
       
  

บทที่ 4 
 

การวิเคราะหโครงสรางตลาดและพฤตกิรรมการแขงขันของรานคาแคทิกอรี่ คิลเลอร 
กรณศีึกษา รานคาเครื่องเขียนและอุปกรณสํานกังาน  

 

4.1 โครงสรางตลาด 

การศึกษาโครงสรางตลาดของธุรกิจรานคาแคทิกอร่ี คิลเลอร ประเภทรานคา     

เครื่องเขียนและอุปกรณสํานักงาน วามีลักษณะใด จะอาศัยการวิเคราะหจากปจจัยตางๆ 

ดังตอไปนี้ 

4.1.1 จํานวนสาขาและขนาดของผูประกอบการในตลาด 

จากการรวบรวมพบวา ในปจจุบัน ผูประกอบการรานคาแคทิกอร่ี คิลเลอร ประเภท

รานคาเครื่องเขียนและอุปกรณสํานักงาน มี 4 ราย ไดแก 

 1) บริษัท แม็คโครออฟฟศเซ็นเตอร จํากัด ใชชื่อทางการคาวา “ออฟฟศเซ็นเตอร”

มีจํานวนสาขาทั้งหมด 19 สาขา (แบงออกเปนสาขาในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 17 สาขา 

และสาขาตางจังหวัด 2 สาขา) 

 2) บริษัท ออฟฟช คลับ (ไทย) จํากัด  ใชชื่อทางการคาวา “ออฟฟศดีโป” มีจํานวน

สาขาทั้งหมด 19 สาขา (แบงออกเปนสาขาในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 13 สาขา และ

แบงเปนสาขาในตางจังหวัด 6 สาขา) 

 3) บริษัท ออฟฟศเมท จํากัด ใชชื่อทางการคาวา “ออฟฟศเมท” ใชสํานักงานใหญ

แหงเดียว ไมมีสาขา 

 4) บริษัท ลีเรคโก (ประเทศไทย) จํากัด ใชชื่อทางการคาวา “ลีเรคโก” ใชสํานกังาน

ใหญแหงเดียว ไมมีสาขา 

และผูประกอบการรานคาดั้งเดิม ประเภทรานคาเครื่องเขียนและอุปกรณสํานักงาน

แบบครบวงจร ที่นําระบบออนไลนมาใชในการสั่งซื้อ 1 ราย ไดแกบริษัท โบทบุคสสเตชั่นเนอรี่ 

จํากัด ใชชื่อทางการคาวา “โบทบุคส สเตชั่นเนอรี่” ใชสํานักงานใหญแหงเดียว ไมมีสาขา 

 จากตารางที่ 4.1 จะพบวา ธุรกิจแคทิกอร่ี คิลเลอรประเภทเครื่องเขียนและอุปกรณ

สํานักงานมียอดขายที่เพิ่มข้ึนอยางตอเนื่อง โดยผูวิจัยขอจัดอันดับโดยการรวม  โบทบุคส        

สเตชั่นเนอรี่ ผูประกอบการรานคาดั้งเดิมเขามาทําการจัดอันดับยอดขายดวย โดยออฟฟศเซนเตอร

มียอดขายสินคาเครื่องเขียนและอุปกรณสํานักงานมากที่สุด ถือเปนผูนําตลาด โดยในป 2549 มี
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ยอดขายเทากับ 1,328 ลานบาท เพิ่มข้ึนจากป 2548 ที่มียอดขายอยูที่ 1,253 ลานบาท และในป 

2547 มียอดขายอยูที่ 1,182 ลานบาท โดยในป 2549 ออฟฟศเซนเตอรมีสวนแบงตลาดอยูที่ 

40.55% อันดับสองคือ ออฟฟศดีโปที่มียอดขายในป 2549 คือ 983 ลานบาท เพิ่มข้ึนจากป 2548 

ที่มียอดขายอยูที่ 787 ลานบาท และในป 2547 มียอดขายอยูที่ 646 ลานบาท โดยในป 2549 

ออฟฟศดีโปมีสวนแบงตลาดอยูที่ 30.02% อันดับสาม คือ ออฟฟศเมท มียอดขายในป2549 อยูที่ 

785 ลานบาท เพิ่มข้ึนจากป2548 ที่มียอดขายอยูที่ 654 ลานบาท และในป 2547 มียอดขายอยูที่ 

398 ลานบาท โดยในป 2549 ออฟฟศเมท มีสวนแบงตลาดอยูที่ 23.97% อันดับส่ีคือโบทบุคส

สเตชั่นเนอรี่ มียอดขายในป 2549 อยูที่ 97 ลานบาท  มีสวนแบงตลาดอยูที่ 2.96% อันดับหาไดแก 

ลีเรคโก มียอดขายในป 2549 อยูที่ 82 ลานบาท มีสวนแบงตลาดอยูที่ 2.50% ดังนั้น จากการ

พิจารณาขางตน จะพบวาโครงสรางตลาดของธุรกิจแคทิกอร่ี   คิลเลอร ประเภทเครื่องเขียน และ

อุปกรณสํานักงาน เปนแบบผูขายนอยราย เนื่องจากมีผูแขงขันในตลาด 4 ราย และมีผูนําทาง

การตลาดไดแก ออฟฟศเซนเตอร  
 

ตารางที่ 4.1 
สัดสวนสวนแบงตลาดของรานคาประเภทเครื่องเขียนและอุปกรณสํานกังาน 

ที่มีการสั่งซ้ือทางออนไลน 
                         หนวย : ลานบาท 

บริษัท 2549 สั ด ส ว น

(%) 

2549 

2548 สั ด ส ว น

(%) 

2548 

2547 สั ด ส ว น

(%) 

2547 

ออฟฟศเซนเตอร 1,328 40.55% 1,253 43.83% 1,182 49.87% 

ออฟฟศดีโป 983 30.02% 787 27.53% 646 27.26% 

ออฟฟศเมท 785 23.97% 654 22.88% 398 16.79% 

ลีเรคโก 82 2.50% 68 2.38% 57 2.41% 

โบทบุคสฯ* 97 2.96% 97 3.38% 87 3.67% 

รวม 3,275 100% 2,859 100% 2,370 100% 

ที่มา : กรมพัฒนาธุรกิจการคา สังกัดกระทรวงพาณิชย รวบรวมโดยผูวิจัย 

* เปนธุรกิจด้ังเดิมที่จําหนายเครื่องเขียนและอุปกรณสํานักงาน ที่มีการนําระบบออนไลนมา

ใช 
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4.1.2 มูลคายอดขายและอตัราสวนการกระจุกตวั  

มูลคายอดขายและคาอัตราสวนการกระจุกตัว (Concentration Ratio) เปนปจจัย

หนึ่งที่ชี้ใหเห็นถึงโครงสรางตลาดของธุรกิจวามีแนวโนมของการกระจายขนาดของผูประกอบการ

ในธุรกิจเปนลักษณะใด โดยคาอัตราสวนการกระจุกตัว จะคํานวณโดยใชมูลคายอดขายในป 2547 

ถึง 2549 ของผูประกอบการรายใหญที่สุด 3 รายแรกซึ่งพิจารณาจากมูลคายอดขายสูงที่สุดของ

ธุรกิจแคทิกอร่ี คิลเลอร ประเภทเครื่องเขียนและอุปกรณสํานักงาน เทียบกับมูลคาตลาดรวมของ

ธุรกิจแคทิกอร่ี คิลเลอร ประเภทเครื่องเขียนและอุปกรณสํานักงาน ซึ่งในประเทศไทย ธุรกิจ         

แคทิกอร่ี คิลเลอร ประเภทเครื่องเขียน และอุปกรณสํานักงานมี 4 บริษัทดวยกัน โดยทั้งนี้ผูวิจัยจะ

ไมนํายอดขายของธุรกิจด้ังเดิม ที่จําหนายเครื่องเขียนและอุปกรณสํานักงานที่มีการสั่งซื้อแบบ

ออนไลนมาใชในการคํานวณ ดังนั้นผูวิจัยจึงไดนํายอดขายของทั้ง 4 บริษัทมาใชเปนมูลคาตลาด

ของธุรกิจแคทิกอร่ี คิลเลอร ประเภทเครื่องเขียนและอุปกรณสํานักงานที่มีการสั่งซื้อทางออนไลน 

โดยมูลคาตลาดในป 2549 เทากับ 3,178 ลานบาท, ป2548 มีมูลคาตลาดเทากับ 2,762 ลานบาท 

และในป 2547 มีมูลคาตลาดเทากับ 2,283 ลานบาท  
 
การคํานวณคาอัตราสวนการกระจุกตัวใชสูตรดังนี้ 

 
                          n   
                        CRn    = ∑ 

iS   
                                                                            i = 1 
 เมื่อ CRn = อัตราการกระจุกตัวของหนวยธุรกิจที่มขีนาดใหญที่สุด n หนวยแรก  

                                 = สวนแบงตลาดของหนวยผลิตหนวยที่ i  หรือ ปริมาณการจําหนายหนวย 
iS

                                         ผลิตที่ i จําหนายได หารดวยปริมาณการจําหนายทั้งตลาด 

   i  = หนวยธุรกิจหนวยที่ 1, 2, 3,.... 

   n = จํานวนหนวยผลิตรายใหญที่นาํมาพิจารณา  
 

คาอัตราสวนการกระจุกตัวทีไ่ดแสดงในตารางที ่ 4.2 
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ตารางที่ 4.2 

ยอดขายและคาอัตราสวนการกระจุกตวัของธุรกิจแคทิกอรี่ คิลเลอร  
ประเภทเครือ่งเขียนและอุปกรณสํานกังานทีม่ีการสั่งซ้ือทางออนไลน ในป 2547 – 2549 

 

บริษัท * ยอดขายป 

2549 
(ลานบาท) 

ยอดขายป

2548 
(ลานบาท) 

ยอดขายป 
2547 
(ลานบาท) 

คา

อัตราสวน

การกระจุก

ตัวป 2549 

คา

อัตราสวน

การกระจุก

ตัวป 2548 

คา

อัตราสวน

การกระจุก

ตัวป 2547 
ออฟฟศเซน

เตอร 

1,328 1,253 1,182 CR1=0.42 CR1=0.45 CR1=0.52 

ออฟฟศดีโป 983 787 646 CR2=0.73 CR2=0.74 CR2=0.80 

ออฟฟศเมท 785 654 398 CR3=0.97 CR3=0.98 CR3=0.98 

ลีเรคโก 82 68 57 

มูลคาตลาด

รวม 
3,178 2,762 2,283 

ที่มา : กรมพฒันาธุรกิจการคา สังกัดกระทรวงพาณิชย รวบรวมโดยผูวิจัย 

* ธุรกิจแคทิกอร่ี คิลเลอร ประเภทเครื่องเขียนและอุปกรณสํานักงาน โดยไมนับรวมธุรกิจ

ดั้งเดิม 
 

 จากคาอัตราสวนการกระจุกตัวที่ได พบวา การกระจุกตัวของธุรกิจแคทิกอร่ี คิลเลอร

ประเภทเครื่องเขียนและอุปกรณสํานักงานที่มีการสั่งซื้อแบบออนไลน มีสูงมาก เนื่องจาก

ผูประกอบการรายใหญที่สุดรายแรก คือออฟฟฟศเซนเตอร มีสัดสวนการกระจุกตัว (CR1)ในป

2549 ถึงรอยละ 42 และเมื่อพิจารณาถึงผูประกอบการรายใหญที่สุด 3 รายในตลาด (CR3)ในป 

2549 พบวา มีสัดสวนถึงรอยละ 97 ธุรกิจแคทิกอร่ี คิลเลอร ประเภทเครื่องเขียนและอุปกรณ

สํานักงานจึงมีลักษณะของตลาดผูขายนอยรายเนื่องจากถาคา CR เทากับหรือมากกวารอยละ 67 

แสดงวาอุตสาหกรรมนั้นมีการกระจุกตัวสูง ซึ่งหมายถึงการผูกขาดในอุตสาหกรรมระดับสูง  
 นอกจากนี้ พบวา อัตราการกระจุกตัวมีแนวโนมลดลง โดยในป 2547  CR1 = 0.52 

