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บทคดัยอ่  
การศึกษวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาถึงแนวทางการด าเนินธุรกิจของบริษทัฯ กรณีศึกษาเอกชนแห่งหน่ึงในธุรกิจ

คา้ปลีกยาสามญั เวชภณัฑ์ วิตามิน และผลิตภณัฑ์อาหารเสริมในช่วงระหว่างการแพร่ระบาดของโควิด-19 รวมถึงศึกษาถึงปัจจยั
แวดลอ้มท่ีมีผลต่อการด าเนินการของธุรกิจท่ีน าไปสู่การวางกลยทุธ์การปรับตวัทางธุรกิจและทิศทางขององคก์รของธุรกิจคา้ปลีก
สินคา้หมวดสุขภาพในการเผชิญภาวะวิกฤติโรคระบาดและอนาคตภายใตค้วามปกติใหม่ (New Normal) โดยเก็บขอ้มูลจากการ
สัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการด าเนินธุรกิจสินคา้หมวดสุขภาพ จ านวนทั้งส้ิน 2 กลุ่ม 
แบ่งเป็นกลุ่มพนกังานของบริษทัฯ กรณีศึกษา 5 คน และ พนกังานของบริษทัร้านคา้พาร์ทเนอร์ 7 คน แลว้จึงน าขอ้มูลมาวิเคราะห์เชิง
เน้ือหา (Content Analysis) น าไปสู่การศึกษาการปรับตวัเชิงกลยทุธ์และทิศทางของธุรกิจทั้งในช่วงระหวา่งและหลงัจากการประเผชิญ
ภาวะวิกฤติการแพร่ระบาดของโควิด-19 ผลการศึกษาพบว่า ผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจสินคา้หมวดสุขภาพ ในดา้นภยัคุกคามจาก
การแข่งขนัในธุรกิจสินคา้หมวดสุขภาพ นโยบายของภาครัฐ ด้านสังคม ด้านเศรษฐกิจ และด้านเทคโนโลยี ทั้งท่ีเป็นโอกาสและ
อุปสรรคในการด าเนินธุรกิจ รวมถึงการปรับตวัดา้นการด าเนินธุรกิจ ดา้นการด าเนินงาน กาตลาดและการขาย การจดัการทรับยากร
บุคคล และดา้นโครงสร้างพ้ืนฐานขององคก์รและการพฒันาเทคโนโลย ีท่ีมีทั้งจุดแขง็และจุดอ่อนของศกัยภาพองคก์รในการปรับตวั 
โดยสามารถน ามาสรุปเป็นบทเรียนการปรับตวัเชิงกลยทุธ์ผ่านเคร่ืองมือ TOWS Matrix แบ่งออกเป็น 2 ดา้น คือ กลยทุธ์เชิงรุกดา้น
การตลาด ไดแ้ก่ กลยทุธ์การสร้างคุณค่าให้กบัสินคา้ดว้ยการใชเ้ทคโนโลยแีละพนกังานเพ่ือการติดตามข่าวสารและจดัจ าหน่ายสินคา้
หมวดสุขภาพตามกระแสผ่านช่องทางร้านสะดวกซ้ือ กลยทุธ์ส่ือสารสุขภาพท่ีผ่านช่องทางออนไลน์ และ กลยทุธ์เชิงป้องกนัดา้นการ
ด าเนินงานไดแ้ก่ กลยทุธ์การปรับตวัองคก์รร่วมกบับริษทัร้านคา้พาร์ทเนอร์เพ่ือเสริมสร้างศกัยภาพขององคก์รให้สามารถรองรับกบั
ความเปล่ียนแปลงน้ีผ่านการประยุกต์น าเทคโนโลยีมาใช้กบักระบวนการด าเนินงาน กลยุทธ์พนัธมิตรทางธุรกิจและนโยบายแชร์
ขอ้มูลระหว่างองคก์รเพ่ือสามารถปรับตวัไดร้วดเร็วมากยิ่งข้ึน รวมถึงกลยทุธ์ดา้นความปลอดภยัจากนโยบายป้องกนัโรคระบาดของ
ช่องทางจดัจ าหน่ายเพ่ือให้ลูกคา้มัน่ใจในความปลอดภยั 
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บทที ่1 
บทน า 

 
 
1.1 ทีม่าและความส าคญัของปัญหา 

ภาวะวิกฤติการแพร่ระบาดของโควิด-19 หรือ Coronavirus/SARS-CoV-2 (COVID-
19) เป็นภาวะวกิฤติท่ีเกิดข้ึนในช่วงปลายปี พ.ศ.2562 โดยพบผูติ้ดเช้ือรายแรกท่ีนครอู่ฮัน่ เมืองหลวง
ของมลฑลหูเป่ย ์สาธารณรัฐประชาชนจีน องคก์ารอนามยัโลก (WHO) ไดป้ระกาศให้การระบาดน้ี
เป็นภาวะฉุกเฉินทางสาธารณสุขระหว่างประเทศ (Public Health Emergency of International 
Concern – PHEIC) ในวนัท่ี 30 มกราคม พ.ศ.2563 และต่อมาได้มีการยืนยนัพบผูป่้วยในหลาย
ประเทศทัว่โลก ขณะท่ีภาวะวิกฤติการแพร่ระบาดของโควิด-19 ในประเทศไทยเร่ิมมีความชดัเจน
ข้ึนตั้งแต่ในช่วงตน้ของปี พ.ศ.2563 โดยภายในประเทศไทยไดมี้รายงานเก่ียวขอ้งกบัผูป่้วยชาวไทย
รายแรกซ่ึงไม่เคยมีประวติัเดินทางไปต่างประเทศ แต่มีประวติัใกลชิ้ดกบัผูป่้วยชาวจีน และในระยะ
ต่อมาจ านวนผูติ้ดเช้ือก็มีแนวโน้มเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ืองอย่างช้าๆ ทางกระทรวงสาธารณะสุขจึงได้
ออกประกาศในราชกิจจานุเบกษา มีผลบงัคบัใชต้ั้งแต่ช่วงวนัท่ี 1 มีนาคม พ.ศ.2563 โดยก าหนดให้
โควิด-19 เป็นโรคติดต่ออนัตลายล าดบัท่ี 14 ตามพระราชบญัญติัโรคติดต่อ พ.ศ.2558 (กรมควบคุม
โรคม กองโรคติดต่อ กองระบาดวทิยา, 2563)  

ภาวะวกิฤติโรคระบาดน้ีไดน้ าไปสู่พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลง
ไปท่ีสะทอ้นให้เห็นถึงพฤติกรรมต่ืนตระหนกท่ีเก่ียวขอ้งกบัภาวะท่ีเกิดข้ึน โดยผูบ้ริโภคปรับตวัสู่
โลกดิจิทลัการซ้ือสินคา้และช าระเงินออนไลน์มากข้ึน ซ่ึงเป็นผลมาจากมาตรการเวน้ระยะห่างทาง
สังคม มีการหลีกเล่ียงพื้นท่ีแออดั ท าให้พฤติกรรมจบัจ่ายสินคา้เปล่ียนไป ความถ่ีในการไปจบัจ่ายท่ี
ร้านค้าลดลลง และใช้จ่ายต่อคร้ังมากข้ึนจากสถานการณ์โควิด-19 (มนัสชนก  ไชยรัตน์, 2564) 
มาตรการล็อกดาวน์เพื่อควบคุมและป้องกนัภาวะวิกฤติโรคระบาด ยงัไดส่้งผลต่อผูป้ระกอบการใน
ธุรกิจคา้ปลีกทัว่ประเทศ ซ่ึงพบวา่ร้านคา้ส่วนใหญ่ไม่สามารถตั้งตวัไดท้นั โดยขอ้มูลจาก ศูนยว์ิจยั
ธนาคารออมสิน ในช่วงเมษายน 2563 ดชันีคา้ปลีกไดห้ดตวัลงถึง 29.25% ขณะเดียวกนัในส่วนของ
ร้านคา้ปลีกออนไลน์กลบัมีการขยายตวักว่าเท่าตวั โดยเฉพาะพฤษภาคม 2563 ท่ีดชันีขยายตวัถึง 
155% (กรุงเทพธุรกิจ, 2564) รวมถึงขอ้มูลจาก สมาคมผูค้า้ปลีกไทย ยงัพบว่าสถานการณ์ธุรกิจคา้
ปลีกย ในช่วงกรกฎาคม 2563 มีดชันีความเช่ือมัน่ผูค้า้ปลีก หรือ Retail Sentiment Index (RSI) ลดลง
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อยู่ท่ีระดบั 16.4 ต ่าท่ีสุดในรอบ 16 เดือน ความเช่ือมัน่ติดลบ 70% โดยคิดเป็นมูลค่าความเสียหาย
กว่า 2.7 แสนลา้นบาท (สรัญญา จนัทร์สว่าง, 2564) ซ่ึงแสดงให้เห็นถึงผลกระทบเชิงลบจากภาวะ
วกิฤติต่อภาคธุรกิจร้านคา้ปลีก และการแข่งขนัท่ีรุนแรงข้ึนจากการเติบโตของร้านคา้ปลีกออนไลน์  

ขณะ เ ดียวกันภาวะวิกฤ ติโรคระบาด น้ีย ังได้ ส่ งผลกระทบเ ป็นวงกว้า ง ต่อ
ภาคอุตสาหกรรมและระบบเศรษฐกิจของประเทศไทย โดยพบว่าได้ส่งผลกระทบเชิงลบตลอด
ระบบห่วงโซ่อุปทานของสินคา้ทัว่โลก ตั้งแต่ในภาคของการผลิต การขนส่ง ตลอดจนถึงภาคการ
เปล่ียนแปลงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคทัว่ทั้งโลก ซ่ึงหน่ึงในนั้นคือธุรกิจในกลุ่มคา้ปลีกสินคา้หมวด
สุขภาพ ท่ีไดรั้บผลจากโควิด 19 โดยพบวา่ในภาคของโรงงานผลิตหลายแห่งและเครือข่ายการผลิต-
ขนส่งท่ีไดห้ยุดชะงกัหรืออาจด าเนินการไดไ้ม่เต็มประสิทธิภาพ ท าให้ผลิตสินคา้ไม่เพียงพอ (ชนม์
นิธิศ ไชยสิงห์ทอง, 2564) อยา่งไรก็ตามปัญหาดา้นอุปทานของสินคา้หมวดสุขภาพกลบัสวนทางกบั
สถานการณ์ปัจจุบนัท่ีอุปสงค์หรือความตอ้งการบริโภคสินคา้หมวดสุขภาพสูงข้ึน โดยขอ้มูลจาก 
วิจยักรุงศรี ธนาคารกรุงศรีอยุธยา จ ากดั (มหาชน) ช้ีให้เห็นวา่ในปี พ.ศ. 2563 มูลค่าของการคา้ของ
อุปกรณ์การแพทยใ์นตลาดโลก (ผลรวมของมูลค่าการส่งออกและน าเขา้) หดตวั 9.7% จากปี 2562 
อนัเป็นผลจากภาวะวิกฤติโรคระบาด ท าให้อุปสงค์ส่วนใหญ่ไปกระจุกตวัอยู่ในเคร่ืองมือแพทยท่ี์
จ าเป็นโดยเฉพาะสินคา้เวชภณัฑ์ท่ีเก่ียวกบัการป้องกนัโควดิ-19 ท่ีเป็นกลุ่มสินคา้ส้ินเปลืองท่ีมีความ
ตอ้งการสูงในช่วงวิกฤต อาทิเช่น ถุงมือยาง หนา้กากอนามยั ชุด PPE และหลอด/เข็มฉีดยา รวมถึง
สินคา้กลุ่ม ยา วิตามิน และอาหารเสริม ท่ีมีความตอ้งการเพิ่มข้ึนจากพฤติกรรมของคนท่ีเร่ิมหันมา
ดูแลสุขภาพ (กรุงเทพธุรกิจ, 2565) 

ความส าคญัของธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่มีบทบาทส าคญัในการเป็นธุรกิจปลายน ้ าใน
ห่วงโซ่อุปทานในในการเป็นผูจ้ดัจ  าหน่ายหลกัในการส่งมอบสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภคโดยตรง ถือเป็น
หน่ึงในโครงสร้างของห่วงโซอุปทานท่ีมีความส าคญักบัระบบเศรษฐกิจของประเทศไทย โดยในปี 
2561 มูลค่า 2.6 ลา้นลา้นบาทคิดเป็นสัดส่วน 15.9% ของ GDP สูงเป็นล าดบัท่ีสองเป็นรองเพียงแค่
ในภาคของอุตสาหกรรมการผลิตซ่ึงท่ีสัดส่วนสูงสุดอยูท่ี่ 26.8%  (นรินทร์ ตนัไพบูลย์, 2562) โดย
กระบวนการด าเนินธุรกิจหลกัของ บริษทัฯ กรณีศึกษา คือการจดัจ าหน่ายสินคา้หมวดสุขภาพ ไดแ้ก่ 
ยาสามญั เภสัชภณัฑ ์วติามิน และผลิตภณัฑ์อาหารเสริม ผา่นบริษทัร้านคา้พาร์ทเนอร์ท่ีเป็นช่องทาง
ร้านสะดวกซ้ือท่ีกระจายตวัอยู่ในชุมชนทัว่ประเทศ เพื่อให้อยู่รอดจากภาวะวิกฤติโรคระบาดน้ี 
องค์กรจึงมีความจ าเป็นท่ีต้องปรับตัวอย่างเหมาะสมและสอดคล้องกับสถานการณ์ความ
เปล่ียนแปลงของภาคธุรกิจและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยการรับรู้และเข้าใจถึงพลวฒัน์การ
เปล่ียนแปลงของภาคธุรกิจ ตระหนักถึงผลกระทบของการปรับตัว เปล่ียนแปลง และเข้าใจ
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พฤติกรรมของผูบ้ริโภค รวมถึงการน าขอ้มูลท่ีไดน้ั้นไปปรับใชอ้ยา่งเหมาะสมกบักลยุทธ์ของธุรกิจ
ภายใตภ้าวะวกิฤติโควดิ-19 (ทวศีกัด์ิ เทพพิทกัษ,์ 2020)  

จากขอ้มูลขา้งตน้แสดงให้เห็นถึงความเปล่ียนแปลงภาคธุรกิจท่ีเกิดจากผลกระทบของ
วกิฤติการแพร่ระบาดของโควดิ-19  ต่อธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ โดยเฉพาะในกลุ่มสินคา้หมวดสุขภาพ
ภายในประเทศไทย ว่าสามารถปรับตัวเพื่อความอยู่รอดของธุรกิจ สร้างโอกาสทางธุรกิจจาก
ผลกระทบและจดัการกบัความเปล่ียนแปลงน้ีอยา่งไรบา้ง ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะท าการศึกษากล
ยุทธ์ท่ีใช้ในการปรับตัวทางธุรกิจและทิศทางขององค์กรในธุรกิจค้าปลีกสินค้าหมวดสุขภาพ 
(Healthcare product) โดยใช้กรณีศึกษาของบริษัทเอกชนแห่งหน่ึงในธุรกิจค้าปลีกยาสามัญ 
เวชภณัฑ์ วิตามิน และผลิตภณัฑ์อาหารเสริม เพื่อศึกษาถึงผลกระทบทั้งทางตรงและทางออ้มท่ีมีผล
ต่อการด าเนินธุรกิจระหว่างการแพร่ระบาดของโควิด-19 รวมถึงการศึกษาการปรับตวัเชิงกลยุทธ์
และท าความเขา้ใจถึงทิศทางของธุรกิจคา้ปลีกสินคา้หมวดสุขภาพในอนาคต เพื่อใช้ประกอบการ
พิจารณาในการน าผลของการศึกษาท่ีไดไ้ปใชเ้ป็นบทเรียนและแบบแผนในการรับมือล่วงหนา้กบั
ภาวะวกิฤติล่วงหนา้ใหส้อดคลอ้งกบัสภาพความเป็นจริงของธุรกิจในคร้ังถดัไป 

 
 

1.2 วตัถุประสงค์งานวจิยั 
1. เพื่อศึกษาผลกระทบจากภาวะวิกฤติการแพร่ระบาดของโควิด-19 ท่ีมีผลต่อการ

ด าเนินธุรกิจคา้ปลีกสินคา้หมวดสุขภาพของบริษทัฯ กรณีศึกษาเอกชนแห่งหน่ึงในธุรกิจคา้ปลีกยา
สามญั เวชภณัฑ ์และผลิตภณัฑอ์าหารเสริม 

2. เพื่อศึกษาแนวทางการด าเนินธุรกิจและการปรับตวัในธุรกิจคา้ปลีกสินคา้หมวด
สุขภาพของบริษทัฯ กรณีศึกษาเอกชนแห่งหน่ึงในธุรกิจคา้ปลีกยาสามญั เวชภณัฑ์ และผลิตภณัฑ์
อาหารเสริม 

3. เพื่อศึกษาการวางแผนปรับตวัเชิงกลยุทธ์และทิศทางขององค์กรในธุรกิจคา้ปลีก
สินคา้หมวดสุขภาพของบริษทัฯ กรณีศึกษาเอกชนแห่งหน่ึงในธุรกิจคา้ปลีกยาสามญั เวชภณัฑ ์และ
ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมในการเผชิญภาวะวิกฤติโรคระบาดและอนาคตภายใตค้วามปกติใหม่ (New 
Normal)  
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1.3 ขอบเขตงานวจิยั 
ขอบเขตงานวิจยัในคร้ังน้ีประกอบด้วยขอบเขต 3 ด้าน ได้แก่ ขอบเขตด้านเน้ือหา

การศึกษา ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง และขอบเขตดา้นระยะเวลาในการเก็บขอ้มูล โดย
มีรายละเอียดดงัน้ี 

 
1.3.1 ขอบเขตด้านเนือ้หาการศึกษา 
งานวิจยัฉบบัน้ีเป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative research) เพื่อเป็นแนวทางการ

ด าเนินธุรกิจของบริษทัฯ กรณีศึกษาซ่ึงเป็นบริษทัเอกชนแห่งหน่ึงในธุรกิจร้านคา้ปลีกยาสามญั 
เวชภณัฑ์ วิตามินและผลิตภณัฑ์อาหารเสริมภายใต้ภาวะวิกฤติการแพร่ระบาดของโควิด-19 ซ่ึง
ประกอบดว้ยเน้ือหาเร่ืองผลกระทบท่ีมีต่อภาคอุตสาหกรรมและภาคธุรกิจจากปัจจยัต่างๆทั้งภายใน
และภายนอกองคก์ร รวมถึงผลกระทบท่ีมีต่อการปฏิบติังาน น าไปสู่การวางแผนเพื่อก าหนดกลยทุธ์
การปรับตวัทางธุรกิจและแนวปฏิบติัท่ีเป็นเลิศ ภายใตภ้าวะวิกฤติการแพร่ระบาดของโควิด-19 โดย
ผูว้จิยัใชว้ธีิการสัภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) กบักลุ่มตวัอยา่ง 

 
1.3.2 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง ประชากรท่ีใช้ในงานวิจยัท่ีใช้ในงานเป็นในแบบ non-

probability โดยเลือกกลุ่มตวัอยา่งผา่นวธีิการ Purposive sampling ซ่ึงมีจ านวนทั้งส้ิน 2 กลุ่ม แบ่งเป็น
กลุ่มพนกังานของบริษทัฯ กรณีศึกษา และกลุ่มพนกังานของบริษทัร้านคา้พาร์ทเนอร์ 

กลุ่มท่ี 1 กลุ่มตวัอยา่งพนกังานจะแบ่งเป็นการสัมภาษณ์เชิงลึกโดยมีความหลากหลาย
ในแต่ละแผนกไดแ้ก่ ผูบ้ริหาร 1 คน เจา้หนา้ท่ีฝ่ายการเงินและฝ่ายทรัพยากรบุคคล 1 คน เจา้หนา้ท่ี
ฝ่ายจดัซ้ือและคลงัสินคา้ 1 คน และเจา้หนา้ท่ีฝ่ายการตลาด 1 คน  และ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายวิเคราะห์ขอ้มูล 
1 คน รวมทั้งหมดจ านวน 5 คน 

กลุ่มท่ี 2  กลุ่มตวัอยา่งพนกังานของบริษทัร้านคา้พาร์ทเนอร์จะแบ่งเป็นการสัมภาษณ์
เชิงลึกกบัทางผูบ้ริหาร 1 คน เจา้หนา้ท่ีฝ่ายซพัพลายเชน 2 คน เจา้หนา้ท่ีฝ่ายสารสนเทศ 1 คน และ
ฝ่ายปฏิบติัการร้านคา้ จ  านวน 1 คน ต่อ 1 ร้านคา้ ทั้งหมดจ านวน 4 ร้านคา้ รวมทั้งหมดจ านวน 8 คน 

1.3.3 ขอบเขตด้านระยะเวลาในการเกบ็ข้อมูล 
ระยะเวลาการเก็บขอ้มูลและสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งตั้งแต่ช่วงระหวา่งเดือน มิถุนายน-

สิงหาคม พ.ศ.2565 
 
 



 5 

1.4 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
1. เพื่อทราบถึงผลกระทบจาดภาวะวิกฤตการแพร่ระบาดของโควิด-19 ท่ีมีผลต่อการ

ด าเนินธุรกิจคา้ปลีกสินคา้หมวดสุขภาพของบริษทัฯ กรณีศึกษาเอกชนแห่งหน่ึงในธุรกิจคา้ปลีกยา
สามญั เวชภณัฑ ์และผลิตภณัฑอ์าหารเสริม 

2. เพื่อทราบถึงแนวทางการด าเนินธุรกิจและการปรับตวัในธุรกิจคา้ปลีกสินคา้หมวด
สุขภาพของบริษทัฯ กรณีศึกษาเอกชนแห่งหน่ึงในธุรกิจคา้ปลีกยาสามญั เวชภณัฑ์ และผลิตภณัฑ์
อาหารเสริม 

3. เพื่อทราบถึงการวางแผนปรับตวัเชิงกลยุทธ์และทิศทางขององคก์รในธุรกิจคา้ปลีก
สินคา้หมวดสุขภาพของบริษทัฯ กรณีศึกษาเอกชนแห่งหน่ึงในธุรกิจคา้ปลีกยาสามญั เวชภณัฑ ์และ
ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมในการเผชิญภาวะวิกฤติโรคระบาดและอนาคตภายใตค้วามปกติใหม่ (New 
Normal)  

4. ใชอ้า้งอิงขอ้มูลหรือประยกุตใ์ชใ้นการวางแผนกลยทุธ์ดา้นต่างๆ รวมถึงการน ามาใช้
เพื่อพฒันาแนวทางการปฏิบติังานภายใตภาวะวิกฤติหรือภาวะโรคระบาดใหญ่ของผูป้ระกอบการ
ธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อเพิ่มความสามารถในการแข่งขนัทางธุรกิจ 

 
 
1.5 นิยามค าศัพท์ 

1. บริษทัฯ กรณีศึกษา คือ บริษทัเอกชนแห่งหน่ึงในธุรกิจคา้ปลีกสินคา้หมวดสุขภาพ 
เช่น ยาสามญั เวชภณัฑ์ วิตามิน และผลิตภณัฑ์อาหารเสริม ผา่นช่องทางร้านสะดวกซ้ือ หรือ บริษทั
ร้านคา้พาร์ทเนอร์ 

2. บริษทัร้านคา้พาร์ทเนอร์ หมายถึง ร้านคา้ปลีกรูปแบบสมยัใหม่ (Modern Trade) 
และรูปแบบดั้งเดิม (Tradition Trade) ท่ีเปิดด าเนินการอยูใ่นประเทศไทยและเป็นพนัธมิตรทางธุรกิจ
กบับริษทัฯ กรณีศึกษาในการเป็นช่องทางจดัจ าหน่ายสินคา้หมวดสุขภาพ 

3. สินคา้หมวดสุขภาพ (Healthcare product) หมายถึง ผลิตภณัฑ์สุขภาพ 4 ประเภท 
ไดแ้ก่ ยาสามญั เวชภณัฑ ์วติามิน และผลิตภณัฑอ์าหารเสริม ท่ีใชใ้นครัวเรือนและหาซ้ือไดต้ามร้าน
สะดวกซ้ือทัว่ไป โดยท่ีผลิตภณัฑ์อาจจ าเป็นต้องได้รับอนุญาตและอาจไม่ต้องขออนุญาตตาม
กฎหมายเพื่อใช้ในการจัดจ าหน่ายตามกฎหมายและข้อก าหนดตามระเบียบของส านักงาน
คณะกรรมการอาหารและยา 

4. โรคระบาด (Pandemic) หมายถึง โรคท่ีสามารถพร่กระจายตวัออกไปไดโ้ดยติดต่อ 
ผา่นตวักลางในการแพร่เช้ือ 
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บทที2่ 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
 

 ในการศึกษางานวิจยัเร่ืองกรณีศึกษากลยุทธ์การปรับตวัและทิศทางขององค์กรใน
ธุรกิจคา้ปลีกสินคา้หมวดสุขภาพในระหว่างการแพร่ระบาดของโควิด-19 ผูว้ิจยัไดศึ้กษาบทความ
วิชาการ สารนิพนธ์ และบทความออนไลน์เพื่อน ามาใช้อา้งอิงประกอบกบังานวิจยั โดยมีประเด็น
ดงัต่อไปน้ี 
 
 

2.1 แนวคดิเกีย่วกบักลยุทธ์ 
2.1.1 แนวคิดเกีย่วกบักลยุทธ์การปรับตัว 
แนวคิดการปรับตัว 
McKee et al. (1989) ได้กล่าวถึง แนวคิดการปรับตัวของผูป้ระกอบการ คือการท่ี

ผูป้ระกอบการใชข้อ้มูลต่างๆ จากสภาพแวดลอ้มภายนอกและน ามาใชใ้นการปรับตวัท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การปรับเปล่ียนกลยุทธ์การแข่งขนัในและการวางแนวทางกลยทุธ์เหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มต่างๆ 
ซ่ึงระดบัของการปรับตวันั้นจะข้ึนอยูก่บัแต่ละปัจจยัแวดลอ้มท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจในหลายๆ มิติ เช่น 
การด าเนินงาน การตลาด ช่องทางการจดัจ าหน่าย บุคลากร การเงิน และส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆ 

แนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ์ 
Robbin และ Coulter (2002) ได้ให้ความหมายของการจดัการเชิงกลยุทธ์ คือชุดการ

ตดัสินใจและการด าเนินการท่ีส่งผลให้เกิดการจดัท าแผนสามารถน าไปปฏิบติัเพื่อให้เกิดการบรรลุ
ตามวตัถุประสงค์และเป้าหมายขององค์กร ขณะท่ี Wheelen และ Hunger (2006) ไดก้ล่าวถึง การ
จดัการเชิงกลยุทธ์ คือการตดัสินใจในการด าเนินงานท่ีสามารถน าองค์กรให้ประสบความส าเร็จใน
การด าเนินงานระยะยาว เช่นเดียวกบั Pitts และ Lei (2000) ไดก้ล่าวว่า การจดัการเชิงกลยุทธ์เป็น
ความคิด วางแผนการด าเนินงานท่ีน ามาใชใ้หเ้กิดประโยชน์และไดเ้ปรียบคู่แข่ง 

กล่าวโดยสรุป แนวคิดกลยุทธ์การปรับตวัเป็นการท่ีผูป้ระกอบการใชข้อ้มูลต่างๆ จาก
สภาพแวดลอ้มภายนอกมาใชป้รับเปล่ียนกลยทุธ์การแข่งขนัในและการตดัสินใจวางแนวทางกลยุทธ์
อย่างเหมาะสม เกิดการจดัท าแผนสามารถน าไปปฏิบติัเพื่อให้เกิดประโยชน์และได้เปรียบคู่แข่ง 



 7 

สามารถน าองค์กรให้ประสบความส าเร็จในการด าเนินงานระยะยาว บรรลุตามวตัถุประสงค์และ
เป้าหมายขององคก์ร  
 

2.1.2 ทฤษฎกีารวเิคราะห์สภาพแวดล้อมและศักยภาพ (SWOT Analysis) 
Wheelen & Hunger (2004) ไดก้ล่าวถึงกระบวนการจดัการเชิงกลยุทธ์นั้น เร่ิมจากการ

ตรวจสอบและประเมินปัจจยัสภาพแวดลอ้มขององคก์รทั้งจากภายในและภายนอกในการก าหนดกล
ยุทธ์และทิศทางขององคก์ร โดยวิธีการหรือทฤฎีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มและศกัยภาพท่ีนิยมใช้
กนัมากคือ เคร่ืองมือการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มและศกัยภาพ SWOT Analysis 

การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มและศกัยภาพ (SWOT Analysis) ยอ่มาจากภาษาองักฤษ 4 
ค า ประกอบดว้ย (1)  จุดแขง็ (Strengths) หมายถึง ศกัยภาพและสถานการณ์ภายในองคก์รท่ีเป็นบวก 
(2) จุดอ่อน (Weaknesses) หมายถึง ศกัยภาพและสถานการณ์ภายในองค์กรท่ีเป็นลบ (3) โอกาส 
(Opportunities) หมายถึง ปัจจยัหรือสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีเอ้ือต่อการด าเนินการขององคก์ร และ 
(4) อุปสรรค (Threats) หมายถึง ปัจจยัหรือสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีขดัขวางต่อการด าเนินการของ
องคก์ร หรือสภาพแวดลอ้มท่ีเป็นปัญหาต่อองคก์ร (นนัทิยา หุตานุวตัร และณรงค ์หุตานุวตัร, 2545) 

 
2.1.3 การก าหนดกลยุทธ์ผ่านเคร่ืองมือ TOWS Matrix 
การก าหนดยุทธวิธีเชิงรุก เชิงป้องกนั เชิงแก้ไข และเชิงรับ ผ่านเคร่ืองมือวิเคราะห์ 

TOWS Matrix (Threats – Opportunities – Weaknesses – Strengths) สามารถช่วยให้องคก์รสามารถ
จบัคู่โอกาสและอุปสรรคท่ีเป็นปัจจยัภายนอกท่ีองคก์รก าลงัประเชิญอยูก่บัศกัยภาพหรือสถานการณ์
ปัจจุบนัท่ีเป้นจุดแข็งและจุดอ่อนขององคก์ร โดยจดัท าเป็นทางเลือก 4 ชุด ท่ีสามารถน าไปก าหนด
เป็นกลยุทธ์ดังน้ี (1) กลยุทธ์เชิงรุก (SO-Strategy) เป็นการจับคู้ระหว่างจุดแข็งกับโอกาสเพื่อ
เสริมสร้างศกัยภาพในการแข็งขนัขององค์กร (2) กลยุทธ์เชิงป้องกนั (ST-Strategy) เป็นการน าจุด
แข็งมาใชป้้องกนัอุปสรรคท่ีเกิดข้ึนจากปัจจยัภายนอก (3) กลยุทธ์เชิงแกไ้ข (WO-Strategy) การน า
โอกาสมาใชใ้นการแกไ้ขจุดอ่อน (4) กลยุทธ์เชิงรับ (WT-Strategy) การหาวิธีในการก าจดัจุดอ่อนท่ี
เกิดข้ึนและป้องกนัอุปสรรคท่ีเกิดข้ึนจากปัจจยัภายนอกไปในคราวเดียวกนั (Weihrich, 1982)  

