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บทคัดย่อ 

การจัดการธุรกจิการคา้ปลีกสมัยใหม่ยุคดิจทิัลด้วยแนวคดิ POSDCoRB เน่ืองมาจากความกา้วหน้า

ทางเทคโนโลยี พฤติกรรมผูบ้ริโภคที่เปล่ียนแปลง และการเปล่ียนแปลงของตลาด แนวคดิ POSDCoRB ซึ่ง

ย่อมาจาก Planning, Organizing, Staffing, Directing, Coordinating, Reporting และ Budgeting เป็นกรอบ

แนวทางที่ครอบคลุมในการบริหารจัดการธุรกิจค้าปลีกอย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งมีการใช้ประโยชน์จาก

เทคโนโลยีในยุคดิจิทัล นำมาเป็นกลยุทธ์ใน การวางแผน การจัดโครงสร้างองค์กรที่เหมาะสม เพิ่ม

ประสิทธภิาพการจัดพนักงาน อำนวยความสะดวกในการดำเนินงาน และการเป็นผูน้ำอย่างมปีระสิทธิภาพ 

การบูรณาการประสานงานหลายช่องทาง การรายงานที่เป็นข้อมูลที่ผ่านการวิเคราะห์ การจัดสรร

งบประมาณอย่างมีประสิทธิภาพ และการมีระบบติดตามการดำเนินอย่างมีประสิทธิภาพ สรุปได้ว่า

ผูป้ระกอบการในธุรกิจการค้าปลีกสมัยใหม่ สามารถนำกรอบแนวคิด POSDCoRB มาปรับใช้ในการบริหาร

จัดธุรกจิการคา้ปลีกสมัยใหม่ในยุคดิจทิัล เพ่ือใหบ้รรลุความสำเร็จที่ย่ังยืน 

 

คำสำคัญ: การคา้ปลีกสมัยใหม,่  ยุคดิจทิัล , แนวคดิ POSDCoRB 

Abstract 

 Modern digital-era retail business management, guided by the POSDCoRB concept, is emerging 

in response to technological advancements, evolving consumer behaviors, and dynamic market changes. 

POSDCoRB—an acronym for Planning, Organizing, Staffing, Directing, Coordinating, Reporting, and 
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Budgeting—serves as a comprehensive framework for efficient retail business management. In the 

digital age, leveraging this framework through the use of technology transforms it into a strategic tool. 

It supports effective planning, the organization of suitable structures, workforce efficiency enhancement, 

streamlined operations, and strong leadership and coordination. The approach encompasses multi-

channel coordination, data-driven reporting, efficient budget allocation, and effective progress tracking 

systems. Entrepreneurs in modern retail businesses can adapt the POSDCoRB framework to manage 

their operations more effectively in the digital era, ultimately aiming for sustainable success. 

Keywords: modern retail, digital age, POSDCoRB concept 

บทนำ 

 ธุรกจิคา้ปลีกสมัยใหม่ (Modern Trade) เป็นส่วนหน่ึงของกจิกรรมคา้ส่งคา้ปลีกซึ่งมมีูลค่า 2.7 ล้าน

ล้านบาทในป ี2564 เพ่ิมขึ้น 1.9% จากป ี2563 คดิเป็นสัดส่วน 16.7% ของ GDP สูงเป็นอันดับสองรองจาก

ภาคอุตสาหกรรมการผลิตที่มีสัดส่วน 27.0% และทิศทางการดำเนินธุรกิจของร้านค้าปลีกสมัยใหม่ มี

แนวโน้มขยายสาขาหน้าร้านควบคู่กับการพัฒนาช่องทางการตลาดออนไลน์ รวมถึงการพัฒนาโมเดลธุรกิจ

รูปแบบใหม่ๆ และการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีอย่างแพร่หลายมากขึ้น ซึ่งจะช่วยสร้างความแตกต่างและเพ่ิม

ขดีความสามารถในการแข่งขันของธุรกจิ ท่ามกลางการแข่งขันที่ทวคีวามรุนแรงขึ้นจากผูป้ระกอบการที่เร่ง

ขยายฐานลูกค้าให้กว้างและครอบคลุมมากขึ้น เพื่อหนุนการเติบโตของรายได้ในระยะยาว (Tunpaiboon, 

2022) รูปแบบร้านค้าปลีกสมัยใหม่ ผู้บริโภคมีความสนใจเนื่องจากรู้สึกว่าจะได้ประสบการณ์ใหม่ และ

สามารถช่วยเพิ่มความสะดวกสบายให้กับลูกคา้ได ้โดยการปรับตัวสู่ New Retail ต้องมีการผสมผสานจุด

แข็งระหว่าง online และ offline เข้าด้วยกัน เสริมด้วยระบบโลจิสติกส์ที่แข็งแรง ยกระดับเป็น New Retail 

Ecosystem คอืการเขา้ไปอยู่ในทุกองค์ประกอบของระบบค้าปลีกใหไ้ด้มากที่สุด เพ่ือมช่ีองทางการขายและ

การสื่อสารที่หลากหลาย เข้าถึงผู้บริโภคได้เริ่มตัง้แต่ผูผ้ลติ, หน้าร้าน ,ร้านค้า online ,ระบบขนส่ง, ระบบ

การชำระเงิน เพื่อส่งมอบความสะดวกสบายให้กับผู้บริโภค โดยร้านค้าปลีกต้องเตรียมความพร้อมเรื่อง

ทรัพยากรต่างๆ เช่น ระบบ software เพื่อใช้ในการเก็บข้อมูลลูกค้า, เตรียมความพร้อมเรื่องทรัพยากร

บุคคล ต้องมีพัฒนาความรู้เกี่ยวกับ Digital platform มากขึ้น ควรมีการวิเคราะห์พฤติกรรมลูกค้า เพื่อให้

เข้าถึงลูกค้าได้ตรงกลุ่มเป้าหมาย และถูกเวลา พร้อมสร้างประสบการณ์ที่ดีในการซื้อสินค้าให้กับลูกค้า 

(อาทติยา,2561) และพัฒนาช่องทางจำหน่ายสินคา้ผ่าน E-commerce รองรับพฤติกรรมผูบ้ริโภคทีห่ันมาใช้

บริการแพลตฟอร์มดิจิทัลในการสั่งซื้อสินค้ามากขึ้น ได้แก่ (1) การใช้ Digital platform omnichannel เช่น 

การเปิดร้านค้าออนไลน์ผ่าน Webstore การพัฒนา Mobile application การบริการจัดส่งสินค้าออนไลน์ 

(Quick commerce) และการร่วมมือกับธุรกิจแพลตฟอร์มออนไลน์ (Online marketplace) อื่น เช่น Lazada 

Shopee และ JD Central (2) การทำการตลาด Online to Offline[8] (O2O) เช่น การให้บริการ Personal 
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shopper (บริการส่วนตัวในการเลือกซื้อสินค้า) Call & Shop และ Chat & Shop การขายผ่านสื ่อสังคม

ออนไลน์ (Social commerce) เช่น Facebook, Line และ e-Ordering เป็นต้น และ (3) การรับชำระค่าสนิค้า

ผ่านช่องทางชำระเงินดิจิทัล เช่น Alipay (Online banking), WeChat Pay และ Dolfin รวมถึงผ่านระบบ

