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บทคัดย่อ 
 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา 1) กลยุทธ์การด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการร้านเทพินทร์ชีส
เชคไส้สับปะรด 2) ปัญหา และอุปสรรคของผู้ประกอบการฯ เก็บข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึก กลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลัก 
จ านวน 13 คน ได้แก่ ผู้ประกอบการ พนักงาน และลูกค้าของร้านเทพินทร์ซึ่งเป็นผู้ผลิตชีสเชคไส้สับปะรดรายแรก
ของไทย และมียอดขายชีสเชคไส้สับปะรดมากที่สุด น าข้อมูลมาตรวจสอบความครบถ้วนและความถูกต้องของข้อมูล 
วิเคราะห์เนื้อหา จัดหมวดหมู่ของข้อมูล สรุปผลการศึกษาและน าเสนอผลการศึกษาในรูปแบบพรรณนาวิเคราะห์ 
ตรวจสอบความน่าเชื่อถือของข้อมูลด้วยวิธีการตรวจสอบแบบสามเส้า ผลการศึกษาพบว่า 1) กลยุทธ์การด าเนินงาน
ของทางร้าน ประกอบด้วย ด้านการผลิต ด้านการตลาด ด้านการบริหารจัดการ  2) ปัญหาและอุปสรรคของทางร้าน 
คือ การสร้างความเชื่อมั่นในคุณภาพของสินค้า และการเพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่าย งานวิจัยนี้สามารถน าไปใช้ใน
การสร้างกลยุทธ์ความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการ 2 ประการ คือ การจ้างงานนอก และสมรรถหลัก
ของกิจการ 
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Abstract     
 The objectives of this research were 1) to study Operational Strategies of Taypin  
Pineapple Biscuit 2) to study the problems and threat of its business. Data were collected 
through in-depth interview. The 13 key informants were the owner, employees, and customers 
of Taypin This entrepreneur is the first manufacturer of pineapple biscuit and highest sales in 
Thailand. The data was checked for the completeness and accuracy, content analysis, 
classification of data, conclusions. Results are presented in the descriptive form. Verification of 
data reliability by a triangulation method. The results of the study showed that: 1) operational 
strategies of its business Include: Production, Marketing, and Management 2) The problems was 
the creation of confidence in product quality, and increasing distribution channel. This research 
is useful for creating the competitive advantage in 2 type are outsourcing and core 
competency.  
 
Keywords:  OTOP / Operational strategies / Entrepreneur 
 
บทน า 
 ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม เป็นกลุ่มธุรกิจที่เป็นกลไกส าคัญในการขับเคลื่อนการเจริญเติบโตทาง
เศรษฐกิจที่ส าคัญของประเทศ ภายใต้การแข่งขันที่มีความรุนแรง สภาพแวดล้อมภายนอกที่มีการเปลี่ยนแปลงอยู่
ตลอดเวลานั้นมีอิทธิพลต่อการประกอบธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมเป็นอย่างมาก ผู้ประกอบการต้องมีการ
ปรับตัว เพิ่มพูนทักษะและความสามารถในการวิเคราะห์และตัดสินใจทางด้านกลยุทธ์ การเลือกใช้กลยุทธ์ ที่
เหมาะสมช่วยให้ผู้ประกอบการมองเห็นภาพรวมและขอบเขตในการประกอบธุรกิจ ส่งผลให้ธุรกิจอยู่รอดและ
เจริญเติบโตได้อย่างยั่งยืนในอนาคต (พักตร์ผจง วัฒนสิทธุ์ และพสุ เดชะรินทร์, 2542) ผู้ประกอบการไทยหลาย
รายจึงคิดหากลยุทธ์ในการด าเนินงานที่สามารถเพิ่มประสิทธิภาพในการด าเนินงานให้แก่ธุรกิจของตนอง 
 ร้านเทพินทร์ชีสเชคไส้สับปะรดเป็นธุรกิจขนาดขนาดย่อม ด าเนินการโดยเจ้าของคนเดียว เป็นหนึ่งใน
ผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์ท้องถิ่นของจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ เป็นรายแรกที่น าสับปะรดกวนมาผลิตเป็นชีสเชคไส้
สับปะรด โดยแนวคิดของการเป็นผู้ประกอบการเกิดจากการได้เห็นสัปปะรดที่คัดทิ้งและเหลือจากการขายเข้าสู่
โรงงานและการส่งออก เนื่องจากไม่ได้มาตรฐาน เช่น ขนาด รูปร่าง และสี ที่โรงงานและตลาดต่างประเทศ
ต้องการ เกษตรกรและชาวบ้านจึงได้น าความรู้ทางวิทยาศาสตร์มาประยุกต์ใช้เพื่อแก้ไขปัญหาเรื่องการเน่าเสีย
ของสับปะรด โดยการน าสับปะรดมาแปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์ต่างๆ เพื่อให้สับปะรดที่มีอยู่สามารถเก็บรักษาไว้ได้ใน
ระยะเวลานานขึ้น ผู้ประกอบการจึงคิดต่อยอดการขายสัปปะรดกวนโดยน ามาผลิตเป็นชีสเชคไส้สับปะรด (นวล
จิตต์ เชาวกีรติพงศ์, 2545: 3) ร้านเทพินทร์ชีสเชคเป็นที่รู้จักของคนในชุมชนและนักท่องเที่ยวทั่วไป จาก
ความส าเร็จของผลิตภัณฑ์ที่ออกสู่ท้องตลาดเป็นที่น่าสนใจของนักท่องเที่ยวรวมทั้งคู่แข่งรายใหม่ ท าให้ร้าน
เทพินทร์มีคู่แข่งเพิ่มมากขึ้นจากเดิมเป็นจ านวนมาก ร้านเทพินทร์จึงต้องวางแผนกลยุทธ์ในการด าเนินงาน  
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เพื่อให้กระบวนการด าเนินธุรกิจเกิดประสิทธิภาพเหนือคู่แข่งขัน และสามารถตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคได้อย่างสูงสุด  
 ผู้วิจัยจึงสนใจศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการร้านเทพินทร์ชีสเชคไส้
สับปะรด ต าบลเขาน้อย อ าเภอปราณบุรี  จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ที่สามารถน ารูปแบบการด าเนินงานต่างๆมาใช้
ในการรักษากลุ่มลูกค้าเดิมและเพิ่มกลุ่มลูกค้าใหม่ได้ เพื่อใช้เป็นแนวทางในการประกอบธุรกิจและพัฒนาธุรกิจ
การจ าหน่ายสินค้าผลิตภัณฑ์ท้องถิ่น 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1. ศึกษากลยุทธ์การด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการร้านเทพินทร์ชีสเชคไส้สับปะรด 
 2. ศึกษาปัญหาและอุปสรรคของผู้ประกอบการร้านเทพินทร์ชีสเชคไส้สับปะรด 
 
