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บทคัดย่อ

การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของลูกค้าในการเลือก 

ใช้บรกิาร ศกึษาสภาพแวดล้อมและผลกระทบต่อการด�ำเนนิธุรกจิของ หสน.พรไพศาล  

เพ่ือน�ำผลที่ได้น�ำมาก�ำหนดกลยุทธ์ในการเป็นแนวทางปรับปรุงธุรกิจการเพ่ิมยอด

ซือ้ ใช้การสมัภาษณ์เชงิลกึ เครือ่งมอืในการเก็บรวบรวมข้อมลูเป็นแบบก่ึงโครงสร้าง 

โดยท�ำการสัมภาษณ์ลูกค้าที่ เป ็นผู ้ประกอบการท่ีมาใช้บริการเป็นประจ�ำ  

จ�ำนวน 15 คน น�ำข้อมลูทีไ่ด้ไปวเิคราะห์พฤตกิรรมลกูค้า ศึกษาสภาพแวดล้อมภายใน

และภายนอก วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคาม และแรงกดดัน  

5 ประการ เพ่ือน�ำไปก�ำหนดกลยุทธ์โดยใช้จุดแข็งที่มีในองค์กรเพ่ือลดจุดอ่อนและ

แก้ปัญหาต่างๆ ทีเ่กิดขึน้ ผลการศกึษา พบว่า  พฤตกิรรมลกูค้าในการเลอืกใช้บรกิาร

ร้านรับซื้อของเก่าร้านพรไพศาล คือ การให้บริการ และ การตีราคามูลค่าสินค้าที่สูง 
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โดยน�ำผลการศึกษามาก�ำหนดกลยุทธ์ทางการตลาด ประกอบด้วย 3 กลยุทธ์ คือ 

1.ประชาสัมพันธ์ 2.ลูกค้าสัมพันธ์ 3.การฝึกอบรมพนักงาน

ค�ำส�ำคัญ : ของเก่า  ร้านรับซื้อของเก่า  เพิ่มยอดซื้อ

ABSTRACT

This study aimed to determine customer’s behavior on services 

choosing,  environment factors and effects on business’s management 

of Pornpaisan CO., LTD.  In order to specify the strategy plan to increase  

purchasing volume of the shop. Therefore, qualitative method using  

in-depth interviews (semi-structured) was performed. Data were collected 

from fifteen regular visiting customers and analyzed for environment (Internal/

external), strengths, weaknesses, opportunity, threats, value chain analysis,  

marketing mix and five forces. The results showed that the motivation for 

choosing Pornpaisan recycle shop were services providing and giving 

high valuation. According to the result, three marketing strategies were set;   

1. Public relations, 2. Customer services,   and 3.Staff’s training.

Keyword : Recycle   Recycle Shop   Increase Purchasing Volume

บทน�ำ

แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสงัคมแห่งชาต ิฉบบัที ่ 10 (พ.ศ. 2550 - 2554)  

ให ้ความส�ำคัญในการเสริมสร ้างศักยภาพของชุมชนในการอยู ่ร ่วมกันกับ

ทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดล้อมอย่างสันติและเก้ือกูลใช้ประโยชน์และ 

เพ่ิมประสิทธิภาพการบริหารจัดการ รวมทั้งการสร้างกลไกในการปกป้องคุ้มครอง

ทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดล้อมในท้องถิ่น การขยายตัวทางเศรษฐกิจก่อให้เกิด

ผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อมทั้งด้านปริมาณและคุณภาพท�ำให้ทรัพยากรธรรมชาติ 

ลดลงอย ่ า งรวด เ ร็ ว  และมี ของ เสี ย เ กิดขึ้ นจากกระบวนการผลิตและ 
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การอุปโภค/บริโภค ส่งผลกระทบต่อคุณภาพชีวิตประชาชน และเกิดปัญหา 