 
2.1.4 การวเิคราะห์สถานการณ์ภายนอกในระดับมหภาค PESTEL Analysis 
PESTEL Analysis หรือการวิเคราะห์สถานการณ์ภายนอกในระดับมหภาค (macro 

environment) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ผลกระทบภายนอกท่ีมีผลต่อธุรกิจ โดยผูคิ้ดคน้
คนแรกคือ Francis J. Aguilar (1967) หลงัจากนั้นโมเดลน้ีก็ได้รับการพฒันาจากนักวิชาการอย่าง
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ต่อเน่ืองจนถึงปัจจุบนั PESTEL ได ้กลายเป็นเคร่ืองมือส าคญัท่ีช่วยวางแผนกลยทุธ์ให้กบธุรกิจ โดย
ประเมินจากผลกระทบจากปัจจยั ภายนอกทั้ง 6 ตวั ประกอบไปดว้ย ปัจจยัดา้นการเมือง (Political) 
ปัจจยัด้านเศรษฐกิจ (Economic) ปัจจยัด้านสังคมและวฒันธรรม (Social) ปัจจยัด้านเทคโนโลยี 
(Technological) ปัจจยัดา้น ส่ิงแวดลอ้ม (Environmental) และปัจจยัดา้นกฎหมาย (Legal) (Rastigi & 
Trivedi, 2016)  

1. P (Political Factors) คือ ปัจจยัด้านการเมืองและนโยบายการบริหารประเทศของ 
รัฐบาลทั้ งในประเทศและต่างประเทศ 

2. E (Economic Factors) คือ ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจไม่วาจะเป็ นดา้นแรงงาน ดา้นการเงิน
แนวโนม้การเติบโตของเศรษฐกิจในดา้นต่าง ๆ  

3. S (Social Factors) คือ ปัจจัยด้านสังคมและวฒันธรรม วิถีชีวิต เทรนด์ ค่านิยม 
พฤติกรรมของคนในสังคมหรือผูบ้ริโภค 

4. T (Technological Factors) คือ ปัจจยัดา้นเทคโนโลยท่ีีเก่ียวขอ้งหรือส่งผลกระทบกบั
การท าธุรกิจ การเขา้ถึงเทคโนโลย ีความสามารถในการใชเ้ทคโนโลย ีตลอดจน การส่งเสริมและการ
พฒันานวตักรรมต่างๆ  

5. E (Environmental Factors) คือ ปัจจัยด้านส่ิงแวดล้อม สภาพภูมิประเทศ สภาพ 
ภูมิอากาศ ภยัธรรมชาติ ภูมิศาสตร์ของประเทศ โรคระบาด มลพิษดา้นส่ิงแวดลอ้ม 

6. L (Legal Factors) คือ ปัจจบัด้านกฎหมาย ท่ีส่งผลประโยชน์หรือขอ้จ ากดัในการ
ด าเนินธุรกิจ มกัเป็นเร่ืองของกฎหมายแรงงาน กฎหมายท่ีเก่ียวข้องกบัผูบ้ริโภคอตัราภาษี และ
กฎหมายท่ีเก่ียวขอ้งกบบริษทั 

ซ่ึงในการจดัการเชิงกลยุทธ์ ก่อนท่ีจะน าไปใช้ก าหนดกลยุทธ์หรือแผนปฏิบัติการ 
ปัจจยัเหล่าน้ีจะถูกน าไปก าหนดเป็นพื้นฐานในการวิเคราะห์สถานการณ์ท่ีและจะน ารูปแบบมา
วิเคราะห์ซ ้ าในขั้นตอนปกติ (อยา่งนอ้ย 6 เดือน) เพื่อวิเคราะห์หาความเปล่ียนแปลงในส่ิงแวดล้อม
เชิงมหภาค (Oxford college of procurement and supply, 2016) 

 
2.1.5 การวเิคราะห์สถานการณ์ธุรกจิ (Five Forces Analysis) 
Michael E. Porter (1980) ไดตี้พิมพโ์มเดลท่ีใช้ในการวิเคราะห์สถานการณ์ธุรกิจและ 

อุตสาหกรรม โดยมีองคป์ระกอบแรงกดดนัท่ีส่งผลต่อธุรกิจ 5 ปัจจยั ดงัน้ี 
1. ภยัคุกคามคจากผูแ้ข่งขนัรายใหม่ (Treat of new entry) การเขา้มาของผูแ้ข่งขนัราย

ใหม่อาจส่งผลให้ส่วนแบ่งทางการตลาดลดลง ยิ่งมีผูแ้ข่งขนัมากยิ่งท าให้มีแรงกดดนัจากปัจจยัน้ีสูง 
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องคก์รจะตอ้งสร้างขีดความสามารถทางการแข่งขนัทางธุรกิจให้กบัตนเองเพื่อให้สามารถรับมือกบั
ผูเ้ขา้แข่งขนัรายใหม่ไดอ้ยางมีประสิทธิภาพ  

2. ความรุนแรงของการแข่งขนัในอุตสาหกรรมปัจจุบนั (Intensity of rivalry among 
existing firms) การวิเคราะห์ภยัคุกคามจากการแข่งขนัในอุตสาหกรรมปัจจุบนัจะสามารถท าให้
ทราบถึงต าแหน่ง (Positioning) หรือจุดยืนของเราในตลาด การพฒันาตนเองอยูเ่สมอจะช่วยให้เรามี 
จุดยืนท่ีดีกว่าคู่แข่ง และทราบว่าเราจะตอ้งท าส่ิงใดเพื่อให้เป็นเบอร์ใหญ่หรือมีโอกาสในการขาย 
สินคา้ในอุตสาหกรรมการแข่งขนัน้ีสูงกวาคู่แข่ง  

3. ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Pressure from substitute products) ภัยคุกคามจาก
สินคา้ทดแทนจะค านึงถึงระดบัการเปล่ียนของลูกคา้ท่ีหนัไปเลือกใช้ ส่ิงท่ีทดแทนกนัไดห้รือสินคา้
ท่ีมีความใกลเ้คียงกบัสินคา้ท่ีเรามีอยู ่ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บตน้ทุนท่ีลูกคา้ จะตอ้งใชเ้ม่ือเปล่ียนไปใชสิ้นคา้
ตวัอ่ืน (Switching cost)  

4. อ านาจต่อรองของผูซ้ื้อหรือลูกคา้ (Bargaining power of buyers) การวเิคราะห์อ านาจ
ต่อรองของผูซ้ื้อหรือลูกคา้ เป็นการประเมินเปรียบเทียบวา่เรา หรือลูกคา้มีอ านาจต่อรองในการซ้ือ
ขายมากกวา่กนั ยิง่ผูซ้ื้อหรือลูกคา้มีอ านาจมากกวา จะยิง่ท  าใหมี้แรงกดจากปัจจยัน้ีสูง ส่งผลเสียและ
มีความเส่ียงต่อการแข่งขนัธุรกิจในอุตสาหกรรมน้ีไดเ้น่ืองจากผู ้ซ้ือหรือลูกคา้มีทางเลือกอ่ืนๆ ไม่
จ  าเป็นต้องซ้ือจากเรา แต่ในทางกลับกนหากเรามีอ านาจสูงกว่าจะท าให้เรามีความเข้มแข็งใน
อุตสาหกรรมสูง  

5. อ านาจต่อรองของผูข้ายหรือซัพพลายเออร์ (Bargaining power of suppliers) การ
วเิคราะห์อ านาจต่อรองของผูข้ายหรือซพัพลายเออร์ จะตอ้งพิจารณาวา่เราหรือซพัพลาย-เออร์ของเรา 
ใครมีอ านาจต่อรองสูงกว่า ซ่ึงมักจะเป็นส่วนท่ีเก่ียวข้องกับวตัถุดิบใน กระบวนการผลิตใน
อุตสาหกรรม ยิ่งเรามีอ านาจการต่อรองสูงกว่าซัพพลายเออร์จะยิ่งส่งผลดีต่อการด าเนินธุรกิจ 
เน่ืองจากเก่ียวขอ้งกบัการจดัการเร่ืองตน้ทุนในการผลิตนัน่เอง 
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2.1.6 แนวคิดห่วงโซ่คุณค่า (Business Value Chain)  
แนวคิดของห่วงโซ่คุณค่า (Porter, 1985) อยู่บนพื้นฐานของมุมมองกระบวนการของ

องค์กร(Activity-based) ซ่ึงเป็นแนวคิดในการมององค์กรในการผลิตหรือบริการท่ีเป็นระบบซ่ึง
สร้างข้ึนจากระบบยอ่ยตั้งแต่ input, transformation process, และ out put โดยทั้ง 3 ส่วนจะเก่ียวขอ้ง
กบัความตอ้งการ การบริโภคทรัพยากรท่ีรวมถึงเงิน แรงงาน วตัถุดิบ อุปกรณ์ส่ิงก่อสร้างท่ีดินและ
การจดัการ ซ่ึงทั้งหมดเป็นกิจกรรมท่ีส่งต่อการตดัสินใจท่ีเก่ียวเน่ืองต่อผลผลิตและตน้ทุนตามท่ี 
Porter ไดก้ล่าวไวว้า่กิจกรรมหลกัของห่วงโซ่คุณค่าจะประกอบไปดว้ย  

1. Inbound Logistic คือ ความสัมพนัธ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูผ้ลิตวตัถุดิบ (Supplier) และรวม 
ไปถึงกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการรับ การน าเขา้และการก็บรักษาวตัถุดิบ 

2. Operation คือกระบวนการท่ีเปล่ียนแปลงวตัถุดิบใหก้ลายเป็นสินคา้หรือบริการ 
3. Outbound Logistic คือกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดัเก็บการรักษาสินคา้หรือ

บริการท่ีผลิตออกมา  
4. Marketing and Sales คือกิจกรรมท่ีแจ้งข้อมูลแก่ผู ้ซ้ือเพื่อซ้ือสินค้าหรือบริการ

รวมถึงอ านวยความสะดวกในการซ้ือดว้ย  
5. Service คือกิจกรรมท้งัหมดท่ีตอ้งการท าให้สินคา้และบริการส่งผลต่อผูซ้ื้อหลงัจาก 

ท่ีไดซ้ื้อสินคา้หรือบริการนั้นๆไปแลว้ 
นอกจากน้ีกิจกรรมรองของห่วงโซ่คุณค่าประกอบไปดว้ย 
1. Procurement คือการเขา้ซ้ือวตัถุดิบหรือทรัพยากรขององคก์ร 
2. Human Resource Management คือกิจกรรมท่ีมีองค์ประกอบรวมทั้ งการสรรหา

พนกังาน การจดัจา้ง การฝึกอบรมและพฒันาบุคลากร การจ่ายค่าตอบแทนหรือรวมไปถึงการไล่ออก
หรือปลดพนกังานในกรณีท่ีจ าเป็น  

3. Technological Development คือส่ิงท่ีเก่ียวเน่ืองกับอุปกรณ์ ฮาร์ดแวร์ ซอฟท์แวร์ 
กระบวนการและความรู้เชิงเทคนิคตลอดจนถึงการเปล่ียนแปลงตั้งแต่วตัถุดิบเขา้มาจนกลายเป็น
ผลิตภณัฑแ์ละบริการขั้นทา้ย  

4. Infrastructure คือการตอบสนองต่อความตอ้งการของบริษทัตลอดจนความสัมพนัธ์ 
กบัส่วนต่างๆ ในบริษทัท่ีแตกต่างกนัซ่ึงรวมไปถึงหนา้ท่ีหรือแผนกต่างๆ เช่น แผนกการเงิน บญัชี 
กฎหมาย ฝ่ายแผน ฝ่ายกิจการสาธารณะ ฝ่ายความสัมพนัธ์ภาครัฐ การประกนัคุณภาพและการจดัการ
ทัว่ไป 
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2.1.7 แนวคิดเกีย่วกบัพนัธมิตรทางธุรกจิ (Business Alliance) 
พนัธิมิตรทางธุรกิจ โดย  ธีรกิติ นวรัตน์ ณ อยุธยา (2540) ซ่ึงไดก้ล่าวไวใ้นบทความ 

เร่ือง “พนัธมิตรทางธุรกิจ: ทางเลือกใหม่ของธุรกิจไทยในยุคโลกาภิวตัน์” โดยแบ่งรูปแบบของ
พนัธมิตรทางธุรกิจจากระดบัของความแนบแน่นในความสัมพนัธ์ระหว่างองค์กรธุรกิจออกเป็น 4 
ประเภทหลกัๆ ดงัน้ี 

1. พนัธมิตรทางธุรกิจท่ีเกิดจากความร่วมมือทางด้านการตลาดอย่างหลวมๆ (Loose 
Market Relationship) เป็นรูปแบบความสัมพนัธ์ทางธุรกิจท่ีไม่เป็นทางการมากนกั โดยมากมกัจะ
เกิดข้ึนเน่ืองจากส่ิงแวดลอ้มทางธุรกิจในขณะนั้นเอ้ืออ านวย และจะเป็นความสัมพนัธ์ทางธุรกิจ ท่ีมี
อายุไม่ยืนยาว ตวัอย่างพนัธมิตรประเภทน้ี เช่น รูปแบบของเครือข่าย หรือท่ีนิยมเรียกว่า “เน็ท
เวอร์ค” (Network) 

2. พนัธมิตรทางธุรกิจท่ีมีพื้นฐานจากการท าสัญญาท่ีเป็นลายลักษณ์อกัษรร่วมกัน 
(Contractual Relationship) เป็นรูปแบบความสัมพนัธ์เป็นทางการมากท่ีสุด ซ่ึงเป็นผลมาจาก การท่ี
องค์กรธุรกิจตั้ งแต่สององค์กรข้ึนไปมีการรวมตัวกันเป็นหน่ึงเดียวอย่างสมบูรณ์ รูปแบบของ
พนัธมิตรประเภทน้ีเป็นท่ีนิยมกนัมากใน ปัจจุบนั เช่น การจา้งผูรั้บเหมาช่วง (Subcontracting) การ
ใหสิ้ทธิบตัร (Licensing ) และการใหสิ้ทธิในการเป็นผูแ้ทนจ าหน่าย (Franchising) เป็นตน้ 

3. พนัธมิตรทางธุรกิจท่ีมีการจดัการดา้นความเป็นเจา้ของและความสัมพนัธ์อยา่งเป็น
ทางการ (Formalized Ownership/Relationship) พนัธมิตรทางธุรกิจประเภทน้ี ได้แก่ การร่วมทุน 
(Joint Ventures) เป็นตน้ พนัธมิตรทางธุรกิจในรูปแบบน้ีเป็นรูปแบบความสัมพนัธ์ท่ีมีความเป็น
ทางการมากกวา่รูปแบบทั้งสองประเภทท่ีกล่าวมาแลว้ขา้งตน้ ทั้งน้ีเน่ืองจากมีเร่ืองสัดส่วนความเป็น
เจา้ของธุรกิจเขา้มาเก่ียวขอ้ง 

4. พนัธมิตรทางธุรกิจท่ีรวมตวัอย่างเป็นทางการ (Formal Integration) เป็นพนัธมิตร
ทางธุรกิจท่ีมีรูปแบบความสัมพนัธ์เป็นทางการมากท่ีสุด ซ่ึงเป็นผลจาการท่ีองค์กรธุรกิจตั้งแต่สอง
องคก์รข้ึนไปมีการรวมตวักนัเป็นหน่ึงเดียวอยา่งสมบูรณ์ รูปแบบของพนัธมิตรประเภทน้ีไดแ้ก่ การ
ควบรวมกิจการและการซ้ือกิจการ (Mergers & Acquisitions) 
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2.2 งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
จากการทบทวนและคน้ควา้งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบักรณีศึกษากลยุทธ์การปรับตวัและ

ทิศทางขององค์กรในธุรกิจคา้ปลีกสินคา้หมวดสุขภาพในระหว่างการแพร่ระบาดของโควิด-19  
มีรายละเอียดดงัตารางท่ี 2.1  

 
ตารางที ่2.1 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบักรณีศึกษากลยทุธ์การปรับตวัและทิศทางขององคก์รในธุรกิจคา้
ปลีกสินคา้หมวดสุขภาพในระหวา่งการแพร่ระบาดของโควดิ-19 
 

ผู้วจัิย (ปี) หัวข้อวจัิย กลุ่มตัวอย่าง ผลการศึกษาทีไ่ด้ 
ทวศีกัด์ิ เทพ
พิทกัษ ์
(2020) 

ความปกติรูปแบบ
ใหม่หรือวถีิชีวติ
ปกติแบบใหม่
ภายหลงัโรคอุบติั
ใหม่ โควดิ-19 : 
ธุรกิจออนไลน์ 
ธุรกิจคา้ปลีก และ
ธุรกิจร้านอาหาร 
กบัทิศทางการ
เปล่ียนแปลงของ 
อุตสาหกรรม
ขนส่งและโลจิ
สติกส์ไทย 

การสัมภาษณ์เชิงลึก
ผูบ้ริหารและ
เจา้หนา้ท่ีปฏิบติัการ
ในธุรกิจออนไลน์ 
ธุรกิจคา้ปลีกและ
ธุรกิจร้านอาหาร 
ธุรกิจละ 4 บริษทั รวม
จ านวน 15 คนจากการ
สัมภาษณ์เชิงลึก 
จ านวน 12 บริษทั 

ผลการวิจยัพบว่า ธุรกิจคา้ปลีกมีการ
ปรับตวัภายและเปล่ียนแปลงโมเดล
ภ า ค ธุ ร กิ จ ใ ห้ ส อ ด ค ล้ อ ง กั บ
สถานการณ์และพฤติกรรมของลูกคา้ 
รวมถึงการน าข้อมูลท่ีได้นั้นไปปรับ
ใหเ้หมาะสมกบักลยทุธ์ของธุรกิจ การ
ประยุกต์ใช้เทคโนโลยีร่วมสมยั อาทิ 
อินเตอร์เน็ต โซเชียลมีเดีย โดรน 
หุ่นยนต ์บ๊ิกดาตา้ และปัญญาประดิษฐ์ 
เป็นตน้ ใหส้อดคลอ้งกบัธุรกิจของตน 
การปรับกระบวนการผลิตและโลจิ
สติกส์ ให้สอดคล้องกับพฤติกรรม
ของลูกคา้และผูเ้ล่นในซพัพลายเชนท่ี
เปล่ียนแปลงไป โดยเฉพาะการน ากล
ยุทธ์ดา้นการด าเนินงานหรือดา้นโลจิ
สติกส์ท่ีเหมาะสมมาปรับใช้กบัธุรกิจ
อยา่งมีประสิทธิภาพและท าใหธุ้รกิจมี
ความได้เปรียบในการแข่งขันอย่าง
ย ัง่ยนื 
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ตารางที ่2.1 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบักรณีศึกษากลยทุธ์การปรับตวัและทิศทางขององคก์รในธุรกิจคา้
ปลีกสินคา้หมวดสุขภาพในระหวา่งการแพร่ระบาดของโควดิ-19 (ต่อ) 
 

ผู้วจัิย (ปี) หัวข้อวจัิย กลุ่มตัวอย่าง ผลการศึกษาทีไ่ด้ 
ภาณุมาศ สุย
บางด า, พชั
รินทร์ บุญ
นุ่น และ ศุภ
สุตา ตนัชะ
โร (2022) 

การวเิคราะห์
องคป์ระกอบเชิง
ส ารวจปัจจยัการ
ปรับตวัของ
ผูป้ระกอบการท่ีมี
ต่อการด าเนิน
กิจการเพื่ออยูร่อด
ของธุรกิจ ภายใต้
วกิฤตการณ์โรค
ระบาดโควดิ 19 

กลุ่มตวัอยา่ง
ผูป้ระกอบการในเขต
เทศบาลนครหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลาจ านวน 
1180 คน  ซ่ึงเป็น
ประกอบการและ
พนกังานในสถาน
ประกอบการ ไดแ้ก่ 
ธุรกิจเก่ียวกบัอาหาร
และเคร่ืองด่ืม, ยา/
เวชภณัฑ ์และอ่ืน ๆ 

ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยการปรับตัว
ของผูป้ระกอบการท่ีมีต่อการด าเนิน
กิจการเพื่อความอยู่รอดของธุรกิจ 
ภายใต้วิกฤตการณ์โรคระบาดโควิด 
19 ประกอบดว้ย 2 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยั
ด้านการบริหารจดัการรับความปกติ
ใหม่ เช่น การตลาดดิจิตอลสู่ตลาด
ผูบ้ริโภค ระบบการบริหารจดัการทาง
การเงิน การจดัหาแหล่งวตัถุดิบ การ
บริหารทรัพยากรบุคคล เป็นตน้ และ
ปัจจยัดา้นความมัน่ใจในคุณภาพ 

นชัส์ณภทัร์ 
เจียมวจิิตร 
(2021) 

ขอ้เสนอแนะเชิง
นโยบายรูปแบบ
กลยทุธ์การ
ปรับตวัเพื่อความ
อยูร่อดในยคุวถีิ
ชีวติใหม่ของ
ผูป้ระกอบการใน
จงัหวดันครนายก 

กลุ่มตวัอยา่ง 
 ผูท่ี้เก่ียวขอ้งเชิง
นโยบาย 
ผูป้ระกอบการใน
จงัหวดันครนายก 
จ านวน 15 คน และ
การวจิยัเชิงปริมาณ 
จากกลุ่ม
ผูป้ระกอบการ
เก่ียวกบัการผลิต 
ผูป้ระกอบการคา้ปลีก 
และอ่ืนๆ จ านวน 400 
คน 

ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัลักษณะการ
ป รั บ ตั ว ข อ ง ธุ ร กิ จ  ปั จ จั ย ด้ า น
สภาพแวดล้อม ปัจจยัเครือข่าย และ
ปัจจยันวตักรรม ส่งผลต่อการปรับตวั
เพื่อความอยู่รอดของผูป้ระกอบการ 
สามารถก าหนดเป็นยุทธศาสตร์ท่ี
ประกอบดว้ย ยทุธศาสตร์เชิงรุก ไดแ้ก่
การท ากลยุทธ์ตลาดบนพื้นท่ีส่ือสังคม
ออนไลน์ ยุทธศาสตร์เชิงแกไ้ข ไดแ้ก่ 
การสร้างเครือข่ายของผูป้ระกอบการ 
ยุทธศาสตร์เชิงป้องกัน ได้แก่ การ
ปรับกระบวนการท างานให้มีความ
ทนัสมยั และยุทธศาสตร์เชิงรับ ไดแ้ก่ 
การผลักดันด้านการให้ความรู้ด้าน
เทคโนโลยใีหแ้ก่ผูป้ระกอบการ 
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ตารางที ่2.1 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบักรณีศึกษากลยทุธ์การปรับตวัและทิศทางขององคก์รในธุรกิจคา้
ปลีกสินคา้หมวดสุขภาพในระหวา่งการแพร่ระบาดของโควดิ-19 (ต่อ) 
 

ผู้วจัิย (ปี) หัวข้อวจัิย กลุ่มตัวอย่าง ผลการศึกษาทีไ่ด้ 
จริยา  
กล่ินจ าปา 
(2020) 

กลยทุธ์ทาง
การตลาดในการ
บริหารศูนยก์ารคา้
ในภาวะวกิฤตการ
แพร่ระบาดของ
ไวรัสโควิด 19 

กลุ่มตวัอยา่งบุคลากร
ระดบับริหารของ
บริษทัผพฒันา
โครงการศูนยก์ารคา้ 
ซ่ึงมีอายกุาร ท างาน
ไม่นอ้ยกวา่ 10 ปี และ
มีส่วนรวมในการตดั
สนใจในการวาง
แผนการจดัการเชิงกล
ยทุธ์ของ ศูนยก์ารคา้ 
จ านวน 5 – 25 ราย 

ผลการวิจยัพบว่าในช่วงสถานการณ์
การแพร่ระบาดของไวรัสโควิด 19 
ศูนยก์ารคา้จ าเป็นตอ้งใช้งบประมาณ
และระยะเวลาในการจดัท าแผนการ
รับมือกบัสถานการณ์ท่ีเกิดข้ึน โดยกล
ยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีความส าคญัมาก
ท่ีสุด คือ กลยุทธ์ด้านการส่งเสริม
การตลาด โดยการจัดแคมเปญจน์
ส่งเสริมการขาย และกลยุทธ์ด้าน
ผลิตภณัฑ์ โดยการตกแต่งสถานท่ีเพื่อ
ดึงดูดลูกค้า  ในขณะท่ีกลยุทธ์ช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายมีความส าคญัน้อย
ท่ีสุด เน่ืองจากศูนย์การค้าเน้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายแบบออฟไลน์เป็น
หลกั ช่องทางการจดัจ าหน่ายหลกั จึง
ได้แก่ ศูนย์การค้าซ่ึงไม่สามารถยา้ย
ท าเลท่ีตั้งได ้

กมลพร 
กลัยาณมิตร 
(2020) 

การน ากลยทุธ์การ
บริหารสู่การ
ปฏิบติัในรูปแบบ
ความปกติใหม่ 
(New Normal) 

กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริหาร
ระดบันโยบายของ
ภาครัฐและภาคเอก 
ชน และผูบ้ริหารท่ี
เป็นเจา้ของธุรกิจ ท่ี
ปรึกษาภาคอุตสาห 
กรรม และพนกังาน
ลูกจา้งบริษทั รวม
จ านวน 12 คน 

ผลการวิจยัพบว่า แนวทางการน ากล
ยุท ธ์ ก า รบ ริหาร สู่ ก า รป ฏิบั ติ ใน
รูปแบบความปกติใหม่ คือ การสร้าง
คุณค่าให้แก่สินคา้และบริการในการ
เข้าถึงและสร้างความไว้วางใจแก่
ผูบ้ริโภคผ่านเทคโนโลยีองค์การตอ้ง
ปรับเปล่ียนน าเทคโนโลยีเข้ามาใช้
พฒันาผลิตภณัฑ์และบริการ ด าเนิน
ธุ ร กิ จ แบบส ร้ า งพัน ธ มิ ต ร  ก า ร
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ตารางที ่2.1 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบักรณีศึกษากลยทุธ์การปรับตวัและทิศทางขององคก์รในธุรกิจคา้
ปลีกสินคา้หมวดสุขภาพในระหวา่งการแพร่ระบาดของโควดิ-19 (ต่อ) 
 

ผู้วจัิย (ปี) หัวข้อวจัิย กลุ่มตัวอย่าง ผลการศึกษาทีไ่ด้ 
ตดัสินใจตอ้งฉบัไวและยดืหยุน่ พร้อม
ปรับเปล่ียนตามสถานการณ์ มองหา
ช่องทางธุรกิจใหม่ ๆ เพิ่มช่องทาง
ความหลากหลายทางการตลาด เน้น
คุณภาพ สร้างความแตกต่าง ความ
ปลอดภัยจากโรคระบาด และมีการ
วางแผนเพื่อเตรียมรับมือความไม่
แน่นอนในปัจจุบนัและอนาคต 

ณฐวฒัน์  
คณารัก
สมบติั  
(2020) 

กลยทุธ์ิการ
ส่ือสารสุขภาพ
ทางส่ือโฆษณา
ออนไลน์ในช่วง
การระบาดของ
ไวรัสโควิด-19 

ขอ้มูลทุติยภูมิ
(Secondary Data)  

ผลการวิจยัพบว่า กลยุทธ์การส่ือสาร
สุขภาพทางส่ือออนไลน์ เป็นวิธีการ
หน่ึงท่ีเป็นการน าเสนอขายสินค้าใน
ภาวะท่ีประชาชนต้องกักตัวภายใน
บ้าน โดยใช้แนวคิดหลักของการ
โฆษณา คือ การขายสินคา้ท่ีน าเสนอ
เก่ียวกบัขอ้มูลของสุขอนามยั แสดงถึง
ความเป็นห่วงเป็นใยผู ้บริโภค การ
สร้างบุคลิกภาพในตราสินคา้ เพื่อให้
ตราสินค้า  มีความเหมาะสม และ
แตกต่างจากสินค้าคู่แข่งขนั สะทอ้น
ให้เห็นถึงความมั่นคง สร้างความ
น่าเช่ือถือ สร้างความจดจ าในตรา
สินคา้และเกิดความภาคภูมิใจเม่ือใช้
สินคา้ เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค ์ทาง
การตลาด ซ่ึงจะท าให้สินค้าขายได้
ในช่วงวกิฤติไวรัสโควดิ-19  
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ตารางที ่2.1 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบักรณีศึกษากลยทุธ์การปรับตวัและทิศทางขององคก์รในธุรกิจคา้
ปลีกสินคา้หมวดสุขภาพในระหวา่งการแพร่ระบาดของโควดิ-19 (ต่อ) 
 

ผู้วจัิย (ปี) หัวข้อวจัิย กลุ่มตัวอย่าง ผลการศึกษาทีไ่ด้ 
Shen & Sun 
(2021) 

Strengthening 
supply chain 
resilience during 
COVID‐19: A 
case study of JD. 
com 

ขอ้มูลทุติยภูมิ 
(Secondary Data) การ
ปฏิบติังานเชิงปริมาณ
ท่ีไดรั้บจาก JD.com 
(https://www.jd.com.)  