ขอบเขตของงานวิจัย 
 1. ขอบเขตด้านเนื้อหา การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยมุ่งท าความเข้าใจเกี่ยวกับกลยุทธ์
การด าเนินงาน และศึกษาปัญหาและอุปสรรคของผู้ประกอบการร้านเทพินทร์ชีสเชคไส้สับปะรด 
 2. ขอบเขตด้านประชากร ผู้ให้ข้อมูลหลัก ผู้ประกอบการ พนักงาน และลูกค้าของร้านเทพินทร์ชีสเชค
ไส้สับปะรด  
 3. ขอบเขตด้านพื้นที่ พื้นที่ในการวิจัยคือ ร้านเทพินทร์ชีสเชคไส้สับปะรด ต าบลเขาน้อย อ าเภอ
ปราณบุรี จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
 4. ขอบเขตด้านระยะเวลา ระยะเวลาในการศึกษา ตั้งแต่เดือนกุมภาพันธ์ ถึงเดือนมิถุนายน รวม
ระยะเวลา 5 เดือน 
 
ทบทวนวรรณกรรม 
 ผู้วิจัยได้ศึกษาแนวคิดที่เก่ียวข้อง ดังนี้ 
 1. แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจขนาดย่อม  
 ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม หมายถึง ธุรกิจที่ใช้เงินลงทุนไม่เกิน 20 ล้านบาท โดยเป็นเงินทุน
ส่วนตัวหรือได้รับสนับสนุนมาจากกลุ่มคนกลุ่มเล็กๆ ขอบเขตการด าเนินการกระท าในพื้นที่ภายในชุมชนเป็น
ส่วนมาก  มีจ านวนคนงานไม่เกิน 50 คนส่วนใหญ่เป็นคนในชุมชน การบริหารอย่างเป็นอิสระและผู้บริหารมักเปน็
เจ้าของกิจการเอง และธุรกิจมีขนาดเล็กเมื่อเปรียบเทียบกับธุรกิจในอุตสาหกรรมเดียวกัน เช่น จ านวนพนักงาน 
เงินทุน ยอดขาย เป็นต้น (วิทูรย์ สิมะโชคดี, 2543) 
 2. แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธ์การด าเนินงาน 
 ในที่นี้ได้ประยุกต์การวิเคราะห์ห่วงโซ่ห่วงคุณค่า (Value Chain) ซึ่งเป็นการวิเคราะห์ถึงโครงสร้าง
งานภายในองค์การเพื่อน ามาเป็นแนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธ์การด าเนินงาน โดยมีหลักการ คือการส่งมอบคุณค่าใน
แต่ละกิจกรรมให้แก่กัน เพื่อสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าและสร้างก าไรให้แก่องค์การ แบ่งออกเป็นเป็น               
2 กิจกรรม  (Pearce II and Robinson, 2009: 164-170) คือ 
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  2.1. กิจกรรมหลัก (Primary Activities) เป็นกิจกรรมที่สร้างประโยชน์ให้กับลักษณะทาง
กายภาพของผลิตภัณฑ์ ยอดขาย และส่งมอบไปยังผู้บริโภค ประกอบด้วย 1) โลจิสติกส์ขาเข้า (Inbound 
Logistics) เป็นกิจกรรมในการจัดหาวัตถุดิบ การขนส่งและน าวัตถุดิบเข้าสู่การผลิต การจัดการสินค้าคงเหลือ 
การแจกจ่ายวัตถุดิบ ส่งผลต่อการลดต้นทุนและการเพิ่มปริมาณในการผลิต 2) การผลิตหรือการปฏิบัติการ 
(Production or Operations) เป็นกิจกรรมที่ต้องการเปลี่ยนปัจจัยการผลิตให้เป็นผลิตภัณฑ์ขั้นสุดท้าย น าไปสู่
ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพและประสิทธิภาพดีขึ้น ซึ่งมีการตอบสนองที่รวดเร็วต่อสภาพการณ์ใช้งานในตลาด 3) โลจิ
สติกส์ขาออก (Outbound Logistics ) การจัดส่งสินค้าส าเร็จรูปออกสู่ตลาดซึ่งเป็นลูกค้าของธุรกิจ กิจกรรม
เหล่านี้มีผลกระทบต่อประสิทธิภาพละระดับการให้บริการแก่ลูกค้า 4) การตลาดและการขาย (Marketing and 
Sales) เป็นการแบ่งกลุ่มทางการตลาดเกี่ยวข้องกับกลยุทธ์ทางการตลาด ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์  (Product) 
ราคา (Price) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 5) การบริการ 
(Services) กิจกรรมที่เพิ่มคุณค่าให้กับสินค้าด้วยการให้บริการหลังการขาย เช่น การสาธิตและให้ค าแนะน าวิธีใช้
งาน การรับประกัน 
  2.2 กิจกรรมสนับสนุน (Support Activities) เป็นกิจกรรมที่สนับสนุนกิจกรรมหลักให้สามารถ
ด าเนินการได้อย่างประสบความส าเร็จ ประกอบด้วย 1) การบริหารทรัพยากรมนุษย์ (Human Resource 
Management) ต้นทุนเกี่ยวกับการบริหารทรัพยากรมนุษย์สามารถเพิ่มขึ้นได้อย่างรวดเร็ว การปรับปรุงระดับ
ทักษะของพนักงานและรักษาความสัมพันธ์อันดีกับพนักงาน จะช่วยสร้างคุณค่าและลดต้นทุนการรักษาพนักงาน 
2) การจัดหาวัตถุดิบ (Procurement) จะน าไปสู่ปัจจัยน าเข้าที่มีคุณภาพด้วยต้นทุนที่ลดลง 3) การพัฒนา
เทคโนโลยี (Technology Development) ช่วยเพิ่มคุณค่าให้กับสินค้าและบริการ 4) โครงสร้างพื้นฐานของ
องค์การ ( Firm Infrastructure) ประกอบด้วย การบริหารจัดการภายในองค์การ บัญชี การเงิน  
 โดยทั้งกิจกรรมหลักและกิจกรรมสนับสนุนสามารถเป็นแหล่งสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน
ให้แก่ผู้ประกอบการได้ด้วยการก าหนดทิศทางของกลยุทธ์การด าเนินงานจากกิจกรรมเหล่านี้ได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ เนื่องจากกลยุทธ์เป็นตัวก าหนดขอบเขตวัตถุประสงค์ในการจัดตั้งองค์การ ซึ่งกลยุทธ์ที่ดีที่สามารถ
น าไปปฏิบัติได้อย่างเชี่ยวชาญนั้น จะต้องมีการก าหนดเป้าหมายและทิศทาง โดยพนักงานทุกระดับสามารถรับรู้
และเข้าใจได้ ทั้งนี้เพื่อที่ทุกคนจะได้น าเป้าหมายและทิศทางดังกล่าวไปสู่การลงมือปฏิบัติเพื่อให้บรรลุผลตาม
วัตถุประสงค์ (ณัฏฐพันธ์ เขจรนันทน์, 2552)  
 
