่
ทางร้านมีไว้เพ่ืออํานวยความสะดวกให้ลูกค้าเข้าถึงสินค้าได้อย่างสะดวกและรวดเร็ว ลูกค้าสามารถสั่ง
ของได้ล่วงหน้าตามความต้องการของลูกค้า 

“ร้านเรามีหน้าร้านขนาดกว้างเช่าพ้ืนที่ของตลาดสามล็อค มีตู้แช่ขนาดใหญ่ไว้เก็บสินค้า
ทําให้สามารถรักษาสินค้าได้ดีเก็บรักษาได้นานลูกคา้ก็ชอบเพราะได้ของที่มีความสดใหม่ ไปขายต่อก็ยัง 
สดอยู่” (พาที นามสมมุติ, 2559) 
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“ที่ร้านขายวันต่อวันไม่มีการขายผูกขาดแบบเครดิตยาวๆ เป็นหางว่างไม่มี พยายามขาย
ของให้เป็นเงินสด มีเครดิตน้อยที่สุดเพ่ือให้มีลูกค้าได้หลากหลาย ร้านมีเงินหมุนเวียนตลอดไม่ต้องทน
ปัญหาค้างชําระหน้ีด้วย” (กัลยา นามสมมุติ, 2559) 

“ถึงแม้ว่าที่ร้านจะเป็นการขายส่งผลไมแ้ต่เมื่อมีงานเทศกาลต่างเราก็ออกไปเปิดซุ้มผลไม้
เพ่ือขายสินค้าก็ทําให้ร้านมีรายได้เพ่ิมขึ้น แถมยังมีลูกค้าเพ่ิมขึ้น เป็นที่รู้จักมากขึ้นด้วย ช่วยให้ร้านระบาย 
สินค้าได้มากในช่วงที่เศรษฐกิจฝืดๆการจับจ่ายก็น้อยลงแบบน้ี” (กานดา นามสมมุติ, 2559) 

กลยุทธ์การส่งเสริมทางการตลาด 
จากการศึกษาพบว่ากลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด แบ่งเป็นการเผยแพร่ประชาสัมพันธ์ 

การดําเนินธุรกิจของร้าน ด้วยการบอกปากต่อปาก การจัดทําช่ือร้านและเบอร์ติดต่อไว้ที่ลังสินค้า และมี 
สติกเกอร์ ช่ือร้านและเบอร์ติดต่อทางธุรกิจ เป็นประโยชน์ต่อบุคคลภายนอก ที่ยังไม่รู้จักว่าธุรกิจทําอะไร 
ที่ไหน อย่างไร เผยแพร่ทางสื่อสังคมออนไลน์การโฆษณาผ่านทางวิทยุกระจายเสียง ของอําเภอ และ
การส่งเสริมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการขาย โดยการลดราคาสินค้าเมื่อลูกค้าชําระค่าสินค้าเป็น
เงินสด บริษัทกระตุ้นการทํางานของพนักงานโดยให้ค่าตอบแทนล่วงเวลาหรือเงินรางวัลหากทํางาน
เกินเวลา ส่งผลให้เป็นแรงบันดาลใจในการทํางานของพนักงานให้มีประสิทธิภาพมากข้ึนให้ธุรกิจของ
ร้านมีผลการดําเนินงานท่ีดีขึ้น มีการออกบูทแสดงสินค้าเพ่ือเพ่ิมช่องทางการรับรู้และเป็นการกระตุ้น
ยอดขายในช่วงที่เศรษฐกิจตกตํ่า 

“บางช่วงที่ร้านขายของไม่ค่อยได้เถ้าแก่ก็ต้องหาวิธีเรียกลูกค้าเพ่ือให้ผลไม้ขายได้เพ่ิมขึ้น 
มีโปรโมช่ันแถมฟรีเมื่อลูกค้าซื้อครบสิบถึงย่ีสิบตะกร้าก็สามารถซื้อผลไม้ใดก็ได้ในร้านคร่ึงราคา เป็น
การเรียกความสนใจจากลูกค้าให้เข้าร้านได้ดีทีเดียว” (ปราณี นามสมมุติ, 2559) 

“ส่วนใหญ่คนที่มาซื้อที่ร้านเค้าก็ใช้วิธีบอกกันปากต่อปาก เพราะร้านก็เปิดมานานสินค้าดี 
ไม่ดีเค้าก็บอกต่อๆ กันไป พวกพ่อค้าแม่ค้าตามตลาดนัดเค้าก็ซื้อผลไม้ตามๆ กันมา ตะกร้าที่ใส่ผลไม้ที่
ร้านเราก็จะมี เบอร์ติดต่อและช่ือร้านเพ่ือให้ลูกค้าติดต่อมาได้ถ้าสนใจอยากได้ผลไม้ตัวไหน” (กันยา
นามสมมุติ, 2559) 

กลยุทธล์ักษณะกายภาพ  
จากการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการนําเสนอภาพลักษณ์ของการจัดหน้าร้านอย่างเป็นระบบ 

ผลไม้มีความสดใหม่ สะอาด น่าเลือกซื้อ และนําสินค้าที่ต้องการนําเสนอเป็นพิเศษโชว์ไว้หน้าร้านเพ่ือ
ดึงดูดความสนใจต่อลูกค้าและนําสินค้าที่มีการลดราคาจัดวางตรงทางเข้าร้านหรือใกล้กับโต๊ะที่ชําระเงิน 
เพ่ือง่ายต่อการมองเห็น 

ทําเลท่ีต้ังของธุรกิจมีความได้เปรียบทางการแข่งขันเน่ืองจากอยู่ในแหล่งชุมชนการเกษตร 
มีฐานลูกค้าเดิมอยู่มากทําให้การกระจายสินค้าเป็นไปได้ง่าย รวมถึงสถานที่ต้ังที่ มีความกว้างขวางสามารถ 
จอดรถได้สะดวกเนื่องจากเป็นตลาดค้าส่งขนาดใหญ่ ซึ่งมีความสะดวกและมีบุคลากรคอยบริการอย่างดี 
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ผู้ประกอบการให้ความสําคัญด้านการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีต่อลูกค้าโดยพยายามสร้างแสดง 
ให้เห็นเป็นรูปธรรมด้วย การใส่ใจ และมีความจริงใจในการบริการลูกค้า ให้คําปรึกษาลูกค้าด้านการ
จําหน่าย การเก็บรักษา แนวทางการแก้ไข เพ่ือให้ลูกค้านําไปปรับใช้กับธุรกิจค้าปลีกของตน ด้านการ
แต่งกายของพนักงานและผู้ประกอบการมีความสะอาดเรียบร้อยเป็นการสร้างคุณค่าให้ธุรกิจด้านหน่ึง 
การเจรจาต่อลูกค้าผู้ประกอบการและพนักงานต้องสุภาพอ่อนโยน ให้บริการตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้าอย่างรวดเร็ว และยอมรับผลประโยชน์ที่ลูกค้าควรได้รับ 

การจัดร้านเราก็จัดตามของผลไม้ในร้านผลไม้ที่ต้องการนําเสนอขายเป็นพิเศษอย่าง 
พวกที่เป็นตําหนินิดหน่อย แล้วลดราคาเราก็วางไว้ไห้เห็นชัดๆ เวลาลูกค้าเข้ามาเราจะได้นําเสนอ 
ขายได้ง่าย พวกผลไม้ที่โดนแดดไม่ได้ก็ต้องแช่ไว้ในตู้แช่เย็นเอาออกมาโชว์นิดหน่อย พอลูกค้า
ต้องการ ก็เอาออกมาให้ (อรพรรณ นามสมมุติ, 2559) 

ถึงแม้เราจะเป็นร้านเล็กๆ แต่เรื่องการดูแลเอาใจใส่ ซื่อสัตย์ลูกค้าเราให้ความสําคัญมาก 
การขายผลไม้ให้ลูกค้านี่เราจะไม่โกหกเอาเปรียบลูกค้าแน่นอน ผลไม้ที่เข้าใหม่เราก็จะบอก 
ชุดไหนเป็นของเก่าเราลดราคาให้เราก็บอกตามความจริง ถ้าผลไม้เสียหายเราก็ต้องลดราคาให้
ตามเหมาะสมไม่ปนๆ กันไปเด็ดขาดเพราะทําให้เสียชื่อทีหลังและที่สําคัญลูกค้าจะจําเราในแบบนั้น 
ไปอีกนาน ” (ปัญญา นามสมมุติ, 2559) 

“การแต่งตัวการพูดจากับลูกค้าก็สําคัญเป็นการให้เกียรติลูกค้าไปในตัว ไม่ต้องถึงกับแต่งตัว 
หรูหรามากมายเพียงแค่ดูสะอาดตาก็พอแล้ว คนขายแต่งตัวดูสะอาดมันก็ส่งให้ผลไม้ดูสะอาด ดูดีไปด้วย” 
(ปราณี นามสมมุติ, 2559) 

กลยุทธ์ดา้นกระบวนการ 
จากการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการดําเนินธุรกิจแบบเครือญาติโดยให้ความสนิทสนมกับ

ลูกค้ามีความใส่ใจ คัดเลือกผลไม้ที่มีคุณภาพ สด ใหม่ ให้แก่ลูกค้าเพ่ือสร้างความประทับใจและเกิด
ความภักดีในผลิตภัณฑ์และบริการของธุรกิจ โดยสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้า ตอบสนองความต้องการ 
ของลูกค้าอย่างรวดเร็วหากลูกค้าต้องการผลไม้ชนิดใดก็รีบจัดหาให้ทันที การจําหน่ายสินค้าแต่ละคร้ัง
ธุรกิจจะคํานึงถึงผลประโยชน์และผลกําไรของลูกค้าเป็นหลัก 

“การซื้อขายผลไม้ กับลูกค้าเราจะให้ลูกค้าตรวจสอบสภาพสินค้าก่อนนําไปขายต่อเสมอ
เพ่ือสร้างความเข้าใจให้ตรงกันลูกค้าจะได้รับผลไม้ที่ถูกต้องครบถ้วนตามท่ีลูกค้าต้องการไม่ต้องมามีปัญหา 
ผิดพลาดที่หลังซึ่งจะทาํให้เกิดความแคลงใจในระยะยาวได้” (จันมา นามสมมุติ, 2559) 

“ลูกค้าที่มาซื้อกับเราเป็นประจําไม่ไปซื้อร้านอ่ืนเพราะเค้าติดใจทั้งคุณภาพ ผลไม้ของเรา
และคําพูดคําจากับลูกค้า” (ปวารดา นามสมมุติ, 2559) 
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กลยุทธ์ด้านบคุคล 
ประกอบการและพนักงานที่ทําหน้าจําหน่ายผลไม้ให้กับลูกค้า ต้องเป็นผู้ที่มีมนุษยสัมพันธ์

ที่ดี สามารถเจรจาต่อรองกับลูกค้าได้ รู้วิธีการนําเสนอขายสินค้าที่ธุรกิจต้องการจัดจําหน่ายทั้งในส่วน
ที่สร้างผลกําไร และส่วนที่ลดราคาเพ่ือต้องการจําหน่ายให้หมดเพ่ือไม่ให้เน่าเสีย  