สิ่งแวดล้อมตามมาในที่สุด ขยะและของเสียอันตรายเกิดขึ้นจากส่ิงของท่ีเหลือใช้  

ท้ังจากการด�ำเนินกิจกรรมต่างๆ เช่น การผลิต การอุปโภค - บริโภคสินค้าและ 

บรกิาร นบัวันจะมปีรมิาณเพ่ิมขึน้ทุกๆ ปี รปูแบบการจดัการเก่ียวกับขยะจงึต้องมกีาร

เปลีย่นแปลงให้เหมาะสมกับสภาพการณ์ในปัจจบุนั และในตลาดปัจจบุนัมปีรมิาณ

คูแ่ข่งท่ีด�ำเนนิธุรกิจรไีซเคิลกระดาษและพลาสตกิ ท่ีมรีะบบการจดัการทีช่ดัเจนและ

ครบวงจรค่อนข้างน้อย จึงเป็นโอกาสที่สามารถเข้าถึงธุรกิจได้ง่าย แนวโน้มคู่แข่ง 

รายใหม่ยังมน้ีอย เนือ่งจากภาพลกัษณ์ของธุรกิจประเภทน้ีคนท่ัวไปมองว่าเป็นสนิค้า

ประเภทขยะ ไม่น่าสนใจ ซึ่งความต้องการใช้ของตลาดในประเทศมีขนาดใหญ่มาก 

ความต้องการใช้ผลิตภัณฑ์รีไซเคิลในประเทศมีสูง พบว่า ในส่วนกระดาษมีการเก็บ

รวบรวมมาใช้ในกระบวนการรีไซเคิลเพียง ร้อยละ 48 และพลาสติกมีการรวบรวม

มาใช้ในกระบวนการรีไซเคิลเพียง ร้อยละ 22 เท่านั้น จะเห็นว่า ท้ังสองตลาดน้ีม ี

ช่องว่างและตลาดที่เปิดกว้างในการประกอบกิจการได้ นอกจากนี้ในส่วนของ 

ภาครฐับาลและหน่วยงานเอกชนต่างๆ มกีารสนบัสนุนด้านสิง่แวดล้อมเพ่ิมมากขึน้  

ทัง้ในส่วนการบงัคบัใช้กฎหมายและการสนับสนนุให้ตลาดสนิค้ารไีซเคลิมกีารพัฒนา

มากขึ้น

ธุรกิจรับซื้อของเก่าเป็นธุรกิจที่มีการด�ำเนินกิจการมาเป็นเวลามาช้า

นานแล้ว โดยท�ำหน้าที่เป็นตัวกลางในการรวบรวมวัสดุเหลือใช้จากอุปโภคบริโภค  

แต่ยังคงมีคุณค่าสามารถน�ำกลับมาใช่ใหม่ได้อย่างมีประสิทธิภาพ ธุรกิจรับซื้อ

ของเก่าในปัจจุบันได้มีการพัฒนาท้ังในเรื่องในการน�ำเทคโนโลยีเข้ามาปรับใช ้

ให้เกิดความเหมาะสมในการผลติ การเรยีนรูแ้ละการสร้างตลาดจนกลายเป็นโมเดล

ธุรกิจใหม่ท่ีได้มาตรฐานระดับสากล ค�ำนึงถึงสังคมและส่ิงแวดล้อม ด้วยเหตุผลน้ี 

จึงท�ำให้ธุรกิจเติบโตได้แบบย่ังยืน มีความยืดหยุ่นสูง รวมไปถึงการพัฒนาสังคม

และสิ่งแวดล้อมชุมชน มีการด�ำเนินกิจกรรมทุกรูปแบบเพื่อรณรงค์ปลูกฝังจิตส�ำนึก

ในเรื่องสิ่งแวดล้อมควบคู่ไปกับการท�ำธุรกิจ ปัจจุบันมีผู้ประกอบธุรกิจรับซื้อของ

เก่าจ�ำนวนเพ่ิมมากขึ้น ปัจจุบันอาชีพเก็บขยะมีส่วนช่วยให้สังคมน่าอยู่ข้ึน มีการ

แยกขยะแล้วจึงน�ำไปเข้ากระบวนการรีไซเคิล ช่วยลดความส้ินเปลืองในการผลิต

วัตถุดบิใหม่ และลดปรมิาณของเสยีในสิง่แวดล้อม และในจงัหวัดเลย ธุรกิจรบัซือ้ของเก่า 
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เพ่ิมมากขึ้นท�ำให้ธุรกิจรับซ้ือของเก่า มีการขยายตัวและมีแนวโน้มการแข่งขัน 
เพ่ิมสงูขึน้ ในการศกึษาครัง้นีจ้ะศกึษาพฤตกิรรมของกลุม่ลกูค้าต่างอ�ำเภอ ทีเ่ลอืกใช้
บริการร้าน พรไพศาล อ�ำเภอเมือง จังหวัดเลย โดย ร้านพรไพศาล เป็นห้างหุ้นส่วน
สามัญนิติบุคคล เกิดจากการรวมตัวกันของ พี่น้อง 3 คน ทางร้านได้มีการรับซื้อของ
เก่าทุกชนิด เช่น กล่องกระดาษ เศษเหล็ก พลาสติก ขวดแก้ว อลูมิเนียม ทองแดง 
เป็นต้น ร้านพรไพศาลรับซื้อของเก่าทุกชนิด แต่ปัญหาท่ีพบกับร้าน พรไพศาล คือ  
การเพ่ิมข้ึนและขยายตวัของร้านทีเ่พ่ิมสงูขึน้ ซึง่ทางร้านพรไพศาลต้องการเพ่ิมยอดซือ้  
โดยการปรับปรุงทางด้านการให้บริการอย่างเหมาะสมเพื่อเพิ่มลูกค้าให้มากขึ้นและ
รักษาฐานลกูค้าเดมิ การปรบัปรงุพัฒนาระบบการเพ่ิมยอดซือ้ และศึกษาสภาพแวดล้อม
ภายในและภายนอกของร้าน ให้มีประสิทธิภาพมากขึ้นอย่างต่อเนื่อง

การวิจัยในครั้งนี้ จึงเป็นการวิจัยเชิงนโยบายแบมีส่วนร่วม เป้าหมายและ
วัตถุประสงค์ของการสร้างยุทธศาสตร์ในการสร้างมูลค่าเพ่ิม รวมท้ังประสบการณ์ 
ผลงาน ความส�ำเร็จที่ผ่ามา เพ่ือค้นหาความต้องการและในการสร้างธุรกิจให้ 
ป ร ะ ส บ ค ว า ม ผ ล ส� ำ เ ร็ จ ต า ม แ น ว คิ ด ท ฤ ษ ฎี บ น ร า ก ฐ า น ข อ ง ค ว า ม รู ้  
มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา แนวทางการสร้างมูลค่าเพ่ิม การพัฒนาผู้ประกอบการ  
ในระยะยาว น�ำมาแก้ไขปัญหาและสร้างแผนยุทธศาสตร์การด�ำเนินธุรกิจ 
ให้มีภูมิคุ้มกันโดยใช้กระบวนการมีส่วนร่วมของเครือข่ายผู้ประกอบการให้ประสบ
ความสบความส�ำเร็จอย่างมีประสิทธิภาพ

จากการศึกษาค้นคว้าเอกสารทางการเงินของร้านพรไพศาล พบว่า  
รายได้มีแนวโน้มลดลง ในปี 2554 – 2556 เนื่องจากการภาวะเศรษฐ์กิจตกต�่ำ  
ท�ำให้ผลประกอบการยอดซื้อลดน้อยลง ดังตารางที่ 1

วัตถุประสงค์ของการศึกษา
1. 	 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของคนขายของเก่าในการเลือกใช้บริการ 

ร้านพรไพศาล อ�ำเภอเมือง จังหวัดเลย
2. 	 เพ่ือศกึษาสภาพแวดล้อมและผลกระทบต่อการด�ำเนินธุรกิจขององค์กร

ในการบริหารงาน ของร้านพรไพศาล อ�ำเภอเมือง จังหวัดเลย
3. 	 เพื่อก�ำหนดกลยุทธ์ในการเพิม่ยอดซื้อ ของร้านพรไพศาล อ�ำเภอเมือง 

จังหวัดเลย
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วิธีการด�ำเนินการศึกษา

การวิจัยเรื่อง กลยุทธ์การวางแผนเพ่ือการเพ่ิมยอดซื้อของ หสน.  

พรไพศาล อ�ำเภอเมือง จังหวัดเลย  โดยผู้ศึกษาได้ท�ำการแยกออกเป็น 3 ส่วน  

ซึ่งจะมีรายละเอียดดังต่อไปนี้

1. 	การศึกษาพฤติกรรมของคนขายของเก่าในการเลือกใช้บริการ  

ร้านพรไพศาล อ�ำเภอเมือง จังหวัดเลย

	 วิเคราะห์พฤติกรรมลูกค้าจากแบบสัมภาษณ์เจาะลึก โดยสัมภาษณ ์

แบบก่ึงโครงสร้าง แบ่งออกเป็นแต่ละด้าน ได้แก่ ด้านราคา ด้านการบริการ และ 

ด้านการขนส่งการเก็บข้อมูล

	 1. 	 รูปแบบการศึกษา

		  การศึกษาคร้ังนี้ ผู ้ศึกษาท�ำการเก็บข้อมูลเป็นการวิจัยข้อมูล

เชิงคุณภาพ อันประกอบไปด้วย การศึกษาข้อมูลเอกสาร และการวิเคราะห ์

แบบสมัภาษณ์เจาะลกึ โดยการตัง้ค�ำถามสมัภาษณ์แบบก่ึงโครงสร้าง จ�ำนวน 5 ข้อ 

โดยการศึกษาพฤติกรรมลูกค้าในการเลือกใช้บริการ (Kotler Philip, 2003) 

และศึกษาสภาพแวดล้อมและผลกระทบต่อการด�ำเนินธุรกิจขององค์กรใน

การจัดการ (Kotler Philip, 2003) ของร้าน พรไพศาล อ�ำเภอเมือง จังหวัด

เลย และศึกษาปัจจัยการเลือกใช้บริการ และศึกษาสภาพแวดล้อมและผลกระทบ 

ต่อการด�ำเนินธุรกิจขององค์กรในการจัดการ โดยผู้ศึกษาจะท�ำการเก็บข้อมูลจาก

ความคิดเห็นของลูกค้าร้านพรไพศาลของลูกค้า อ�ำเภอเมือง จังหวัดเลย

	 2. 	 หน่วยวิเคราะห์

		  การศกึษาครัง้นีใ้ช้การสมัภาษณ์แบบกึง่โครงสร้าง กับประชากร 

จ�ำนวน 15 ราย ซึ่งแบ่งเป็น 2 กลุ่ม คือ ลูกค้าท่ีทางร้านรับซื้อสินค้าเป็นประจ�ำ  

จ�ำนวนน�้ำหนักไม่ต�่ำกว่า 1 ตัน ได้แก่ ผู้ประกอบการร้านค้าในเขตอ�ำเภอเมือง  

จ�ำนวน 7 ราย คือ ห้างสรรพสนิค้า ร้านค้าขายของช�ำ ร้านขายของเก่าขนาดเลก็ ฯลฯ 

และลกูค้าทีอ่ยู่ต่างอ�ำเภอ จ�ำนวน 8 ราย ท่ีเป็นผูป้ระกอบการร้านขายของเก่าขนาดเลก็ 

และร้านขายของเก่าขนาดกลาง
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2. 	การศึกษาสภาพแวดล้อมและผลกระทบต่อการด�ำเนินธุรกิจของ

องค์กรในการจัดการ ของร้านพรไพศาล อ�ำเภอเมือง จังหวัดเลย

	 2.1 	 การวเิคราะห์อตุสาหกรรม ของ ฟิลลปิ คอตเลอร์ (Kotler Philip, 

2003)