ออนไลน์ของธนาคารในประเทศ ทั้งนี้ การจำหน่ายสินค้าออนไลน์ ทำให้ผู้ประกอบการสามารถเพิ่มจุด

จำหน่ายสินค้าและเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ทั ่วถึงยิ่งขึ ้น(Tunpaiboon, 2022) การเปลี่ยนแปลงทางด้าน

เทคโนโลยีดิจิทัล ทำให้การทำธุรกิจการคา้ต้องมีการปรับตัว และเปิดรับเทคโนโลยีดิจิทัลเป็นสิ่งที่จำเป็น

สำหรับในการทำธุรกิจการค้าในยุคใหม่นี้ ซึ ่งรวมถึงการนำเครื่องมือ เทคโนโลยีดิจิทัล มาใช้ในการ

ดำเนินงานด้านต่างๆ ได้แก่ การวิเคราะห์ข้อมูล ด้านการตลาด และการมีส่วนร่วมของลูกค้า และระบบ

อัตโนมัติที่มีบทบาทสำคัญในการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมผู้บริโภค เช่น การใช้แอปพิเคชั่นต่างๆที่เข้ามามี

บทบาท และการนำเทคโนโลยีดิจิทัลมาใช้ในการบริหารจัดการภายในกิจการ การจัดการธุรกิจค้าปลีก

สมัยใหม่ในยุคดิจทิัลต้องใช้แนวทางเชิงกลยุทธ์ที่รวมเคร่ืองมอืและแนวคิดร่วมสมัยเขา้ด้วยกัน และแนวคิด 

POSDCoRB นี ้พัฒนาโดย Luther Gulick และ Lyndall Urwick ในช่วงต้นศตวรรษที ่ 20 เป็นแนวทางที่มี

โครงสร้างสำหรับผู ้ประกอบการ ในการจัดการกับองค์ประกอบสำคัญต่างๆ ของการจัดการที่มี

ประสิทธิภาพ  POSDCoRB ซึ ่งย่อมาจาก Planning(การวางแผน) Organizing(การจัดระเบียบองค์กร) 

Staffing(การสรรหาบุคลากร)  Directing(การกำกับ) Coordinating(การประสานงาน) Reporting(การ

รายงาน) และ Budgeting (งบประมาณ) เป็นกรอบการจัดการที่สามารถนำไปปรับใช้เพื่อจัดการในธุรกิจ

การคา้ปลีกสมัยใหม่ในยุคดิจทิัล 

 จากเหตุผลข้างต้น ผู้ประกอบการค้าปลีกสมัยใหม่ในยุคดจิทัลต้องมีการปรับเปลี่ยนธุรกิจของ

ตัวเองตลอดเวลา เช่น การนำเทคโนโลยีสมัยใหม่เข้ามาใช้ในเสนอการขายสินค้าและบริการที่ตอบสนอง

กลับลูกคา้ เพ่ือรักษาส่วนแบ่งตลาดและเพ่ิมลูกคา้กลุ่มใหม่ๆ จะส่งผลใหธุ้รกจิอยู่รอดและเติบโต 

ดังนั้น  บทความนี้จะกล่าวถึงการนำแนวคิดหลักการ POSDCoRB เป็นกรอบการบริหารจัดธุรกิจการค้า

ปลีกสมัยใหม่ ในยุคที่มีความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี เพื่อการให้เกิดประสิทธิภาพและ ลดปัญหาในการ

ประกอบธุรกจิ สร้างความเขม้แข็งใหแ้ก่ผูป้ระกอบการและสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันให้กับธุรกิจ

ได้  

 

 การศึกษา เรื่อง การจัดการธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ในยุคดิจิทัลโดยใช้แนวคิด POSDCoRB เป็น

การศึกษาการทบทวนวรรณกรรม โดยใช้ข้อมูลจากแหล่งทุติยภูมิ ทำการศึกษาค้นคว้าจากเอกสารและ

ผลงานต่างๆ  ที่เกี่ยวขอ้งได้แก่หนังสืองานวจิัย เอกสารเผยแพร่ และสืบคน้ขอ้มูลผ่านอนิเตอร์เน็ตโดยใช้คำ

สำคัญ ที่เกี่ยวขอ้งในการสืบคน้และวเิคราะห์เน้ือหาจากการศึกษาวรรณกรรมที่เกี่ยวขอ้ง การวเิคราะห์ ใช้

แบบวิเคราะห์เอกสารเป็นเครื่องมือวิจัย  และรายงานผลด้วยการพรรณาเชิงวิเคราะห์  โดยมีขอบเขต

การศึกษา ได้แก่ ธุรกิจการค้าปลีกสมัยใหม่  ยุคดิจิทัล การจัดการธุรกิจในยุคดิจิทัล การบริหารจัดการ

ธุรกจิคา้ปลีกสมัยใหม่ในยุคดิจทิัล และแนวคดิ POSDCoRB  ดังน้ี 
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ธุรกิจการค้าปลกีสมัยใหม่   

 วจิัยกรุงศรี (2565) ได้กล่าวถงึประเภท ธุรกจิร้านคา้ปลีกสมัยใหม่ สรุปได้ 5 รูปแบบ คอื  

 1) หา้งสรรพสินค้า (Department Store) มพ้ืีนที่ขายต้ังแต่ 1,000 ตารางเมตรขึ้นไป เน้นกลุ่มลูกค้า

รายได้ปานกลาง-สูง จำหน่ายสินคา้ทันสมัย คุณภาพดี มทีัง้สินคา้แบรนด์เนมที่ผลิตในประเทศและนำเข้า

จากต่างประเทศตามราคาตลาดหรือสูงกว่า ผูป้ระกอบการที่เป็นผูน้ำตลาด ได้แก่ Central, Robinson และ 

The Mall เป็นต้น 

 2) ดิสเคาท์สโตร์/ไฮเปอร์มาร์เก็ต (Discount store/Hypermarket/Supercenter) พื้นที่ขาย 1,000

ตารางเมตรขึ้นไป เน้นกลุ่มลูกคา้รายได้ปานกลางลงมา จำหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภคในชีวิตประจำวัน กล

ยุทธ์การตลาดที่สำคัญคือ การแข่งขันด้านราคา ผู้ประกอบการสำคัญ ได้แก่ Lotus's, Big C และ Tops 

Superstore เป็นต้น 

 3) ซูเปอร์มาร์เก็ต (Supermarket) พื้นที่ขาย 400 ตารางเมตรขึ้นไป เน้นกลุ่มลูกค้ารายได้ปาน

กลาง-สูงจำหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภค โดยเฉพาะหมวดอาหารที่มีความสดใหม่และหลากหลาย รวมถึง

สินค้านำเข้าจากต่างประเทศ ผู้ประกอบการรายสำคัญ ได้แก่ Tops Market, Gourmet Market, Foodand 

และ Villa Market เป็นต้น 

 4) ร้านสะดวกซื้อ (Convenience store/Express/Mini mart) พ้ืนที่ขาย 40 ตารางเมตรขึ้นไป จำหน่าย

สินค้าอุปโภคบริโภคในชีวิตประจำวันตามราคาตลาด ส่วนใหญ่ตั้งในแหล่งชุมชน เน้นการบริการและให้