ตอมาในป 2548 CR1 = 0.45  และในป 2549 CR1 = 0.42 ซึ่งจากตัวเลขดังกลาว อาจแสดงถึง

ภาวะการแขงขันที่สูงขึ้น แตเมื่อพิจารณาผูประกอบการรายใหญ 3 ราย พบวา ในป 2547       
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CR3 = 0.98 ในป 2548 CR3 = 0.98 และในป 2547 CR3 = 0.97 ซึ่งแสดงวาถึงแมจะมีการ

แขงขันที่สูงขึ้น แตเพิ่มข้ึนเพียงเล็กนอย ซึ่งอาจจะหมายถึงการเขามาของคูแขงขันรายใหมนั้นทําได

ยาก มีอุปสรรคขัดขวางในการเขามาในตลาดสูง เชนเรื่องเทคโนโลยี การจัดสงสินคาฟรี เปนตน 
 แตอยางไรก็ตาม จากการที่ผูประกอบการไทยที่มีการดําเนินธุรกิจแบบด้ังเดิม ที่

จําหนายสินคาเครื่องเขียนและอุปกรณสํานักงาน เร่ิมมีความสนใจในธุรกิจสมัยใหม ยกตัวอยาง

เชน โบทบุคส สเตชั่นเนอรี่ ที่ไดนําวิธีการจัดการแบบสมัยใหมมาปรับใช เชนการมีการบริการรับคํา

ส่ังซื้อทางออนไลน, มีการจัดทําแคตตาล็อกสินคา ดังนั้นการแขงขันในธุรกิจแคทิกอรี่ คิลเลอร 

ประเภทเครื่องเขียน และอุปกรณสํานักงานนาจะมีแนวโนมการแขงขันที่สูงขึ้นในอนาคต เพราะ

ธุรกิจดั้งเดิมที่จําหนายเครื่องเขียนและอุปกรณสํานักงานที่จําเปนตองปรับตัวใหทันกับการ

เปลี่ยนแปลง 
จากการศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลในการกําหนดโครงสรางตลาดทั้ง 2 ประการคือ 

จํานวนสาขาและขนาดของผูประกอบการ และการกระจุกตัวของอุตสาหกรรม ผลการศึกษาพบวา 

ปจจัยทั้ง 2 อยางเปนเหตุผลในการสนับสนุนวา โครงสรางตลาดธุรกิจแคทิกอร่ี คิลเลอร ประเภท

เครื่องเขียนและอุปกรณสํานักงานมีลักษณะตลาดที่มีการกระจุกตัวสูง โดยมีคา CR3 ในป2549 

เทากับ 97 โดยผูนําทางการตลาดคือ ออฟฟศเซนเตอร 
 

4.2 พฤติกรรมการแขงขันของธุรกิจแคทิกอรี่ คิลเลอร ประเภทเครื่องเขียนและอุปกรณ
สํานักงาน 

 ตามแนวคิดทางทฤษฎีของตลาดผูขายนอยรายที่ตลาดประกอบดวยผูประกอบการ

จํานวนไมกี่รายครอบครองสวนแบงการตลาดคอนขางสูง พฤติกรรมตางๆของแตละผูประกอบการ

จะมีลักษณะที่ข้ึนแกกันคอนขางมาก และผูประกอบการในธุรกิจมีแนวโนมที่จะหลีกเลี่ยงการ

แขงขันทางดานราคา โดยจะใหความสําคัญกับการแขงขันที่ไมใชราคามากกวา เนื่องจากหาก

ผูประกอบการรายใดเปลี่ยนแปลงปริมาณการผลิตหรือราคาขายจะกระทบถึงผูประกอบการอกีราย

ที่เหลืออยางมาก  ผูประกอบการอีกรายที่เหลือ จึงตองตัดสินใจดําเนินมาตราการบางอยางเปน

การตอบโตเพื่อปองกันการสูญเสียสวนแบงตลาดของตน ดังนั้นกอนที่ผูประกอบการรายใหญๆ ใน

ตลาดผูขายนอยรายจะตัดสินใจดําเนินมาตราการใด จึงตองคํานึงถึงการตอบโตของคูแขงขันราย

ใหญในตลาด และคาดคะเนผลกระทบที่จะเกิดจากการตอบโตของคูแขงเสียกอน เพื่อนํามารวม

ประเมินวาเปนการคุมคาหรือไมที่จะดําเนินมาตราการดังกลาว ผูประกอบการในตลาดผูขายนอย

รายจึงไมสามารถดําเนินมาตราการหรือกําหนดราคาขายไดอยางอิสระ แสดงวากิจการเหลานั้นมี
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การขึ้นแกกัน (Interdependency) คอนขางสูง นอกจากนี้สินคาที่ผูประกอบการแตละรายเสนอ

ขายนั้น อาจจะเหมือนกันหรือแตกตางกันในทัศนะของผูซื้อก็ได (จุรี ตาปนานนท, 2527 : 240) 

ในการศึกษาพฤติกรรมการแขงขันของธุรกิจแคทิกอร่ี คิลเลอร ประเภทเครื่องเขียนและ

อุปกรณสํานักงาน ทําการพิจารณาใน 3 สวน คือ การวิเคราะห Porter’s Five Force Model, 

พฤติกรรมการแขงขันที่ใชราคา และพฤติกรรมการแขงขันแบบไมใชราคา ดังนี้ 

4.2.1 Porter’s Five Force Model 

Porter’s Five Force Model เปนโมเดลทางการตลาดของ Michael E. Porter ที่ใชใน

การวิเคราะหถึงโครงสรางของอุตสาหกรรม รวมทั้งศักยภาพในการแขงขันและทํากําไรของธุรกิจ 

ทําใหทราบถึงแนวโนมของสภาพธุรกิจโดยรวมในปจจุบัน ซึ่งจะพิจารณาจากปจจัย 5 ประการ 

ดังนี้     
 1) สภาพการแขงขันภายในธุรกิจ 

ธุรกิจเครื่องเขียนและอุปกรณสํานักงาน เปนธุรกิจที่มีการแขงขันคอนขางสูง ดังนั้น 

การที่ธุรกิจแคทิกอรี่ คิลเลอร ใชวิธีการสั่งซื้อทางออนไลนมาเสริมเพิ่มเติม นอกเหนือจากการสั่งซื้อ

โดยทั่วไป เชนการโทรศัพท หรือ การสงโทรสาร จึงเปนทางเลือกหนึ่งใหกับลูกคา การแขงขันกัน

ระหวาง 5 บริษัทขางตน ใชกลยุทธการแขงขันที่สรางภาพลักษณที่ดีของบริษัทตอความรูสึกของ

ลูกคา เชน จัดทําแคตตาลอกใหมีรูปสีสันสวยงาม, จัดทําเว็บไซตดึงดูดลูกคา ใชการแขงขันที่มิใช

ราคา เนื่องจากสินคาเครื่องเขียนและอุปกรณสํานักงานนั้นมีกําไร (Margin) ที่คอนขางนอย โดย

เฉล่ีย ประมาณ 20-25% ดังนั้นหากใชวิธีการแขงขันดานราคา เชนการตัดราคา หรือการขายสินคา

ต่ํากวาทุนยอมทําใหไมสามารถดําเนินธุรกิจไดในระยะยาว นอกจากนี้การจัดทําเว็บไซด และตองมี

การปรับปรุงอยางตอเนื่องนั้นตองใชคาใชจายที่สูงนั้น ทําใหสภาพการแขงขันภายในธุรกิจมีการ

แขงขันที่สูง เพื่อใหรายไดจากการขายที่เพิ่มข้ึนจากการทําออนไลนสามารถชดเชยกับคาใชจายที่

สูงขึ้นตามไปดวย ในขณะที่ถาเปรียบเทียบกับธุรกิจที่ไมไดทําออนไลนจะไมมีคาใชจายในการทํา

เว็บไซด ทําใหตนทุนในการบริหารงานต่ํากวา  

การจะสามารถแขงขันกันไดในธุรกิจนี้ ผูประกอบการแตละรายจึงจําเปนที่จะตองหา

จุดยืนของบริษัทของตนเองใหได ยกตัวอยางเชน ออฟฟศเซนเตอรและออฟฟศดีโปที่มีเงินลงทุน

มหาศาล ใหความสําคัญกับศูนยจําหนายสินคา ทําใหสามารถขยายสาขาไดอยางตอเนื่อง เพิ่ม

ความสะดวกและความประทับใจในสถานที่จําหนาย รวมถึงสามารถดึงลูกคารายยอยอ่ืนๆ ใหเขา

มาซื้อสินคาไดเพิ่มข้ึน สวนออฟฟศเมทไดพยายามบุกเบิกชองทางการจําหนายแบบออนไลน ดวย

การสั่งซื้อสินคาผานทางออนไลน หรือลูกคาสามารถเลือกซื้อสินคาไดจากทางอินเตอรเน็ต  โดยถือ
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วาออฟฟศเมทมีความไดเปรียบจากการเปนผูเลนรายแรก(First Mover Advantage) ที่เขามาใน

ธุรกิจแคทิกอรี่ คิลเลอรประเภทเครื่องเขียนและอุปกรณสํานักงาน สงผลใหเว็บไซตของออฟฟศเมท

ไดรับการพัฒนารวดเร็ว และออฟฟศเมท ไดรับเครื่องหมาย trust mark ตั้งแตวันที่ 6 พย. 2549 

นับเปน 1 ใน 3 เว็บไซตแรกของประเทศไทยที่ไดรับเครื่องหมายรับรองความนาเชื่อถือ ในการ

ประกอบธุรกิจพาณิชยอิเลคทรอนิคส 
 2) ลักษณะการทดแทนกันไดของสินคา 

สินคาเครื่องเขียนและอุปกรณสํานักงาน ที่จําหนายในรานคาแคทิกอร่ี  คิลเลอร 

ประเภทเครื่องเขียนและอุปกรณจะแบงเปน 2 ประเภท คือ 1) สินคาที่มีลักษณะเหมือนกันทุก

ประการ (Homogeneous Product) เรียกตลาดผูขายนอยรายประเภทนี้วา Pure Oligopoly 

เนื่องจากเปนการซื้อสินคาจากผูผลิตสินคาที่เปนที่นิยมอยูแลว เชน สินคายี่หอ MAX, สินคาตรา

ชาง, สินคาตราไพล็อต เปนตน และ 2) สินคาเฮาสแบรนด โดยผูประกอบการตองการผลิตสินคา

ภายใตแบรนดของตนเอง เพื่อใหสามารถทํากําไรไดงายกวา เปนการสรางความแตกตางใน

ความรูสึกของลูกคาใหเกิดขึ้น โดยสวนใหญเปนสินคาที่สามารถทดแทนกันไดสูง โดยลักษณะ

สินคาที่จําหนายจะมีลักษณะแตกตางกัน (Differentiated Product) แตสามารถทดแทนกันไดดี

ระดับหนึ่ง โดยความแตกตางที่เกิดขึ้นเกิดจากความรูสึกของลูกคาในเรื่องตราสินคา บรรจุหีบหอ 

ยกตัวอยางเชน กระดาษถายเอกสารตรา ดับเบิ้ล เอ และกระดาษถายเอกสารตรา สตริงค ซึ่งเปน

ไพรเวทแบรนดของออฟฟศเมท ซึ่งลักษณะการบรรจุหีบหอ สีสันที่แตกตางกัน โดยทั้ง 2 ประเภท

ลูกคาจะใหความสําคัญตอปจจัยอื่นนอกเหนือจากราคา คือ คุณภาพและการบริการ เนื่องจาก

สินคาเครื่องเขียนและอุปกรณสํานักงานสามารถหาซื้อไดตามรานคาเครื่องเขียนทั่วไปที่มิไดนํา

ระบบออนไลนมาใช นอกจากนี้การที่ลูกคาเปลี่ยนบริษัทในการสั่งซื้อสินคานั้นทําไดงาย เนื่องจาก

มีตนทุนในการเปลี่ยนแปลงแหลงซื้อ (Switching cost) ต่ํา ดังนั้นการที่จะสามารถแขงขันกันใน

ตลาดนั้น ผูประกอบการธุรกิจจําเปนตองสรางความจงรักภักดี(Store Loyalty) ใหเกิดขึ้นกับบริษัท 