พนักงานต้องสามารถทํางานแทนกันได้ทั้งงานหนักและงานเบาเพ่ือไม่ให้ธุรกิจมีปัญหา 
พนักงานทุกคนต้องรู้จักหน้าที่ของตนเอง การจัดวางสินค้าหน้าร้าน การขนส่งสินค้าแก่ลูกค้าเพ่ือนําไป 
จําหน่าย พนักงานทุกคนต้องมีความกระตือรือร้นในการทํางานเพ่ือให้ธุรกิจสามารถเจริญเติบโตได้ใน
ระยะยาว 

ความสัมพันธ์ของพนักงานและผู้ประกอบการก็เป็นสิ่งสําคัญให้พนักงานสามารถทํางานได้ 
อย่างมีประสิทธิภาพ เพราะเมื่อพนักงานมีใจรักต่อผู้ประกอบการและธุรกิจจะทําให้งานที่ทําประสบ
ผลสําเร็จ 

“การทํางานของร้านเราไม่มีระบบเจ้านายลูกน้อง เรานับถือกันเป็นญาติพ่ีน้องเม่ือเกิดปัญหา 
ก็ช่วยกันแก้ไข ในการทําธุรกิจผลไม้นั้น งานท่ีทําค่อนข้างหนัก ทั้งอดนอน ยกของหนัก การใช้คําพูด
ในการสั่งงานต่อลูกน้องก็ต้องระวัง ใช้ให้ถูกที่ ถูกเวลาเพ่ือการทํางานร่วมกันให้ได้อย่างมีความสุข” 
(นิมมาน นามสมมุติ, 2559) 

“ค่าจ้างลูกจ้างถ้างานหนักมากเหน่ือยมาก เราก็ต้องเพ่ิมเงินเพ่ือสร้างกําลังใจในการทํางาน 
ให้ลูกจ้างของเรา ในช่วงที่มีเวลาหยุดพักก็สร้างความสนิทสนมให้ไปเที่ยวกันบ้างเพ่ือจะได้ผ่อนคลาย
ทํางานได้ดี ไม่เกิดปัญหา” (วารี นามสมมุติ, 2559) 

กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดท้ัง 7 อย่างข้างต้นเป็นสิ่งสําคัญต่อการกําหนดกลยุทธ์ทาง 
ด้านการตลาดของธุรกิจที่จะต้องมีการจัดส่วนประสมแต่ละอย่างเพ่ือให้มีความเหมาะสมกับสภาพแวดล้อม 
ของธุรกิจซึ่งแตกต่างกันไปไม่มีสูตรที่ตายตัว เพ่ือนํามาใช้พัฒนาธุรกิจของตนให้เกิดการเปลี่ยนแปลง
ไปในทางที่ดีขึ้น 

 
ส่วนที่ 3 ปัญหา อุปสรรค และแนวทางในการแก้ไขปญัหาในการดําเนนิธุรกิจค้าสง่ผลไม้ 

การบริหารงานบุคคล  
ปัญหาด้านการบริหารงานบุคคลคือ พนักงานทํางานได้ไม่นาน ลาออกบ่อยเน่ืองจากงาน

หนัก ต้องต่ืนเช้า นอนได้ไม่เพียงพอและความสัมพันธ์ระหว่างผู้ประกอบการกับพนักงานอาจจะห่างกัน 
เกินไปไม่มีการพูดคุยปรับความเข้าใจต่อกัน บางคร้ังทําให้ปัญหาท่ีเดข้ึนถูกแก้ไขไม่ตรงจุด การทํางาน
ที่หนักส่งผลต่อร่างกาย ทั้งปวด เมื่อย และอ่อนล้า ทําให้พนักงานไม่สามารถ ทํางานได้ทุกวัน 
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“การทํางานร้านผลไม้งานเยอะโดยเฉพาะตอนเช้าตลาดเช้าคนจะมาเวลาประมาณตีสอง
ตีสามเพราะเขาต้องซื้อผลไม้ไปขายต่ออีกทีเวลานอนน้อยต่ืนเช้ามาทํางานกว่าจะได้นอนก็มืดๆ” (นิมมาน 
นามสมมุติ, 2559) 

“ทํางานทุกวันไม่มีวันหยุดทําต้ังแต่เช้าจนถึงมืดๆ เวลาจะไปไหนต้องหาช่วงเวลาที่คนจะ
เข้ามาซื้อของน้อยๆ แล้วขอเจ๊ไปงานเยอะคนน้อยจนบางทีไม่ไหวก็มต้ีองจ้างคนงานเพ่ิมบางทีต้องไป
ส่งของเจ้าที่เขาสั่งเยอะ ๆ คนที่ร้านมีน้อยงานเหน่ือย” (นิมมาน นามสมมุติ, 2559) 

แนวทางการปฏิบัติที่ดีในการแก้ไขปัญหาดังกล่าว 
1. ผู้ประกอบการและพนักงานต้องมีการพูดคุยปรับความเข้าใจซึ่งกันและกันให้มากที่สุด 

เพ่ือที่จะปรับการทํางานร่วมกันให้อยู่ในเกณฑ์ที่เหมาะสมและสามารถทํางานร่วมกันได้ 
2. การท่ีพนักงานไม่สามารถทนทํางานได้เน่ืองจากงานที่หนักเกินไปควรเพ่ิมค่าแรงแก่

พนักงานเพ่ือเป็นแรงจูงใจในการทํางานได้นานมากขึ้นแต่ทั้งน้ีก็ต้องอาศัยความสัมพันธ์ที่ดีในธุรกิจเพ่ือ 
การทํางานร่วมกันได้ยาวนานด้วยเช่นกัน 

การค้างชําระของลูกหนี้  
ลูกหน้ีที่ค้างชําระกับธุรกิจค้างชําระนานเกินกําหนดหรือบางรายไม่ชําระหน้ีคืน หนีหายไป 

ทําให้ธุรกิจได้รับผลกระทบด้านสภาพคล่องเงินสดหมุนเวียนในธุรกิจ ทําให้เกิดปัญหาด้านต้นทุนของ
ธุรกิจและภาพลักษณ์ที่ไม่ดีของธุรกิจ 

“เกิดจากการขายผลไม้เจ้าที่ขายตามตลาดนัดก็จะเข้ามาซื้อของทุกวันเพราะเขาต้องการ
ซื้อของมาแล้วขายเลยไม่อยากเสียต้นทุนของเขาเองเลยขอซื้อของเป็นเงินเช่ือกันทั้งน้ันจนบางทีเยอะเกิน” 

“ลูกค้าชอบซื้อของเป็นเงินเช่ือ บางทีนัดวันจ่ายก็ไมม่าต้องทวงกันตลอดทวงแล้วทวงอีก 
คนที่ชอบมาซื้อเป็นเงินเช่ือที่ทวงบ่อยๆ แล้วเบี้ยวไปเลยก็มีพอทวงบ่อยก็หนีหายไปเลย ร้านเลยขาย
รายได้เพราะเสียน้ี ต้องมีวิธีแก้ไขที่ปล่อยเงินเช่ือแล้วลูกค้ายอมจ่ายเงินเลย (นิมมาน นามสมมุติ, 2559) 

แนวทางการปฏิบัติที่ดีในการแก้ไขปัญหาดังกล่าว 
1. ก่อนธุรกิจจะตัดสินใจให้เครดิตกับลูกค้าธุรกิจจะต้องเช็คประวัติทางการเงินของลูกค้า 

ให้ละเอียดรอบคอบมากข้ึนโดยใช้ หลายปัจจัยเข้ามามีส่วนช่วยในการตัดสินใจให้เครดิตต่อลูกค้า เช่น 
สภาพคล่องทางการเงินในปัจจุบัน การดํารงชีวิต ความสามารถในการชําระหน้ี เป็นต้น 

2. ธุรกิจไม่ควรให้เครดิตกับลูกค้ารายใหม่เน่ืองจากการจําหน่ายสินค้าด้วยเงินสดเป็น
ทางเลือกที่ดีกว่าการสร้างเครดิตเพราะจะทําใหธุ้รกิจประสบปัญหาได้ 

การเก็บรักษาสินค้า  
การเก็บรักษาผลไม้ ผู้ประกอบการหลายรายประสบปัญหาผลไม้เน่าเสียจากการเก็บรักษา 

เนื่องจากไม่มีความเชี่ยวชาญในการเก็บรักษาผลไม้บางชนิด เช่น องุ่นที่จะต้องใช้อุณหภูมิถึง 4 
องศาเซลเซียสเพ่ือรักษาความสด ใหม่และความกรอบของผลองุ่น 



56 

 

“ที่ร้านเก็บในห้องแอร์ตู้คอนเทนเนอร์ใหญ่พ้ืนที่ในน้ันมันกว้างเก็บของได้เยอะ แต่ต้องปรับ 
อุณหภูมิดีดี เย็นเกินของก็เสีย ต้องปรับอุณหภูมิให้เป็นดูผลไม้ตรวจสอบดูว่ามันเหมาะกับความเย็นไหม 
ผลไม้บางอย่างมันไม่ชอบที่เย็นๆ ต้องหาความรู้เพ่ิมว่าผลไม้แบบนี้ควรจัดเก็บแบบไหนถึงจะดี 

“องุ่น เก็บรักษายาก บางทีมันก็มีรอยชํ้ามาต้องดูดีดีก่อนแช่เย็นเกิดที่ชํ้าๆ ก็สุกน่ิมเป็นนํ้า 
ต้องเอาไปเก็บไว้ในส่วนของห้องแช่ที่อุณหภูมิพอดี ผลไม้บางอย่างก็ไม่ควรแช่เย็นเช่น ทุเรียน ลิ้นจี่ 
ลองกอง เช่นเย็นเมื่อไหนเสียเมื่อน้ัน ต้องบอกลูกจ้างทุกคนดีดี คนใหม่ที่เข้ามาก็ต้องเข้าใจ” (นิมมาน 
นามสมมุติ, 2559) 

แนวทางการปฏิบัติที่ดีในการแก้ไขปัญหาดังกล่าว 
1. ก่อนการตัดสินใจสั่งซื้อผลไม้มาจําหน่ายที่ร้านค้าผู้ประกอบการควรคํานวณปริมาณ

การสั่งซื้อให้เหมาะสมต่อความต้องการของลูกค้าเน่ืองจากการเก็บรักษาผลไม้สดน้ันเป็นเร่ืองยกดังน้ัน
ควรสั่งมาให้เพียงพอต่อความต้องการซื้อของลูกค้าและเพ่ือรอการจําหน่ายเท่าที่จาํเป็นเท่าน้ัน 

2. การจัดเก็บรักษาดูแลผลไม้แต่ละชนิดมีความแตกต่างกันดังน้ันผู้ประกอบการจําเป็น 
ต้องศึกษาหาความรู้ให้แน่นอนเพ่ือลดความเสี่ยงในการสูญเสียค่าใช้จ่ายด้านนี้ 

คู่แข่งทางการตลาด  
คู่แข่งขันธุรกิจค่าส่งผลไม้มีเพ่ิมมากขึ้น ต้ังแต่คู่แข่งขันส่วนบุคคลและคูแ่ขง่ขันที่เป็นองค์กร 

ขนาดใหญ่ เช่น ห้างแมคโคร ห้างโลตัส ที่หันมาจําหน่ายผลไม้ในรูปแบบค่าส่ง ซึ่งสามารถแย่งส่วนแบ่ง 
การตลาดจากผู้ประกอบการขนาดเล็กไปได้มากเน่ืองจากมีข้อได้เปรียบในด้านราคาและการบริการ  

