
 

 

บทที ่1 
บทน ำ 

 
ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 

อุตสาหกรรมคา้ปลีก (Retail industry) คือหัวใจส าคญัท่ีเป็นตวัขบัเคล่ือนในการพฒันา
เศรษฐกิจและสังคมของประเทศ เน่ืองดว้ยส่งผลกระทบโดยตรงต่อวิถีการด ารงชีวิตประจ าวนัของ
ประชาชนในประเทศ เช่น ค่าใช้จ่ายประจ าวนั คุณภาพชีวิต เป็นตน้ (ปิยะวฒัน์ ฐิตะสัทธาวรกุล, 
2557) ซ่ึงเป็นธุรกิจบริการจดัจ าหน่าย (Distribution Services) ท่ีอยู่ภายใตก้รอบความตกลงการคา้
บริการของอาเซียน (Asean Framework Agreement on Services: AFAS) (กรมพฒันาธุรกิจการคา้, 
2559) นอกจากนั้น อุตสาหกรรมคา้ปลีกยงัเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีความซบัซอ้นและเป็นอุตสาหกรรม
ตวักลาง (Mediator Industry) ในการเช่ือมโยงและเป็นช่องทางในการกระจายสินคา้ (Distribution 
channels) จากตน้น ้ า (Upstream) ท่ีเป็นผูผ้ลิตหรือผูน้ าเขา้สินคา้ท่ีอยู่ในโซ่อุปทานคา้ปลีกไปยงั
ปลายน ้ า (Downstream) ท่ีเป็นผูบ้ริโภคในกลุ่มธุรกิจ (Business) และผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย (Ultimate 
consumers) (Pedro, Patricio & Robert, 2010; ปิยะวฒัน์ ฐิตะสัทธาวรกุล, 2557; วรีะพงษ ์ธมั, 2557) 

ในปี พ.ศ. 2556 การคา้ปลีกมีรายไดคิ้ดเป็นสัดส่วนร้อยละ 13.4 ของมูลค่าทางเศรษฐกิจ
ของประเทศ (ภาพประกอบท่ี 1.1) ซ่ึงสูงเป็นอนัดบัสองรองจากอุตสาหกรรมการผลิต ท่ีมีสัดส่วน
ร้อยละ 38.1 (ปิยะวฒัน์  ฐิตะสัทธาวรกุล, 2557) และในปี พ.ศ. 2559 ธุรกิจคา้ปลีกยงัมีมูลค่าสูงถึง 
2.2 ล้านล้านบาท คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 15 ของผลิตภณัฑ์มวลรวมของประเทศ (GDP) สูงเป็น
อนัดบัสองรองจากอุตสาหกรรมการผลิตท่ีมีสัดส่วนร้อยละ 27.4 (ศูนยว์ิจยัธนาคารกรุงศรีอยุธยา, 
2560) เห็นไดว้่าในระยะ 3 ปีท่ีผ่านมา (ปี 2556-2559) ธุรกิจคา้ปลีกยงัครองต าแหน่งท่ีมีมูลค่าทาง
เศรษฐกิจของประเทศสูงเป็นอนัดบัสองรองจากภาคอุตสาหกรรม และมีการจา้งงานร้อยละ 15.9 
มากเป็นอนัดบัสามรองจากภาคเกษตรและภาคอุตสาหกรรม (ตามตารางท่ี 1.1) ซ่ึงยงัประโยชน์ต่อ
ภาคแรงงานท่ีท าให้เกิดการจา้งแรงงานเกือบ 5 ลา้นคน คิดเป็นร้อยละ 15 ของการจา้งแรงงานทั้ง
ประเทศ (อนุศาสตร์ สระทองเวียน, 2553; ส านักยุทธศาสตร์และการวางแผนเศรษฐกิจมหภาค, 
2558) และคาดการณ์วา่ในปี พ.ศ. 2562 ธุรกิจคา้ปลีกจะมีอตัราการเติบโตอย่างต่อเน่ือง ซ่ึงเป็นผล
จากการฟ้ืนตวัของการบริโภคภาคครัวเรือน ภาคการท่องเท่ียว และโครงการลงทุนจากภาครัฐ 
(ศูนยว์จิยัธนาคารกรุงศรีอยธุยา, 2560) 
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หมายเหตุ: *บริการอ่ืนๆ รวมถึง ภาคการเงิน การศึกษา โรงแรมและภตัตาคาร เป็นตน้ 
ภำพประกอบที ่1.1 โครงสร้างเศรษฐกิจไทย 
ทีม่ำ: ดดัแปลงจาก ปิยะวฒัน์  ฐิตะสัทธาวรกุล (2557) 

จากภาพประกอบท่ี 1.1 แสดงมูลค่าทางเศรษฐกิจของประเทศ พบวา่ ภาคอุตสาหกรรมมี
รายไดสู้งเป็นอนัดบัหน่ึงร้อยละ 38.1 และการคา้ส่งคา้ปลีกท ารายไดสู้งเป็นอนัดบัสองร้อยละ 13.4 
ในขณะท่ีการคา้ส่งคา้ปลีกมีการจา้งงานมากเป็นอนัดบัสาม ร้อยละ 15.9 (ตารางท่ี 1.1) รองจากภาค-
เกษตรและภาคอุตสาหกรรม (ส านกัยุทธศาสตร์และการวางแผนเศรษฐกิจมหภาค, 2558) แสดงให้
เห็นวา่ การคา้ส่งคา้ปลีกเป็นตวัจกัรส าคญัท่ีขบัเคล่ือนในการพฒันาเศรษฐกิจและสังคมของประเทศ
ในภาพรวม เน่ืองจากท าหนา้ท่ีเป็นตวักลางในการเช่ือมโยงและกระจายสินคา้จากผูผ้ลิตสู่ผูบ้ริโภค 

ตำรำงที ่1.1 การจา้งงานจ าแนกตามสาขาการผลิต 

%YOY 
2556 2557 

ทั้งปี Q1 Q2 Q3 Q4 ทั้งปี Q1 Q2 Q3 Q4 ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

กำรจ้ำงงำนรวม (100%) -0.1 1.3 0.9 -1.2 -1.3 -0.4 -0.4 -1.2 0.3 -0.1 -0.3 -0.6 0.1 

- ภำคเกษตร (34.1%) -0.2 1.2 0.5 -1.7 -0.4 -1.4 1.0 -2.9 -2.2 -4.9 -4.4 -6.2 -4.8 
- นอกภำคเกษตร (65.9%) 0.0 1.4 1.1 -0.8 -1.9 0.7 -1.0 -0.3 1.7 2.5 1.8 2.6 2.9 

อุตสาหกรรม (16.9%) 0.8 1.1 -1.3 2.5 0.9 1.6 -0.8 1.9 1.0 4.4 2.4 5.2 4.6 
ก่อสร้าง (5.6%) 2.0 6.0 5.6 -3.2 -1.4 -5.0 -7.2 -6.4 -3.0 -2.5 -8.9 -1.5 2.9 
คา้ส่งและคา้ปลีก (15.9%) 0.2 3.5 2.3 -1.2 -3.7 -0.2 -1.5 -2.7 3.2 0.4 -0.7 3.5 -1.8 
โรงแรมและภตัตาคาร(6.7%) -0.3 4.4 7.2 -6.0 -6.4 1.2 -2.0 -1.9 4.6 4.7 5.8 3.2 5.4 