เชนการจัดสงสินคาไดทันเวลาและถูกตอง ราคายอมเยา และตองมีความสัมพันธอันดีกับลูกคาก็

เปนการสรางความภักดีตอบริษัท (Store Loyalty) อีกทางหนึ่ง เพราะแมวาการเปลี่ยนบริษัทใน

การสั่งสินคานั้นจะทําไดอยางงายดาย เนื่องจากลูกคามีอํานาจตอรองที่สูง มีความภักดีตอ (Brand 

Loyalty) ที่ต่ํา เนื่องจากสินคาในกลุมเครื่องเขียนและอุปกรณสํานักงานสามารถทดแทนกันไดสูง 

สามารถหาซื้อไดงายและสะดวก และเปนสินคาที่มีมากมายหลายยี่หอ มีคุณสมบัติทั้งที่เหมือนกัน

ทุกประการหรือคุณสมบัติคลายคลึงกัน เพียงแตเปลี่ยนยี่หอสินคา เพราะเปนการจางผลิตสินคา

ภายใตแบรนดของตนเอง ทําใหสินคายี่หอหนึ่งสามารถทดแทนสินคาอีกยี่หอหนึ่งไดเกือบสมบูรณ 

ทั้ง 5 บริษัทจึงมีการคัดเลือกสินคาที่นํามาจําหนายแตกตางกัน ยกเวนสินคาที่เปนที่นิยมของลูกคา 
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เชนทุกบริษัทจะตองจําหนาย ปากกาเนนขอความสตาบิโลบอส หรือจําหนายปากกาเรโนรุน 045 

เปนตน นอกจากนี้แตละบริษัท มีการตั้งราคาแบบแยกราคาขายระดับสอง (Second-degree 

price discrimination) (ภราดร ปรีดาศักดิ์, หลักเศรษฐศาสตรจุลภาค,2547,น.314-320) โดยเปน

การแบงแยกราคาขายใหกับผูบริโภคที่มีความยินดีในการจายซื้อสินคาในราคาที่แตกตางกัน 

ผูบริโภคบางคนประเมินคุณคาของสินคาสูง ก็ยินดีจายเงินในราคาที่สูงในขณะที่บางคนประเมิน

คุณคาของสินคาต่ํากวา จะยินดีจายต่ํากวา ยกตัวอยางเชน การจัดทําแพ็คเก็ตที่แตกตางเพื่อสราง

ความรูสึกประหยัดราคา จายนอยกวา ทําใหสามารถจําหนายสินคาไดมากขึ้น เชนการใหราคาขาย

ปลีก และขายสง, การนําสินคามาแพคคู เชน ขายปากกามี 3 แบบใหเลือก ไดแก ซื้อ 1 ดาม , ซือ้ 3 

ดาม, ซื้อ 50 ดาม ในราคาลดหลั่นกันลงมา ดังนั้นวิธีการนี้จะทําใหยอดขายในการสั่งซื้อตอครั้ง

เพิ่มข้ึนดวย เพราะสวนใหญแลวบริษัทที่ใชอุปกรณเครื่องเขียน จะไมซื้อปากกาเพียงดามเดียว 

เนื่องจากเปนการเสียเวลาและอาจทําใหการทํางานหยุดชะงักได นอกจากนี้บริษัทยังมีการจัดทํา

สินคาภายใต ตราสินคาของตนเอง ยกตัวอยางเชน ออฟฟศเซนเตอร หรือ ออฟฟศดีโป เปนตน 

เพื่อเปนการสรางความภักดีตอบริษัท (Store Loyalty) อีกทางหนึ่ง ยกตัวอยางเชน ออฟฟศดีโปจะ

เนนการขยายสินคาเฮาสแบนดมากขึ้น จากเดิมในป 2548 มีสินคาเฮาสแบรนดอยูที่ 500-600 

รายการ และในป 2550 มีรายการเฮาสแบรนดเพิ่มขึ้น 1,300 – 1,500 รายการ โดยตั้งเปาสัดสวน

ยอดขาย 30% โดยจุดเดนที่ทําใหสินคาเฮาสแบรนดมียอดขายที่เติบโตอยางตอเนื่องเพราะมีราคา

ถูกกวาแบรนดทั่วไปกวา 15% และสินคาสามารถใชทดแทนกันไดเปนอยางดี นอกจากนี้ออฟฟศ

เซนเตอรจะมุงความเปนผูนําในธุรกิจกระดาษ โดยจัดตั้ง เปเปอรเวิลด หรือศูนยรวมกระดาษครบ

วงจร เพื่อเปนการ  ตอกย้ําความรูสึกของลูกคาวาหากนึกถึงกระดาษใหนึกถึงออฟฟศเซนเตอรเปน

แหงแรก  
  3) การเขาสูธุรกิจของผูประกอบการรายใหม 

ธุรกิจแคทิกอรี่ คิลเลอร ประเภทเครื่องเขียนและอุปกรณสํานักงานมีการจัดทํา

เว็บไซตเพื่อใหลูกคาไดรับความสะดวกสบาย อุปสรรคในการเขาสูตลาด (Barrier to Entry)ของ

ผูประกอบการรายใหม ไดแก การที่จะตองมีความรูความชํานาญในธุรกิจเครื่องเขียนเปนอยางดี 

การบริหารจัดการธุรกิจที่ดี เนื่องจากธุรกิจเครื่องเขียนมีจํานวนสินคาและรายละเอียดที่มาก ระบบ

การตอบรับคําส่ังซื้อ และระบบการขนสงที่รวดเร็วใหทันกับความตองการของลูกคา นอกจากนี้ 

การจัดทําธุรกิจเครื่องเขียนและอุปกรณสํานักงานที่สามารถสั่งซื้อผานทางออนไลนไดนั้น ยังตองมี

บุคลากรที่มีความรูความชํานาญในการปรับปรุงเว็บไซตอยางสม่ําเสมอ และการที่ผูประกอบการ

รายเดิมพยายามรักษาฐานลูกคาเดิม และตองการขยายฐานลูกคาอยางสม่ําเสมอ ทําใหเปนการ

ยากในการเขาสูธุรกิจ  
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  (3.1) ความภักดีตอบริษัทของผูบริโภค (Store Loyalty) 

จากการที่สินคาที่จําหนายมีลักษณะเหมือนกัน หรือสามารถทดแทนกันไดดี ทําให

ความภักดีตอบริษัทหรือตราผลิตภัณฑของลูกคามีนอย ดังนั้นทั้ง 5 บริษัทจึงพยายามสรางความ

ภักดีตอบริษัท (Store Loyalty) โดยการสรางตนทุนการเปลี่ยนแปลงแหลงซื้อ              (Switching 

cost) ใหเกิดขึ้น โดยการสรางบริการที่ดี มีบริการจัดสงสินคาฟรี มีชองทางการรับชําระเงินที่

หลากหลาย สรางความสะดวกและความพึงพอใจใหกับลูกคา นอกจากนี้แตละบริษัทก็จะมีการ

ใหบริการเพิ่มเติมที่แตกตางกันออกไป เชน การใหสวนลดในการไปรับประทานอาหารชื่อดัง  ตาง 

ๆ, มีบริการรับประกันราคาสินคาที่ถูก, มีบริการจัดสงสินคาดวนภายในวันเดียวกันกับที่ส่ังซื้อ เปน

ตน นอกจากนี้การที่จะสามารถสรางความภักดีของลูกคาตอบริษัทไดนั้น สินคาที่บริษัทนํามา

จําหนายตองมีคุณภาพดี ราคาเหมาะสม และมีความหลากหลาย เพราะแมวาสินคาเครื่องเขียน

และอุปกรณสํานักงานจะสามารถทนแทนกันไดสูง ความยืดหยุนสูง ดังนั้นการมีสินคาใหเลือก

อยางครบครันจะเปนการสรางความรูสึกที่ดีใหกับลูกคาในการเขามาซื้อสินคา โดยทั้ง 5 บริษัทจะมี

บริการจัดหาสินคานอกเหนือในแคตตาล็อกใหหากลูกคาตองการอีกดวย  
  (3.2) อุปสรรคอันเนื่องมาจากความประหยัดตอขนาด 
 การที่บริษัทที่มีขนาดใหญมีความสามารถในการสั่งซื้อมาก เชนมีสาขาในการ

รองรับมาก เชน ออฟฟศเซนเตอร และออฟฟศดีโป ยอมทําใหการตอรองราคากับผูผลิตสินคา

กระทําไดงายกวาบริษัทขนาดเล็กที่มีความสามารถในการสั่งซื้อตํ่ากวา ดังนั้นบริษัทที่มีขนาดเล็ก

เมื่อมีตนทุนสินคาที่สูงกวาจะไมทําการแขงขันกับบริษัทขนาดใหญโดยการตัดราคาสินคา เพราะ

สายปานที่ส้ันกวายอมไมสามารถสูได ยกตัวอยางเชน การสั่งกระดาษถายเอกสารดับเบิ้ลเอ หาก

การสั่งซื้อเพียง 100 ริมยอมมีราคาแตกตางจากการสั่งซื้อ 3,600 ริม ซึ่งแมราคาจะแตกตางเพียง

นอยนิดเชน 1 บาทก็ทําใหตนทุนสินคาแตกตางกันและสงผลถึงความสามารถในการแขงขัน 

นอกจากนี้บริษัทขนาดใหญมักจะมีบุคลากรที่รองรับในเรื่องการจัดทําออนไลนโดยเฉพาะ ทําให

สามารถปรับปรุงเวบไซดไดอยางรวดเร็วกวา  
  (3.3) อุปสรรคอันเนื่องมาจากความไดเปรียบของผูจําหนายเดิม 
 การที่บริษัทผูจําหนายเดิมมีการทําออนไลนอยูแลว การเรียนรูในการทํางาน 

(know- how) ยอมไปไดไกลกวาผูที่จะเขามาแขงขันรายใหมที่ไมมีประสบการณ จึงเปนการยากที่

จะตามไดทัน นอกจากนี้ยังเปนเรื่องตนทุน เงินทุน และความไดเปรียบในชองทางการจัดจําหนาย

สินคา เนื่องจากผูจําหนายรายเดิมจะมีกลุมลูกคาเปนของตนเอง สามารถกระจายสินคาใหกับ

ลูกคาอยางทั่วถึง ลูกคามีความคุนเคยกับบริษัทเปนอยางดี ทําใหเปนอุปสรรคในการเขามาของผูที่

จะเขามาแขงขันรายใหมได 
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4) อํานาจในการตอรองของผูขายหรือผูจัดจําหนาย 

เนื่องจากสินคาเครื่องเขียน และอุปกรณสํานักงานเปนสินคาที่สามารถทดแทนกันได

สูง อีกทั้งการจัดทําแคตตาลอกสินคาของบริษัทเปนการเพิ่มความรับรูถึงตัวสินคา ยี่หอ ราคา ทํา

ใหบริษัทที่จัดทําแคตตาล็อกสามารถมีอํานาจตอรองตอผูขายไดสูง โดยสามารถเรียกเก็บคาตีพิมพ 

โดยบริษัทจะทําหนังสือสอบถามผูผลิตวาตองการลงโฆษณาสินคาในแคตตาลอกจํานวนกี่รายการ 

ใชกี่หนา ซึ่งโดยสวนใหญแลวผูผลิตจะยินดีจายคาลงโฆษณาเพราะถือวาเปนการโฆษณาที่สงตรง

ถึงผูบริโภค และราคาถูกกวาการโฆษณาในสื่ออ่ืน อยางไรก็ตาม ผูวิจัยขอแบงอํานาจในการตอรอง

ของผูขายหรือผูจัดจําหนายออกเปน 2 กลุม 1) ผูผลิตที่มีสินคาเปนที่นิยมของตลาด ผูผลิตจะมี

อํานาจตอรองกับบริษัทผูประกอบการคอนขางสูง หรือผูประกอบการมีอํานาจตอรองกับผูผลิตนอย

กวา เนื่องจากหากผูผลิตกลุมนี้ไมนําสินคามาลงในแคตตาล็อกก็อาจทําใหบริษัทผูจําหนายขาด