“เด๋ียวน้ีผลไม้หาซื้อง่ายคนตลาดหรือ ห้างสรรพสินค้าแอร์เย็นเดินซื้อสะดวก ทําให้ทางร้าน 
มีอุปสรรคยอดขายลดลงแต่ร้านเรามีการเสนอราคาขายที่ดีกว่าซื้อในห้าง คุณภาพของในห้างดูยากกว่า 
ร้านค้าทั่วไป” 

แนวทางการปฏิบัติที่ดีในการแก้ไขปัญหาดังกล่าว 
1. ผู้ประกอบการต้องสร้างจุดแข็งของธุรกิจด้านการบริการที่ผู้ประกอบการสามารถใช้

ความสัมพันธ์ระหว่างผู้ค้าและผู้ซื้อเป็นข้อต่อรองที่จะสามารถดึงดูดลูกค้าให้กลับมาซื้อสินค้าของธุรกิจ 
เน่ืองจากผู้ประกอบการเป็นคนพ้ืนที่ดังน้ันจึงมีความใกล้ชิดกับกลุ่มลูกค้ามากกว่าห้างร้านองค์กรใหญ่ 

2. คุณภาพสินค้าของผู้ประกอบการขนาดเล็กสามารถรักษาคุณภาพได้ดีมีความสดใหม่
มากกว่าเน่ืองจากมีการเก็บรักษาที่ดีและมีความเช่ียวชาญ 

การปรับขึ้นเชือ้เพลิง  
การขึ้นราคาน้ํามันเช้ือเพลิงส่งผลกระทบโดยตรงต่อการขนส่งของธุรกิจ เนื่องจากธุรกิจมี

ค่าใช้จ่ายในด้านการขนส่งทั้งจากการจัดซื้อและการบริการ 
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“ราคานํ้ามันขึ้นมีส่วนในการต้ังราคาขายเพราะที่ร้านต้องขนส่งสินค้าคือไปรับสินค้ามาขาย 
เมื่อนํ้ามันจะขึ้นหรือจะลดก็จะนํามาคิดคํานวณในการต้ังราคราขายเพื่อไม่เอาเปรียบผู้บริโภคที่เสียเงิน 
ซื้อผลไม่ราคาแพงๆ แต่คุณภาพแย่” (นิมมาน นามสมมุติ, 2559) 

แนวทางการปฏิบัติที่ดีในการแก้ไขปัญหาดังกล่าว คือ ผู้ประกอบการต้องวางแผนการจัดซ้ือ 
ลดการขนส่งที่ไม่จําเป็นและเพ่ิมปริมาณการสั่งซื้อให้เหมาะสมเพ่ือลดจํานวนรอบการขนส่ง ช่วยประหยัด 
ค่าใช้จ่าย ด้านการขนส่ง 

ภัยธรรมชาติ  
ผลกระทบจากภัยธรรมชาติต่อธุรกิจทั้งฝนตก นํ้าท่วม แดดร้อน ทําให้ธุรกิจประสบปัญหา 

การการจัดจําหน่ายไม่ได้หรือน้อยลง และผลกระทบต่อการเก็บรักษาผลไม้ของธุรกิจเน่ืองจากผลไม้
บางชนิดไม่สามารถโดนนํ้าและโดนแดดได้ทําให้ยากต่อการจัดเก็บ  

“ผลไม้เก็บรักษายาก บางที ฝนตก น้ําท่วม หรือแดดแรงก็ส่งผลเสียต่อผลไม่ทั้งน้ันการเก็บ 
รักษาจํานวนมากจึงทําไม่ได้ ยอดขายก็ตกเมื่อฝนตก และผลไม้บางประเภทก็ราคาขึ้นเพราะโดยผลกระทบ 
ตอนฝนตกชาวสวนเหลือผลไม้ที่รอดน้อยนําออกมาขายจึงราคาสูง” 

แนวทางการปฏิบัติที่ดีในการแก้ไขปัญหาดังกล่าว 
1. ธุรกิจต้องมีแผนสํารองเพ่ือรับมือกับภัยธรรมชาติ เช่น การมีคลังเก็บสินค้าสํารองเมื่อ 

คลังเดิมได้รับผลกระทบจากภัยธรรมชาติ 
2. ผู้ประกอบการต้องจัดทําโปรโมช่ันส่งเสริมการตลาดเพ่ือดึงดูดลูกค้า สร้างแรงจูงใจ

ให้ลูกค้ามีความต้องการซื้อผลไม้จากธุรกิจ 
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บทที่ 5 
 

สรุป อภิปราย และข้อเสนอแนะ 
 

การศึกษาเร่ืองรูปแบบและกลยุทธ์การดําเนินธุรกิจค้าส่งผลไม้ของผู้ประกอบในจังหวัด
เพชรบุรี งานวิจัยนี้เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ ใช้วิธีวิทยาการวิจัยแบบปรากฏการณ์วิทยา มีวัตถุประสงค์ 
เพ่ือศึกษารูปแบบและกลยุทธ์การดําเนินธุรกิจค้าส่งผลไม้ รวมทั้งศึกษาปัญหา อุปสรรค ในการดําเนิน
ธุรกิจค้าส่งผลไม้ของผู้ประกอบการในจังหวัดเพชรบุรี พร้อมทั้งเนอแนวทางการแก้ไขปัญหาดังกล่าว 

ผู้วิจัยศึกษาข้อมูลจากแหล่งอ้างอิงต่าง ๆ เช่นเอกสาร ตํารา บทความ วารสาร และงานวิจัย 
ที่เก่ียวข้องต่าง ๆ กับเรื่องการประกอบธุรกิจค้าส่ง การดําเนินธุรกิจผลไม้ แนวทางการจัดการ รวมถึง
งานวิจัยที่เก่ียวข้องกับการประกอบธุรกิจค้าส่ง 

ผู้วิจัยใช้แนวคําถามโดยจัดลําดับไว้เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการสัมภาษณ์ ข้อคําถามมีความ
สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ในการวิจัย คําถามมีโครงสร้าง ที่สามารถยืดหยุ่นได้ และเป็นคําถามปลายเปิด 
ที่เปิดโอกาสให้แก่ผู้ตอบรวมถึงยังมีการแก้ไขปรับปรุงเพ่ือให้ได้ข้อคําถามท่ีเหมาะสมแก่การนําไปสัมภาษณ์ 

หลังจากน้ันผู้วิจัยจึงนําข้อมูลที่ได้จากการสมัภาษณ์และการสังเกตมาจัดระเบียบข้อมูลและ 
นําข้อมูลมาจัดหมวดหมู่ จากน้ันผู้วิจัยจึงนําข้อมูลมาวิเคราะห์ ตีความและหาข้อสรุปเพ่ือให้มีความถูกต้อง 
ตรงประเด็นและมีความน่าเช่ือถือซึ่งสามารถสรุปผลการศึกษาได้ดังน้ี 
 
สรุปผลการวิจัย 

ผู้วิจัยได้ใช้ส่วนประสมทางการตลาด 7P เป็นต้นแบบในการวิเคราะห์ การดําเนินธุรกิจค้าส่ง 
ผลไม้ของ ผู้ประกอบการในจังหวัดเพชรบุรี รวมท้ังวิเคราะห์ ปัญหาและอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจ 
ค้าส่งผลไม้ใน จังหวัดเพชรบุรี พร้อมทั้งเสนอแนวทางในการแก้ไขปัญหา ซึ่งสามารถแบ่งผลการวิเคราะห์ 
ได้เป็น 3 ส่วนดังน้ี  

ส่วนที่ 1 ประวัติความเป็นมาของการดําเนินธุรกิจค้าส่งผลไม้  
ส่วนที่ 2 รูปแบบและกลยุทธ์การดําเนินธุรกิจค้าส่งผลไม้  
ส่วนที่ 3 ปัญหาอุปสรรคและแนวทางการแก้ไขปัญหาจากการดําเนินธุรกิจค้าส่งผลไม้ 
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ส่วนที่ 1 ประวัติความเป็นมาของการดําเนินธุรกิจคา้ส่งผลไม้ 
ช่วงเร่ิมต้นธุรกิจ ผู้ประกอบการรุ่นที่หนึ่งมีประสบการณ์การทําธุรกิจผลไม้ค้าปลีกจาก

การซื้อผลไม้จากผู้ค้าส่ง นําผลไม้ไปจําหน่ายที่ตลาดนัดในจังหวัดเพชรบุรีเมื่อธุรกิจประสบผลสําเร็จ 
สร้างผลกําไรเป็นอย่างมากผู้ประกอบการจึงมีแนวคิดขยายกิจการจากผู้ค้าปลีก เป็นผู้ค้าส่งแทนโดยใน 
สมัยน้ันธุรกิจค้าส่งยังมีผู้ประกอบการน้อยราย จึงนําจุดแข็งในการค้าปลีกมาเปิดกิจการค้าส่ง โดยเร่ิม
รับผลไม้จากตลาดไท (กรุงเทพฯ) ในช่วงแรกเลือกผลไม้ คือ ส้ม เงาะลองกอง และมังคุด ขนส่งโดยรถ
กระบะ ประมาณ 1-2 ตัน โดยใช้เวลาการค้าส่ง ประมาณ 2 – 3 วัน และมีหน้าร้านค้าส่งมีขนาดเล็ก 
ที่ตลาดค้าส่งสินค้าเกษตร ตลาดสหกรณ์การเกษตรบ้านลาด จํากัด จังหวัดเพชรบุรี จํานวนคนงาน
ประมาณ 2 คน  

ช่วงสืบทอดกิจการรุ่นที่สอง เมื่อเข้าสู่ปีที่ 7 มีการสืบทอดธุรกิจสู่รุ่นที่ 2 ผู้ประกอบการ
ได้รับผลกําไรมากขึ้นจึงขยายกิจการ เร่ิมจาก  

1. การปรับปรุงพ้ืนที่ธุรกิจ ผู้ประกอบการขยายขนาดพื้นที่หน้าร้านเพ่ิมขึ้น และลงทุน
ติดต้ังตู้แช่เย็นคอนเทนเนอร์ขนาดใหญ่เพ่ือยืดระยะการเก็บรักษาผลไม้เพ่ิมขึ้น และเก็บสินค้าคงคลัง
เพ่ือรอจําหน่ายในปริมาณที่มากข้ึน  

2. การปรับปรุงการขนส่งสินค้าธุรกิจจําหน่ายสินค้าปริมาณมากขึ้นจึงปรับการขนส่งจาก 
รถกระบะเป็นรถบรรทุก 6 ล้อ เพ่ือขนส่งผลไม้จํานวนมากข้ึน และประหยัดค่าใช้จ่ายการขนส่งสินค้า 
จากแหล่งจัดซื้อถึงแหล่งจัดจําหน่ายของผู้ประกอบการการจัดซื้อผลไม้จัดซื้อสัปดาห์ละ 2 ครั้ง จากเดิม 
4 คร้ังต่อสัปดาห์ 

