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ธุรกิจร ้านเครื่องเขียนที่ผ ่านมา 
จะมลีกัษณะเป็นธรุกจิทีส่บืทอดมาจากรุน่ 
สู่รุ่น การขายเป็น Seasonal (มีการขายดี 
ช่วงเปิดเทอมและมักจะซบเซาในช่วง
ปิดเทอม) ดังนั้น เพื่อให้ร้านมียอดขายที่
สม�่ำเสมอ ตลอดทั้งปี จึงมักมีการหาเอา
สินค้าประเภทกิ๊ฟช็อป เคร่ืองประดับและ
ของเล่นต่างๆ มาแซมขาย จึงจะท�ำให้ร้าน
มีรายได้อย่างต่อเนื่อง และจากการขาย
สินค้าหลายๆ ประเภท มักจะพบปัญหา
ไม่สามารถคุมสต๊อกได้ เนื่องจากสินค้า 
มกีารเปลีย่นบ่อย  บางรายการสัง่มาเพือ่ขาย 
เพียงครั้งเดียวแล้วก็ไม่น�ำกลับมาขายอีก 
บางรายการสัง่ตามความต้องการของลกูค้า 
ร้านเครือ่งเขยีนหลายร้านมกัจะพบปัญหา
เงินจม ซึ่งเกิดจากการสั่งสินค้าเกินความ
จ�ำเป็น สินค้าที่เหลือจากการขายแต่ละ
เทอมมีจ�ำนวนมาก และยอดขายสินค้า 
ไม่เป็นไปตามทีค่าดหวงัเอาไว้ จากปัญหา
ดังกล่าว ท�ำให้เงินทุนจมไปกับสินค้าที่
ค้างสต๊อก ไม่มีการเคลื่อนไหว การคัดสรร
สินค้าที่มีคุณภาพ พร้อมทั้งการบริการ 
ที่เป็นมิตรและพร้อมให้ความรู้ ก็ยังไม่
เพียงพอ เพราะคนยุคใหม่ หลายท่าน 
คงเคยได้ยิน ค�ำว่า GEN C คือลูกค้าไม่ได้ 
เดินมาเพื่อดูสินค้ากันอีกแล้ว เขาอยู่ใน
โลกออนไลน์ และโลกโซเชียล จะมีเพียง 
หน้าร้านอย่างเดียวไม่ได้แล้ว จะต้อง
เพิ่มช่องทางการจ�ำหน่าย ใช้ช ่องทาง 
ประชาสัมพันธ์ช ่องทางอื่นที่แตกต่าง 
จากเดิม เพื่อประชาสัมพันธ์ถึงตัวร้านค้า 
ให้มากที่สุด โดยมีการประชาสัมพันธ์ 
ผ่านสื่อโซเชียลทั้ง website, Facebook, 
line และ Instagram มีการอัพเดทรูป
กจิกรรมต่างๆ หรอื Status ให้เกดิการพดูคยุ 
แลกเปลี่ยน ความเห็น ใช้ Integrated 
Marketing Communication Strategy 

มีการสร้างสมาชิกกิจกรรม Workshop 
ต่างๆ โดยน�ำสนิค้าในร้านไปใช้ท�ำกจิกรรม 
เพื่อให ้ เ กิดความสนใจสินค ้าในร ้าน 
ตอกย�้ำด้วย Friendly Shop สร้างฐาน
ลูกค้า บริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า หาก
ลูกค้ามีความพึงพอใจ มีความรู้สึกดีๆ กับ 
ร้านแล้ว  ลกูค้ากม็โีอกาสซือ้ซ�ำ้มากขึน้  มกีาร
Share บอกต่อข้อมูลข่าวสาร ทั้งหมดคือ 
การสร้างโอกาสทางการขายในรปูแบบใหม่ 
ทีต้่องลอง ให้ทนักบัยคุสมยั  และพฤตกิรรม
ของคนที่เปลี่ยนไปอย่างรวดเร็ว    