ความสะดวกแก่ลูกค้า ผู้ประกอบการสำคัญ ได้แก่ 7-Eleven, Lotus's go fresh, Mini Big C, Lawson 108 

และ Tops Daily เป็นต้น 

 5) ร้านขายสินคา้เฉพาะอย่าง (Specialty store) ขายสินคา้เฉพะด้านในสายผลิตภัณฑ์เดียวกัน เน้น

สินค้าที ่มีคุณภาพ ราคาค่อนข้างสูง สถานที ่ตั ้งร้านอยู ่ในแหล่งชุมชนใหญ่ หรือในอาคารเดียวกับ

หา้งสรรพสินคา้ บางร้านขายสินคา้เฉพาะแบรนด์ของตนเอง เช่น Watsons, Boots เป็นต้น 

 รติวัลย์ วัฒนสิน (2555) กล่าวว่า ธุรกจิคา้ปลีกสมัยใหม่ คอื ธุรกจิคา้ปลีกที่มีการดำเนินธุรกิจใน

รูปแบบทันสมัย ทั้งรูปลักษณะและการจัดตกแต่งร้าน มีการใช้เครื่องมือ อุปกรณ์และเทคโนโลยีเพื่อช่วย

อำนวยความสะดวกในการใหบ้ริการลูกคา้และในการบริหารจัดการ 

Tunpaiboon (2022) ได้กล่าวถึง การพัฒนาช่องทางจำหน่ายสินค้าผ่าน E-commerce รองรับ

พฤติกรรมผูบ้ริโภคที่หันมาใช้บริการแพลตฟอร์มดิจทิัลในการส่ังซื้อสินค้ามากขึ้น ได้แก่ (1) การใช้ Digital 

platform omnichannel เช่น การเปิดร้านค้าออนไลน์ผ่าน Webstore การพัฒนา Mobile application การ

บริการจัดส่งสินค้าออนไลน์ (Quick commerce) และการร่วมมือกับธุรกิจแพลตฟอร์มออนไลน์ (Online 

marketplace) อื่น เช่น Lazada Shopee และ JD Central (2) การทำการตลาด Online to Offline[8] (O2O) 

เช่น การใหบ้ริการ Personal shopper (บริการส่วนตัวในการเลือกซื้อสินคา้) Call & Shop และ Chat & Shop 

การขายผ่านสื่อสังคมออนไลน์ (Social commerce) เช่น Facebook, Line และ e-Ordering เป็นต้น และ (3) 

การรับชำระค่าสินค้าผ่านช่องทางชำระเงินดิจิทัล เช่น Alipay (Online banking), WeChat Pay และ Dolfin 
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รวมถึงผ่านระบบออนไลน์ของธนาคารในประเทศ ทั้งนี้ การจำหน่ายสินค้าออนไลน์ ทำให้ผู้ประกอบการ

สามารถเพ่ิมจุดจำหน่ายสินคา้และเขา้ถงึกลุ่มเปา้หมายได้ทั่วถงึย่ิงขึ้น 

 ธุรกจิคา้ปลีกสมัยใหม่ เป็นการบริหารจัดการ การขายสินคา้และบริการใหกั้บผูบ้ริโภคผ่านร้านค้า

ที่มกีารจัดระเบยีบและมคีวามเช่ียวชาญ ซึ่งมักใช้เทคโนโลยี มาช่วยในการจัดการ มกีระบวนการที่ง่ายและ

สะดวกในการบริการ และยึดลูกคา้เป็นศูนย์กลาง โดยทั่วไปธุรกจิคา้ปลีกสมัยใหมน้ี่จะดำเนินการ 

ในหน้าร้านจริง แพลตฟอร์มออนไลน์ หรือทั้งสองอย่างรวมกัน ซึ่งมีเป้าหมายเพื่อความสะดวกสบาย มี

ประสิทธิภาพ และสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า ธุรกิจการค้าปลีกสมัยใหม่ ผู ้ค้าปลีกสมัยใหม่ต้อง

ปรับตัวอย่างต่อเน่ืองตามความต้องการของผูบ้ริโภคที่เปล่ียนแปลง ความกา้วหน้าทางเทคโนโลยีและการ

เปล่ียนแปลงของตลาด เพ่ือความสามารถในการแข่งขันทางธุรกจิ 

 

ยุคดจิิทัล 

จากได้ศึกษาขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ และได้วเิคราะห์และสังเคราะห ์สรุปได้ว่า ยุคดิจิทัลเป็นยุคที่มี

การใช้เทคโนโลยี การใช้ระบบอัตโนมัติ ปัญญาประดิษฐ์ และมกีารบูรณาการใช้ในชีวติประจำวัน เพ่ือความ

สะดวกสบายในการใช้ชีวติได้ง่ายขึ้น ผ่านช่องทางโซเซยีลมเีดียต่างๆ เช่น มอืถอื คอมพิวเตอร์ แพลตฟอร์ม

ต่างๆ และนำมาใช้ในภาคอุตสากรรมต่างๆ เช่น การผลิต การค้า การบริการ การขนส่ง การเงินธนาคาร 

การดูแลสุขภาพ และการบันเทิง เป็นต้น นอกจากนี้แล้วยุคดจิิทัลยังเป็นยุคที่มีการใช้ขอ้มูลในการบริหาร

จัดการ เช่น การใช้ขอ้มูลมาวเิคราะห์เกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค วเิคราะห์แนวโน้มทางการตลาด โดยรวม

แล้ว ยุคดิจิทัลนำมาซึ่งโอกาส สำหรับการเชื่อมต่อ และความสะดวกสบาย และการใช้เทคโนโลยีดิจิทัล

อย่างมีความรับผิดชอบต่อสังคม และสอดคล้องกับนักวิชาการ ที่กล่าวถึงยุคดิจทิัลไว้ ดังนี้ Schallmo and 

Williams (2018) ดิจิทัล (Digital) หมายถึง กระบวนการทางเทคโนโลยีดิจิทัลทั้งหมดที่เกี่ยวกับวิธีการที่

บริษัทดําเนินธุรกิจ การสร้างคุณค่าเพ่ือให้ได้พรมแดนใหม่ของโลกธุรกิจ เพ่ิมประสิทธิภาพกระบวนการที่

ส่งผลกระทบโดยตรงต่อประสบการณ์ของลูกค้า และการสร้างความสามารถพื้นฐานที่สนับสนุนความคดิ

ริเร่ิมทางธุรกจิโดยรวมทัง้หมด 

 McKinsey (2020) ได้กล่าวถึง ความมุ่งมั่นของผู้นำ ความมุ่งมั่นของผู้นำต่อการเปลี่ยนแปลงทาง

ดิจิทัลเป็นสิ่งสำคัญ ผู้นำต้องเป็นผู้นำด้วยการเป็นตัวอย่างและแสดงความมุ่งมั่นในการนำเครื่องมือและ

แนวปฏบิัติดิจทิัลมาใช้ 

 สรุปได้ว่า  ในยุคดิจทัลเป็นยุคที่ใช้เทคโนโลยี เป็นเคร่ืองมอืที่เขา้มาช่วยในการบริหารจัดการธุรกิจ