3. การปรับปรุงหน้าร้านผู้ประกอบการขยายหน้าร้านใหญ่กว่าเดิม เพ่ือเพ่ิมพ้ืนที่โชว์ผลไม้ 
ที่ผู้ประกอบการนํามาจําหน่ายให้ลูกค้า การเพ่ิมพ้ืนที่ร้านทําให้ผู้ประกอบการสามารถเปิดทางเข้าหน้าร้าน 
ให้ได้กว้างขึ้นสร้างความสะดวกแก่ลูกค้าที่เข้ามาเลือกซื้อผลไม้ โดยจัดตําแหน่ง ผู้ขาย และ เคาเตอร์
รับชําระเงิน ให้เลยกึ่งกลางร้านออกไป หรือหลบไปที่ผนังด้านใดด้านหนึ่งของร้าน เพ่ือลด การเผชิญหน้า 
ตรงๆ กับลูกค้าใหม่ เพ่ือการเร่ิมต้นสร้างสัมพันธภาพที่ดี ในช่วงที่ยังไม่รู้จักกันมาก่อน ผลไม้ที่จัดเรียง 
ผู้ประกอบการจัดเรียงผลไม้ในลักษณะที่ลูกค้าเลือกซื้อเข้าถึงง่ายวางสินค้าที่สดใหม่มีปริมาณมากราคาตํ่า 
ไว้ด้านหน้าร้าน เพ่ือดึงดูดลูกค้า 

4. การลงทุนเพ่ิมชนิดผลไม้ โดยเพิ่มผลไม้ที่เก็บรักษายากเข้ามาจําหน่ายในร้าน เช่น 
องุ่น สาลี่ แอปเป้ิล ส้มจีน และผลไม้ต่างๆ จากประเทศจีน เพิ่มความหลากหลายการจําหน่ายผลไม้ 
เพ่ือให้มีผลไม้วางหน้าร้านตลอดทั้งปีเพ่ือสร้างอํานาจในการแข่งขันกับคู่แข่งขันและดึงดูดลูกค้าอีกทั้ง
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่มีการร้องหาสินค้าผลไม้สด 

5. ธุรกิจมีขนาดใหญ่มากขึ้นผู้ประกอบการจึงเพ่ิมจํานวนแรงงาน จากเดิมมีลูกจ้าง 2 คน 
เป็น 5-6 คนเพ่ือกระจายงานของธุรกิจให้ครอบคลุมและลดความเส่ียงความผิดพลาดในการทํางานแต่ละ 
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ด้าน ทั้งน้ีการเพ่ิมปริมาณคนผู้ประกอบการก็ยังให้ความสําคัญกับความสามารถของลูกจ้างที่ต้อง ทํางาน 
ได้ทุกด้านเพ่ือการทํางานของธุรกิจที่มีประสิทธิภาพ 

ช่วงสืบทอดกิจการรุ่นที่ 3 การดําเนินการธุรกิจค้าส่งผลไม้สืบทอดเข้าสู่ปีที่ 10 ผู้ประกอบการ 
ได้ส่งต่อธุรกิจแก่ผู้สืบทอดธุรกิจรุ่นที่ 3 ลักษณะการดําเนินธุรกิจเน่ืองจากธุรกิจเจริญเติบโตได้ดี มีฐาน
ลูกค้ามั่นคงแล้วจากการสร้างความสมัพันธ์ของธุรกิจกับลูกค้าจากรุ่นสูรุ่่น ทําให้ธุรกิจมีลูกค้าทีจ่งรักภักดี 
ต่อธุรกิจ ในช่วงน้ีการบริหารงานมีความสะดวก รวดเร็ว กว่ารุ่นที่ 1 และ 2 ผู้เนื่องจากผู้ประกอบการ
รุ่นใหม่นําเทคโนโลยีเข้ามาเป็นส่วนช่วยบริหารงานทําให้ธุรกิจ การพัฒนาในช่วงน้ีคือ 

1. การจัดซื้อผลไม้ ในยุคก่อนผู้ประกอบการเดินทางไปซื้อผลไม้ด้วยตนเอง การขนส่ง
นํารถบรรทุก 6 ล้อ ไปรับผลไม้ที่ตลาดไท แต่ปัจจุบันการสั่งซื้อสินค้าสะดวก รวดเร็วข้ึน เพียงแค่ โทร
สั่งผลไม้ โดยตัวแทนจําหน่ายผลไม้ที่ตลาดไท ส่งภาพสินค้าเป็นข้อความผ่าน แอปพิเคช่ันไลน์ ทั้งภาพนิ่ง 
และภาพเคลื่อนไหว เพ่ือตรวจสอบคุณภาพผลไม้ ก่อนสั่งซื้อสินค้า ตัวแทนจําหน่ายผลไม้ที่ตลาดไทส่ง
สินคา้มายังหน้าร้านเพ่ือวางจําหน่าย 

2. ขยายกลุ่มลูกค้าย่อย ผู้ประกอบการ สร้างระบบที่เป็นมาตรฐานให้กับธุรกิจ เจาะกลุ่ม 
ลูกค้าเป้าหลัก ด้วยการ เข้าถึงลูกค้าให้ได้เพ่ิมมากขึ้น เช่น การทําช่ือร้าน เบอร์โทรติดต่อและผลไม้ที่
จําหน่าย ติดไว้ที่ตะกร้าสินค้า ที่ใบเสร็จรับเงิน เพ่ือให้เป็นที่รู้จักกับลูกค้าในวงกว้างขึ้น ติดต่อหน่วยงาน 
องค์กรต่าง ๆ ที่มีความเป็นไปได้ในการจัดซื้อผลไม้จํานวนมากเพ่ือขยายลุ่มลูกค้าให้มากข้ึน    

ส่วนที่ 2 รปูแบบและกลยุทธ์การประกอบธุรกิจค้าส่งผลไม้ 
1. รูปแบบการบริหารจัดการของธุรกิจค้าส่งผลไม้  
รูปแบบการจัดร้าน ผู้ประกอบการใช้วิธีการจัดร้านเป็นระเบียบ สะอาด เนื่องจากเป็น

ภาพลักษณ์ที่สามารถสร้างความน่าเช่ือถือให้กับผู้ประกอบการและธุรกิจ สินค้าประเภทผลไม้เก็บรักษา 
ได้ไม่นาน จึงต้องมีการวางแผนจัดการอย่างเป็นระเบียบสําหรับผลไม้ที่มีอายุนานหลายวันต้องจัดให้
อยู่ด้านหน้าร้านเพ่ือจัดเป็นส่วนลดพิเศษก่อนผลไม้เน่าเสีย  และวางผลไม้ที่ราคาย่อมเยาว์ต้องการเสนอ
ขาย เป็นพิเศษ เช่น สินค้าที่อยู่ในฤดูกาลมีอยู่ในร้านจํานวนมาก ไว้บริเวณทางเข้าร้าน เพราะเป็นที่
ที่ลูกค้าทุกคนต้องเดินผ่านเข้าออก จึงต้องจัดสินค้าไว้บริเวณน้ีเพ่ือให้เตะตาลูกค้าโดยเฉพาะบริเวณโต๊ะ 
ชําระเงินที่ลูกค้ารอชําระเงิน ควรหาผลไม้ที่ลูกค้าอาจลืมซื้อมาจัดวางไว้ 

จากการสัมภาษณ์พบว่า ผู้ประกอบค้าส่งผลไม้มีรูปแบบการจัดร้านที่เป็นระเบียบจัดวางสินค้า 
ที่มีจุดเด่นสามารถดึงดูดความสนใจลูกค้าได้ในช่วงเวลาน้ันไว้หน้าร้านเสมอและสินค้าที่ต้องการนําเสนอ 
ขายเป็นพิเศษจําพวก ผลไมต้ามฤดูกาลและผลไม้ที่มาก่อนต้องเร่งลดราคาเพ่ือจําหน่ายออกให้ได้เร็ว
ที่สุด การวางไว้ให้ลูกค้าเห็นได้อย่างชัดเจนจะทําให้ผู้ประกอบการง่ายต่อการนําเสนอขายลูกค้าที่สนใจ 
และมีต้นทุนมากพอจะเหมาราคาสินค้าที่ผู้ประกอบการต้องการขายให้ได้อย่างรวดเร็ว  
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 1.1 รูปแบบการจัดซื้อผลไม้ ผู้ประกอบการจัดซื้อผลไม้ตามฤดูกาลเพราะ ผลไม้ที่
ออกนอกฤดูกาลมีราคาที่สูงกว่า หายาก และมีการใช้ยาฆ่าแมลง ในการทําให้ได้ผลผลิตที่สวยงาม ซึ่ง
ส่งผลเสียต่อร่างกายมนุษย์ถึงแม้จะเป็นสารพิษเพียงเล็กน้อยก็อาจอันตรายได้ ผลไม้ไทย ธุรกิจสามารถ 
สั่งซื้อจากชาวสวนได้โดยตรง ส่วนผลไม้นอกท่ีนําเข้าจากต่างประเทศ ผู้ประกอบการจัดซื้อผ่านตัวแทน 
จําหน่าย ผ่านทางเว็บไซด์หรือ แอพลิเคช่ันไลน์ ปริมาณการจัดซื้อผลไม้แต่ละคร้ังผู้ประกอบการต้องมี
การวางแผน จดบันทึกการขาย การซื้อ ผลไม้คงเหลือในคลัง สินค้ารอการจัดจําหน่าย เพ่ือนํามาเป็น
ปัจจัยช่วยในการตัดสินใจสั่งซื้อผลไม้ เพ่ือวางแผนการสั่งซื้อให้เพียงพอต่อความต้องการของลูกค้าใน
อนาคต ตามช่วงเวลาที่สําคัญและส่งผลต่อธุรกิจผลไม้ค้าส่ง 
 1.2 จากการสัมภาษณ์สรุปได้ว่าการจัดซื้อผลไม้เพ่ือนํามาจําหน่ายธุรกิจจําเป็นต้อง
ตรวจสอบผลไม้ที่จําหน่ายภายในการอย่างสมํ่าเสมอและจดบันทึกทุกวัน เพ่ือให้ได้รู้สภาวะการตลาด
ของธุรกิจ ต้ังแต่ การซื้อ การขาย การสั่งจอง สินค้าคงเหลือ และวันสําคัญทางศาสนาหรือเทศกาลท่ีมี
ผลต่อการซื้อขายผลไม้ เป็นปัจจัยสําคัญที่มีส่วนช่วยการตัดสินใจส่ังซื้อผลไม้แต่ละคร้ังของผู้ประกอบการ 
และการจัดซื้อประเภทสินค้า ผู้ประกอบการให้ความสําคัญ ด้านคุณภาพ รสชาติ ช่วงเวลาและผลท่ี
ผู้บริโภคได้รับเป็นสําคัญ สินค้าที่นํามาจําหน่ายในร้านนอกจากจะตอบสนองความต้องการของลูกค้าแล้ว 
ต้องมีความสะอาด และปลอดภัยด้วย 
 1.3 รูปแบบการจัดเก็บสินค้า ผู้ประกอบการวางแผนการสั่งซื้อสินค้าล่วงหน้าเพ่ือ
รองรับความต้องการของลูกค้าให้เหมาะสม ส่วนด้านต้นทุน การสั่งสินค้าล่วงหน้าทําให้ทางร้านมีระบบ 
การจัดเก็บสินค้าอย่างเป็นระบบโดยการประเมินการสั่งซื้อผลไม้ก่อนทุกครั้ง เพ่ือไม่ให้เกิดต้นทุนค่าเสีย 
โอกาสในการขาย เงินทุนสามารถหมุนเวียนได้ และยังประหยัดเน้ือที่ในการเก็บรักษา การจัดเก็บผลไม้ 
ในตู้แช่เพ่ือเก็บรักษาผลไม้ต้องเก็บอย่างเป็นระเบียบและวางแผนการจัดวางเน่ืองจาก หากผิดพลาด ผลไม้ 
ที่มาก่อนตกค้างอยู่ด้านในไม่สามารถนําออกได้ จะทําให้สินค้าเน่าเสียโดยใช่เหตุ ทุกครั้งที่มีผลไมเ้ข้าใหม่ 
และต้องจัดเก็บเข้าตู้แช่ ผู้ประกอบการจึงต้อง นําผลไม้ที่มาก่อนออกจากตู้แช่เพ่ือมาวางด้านนอกเพ่ือ
ง่ายสําหรับการนําออกจําหน่ายก่อนผลไม้ที่เพ่ิงเข้ามาใหม่ 
 1.4 จากการการสมัภาษณ์สรุปได้ว่าการจัดเก็บสินค้ามีความเกี่ยวเนื่องกับการสั่งซื้อ
สินค้าเป็นหลัก การตัดสินใจสั่งซื้อสินค้าแต่ละคร้ังจึงต้องมองมุมกว้างให้ทราบทั้งปัญหาและผลกระทบ 
ที่จะได้รับหากสินค้าคงเหลือมีมากเกินไป ปัจจัยสําคัญที่นํามาช่วยในการตัดสินใจสั่งซื้อคือการ บันทึก 
การซ้ือ การขาย และสินค้าคงเหลือ เพ่ือนํามาประเมินการสั่งซื้อสินค้าในครั้งต่อไป รวมถึงช่วงเวลาที่
สั่งซื้อก็มีความสําคัญต่อการซื้อขาย การจําหน่ายผลไม้จะมีทิศทางไปในทางท่ีดีหรือไม่ดีผู้ประกอบการ
ต้องวางแผนให้ดีเพ่ือให้มีสินค้าคงเหลือน้อยท่าสุด 
 1.5 รูปแบบของกลุ่มลูกค้า กลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่เป็นผู้ค้าปลีกรายย่อยที่ขายผลไม้ใน
จังหวัดเพชรบุรีมีความต้องการสินค้าที่หลากหลายและสม่ําเสมอ โดยลูกค้าสั่งซื้อผลไม้ คร้ังละจํานวน
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ไม่มากแต่มีความถ่ีในการส่ังซื้อเพราะผู้ค้าปลีกรายย่อยไม่ต้องการเสียต้นทุนค่าเก็บรักษาผลไม้ มีช่วง
อายุ 35-45 ปี สามารถสั่งซื้อสินค้าได้หลายช่องทาง เช่น แอพลิเคช่ันไลน์ หรือมาที่หน้าร้านโดยตรง 
เมื่อสั่งซื้อสินค้าล่วงหน้าทางร้านจะมีการจัดสินค้าและจัดเก็บสินค้าให้เป็นอย่างดีในการขนย้ายเพ่ือไม่
เกิดการเสียหายในสินค้า  