ผลการวิจัยพบว่า ความส าเร็จของ 
JD.com ในการป รับตัวทาง ธุร กิจ
ภายใตส้ภาวะการแพร่ระบาดของโค
วดิ-19 อยูใ่นระดบัสูง ส่วนหน่ึงมาจาก
การปรับโครงสร้างซัพพลายเชนแบบ
บูรณาการให้เกิดความยืดหยุ่น เสริม
ความสามารถในการเผชิญหนา้ แกไ้ข 
และหาโอกาสจากวิกฤตในเวลาท่ี
เหมาะสม รวมถึงมีการก าหนดความ
ยืดหยุ่นในการปฏิบัติงาน โดยให้
ความส าคญักบัความสามารถในการ
ปรับเปล่ียนบางส่ิงท่ีมีอยู่เล็กน้อยเพื่อ
จั ด ก า ร กับ ก า รห ยุ ด ช ะ งั ก  แ ล ะ 
ความสามารถในการปรับเปล่ียนการ
ด าเนินงานเพื่อตอบสนองต่อความทา้
ทายหรือโอกาส  

Zabarauskas 
&  Hagi 
(2022) 

Impact of 
Covid19 on Retail 
Strategies 
Adopted by 
Grocery Stores in 
Sweden 

กลุ่มตวัอยา่งร้านคา้
ปลีกในทอ้งถ่ินจาก
สามเมืองในสวเีดน 
ไดแ้ก่ Borås, 
Jönköping และ 
Lycksele รวมึงกลุ่ม
ตวัอยา่งร้านของช า 
ไดแ้ก่ ICA 
supermarket Byttorp 
Borås , Willys Borås , 

ผลการวิ จัยพบว่ า   ร้ านค้า มีก า ร
เปล่ียนแปลงไปสู่การเปล่ียนแปลง
ทางดิจิทัล ร้านขายของช าบางแห่ง
ข ย า ย ก า ร ใ ช้ ก า ร ซ้ื อ ข า ย สิ น ค้ า
ออนไลน์เพื่อเพิ่มการจบัจ่ายในขณะท่ี
มีการใช้โซเชียลมีเดียเพื่อการตลาด
และการแบ่ง ปันข้อมูล เพิ่ม ข้ึนใน
ช่วงเวลาดังกล่าว ผลการศึกษาย ัง
สังเกตเห็นว่าระบบดิจิทลัเพิ่มข้ึนใน
กลยุท ธ์ ก า รค้าป ลี กทั้ ง ส่ี ท่ี ศึ กษา 
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ตารางที ่2.1 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบักรณีศึกษากลยทุธ์การปรับตวัและทิศทางขององคก์รในธุรกิจคา้
ปลีกสินคา้หมวดสุขภาพในระหวา่งการแพร่ระบาดของโควดิ-19 (ต่อ) 
 

ผู้วจัิย (ปี) หัวข้อวจัิย กลุ่มตัวอย่าง ผลการศึกษาทีไ่ด้ 
ICA City Borås , ICA 
supermarket 
Lycksele, ICA 
supermarket 
Jönköping และ 
Willys Jönköping 

กล่าวคือ ความเหนือกว่าของแบรนด์ 
ประสบการณ์ของลูกคา้ การจบัจ่ายท่ี
ราบร่ืน และความเป็นเลิศในการ
ด าเนินงานผา่นนวตักรรม รวมถึงช่อง
ทางการส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพ และ
การท างานเป็นทีมท าให้ร้านขายของ
ช าสามารถรับมือกับการระบาดของ 
Covid19 ไดอ้ยา่งราบร่ืน 

Chowdhury, 
Sarkar, 
Saha & 
Anik 
(2020) 

Enhancing supply 
resilience in the 
COVID-19 
pandemic: a case 
study on beauty 
and personal care 
retailers 

กลุ่มตวัอยา่งผูจ้ดัการ
ร้านคา้ปลีกใน
ประเทศก าลงัพฒันา 
เช่น บงักลาเทศ 
จ านวน 16 แห่ง 

ผลการวิจัยพบว่า อุปทานของผู ้ค้า
ปลีกผลิตภณัฑ์ดา้นความงามและการ
ดูแลส่วนบุคคลถูกขัดจังหวะใน
หลายๆ ดา้น ซ่ึงรวมถึงการขาดแคลน
ผลิตภัณฑ์ บริการจัดส่งแบบจ ากัด 
การหยุดชะงักของการช าระเงินซัพ
พลายเออร์ วงเงินสินเช่ือท่ีจ  ากดัและ
ความผิดปกติในการส่งมอบสินค้า 
เพื่อลดผลกระทบจากการหยุดชะงกั
และเพิ่มความยืดหยุ่นในการจัดหา 
ผู ้ค้าปลีกสามารถใช้กลยุทธ์ ต่างๆ 
รวมถึงการโต้ตอบอย่างเข้มข้น และ
พฒันาความร่วมมือกับผูจ้ดัจ  าหน่าย
และผูผ้ลิต การสั่งซ้ือในปริมาณมาก 
ก าหนดอตัราส่วนเครดิตท่ีปรับแล้ว 
และเน้นท่ีความพร้อมของผลิตภณัฑ์
มากกวา่ความชอบของแบรนด ์
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จากการทบทวนวรรณกรรมพบวา่ ภายใตภ้าวะวิกฤติการแพร่ระบาดของเช้ือโควิด-19 
กลุ่มธุรกิจต่างๆ ตอ้งมีการปรับตวัจากปัจจยัแวดลอ้มของธุรกิจ ปัจจยัเครือข่าย และปัจจยันวตักรรม 
(นชัส์ณภทัร์ เจียมวิจิตร, 2021) สอดคลอ้กบังานวิจยัของ ทวีศกัด์ิ เทพพิทกัษ ์(2020) ท่ีกล่าวถึงการ
ปรับตวัธุรกิจให้สอดคลอ้งกบัสถานการณ์และพฤติกรรมของลูกคา้ รวมถึงการน าขอ้มูลท่ีไดน้ั้นไป
ปรับใหเ้หมาะสมกบักลยทุธ์ของธุรกิจ 

จากผลงานวิจยัของ นัชส์ณภทัร์ เจียมวิจิตร (2021)ได้มีการกล่าวถึงการปรับตวัเพื่อ
ความอยูร่อดของผูป้ระกอบการ โดยสามารถก าหนดเป็นยทุธศาสตร์ท่ีประกอบดว้ย ยุทธศาสตร์เชิง
รุก ยทุธศาสตร์เชิงป้องกนั และ ยทุธศาสตร์เชิงแกไ้ข โดยพบวา่ในดา้นยุทธศาสตร์เชิงรุก ไดแ้ก่ การ
ท ากลยุทธ์ตลาดบนพื้นท่ีส่ือสังคมออนไลน์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของ ภาณุมาศ สุยบางด า, 
พชัรินทร์ บุญนุ่น และ ศุภสุตา ตนัชะโร (2022) ท่ีกล่าวถึงการปรับตวัของผูป้ระกอบการท่ีมีต่อการ
ด าเนินกิจการเพื่อความอยู่รอดของธุรกิจในด้านการบริหารจัดการเพื่อรับความปกติใหม่ เช่น 
การตลาดดิจิตอลสู่ตลาดผูบ้ริโภค และสอดคลอ้งกบัผลงานวจิยัของ จริยา กล่ินจ าปา (2020) ท่ีพบวา่
กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุด คือ กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยการจดั
แคมเปญจน์ส่งเสริมการขาย และกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ การสร้างคุณค่าให้แก่สินคา้และบริการใน
การเขา้ถึงและสร้างความไวว้างใจแก่ผูบ้ริโภคผา่นเทคโนโลย ีท่ีตอ้งมีการปรับเปล่ียนน าเทคโนโลยี
เขา้มาใชพ้ฒันาผลิตภณัฑแ์ละบริการ (กมลพร กลัยาณมิตร, 2020) เพื่อดึงดูดลูกคา้ ในขณะท่ีงานวจิยั
ต่างประเทศก็ไดมี้การกล่าวถึงการใช้โซเชียลมีเดียเพื่อการตลาดและการแบ่งปันขอ้มูลเพิ่มข้ึนใน
ช่วงเวลาวิกฤติ   (Zabarauskas & Hagi, 2022) รวมถึงยงัมีการใช้กลยุทธ์การส่ือสารสุขภาพทางส่ือ
ออนไลน ์เพื่อใหต้ราสินคา้มีความเหมาะสมและแตกต่างจากสินคา้คู่แข่งขนั สะทอ้นใหเ้ห็นถึงความ
มัน่คง สร้างความน่าเช่ือถือ (ณฐวฒัน์  คณารักสมบติั, 2020) 

ขณะเดียวกนัในดา้นยุทธศาสตร์เชิงป้องกนั ไดแ้ก่ การปรับกระบวนการท างานให้มี
ความทนัสมยั (นัชส์ณภทัร์ เจียมวิจิตร, 2021) ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของ ทวีศกัด์ิ เทพพิทกัษ์ 
(2020) ท่ีไดก้ล่าวถึง การประยุกต์ใช้เทคโนโลยีร่วมสมยัให้สอดคลอ้งกบัธุรกิจของตนโดยเฉพาะ
การน ากลยุทธ์ดา้นการด าเนินงานท่ีเหมาะสมมาปรับใชก้บัธุรกิจอยา่งมีประสิทธิภาพ และการสร้าง
ความยืดหยุน่ในการปฏิบติังาน และ ความสามารถในการปรับเปล่ียนการด าเนินงานเพื่อตอบสนอง
ต่อความท้าทายหรือโอกาส (Shen & Sun, 2021) การสร้างความเป็นเลิศในการด าเนินงานผ่าน
นวตักรรม รวมถึงช่องทางการส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพ และการท างานเป็นทีมท าให้สามารถรับมือ
กบัการระบาดของ Covid19 ได้อย่างราบร่ืน (Zabarauskas & Hagi, 2022) รวมถึงการบริหารการ
ด าเนินงานดา้นการจดัหาแหล่งวตัถุดิบ การบริหารทรัพยากรบุคคล และการใหค้วามส าคญักบัปัจจยั
ดา้นความมัน่ใจในคุณภาพ (ภาณุมาศ สุยบางด า, พชัรินทร์ บุญนุ่น และ ศุภสุตา ตนัชะโร, 2022) 
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โดยเน้นคุณภาพ สร้างความแตกต่าง ความปลอดภยัจากโรคระบาด และมีการวางแผนเพื่อเตรียม
รับมือความไม่แน่นอนในปัจจุบนัและอนาคต (กมลพร กลัยาณมิตร, 2020) 
 นอกจากน้ียงัมีการกล่าวถึงในดา้นยุทธศาสตร์เชิงแกไ้ข ไดแ้ก่ การสร้างเครือข่ายของ
ผูป้ระกอบการ (นชัส์ณภทัร์ เจียมวจิิตร, 2021) ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลงานวจิยัของ กมลพร กลัยาณมิตร 
(2020) ท่ีไดร้ะบุถึงการด าเนินธุรกิจแบบสร้างพนัธมิตรพึ่งพาอาศยักนัทั้งกบัผูมี้ส่วนไดเ้สีย เพื่อการ
ตดัสินใจท่ีฉบัไวและยดืหยุน่ พร้อมปรับเปล่ียนตามสถานการณ์ รวมถึงการพฒันาความร่วมมือกบัผู ้
จดัจ  าหน่ายและผูผ้ลิต การสั่งซ้ือในปริมาณมาก และเน้นท่ีความพร้อมของผลิตภณัฑ์มากกว่า
ความชอบของแบรนด ์(Chowdhury, Sarkar, Saha & Anik, 2020)  

จากการทบทวนวรรณกรรม (ตาราง 2.1) ยงัไม่พบงานวิจยัท่ีศึกษาการปรับตวัเชิงกล
ยุทธ์และทิศทางธุรกิจในหมวดสินคา้สุขภาพ ภายใตภ้าวะวิกฤติการแพร่ระบาดของโควิด-19 แต่
พบวา่มีศึกษาเก่ียวกบัการปรับตวัเชิงกลยทุธ์และทิศทางธุรกิจอ่ืนๆ ในหลากหลายรูปแบบทั้งวิจยัเชิง
คุณภาพ (ทวีศกัด์ิ เทพพิทกัษ,์ 2020; นชัส์ณภทัร์ เจียมวิจิตร, 2021; จริยา กล่ินจ าปา, 2020; กมลพร 
กัลยาณมิตร, 2020; Zabarauskas & Hagi, 2022; Chowdhury, Sarkar, Saha & Anik, 2020) วิจยัเชิง
ปริมาณ (ภาณุมาศ สุยบางด า, พชัรินทร์ บุญนุ่น,และ ศุภสุตา ตนัชะโร, 2022) และ ขอ้มูลทุติยภูมิ 
(ณฐวฒัน์  คณารักสมบติั, 2020; Shen & Sun, 2021) ดงันั้นงานวิจยัน้ีจึงมุ่งศึกษาการปรับตวัเชิงกล
ยทุธ์และทิศทางธุรกิจในสินคา้หมวดสุขภาพ ภายใตภ้าวะวกิฤติการแพร่ระบาดของโควิด-19 โดยใช้
กรณีศึกษาของบริษทัเอกชนแห่งหน่ึงในธุรกิจคา้ปลีกสินคา้หมวดสุขภาพต่อไป 
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บทที ่3 
วธิีการด าเนินงานวจิัย 

 
 

3.1 รูปแบบการวจิัย 
การศึกษาวิจยัฉบบัน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ท่ีมีการก าหนด 

วตัถุประสงค ์และขอบเขตงานวิจยัอยา่งชดัเจน โดยมีวิธีการศึกษาเก็บขอ้มูลแบบปฐมภูมิ (Primary 
Data) ด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึก ( In-depth interview) ซ่ึงการวิจัยในคร้ังน้ี  จะใช้วิ ธีการแบบ 
Descriptive ผสมผสานระหว่างการสัมภาษณ์แบบสนทนาอย่างเป็นทางการ แลว้น าขอ้มูลท่ีได้รับ
วเิคราะห์ตามกรอบทฤษฎี  

 
 

3.2  ประชากรเป้าหมายและการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง  ประชากรท่ีใชใ้นงานวิจยัน้ีเป็นแบบ non-probability โดย

กลุ่มตวัอย่างเลือกด้วยวิธี Purposive sampling มีจ  านวนทั้งส้ิน 2 กลุ่ม แบ่งเป็นกลุ่มพนักงานของ
บริษทัฯ กรณีศึกษา และ พนกังานของบริษทัร้านคา้พาร์ทเนอร์ 

กลุ่มท่ี 1 กลุ่มตวัอยา่งพนกังานจะแบ่งเป็นการสัมภาษณ์เชิงลึกโดยมีความหลากหลาย
ในแต่ละแผนกไดแ้ก่ ผูบ้ริหาร 1 คน เจา้หนา้ท่ีฝ่ายการเงินและฝ่ายทรัพยากรบุคคล 1 คน เจา้หนา้ท่ี
ฝ่ายจดัซ้ือและคลงัสินคา้ 1 คน และเจา้หนา้ท่ีฝ่ายการตลาด 1 คน  และ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายวิเคราะห์ขอ้มูล 
1 คน  

กลุ่มท่ี 2  กลุ่มตวัอยา่งพนกังานของบริษทัร้านคา้พาร์ทเนอร์จะแบ่งเป็นการสัมภาษณ์
เชิงลึกกบัทางผูบ้ริหาร 1 คน เจา้หนา้ท่ีฝ่ายซพัพลายเชน 2 คน เจา้หนา้ท่ีฝ่ายสารสนเทศ 1 คน และ
ฝ่ายปฏิบติัการร้านคา้ จ  านวน 1 คน ต่อ 1 ร้านคา้ ทั้งหมดจ านวน 4 ร้านคา้  
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3.3 เคร่ืองมอืทีใ่ช้วจิัย   
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถามและใชว้ิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก      

(In-depth Interview) ซ่ึงมีทั้งหมด 4 ประเด็น  
ประเด็นที่ 1  ข้อมูลทั่วไปของท่าน เช่น ช่ือ – นามสกุล เพศ อายุ ต  าแหน่งและ 

ประสบการณ์ในการท างานท่ีผา่นมา  
ประเด็นที่ 2 ขอ้มูลเพื่อศึกษาถึงบริษทัฯ กรณีศึกษา และ ร้านคา้พาร์ทเนอร์ เช่น ความ

เป็นมาและมีรูปแบบการด าเนินธุรกิจ การวางกลยทุธ์และแนวทางปฏิบติั (ในสถานการณ์ปกติ) และ 
การวางแผนเตรียมความพร้อมส าหรับสถานการณ์วกิฤต (Crisis plan)  

ประเด็นที่ 3 ขอ้มูลเพื่อศึกษาผลกระทบจากสถานการณ์โควิด 19 เช่น รูปแบบของ
ปัจจยัท่ีเกิดข้ึนภายใตส้ถานการณ์โควิด 19 ท่ีไดส่้งผลกระทบต่ออุตสหกรรมคา้ปลีกสินคา้ในหมวด
สุขภาพ (Healthcare product) เช่นยาสามญั เวชภณัฑ์ วิตามิน และผลิตภณัฑ์อาหารเสริม ปัญหาและ
อุปสรรคท่ีเกิดข้ึนต่อการด าเนินการของธุรกิจ และ มุมมองต่อโอกาสท่ีเกิดข้ึนภายใตภ้าวะวกิฤติการ
แพร่ระบาดของโควดิ-19 

ประเด็นที่ 4 ขอ้มูลเพื่อศึกษากลกลยุทธ์การปรับตวัและทิศทางขององค์กรในธุรกิจ 
ภายใตภ้าวะวิกฤติการแพร่ระบาดของโควิด-19 เช่น ความเขา้ใจเก่ียวกบั “กลยุทธ์การปรับตวั” แนว
ทางการวางแผนท่ีน าไปสู่กลยุทธ์การปรับตวัและวางแนวปฏิบติั การน าแผนท่ีเตรียมความพร้อม
ส าหรับสถานการณ์วิกฤต (Crisis plan) แนวทางการปฎิบติังานท่ืไดมี้การปรับปรุงให้สอดคลอ้งกบั
แผนขององค์กร  การน าแผนท่ีได้รับมาวางแผนต่อ การวางนโยบายการควบคุมและตรวจสอบ
กระบวนการ ปัญหาจากการปฏิบติังานตามแผน และ ขอ้เสนอแนะส าหรับการปรับปรุงกระบวนการ
หรือกลยทุธ์ รวมถึงมุมมองถึงวกิฤตและส่ิงท่ีไดเ้เรียนรู้จากผลกระทบภายใตส้ถานการณ์โควดิ 19 
 
 

3.4 การสร้างเคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 
ผูว้ิจยัไดศึ้กษาทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งและงานวิจยัต่าง ๆ เพื่อน ามาดดัแปลงเป็นค าถามวิจยั

โดยเบ้ือตน้ผูว้ิจยัไดต้รวจทานค าถามในแบบสอบถามดว้ยตนเองและตรวจสอบขอ้ความว่ามีความ
ชดัเจนสอดคลอ้งกบัทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งและวตัถุประสงคข์องงานวจิยัหรือไม่ จากนั้นไดน้ าไปปรึกษา
กับคณาจารย์ (Face Validity) เพื่อตรวจสอบและน าแบบสอบถามมาแก้ไขปรับปรุงเพื่อน าไป
ศึกษาวจิยัต่อไป 
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3.5 การทดสอบคุณภาพของเคร่ืองมอื 
3.5.1 ผูว้จิยัศึกษาแนวคิดจากงานวจิยัและเอกสารท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อน าขอ้มูลเป็นมาตรฐาน 

และน ามาตั้งแบบสอบถามเพื่อใหเ้น้ือหาครอบคลุมกบัวตัถุประสงคท่ี์ก าหนดไว ้
3.5.2 น าแบบสอบถามปรึกษาอาจารยท่ี์ควบคุมงานวิจยั เพื่อปรับปรุงแกไ้ขให้มีความ 

ถูกตอ้ง และ สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องงานวจิยั 
 
 

3.6 การเกบ็รวบรวมและข้อมูล  
ผูว้ิจยัด าเนินการก าหนดกลุ่มเป้าหมายท่ีมีความเก่ียวขอ้งและมีคุณสมบติัสอดคลอ้งกบั

วตัถุประสงคง์านวิจยัดว้ยวิธี Purposive sampling มีจ  านวนทั้งส้ิน 2 กลุ่ม แบ่งเป็นกลุ่มพนกังานของ
บริษทัฯ กรณีศึกษา และ กลุ่มร้านคา้พาร์ทเนอร์ ท าการติดต่อไปยงับริษทั ฯ กรณีศึกษาเพื่อท าการขอ
อนุญาตนัดหมายเพื่อสัมภาษณ์ ใช้รูปแบบการสนทนาอย่างเป็นทางการและไม่เป็นทางการใน
รูปแบบของ Survey Interview  แบบต่อหน้า ทางโทรศพัท์ หรือรูปแบบการสนทนาออนไลน์ผ่าน
แอพพลิเคชั่น Zoom โดยใช้ค  าถามสัมภาษณ์ให้มีความสอดคล้องกบัวตัถุประสงค์และจดบนัทึก
พร้อมบนัทึกเสียงระหว่างการสัมภาษณ์ เก็บขอ้มูลในช่วงระหว่างเดือนมิถุนายน พ.ศ. 2565 รวม
ระยะเวลาประมาณ 1 เดือน 
 
 

3.7 การรักษาความลบัของข้อมูล 
ผูว้ิจ ัยด าเนินการส่งมอบเอกสารฟอร์ม Consent form และ Participant Information 

sheet ใหผู้เ้ขา้ร่วมวจิยัไดอ่้านรายละเอียดเบ้ืองตน้เก่ียวกบัความเป็นมาของงานวิจยั และอ่านขอ้ตกลง
ต่าง ๆ ท่ีใช้ในการท างานวิจยัก่อนกระบวนการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยใช้แบบสอบถามและการ
สัมภาษณ์เชิงลึกในงานวิจยัน้ีจะไม่ระบุตวัตนของผูเ้ขา้ร่วมวิจยั เน่ืองจากตวัตนผูเ้ขา้ร่วมวิจยัไม่มี
ส่วนเก่ียวข้องและไม่ใช่สาระส าคญัตาม วตัถุประสงค์การวิจยั และค าถามท่ีใช้งานวิจยัน้ีจะไม่
ก่อให้เกิดผลกระทบใด ๆ กบัผูเ้ขา้ร่วมวิจยั นอกจากน้ีขอ้มูลท่ีเก็บจะถูกบนัทึกขอ้มูลส่วนตวัของ
ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัโดยใช้รหัสแทนช่ือและขอ้มูลส่วนตวัของผูร่้วมวิจยั ไม่ระบุวนัเดือนปีเกิด อกัษรตวั
แรกของช่ือ-นามสกุล โดยข้อมูลจะถูกจัดเก็บในรูปแบบอิเล็กทรอนิกส์ และบันทึกไว้ใน
คอมพิวเตอร์ส่วนตวัท่ีมีรหสัป้องกนับุคคลอ่ืนไม่ให้สามารถเปิดได ้มีเพียงผูว้ิจยัในโครงการเท่านั้น
ท่ีเขา้ถึงขอ้มูลได ้เอกสารต่าง ๆ จะจดัเก็บในตูล้ิ้นชกัท่ีมีกุญแจล็อคและผูว้ิจยัเท่านั้นท่ีมีกุญแจเปิด-
ปิด 
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3.8 การจัดท าและวธีิการวเิคราะห์ข้อมูล 
ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดจ้ดบนัทึกพร้อมบนัทึกเสียงระหว่างการสัมภาษณ์เพื่อ

ใชส้ าหรับการตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูลและน าขอ้มูลมาด าการเนินวิเคราะห์ โดยใชว้ิธีการ
วเิคราะห์ขอ้มูลเชิงเน้ือหา (Content Analysis) เพื่อเขียนเป็นผลรายงาน ตามขั้นตอนต่อไป 

3.8.1 น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ มาจดัหมวดหมู่เน้ือหา และตั้งหวัขอ้หลกั 
3.8.2 ถอดบทสัมภาษณ์อยา่งละเอียดแลว้ท าการจดักลุ่มค าตอบของแต่ละขอ้ค าถาม 
3.8.3 นบัความถ่ีของขอ้มูลโดยจดัใหอ้ยูใ่นแผนภูมิแบบตาราง (Tabular Chart)  
3.8.4 สรุปส่ิงท่ีคน้พบอย่างละเอียด พร้อมทั้ง  ยกตวัอยา่งประโยคส าคญัท่ีไดจ้ากการ

สัมภาษณ์ เพื่อแสดงความชดัเจนของปรากฏการณ์ท่ีเกิดข้ึน 
3.8.5 น าเสนอขอ้มูล 

 
 

3.9 แบบสอบถามของงานวจิัย 
งานวิจัยเร่ือง : กรณีศึกษากลยุทธ์การปรับตวัและทิศทางขององคก์รในธุรกิจคา้ปลีก

สินคา้หมวดสุขภาพในระหว่างการแพร่ระบาดของโควิด-19 กรณีศึกษา บริษทัเอกชนแห่งหน่ึงใน
ธุรกิจคา้ปลีกยาสามญั เวชภณัฑ ์วติามิน และผลิตภณัฑอ์าหารเสริม 

 
1) ข้อมูลทัว่ไปของผู้ให้ข้อมูล (Personal Information)  

1.1 ช่ือ - นามสกุล 
1.2 เพศ 
1.3 อาย ุ
1.4 ต าแหน่ง 
1.5 ประสบการณ์ในการท างานท่ีผา่นมา 

 
2) ค าถามเพือ่ศึกษาถึงบริษัทฯ กรณศึีกษา และ ร้านค้าพาร์ทเนอร์  

2.1 ธุรกิจของท่านมีความเป็นมาและมีรูปแบบการด าเนินธุรกิจอยา่งไร 
2.2 ธุรกิจของท่านมีการวางกลยทุธ์และแนวทางปฏิบติั (ในสถานการณ์ปกติ) อยา่งไร 
2.3 ท่านได้มีการวางแผนเตรียมความพร้อมส าหรับสถานการณ์วิกฤต (Crisis plan) 

หรือไม่ อยา่งไร 
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3) ค าถามเพือ่ศึกษาผลกระทบจากสถานการณ์โควดิ 19 
3.1 ภายใตส้ถานการณ์โควดิ 19 ซ่ึงเป็นสถานการณ์วกิฤตระดบัประเทศ ในมุมมองของ

ท่านมองวา่ธุรกิจคา้ปลีกสินคา้ในหมวดสุขภาพ (Healthcare product) ไดรั้บผลกระทบจากปัจจยัดา้น
ใดบา้ง และส่งผลต่อภาพรวมธุรกิจในอุตสาหกรรมอยา่งไร 

3.2 ธุรกิจของท่านได้มีการประสบกับปัญหา อุปสรรค หรือผลกระทบอ่ืนๆ จาก
สถานการณ์โควดิ 19 หรือไม่ อยา่งไร 

3.3 ท่านมองเห็นโอกาสของธุรกิจคา้ปลีกสินคา้ในหมวดสุขภาพ (Healthcare product) 
จากสถานการณ์โควดิ 19 หรือไม่ อยา่งไร 
 
4) ค าถามเพื่อศึกษากลยุทธ์การปรับตัวและทิศทางขององค์กรในธุรกิจ ภายใต้ภาวะวิกฤตการแพร่
ระบาดของโควดิ-19 

4.1 เม่ือท่านนึกถึง “กลยทุธ์การปรับตวั” ในความคิดท่านนึกถึงอะไร 
4.2 ธุรกิจของท่านไดมี้การวางแผนท่ีน าไปสู่กลยุทธ์การปรับตวัและวางแนวปฏิบติั

ภายใตส้ถานการณ์โควดิ 19 ดา้นใดบา้ง อยา่งไร  
4.3 ท่านมีการน าแผนท่ีเตรียมความพร้อมส าหรับสถานการณ์วกิฤต (Crisis plan) มาใช้

หรือไม่ อยา่งไร 
4.4 ภายใตส้ถานการณ์โควิด 19 แนวทางการปฎิบติังานของท่านไดมี้การปรับปรุงให้

สอดคลอ้งกบัแผนขององคก์รอยา่งไร 
4.5 ฝ่ายงาน/ร้านคา้ ของท่าน ไดมี้การน าแผนท่ีไดรั้บมาวางแผนต่อหรือไม่ อยา่งไร  
4.6 ฝ่ายงาน/ร้านค้า ของท่านได้มีการวางนโยบายการควบคุมและตรวจสอบ

กระบวนการของท่านภายใตส้ถานะการณ์โควดิ 19 เป็นอยา่งไร 
4.7 ฝ่ายงาน/ร้านคา้ ของท่านไดมี้การประสบปัญหาจากการปฏิบติังานตามแผนหรือไม่ 

อยา่งไร และ ท่านมีขอ้เสนอแนะส าหรับการปรับปรุงกระบวนการหรือกลยทุธ์อยา่งไร 
4.8 ในฐานะท่ีท่านเป็น....ต ำแหน่ง.....ได้มองถึงวิกฤตน้ีอย่างไร และ ได้เรียนรู้

สถานการณ์โควดิ 19 น้ีอยา่งไร 
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บทที ่4 
ผลการวจิัย 

 
 

การวิจยัเร่ือง “กรณีศึกษากลยุทธ์การปรับตวัและทิศทางขององค์กรในธุรกิจคา้ปลีก
สินคา้หมวดสุขภาพในระหวา่งการแพร่ระบาดของโควิด-19” เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Research) และ ใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) ในกลุ่มของพนักงานของบริษทัฯ 
กรณีศึกษา และ บริษทัร้านคา้พาร์ทเนอร์จ านวน 12 คน ประกอบดว้ย 

1. พนกังานของบริษทัฯ กรณีศึกษา จ านวน 5 คน 
2. พนกังานของบริษทัร้านคา้พาร์ทเนอร์ จ านวน 7 คน 
หลงัจากการสัมภาษณ์ ได้มีการน าขอ้มูลมาวิเคราะห์ผ่านวิธิการวิเคราะห์ข้อมูลเชิง

เน้ือหา (content analysis) โดยมีรายระเอียกผลวจิยัดงัน้ี 
 
 

4.1 ข้อมูลทัว่ไป 
งานวิจยัน้ีไดมี้การแบ่งกลุ่มตวัอย่างออกเป็น 2 กลุ่ม ประกอบดว้ยกลุ่มพนกังานของ

บริษทัฯ กรณีศึกษาและพนกังานของบริษทัร้านคา้พาร์ทเนอร์ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 
ตารางที ่4.1.1 ขอ้มูลบริษทัโดยสังเขป 
 

บริษัท ข้อมูลบริษัทโดยสังเขป 
บริษทัฯ 
กรณีศึกษา 

บริษทัไดจ้ดทะเบียนจดัตั้งข้ึนในวนัท่ี 17 พฤษภาคม พ.ศ.2561 ทุนจดทะเบียน 10  
ลา้นบาท ประกอบกิจการเก่ียวกบัธุรกิจขายปลีกสินคา้ทางเภสัชภณัฑ์และเวชภณัฑ ์
โดยมีเป้าหมายในการจดัจ าหน่ายสินคา้ดูแลสุขภาพ (Healthcare product) ครบวงจร
ตั้งแต่หัวจรดเทา้ในราคาท่ีทุกคนจบัต้องได้ เน้นไปท่ีการด าเนินการเป็นผูจ้ ัดหา
สินคา้หมวดสุขภาพ (เช่น ยาสามญั เวชภณัฑ์ วิตามินและผลิตภณัฑ์อาหารเสริม) 
และ ด าเนินการจดัจ าหน่ายรูปแบบ Shelf Store ผ่านช่องทางร้านสะดวกซ้ือและ
ร้านคา้ปลีกรูปแบบอ่ืนๆ 
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ตารางที ่4.1.1 ขอ้มูลบริษทัโดยสังเขป 
 

บริษัท ข้อมูลบริษัทโดยสังเขป 
บริษทัร้านคา้
พาร์ทเนอร์ 

บริษทัไดจ้ดทะเบียนจดัตั้งข้ึนในวนัท่ี 2 มีนาคม พ.ศ.2556 ทุนจดทะเบียน 1,428 
ลา้นบาท ประกอบกิจการเก่ียวกบัธุรกิจร้านสะดวกซ้ือ/มินิมาร์ท โดยมีเป้าหมายใน
การเป็นร้านสะดวกซ้ือของคนไทยเพื่อคนไทย โดยเนน้การจ าหน่ายสินคา้อุปโภค
บริโภคในราคาประหยดั เพื่อตอบสนองความตอ้งการและแบ่งเบาภาระของลูกคา้ 
รวมถึงการกระจายงานและสร้างรายไดแ้ก่ชุมชนโดยใชบุ้คคลากรในชุมชน 