เพื่อให้สะดวกและทำให้ชีวิตง่ายขึ้น ส่งผลให้ธุรกิจต้องปรับตัวเพื่อให้ทันยุคการใช้เทคโนโลยี และการ

เลือกใช้เทคโนโลยีที่เหมาะสมกับกจิการ  

 

การจัดการธุรกิจในยุคดจิิทัล 

 จากได้ศึกษาข้อมูลจากแหล่งต่างๆ และได้วิเคราะห์และสังเคราะห์ การจัดการธุรกิจในยุคดิจิทัล 

ต้องอาศัยการบูรณาการระหว่างหลักการทางธุรกิจแบบเดิมและการปรับตัวให้เข้ากับลักษณะทาง
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เทคโนโลยีที่มีการพัฒนาอยู่ตลอดเวลา สำหรับการจัดการธุรกิจอย่างมีประสิทธิภาพในยุคดิจิทัล ที่

สอดคล้องกับนักวชิาการที่ได้ศึกษาไว ้ดังน้ี 

 จตุพร ชาญเลขา (2560) ได้กล่าวถึง องค์กรต่างๆ ในทุกประเทศต่างต้องเผชิญกับการ

เปล่ียนแปลงอย่างที่ไม่เคยเกิดขึ้นมาก่อนนับต้ังแต่ภาวะเศรษฐกจิถดถอยและวิกฤตการณ์ทางการเงินการ

เปลี่ยนแปลงอำนาจทางเศรษฐกิจที่เคลื่อนย้ายจากประเทศทางซีกโลกตะวันตกสู่ประเทศทางซีกโลก

ตะวันออกมากขึ้นรวมทั้งพฤติกรรมผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปทำให้เกิดความเสี่ยงของเศรษฐกิจโลกที่ไม่

สามารถคาดการณ์ได้จนก่อใหเ้กดิการเปล่ียนแปลงโฉมหน้าและรูปแบบเศรษฐกจิไปทั่วโลก  

 กฤตภาส แย้มนาม (2560)  ได้ศึกษาเรื่อง อุปสรรคและแนวทางการเตรียมความพร้อมต่อการ

เปลี่ยนแปลงธุรกิจไปสู่ยุคดิจิทัลของธุรกิจครอบครัวขนาดกลางและขนาดย่อม ผลการศึกษาพบว่าธุรกิจ

ส่วนใหญ่มุ่งเน้นในเรื่องของการขยายการผลิต ขาย หรือบริการ เป็นอันดับแรก รองลงมาคือเพิ่มช่อง

ทางการขายและประชาสัมพันธ์ในช่องทางใหม่ โดยเน้นในเร่ืองของการทำ Digital marketing เป็นหลักและ

พัฒนาเว็บไซต์ 

Lohmahadej (2021) ได้กล่าวถงึ Digital Business Model โมเดลการทำธุรกจิในยุคดิจทิัล ว่า Digital 

Disruption ควบคู่กับการพัฒนาของเทคโนโลยีที่ทำใหธุ้รกจิดำเนินการต่างไปจากเดิม จงึทำให้เกิดโมเดลที่

เรียกว่า Digital Business Model คอืการเพ่ิมมูลค่าของธุรกจิโดยการใช้ดิจทิัลเขา้มาเสริมเพ่ือรับมอืกับคู่แข่ง

ที่เพิ่มขึ้นในปัจจุบัน และจะเห็นได้ว่าธุรกจิปัจจุบันนี้จะทำควบคู่กับแพลตฟอร์มออนไลน์ ไม่ว่าจะเป็นการ

ขายสินค้าผ่านโซเชียลมีเดียหรือการใช้ E-Commerce เป็นตัวช่วยในการขายที่ทำให้สะดวกสบายมากขึ้น

สำหรับลูกค้า และยังสามารถ Record data โดยการจดจำพฤติกรรมของผู้บริโภค เพื่อนำไปคาดการณ์

ยอดขายในอนาคต (Sales forecast) อีกทั้งยังพัฒนาแพลตฟอร์มให้ใช้งานง่าย เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อีก

ด้วย 

 สรุปแนวทางการจัดการธุรกิจในยุคดิจิทัล จากการศึกษาข้อมูลจากแหล่งต่างๆ และได้วิเคราะห์

และสังเคราะห์การจัดการธุรกจิในยุคดิจทิัล ได้แนวทางการจัดการธุรกจิในยุคดิจทิัล ดังน้ี  

1. Embrace Digital Tools การยอมรับการเปลี ่ยนแปลงทางดิจ ิทัล เข้าใจถึงความสำคัญของ

เทคโนโลยีดิจทิัลในสภาพแวดล้อมทางธุรกจิในปัจจุบัน 

 2. Online Presence ลงทุนในเทคโนโลยี ลงทุนในฮาร์ดแวร์ ซอฟต์แวร์ และโครงสร้างพื้นฐานที่

เชื่อถือได้และทันสมัย ให้เหมาะสมกับความต้องการใช้ในธุรกิจ ซึ่งต้องพิจารณา และสำรวจโซลูชันการ

ประมวลผลแบบคลาวด์เพ่ือความสามารถในการปรับขนาด ความยืดหยุ่น และความคุม้ค่า 

 3. Data Analytics การใช้ขอ้มูลในการตัดสินใจ การขับเคล่ือนการเติบโตของธุรกจิ ใช้เคร่ืองมอืและ

เทคนิคการรวบรวมและวิเคราะห์ข้อมูลจากแหล่งต่างๆ ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของลูกค้า แนวโน้มของ

ตลาด และผลการดำเนินงาน  
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 4. Mobile Optimization การมุ่งเน้นไปที่ประสบการณ์ของลูกค้า ใช้ประโยชน์จากช่องทางดิจิทัล 

เช่น เว็บไซต์ โซเชียลมีเดีย และแอปมือถือ เพื่อมีส่วนร่วมกับลูกค้าและมอบประสบการณ์ที่เป็นส่วนตัว 

และใช้ระบบการจัดการลูกคา้สัมพันธ์ (CRM) เพ่ือติดตามปฏสัิมพันธ์และสร้างความสัมพันธ์ระยะยาว 

 5. E-commerce Integration การปรับตัวทางการดำเนินการทางธุรกิจ ปรับตัวให้มีความคล่องตัว 

ใหเ้ขา้กับสภาวะตลาดที่เปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็วและความกา้วหน้าทางเทคโนโลยี   

 6. Cybersecurity Measures ความปลอดภัยทางไซเบอร์ มีมาตรการรักษาความปลอดภัยทางไซ

เบอร์ที่มีคุณภาพเพื่อปกป้องธุรกิจและข้อมูลลูกค้า จากภัยคุกคามทางไซเบอร์ และให้ความรู้พนักงาน

เกี่ยวกับแนวทางปฏบิัติ ด้านความปลอดภัยทางไซเบอร์และอัปเดตระบบความปลอดภัยเป็นประจำเพ่ือลด

ความเส่ียง 

 7. Remote Work Infrastructure การทำงานระยะไกลและการทำงานร่วมกัน การนำเครื่องมือและ

เทคโนโลยี สำหรับการทำงานจากระยะไกลมาใช้เพื่อให้เกิดการทำงานร่วมกัน และการสื่อสารระหว่าง