2. กลยุทธ์การตลาดการดําเนินธุรกิจค้าส่งผลไม้ในจังหวัดเพชรบุรี 
ผู้วิจัยนําแนวคิดกลยุทธ์ทางการตลาด ในการสร้างความได้เปรียบทางการตลาด โดยใช้

ส่วนประสมทางการตลาด หรือเรียกว่า 4Ps ซึ่งประกอบด้วย 1) ผลิตภัณฑ์และบริการ 2) ราคา 
3) ช่องทางการจัดจําหน่าย 4) การส่งเสริมการตลาด มาใช้ในการอธิบายกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
ค้าส่งผลไม้ในจังหวัดเพชรบุรี ดังน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2553) 

3. กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ 
ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ผู้ประกอบการค้าส่งผลไม้ คํานึงถึงปัจจัยการสร้างความแตกต่าง 

ของผลิตภัณฑ์ให้เหนือคู่แข่งขันเพ่ือสร้างความพึงพอใจของลูกค้า ผลไม้มีความสดใหม่ ใส่ในตู้แช่เย็น
ในตู้คอนเทนเนอร์ เพ่ือยืดอายุของผลไม้ ผลไม้มีให้เลือกหลากหลายชนิด คุณภาพและราคาเหมาะสม 
เพราะผลไม้คัดสรรตามความสวยงาม ราคามีแตกต่างกันออกไปนัก เน้นการสร้างความหลากหลายของ 
สินค้าและความสมํ่าเสมอในการจัดจําหน่ายของธุรกิจเพ่ือดึงดูดลูกค้าในระยะยาว สินค้าที่ดีไม่มีการ
เน่าเสีย ถ้ามีตําหนิหรือเน่าเสียทางร้านจะคัดออกทันทีเพ่ือสร้างความไว้วางใจให้กับลูกค้า โดยที่พนักงาน 
ภายในร้านทุกคนบริการอย่างเป็นมิตร พร้อมบริการ ลูกค้าสามารถสอบถามรายละเอียดเก่ียวกับสินค้า 
พนักงานสร้างความสมัพันธ์ที่ดีและความประทับใจให้กับลูกค้าได้ 

4. กลยุทธ์ด้านราคา 
กลยุทธ์ด้านราคา ผู้ประกอบการ ต้ังราคาผลิตภัณฑ์ตามความเหมาะสม ในการต้ังราคา

ต้องพิจารณาถึงของต้นทุนและค่าใช้จ่ายอ่ืนที่เกี่ยวข้อง จากการศึกษาการต้ังราคาของผู้ประกอบการ
ค้าส่งผลไม้ในจังหวัดเพชรบุรี พบว่า ได้กําหนดราคาโดยการพิจารณาจากราคาตลาด เน่ืองจากสินค้า
ส่วนใหญ่เป็นสินค้าประเภทเดียวกัน  สินค้าแต่ละชนิดสร้างความแตกต่างได้ยากสามารถต้ังราคาให้
แตกต่างจากคู่แข่งขันได้ไม่มากและมีการส่งเสริมการตลาดการลดราคาสินค้า และผลไม้บางชนิดจะมี
ราคาตํ่ากว่าตลาดเพราะผู้ประกอบการแต่ละร้านรับผลไม้แต่ละชนิดคนละที่จึงทําให้ต้นทุนในการซื้อ
สินค้าไม่เท่ากัน โดยเฉพาะถ้ามีการรับสินค้าจากผู้ที่นํามาส่งโดยตรง เช่น ส้มจีนมีการขนส่งนําเข้ามาขาย 
ในประเทศไทยโดยตรงจากผู้แทนจําหน่ายจากประเทศจีน หากผู้ประกอบการมีทุนมากพอที่จะซื้อ
โดยตรงจากผู้แทนจําหน่ายจากจีนจะทําให้ได้ซื้อในราคาถูกแต่ต้องซื้อในปริมาณมากเท่าน้ัน เป็นต้น  

5. กลยุทธ์ช่องทางในการจัดจําหน่าย  
กลยุทธ์ช่องทางในการจัดจําหน่าย ร้านค้าของผู้ประกอบการค้าส่งผลไม้ส่วนใหญ่อยู่ที่ตลาด 

สหกรณ์การเกษตรบ้านลาด จังหวัดเพชรบุรี มีการรวมกลุ่มของผู้ประกอบการข้ึนเพ่ือได้รับอํานาจใน
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การต้ังราคาและราคาขายสามารถเท่าเทียมกันในท้องตลาด ผู้ประกอบการแต่ละที่ มีการเลือกทําเล
ที่ต้ัง ที่เหมาะสม สะดวกในการจอดรถ ร้านมีขนาดใหญ่มีหลังคากันความร้อน อากาศสามารถถ่ายเท
ได้ดีเพราะผลไม้อยู่ในที่ร้านมากจะเน่าเสียเร็ว ธุรกิจมีบริเวณกว้างเพ่ือจัดเก็บสินค้า และมีพ้ืนที่สําหรับ 
วางตู้แช่เย็นคอนเทนเนอร์เพ่ือสะดวกในการขนย้ายผลไม้ เมื่อผลไม้แช่เย็นทําให้ยืดอายุการเน่าเสียของ 
ผลไม้ได้ อีกหนึ่งช่องทางการจัดจําหน่ายที่สําคัญคือ ทางโทรศัพท์และอินเทอร์เน็ต แอพลิเคช่ันไลน์
ที่ทางร้านมีไว้เพ่ืออํานวยความสะดวกให้ลูกค้าเข้าถึงสินค้าได้อย่างสะดวกและรวดเร็ว ลูกค้าสามารถ
สั่งของได้ล่วงหน้าตามความต้องการของลูกค้า 

6. กลยุทธ์การส่งเสริมทางการตลาด 
จากการศึกษาพบว่ากลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด แบ่งเป็นการเผยแพร่ประชาสัมพันธ์ 

การดําเนินธุรกิจของร้าน ด้วยการบอกปากต่อปาก การจัดทําช่ือรา้นและเบอร์ติดต่อไว้ที่ลังสินค้า และ 
มีสติกเกอร์ ช่ือร้านและเบอร์ติดต่อทางธุรกิจ เป็นประโยชน์ต่อบุคคลภายนอก ที่ยังไม่รู้จักว่าธุรกิจทํา
อะไร ที่ไหน อย่างไร เผยแพร่ทางสื่อสังคมออนไลน์การโฆษณาผ่านทางวิทยุกระจายเสียง ของอําเภอ 
และการส่งเสริมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการขาย โดยการลดราคาสินค้าเมื่อลูกค้าชําระค่าสินค้า
เป็นเงินสด บริษัทกระตุ้นการทํางานของพนักงานโดยให้ค่าตอบแทนล่วงเวลาหรือเงินรางวัลหากทํางาน 
เกินเวลา ส่งผลให้เป็นแรงบันดาลใจในการทํางานของพนักงานให้มีประสิทธิภาพมากข้ึนให้ธุรกิจของ
ร้านมีผลการดําเนินงานท่ีดีขึ้น มีการออกบูทแสดงสินค้าเพ่ือเพ่ิมช่องทางการรับรู้และเป็นการกระตุ้น
ยอดขายในช่วงที่เศรษฐกิจตกตํ่า 

7. กลยุทธ์ลักษณะกายภาพ 
จากการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการนําเสนอภาพลักษณ์ของการจัดหน้าร้านอย่างเป็นระบบ 

ผลไม้มีความสดใหม่ สะอาด น่าเลือกซื้อ และนําสินค้าที่ต้องการนําเสนอเป็นพิเศษโชว์ไว้หน้าร้านเพ่ือ
ดึงดูดความสนใจต่อลูกค้าและนําสินค้าที่มีการลดราคาจัดวางตรงทางเข้าร้านหรือใกล้กับโต๊ะที่ชําระเงิน 
เพ่ือง่ายต่อการมองเห็น 

ทําเลท่ีต้ังของธุรกิจมีความได้เปรียบทางการแข่งขันเนื่องจากอยู่ในแหล่งชุมชนการเกษตร 
มีฐานลูกค้าเดิมอยู่มากทําให้การกระจายสินค้าเป็นไปได้ง่าย รวมถึงสถานที่ต้ังที่ มีความกว้างขวางสามารถ 
จอดรถได้สะดวกเน่ืองจากเป็นตลาดค้าส่งขนาดใหญ่ ซึ่งมีความสะดวกและมีบุคลากรคอยบริการอย่างดี 

