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บทคัดย่อ

การศึกษานี้ มีวัตถุประสงค์ 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสม 

ทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเฟอร์นิเจอร์ของผู ้บริโภค  

ในเขตอ�ำเภอสีคิ้ว จังหวัดนครราชสีมา  2. เพ่ือก�ำหนดกลยุทธ์การตลาดเพ่ือเพ่ิม 

ยอดขายร้าน ABC  เฟอร์นิเจอร์ ศึกษาจากแบบสอบถามจ�ำนวน 400 ชุด และ 

น�ำผลการศึกษาท่ีได้มาวิเคราะห์ร ่วมกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมท่ัวไป  

วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขนั วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกและภายใน  

วิเคราะห์การก�ำหนดกลยุทธ์โดย TOW’S Matrix ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสม 

ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเฟอร์นิเจอร์ในระดับส�ำคัญมากท่ีสุด 

ได้แก่ ผลิตภัณฑ์แข็งแรงทนทาน หลากหลายสวยงาม ทันสมัย ราคาถูกเหมาะสม

กับคุณภาพ ต่อรองได้ มีการลดราคา ท�ำเลท่ีตั้งอยู่ใกล้แหล่งชุมชน เจ้าของร้าน

และพนักงานมคีวามเป็นกันเอง รบัประกันคณุภาพ บรกิารรวดเรว็และพนกังานมคีวาม

ช�ำนาญ จากผลการวเิคราะห์ดังกล่าวจงึได้ก�ำหนดกลยุทธ์การตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขาย  

เป็นโครงการระยะสัน้ จ�ำนวน 5 โครงการ ได้แก่ 1. จ่ายสดลดทันท ี2. ABC เฟอร์นิเจอร์ 

*นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ 

มหาวิทยาลัยขอนแก่น

**รองศาสตราจารย์ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น          
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ส่งความสุขต้อนรับปีใหม่ 3. ประชาสัมพันธ์ร้าน 4. ส่งของรวดเร็วบริการประทับใจ 

5. จัดหมวดหมู่สินค้าภายในร้าน และโครงการระยะยาว คือ การเพิ่มรูปแบบสินค้า

ภายในร้านให้มคีวามทันสมยั โดยคาดว่ากลยุทธ์การตลาดดังกล่าวจะท�ำให้ร้าน ABC 

เฟอร์นิเจอร์ มียอดขายเพิ่มขึ้นอย่างน้อยร้อยละ 15 ในปี พ.ศ. 2559

ค�ำส�ำคัญ : กลยุทธ์การตลาด การเพิ่มยอดขาย เฟอร์นิเจอร์

Abstract

This study aimed to 1) study behavior and marketing mix factors  

which affected furniture purchasing decision by the consumers in Sikhio  

District, Nakhon Ratchasima Province, and 2) determine marketing  

strategies to increase sale revenue of the ABC Furniture Store. The  

questionnaire survey of 400 samples were conducted. The general  

Environment Analysis, Five Force Model Analysis, Competitive Analysis, 

SWOT Analysis and TOW’S Matrix were applied. The Marketing Strategies 

were determined from the result. The study found that the customers often  

bought wardrobe and storage cabinet. The most important marketing 

mix factors were product duration, varieties of nice and modern design,  

prices suitable to quality, bargainable, near community location, owner and 

sale friendliness, quarantine quality, quick service, and experienced staff.  

From these results together with the above mentioned analysis. Marketing  

strategies were able to allocate with 5 short term projects; 1) discount for 

cash payment, 2) ABC’s furniture as New Year’s gifts, 3) store advertisement, 

4) fast delivery with impressive service,  and 5) products classification. For 

the long-term project, there would be more different new design furniture.  

It is estimated that marketing strategies will increase the sales volume at 

least 15% in 2016.

Keywords : Marketing Strategies, Increase Sales, Furniture                    
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บทน�ำ

บ้านและที่อยู่อาศัยเป็นหนึ่งในสี่ปัจจัยพ้ืนฐานที่ส�ำคัญในการด�ำรงชีวิต

ส�ำหรับมนุษย์ บ้านนับเป็นสถานที่ที่ใช้ในการพักผ่อนและป้องกันอันตรายต่างๆ  

รูปแบบและการตกแต่งของบ้านแต่ละหลังแตกต่างกันตามความต้องการหรือ 

ความชอบของแต่ละบุคคล อาจขึ้นกับรสนิยมส ่วนบุคคลหรือป ัจจัยทาง 

ด้านวัฒนธรรมต่างๆ (กรมกิจการสตรีและสถาบันครอบครัว, 2557)

เฟอร์นิเจอร์มีความส�ำคัญต่อบ้านและท่ีอยู่อาศัยอย่างมากในการตกแต่ง 

เพ่ือความสวยงามหรือเพ่ือประโยชน์ในการใช้สอยแก่เจ้าของบ้านเป็นหลัก  

ในปัจจุบันสินค้าประเภทเฟอร์นิเจอร์มีความหลากหลายมากขึ้น ท้ังรูปแบบของ

เฟอร์นเิจอร์ ความสวยงาม และความแข็งแรงคงทน ร้านเฟอร์นิเจอร์จงึมคีวามส�ำคัญ 

ต่อผูบ้รโิภคในการเลอืกซือ้ของตกแต่งบ้านหรอืท่ีอยู่อาศยั ได้มกีารศึกษาความต้องการ 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้เฟอร์นิเจอร์ของผู้ท่ีพักอาศัย 

ในเขตอ�ำเภอศรีราชา จังหวัดชลบุรี พบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ

การตัดสินใจเลือกซื้อเฟอร์นิเจอร์ ระดับการตัดสินใจสูงสุดในการซื้อ คือ พนักงาน

มีมนุษยสัมพันธ์ดี กิริยานอบน้อม  (รัชฎาภรณ์ พรมมิรัตน์, 2554) การศึกษาปัจจัย

ทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าของผู้บริโภคในศูนย์

จ�ำหน่าย เอส.บี. ดีไซด์ สแคว์ในกรุงเทพมหานคร พบว่า ลูกค้าต้องการสินค้า 

ที่มีมาตรฐานและมีคุณภาพเชื่อถือได้ (นารีรัตน์ ฟักเฟื่องบุญ, 2554) และการ

ศึกษาแผนธุรกิจ ร้านว่องวัฒนา เฟอร์นิเจอร์ พบว่า ได้ท�ำการก�ำหนดกลยุทธ ์

ด้านผลิตภัณฑ์และราคา โดยก�ำหนดราคาให้เหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า  