ทีมงาน ที่กระจายตามสถานที่ต่างๆ รวมถึงการจัดหาทรัพยากรและการสนับสนุนที่จำเป็นให้แก่พนักงาน

เพ่ือใหท้ำงานได้ทุกที่อย่างมปีระสิทธภิาพ 

 8. Customer Engagement การพัฒนาและการเรียนรู้อย่างต่อเน่ือง จัดโปรแกรมการฝกึอบรมและ

การพัฒนาวิชาชีพ ใหกั้บพนักงานเพ่ือการส่งเสริมยกระดับทักษะดิจทิัลอย่างต่อเน่ือง เพ่ือสามารถแข่งขัน

ในตลาดดิจิทัลได้อย่างมปีระสิทธภิาพ และมกีารติดตามข่าวสารล่าสุดเกี่ยวกับเทคโนโลยีใหม่และแนวโน้ม

ของตลาดเพ่ือนำมาพัฒนาธุรกจิอย่างเมาะสมต่อไป 

 9. Continuous Learning การปฏบิติัตามกฎระเบยีบ การติดตามและรับข่าวสารเกี่ยวกับกฎระเบียบ

ที่เกี่ยวข้องและข้อกำหนดการปฏิบัติตามที่เกี่ยวข้องกับความเป็นส่วนตัวของข้อมูล ความปลอดภัย และ

ธุรกรรมดิจิทัล และมีการตรวจสอบกระบวนการและแนวทางปฏิบัติทางธุรกิจของกิจการเป็นไปตาม

มาตรฐานทางกฎหมายและจริยธรรม 

 10. Agility and Adaptability การรับฟังข้อเสนอแนะการติชมจากลูกค้า การสำรวจคำติชมจาก

ลูกคา้ การวจิารณ์ ผ่านช่องทางโซเชียลมเีดีย และใช้คำติชมของลูกคา้นำมาใช้เพ่ือพัฒนา และย้ำเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑ์ บริการ และกระบวนการต่างๆ เพ่ือตอบสนองความต้องการและความชอบของลูกคา้ได้ดีย่ิงขึ้น 

 สรุปการจัดการธุรกิจในยุคดิจิทัล การทำธุรกิจในยุคดิจิทัลนั้นต้องยอมรับการเปลี่ยนแปลง

ทางด้านเทคโนโลยี ปรับตัวและใช้ประโยชน์ทางขอ้มูล สร้างความพึงพอใจให้กับลูกคา้ มกีำไร เติบโตและ

ย่ังยืนได้ และมคีวามรับผดิชอบต่อสังคม มอีงค์ประกอบที่สำคัญแสดงในภาพที่ 1 ดังน้ี 
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ภาพที่ 1 องค์ประกอบการจัดการธุรกจิในยุคดิจทิัล 

 

การบริหารจัดการธุรกิจค้าปลกีสมัยใหม่ในยุคดจิทิัล 

 จากได้ศึกษาข้อมูลจากแหล่งต่างๆ และได้วิเคราะห์และสังเคราะห์ การจัดการธุรกิจค้าปลีก

สมัยใหม่ในยุคดิจทิัล ที่ประสบความสำเร็จในยุคดิจทิัล เป็นการบริหารจัดการที่ผสมผสานระหว่างการนำ

นวัตกรรมทางเทคโนโลยี มาใช้ในการบริหารจัดการ และการใช้ขอ้มูล ยึดลูกคา้เป็นศูนย์กลาง การปรับตัว

ให้เข้ากับความต้องการของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป ซึ่งสอดคล้องกับความเห็นหรือบทวิเคราะห์จาก

บุคคลที่เกี่ยวขอ้งกับธุรกจิ ดังน้ี 

 แอดมนิ เมฆ (2019) ได้กล่าวถงึ ธุรกจิคา้ปลีกยุคใหม่ ปรับตัวในยุคดิจทิัล ไว ้4 แนวทาง คือ  

1.ปรับกลยุทธ์เป็น Omni-Channel 2. เพ่ิมช่องทางการขายใหห้ลากหลายที่สุด  3.จัดโปรเด็ดๆ ราคาดึงดูด 

4. หาพาร์ทเนอร์ช่วยงานหลังบา้น 

 วรีวัฒน์ ปัณฑวังกูร (2019) รองกรรมการผู้จัดการอาวุโส ธนาคารกสิกรไทย ได้กล่าวว่า “การทำ

ธุรกิจรีเทลในยุคดิจิทัลไม่ใช่เรื่องง่าย เทคโนโลยีเข้ามาทำให้สถานการณ์ เทรนด์ พฤติกรรมผู้บริโภคเกิด

การเปล่ียนแปลงทุกวัน เราไม่รู้ว่าพรุ่งน้ีจะเกดิการเปล่ียนแปลงอะไร แต่ที่แน่ๆ หากผูป้ระกอบการรีเทลไม่

ปรับเปลี่ยนก็จะถูกทิ้งไว้ข้างหลังและไม่ได้ไปต่อในที ่สุด แต่ปัญหาคือผู้ประกอบการไม่รู ้สึกว่าต้อง

ปรับเปล่ียน” 

 วรวุฒิ อุ่นใจ (2019) ประธานสมาคมผูค้า้ปลีกไทย ได้กล่าวถงึ“New Retails คอื การนำเอาคา้ปลีก

แบบออฟไลน์และออนไลน์มาผสานกัน โดยใช้เทคโนโลยีเป็นตัวกลางในการเชื่อมต่อ เพื่อให้เกิดธุรกิจค้า

ปลีกหลากหลายช่องทางแบบไร้รอยต่อ หรือที่หลายคนเรียกว่า Omni Channel นั่นเอง” และได้กล่าวว่า 

“บริษัทที่ประสบความสำเร็จในการทำ Omni Channel ได้แก่ อเมซอนที่เปดิ ‘อเมซอน โก’ และอาลีบาบาที่

เปิด ‘เหอหม่า ซูเปอร์มาร์เก็ตดิจิทัล’ แต่สำหรับรเีทลไทยติดปัญหาหลักๆ ที่ทำให้ไม่เก่งช่องทางออนไลน์

อยู่ 3 ด้านคอื 1. Digital Content 2. Big Data 3. Logistic 
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 ธนาวัฒน์ มาลาบุปผา (2019) นายกสมาคมผูป้ระกอบการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ไทย ได้กล่าวถึง 

เทรนด์ตลาด และ ‘โอกาส’ ของ E-commerce ที่ยังโตได้อีก “มูลค่าค้าปลีกออนไลน์ของประเทศไทยในป ี

2018 อยู่ที่ประมาณ 2-3% ของมูลค่าค้าปลีกในประเทศทั้งหมด ซึ่งหากคิดเป็นตัวเลขมูลค่าค้าปลีกไทย

ทัง้หมดอยู่ที่ 3 ล้านล้านบาท มูลค่า E-commerce ในประเทศไทย B2C / B2B ประมาณ 1.95 แสนล้านบาท 

(โต 30% จากปทีี่แล้ว) ขณะที่ประเทศจนีอยู่ที่ 20%, เกาหลีใต้ 18%, UK 16%, ญ่ีปุ่น 8% และออสเตรเลีย 