จ ำนวนผู้ว่ำงงำน (แสนคน) 2.8 2.8 2.9 3.1 2.6 3.2 3.4 3.9 3.3 2.4 2.9 2.1 2.2 

อตัรำกำรว่ำงงำน (%) 0.7 0.7 0.7 0.8 0.7 0.8 0.9 1.0 0.8 0.6 0.8 0.5 0.6 

ทีม่ำ: ดดัแปลงจาก ส านกัยทุธศาสตร์และการวางแผนเศรษฐกิจมหภาค (2558) 
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และมีการคาดวา่ในระยะ 1-3 ปีขา้งหนา้ (ปี 2560-2562) ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ (Modern 
Trade) จะมีอตัราการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง จากการฟ้ืนตวัของเศรษฐกิจไทยซ่ึงเป็นผลจากการฟ้ืนตวั
ของการบริโภคภาคครัวเรือน ภาคการท่องเท่ียว และโครงการลงทุนจากภาครัฐ (ศูนยว์ิจยัธนาคาร
กรุงศรีอยุธยา, 2560) ประกอบกบัการแข่งขนัท่ีทา้ทายและรุนแรงข้ึนของธุรกิจคา้ปลีกท่ีมุ่งรุกทุก
พื้นท่ีศกัยภาพทั้งในกรุงเทพฯ ปริมณฑล และต่างจงัหวดั ซ่ึงการด าเนินธุรกิจคา้ปลีกนบัจากน้ีต่อไป
อาจตอ้งครอบคลุมมากกวา่การซ้ือ-ขายสินคา้ผา่นหนา้ร้าน อยา่งไรก็ตาม การด าเนินธุรกิจท่ีมุ่งเนน้
ผูบ้ริโภคเป็นศูนยก์ลาง การเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคไดก่้อนคู่แข่ง สามารถตอบโจทยพ์ฤติกรรมและ 
ไลฟ์สไตล์ของผูบ้ริโภคได้แบบตรงจุด ถือว่าเป็น กุญแจความส าเร็จ (Fast and Smart Moves) 
(ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2557) ดว้ยวถีิการด ารงชีวติ พฤติกรรม และไลฟ์สไตลผ์ูบ้ริโภคไดเ้ปล่ียนแปลง
ไปอยา่งรวดเร็วและซบัซ้อนมากข้ึน ตอ้งการความสะดวกสบายและความรวดเร็วมากข้ึน (มาร์เก็ต-
ต้ิงอุปส์, 2559) ท าให้ผูป้ระกอบการคา้ปลีกตอ้งรีบปรับตวัให้ทนั เพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค เช่น การเปิดสาขาใหม่เพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ เป็นตน้ เพื่อใหมี้พื้นท่ีคา้ปลีกเพิ่มมากข้ึน (บริษทั ซี-
บี ริชาร์ด เอลลิส (ประเทศไทย) จ ากดั, 2558) ขณะท่ีพื้นท่ีคา้ปลีกในประเทศไทยก าลงัขยายตวั
เพิ่มข้ึน ในทางตรงกนัขา้ม ธุรกิจคา้ปลีกในอเมริกาก็เร่ิมทยอยปิดสาขาลงมากกวา่ 3,500 แห่ง จาก
กระแสความแรงของการช้อปป้ิงออนไลน์ (Online Shopping) ตวัอย่างเช่น ห้างสรรพสินคา้เมซ่ีส์ 
(Macy’s) ปิดสาขาไป 68 แห่ง และปลดพนักงาน (Layoff) เกือบ 4,000 คน หรือห้างค้าปลีก
วอลมาร์ท (Walmart) ท่ีดป้ระกาศแผนปิด 269 สาขาทัว่โลก (มิสแซฟไฟร์, 2560) เห็นไดว้า่เทคโน-
โลยีได้เขา้มามีบทบาทต่อไลฟ์สไตล์ของผูบ้ริโภค และจากขอ้มูลอิเล็กทรอนิกส์ (e-commerce) 
เดือนมิถุนายน ปี พ.ศ. 2559 พบว่า ประเทศไทยมีจ านวนผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผ่านระบบออนไลน์
ประมาณ 23 ลา้นคน และมีสัดส่วนการซ้ือขายสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (e-commerce 
system) ในตลาดคา้ปลีกประเทศไทยในปี พ.ศ. 2558 อยูท่ี่ร้อยละ 3.8 และคาดการณ์วา่จะเพิ่มเป็น
ร้อยละ 15 ในปี พ.ศ. 2567 ดงัแสดงตามภาพประกอบท่ี 1.2  

 

ภำพประกอบที ่1.2 ขอ้มูลพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (e-commerce) ประเทศไทย เดือนมิถุนายน 2559 
ทีม่ำ: วรรณา สวสัดิกลู (2559) 
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จากท่ีกล่าวขา้งตน้ ผูว้ิจยัไดเ้ล่งเห็นถึงความส าคญัของอุตสาหกรรมคา้ปลีกและสนใจท่ี
จะศึกษาวิจยั และพฒันาตวัแบบความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนัอยา่งสมดุลและย ัง่ยืน (Sustainable 
and Balanced Competitive Advantage Model: SBCAM) ของธุรกิจคา้ปลีกศูนยร์วมสินคา้บา้นและ
ท่ีอยู่อาศยัในประเทศไทย เพื่อเป็นแนวทางในการวางแผนและปรับปรุงกระบวนการการบริหาร
จดัการตลอดโซ่อุปทานคา้ปลีกให้มีความเหมาะสมกบัผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกศูนยร์วมสินคา้
บา้นและท่ีอยู่อาศยั (Home Center and Living) ท่ีอยู่ในประเภทของร้านขนาดใหญ่เน้นขายสินคา้
เฉพาะกลุ่ม (Category Killer) ในอุตสาหกรรมคา้ปลีกประเทศไทย ก่อนท่ีจะประสบปัญหาเหมือน-
กบัหา้งคา้ปลีกในต่างประเทศท่ีตอ้งปิดกิจการหรือลดจ านวนสาขา จากไลฟ์สไตลผ์ูบ้ริโภคท่ีเปล่ียน 
ไปช้อปป้ิงออนไลน์ (Online shopping) และมีแนวโน้มมากข้ึนในอนาตต เน่ืองดว้ยธุรกิจคา้ปลีก
เป็นตวัจกัรส าคญัท่ีขบัเคล่ือนเศรษฐกิจของประเทศ อีกทั้งยงัเป็นแนวทางให้ผูป้ระกอบการคา้ปลีก-
รายย่อยหรือผูท่ี้เร่ิมท าธุรกิจคา้ปลีก ไดป้ระโยชน์จากการวิจยัเพื่อวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลแบบ
องคร์วมของธุรกิจคา้ปลีกในการบริหารและการปรับกระบวนการท างานภายในองค์กร การสร้าง
ความร่วมมือกบัพนัธมิตรธุรกิจ ทั้งน้ี ก็เพื่อตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้กบั
ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ (Efficient Consumer Response: ECR) เพื่อใหอุ้ตสาหกรรมคา้ปลีก
ในประเทศไทยมีความเขม้แขง็ มีการสร้างความสมดุลระหวา่งอุปสงคแ์ละอุปทาน มีการสร้างความ 
สัมพนัธ์และความร่วมมือในกลุ่มพนัธมิตรธุรกิจ ให้สามารถปรับตวัไดท้นัต่อการเปล่ียนแปลงของ
สภาพแวดลอ้ม เพื่อให้ธุรกิจมีความสามารถในการท าก าไรร่วมกนัอย่างย ัง่ยืน ยิ่งไปกวา่นั้น ยงัจะ
ส่งผลให้อุตสาหกรรมตน้น ้ าและอุตสาหกรรมเก่ียวเน่ืองกบัธุรกิจคา้ปลีกศูนยร์วมสินคา้บา้นและท่ี
อยูอ่าศยัในประเทศไทยใหส้ามารถเติบโตและมีความเขม้แขง็ไปพร้อมกนั 

สืบเน่ืองจากการทบทวนวรรณกรรมผูว้ิจยัพบว่า งานวิจยัส่วนใหญ่เป็นการศึกษาวิจยั
แบบทางเดียว (One-way research) คือศึกษาเฉพาะมุมในมุมหน่ึงเท่านั้น เช่น ศึกษาในมุมดา้นผูผ้ลิต
หรืออุปทาน (Upstream) หรือมุมด้านลูกค้าหรืออุปสงค์ (Downstream) ไม่ได้มีในลักษณะการ
ศึกษาวิจยัในการบูรณาการแบบองค์รวม 360 องศา คือศึกษาทั้งผูผ้ลิตและลูกคา้ไป-กลบัพร้อมกนั 
(Two-way research) ตวัอยา่งเช่น งานวจิยัของ Frank, Brian, Paul, Roberto & Alan (2011) ไดศึ้กษา
วิธีวดัการสร้างคุณค่าเชิงสร้างสรรค์ (Value creation) โดยวดัความพร้อมเฉพาะมุมมองของผูผ้ลิต 
(Supplier readiness) ในการใช้ระบบธุรกิจอิเล็กทรอนิกส์ (e-Business system ) เพียงด้านเดียว
เท่านั้น แต่ถา้มีศึกษาการวดัหรือการประเมินความพร้อมของผูผ้ลิตในมุมความคิดเห็นทั้งผูผ้ลิตและ
ผูซ้ื้อจะท าใหท้ราบไดว้า่มีปัจจยัอะไรบา้งท่ีมีความส าคญัจริง ๆ ต่อการสร้างคุณค่าเชิงสร้างสรรคใ์น
มุมของทั้งผูซ้ื้อและผูผ้ลิต (Buyer-Supplier) เช่น ทศันคติหรือความตอ้งการของผูผ้ลิต (Supplier) 
ทศันคติหรือความตอ้งการของผูซ้ื้อ (Buyer) การแบ่งปันขอ้มูล (Information sharing) เป็นตน้ หรือ
งานวจิยัของสุภาพร การมิตรี (2553) ท่ีศึกษาเก่ียวกบัการจดัการเชิงกลยทุธ์และกลยทุธ์ทางการตลาด 
เพื่อสร้างความได้เปรียบในการแข่งขนัและรักษาความเป็นผูน้ าตลาดในธุรกิจคา้ปลีกเคร่ืองมือ
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เคร่ืองใช้ประจ าบ้าน โดยศึกษาเฉพาะ บริษทัโฮม โปรดักส์ เซ็นเตอร์ จ  ากัด (มหาชน) ซ่ึงเป็น
การศีกษาเพียงหน่ึงบริษทัและเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพโดยใช้การสัมภาษณ์เพียงอย่างเดียวเท่านั้น 
ไม่ไดก้ารมีการวจิยัเชิงปริมาณประกอบเพื่อยนืยนัผลของการสัมภาษณ์ 