(วัลลภา ว่องไวพาณิชย์, 2557)

ร้าน ABC เฟอร์นิเจอร์ ตั้งอยู่ที่ 129/1 หมู่ 2 ต�ำบลมิตรภาพ อ�ำเภอสีคิ้ว 

จงัหวัดนครราชสมีา จ�ำหน่ายเฟอร์นเิจอร์ประเภทท่ีสามารถถอดประกอบได้ (Knock 

down Furniture) และไม้จริง ด�ำเนินกิจการมาเป็นเวลากว่า 10 ปี ในปัจจุบันพื้นที่

ทีท่�ำการศกึษา มร้ีานเฟอร์นเิจอร์จ�ำนวน 3 ราย ได้แก่ ร้านสมุาล ีเฟอร์นิเจอร์ ร้านโกมนิ  

เฟอร์นเิจอร์ ร้านชนาธิป เฟอร์นเิจอร์ ท�ำให้มกีารแข่งขนัสงูทางด้านราคาและกลยุทธ์ต่างๆ  

ซึ่งส่งผลกระทบต่อธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ของร้าน ABC  เมื่อดูผลประกอบการย้อนหลัง 

3 ปีของร้าน ABC เฟอร์นิเจอร์ มียอดขายลดลง ดังข้อมูล  ในปี พ.ศ. 2556 พบว่า มี
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ยอดขายจ�ำนวน 1,476,000 บาท ในปี พ.ศ. 2557 มยีอดขายจ�ำนวน 1,392,000 บาท  

และในปี พ.ศ. 2558 มียอดขายจ�ำนวน 1,188,000 บาท (ร้าน ABC เฟอร์นิเจอร์, 

2559) ด้วยเหตุนี้ ผู้ศึกษาจึงต้องการท�ำการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัย 

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมอีทิธิพลต่อการตัดสนิใจซือ้เฟอร์นิเจอร์ ในเขตอ�ำเภอสค้ิีว  

จังหวัดนครราชสีมา เพ่ือก�ำหนดกลยุทธ์การตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายของร้าน ABC 

เฟอร์นเิจอร์ อย่างน้อยร้อยละ 15 ของยอดขายจากปี พ.ศ. 2558 เพ่ือให้ธุรกิจสามารถ

แข่งขันและด�ำเนินต่อไปได้ในอนาคต

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

1.	 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล

ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเฟอร์นิเจอร์ ในเขตอ�ำเภอสีคิ้ว จังหวัดนครราชสีมา

2.	 เพื่อก�ำหนดกลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายร้าน ABC เฟอร์นิเจอร์ 

แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง

1.	 แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกับพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Customer Behavior) 

	 Kotler (2012) ได้กล่าวถึงพฤติกรรมผู้บริโภคว่าหมายถึง การศึกษา

หาความจริงที่เก่ียวข้องกับพฤติกรรมการซื้อหรือการบริโภค เพ่ือให้รู้ถึงลักษณะ 

ความต้องการลักษณะการซื้อของผู ้บริโภคช่วยให้สร้างกลยุทธ์ทางการตลาด 

ที่สามารถตอบสนองผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม

2.	 แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix : 7P’s)

	 ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2557) ได้อธิบายแนวคิดส่วนประสม 

ทางการตลาดว่า หมายถึง องค์ประกอบที่ส�ำคัญในการด�ำเนินงานการตลาด  

น�ำมาใช้วางกลยุทธ์ทางการตลาด ส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วยองค์ประกอบ  

7 ประเภทหลัก (7Ps) ดังน้ี ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการ 

จัดจ�ำหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคคล (People)  

สภาพแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) 
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3.	 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมท่ัวไป (General Environment Analysis)

	 ณัฏฐพันธ์ เขจรนันทน์ (2552) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป 

เป็นการวิเคราะห์แรงผลักดันและสภาวะของสภาพแวดล้อมท่ีมีผลกระทบ 

ต่ออตุสาหกรรม ซึง่เป็นปัจจยัภายนอกท่ีมผีลกระทบทางตรงและทางอ้อม ประกอบด้วย 

การเมืองและกฎหมาย สภาวะเศรษฐกิจ สังคมและวัฒนธรรม และเทคโนโลยี 

4.	 การวิเคราะห์คูแ่ข่งขนัในธุรกจิโดยใช้แรงกดดัน 5 ประการ (Five Force 

Model)

	 ณัฏฐพันธ์ เขจรนนัทน์ (2552) การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขนั 

เป็นการวิเคราะห์ความสามารถในการท�ำก�ำไร มีการวิเคราะห์ที่ประกอบด้วยปัจจัย 

ที่เฉพาะเจาะจงและมีผลกระทบต่ออุตสาหกรรม ประกอบด้วย ภาวะคุกคาม

จากคู่แข่งรายใหม่ ความรุนแรงของสภาพการแข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกัน  

ภาวะคุกคามจากสินค้าทดแทน อ�ำนาจต่อรองของผู้ซื้อ และอ�ำนาจการต่อรอง 

ของผู้ขาย

5.	 การก�ำหนดกลยุทธ์ทางเลือก TOWS Matrix

	 เอกชยั บญุยาทษิฐาน (2553) การวิเคราะห์ TOWS Matrix เป็นเทคนิค

ที่จะน�ำมาใช้ในการวิเคราะห์เพ่ือก�ำหนดกลยุทธ์ โดยจะมีการน�ำปัจจัยภายนอก

และภายใน ได้แก่ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและภาวะคุกคาม มาท�ำการวิเคราะห์ 

อย่างเชื่อมโยงกันให้ออกมาเป็นกลยุทธ์ที่จะใช้ในการด�ำเนินงาน

6.	 กลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategies)

	 วีรวุธ มาฆะศิรานนท์ (2550) กลยุทธ์ทางการตลาด เป็นการบอกราย

ละเอยีดของวตัถุประสงค์ทางการตลาดแต่ละอย่าง วิธีการเพ่ือให้บรรลวุตัถุประสงค์

ดงักล่าว ในขณะทีว่ตัถุประสงค์ทางการตลาดท่ีเราก�ำหนดต้องมคีวามเฉพาะก�ำหนด

ขอบเขตต่างๆ ชัดเจน และเกี่ยวเนื่องกับพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคนั้น
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วิธีด�ำเนินการศึกษา

1.	 วิธีการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเฟอร์นิเจอร์ ในเขตอ�ำเภอสีค้ิว  