7% นั่นหมายความว่า บ้านเรายังอยู่ในคลื่นลูกแรกๆ ของการค้าออนไลน์ ยังสามารถเติบโตได้อีก โดย

คาดการณว์่าในป ี2025 มูลค่าตลาด E-commerce ไทยจะอยู่ที่ประมาณ 1.2 ล้านล้านบาท หรือเติบโตขึ้น 

30%” 

สรุปแนวทางการจัดการธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ในยุคดิจิทัล จากการศึกษาข้อมูลจากแหล่งต่างๆ 

และได้วเิคราะห์และสังเคราะห์ ได้แนวทางการจัดการธุรกจิคา้ปลีกสมัยใหม่ในยุคดิจทิัล ดังน้ี  

1. Data Analytics (การวิเคราะห์ข้อมูล) การใช้ข้อมูลที่มีการรวบรวม สำรวจที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจ 

เช่น การขาย พฤติกรรม ความชอบ การเขา้ชมเว็บไซด์ แนวโน้มของลูกค้า และการมส่ีวนร่วมทางโซเซียล

มเีดีย นำมาวเิคราะห์ขอ้มูลเพ่ือนำขอ้มูลที่ได้มาใช้ประโยชน์ในการบริหารจัดการเกี่ยวกับการจัดการสินค้า

คงคลัง กลยุทธ์การตลาด และการปรับปรุงการบริการลูกคา้ 

2. E-commerce (อีคอมเมิร์ซ) การสร้างตัวตนของธุรกิจออนไลน์ ผ่านแพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซ

ต่างๆ เช่น Lazada Shopee TikTok แอพมอืถอื และช่องทางโซเชียลมเีดีย การสร้างอนิเทอร์เฟซที่ใช้งานง่าย 

การคน้หา การเพ่ิมรายการและรายละเอียดของผลิตภัณฑ์ และสร้างความเช่ือมั่นในการชำระเงินที่สะดวก

และปลอดภัย 

3. Omni-channel Retailing (การค้าปลีกหลายช่องทาง)การรวมช่องทางออนไลน์และออฟไลน์

เพื่อให้ลูกค้าได้รับการบริการซื้อสินค้าที่มีความสะดวกสบาย เช่น การสั่งซื้อสินค้าทางออนไลน์ และ

สามารถการคลิกและรับสินค้าในร้านค้าที่ใกล้บ้านหรือรับสินค้าในร้านค้า และความสามารถในการคืน

สินคา้ที่ซื้อทางออนไลน์ในร้านคา้ได้ด้วยเช่นกัน เป็นต้น  

4. Inventory Management Systems (ระบบการจัดการสินค้าคงคลัง) ระบบการจัดการสินค้าคง

คลัง การนำระบบอัตโนมัติและข้อมูลเรียลไทม์ การใช้เทคโนโลยี RFID เพื่อการติดตามและการจัดการ

ผลิตภัณฑ์ที่ดีขึ้น มาใช้ประโยชน์ในการเพ่ิมประสิทธิภาพระดับสต็อก การบริหารการลดสถานการณ์สินค้า

หมด และลดสินค้าคงคลังส่วนเกนิใหเ้หลือน้อยที่สุด  

5. Personalization (การปรับเปล่ียน) การปรับใช้กลยุทธ์ใหส้อดคล้องกับ พฤติกรรมของลูกคา้ เช่น 

การส่งเสริมการขายเฉพาะบุคคล คำแนะนำผลิตภัณฑ์ และแคมเปญอเีมลเปา้หมาย ทำใหลู้กคา้การมีส่วน

ร่วมและความภักดีของลูกคา้ 

6. Mobile Payments (การชำระเง ินผ่านม ือถือ) เพื ่อรองรับความต้องการของผ ู ้บริโภคท ี่

เปลี ่ยนแปลงไป การปรับปรุงกระบวนการชำระเงินหลายช่องทาง ซึ ่งอาจรวมถึงกระเป๋าเงินดิจิทัล      

แอปพิเคช่ันของสถาบันการเงนิบนมอืถอื และวธิกีารชำระเงนิแบบไร้สัมผัส(การสแกนจ่าย) เป็นต้น 
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7. Supply Chain Optimization (การเพ่ิมประสิทธิภาพห่วงโซ่อุปทาน) การใช้ขอ้มูลในการวิเคราะห์

เชิงคาดการณ์เพื่อคาดการณ์ความต้องการ และการใช้เทคโนโลยีเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพห่วงโซ่อุปทาน 

ปรับปรุงการขนส่ง การลดต้นทุน และการตรวจสอบการจัดส่งแบบเรียลไทม์ 

8. Customer Relationship Management (CRM)(การจัดการลูกคา้สัมพันธ์) การใช้ระบบ CRM เพ่ือ

จัดการปฏสัิมพันธ์กับลูกค้าและปรับปรุงการรักษาลูกคา้ ซึ่งรวมถงึการรวบรวมและวิเคราะห์ข้อมูลลูกค้า

เพ่ือปรับการส่ือสารและการตลาดใหต้รงตามความต้องการส่วนบุคคล 

9. Social Media Marketing (การตลาดบนโซเชียลมีเดีย) การใช้ประโยชน์จากแพลตฟอร์มโซเชยีล

มีเดียเพื่อการมีส่วนร่วมกับลูกค้า การกระตุ้นยอดขาย สร้างการรับรูถ้ึงแบรนด์ รวมถึงการโฆษณาที่ตรง

เปา้หมายที่สอดคล้องกับแคมเปญเน้ือหาที่สร้างขึ้น  

10. Continuous Innovation (การต่อเนื่องทางนวัตกรรม) การติดตามเทคโนโลยีและแนวโน้มที่

เกิดขึ้นใหม่ๆ ที่เกี่ยวข้องกับอุตสาหกรรมค้าปลีก ซึ่งรวมถึงการลงทุน การใช้เทคโนโลยีใหม่ๆ และการ

เปดิรับ ในการนำโซลูช่ันที่เป็นนวัตกรรมมาใช้เพ่ือยกระดับการใหบ้ริการกับลูกคา้ และเพ่ือสามารถแข่งขัน

ได้ 

 สรุปการจัดการธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ในยุคดิจิทัล ที่ประสบความสำเร็จในยุคดิจิทัล เป็นการ

บริหารจัดการที่ผสมผสานระหว่างการนำนวัตกรรมทางเทคโนโลยี มาใช้ในการบรหิารจัดการ และการใช้

ข้อมูล ยึดลูกค้าเป็นศูนย์กลาง การปรับตัวให้เข้ากับความต้องการของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป การ

เปลี่ยนแปลงของตลาด และความสะดวกของลูกค้า และการปรับตัวทันต่อเทคโนโลยีที่เปลี่ยนไปเพื่อการ

เติบโตและความย่ังยืนของธุรกจิคา้ปลีกในยุคดิจทิัล มอีงค์ประกอบที่สำคัญแสดงในภาพที่ 2 ดังน้ี 

 

 
 

ภาพที่ 2 องค์ประกอบการจัดการธุรกจิคา้ปลีกสมัยใหมใ่นยุคดิจทิัล 

แนวคดิ POSDCoRB   

 แนวคิด POSDCoRB เป็นแนวคดิการบริหารจัดการ พัฒนาโดย Luther Gulick และ Lyndall Urwick 