	 2.2 	 การวิเคราะห์สถานการณ์การแข่งขัน โดยใช้ Five force model 

ของ Michael E. Porter (Michael E. Porter, 1980)

	 2.3 	 การวิเคราะห์ป ัจจัย 7 ประการ ในการประเมินองค์การ  

(McKinsey 7S Framework) ของ ดร.โธมสั เจ ปีเตอร์ส และโรเบร์ิต เอช วอเตอร์แมน 

(Thomas J. Peters and Robert H. Waterman, 1982)

	 2.4 	 การวเิคราะห์ จดุอ่อน จดุแขง็ โอกาส และภาวะคกุคาม (SWOT 

Analysis) ของ ฟิลลิป คอตเลอร์ (Kotler Philip, 2003)

3. 	การก�ำหนดกลยุทธ์ในการเพิ่มยอดซื้อ ของร้าน พรไพศาล

	 3.1 		 การก�ำหนดกลยุทธ์ โดย TOWS Matrix

	 3.2 		 การก�ำหนดทิศทาง และเป้าหมาย

		  1)  ทิศทางและเป้าหมายขององค์กร

		  2)  พันธกิจ 	

		  3)  เป้าหมาย 		

		  4)  วัตถุประสงค์

4. 	ก�ำหนดแผนกลยุทธ์ของร้าน พรไพศาล

	 4.1	แผนกลยุทธ์ทางการตลาดระยะสั้น
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ผลการศึกษา

1. 	ผลการศึกษาพฤติกรรมลูกค้า

	 จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ 15 ราย สรุปผลสัมภาษณ์ แบ่งออก

เป็นแต่ละด้าน ได้แก่

	 ดา้นราคา จากการสัมภาษณ์ลูกค้าสรุปได้ว่า การตีราคามูลค่าสินค้า 

ที่สูงเป็นท่ีน่าพอใจ มีการแจ้งราคาสินค้า สามารถสอบถามราคาสินค้าก่อนได้  

มีความเป็นธรรม ไม่เอาเปรียบลูกค้า โดยมีตัวบอกค่าน�้ำหนักเป็นระบบดิจิตอล 

ไว้ข้างนอกของส�ำนักงาน ลูกค้าจึงสามารถตรวจสอบน�้ำหนักได้ เกิดความโปร่งใส 

ในการท�ำงาน ว่าน�้ำหนักของสินค้าได้หายไปหรือไม่ 

	 ด้านการบรกิาร จากการสมัภาษณ์ลกูค้าสรปุได้ว่า ร้านได้มพีนกังาน

ต้อนรบัย้ิมแย้ม มคีวามเป็นกันเอง การลงสนิค้าทีร่วดเรว็ มเีครือ่งจกัรขนาดใหญ่ช่วย 

มีสถานท่ี ที่กว้างสามารถรองรับรถที่จะมาใช้บริการเป็นจ�ำนวนมาก ทางร้านจะมี

เก้าอี้ น�้ำดื่ม หนังสือนิตยสารต่างๆ ให้บริการระหว่างใช้บริการ จึงท�ำให้เกิดความ

ประทับใจ

	 ด้านการขนส่ง จากการสัมภาษณ์ลูกค้าสรุปได้ว่า ร้านพรไพศาล  

อยู่ในตวัเมอืงจงึเป็นจดุศนูย์กลางของร้านค้าในอ�ำเภอเมอืง และร้านค้าในต่างอ�ำเภอ 

จึงสะดวกต่อการขนส่ง คุ้มกับค่าน�้ำมันของลูกค้าที่มาส่งสินค้าได้

2. 	ผลการศึกษาสภาพแวดล้อมและผลกระทบต่อการด�ำเนินธุรกิจ

	 2.1. 	 วิเคราะห์อุตสาหกรรม

		  ปัจจัยชีว้ดัความส�ำเรจ็ของอุตสาหกรรม ของ (Philip Kotler) 

เป็นปัจจัยส�ำคัญที่ต้องมีเพื่อให้ประสบความส�ำเร็จในอุตสาหกรรมนั้นๆ ซึ่งจากการ

ส�ำรวจและประมวลผลจากสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ พบว่า ปัจจัยท่ีมีผลต่อความ

ส�ำเร็จร้านรับซื้อของเก่ามีดังนี้

		  ด้านราคา การตีราคามูลค่าสินค้า คือ การให้ราคาท่ีสูงพอ 

โดยการให้ราคามูลค่าสินค้าที่เป็นไปตามช่วงเวลาเศรษฐกิจกับความต้องการของ

ลูกค้า ราคาเป็นธรรมแก่ผู้ขาย
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		  ด้านการบริการ การบริการ คือ ให้บริการที่ดีและเป็นกันเอง 

กับผูม้าใช้บรกิารมคีวามรวดเรว็ในการต้อนรบัลกูค้าทนัทีเมือ่ลกูค้าขับรถเข้ามาจอด

ในด้วยร้านซึ่งเห็นได้จากการส�ำรวจโดยการเก็บข้อมูลจากสัมภาษณ์	

	 2.2. 	 การวิเคราะห์การแข่งขัน 

		  การวเิคราะห์การแข่งขนัโดย ใช้ทฤษฎ ีแรงผลกัดันท้ังห้าของการ

แข่งขัน (Porter’s 5 Forces Analysis) คือ	

		  1.	 การแข่งขันระหว่างธุรกิจด้วยกัน ร้านรับซื้อของเก่า 

ซึ่งเป็นธุรกิจท่ีอาศัยเฉพาะเงินทุนและพ้ืนท่ีพักสินค้า หลังจากน้ันก็ขายให้กับ 

โรงงานรีไซเคิล ซึ่งถือเป็นการประกอบการท่ีไม่ซับซ้อนยุ่งยากจึง เกิดขึ้นมากมาย 

และมีหลายขนาดตั้งแต่เล็กถึงใหญ่ ท�ำให้การแข่งขันจึงมีมากขึ้นเป็นเงาตามตัว

		  2. 	 การแข่งขันจากคู ่แข่ง (สินค้า) ท่ีเข้ามาทดแทน  

(Substitutes) เนื่องจากธุรกิจรับซื้อของเก่าเป็นธุรกิจรับซื้อ เพราะฉะนั้น การแข่งขัน

จากคู่แข่ง (สินค้า) ที่เข้ามาทดแทน  จึงไม่เกิดขึ้น

		  3. 	 การแข่งขันกับคู่แข่งรายใหม่ เน่ืองจากธุรกิจรับซื้อ

ของเก่า มีเครือข่ายในการติดต่อประสานงานกับผู้ประกอบการค้าวัสดุรีไซเคิล 

และโรงงานแปรรูป ท�ำให้สามารถที่จะด�ำเนินกิจการได้อย่างต่อเน่ือง ซึ่งคู่แข่ง

รายใหม่ท่ีเข้ามาต้องมีการประหยัดเนื่องจากขนาด ในเรื่องของการขนส่งต่อ

โรงงานแปรรูปนอกจากนี้ยังต้องมีเครือข่ายกับผู ้ประกอบการค้าวัสดุรีไซเคิล  

และโรงงานแปรรูป

		  4. 	 อ�ำนาจต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต ซัพพลายเออร์

ในธุรกิจรับซื้อของเก่า คือ โรงงานแปรรูปซึ่งไม่มีอ�ำนาจต่อรองต่อผู้ประกอบการรับ

ซื้อของเก่ามากนัก

		  5. 	 อ�ำนาจการต่อรองของผู ้ ซ้ือ ผู ้ใช ้บริการของธุรกิจ 

รบัซือ้ของเก่า คอื ผูท้ีน่�ำสนิค้าหรอืวัสดเุหลอืใช้มาจ�ำหน่ายโดยท่ีผู้ใช้บรกิารมอี�ำนาจ