ผู้ประกอบการให้ความสําคัญด้านการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีต่อลูกค้าโดยพยายามสร้างแสดง 
ให้เห็นเป็นรูปธรรมด้วย การใส่ใจ และมีความจริงใจในการบริการลูกค้า ให้คําปรึกษาลูกค้าด้านการจําหน่าย 
การเก็บรักษา แนวทางการแก้ไข เพ่ือให้ลูกค้านําไปปรับใช้กับธุรกิจค้าปลีกของตน ด้านการแต่งกายของ 
พนักงานและผู้ประกอบการมีความสะอาดเรียบร้อยเป็นการสร้างคุณค่าให้ธุรกิจด้านหน่ึง การเจรจา
ต่อลูกค้าผู้ประกอบการและพนักงานต้องสุภาพอ่อนโยน ให้บริการตอบสนองความต้องการของลูกค้า
อย่างรวดเร็ว และยอมรับผลประโยชน์ที่ลูกค้าควรได้รับ 
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8. กลยุทธ์ด้านกระบวนการ 
จากการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการดําเนินธุรกิจแบบเครือญาติโดยให้ความสนิทสนมกับ

ลูกค้ามีความใส่ใจ คัดเลือกผลไม้ที่มีคุณภาพ สด ใหม่ ให้แก่ลูกค้าเพื่อสร้างความประทับใจและเกิด
ความภักดีในผลิตภัณฑ์และบริการของธุรกิจ โดยสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้า ตอบสนองความต้องการ 
ของลูกค้าอย่างรวดเร็วหากลูกค้าต้องการผลไม้ชนิดใดก็รีบจัดหาให้ทันที การจําหน่ายสินค้าแต่ละคร้ัง
ธุรกิจจะคํานึงถึงผลประโยชน์และผลกําไรของลูกค้าเป็นหลัก 

9. กลยุทธ์ด้านบุคคล 
ผู้ประกอบการและพนักงานที่ทําหน้าจําหน่ายผลไม้ให้กับลูกค้า ต้องเป็นผู้ที่มีมนุษยสัมพันธ์ 

ที่ดี สามารถเจรจาต่อรองกับลูกค้าได้ รู้วิธีการนําเสนอขายสินค้าที่ธุรกิจต้องการจัดจําหน่ายทั้งในส่วน
ที่สร้างผลกําไร และส่วนที่ลดราคาเพ่ือต้องการจําหน่ายให้หมดเพ่ือไม่ให้เน่าเสีย  

พนักงานต้องสามารถทํางานแทนกันได้ทั้งงานหนักและงานเบาเพ่ือไม่ให้ธุรกิจมีปัญหา 
พนักงานทุกคนต้องรู้จักหน้าที่ของตนเอง การจัดวางสินค้าหน้าร้าน การขนส่งสินค้าแก่ลูกค้าเพ่ือนําไป 
จําหน่าย พนักงานทุกคนต้องมีความกระตือรือร้นในการทํางานเพ่ือให้ธุรกิจสามารถเจริญเติบโตได้ใน
ระยะยาว 

ความสัมพันธ์ของพนักงานและผู้ประกอบการก็เป็นสิ่งสําคัญให้พนักงานสามารถทํางาน
ได้อย่างมีประสิทธิภาพ เพราะ เมื่อพนักงานมีใจรักต่อผู้ประกอบการและธุรกิจจะทําให้งานที่ทําประสบ 
ผลสําเร็จ 

กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 อย่างข้างต้นเป็นสิ่งสําคัญต่อการกําหนดกลยุทธ์ทางด้าน 
การตลาดของธุรกิจที่จะต้องมีการจัดส่วนประสมแต่ละอย่างเพ่ือให้มีความเหมาะสมกับสภาพแวดล้อม 
ของธุรกิจซึ่งแตกต่างกันไปไม่มีสูตรที่ตายตัว เพ่ือนํามาใช้พัฒนาธุรกิจของตนให้เกิดการเปลี่ยนแปลง
ไปในทางที่ดีขึ้น 

ส่วนที่ 3 ปัญหาอุปสรรคและแนวทางการแก้ไขจากการดําเนินธุรกิจค้าส่งผลไม้ปัญหา 
และอุปสรรค 

1. การบริหารงานบุคคล ปัญหาด้านการบรหิารงานบุคคลคือ พนักงานทํางานได้ไม่นาน 
ลาออกบ่อยเน่ืองจากงานหนัก ต้องต่ืนเช้า นอนได้ไม่เพียงพอและความสัมพันธ์ระหว่างผู้ประกอบการ
กับพนักงานอาจจะห่างกันเกินไปไม่มีการพูดคุยปรับความเข้าใจต่อกัน บางคร้ังทําให้ปัญหาที่เดข้ึนถูก
แก้ไขไม่ตรงจุด การทํางานที่หนักส่งผลต่อร่างกาย ทั้งปวด เมื่อย และอ่อนล้า ทําให้พนักงานไม่สามารถ 
ทํางานได้ทุกวัน 
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2. การค้างชําระของลูกหน้ี ลูกหนี้ที่ค้างชําระกับธุรกิจค้างชําระนานเกินกําหนดหรือ
บางรายไม่ชําระหน้ีคืน หนีหายไป ทําให้ธุรกิจได้รับผลกระทบด้านสภาพคล่องเงินสดหมุนเวียนในธุรกิจ 
ทําให้เกิดปัญหาด้านต้นทุนของธุรกิจและภาพลักษณ์ที่ไม่ดีของธุรกิจ 

3. การเก็บรักษาสินค้า การเก็บรักษาผลไม้ ผู้ประกอบการหลายรายประสบปัญหาผลไม้ 
เน่าเสียจากการเก็บรักษาเน่ืองจาก ไม่มีความเช่ียวชาญในการเก็บรักษาผลไม้บางชนิด เช่น องุ่นที่จะต้อง 
ใช้อุณหภูมิถึง 4 องศาเซลเซียสเพ่ือรักษาความสด ใหม่และความกรอบของผลองุ่น 

4. คู่แข่งทางการตลาด คู่แข่งขันธุรกิจค่าส่งผลไม้มีเพ่ิมมากขึ้น ต้ังแต่คู่แข่งขันส่วนบุคคล 
และคู่แข่งขันที่เป็นองค์กรขนาดใหญ่ เช่น ห้างแมคโคร ห้างโลตัส ที่หันมาจําหน่ายผลไม้ในรูปแบบค่าส่ง 
ซึ่งสามารถแย่งส่วนแบ่งการตลาดจากผู้ประกอบการขนาดเล็กไปได้มากเนื่องจากมีข้อได้เปรียบใน
ด้านราคาและการบริการ 

5. การปรับขึ้นเช้ือเพลิง การขึ้นราคาน้ํามันเช้ือเพลิงส่งผลกระทบโดยตรงต่อการขนส่ง
ของธุรกิจ เน่ืองจากธุรกิจมีค่าใช้จ่ายในด้านการขนส่งทั้งจากการจัดซื้อและการบริการ 

6. ภัยธรรมชาติ ผลกระทบจากภัยธรรมชาติต่อธุรกิจทั้งฝนตก น้ําท่วม แดดร้อน ทําให้
ธุรกิจประสบปัญหาการการจัดจําหน่ายไม่ได้หรือน้อยลง และผลกระทบต่อการเก็บรักษาผลไม้ของธุรกิจ 
เน่ืองจากผลไม้บางชนิดไม่สามารถโดนนํ้าและโดนแดดได้ทําให้ยากต่อการจัดเก็บ  

แนวทางการปฏิบัติที่ดีในการแก้ไขปัญหาดังกล่าว 
1. ผู้ประกอบการและพนักงานต้องมีการพูดคุยปรับความเข้าใจซึ่งกันและกันให้มากที่สุด 

เพ่ือที่จะปรับการทํางานร่วมกันให้อยู่ในเกณฑ์ที่เหมาะสมและสามารถทํางานร่วมกันได้ 
2. การท่ีพนักงานไม่สามารถทนทํางานได้เน่ืองจากงานที่หนักเกินไปควรเพ่ิมค่าแรงแก่

พนักงานเพ่ือเป็นแรงจูงใจในการทํางานได้นานมากขึ้นแต่ทั้งน้ีก็ต้องอาศัยความสัมพันธ์ที่ดีในธุรกิจเพ่ือ 
การทํางานร่วมกันได้ยาวนานด้วยเช่นกัน 

3. ก่อนธุรกิจจะตัดสินใจให้เครดิตกับลูกค้าธุรกิจจะต้องเช็คประวัติทางการเงินของลูกค้า 
ให้ละเอียดรอบคอบมากข้ึนโดยใช้ หลายปัจจัยเข้ามามีส่วนช่วยในการตัดสินใจให้เครดิตต่อลูกค้า เช่น 
สภาพคล่องทางการเงินในปัจจุบัน การดํารงชีวิต ความสามารถในการชําระหน้ี เป็นต้น 

4. ธุรกิจไม่ควรให้เครดิตกับลูกค้ารายใหม่เน่ืองจากการจําหน่ายสินค้าด้วยเงินสดเป็น
ทางเลือกที่ดีกว่าการสร้างเครดิตเพราะจะทําให้ธุรกิจประสบปัญหาได้ 

5. ก่อนการตัดสินใจสั่งซื้อผลไม้มาจําหน่ายที่ร้านค้าผู้ประกอบการควรคํานวณปริมาณ
การสั่งซื้อให้เหมาะสมต่อความต้องการของลูกค้าเน่ืองจากการเก็บรักษาผลไม้สดน้ันเป็นเร่ืองยกดังน้ัน
ควรสั่งมาให้เพียงพอต่อความต้องการซื้อของลูกค้าและเพ่ือรอการจําหน่ายเท่าที่จําเป็นเท่าน้ัน 

6. การจัดเก็บรักษาดูแลผลไม้แต่ละชนิดมีความแตกต่างกันดังน้ันผู้ประกอบการจําเป็น 
ต้องศึกษาหาความรู้ให้แน่นอนเพ่ือลดความเสี่ยงในการสูญเสียค่าใช้จ่ายด้านนี้ 
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7. ผู้ประกอบการต้องสร้างจุดแข็งของธุรกิจด้านการบริการที่ผู้ประกอบการสามารถใช้
ความสัมพันธ์ระหว่างผู้ค้าและผู้ซื้อเป็นข้อต่อรองที่จะสามารถดึงดูดลูกค้าให้กลับมาซื้อสินค้าของธุรกิจ 
เน่ืองจากผู้ประกอบการเป็นคนพ้ืนที่ดังน้ันจึงมีความใกล้ชิดกับกลุ่มลูกค้ามากกว่าห้างร้านองค์กรใหญ่ 

8. คุณภาพสนิค้าของผู้ประกอบการขนาดเล็กสามารถรักษาคุณภาพได้ดี มีความสดใหม่ 
มากกว่าเน่ืองจากมีการเก็บรักษาที่ดีและมีความเช่ียวชาญ 

9. ผู้ประกอบการต้องวางแผนการจัดซื้อ ลดการขนส่งที่ไม่จําเป็นและเพ่ิมปริมาณการ
สั่งซื้อให้เหมาะสมเพ่ือลดจํานวนรอบการขนส่ง ช่วยประหยัดค่าใช้จ่าย ด้านการขนส่ง 

10. ธุรกิจต้องมีแผนสํารองเพื่อรับมือกับภัยธรรมชาติ เช่น การมีคลังเก็บสินค้าสํารอง
เมื่อคลังเดิมได้รับผลกระทบจากภัยธรรมชาติ 
 