 
ตาราง 4.1.2 รายละเอียดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

บริษัท ต าแหน่ง อายุ (ปี) เพศ อายุงาน 
บริษทัฯ กรณีศึกษา ผูบ้ริหาร 41 หญิง 3 ปี 
บริษทัฯ กรณีศึกษา ฝ่ายการเงิน ธุรการ และ ทรัพยากรบุคคล 45 หญิง 4 ปี 
บริษทัฯ กรณีศึกษา ฝ่ายจดัซ้ือ คลงัสินคา้ 34 หญิง 4 ปี 
บริษทัฯ กรณีศึกษา ฝ่ายการตลาด 32 ชาย 4 ปี 
บริษทัฯ กรณีศึกษา ฝ่ายวเิคราะห์ขอ้มูล 28 ชาย 3 ปี 
บริษทัร้านคา้พาร์ทเนอร์ ผูอ้  านวยการฝ่ายซพัพลายเชน  42 หญิง 5 ปี 
บริษทัร้านคา้พาร์ทเนอร์ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายซพัพลายเชน ส่วนงาน RPM 45 หญิง 10 ปี 
บริษทัร้านคา้พาร์ทเนอร์ ผูอ้  านวยการฝ่ายเทคโนโลยสีารสนเทศ 42 ชาย 6 ปี 
บริษทัร้านคา้พาร์ทเนอร์ ผูจ้ดัการร้านคา้ สาขาบา้นแพน 21 หญิง 2 ปี 
บริษทัร้านคา้พาร์ทเนอร์ ผูจ้ดัการร้านคา้ สาขาจรัญสนิทวงศ1์3 36 หญิง 6 ปี 
บริษทัร้านคา้พาร์ทเนอร์ ผูจ้ดัการร้านคา้ สาขาดอนฉิมพลี 29 หญิง 3 ปี 

บริษทัร้านคา้พาร์ทเนอร์ 
ผูจ้ดัการร้านคา้ สาขาวดัแจง้ล าหินบึงค า
พร้อย 

30 หญิง 
3 ปี 

 
กลุ่มตัวอย่างทั้ งหมด 12 คน มีอายุในช่วง 21 -45 ปี โดยพนักงานของบริษัทฯ 

กรณีศึกษาประกอบดว้ยผูท่ี้มีอายุในช่วง 28 -45 ปี จ  านวน 5 คน  อายุเฉล่ียเท่ากบั 36 ปี มีต าแหน่ง
งานท่ีมีความแตกต่างในแต่ละส่วนงาน เช่น ฝ่ายบริหาร ฝ่ายการเงิน ธุรการ และ ทรัพยากรบุคคล 
ฝ่ายจดัซ้ือและคลงัสินคา้ ฝ่ายการตลาด ฝ่ายวิเคราะห์ขอ้มูล ส่วนพนกังานของบริษทัร้านคา้พาร์ท
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เนอร์ ประกอบดว้ยผูท่ี้มีอายใุนช่วง 21 – 45 ปี จ  านวน 7 คน อายเุฉล่ียเท่ากบั 35 ปี มีต าแหน่งงานท่ีมี
ความแตกต่างในแต่ละส่วนงาน เช่น ผูอ้  านวยการฝ่ายซพัพลายเชน เจา้หนา้ท่ีฝ่ายซพัพลายเชน (ส่วน
งาน RPM) ผูอ้  านวยการฝ่ายเทคโนโลยสีารสนเทศ และ ผูจ้ดัการร้านจ านวน 4 สาขา  

 
 

4.2 การวางกลยุทธ์และแนวทางปฏบัิติ (ในช่วงก่อนการเผชิญวกิฤติ) 
  
 4.2.1 บริษัทฯ กรณศึีกษา 
 จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งพนกังงานของบริษทัฯ กรณีศึกษา พบวา่กลุ่มตวัอยา่งได้
ให้ขอ้มูลเก่ียวกบัการวางกลยุทธ์และแนวทางปฏิบติั (ในช่วงก่อนการเผชิญวิกฤติ)โดยพนกังานทุก
คนได้มีการกล่าวถึงกลยุทธ์และแนวปฎิบติัด้านการตลาดและการขาย และพนักงานส่วนใหญ่
กล่าวถึงแนวทางปฏิบติัดา้นการด าเนินงาน ในขณะท่ีพนกังานบางส่วนกล่าวถึงการวางกลยทุธ์และ
แนวปฏิบติัดา้นการบริหารจดัการทรัพยากรบุคคล โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 

1) ด้านการตลาดและการขาย (Pre-Covid 19 in Marketing & Sale) 
พนักงานของบริษทัฯ กรณีศึกษา ระบุว่า ด้านการตลาดและการขาย มีกลยุทธ์และ

แนวทางปฏิบติในเร่ืองสินคา้ ราคา การส่ือสารการตลาด การท าโปรโมชั่น และช่องทางการจดั
จ าหน่าย โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

ด้านสินค้า บริษทัฯ กรณีศึกษาไดมี้กลยทุธ์การเลือกสินคา้จากทั้งแบรนดท่ี์น่าสนใจเป็น
ประแสงและแบรนด์ท่ีไม่ได้อยู่ในกระแส โดยสินค้าส่วนใหญ่จะเน้นไปท่ีสินค้ากลุ่มยาสามญั 
เวชภณัฑ์ท่ีใชแ้ต่หวัจรดเทา้ และกลุ่มของอาหารเสริมทัว่ไปอยา่งเช่น วิตามินซี เม็ดอมเด็ก รวมถึงมี
แนวทางในการเลือกประเภทสินคา้ท่ีมีความเก่ียวขอ้งปรับเปล่ียนไปตามสถานการณ์ในปัจจุบนั  

ตวัอยา่งบทสัมภาษณ์  
“สินคา้ส่วนใหญ่เน้นไปท่ีสินคา้กลุ่มยาสามญัท่ีใช้แต่หัวจรดเทา้ ในกลุ่มของอาหาร

เสริมก็จะสินคา้ทัว่ไปอยา่งเช่น วิตามินซี เม็ดอมเด็ก ประมาณน้ีค่ะ” (บริษัทฯ กรณีศึกษา / ผู้บริหาร 
/ อายุ 41 ปี / หญงิ)  

“ก็มีเอาเขา้มาเร่ือยๆ มีทั้งแบรนด์ท่ีน่าสนใจแลว้ก็ไม่ได้อยู่ในกระแส แต่ก็ข้ึนอยู่กบั
ปัจจยัหลายๆอยา่งดว้ย...มีการเลือกแบรนด์ท่ีน่าสนใจ มีการรีวิวหรือการพูดถึงก็จะรีบดึงเขา้มา บาง
ทีก็จะเป็นกลุ่มสินคา้ท่ีเป็นเทรนด์ในตอนน้ี... Related ไปตามสถานการณ์ ไม่สามารถ Fixed ตายตวั
ได”้ (บริษัทฯ กรณศึีกษ / ฝ่ายการตลาด / อายุ 32 ปี / ชาย) 
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ด้านราคา  บริษัทฯ กรณศึกษาได้มีการก าหนดกลยุทธ์การตั้ งราคาอิง คู่ แข่ ง 
(Competitive pricing) โดยมีแนวทางตั้งราคาจากการส ารวจราคาของคู่แข่งท่ีมีสินคา้หมวดสุขภาพ
ในตลาดและน ามาใชป้ระกอบการพิจารณาก าหนดราคาสินคา้โดยมีเป้าหมายท่ีจะไม่ให้ระดบัราคา
สินคา้สูงกวา่คู่แข่งในตลาด 

ตวัอยา่งบทสัมภาษณ์  
“จริงๆเหมือนกบัว่าเรามีการตั้ง Target อยูแ่ลว้ วา่จะตอ้งมีราคาไม่แพงกวา่คู่แข่ง ถา้มี

การแจง้ปรับราคาก็ตอ้งไปมาหาหลกัฐานมาแสดงว่าคู่แข่งไดป้รับราคาข้ึนดว้ยเช่นกนั เช่น เซเว่น 
โลตสั บ๊ิกซี” (บริษัทฯ กรณศึีกษา / ฝ่ายการตลาด / อายุ 32 ปี / ชาย) 

ด้านการท าโปรโมช่ัน บริษทัฯ กรณีศึกษา มีแนวทางการท าโปรโมชัน่ตามระยะเวลา
และสถานการณ์ โดยสามารถแบ่งออกเป็น 3 กรณีคือ ซัพพลายเออร์ตอ้งการกระตุน้ยอดขายเอง
ประจ าปี บริษทัฯ ท าเพื่อท่ีจะกระตุน้ยอดขายเองและเพื่อเคลียสินคา้ท่ีจะเลิกขาย และบริษทัร้านคา้
พาร์ทเนอร์แจง้ขอใหท้ าโปรโมชัน่เพื่อเคลียสินคา้ กระตุน้ยอดขายในกรณีสินคา้ขายไม่ดี 

ตวัอยา่งบทสัมภาษณ์  
“ในดา้นของการตลาดและการขายบริษทัจะประสานงานกบัซพัพลายเออร์เพื่อท่ีจะท า

โปรโมชัน่ มีทั้งในส่วนของท่ีซพัพลายเออร์ตอ้งการท่ีจะกระตุน้ยอดขายเองประจ าปี และบริษทัเรา
อยากให้ท าเพื่อท่ีจะกระตุน้ยอดขาย และก็จะมีโปรโมชัน่เพื่อเคลียสินคา้ท่ีจะเลิกขาย ในส่วนพาร์ท
เนอร์ก็จะมีการก าหนดแจ้งบริษัทเราผ่านทางอีเมล์ในกรณีสินค้าขายไม่ดี แล้วบริษัทก็จะท า
โปรโมชัน่มาให้เพื่อเคลียสินคา้ กระตุน้ยอดขายดว้ย” (บริษัทฯ กรณีศึกษา / ผู้บริหาร / อายุ 41 ปี / 
หญงิ) 

ด้านการส่ือสารการตลาด บริษทัฯ กรณีศึกษาไดมี้แนวทางการท าโปรโมทสินคา้ตาม
ระยะเวลาการท าตลาดของแต่ละเดือนอย่างน้อยเดือนละ 1 คร้ัง โดยใช้รูปแบบการส่ือสารทั้ง 2 
ช่องทางคือ  
 รูปแบบ Online ผา่นแพลตฟอร์ม Facebook และ Line official  
 รูปแบบ Offline ผา่นร้านคา้พาร์ทเนอร์ เช่น เสียงตามสายแจง้เก่ียวกบัโซนชั้นสินคา้และการติด

โปสเตอร์แจง้หนา้ร้าน รวมถึงการสร้างภาพลกัษณ์ผา่นการจดักิจกรรมดา้นสุขภาพเพื่อสังคม 
ตวัอยา่งบทสัมภาษณ์  
“บริษทัจะมีการโปรโมทในแต่ละช่วง คือตามท่ีร้านคา้พาร์ทเนอร์เสนอมา โดยใน

เดือนนึงบริษทัเราก็จะมีการลงโปรโมทใน Facebook และ Line official แล้วในส่วนร้านคา้ก็จะมี
เสียงตามสายแจง้เก่ียวกบัโซนชั้นสินคา้ของเราและก็มีการติดโปสเตอร์ยาแจง้หน้าร้าน...มีการลง
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ส่ืออนไลน์ในการสร้างการรับรู้ทั้งของ เราเอง แลว้ก็ร้านคา้ทั้ง 2 ช่องทาง” (บริษัทฯ กรณีศึกษา / 
ฝ่ายการตลาด / อายุ 32 ปี / ชาย) 

“เราก็จะมีการจดักิจกรรมท่ีจะมีการตรวจสุขภาพเขา้หาชุมชน เช่น วดัความดนั โดยเรา
ก็จะลงไปในแต่ละสาขาเพื่อไปคุยกบัลูกคา้ส่วนใหญ่ สร้างกิจกรรมให้กบัคา้ของเรา ซ่ึงแต่ก่อนใน
แต่ละเดือนคู่คา้ของเราก็จะมีกิจกรรม...ซ่ึงคู่คา้เราจะน าสินคา้ของเขาเองเน่ียมาจดัโปรโมชัน่ ทางเรา
ก็เห็นเป็นโอกาสท่ีเราจะสร้างตวัตนของเราใหค้นในชุมชนเห็นวา่เราสามารถดูแลสุขภาพพวกเขาได้
เราก็เลยไดล้งไปร่วมดว้ยเพื่อการใกลชิ้ดกบัชุมชน” (บริษัทฯ กรณศึีกษา / ฝ่ายการตลาด / อายุ 32 ปี 
/ ชาย) 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย บริษทัฯ กรณีศึกษาได้มีการวางกลยุทธ์การขายสินคา้
หมวดสุขภาพผา่นช่องทางร้านสะดวกซ้ือ โดยมีการบริหารงานในรูปแบบของการเป็นคู่คา้ทางธุรกิจ
กบับริษทัร้านคา้พาร์ทเนอร์เพื่อเป็นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ตวัอยา่งบทสัมภาษณ์  
“ทางบริษทัก็จะเนน้ไปในดา้น shelf store ซะส่วนใหญ่มากกวา่นะคะ สินคา้ส่วนใหญ่

เน้นไปท่ีสินคา้กลุ่มยาสามญัท่ีใช้แต่หัวจรด…ซ่ึงตั้งแต่เร่ิมแรกเราก็ ซัพพอทในส่วนของบริษทั
ร้านคา้พาร์ทเนอร์ "CJ express" และ ต่อมาก็มี "ถูกดี มีมาตรฐาน" เขา้มา และก็มีร้านคา้ส่งบา้งค่ะ” 
(บริษัทฯ กรณศึีกษา / ผู้บริหาร / อายุ 41 ปี / หญงิ) 

ดงันั้นจะเห็นไดว้่าในดา้นกลยุทธ์และแนวทางปฏิบติัดา้นการตลาดและการขายของ
บริษทัฯ กรณีศึกษา ถือเป็นหน่ึงในกลยุทธ์และแนวทางปฏิบติัหลกัในการด าเนินธุรกิจ ซ่ึงไม่เพียง
เก่ียวขอ้งกบัการด าเนินงานภายในบริษทัฯ เท่านั้น แต่ยงัรวมถึงการด าเนินงานร่วมกบัหน่วยงาน
ภายนอก (บริษทัร้านคา้พาร์ทเนอร์) รวมถึงการติดตามความเปล่ียนแปลงของลูกคา้และคู่แข่งอยู่
เสมอ 

 
2) การด าเนินงาน (Pre-Covid 19 in Operation) 
พนักงานของบริษทัฯ กรณีศึกษา ระบุว่า ด้านการด าเนินงาน มีการวางกลยุทธ์และ

แนวทางปฏิบติัดา้นการพยากรณ์ยอดขาย การจดัการโลจิสติกส์และคลงัสินคา้โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
ด้านการพยากรณ์ยอดขาย บริษทัฯ กรณีศึกษา มีการวางกลยุทธ์และแนวทางการ

พยากรณ์ยอดขายผ่านการวิเคราะห์ขอ้มูลจากนกัวิเคราะห์ภายในบริษทั โดยประสานงานการรับ
ขอ้มูลยอดขายร่วมจากฝ่ังคู่คา้ (บริษทัร้านคา้พาร์ทเนอร์) และขอ้มูลสินคา้จากซพัพลายเออร์ เพื่อใช้
ประกอบการตดัสินใจเลือกสินคา้ใหเ้หมาะตามสถานการณ์ของตลาดในปัจจุบนั 
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ตวัอยา่งบทสัมภาษณ์  
“สินคา้หลกัของบริษทัจะเป็นสินคา้ตวักลุ่มยาสามญัท่ีใช้แต่หัวจรดเทา้ ก็คือลกัษณะ

งานเราก็จะรับขอ้มูลดิบจากคู่คา้เรา จากนั้นเราก็ท าการ Screen ขอ้มูลจดัท า Data base แลว้ก็วเิคราะห์
ในรูปแบบของ Pilot table แลว้ท า Presentation การน าเสนอให้ดูว่าสินคา้ตวัไหนเป็นอย่างไรบา้ง 
โดยเฉพาะตั้งแต่มีโควิดมา เราก็จะโฟกสัในกลุ่มของสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งมากข้ึนเช่น แกป้วด แกไ้อ 
หนา้กาก ลดไข ้ประมาณน้ีครับ” (บริษัทฯ กรณศึีกษา / ฝ่ายวเิคราะห์ข้อมูล / อายุ 28 ปี / ชาย) 

ด้านการจัดการโลจิสติกส์และคลงัสินค้า บริษทัฯ กรณีศึกษา มีการวางกลยทุธ์และแนว
ทางการจดัการโลจิสติกส์ผ่านการจดัซ้ือจดัหาเลือกซัพพลายเออร์เจา้ใหญ่ๆ ท่ีมีความหลากหลาย
ทางดา้นสินคา้หมวดสุขภาพและมีศกัยภาพในการจดัการดา้นโลจิสติกส์ขาเขา้ สามารถน าสินคา้เขา้
ไปส่งถึงคลงัหรือศูนยก์ระจายสินคา้ของคู่คา้ (บริษทัร้านคา้พาร์ทเนอร์) ไดโ้ดยตรง รวมถึงมีการ
จดัการคลงัสินคา้โดยการมีสตอ๊กสินคา้บางตวัท่ีขายดีเพื่อป้องกนัไม่ใหเ้กิดปัญหาสินคา้ขาด 

 ตวัอยา่งบทสัมภาษณ์  
 “ซัพพลายเออร์เราก็ใช้เป็นเจา้ใหญ่ๆค่ะ อย่าง BioPharm, DKSH, Interphama พวกน้ี

ค่ะ เพราะวา่มีสินคา้หลากหลายซ่ึง ก็เป็นซพัพลายเออร์จนถึงปัจจุบนัน้ี โดยระบบคลงักระจายสินคา้
ก็ยงัเป็นรูปแบบท่ีใชก้นัจนถึงปัจจุบนัค่ะ ก็จะมีส่วนท่ีเราสั่งซพัเขาใหไ้ปส่ง direct ตรงใหเ้ลย และ ก็
มีส่วนท่ีเราสั่งมาสตอ๊กไวท่ี้คลงัสินคา้เรารอจดัส่งใหลู้กคา้” (บริษัทฯ กรณศึีกษา / ผู้บริหาร / อายุ 41 
ปี / หญงิ) 

 “โดยระบบคลงักระจายสินคา้ก็ยงัเป็นรูปแบบท่ีใชก้นัจนถึงปัจจุบนัค่ะ ก็จะมีส่วนท่ี
เราสั่งซพัเขาให้ไปส่ง direct ตรงให้เลย และ ก็มีส่วนท่ีเราสั่งมาสต๊อกไวท่ี้คลงัสินคา้เรารอจดัส่งให้
ลูกคา้” (บริษัทฯ กรณศึีกษา / ฝ่ายจัดซ้ือ คลงัสินค้า/ อายุ 34 ปี / หญงิ) 

“โดยระบบคลงักระจายสินคา้ของบริษทัก็ยงัเป็นรูปแบบท่ีใช้กนัจนถึงปัจจุบนั ก็จะมี
เป็นส่วนท่ีบริษทัสั่งซพัพลายเออร์ให้ไปส่งพาร์ทเนอร์โดยตรงให้เลย ซ่ึงในส่วนน้ีบริษทัจะไม่ตอ้ง
แบกรับตน้ทุนในการเก็บและบริหารสินคา้ในระบบคลงั อีกส่วนท่ีบริษทัไดจ้ดัเก็บสินคา้ไวใ้นคลงั
นั้นก็จะกระจายสินคา้โดยพยายามควบคุมการขนส่งให้รวดเร็ว มีประสิทธิภาพและควบคุมตน้ทุน
การกระจายสินคา้ใหป้ระหยดัท่ีสุด” (บริษัทฯ กรณศึีกษา / ฝ่ายการเงิน ธุรการ และ ทรัพยากรบุคคล 
/ อายุ 45 ปี /  หญงิ) 

ดงันั้นจะเห็นไดว้่าในดา้นกลยุทธ์และแนวทางปฏิบติัดา้นการด าเนินงานของบริษทัฯ 
กรณีศึกษา มีความเก่ียวข้องกับการจัดการด้านวิเคราะห์ข้อมูลจากทั้ งภายในองค์กรและการ
ประสานงานร่วมมือจากคู่คา้ (บริษทัร้านคา้พาร์ทเนอร์) รวมถึงการจดัการการขนส่งและการจดัเก็บ
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สินคา้ผา่นความร่วมมือกบัหน่วยงานภายนอกทั้งคู่คา้ (บริษทัร้านคา้พาร์ทเนอร์) และซพัพลายเออร์
เจา้ของสินคา้ ซ่ึงถือเป็นศกัยภาพหลกัขององคก์รในการบริหารธุรกิจของบริษทัฯ กรณีศึกษา 

 
3) ด้านการบริหารจัดการทรัพยากรบุคคล  (Pre-Covid 19 in Human Resource 

Management) 
พนกังานของบริษทัฯ กรณีศึกษา ระบุวา่ ดา้นการบริหารจดัการทรัพยากรบุคคลมีการ

วางกลยุทธ์และแนวทางปฏิบติัดา้นการบริหารทรัพยากรบุคคลท่ีดีจากการท่ีมี Employee turnover 
rate ท่ีต ่า จากการสัมภาษณ์ยงัพบว่าผ่านบริษทัมีการคดัเลือกพนักงาน ผ่านการสัมภาษณ์กบัทาง
หวัหนา้แผนกและผูบ้ริหารโดยตรง จึงท าให้สามารถเลือกคนท่ีเหมาะกบัองคก์ร รวมถึงพนกังานยงั
ไดรั้บสวสัดิการท่ีถูกตอ้งตามกฎหมายและค่าจา้งอยา่งเหมาะสม 

 ตวัอยา่งบทสัมภาษณ์ 
“ษริษทัก่อตั้งมาไม่นานเพียง 4 ปี turnover ค่อนขา้งต ่า จึงไม่ค่อยไดรั้บพนกังานใหม่

เขา้มามากนกั การสัมภาษณ์คดัเลือกพนกังานเราก็จะนดัเขา้มาพูดคุยเพื่อดูบุคคลิก หรือทศันคติ ท่ี
ออกมาว่าสามารถร่วมงานกนัไดไ้หม ผ่านทางหัวหน้าแผนกและผูบ้ริหาร... วนัหยุดวนัลาไดต้าม
กฎหมาย มีประกันสังคม และเงินเดือนค่าจ้างตามความเหมาะสม” (บริษัทฯ กรณีศึกษา / ฝ่าย
การเงิน ธุรการ และ ทรัพยากรบุคคล / อายุ 45 ปี / หญงิ) 

ดงันั้นจะเห็นไดว้่ากลยุทธ์และแนวทางปฏิบติัดา้นการบริหารจดัการทรัพยากรบุคคล
ของบริษทัฯ กรณศึกษานั้นสามารถท าให้บริษทัสามารถคดัเลือกพนกังานท่ีเหมาะสมกบัองคก์ร ไม่
เพียงแต่ในดา้นความสามารถแต่ยงัรวมถึงทศันคติในการท างาน ส่งผลให้บริษทัฯ มีพนกังานท่ีมี
ความเหมาะสมในแต่ละบทบาทและสามารถท างานร่วมกนัไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ ซ่ึงถือเป็นอีก
หน่ึงศกัยภาพหลกัขององคก์รท่ีใชข้บัเคล่ือนองคก์ร  
 

4.2.2 บริษัทร้านค้าพาร์ทเนอร์  
 จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างพนักงงานของบริษทัร้านค้าพาร์ทเนอร์ พบว่ากลุ่ม

ตวัอย่างได้ให้ขอ้มูลเก่ียวกบัการวางกลยุทธ์และแนวทางปฏิบติั (ในช่วงก่อนการเผชิญวิกฤติ) ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการด าเนินธุรกิจของบริษทัฯ กรณศึกษา โดยพนกังานไดมี้การกล่าวถึงกลยทุธ์และแนว
ปฎิบติัดา้นด าเนินงาน ดา้นโครงสร้างพื้นฐานขององค์กร และดา้นการขายและการบริการ โดยมี
รายละเอียดดงัน้ี 
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1) ด้านการด าเนินงาน (Pre-Covid 19 in Operation) 
 พนกังานของบริษทัฯ ระบุวา่ ดา้นการด าเนินงาน บริษทัร้านคา้พาร์เนอร์ ไดมี้กลยุทธ์
และแนวทางปฏิบติัผา่นการจดัการดา้นโลจิสติกส์และคลงัสินคา้ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 ด้านการจัดการโลจิสติกส์และคลังสินค้า บริษทัร้านคา้พาร์เนอร์ มีการวางกลยุทธ์และ
แนวทางการจดัการโลจิสติกส์ผ่านการใชซ้พัพลายเออร์ (บริษทัฯ กรณีศึกษา) เพียงเจา้เดียวในการ
เป็นตวักลางในการจดัหาสินคา้หมวดสุขภาพ โดยทางซัพพลายเออร์ (บริษทัฯ กรณีศึกษา) เป็น
ผูด้  าเนินการน าสินคา้เขา้มาส่งท่ีคลงัหรือศูนยก์ระจายสินคา้ของบริษทัฯ เพื่อท าการกระจายไปสู่
ร้านคา้สาขาต่างๆทัว่ประเทศ รวมถึงการจดัการคลงัสินคา้บริษทัฯ ก็มีนโยบายในการส ารองสินคา้ 
(Stock Buffer) เพื่อน าไปเติมท่ีสาขาไดห้ากสินคา้ขายไดแ้ลว้ 
 ตวัอยา่งบทสัมภาษณ์ 

 “บริษทัฯ กรณีศึกษาก็คือซพัพรายเออร์เจา้หน่ึงของเราค่ะ…เราก็จะมีหนา้ท่ีเติมสต๊อก
เขา้คลงัผา่นการเปิด PO ไปค่ะ ดูวา่ตาม Lead time วา่เขาจะส่งของให้เม่ือไหร่...แลว้เม่ือเราเปิด PO 
ออกไป ทางซัพพลายเออร์ก็จะมีหน้าท่ีเอาสินคา้มาส่งท่ีคลงั (บริษัทร้านค้าพาร์ทเนอร์ / เจ้าหน้าที่
ฝ่ายซัพพลายเชน ส่วนงาน RPM / อายุ 45 ปี, หญงิ) 

“พอซพัพรายเออร์มาส่งของเขา้ท่ีคลงั ก็จะมีอีกฝ่ังท่ีเรียกวา่ SRM ท่ีจะกระจายของจาก
คลงัไปท่ีสาขาทัว่ประเทศค่ะ...แลว้พอของท่ีสาขาขายไดแ้ลว้ระบบมนัก็จะ Suggest กลบัมาให้เติม
กลบัท่ีร้านซ่ึงเราก็จะตอ้งมี Stock buffer เผื่อท่ีคลงัดว้ย ประมาณน้ีค่ะ” (บริษัทร้านค้าพาร์ทเนอร์ /
ผู้อ านวยการฝ่ายซัพพลายเชน / อายุ 42 ปี / หญงิ) 
 ดงันั้นจะเห็นได้ว่ากลยุทธ์และแนวทางปฏิบติัด้านการด าเนินงานของบริษทัร้านคา้
พาร์ทเนอร์ มีการจดัการโลจิสติกส์ส าหรับสินค้าหมวดสุขภาพผ่านความร่วมมือทางการคา้กบั 
บริษทัฯ กรณีศึกษา ในการเป็นตวักลางจดัหาสินคา้และขนส่งให้เพียงเจา้เดียว รวมถึงมีระบบการ
จดัการกระจายสินคา้และระบบคลงัสินคา้จากคลังหรือศูนยก์ระจายสินคา้ไปสู่ร้านคา้สาขาได้ทัว่
ประเทศ ซ่ึงถือเป็นศกัยภาพหลกัของ บริษทัฯ กรณีศึกษาในการจดัการองคก์รจากความร่วมมือทาง
การคา้ 
 
 2) ด้านโครงสร้างพืน้ฐานขององค์กร (Pre-Covid 19 in Infrastructure) 
 พนกังานของบริษทัฯ ระบุว่า ดา้นโครงสร้างพื้นฐานขององค์กร บริษทัร้านคา้พาร์ท
เนอร์ไดมี้กลยุทธ์และแนวทางปฏิบติัผา่นจดัการโครงสร้างระบบไอทีภายในองคก์ร และ นโยบาย
การแชร์ขอ้มูลระหวา่งองคก์ร 
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 ด้านโครงสร้างระบบไอทีภายในองค์กร บริษทัร้านคา้พาร์เนอร์ มีการวางกลยุทธ์และ
แนวทางการจดัการโครงสร้างระบบไอทีภายในองค์กร ผ่านการปรับปรุงระบบ it infrastructure 
เปล่ียนโครงสร้างระบบการจดัการพื้นฐานของบริษทัข้ึนไปอยูบ่นแพลตฟอร์ม Cloud โดยบริษทัได้
มีการวางนโยบายและแผนงบประมาณท่ีจะน าข้ึนไปบน Cloud 100% ไม่ว่าจะเป็นการโยกยา้ย 
Server หรือ Service เป็นรูปแบบ Online ทั้งหมด  
 ตวัอยา่งบทสัมภาษณ์ 

“เราก าลงัเปล่ียนโครงสร้างของบริษทัข้ึนไปอยู่บน Cloud อยู่แล้ว โดยนโยบายของ
บริษทัท่ีจะน าข้ึนไปบน Cloud 100% อยูแ่ลว้ ไม่วา่จะเป็น Server หรือ Service เราก าลงั migrate อยู่
แลว้…คนมีความเขา้ใจมากข้ึนถึงความจ าเป็น แต่จริงแลว้มนัอยูใ่นแผนท่ีเราก าลงั migrate ข้ึน Cloud 
อยูแ่ลว้” (ผู้อ านวยการฝ่ายเทคโนโลยสีารสนเทศ / อายุ 42 ปี / ชาย) 
 ด้านนโยบายการแชร์ข้อมูลระหว่างองค์กร บริษทัร้านคา้พาร์เนอร์ มีการวางกลยุทธ์
และแนวทางการแชร์การแชร์ขอ้มูลระหว่างองคก์ร ผ่านการประสานงานระหว่าง SCM ในการส่ง
ข้อมูลตามท่ีคู่คา้ (บริษทัฯ กรณีศึกษา) มีการร้องขอให้ผ่านทาง Email เช่น ข้อมูลยอดขาย และ
ปริมาณสินคา้คงคลงัของสินคา้หมวดสุขภาพ 
 ตวัอยา่งบทสัมภาษณ์ 