ในการต่อรองน้อย เนื่องจากจ�ำนวนวัสดุเหลือใช้ต่อครั้งมีไม่มากนัก ประกอบกับ 

ทางร้านมีราคากลางท่ีเป็นมาตรฐาน ซึ่งไม่มีผลต่ออ�ำนาจต่อรองกับผู้ประกอบการ

รับซื้อของเก่า
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	 2.3 		 การวิเคราะห์ปัจจัย 7 ประการ ในการประเมินองค์การ 

(McKinsey 7S Framework)

		  1.	 กลยทุธ์ ทางร้านใช้กลยุทธ์ทางด้านราคา มกีารก�ำหนดราคา

รบัซือ้ทีส่งูกว่า เน่ืองจากทางร้านมรีถส่งสนิค้าไปโรงงานแปรรปูโดยตรงท�ำให้ได้ราคา

ขายทีส่งูขึน้โดยไม่ผ่านคนกลาง และลดต้นทุนในการส่งสินค้าเพราะร้านมรีถเป็นของ

ตนเอง

		  2. 	 โครงสร้าง ร้านพรไพศาล เป็น ห้างหุ้นส่วนสามญันติบิคุคล 

มีสายการบริหารแยกเป็น 3 ประเภท ได้แก่

			   1. 	ฝ่ายการตลาด รับผิดชอบในการติดต่อการขายสินค้า 

แก่โรงงานจะด�ำเนินการหาตลาดแหล่งใหญ่ท่ีได้ราคาดีที่สุด โดยส่งสินค้าไปยัง

โรงงานอุตสาหกรรมในจังหวัดระยอง

			   2. 	ฝ่ายการเงิน รับผิดชอบด้านงานบัญชีและการเงิน  

การซื้อขายต่างๆ การเบิกจ่าย ตลอดจนการติดต่อประสานงานกับธนาคารต่างๆ  

ที่ใช้บริการ

			   3. 	ฝ่ายการด�ำเนินงาน ดูแลด้านการรับลูกค้าท่ีเข้ามา 

ภายในร้าน จดัการในเรือ่งการจดัการหายานพาหนะส�ำหรบัการถ่ายเท การเคลือ่นย้าย

สนิค้ารวมถึงการอ�ำนวยด้านการบริการต่างๆ

แผนผังองค์กร ร้านพรไพศาล

1. ฝ่ายการตลาด รับผิดชอบในการติดต่อการขายสินคา้แก่โรงงานจะด าเนินการหาตลาดแหล่งใหญ่ท่ีได้
ราคาดีท่ีสุด โดยส่งสินคา้ไปยงัโรงงานอุตสาหกรรมในจงัหวดัระยอง 

2. ฝ่ายการเงิน รับผิดชอบดา้นงานบญัชีและการเงิน การซ้ือขายต่างๆ การเบิกจ่าย ตลอดจนการติดต่อ
ประสานงานกบัธนาคารต่างๆ ท่ีใชบ้ริการ 

3. ฝ่ายการด าเนินงาน ดูแลดา้นการรับลูกคา้ท่ีเขา้มาภายในร้าน จดัการในเร่ืองการจดัการหายานพาหนะ
ส าหรับการถ่ายเท การเคล่ือนยา้ยสินคา้ รวมถึงการอ านวยดา้นการบริการต่างๆ 

 
 
 
 

แผนผงัองค์กร ร้านพรไพศาล 
 

 
 

 
 
 
3. ระบบ (System) ทางร้านมีการแบ่งการท างานอยา่งมีระบบชดัเจนโดยมีการตั้งหวัหนา้งานแต่ระบบเป็นคนดูแล

ระบบต่างๆ เช่น ระบบการคดัแยกประเภทสินคา้ คือ จะมีพนักงานคอยควบคุมสินคา้ให้ถูกประเภทแต่ละชนิด ระบบ
เทคโนโลยสีารสนเทศ คือ ใชค้อมพิวเตอร์ในการเก็บฐานขอ้มูลน ้ าหนักสินคา้ดว้ยตราชัง่ดิจิตอลแลว้น าผลท่ีไดม้าช่วยใน
การตดัสินใจในการส่งสินคา้วา่ไดค้่าน ้ าหนกัถึงเกณฑท่ี์จะส่ง 

4. รูปแบบ (Style) กลา้ตดัสินใจ กลา้ไดก้ลา้เสีย กลา้ท่ีจะลงทุนและมีความสามารถในการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี
ตั้งแต่ลูกคา้จนถึงโรงงานแปรรูปต่างๆ จึงท าใหร้้านไดร้าคารับซ้ือท่ีสูง 

5. บุคลากร (Staff) จัดหาพนักงานท่ีมีคุณสมบัติตรงกับงานและมีจ านวนท่ีเหมาะสม ทางร้านได้มีการเพ่ิม
เงินเดือนใหก้บัพนกังานท่ีท างานมานานเพ่ือเป็นการรักษาพนกังานท่ีมีประสบการณ์เอาไว ้

6. ทักษะ ความรู้ ความสามารถ (Skill) ทางร้านมีการมีการจดัพนกังานใหม่ให้ไปท างาน (บดัด้ี) กบัพนักงานเก่า
เพ่ือใหพ้นกังานใหม่เรียนรู้เทคนิคการท างานต่างๆ จากพนกังานเก่า  

7. ค่านิยมร่วม (Shared Value) ทางร้านได้มีกิจกรรมพาพนักงานไปเท่ียวพกัผ่อน โดยในวนัตรุษจีนเพื่อให้
พนกังานมีความสมัพนัธ์ท่ีดีต่อกนั มีแนวคิดท่ีจะท างานไปในทิศทางเดียวกนัโดยสอดคลอ้งกบักลยทุธ์ของร้าน 
 
 2.4 การวเิคราะห์ จุดอ่อน จุดแข็ง โอกาส และภาวะคุกคาม (SWOT Analysis) 

การประเมินปัจจยัภายในท่ีมีผลกระทบต่อธุรกิจรับซ้ือของเก่า ร้านพรไพศาล ประกอบดว้ยจุดแข็งและจุดอ่อน 
ดงัน้ี 
 จุดแข็ง (Strengths) 

เจา้ของกิจการ 

ฝ่ายการเงิน บญัชี ฝ่ายด าเนินการ 
 

ฝ่ายการตลาด 
 

		  3.	 ระบบ ทางร้านมีการแบ่งการท�ำงานอย่างมีระบบชัดเจน

โดยมีการตั้งหัวหน้างานแต่ระบบเป็นคนดูแลระบบต่างๆ เช ่น ระบบการ 

คัดแยกประเภทสินค้า คือ จะมีพนักงานคอยควบคุมสินค้าให้ถูกประเภทแต่ละชนิด 

ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ คือ ใช้คอมพิวเตอร์ในการเก็บฐานข้อมูลน�้ำหนักสินค้า
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ด้วยตราชั่งดิจิตอลแล้วน�ำผลที่ได้มาช่วยในการตัดสินใจในการส่งสินค้าว่าได้ค่าน�้ำ

หนักถึงเกณฑ์ที่จะส่ง

		  4. 	 รูปแบบ กล้าตัดสินใจ กล้าได้กล้าเสีย กล้าที่จะลงทุนและ

มีความสามารถในการสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีตั้งแต่ลูกค้าจนถึงโรงงานแปรรูปต่างๆ 