วิธีด าเนินการวิจัย 
 เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพใช้วิธีการศึกษาเฉพาะกรณี (Case Study Approach) เพื่อท าความเข้าใจเชิง
ลึกและมุ่งหาค าอธิบายในรายละเอียดเกี่ยวกับปรากฏการณ์ (Yin, 2012: 4-5) โดยคัดเลือกแบบเจาะจงไปที่
ผู้ประกอบการร้านเทพินทร์ชีสเชคไส้สับปะรด เนื่องจากเป็นผู้ประกอบการรายแรกที่น าชีสเชคมาผสมกับสัปปะ
รดกวนจนเป็นขนมของฝากที่เป็นเอกลักษณ์ในจังหวัดประจวบคีรรีขันธ์ และมียอดขายชีสเชคไส้สับปะรดมากที่สุด 
เก็บข้อมูลปฐมภูมิโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกจากประสบการณ์ของผู้ประกอบการร้านเทพินทร์ 1 คน พนักงาน จ านวน 
2 คน และลูกค้า จ านวน 10 คน โดยเลือกแบบยึดจุดมุ่งหมายของการศึกษาเป็นหลัก (Purposeful Sampling) 
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(ชาย โพธิสิตา, 2547: 125; Patton, 1990: 169-181) พิจารณาจากผู้ให้ข้อมูลที่สามารถเป็นตัวแทนของ
ประชากรที่น่าเชื่อถือได้และมีความเชื่อมั่นว่ามีคุณลักษณะพิเศษที่เป็นประโยชน์ต่อการวิจัยโดยเฉพาะในประเด็น
ส าคัญ สามารถให้ข้อมูลได้ทั้งในทางลึกและกว้าง (Information - Rich Cases) (Patton, 1990: 181)                    
มีรายละเอียด ดังนี้ 
  1. การเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยได้ศึกษาจากเอกสาร บทสัมภาษณ์ รวมถึงรายการโทรทัศน์ที่
ผู้ประกอบการเคยให้สัมภาษณ์ไว้เพื่อเป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลเบื้องต้นและใช้เป็นแนวทางในการสัมภาษณ์ ผู้วิจัย
ได้เลือกใช้การสัมภาษณ์แบบปลายเปิดแบบเชิงลึก (In-depth Interview) และใช้วิธีการสังเกตแบบไม่มีส่วนร่วม 
  2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย คือผู้วิจัยเป็นเครื่องมือหลักในการวิจัย โดยการสัมภาษณ์ (Interview) 
สร้างแนวค าถามกึ่งโครงสร้างเกี่ยวกับกลยุทธ์การด าเนินงาน เพื่อใช้เป็นแนวทางในการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูล  
  3. การวิเคราะห์ข้อมูล น าข้อมูลที่ได้จากการศึกษาข้อมูล สัมภาษณ์ และสังเกต มาวิเคราะห์และ
จัดแยกหมวดหมูค่วามเหมือนและความต่าง จากนั้นจึงน ามาวิเคราะห์ สังเคราะห์เพื่อหาข้อสรุป 
  4. การตรวจสอบความน่าเชื่อถือของข้อมูล ผู้วิจัยได้ให้ความส าคัญกับการตรวจสอบความถูกต้อง
ของข้อมูล เพื่อให้ได้ข้อมูลที่มีความน่าเชื่อถือ มีความถูกต้องแม่นย าและเกิดงานวิจัยที่มีคุณภาพ โดยใช้                    
วิธีการตรวจสอบความถูกต้องของข้อมูลก่อนน าข้อมูลไปวิเคราะห์ คือ การตรวจสอบสามเส้าด้านข้อมูล                           
(Data Triangulation) โดยการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลหลักทีละคนไปจนกว่าจะได้ข้อมูลที่ไม่มีความแตกต่างกันหรือ
เกิดการอิ่มตัวของข้อมูล (Flick, 2007: 37-45) กรณีข้อมูลมีความขัดแย้งกัน จะด าเนินการเปลี่ยนช่วงเวลาในการ
สัมภาษณ์หรือสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลหลักอีกครั้งด้วยข้อมูลชุดเดิม เพื่อเป็นการยืนยันและหาข้อสรุปให้เกิดความ
ชัดเจนและหากข้อมูลที่ได้ยังไม่เพียงพอผู้วิจัยจะเก็บข้อมูลเพิ่มเติมให้สมบูรณ์แล้วจึงน าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์เนื้อหา 
และน าไปสรุปผลและอภิปรายต่อไป (ชาย โพธิสิตา, 2547) 
 