ดงันั้น การศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัจึงมุ่งเนน้ศึกษาเพื่อสร้างตวัแบบความไดเ้ปรียบเชิงการ
แข่งขนัอยา่งสมดุลและย ัง่ยนื (Sustainable and Balanced Competitive Advantage Model: SBCAM) 
แบบองค์รวมของธุรกิจคา้ปลีกศูนยร์วมสินคา้บา้นและท่ีอยู่อาศยั (Home Center and Living) ใน
ประเทศไทย โดยครอบคลุมในดา้นแนวปฏิบติัในการจดัการโซ่อุปทาน (Supply chain management 
practice) ดา้นความร่วมมือของพนัธมิตรธุรกิจ (Partnerships collaboration) เพื่อให้เกิดความคล่อง-
ตวัในการด าเนินงาน (Operational agility) และสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้ (Value to Customer) ในมุม
ของการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ยิ่งไปกวา่นั้น ธุรกิจคา้ปลีกเป็น
ธุรกิจบริการจดัจ าหน่ายท่ีเปรียบเสมือนเป็นตวัแทนช่องทางในการกระจายสินคา้ไปยงัลูกคา้ ทั้ง
ลูกคา้กลุ่มธุรกิจและท่ีเป็นผูบ้ริโภคโดยตรง โดยมุ่งเนน้ในการสร้างความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนั
อยา่งย ัง่ยนื และการสร้างความสมดุลในดา้นการบริหารจดัการอุปสงค ์(Demand management) ดา้น
การบริหารจดัการอุปทาน (Supply management) และดา้นการบริหารความคล่องตวั (Operational 
management) เพื่อให้สามารถปรับตวัในการด าเนินงานไดอ้ย่างรวดเร็ว (Operational agility) ทั้งน้ี 
เพื่อให้เกิดประโยชน์และคุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ และเพื่อสร้างความย ัง่ยืนให้กบัธุรกิจคา้ปลีกศูนย์
รวมสินคา้บา้นและท่ีอยูอ่าศยัในอุตสาหกรรมคา้ปลีกประเทศไทย และอุตสาหกรรมเก่ียวเน่ือง 
 
ค ำถำมกำรวจัิย 

จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ผูว้ิจยัไดต้ั้งค  าถามการวิจยัท่ีเป็นประเด็นท่ีอยู่ในความสนใจของ
ผูว้จิยั ผูบ้ริหาร และผูป้ระกอบการคา้ปลีก ดงัน้ี 

1.  ธุรกิจคา้ปลีกศูนยร์วมสินคา้บา้นและท่ีอยู่อาศยัในประเทศไทย มีปัจจยัเชิงสาเหตุ
อะไรท่ีส่งอิทธิพลต่อองคก์รธุรกิจคา้ปลีก ในดา้นแนวปฏิบติัในการจดัการโซ่อุปทาน ความร่วมมือ
ของพนัธมิตรธุรกิจ ความคล่องตวัในการด าเนินงาน คุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บ และความไดเ้ปรียบเชิงการ
แข่งขนัอยา่งสมดุลและย ัง่ยนื ท่ีเอ้ือต่อการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดต้รงจุดอยา่งไร และ
สามารถสร้างคุณค่าใหเ้กิดข้ึนตลอดโซ่อุปทานไดห้รือไม่ อยา่งไร 

2.  มีปัจจยัอะไรบา้งท่ีมีอิทธิพลต่อแนวปฏิบติัในการจดัการโซ่อุปทาน ความร่วมมือของ
พนัธมิตรธุรกิจ ความคล่องตวัในการด าเนินงาน คุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บ และความไดเ้ปรียบเชิงการ
แข่งขนัอยา่งสมดุลและย ัง่ยนืของธุรกิจคา้ปลีกศูนยร์วมสินคา้บา้นและท่ีอยูอ่าศยัในประเทศไทย 
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3.  รูปแบบของตวัแบบความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนัอยา่งสมดุลและย ัง่ยนืของธุรกิจคา้-
ปลีกศูนยร์วมสินคา้บา้นและท่ีอยูอ่าศยัในประเทศไทยควรมีลกัษณะอยา่งไร ในการบริหารจดัการ
ตลอดโซ่อุปทาน เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 
 
วตัถุประสงค์กำรวจัิย 

1.  เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นแนวปฏิบติัในการจดัการโซ่อุปทาน ความร่วมมือของพนัธมิตร-
ธุรกิจ ความคล่องตวัในการด าเนินงาน คุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บ และความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนัอยา่ง
สมดุลและย ัง่ยนืของธุรกิจคา้ปลีกศูนยร์วมสินคา้บา้นและท่ีอยูอ่าศยัในประเทศไทย 

2.  เพื่อวเิคราะห์อิทธิพลเชิงสาเหตุของแนวปฏิบติัในการจดัการโซ่อุปทาน ความร่วมมือ
ของพนัธมิตรธุรกิจ ความคล่องตวัในการด าเนินงาน คุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บ ท่ีมีต่อความไดเ้ปรียบเชิง
การแข่งขนัอยา่งสมดุลและย ัง่ยนืของธุรกิจคา้ปลีกศูนยร์วมสินคา้บา้นและท่ีอยูอ่าศยัในประเทศไทย 

3.  เพื่อพฒันาตวัแบบความได้เปรียบในการแข่งขนัอย่างสมดุลและย ัง่ยืนของธุรกิจคา้
ปลีกศูนยร์วมสินคา้บา้นและท่ีอยูอ่าศยัในประเทศไทย 
 
กรอบแนวควำมคิดในกำรวจัิย 

การพฒันากรอบแนวคิดในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดศึ้กษาถึงแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ี
เก่ียวขอ้ง เพื่อน ามาวิเคราะห์ และสังเคราะห์ โดยใชห้ลกัการทฤษฎีความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนั 
(Competitive Advantage Theory) ทฤษฎีโซ่คุณค่า (Value Chain Theory) ของพอร์เตอร์ (Porter, 
1985) แนวคิดกระบวนการสร้างคุณค่า (Value Chain Process) (สิทธิชยั ฝร่ังทอง, 2548) และแนวคิด
การวดัผลคะแนนแบบสมดุล (Balanced Scorecard) (Kaplan, & Norton, 1996) รวมถึงการประยกุต ์
ใช้แนวคิดในการตอบสนองผูบ้ริโภคอย่างมีประสิทธิภาพ (Efficient Consumer Response: ECR) 
(ECR Thailand, 2010) ผนวกกบัผูว้ิจยัไดท้  าการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง (รายละเอียดแสดง
ในบทท่ี 2) จากนั้น จึงไดก้ าหนดกรอบแนวคิดในการวิจยัแบ่งออกเป็น 5 ปัจจยัหลกั ไดแ้ก่ 1) แนว
ปฏิบติัในการจดัการโซ่อุปทาน (Supply Chain Management Practices: SCMP) 2) ความร่วมมือของ
พนัธมิตรธุรกิจ (Partnership Collaboration: PAC) 3) ความคล่องตวัในการด าเนินงาน (Operational 
Agility: OPA) 4) คุณค่าท่ีลูกคา้ได้รับ (Value to Customer: VTC) และ 5) ความได้เปรียบเชิงการ
แข่งขันอย่างสมดุลและย ัง่ยืน (Sustainable and Balanced Competitive Advantage: SBCA) (ตาม
ภาพประกอบท่ี 1.3) โดยมีขั้นตอนในการพฒันาใหไ้ดม้าซ่ึงกรอบแนวคิดในการวิจยั ดงัน้ี  

1.  ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยท าการทบทวนวรรณกรรม ทั้งงาน-
วิจยัในประเทศและต่างประเทศท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการสร้างความไดเ้ปรียบเชิงการ
แข่งขนัอยา่งสมดุลและย ัง่ยืน โดยให้ครอบคลุมเน้ือหา 1) แนวปฏิบติัในการจดัการโซ่อุปทานของ
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ธุรกิจคา้ปลีก 2) ความร่วมมือของพนัธมิตรธุรกิจทั้งในเร่ืองของความพร้อมต่อการปรับตวัในด้าน
เทคโนโลยี การผลิตและพฒันาผลิตภณัฑ์ การตอบสนองในการกระจายและการส่งมอบสินคา้ ซ่ึง
จะสะทอ้นต่อ 3) ความคล่องตวัในการด าเนินงานของธุรกิจคา้ปลีก และ 4) คุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ
จากธุรกิจคา้ปลีก ทั้งในดา้นความคาดหวงั ความตอ้งการ ความเช่ือมัน่ในตวัสินคา้หรือการไดรั้บ
การบริการท่ีพึงพอใจท่ีท าใหลู้กคา้รู้สึกวา่คุม้ค่าและยนิดีท่ีจะจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้หรือบริการ ซ่ึงจะ
มีอิทธิพลต่อ 5) ความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนัอยา่งสมดุลและย ัง่ยืน ท่ีท าให้ธุรกิจคา้ปลีกเกิดความ
ยืดหยุ่นและความสามารถในการปรับตวัให้ทนัต่อการเปล่ียนแปลง และเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพใน
การตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และพนัธมิตรธุรกิจ ทั้งน้ี ก็เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในเชิง
การแข่งขนัอยา่งสมดุลและย ัง่ยนืของธุรกิจคา้ปลีก (ดงัแสดงรายละเอียดในบทท่ี 2)  