มกีารสร้างระบบสมาชกิให้เพิม่ขึน้ 
มีการสะสมยอดซื้อ แลกคูปองส่วนลด 
คูปองเงินสด หรือแลกของรางวัลพิเศษ 
เพือ่ดงึดดูใจให้อยากได้คะแนนสะสม  เพือ่
ให้อยากที่จะกลับมาแลกของสมนาคุณ  
หรือกลับมาซื้อซ�้ำอีกครั้ง การท�ำกิจกรรม
ส่งเสริมการขายหรือแคมเปญ ที่เกี่ยวข้อง
กับสมาชิก จึงเป็นส่วนส�ำคัญในการเพิ่ม
ยอดขาย

มกัจะมกีารปรบัปรงุหรอืเปลีย่นแปลง 
รายการสินค้าในร้านอยู่เสมอ เพื่อสร้าง
ความแปลกใหม่ให้กับร้านค้า สร้างความ
แตกต่างจากคู่แข่ง มกีารวเิคราะห์สินค้าว่า
ชนิดใดที่ตรงหรือไม่ตรงกับความต้องการ
ของลูกค้า           

ด ้านการจัดหาจัดซื้อและการ
บริหารงานสินค้าคงคลัง เพื่อเพิ่มขีด 
ความสามารถในการซื้อสินค้า ก็เป็นส่ิงท่ี 
มองข้ามไม่ได้ เพราะข้อมูลที่ดี ต้องรองรับ
ยอดขายที่จะเกิด จนถึงบริหารจัดการ 
ช่วยลดต้นทุน จะท�ำให้ผลก�ำไรเกิดสูงข้ึน 
เพิ่มยอดขาย ลดต้นทุน
จากการบริหารจัดการท่ีมี 
ประสทิธคิณุภาพ   และไม่ท�ำ 
ให้พลาดโอกาสในการขาย 
เช่น พยากรณ์การขายท่ี 

ผดิพลาด  เป็นข้อมลูท�ำให้การบรหิารไม่ได้ 
ประสิทธิภาพ สั่งสินค้ามามากเกินไปใน
สินค้าท่ีไม่จ�ำเป็นท�ำให้เงนิทุนจม สัง่สนิค้า
ไม่เพียงพอต่อการขายท�ำให้พลาดโอกาส
ทางการขายสูง หรือสินค้าที่มีการสั่งจอง
เข้ามาว่ามีสินค้าอะไรบ้าง ท่ียังค้างการ
จัดส่งไปยังลูกค้า มีรายงานรวบรวมข้อมูล 
ดังกล่าวน�ำมาต่อรองกับทาง Supplier  
เพื่อให้ได้ราคาและระยะเวลาในการส่ง
สินค้าเป็นที่น่าพอใจ ซึ่งเป็นสิ่งที่มองข้าม 
ไม่ได้  ตลอดจนการขายสนิค้าให้หน่วยงาน 
ราชการ โรงเรียน ซึ่งเป็นกลุ่มลูกค้าหลัก
ของร้านเครื่องเขียน จะต้องมีรูปแบบการ
ขายสินค้าท่ีรองรับ การท�ำเอกสารขาย
ให้กับหน่วยงานราชการ เพื่อให้สะดวก 
รวดเร็ว ถูกต้อง แม่นย�ำ และที่ส�ำคัญจัดท�ำ 
สต๊อกคงเหลอืสนิค้าได้อย่างถกูต้อง  ร้านค้า 
จึงต้องพัฒนาให้ดีขึ้นสร้างความรวดเร็ว  
ในการเปิดเอกสารท่ีรวดเร็วถูกต้องตาม 
รูปแบบของราชการ เช่น แบบซอง หรือ 
แบบจัดซื้อจัดจ้าง ส่ิงท่ีกล่าวมาข้างต้นนี ้
ระบบ  ERP  ส�ำหรบัธรุกจิเครือ่งเขยีน  สามารถ
ช่วยท่านได้ ด้วยโปรแกรมส�ำเร็จรูปที่มี
คุณภาพและง่ายต่อการใช้งาน  

หวงัว่าบทความนีค้งเป็นประโยชน์
แก่ผู้อ่านไม่มากก็น้อย ขอให้ทุกท่านท�ำ
ธุรกิจประสบความส�ำเร็จ ร�่ำรวย และมี 
เวลาเหลอืเพือ่การใช้ชวีติส่วนตวัเพิม่มากข้ึน
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