จังหวัดนครราชสีมา

ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา

การศึกษาครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณและการวิจัยเชิงส�ำรวจ ประชากร 

ในการศกึษา คอื ประชากรทีอ่าศยัอยู่ในเขตต�ำบลสคีิว้ ต�ำบลมติรภาพ ต�ำบลบ้านหัน  

ต�ำบลกุดน้อย และต�ำบลลาดบัวขาว อ�ำเภอสีคิ้ว จังหวัดนครราชสีมา อายุระหว่าง 

20-60 ปี จ�ำนวน 24,442 คน ต�ำบลสีคิ้ว 3,308 คน ต�ำบลมิตรภาพ 4,515 คน  

ต�ำบลบ้านหัน 2,709  ต�ำบลลาดบัวขาว 9,349  และต�ำบลกุดน้อย 4,561 คน  

(ส�ำนักทะเบียนท้องถิ่น เทศบาลเมืองสีคิ้ว, 2559) 

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาจ�ำนวน 400 คน ค�ำนวณจากสูตรของ Taro 

Yamane (Yamane, 1973) ผูศ้กึษาได้แบ่งจ�ำนวนกลุม่ตวัอย่างโดยก�ำหนดให้ขนาด

ตัวอย่างของชั้นภูมิเป็นสัดส่วนโดยตรงกับขนาดชั้นภูมิ

วิธีการสุ่มตัวอย่าง

ในการสุม่ตวัอย่าง ท�ำการสุม่ตวัอย่างแบบบงัเอญิ (Accidental Sampling) 

โดยแจกแบบสอบถามแก่ลูกค้าทั่วไป ในต�ำบลสีคิ้วจ�ำนวน 54 ชุด ต�ำบลมิตรภาพ

จ�ำนวน 74 ชุด ต�ำบลบ้านหันจ�ำนวน 44 ชุด ต�ำบลลาดบัวขาวจ�ำนวน 153 ชุด และ

ต�ำบลกุดน้อยจ�ำนวน 75 ชุด รวมทั้งสิ้น 400 ชุด โดยการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ  

เมื่อพบก็ท�ำการเก็บข้อมูลจากลูกค้าคนนั้นทันที

เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา

เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม ผู้ศึกษามีวิธีการสร้าง

แบบสอบถาม ดังนี้

1.  	ผู ้ศึกษาท�ำการค้นคว้า แนวคิดและทฤษฏีท่ีเก่ียวข้อง งานวิจัย 

ที่เกี่ยวข้องกับการศึกษาในครั้งนี้
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2.  	ท�ำการสร้างแบบสอบถาม โดยน�ำแบบสอบถามทีไ่ด้ไปให้ผูเ้ชีย่วชาญ

คืออาจารย์ที่ปรึกษาตรวจสอบความถูกต้องและด�ำเนินการแก้ไข

3.  แบบสอบถามที่ใช้ในการศึกษาประกอบด้วย 3 ส่วน ตามวัตถุประสงค์

ข้อที่ 1 โดยมีรายละเอียดในแต่ละส่วน ดังนี้

ส ่วนท่ี 1 ข ้อมูลท่ัวไปของผู ้ตอบแบบสอบถาม เป็นข้อมูลในด้าน

ประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา รายได้เฉล่ียต่อเดือน  

ซึ่งมีระดับการวัดแบบมาตรนามบัญญัติ (Norminal Scale)

ส่วนที่ 2 พฤติกรรมของผู้บริโภคที่ซื้อเฟอร์นิเจอร์ในเขตอ�ำเภอสีคิ้ว จังหวัด

นครราชสีมา ซึ่งมีระดับการวัดแบบมาตรนามบัญญัติ (Norminal Scale)

ส่วนที่ 3 ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเฟอร์นิเจอร์ในเขต 

อ�ำเภอสีคิ้ว จังหวัดนครราชสีมา โดยใช้ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7 ด้าน 

ได้แก่ ด้าน ผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่จัดจ�ำหน่าย การส่งเสริมการตลาด พนักงาน 

กระบวนการและลักษณะทางกายภาพ โดยใช้ค�ำถามแบบสเกลความส�ำคัญและ

วัดระดับข้อมูลประเภทอันตรภาค 

การก�ำหนดเกณฑ์การแปลความหมายเพ่ือจัดระดับค่าเฉลี่ยออก 

เป็นช่วงค�ำนวณได้จากสูตรดังนี้ 

ความกว้างอันตรภาคชั้น   = 
คะแนนสูงสุด - คะแนนต�่ำสุด

ช่วงคะแนน
=  

5 - 1

5
 =  0.8 

โดยมีเกณฑ์ที่ใช้วิเคราะห์ค่าคะแนน (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2552) ดังนี้

ค่าเฉลี่ย	 4.21- 5.00	 หมายถึง  ระดับความส�ำคัญมากที่สุด

ค่าเฉลี่ย	 3.41- 4.20	 หมายถึง  ระดับความส�ำคัญมาก

ค่าเฉลี่ย	 2.61– 3.40	 หมายถึง  ระดับความส�ำคัญปานกลาง

ค่าเฉลี่ย	 1.81- 2.60	 หมายถึง  ระดับความส�ำคัญน้อย

ค่าเฉลี่ย	 1.00– 1.80	 หมายถึง  ระดับความส�ำคัญน้อยที่สุด
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การวิเคราะห์ข้อมูล

ใช้การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) และ 

ใช้โปรแกรมส�ำเร็จรูปทางสถิติ SPSS for Windows Version 19

การตรวจสอบเครื่องมือ

ท�ำการตรวจสอบเพ่ือหาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม โดยน�ำไปใช้กับ

ประชากรในเขตอ�ำเภอเมืองจังหวัดนครราชสีมาที่มีลักษณะคล้ายประชากรท่ีเรา

สนใจแต่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่าง จ�ำนวน 30 ชุด เพ่ือหาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม 

ก่อนน�ำไปรวบรวมข้อมูลจริง โดยหาค่าสัมประสิทธ์ิอัลฟา (α- Coefficient) ของ 

ครอนบคั (กัลยา วานชิย์บญัชา, 2552) โดยใช้โปรแกรมส�ำเรจ็รปูทางสถิต ิSPSS for 

Windows Version 19 โดยได้ค่า Cronbach’s Alpha เท่ากับ 0.912

วธิกีารศึกษาเพือ่ก�ำหนดกลยุทธ์การตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายร้าน ABC เฟอร์นิเจอร์ 

จากข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถาม ข้อมูลทุติยภูมิท่ีผู้ศึกษาท�ำการค้นคว้า