2.  ท าการพฒันากรอบแนวคิดในการวิจยัและคน้หาองค์ประกอบของปัจจยัโครงสร้าง
จากทฤษฎี แนวคิด และจากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง 

3.  การหาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัและองค์ประกอบของโครงสร้าง (Factors of 
constructs) ไดแ้ก่ แนวปฏิบติัในการจดัการโซ่อุปทาน (SCMP) ความร่วมมือของพนัธมิตรธุรกิจ 
(PAC) ความคล่องตวัในการด าเนินงาน (OPA) คุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บ (VTC) และความไดเ้ปรียบเชิง
การแข่งขนัอยา่งสมดุลและย ัง่ยนื (SBCA) (รายละเอียดแสดงในบทท่ี 2) 

 

ภำพประกอบที ่1.3 กรอบแนวคิดในการวจิยั 
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สมมติฐำนกำรวจัิย 

จากภาพประกอบท่ี 1.3 ผูว้จิยัไดก้  าหนดสมมติฐานการวิจยั และเหตุผลสนบัสนุนสมมติ-
ฐาน โดยแสดงรายละเอียดความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร (ดงัแสดงรายละเอียดในบทท่ี 2) ดงัต่อไปน้ี 
สมมติฐานท่ี 1 (H1) : ปัจจยัดา้นแนวปฎิบติัในการจดัการโซ่อุปทาน (SCMP) มีความสัมพนัธ์กบั

ปัจจยัดา้นความร่วมมือของพนัธมิตรธุรกิจ (PAC) 
สมมติฐานท่ี 2 (H2) : ปัจจยัดา้นแนวปฎิบติัในการจดัการโซ่อุปทาน (SCMP) มีอิทธิพลทางตรงและ

ทางออ้มต่อปัจจยัด้านความได้เปรียบเชิงการแข่งขนัอย่างสมดุลและย ัง่ยืน 
(SBCA) แบ่งออกเป็นสมมติฐานยอ่ย ไดด้งัน้ี 

 สมมติฐานท่ี 2a (H2a) : แนวปฎิบติัในการจดัการโซ่อุปทาน (SCMP) มีอิทธิพลทางตรง
เชิงบวกต่อความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนัอย่างสมดุลและย ัง่ยืน 
(SBCA) 

 สมมติฐานท่ี 2b (H2b) : แนวปฎิบติัในการจดัการโซ่อุปทาน (SCMP) มีอิทธิพลทางออ้ม
เชิงบวกต่อความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนัอย่างสมดุลและย ัง่ยืน 
(SBCA) ผา่นคุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บ (VTC) 

 สมมติฐานท่ี 2c (H2c) : แนวปฎิบติัในการจดัการโซ่อุปทาน (SCMP) มีอิทธิพลทางออ้ม
เชิงบวก ต่อความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนัอย่างสมดุลและย ัง่ยืน 
(SBCA) ผา่นความคล่องตวัในการด าเนินงาน (OPA) 

 สมมติฐานท่ี 2d (H2d) : แนวปฎิบติัในการจดัการโซ่อุปทาน (SCMP) มีอิทธิพลทางออ้ม
เชิงบวก ต่อความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนัอย่างสมดุลและย ัง่ยืน 
(SBCA) ผา่นความคล่องตวัในการด าเนินงาน (OPA) และคุณค่า
ท่ีลูกคา้ไดรั้บ (VTC) 

สมมติฐานท่ี 3 (H3) : ปัจจยัดา้นความร่วมมือของพนัธมิตรธุรกิจ (PAC) มีอิทธิพลทางตรงและทาง-
อ้อมต่อปัจจัยด้านความได้เปรียบเชิงการแข่งขันอย่างสมดุลและย ัง่ยืน 
(SBCA) แบ่งออกเป็นสมมุติฐานยอ่ย ไดด้งัน้ี 

 สมมติฐานท่ี 3a (H3a) : ความร่วมมือของพนัธมิตรธุรกิจ (PAC) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวก 
ต่อความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนัอยา่งสมดุลและย ัง่ยนื (SBCA) 

 สมมติฐานท่ี 3b (H3b) : ความร่วมมือของพนัธมิตรธุรกิจ (PAC) มีอิทธิพลทางออ้มเชิง
บวกต่อความได้เปรียบเชิงการแข่งขันอย่างสมดุลและย ัง่ยืน 
(SBCA) ผา่นคุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บ (VTC) 
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 สมมติฐานท่ี 3c (H3c) : ความร่วมมือของพนัธมิตรธุรกิจ (PAC) มีอิทธิพลทางออ้มเชิง
บวกต่อ ความได้เปรียบเชิงการแข่งขันอย่างสมดุลและย ัง่ยืน 
(SBCA) ผา่นความคล่องตวัในการด าเนินงาน (OPA) 

 สมมติฐานท่ี 3d (H3d) : ความร่วมมือของพนัธมิตรธุรกิจ (PAC) มีอิทธิพลทางออ้มเชิง
บวกต่อความได้เปรียบเชิงการแข่งขันอย่างสมดุลและย ัง่ยืน 
(SBCA) ผา่นความคล่องตวัในการด าเนินงาน (OPA) และคุณค่า
ท่ีลูกคา้ไดรั้บ (VTC) 

 
ขอบเขตของกำรวจัิย 

ผูว้จิยัไดก้  าหนดและแบ่งขอบเขตของการวจิยัคร้ังน้ี ออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนที ่1 ขอบเขตด้ำนเนือ้หำ 
การศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อใหท้ราบถึงอิทธิพลเชิง-

สาเหตุท่ีมีต่อการสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัอยา่งสมดุลและย ัง่ยนืของธุรกิจคา้ปลีกศูนยร์วม
สินคา้บา้นและท่ีอยูอ่าศยั (Home Center and Living) ในประเทศไทย จากกรอบแนวคิดในการวิจยั 
(ภาพประกอบท่ี 1.3) ปัจจยัหลกัหรือตวัแปรท่ีใชใ้นการวจิยั ประกอบดว้ย 5 ตวัแปรหลกั ดงัน้ี 

1.  ตวัแปรแนวปฏิบติัในการจดัการโซ่อุปทาน (Supply Chain Management Practices: 
SCMP) เป็นตวัแปรแฝงภายนอก (Exogenous variable) ประกอบดว้ย ตวัแปรสังเกตได ้(Observed 
variables) จ  านวน 5 ตวัแปร ไดแ้ก่ การจดัการกระบวนการ (Process Management: PM) นวตักรรม
และเทคโนโลยี (Innovation & Technology: IT) การเช่ือมโยงเครือข่าย (Network Integration: NI) 
การแบ่งปันขอ้มูล (Information Sharing: IS) และการสร้างความสัมพนัธ์ (Relationships: RL)  

2.  ตวัแปรความร่วมมือของพนัธมิตรธุรกิจ (Partnership Collaboration: PAC) เป็นตวั
แปรแฝงภายนอก (Exogenous variable) ประกอบด้วย ตัวแปรสังเกตได้ (Observed variables) 
จ  านวน 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ ความพร้อมดา้นเทคโนโลย ี(Technology Readiness: TR) ความสามารถใน
การผลิตและพฒันาผลิตภัณฑ์ (Production Capability: PC) และการตอบสนองในการเติมเต็ม 
(Responsive Replenishment: RR) 

3.  ตวัแปรความคล่องตวัในการด าเนินงาน (Operational Agility: OPA) เป็นตวัแปรแฝง
ภายใน (Endogenous variable) ท่ีเป็นตวัแปรส่งผา่น (Mediator variable) ประกอบดว้ย ตวัแปรสัง-
เกตได ้(Observed variables) จ  านวน 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ ความยืดหยุน่ (Flexibility: FL) ความสามารถ
ในการปรับเปล่ียน (Adaptability: AD) และความรวดเร็ว (Speed: SP)  

4.  ตัวแปรคุณค่าท่ีลูกค้าได้รับ (Value to Customer: VTC) เป็นตัวแปรแฝงภายใน 
(Endogenous variable) ท่ีเป็นตวัแปรส่งผ่าน (Mediator variable) ประกอบด้วย ตวัแปรสังเกตได้ 



10 
 

(Observed variables) จ  านวน 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ คุณค่าจากการตอบสนอง (Value of Responsiveness: 
VR) คุณค่าจากความคุม้ค่าการจ่าย (Value of Money: VM) และคุณค่าจากความเช่ือถือไวว้างใจ 
(Value of Trust: VT) 