สินคาที่ลูกคาตองการนั่นเอง แตอยางไรก็ตามลักษณะการตอรองกันระหวาง 2 ฝายนี้ จะเปนใน

ลักษณะถอยทีถอยอาศัยกัน เพราะฝายผูผลิตตองยอมชําระคาลงโฆษณาในแคตตาล็อก แตอาจ

ขอลดหยอนคาลงโฆษณาไดบาง 2) ผูผลิตที่เพิ่งออกสินคาใหม และสินคายังไมเปนที่นิยม ผูผลิต

ประเภทนี้จะมีอํานาจในการตอรองที่ต่ํากวาผูประกอบการ หรือผูประกอบการจะมีอํานาจตอรองสงู

กวาผูผลิต เนื่องจากการลงโฆษณาสินคาในแคตตาล็อกคอนขางมีเนื้อที่ที่จํากัด และมีตนทุนใน

การจัดทํา ดังนั้นแตละบริษัทจึงตองคัดสรรสินคาที่จะมาลงโฆษณาในแคตตาล็อก วาตองเปน

สินคาคุณภาพดี และคาดการณวาจะสามารถจําหนายได ดังนั้นผูผลิตสินคาที่เพิ่งออกใหม จะตอง

เปนฝายเขาหาแตละบริษัท และยอมรับระเบียบกติกาที่บริษัทตั้งไว  
5) อํานาจในการตอรองของผูซ้ือ 

อํานาจในการตอรองของผูซื้อที่มีตอบริษัทสูงมาก เนื่องจาก สินคาเครื่องเขียนและ

อุปกรณสํานักงาน สามารถหาซื้อไดงายตามรานคาเครื่องเขียนทั่วไป หรือตามหางสรรพสินคา เปน

ตน ลูกคาสามารถเปลี่ยนแปลงหรือยกเลิกการสั่งซื้อไดอยางงายดาย (Switching cost ต่ํา)  

เนื่องจากสินคาที่จําหนายในทั้ง 5 บริษัท มิไดมีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญเทาใดนัก ทําให

ความจงรักภักดีตอบริษัทคอนขางต่ํา แตอยางไรก็ตามการที่บริษัทตาง ๆ มีบริการเสริมตาง ๆ เชน

การจัดสงสินคาฟรี การรับประกันสินคาราคาถูก ความสะดวกสบายในการสั่งซื้อ ดังนั้นแมวาลูกคา

จะมีทางเลือกที่จะโยกยายการสั่งซื้อไปอีกบริษัทหนึ่ง แตการบริการตาง ๆ ที่ไดรับอาจจะแตกตาง

กันในแตละบริษัท ดังนั้นจะพบวาจากการที่อํานาจในการตอรองของผูซื้อที่สูงมากนั้น ทําให

บางครั้งบริษัทผูจําหนายจึงมีการตกลงทําสัญญากับลูกคาวาตองทําการสั่งซื้อเปนระยะเวลานาน

เทาใด มีการตกลงกันวาตองซื้อสินคาจํานวนเทาใดในแตละเดือน และราคาเทาไร หากฝายหนึ่ง

ฝายใดผิดขอตกลงจะตองมีการรับผิดชอบคาเสียหายที่เกิดขึ้น แตทั้งนี้ตองอยูในขอตกลงของ
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บริษัทดวยเชนเดียวกัน จากการวิเคราะหปจจัยทั้ง 5 ประการขางตน สามารถสรุปไดดังภาพที่ 4.1

ไดดังนี้ 

 
ภาพที่ 4.1 

การวิเคราะหรานคาแคทิกอรี่คิลเลอรประเภทเครื่องเขียนและอุปกรณสํานกังาน 
ที่มีระบบการสั่งซ้ือทางออนไลน โดยใช Porter’s Five Force Model 

 

 
การเขาสูตลาดของ

ผูประกอบการรายใหม 
 

 

                                                         -คอนขางยาก 

 

 

 

 

อํานาจในการตอรอง

ของผูซื้อ 

สภาพการแขงขันภายใน

ธุรกิจ 

อํานาจในการตอรองของ

ผูขาย 

     -มีอํานาจการตอรองสูง                                     -คอนขางรุนแรง    - ผูผลิตที่มีสินคาเปนที่นิยม 

                                                                                                       จะมี อํานาจตอรองตอที่ 

                          คอนขางสูง 

                                                                                                     -ผูผลิตที่เพิ่งออกสินคาใหม 

              ยังไมเปนที่นิยม อํานาจ           

              ตอรองต่ํา 

การทดแทนกนัไดของ

สินคา 

                                                -สินคาสามารถทดแทนกันไดมาก 

                                                     

ที่มา : ผูวิจัย          

 

จากโมเดลขางตน ธุรกิจแคทิกอร่ี คิลเลอร ประเภทเครื่องเขียนและอุปกรณสํานักงาน

ที่มีอยู 4 ราย และมีผูนําตลาดคือ ออฟฟศเซนเตอร โดยสภาพการแขงขันภายในธุรกิจคอนขาง

รุนแรงเนื่องจากอํานาจในการตอรองของผูซื้อมีสูง ลูกคาสามารถเปลี่ยนแปลงไปสั่งซื้อบริษัทอื่นได

อยางงายดาย เพราะทุกบริษัทจะมีสินคาที่สามารถทดแทนกันไดดี นอกจากนี้ การเขามาของ

ผูประกอบการรายใหม ๆ คอนขางมีอุปสรรคมาก เนื่องจากเทคโนโลยีในการทําออนไลน และ
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บุคลากรที่มีความรูความชํานาญที่บริษัทผูจําหนายเดิมมีการทําออนไลนอยูแลว อีกทั้งฐานลูกคาที่

ผูประกอบรายเดิมจะตองพยายามรักษาไวและไดทําการขยายกลุมลูกคาอยูตลอดเวลา สวน

ในทางดานอํานาจการตอรองของผูขาย จะสามารถแบงได 2 ประเภท คือสําหรับผูผลิตที่มีสินคา

เปนที่นิยมอยูแลว ผูประกอบการจะมีอํานาจตอรองไมมากนัก ในขณะที่ถาเปนผูผลิตที่สินคายังไม

เปนที่นิยม ผูประกอบการจะมีอํานาจตอรองที่สูงกวา  

สรุปไดวา ธุรกิจแคทิกอร่ี คิลเลอรประเภทเครื่องเขียนและอุปกรณสํานักงาน มีสภาพ

การแขงขันที่สูง ผูประกอบการจะตองหารายไดที่เพิ่มข้ึนเพื่อชดเชยกับคาใชจายที่เพิ่มข้ึนจากการ

ทําเว็บไซต ลักษณะของสินคาที่จําหนายมี 2 ประเภท ไดแก 1) สินคาที่มีลักษณะเหมือนกันทุก

ประการ เนื่องจากซื้อมาจากผูผลิตรายเดียวกัน และ 2) สินคาเฮาสแบรนด เปนสินคาที่มีลักษณะ

แตกตางกัน แตสามารถทดแทนกันไดดีระดับหนึ่ง โดยสินคาที่มีลักษณะแตกตางกัน โดย

ผูประกอบการจะจัดทํารูปลักษณที่แตกตาง หรือจัดทําหีบหอที่แตกตางออกไป อุปสรรคในการเขา
มาของผูประกอบการรายใหมมีมาก เนื่องจากแมวาความภักดีในตราผลิตภัณฑจะมีนอย เนื่องจาก

ความสามารถในการเปลี่ยนแปลงการสั่งซื้อสามารถทําไดงาย อํานาจการตอรองของลูกคามีสูง 

ลูกคาสามารถเปลี่ยนแปลงการสั่งซื้อไดงาย (Switching cost ต่ํา) แตผูประกอบการพยายามสราง

ตนทุนในการเปลี่ยนแปลงการสั่งซื้อ (Switching cost) ใหเกิดขึ้นโดยการใหบริการที่ดี เชนการ

จัดสงสินคาฟรี, การใหบริการคําแนะนําที่ดีกับลูกคา นอกจากนี้บริษัทขนาดใหญจะมีความ

ไดเปรียบในเรื่องเงินทุน และ การประหยัดตอขนาด เพราะสามารถสั่งสินคาไดในราคาที่ถูก ผูผลิต

รายเดิมจะมีความไดเปรียบในดานชองทางการจัดจําหนาย สามารถกระจายสินคาไดทั่วถึงกวา 
อํานาจในการตอรองของผูผลิตของผูที่มีสินคาเปนที่นิยมจะมีมาก แตหากเปนสินคาที่ยังไมเปนที่

นิยม อํานาจการตอรองของผูผลิตจะมีนอย  

4.2.2 การแขงขันโดยใชราคา (Price Competition) 

จากการสัมภาษณทั้ง 5 บริษัทพบวาธุรกิจแคทิกอรี่ คิลเลอร  ประเภทเครื่องเขียนและ

อุปกรณสํานักงานเปนผูขายนอยราย มีนโยบายในการตั้งราคาสินคาโดยคํานึงถึงตนทุน และใช

การตั้งราคาที่สมเหตุสมผล (Reasonable Price) โดยพิจารณาจากราคาตลาดในขณะนั้น และ

ราคาสินคาของคูแขง เพื่อใหราคานั้นสามารถแขงขันกันได เนื่องจากในปจจุบัน ลูกคามีทางเลือก

ในการใชขอมูลตัดสินใจซื้อมากกวาในอดีต ดานการตั้งราคาสินคา ทุกบริษัทจะทําการตั้งราคา

สินคาโดยคํานึงถึงตนทุน แมวาออฟฟศดีโป จะมีการรับประกันสินคาราคาถูก “110% Low Price 

Guarantee” หากลูกคาพบวาสินคาราคาแพงกวา ออฟฟศดีโปยินดีคืนเงินสวนตางของสินคารุน

เดียวกัน พรอมลดราคาเพิ่มใหอีก 10 % ของสวนตางนั้น โดยหากลูกคาพบและสามารถนํา
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หลักฐานไมวาจะเปน ใบโฆษณา หรือสําเนามาแสดงภายใน 7 วันนับจากวันที่ซื้อจากสินคาจาก

ออฟฟศดีโป แตจากการวิเคราะหในดานราคาแลวพบวา ทายสุดแลวออฟฟศดีโปมีการคํานึง

ตนทุนดวยเชนกัน  โดยการตอบโตทางดานราคาสินคาหากบริษัทใดทําการลดราคาสินคาต่ํากวา

ทุน บริษัทอื่นๆ อาจจะเนนไปที่บริการดานอื่นๆ แทน และอาจมีการแจงไปยังบริษัทผูผลิตหรือผูจัด

จําหนาย (Supplier) ใหเขาไปตรวจสอบและมีมาตราการลงโทษบริษัทนั้น ๆ แทน เชนไมจัดสง

สินคาใหเปนการชั่วคราว จนกวาจะเลิกพฤติกรรมการขายต่ํากวาทุน ที่ทําใหบริษัทรายอื่นเดือน

รอน เปนตน 

  ดังนั้นราคาสินคาที่จําหนายจึงหลีกเลี่ยงการแขงขันดานราคากันโดยตรง หรือการ

ตัดราคากันกับคูแขง เนื่องจากสินคาที่มีลักษณะเหมือนกัน หรือสามารถทดแทนกันไดดีนั้น จะทํา

ใหเกิดสงครามราคา (Price War) ไดงาย จากการสํารวจ สินคา 36 รายการ พบวา ไมมีผูนํา

ทางดานราคาทุกรายการสินคา ดังตารางที่ 4.3 

 
ตารางที่  4.3 

ผลจากการสาํรวจราคาของกลุมสินคาตัวอยาง 
 

                                                                                               หนวย : บาท 
รายการ ออฟฟศ

เซนเตอร 
ออฟฟศ 
ดีโป 

ออฟฟศเมท ลีเรคโก โบทบุคส 

แผนกอุปกรณการเขียนและลบคําผิด      

1.ปากกาลูกล่ืน เรโน 045 5.33 5.33 5.08 7.49 4.82 

2.ปากกา Lancer spiral 825 4.83 4.5 4.55 7.49 - 

3.ปากกาเนนขอความ สตาบิโลบอส 27.90 30 26.75 35.31 25.68 

4.ปากกาไวทบอรด ไพล็อต 199 209 211.86 282.48 179.76 

5.ปากกามารคเกอร ไพล็อต SDR200 6 7 5.89 11.77 5.35 

6.ปากกามารคเกอร 2 หัว ตรามา 9.80 11.67 10.70 14.98 10.70 

7.ปากกาลบคําผิด Liquid Paper 54.75 65 67.41 80.25 57.78 

8.ยางลบเพนเทลไฮโพลิเมอรZEH-

03E 

13.67 30 10.17 11.77 - 

9.ดินสอกดรอตติ้ง TIKKY - 99 86.67 98.44 74.90 

10.ดินสอตรามา HB H2200 28 26 30.50 38.52 25.68 

11.ไสดินสอเพนเทล C25 43 47 46.01 - - 
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รายการ ออฟฟศ