และจากการสงัเกต ท�ำให้ได้กลยุทธ์การตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายร้าน ABC เฟอร์นิเจอร์ 

ในเขตอ�ำเภอสคีิว้ จงัหวัดนครราชสมีา โดยมข้ัีนตอนในการศกึษาเพ่ือก�ำหนดกลยุทธ์

การตลาด ดังนี้

1.	 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมท่ัวไป (General Environment Analysis)
2.	 การวิเคราะห์คูแ่ข่งขนัในธุรกจิโดยใช้แรงกดดัน 5 ประการ (Five Force 

Model)

3.	 การวิเคราะห์จดุแข็ง จดุอ่อน โอกาส และภาวะคกุคามของร้านเฟอร์นเิจอร์  

ABC โดยสภาพแวดล้อมภายในและภายนอก และการก�ำหนดกลยทุธ์ทางเลอืกด้วย  

TOWS Matrix โดยการน�ำเอาข้อมูลที่ได้จากการวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส 

และภาวะคุกคาม มาก�ำหนดเป็นกลยุทธ์ที่ใช้ในการแข่งขันทางด้านการตลาด 

กับคู่แข่ง

4.	 จากนัน้น�ำผลทีไ่ด้จากการวิเคราะห์มาก�ำหนดกลยุทธ์การตลาดระยะส้ัน 

และระยะยาวเพ่ือเพ่ิมยอดขายร้าน ABC เฟอร์นิเจอร ์ ในเขตอ�ำเภอสีค้ิว  

จังหวัดนครราชสีมาโดยผู้ศึกษาต้องการเพ่ิมยอดขายร้อยละ 15 ของยอดขายในปี 

พ.ศ. 2558
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ผลการศึกษา

1.	 ผลการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเฟอร์นิเจอร์ ในเขตอ�ำเภอสีค้ิว  

จังหวัดนครราชสีมา

	 1.1	 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

มีอายุอยู่ที่ 30-39 ปี ระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. อาชีพเกษตรกร/แม่บ้าน  

มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001-15,000 บาท 

	 1.2	 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเฟอร์นิเจอร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่ พบว่า  นิยมซื้อตู้เสื้อผ้า/ตู้เก็บของ มีความถี่ในการซื้อ 1-2 ครั้งต่อปี มูลค่า 

ในการซื้อ 1,000 – 2,500 บาท บุคคลที่มีอิทธิพลในการซื้อ คือ ตนเอง เหตุผลในการ

เลอืกซือ้เฟอร์นเิจอร์ในร้าน ABC ของผูต้อบแบบสอบถาม 3 อนัดบัแรก คอื สนิค้าในร้าน 

มีราคาถูก พนักงานให้การบริการดีและสามารถต่อรองราคาได้/มีของแถม

	 1.3	 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเฟอร์นิเจอร์ จ�ำนวน 30 ปัจจัย 

ดังแสดงในตารางท่ี 1 และระดับความส�ำคัญในการตัดสินใจเลือกซื้อเฟอร์นิเจอร์  

ดังแสดงในภาพที่ 1

ปัจจัยด้านผลติภณัฑ์ พบว่า ผูบ้รโิภคให้ความส�ำคัญในระดับส�ำคัญมาก

ที่สุดด้าน มีความแข็งแรงทนทานอายุการใช้งานนาน มีหลากหลายชนิดให้เลือก  

มีความสวยงามและรูปแบบทันสมัย ให้ความส�ำคัญในระดับส�ำคัญปานกลางด้าน  

มคีวามเหมาะสมกับความต้องการใช้งานและมคีวามละเอยีดและประณีต ตามล�ำดับ

ปัจจัยด้านราคา พบว่า ผูบ้รโิภคให้ความส�ำคญัในระดับส�ำคัญมากท่ีสุดด้าน  

ราคาถูกกว่าทีอ่ืน่ สามารถต่อรองราคาได้ มกีารลดราคาเมือ่ช�ำระเงนิสด ราคาเหมาะสม 

กับคุณภาพ ตามล�ำดับ ให้ความส�ำคัญในระดับส�ำคัญ ปานกลางด้าน มีป้ายแสดง

ราคาชัดเจน ตามล�ำดับ

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย พบว่า ผู้บริโภคให้ความส�ำคัญ 

ในระดับส�ำคัญมากที่สุดด้าน ท�ำเลที่ตั้งของร้านอยู่ใกล้แหล่งชุมชน ให้ความส�ำคัญ 

ต่อปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่ายในระดบัส�ำคญัปานกลางด้าน มทีีจ่อดรถเพียงพอ  

ให้ความส�ำคัญในระดับส�ำคัญน้อยด้าน มีระยะเวลาในการเปิดปิดร้านชัดเจน  

ป้ายร้านมองเห็นได้ชัดเจน ตามล�ำดับ
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ปัจจัยด้านด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผู้บริโภคให้ความส�ำคัญ 

ในระดับส�ำคัญมากที่สุดด้าน มีการได้รับส่วนลดเมื่อซื้อเฟอร์นิเจอร์ ให้ความส�ำคัญ

ในระดับส�ำคัญมากด้านมีการโฆษณาตามสื่อต่างๆ มีการจัดโปรโมชั่นช่วงเทศกาล 

ให้ความส�ำคญัในระดบัส�ำคญัปานกลางด้าน มกีารได้รบัของแถมเมือ่ซือ้เฟอร์นเิจอร์ 

ตามล�ำดับ

ปัจจัยด้านบุคลากร พบว่า ผู้บริโภคให้ความส�ำคัญในระดับส�ำคัญมาก

ที่สุดด้านเจ้าของร้านและพนักงานมีความเป็นกันเอง พนักงานมีความรู้ช�ำนาญใน

การแนะน�ำข้อมูล ให้ความส�ำคัญในระดับส�ำคัญมากด้าน ค�ำแนะน�ำของพนักงาน

มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ พนักงานพูดจาสุภาพหน้าตายิ้มแย้มแจ่มใส ตามล�ำดับ

ปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพ พบว่า ผูบ้รโิภคให้ความส�ำคัญในระดับ