5.   ตัวแปรความได้เปรียบเชิงการแข่งขันอย่างสมดุลและย ั่งยืน (Sustainable and 
Balanced Competitive Advantage: SBCA) เป็นตวัแปรแฝงภายใน (Endogenous variable) ประกอบ-
ดว้ย ตวัแปรสังเกตได ้(Observed variables) จ  านวน 4 ตวัแปร ไดแ้ก่ ความสามารถในการท าก าไร 
(Profitability: PL) ความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ (Brand Loyalty: BL) การเขา้ตลาดในเวลาท่ีเหมาะ-
สม (Time to Market: TM) และการพฒันาอยา่งต่อเน่ือง (Continually Development: CD) 

ส่วนที ่2  ขอบเขตด้ำนพืน้ที ่
การศึกษากลุ่มเป้าหมายเพื่อก าหนดขอบเขตพื้นท่ีในการเก็บขอ้มูล ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการ

หรือผูบ้ริหารหรือผูป้ฎิบติังานในธุรกิจคา้ปลีกศูนยร์วมสินคา้บา้นและท่ีอยูอ่าศยั (Home Center and 
Living) ในประเทศไทย โดยอา้งอิงโครงสร้างประเภทธุรกิจคา้ปลีกของสมาคมคา้ปลีกไทย (สมาคม
ผูค้า้ปลีกไทย, 2556; สมาคมศูนยก์ารคา้ไทย, 2559; ศูนยว์จิยัธนาคารกรุงศรีอยธุยา, 2560) 

ส่วนที ่3  ขอบเขตด้ำนประชำกร กลุ่มตัวอย่ำง และขนำดตัวอย่ำง 
1.  ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ธุรกิจคา้ปลีกศูนยร์วมสินคา้บา้นและท่ีอยู่อาศยั 

(Home Center and Living) เฉพาะท่ีมีส านักงานใหญ่หรือสาขาท่ีตั้ งอยู่ในประเทศไทย และเป็น
สมาชิกของสมาคมผูค้า้ปลีกไทย (Thailand Retailers Association: TRA) สมาคมศูนยก์ารคา้ไทย 
(Thai Shopping Center Association: TSCA) หรือ ECR Thailand มีจ  านวนทั้งส้ิน 466 สาขา (ตาม
ตารางท่ี 3.1 และตารางท่ี 3.2) โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูลคือ ผูบ้ริหารหรือผูป้ฏิบติังาน
ในธุรกิจคา้ปลีกศูนยร์วมสินคา้บา้นและท่ีอยูอ่าศยัเท่านั้น ทั้งน้ี เหตุผลท่ีไม่เลือกกลุ่มลูกคา้ และกลุ่ม
พนัธมิตรธุรกิจในการเก็บขอ้มูล ดว้ยเหตุผลท่ีวา่ 1) เหตุผลท่ีไม่เลือกกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นกลุ่มลูกคา้ 
เน่ืองดว้ยองคก์รธุรกิจคา้ปลีกมีฐานขอ้มูลเก่ียวกบัลูกคา้ขององคก์ร (Customer database) และมีฝ่าย
ดา้นการตลาด (Marketing) ฝ่ายบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ (Customer Relationship Management: CRM) 
และหน่วยงานบริการลูกคา้ (Customer Service) ในวเิคราะห์พฤติกรรมและติดตามลูกคา้อยูแ่ลว้ ซ่ึง
มีความเขา้ใจในพฤติกรรมลูกคา้ขององคก์รเป็นอยา่งดี และ 2) เหตุผลท่ีไม่เลือกกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็น
กลุ่มพนัธมิตรธุรกิจ ดว้ยองค์กรมีฝ่ายวิจยัและพฒันาดา้นผลิตภณัฑ์ (Research and Development: 
R&D) และมีหน่วยงานในการติดตาม ติดต่อประสานงาน มีการท างานใกลชิ้ดกบัซพัพลายเออร์ ผู-้
ขนส่งและจดัส่งสินคา้ รวมถึงมีฐานขอ้มูลของซัพพลายเออร์ เพื่อใช้ในการประเมินศกัยภาพของ
พนัธมิตรธุรกิจ  

2.  กลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ ผูท่ี้ปฏิบติังานในธุรกิจคา้ปลีกศูนยร์วมสินคา้บา้นและท่ีอยู่อาศยั 
(Home Center and Living) ในประเทศไทย ไดแ้ก่ เจา้ของธุรกิจ ผูจ้ดัการสาขา หัวหน้างานหรือผู ้
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ปฎิบติังานดา้นจดัซ้ือหรือผลิตภณัฑ์ หัวหน้างานหรือผูป้ฎิบติังานดา้นลูกคา้สัมพนัธ์หรือบริการ
ลูกคา้ ท่ีมีส านกังานใหญ่และสาขาท่ีตั้งอยูใ่นประเทศไทย 

3.  การสุ่มกลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัเลือกกลุ่มตวัอย่างโดยใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างท่ีประยุกต์ใช้
ทฤษฎีความน่าจะเป็น (Probability Sampling) โดยเลือกใช้เทคนิคการสุ่มตวัอย่างแบบแบ่งชั้นภูมิ 
(Stratified Sampling) โดยมีขั้นตอน ดงัน้ี 

 ขั้นตอนท่ี 1: การก าหนดประชากร ผูว้จิยัไดก้  าหนดประชากรคือ ร้านคา้ปลีกศูนยร์วม
สินคา้บา้นและท่ีอยูอ่าศยั (Home Center and Living) ท่ีมีท่ีตั้งอยูใ่นประเทศไทย 

 ขั้นตอนท่ี 2: การเลือกกลุ่มตวัอยา่ง ใชว้ธีิแบ่งกลุ่มตวัอยา่งตามสัดส่วนในแต่ละชั้นภูมิ 
(Proportional allocation) ตามชั้นภูมิท่ีก าหนดไวใ้นขั้นตอนท่ี 1 โดยค านวณหาค่าสัดส่วนจากสูตร 
(ศิริชยั พงษ์วิชยั, 2547, หน้า 112) เม่ือไดค้่าสัดส่วนท่ีค านวณแลว้ จึงน าไปหาขนาดกลุ่มตวัอย่าง
จากประชากรร้านคา้ปลีกตามกลุ่มสินคา้ในแต่ละช้นัภูมิ (ตามตารางท่ี 3.2) 

 ขั้นตอนท่ี 3: ใชว้ิธีการสุ่มอยา่งง่าย (Random sampling) จากกลุ่มตวัอยา่งตามสัดส่วน
ท่ีค านวณไวใ้นขั้นตอนท่ี 2 (ตามตารางท่ี 3.3) โดยใช้วิธีสุ่มแบบไม่ใส่คืน (Without) จนไดก้ลุ่ม-
ตวัอยา่งตามจ านวนท่ีไดก้ าหนดไวใ้นแต่ละช้นัภูมิ  

ส่วนที ่4  ขอบเขตด้ำนเวลำ 
ผูว้ิจยัไดก้  าหนดกรอบระยะเวลาในศึกษาคน้ควา้ขอ้มูล และตลอดจนลงมือปฏิบติัในการ

ด าเนินการวจิยัเร่ิมตั้งแต่เดือนตุลาคม พ.ศ. 2559 ถึง เดือนธนัวาคม พ.ศ. 2560 
 
ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 

ผูว้ิจยัคาดหวงัวา่การวิจยัคร้ังน้ี จะเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกศูนยร์วม
สินคา้บา้นและท่ีอยูอ่าศยั (Home Center and Living) และผูป้ระกอบการคา้ปลีกท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑ์
ในกลุ่มอ่ืน ๆ ทั้งกลุ่มผูป้ระกอบการท่ีด าเนินธุรกิจอยูใ่นปัจจุบนัและกลุ่มผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ี
จะเขา้มาด าเนินธุรกิจคา้ปลีก เพื่อใชใ้นการปรับเปล่ียนกลยทุธ์การด าเนินงานได้ตามสถานการณ์ได้
อย่างรวดเร็ว ซ่ึงจะสะทอ้นถึงความสามารถในการรักษาระดบัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัของ
ธุรกิจไดอ้ยา่งสมดุลและย ัง่ยนืในมุมของผูป้ระกอบการคา้ปลีกให้สามารถตอบสนองความตอ้งการ
และสร้างคุณค่าในสายตาของลูกคา้หรือผูบ้ริโภค อธิบายไดด้งัน้ี 

1.  ดา้นผูป้ระกอบการ ไดท้ราบถึงแนวทางและการน าไปปรับปรุงความสัมพนัธ์กบัผูท่ี้
เก่ียวเน่ืองในโซ่อุปทานของอุตสาหกรรมคา้ปลีก ซ่ึงถือไดว้า่เป็นอุตสาหกรรมศูนยก์ลาง (Central 
Mediator Industry) ท่ีเช่ือมโยงกบัอุตสาหกรรมเก่ียวเน่ืองอ่ืน ๆ กนัแบบบูรณาการอยา่งเป็นระบบ 
เพื่อสร้างความร่วมมือ สร้างคุณค่าเชิงสร้างสรรคใ์นแต่ละขั้นตอนตลอดโซ่อุปทาน และเพื่อน าไป
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ต่อยอดหรือประยกุตใ์ชใ้หเ้หมาะสมกบัธุรกิจ ในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ การเพิ่มขีด
ความสามารถในการแข่งขนั และสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัอยา่งสมดุลและย ัง่ยนื 