ในช่วงต้นศตวรรษที่ 20 เป็นแนวทางที่มีโครงสร้างสำหรับผู้ประกอบการ ในการจัดการกับองค์ประกอบ
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สำคัญต่างๆ ของการจัดการที่มีประสิทธิภาพ  POSDCoRB ซึ่งย่อมาจาก Planning, Organizing,  Staffing,  

Directing, Coordinating, Reporting, และ Budgeting มอีงค์ประกอบดังแสดงในภาพที่ 3 ดังน้ี 

 
ภาพที่ 3 องค์ประกอบของแนวคดิ POSDCoRB 

 
กรอบแนวคดิ POSDCoRB มอีงค์ประกอบแสดงถงึลักษณะสำคัญของหน้าทีก่ารบริหารจัดการ  

มคีวามหมาย ดังน้ี 

 Planning (การวางแผน) เกี่ยวข้องกับการกำหนดวัตถุประสงค์และการกำหนดแนวทางปฏิบัติที่ดี

ที ่สุดเพื่อให้บรรลุเป้าหมาย การวางแผนช่วยให้องค์กรคาดการณ์ความต้องการในอนาคตและจัดสรร

ทรัพยากรได้อย่างมปีระสิทธภิาพ 

 Organizing (การจัดองค์กร) หมายถึงการจัดทรัพยากร งาน และความรับผิดชอบเพื่อให้บรรลุ

เปา้หมายขององค์กร ซึ่งรวมถงึการสร้างลำดับช้ัน การแบ่งงาน และกลไกการประสานงาน 

 Staffing (การจัดหาพนักงาน) เกี ่ยวข้องกับการได้มา การฝึกอบรม และพัฒนาบุคลากรที่มี

ความสามารถ การจัดหาพนักงานทำใหม้ั่นใจได้ว่าองค์กรมคีนที่เหมาะสมในตำแหน่งที่เหมาะสมเพ่ือบรรลุ

วัตถุประสงค์ 

 Directing (การกำกับ) ครอบคลุมการใหค้ำแนะนำ ความเป็นผูน้ำ และแรงจูงใจแก่พนักงานเพ่ือให้

บรรลุเป้าหมายขององค์กร การกำกับเกี่ยวขอ้งกับการออกคำส่ัง การตัดสินใจ และการแกไ้ขขอ้ขัดแย้ง 

 Coordinating (การประสานงาน) เกี่ยวขอ้งกับกจิกรรมและความพยายามที่ประสานกันในส่วนต่าง 

ๆ ขององค์กรเพื่อให้มั่นใจถึงความสอดคล้องและการทำงานร่วมกัน การประสานงานช่วยป้องกันความ

พยายามที่ซำ้ซอ้นและทำใหแ้น่ใจว่าทรัพยากรถูกใช้อย่างมปีระสิทธภิาพ 

 Reporting (การรายงาน) หมายถึง กระบวนการรวบรวม วิเคราะห์ และสื่อสารข้อมูลเกี่ยวกับผล

การดำเนินงานขององค์กร การรายงานจะใหข้อ้เสนอแนะแก่ฝ่ายบริหารและผูม้ส่ีวนได้ส่วนเสีย และอำนวย

ความสะดวกในการตัดสินใจ 

 Budgeting (การจัดทำงบประมาณ) เกี่ยวข้องกับการจัดสรรทรัพยากรทางการเงินให้กับกิจกรรม

และโปรแกรมต่างๆ ตามลำดับความสำคัญและวัตถุประสงค์ขององค์กร การจัดทำงบประมาณช่วยควบคุม

ต้นทุน จัดลำดับความสำคัญการใช้จ่าย และรับประกันความย่ังยืนทางการเงนิ 
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 POSDCoRB เป็นกรอบการบริหารจัดการ ซึ่งเป็นหน้าที่พ้ืนฐานของการจัดการ และใช้เป็นแนวทาง

ในการวิเคราะห์และปรับปรุงประสิทธิผลขององค์กร ด้านการวางแผน จัดระบบ การสรรหาทีมงาน การ

ประสานงาน การรายงานผล การควบคุม และการจัดสรรงบประมาณ ให้กับธุรกิจอย่างเป็นระบบและมี

ประสิทธภิาพ 

 

การจัดการธุรกิจการค้าปลกีสมัยใหม่ในยุคดจิทิัล ด้วยแนวคดิ POSDCoRB 

การจัดการธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ในยุคดิจิทัลโดยใช้แนวคิด POSDCoRB เกี่ยวข้องกับการนำ

หลักการของการจัดการไปใช้ ได้แก่ การวางแผน การจัดระเบียบ การจัดหาพนักงาน การกำกับ การ

ประสานงาน การรายงาน การจัดทำงบประมาณ และการติดตามประเมินผล การนำแนวคิดPOSDCoRB  

มาใช้ในการบริหารจัดการธุรกจิคา้ปลีกในยุคดิจทิัล ได้ดังน้ี 

P-Planning (การวางแผน) การใช้ข้อมูลและการวิเคราะห์ข้อมูลทางธุรกิจจากแหล่งต่างๆ เพื่อกำหนด

วัตถุประสงค์และเป้าหมายในการดำเนินธุรกิจปลีก การใช้เทคโนโลยีดิจิทัลเพื่อทำการวางแผนอย่างมี

ประสิทธิภาพ และการใช้ขอ้มูลทางธุรกจิในการตัดสินใจ เช่น การโฆษณาออนไลน์ วางแผนระดับสินค้าคง

คลัง วางแผนการการพัฒนาทางเทคโนโลยี และการลงทุนเพื่อรักษาความสามารถในการแข่งขันในยุค

ดิจทิัล 

O-Organizing (การจัดระเบยีบ) การสร้างโครงสร้างทรัพยากร ขัน้ตอนการทำงานอย่างเป็นระบบ

และสอดคล้องกับทฤษฎีองค์การของธุรกิจการค้าปลีกในยุคดิจิทัล การนำเทคโนโลยีการสื่อสารและ

โปรแกรมควบคุมการดำเนินงานที่มปีระสทิธิภาพ เช่น การบริการลูกค้า รองรับคำสั่งซือ้ออนไลน์ การรับ

สินคา้ที่ร้านคา้ การคนืสินคา้  และการจัดการสินคา้คงคลังอย่างมปีระสิทธภิาพ 

S-Staffing (การจัดหาพนักงาน) การสรรหาและพัฒนาบุคลากรที่มีทักษะและความสามารถใน

ด้านดิจิทัลการสร้างวัฒนธรรมองค์กรที่สนับสนุนการเรียนรู้ และการพัฒนาทักษะตลอดเวลา ในด้าน

การคา้ปลีก 

D-Directing (การกำกับ) การให้คำแนะนำและกำกับในการดำเนินการที่เน้นไปที่การใชเ้ทคโนโลยี

ในกระบวนการธุรกิจ การสร้างวัฒนธรรมการทำงานที่ส่งเสริมความคิดสร้างสรรค์และนวัตกรรม และ

สอดคล้องกับวิสัยทัศน์และค่านิยมของธุรกิจ การปรับตัวเพื่อรองรับเทคโนโลยีและแนวโน้มใหม่ๆ ที่