ส�ำคญัมากด้าน ความสะอาดภายในร้าน ร้านมสีถานทีก่ว้างขวางสะดวกสบาย การ

จดัสนิค้าเป็นหมวดหมู ่ให้ความส�ำคญัในระดบัส�ำคญัปานกลางด้าน การจดัตกแต่ง

ร้านทันสมัยสวยงาม ตามล�ำดับ

ปัจจยัด้านกระบวนการให้บรกิาร พบว่า ผูบ้รโิภคให้ความส�ำคญัในระดับ

ส�ำคญัมากทีส่ดุด้าน การรบัประกันคณุภาพสนิค้า ความรวดเรว็ในการให้บรกิารและ

จัดส่งสินค้า พนักงานมีความช�ำนาญในการประกอบสินค้า ให้ความส�ำคัญในระดับ

ส�ำคัญมากด้าน มีการต้อนรับลูกค้าเมื่อเข้าชมสินค้าภายในร้าน ตามล�ำดับ

2.	 ผลการศึกษาก�ำหนดกลยุทธ์การตลาดในการเพิ่มยอดขายร้าน 

ABC เฟอร์นิเจอร์ ในเขตอ�ำเภอสีคิ้ว จังหวัดนครราชสีมา

	 2.1	 ผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป

		  1) 	 การเมืองและกฎหมาย รัฐบาลมีโครงการบ้านประชารัฐ 

ส่งผลให้คนทีม่รีายได้น้อยท่ีอยากมบ้ีานสามารถกูเ้งินเพ่ือสร้างบ้านได้ และคนท่ีมบ้ีาน 

อยู่แล้วสามารถขอสินเชื่อเพ่ือซ่อมแซมและตกแต่งท่ีอยู่อาศัยได้ เป็นโอกาสด ี

ต่อธุรกิจเฟอร์นิเจอร์

		  2) 	 สภาวะเศรษฐกิจ เน่ืองจากสภาวะเศรษฐกิจไทยยังอยู ่

ในช่วงชะลอตัว ส่งผลให้คนเลือกที่จะออมเงินมากกว่าน�ำเงินมาใช้จ่ายในสินค้า 

ที่นอกเหนือจากการอุปโภคและบริโภคโดยตรง ส่งผลเป็นภาวะคุกคามต่อธุรกิจ
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		  3) 	 สั งคม และวัฒนธรรม ในสังคมป ัจจุบันมีรูปการ

เปลี่ยนแปลงจากครอบครัวขนาดใหญ่เป็นครอบครัวขนาดเล็กลง ส่งผลให้มีจ�ำนวน

บ้านและที่อยู่อาศัยเพ่ิมมากข้ึน ต้องการความสะดวกสบายมากข้ึน ความต้องการ 

ใช้เฟอร์นิเจอร์ตกแต่งบ้านจึงมีสูงขึ้นเป็นโอกาสดีต่อธุรกิจเฟอร์นิเจอร์

		  4) 	 เทคโนโลยี ความเจริญก้าวหน้าทางด้านเทคโนโลยีในการ

ผลติเฟอร์นิเจอร์มกีารพัฒนามากข้ึน ส่งผลให้มคีวามหลากหลายของชนิดเฟอร์นิเจอร์ 

รูปแบบของเฟอร์นิเจอร์สวยงามทันสมัยมากข้ึน ส่งผลให้เกิดโอกาสดีต่อธุรกิจ

เฟอร์นิเจอร์

	 2.2	 ผลการวเิคราะห์คู่แข่งขนัในธุรกิจโดยใช้แรงกดดนั 5 ประการ  

(Five Force Model)

		  1) 	 ภาวะคกุคามจากคูแ่ข่งรายใหม่ ในเขตพ้ืนทีท่ีท่�ำการศกึษา 

มีร้านเฟอร์นิเจอร์จ�ำนวน 4 ร้าน ซึ่งเพียงพอต่อความต้องการของผู้บริโภค อีกท้ัง

ร้านเฟอร์นิเจอร์ทั้ง 4 ร้าน เปิดมาเป็นระยะเวลานานค่อนข้างจะมีฐานลูกค้าเก่า 

ของแต่ละร้านเป็นอย่างดี จึงท�ำให้คู่แข่งขันรายใหม่เข้ามาในอุตสาหกรรมน้อย 

		  2) 	 ความรนุแรงของสภาพการแข่งขนัในอตุสาหกรรมเดยีวกัน 

ร้านเฟอร์นิเจอร์ในเขตพ้ืนท่ีที่ผู้ศึกษาท�ำการศึกษา เปิดขายเฟอร์นิเจอร์มาเป็นเวลา

นานและมีกลยุทธ์ในการขายท่ีแข่งขันกันสูงมาก ได้แก่ การลดราคาของสินค้า  

การให้ผ่อนช�ำระสินค้า การมีบริการส่งสินค้าฟรี เป็นต้น

		  3) 	 ภาวะคุกคามจากสินค้าทดแทน ภาวะคุกคามจากสินค้า

ทดแทนมน้ีอย เพราะเฟอร์นเิจอร์และของใช้เบด็เตลด็ภายในบ้านค่อนข้างมลีกัษณะ

และคณุสมบตัทีิเ่ฉพาะในการใช้งานไม่สามารถใช้สนิค้าอืน่ทดแทนได้อย่างสมบรูณ์

		  4) 	 อ�ำนาจต่อรองของผูซ้ือ้ ร้านเฟอร์นิเจอร์ท้ัง 4 ร้าน มรีปูแบบ

เฟอร์นเิจอร์และสนิค้าเบด็เตลด็ภายในร้านคล้ายกันไม่แตกต่างกันมาก และแต่ละร้าน 

มีกลยุทธ์การขายที่ไม่แตกต่างกันมาก การตัดสินใจซื้อสินค้าข้ึนอยู่กับผู้บริโภค 

เป็นหลักท�ำให้ผู้บริโภคมีอ�ำนาจในการต่อรองมาก

		  5) 	 อ�ำนาจการต่อรองของผูข้าย อ�ำนาจต่อรองของผูข้ายอยู่ใน

ระดบัน้อย เนือ่งจากสนิค้าประเภทเฟอร์นเิจอร์มจี�ำนวนผูข้ายวัตถุดิบเป็นจ�ำนวนมาก 

อีกท้ังสินค้าไม่ค่อยมีความแตกต่างกัน และสภาวะเศรษฐกิจอยู่ในช่วงชะลอ 
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การฟื้นตัวท�ำให้ผูข้ายวัตถุดบิมาน�ำเสนอขายสนิค้าให้แก่ทางร้านเป็นจ�ำนวนมากและ