จึงท�ำให้ร้านได้ราคารับซื้อที่สูง

		  5. 	 บุคลากร  จัดหาพนักงานท่ีมี คุณสมบัติตรงกับงาน

และมีจ�ำนวนท่ีเหมาะสม ทางร้านได้มีการเพ่ิมเงินเดือนให้กับพนักงานที่ท�ำงาน 

มานานเพื่อเป็นการรักษาพนักงานที่มีประสบการณ์เอาไว้

		  6. 	 ทักษะ ความรู ้ ความสามารถ ทางร้านมีการมีการ

จัดพนักงานใหม่ให้ไปท�ำงาน (บัดด้ี) กับพนักงานเก่าเพ่ือให้พนักงานใหม่ 

เรียนรู้เทคนิคการท�ำงานต่างๆ จากพนักงานเก่า 

		  7. 	 ค่านิยมร่วม ทางร้านได้มีกิจกรรมพาพนักงานไปเท่ียว 

พักผ่อน โดยในวันตรุษจีนเพ่ือให้พนักงานมีความสัมพันธ์ท่ีดีต่อกัน มีแนวคิดท่ีจะ

ท�ำงานไปในทิศทางเดียวกันโดยสอดคล้องกับกลยุทธ์ของร้าน

	 2.4 		 การวิเคราะห์ จุดอ่อน จุดแข็ง โอกาส และภาวะคุกคาม 

(SWOT Analysis)

		  การประเมินปัจจัยภายในที่มีผลกระทบต่อธุรกิจรับซื้อของเก่า 

ร้านพรไพศาล ประกอบด้วยจุดแข็งและจุดอ่อน ดังนี้

			   จุดแข็ง

		  1. 	 การค�ำนึงถึงความปลอดภัยและสุขอนามัยของบุคลากร

พนักงานของร้านโดยผู้ประกอบการรับซื้อของเก่าจะเน้นในเรื่องของการรักษา 

ความสะอาดเพราะการรบัซือ้วสัดรุไีซเคลิเป็นการด�ำเนินการเก่ียวกับการคัดแยกขยะ

		  2. 	 การตรวจสอบความถูกต้องของการด�ำเนนิการในด้านต่างๆ 

เช่น การเงิน ความสามารถของพนกังาน สามารถตรวจสอบได้ง่าย เน่ืองจากเป็นการ

ประกอบการในรูปแบบของร้านขนาดกลาง สามารถที่จะมองเห็นข้อดีและข้อเสีย 

ได้ง่าย ท�ำให้การดูแลกิจการสามารถที่จะดูแลได้ทั่วถึง
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		  3. 	 การเน้นความเที่ยงตรงและซื่อสัตย์ต่อลูกค้า โดยการ 

น�ำเทคโนโลยีเข้ามาใช้ในการรบัซือ้เนือ่งจากประเดน็หลกัท่ีส�ำคญัคอืในเรือ่งของการ

ซือ้ขายในด้านของน�ำ้หนกัของวัสดเุหลอืใช้โดยร้านพรไพศาลได้ท�ำการปรบัจากการ

ใช้เครือ่งทีม่ลีกัษณะเป็นเครือ่งชัง่โดยทัว่ไปเป็นเครือ่งชัง่ระบบดจิติอลท่ีสามารถบอก

ตัวเลขได้ทันที

		  4. 	 แหล่งเงนิทุนในการด�ำเนนิการเป็นของตนเอง จงึท�ำให้ไม่มี

ภาระด้านดอกเบี้ยท�ำให้เกิดความคล่องตัวในการจัดกิจกรรมในด้านต่างๆ

		  5. 	 การด�ำเนินการรับซื้อของร้านรับซื้อของเก่า มีความหลาก

หลายทั้งในด้านของการรับซื้อและการด�ำเนินการขายต่อเนื่องให้กับโรงงานแปรรูป 

ท�ำให้เกิดความคล่องตัวในการที่จะระบายสินค้าเข้าและออก

จุดอ่อน

1. 	 ขาดบุคลลากรท่ีมีความรู้ในด้านการบ�ำรุงรักษาซ่อมแซมเครื่องจักร

ขนาดใหญ่ที่ใช้ในการท�ำงาน เช่น เครื่องอัดกระดาษขนาดใหญ่ หากเกิดช�ำรุดต้อง

เรยีกช่างท่ีเป็นผูผ้ลติจาก กรงุเทพฯ ซึง่ทางร้านไม่มผีูช้�ำนาญในการซ่อมเครือ่งจกัรนี้

2. 	 พนกังานส่วนใหญ่เป็นพนกังานระดบัแรงงาน ท�ำให้การพัฒนาทักษะ

ฝีมือต้องใช้เวลามาก

3. 	 พนักงานน้อยไม่เพียงพอต่อการบริการ

การประเมินปัจจัยภายนอกท่ีมีผลกระทบต่อธุรกิจรับซื้อของเก่า ร้านพร

ไพศาล ประกอบด้วย โอกาสและอุปสรรค ดังนี้

โอกาส

1. 	 สังคม จังหวัดเลย ประสบปัญหาเรื่องปริมาณขยะ การคัดแยกขยะจะ

ท�ำให้เกิดการรวมกลุ่มของคนในชุมชนในการช่วยกันลดปริมาณขยะต่อชุมชน และ

เป็นกลไกในการสนับสนุนการน�ำกลับมาใช้ใหม่ที่ส�ำคัญ

2. 	 ประชากร การมีส่วนร่วมในการรักษาสิ่งแวดล้อม และตระหนักถึง

การน�ำวัสดุเหลือใช้น�ำกลับมาใช้ใหม่ท�ำให้เกิดความต่ืนตัวของประชากรในการ 

คัดแยกขยะภายในครัวเรือนก่อนที่จะมีการก�ำจัด

3. 	 พฤติกรรมการบริโภค การพัฒนาเทคโนโลยีและนวัตกรรมการผลิต 

ท�ำให้เกิดปริมาณขยะและวัสดุเหลือใช้เป็นจ�ำนวนมาก
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อุปสรรค

1. 	 ธุรกิจรบัซือ้ของเก่ามแีนวโน้มเพ่ิมสงูขึน้และกระจายอยูท่ั่ว จงัหวัดเลย

2. 	 กฎหมายต่างๆ ไม่เอือ้ต่อการประกอบธุรกิจและภาครฐัยังไม่ได้ให้การ

สนับสนุนและขาดการให้ความส�ำคัญต่อการคัดแยกขยะ

3. 	 ทางด้านสงัคม ก่อให้เกิดกลิน่ และมลพิษต่อผูท้ีอ่าศยัอยูใ่กล้เคียง เกิด

การรั่วไหลของน�้ำหรือสิ่งเป็นพิษแก่แหล่งน�้ำธรรมชาติ

4. 	 ราคาน�้ำมันที่มีความผันผวนส่งผลต่อต้นทุนในการส่งสินค้า

5. 	 การให้บรกิารของร้านสามารถทีจ่ะท�ำการด�ำเนนิการได้ง่าย ท�ำให้เกิด

การลอกเลียนแบบได้

6. 	 สินค้าบางประเภทสามารถที่จะท�ำการซ้ือขายได้ช้า เกิดสินค้าคงค้าง 

ซึ่งท�ำให้เกิดการสะสมของทุนในสินค้าประเภทนั้นๆ และการจัดวางสินค้าไม่เป็น

หมวดหมู่ มีกรณีของสินค้า สูญหายเนื่องจากการวางวัสดุเหลือใช้ไม่เป็นระเบียบ 

ท�ำให้ผลต่างของก�ำไรที่ได้รับก็จะสูญหายไป

7. 	 ขาดการโฆษณาประชาสัมพันธ์ ร้านพรไพศาล มีลูกค้าที่มีจ�ำนวนที่

แน่นอน ดังนั้น การประชาสัมพันธ์จึงมีค่อนข้างน้อย

8. 	 การรบัซื้อวสัดเุหลอืใช ้ไมส่ามารถทีจ่ะระบถุงึทีม่าของวสัดเุหลอืใช้ได้ 

ท�ำให้เกิดปัญหาการรับซื้อของผิดกฎหมาย

3. 	การวางแผนกลยุทธ์ของ ร้าน พรไพศาล

	 3.1 		 การก�ำหนดกลยุทธ์ โดย (TOWS Matrix)