เซนเตอร 
ออฟฟศ 
ดีโป 

ออฟฟศเมท ลีเรคโก โบทบุคส 

แผนกอุปกรณสํานักงานเบ็ดเตล็ด      

12.เครื่องเย็บ MAX HD-10D 120 120 126.26 180.83 115.56 

13.เครื่องเย็บ MAX HD-10NX 85 - 77.04 - - 

14.เครื่องเย็บ มา H10N+ที่ถอนลวด 48 43 - - - 

15.เครื่องยิงผนัง TG-A 1,030 999 1,177 1,443.43 1,048.60 

16.ลวดเย็บ MAX NO.10 4.92 5.17 4.82 6.42 5.35 

17.กรรไกร PS-SUN 6 นิ้ว 42 - 44.94 62.06 41.73 

18.ลวดเสียบ ตรามา 5.20 4.90 5.35 8.56 5.08 

19.ที่ถอนลวด MAX RZ-A 60.01 - 73.83 - 67.41 

20.เครื่องเย็บเลม MAX 12N/13 1,950 1,909 2,000.90 2,494.17 1,861.80 

แผนกกาว เทป และอุปกรณ      

21.เทปโฟม สกอต 110 21มม*1ม. 48 - 37.45 57.78 34.24 

22.เทปโฟม สกอต 110 21มม*3ม. 118 115 105.93 146.59 96.3 

23.เทปโฟม สกอต 110 21มม*5ม. 190 185 172.27 252.52 159.43 

24.กาวสารพัดประโยชน UHU 20 ML 32 - 37.45 42.80 31.03 

25.กาวสารพัดประโยชน UHU 33 ML 40 40 47.08 52.43 38.52 

26.กาวสารพัดประโยชน UHU 60 ML 57 - 66.34 - 62.06 

27.กาวสารพัดประโยชนUHU125 ML 96 88 112.35 - 93.09 

28.กาวแทง UHU 8.2 g 29 28 27.29 34.24 25.68 

29.กาวชาง KENJI 22 22 24.08 27.82 20.33 

30.กาวสเปรย 3M # 75 16 OZ 395 369 394.83 423.72 353.1 

แผนกแฟมตาง ๆ      

31.แฟมชาง 120 F (6 เลม) 285 299 337.05 398.04 299.60 

32.แฟมมา H-403, H-423 (6 เลม) 285 - 319.93 365.94 262.15 

33.แฟมแขวนชาง  905 ,925 ,926 

(10เลม) 

118 129 136.96 144.45 123.05 

แผนกคอมพิวเตอรและเครื่องคิดเลข      

34.หมึกอิงคเจ็ต HP NO.56 850 799 803.57 936.25 Call 

35.หมึกอิงคเจ็ต HP NO.27   900 749 736.16 829.25 call- 

36.เครื่องคิดเลข CASIO AX-120TV 495 495 502.90 - 1,278.65 

ที่มา : จากการรวบรวมของผูวิจัยที่มา : จากการรวบรวมของผูวิจัย 
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ผูประกอบการทั้ง 5 บริษัท มีการใชเครื่องมือในการแขงขันดานราคาที่เหมือนกันทุก

บริษัท คือ หากชําระคาสินคาในวันที่สงของ จะไดรับสวนลดเงินสด 3 % ซึ่งทุกบริษัทจะใหสวนลด

เงินสดที่เทากันเพื่อจูงใจใหลูกคาชําระเงินสด ซึ่งการใหสวนลดเงินสดนี้ถือเปนการหลีกเลี่ยงการ

แขงขันลดราคาสินคากันโดยตรง หรือใหเครดิตการชําระเงิน ภายใน 30 วัน โดยทั้งนี้การใหเครดิต

การชําระเงินขึ้นอยูกับดุลยพินิจการตัดสินใจของบริษัทดวย เนื่องจากดวยโครงสรางตลาดของ

ผูขายนอยรายจะมีลักษณะพิเศษกวาตลาดอื่น ๆ คือ การดําเนินนโยบายดานราคาในแตละบริษัท 

จะมีผลกระทบกระเทือนตอผูประกอบการรายอื่น ๆ มาก ดังนั้นผูประกอบการแตละรายจึงตอง

คาดคะเนปฎิกริยาระหวางกัน เพราะการแขงขันโดยวิธีการลดราคาจะทําใหคูแขงสามารถสังเกตได

งาย ดังนั้นเมื่อผูประกอบการรายใดรายหนึ่งใชวิธีการลดราคาเปนเครื่องมือในการแขงขัน 

ผูประกอบการรายอื่นจึงอาจตอบโตโดยการลดราคาลงมาตาม และถาผูประกอบการตางลดราคา

กันตอไปอีก ก็อาจนําไปสูสงครามราคาได นอกจากนี้จากการสัมภาษณผูประกอบการทั้ง 5 บริษัท 

พบวา ในธุรกิจเครื่องเขียนและอุปกรณสํานักงาน สวนลดเงินสด 3 % ถือเปนเรื่องปกติที่จะ

นํามาใช โดยผูประกอบการจะไมใชวิธีการใหสวนลดเงินสดเพิ่มข้ึนเปน 5 % ใหลูกคา เพราะ

เนื่องจากวาการใหสวนลดเงินสดที่เพิ่มข้ึน ผูประกอบการรายอื่นจะใหสวนลดเพิ่มข้ึนตามทันที ซึ่ง

ทําใหไมปรากฎผลใหมีรายไดหรือกําไรเพิ่มข้ึน หรือจะเพิ่มขึ้นเทาใด  

ผูประกอบการแตละรายจึงใชกลยุทธการตั้งราคาสินคาบางรายการใหถูกเปนพิเศษ 

(Loss Leader)  เพื่อสรางภาพลักษณที่ดีใหลูกคาทราบวาบริษัทของตนขายสินคาราคาถูก (Price 

Image) นอกจากนี้การเสนอราคาในแคตตาลอก บางบริษัทเสนอราคาที่รวมภาษีมูลคาเพิ่มแลว 

ในขณะที่บางบริษัทเสนอราคาที่ยังไมรวมภาษีมูลคาเพิ่ม ดังนั้น ลูกคาอาจสับสนและยุงยากในการ

เปรียบเทียบราคา ดังนั้นลูกคาสวนใหญหากพบวาสินคาที่ซื้อจากบริษัทใดบริษัทหนึ่งราคาถูกและ

บริการดีแลว ก็จะไมไดทําการเปรียบเทียบราคาในทุกตัวสินคา หรือแมแตบริษัทที่รับประกันราคา

สินคาถูกทุกรายการ เชนออฟฟศดีโป ยังพบวาสินคาบางรายการยังมีราคาสูงกวาคูแขงขัน ซึ่งก็จะ

สอดคลองกับลักษณะโครงสรางตลาดแบบแขงขันนอยรายที่วา จะไมแขงขันในดานราคา แตจะ

เนนการแขงขันที่ไมใชราคาแทน 

จากขอมูลขางตน สรุปไดวา พฤติกรรมการแขงขันดานราคาของรานคาแคทิกอร่ี     

คิลเลอร ประเภทเครื่องเขียนและอุปกรณสํานักงานจะไมทําการแขงขันดานราคากันโดยตรง เพื่อมิ

ใหนําไปสูสงครามตัดราคากันเอง แตจะใชการแขงขันดานราคาทางออมมากกวา เชนการให

สวนลด 3% เมื่อชําระดวยเงินสด หรือบริการใหเครดิตการชําระเงิน 30 วัน เปนตน 
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4.2.3 การแขงขันโดยไมใชราคา (Non-Price Competition) 

 เนื่องจากธุรกิจแคทิกอรี่ คิลเลอรมีโครงสรางตลาดแบบผูขายนอยรายและมีอัตราการ

กระจุกตัวที่สูง ผูประกอบการจึงหลีกเลี่ยงการแขงขันดานราคาโดยตรง อันจะเกิดผลเสียตอธุรกิจ

จากการตัดราคากัน ผูประกอบการจึงใหความสําคัญกับการแขงขันในดานที่ไมใชราคาเปนอยาง

มาก การแขงขันแบบไมใชราคาของผูประกอบการธุรกิจแคทิกอร่ี คิลเลอร จะเนนไปในเรื่องการ

บริการ เพื่อทําใหลูกคาเกิดความภักดี (Store Loyalty) ตอชื่อราน ซึ่งจากการที่อํานาจการตอรอง

ของลูกคามีสูง ลูกคาสามารถเปลี่ยนแปลงการสั่งซื้อไดอยางงายดาย ดังนั้นผูประกอบการจึงใช

การบริการ และเทคโนโลยีการสั่งซื้อสินคาผานทางออนไลน เพื่อเพิ่มความสะดวกใหกับลูกคามาก

ข้ึน  

 1) ดานการประชาสัมพันธ (Promotion)  

ออฟฟศเซนเตอร, ออฟฟศดีโป และออฟฟศเมทจะมีการทําประชาสัมพันธบางเปน

คร้ังคราว ในขณะที่ลีเรคโก และโบทบุคสนั้นไมมีการประชาสัมพันธ ทั้งนี้เนื่องจากคาใชจายในการ

ประชาสัมพันธสูง ทําใหยอดขายที่เพิ่มข้ึนอาจจะไมคุมกับตนทุนที่เสียไป เพียงแตวาการทํา

ประชาสัมพันธบางเปนครั้งคราวจะเปนการทําใหลูกคาเดิมจําได และเปนการเพิ่มลูกคาใหม 

 ทุกบริษัทจะมีการจัดทําโปรโมชั่นสินคาประจําเดือน โดยสินคาที่นํามาจัดโปรโมชั่น 

สวนใหญแลวจะเปนการระบายสินคาที่มากในคลังสินคา หรือไดรับการสนับสนุนจากบริษัทผูผลิต

หรือผูจัดจําหนายเปนสวนใหญ แตการตอบรับของลูกคาในสินคาโปรโมชั่นยังนอยอยู ทั้งนี้อาจจะ

เปนเพราะกลุมลูกคาของบริษัทสวนใหญมีวัตถุประสงคในการซื้อเพื่อใชงานมากกวาที่จะนําไปขาย

ตอ ทําใหถาสินคาที่จัดทําโปรโมชั่นไมใชสินคาที่จะใชงานจริง ๆ แลวก็ยังไมมีความจําเปนที่จะตอง

ซื้อ ลูกคาก็จะยังไมส่ังซื้อ อีกทั้งสวนใหญผูที่มีหนาที่จัดซื้อมิใชเจาของบริษัท จึงไมมีอํานาจในการ

อนุมัติการสั่งซื้อได  

การทําสินคาเฮาสแบรนด (House brand) และไพรเวทแบรนด (Private Brand) โดย

ออฟฟศเซนเตอร ออฟฟศดีโป ออฟฟศเมท และลีเรคโกตางก็จัดทําสินคาเฮาสแบรนด หรือไพรเวท

แบรนด เปนการสรางความภักดีในตราสินคา (Brand Loyalty) อีกทางหนึ่ง ในขณะที่ โบทบุค 

สเตชั่นเนอรี่ ไมไดจัดทําสินคาเฮาสแบรนดหรือไพรเวทแบรนด เนื่องจากแมวาจะเปนการสราง 

ความภักดีในตราสินคาไดทางหนึ่ง แตการสั่งทําสินคาภายใตแบรนดของตนเองนั้น ตองมีจํานวน