ผลการวิจัย 
 จากการศึกษาผู้วิจัยสามารถน าข้อมูลที่ได้มาสรุปให้ตรงตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย โดยแบ่ง
ผลการวิจัยเป็น 2 ส่วน ดั้งนี้ 
 1. การศึกษากลยุทธ์การด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการร้านเทพินทร์ชีสเชคไส้สับปะรด 
 จากการศึกษาพบว่า ร้านเทพินทร์ชีสเชคไส้สับปะรด ก่อตั้งโดยคุณเทพินทร์ ซึ่งเป็นมารดาของ
ผู้ประกอบการในปัจจุบัน ก่อตั้งเมื่อ พ.ศ. 2532  โดยเห็นว่าพื้นที่จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ มีสับปะรดมีมากจนล้น
ตลาด จึงคิดที่จะกระจายสินค้าที่มีอยู่ในจังหวัดออกไปสู่ตลาดภายนอกจังหวัด โดยน ามาแปรรูป เริ่มแรกขาย
เพียงสับปะรดกวน แต่ต่อมาสับปะรดกวนมีผู้ผลิตจ านวนมากในท้องตลาด การแข่งขันค่อนข้างสูงจึงคิดที่จะสร้าง
สินคา้ที่มีความแตกต่างจากคู่แข่ง โดยการเริ่มน าขนมปังชีสเชคมาแปะไส้สับปะรดกวนเป็นรายแรกของประเทศ
ไทย โดยก่อนเข้าตลาดผลิตภัณฑ์ใหม่ได้ทดลองผลิตภัณฑ์โดยให้คนในครอบครัวและคนแถวบ้านได้ชิม เพื่อขอ
ค าแนะน า จากนั้นจึงลองขายในจ านวนน้อยๆก่อน และได้รับผลตอบรับที่ดี ลูกค้าชื่นชอบและติดใจ จึงได้ผลิต
เพื่อขายสู่ท้องตลาดมากข้ึนโดยมีกลยุทธ์การด าเนินงาน ดังนี้ 
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  1.1 กิจกรรมหลัก ประกอบด้วย  
   1) กลยุทธ์การจัดการโลจิสติกส์ขาเข้า ประกอบด้วย การจัดซื้อ เนื่องจากมีผู้ผลิตสัปปะรดกวน
เป็นจ านวนมากในท้องตลาด ทางร้านจึงไม่คิดที่จะผลิตสัปปะรดกวนเอง เจ้าของธุรกิจได้ผู้ผลิตสับปะรดกวนใน
ท้องที่จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ จ านวน 3 แห่ง และได้ซื้อขายกันเป็นประจ าอย่างต่อเนื่อง โดยสั่งซื้อวัตถุดิบใน
จ านวนที่เพียงพอต่อความต้องการผลิตในแต่ละสัปดาห์ๆ ละ 3,000 กิโลกรัม ไม่ส ารองไว้เกินความจ าเป็น 
สับปะรดที่ได้จากผู้ผลิตในแต่ละรายนั้นมีรสชาติไม่เหมือนกัน ดังนั้นผู้ประกอบการจึงต้องน าสับปะรดกวนมาปรุง
ใหม่ ให้เป็นรสชาติกลมกล่อมตามสูตรเฉพาะของทางร้าน ส าหรับการจัดซื้อขนมปังชีสเชคทางร้านได้สั่งให้
โรงงานผลิตตามสูตรที่ทางร้านต้องการ เพื่อไม่ให้รสชาติซ้ ากับผู้ประกอบการรายอื่น  
   2) กลยุทธ์การผลิต เป็นการผลิตโดยใช้แรงงานจ านวน 20 คน เพื่อปรุงรสไส้สับปะรดตามสูตร
ของทางร้านและประกอบไส้สับปะรดลงบนขนมปังชีสเชค แบบวันต่อวัน มีก าลังการผลิตวันละประมาณ 1,500 
ชิ้น ส าหรับขายวันต่อวัน และหากมีค าสั่งซื้อนอกเหนือจากก าลังการผลิตนี้ก็มีการท างานล่วงเวลาและจ้างคนใน
ชุมชนเพิ่มขึ้น หลังจากผลิตชีสเชคไส้สับปะรดแล้วจึงบรรจุเข้าบรรุจุภัณฑ์ทันทีในขณะที่ยังร้อนอยู่เพื่อรักษา
คุณภาพของสินค้า  
   3) กลยุทธ์การจัดการโลจิสติกส์ขาออก การจัดเก็บสินค้า ทางร้านไม่มีการสต๊อกสินค้า 
เนื่องจากน าสินค้าที่ผลิตได้ออกมาวางขายอยู่บริเวณหน้าร้านเป็นประจ าทุกวัน ท าให้สามารถลดปัญหาในการ
จัดเก็บและค่าใช้จ่ายจากการเก็บรักษา และสินค้ามีความใหม่สดท าให้รสชาติไม่สูญเสียไปจากเดิม 
   4) กลยุทธ์การตลาด ประกอบด้วย 
   ด้านผลิตภัณฑ์ เกิดจากความคิดสร้างสรรค์ที่เป็นความลงตัวของผลิตภัณฑ์ชีสเชคไส้สัปปะรดที่
ผสมผสานระหว่างผลิตภัณฑ์ไทยอย่างสัปปะรดกวนและชีสเชคของยุโรป จนได้ผลิตภัณฑ์ที่มีรสชาติแปลกใหม่ 
เหมาะส าหรับเป็นขนมขบเค้ียวระหว่างมื้อ 
   ด้านราคา ทางร้านเลือกขายสินค้าในราคากล่องละ 35 บาท 3 กล่อง ราคา 100 บาท ซึ่งเป็น
ราคาที่รู้จักกันทั่วไปในหมู่นักท่องเที่ยวไทย 
   ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย สินค้าส่วนใหญ่วางขายบริเวณหน้าร้านโดยผู้ประกอบการเป็น
ผู้ดูแล มีการต้อนรับลูกค้า สอบถามความต้องการของสินค้า แนะน าสินค้าให้กับลูกค้า นอกจากนี้ยังขายส่งไปยัง
ตัวแทนจ าหน่าย และช่องทางออนไลน์บ้างเล็กน้อย 
   ด้านการส่งเสริมการขาย ทางร้านไม่มีการส่งเสริมการขาย แต่เพิ่มของแถมบางอย่างให้ในกรณี
ที่ลูกค้าซื้อสินค้าเป็นจ านวนมาก แต่ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับการเจรจาต่อรอง 
   5) กลยุทธ์การบริการ เจ้าของร้านมีการต้อนรับลูกค้าอย่างเป็นกันเอง กล่าวทักทาย สอบถาม
ความต้องการของลูกค้า และแนะน าสินค้าที่เหมาะสมกับความต้องการของลูกค้า เพื่อให้ลูกค้าเกิดความ
ประทับใจและกลับมาซื้อสินค้าที่ร้านอีกในครั้งต่อไป  
 
 
 



Veridian E-Journal, Silpakorn University 

ISSN 1906 - 3431 

ฉบับภาษาไทย  สาขามนุษยศาสตร์  สังคมศาสตร์  และศิลปะ 

ปีที่ 11 ฉบับที่ 3 เดือนกันยายน – ธันวาคม 2561 

 
 

 2355  

 