		  1. 	 (SO Strategy) กลยุทธ์เชิงรุก โดยมุ่งเน้นการรักษาไว ้

ซึ่งลูกค้าเก่าและแสวงหาลูกค้าใหม่โดยการตอบสนองความต้องการของลูกค้า 

ให้มากที่สุด เพื่อการขยายฐานลูกค้าน�ำไปสู่การเพิ่มยอดการรับซื้อมากขึ้น

 		  2.	 (WO Strategy) กลยุทธ์เชิงกระจาย โดยมุ่งเน้นสร้างการ

โฆษณาประชาสัมพันธ์ในสื่อต่างๆ เพื่อเป็นช่องทางให้ดึงดูดลูกค้ามากขึ้น

		  3. 	 (ST Strategy) กลยุทธ์เชิงปรับตัว ซึ่งมุ่งเน้นการปรับปรุง

ด�ำเนินงานของกิจการให้ดีขึ้น โดยมีการวางแผนการบริหารจัดการอย่างเป็นระบบ

เพ่ือสร้างความพึงพอใจให้เหนือกว่าคู่แข่งในทุกด้าน โดยการใช้โอกาสอันได้แก่  
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การมีส่วนร่วมในการรักษาสิ่งแวดล้อม และตระหนักถึงการน�ำวัสดุเหลือใช้น�ำกลับ

มาใช้ใหม่ การเน้นความเที่ยงตรงและซื่อสัตย์ต่อลูกค้า โดยการน�ำเทคโนโลยีเข้ามา

ใช้ในการรับซื้อเนื่องจากประเด็นหลักที่ส�ำคัญ

		  4. 	 (WT Strategy) กลยุทธ์เชงิรบั  ซึง่มุง่เน้นเพ่ิมจ�ำนวนลกูค้า

ที่มีความภักดี ท�ำให้มาขายของเก่าได้บ่อยขึ้น และสามารถช่วยในการบอกต่อ

หรือแนะน�ำคนอื่น กลยุทธ์เหล่านี้จึงเป็นสถานการณ์ซึ่งมีศักยภาพช่วย ให้องค์กร 

การบรรลุเป้าหมายเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพให้กับองค์กรมากขึ้น

	 3.2		  การก�ำหนดทิศทาง และเป้าหมาย

		  1)	 ทิศทางและเป้าหมายขององค์กร		

			   1.1)	 วิสัยทัศน์ ร้านพรไพศาล จะเป็นผู้น�ำด้านราคาที่สูง

ที่สุดในจังหวัดเลย ใส่ใจทุกรายละเอียดและตอบสนองความต้องการของลูกค้า 

ให้ได้มากที่สุด	

			   1.2)	 พันธกิจ	

				       (1)  	 มีบริการท่ีดีเพ่ือตอบสนองความต้องการและ 

ความพึงพอใจของลูกค้า

				       (2) 	 พัฒนาและปรับปรุงคุณภาพ ร้าน พรไพศาล  

ให้ดีขึ้นอย่างไม่หยุดยั้ง

			   1.3) 	เป้าหมาย	

				      	(1)	 รักษาต�ำแหน่งผู้น�ำด้านราคาด้วยการรักษา

มาตรฐานการตั้งราคาที่สูงที่สุด คือจะแบ่งลูกค้าออกเป็นแต่ละประเภท ได้แก่  

ลูกค้าขาจร ลูกค้าประจ�ำ และลูกค้าต่างอ�ำเภอ

					     (2)	 สร ้างชื่อเสียงจากการขยายฐานลูกค้าให้

ครอบคลุมท่ัวภาคตะวันออกเฉียงเหนือภายในระยะเวลา 1 ปี ( 1 ธันวาคม 2557 

– 1 ธันวาคม 2558) โดยการประชาสัมพันธ์ ทางสื่อวิทยุ สังคมออนไลน์และ 

แผ่นพับ แล้วท�ำการวัดผลการเพิ่มจ�ำนวนลูกค้า โดยเริ่มท�ำการรวบรวมข้อมูลลูกค้า

ทันทีหลังการท�ำการโฆษณา (3) การปรับปรุงกระบวนการท�ำงานให้มีความทันสมัย 

รวดเร็ว และตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้าจากการท�ำงานอย่างเป็นระบบ  

โดยการเปิดโอกาสให้บคุลากรศกึษาหาความรูจ้ากแหล่งการศกึษา อนิเตอร์เนต็ 	
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				    1.4)  วัตถุประสงค์

					     (1)    รกัษาต�ำแหน่งผูน้�ำในอตุสาหกรรมขายของเก่า

ภายในจังหวัดเลย

					     (2)  	ปรบัปรงุคณุภาพภายในองค์กรทัง้กระบวนบรกิาร

4. 	ก�ำหนดแผนกลยุทธ์ของร้าน พรไพศาล

	 เป้าหมายประสงค์ เพ่ือดึงดูดลูกค้ารายใหม่ให้มาขายของเก่ากับ 

ร้านพรไพศาลมากข้ึนและเพ่ิมยอดรับซื้อของเก่า ร้านพรไพศาล ได้มากข้ึนรวมท้ัง

เป็นแนวทางในการวางแผนด�ำเนินธุรกิจให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น

	 4.1		  แผนกลยุทธ์ทางการตลาดระยะสั้น

		  โครงการที่ 1

		  ชื่อโครงการ ประชาสัมพันธ์ 

		  หลักการและเหตุผล 

		  จากการวิเคราะห์แบบสัมภาษณ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด  

พบว่า สื่อที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้ามาขายของเก่าของซาเล้งซื้อพบเห็น 

ด้วยตนเองจึงควรให้ความส�ำคัญกับเครื่องมือที่จะสื่อสารไปยังกลุ่มเป้าหมายของ

ร้าน ได้แก่ การติดป้ายโฆษณาตามแหล่งชุมชนบริเวณเสาไฟฟ้าที่รอรถประจ�ำทาง 

การโฆษณาร้านผ่านคลืน่วิทยุของชมุชนในท้องถ่ิน เพ่ือกระตุ้นยอดรบัซือ้ให้เพ่ิมมากข้ึน 

นอกจากน้ีเพ่ือเป็นการดึงดูดให้กลุ่มเป้าหมายมาขายของเก่าให้กับทางร้านมากข้ึน 

จึงควรจัดส่วนเพิ่มหรือการรับซื้อในราคาที่สูงขึ้น

		  วัตถุประสงค์

		  เพ่ือประชาสัมพันธ์ให้บุคคลทั่วไปรับทราบถึงท่ีต้ังของร้านและ

บริการของร้านที่มี

		  วิธีด�ำเนินการ

		  1.	 ท�ำแผ่นป้ายโฆษณาติดตามถนนที่มีรถยนต์พลุกพล่าน

		  2.	 ลงประชาสัมพันธ์ในเว็บไซต์ของจังหวัดเลย

		  3.	 ท�ำเพจในเฟสบุค๊ (www.facebook.com) เพ่ือประชาสมัพันธ์ร้าน

		  4.	 ประชาสัมพันธ์ผ่านคลื่นวิทยุในจังหวัดเลย
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		  ระยะเวลา

		  1.	 ป้ายโฆษณา ระยะเวลา 3 เดอืน ตัง้แต่ วันที ่1 ตลุาคม 2557 

ถึง 31 ธันวาคม 2557

		  2.	 ลงประชาสัมพันธ์ในเว็บไซต์ และท�ำเพจ เริ่มตั้งแต่ วันที่ 1 

กันยายนเป็นต้นไป

		  3.	 ประชาสัมพันธ์ผ่านคลื่นวิทยุ ระยะเวลา 3 เดือน ตั้งแต่  

วันที่ 1 ตุลาคม 2557 ถึง 31 ธันวาคม 2557

		  งบประมาณ

		  ประมาณ 20,000 บาท

		  ผู้รับผิดชอบโครงการ

		  นายพรพิพัฒน์ เพชรพรไพศาล

		  ผลที่คาดว่าจะได้รับ

		  1.	 ประชาชนรู้จักร้านเพ่ิมข้ึน ทราบถึงท่ีต้ังร้าน และทราบว่า

ร้านมีบริการอะไรบ้าง 

		  2.	 ประชาชนเข้ามาใช้บริการกับทางร้าน เป็นการเพ่ิมจ�ำนวน

ลูกค้าและเพิ่มรายได้ให้ทางร้าน

		  3.	 เพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาดมากขึน้ท�ำให้ รบัซือ้สนิค้าได้มากข้ึน