ให้เครดติเพิม่ ท�ำให้ร้านมีทางเลือกที่หลากหลายในการเลือกผู้ขายปัจจัยการผลิต

	 1.3	 ผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกและภายใน (SWOT 

Analysis) และการก�ำหนดกลยุทธ์ทางเลือก (TOWS Matrix) เมื่อท�ำการวิเคราะห์

สภาพแวดล้อมภายนอกและภายใน สามารถน�ำมาก�ำหนดกลยุทธ์ทางเลือกที่ใช้ใน

การด�ำเนินงานได้ดังตารางที่ 2

	 1.4	 ผลการก�ำหนดกลยุทธ์การตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายของร้าน ABC 

เฟอร์นิเจอร์ ผู้ศึกษาจึงได้จัดท�ำกลยุทธ์การตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายของร้าน ABC 

เฟอร์นิเจอร์ ในเขตอ�ำเภอสีคิ้ว จังหวัดนครราชสีมา ได้โครงการระยะสั้น จ�ำนวน  

5 โครงการ และโครงการระยะยาวจ�ำนวน 1 โครงการ ดังนี้

โครงการระยะสั้น

โครงการที่ 1 จ่ายสดลดทันที ผลจากแบบสอบถามด้านราคาท่ีมีระดับ

ความส�ำคัญมากที่สุด  คือ ราคาถูกกว่าที่อื่น และมีการลดราคาเมื่อช�ำระเงินสด  

จงึใช้กลยุทธ์เชงิป้องกันในการให้ส่วนลดแก่ลกูค้าเมือ่ช�ำระเป็นเงนิสด เมือ่มยีอดครบ 

ทุก 2,000 บาท ลด 5% จ�ำนวน 50 คนแรก และเมื่อลูกค้ามีรถมารับสินค้าเอง 

ร้านจะลดราคาสนิค้าให้ 50 บาท จ�ำนวน 20 คนแรก ใช้งบประมาณในการด�ำเนินงาน  

6,000 บาท ผลที่คาดว่าจะได้รับ ยอดขายของทางร้านเพ่ิมมากขึ้นและลูกค้า 

พึงพอใจในการได้รับส่วนลดจากทางร้าน

โครงการที่ 2 ABC เฟอร์นิเจอร์ส่งความสุขต้อนรับปีใหม่ ผลจาก

แบบสอบถามด้านการส่งเสริมการตลาดที่มีระดับความส�ำคัญมาก คือ มีการจัด 

โปรโมชั่นช่วงเทศกาล จึงใช้กลยุทธ์เชิงรับและผลจากแบบสอบถามด้านพฤติกรรม 

พบว่า ลกูค้าส่วนใหญ่มมีลูค่าการซือ้สนิค้าอยู่ในช่วง 1,000 - 5,000 บาท จงึต้องการ

กระตุ้นยอดขายต่อครั้งให้สูงข้ึนโดยก�ำหนดให้ลูกค้าซื้อสินค้าครบ 5,000 บาท  

จะได้รับคูปองหน่ึงใบในการชิงโชคของรางวัลและแจกปฏิทินปีใหม่ของร้านเป็นท่ี

ระลึกแก่ลูกค้าที่ซื้อสินค้าทุก 5,000 บาท ค่าใช้จ่ายในการด�ำเนินงาน 20,450 บาท 

ผลท่ีคาดว่าจะได้รับ ยอดขายของทางร้านเพ่ิมมากขึ้นและลูกค้าให้ความสนใจ 

ในการซื้อสินค้ามากขึ้นและเป็นการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีของทางร้าน
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โครงการท่ี 3 ประชาสัมพันธ์ร้าน ผลจากแบบสอบถามด้านการส่งเสริม 

การตลาดทีม่รีะดับความส�ำคญัมาก คอื มกีารโฆษณาตามสือ่ต่างๆ เช่น วิทยุ แผ่นพับ  

โบชัวร์ จึงใช้กลยุทธ์เชิงแก้ไข โดยท�ำแผ่นพับแนะน�ำสินค้าภายในร้านและ 

รูปสินค้าแจกในบริเวณชุมชน ตลาด หน้าโรงงานอุตสาหกรรม เป็นต้น และท�ำการ

ประชาสัมพันธ์ร้านผ่านคลื่นวิทยุท้องถ่ิน ค่าใช้จ่ายในการด�ำเนินงาน 8,200 บาท  

ผลที่คาดว่าจะได้รับ ลูกค้าและประชาชนรู้จักร้านและสินค้าภายในร้านมากย่ิงขึ้น 

สร้างภาพลักษณ์และความน่าเชื่อถือของร้านจากสื่อต่างๆ

โครงการท่ี 4 ส่งของรวดเร็วบริการประทับใจ  ผลจากแบบสอบถาม 

ด้านกระบวนการทีม่รีะดบัความส�ำคญัมากท่ีสดุ ได้แก่ การรบัประกันคุณภาพสินค้า 

ความรวดเร็วในการให้บริการและจัดส่งสินค้า จึงใช้กลยุทธ์เชิงป้องกัน โดยการ 

ฝึกอบรมพนักงานให้มีความช�ำนาญในการประกอบสินค้า จัดส่งสินค้าภายใน 1 วัน 

ที่ลูกค้าช�ำระสินค้า และเมื่อสินค้ามีปัญหาสามารถติดต่อทางร้านให้ไปดูแล  

ไม่มีค่าใช้จ่ายในการด�ำเนินโครงการ ผลที่คาดว่าจะได้รับ ลูกค้าประทับใจในการ 

ใช้บรกิารกับทางร้าน ส่งผลให้ลกูค้าต้องการกลบัมาซือ้สนิค้าซ�ำ้และเกิดการแนะน�ำ

บอกต่อได้

โครงการที่ 5 จัดหมวดหมู ่สินค้าภายในร้าน ผลจากแบบสอบถาม 

ด้านลักษณะทางกายภาพที่มีระดับความส�ำคัญมาก คือ ความสะอาดภายในร้าน 

ร้านมีสถานที่กว้างขวางสะดวกสบาย การจัดสินค้าเป็นหมวดหมู่ ผู้ศึกษาจึงได้ 

ใช้กลยุทธ์แก้ไข ออกแบบต�ำแหน่งการวางสินค้าให้เป็นหมวดหมู่ตามการใช้งาน  

ไม่มค่ีาใช้จ่ายในการด�ำเนนิงาน ผลทีค่าดว่าจะได้รบั สนิค้าในร้านมตี�ำแหน่งการวาง

ที่เป็นหมวดหมู่สวยงาม สร้างความดึงดูดสายตาให้แก่ลูกค้าในการเลือกซื้อสินค้า

และลูกค้าสามารถเลือกสินค้าได้สะดวกยิ่งขึ้น

โครงการระยะยาว ในอนาคตร้าน ABC เฟอร์นิเจอร์ ต้องมกีารเพ่ิมรปูแบบ

สินค้าภายในร้านให้มีความทันสมัยตรงตามความต้องการของผู้บริโภคในอนาคต 

ทีอ่าจเปลีย่นแปลงไปและเพ่ือสร้างความได้เปรยีบทางด้านผลติภัณฑ์ในการแข่งขนั

ในอนาคตของร้าน ABC เฟอร์นิเจอร์ ต่อไป 
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จากโครงการระยะสัน้จ�ำนวน 5 โครงการ ใช้งบประมาณในการด�ำเนนิการ