  1.2 กิจกรรมสนับสนุน ประกอบด้วย 
   1) กลยุทธ์การบริหารทรัพยากรมนุษย์ ทางร้านไม่ได้จ้างพนักงานเป็นรายเดือนเนื่องจากเป็น
กิจการขนาดเล็กจ าเป็นต้องลดต้นทุนในด้านบุคลากร โดยใช้วิธีการติดต่อกลุ่มแม่บ้านในละแวกใกล้เคียงที่พอมี
เวลาว่างจากการท างานบ้านมาท างานกับทางร้านโดยจ้างเป็นประจ า ทุกวัน จ านวนวันละ 20 คน เพื่อประกอบ
ไส้สับปะรดลงบนขนมปังชีสเชค  โดยเจ้าของร้านจะเป็นผู้ควบคุมการท างานของพนักงาน คอยแนะน าและสอน
งาน เพื่อให้พนักงานสามารถผลิตสินค้าได้ตรงตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้ และหากมีค าสั่งซื้อนอกเหนือจากก าลัง
การผลิตนี้ ทางร้านจะให้กลุ่มแม่บ้านท างานล่วงเวลาและมีการจ้างคนในชุมชนเพิ่มขึ้น ทางร้านมีการดูแลด้าน
สวัสดิการของลูกจ้างในลักษณะเพื่อนบ้านมากกว่านายจ้าง-ลูกจ้าง 
   2) ด้านการสร้างความน่าเชื่อถือ ร้านเทพินทร์ผลักดันตนเองให้ก้าวเข้าสู่โครงการ “หนึ่งต าบล 
หนึ่งผลิตภัณฑ์ หรือ OTOP” ในปี พ.ศ. 2546 และกรมการพัฒนาชุมชนได้แนะน าให้ร้านเทพินทร์ลงทะเบียนคัด
สรร ได้ OTOP ระดับ 2 ดาวในปีเดียวกัน เนื่องจากยังไม่มีประสบการณ์ในด้านมาตรฐาน OTOP ต่อมาจึงได้
พัฒนากระบวนการผลิตให้ได้มาตรฐานตามแนวทางของ OTOP จนได้เป็นสินค้า OTOP ระดับ 5 ดาวของจังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ตั้งแต่นั้นเป็นต้นมา ส่งผลให้สินค้าเป็นที่รู้จักของลกูค้ามากยิ่งขึ้น 
   3) ด้านการเงิน ทางร้านด าเนินธุรกิจด้วยเงินลงทุนที่เป็นเงินสดจึงไม่มีปัญหาเกี่ยวกับการลงทุน 
แต่ในระยะยาวหากต้องการขยายกิจการอาจต้องพิจารณาเก่ียวกับการขอสินเชื่อในอนาคต 
 2. ปัญหา อุปสรรค และแนวทางแก้ไขปัญหาของร้านเทพินทร์ชีสเชคไส้สับปะรด 
  2.1 ความเชื่อมั่นในคุณภาพของสินค้า  
  ถึงแมร้้านเทพินทร์ผลิตชีสเชคสับปะรดขายเป็นร้านแรกของไทย ในระยะแรกมีลูกค้าจ านวนมาก
ที่ยังไม่มั่นใจในคุณภาพของสินค้าท้องถิ่น โดยเฉพาะลูกค้าระดับบนที่มีก าลังซื้อ ซึ่งทางร้านได้แก้ไขปัญหาคือ  
การยกระดับสินค้าชุมชนให้เป็นสินค้า OTOP  5 ดาว ในระดับจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ด้วยการพัฒนาวัตถุดิบ
และกระบวนการผลิตให้มีคุณภาพถูกสุขลักษณะ เพื่อให้เป็นตราสินค้าที่ยอมรับและมีส่วนช่วยท าให้ลูกค้า
ตัดสินใจซื้อสินค้าของทางร้านมากยิ่งขึ้น รวมไปถึงมีการเพิ่มช่องทางการขายสินค้าเพิ่มมากขึ้น มีการขายผ่านทาง
ร้านค้าตัวแทนจ าหน่าย และช่องทางออนไลน์ แต่ด้วยการขาดประสบการณ์ในการจัดจ าหน่ายผ่านช่องทางใหม่
เหล่านี้จึงเป็นประเด็นให้ผู้ประกอบการต้องเร่งศึกษาถึงรูปแบบการค้าและพฤติกรรมของผู้บริโภคอีกต่อไป 
  2.2 การบริหารจัดการด้านการปฏิบัติงานของพนักงาน 
  การบริหารจัดการด้านการปฏิบัติงานของพนักงาน ในช่วงเริ่มต้นกิจการในระยะแรกๆพนักงานยัง
ไม่มีประสบการณ์ ขาดความช านาญในการผลิต และผู้ประกอบการยังไม่ได้ใช้หลักการแบ่งงาน (Division  of  
work)  ท าให้การผลิตอาจมีข้อผิดพลาดและส่งผลท าให้เกิดของเสีย เช่น  ปรุงรสไส้สับปะรดกวนได้ไม่ตรงตาม
รสชาติมาตรฐานของร้าน ไส้ใส่สับปะรดมากเกินไป เป็นต้น โดยทางร้านได้มีแนวทางการแก้ไขปัญหาด้วยการ
ควบคุมดูแลการผลิตสินค้าอยู่เสมอด้วยตนเอง มีแผนพัฒนาพนักงานให้มีช านาญในหน้าที่ที่รับผิดชอบ                
คอยแนะน ากระบวนการผลิต สอนงานให้พนักงานมีความรู้ ความเข้าใจ มีทักษะการท างาน และมีการแบ่งงาน
ตามความถนัดให้กับพนักงานแต่ละคน ซึ่งสามารถลดเวลาการผลิตแต่ละชิ้นงานให้สั้นลงได้ ท าให้ผลิตได้มากขึ้น 
และผลงานที่ได้มีคุณภาพตามเกณฑ์มาตรฐาน เพื่อให้เกิดความผิดพลาดในกระบวนการผลิตที่น้อยลง 
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อภิปรายผล  
 1. การศึกษารูปแบบและกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการร้านเทพินทร์ชีสเชคไส้สับปะรด 
 จากการศึกษาพบว่า เป็นการด าเนินงานของร้านเทพินทร์เป็นกิจการแบบเจ้าของคนเดียว ควบคุมการ
ด าเนินงานเองทั้งหมด การด าเนินงานไม่สลับซับซ้อนและมีความคล่องตัวในการตัดสินใจการด าเนินงาน เมื่อ
กิจการประสบผลส าเร็จมีผลก าไรก็จะได้รับประโยชน์เพียงคนเดียว (อรทัย วานิชดี, 2545) พื้นฐานกิจการร้าน
เทพินทร์เป็นธุรกิจครอบครัวมาจากรุ่นพ่อแม่ เริ่มแรกขายเพียงสับปะรดกวน แต่ต่อมาสินค้าประเภทสับปะรด
กวนมีมากในท้องตลาด การแข่งขันค่อนข้างสูงจึงคิดที่จะสร้างสินค้าที่มีความแตกต่างจากคู่แข่ง โดยการเริ่มน า
ขนมปังชีสเชคมาแปะไส้สับปะรดกวนเป็นเจ้าแรกของประเทศ เป็นผู้ประกอบการที่น าเสนอสิ่งใหม่ ท าการ
เปลี่ยนแปลงตลาดด้วยการน าทรัพยากรที่มีอยู่มาผสมรวมกันจนเกิดเป็นผลิตภัณฑ์ใหม่ (Schumpeter, 1910) 
การเป็นเจ้าแรกหรือการใช้กลยุทธ์การเข้าสู่ตลาดเป็นคนแรก ท าให้สามารถที่จะก าหนดราคาสินค้าได้ เพราะมี
การผูกขาดตลาดในระยะแรก รู้จักตลาดท าความเข้าใจตลาดได้มากกว่าคนอื่น มีโอกาสสามารถสร้างฐานของ
ตลาดได้มากกว่า และมีเวลาในการเตรียมการในการรับมือคู่แข่งที่เข้ามาภายหลัง โดยพัฒนาสินค้า ให้ดีกว่าใน
อนาคต (สรรชัย เตียวประเสริฐกุล, 2561) ก่อนเข้าตลาดผลิตภัณฑ์ใหม่ผู้ประกอบการได้ทดลองผลิตภัณฑ์โดย
การให้คนในครอบครัวและคนแถวบ้านชิม เพื่อขอค าแนะน า จากนั้นจึงลองขายในจ านวนน้อยๆก่อน เป็นการลด