ในการสั่งซื้อที่คอนขางมาก ทําใหอาจไมคุมกับการลงทุน  

ดานการประชาสัมพันธในเรื่องความรับผิดชอบตอสังคม ยกตัวอยางเชน ออฟฟศเมท

ตองการสรางความรูสึกถึงความรับผิดชอบตอสังคม โดยการจัดโครงการ OfficeMate Delivery 
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ความรูสูนอง ซึ่งจัดขึ้นเปนปที่ 2 โดยการเชิญลูกคาและบุคคลทั่วไปรวมกันบริจาคหนังสือเกาและ

จัดซื้อหนังสือใหมที่เหมาะสมสําหรับเด็ก พรอมส่ือการเรียนการสอนและอุปกรณกีฬา ใหกับนองๆ 

โรงเรียนวัดสวนมะเดื่อสามัคคี อ.วังมวง จ.สระบุรี และในวันงานไดมีการจัดเลี้ยงอาหารกลางวัน 

พรอมมอบของเลน และอุปกรณการเรียนแกเด็กๆ ทุกคนไดมีความสุขรวมกัน ในวันที่ 9 

พฤศจิกายน 2550 ที่ผานมา หรือ ออฟฟศดีโปแตงตั้ง ยัลมาซ ซิดดิควิ เปนที่ปรึกษากลยุทธ

ส่ิงแวดลอม เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการดําเนินงานดานสิ่งแวดลอมทั่วโลกของบริษัท โดยให

ความสําคัญกับการจัดการปาแบบพอเพียง การรีไซเคิล การใชพลังงานอยางมีประสิทธิภาพ และ

การเพิ่มตลาดสินคาที่เปนมิตรกับส่ิงแวดลอม โดยแคตตาล็อกผลิตภัณฑสํานักงานจะจัดพิมพบน

กระดาษปราศจากคลอรีน และใชกระดาษรีไซเคิล 100 เปอรเซ็นต นอกจากนี้ ออฟฟศดีโปยังไดรับ

รางวัล “ผูมีสํานึกดานสิ่งแวดลอม” จาก European Office Products นอกจากนี้บริษัทยังไดรับการ

เสนอชี่อเปนดัชนีชี้วัด FTSE4Good Index ซึ่งประเมินการปฏิบัติงานของบริษัทบนพื้นฐานของ

หลักการการลงทุนที่มีความรับผิดชอบตอสังคมดวย 

 2) ดานความสัมพันธกับบริษัทคูคา (Supplier)  

พบวาทุกบริษัทตางก็มีความสัมพันธอันดีกับบริษัทคูคา โดยอาจมีการจัดทําเปน

บริษัทพันธมิตร เชนเปนพันธมิตรกับ บริษัท สยามวาลา จํากัด ซึ่งเปนผูผลิตสินคาตราชาง หรอืเปน

พันธมิตรกับ บริษัท นานมี จํากัด ซึ่งเปนผูผลิตสินคาตรามา เปนตน ทั้งนี้เพื่อที่จะสามารถพึ่งพากนั

ในดานตาง ๆ เชนการขอราคาพิเศษหรือของแถมสําหรับเทศกาลตาง ๆ เปนตน  

 3) ดานกลุมลูกคา (Customer)  

ทุกบริษัทจะมีกลุมลูกคาหลักคือ ลูกคากลุมออฟฟศสํานักงาน นอกจากนี้ยังมี

หนวยงานขาราชการ, รัฐวิสาหกิจ เปนตน โดยจะพบวาออฟฟศเซนเตอร และออฟฟศดีโปจะมีกลุม

ลูกคาหนาราน (walk-in) เพิ่มข้ึนอีกดวย เนื่องจาก การมีสาขาที่มากและการเดินทางที่สะดวกทํา

ให ออฟฟศเซนเตอรและออฟฟศดีโปสามารถเขาถึงกลุมลูกคาทั่วไปไดงายกวา นอกจากนี้ ทุก

บริษัทจะมีชองทางการชําระเงินที่หลากหลาย เชน การโอนเงิน การชําระดวยเงินสด การชําระดวย

บัตรเครดิต เพื่อเปนทางเลือกและเพิ่มความสะดวกใหแกลูกคา 

 4) ดานการจัดสงสินคา (Logistic) 

สวนใหญแลวจะใชพนักงานประจํา เนื่องจากสามารถควบคุมการทํางานไดงายกวา 

สามารถตรวจสอบการเดินทางได และหากเกิดกรณีที่ตองจัดสงสินคาเรงดวน ก็สามารถดําเนินการ

ไดทันที ทําใหเกิดความยืดหยุนไดมากกวา ในขณะที่ออฟฟศดีโปซึ่งมีบริษัทลูกในเครือที่ทําหนาที่
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ในการจัดสงสินคา ดังนั้นพนักงานจัดสงจึงเปนพนักงานจากสวนกลาง ทําใหขาดความยืดหยุนใน

การจัดสงสินคาได ซึ่งปญหาที่ทุกบริษัทประสบเหมือนกันคือปญหาดานพนักงาน ความรอบรูใน

คุณสมบัติของตัวสินคา และการเสนอสินคาที่มีคุณลักษณะใกลเคียงกันใหแกลูกคา 

จากการทดลองสั่งสินคาของผูวิจัย ผูวิจัยพบวาการสั่งสินคาผานทางออนไลน ทุก

บริษัทจะมีการตอบรับคําสั่งซื้อภายใน 1-5 ชั่วโมงในเวลาทําการนับจากมีคําสั่งซื้อ และมีการ

สอบถามถึงแผนที่ในการจัดสงสินคาเพื่อทําการจัดสงสินคาใหภายใน 24 ชั่วโมง 

 

จากการรวบรวมของผูวิจัย พบวาผูประกอบการแตละรายไดเสนอการบริการเสริมใน

รูปแบบตาง ๆ ดังนี้ 

- การสั่งซื้อสินคาผานออนไลน 

บริษัท ทั้ง 5 ไดมีการใหบริการลูกคาในการเพิ่มทางเลือกในการสั่งซื้อใหกับลูกคา โดย

การสามารถเขาไปสั่งซื้อสินคาผานทางออนไลนได ออฟฟศเซนเตอร, ออฟฟศเมท และลีเรคโก ได

นําการสั่งซื้อแบบ E-Procurement มาใชเพื่อเพิ่มลูกคาโดยเจาะกลุมลูกคาองคกรขนาดใหญ 

(B2B) เพื่อใหสามารถสั่งซื้องาย ควบคุมได และไมมีคาบริการเพิ่มเติม (ปจจุบันออฟฟศดีโป ไดทํา

การหยุดปรับปรุงการรับคําสั่งซื้อผานทางออนไลนเปนการชั่วคราว) 

- บริการจัดสงสินคา 

โดยออฟฟศเซนเตอร และออฟฟศดีโป มีบริการจัดสงสินคาใหฟรีสําหรับลูกคาในเขต

กรุงเทพและปริมณฑล เมื่อส่ังสินคาครบ 1,000 บาท ในขณะที่ ออฟฟศเมท, ลีเรคโก และโบทบุคส 

มีบริการจัดสงสินคาฟรี สําหรับลูกคาในเขตกรุงเทพ และปริมณฑล เมื่อส่ังสินคาครบเพียง 500 

บาทขึ้นไป และสําหรับลูกคาตางจังหวัด ออฟฟศเมท จัดจัดสงสินคาใหฟรี เมื่อส่ังสินคา 5,000 

บาทขึ้นไป ซึ่งการที่บริษัทจัดสงสินคาใหในมูลคาที่นอยกวานี่เอง อาจเปนเปนการเพิ่มกลุมลูกคาที่

มีความตองการซื้อสินคาในแตละครั้งไมสูงมากนัก สงผลทําใหยอดขายของบริษัทเติบโตขึ้นอยาง

รวดเร็ว 

- บริการรับประกันสินคาราคาถูก 

ออฟฟศดีโป มีการรับประกันสินคาราคาถูก “110% Low Price Guarantee” โดย

ออฟฟศดีโปใหการรับประกันสินคาราคาถูก เพื่อใหลูกคามั่นใจวาไดเลือกซื้อสินคาที่มีคุณภาพใน

ราคาที่เหมาะสมที่สุด ออฟฟศดีโปยินดีคืนเงินสวนตางของสินคารุนเดียวกัน พรอมลดราคาเพิ่มให

อีก 10 % ของสวนตางนั้น โดยหากลูกคาพบและสามารถนําหลักฐาน ไมวาจะเปน ใบโฆษณา หรอื

สําเนา มาแสดงภายใน 7 วันนับจากวันที่ซื้อจากสินคาจากออฟฟศดีโป 
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- เสนอบริการใหสวนลดรานคาอ่ืน 

ออฟฟศเซนเตอร มีการใหคูปองสวนลดตามรานคา และศูนยบริการชั้นนําตาง ๆ

ใหกับสมาชิก เชน รานอาหาร, รานดอกไม, รานถายภาพ, รีสอรท, โรงแรม, สปา, รานทอง, 

โรงพยาบาล เปนตน ในขณะที่ออฟฟศดีโป นําคูปองสวนลดไวในเลมแคตตาล็อก เพื่อใหลูกคา

สามารถนําไปใชเปนสวนลด 5% ในการซื้อสินคาแบรนดของบริษัท สวนลด 10% สําหรับการ 

Copy and Printและมีการใหคูปองสวนลดหองพักที่เดอะไทด รีสอรท 40%-50% 

- มีทางเลือกในการชําระเงิน 

บริษัทใหทางเลือกในการชําระเงินหลายทาง ไดแกการชําระเงินสด การชําระผาน

เคานเตอรธนาคาร ดวย Bill Payment Slip, การโอนเงินเขาบัญชีบริษัท  ซึ่งขึ้นอยูกับลูกคาวาจะ

สะดวกในการชําระเงินผานชองทางใด 

- บริการรับประกันความพอใจ 

ทั้ง 5 บริษัทมีบริการรับคืนสินคา ภายใน 7 วัน นับจากวันที่ซื้อสินคาหรือรับสินคา 

โดยสินคานั้นจะตองอยูในสภาพเดิม โดยนําสินคาพรอมหลักฐานใบเสร็จรับเงิน พรอมทั้งสลิปบัตร

เครดิต (ในกรณีที่ทานชําระเงินดวยบัตรเครดิต) โดยทั้งนี้ตองเปนไปตามเงื่อนไขบริษัท 

- บริการแลกของรางวัล 

ทางออฟฟศเมท จัดโปรโมชั่นพิเศษ “OfficeMate Member Rewards” ดวยการ

สะสมคะแนนจากยอดการสั่งซื้อ เพื่อรับสิทธิพิเศษในการแลกของรางวัล, ออฟฟศดีโปจัดแคมเปญ 

เมื่อซ้ือสินคาครบทุก 1,000 บาท รับคูปองชิงโชค ลุนรับรถยนตโตโยตา ยาริส ,ทองคํามูลคากวา 3 

ลานบาท 

- บริการสงดวน 

ออฟฟศเมท จัดบริการจัดสงดวนหมึกพิมพ “Express Delivery” โดยทางลูกคาจะ

ไดรับสินคาภายในวันทําการ หากสั่งเชาไดบาย 

- บริการสงรายการสั่งซื้อ 

ออฟฟศเมท ไดมีการสงรายการสินคาที่คุณสงซื้อในรอบ 3 เดือน “Quick Quotation” 

พรอมราคาลาสุด สงใหลูกคาทุกเดือน เพื่อเตือนความจําลูกคา และสามารถใชเปนใบสั่งซื้อไดทันที 

จากตารางที่ 4.4 จะพบวา ธุรกิจแคทิกอรี่ คิลเลอร ประเภทเครื่องเขียน และอุปกรณ

สํานักงาน แบบครบวงจร ที่มีการสั่งซื้อสินคาทางออนไลนนั้น แตละบริษัทจะตองหาจุดแข็งของ

ตนเองวาคืออะไร ยกตัวอยางเชน ออฟฟศเซ็นเ ตอร, ออฟฟศดีโป  ซึ่งตางก็มีศักยภาพในการขยาย

สาขา ทําใหรายไดจากการขาย สวนใหญจะเปนลูกคาทางหนาราน โดยการที่มีสาขามากและ



เดินทางสะดวกยอมเปนการอํานวยความสะดวกใหกับลูกคา เปนการเพิ่มยอดขายของลูกคาหนา

ราน (Walk-in) สงผลทําใหยอดขายของบริษัทสูงขึ้น ในขณะที่บริษัทที่ไมมีสาขา เชนออฟฟศเมท, 