 “ถา้เก่ียวขอ้งกบัพาร์เนอร์ เราก็จะเป็นคน Provide ในเร่ืองของ Internet และ Network 
ให้ผ่าน VPN …นโยบายการแชร์ขอ้มูล จริงๆอนัน้ีก็เหมือนเป็น Requirement ในเร่ืองของการแชร์
ขอ้มูลระหวา่งบริษทั ก็คือหมายความวา่เราสามารถดึง Report แลว้ส่งให ้อนัน้ีไม่น่ามีประเด็น เพราะ
ในส่วนของ SCM เขาก็สามารถดึงขอ้มูลออกมาเองไดดู้ว่ายอดขายเป็นอยา่งไร Inventory on Hand 
เท่าไหร่ในแต่ละสาขา หรือ DC เพราะฉะนั้นมนัก็หมายความวา่มนัเป็นเร่ืองของการ Balance วา่จะ 
Balance จ านวนตวัเลขอย่างไร เช่นการวาง Shelf stock ให้สวยเท่าไหร่วางก่ีช้ิน อะไรแบบน้ีนั้นก็
เป็นส่ิงท่ีเขาตอ้งไปต่อสู้ แต่อีกดา้นหน่ึงจะเป็นในเร่ืองของถา้เกิดของมนัขายหมดแลว้จะท ายงัไง อนั
นั้นก็เป็นเร่ืองหน่ึงท่ีเขาตอ้งแชร์แลว้ส่งให้ทางพาร์ทเนอร์ผา่นทาง email เพราะทางผมก็ไม่สามารถ
เปิดให้มาเจาะดึงข้อมูลจาก Data base ได้โดยตรงประมาณน้ีครับ” (ผู้อ านวยการฝ่ายเทคโนโลยี
สารสนเทศ / อายุ 42 ปี / ชาย) 
 ดงันั้นจะเห็นไดว้่ากลยุทธ์และแนวทางการปฏิบติัดา้นโครงสร้างพื้นฐานขององคก์ร 
บริษทัร้านคา้พาร์เนอร์มีการจดัการโครงสร้างระบบไอทีภายในองค์กร โดยอยู่ในช่วงปรับปรุงให้
ระบบการจดัการพื้นฐานของบริษทัไปอยูบ่น Cloud เป็นรูปแบบออนไลน์ 100% และมีนโยบายการ
แชร์ขอ้มูลระหวา่งองคก์ร โดยบริษทัสามารถแชร์ขอ้มูลยอดขายหรือขอ้มูลสินคา้คงคลงัของสินคา้
หมวดสุขภาพได้ตามการร้องขอของ บริษทัฯ ศึกษาผ่านทาง Email ซ่ึงถือเป็นอีกหน่ึงกิจกรรม
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สนบัสนุนของบริษทัร้านคา้พาร์ทเนอร์ในการด าเนินงานภายในองคก์รและการร่วมมือทางการคา้
กบั บริษทัฯ กรณีศึกษา 
 

3) ด้านการขายและการบริการ (Pre-Covid 19 in Sale & Service) 
พนกังานของบริษทัฯ ระบุวา่ ดา้นการขายและการบริการของบริษทัร้านคา้พาร์ทเนอร์ไดมี้กลยุทธ์
และแนวทางปฏิบติัในการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ และการดึงดูดลูกคา้ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 ด้านการเข้าถึงกลุ่มลูกค้า บริษทัร้านคา้พาร์เนอร์ มีการวางกลยทุธ์และแนวทางการการ
เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ผา่นช่องทางการจดัจ าหน่ายร้านคา้สาขาท่ีตั้งกระจายตวัอยูใ่นโซนพื้นท่ีชุมชนต่างๆ 
เช่น โซนอุตสาหกรรม โซนหมู่บา้นจดัสรร และ โซนใจกลางของเทศบาล มีกลุ่มลูกคา้ท่ีมีความ
หลากหลาย เช่น ครอบครัวใหญ่วยัท างาน กลุ่มคนอิสลาม แม่คา้และคนโรงงาน  
 ตวัอยา่งบทสัมภาษณ์ 

 “สาขาบา้นแพนอยู่ใกล้โซนอุตสาหกรรม …ในส่วนของลูกคา้โซนน้ีก็จะมีในช่วง
ตอนเท่ียงและ 5-6โมงเยน็เป็นช่วงท่ีคนงานส่วนโรงงานอุตสาหกรรมเลิกงาน” (บริษัทร้านค้าพาร์ท
เนอร์ / ผู้จัดการร้านค้า สาขาบ้านแพน / อายุ 21 ปี / หญงิ) 
  “สาขาวดัแจง้เป็นชุมชนท่ีอยูใ่นหมู่บา้นจดัสรร จะเป็นครอบครัวใหญ่วยัท างาน แลว้ก็
จะมีช่วงเช้าท่ีเป็นชั่วโมงเร่งรีบและช่วงเย็นท่ีเราจะขายดี” (บริษัทร้านค้าพาร์ทเนอร์ / ผู้จัดการ
ร้านค้า สาขาจรัญสนิทวงศ์13 / อายุ 36 ปี / หญงิ) 

“ดอนฉิมพลีก็จะเป็น CJ mall อยู่ในกลางของเทศบาลก็จะมีตลาดดอนฉิมพลี...เรามี
ของครบและลูกคา้กลุ่มอิสลามจะเป็นลูกคา้หลกัของเรา รวมถึงแม่คา้และคนโรงงานค่ะ (บริษัท
ร้านค้าพาร์ทเนอร์ ผู้จัดการร้านค้า / สาขาดอนฉิมพล ี/ อายุ 29 ปี / หญงิ) 
 ด้านการดึงดูดลูกค้า บริษทัร้านคา้พาร์เนอร์ มีการวางกลยุทธ์และแนวทางการดึงดูด
ลูกคา้ผ่านการเลือกจดัจ าหน่ายสินคา้ท่ีมีความหลากหลายทั้งแบรนด์และประเภทของสินคา้ท่ีครบ
ครัน รวมถึงมีราคาถูกและมีโปรโมชัน่ส่วนลด 
 ตวัอยา่งบทสัมภาษณ์ 

“โซนๆน้ีเป็นโรงงานอุตสาหกรรมท่ีไม่ได้มีคนท่ีสนใจในสินคา้ท่ีมีราคาสูง สนใจ
สินคา้ท่ีมีส่วนลดเยอะๆ” (บริษัทร้านค้าพาร์ทเนอร์ / ผู้จัดการร้านค้า สาขาบ้านแพน / อายุ 21 ปี / 
หญงิ) 

“ของท่ีขายดีก็จะเป็นพวกกลุ่มของใชท่ี้จดัโปรโมชัน่และก็สินคา้ท่ีเป็น Brand name ซ่ึง
ลูกคา้แถวน้ีก็จะเนน้ท่ีของมี Brand ท่ีเขารู้จกัมากกวา่ราคาถูกค่ะ… แต่ลูกคา้ก็เลือกมาท่ีเราเพราะมีท่ี
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จอดรถและสินคา้ครบครัน คือลูกคา้มาท่ีเราก็สามารถซ้ือไดค้รบเลยค่ะ” (บริษัทร้านค้าพาร์ทเนอร์ / 
ผู้จัดการร้านค้า สาขาจรัญสนิทวงศ์13 / อายุ 36 ปี / หญงิ) 

“ของเราจะมีเยอะกวา่ท่ีอ่ืนคือเขา้มาแลว้ไดค้รบทุกอยา่งค่ะ” (บริษัท ร้านค้าพาร์ทเนอร์ 
/ ผู้จัดการร้านค้า สาขาวดัแจ้งล าหินบึงค าพร้อย / อายุ 30 ปี / หญงิ) 
 ดงันั้นจะเห็นได้ว่ากลยุทธ์และแนวทางการปฏิบติัด้านการขายและการบริการของ
บริษทัร้านคา้พาร์เนอร์ มีการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ ผ่านการใช้ทางการจดัจ าหน่ายท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่ม
ลูกคา้ในพื้นท่ีชุมชนต่างๆไดอ้ยา่งหลากหลาย และมีการดึงดูดลูกคา้ผ่านการขายสินคา้ท่ีมีให้เลือก
หลากหลายรวมถึงราคาและโปรโมชั่นท่ีดึงดูด ซ่ึงถือเป็นอีกหน่ึงกิจกรรมหลกัของบริษทัร้านคา้
พาร์ทเนอร์ในการเป็นช่องทางการจดัจ าหน่ายหลกัของบริษทัฯ กรณีศึกษาผา่นการร่วมมือทางธุรกิจ
ในการขายสินคา้หมวดสุขภาพ 
 
 

4.3 ผลกระทบและโอกาสของธุรกจิค้าปลกีสินค้าในหมวดสุขภาพจากสถานการณ์โควดิ 19 
 

4.3.1 ผลกระทบของธุรกจิค้าปลกีสินค้าในหมวดสุขภาพ  
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งพนกังานของบริษทัฯ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งไดใ้หข้อ้มูลเก่ียวกบั

ผลกระทบของธุรกิจคา้ปลีกสินคา้ในหมวดสุขภาพของบริษทัฯ โดยทุกคนระบุถึงผลกระทบจาก
สภาพแวดลอ้มการแข่งขนัในธุรกิจ และพนกังานบางส่วนระบุถึงผลกระทบจากสภาพแวดลอ้มอ่ืนๆ 
โดยมากท่ีสุดในดา้นสังคม รองลงมาในดา้นนโยบายภาครัฐ ดา้นเศรษฐกิจ และดา้นเทคโนโลย ี โดย
มีรายละเอียดดงัน้ี 
 1) สภาพแวดล้อมการแข่งขันในธุรกจิ ( Competitive aspect) 
 พนกังงานของบริษทัฯ ระบุวา่ สภาพแวดลอ้มการแข่งขนัในธุรกิจคา้ปลีกสินคา้หมวด
สุขภาพมีการแข่งขนัท่ีสูงเน่ืองจากวิกฤติดา้นสุขภาพ มีการเพิ่มข้ึนของผูแ้ข่งขนัรายใหม่ท่ีหนัมาจบั
โอกาสทางธุรกิจสินคา้หมวดสุขภาพท่ีเพิ่มข้ึน เช่นเดียวกบัการขยายตวัของธุรกิจร้านขายยาท่ีมีเภสัช
กรท่ีเป็นสินคา้บริการท่ีสามารถทดแทนก็สูงข้ึน  
 ตวัอยา่งบทสัมภาษณ์ 

“ช่วงโควิดก็น่าจะมีร้านใหม่เพิ่มข้ึนค่ะ เช่น Lotus, 7-11 แลว้ร้านขายยาก็เพิ่มข้ึนเยอะ
มากค่ะ โดยเฉพาะ 7-11 eXta ท่ีขยายสาขาเพิ่มข้ึนเยอะเลย แต่ถึงกระนั้นก็ไม่ท าให้ผูบ้ริโภคซ้ือ
น้อยลงค่ะ ทางพี่มองว่า Channel การขายคนละหมวดยากนัอยู่แล้ว มนัก็จะไม่ค่อยแย่งลูกคา้กัน
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ระหวา่งร้านขายยาท่ีมีเภสัชกรกบัร้านยาในร้านสะดวกซ้ือค่ะ ไม่ไดแ้ข่งขนักนัโดยตรงค่ะ” (บริษัทฯ 
กรณศึีกษา / ผู้บริหาร / อายุ 41 ปี / หญงิ) 

“คู่แข่งเพิ่มข้ึนเยอะ 7 ก็ขยายสาขา 7 eXta เพิ่มข้ึนเยอะ มีการขยายเฟสให้ดึงดูดลูกคา้
มากยิ่งข้ึน ก็อาจจะเป็นผลดีต่อผูบ้ริโภคในการมีตวัเลือกสินคา้ ดงันั้นส่ิงท่ีเราแข่งไดก้็คือเราจะไม่
ขายยาแพงกวา่คู่แข่ง” (บริษัทฯ กรณศึีกษา / ฝ่ายการตลาด / อายุ 32 ปี / ชาย) 
 ขณะเดียวกันในด้านต้นทุนสินค้าและราคาขายก็มีการปรับตัวท่ีสูงข้ึนตามความ
ตอ้งการตลาด (Excess demand) และภาวะสินคา้ขาดตลาด (Shortage supply) ในกลุ่มสินคา้หมวด
สุขภาพและวตัถุดิบในการผลิตโดยเฉพาะหน้ากากอนามยัและกลุ่มสินคา้น าเขา้ อย่างไรก็ตามการ
เปล่ียนแปลงดา้นราคากลบัไม่มีผลกระทบมากในมุมของผูบ้ริโภคเน่ืองความกลวัในเร่ืองของโรค
ระบาด  
 ตวัอยา่งบทสัมภาษณ์ 

“ในส่วนของตน้ทุนก็อย่างท่ีสินคา้ท่ีมีความตอ้งการในตลาดสูง ทางซัพก็จะข้ึนราคา 
โดยเขาจะแจง้ว่าวตัถุดิบขาดตลาด ทางเราก็จะมีทั้งผูกกบัซัพเดิมและหาทดแทนดว้ยเพื่อลดความ
เส่ียงของตวัเราไม่ใหสิ้นคา้ขาด” (บริษัทฯ กรณศึีกษา / ฝ่ายจัดซ้ือ คลงัสินค้า/ อายุ 34 ปี / หญงิ) 

“สินคา้ในกลุ่มสุขภาพก็ตอ้งมีการปรับราคาสูงข้ึนตามความตอ้งการ ตลาด จริงๆก็ไม่มี
ผลมากในมุมของผูบ้ริโภคเราวางไปเท่าไหร่ก็หมดตลอด เหมือนคนจะกลวัตายมากกวา่” (บริษัทฯ 
กรณศึีกษา / ผู้บริหาร / อายุ 41 ปี / หญงิ) 

“ทางดา้นตน้ทุนก็มีเพิ่มข้ึนบา้งค่ะโดยเฉพาะหนา้กากอนามยัท่ีเป็นสินคา้ควบคุม โดย
ในช่วงก่อนท่ีจะคุมราคาเราก็ไดมี้การสต๊อกสินคา้ไวท่ี้คลงัของเราเพื่อให้เพียงพอต่อความตอ้งการ
ของลูกคา้ในการสั่งซ้ือ” (บริษัทฯ กรณศึีกษา / ฝ่ายการเงิน ธุรการ และ ทรัพยากรบุคคล / อายุ 45 ปี 
/ หญงิ) 

“ท่ีเราเห็นไดช้ดัเจนท่ีสุดคือเร่ืองราคาครับ สินคา้หลายประเภทก็จะมีการปรับตน้ทุน
เพิ่มข้ึนตั้งแต่มีโควิดข้ึนมา ส่วนใหญ่จะเป็นสินคา้ท่ีน าเขา้ทุกชนิด จากตน้ทุนขนส่งทางเรือเพิ่มข้ึน 
แลว้ก็สินคา้ท่ีมีความตอ้งการของตลาดมาก” (บริษัทฯ กรณศึีกษา / ฝ่ายวเิคราะห์ข้อมูล / อายุ 28 ปี / 
ชาย) 
 รวมถึงความเห็นจากพนกังานบางส่วนมีความเห็นในเร่ืองอ านาจการต่อรองของซัพ
พลายเออร์เป็นในลกัษณะของการสมประโยชน์ข้ึนอยูก่บัการเจรจาในแต่ละคร้ัง 
 ตวัอยา่งบทสัมภาษณ์ 

“จริงในส่วนของซัพพรายเออร์ก็ win-win นะ เขาอาจจะมีอ านาจต่อรองในเร่ืองของ
ราคาหรือการลงของท่ีจะสามารถมาส่งหรือไม่ส่งท่ีสาขาน้ีก็ได ้ส่วนเราก็จะมี demand ในมือท่ีเป็น
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ลูกค้า พี่ เลยมองว่าเราก็ win-win กันทั้ งสองฝ่าย ก็ ข้ึนอยู่กับว่าฝ่ายไหนจะเจรจาได้ประสบ
ความส าเร็จกวา่กนั” (บริษัทฯ กรณศึีกษา / ฝ่ายการตลาด / อายุ 32 ปี / ชาย) 
 ดงันั้นจะเห็นไดว้า่ สภาพแวดลอ้มการแข่งขนัในธุรกิจนั้นไดมี้การเปล่ียนแปลงไปไม่
ว่าจะเป็นด้านการแข่งขนัในอุตสาหกรรมท่ีเพิ่มข้ึนจากจ านวนคู่แข่งปัจจุบนัและการเขา้มาของผู ้
แข่งขนัรายใหม่ ธุรกิจร้านขายยาหรือสินคา้ทดแทนท่ีเพิ่มข้ึน อ านาจการต่อลองของลูกคา้ท่ีลดลง 
รวมถึงซัพพลายเออร์ท่ีมีการปรับราคาตน้ทุนสินคา้และการขนส่งในช่วงระหว่างภาวะวิกฤติการ
แพร่ระบาดของโควดิ 19  
 
 2) ด้านสังคม (Social aspect) 

พนกังงานของบริษทัฯ ระบุว่า จากผลกระทบของสถานการณ์โควิด 19 ส่งผลให้คน
เร่ิมรู้จักและเห็นมากข้ึนว่าร้านค้าสะดวกซ้ือท่ีเป็นช่องทางการจัดจ าหน่ายหลักของบริษัทฯ 
กรณีศึกษามีสินคา้หมวดสุขภาพขาย และเร่ิมหันมาให้ความสนใจการเสพส่ือท่ีเก่ียวขอ้งกบัดา้น
สุขภาพมากข้ึน  

ตวัอยา่งบทสัมภาษณ์ 
“คนรู้จกัเรามากกวา่ ในส่วน section ของร้านยาในร้านสะดวกซ้ือ พี่มองวา่ยงัใหม่ แต่

วา่คนก็เร่ิมรู้จกัและเห็นมากข้ึนแลว้จากวิกฤติตวัน้ีค่ะ เร่ิมหนัมาสนใจนะวา่ร้านสะดวกซ้ือก็มียาขาย
นะ มีพารา เจลลดไข ้มีฟ้าทลายโจร ยาลดน ้ ามูกประมาณน้ี อาการทัว่ไปท่ีคนเป็นกนัโดนไม่ตอ้งไป
ถึงร้านขายยา...” (บริษัทฯ กรณศึีกษา / ผู้บริหาร / อายุ 41 ปี / หญงิ) 

“คนสนใจในสินคา้สุขภาพเพิ่มมากข้ึนและคนพยายามเสพส่ือท่ีเก่ียวกบัสุขภาพมาก
ยิง่ข้ึน” (บริษัทฯ กรณศึีกษา / ฝ่ายการตลาด / อายุ 32 ปี / ชาย) 

รวมถึงคนในสังคมเร่ิมมีความตอ้งการหลีกเล่ียงพื้นท่ีแออดัอยา่งห้างสรรพสินคา้และ
หันมาสนใจซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือใกล้บา้นมากข้ึน โดยสินคา้หมวดสุขภาพท่ีได้รับความ
สนใจก็จะเป็นสินคา้ท่ีมีความเก่ียวขอ้งโรคระบาดโควดิ 19  

ตวัอยา่งบทสัมภาษณ์ 
“คนเปล่ียนไปเยอะ จากปกติท่ีคนไปห้างเยอะๆ ตอนน้ีก็กลายเป็นวา่คนส่วนใหญ่ไม่ 

require วา่จะตอ้งไปเดินห้างท่ีเป็นสถานท่ีใหญ่ แมก้ระทั้งในมุมมองของเราเองคนก็จะเล่ียงในท่ีท่ีมี
คนแออัดมากข้ึน คือหาท่ีๆไปเร็วๆ get to the point แล้วกลับบ้าน” (บริษัทร้านค้าพาร์ทเนอร์/ 
ผู้อ านวยการฝ่ายเทคโนโลยสีารสนเทศ / อายุ 42 ปี / ชาย) 
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“สินคา้สุขภาพก็จะขายดีในกลุ่มฟ้าทลายโจร ชุดตรวจโควิด วิตามินซี อะไรอยา่งน้ีค่ะ 
แลว้ก็มีสมุนไพรน ้ าขิงท่ีซ้ือกนัเยอะ คือเติมเท่าไหร่ก็หมดค่ะ” (บริษัทร้านค้าพาร์ทเนอร์ / ผู้จัดการ
ร้านค้า สาขาวดัแจ้งล าหินบึงค าพร้อย / อายุ 30 ปี / หญงิ) 

ดงันั้นจะเห็นไดว้า่ ผลกระทบทางดา้นสังคมจากภาวะวิกฤติการแพร่ระบาดของโควดิ 
19 ไดส่้งผลต่อความเปล่ียนแปลงทางดา้นการรับรู้ของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้หมวดสุขภาพ
ในร้านสะดวกซ้ือ และพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้า ท่ี มีการหลีกเ ล่ียงพื้ น ท่ีแออัดอย่าง
หา้งสรรพสินคา้ รวมถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้หมวดสุขภาพท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัสถานการณ์
ดา้นสุขภาพในปัจจุบนัมากข้ึน 

 
 3) ด้านนโยบายของภาครัฐ (Political aspect) 

พนกังงานของบริษทัฯ ระบุว่า จากผลกระทบของสถานการณ์โควิด 19 รัฐบาลไดมี้
การเพิ่มนโยบายในส่วนของการช่วยเหลือเยยีวยาประชาชนเช่น นโยบายบตัรสวสัดิการแห่งรัฐ และ 
โครงการคนละคร่ึง ส่งผลให้กลุ่มร้านคา้ท่ีร่วมโครงการเหล่าน้ีจะได้รับความสนใจจากผูบ้ริโภค
อยา่งมาก ขณะเดียวกนัร้านคา้ท่ีไม่ร่วมโครงการก็อาจจะไดรั้บผลกระทบในบางพื้นท่ีท่ีประชาชนมี
การถือบตัรสวสัดิการแห่งรัฐค่อนขา้งเยอะอยา่งร้านคา้ในพื้นท่ีเขตโรงงานอุตสาหกรรม 

ตวัอยา่งบทสัมภาษณ์ 
“ผลกระทบจากนโยบายภาครัฐก็คงเป็นยอดขายบตัรประชารัฐ ซ่ึงเวลาลูกคา้มาซ้ือของ

ก็จะหยิบสินคา้ติดมือไปดว้ยเน่ืองจากชั้นของเราก็ตั้งไวห้นา้แคชเชียร์ แต่ในทางกลบักนัในช่วงของ
โครงการคนละคร่ึง ยอดจะตกลงนิดหน่อย เพราะคนเร่ิมไปซ้ือของจากขา้งนอกกนั ขณะเดียวกนั
ประชารัฐก็ใชไ้ดเ้พียงสาขาท่ีร่วมเท่านั้น” (บริษัทฯ กรณศึีกษา / ผู้บริหาร / อายุ 41 ปี / หญงิ) 

“ร้านประชารัฐก็ส่งผลต่อร้านเราดว้ยค่ะ ดว้ยความท่ีสาขาเราไม่ไดมี้บตัรประชารัฐแลว้
คนส่วนใหญ่แถวน้ีจะมีบตัรประชารัฐเขาก็จะหันไปใชร้านเหล่านั้นซะมากกว่า ลูกคา้เราส่วนใหญ่
จะมีปัญหาด้านการจดัสรรเงินเดือนไปใช้ในเดือนถดัไปให้พอมากกว่าค่ะ” (บริษัทร้านค้าพาร์ท
เนอร์ / ผู้จัดการร้านค้า สาขาบ้านแพน / อายุ 21 ปี / หญงิ) 

อย่างไรก็ตามร้านค้าในบางพื้นท่ี อย่างชุมชนหมู่บ้านจดัสรรค์ในเขตเมืองท่ีลูกคา้
ค่อนขา้งมีเงินหรือมีรายไดค้่อนขา้งสูง ร้านคา้ท่ีไม่ไดร่้วมโครงการของรัฐบาลจะไม่ไดรั้บผลกระทบ 

ตวัอยา่งบทสัมภาษณ์ 
“มาตรการรัฐในเร่ืองของร้านประชารัฐไม่ค่อยมีค่ะ เน่ืองจากคนแถวน้ีมีส่วนนอ้ยท่ีถือ

บตัรประชารัฐค่ะ น่าจะเป็นเพราะสังคมของบา้นจดัสรรคค์่ะท่ีค่อนขา้งมีเงิน เงินเดือนท่ีค่อนขา้งสูง
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เลยไม่ค่อยซีเรียสเร่ืองน้ี” (บริษัทร้านค้าพาร์ทเนอร์ / ผู้จัดการร้านค้า สาขาจรัญสนิทวงศ์ 13 / อายุ 
36 ปี / หญงิ) 

พนกังานบางส่วนยงัให้ความเห็นเก่ียวกบันโยบายของภาครัฐในส่วนมาตรการล็อก
ดาวน์ท าให้มีเวลาการท างานท่ีค่อนขา้งจ ากดั ท่ีส่งผลต่อประสิทธิภาพการด าเนินงานของภาคธุรกิจ
อุตสาหกรรมการผลิตท าเกิดภาวะสินคา้ขาดตลาด (Shortage supply) รวมถึงยงัมีมาตรการป้องกนั
การกกัตุนสินคา้ควบคุม เช่น หน้ากากอนามยัและเจลแอลกอฮอร์ ส่งผลให้คลงัสินคา้ไม่สามารถ
สตอ็กสินคา้ไวเ้ป็นจ านวนมากไดแ้ละตอ้งรีบระบายสินคา้เก่าออก 

ตวัอยา่งบทสัมภาษณ์ 
“ปัญหาก็จะมาจากซัพพลายเออร์นั่นแหละท่ีบางเจา้อาจจะให้สินคา้ไม่ได้ตามความ

ตอ้งการ ก็อาจจะมีผลกระทบเร่ืองนั้นบา้ง ซ่ึงทางซพัพลายเออร์ก็จะมีปัญหาเร่ืองล็อกดาวน์ท าให้มี
เวลาการท างานท่ีค่อนขา้งจ ากดั ดงันั้นการผลิตของเขาอาจจะไม่ไดเ้ต็ม 100 ค่ะ ก็ท  าให้เราซ้ือสินคา้
ไดไ้ม่เต็มท่ี เลยอาจจะท าให้เรามีของขาดบา้ง เราก็ตอ้งเร่งติดตามและวางแผนร่วมกนัค่ะ” (บริษัท
ร้านค้าพาร์ทเนอร์ / เจ้าหน้าทีฝ่่ายซัพพลายเชน ส่วนงาน RPM / อายุ 45 ปี / หญงิ) 

“ประกาศควบคุม(หน้ากากอนามยั) เราก็ไม่มีการสต๊อกเพราะว่าจะผิดกฎหมาย เราก็
เลยตอ้งรีบเคลียสต๊อก เพราะตน้ทุนจริงๆของเรามนัสูงกวา่นั้นมากค่ะ” (บริษัทฯ กรณีศึกษา / ฝ่าย
การเงิน ธุรการ และ ทรัพยากรบุคคล / อายุ 45 ปี / หญงิ) 

ดงันั้นจะเห็นได้ว่า ผลกระทบทางด้านนโยบายของภาครัฐจากภาวะวิกฤติการแพร่
ระบาดของโควิด 19 ส่งผลกระทบต่อยอดขายของร้านคา้ท่ีไม่ได้ร่วมโครงการของรัฐบาลในบาง
พื้นท่ี มาตรการล็อกดาวน์ท่ีส่งผลให้เกิดการหยดุชะงกัของภาคการผลิต รวมถึงมาตรการป้องกนัการ
กกัตุนสินคา้ควบคุมยงัส่งผลให้คลงัสินคา้ไม่สามารถสต๊อกสินคา้ไวเ้ป็นจ านวนมากไดแ้ละตอ้งมี
การรีบระบายสินคา้เก่าออกอยา่งรวดเร็ว 

 
4) ด้านเศรษฐกจิ (Economic aspect) 
พนกังงานของบริษทัฯ ระบุวา่ ผลกระทบดา้นเศรษฐกิจไดมี้ในเร่ืองของการลดลงของ

นกัท่องเท่ียวท่ีไดส่้งผลใหต่้อยอดขายหลกัของร้านคา้ท่ีตั้งอยูใ่นแหล่งท่องเท่ียวลดลงอยา่งมาก 
ตวัอยา่งบทสัมภาษณ์ 
“ผลกระทบจากโควิดอีกอย่างก็อาจจะเป็นการท่ี CJ และ ถูกดี เช่น สาขาท่ีเป็นแหล่ง

ท่องเท่ียว พอไม่มีนกัท่องเท่ียวก็จะไม่มีลูกคา้ ก็จะเหลือแต่ลูกคา้ local ท่ีอาศยัอยูแ่ถวนั้น” (บริษัทฯ 
กรณศึีกษา / ผู้บริหาร / อายุ 41 ปี / หญงิ) 
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รวมถึงพนกังานบางส่วนยงัให้ความเห็นถึงผลกระทบภายหลงัจากช่วงท่ีระบาดหนกั
ของโควดิ 19 มีในเร่ืองของปัญหาเงินเฟ้อท่ีเกิดข้ึนตามมาส่งผลใหป้ระชาชนบางกลุ่มยงัมีความกงัวล
ในการจบัจ่ายใชส้อยในร้านคา้บางพื้นท่ีโดยเฉพาะเขตอุตสาหกรรมท่ีคนมีรายไดต้  ่า 

ตวัอยา่งบทสัมภาษณ์ 
 “ปัญหาท่ีหนูเจอก็คือเงินเฟ้ออยา่งเดียว...คือคนบางกลุ่มเขาไม่ไดซี้เรียสแลว้ พอโควิด

มนัเร่ิมจางมนัไม่ไดห้นกัเหมือนรอบก่อนๆ ก็ไม่ไดห้นัมาดูเร่ืองสุขภาพ ในการตอ้งดูแลตวัเองยงัไง 
แต่มองแค่วา่ท่ีเจอปัญหาหนกัๆเลยคือ ลูกคา้จากท่ีเราขายไดบ้า้ง จากปัญหาเงินเฟ้อซะส่วนใหญ่ โค
วิดหนูเองก็มองไม่ออกวา่เป็นปัญหาในช่วงน้ีค่ะ” (บริษัทร้านค้าพาร์ทเนอร์ / ผู้จัดการร้านค้า สาขา
บ้านแพน /อายุ 21 ปี / หญงิ) 

ดงันั้นจะเห็นไดว้า่ ผลกระทบดา้นเศรษฐกิจจากภาวะวิกฤติการแพร่ระบาดของโควิด 
19 ส่งผลกระทบอย่างมากต่อยอดขายร้านค้าท่ีตั้ งอยู่ในแหล่งท่องเท่ียว รวมถึงผลกระทบด้าน
เศรษฐกิจท่ีตามมาภายหลงัจากช่วงท่ีระบาดหนกัของโควิด 19 ไดส่้งผลให้คนท่ีมีรายไดต้  ่าหันมา
จบัจ่ายใชส้อยกนัอยา่งรอบคอบมากยิง่ข้ึน 