อภิปรายผล 

จากผลการวิจัยพบว่า รูปแบบการบริหารจัดการของธุรกิจค้าส่งผลไม้ แบ่งออกเป็น 4 รูปแบบ 
ดังน้ี 

1. รูปแบบการจัดร้าน ผู้ประกอบการใช้วิธีการจัดร้านเป็นระเบียบ สะอาด เน่ืองจากเป็น 
ภาพลักษณ์ที่สามารถสร้างความน่าเช่ือถือให้กับผู้ประกอบการและธุรกิจ ผลไม้ที่มีอายุนานหลายวันต้องจัด 
ให้อยู่ด้านหน้าร้านเพ่ือจัดเป็นส่วนลดพิเศษก่อนผลไม้เน่าเสีย และวางผลไม้ที่ราคาย่อมเยาว์ต้องการ
เสนอขายเป็นพิเศษเช่นผลไม้ตามฤดูกาลเป็นต้น  

2. รูปแบบการจัดซื้อผลไม้ การจัดซื้อผลไม้เพ่ือนํามาจําหน่าย ธุรกิจจําเป็นต้องตรวจสอบ 
ผลไมท้ี่จําหน่ายภายในการอย่างสมํ่าเสมอและจดบันทึกทุกวันและ ซื้อผลไม้ให้สอดคล้องกับความต้องการ 
ของลูกค้าในแต่ละวัน คํานึงถึงคุณภาพรสชาติ ความสดใหม่  

3. รูปแบบการจัดเก็บสนิค้า การสั่งสินค้าล่วงหน้าทําให้รา้นมีระบบการจัดเก็บสินค้าอย่าง 
เป็นระบบโดยการประเมินการสั่งซื้อผลไม้ก่อนทุกคร้ัง เพ่ือไม่ให้เกิดต้นทุนค่าเสียโอกาสในการขาย 
เงินทุนสามารถหมุนเวียนได้และยังประหยัดเน้ือที่ในการเก็บรักษา  

4. รูปแบบของกลุ่มลูกค้า กลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่เป็นผู้ค้าปลีกรายย่อยที่ขายผลไม้ในจังหวัด 
เพชรบุรีมีความต้องการสินค้าที่หลากหลายและสม่ําเสมอ โดยสอดคล้องกับแนวคิดของ เกริกยศ 
ชลายชเดชะ (2546) เรื่องรูปแบบการบริหารงานที่ดี เป็นการกําหนดรูปแบบงานเพ่ือทําให้เกิดโครงสร้างงาน 
และสามารถปรับปรุงแก้ไขให้เป็นระบบได้โดยการทําระบบงาน แผนงาน และกําหนดกลุ่มเป้าหมาย
ให้ตรงกับรูปแบบของธุรกิจที่เป็นอยู่ โดยยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ นงคราญ กองเงิน (2557) 
ศึกษารูปแบบธุรกิจร้านผลไม้ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย โดยการหารูปแบบธุรกิจเพ่ือเป็นแนวทาง 
ในการดําเนินธุรกิจ ผลวิจัยพบว่า รูปแบบในการดําเนินธุรกิจร้านผลไม้แบ่งได้ดังน้ี 1) รูปแบบการจัด
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ร้าน 2) รูปแบบการจัดซือ้ผลไม้ 3) รูปแบบการจัดเก็บสินค้า 4) รูปแบบของกลุ่มลูกค้า โดยทั้ง 4 รูปแบบ 
จะเป็นการสร้างรูปแบบในการดําเนินธุรกิจ 

กลยุทธ์ทางการตลาดส่วนผสมทางการตลาด โดยแบ่งออกเป็น 7 ด้าน ดังน้ี 1) ด้านผลิตภัณฑ์ 
ผลไม้มีความสดใหม่ ใส่ในตู้แช่เย็นตู้แช่จะมีลักษณะแบบเดียวกับตู้คอนเทนเนอร ์เพ่ือยืดอายุของผลไม้ 
ผลไม้มีให้เลือกหลากหลายชนิด 2) ด้านราคา ในการต้ังราคาต้องพิจารณาต้นทุนและค่าใช้จ่ายอ่ืน
ที่เก่ียวข้องเช่น ค่าขนส่ง ค่าพนักงาน เป็นต้น จึงสามารถกําหนดราคาเพื่อให้ธุรกิจมีผลกําไร 3) ด้าน
ช่องทางในการจัดจําหน่าย ช่องทางการจัดจําหน่ายที่สําคัญคือทางโทรศัพท์และอินเทอร์เน็ต แอพลิเคช่ัน 
ไลน์ ที่ทางร้านมีไว้เพ่ืออํานวยความสะดวกให้ลูกค้าเข้าถึงสินค้าได้อย่างสะดวกและรวดเร็ว ลูกค้าสามารถ 
สั่งของได้ล่วงหน้าตามความต้องการของลูกค้า 4) ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ผู้ประกอบการจัดทํา
ป้ายร้านค้าผลไม้ จัดทําช่ือร้านและเบอร์ติดต่อไว้ที่ลังสินค้า และมีสติกเกอร์ช่ือร้านและเบอร์ติดต่อทาง 
ธุรกิจ โดยนําสติกเกอร์ไปติดที่ตลาดผลไม้ในจังหวัดเพชรบุรี ออกขายสินค้าตามตลาดนัดเพ่ือเพ่ิมช่องทาง 
การรับรู้และเป็นการกระตุ้นยอดขายในช่วงที่เศรษฐกิจตกตํ่า 5) ด้านลักษณะทางกายภาพ ผู้ประกอบการ 
นําเสนอภาพลักษณ์ของการจัดหน้าร้านอย่างเป็นระบบ ผลไม้มีความสดใหม่ สะอาด น่าเลือกซื้อและ
นําสินค้าที่ต้องการนําเสนอเป็นพิเศษโชว์ไว้หน้าร้านเพ่ือดึงดูดความสนใจต่อลูกค้า 6) ด้านกระบวนการ 
ผู้ประกอบการดําเนินธุรกิจแบบเครือญาติโดยให้ความสนิทสนมกับลูกค้ามีความใส่ใจ คัดเลือกผลไม้ที่
มีคุณภาพ สด ใหม่ ให้แก่ลูกค้าเพ่ือสร้างความประทับใจและเกิดความภักดีในผลิตภัณฑ์และบริการของ 
ธุรกิจ 7) ด้านบุคคล ผู้ประกอบการและพนักงานที่ทําหน้าจําหน่ายผลไม้ให้กับลูกค้า ต้องเป็นผู้ที่มี
มนุษยสัมพันธ์ที่ สามารถเจรจาต่อรองกับลูกค้าได้ โดยสอดคล้องกับแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 
(2550) ได้อ้างถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการของฟิลิป คอตเลอร์ การกําหนด 
กลยุทธ์การตลาดโดยแบ่งออกเป็น 4 ด้าน ดังน้ี 1) ด้านผลิตภัณฑ์สิ่งที่ผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและ
ลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์น้ัน 2) ด้านราคา ลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า 
ของบริการกับราคาของบริการน้ัน ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะตัดสินใจซื้อ 3) ด้านช่องทางการจัด
จําหน่าย เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับบรรยากาศสิ่งแวดล้อมในการนําเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผล
ต่อการรับรู้ของลูกค้า นําเสนอ ซึ่งจะต้องพิจารณาในด้านทําเลท่ีต้ัง และช่องทางในการนําเสนอบริการ 
หรือเส้นทางที่ผลิตภัณฑ์หรือกิจกรรมสิทธ์ิที่ผลิตภัณฑ์ถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด 4) ด้านการส่งเสริมทาง 
การตลาด โดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรมการใช้บริการและเป็น 
กุญแจสําคัญของการตลาด 5) ด้านบุคคลซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพ่ือให้สามารถ 
สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขัน 6) ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทาง
กายภาพ โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางด้ายกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้าง
คุณค่าให้กับลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และ
การให้บริการที่รวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืนๆ ที่ลูกค้าควรได้รับ 7) ด้านกระบวนการ เป็นกิจกรรมที่
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เก่ียวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในด้านการบริการ ที่นําเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพ่ือมอบการให้ 
บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว และทําให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ โดยสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
สุภาภรณ์ โหตระไวศยะ (2555) การศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดของผู้จําหน่ายนํ้าผลไม้สําเร็จรูปที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี เพ่ือเปรียบเทียบกลยุทธ์ทาง
การตลาดของผู้จําหน่ายนํ้าผลไม้สําเร็จรูปที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค จากผลการวิจัย
พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีความประสงค์ซื้อนํ้าผลไม้ที่ผลิตภัณฑ์ดีกว่า และฉลากที่มีความหน้าเช่ือถือมากกว่า 

ปัญหา อุปสรรค และแนวทางในการแก้ไขปัญหาในการดําเนินธุรกิจค้าส่งผลไม้ พบปัญหา 
ดังน้ี  