ลีเรคโก และโบทบุคส จึงตองเนนการขายสินคาไปยังกลุมออฟฟศ และมีบริการเสริมอ่ืน ๆ เขามา

รองรับ อาทิเชน จํานวนเงินขั้นต่ําที่นอยกวาในการจัดสงฟรี ซึ่งสวนใหญแลวลูกคาจะสั่งซื้อสินคาที่

มากกวาจํานวนเงินขั้นต่ําอยูแลว ซึ่งอาจเกิดคําถามวาจํานวนเงินที่นอยในการจัดสงฟรีนั้นจะคุม

กับการขนสงหรือไม ซึ่งในความเปนจริงแลว หากบริษัทที่มีฐานลูกคาที่มาก ยอมทําใหประหยัดคา

ขนสงได ซึ่งสิ่งหนึ่งที่สําคัญในการขายสินคาเครื่องเขียน และอุปกรณสํานักงาน คือการจัดทําแคต

ตาลอก เนื่องจากสินคาเครื่องเขียน และอุปกรณสํานักงานเปนกลุมสินคาที่หลากหลาย มีจํานวน

สินคามาก และลูกคาแตละกลุมจะใชสินคาที่แตกตางกัน การที่ลูกคาจะคอยถามวามีสินคาหรือไม 

มีคุณสมบัติในตัวสินคาอยางไรจึงเปนการยาก บริษัทตาง ๆ จึงตองจัดทําแคตตาลอกที่มีรูปภาพ

และคุณสมบัติเพื่อใหงายตอการเลือกซื้อ ซึ่งแตละบริษัทจะทําการเสนอราคาที่แตกตางกัน 

ยกตัวอยางเชน เสนอราคาที่รวมภาษีมูลคาเพิ่มแลว เชนออฟฟศเซนเตอร และออฟฟศดีโป 

ในขณะที่บริษัทอื่น ๆ เสนอราคาที่ยังไมรวมภาษีมูลคาเพิ่ม ซึ่งทําใหการที่ลูกคาจะตรวจสอบราคา

สินคาทุกรายการนั้นจึงเปนไปไดยาก 

สรุปไดวา ธุรกิจแคทิกอร่ี คิลเลอร ประเภทเครื่องเขียนและอุปกรณสํานักงานจะเนน

การแขงขันที่มิใชราคามากกวา โดยเนนการจัดสงสินคาที่รวดเร็ว การบริการที่ดี เนื่องจากการที่

สินคาเครื่องเขียนและอุปกรณสํานักงานเปนสินคาที่จําเปนในการทํางาน หากการจัดสงสินคา

ลาชา หรือบริการที่ไมดีแลว ลูกคายอมเปลี่ยนแปลงการสั่งซื้อไดงาย เพราะสินคามีลักษณะ

เหมือนกัน หรือแตกตางกัน แตสามารถทดแทนกันไดดี  
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ตารางที่ 4.4 
สรุปลกัษณะการดําเนินธรุกิจ ของ 5 บริษัท 

 

ลักษณะการดําเนินธรุกิจ ออฟฟศเซนเตอร ออฟฟศ ดีโป ออฟฟศเมท ลีเรคโก โบทบุคส 

1.จํานวนสาขา มี ส าขา  1 9  แห ง  ใน เ ขต

กรุงเทพ และตางจังหวัด 

มีสาขา 19 แหง ใน

เขตกรุ ง เทพ  และ

ตางจังหวัด 

ไมมีสาขา,ไมมีหนา

ราน 

ไมมีสาขา, ไมมีหนา

ราน 

ไมมีสาขา  แตมีหนา

ราน 

2. การขายหนาราน เนนการขายหนาราน เนนการขายหนาราน ไมมี กา รขายหน า

ราน 

ไม มี ก า รขายหน า

ราน 

มีการขายหนาราน

พอประมาณ แตไม

เนนการขายหนาราน

เทาไรนกั เนื่องจากไม

มีสาขารองรับ 

3. การจัดแคตตาลอก มีการจัดทํา Catalogue 1 

แบบ 

มี ก า ร จั ด ทํ า 

Catalogue 1 แบบ 

มี ก า ร จั ด ทํ า 

Catalogue 2 แบบ 

คือ  เลมใหญ  และ

เลมเล็ก 

มี ก า ร จั ด ทํ า 

Catalogue แสดงรูป

สินคา  และใชการ

แนบใบราคา 

มี ก า ร จั ด ทํ า 

Catalogue 1 แบบ 
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ลักษณะการดําเนินธรุกิจ ออฟฟศเซนเตอร ออฟฟศ ดีโป ออฟฟศเมท ลีเรคโก โบทบุคส 

4. การจัดทํา Website มีการจัดทํา Website  และ 

สามารถสั่ งซื้ อ สินค าทาง

ออนไลนได 

มี ก า ร จั ด ทํ า 

Website แตปจจุบัน

หยุดป รับป รุ งการ

รั บ คํ า สั่ ง ซื้ อ ท า ง

ออนไลน 

มี ก า ร จั ด ทํ า 

Website แบบเต็ม

รูปแบบและสามารถ

สั่ ง ซื้ อ สิ น ค า ท า ง

ออนไลนได  

มี ก า ร จั ด ทํ า 

Website และ

สามารถสั่งซื้อสินคา

ทางออนไลนได 

มีการจัดทํา Website 

และสามารถสั่ ง ซื้ อ

สินคาทางออนไลนได 

5. การจัดทําโปรโมชั่น และ

การประ 

ชาสัมพันธ 

มี ก า ร จั ด ทํ า โ ป ร โ ม ชั่ น

ประจําเดือน 

และมีการประชาสัมพันธ 

มี ก า ร จั ด ทํ า

โ ป ร โ ม ชั่ น

ประจําเดือน 

แ ล ะ มี ก า ร

ประชาสัมพันธ 

มี ก า ร จั ด ทํ า

โ ป ร โ ม ชั่ น 

ประจําเดือน และมี

การประชาสัมพันธ 

มี ก า ร จั ด ทํ า

โ ป ร โ ม ชั่ น  แ ต

ระยะเวลาไมแนนอน 

แตไมมีการประ 

ช า สั ม พั น ธ สู สื่ อ

สาธารณะ 

มีการจัดทําโปรโมชั่น 

เปนครั้งคราว 

แ ต ไ ม มี ก า ร

ประชาสัมพันธสูสื่อ 

สาธารณะ 

6. การทําสนิคา House 

Brand 

ใช House Brand คือ

“officecentre” และ Private 

Brand คือ “Value Save” 

ใช House Brand 

คื อ  “OfficeDepot” 

เพียงอยางเดียว 

ใช Private Brand 

หลาย Brand แยก

ตามประเภทสินคา

ตาง ๆ 

ใช Private Brand 

คือ “IMPEGA” โดย

แบ ง เปน  3  สีตาม

คุณภาพสินคา 

ไมมี Private Brand 
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ลักษณะการดําเนินธรุกิจ ออฟฟศเซนเตอร ออฟฟศ ดีโป ออฟฟศเมท ลีเรคโก โบทบุคส 

7. การสั่งซื้อขั้นต่ําและจัดสง

ฟรี 

1,000 บาท 1,000 บาท 500 บาท 500 บาท 500 บาท 

8. การรับคําสั่งซื้อ 1 . ท า ง ห น า ร า น 2 . ท า ง

โทรศัพท 

3. ทางโทรสาร 

4ทางพนักงานขาย 

5.ทางออนไลน 

 

1.ทางหนาราน 

2.ทางโทรศัพท 

3.ทางพนักงานขาย 

4.ทางโทรสาร 

 

1.ทางโทรสาร 

2.ทางโทรศัพท 

3.ทางออนไลน 

4.ทางพนักงานขาย 

 1. ทางโทรสาร 

 2. ทางโทรศัพท 

 3. ทางพนักงานขาย 

 4. ทางออนไลน 

1.ทางโทรสาร 

2.ทางโทรศัพท 

3.ทางพนักงานขาย 

4.ทางออนไลน 

5.ทางหนาราน 

9. สินคากลุมที่มีมูลคาการ

ขายมากที่สุด 

 

กระดาษ กระดาษ กระดาษ กระดาษ กระดาษ 

10.วิธีการตั้งราคา ตั้งราคาโดยคํานึงถึงตนทุน ตั้งราคาเทากับหรือ

ต่ํ า ก ว า คู แ ข ง ใ น

สินคาบางรายการ 

ตั้งราคาโดยคํานึงถึง

ตนทุน 

ตั้งราคาโดยคํานึงถึง

ตนทุน 

ตั้งราคาโดยคํานึงถึง

ตนทุน 
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ลักษณะการดําเนินธรุกิจ ออฟฟศเซนเตอร ออฟฟศ ดีโป ออฟฟศเมท ลีเรคโก โบทบุคส 

11. การใหความสําคัญกับคู

คา 

 (Supplier) 

 

ดี ดี ดี ดี ดี 

12. กลุมลูกคาหลัก หนาราน,ออฟฟศ,ราชการ,

บุคคลทั่วไป 

หนาราน ,ออฟฟศ ,

ราชการ,บุคคลทั่วไป 

ออฟฟศ ,ราชการ ออฟฟศ,ราชการ ออฟฟศ,ราชการ 

13. วัตถุ 

ประสงคในการซื้อ 

ซื้อเพื่อใช ซื้อเพื่อใช ซื้อ เพื่อใชและเพื่อ

ขาย 

ซื้อเพื่อใช ซื้อเพื่อใช 

14. ความสนใจของลูกคาใน

รายการสินคาโปรโมชั่น 

นอย นอย นอย นอย นอย 

15.จุดแข็ง มีสาขามาก มี ส า ข า ม า ก แ ล ะ

เดินทางสะดวก 

มีการทํ าออนไลน

แบบเต็มรูปแบบ 

มีการทําออนไลน มี ก า ร จั ด ส ง สิ น ค า

รวดเร็ว 

16. จุดออน พนักงาน พ นั ก ง า น แ ล ะ

ค า ใ ช จ า ย ในก า ร 

Update website 

พนักงาน พนักงาน พนักงาน 
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ลักษณะการดําเนินธรุกิจ ออฟฟศเซนเตอร ออฟฟศ ดีโป ออฟฟศเมท ลีเรคโก โบทบุคส 

17.พนักงานจัดสงสินคา ใชพนักงานประจํา ใ ช พ นั ก ง า น ข อ ง

บริษัทสวนกลาง ไม

มีพนักงานประจํา 

ใชพนักงานประจํา ใชพนักงานประจํา ใชพนักงานประจํา 

18.ชองทางการชําระเงนิ เงินสด, เครดิต 30 วัน, บัตร

เครดิต ,  โอนเงินผานทาง

ธนาคาร 

เงินสด, เครดิต 30 

วัน, บัตรเครดิต 

เงินสด, เครดิต 30 

วัน, บัตรเครดิต, โอน

เงินผานทางธนาคาร

, ชํ า ร ะ ผ า น Bill 

Payment 

เงินสด, เครดิต 30 

วัน, โอนเงินผานทาง

ธนาคาร 

เงินสด, เครดิต 30 วัน, 

เช็ค , โอนเงินผานทาง

ธนาคาร,บัตรเครดิต 

19. ราคาสินคา ร า ค า สิ น ค า ร ว ม

ภาษีมูลคาเพิ่มแลว 

ร า ค า สิ น ค า ร ว ม

ภาษีมูลคาเพิ่มแลว 

ราคาสินคายังไมรวม

ภาษีมูลคาเพิ่ม 

ราคาสินคายังไมรวม

ภาษีมูลคาเพิ่ม 

 

ราคาสินคายังไมรวม

ภาษีมูลคาเพิ่ม 
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ลักษณะการดําเนินธรุกิจ ออฟฟศเซนเตอร ออฟฟศ ดีโป ออฟฟศเมท ลีเรคโก โบทบุคส 