 
5) ด้านเทคโนโลย ี(Technology aspect) 
พนักงงานของบริษทัฯ ระบุว่า ผลกระทบด้านเทคโนโลยี มีในเร่ืองของสินคา้กลุ่ม

อุปกรณ์สารสนเทศท่ีขาดตลาดและมีราคาสูงข้ึนจากความต้องการของกลุ่มธุรกิจท่ีพยายามจะ
ปรับตวัไปสู่รูปแบบการท างานออนไลน์  

ตวัอยา่งบทสัมภาษณ์ 
“ช่วงท่ีเป็นโควดิเน่ียอุปกรณ์ it จะแพงข้ึนเยอะ และ resource ในแผนก it ก็จะถูกดึงไป

เยอะ เพราะว่าทุก business พยายามท่ีจะ go online และ ก็แข่งขนักันแย่ง resource ส่วนนน้ีท่ีจะ
น าไปใช ้implement ใหเ้ร็วท่ีสุด” (บริษัทร้านค้าพาร์ทเนอร์ / ผู้อ านวยการฝ่ายเทคโนโลยสีารสนเทศ 
/ อายุ 42 ปี / ชาย) 

รวมถึงยงัมีการกล่าวถึงผลกระทบจาก Digital footprint ท่ีคนส่วนใหญ่มีการเขา้สู่โลก
ออนไลน์มากข้ึนภายใตภ้าวะวิกฤติการแพร่ระบาดของโควิด 19 ส่งผลให้ภาคธุรกิจตอ้งมีความ
ระมดัระวงัในการส่ือสารและน าเสนอขอ้มูลออนไลน์มากข้ึน โดยเฉพาะกลุ่มสินคา้หมวดสุขภาพท่ี
ค่อนขา้งมีความอ่อนไหวดา้นขอ้มูลสูง 

ตวัอยา่งบทสัมภาษณ์ 
“สมยัน้ีครับผูบ้ริโภค หันมามอง Healthcare มากข้ึน ส่ิงท่ีส าคญัคือตอนน้ีผมเห็นว่า

ก่อนท่ีทุกคนจะซ้ือ เน่ืองจากเขา go online เน่ียเขามกัจะอ่านรีวิวก่อนครับ แลว้ยิ่งอะไรท่ีเป็นโลก
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ออนไลน์แลว้เน่ีย ทุกคนพยายามหารีววิอ่านเสมอ และคนมกัจะเช่ือในรีวิวค่อนขา้งเยอะแลว้ค่อยมา
ลอง อีกเร่ืองคือโลกน้ีมนัมี Digital footprint เนอะ สมยัก่อนถา้คุณท า Product มาถา้มนัไม่ดีเน่ีย คุณ
ไปบ่นออนไลน์แต่ไม่มีคนเห็นไง เด๋ียวน้ีถา้เผื่อคุณกา้วพลาดนิดเดียวมีคนไปพิมพใ์น Facebook ด่า
อะไรซักอย่างหน่ึง แท็กช่ือยาตวัน้ี Google มนัข้ึนได้ทุกท่ีและไม่มีวนัหายไป อนัน้ีผมว่ามนัคือ
ผลกระทบจาก Digital footprint เนอะ และการ search เพื่อดูรีวิวครับ” (บริษัทร้านค้าพาร์ทเนอร์ / 
ผู้อ านวยการฝ่ายเทคโนโลยสีารสนเทศ / อายุ 42 ปี / ชาย) 

ดงันั้นจะเห็นได้ว่า ผลกระทบทางดา้นเทคโนโลยีภายใตภ้าวะวิกฤติการแพร่ระบาด
ของโควิด 19 ส่งผลต่อตน้ท่ีทุนสูงข้ึนส าหรับภาคธุรกิจในการปรับตวัสู่รูปแบบการท างานออนไลน์ 
ขณะเดียวกนัความกา้วหนา้ของเทคโนโลยกี็ส่งผลใหค้นสามารถเขา้ถึงเทคโนโลยไีดง่้ายมากข้ึน ซ่ึง
น าไปสู่ผลกระทบจาก Digital footprint ท่ีส่งผลให้ภาคธุรกิจสินค้าหมวดสุขภาพต้องมีความ
ระมดัระวงัในการส่ือสารกบัลูกคา้มากยิง่ข้ึน 

 
 4.3.2 โอกาสของธุรกจิค้าปลกีสินค้าในหมวดสุขภาพ 

จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างพนกังานของบริษทัฯ พบว่ากลุ่มตวัอย่างไดใ้ห้ขอ้มูล
เก่ียวกบัโอกาสของธุรกิจคา้ปลีกสินคา้ในหมวดสุขภาพของบริษทัฯ โดยทุกคนกล่าวถึง โอกาสจาก
สถานการณ์โควดิ 19 ไดแ้ก่ บริษทัฯ เติบโตข้ึนและขายสินคา้ท่ีหลากหลายมากยิง่ข้ึน เน่ืองจากความ
ตอ้งการสินคา้ในหมวดสุขภาพของผูบ้ริโภคมากข้ึน 

ตวัอยา่งบทสัมภาษณ์ 
“โควิด 19 ท าให้คนมีความกระตืนรือล้นในการรักษาสุขภาพมากข้ึน หันมาสนใน

สินคา้สุขภาพมากข้ึน ไม่วา่จะเป็นยา เวชภณัฑ์ท าความสะอาดต่างๆ อาหารเสริมเพื่อเพิ่มภูมิคุม้กนั 
เป็นโอกาสท่ีช่วยกระตุน้พฤติกรรมของผูบ้ริโภคให้สนใจยาแลว้ก็ ให้เห็นว่าร้านสะดวกซ้ือก็มียา
ขาย แลว้ก็มีสินคา้บางตวัท่ีเรามีโอกาสน าเขา้มาอยา่งเช่น พอพพอลิสสเปรย ์ซ่ึงเม่ือก่อนคนก็ไม่ค่อย
จะสนใจ สเปรย์พน้ในช่องคอ ทางบริษทัก็เลยมีโอกาสท่ีจะขายสินคา้ท่ีหลากหลายมากยิ่งข้ึน” 
(บริษัทฯ กรณศึีกษา / ผู้บริหาร / อายุ 41 ปี / หญงิ) 

“ก็คือถ้าเป็นสินค้าท่ีเก่ียวกับโควิดก็จะขายดีข้ึนเพราะความต้องการของผูบ้ริโภค
เพิ่มข้ึนมาก ก็จะมีการเพิ่มให้ในส่วนของชั้นวางสินคา้เก่ียวกบัโควิด 19 เราก็มีการ monitor กนัทุก
วนัซ่ึงลูกคา้จะซ้ือสินคา้ในหมวดสุขภาพพวกน้ีซะเป็นส่วนใหญ่ในร้านของพาร์ทเนอร์” (บริษัทฯ 
กรณศึีกษา / ฝ่ายวเิคราะห์ข้อมูล / อายุ 28 ปี / ชาย) 
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ดงันั้นจะเห็นไดว้า่ ภายใตภ้าวะวกิฤติการแพร่ระบาดของโควิด-19 ธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบั
สินคา้หมวดสุขภาพมีโอกาสในการเติบโตมากยิ่งข้ึนจากปัจจยัภายนอกนอกต่างๆ รวมถึงการขยาย
หมวดขายสินคา้ท่ีมีความหลากหลายดา้นสุขภาพมากยิง่ข้ึน  

 
 

4.4 กลยุทธ์การปรับตัวและแนวทางปฏบัิติภายใต้ภาวะวกิฤติการแพร่ระบาดของโควดิ 19 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งพนกังงานของบริษทัฯ พบว่ากลุ่มตวัอยา่งไดใ้ห้ขอ้มูล

เก่ียวกบักลยุทธ์การปรับตวัและแนวทางปฏิบติัภายใตส้ถานการณ์โควิด 19 ของบริษทัฯ กรณีศึกษา
และบริษทัร้านคา้พาร์ทเนอร์ โดยพนกังานทุกคนกล่าวถึง กลยุทธ์การปรับตวัและแนวทางปฎิบติั
ด้านการด าเนินงาน และพนักงานส่วนใหญ่กล่าวถึงกลยุทธ์การปรับตวัและแนวทางปฎิบัติด้าน
การตลาดและการขาย ในขณะท่ีพนกังานบางส่วนกล่าวถึงกลยุทธ์การปรับตวัและแนวทางปฎิบติั
ดา้นการบริหารจดัการทรัพยากรบุคคล โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 
 1) ด้านการด าเนินงาน (During-Covid 19 in Operation) 

พนักงานของบริษทัฯ ระบุว่า ด้านการด าเนินงาน บริษทัฯ กรณีศึกษามีกลยุทธ์การ
ปรับตัวและแนวทางปฏิบัติภายใต้ภาวะวิกฤติการแพร่ระบาดของโควิด 19 ด้านรูปแบบการ
ปฏิบติังานของพนกังาน ดา้นการพยากรณ์ยอดขาย การจดัการโลจิสติกส์และคลงัสินคา้ และการ
ติดตามและควบคุม โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

ด้านรูปแบบการปฏิบัติงาน พนักงานของบริษทัฯ ระบุว่า บริษทัฯ กรณีศึกษามีการ
ปรับตวัดา้นการการปฏิบติังาน โดยแผนกงานออฟฟิศส่วนใหญ่ตอ้งมีการปรับรูปแบบตามนโยบาย
การเวน้ระยะห่าง ลดการเดินทาง มาใช้รูปแบบการท างานท่ีบา้น (Work from home) รวมถึงการ
จดัเตรียมส่ิงอ านวยความสะดวกให้กบัพนกังานทุกคนสามารถท างานท่ีบา้นได ้สอดคลอ้งกบัการ
ปรับตวัดา้นรูปแบบการปฏิบติังานของบริษทัร้านคา้พาร์ทเนอร์ ท่ีไดมี้การประชุมหารือกบัผูมี้ส่วน
เก่ียวขอ้งภายในและภายนอกในจดัหาส่ิงอ านวยความสะดวกในการท างานท่ีบา้นไดภ้ายใน 1-2 วนั 

ตวัอยา่งบทสัมภาษณ์ 
“มีมาตรการเวน้ระยะห่าง ลดการเดินทาง Work from home...มีการเตรียม Facility ให้

เพียงพอต่อพนกังานให้ไปท างานท่ีบา้น อยา่งเช่น desktop notebook อะไรแบบน้ี เราก็ตอ้งไปหารือ
ร่วมกบัคู่คา้หยบิยมืจากส่วนกลางมาใหไ้ดอ้ยา่งเร็วท่ีสุด” (บริษัทฯ กรณศึีกษา / ผู้บริหาร / อายุ 41 ปี 
/ หญงิ) 



 43 

“ช่วงแรกของ Work from home อ่าค่ะ ก็จะมี Step แรกเลยในการประชุมของผูบ้ริหาร
ทุกส านกัหรือแผนกพร้อมกนั เขาก็จะให้ไปเช็ควา่แต่ละแผนกมีพนกังานก่ีคน ตอ้งการ Notebook ก่ี
เคร่ือง ตอ้งการ Access อะไรบา้ง แลว้ทาง IT ก็เก็บ Requirement ทั้งหมดไป แลว้พอผา่นไป 1-2 วนั
ก็แจก Notebook คนละเคร่ืองเลย แล้วให้กลับไปท างานท่ีบ้านได้” (บริษัทร้านค้าพาร์ทเนอร์ / 
ผู้อ านวยการฝ่ายซัพพลายเชน / อายุ 42 ปี / หญงิ) 

พนกังานส่วนใหญ่ยงัไดก้ล่าวถึงการปรับตวัดา้นการส่ือสารภายในบริษทัฯ ท่ีมีในเร่ือง
ของการประชุมงานกันผ่านทางแพลต์ตฟอร์มออนไลน์มาแทนท่ีรูปแบบการส่ือสารในออฟฟิศ 
รวมถึงการใชส่้งเอกสารในรูปแบบไฟลอิ์เล็กทรอนิกส์ผา่นอีเมลแ์ทนท่ีงานเอกสารกระดาษตวัจริง 

ตวัอยา่งบทสัมภาษณ์ 
“ส่วนในการประชุมก็มีการประชุมสายกนัผา่นทาง Microsoft team หรือแมก้ระทัง่ทาง 

Line กลุ่มค่ะ โดยปัญหาก็คือการท างานท่ีล าบากข้ึนข้ึนในช่วงแรกๆ” (บริษัทฯ กรณีศึกษา / ฝ่าย
การเงิน ธุรการ และ ทรัพยากรบุคคล / อายุ 45 ปี / หญงิ) 

“ส่วนท่ีแตกต่างจากเดิมก็คือเร่ือง work from home ท่ีทุกคนไม่ได้เห็นหน้ากนั เราก็
แบบจะมีการ catch up ประชุมกนัอาจจะบ่อยกวา่ปกติท่ีเจอหนา้กนัในออฟฟิศ แลว้ก็อพัเดทสถานะ
กนัผา่นไลน์ ผา่นทีมบ่อยกวา่ปกติ” (บริษัทร้านค้าพาร์ทเนอร์ / ผู้อ านวยการฝ่ายซัพพลายเชน / อายุ 
42 ปี / หญงิ) 

“ปรับเปล่ียนกระบวนงานจากแต่ก่อนท่ีตอ้งท างานกบัเอกสารท่ีเป็นตวัจริงส่วนใหญ่ ก็
เปล่ียนเป็นใชส้แกนทางออนไลน์หรืออีเมล์ค่ะ ส่วนตวัโปรแกรมบญัชี ก็คือเราก็เหมือนกบัให้ทาง
ไอทีเขามาเซ็ทระบบให้เพื่อให้เราท างานท่ีบา้นไดค้่ะ” (บริษัทฯ กรณีศึกษา / ฝ่ายการเงิน ธุรการ 
และ ทรัพยากรบุคคล / อายุ 45 ปี / หญงิ) 

ด้านการพยากรณ์ยอดขาย พนกังานของบริษทัฯ ระบุวา่ บริษทัฯ กรณีศึกษาและบริษทั
ร้านคา้พาร์ทเนอร์มีความสอดคลอ้งดา้นการพยากรณ์ยอดขาย (Sale Forecast) โดยการดึงยอดมาท า
การวิเคราะห์ให้ถ่ี ข้ึนและวางแผนล่วงหน้าเพื่อรองรับกับการข่าวสารและกระแสสังคม ท่ี
เปล่ียนแปลงอยา่งผนัผวนในภาวะวกิฤติ  

ตวัอยา่งบทสัมภาษณ์ 
“มีการปรับ Forecast จบัยอดของสินคา้กลุ่มโควิดถ่ีข้ึน แลว้ก็มีการ Forecast ในเร่ือง

ของการท่ีจะซ้ือสินค้ากลุ่มน้ีท่ียากมากข้ึน ประมาณว่ามีการ Plan ล่วงหน้าเยอะข้ึน” (บริษัทฯ 
กรณศึีกษา / ฝ่ายวเิคราะห์ข้อมูล / อายุ 28 ปี / ชาย) 

“จริงๆตอนแรกเราก็จะไม่รู้เทรนด์ค่ะ แต่พอลูกคา้เร่ิมซ้ือของเราก็ตอ้งรีบดึง Sale ท่ี
ลูกคา้ซ้ือเน่ีย มาท างานต่อดูวา่ 7 วนัยอ้นหลงัไปลูกคา้ซ้ือของกลุ่มน้ีเยอะข้ึนนะ แลว้เราก็มาท าการ 
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Forecast ต่อ แต่ว่ามนัก็แบบพอข่าวเร่ิมเงียบยอดตรงน้ีก็อนัตรายมาก ยอดขายมนัมามาเร็วแล้วก็
หายไปเร็วเหมือน มนัก็เลยท าให ้Forecast ยากเหมือนกนั” (บริษัทร้านค้าพาร์ทเนอร์/ เจ้าหน้าที่ฝ่าย
ซัพพลายเชน ส่วนงาน RPM / อายุ 45 ปี / หญงิ) 

ด้านการจัดการโลจิสติกส์และคลังสินค้า  พนักงานของบริษัทฯ ระบุว่า บริษัทฯ 
กรณีศึกษามีการปรับกระบวนการด าเนินงานในส่วนของการจดัการโลจิสติกส์ ดา้นการจดัหาและ
การกระจายสินคา้ มีโดยมีการใชแ้บรนด์จากซพัพลายเออร์ท่ีหลากหลายมากข้ึน มีการวางแผนจา้ง
ผลิต OEM สินคา้หมวดสุขภาพ เช่น เจลแอลกอฮอล์ และเพิ่มการใชร้ะบบคลงัของบริษทัฯ ในการ
สต๊อกสินคา้ท่ีมียอดขายจ านวนมากในแต่ละช่วง สอดคล้องกบัเป้าหมายของบริษทัร้านคา้พาร์ท
เนอร์ท่ีตอ้งการดูแลสินคา้ท่ีเก่ียวกบัโควดิ 19 ไม่ใหข้าด 

ตวัอยา่งบทสัมภาษณ์ 
“ในเร่ืองของซัพค่ะ ท่ีมีการกระจายไปใช้แบรนด์ท่ีหลากหลายข้ึนค่ะ มีการสต็อก

สินคา้ท่ีคาดว่าจะขายดีมากข้ึน พยายามไม่ให้สินคา้ขาดค่ะ แล้วเราก็ตอ้งคอยติดตามข่าวสารอยู่
เร่ือยๆ” (บริษัทฯ กรณศึีกษา / ผู้บริหาร / อายุ 41 ปี / หญงิ)  

“ทางเราก็จะมีการเตรียมสินคา้ แล้วก็มีผลิต OEM สินคา้อย่างเช่น เจลแอลกอฮอล์” 
(บริษัทฯ กรณศึีกษา / ฝ่ายจัดซ้ือ คลงัสินค้า/ อายุ 34 ปี / หญงิ) 

“ในส่วนของเป้าหมายก็ไม่ได้มีชัดเจนขนาดนั้นค่ะ จะมีก็แต่ว่าช่วงน้ีเราโฟกสัเร่ือง
อะไร อย่างเช่น เราโฟกสัยอดขายอยู่แล้วเนอะ ถ้าเป็นในช่วงโควิดก็อาจจะเป็นการดูแลสินคา้ท่ี
เก่ียวกบัโควิดไม่ให้ขาด” (บริษัทร้านค้าพาร์ทเนอร์ / ผู้อ านวยการฝ่ายซัพพลายเชน / อายุ 42 ปี / 
หญงิ) 

ด้านการติดตามและควบคุม  พนกังานของบริษทัฯ ระบุว่า บริษทัฯ กรณีศึกษามีการ
เพิ่มความเขม้งวดในการติดตามและควบคุมกระบวนการด าเนินงานให้เป็นไปตามแผน โดยบริษทัฯ 
ไดเ้พิ่มความถ่ีในการประชุมหรือการส่ือสารเพื่อติดตามการด าเนินงานและขอ้มูลจากทั้งฝ่ายงาน
ภายในและฝ่ายงานภายนอกองคก์รผา่นพูดคุยรูปแบบออนไลน์ ขณะท่ีบริษทัร้านคา้พาร์ทเนอร์ไดมี้
การติดตามงานท าได้ค่อนขา้งง่ายผ่านการท างานท่ีมีระบบสนับสนุนและตวัเลขช้ีวดัท่ีชัดเจนจึง
สามารถเขา้ไปติดตามงานเฉพาะในจุดท่ีมีปัญหาได ้

ตวัอยา่งบทสัมภาษณ์ 
“การตรวจสอบงานในช่วงโควิดในส่วนงานบริหารตอ้งมีความเขม้งวดมากข้ึนในการ

ควบคุมการท างานค่ะ จะตอ้งพยายามให้เป็นไปตามแผนสร้างเดทไลน์ เพื่อท่ีจะตอ้งมีการอพัเดทกนั
ภายใน 3 -7 วนั ก็จะตอ้งคอยคุยส่ือสารติดตามงานท่ีตอ้งเขม้งวดมากข้ึน ประชุมกนับ่อยข้ึน” (บริษัท
ฯ กรณศึีกษา / ผู้บริหาร / อายุ 41 ปี / หญงิ) 
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“มีการ monitor การท างานกับภายนอกถ่ีข้ึน โดยทางการตลาดก็จะมีการ monitor 
ข้อมูลแล้วก็เช็คกับทางหน้าร้านถ่ีข้ึน มีการวางส่ือให้ครบ” (บริษัทฯ กรณีศึกษา / ฝ่ายจัดซ้ือ 
คลงัสินค้า/ อายุ 34 ปี / หญงิ) 

“จริงๆแลว้ในฝ่ายของ SCM มีการ monitor งานท่ีค่อนขา้งง่าย เพราะมนัมีตวัเลขช้ีวดัท่ี
ค่อนขา้งชัดเจนอย่าง OKR ของ SCM จะเป็น % ของ out of stock กบั date on hand ซ่ึงอนัน้ีก็จะมี 
report ออกมาเป็น daily และ weekly ถา้ area ไหนดูน่าเป็นห่วง เราก็จะรีบไปคุยกบัทีมงานท่ีดูแล
ตรงนั้นๆ เป็นพิเศษ” (บริษัทร้านค้าพาร์ทเนอร์ / ผู้อ านวยการฝ่ายซัพพลายเชน / อายุ 42 ปี / หญงิ) 

ดงันั้นจะเห็นได้ว่า การปรับตวัดา้นการด าเนินงานภายใตภ้าวะวิกฤติการแพร่ระบาด
ของโควิด-19 ของบริษทัฯ กรณีศึกษา ได้มีการปรับตวัสอดคล้องกบับริษทัร้านคา้พาร์ทเนอร์ใน
รูปแบบการท างานมาเป็นแบบออนไลน์มากข้ึน มีการปรับความถ่ีของการวเิคราะห์พยากรณ์ยอดขาย
ให้ถ่ีข้ึนและการจดัหาและกระจายสินคา้จากซพัพลายเออร์ท่ีมีความหลากหลายมากข้ึนเพื่อรองรับ
ความไม่แน่นอนดา้นอุปสงคแ์ละอุปทานท่ีอาจเกิดข้ึนในภาวะวิกฤติ รวมถึงการตรวจสอบติดตาม
และควบคุมกระบวนงานท่ีเขม้งวดและถ่ีมากข้ึนทั้งจากภายในและการประสานงานภายนอกองคก์ร
เพื่อใหแ้น่ใจวา่การด าเนินงานเป็นไปตามแผนท่ีวางไวอ้ยา่งถูกตอ้ง 

 
 2) ด้านการตลาดและการขาย (During-Covid 19 in Marketing & Sale) 

พนักงานของบริษัทฯ กรณีศึกษา ระบุว่า ด้านการตลาดและการขายมีกลยุทธ์การ
ปรับตวัและแนวทางปฏิบติัภายใตภ้าวะวิกฤติการแพร่ระบาดของโควิด 19 ดา้นสินคา้ การส่ือสาร
ทางการตลาด การออกโปรโมชัน่ และช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

ด้านสินค้า พนกังานของบริษทัฯ ระบุวา่ มีการปรับตวัดา้นการติดตามข่าวสารรอบตวัท่ี
เพิ่มมากข้ึน โดยการน าข่าวสารดา้นสุขภาพมาพิจารณาร่วมกบัสินคา้ท่ีมีลกัษณะการป้องกนั รักษา
โรคคลา้ยๆกนัในคลงัสินคา้ปัจจุบนัและท าการสั่งสินคา้มาล่วงหน้า หรือตอ้งท าการสั่งสินคา้ใหม่ 
เพื่อมาจดัจ าหน่ายใหท้นัตามกระแสและความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากยิง่ข้ึน 

ตวัอยา่งบทสัมภาษณ์ 
“การท่ีจะตอ้งติดตามข่าวสารรอบตวัมากข้ึน เร่ืองเก่ียวกบัโรคท่ีอยู่ในปัจจุบนั เช่น 

ปัจจุบนัก็มีฝีดาษลิง ซ่ึงสินคา้ก็มีลกัษณะการป้องกนัท่ีคลา้ยๆกนั สินคา้กลุ่มใกล้ๆ กนั เช่นยาฆ่าเช้ือ 
หน้ากากอนามยัก็ยงัใชก้นัอยู ่ซ่ึงพี่คิดว่าการติดตามเขาสารก็เป็นอีกหน่ึงกลยุทธ์ท่ีเราอาจจะต่ืนตวั
และท าการหาสินคา้ล่วงหนา้ ตรวจสอบวา่สินคา้เราพอไหม หรือวา่จะตอ้งหาสินคา้ใหม่มาล่วงหนา้
มนัก็จะมีรีททาร์มในการพิจารณา ตอ้งมองวา่เราจะเอาเขา้มาทนัไหม ปรับตวัให้ทนักบัข่าวสารมาก
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ข้ึน หรือบางทีเราก็ต้องคอยตรวจสอบคู่แข่งและหาสินค้ามาขายให้ทนั” (บริษัทฯ กรณีศึกษา / 
ผู้บริหาร / อายุ 41 ปี / หญงิ) 

ด้านการส่ือสารการตลาด พนกังานของบริษทัฯ ระบุวา่ การส่ือสารดา้นสุขภาพเพิ่มมาก
ข้ึน โดยโฟกสัไปในเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบัโควดิ 19 เนน้การส่ือความหมายใหอ่้านง่ายชดัเจนข้ึน มีความ
ทนัสมยัดึงดูดคนรุ่นใหม่และมีความถูกตอ้งของแหล่งขอ้มูลและเน้ือหา 

ตวัอยา่งบทสัมภาษณ์ 
“การตลาดก็จะมีการปรับตวัท่ีค่อนขา้งเยอะในเร่ืองของส่ือ คือแต่ก่อนเราก็ส่ือในเร่ือง

ของสุขภาพแหละ แต่พอมีโควิดมนัก็มีเร่ืองของสุขภาพเพิ่มมากข้ึน โฟกสัไปในเร่ืองของโควิด แลว้
ก็แปลความหมายใหอ่้านง่ายข้ึนแลว้ก็ตอ้งส่ือออกมาใหช้ดัเจนข้ึน...โดยกลยทุธ์การปรับตวัส าหรับพี่
คือ “การสร้างตวัตนให้อยูร่อดไดต้ลอดไป” พี่ก็จะตอ้งมีการหาขอ้มูลท่ีถูกตอ้ง หรือ ชวัก่อนแชร์ คือ
ขอ้มูลตอ้งถูกใชไ้ดจ้ริง มีเหตุผล แลว้ก็ขอ้มูลถูกปรับไดต้ามยุคตามสมยัมากข้ึน ให้ดูใหม่ข้ึนให้ถูก 
Generation ของเด็กยุคใหม่ท่ีจะมาเสพส่ือมากข้ึน…แลว้ก็จะพฒันาต่อไปในอนาคตยงัไงก็ยงัให้อยู่
ในเร่ืองของขอ้มูลท่ีถูกตอ้ง เน่ืองจากขอ้มูลในเร่ืองสุขภาพค่อนขา้งจะมีความ sensitive มนัก็เป็น
เหมือนดาบสองคม บางทีก็จะโดนสังคมบอกว่าคุณมาใช้ไม่ถูกตอ้งไม่อพัเดทตามสมยั” (บริษัทฯ 
กรณศึีกษา / ฝ่ายการตลาด / อายุ 32 ปี / ชาย) 

ด้านการออกโปรโมช่ัน พนักงานของบริษทัฯ ระบุว่า มีการปรับเปล่ียนรอบการออก
โปรโมชั่นให้ลดลง เน่ืองจากการขยายตวัของทางร้านคา้ท่ีลดลงและเพื่อลดความล าบากในการ
ส่ือสารและลดงานใหก้บัพนกังานท่ีร้านคา้สาขาของบริษทัร้านคา้พาร์ทเนอร์ 

ตวัอยา่งบทสัมภาษณ์ 
“ในเร่ืองของการตลาดท่ีมีการปรับเปล่ียนรอบการออกโปรโมชัน่ โดยนโยบายการ

ส่งเสริมการขายแต่ก่อนจะออกมาเดือนละ 2 คร้ัง ตอนช่วงหลงัมาน้ีก็จะเปล่ียนเป็นแค่เดือนละ 1 
คร้ังเน่ืองจากการขยายตวัของทางร้านคา้เองก็เพื่อลดความล าบากในการส่ือสารและลดงานให้กบั
นอ้งท่ีสาขาดว้ยค่ะ” (บริษัทฯ กรณศึีกษา / ฝ่ายจัดซ้ือ คลงัสินค้า/ อายุ 34 ปี / หญงิ) 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พนกังานของบริษทัฯ ระบุวา่ บริษทัฯ กรณศึกษามีการเพิ่ม
ช่องทางการขายสินค้าออนไลน์ และการสร้างกิจกรรมทางการตลาดออนไลน์มาทดแทนส่วน
การตลาดและการบริการลูกคา้ท่ีหายไปจากมาตรการของภาครัฐในการเวน้ระยะห่าง ลดการมัว่สุม 
ในขณะท่ีช่องทางการจดัจ าหน่ายเดิมในส่วนบริษทัร้านคา้พาร์ทเนอร์เองก็ไดมี้การปรับตวัในเร่ือง
ของการสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัลูกคา้ผ่านนโยบายและแนวทางป้องกนัโควิด 19 ตามท่ีรัฐบาลได้
ก าหนด 
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ตวัอยา่งบทสัมภาษณ์ 
“มีเพิ่มในส่วนช่องทาง Shopee ท่ีเป็นช่องทางออนไลน์เหมือนกนัครับ แลว้ก็มีการเล่น

โปรโมชัน่ ซ่ึงอาจจะเป็นการเพิ่มช่องทางมากกวา่การใช้เทคโนโลยีเขา้มาช่วยในกระบวนการและ
ด้วยข้อจ ากัดของภาครัฐในการงดการมั่วสุม ซ่ึงเราก็ได้มีการใช้ Line@ หรือ Facebook ในการ
ส่ือสารและตอบค าถามจากลูกค้าทดแทนส่วนการตลาดท่ีหายไป” (บริษัทฯ กรณีศึกษา / ฝ่าย
การตลาด / อายุ 32 ปี / ชาย)  

“แนวทางป้องกนัโควิดตามท่ีรัฐก าหนด เร่ืองของการจ ากดัคนเขา้ร้าน 30 คน ดว้ยร้าน
ของโซนเราจะค่อนขา้งใหญ่เราจะจ ากดัเป็น 40 -50 คน แลว้กมี้การก าหนดจุดต่อแถว มาร์คจุด มีการ
แสกน QR code ไทยชนะ ให้พนกังานป้องกนัตวัเองใส่ถุงมือ ท าความสะอาดทุก 2 ชม. ก็จะมีทาง
บริษทัก็จะมีจดัหัวชั้นเฉพาะส าหรับโควิดเลยในช่วงท่ีเกิดวิกฤตจริงๆ ก็เอาสินคา้ต่างๆพวกเจลแอ
ลกอฮอร์ หนา้กากอนามยั มาวางท่ีหวัชั้นใหลู้กเห็นไดช้ดัเจน อนัน้ีก็จะเป็นนโยบายของส่วนกลางท่ี
มีใหส้าขาค่ะ” (บริษัทร้านค้าพาร์ทเนอร์ / ผู้จัดการร้านค้า สาขาบ้านแพน / อายุ 21 ปี / หญงิ) 