เกี่ยวข้องกับอุตสาหกรรมคา้ปลกี มีความเป็นผู้นำและให้คำแนะนำแก่พนักงานในการปฏบิัตงิานและการ

สร้างความเช่ือมั่นใหกั้บพนักงาน 

Co-Coordinating (การประสานงาน) การใช้เทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อประสานงานและการทำงาน

ร่วมกันในทมี การใช้ระบบบูรณาการที่สนับสนุนกระบวนการธุรกจิที่มคีวามสัมพันธ์กัน  

R-Reporting (การรายงาน) การใช้รายงานขอ้มูลทางธุรกจิที่แม่นยำและทันสมัยเพ่ือการตัดสินใจ 

การใช้เทคโนโลยีการวเิคราะห์ขอ้มูลเพ่ือสร้างรายงานที่มคีุณค่า เช่น สร้างรายงานเป็นประจำเพ่ือวเิคราะห์

แนวโน้ม ระบุจุดที่ต้องปรับปรุง และทำการตัดสินใจโดยอาศัยข้อมูล การใช้เครื่องมือการรายงานเพื่อวัด
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ประสิทธผิลของแคมเปญการตลาด กจิกรรมส่งเสริมการขาย และแนวโน้มของตลาดแบบเรียลไทม์ ช่วยให้

ตัดสินใจได้อย่างคล่องตัวและเพ่ิมประสิทธภิาพกระบวนการทางธุรกจิ 

B-Budgeting (การจัดทำงบประมาณ) การจัดทำงบประมาณที่สอดคล้องกับความต้องการทาง

ธุรกจิที่เปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา การใช้เทคโนโลยีเพ่ือควบคุมการใช้ทรัพยากร และจัดการงบประมาณ

อย่างมีประสิทธิภาพ เพื่อสนับสนุน ลงทุนในเทคโนโลยี ลงทุนในฮาร์ดแวร์ ซอฟต์แวร์ และโครงสร้าง

พ้ืนฐานที่เช่ือถอืได้และทันสมัย ใหเ้หมาะสมกับความต้องการใช้ในธุรกจิ   

E - Evaluation (การประเมิน) การใช้ระบบติดตามการดำเนิน ด้วยการใช้ข้อมูลตามตัวบ่งชี้

ประสิทธิภาพหลัก (KPI) เช่น ตัวเลขยอดขาย ปริมาณการใช้เว็บไซต์ และผลตอบรับจากลูกค้า สร้าง

รายงานเป็นประจำเพ่ือวเิคราะห์แนวโน้ม ระบุจุดที่ต้องปรับปรุงเพ่ือพัฒนาใหม้ปีระสิทธภิาพมากย่ิงขึ้น 

สรุป การนำแนวคิด POSDCoRB เพื่อการบริหารจัดการธุรกิจการค้าปลีกสมัยใหม่ในยุคดิจิทัล  ในการ

วางแผน การจัดการองค์กรที่เป็นระบบ มกีารสรรหาทมีงานที่มทีักษะการทำงานที่เกี่ยวขอ้งอย่างมคีุณภาพ

รวมถึงมีการฝึกอบรมให้กับพนักงานอย่างต่อเนื่อง การใช้เทคโนโลยีในการบริหารงานในด้าน การกำกับ

การปฎบิัติงานใหเ้ป็นไปตามแผนที่วางไว ้การประสานงาน การรายงานผล รวมถงึการจัดสรรงบประมาณ 

และมรีะบบการติดตามประเมินผล ได้อย่างมปีระสิทธิภาพ และการดำเนินการธุรกจิต้องปรับตัวให้เข้ากับ

การเปลี่ยนแปลงตลอดเวลาตามสภาพแวดล้อมของธุรกิจการค้าปลีก หลักการแนวคิด POSDCoRB นี้

สามารถช่วยใหธุ้รกจิคา้ปลีกสมัยใหม่อยู่รอด และเติบโตในยุคดิจทิัลอย่างย่ังยืน 

 

องค์ความรู้ที่ได้จากการศกึษา 

 การจัดการธุรกิจการค้าปลีกสมัยใหม่ยุคดิจิทัล ด้วยแนวคิด POSDCoRB  นั้น ตามที่ได้ศึกษา

แนวคดิที่เกี่ยวขอ้ง ได้แก่  ธุรกจิการคา้ปลีกสมัยใหม่  ยุคดิจทิัล การจัดการธุรกจิในยุคดิจิทัล การบริหาร

จัดการธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ในยุคดิจิทัลแนวคิด POSDCoRB แล้วนำมาวิเคราะห์ สังเคราะห์ ได้องค์

ความรู้ใหม่ เพื่อเป็นแนวทางให้กับผู้ประกอบการในอุตสาหกรรมการค้าปลีกสมัยใหม่ยุคดิจิทัล นำไป

ประยุกต์ใช้ต่อไปได้ แสดงไวใ้นภาพที่ 4  ดังน้ี 

 

 
ภาพที่ 4 การจัดการธุรกจิการคา้ปลีกสมัยใหม่ยุคดิจทิัล ด้วยแนวคดิ POSDCoRB   
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สรุป 

 จากการศึกษา การจัดการธุรกจิการคา้ปลีกสมัยใหม่ยุคดิจทิัล ด้วยแนวคดิ POSDCoRB สรุปได้ว่า

แต่ละองค์ประกอบของกรอบงานของ POSDCoRB สามารถปรับให้เหมาะกับธุรกจิการคา้ปลีกสมัยใหม่ได้

อย่างมปีระสิทธภิาพ และสอดคล้องกับ พัทธ์ยมล ส่ือสวัสด์ิวณชิย์ (2558) ได้ศึกษา การจัดการท่องเที่ยว

เชิงเกษตรด้วยแนวคิด POSDCORB นอกจากการดำเนินการตามกรอบ  POSDCoRB  ซึ ่งในยุคที ่มี

ความกา้วหน้าทางเทคโนโลยี เพ่ือการใหเ้กดิประสิทธภิาพและ ลดปัญหาในการประกอบธุรกิจ สร้างความ

เข้มแข็งให้แก่ผู ้ประกอบการและสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันให้กับธุรกิจได้ ต้องมีการติดตาม

ประเมินผลการดำเนินการในแต่ละกรอบ ซึ่งการติดตามประเมินผลจะช่วยให้ทราบว่าโครงการหรือ

กจิกรรมที่ดำเนินการอยู่บรรลุตามวัตถุประสงค์หรือไม่และมีประสิทธภิาพมากน้อยเพียงใด สอดคล้องกับ 

ธานี ภาคอุทัย(2562) คือ การบริหารแผนงานกิจกรรมและโครงการจะประกอบด้วย การวางแผน 

(Planning) การปฏิบัติตามแผน (Implementation) การควบคุม (Control) และการประเมินผล(Evaluation) มี

ความสำคัญเท่ากันทุกส่วน ถ้าขาดส่วนหนึ่งส่วนใด หรือส่วนหนึ่งส่วนใดขาดประสิทธิภาพก็จะส่งผลต่อ

ประสิทธภิาพของการบริหารแผนงานกจิกรรมและโครงการทัง้หมด 
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