			   โครงการที่ 2

		  ชื่อโครงการ  ลูกค้าสัมพันธ์

		  หลักการและเหตุผล

		  จากการวิเคราะห์แบบสัมภาษณ์ ด้านกระบวนการ การต้อนรับ

ลูกค้าเมื่อลูกค้าเข้ามาถึงบริเวณภายในร้านการแยกขยะการชั่งน�้ำหนักจนกระทั่ง 

การปฏิบตังิานในหน้าท่ีทีร่บัผดิชอบแต่ละวัน  รวมท้ังผูป้ระกอบการได้มกีารวางแผน

เรื่องการบริหารจัดการในส่วนของข้ันตอนการด�ำเนินกิจการ เพ่ือการจัดการระบบ 

ให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด จึงต้องให้ความส�ำคัญกับการด�ำเนินงานของพนักงาน 

ด้านการบริการ		
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		  วัตถุประสงค์ 		

		  เพ่ือเป็นการรกัษาฐานลกูค้าเดมิและเป็นการสร้างความประทับ

ใจให้กับลูกค้า ลูกค้าสามารถระลึกถึงและจดจ�ำร้านพรไพศาลได	้	

			   วิธีด�ำเนินการ			 

		  1. 	 ลงทุนซื้อโปรแกรมเก็บข้อมูลลูกค้า เพ่ือจัดท�ำบันทึกฐาน

ข้อมูลลูกค้า เช่น รายชื่อที่อยู่ เบอร์โทรศัพท์ เพ่ือสามารถสะดวกในการติดต่อและ

ส่งข้อความ			 

		  2. 	 จัดท�ำโครงการเย่ียมเยียนลูกค้าเดิมและลูกค้าเก่าท่ีเคยมา

ขายของให้กับทางร้านและสอบถามเพ่ือน�ำไปวิเคราะห์ถึงสาเหตุท่ีลูกค้าเดิมเลิกใช้

บริการกับทางร้านเพื่อน�ำไปปรับปรุงกิจการ		

		  ระยะเวลา			 

		  6 เดอืน ตัง้แต่ วันที ่1 กันยายน 2557 ถึง วันท่ี 28 กุมภาพันธ์ 2558

	 	 งบประมาณ			 

		  ประมาณ 60,000 บาท		

		  ผู้รับผิดชอบโครงการ			 

		  นายพงษ์ศักดิ์ เพชรพรไพศาล		

		  ผลที่คาดว่าจะได้รับ			 

		  1. 	 สามารถรักษาฐานลูกค้าเดิมและทราบถึงสาเหตุปัญหา

ลูกค้าเดิมในการเลิกใช้บริการ						    

		  2. 	 ท�ำให้ลูกค้ารู้สึกว่าเป็นบุคคลส�ำคัญและเกิดความประทับ

ใจในการบริการเพ่ือเป็นการจูงใจให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการกับทางร้านพรไพศาล  

เพื่อเพิ่มยอดซื้อให้มากขึ้น

		  3. 	 เป็นการน�ำระบบเทคโนโลยีเข้ามาใช้ในการด�ำเนินธุรกิจ
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		  โครงการที่ 3		

		  ชื่อโครงการ การฝึกอบรมพนักงาน		

		  หลักการและเหตุผล 			 

		  การบริการเป็นสิ่งส�ำคัญในการสร้างความประทับใจให้กับ

ลกูค้า ร้านพรไพศาล ได้เลง็เห็นความส�ำคญัต่อการให้บรกิารเพ่ือสร้างความประทับใจ 

แก่ลูกค้าประกอบกับจากผลการศึกษา พบว่า ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดมีผล 

ต่อการตัดสินใจเลือกมาขายของให้กับร้าน พรไพศาล

		  วัตถุประสงค์ 

		  เพ่ือให้มีพนักงานที่มีความช�ำนาญในการให้บริการลูกค้าท่ีจะ

เข้ามาใช้บริการสร้างความพึงพอใจ

	 	 วิธีด�ำเนินการ

		  1.	 คดัเลอืกพนกังาน และ ให้ช่างท่ีมปีระสบการณ์คอยแนะน�ำ

เกี่ยวกับขั้นตอนต่างๆ ในการท�ำงานในร้าน

		  2.	 อบรมพนักงานให้มีความรู้เกี่ยวกับบริการในร้าน

		  ระยะเวลา

		  3 เดอืน ตัง้แต่ วันที ่1 กันยายน 2557 ถึง วันที ่30 พฤศจกิายน 2558

		  งบประมาณ

		  ประมาณ 20,000 บาท

		  ผู้รับผิดชอบโครงการ

		  นายพิชิต เพชรพรไพศาล ผู้ประกอบการร้าน พรไพศาล

		  ผลที่คาดว่าจะได้รับ

		  1.	 มพีนกังานท่ีสามารถท�ำงานได้อย่างมคีณุภาพ และสามารถ

บริการต่างๆ ในร้านให้ลูกค้าได้ 

		  2.	 สามารถให้บริการรวดเร็วขึ้น และสามารถให้บริการลูกค้า

ได้ หากลูกค้าเข้ามาใช้บริการพร้อมกันหลายราย	
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สรุปผลการศึกษา

จากการศึกษาพฤติกรรมของลูกค้าในการเลือกใช้บริการร้านพรไพศาล 

อ�ำเภอเมือง จังหวัดเลย  พบว่า มีปัจจัยเก่ียวข้องกับด้านราคา การบริการ และ

การขนส่ง ส�ำหรับการวิเคราะห์ข้อมูลสภาพแวดล้อมและผลกระทบต่อการ

ด�ำเนินธุรกิจขององค์กรในการจัดการ ของร้านพรไพศาล อ�ำเภอเมือง จังหวัดเลย  

พบว ่า กลยุทธ ์ที่ เหมาะสมส�ำหรับร ้านพรไพศาล คือ 1.  กลยุทธ ์ เชิงรุก  

2. กลยุทธ์เชิงกระจาย 3. กลยุทธ์เชิงปรับตัว 4. กลยุทธ์เชิงรับ โดยได้น�ำมาเป็น

แนวทางเพ่ือก�ำหนดกลยุทธ์ในการเพ่ิมยอดซื้อ ของร้านพรไพศาล อ�ำเภอเมือง 

จังหวัดเลย ซึ่งมีการศึกษา 3 โครงการ ดังน้ี โครงการท่ี 1 การโฆษณาสามารถ

ท�ำให้ลูกค้าทราบข้อมูลเก่ียวกับการจัดกิจกรรมการส่งเสริมการรับซื้อของกิจการ 

ในแต่ละช่วง โครงการที่ 2 ลูกค้าสัมพันธ์สามารถรักษากลุ่มลูกค้าเดิมและทราบ

สาเหตุท่ีลูกค้าเดิมเลิกใช้บริการจากร้านพรไพศาล โครงการท่ี 3 การฝึกอบรม

พนักงานท�ำให้พนักงานมีความรู้และความช�ำนาญในการท�ำงานเพ่ิมมากข้ึน และ 

เพ่ือสร้างความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างเจ้าของกิจการและพนักงาน โครงการเหล่าน้ี 

เป็นส่วนหนึ่งที่ช่วยกระตุ้นให้ลูกค้าเกิดการตัดสินใจมาขายของให้กับทางร้าน 

มากข้ึนและยังเป็นการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้กับทางร้านเพ่ือการจดจ�ำได้ง่ายข้ึน 

ในกลุ่มลูกค้าใหม่ใหม่ และจูงใจให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการที่ร้านพรไพศาล

อภิปรายผล

จากการศึกษากลยุทธ์การวางแผนเพ่ือการเพ่ิมยอดซื้อของ หสน.  