ดงันั้นจะเห็นได้ว่า การปรับตวัดา้นการตลาดและการขายภายใตภ้าวะวิกฤติการแพร่
ระบาดของโควิด-19 ของบริษทัฯ กรณีศึกษา ไดมี้การปรับตวัในเร่ืองของสินคา้ท่ีมีความรวดเร็ว
ตอบสนองความตอ้งการตามสถานการณ์ของลูกคา้มากข้ึน มีการส่ือสารดา้นสุขภาพมากข้ึนโดยเนน้
ท่ีความชัดเจน อ่านง่าย ทันสมัย และถูกต้องของข้อมูล มีการปรับรอบการออกโปรโมชั่นให้
สอดคล้องกับสภาวะทางธุรกิจของคู่ค้า รวมถึงมีการเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายและกิจกรรม
ทางการตลาดแบบ e-Commerce ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์และการปรับตวัของช่องทางร้านคา้ใน
การสร้างความปลอดภยัและเช่ือมั่นให้กับลูกค้าผ่านการปฏิบัติตามมาตรการของรัฐบาลอย่าง
เคร่งครัด 
 

3) ด้านการบริหารจัดการทรัพยากรบุคคล (During-Covid 19 in Human Resource 
Management) 

พนกังานของบริษทัฯ กรณีศึกษา ระบุว่า ดา้นการบริหารจดัการทรัพยากรบุคคลมีกล
ยุทธ์การปรับตวัและแนวทางปฏิบติัภายใตภ้าวะวิกฤติการแพร่ระบาดของโควิด 19 ดา้นการสร้าง
แรงจูงใจผา่นการสร้างความยืดหยุ่นในการท างานโดยการน าเทคโนโลยีมาปรับใชใ้นส่วนของการ
ส่ือสารรูปแบบออนไลน์ การท างานจากท่ีบา้น และ การคดัเลือกพนกังานใหม่ไดมี้การปรับรูปแบบ
การสัมภาษณ์ออนไลน์ รวมถึงการใหส้วสัดิการดา้นสุขภาพแก่พนกังานเช่น การจดัหาวคัซีนส าหรับ
ป้องกนัโควดิ 19 และมีการท าประกนัสุขภาพใหก้บัพนกังานทุกคน รวมถึงคอยติดตามอพัเดทขอ้มูล
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กับสัมภากรและทางประกนัสังคมถึงนโยบายและแนวทางการช่วยเหลือเยียวยาพนักงานอย่าง
ต่อเน่ือง  

“มีมาตรการเวน้ระยะห่าง ลดการเดินทาง work from home แล้วก็การจดัหาวคัซีน
ส าหรับป้องกนัโควิดให้บุคคลากรค่ะ ซ่ึงในช่วงแรกท่ีพี่หมวยติดโควิดก็ช็อคมาก ก็ตอ้งพยายามรีบ
โอนงานกนัก่อนท่ีจะยา้ยไปอยูท่ี่ฮอสพิเทล พยายามใหง้านอยูท่ี่พี่หมวยมากท่ีสุด แต่เน่ืองช่วงนั้นเรา
ท างานกนัท่ีบา้นอยูแ่ลว้ก็เลยไม่มีใครติดเพิ่ม โดยล่าสุดก็มีนกัวเิคราะห์ของบริษทัติด home isolation 
อยู ่เราก็สามารถรับมือไดม้ากข้ึนค่ะ” (บริษัทฯ กรณศึีกษา / ผู้บริหาร / อายุ 41 ปี / หญงิ) 

“ทางด้านภาษีและประกันสังคมเราก็มีการอัพเดทข้อมูลกับสัมภากรและทาง
ประกนัสังคมอยูเ่ร่ือยๆวา่มีนโยบายหรือความช่วยเหลือเปล่ียนแปลงอยา่งไร” (บริษัทฯ กรณศึีกษา / 
ฝ่ายการเงิน ธุรการ และ ทรัพยากรบุคคล / อายุ 45 ปี / หญงิ) 

“ในส่วนของ HR ก็จะเป็นในเร่ืองของการหาคน การสัมภาษณ์งานค่ะ การพูดคุยเพื่อดู
บุคคลิก หรือทศันคติ ท่ีออกมาวา่สามารถร่วมงานกนัไดไ้หมก็อาจกลายเป็นอุปสรรคไดค้่ะ ในส่วน
ของการท าประกนัสุขภาพให้พนกังานท่ีเป็นงานเอกสารก็อาจจะประสานงานยุง่ยากนิดหน่อย แต่ก็
สามารถท าออนไลน์หรืออีเมล์ได้ค่ะ” (บริษัทฯ กรณีศึกษา / ฝ่ายการเงิน ธุรการ และ ทรัพยากร
บุคคล / อายุ 45 ปี / หญงิ) 

ดงันั้นจะเห็นได้ว่า การปรับตวัด้านการบริหารจดัการทรัพยากรบุคคลภายใต้ภาวะ
วิกฤติการแพร่ระบาดของโควิด-19 ของบริษทัฯ กรณีศึกษา ไดมี้การปรับตวัในส่วนของการสร้าง
แรงจูงใจให้กบัพนกังานในภาวะวิกฤติผา่นสร้างความยืดหยุน่ในการท างานท่ีมากข้ึนในภาวะวกิฤติ
และการใหส้วสัดิการดา้นสุขภาพเพื่อเป็นการสร้างขวญัก าลงัใจใหก้บัพนกังานและเกิดความเช่ือมัน่
ในความปลอดภยัท่ีจะท างานร่วมกบัองคก์ร 
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บทที ่5 
สรุปผลวจิัย อภิปราย และข้อเสนอแนะ 

 
 

การวิจยัเร่ือง “กรณีศึกษากลยุทธ์การปรับตวัและทิศทางขององค์กรในธุรกิจคา้ปลีก
สินค้าหมวดสุขภาพในระหว่างการแพร่ระบาดของโควิด-19” มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงแนว
ทางการด าเนินธุรกิจของบริษทัฯ กรณีศึกษาเอกชนแห่งหน่ึงในธุรกิจคา้ปลีกยาสามญั เวชภณัฑ์ 
วิตามิน และผลิตภณัฑ์อาหารเสริมในช่วงระหว่างการแพร่ระบาดของโควิด-19 รวมถึงศึกษาถึง
ปัจจยัแวดลอ้มท่ีมีผลต่อการด าเนินการของธุรกิจท่ีน าไปสู่การวางกลยทุธ์การปรับตวัทางธุรกิจและ
ทิศทางขององค์กรของธุรกิจคา้ปลีกสินคา้หมวดสุขภาพในการเผชิญภาวะวิกฤติโรคระบาดและ
อนาคตภายใตค้วามปกติใหม่ (New Normal) ใช้วิธีการเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ท่ีไดท้  า
การเก็บรวบรวมขอ้มูลจากการสัมภาษณ์กบัพนักงานของบริษทัฯ กรณีศึกษา และ บริษทัร้านคา้
พาร์ทเนอร์จ านวนทั้งส้ิน 12 คน โดยมีขอ้มูลตามตารางบทท่ี 4.1 ซ่ึงผูว้ิจยัไดท้  าการคดัสรรวิเคราะห์
ความสัมพนัธ์เช่ือมโยง พร้อมสรุปผลและขอ้เสนอแนะของการวิจยั ซ่ึงสามารถน าไปปรับใช้กบั
องคก์รเพื่อปรับตวัเขา้กบัภาวะวกิฤติการแพร่ระบาดของโควดิ-19 ได ้
 
 

5.1 สรุปผลและอภิปรายผลการวจิัย 
 ผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษาออกแบบงานวิจยั โดยใชข้อ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ซ่ึงไดม้า
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง และขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) ซ่ึงไดม้าจากการคน้ควา้หาขอ้มูล
ทางอินเตอร์เน็ตจากแหล่งงานวจิยั เอกสาร โดยมีประเด็นท่ีสามารถสรุปไดด้งัน้ี 

 
5.1.1 ผลกระทบจากภาวะวกิฤติการแพร่ระบาดของโควดิ-19  
จากการศึกษาผลกระทบจากสภาพแวดลอ้มการแข่งขนัในธุรกิจคา้ปลีกสินคา้หมวด

สุขภาพในช่วงภาวะวิกฤติการแพร่ระบาดของโควิด-19 ผ่านเคร่ืองมือวิเคราะห์ The Five Force 
Model พบวา่  

1) สภาวะความรุนแรงของการแข่งขนั อยูใ่นระดบัสูง เน่ืองจากคู่แข่งหลกัหลายรายเร่ิม
หนัเขา้มาจบัโอกาสในธุรกินสินคา้หมวดสุขภาพ 
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2) ผลกระทบจากจากผูแ้ข่งขนัรายใหม่ อยูใ่นระดบัสูง เน่ืองจากการเพิ่มข้ึนของธุรกิจ
รายยอ่ยหนัมาเขา้สู่ตลาดสินคา้หมวดสุขภาพมากข้ึน 

3) ผลกระทบจากสินคา้ทดแทน อยูใ่นระดบัสูง เน่ืองจากการขยายตวัของธุรกิจร้านขาย
ยาท่ีมีเภสัชกรท่ีเป็นสินคา้บริการท่ีสามารถทดแทนก็สูงข้ึน 

4) ผลกระทบจากอ านาจต่อรองของซัพพลายเออร์ อยู่ในระดบัปานกลาง เน่ืองจาก
ความสมประโยชน์ โดยบริษทัฯ กรณีศึกษามีความไดเ้ปรียบในเร่ืองอุปสงคแ์ละซพัพลายเออร์ก็มี
อุปทานในมือ ซ่ึงข้ึนอยูก่บัการเจรจาในแต่ละคร้ัง 

5) ผลกระทบจากอ านาจต่อรองของลูกค้า อยู่ในระดับต ่า เน่ืองจากลูกค้ามีความ
ตอ้งการบริโภคสินคา้เพื่อสุขภาพจ านวนมากจากความกลวัในเร่ืองของโรคระบาด 
และจากการศึกษาผลกระทบภายนอกท่ีมีผลต่อธุรกิจค้าปลีกสินค้าหมวดสุขภาพผ่านเคร่ืองมือ
วเิคราะห์ PESTEL Analysis โดยประเมินจากผลกระทบภายนอกท่ีเก่ียวขอ้ง พบวา่ 

1) ผลกระทบจากปัจจยัดา้นนโยบายของภาครัฐ พบวา่เป็นอุปสรรคในการด าเนินธุรกิจ 
เน่ืองจากนโยบายการช่วยเหลือของภาครัฐอยา่งบตัรสวสัดิการแห่งรัฐและโครงการคนละคร่ึงไดดึ้ง
ยอดขายจากร้านสะดวกซ้ือไปซ่ึงเป็นช่องทางการจดัจ าหน่ายหลักของบริษทัฯ กรณีศึกษาไปสู่
ร้านคา้ชุมชน รวมถึงมาตรการล็อกดาวน์ท าให้เกิดภาวะสินคา้ขาดตลาด (Shortage supply) รวมถึง
ยงัมีมาตรการป้องกนัการกกัตุนสินคา้ควบคุม เช่น หน้ากากอนามยัและเจลแอลกอฮอร์ ส่งผลให้
คลงัสินคา้ไม่สามารถสตอ็กสินคา้ไวเ้พียงพอไดแ้ละตอ้งรีบระบายสินคา้เก่าออกอยา่งขาดทุน 

2) ผลกระทบจากปัจจยัดา้นสังคม พบว่าเป็นโอกาสในการด าเนินธุรกิจ เน่ืองจากคน
เร่ิมรู้จกัและหันมาให้ความสนใจสินคา้หมวดสุขภาพขายในร้านสะดวกซ้ือท่ีเป็นช่องทางการจดั
จ าหน่ายหลักของบริษทัฯ กรณีศึกษา โดยมีความสนใจด้านสุขภาพมากยิ่งข้ึนในการเสพส่ือท่ี
เก่ียวข้องกับด้านสุขภาพและมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าท่ีมีการหลีกเล่ียงพื้นท่ีแออัดอย่าง
ห้างสรรพสินค้า รวมถึงมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าหมวดสุขภาพท่ีมีความเก่ียวข้องกับ
สถานการณ์ดา้นสุขภาพตามข่าวสารมากข้ึน 

3) ผลกระทบจากปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ พบวา่เป็นอุปสรรคในการด าเนินธุรกิจ เน่ืองจาก 
เน่ืองจากการลดลงของนกัท่องเท่ียวทั้งในและต่างประเทศจากสภาวะโรคระบาดทัว่โลกส่งผลให้
ยอดขายสินคา้ในแหล่งท่องเท่ียวลดลง รวมถึงสภาวะเงินเฟ้อยงัส่งผลให้ร้านคา้ในบางพื้นท่ีโรงงาน
อุตสาหกรรมท่ีมีลูกคา้หลกัเป็นกลุ่มคนรายไดต้ ่ามียอดขายท่ีลดลง 

4) ผลกระทบจากปัจจัยด้านเทคโนโลยี พบว่าเป็นอุปสรรคในการด าเนินธุรกิจ 
เน่ืองจากสินคา้อุปกรณ์เทคโนโลยีสารสนเทศปรับราคาเพิ่มสูงข้ึนส่งผลต่อตน้ทุนการปรับตวัของ
องค์กรในการจัดหาส่ิงอ านวยความสะดวกในการท างานท่ีบ้าน (Work from home) รวมถึง
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ผลกระทบจาก Digital footprint ท่ีส่งผลให้ภาคธุรกิจสินคา้หมวดสุขภาพตอ้งมีความระมดัระวงัใน
การส่ือสารกบัลูกคา้มากยิ่งข้ึน ขณะเดียวกนัก็พบโอกาสจากความกา้วหน้าของเทคโนโลยีท่ีท  าให้
กลุ่มคนทัว่ไปสามารถเขา้ถึงไดแ้ละน ามาปรับใชไ้ดม้ากยิง่ข้ึน 

โดยสามารถสรุปผลจากการประเมินผลกระทบภายนอกท่ีมีผลต่อการด าเนินธุรกิจคา้
ปลีกสินคา้หมวดสุขภาพของบริษทัฯ กรณีศึกษา โดยแบ่งออกเป็นโอกาสและอุปสรรคดงัน้ี 

 
ตารางที ่5.1.1 โอกาสและอุปสรรค 
 
 โอกาส (Opportunities)  อุปสรรค (Threats) 
O1 สังคมมีพฤติกรรมการหลีกเล่ียงพื้นท่ีแออดั

อย่างห้างสรรพสินค้าและหันมาให้ความ
สนใจสินค้าหมวดสุขภาพขายในร้าน
สะดวกซ้ือ 

T1 นโยบายของภาครัฐการช่วยเหลือของ
ภาครัฐอย่างบัตรสวสัดิการแห่งรัฐและ
โครงการคนละคร่ึงไดดึ้งยอดขายจากร้าน
สะดวกซ้ือไปสู่ร้านคา้ชุมชน 

O2 สังคมมีความตระหนกัดา้นสุขภาพและการ
เสพส่ือท่ีเก่ียวขอ้งกบัดา้นสุขภาพมากยิง่ข้ึน  

T2 มาตรการล็อกดาวน์ของภาครัฐท าให้เกิด
ภาวะสินค้าขาดตลาด (Shortage supply)
และมาตรการป้องกันการกักตุนสินค้า
ควบคุมท่ีเก่ียวกบัโควดิ-19  

O3 คนมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าหมวด
สุขภาพท่ีมีความเก่ียวข้องกับสถานการณ์
ดา้นสุขภาพตามข่าวสารมากข้ึน 

T3 การลดลงของนักท่องเท่ียวทั้ งในและ
ต่างประเทศจากสภาวะโรคระบาดทัว่โลก
ส่งผลกระทบต่อร้านคา้ท่ีตั้ งอยู่ในแหล่ง
ท่องเท่ียวลดลง 
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ตารางที ่5.1.1 โอกาสและอุปสรรค (ต่อ) 
 
 โอกาส (Opportunities)  อุปสรรค (Threats) 
O4 ตลาดธุรกิจสินค้าหมวดสุขภาพมีความ

ตอ้งการบริโภคสูงจากความกลวัของผูค้น
ในเร่ืองของโรคระบาด    

T4 สินคา้อุปกรณ์เทคโนโลยีสารสนเทศปรับ
ราคาเพิ่มสูงข้ึน 

O5 ความก้าวหน้าของเทคโนโลยีท่ีท  าให้กลุ่ม
คนทัว่ไปสามารถเข้าถึงได้และน ามาปรับ
ใชไ้ดม้ากยิง่ข้ึน 

T5 ผลกระทบจาก Digital footprint ท่ีส่งผล
ให้ภาคธุรกิจสินค้าหมวดสุขภาพต้องมี
ความระมดัระวงัในการส่ือสารกบัลูกค้า
มากยิง่ข้ึน 

  T6 การแข่งขันท่ีสูงในธุรกิจสินค้าหมวด
สุขภาพจากคู่แข่งทั้งรายเก่า การเขา้มาของ
ผู ้แข่งขันรายใหม่และการเพิ่มข้ึนของ
ธุรกิจสินคา้ทดแทน 

 
 5.1.2 แนวทางการด าเนินธุรกจิและการปรับตัวในช่วงระหว่างการเผชิญภาวะวกิฤติการ
แพร่ระบาดของโควดิ-19 
  
 ด้านการด าเนินงาน (Operation) 

จากการวิจยัพบว่า การปรับตวัดา้นการด าเนินงานของบริษทัฯ ในช่วงของการเผชิญ
ภาวะวิกฤติการแพร่ระบาดของโควิด-19 เน่ืองจากนโยบายการเวน้ระยะห่างลดการเดินทางของ
รัฐบาลและความเส่ียงจากภาวะโรคระบาดส่งผลใหบ้ริษทัฯ ไดมี้การปรับการด าเนินงานเป็นรูปแบบ
การท างานท่ีบา้น (Work From Home) ใชก้ารส่ือสารผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์และการส่งเอกสาร
รูปแบบไฟล์อิเล็กทรอนิกส์ผา่นอีเมล์ แสดงให้เห็นถึงระบบการท างานแบบยดืหยุน่ (Flexible work)
ในภาวะวกิฤติ ท่ีมีในเร่ืองของเวลาการท างาน รูปแบบการท างาน สถานท่ีท างาน และการแต่งกายให้
สามารถปรับเปล่ียนไดต้ามสถานการณ์ การพยากรณ์ยอดขาย (Sale Forecast) ไดมี้การปรับตวัให้มี
ความถ่ี Re-forecast บ่อยข้ึนและวางแผนล่วงหน้ายาวข้ึน เพื่อรองรับกบัการข่าวสารและกระแส
สังคมท่ีเปล่ียนแปลงอยา่งผนัผวนในภาวะวิกฤติ ผา่นความร่วมมือดา้นการแชร์ขอ้มูลร่วมกบับริษทั
ร้านค้าพาร์ทเนอร์ในการแบ่งปันข้อมูลยอดขายและมีการประสานงานร่วมกันในการหารือถึง
ทางออกของภาวะวิกฤติร่วมกนั การปรับตวัทางดา้นมีการจดัการโลจิสติกส์และคลงัสินคา้ท่ีตอ้งมี
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การกระจายไปใช้แบรนด์จากซัพพลายเออร์ท่ีหลากหลาย (Supplier diversification) มีเพิ่มในส่วน
ของการผลิต OEM สินคา้อยา่งเช่น เจลแอลกอฮอล์ และเพิ่มการใช้ระบบคลงัของบริษทัฯ ในการ
สต็อกสินคา้เก่ียวกบัโควิด-19 ท่ีมียอดขายจ านวนมากเพื่อให้สอดรับกบัเป้าหมายของบริษทัร้านคา้
พาร์ทเนอร์ท่ีตอ้งการดูแลสินคา้ท่ีเก่ียวกบัโควิด-19 ไม่ให้ขาด รวมถึงการเพิ่มความเขม้งวดในการ
ติดตามและควบคุมกระบวนการด าเนินงานให้เป็นไปตามแผนโดยการเพิ่มการประชุมหรือการ
ส่ือสารออนไลน์ เพื่อติดตามการด าเนินงานและขอ้มูลจากทั้งฝ่ายงานภายในและฝ่ายงานภายนอก
องคก์ร  

ด้านการตลาดและการขาย (Marketing & Sale) 
จากการวิจยัพบวา่ การปรับตวัทางดา้นการตลาดและการขายของบริษทัฯ ในช่วงของ

การเผชิญภาวะวิกฤติการแพร่ระบาดของโควิด-19 มีการปรับตวัดา้นสินคา้ผา่นการติดตามข่าวสาร
รอบตวัท่ีเพิ่มมากข้ึน โดยการน าข่าวสารดา้นสุขภาพมาพิจารณาร่วมกบัสินคา้ท่ีมีลกัษณะการใช้งาน
คลา้ยๆกนัในคลงัสินคา้ปัจจุบนัและท าการสั่งสินคา้มาล่วงหน้าหรือท าการสั่งสินคา้ใหม่เพื่อมาจดั
จ าหน่ายให้ทนัตามกระแสและความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากยิ่งข้ึน มีการส่ือสารการตลาดสุขภาพ
ในเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบัโควิด-19 โดยเน้นไป ส่ือความหมายให้อ่านง่ายชัดเจนข้ึน มีความทนัสมยั
ดึงดูดคนรุ่นใหม่และมีความถูกตอ้งของแหล่งขอ้มูลและเน้ือหา ขณะเดียวกนัก็มีการเพิ่มช่องทางการ
จดัจ าหน่ายสินคา้ออนไลน์และการสร้างกิจกรรมทางการตลาดออนไลน์มาทดแทนส่วนการตลาด
และการบริการลูกคา้ท่ีหายไปจากมาตรการของภาครัฐในการเวน้ระยะห่าง รวมถึงในฝ่ังบริษทั
ร้านคา้พาร์ทเนอร์เองก็ไดมี้การปรับตวัในเร่ืองของการสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัลูกคา้ผ่านนโยบาย
และแนวทางป้องกนัโควดิ-19 ตามท่ีรัฐบาลไดก้ าหนด 

ด้านการบริหารจัดการทรัพยากรบุคคล (Human Resource Management) 
จากการวิจยัพบว่า การปรับตวัด้านการบริหารจดัการทรัพยากรบุคคล ของบริษทัฯ 

ในช่วงของการเผชิญภาวะวิกฤติการแพร่ระบาดของโควิด-19 มีการสร้างแรงจูงใจผ่านการสร้าง
ความยืดหยุ่นในการท างานโดยการน าเทคโนโลยีมาปรับใช้ในส่วนของการส่ือสารออนไลน์ 
นโยบายการท างานท่ีบา้น (Work From Home) และ การคดัเลือกพนกังานใหม่ไดมี้การปรับรูปแบบ
การสัมภาษณ์ออนไลน์ และส่งเสริมด้านสวสัดิการด้านสุขภาพแก่พนกังานเช่น การจดัหาวคัซีน
ส าหรับป้องกนัโควิด-19 และมีการท าประกนัสุขภาพให้กบัพนักงานทุกคน รวมถึงคอยติดตาม
อพัเดทข้อมูลกับสัมภากรและทางประกันสังคมถึงนโยบายและแนวทางการช่วยเหลือเยียวยา
พนกังานอยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงเป็นส่วนส าคญัในการด าเนินธุรกิจและให้พนกังานยงัสามารถสร้างขวญั
ก าลงัใจใหก้บัพนกังานและเกิดความเช่ือมัน่ในความปลอดภยัท่ีจะท างานร่วมกบัองคก์ร 
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ด้านโครงสร้างพื้นฐานขององค์กรและการพัฒนาเทคโนโลยี ( Infrastructure and 
Technology Development) 

จากการวจิยัพบวา่ บริษทัฯ กรณีศึกษายงัไม่ไดมี้ความพร้อมในการดึงเทคโนโลยีเขา้มา
ช่วยในการปรับตวัด้านระบบโครงสร้างพื้นฐานขององค์กร เพื่อรองรับกบัรูปแบบการท างานท่ี
เปล่ียนแปลงไป บริษทัฯ จึงไดมี้การขอความร่วมมือจากบริษทัร้านคา้พาร์ทเนอร์ในการจดัหาส่ิง
อ านวยความสะดวกดา้นเทคโนโลยีสารสนเทศและระบบงานแบบออนไลน์เขา้มาช่วยเสริมรูปแบบ
การท างานท่ีเปล่ียนแปลงไปสู่รูปแบบเป็นการท างานท่ีบา้น (Work From Home) และการท างาน
ออนไลน์ ส่งผลให้บริษทัฯ กรณีศึกษายงัคงสามารถด าเนินธุรกิจไดอ้ยา่งต่อเน่ืองในภาวะวิกฤติการ
แพร่ระบาดของโควดิ-19  
 โดยสามารถสรุปผลจากการประเมินศกัยภาพหลกัภายในองคก์รในการด าเนินธุรกิจคา้
ปลีกสินคา้หมวดสุขภาพของบริษทัฯ กรณีศึกษา โดยแบ่งออกเป็นจุดแขง็และจุดอ่อนดงัน้ี 
 
ตารางที ่5.1.2 จุดแขง็และจุดอ่อน 
 
 จุดแข็ง (Strengths)  จุดอ่อน (Weaknesses) 
S1 มีระบบการท างานแบบยืดหยุ่น (Flexible 

work)ในภาวะวิกฤ ติ  ท่ี มี ใน เ ร่ืองของ 
รูปแบบการท างาน สถานท่ีท างาน และ
การแต่งกายให้สามารถปรับเปล่ียนไดต้าม
สถานการณ์ 

W1 ขาดเทคโนโลยีหรือระบบอ านวยความ
สะดวกภายในท่ีรองรับกบัการท างานและ
ติดตามงานแบบ Remote working รวมถึง
ระบบจดัการงานเอกสารอิเล็กทรอนิกส์ 

S2 มีการพยากรณ์ยอดขาย (Sale Forecast) ท่ีมี
ประสิทธิภาพผ่านความร่วมด้านข้อมูล
และการประสานงานกบับริษทัและร้านคา้ 

W2 ขาดความเช่ียวชาญในการขายสินค้า
ออนไลน์ผา่นช่องทาง e-Commerce 

 จุดแข็ง (Strengths)  จุดอ่อน (Weaknesses) 
S3 มีการบริหารจดัการด้านซัพพลายเออร์ท่ี

หลากหลายและการจดัการคลงัสินคา้ท่ีมี
ประสิทธิภาพรอง รับ ต่ออุปสงค์และ
อุปทานท่ีผกผนัในภาวะวกิฤติ 

W3 ขาดการท ากิจกรรมทางการตลาดดา้นการ
ส่งเสริมสุขภาพชุมชน จากภาวะวิกฤติ
การแพร่ระบาดของโควดิ -19 
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ตารางที ่5.1.2 จุดแขง็และจุดอ่อน (ต่อ) 
 
S4 มีสินคา้หมวดสุขภาพท่ีครบครันตั้งแต่หวั

จรดเท้าและอัพเดทได้อย่างรวดเร็วตาม
กระแส 

W4 ขาดฝ่ายงานด้านการดูแลและพัฒนา
เทคโนโลยีด้านโครงสร้างพื้นฐานของ
องค์กรในการรองรับภาวะวิกฤติและ
ความเปล่ียนแปลงของธุรกิจ 

S5 มีการส่ือสารการตลาดท่ีชดัเจน เขา้ใจง่าย 
และทนัสมยั รวมถึงมีความน่าเช่ือถือของ
แหล่งขอ้มูลและเน้ือหาของส่ือ 

  

S6 มีพาร์เนอร์ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีทัว่ถึง
และมีความน่าเช่ือถือด้านความปลอดภยั
จากนโยบายป้องกนัโรคระบาด 

  

S7 มีนโยบายการสร้างแรงจูงใจด้านการ
ท างานและสุขภาพ ส่งผลให้มี Employee 
turnover rate ท่ีต ่า 

  

 
5.1 .3  กลยุทธ์การปรับตัวของธุรกิจและทิศทางขององค์กรในธุรกิจค้าปลีก 

สินค้าหมวดสุขภาพ 
 จากการวิเคราะห์ SWOT Analysis ของธุรกิจคา้ปลีกสินคา้หมวดสุขภาพ(Healthcare 
Product) ภายใตภ้าวะวิกฤติการแพร่ระบาดของโควิด-19  ผูว้ิจยัสามารถน ามาสรุปเป็นบทเรียนกล
ยทุธ์การปรับตวัผา่นเคร่ืองมือ TOWS Matrix แบ่งออกเป็น 2 ดา้น คือ กลยทุธ์เชิงรุก และ กลยทุธ์เชิง
ป้องกนั โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 
 กลยุทธ์เชิงรุก (ST-Strategy) 

จากการศึกษา พบว่า บริษทัฯ กรณีศึกษา ได้มีการปรับตวัไปสู่กลยุทธ์เชิงรุกภายใต้
ภาวะวิกฤติการแพร่ระบาดของโควดิ-19 จากการใชจุ้ดแขง็ (Strengths) ความสามารถในการแข่งขนั
ของบริษทัดา้นการตลาด เช่น สินคา้ท่ีมีการปรับตวัรวดเร็วตามกระแส (S4) การส่ือสารสุขภาพท่ี
ชดัเจนเขา้ใจง่าย ทนัสมยัและมีความน่าเช่ือถือ (S5) รวมถึงจุดแขง็(Strengths) ของบริษทัร้านคา้พาร์
เนอร์ในด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายทั่วประเทศและมีความน่าเช่ือถือด้านความปลอดภยัจาก
นโยบายป้องกนัโรคระบาด (S6) มาใชร่้วมกบัโอกาส (Opportunities) ทางธุรกิจและสภาพแวดลอ้ม
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ภายนอกท่ีเปล่ียนไปจากภาวะวิกฤติการแพร่ระบาดของโควิด-19 เช่น ลูกคา้มีพฤติกรรมให้ความ
สนใจสินคา้หมวดสุขภาพในร้านสะดวกซ้ือใกลบ้า้นมากข้ึน (O1) มีความตระหนกัดา้นสุขภาพและ
การเสพส่ือท่ีเก่ียวขอ้งกบัด้านสุขภาพมากยิ่งข้ึน (O2) และมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้หมวด
สุขภาพท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัสถานการณ์ดา้นสุขภาพตามข่าวสารมากข้ึน (O3) รวมถึงตลาดธุรกิจ
สินคา้หมวดสุขภาพมีความตอ้งการบริโภคสูงจากความกลวัของผูค้นในเร่ืองของโรคระบาด (O4) 
มาใชส่้งเสริมความสามารถในการแข่งขนั  