ความเสี่ยงก่อนเข้าสู่ตลาด เมื่อได้รับผลตอบรับที่ดี ลูกค้าชื่นชอบและติดใจ จึงได้ผลิตเพื่อขายสู่ท้องตลาดมากขึ้น 
ส าหรับกลยุทธ์การด าเนินงานของร้าน มีดังนี้ 
  1.1 กิจกรรมหลัก ประกอบด้วย  
   1) กลยุทธ์การจัดการโลจิสติกขาเข้า ประกอบด้วย 
   การจัดซื้อ เนื่องจากมีผู้ผลิตสัปปะรดกวนเป็นจ านวนมากในท้องตลาด ทางร้านจึงไม่คิดที่จะ
ผลิตสัปปะรดกวนเอง เป็นการน ากลยุทธ์การจ้างงานนอก (outsource) มาใช้ในกิจการ เพื่อลดและควบคุม
ค่าใช้จ่าย (สุมนา อยู่โพธิ์, 2531) โดยเฉพาะด้านแรงงานและการลงทุนในสินทรัพย์ถาวร (ชมัยพร  วิเศษมงคล, 
2561) และเป็นการใช้ประโยชน์จากความสามารถเฉพาะด้านของซัพพลายเออร์เพื่อน าสิ่งที่เป็นสุดยอดมาใช้ใน
กิจการของตน เจ้าของธุรกิจติดต่อชุมชนที่ผลิตสับปะรดกวนในท้องที่จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ จ านวน 3 แห่ง            
ท าให้ทางร้านมีทางเลือกในการกระจายความเสี่ยงจากการผูกขาดของซัพพลายเออร์และความผันผวนของ
วัตถุดิบ การสั่งซื้อวัตถุดิบในจ านวนที่เพียงพอต่อความต้องการ ไม่ส ารองไว้เกินความจ าเป็นท าให้วัตถุดิบมีความ
สดใหม่อยู่เสมอ (สุภาวดี  วัฒนานิมิตกูล และคณะ, 2560: 1485) นอกจากนี้ยังเป็นการผลิตที่ประหยัดช่วยลด
ต้นทุนการสต๊อก สินค้า (สุมนา อยู่โพธิ์, 2531) โดยเฉพาะสินค้าที่อยู่ในระหว่างผลิต (Work in process) ซึ่งเป็น
ต้นทุนส่วนใหญ่ของโรงงาน 
   2) กลยุทธ์การผลิต 
   ด้านวัตถุดิบ น าสัปปะรดกวนมาปรุงใหม่ ให้เป็นรสชาติกลมกล่อมตามสูตรเฉพาะของทางร้าน 
และสั่งขนมปังชีสเชคในสูตรที่ทางร้านต้องการ เพื่อไม่ให้รสชาติซ้ ากับผู้ประกอบการรายอื่น เป็นการสร้างความ
แตกต่างของผลิตภัณฑ์ โดยมุ่งเน้นตลาดด้วยการสร้างสินค้าที่มีเอกลักษณ์เฉพาะและท าให้สามารถตั้งราคาสินค้า
ได้สูง (วัฒนา วงศ์เกียรติรัตน์ และคณะ, 2548)   
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   กรรมวธิีการผลิต เป็นการผลิตโดยใช้แรงงาน เพื่อปรุงรสไส้สับปะรดตามสูตรของทางร้านและ
ประกอบไส้สับปะรดลงบนขนมปังชีสเชค แบบวันต่อวัน ส่งผลให้ต้นทุนการเก็บรักษาต่ าและสินค้ามีคุณภาพใน
ด้านความสดใหม่ และหากมีค าสั่งซื้อนอกเหนือจากก าลังการผลิตนี้ก็มีการท างานล่วงเวลาและมีการจ้างคนใน
ชุมชนเพิ่มขึ้น ท าให้กลุ่มแม่บ้านมีความมั่นคงในการท างานเนื่องจากมีรายได้เป็นประจ าทุกวัน (อานนทวงศ์   
มฤคพิทักษ์, 2560)   
   การบรรจุภัณฑ์ หลังจากผลิตชีสเชคไส้สับปะรดเรียบร้อย จะมีการน าเข้าบรรจุภัณฑ์ทันทีใน
ขณะที่ยังร้อนอยู่ เพื่อให้ขนมปังชีสเชคยังคงความกรอบไว้ ท าให้ผู้บริโภคได้รับผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ ปลอดภัย 
และสะดวกในการใช้งาน (กรมวิทยาศาสตร์บริการ, 2561) 
   3) กลยุทธ์การจัดการโลจิสติกขาออก 
   การจัดเก็บสินค้า ไม่มีสต๊อกสินค้า เนื่องจากน าสินค้าที่ผลิตได้ออกมาวางขายอยู่บริเวณหน้า
ร้านเป็นประจ าทุกวัน ท าให้สามารถลดปัญหาในการจัดเก็บและค่าใช้จ่ายจากการเก็บรักษา ช่วยให้เกิดการมี
ประสิทธิภาพในการผลิต ประหยัดต้นทุน และช่วยลดต้นทุนในการบริหารสินค้าคงคลังอย่างมีประสิทธิภาพ เช่น 
ต้นทุนในการเก็บรักษา เป็นต้น  (อินทิรา สิทธิเวช, 2561) 
   4) กลยุทธ์การตลาด มีดังนี้  
   ด้านผลิตภัณฑ์ เป็นชีสเชคไส้สัปปะรดที่มีเป็นการผสมผสานที่ลงตัวของผลิตภัณฑ์ไทยอย่าง
สัปปะรดกวนกับชีสเชคซึ่งเป็นผลิตภัณฑ์ของยุโรป จนได้ผลิตภัณฑ์ที่ที่มีรสชาติแปลกใหม่ เหมาะส าหรับเป็นขนม
ขบเคี้ยวระหว่างมื้อ ส่งผลให้สินค้ามีความแตกต่างจากผู้ประกอบการรายอื่นและเป็นขนมขบเคี้ยวที่มีประโยชน์
กับผู้บริโภคทุกเพศทุกวัยที่รักสุขภาพ ท าให้ผู้ประกอบการสามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้อย่างหลากหลายมากยิ่งขึ้น 
(ศูนย์อัจฉริยะเพื่ออุตสาหกรรมอาหาร, 2559)  
   ด้านราคา ทางร้านเลือกขายสินค้าในราคากล่องละ 35 บาท  3 กล่อง ราคา 100 บาท ซึ่งเป็น
ราคาที่รู้จักกันทั่วไปในหมู่นักท่องเที่ยวไทย เพื่อให้สามารถแข่งขันในตลาดได้ กลยุทธ์ด้านราคาสินค้าถือเป็น             
กลยุทธ์ส าคัญที่จะช่วยสร้างความได้เปรียบให้ร้านเทพินทร์มากข้ึน (กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม, 2560) 
   ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย น าสินค้าส าเร็จรูปวางขายบริเวณหน้าร้ านซึ่งเป็นช่องทางแบบ
ดั้งเดิมที่ท าสืบทอดต่อกันมาโดยผู้ประกอบการเป็นผู้ดูแล มีการต้อนรับลูกค้า สอบถามความต้องการของสินค้า 
แนะน าสินค้าให้กับลูกค้า จะเห็นว่าผู้ประกอบการรายนี้มีองค์ความรู้ในการท าธุรกิจที่ทันสมัย เข้าใจความ
ต้องการของกลุ่มลูกค้า (สุภาวดี  วัฒนานิมิตกูล และคณะ, 2560: 1846) นอกจากนี้ยังขายผ่านร้านค้าตัวแทน
จ าหน่าย และช่องทางออนไลน์ อีกด้วยซึ่งเป็นการเพิ่มช่องทางการหารายได้ให้มากข้ึน 
   5) กลยุทธ์การบริการ 
   เจ้าของร้านมีการต้อนรับลูกค้าอย่างเป็นกันเอง กล่าวทักทาย สอบถามความต้องการของลูกค้า 
และแนะน าสินค้าที่เหมาะสมกับความต้องการของลูกค้า การบริการลูกค้าที่ดี ถือเป็นหัวใจส าคัญของการท าธุรกิจ  
เนื่องจากช่วยสร้างความแตกต่างทางธุรกิจ เป็นทางเลือกให้กับลูกค้า และยังเป็นการสร้างความได้เปรียบทางการ