2.  ดา้นผูป้ระกอบการใหม่ สามารถน าตวัแบบความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนัอยา่งสมดุล
และย ัง่ยืน (Sustainable and Balanced Competitive Advantage Model: SBCAM) ไปประยุกต์ใช้ใน
การวเิคราะห์เพื่อหาปัจจยัเบ้ืองตน้ในการลงทุนและการวางแผนการด าเนินธุรกิจ การใหค้วามส าคญั
กบัหุ้นส่วน พนัธมิตร หรือคู่คา้ รวมทั้งการวิเคราะห์ความตอ้งการในมุมมองของลูกคา้ ก่อนท่ีจะมี
การลงทุนจริง ทั้งในส่วนของธุรกิจคา้ปลีกหรือการสร้างความสัมพนัธ์กบัธุรกิจท่ีเก่ียวเน่ืองอ่ืน ๆ 

3.  ดา้นการสร้างความร่วมมือ เพื่อใหเ้กิดความร่วมมือระหวา่งภาครัฐและภาคเอกชน ใน
ดา้นการวิจยัและการให้ความสนบัสนุนอุตสาหกรรมคา้ปลีก (Retail Industry) ให้มากข้ึน ทั้งน้ีเพื่อ
การพฒันาเศรษฐกิจของประเทศใหมี้ความเขม้แขง็ดา้นเศรษฐกิจอยา่งสมดุลและย ัง่ยนื 

4.  ดา้นภาครัฐ เพื่อขยายผลการวจิยัไปยงันโยบายในระดบัประเทศ และเพื่อเป็นแนวทาง
ในการก าหนดนโยบายสนบัสนุนให้เหมาะสมกบัลกัษณะของอุตสาหกรรม ในการน าปรับปรุงและ
เพื่อยกระดบัอุตสาหกรรมคา้ปลีกใหส้ามารถแข่งขนัและเป็นท่ียอมรับในเวทีโลก 
 
นิยำมศัพท์ 

1.  อุตสาหกรรมคา้ปลีก (Retail Industry) หมายถึง อุตสาหกรรมท่ีท าหนา้ท่ีเป็นตวักลาง
ในการเช่ือมโยงระหวา่งผูผ้ลิตและผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย และเป็นช่องทางในการกระจายสินคา้ การ-
จดัจ าหน่าย และเคล่ือนยา้ยสินคา้จากผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภค โดยมีการซ้ือสินคา้หรือบริการผา่นร้านคา้
ปลีกสมยัใหม่ (Modern trade) ทั้งแบบท่ีมีหน้าร้าน (Store retailing) และไม่มีหน้าร้าน (Non-store 
retailing) ซ่ึงครอบคลุมในทุก ๆ กิจกรรมทั้งหมดท่ีเก่ียวขอ้งตั้งแต่การผลิตหรือการน าเขา้สินคา้ เพื่อ
การจ าหน่ายสินคา้หรือบริการให้กบัลูกคา้หรือผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย รวมถึงกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีเก่ียว-
เน่ืองกนัให้มีการเช่ือมโยงกนัตลอดโซ่อุปทาน ตั้งแต่ผูป้ระกอบการด้านการผลิตหรือการน าเขา้
สินคา้ ผูป้ระกอบการดา้นการกระจายสินคา้ ผูป้ระกอบการคา้ปลีก และผูบ้ริโภค รวมถึงพนัธมิตร
ธุรกิจในอุตสาหกรรมคา้ปลีก เช่น รัฐบาล ผูจ้ดัส่งสินคา้ โลจิสติกส์  สถาบนัการเงิน เป็นตน้ 

2.  ธุรกิจคา้ปลีกศูนยร์วมสินคา้บา้นและท่ีอยูอ่าศยั (Home Center and Living) หมายถึง 
สถานประกอบการหรือร้านคา้ปลีกท่ีเสนอขายสินคา้หรือบริการท่ีเก่ียวกบับา้นและท่ีอยูอ่าศยัแบบ
ครบวงจร โดยจะโชวสิ์นคา้ตามกลุ่มสินคา้ (Display by category) เพื่อให้ง่ายต่อการเปรียบเทียบ
ยีห่อ้ต่อยีห่อ้หรือรุ่นต่อรุ่น อ านวยความสะดวกใหก้บัผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว
และครบถว้นในร้านเดียว ไม่ตอ้งเดินทางไปหลาย ๆ ท่ี ส าหรับการวจิยัคร้ังน้ี ธุรกิจคา้ปลีกศูนยร์วม
สินค้าบ้านและท่ีอยู่อาศยัจะหมายถึง สถานประกอบการหรือสาขาหรือร้านค้าปลีก ท่ีจ าหน่าย
ผลิตภณัฑใ์นกลุ่มท่ีเก่ียวกบับา้น ของตกแต่งบา้น วสัดุก่อสร้าง ท่ีจดัอยูใ่นประเภทร้านคา้ปลีกขนาด
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ใหญ่เนน้ขายสินคา้เฉพาะกลุ่ม (Category Killer) โดยสามารถแบ่งตามลกัษณะของสินคา้ท่ีจ  าหน่าย
หลกัออกเป็น 3 กลุ่ม (ตามตารางท่ี 3.2) ไดแ้ก่ กลุ่มศูนยร์วมสินคา้เก่ียวกบับา้น (Home Center) กลุ่ม
เฟอร์นิเจอร์และสินคา้ตกแต่งบา้น (Home Furnishing) และกลุ่มผลิตภณัฑอ่ื์น ๆ (Others)   

3.  ธุรกิจคา้ปลีกกลุ่มศูนยร์วมสินคา้เก่ียวกบับา้น (Home Center) หมายถึง ร้านคา้ปลีกท่ี
ขายสินคา้ เคร่ืองมือเคร่ืองใช้ประจ าบา้น ไดแ้ก่ โฮมโปร โฮมเวิร์ค ดูโฮม เมกาโฮม โกลบอลเฮา้ส์ 
และไทวสัดุ 

4.  ธุรกิจคา้ปลีกกลุ่มเฟอร์นิเจอร์และสินค้าตกแต่งบา้น (Home Furnishing) หมายถึง 
ร้านคา้ปลีกท่ีขายสินคา้เฟอร์นิเจอร์ และของตกแต่งบา้น ไดแ้ก่ อิเกีย อินเด็กซ์ลิฟวิ่งมอลล์ เอสบี
เฟอร์นิเจอร์ โมเดอร์นฟอร์ม ชิค-รีพบับลิค เและคอนเซ็ปท ์

5.  ธุรกิจคา้ปลีกกลุ่มผลิตภณัฑ์อ่ืน ๆ (Others) หมายถึง ร้านคา้ปลีกท่ีขายสินคา้ประเภท
วสัดุก่อสร้าง ชุดครัว สุขภณัฑ ์ไดแ้ก่ บุญถาวร โฮมมาร์ท และแกรนดโ์ฮมมาร์ท 

6.  ความได้เปรียบเชิงการแข่งขันอย่างสมดุลและย ัง่ยืน (Sustainable and Balanced 
Competitive Advantage: SBCA) หมายถึง การท่ีธุรกิจสามารถสร้างความสมดุลให้เกิดข้ึนระหว่าง
ดา้นอุปสงค ์(Demand) โดยการบริหารจดัการการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดต้รงจุด 
และด้านอุปทาน (Supply) ในการบริหารจดัการและสร้างความสัมพนัธ์กบักลุ่มพนัธมิตรธุรกิจ 
ตลอดจนการสร้างความสมดุลให้เกิดข้ึนจากภายในองคก์รออกไปสู่ภายนอกองคก์ร ดว้ยการรักษา
ระดบัความสม ่าเสมอในทุกดา้นอยา่งต่อเน่ือง เพื่อรักษาความสัมพนัธ์และความร่วมมือระหวา่งคู่คา้
หรือพนัธมิตรธุรกิจในระยะยาวอย่างย ัง่ยืน ทั้งน้ี เพื่อสร้างการส่งมอบคุณค่าร่วม (Co-value) ของ
สินค้าหรือบริการให้เกิดข้ึนในสายตาของลูกค้า ซ่ึงจะส่งผลให้องค์กรสามารถรับรู้ถึงปัญหาท่ี
เกิดข้ึนทั้งภายในองคก์รและพนัธมิตรธุรกิจไดอ้ยา่งรวดเร็วในการแกไ้ขการด าเนินงานขององค์กร 
เพื่อสร้างความมัน่คงและสร้างความไดเ้ปรียบในเชิงการแข่งขนัทางธุรกิจอยา่งสมดุลและย ัง่ยนื 