1. การบริหารงานบุคคล พนักงานทํางานไม่นาน ลาออกบ่อยเนื่องจากพละงานมาก 
ต้องต่ืนเช้า นอนไม่เพียงพอและความสัมพันธ์ระหว่างผู้ประกอบการกับพนักงานอาจจะห่างกันเกินไป
ไม่มีการพูดคุยปรับความเข้าใจต่อกัน มแีนวทางการแก้ไขปัญหาคือ ผู้ประกอบการต้องสร้างความสัมพันธ์ 
กับพนักงานโดยการแลกเปลี่ยนความคิดหรือปัญหาที่เกิดข้ึน เพ่ิมค่าตอบแทนให้กับพนักงานที่ทํางาน
ครบตามกําหนด ให้สิ่งของเป็นรางวัล 2) การค้างชําระของลูกหน้ี ลูกหน้ีที่ค้างชําระกับธุรกิจค้างชําระ
นานเกินกําหนดหรือบางรายไม่ชําระหน้ีคืน ทําให้ธุรกิจได้รับผลกระทบด้านเงินทุน มีแนวทางการแก้ไข 
ปัญหาคือ ก่อนธุรกิจจะตัดสินใจให้เครดิตกับลูกค้าธุรกิจจะต้องเช็คประวัติทางการเงินของลูกค้าให้
ละเอียดรอบคอบมากข้ึน 3) การเก็บรักษาสินค้า การเก็บรักษาผลไม้ ผู้ประกอบการหลายรายประสบ
ปัญหาผลไม้เน่าเสียจากการเก็บรักษาเน่ืองจาก ไม่มีความเช่ียวชาญในการเก็บรักษาผลไม้บางชนิด เช่น 
องุ่นที่จะต้องใช้อุณหภูมิถึง 4 องศาเซลเซียสเพ่ือรักษาความสด ใหม่และความกรอบของผลองุ่น เป็นต้น 
มีแนวทางการแก้ไขปัญหาคือ ก่อนการตัดสินใจสั่งซื้อผลไม้มาจําหน่ายที่ร้านค้าผู้ประกอบการควรคํานวณ 
ปริมาณการสั่งซื้อให้เหมาะสมต่อความต้องการของลูกค้าเน่ืองจากการเก็บรักษาผลไม้สดน้ันเป็นเรื่องยาก 
ดังน้ันควรสั่งมาให้เพียงพอต่อความต้องการซื้อของลูกค้าและเพ่ือรอการจําหน่ายเท่าที่จําเป็น 4) คู่แข่ง 
ทางการตลาด ต้ังแต่คู่แข่งขันส่วนบุคคลและคู่แข่งขันที่เป็นองค์กรขนาดใหญ่ เช่น ห้างแมคโคร ห้างโลตัส 
ที่หันมาจําหน่ายผลไม้ในรูปแบบค่าส่ง ซึ่งสามารถแย่งส่วนแบ่งการตลาดจากผู้ประกอบการขนาดเล็ก
ไปได้มากเน่ืองจากมีข้อได้เปรียบในด้านราคาและการบริการ มีแนวทางการแก้ไขปัญหาคือ สร้าง
ความสัมพันธ์ระหว่างผู้ค้าและผู้ซื้อ และทําให้เกิดความประทับใจในตัวสินค้าและบริการ 5) การปรับขึ้น 
เช้ือเพลิง เน่ืองจากธุรกิจมีค่าใช้จ่ายในด้านการขนส่งทั้งจากการจัดซื้อและการบริการ มีแนวทางการแก้ไข 
ปัญหาคือ ผู้ประกอบการต้องวางแผนการจัดซื้อ ลดการขนส่งที่ไม่จําเป็นและเพ่ิมปริมาณการสั่งซื้อให้
เหมาะสมเพ่ือลดจํานวนรอบการขนส่ง ช่วยประหยัดค่าใช้จ่าย ด้านการขนส่ง 6) ภัยธรรมชาติ ผลกระทบ 
จากภัยธรรมชาติต่อธุรกิจ เช่น ฝนตก นํ้าท่วม แดดร้อน เป็นต้น ส่งผลให้ประสบปัญหาการการจัดจําหน่าย 
ไม่ได้หรือน้อยลง และผลกระทบต่อการเก็บรักษาผลไม้ของธุรกิจเน่ืองจากผลไม้บางชนิดไม่สามารถโดนนํ้า 
และโดนแดดได้ทําให้ยากต่อการจัดเก็บ มีแนวทางการแก้ไขปัญหาคือ ต้องมีคลังเก็บสินค้าสํารองเมื่อ
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คลังเดิมได้รับผลกระทบจากภัยธรรมชาติ จัดทําโปรโมช่ันส่งเสริมการตลาดเพ่ือดึงดูดลูกค้า สร้างแรง 
จูงใจให้ลูกค้ามีความต้องการซื้อผลไม้จากธุรกิจ โดยสอดคล้องกับงานวิจัยของประพนธ์ เล็กสุมา “รูปแบบ 
และกลยุทธ์การดําเนินธุรกิจค้าปลีกเครื่องเขียนของผู้ประกอบการรายย่อย ในเขตอําเภอเมืองนครปฐม” 
จากงานวิจัยพบว่า การบริหารธุรกิจโดยใช้ห่วงโซคุณค่า ทําให้ธุรกิจมีแนวทางแก้ไขปัญหาของธุรกิจได้ดี 

ปัญหาและอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจค้าส่งผลไม้ ของผู้ประกอบการในจังหวัดเพชรบุรี 
พร้อมทั้งเสนอแนวทางในการแก้ไขปัญหาดังกล่าว  

การศึกษาปัญหาและอุปสรรค รวมถึงแนวทางในการแก้ไขปัญหาในการดําเนินธุรกิจ
ค้าส่งผลไม้ของผู้ประกอบการในจังหวัดเพชรบุรี พบว่าเกิดปัญหาทรัพยากรมนุษย์การออกจากงานหยุดงาน 
บ่อยของลูกจ้าง ผู้ประกอบการแก้ปัญหาโดยใช้การหมุนเวียนงานเพ่ือให้ลูกจ้างทําหน้าที่ทดแทนกันได้ 
ซึ่ง การ หมุนเวียนงานเป็นอีกวิธีการหน่ึงที่ช่วยให้พนักงานในองค์การเกิดการพัฒนาตนเอง และทําให้ 
พนักงานไม่เกิดความรู้สึกเบ่ือหน่ายกับงานที่รับผิดชอบอยู่ และสามารถทํางานในตําแหน่งที่ ทดแทน
กนัได้ (อาภรณ์ ภู่วิทยพันธ์, 2556)  

 
ข้อเสนอแนะ 

1. ข้อเสนอแนะเพ่ือนําผลการวิจัยไปใช้ 
ผลการวิจัยที่ได้จากรูปแบบและกลยุทธ์การดําเนินธุรกิจค้าส่งผลไม้ของผู้ประกอบการใน

จังหวัดเพชรบุรี สามารถนําข้อมูลไปปรับปรุงใช้ได้จริงกับธุรกิจและเป็นแนวทางในการดําเนินธุรกิจได้
โดยผู้วิจัยมีความเห็นเพ่ิมเติมในด้านการกระจายสินค้าของธุรกจิค้าส่งผลไม้ที่ยังมีความไม่ทั่วถึงเน่ืองจาก 
ผู้ประกอบการเน้นขายสินค้าจํานวนมากเป็นลังเป็นเข่ง จึงควรกระจายสินค้าเป็นปลีกย่อยเพ่ิมเพ่ือขยาย 
ส่วนแบ่งการตลาดของลูกค้าให้เพ่ิมขึ้นสร้างความรวดเร็วในการระบายสินค้า และในส่วนของการบริหาร 
จัดการธุรกิจที่จากผลการวิจัยพบว่าส่วนใหญ่เป็นธุรกิจครอบครัวมีผู้นําครอบครัวเป็นผู้บริหารตัดสินใจ 
เพียงคนเดียวและมีการวางแผนธุรกิจที่ไม่ละเอียดและขาดแผนสํารองให้กับให้กับธุรกิจดังน้ันผู้วิจัยขอ
เสนอให้วางแผนการดําเนินธุรกิจในระยะยาวและควรมีแผนสํารองเมื่อธุรกิจประสบปัญหาที่ไม่คาดคิด
อีกทั้งในด้านของการบริหารงานและการตัดสินใจควรมีการปรึกษาพูดคุยกันในองค์กรก่อนเพ่ือเปรียบเทยีบ 
ข้อดีข้อเสียในการตัดสินใจแต่ละคร้ังเพ่ือลดความเสี่ยงของธุรกิจในระยะยาว 

2. ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจัยในครั้งต่อไป 
เน่ืองจากการวิจัยน้ีเป็นเพียงการสํารวจพ้ืนทีข่องผูป้ระกอบการกลุ่มเล็กในพ้ืนที่จังหวัดเพชรบุรี 

ดังน้ันข้อมูลอาจจะไม่ครอบคลุมหรือไม่ตรงกับพฤติกรรมการดําเนินธุรกิจของพ้ืนที่อ่ืนดังน้ันในการวิจัย 
ครั้งต่อไปขอแนะนําให้ศึกษาพ้ืนที่อ่ืนเพ่ือความหลากหลายของข้อมูลและในการทําวิจัยครั้งต่อไปขอ
เสนอให้วิเคราะห์การดําเนินธุรกิจในรูปแบบอ่ืน เช่น SWOT เพ่ือเพ่ิมข้อมูลและทราบถึงรูปแบบและ
กลยุทธ์ทางการตลาดในการดําเนินธุรกิจค้าส่งผลไม้อย่างครบถ้วนสมบูรณ์สามารถนําไปปรับใช้ได้ 
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แนวคําถามทีใ่ช้สัมภาษณ ์
 

ผู้ประกอบการค้าส่งผลไม้ในจังหวัดเพชรบรุี 
 

ส่วนที่ 1 ความเป็นมาของการประกอบกิจการ 
1. ประวัติส่วนตัวของเจ้าของกิจการ  
2. ทําเล - สถานที่ต้ัง และเส้นทางการเดินทาง    
 2.1  ลักษณะทําเล เช่น ใกลต้ลาด ใกล้แหล่งท่องเที่ยว ใกล้แหล่งชุมชน ฯลฯ    
 2.2 ลักษณะของร้าน เช่น ตึกแถว หรือ บ้านโกดัง    
 2.3 ขนาดของร้าน เช่น เน้ือที่ของร้าน   
3. เหตุผลในการเลือกสถานที่ต้ังของร้านบริเวณน้ี   
4. จุดเริ่มต้น และ แนวคิดในการประกอบธุรกิจค้าส่งผลไม้  
5. ระยะเวลาในการดําเนินกิจการ  
 
ส่วนที่ 2 รูปแบบและกลยุทย์การดําเนนิธรุกิจทางการตลาด  
1. รูปแบบในการบริหารงานของธุรกิจค้าส่งผลไม้    
 1.1  ความเป็นเจ้าของเช่น ครอบครัว เจ้าของคนเดียว หุ้นส่วน    
 1.2  การจัดร้าน เช่น หมวดหมู่สินค้า ลักษณะของสินค้า   
 1.3  วันเวลาให้บริการของทางร้าน   
2. การนําสินค้าเข้ามาจําหน่ายมาจากแหล่งใดบ้างและสินค้าเป็นประเภทใดบ้าง   
3. ธุรกิจค้าส่งผลไม้มีการจัดสรรการใช้เงินลงทุนอย่างไร และมีการนําเงินมาลงทุนจาก แหล่งไหนบ้าง  
4. ลักษณะของกลุ่มลูกค้าเป็นกลุ่มใดบ้าง และมีลักษณะการซื้ออย่างไรบ้าง ? 
5. การกําหนดราคาของสินค้าเป็นอย่างไร และใครเป็นผู้กําหนดราคาสินค้า   
6. จํานวนพนักงานภายในร้าน และหน้าที่ของพนักงาน    
7. อะไรที่เป็นการดึงดูดให้ลูกค้ามาใช้บริการ   
8. มีการนําเทคโนโลยีอะไรมาใช้บ้าง เช่น ทางการเงิน การควบคุมสินค้าเป็นต้น   
 
ส่วนที่ 3 กลยุทธ์การบริหารและการตลาดของผู้ประกอบการธรุกิจค้าส่งผลไม้ 
1. กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ 
 1.1  สินค้ามีความแตกต่างจากคู่แข่งหรือไม่อย่างไร มีการสร้างความแตกต่าง   อย่างไร    
 1.2  วิธีในการเลือกซื้อและจาํหน่ายสินค้า    
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 1.3  คุณภาพของสินค้ามีมากน้อยอย่างไรบ้าง    
 1.4  มีวิธีการจัดการกับสินคั้าที่ไม่ทํากําไรอย่างไรบ้าง    
 1.5  มีการรับคืนหรือเปลี่ยนสินค้าอย่างไรบ้าง   
2. กลยุทธ์ด้านราคา   
 2.1  มีวิธีกําหนดราคาสินค้าที่เหมาะสมอย่างไรบ้าง    
 2.2  มีวิธีการเพ่ิมหรือลดราคาสินค้าในกรณใีดบ้าง   
3. กลยุทธ์การจัดจําหน่าย 
 3.1  มีการจัดจําหน่ายลักษณะใดบ้าง เช่น การจัดจําหน่ายแบบทั่วถึง ผูกขาด และเลอืกสรร 
 3.2  มีการจัดการคลังสินค้าอย่างไรบ้าง   
 3.3  มีการขนส่งสินค้าช่องทางใดบ้าง และเหตุใดจึงเลือกช่องทางนั้น 
 3.4  มีการกระจายสินค้าผ่านช่องทางการจัดจําหน่ายใดบ้าง เช่น ผ่านผู้ค้า ปลีกตัวแทนจําหน่าย 
ลูกค้า เป็นต้น 
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