20. ระบบ E-Procurement นํ า ร ะ บบ  E-Procurement 

มาใช 

ไมนําการใช นําระบบ  

E-Procurement มา

ใช 

นําระบบ  

E-Procurement มา

ใช 

ไมนําการใช 

21. การโตตอบคูแขง หากคู

แขงขันทําการลดราคาสินคา

ต่ํากวาทุน 

ไมลดราคาตาม แตเนนการ

บริการดานอื่นแทน 

ไมลดราคาตาม แต

เนนการบริการดาน

อื่นแทน 

ไมลดราคาตาม แต

เนนการบริการดาน

อื่นแทน 

ไมลดราคาตาม แต

เนนการบริการดาน

อื่นแทน 

ไมลดราคาตาม  แต

เนนการบริการดานอื่น

แทน 

ที่มา : จากการสัมภาษณ และรวบรวมโดยผูวิจัย 
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4.3 การบริหารคลังสินคาและระบบการขนสง 

จากการสัมภาษณ พบวาการดําเนินธุรกิจแคทิกอร่ี คิลเลอร ประเภทเครื่องเขียนและ

อุปกรณสํานักงาน ที่มีระบบการสั่งซื้อแบบออนไลนนั้น จะตองมีการบริหารจัดการคลังสินคาและ

ระบบขนสงที่ดี เนื่องจากทุกบริษัทตางมีการใหบริการจัดสงสินคาภายในวันทําการถัดไปนับจาก

วันสั่งซื้อ โดยไมรวมวันหยุด  

4.3.1 การบริหารคลังสินคา  

สินคาจะตองมีในคลังสินคาครบทุกรายการ ยกเวนสินคาสั่งทํา หรือสินคากรณีพิเศษ 

เชนระบุสี ระบุลาย เปนตน ดังนั้นจะมีระบบอัตโนมัติที่ใชแสดงรายการสินคาที่ขาด หรือตํ่ากวา

จํานวนขั้นต่ําในคลังสินคา โดยผูมีหนาที่จัดซื้อจะตองทําการกําหนดถึงจํานวนขั้นต่ําของสินคา 

และมีการพยากรณฤดูกาลที่จําเปนตองใชสินคามากกวาปกติ โดยเทียบจากปกอน ๆ และ

สภาพแวดลอมภายนอก เชนสังคม การเมือง เปนตน นอกจากนี้หากสินคาใดที่ลาสมัย หรือ

คุณภาพไมดี ตองมีวิธีจัดการที่ดี เพื่อมิใหเกิดปญหาสินคาคงคลังเกินมากเกินไป และหากเปน

สินคาคุณภาพไมดีก็จะสงผลตอช่ือเสียงของบริษัทได เชนหากเปนกรณีสินคาคุณภาพไมดี จะตอง

มีการปรึกษากับผูผลิตหรือผูจัดจําหนายวาสามารถเปลี่ยนหรือคืนไดหรือไม เปนตน 

4.3.2 ดานการบริหารระบบการขนสง 

จากการที่ทุกบริษัทมีบริการจัดสงสินคาฟรีในกรุงเทพและปริมณฑล และจัดสงสินคา

ภายในวันทําการถัดไปของการสั่งซื้อไมรวมวันหยุด ดังนั้นการจัดสงสินคาจะมีการออกแบบ

เครือขายการขนสง ในแตละบริษัทแตกตางกันออกไป ข้ึนอยูกับกลุมลูกคาอยูบริเวณไหนเปนสวน

ใหญ โดยเมื่อเกิดการสั่งซื้อจากลูกคา ผูรับคําสั่งซื้อจะทําการตรวจสอบลูกคาและผูมีอํานาจทํา

การอนุมัติใบส่ังซื้อ สงตอไปยังฝายจัดสินคา และออกใบกํากับภาษีตามลําดับ หลังจากมีการออก

ใบกํากับภาษีแลว ชื่อและที่อยูลูกคาจะถูกสงของระบบซอฟทแวรโดยอัตโนมัติเพื่อทําการวางแผน

เสนทางการขนสง โดยจําแนกลูกคาตามแขวง และพิจารณาจํานวนและขนาดของสินคา วาควรใช

พาหนะใดในการจัดสง เชน เฟอรนิเจอรจะใชรถบรรทุกขนาดใหญ หรือหากเปนสินคาขนาดเล็ก,

จํานวนไมมาก,และไมอยูในเสนทางเดียวกันกับลูกคารายอื่น ๆ จะใชรถมอเตอรไซดในการขนสง

แทน โดยการจัดสงสินคานั้นจะสามารถติดตามการจัดสงได โดยผูจัดสงจะตองทราบเวลาในการ

จัดสงของลูกคาแตละราย เนื่องจากลูกคาในแตละรายจะมีระยะเวลารับสินคาแตกตางกัน การวาง

บิลและการจายชําระเงินก็แตกตางกันไปเชนกัน  
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4.4 การตัดสินใจในกลยุทธตรายี่หอ (Brand Decision)  

ทั้ง 5 บริษัทตางก็จําหนายสินคาโดยใชตรายี่หอของผูผลิต (Manufacturer Brand) 

เนื่องจากการใชตราของผูผลิตมีขอดีตรงที่สามารถใชการสงเสริมการจําหนายและการควบคุม

คุณภาพเปนเครื่องมือในการสรางความซื่อสัตยตอตรายี่หอได ดังนั้นทั้ง 5 บริษัทจึงตองการขาย

สินคาที่เปนตราของผูผลิต เนื่องจากผูผลิตจะรับผิดชอบคาใชจายทางการตลาดที่จําเปนเบื้องตน

ทั้งหมด และผูผลิตเองก็ตองการใชตราของตนเพื่อประโยชนในการขยายตราสินคาไปใชกับสินคา

อ่ืน ๆ ตอไปได นอกจากนี้ การใชตราสินคาของผูผลิต มักเปนสินคาที่มีมาตรฐานและเปนที่ยอมรับ

ของผูบริโภคโดยทั่วไป  บริษัทผูจําหนายไมตองรับผิดชอบใด  ๆ  หากคุณภาพของสินคา

เปลี่ยนแปลงไปแลว ผูบริโภคหันไปใชตรายี่หออ่ืน โดยหากคุณภาพสินคาผิดไปจากเดิม ผูจาํหนาย

สามารถสงคืนสินคาดังกลาวใหกับผูผลิต เพราะถือวาเปนความรับผิดชอบโดยตรงของผูผลิต 

ยกเวนความเสียหายของสินคาเกิดจากความผิดพลาดของผูจําหนายเอง เชนสินคาเปยกน้ํา หรือ

วางสินคาใกลแสงแดดความรอน เปนตน อยางไรก็ตาม ชื่อเสียงของบริษัทอาจกระทบกระเทือน 

หากขายสินคาของผูผลิตที่ไมไดมาตรฐาน จากเหตุผลเหลานี้เอง การที่ทั้ง 5 บริษัทจัดทํา         

แคตตาล็อกสินคานั้นทําใหตองคัดเลือกสินคาที่มีคุณภาพในราคาที่เหมาะสมและเปนที่ตองการ

ของลูกคา ซึ่งถือเปนประโยชนแกผูบริโภคในการคัดกรองสินคาในขั้นตอนแรกแลว 

นอกจากการใชตรายี่หอของผูผลิตแลว(Manufacturer Brand) แลว ทั้ง 4 บริษัทยัง

ไดทําการจางบริษัทอื่นผลิตสินคา ภายในยี่หอของผูจําหนาย  

- ออฟฟศเซนเตอรผลิตสินคาเฮาสแบรนด คือ “Officecentre” และไพรเวทแบรนด 

ภายใตชื่อ “Value Save”  

- ออฟฟศดีโป ผลิตสินคาเฮาสแบรนด ชื่อ “Office Depot”  

- ออฟฟศเมท ผลิตสินคาไพรเวทแบรนดหลายยี่หอ แยกตามแตละประเภทสินคา 

(กระดาษถายเอกสารใชแบรนดยี่หอ Strings, อุปกรณทําความสะอาดใชแบรนดยี่หอ ซันโว, 

เครื่องเขียนใชแบรนดยี่หอ I-YA, เทปโอพีพีกลองใสเอกสารใชแบรนดยี่หอ โบคุโบคุ, เฟอรนิเจอรใช

แบรนดยี่หอ FURRADEC) 

- ลีเรคโก ผลิตสินคาไพรเวทแบรนด คือ “IMPEGA” โดยแบงเปน 3 สีตามคุณภาพ

สินคา (สีน้ําเงิน แสดงถึงสินคาคุณภาพเยี่ยมในราคายอมเยา, สีทอง แสดงถึงสินคาคุณภาพเยี่ยม

ทดแทนแบรนดสินคาชั้นนํา, สีเงิน แสดงถึงสินคาราคาประหยัด) 

- โบทบุคส ไมผลิตสินคาเฮาสแบรนดและไพรเวทแบรนด  
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โดยการที่ผูประกอบการทั้ง 4 บริษัทใชตราสินคาเฉพาะของตนเองนั้น เปนวิธีการ

หนึ่งในการสรางความซื่อสัตยตอรานคา นอกจากนี้ผูประกอบการจะจายคาสินคานอยกวาเมื่อ

ผลิตสินคาภายใตตราสินคาของตนเอง เนื่องจากคาสินคาที่ผูประกอบการจายจะไมรวมคาใชจาย

ทางการตลาด และถึงแมวาผูประกอบการจะรับผิดชอบคาใชจายในการสงเสริมการขายเอง แต

ผูประกอบการยังสามารถขายสินคาในราคาต่ํากวาสินคาที่ใชตราของผูผลิตอยูดี 

ซึ่งแมวาผูผลิตหรือเจาของสินคาอาจไมชอบผลิตสินคาที่ใชตราของผูประกอบการ 

แตไมมีทางเลือก เนื่องจากผูประกอบการอาจหันไปจางผูผลิตรายอื่นใหผลิตแทนได อยางไรก็ตาม 

การผลิตสินคาใหผูประกอบการจะเปนการใชกําลังการผลิตสวนเกิน และอาจทําใหตนทุนการผลิต

สินคาสวนที่ใชตราของผูผลิตเองมีตนทุนต่ําลง 

ในปจจุบัน การแขงขันระหวางตราของผูผลิตและตราของผูประกอบการมีมากขึ้น

เร่ือยๆ จนเปนสงครามตรายี่หอ (Battle of Brands) และทําใหเกิดความขัดแยงและความตึง

เครียดขึ้นในชองทางการตลาด เชน ผูผลิตปฏิเสธการผลิตสินคาที่เปนตรายี่หอของผูประกอบการ 

และผูประกอบการปฏิเสธที่จะขายสินคาที่เปนตราของผูผลิต อยางไรก็ตามธุรกิจแคทิกอร่ี คิลเลอร

ประเภทเครื่องเขียนและอุปกรณสํานักงาน ใชวิธีแกปญหาเหลานี้ โดยการกระจายการสั่งสินคาไป

ยังบริษัทผูผลิตตาง ๆ หลาย ๆ บริษัท และทําการสั่งสินคาภายใตยี่หอของผูผลิตควบคูไปดวย ใน

ขณะเดียวกัน ผูผลิตก็จะจํากัดปริมาณการสั่งผลิตยี่หอของผูประกอบการวาไมเกินจํานวนเทาไร

ตอเดือน เพื่อมิใหสงผลกระทบกับยอดขายของยี่หอผูผลิตเอง 

 ในอนาคตรูปแบบของรานคาแคทิกอร่ี คิลเลอร ประเภทเครื่องเขียนและอุปกรณ

สํานักงานจะยังมีการพัฒนาอยางตอเนื่อง เพื่อใหสามารถตอบสนองตอความตองการที่

เปลี่ยนแปลงไปของผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพมากที่สุด แตอยางไรก็ตาม จากการที่ผูนํา

ตลาด 3 รายใหญเปนผูมีศักยภาพในการพัฒนาตามแนวโนมขางตนไดมากกวาผูประกอบการราย

อ่ืน  ดังนั้นจึงอาจเปนอุปสรรคในการเขาสูตลาดของผูประกอบการรายใหม  เพราะหาก

ผูประกอบการรายใหมไมมีทรัพยากรในดานตางๆ เชน เงินทุน บุคลากร ที่เพียงพอในการปรับตัว

ตามการเปลี่ยนแปลงของผูนําตลาด  
 

 