โดยสรุปแลว้ทิศทางขององค์กรในธุรกิจคา้ปลีกสินคา้หมวดสุขภาพมีแนวโน้มท่ีจะ
เติบโตข้ึน ผา่นการใชก้ลยุทธ์ทางการตลาดเชิงรุกของบริษทัฯ กรณีศึกษา ในการสร้างคุณค่าให้กบั
สินคา้ดว้ยการใชเ้ทคโนโลยีและพนกังานเพื่อการติดตามข่าวสารและน าขอ้มูลมาใชพ้ิจารณาในการ
จดัหาและจดัจ าหน่ายสินคา้หมวดสุขภาพตามกระแสและข่าวสารผ่านช่องทางร้านสะดวกซ้ือของ
บริษทัร้านคา้พาร์ทเนอร์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลวิจยัของ ทวีศกัด์ิ เทพพิทกัษ ์(2020) ท่ีกล่าวถึงปรับตวั
ธุรกิจให้สอดคลอ้งกบัสถานการณ์และพฤติกรรมของลูกคา้ รวมถึงการน าขอ้มูลท่ีไดน้ั้นไปปรับให้
เหมาะสมกบักลยทุธ์ของธุรกิจ ขณะเดียวกนัยงัสอดคลอ้งกบัผลวจิยัของ กมลพร กลัยาณมิตร (2020) 
และ จริยา กล่ินจ าปา (2020)  ท่ีกล่าวถึงในดา้นกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ การสร้างคุณค่าให้แก่สินคา้
และบริการในการเขา้ถึงและสร้างความไวว้างใจแก่ผูบ้ริโภคผา่นเทคโนโลย ี 

นอกจากน้ีบริษทัฯ กรณีศึกษา ยงัไดมี้การใช้กลยุทธ์ส่ือสารสุขภาพท่ีมีความทนัสมยั
สามารถดึงดูดคนทัว่ไปให้หันมารับรู้เร่ืองของสุขภาพและใส่ใจดูแลตวัเองมากยิ่งข้ึนผ่านช่องทาง
ออนไลน์และโซเชียลมีเดียเพื่อการตลาด สอดคลอ้งกบัผลวจิยัของ Zabarauskas & Hagi (2022) และ 
ณฐวฒัน์  คณารักสมบติั (2020) ท่ีกล่าวถึงการใช้เทคโนโลยีในการส่ือสารออนไลน์ท่ีมากข้ึน ผ่าน
กลยุทธ์การส่ือสารสุขภาพเพื่อสร้างความแตกต่างและสร้างความน่าเช่ือถือให้กบับริษทัฯ ไดใ้นทั้ง
ในช่วงระหวา่งและหลงัจากวกิฤติ 
 

กลยุทธ์เชิงป้องกนั (ST-Strategy) 
จากการศึกษา พบวา่ บริษทัฯ กรณีศึกษา ไดมี้การปรับตวัไปสู่กลยุทธ์เชิงแกไ้ขภายใต้

ภาวะวิกฤติการแพร่ระบาดของโควดิ-19 จากการใชจุ้ดแข็ง (Strengths) ความสามารถในการแข่งขนั
ของบริษทัดา้นการด าเนินงาน เช่น มีระบบการท างานแบบยดืหยุน่ (Flexible work)ในภาวะวกิฤติให้
สามารถปรับเปล่ียนไดต้ามสถานการณ์ (S1) การพยากรณ์ยอดขาย (Sale Forecast) ท่ีมีประสิทธิภาพ
ผา่นความร่วมดา้นขอ้มูลและการประสานงานกบับริษทัและร้านคา้ (S2) มีการบริหารจดัการดา้นซพั
พลายเออร์ท่ีหลากหลายและการจดัการคลงัสินคา้ท่ีมีประสิทธิภาพรองรับต่ออุปสงคแ์ละอุปทานท่ี
ผกผนัในภาวะวิกฤติ (S3) รวมถึงจุดแข็ง(Strengths) ของบริษทัร้านคา้พาร์เนอร์ในดา้นช่องทางการ
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จดัจ าหน่ายท่ีมีความน่าเช่ือถือดา้นการจดัการความปลอดภยัจากนโยบายป้องกนัโรคระบาด (S6)  มา
ใช้รับมืออุปสรรค (Threats) ทางธุรกิจและสภาพแวดลอ้มภายนอกจากภาวะวิกฤติการแพร่ระบาด
ของโควิด-19 เช่น นโยบายของภาครัฐการช่วยเหลือของภาครัฐอย่างบตัรสวสัดิการแห่งรัฐและ
โครงการคนละคร่ึงไดดึ้งยอดขายจากร้านสะดวกซ้ือไปสู่ร้านคา้ชุมชน (T1) มาตรการล็อกดาวน์ของ
ภาครัฐท าให้เกิดภาวะสินค้าขาดตลาด (Shortage supply)และมาตรการป้องกันการกักตุนสินคา้
ควบคุมท่ีเก่ียวกบัโควิด-19 (T2) การลดลงของนักท่องเท่ียวทั้งในและต่างประเทศจากสภาวะโรค
ระบาดทัว่โลกส่งผลกระทบต่อร้านคา้ท่ีตั้งอยูใ่นแหล่งท่องเท่ียวลดลง (T4) การแข่งขนัท่ีสูงในธุรกิจ
สินคา้หมวดสุขภาพจากคู่แข่งทั้งรายเก่า การเขา้มาของผูแ้ข่งขนัรายใหม่และการเพิ่มข้ึนของธุรกิจ
สินคา้ทดแทน (T6) เพื่อไม่ใหธุ้รกิจเกิดการสะดุดลม้ในภาวะวกิฤติน้ี 

โดยสรุปแลว้ทิศทางขององค์กรในธุรกิจคา้ปลีกสินคา้หมวดสุขภาพมีแนวโน้มท่ีจะ
เติบโตไปควบคู่กบัตลาดท่ีมีการเปล่ียนแปลงไปทั้งในช่วงระหวา่งและหลงัจากภาวะวิกฤติการแพร่
ระบาดของโควิด-19 ซ่ึงอาจจะมีอุปสรรคท่ีไม่คาดคิดเกิดข้ึนอยู่เสมอ บริษทัฯ กรณศึกษาจึงใชก้ล
ยุทธ์เชิงป้องกนัในการปรับตวัองค์กรร่วมกบับริษทัร้านคา้พาร์ทเนอร์เพื่อเสริมสร้างศกัยภาพของ
องค์กรให้สามารถรองรับกับความเปล่ียนแปลงน้ีผ่านการประยุกต์น าเทคโนโลยีมาใช้กับ
กระบวนการด าเนินงาน โดยเน้นไปท่ีการพฒันารูปแบบการท างานท่ียืดหยุ่นผ่านกระบวนการ
ท างานแบบ Remote Working จากท่ีบา้น การส่ือสารออนไลน์และการติดตามงานท่ีรวดเร็วยิ่งข้ึน  
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลวิจยัของ Shen & Sun (2021) ท่ีไดก้ล่าวถึง การประยุกต์ใช้เทคโนโลยีร่วมสมยั
โดยเฉพาะการน ากลยทุธ์ดา้นการด าเนินงานท่ีเหมาะสมมาปรับใชก้บัธุรกิจอยา่งมีประสิทธิภาพและ
การสร้างความยืดหยุน่ในการปฏิบติังาน รวมถึงผลวิจยัของ Zabarauskas & Hagi (2022) ท่ีกล่าวถึง
การปรับตวัด้านการสร้างความเป็นเลิศในการปฏิบติังานผ่านนวตักรรมช่องทางการส่ือสารท่ีมี
ประสิทธิภาพและการท างานเป็นท่ีเป็นทีมท าให้องคก์รมีศกัยภาพรับมือกบัภาวะวิกฤติโรคระบาด
ไดอ้ยา่งราบร่ืน 

ขณะเดียวกนัจากการเป็นพนัธมิตรทางธุรกิจ (Strategic Partner) กบับริษทัร้านคา้พาร์ท
เนอร์อยูแ่ลว้ สามารถท าใหบ้ริษทัฯ กรณีศึกษาสามารถรวบรวมขอ้มูลและหารือดา้นแนวทางการวาง
กลยุทธ์ ท าการวิเคราะห์แนวโนม้อุปสงคแ์ละร่วมกบัขอ้มูลฝ่ังซพัพลายเออร์เพื่อสามารถปรับตวัได้
รวดเร็วมากยิ่งข้ึน  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลวิจยัของ กมลพร กลัยาณมิตร (2020) ท่ีไดร้ะบุถึงการด าเนิน
ธุรกิจแบบสร้างพนัธมิตรพึ่งพาอาศยักนัทั้งกบัผูมี้ส่วนไดเ้สีย เพื่อการตดัสินใจท่ีฉับไวและยืดหยุ่น 
พร้อมปรับเปล่ียนตามสถานการณ์ผา่นการพฒันาความร่วมมือกบัผูจ้ดัจ  าหน่ายและผูผ้ลิต สามารถ
ตอบสนองต่อความผนัผวนของตลาดในช่วงภาวะวิกฤติไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ รวมถึงการท่ีพาร์ท
เนอร์ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีความน่าเช่ือถือดา้นความปลอดภยัจากนโยบายป้องกนัโรคระบาด
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ยงัสามารถเพิ่มความน่าเช่ือถือให้กบัช่องทางการจดัจ าหน่ายของบริษ ทฯ กรณีศึกษา ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัผลวิจยัของ ภาณุมาศ สุยบางด า, พชัรินทร์ บุญนุ่น และ ศุภสุตา ตนัชะโร (2022) และ กมลพร 
กัลยาณมิตร (2020) ท่ีกล่าวถึงการให้ความส าคญักับปัจจยัด้านความมัน่ใจในคุณภาพ โดยเน้น
คุณภาพ สร้างความแตกต่าง ความปลอดภยัจากโรคระบาด และมีการวางแผนเพื่อเตรียมรับมือความ
ไม่แน่นอนในปัจจุบนัและอนาคต 

 
 

5.2 ข้อเสนอแนะเชิงกลยุทธ์ 
จากผลสรุปการวจิยัศึกษาเก่ียวกบักรณีศึกษากลยทุธ์การปรับตวัและทิศทางขององคก์ร

ในธุรกิจค้าปลีกสินค้าหมวดสุขภาพในระหว่างการแพร่ระบาดของโควิด-19เพื่อน ามาจัดท า
ขอ้เสนอแนะเชิงกลยทุธ์ดงัต่อไปน้ี 

 
1. ข้อเสนอแนะในแนวทางการด าเนินธุรกิจและการปรับตัวในช่วงระหว่างการเผชิญ

ภาวะวกิฤติการแพร่ระบาดของโควดิ-19 
จากผลการวจิยัพบวา่ในดา้นกระบวนการด าเนินงานของบริษทัฯ กรณีศึกษา ค่อนขา้งมี

การปรับตวัท่ีดีต่อภาวะวิกฤติจากการท่ีไดรั้บความร่วมมือทางธุรกิจกบับริษทัร้านคา้พาร์ทเนอร์ทั้ง
ในด้านของส่ิงอ านวยความสะดวกในการท างานและความร่วมมือด้านนโยบายการแชร์ข้อมูล
ระหว่างองค์กร อย่างไรก็ตามภายใตก้ารเปล่ียนแปลงของธุรกิจคา้ปลีกสินคา้หมวดสุขภาพ ซ่ึงมี
แนวโนม้การแข่งขนัท่ีจะเติบโตและรุนแรงข้ึน บริษทัฯ ควรจะเร่งเสริมสร้างศกัยภาพภายในองค์กร
เพื่อให้การท างานมีความยืดหยุ่น (Flexible work) และรวดเร็ว (Agile) ในการด าเนินงานท่ีมากข้ึน 
โดยการน าเอาเทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาปรับใช้กับกระบวนการด าเนินงานหลัก เช่น การ
สนับสนุนรูปแบบการท างานแบบ Hybrid Working และงานเอกสารรูปแบบอิเล็คทอนิกส์ การ
สนับสนุนให้แต่ละฝ่ายงานเกิดการท างานร่วมกันมากข้ึนทั้งจากฝ่ายงานภายในและฝ่ายงานท่ี
เก่ียวข้องภายนอกองค์กรเพื่อเกิดความรวดเร็วในการตัดสินใจและมีความพร้อมส าหรับการ
เปล่ียนแปลงท่ีอาจเกิดข้ึนในภาวะวกิฤติและอนาคตภายใตภ้าวะความปกติใหม่ (New normal) 

 ขณะเดียวกนัในดา้นการตลาดและการขาย บริษทัฯ ควรใหค้วามส าคญักบักลยทุธ์ดา้น
สินค้าควบคู่ไปกับกลยุทธ์การส่ือสารสุขภาพทางส่ือโฆษณาออนไลน์กับลูกค้าโดยเฉพาะการ
ส่ือสารผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีมากข้ึน เช่น Facebook Instagram Tweeter TikTok และ Line 
official เพื่อเป็นการน าเสนอสินคา้ควบคู่ไปกบัการน าเสนอขอ้มูลทางสุขอนามยั โดยจะตอ้งค านึงถึง
ปัจจยัด้านความถูกต้องของเน้ือหาและแหล่งข้อมูลหรือส่ือโฆษณา โดยอาจมีการจดัตั้ งทีมเพื่อ
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ตรวจสอบเน้ือหาก่อนเผยแพร่เพื่อป้องกันปัญหาเชิงลบท่ีอาจเกิดข้ึนจากผลกระทบของ Digital 
footprint และการเขา้สู่โลกออนไลน์ท่ีมากข้ึนของคนในสังคม 

อีกทั้งในดา้นการบริหารจดัการทรัพยากร บริษทัฯ ควรให้ความส าคญักบักลยุทธ์การ
สร้างทีมสัมพนัธ์ (Team building) โดยการส่งเสริมดา้นนโยบายให้เกิดความสัมพนัธ์ท่ีดีในองคก์ร
ทั้ งความสัมพนัธ์ท่ีเกิดข้ึนในฝ่ายงานเดียวกันและข้ามฝ่ายงานกัน เกิดการท างานร่วมกันท่ีมี
ประสิทธิภาพ มีเป้าหมายร่วมกนั สร้างทศันคติท่ีให้กบัการท างาน และสร้างความสามคัคีภายใน
องคก์ร เพื่อให้พนกังานภายในองคก์รเกิดความพร้อมส าหรับการปรับตวัขององคก์รท่ีเนน้ไปความ
ความยืดหยุ่น (Flexible work) และรวดเร็ว (Agile) ในการด าเนินงานรองรับต่อความเปล่ียนแปลง
ของธุรกิจ  

รวมถึงดา้นโครงสร้างพื้นฐานขององคก์รและการพฒันาเทคโนโลยีท่ี บริษทัฯ ควรให้
ความส าคญักบัการพฒันาโครงสร้างพื้นฐาน ผา่นการน าเอาเทคโนโลยีสารสนเทศมาประยุกตใ์ชใ้น
การสนบัสนุนรูปแบบการท างานท่ีเปล่ียนแปลงไปเป็นออนไลน์และตอ้งการความรวดเร็ว (Agile) 
มากยิ่งข้ึน โดยการน าซอร์ฟแวร์ เช่น Gila software มาพฒันาช่วยในการจดัการดา้นการด าเนินงาน
ในแต่ละฝ่ายงานใหเ้กิดความสอดประสานกนัในดา้นขอ้มูลและตวัช้ีวดั (Alignment) สามารถรองรับ
กบัแนวทางท่ีเปล่ียนแปลงขององคก์รไดอ้ยา่งยดืหยุน่มากข้ึน 

 
2. ข้อเสนอแนะกลยุทธ์การปรับตัวและทิศทางขององค์กรในธุรกิจค้าปลีกสินค้าหมวด

สุขภาพ 
จากผลการวิจยัพบว่าในด้านของกลยุทธ์การปรับตัว ของบริษทัฯ ยงัคงมีจุดอ่อน 

(Weaknesses) ในการปรับตวัต่อภาวะวิกฤติ ทั้งในดา้นเทคโนโลยีและระบบโครงสร้างพื้นฐานท่ีใช้
ส าหรับอ านวยความสะดวกภายในท่ีรองรับกบัการด าเนินงานท่ีเปล่ียนแปลงไป รวมถึงขาดความ
เช่ียวชาญในการปรับตวัสู่ช่องทางการตลาด  e-Commerce และการท ากิจกรรมทางการตลาดดา้นการ
ส่งเสริมสุขภาพชุมชน ผา่นการน าโอกาส (Opportunities) เทคโนโลยีสารสนเทศมาปรับใชใ้นภาวะ
วกิฤติ เพื่อท่ีใหส้ามารถรับมือกบัภยัคุกคามหรืออุปสรรค (Threats) ภาวะวกิฤติในคร้ังถดัไปและการ
เปล่ียนแปลงของสังคมสู่ยคุปกติใหม่ (New normal) ภายหลงัจากภาวะวิกฤติการแพร่ระบาดของโค
วดิ-19  

ดงันั้นบริษทัฯ ควรจะเพิ่มเติมในส่วนของกลยุทธ์เชิงรับ (WT-Strategy) ร่วมกบั กล
ยุทธ์เชิงแกไ้ข (WO-Strategy) ในการน าโอกาสในดา้นความกา้วหนา้ของเทคโนโลยีท่ีเขา้ถึงไดง่้าย
ข้ึนมาใชแ้กไ้ขและก าจดัจุดอ่อนเพื่อรองรับกบัอุปสรรคท่ีอาจเกิดข้ึนในอนาคต โดยการพฒันาดา้น
เทคโนโลยีและโครงสร้างพื้นฐานให้มีความพร้อมกบัการท างานท่ีจะตอ้งมีการปรับตวัให้มีความ
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ความยืดหยุ่น (Flexible work) และรวดเร็ว (Agile) ยิ่งข้ึน รวมถึงการส่งเสริมการสร้างทีมสัมพนัธ์ 
(Team building) และการเรียนรู้ให้กับพนักงานในองค์กร เพื่อให้องค์กรมีศักยภาพท่ีรวดเร็ว
สอดคลอ้งกบักลยทุธ์เชิงรุกท่ีเนน้ไปท่ีความรวดเร็วของสินคา้ควบคู่ไปกบัการใชก้ลยทุธ์การส่ือสาร
สุขภาพในการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีกบัองคก์ร 

 
3. ความเป็นไปได้และความเส่ียงของการข้อเสนอแนะเชิงกลยุทธ์ไปสู่การปฏิบัติ 
เ ม่ือพิจารณาในบริบทของบริษัทฯ กรณีศึกษา ถึงความเป็นไปได้ในการน า

ขอ้เสนอแนะเชิงกลยุทธ์ไปสู่การปฏิบติั (Implementation) ทั้งดา้นการด าเนินงานภายในองคก์รและ
การประยุกต์บูรณการเคร่ืองมือทางเทคโนโลยีมาใช้ในการด าเนินงานร่วมกบัหน่วยงานภายนอก
อย่างบริษทัร้านคา้พาร์ทเนอร์นั้น ตอ้งมีการพิจารณาระดับความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนโดยสามารถ
จ าแนกความเส่ียงออกเป็นดงัน้ี 

ความเส่ียงดา้นกลยุทธ์ (Strategic risk) พบว่าในส่วนของความเส่ียงท่ีเกิดจากการน า
ขอ้เสนอแนะเชิงกลยุทธ์ไปสู่การปฏิบติัจริง มาจากปัจจยัอนัเป็นเหตุของความเส่ียงท่ีพึงพิจารณาถึง
ได ้2 ดา้น คือ 1) ปัจจยัภายนอก เน่ืองดว้ยแนวโน้มการแข่งขนัท่ีสูงข้ึนในอุตสาหกรรมร้านคา้ปลีก
สินคา้หมวดสุขภาพตั้งแต่ช่วงการแพร่ระบาดของโควิด-19 จนปัจจุบนันั้นมีความผนัผวนของอุป
สงค์ของตลาดสูง รวมถึงความก้าวหน้าของเทคโนโลยีท่ีส่งผลให้องค์กรต่างๆพยายามบูรณการ
เทคโนโลยีให้เขา้กบัรูปแบบการด าเนินธุรกิจของแต่ละองคก์รอยา่งรวดเร็ว ซ่ึงเม่ือพิจารณาร่วมกบั 
2) ปัจจยัการปรับตวัภายในองคก์ร ในดา้นเทคโนโลยีในปัจจุบนัท่ียงัขาดฝ่ายงานและระบบอ านวย
ความสะดวกในการรองรับรูปแบบการท างานท่ีมีความยืดหยุน่ (Flexible work) และรวดเร็ว (Agile) 
ท่ีจ  าเป็นตอ้งมีการลงทุนดา้นเทคโนโลยีท่ีสูงและมีผูเ้ช่ียวชาญในการในการน าระบบงานแบบ Agile 
มาใช้และได้รับความร่วมมือจากคนในองค์กรทุกฝ่ายในการปรับตวัให้ได้อย่างรวดเร็ว โดยหาก
องคก์รไม่สามารถท าการปรับตวัน าแผนขอ้เสนอแนะเชิงกลยุทธ์ไปสู่การปฏิบติัให้องคก์รได้อย่าง
รวดเร็วสอดคลอ้งกบัความผนัผวนของอุปสงคต์ลาดและความรวดเร็วของการด าเนินงานของคู่แข่ง 
ก็อาจท าใหเ้กิดความสูญเสียโอกาสในการแข่งขนัไปได ้

ข้อเสนอแนะในการจดัการความเส่ียงด้านกลยุทธ์ องค์กรควรจะจดัตั้ งฝ่ายงานท่ีมี
หนา้ท่ีรับผิดชอบโดยตรงต่อการปรับตวัสู่รูปแบบการท างานท่ีมีความยืดหยุน่ (Flexible work) และ
รวดเร็ว (Agile) โดยจะตอ้งประกอบดว้ยตวัแทนของพนกังานของแต่ละฝ่ายงานเพื่อให้การบูรณา
การเกิดความสอดคลอ้ง รวมถึงการจดัเตรียมเงินทุนส าหรับเทคโนโลยีและจดัหาผูเ้ช่ียวชาญในการ
ช่วยน าระบบงานแบบ Agile ลงไปช่วยพฒันาความรู้ของพนกังานในแต่ละฝ่ายงานไดอ้ยา่งถูกตอ้ง
และมีประสิทธิภาพ 
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ความเส่ียงดา้นการด าเนินงาน (Operation risk) พบวา่ในส่วนของความเส่ียงท่ีเกิดจาก
การน าขอ้เสนอแนะเชิงกลยุทธ์การส่งเสริมการสร้างทีมสัมพนัธ์ (Team building) และการเรียนรู้
ให้กบัพนกังานในองค์กรเกิดความสอดคล้องไปในทางเดียวกนั (Alignment) ของการด าเนินงาน
และขอ้มูลไปใช้ปฏิบติัต่อรูปแบบการด าเนินงานภายในองค์กรและผ่านความร่วมมือกับบริษทั
ร้านคา้พาร์เนอร์ โดยทัว่ไปแลว้รูปแบบการด าเนินงานหรือวฒันธรรมการท างานของทั้ง 2 องค์กร
อาจมีความแตกต่างกนั ถึงแมว้า่จะมีนโยบายการแลกเปล่ียนขอ้มูลระหวา่งองกร์อยูแ่ลว้ แต่การสร้าง
ความสอดคลอ้งของการด าเนินงานและขอ้มูลระหว่างองคก์รนั้นอาจไดรั้บผลกระทบจากอุปสรรค
ดงักล่าวส่งผลให้การสร้างทีมสัมพนัธ์ทั้งภายในและระหว่างองค์กรเกิดติดขดัได้และอาจส่งผล
กระทบต่อความส าเร็จของการน าระบบงานแบบ Agile มาใชภ้ายในองคก์รได ้ 

ข้อเสนอแนะในการจัดการความเส่ียงด้านการด าเนินงาน องค์กรควรมีการจัดตั้ ง
ทีมงานท่ีมีหนา้ท่ีรับผิดชอบโดยตรงต่อการสร้างทีมสัมพนัธ์และการสร้างความสอดคลอ้งดา้นการ
ด าเนินงานและข้อมูลระหว่างองค์กร โดยองค์กรจ าเป็นต้องมีการส่ือสารและวางนโยบายการ
ด าเนินงานระหวา่งองคก์รอยา่งชดัเจน ก าหนดขอบเขตระยะเวลาการด าเนินงานตามแผน รวมถึงการ
ให้ความรู้ การสร้างแรงจูงใจและส่งเสริมกิจกรรมท่ีให้พนกังานในฝ่ายงานท่ีมีความเก่ียวขอ้งไดเ้ขา้
มามีส่วนร่วมศึกษาแลกเปล่ียนวฒันธรรมระหวา่งองคก์รเปิดโอกาสให้พนกังานสามารถทดลองเขา้
มามีส่วนร่วมในการแสดงความคิดเห็นในการออกแบบระบบการท างานท่ีรวดร็วเพื่อให้ได้
ระบบงานท่ีมีประสิทธิภาพสูงสุด 

ความเส่ียงจากเหตุการณ์ภายนอก (External risk) พบว่าในส่วนของความเส่ียงท่ีเกิด
จากการน าขอ้เสนอแนะเชิงกลยุทธ์ในดา้นการส่ือสารทางการตลาดผา่นช่องทางออนไลน์ ก็อาจจะ
เกิดความผิดพลาดของเน้ือหาหรือความคลาดเคล่ือนของขอ้มูลท่ีถึงแมผ้่านการกลัน่กรองตามกล
ยทุธ์ในการตรวจสอบและแกไ้ขภายหลงัการเผยแพร่แลว้ แต่เม่ือขอ้มูลไดถู้กเผยแพร่ไปสู่ผูบ้ริโภคมี
ความผดิพลาดเกิดข้ึนก็อาจส่งผลกระทบต่อความน่าเช่ือถือขององคก์รในระยะยาวได ้

ขอ้เสนอแนะในการจดัการความเส่ียงจากเหตุการณ์ภายนอกท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลกระทบ
จากการส่ือสารการตลาดท่ีมีต่อสังคมออนไลน์ องคก์รควรจะมีการจดัเตรียมมาตรการส ารองในการ
ส่ือสารกบัผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งในองคก์รเพื่อหาขอ้สรุป แกไ้ขขอ้ผิดพลาดและท าการแถลงการณ์อยา่ง
รวดเร็วท่ีสุดในกรณีเกิดเหตุการณ์ฉุกเฉินเม่ือเกิดการต่อตา้นจากสังคมออนไลน์ต่อขอ้มูลท่ีผิดพลาด
เพื่อลดความเสียหายและรักษาความน่าเช่ือถือองคก์รท่ีมีต่อสังคมต่อไปได ้

โดยสรุปแลว้เม่ือพิจารณาถึงความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนจากการน าขอ้เสนอแนะเชิงกลยุทธ์
ไปสู่การปฏิบติัของบริษทัฯ กรณีศึกษานั้น หากองคก์รสามารถท่ีจะจดัสรรทรัพยากรและสร้างความ
ร่วมมือใหเ้กิดข้ึนไดผ้า่นการบริหารทั้งการส่งเสริมพนกังานภายในและการเจรจาร่วมกบัพาร์ทเนอร์
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ไดอ้ยา่งเหมาะสม ร่วมกบัขอ้เสนอแนะในการจดัการความเส่ียง องคก์รก็จะสามารถผลกัดนัให้การ
น าข้อเสนอแนะเชิงกลยุทธ์ไปสู่การปฏิบัตินั้นเกิดข้ึนได้จริง อย่างไรก็ตามการน ากลยุทธ์ตาม
ขอ้เสนอแนะน้ีอาจตอ้งมีการพิจารณาถึงความเส่ียงเพิ่มเติมหากตอ้งการน าไปประยุกต์ใช้ร่วมกบั
ธุรกิจอ่ืนๆ 

 
 

5.3 ข้อจ ากดังานวจิัยและข้อเสนอแนะส าหรับงานวจิัยในอนาคต 
1. งานวจิยัคร้ังน้ีศึกษากรณีศึกษากลยทุธ์การปรับตวัและทิศทางขององคก์รในธุรกิจคา้

ปลีกสินคา้หมวดสุขภาพในระหวา่งการแพร่ระบาดของโควิด-19โดยเป็นการศึกษาการปรับตวัของ
สินคา้หมวดสุขภาพท่ีจดัจ าหน่ายผา่นช่องทางร้านสะดวกซ้ือเป็นหลกั ดงันั้นในการวจิยัคร้ังถดัไปจึง
ควรวิจยัเพิ่มในส่วนของการปรับตวัของธุรกิจในสินคา้หมวดสุขภาพท่ีมีความแตกต่างดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่ายหรือออนไลน์เป็นหลกัวา่เป็นอยา่งไร 

2. งานวิจยัคร้ังน้ีเป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพเก่ียวกบักรณีศึกษากลยุทธ์การปรับตวัและ
ทิศทางขององคก์รในธุรกิจคา้ปลีกสินคา้หมวดสุขภาพในระหวา่งการแพร่ระบาดของโควดิ-19 โดย
ใชก้ารวิจยัเชิงคุณภาพจากการเก็บขอ้มูลดว้ยการสัมภาษณ์บริษทัเอกชนแห่งหน่ึงในธุรกิจเพียงราย
เดียว ซ่ึงแมว้า่จะไดข้อ้มูลในเชิงลึกแต่อาจไม่ไดข้อ้มูลในเชิงกวา้ง ดงันั้นในการวจิยัคร้ังถดัไปจึงควร
วิจยัเพิ่มในส่วนของบริษทัอ่ืนๆในอุตสาหกรรมสินคา้หมวดสุขภาพเชิงปริมาณร่วมด้วย เพื่อให้
ไดผ้ลวจิยัในวงกวา้งท่ีกลุ่มตวัอยา่งใหญ่ข้ึนและเป็นตวัแทนของภาพรวมธุรกิจทั้งหมด 

3. กลุ่มตวัอย่างของการวิจยัคร้ังน้ี ประกอบด้วยพนักงานของบริษทัฯ กรณีศึกษา 
ร่วมกบัฝ่ายงานท่ีเก่ียวขอ้งของบริษทัร้านคา้พาร์ทเนอร์ท่ีเป็นช่องทางการจดัจ าหน่าย จึงไดข้อ้มูล
เพื่อวิเคราะห์เพียงในส่วนของการด าเนินธุรกิจองคก์รและผลกระทบดา้นอุปสงค ์ดงันั้นในการวิจยั
คร้ังถดัไปจึงควรวิจยัเพิ่มในส่วนซัพพลายเออร์ เพื่อท่ีจะสามารถศึกษาถึงภาพรวมของธุรกิจตั้งแต่
อุตสาหกรรมตน้น ้ าจนถึงปลายน ้ ารวมถึงผลกระทบดา้นอุปทาน น าไปสู่การวางกลยุทธ์การปรับตวั
และทิศทางของธุรกิจไดต้ลอดจนการศึกษาเพื่อการเสนอกลยทุธ์ในดา้นการปรับปรุงห่วงโซ่อุปทาน
ในระหวา่งภาวะวกิฤติได ้
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