พรไพศาล อ�ำเภอเมือง จังหวัดเลย ผลการศึกษาพบว่า มีความสอดคล้องกับ 

งานวิจัยที่เก่ียวข้องของ ธีรวดี ชมพุทธา (ธีรวดี ชมพุทธา, 2551) ได้ศึกษา 

การวิเคราะห์ต้นทุนและผลตอบแทนของธุรกิจรับซื้อของเก่าในเขตเทศบาลนคร

เชยีงใหม่ มวัีตถุประสงค์ 3 ประการ ดงันี ้(1) เพ่ือวิเคราะห์ถึงต้นทุนและผลตอบแทน

ทางการเงิน (2) เพื่อวิเคราะห์ความไวต่อการเปลี่ยนของโครงการ (3) เพื่อวิเคราะห์

สถานการณ์ (Swot Analysis) และสภาวะการแข่งขัน (Five-force Analysis)  

การวเิคราะห์ต้นทุนและผลตอบแทนทางด้านการเงินของโครงการ ภายใต้ข้อสมมติว่า  

โครงการมีระยะเวลา 10 ปี และใช้อัตราคิดลดท่ีร้อยละ 8 พบว่า มูลค่าปัจจุบัน



278 การวางแผนกลยุทธ์เพื่อเพิ่มยอดซื้อของ หสน. พรไพศาล อ�ำเภอเมือง จังหวัดเลย

ของผลตอบแทนสุทธิ (Net Present Value: NPV) มีค่าเท่ากับ 960,314.02 บาท 

อัตราผลตอบแทนภายในจากการลงทุนของโครงการ (IRR) เท่ากับร้อยละ 18.60 

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อต้นทุน (B/C Ratio) เท่ากับ 1.11 และมีระยะเวลา

คืนทุนของโครงการเท่ากับ 4 ปี 180 วันท�ำการ (1 ปี = 300 วันท�ำการ) ดังนั้น  

จะเห็นได้ว ่าโครงการนี้มีความเหมาะสมในการลงทุนและในการวิเคราะห์ 

ความไวต่อการเปลี่ยนแปลงของโครงการ พบว่า โครงการน้ีจะมีความเป็นไปได ้

ในทางเศรษฐศาสตร์ใน 3 กรณีคือกรณีที่ 1 เม่ือผลตอบแทนคงท่ีต้นทุนสามารถ 

เพิม่ขึน้ได้สงูสดุร้อยละ 10.85 กรณทีี ่2 เมือ่ต้นทนุคงทีผ่ลตอบแทน สามารถลดลงได้ 

ต�่ ำสุดร ้อยละ 9 .78 กรณี ท่ี  3  เมื่ อต ้นทุน เ พ่ิมขึ้นและผลตอบแทนลด

ลงพร้อมกันสามารถเปลี่ยนแปลงได้มากสุด ร้อยละ 5.14 ผลการวิเคราะห์ 

ด้านการตลาด โดยท�ำการวิเคราะห์ SWOT และสภาวะการแข่งขันของธุรกิจ 

รับซื้อของเก่าจังหวัดเชียงใหม่ พบว่า กลยุทธ์ที่เหมาะสมแก่การประกอบธุรกิจ

รับซื้อของเก่าในเขตเทศบาลนครเชียงใหม่ คือ กลยุทธ์เชิงปรับตัว ซึ่งเป็นกลยุทธ์

ในการพยายามที่จะแก้ไขปัญหาต่างๆ ให้สอดคล้องกับสถานการณ์ปัจจุบัน  

เพ่ือเป็นการเพ่ิมประสทิธิภาพแก่ธุรกิจมากขึน้ และ หัสยา แซ่ต้ัง (หัสยา แซ่ตัง้, 2554) 

ได้ศึกษาการน�ำสุนทรียสาธก มาใช้ในการวางแผนการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดรับซื้อ  

ห้างหุ้นส่วนจ�ำกัด ไทยสุทัศน์ จังหวัดขอนแก่น จากผลการศึกษา ท�ำให้ได้แนวทาง

การพัฒนาและปรับปรุงความพึงพอใจของลูกค้าห้างหุ้นส่วนจ�ำกัดไทยสุทัศน์  

โดยได้จัดท�ำการวางแผนกลยุทธ์ไว้ 2 แผน คือ 

1) 	 การวางแผนเพื่อเพิ่มการรับซื้อของเก่าจ�ำนวน 4 โครงการ คือ 

	 โครงการที่ 1 บริการเสียงตามสาย แจ้งข้อมูลสินค้า 

	 โครงการที่ 2 เวลาใดๆ คณุคอืคนส�ำคญั 

	 โครงการท่ี 3 ตราชัง่บอกได้ น�ำ้หนกัไม่ขาด ได้ราคาสงู

	 โครงการที่ 4 ปรับปรุงทางเข้าออกของห้าง 

2) 	 การวางแผนกลยุทธ์ในการขยายฐานลูกค้าจ�ำนวน 3 โครงการ คือ 

	 โครงการที่ 1 ซื้อมาขายไป

	 โครงการที่ 2 ฉันรู้ คุณรู้
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	 โครงการที ่3 สือ่เผยแพร่ ประชาสมัพันธ์ ซึง่เมือ่น�ำการวางแผนกลยุทธ์

ทัง้สองแผนมาปฏบิตัก็ิสามารถบรรลวัุตถุประสงค์ตามเป้าหมาย ผลทีไ่ด้รบัเบือ้งต้น 

คือ มียอดรับซื้อของเก่าท่ีเพ่ิมข้ึน จากเดือนก่อนร้อยละ 10.03 และมีลูกค้าเพ่ิมขึ้น

จ�ำนวน 4 ราย หรือคิดเป็นร้อยละ 66.66 จากยอดสะสมของเดือนก่อนแสดงให้เห็น

ว่าลูกค้ามีความพึงพอใจมากขึ้น และผลจากการน�ำแผนการตลาดมาด�ำเนินการ 

เพียงหนึ่งเดือนน่าจะวาดฝันได้ว ่าผลลัพธ์น ่าจะเป็นไปตามแรงบันดาลใจ  

ดังเจตนาหรอืสิง่ท่ีองค์การอยากให้เป็น ข้อเสนอแนะจากการศกึษา การให้ความใส่ใจ

แก่ความสนใจของลูกค้า ราคาสินค้าท่ีดีแก่ลูกค้า บรรยากาศและสถานท่ีท�ำงาน

เหมาะสม ซึ่งจะสามารถช่วยดึงดูดลูกค้าได้อีกทางหนึ่งและข้อเสนอแนะทั่วไปเกี่ยว

กับจริยธรรมในการค้าของเก่า การด�ำเนินการซื้อขายด้วยความซื่อตรงต่อลูกค้า  

มคีวามเป็นมอือาชพีและมคีวามจรงิใจในการให้บรกิารลูกค้า (บรรจง รตันเลิศ, 2555)
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ตารางที่ 1 	 ผลประกอบการย้อนหลังยอดซื้อ

หน่วย: บาท
รายการ ปี 2552 ปี 2553 ปี 2554 ปี 2555 ปี 2556

กระดาษ 4,757,940 5,190,480 4,325,400 3,676,590 3,719,844

โลหะ 7,009,200 7,646,400 6,372,000 5,416,200 5,479,920

แก้ว 1,089,990 1,189,080 990,900 842,265 852,174

พลาสติก 4,603,500 5,022,000 4,185,000 3,557,250 3,599,100

รวม 17,460,630 19,047,960 15,873,300 13,492,305 13,651,038

(รายงานประจ�ำปีผลประกอบการร้านพรไพศาล, 2552-2556)