7.  แนวปฏิบติัในการจดัการโซ่อุปทาน (Supply Chain Management Practices: SCMP) 
หมายถึง กลยุทธ์ท่ีองคก์รธุรกิจใชใ้นการบริหารจดัการกระบวนการและกิจกรรมต่าง ๆ ตลอดโซ่-
อุปทาน ทั้งท่ีเกิดข้ึนภายในองคก์รและเกิดระหวา่งองคก์รกบัพนัธมิตรธุรกิจ เพื่อสร้างให้เกิดความ
ร่วมมือและความสัมพันธ์ รวมถึงมีการแบ่งปันข้อมูลท่ีเก่ียวข้องซ่ึงกันและกัน มีการคิดค้น
นวตักรรมใหม่ ๆ และวางแผนท่ีจะน านวตักรรมท่ีเกิดข้ึนในปัจจุบนัและท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคตมาใช ้
โดยใชเ้ทคโนโลยีในการสร้างความเช่ือมโยงใหเ้กิดประสิทธิภาพสูงสุดตลอดโซ่อุปทาน รวมถึงกล
ยทุธ์ท่ีใชใ้นการบริหารและสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้เพื่อการตอบสนองความตอ้งการไดสู้งสุด 

8.  ความร่วมมือของพนัธมิตรธุรกิจ (Partnership Collaboration: PAC) หมายถึง การท่ี
องค์กรธุรกิจมีวตัถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือกบัพนัธมิตรธุรกิจตลอดโซ่อุปทาน รวมถึง
ร่วมกนัรับทราบถึงความตอ้งการของลูกคา้อยา่งถูกตอ้งและชดัเจน เพื่อให้พนัธมิตรธุรกิจในเครือ-
ข่ายมีจุดมุ่งหมายหรือเป้าประสงค์ไปในทิศทางเดียวกนักบัองค์กร โดยน าประโยชน์ท่ีไดจ้ากการ
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เช่ือมโยงขอ้มูลระหวา่งองคก์ร การแบ่งปันขอ้มูลข่าวสาร มาใชใ้นการวางแผนปรับปรุงกระบวน-
การท างานและพฒันาผลิตภณัฑร่์วมกนั เพื่อน าเสนอผลิตภณัฑท่ี์โดนใจต่อลูกคา้ ซ่ึงจะส่งผลใหก้าร
ด าเนินงานขององคก์รธุรกิจคา้ปลีกมีความคล่องตวัและเกิดประสิทธิภาพยิง่ข้ึน 

9.  ความคล่องตวัในการด าเนินงาน (Operational Agility: OPA) หมายถึง การท่ีองค์กร
ธุรกิจมีความคล่องตวัปราดเปรียวในการตอบสนองความตอ้งการไดอ้ย่างรวดเร็ว (Speed) มีความ
ยืดหยุน่ (Flexibility) และมีความสามารถในการปรับเปล่ียนกระบวนการท างาน (Adaptability) ใน
ทุกกิจกรรมท่ีเก่ียวเน่ืองกนัตลอดโซ่อุปทาน ทั้งท่ีเกิดจากแนวปฎิบติัในการด าเนินงานขององค์กร 
จากความร่วมมือของพนัธมิตรธุรกิจ และจากความตอ้งการของลูกคา้ 

10.  คุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บ (Value to Customer: VTC) หมายถึง การท่ีองคก์รธุรกิจสามารถ
ท าให้ลูกคา้รับรู้ไดถึ้งประโยชน์และคุณค่าท่ีไดรั้บจากการซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการวา่คุม้ค่ามากกว่า
เงินท่ีจ่ายไป และเวลาท่ีเสียไป ไดแ้ก่ คุณค่าท่ีไดรั้บจากการตอบสนอง (Value of Responsiveness) 
ไดรั้บคุณค่าคุม้กบัเงินท่ีจ่ายออกไป (Value of Money) คุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บจากความน่าเช่ือถือในตวั
องคก์รธุรกิจ (Value of Trust) จนก่อให้เกิดความพึงพอใจ (Customer Satisfaction) และท าใหลู้กคา้
กลบัมาซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการอีก จนท าใหลู้กคา้เกิดความจงรักภกัดี (Customer loyalty) และกลาย 
เป็นความจงรักภกัดีท่ีมีต่อตราสินคา้ขององคก์ร (Brand loyalty) ในท่ีสุด 

11.  การจดัการกระบวนการ (Process Management: PM) หมายถึง การบริหารจดัการ
กระบวนการต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนหรือเก่ียวเน่ืองกบักิจกรรมทั้งภายในและภายนอกองคก์ร ไดแ้ก่ การจดั
โครงสร้างองคก์ร การจดัโครงสร้างโซ่อุปทาน ระบบการฝึกอบรบ ระบบการตรวจวดัผลการเรียนรู้ 
ซ่ึงผูบ้ริหารระดบัสูงตอ้งมีภาวะการเป็นผูน้ า (Leadership) และใหก้ารสนนัสนุน (Top management 
support) มีระบบการวางแผนงานล่วงการผลิต (Advanced planning systems) และระบบการกระจาย
สินคา้ (Distribution) 

12.  นวตักรรมและเทคโนโลยี (Innovation & Technology: IT) หมายถึง การออกแบบ
และการน านวตักรรมเทคโนโลยีมาประยุกต์ใช้ในธุรกิจคา้ปลีก โดยองค์กรจ าเป็นตอ้งมีความคิด
ริเร่ิมสร้างสรรค์ดา้นนวตักรรม และเล่งเห็นถึงความส าคญัในการน าเทคโนโลยีมาใช้ เช่น การใช้
เทคโนโลยีของคิวอาร์ (QR) หรือการใช้เทคโนโลยีในการระบุขอ้มูลใช้คล่ืนวิทยุ (RFID) เป็นตน้ 
การร้ือปรับกระบวนการท างาน (Process reengineering) การออกแบบสินคา้หรือรูปแบบการบริการ 
(Product/Service design) การพฒันาดา้นอินเตอร์เน็ต ทั้งน้ีเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพขององค์กร และ
เพิ่มประสิทธิภาพในการเขา้ถึงสินคา้หรือบริการของลูกคา้ 

13.  การเช่ือมโยงเครือข่าย (Network Integration: NI) หมายถึง การเช่ือมโยงหน่วยงาน
หรือผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งในโซ่อุปทานเครือข่ายท่ีอยู่ในธุรกิจหรืออุตสาหกรรมเดียวกนัและอุตสาห-
กรรมเก่ียวเน่ือง เพื่อให้เกิดประสิทธิภาพในการด าเนินงาน ประสิทธิภาพในการบริหารจดัการ
ทรัพยสิ์น และประสิทธิภาพในการเขา้ถึงสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ โดยมีการเช่ือม-
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โยงภายในองคก์ร (Internal integration) การเช่ือมโยงกบัผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ (Customer integration) 
และการเช่ือมโยงกบัซพัพลายเออร์หรือพนัธมิตรทางธุรกิจ (Suppliers and Partners integration) 

14.  การแบ่งปันขอ้มูล (Information Sharing: IS) หมายถึง การแลกเปล่ียนและแบ่งปัน
ขอ้มูลให้กบัผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งท่ีอยู่ในโซ่อุปทานเดียวกนั โดยการบริหารจดัการขอ้มูลสารสนเทศ 
(Information management) และการวิเคราะห์ขอ้มูลสารสนเทศ (Information analysis) เพื่อให้เกิด
การแลกเปล่ียนและแบ่งปันขอ้มูล (Information Sharing) และไดข้อ้มูลท่ีมีคุณภาพในการรายงาน 
(Quality data reporting) ได้แก่ การแลกเปล่ียนแบ่งปันขอ้มูลภายในองค์กร (Internal information 
sharing) การแลกเปล่ียนแบ่งปันข้อมูลกับพนัธมิตรธุรกิจหรือซัพพลายเออร์ (Partnerships or 
Suppliers information sharing)  และการแลกเป ล่ียนแบ่ ง ปันข้อมูลกับผู ้บ ริโภคหรือลูกค้า 
(Consumers or Customers information sharing) 

15.  การสร้างความสัมพนัธ์ (Relationships: RL) หมายถึง การท่ีองค์กรธุรกิจมองหา
แนวทางในการสร้างความสัมพนัธ์ในระยะยาว (Long term relationships) กบัหน่วยงานและผูมี้ส่วน
เก่ียวขอ้งในองค์กรธุรกิจค้าปลีกตลอดโซ่อุปทาน ได้แก่ การสร้างความสัมพนัธ์ภายในองค์กร 
(Internal relationship) การสร้างความสัมพนัธ์ไปยงัตน้น ้ า (Upstream) กบัพนัธมิตรธุรกิจหรือซัพ-
พลายเออร์ (Partnership or Supplier relationship) และการสร้างความสัมพันธ์ไปย ังปลายน ้ า 
(Downstream) กบัผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ (Customer relationship) 

16.  ความพร้อมดา้นเทคโนโลยี (Technology Readiness: TR) หมายถึง ความพร้อมและ
ความสามารถของพนัธมิตรธุรกิจหรือซัพพลายเออร์ในการน าเทคโนโลยีมาประยุกต์ใช้ในการ
ด าเนินงานทางธุรกิจ รวมถึงระดบัความสามารถในการเช่ือมโยงของพนัธมิตรธุรกิจ ไดแ้ก่ เทคโน-
โลยท่ีีพนัธมิตรใชใ้นปัจจุบนั ฐานขอ้มูลองคค์วามรู้ในตวัสินคา้หรือบริการ ความพร้อมในการปรับ-
ตวัดา้นเทคโนโลยี และการมีส่วนร่วมในท ากิจกรรมหรือโครงการท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคตกบัองคก์ร
ธุรกิจคา้ปลีกหรือกบัผูบ้ริโภค 