ค้าจากคู่แข่งรายอื่น เมื่อลูกค้าประทับใจการบริการของทางร้านก็จะกลับมาซื้อสินค้าอีกในครั้งต่อไป (สมชาติ   
กิจยรรยง, 2555) 
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  1.2 กิจกรรมสนับสนุน ประกอบด้วย 
   1) กลยุทธ์การบริหารทรัพยากรมนุษย์ ทางร้านไม่ได้จ้างพนักงานเป็นรายเดือนเนื่องจากเป็น
กิจการขนาดเล็กจ าเป็นต้องลดต้นทุนในด้านบุคลากร โดยใช้วิธีการติดต่อกลุ่มแม่บ้านในละแวกใกล้เคียงที่พอมี
เวลาว่างจากการท างานบ้านมาท างานกับทางร้านโดยจ้างเป็นประจ าทุกวัน เพื่อประกอบไส้สับปะรดลงบนขนม
ปังชีสเชค หากมีค าสั่งซื้อนอกเหนือจากก าลังการผลิตนี้ โดยเจ้าของร้านจะเป็นผู้ควบคุมการท างานของพนักงาน 
คอยแนะน าและสอนงาน เพื่อให้พนักงานสามารถผลิตสินค้าได้ตรงตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้ ทางร้านจะให้กลุ่ม
แม่บ้านท างานล่วงเวลาและมีการจ้างคนในชุมชนเพิ่มข้ึนเป็นการส่งเสริมการสร้างอาชีพและสร้างรายได้ให้กับคน
ในชุมชน (อานนทวงศ์ มฤคพิทักษ์, 2560)  
   2) ด้านการสร้างความน่าเชื่อถือ ร้านเทพินทร์ก้าวเข้าสู่โครงการ “หนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์” 
พัฒนากระบวนการผลิตให้มีมาตรฐานมากยิ่งขึ้น จนได้เป็นสินค้า OTOPระดับ 5 ดาวของจังหวัดประจวบคีรีขันธ์
ตั้งแต่นั้นเป็นต้นมา นับว่าเป็นส่งเสริมการใช้ภูมิปัญญาที่มีอยู่ในท้องถ่ิน และเป็นการสืบทอดสู่คนรุ่นหลัง สามารถ
สร้างงานสร้างรายได้ให้แก่คนในชุมชน น าทรัพยากร วัตถุดิบที่มีในท้องถิ่นมาใช้ให้เกิดประโยชน์ เป็นการส่งเสริม
กระบวนการเรียนรู้ของคนในชุมชน ในการบริหารจัดการ การช่วยเหลือเกื้อกูลกัน เพิ่มความสามัคคีกันของคนใน
ชุมชน และมีการประชาสัมพันธ์สินค้าเด่นของชุมชน ให้เป็นที่รู้จักมากยิ่งขึ้น ส่งผลให้เป็นการยกระดับคุณภาพ
สินค้า ความปลอดภัยของผู้บริโภค และส่งเสริมให้ผู้ประกอบการสินค้า OTOP เกิดการปรับตัวในการด าเนิน
ธุรกิจเพื่อก้าวสู่ตลาดโลกในล าดับต่อไป (ส านักงานส่งเสริมการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัย , 
2555) 
   3) ด้านการบริหารจัดการ การสั่งซื้อสับปะรดกวนและขนมปังชสีเชค เจ้าของธุรกิจติดต่อชุมชน
ที่ผลิตสับปะรดกวนในท้องที่จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ จ านวน 3 แห่ง เนื่องจากสับปะรดในแต่ละท้องที่มีรสชาติไม่
เหมือนกัน เจ้าของร้านจ าเป็นต้องซื้อเพื่อน ามาปรุงใหม่ ให้เป็นรสชาติเพาะของทางร้านโดยมีการ ส าหรับการสั่ง
ขนมปังชีสเชคทางร้านได้สั่งให้โรงงานผลิตตามสูตรที่ทางร้านต้องการ เพื่อไม่ให้รสชาติซ้ ากับผู้ประกอบการราย
อื่น เป็นการสร้างสูตรลับที่เป็นความสามารถหลัก (Core Competency) ของกิจการที่ยากแก่การลอกเลียนแบบ 
จนสามารถดึงดูดความสนใจจากผู้บริโภคและท าให้สินค้าของทางร้านโดดเด่นจนสามารถสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน (ศูนย์พัฒนากลยุทธ์ทางธุรกิจ, 2558)  
 2. ปัญหา และอุปสรรค และแนวทางแก้ปัญหาของร้านเทพินทร์ชีสเชคไส้สับปะรด 
  2.1 ความเชื่อมั่นในคุณภาพของสินค้า 
  ถึงแม้ว่าร้านเทพินทร์เป็นผู้ผลิตชีสเชคใส้สับปะรดขายเป็นร้านแรก แต่ลูกค้าในระยะแรกยังไม่
มั่นใจในคุณภาพของสินค้า ส่งผลให้มีลูกค้าจ านวนไม่มากนัก ทางร้านจึงพยายามปรับตัวด้วยการยกระดับสินค้า
ของตัวเองเข้าเป็นสินค้า OTOP จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ พัฒนาวัตถุดิบและกระบวนการผลิตให้มีคุณภาพ                
ถูกสุขลักษณะ เพื่อให้สินค้ามีคุณค่าและมีความน่าเชื่อถือมากยิ่งขึ้น ท าให้เป็นที่ยอมรับของผู้บริโภคและสร้าง
ความมั่นใจให้กับผู้บริโภคในการเลือกซื้อสินค้า (ส านักงานมาตรฐานอุตสาหกรรม, 2561)  
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  เมื่อสินค้าได้รับการรับรองมาตรฐาน OTOP 5 ดาวแล้ว ทางร้านจึงเพิ่มช่องทางการขายสินค้าขึ้น 
ด้วยการขายผ่านทางร้านค้าตัวแทนจ าหน่าย และช่องทางออนไลน์ เพื่อ เพิ่มความสามารถในการเข้าถึงลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายได้อย่างสะดวกและรวดเร็วมากยิ่งขึ้น ส่งผลให้ยอดขายดีขึ้นตามมา (ณัฐวศา สุทธิธาดา, 2559)  
แต่การขายส่งและการขายผ่านช่องทางออนไลน์ยังเป็นสิ่งใหม่ส าหรับทางร้านที่ต้องศึกษาถึงพฤติกรรมการบริโภค
ผ่านช่องทางการจัดจ าหน่ายเหล่านี้อีกต่อไป แสดงให้เห็นว่าทางร้านมีวิสัยทัศน์ในการขยายกิจการให้เติบโตด้วย
การเพิ่มช่องทางการจ าหน่าย ช่องทางการจ าหน่ายที่มากย่อมส่งผลถึงยอดขายและก าไรในอนาคต 
  2.2 ด้านการบริหารจัดการการท างานของพนักงาน 
  การเริ่มต้นกิจการในระยะแรกๆพนักงานยังไม่มีประสบการณ์ ไม่ช านาญในการผลิต แล ะ 
ผู้ประกอบการยังไม่ได้ใช้หลักการแบ่งงาน (Division  of  work) ท าให้การผลิตอาจมีข้อผิดพลาด เจ้าของร้านมี
การควบคุมดูแลการผลิตสินค้าอยู่เสมอ คอยแนะน ากระบวนการผลิต สอนงานให้พนักงานมีความรู้ ความเข้าใจ 
มีทักษะการท างาน และมีการแบ่งงานตามความถนัดให้กับพนักงานแต่ละคน ซึ่งจะสามารถลดเวลาการผลิตแต่
ละชิ้นงานให้สั้นลงได้ ท าให้ผลิตได้มากขึ้น และส่งผลให้พนักงานมีความเข้าใจและพัฒนาตนเองให้ผลิตสินค้ามี
คุณภาพได้ตามมาตรฐานตามความต้องการของทางร้าน (Mullins, 2002: 538-541)  
 