17.  ความสามารถในการผลิตและพฒันาผลิตภณัฑ ์(Production Capability: PC) หมายถึง 
การบริหารจดัการพนัธมิตรธุรกิจในเครือข่ายในการใหค้วามร่วมมือกบัองคก์รธุรกิจคา้ปลีกในดา้น
การผลิต การออกแบบ และการพฒันาผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ เพื่อใหเ้กิดคุณค่าร่วมกนัทั้งในดา้นการสร้าง
ความสัมพนัธ์และการผลิตสินคา้หรือบริการในโซ่อุปทาน ไดแ้ก่ การวางแผนการผลิต (Advanced 
planning) ให้ออกสู่ตลาดในเวลาท่ีเหมาะสม รวมถึงการควบคุมคุณภาพ (Control) ของสินคา้หรือ
บริการ และการควบคุมตน้ทุน (Cost) ท่ีเกิดข้ึนในโซ่อุปทาน เป็นตน้ 

18.  การตอบสนองในการเติมเต็ม (Responsive Replenishment: RR) หมายถึง การท่ี
พนัธมิตรธุรกิจสามารถตอบสนองในการเติมเต็มสินคา้หรือบริการ รวมถึงความสามารถ (Ability) 
และความยืดหยุ่น (Flexibility) ในการส่งมอบสินคา้หรือบริการ ซ่ึงจะส่งผลกระทบโดยตรงต่อ
สมาชิกท่ีอยูใ่นเครือข่ายทั้งองคก์รธุรกิจคา้ปลีก และผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ ไดแ้ก่ การวางแผนในการ
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เติมเต็มสินคา้ ความสามารถในการผลิตสินคา้ การควบคุมคุณภาพสินคา้หรือบริการ ความยืดหยุน่
ในการส่งมอบสินคา้หรือบริการ 

19.  ความยืดหยุ่น (Flexibility: FL) หมายถึง การท่ีองค์กรธุรกิจสามารถในการปรับตวั
ให้สอดคล้องกับความต้องการของผู ้มีส่วนเก่ียวข้องท่ีอยู่ในโซ่อุปทานเดียวกัน เพื่อสร้าง
ความสัมพนัธ์และความพึงพอใจให้เกิดข้ึนระหวา่งหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งในโซ่อุปทาน ซ่ึงจะส่งผล
ต่อการด าเนิน-งานขององคก์รให้อยูใ่นระดบัท่ีน่าพอใจ ไดแ้ก่ ความยดืหยุน่ในการปฎิบติังาน ความ
ยดืหยุน่ในการตอบสนองความตอ้งการ และความยดืหยุน่ในการสร้างความสัมพนัธ์ 

20.  ความสามารถในการปรับเปล่ียน (Adaptability: AD) หมายถึง การท่ีองค์กรธุรกิจ
สามารถปรับเปล่ียนไดต้ามสภาวะการณ์ท่ีเปล่ียนแปลงไป ไดแ้ก่ ความสามารถในการปรับเปล่ียน
ด้านต้นทุน ด้านคุณภาพของสินค้าหรือบริการ ด้านการเงิน ด้านกระบวนการปฏิบติังาน  หรือ
ปรับเปล่ียนไดน้โยบายภาครัฐ 

21.  ความรวดเร็ว (Speed: SP) หมายถึง การท่ีองคก์รธุรกิจมีความคล่องตวัในการด าเนิน-
งาน เพื่อตอบสนองความตอ้งการของทั้งภายในองคก์ร พนัธมิตรธุรกิจ และลูกคา้ ไดแ้ก่ ความรวด-
เร็วในการส่งมอบสินคา้หรือบริการ ความรวดเร็วในการกระบวนการหรือวิธีการด้านการตลาด 
ความรวดเร็วในการปรับเปล่ียนกระบวนการตามนโยบายขององคก์รหรือนโยบายของภาครัฐ 

22.  คุณค่าจากการตอบสนอง (Value of Responsiveness: VR) หมายถึง การสร้างให้
ลูกคา้รับรู้และรู้สึกได้ถึงคุณค่าท่ีลูกคา้จะได้รับในการตอบสนองความต้องการท่ีเหนือกว่าและ
แตกต่างจากท่ีลูกคา้เคยได้รับ โดยใช้กลยุทธ์ในดา้นการมุ่งเน้นลูกคา้ (Customer focus) และดา้น
พนัธสัญญาหรือขอ้ตกลงท่ีมีต่อลูกคา้ (Customer commitment) ในการตอบสนองดา้นความเร็วใน
การส่งมอบ (Delivery speed) ดา้นราคา (Price) ดา้นคุณภาพและการบริการ (Quality and Service) 
ดา้นความหลากหลาย (Variety) และดา้นความสามารถในการเขา้ถึงของสินคา้หรือบริการโดยการ
เพิ่มช่องทางการกระจายสินคา้ 

23.  คุณค่าจากความคุม้ค่าการจ่าย (Value of Money: VM) หมายถึง การท่ีท าใหลู้กคา้รับ-
รู้และรู้สึกไดถึ้งคุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บจากความคุม้ค่าของเงินท่ีตอ้งจ่ายในการซ้ือสินคา้หรือบริการ 
ท่ีท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ (Customer satisfaction) เป็นลูกคา้ท่ีมีความจงรักภกัดี (Customer 
loyalty) จนท าใหมี้ความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ขององคก์ร (Brand loyalty)  

24. คุณค่าจากความเช่ือถือไวว้างใจ (Value of Trust: VT) หมายถึง การท่ีท าใหลู้กคา้รับรู้
และรู้สึกไดจ้นท าให้ลูกคา้เห็นถึงคุณค่าท่ีองคก์รธุรกิจมีให้ จนเกิดความไวว้างใจและเช่ือถือในตวั
องค์กรธุรกิจ ได้แก่ คุณค่าจากการท่ีองค์กรมีความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกค้า (Customer relationship 
value) และการสร้างคุณค่าจากการท่ีองค์กรมีขอ้ตกลงหรือมีค ามัน่สัญญาท่ีดีต่อลูกคา้ (Customer 
commitment)  
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25.  ความสามารถในการท าก าไร (Profitability: PL) หมายถึง การท่ีองคก์รธุรกิจมุ่งแสวง 
หาวิธีในการท าก าไรโดยการสร้างวฒันธรรมในการท างานร่วมกนัทางธุรกิจ (Business synergy) 
เพื่อท าให้องคก์รสามารถสร้างความสามารถในการท าก าไรขององคก์รเพิ่มข้ึน ซ่ึงประเมินหรือวดั
ไดจ้ากตวัช้ีวดัทางการเงิน อาทิเช่น การเติบโตของยอดขาย (Growth of sales) ผลตอบแทนจากการ
ลงทุน (Return on investment: ROI) เป็นตน้ 

26.  ความจงรักภกัดีต่อตราสินค้า (Brand Loyalty: BL) หมายถึง การท่ีองค์กรธุรกิจ
สามารถหาวิธีในการรักษาฐานลูกคา้เอาไวไ้ด ้ (Customer retention) และท าให้ลูกคา้มีความเช่ือมัน่
และเกิดความมัน่ใจในคุณภาพของสินคา้หรือบริการ จนเกิดเป็นประสบการณ์ท่ีดีในการซ้ือสินคา้
หรือใช้บริการ (Customer experience) และเกิดความจงรักภกัดีในตวัสินคา้หรือบริการ (Customer 
loyalty) 

27.  การเขา้ตลาดในเวลาท่ีเหมาะสม (Time to Market: TM) หมายถึง การท่ีองคก์รธุรกิจ
สามารถวิเคราะห์ตลาด การน านวตักรรมใหม่ ๆ ท่ีองค์กรคิดคน้ข้ึน ความยืดหยุ่นในการบริหาร
จดัการในการน าสินคา้หรือบริการเขา้ตลาดหรือการส่งมอบสินคา้ และการก าหนดเวลาท่ีเหมาะสม
ในการน าสินคา้หรือบริการวา่ควรเขา้สู่ตลาด โดยพิจารณาถึงคุณภาพและประสิทธิภาพในการส่ง
มอบสินคา้ท่ีเหนือกวา่คู่แข่ง และเวลาท่ีเหมาะสมในการน าสินคา้หรือบริการออกสู่ตลาด 

28.  การพฒันาอย่างต่อเน่ือง (Continually Development: CD) หมายถึง การท่ีองค์กร
ธุรกิจมีการวางแผนงานท่ีชดัเจนในการปรับปรุงและพฒันากระบวนการท างานตลอดโซ่อุปทาน ทั้ง
ในกระบวนการจดัซ้ือ การผลิต การออกแบบ การน าเขา้สินคา้ การควบคุมคุณภาพ การบริหาร
พนัธมิตรธุรกิจ การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ และการออกผลิตภณัฑใ์หม่อยา่งสม ่าเสมออยูต่ลอดเวลา 
 