ประโยชน์จากการวิจัย 
 จากการแข่งขันของผู้ผลิตสัปปะรดกวนที่มีจ านวนมากใรท้องถิ่น ท าให้ผู้ประกอบการเกิดแนวคิดใน
การต่อยอดผลิตภัณฑ์ที่มีอยู่จนกลายเป็นชีสเชคไส้สับปะรด แสดงให้เห็นว่า การเป็นผู้ประกอบการนั้นต้องเกิด
จากความคิดสร้างสรรค์บนพื้นฐานของทรัพยากรที่อยู๋ใกล้ตัว สร้างจินตนาการจนสามารถเกิดเป็นนวัตกรรมที่
ประสบความส าเร็จทางการตลาด 
 นอกจากนี้ยังได้ทราบถึงกลยุทธ์การด าเนินการของผู้ประกอบการขนาดเล็กที่ท าให้ธุรกิจมี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผล โดยใช้กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน ในหลายด้าน ดังนี้ 
  1) ผู้ประกอบการร้านเทพินทร์ชีสเชคไส้สับปะรดซึ่งเป็นธุรกิจขนาดเล็กในท้องถิ่น ใช้กลยุทธ์การ
จ้างงานนอก (Outsource Strategy) แสดงให้เห็นว่า การจ้างงานนอกนั้นสามารถใช้ได้กับทุกขนาดของธุรกิจ 
โดยค านึงการลดต้นทุนในการผลิต ทั้งในด้านการประหยัดเวลาในการผลิตและความสามารถในการผลิต 
  2) การเลือกซื้อสัปปะรดกวนในท้องถิ่นมาผสมให้เป็นสูตรเฉพาะของตนเองจนได้สูตรเฉพาะที่ยาก
ต่อการลอกเลียนแบบ แล้วจึงน ามาประกอบกับชสีเชคจนสามารถสร้างยอดขายที่มากที่สดุในจังหวัด แสดงให้เห็น
ว่า ในการด าเนินธุรกิจนั้นผู้ประกอบการต้องสามารถสร้างสมรรถนะหลัก (Core Competency) ที่เป็นความลับ
ของกิจการ ยากต่อการลอกเลียนแบบ ซึ่งเป็นหนึ่งในกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน  
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ข้อเสนอแนะ 
 จากการวิจัยพบว่า ร้านเทพินทร์ ใช้แรงงานในการผลิต อาจพบปัญหาการขาดแคลนแรงงานและการ
ต่อยอดงาน เนื่องจากแรงงานเร่ิมมีอายุมากข้ึน ดังนั้น ทางร้านจึงควรมีการจัดการความรู้โดยการสรรหาแรงงาน
และสอนงานให้แก่แรงงานรุ่นใหม่เพื่อมาทดแทนแรงงานรุ่นเก่า 
 ผลิตภัณฑ์ของร้านก าลังเป็นที่นิยมของลูกค้า ซึ่งอาจต้องเพิ่มก าลังการผลิต โดยหากใช้การผลิตด้วย
แรงงานคนซึ่งเป็นแรงงานที่ฝีมือไม่คงที่ อาจได้ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพไม่สม่ าเสมอและไม่สามารถแข่งขันกับคู่แข่ง
ที่ก าลังลอกเลียนแบบได้ ดังนั้น ทางร้านจึงควรหาวิธีการผลิตให้เพิ่มมากขึ้นในขณะที่ต้นทุนเท่าเดิมหรือลดลง 
เช่น การใช้เคร่ืองจักรที่ทันสมัยในการผลิต 
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