ทัง้สิน้ 34,650 บาท หลงัจากด�ำเนินการคาดว่าจะสามารถเพ่ิมยอดขายเฟอร์นิเจอร์ได้

ไม่น้อยกว่าร้อยละ 15 ของยอดขายในปี พ.ศ. 2558 เป็นยอดขายจ�ำนวน 178,200 บาท  

เมื่อหักค่าใช้จ่ายในการด�ำเนินโครงการ จึงคิดเป็นรายได้ที่เพิ่มขึ้น 143,550 บาท 

สรุปและอภิปรายผล

จากผลการศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมอีทิธิพล 

ต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ในเขตอ�ำเภอสีคิ้ว จังหวัดนครราชสีมา  

พบว่า ด้านลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญงิ  

มีอายุอยู่ที่ 30-39 ปี อาชีพเกษตรกร/แม่บ้าน ระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส.  

มรีายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 10,001-15,000 บาท ด้านพฤตกิรรมการเลอืกซือ้เฟอร์นิเจอร์ 

นิยมซื้อตู ้เสื้อผ้า/ตู ้เก็บของ มีความถ่ีในการซื้อ 1-2 ครั้งต่อปี มูลค่าในการซื้อ  

1,000 – 2,500 บาท บุคคลที่มีอิทธิพลในการซื้อ คือ ตนเอง เหตุผลในการเลือกซื้อ

เฟอร์นเิจอร์ในร้าน ABC 3 อนัดบัแรก คอื ราคาถูก พนักงานบรกิารดี สามารถต่อรอง 

ราคาได้/มีของแถม

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ

เฟอร์นิเจอร์ ให้ความส�ำคัญในระดับส�ำคัญมากท่ีสุด ด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่  

มีความแข็งแรงทนทาน มีหลากหลายชนิด มีความสวยงามรูปแบบทันสมัย 

ด้านราคา ได้แก่ ราคาถูกกว่าที่อื่น สามารถต่อรองราคาได้ มีการลดราคา

เมื่อช�ำระเงินสด ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ สอดคล้องกับการศึกษาของ สราลี  

ตงัตระกูลไพศาล (2558) ในเรือ่งการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือพัฒนาธุรกจิ

ร้านค้าวัสดุก่อสร้าง กรณีศึกษา หจก.ส.เจริญไพศาลโลหะ จังหวัดหนองคาย พบว่า 

ผลจากแบบสอบถามทางด้านราคา ได้แก่ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 

ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ได้แก่ ท�ำเลที่ตั้งอยู ่ใกล้แหล่งชุมชน  

สอดคล้องกับการศึกษาของ นารีรัตน์ ฟักเฟื่องบุญ (2554) ในเรื่องปัจจัยทางการ

ตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าของผู้บริโภคในศูนย์จ�ำหน่าย 

เอส.บี. ดีไซน์ สแคว์ในกรุงเทพมหานคร พบว่า ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย  

ลูกค้าต้องการสถานที่ท่ีเดินทางได้สะดวก และยังสอดคล้องกับการศึกษาของ 
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วัลลภา ว่องไวพาณิชย์ (2557) ในเรื่องแผนธุรกิจ ร้านว่องวัฒนา เฟอร์นิเจอร์ พบว่า 

ได้ก�ำหนดกลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย โดยท�ำเลที่ตั้งของร้านอยู่ในแหล่ง

ชุมชน 

ด้านการส่งเสรมิการตลาด ได้แก่ มกีารได้รบัส่วนลด สอดคล้องกับการศึกษา 

ของ สราลี ตังตระกูลไพศาล (2558) ในเร่ืองการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด 

เพ่ือพัฒนาธุรกิจร้านค้าวัสดุก่อสร้าง กรณีศึกษา หจก.ส.เจริญไพศาลโลหะ  

จงัหวัดหนองคาย การได้รบัส่วนลดเมือ่ซือ้สนิค้า สามารถน�ำมาจดัท�ำกลยุทธ์ส่งเสรมิ 

เพ่ือใช้ในการส่งเสรมิการตลาดของทางร้านเพ่ือกระตุน้ให้เกิดความต้องการซือ้สนิค้า

และสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้าได้ 

ด้านบุคลากร ได้แก่ เจ้าของร้านและพนักงานมีความเป็นกันเอง พนักงาน

มีความรู้ความช�ำนาญในการแนะน�ำข้อมูล สอดคล้องกับการศึกษาของ รัชฏาภรณ์  

พรมมริตันะ (2554) ในเรือ่งความต้องการปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อ

การตดัสนิใจเลอืกซือ้เฟอร์นเิจอร์ของผูท่ี้พักอาศยัในเขตอ�ำเภอศรรีาชา จงัหวัดชลบรุี 

ด้านพนักงานผู้ให้บริการ พบว่า ระดับการตัดสินใจสูงสุดในการซื้อ คือ พนักงาน 

มนุษย์สัมพันธ์ดี กริยานอบน้อม

ด้านกระบวนการให้บรกิาร ได้แก่ การรบัประกันคณุภาพสนิค้า ความรวดเรว็ 

ในการให้บริการและจัดส่งสินค้า พนักงานมีความช�ำนาญ สอดคล้องกับการศึกษา

ของ รัชฏาภรณ์  พรมมิรัตนะ (2554) ในเรื่องความต้องการปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเฟอร์นิเจอร์ของผู้ท่ีพักอาศัยในเขต

อ�ำเภอศรีราชา จังหวัดชลบุรี พบว่า ผู ้มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ คือ ตัวเอง  

ด้านกระบวนการให้บริการ คือ บริการส่งสินค้ารวดเร็ว

ด้านลักษณะทางกายภาพ ให้ความส�ำคัญในระดับส�ำคัญมาก ได้แก่  

ความสะอาดภายในร้าน ร้านมีสถานที่กว้างขวาง การจัดสินค้าเป็นหมวดหมู ่

จากผลการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเฟอร์นิเจอร์ ในเขตอ�ำเภอสีคิ้ว จังหวัดนครราชสีมา และ

จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมท่ัวไป การวิเคราะห์คู่แข่งขันในธุรกิจโดยใช้แรง

กดดนั 5 ประการ การวิเคราะห์จดุอ่อน จดุแขง็ โอกาส และภาวะคกุคาม การวเิคราะห์ 

TOWS Matrix ท�ำให้ผู้ศึกษาสามารถเลือกกลยุทธ์ในการแข่งขันกับคู่แข่ง ได้เป็น
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โครงการระยะสัน้และระยะยาว ดงัน้ี โครงการระยะสัน้ โครงการที ่1 จ่ายสดลดทนัที  

โครงการที ่2 ABC เฟอร์นเิจอร์ส่งความสขุต้อนรบัปีใหม่ โครงการที ่3 ประชาสมัพันธ์ร้าน  

โครงการท่ี 4 ส่งของรวดเร็วบริการประทับใจ และโครงการท่ี 5 จัดหมวดหมู่สินค้า

ภายในร้าน โครงการระยะสั้นจ�ำนวน 5 โครงการ มีงบประมาณในการด�ำเนินงาน 

จ�ำนวน 34,650 บาท และโครงการระยะยาว ในอนาคตร้าน ABC เฟอร์นิเจอร์  

ต้องมีการเพ่ิมรูปแบบสินค้าภายในร้านให้มีความทันสมัยตรงตามความต้องการ

ของผู้บริโภคในอนาคตที่อาจเปลี่ยนแปลงไปและเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางด้าน

ผลิตภัณฑ์ในการแข่งขันในอนาคตของร้าน ABC เฟอร์นิเจอร์ ต่อไป
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ตารางที่ 1 	 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเฟอร์นิเจอร์

ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านบุคลากร 

P1 มีความแข็งแรงทนทานอายุการใช้งานนาน P19 เจ้าของร้านและพนักงานมีความเป็นกันเอง

P2 มีหลากหลายชนิดให้เลือก P20  พนักงานมีความรู้ช�ำนาญในการแนะน�ำข้อมูล

P3 มีความสวยงามและรูปแบบทันสมัย P21 ค�ำแนะน�ำของพนักงานมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

P4 มีความเหมาะสมกับความต้องการใช้งาน P22 พนักงานพูดจาสุภาพหน้าตายิ้มแย้มแจ่มใส

P5 มีความละเอียดและประณีต ด้านลักษณะทางกายภาพ

ด้านราคา P23 ความสะอาดภายในร้าน

P6 ราคาถูกกว่าที่อื่น P24 ร้านมีสถานที่กว้างขวางสะดวกสบาย

P7 สามารถต่อรองราคาได้ P25 การจัดสินค้าเป็นหมวดหมู่

P8 มีการลดราคาเมื่อช�ำระเงินสด P26 การจัดตกแต่งร้านทันสมัยสวยงาม

P9 ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ด้านกระบวนการให้บริการ

P10 มีป้ายแสดงราคาชัดเจน P27 การรับประกันคุณภาพสินค้า

ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย P28 ความรวดเร็วในการให้บริการและจัดส่งสินค้า

P11 ท�ำเลที่ตั้งของร้านอยู่ใกล้แหล่งชุมชน P29 พนักงานมีความช�ำนาญในการประกอบสินค้า

P12 มีที่จอดรถเพียงพอ P30 มีการต้อนรับลูกค้าเมื่อเข้าชมสินค้าภายในร้าน

P13 มีระยะเวลาในการเปิดปิดร้านชัดเจน

P14 ป้ายร้านมองเห็นได้ชัดเจน

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

P15 มีการได้รับส่วนลดเมื่อซื้อเฟอร์นิเจอร์

P16 มกีารโฆษณาตามสือ่ต่างๆเช่น วิทยุ แผ่นพับ โบชวัร์

P17 มีการจัดโปรโมชั่นช่วงเทศกาล

P18 มีการได้รับของแถมเมื่อซื้อเฟอร์นิเจอร์

ภาพที่ 1  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเฟอร์นิเจอร์

หมายเหตุ : ค่าเฉลี่ยตั้งแต่ 4.21 ขึ้นไป หมายถึง ส�ำคัญมากที่สุด
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ตารางที่ 2 	 การก�ำหนดกลยุทธ์ทางเลือก (TOWS Matrix )

        ปัจจัยภายใน

ปัจจัยภายนอก

จุดแข็ง (Strengths)

S1 สินค้าภายในร้านมีราคาถูก

กว่าร้านอื่น

S2 เจ้าของร้านอัธยาศัยดี  

เป็นกันเองกับลูกค้า

S3 ร้านตั้งอยู่บนถนนสายหลัก

และใกล้แหล่งชุมชนอยู่ในเขต

เทศบาลอ�ำเภอสีคิ้ว 

S4 ร้านมีส่วนลดให้ลูกค้า

S5 ร้านเปิดด�ำเนินการมาเป็นเวลา

กว่า 10 ปี ท�ำให้มีฐานลูกค้าเก่า

และมีคนรู้จักมาเป็นเวลานาน

จุดอ่อน (Weakness)

W1 การจัดหมวดหมู่ของสินค้า

ยังไม่เป็นสัดส่วน

W2 ไม่มีการส่งเสริมการตลาด

ด้านการประชาสัมพันธ์สื่อวิทยุ 

แผ่นพับ ใบปลวิ เพ่ือดงึดดูลกูค้าใหม่ๆ

W3 ทางร้านยังไม่มีการจัดกิจกรรม

ช่วงเทศกาลและของแถมให้แก่ลกูค้า

W4 ทางร้านยังไม่มีการให้ผ่อนช�ำระ

สินค้าส�ำหรับลูกค้า

โอกาส (Opportunities)

O1 รัฐบาลก�ำหนดค่าแรงขั้นต�่ำวันละ 

300 บาท ส่งผลให้ประชากรบริเวณ

นั้นมีก�ำลังซื้อเพิ่มมากขึ้น

O2 นโยบายรัฐบาลจัดโครงการบ้าน

ประชารัฐ

O3 ความต้องการรูปแบบสินค้า 

ให้สวยงามทันสมัย

กลยุทธ์ SO

1. เพิ่มสินค้าที่หลากหลาย 

แต่มีราคาถูก (S1O1O2)

เพื่อรองรับก�ำลังซื้อที่อาจเพิ่มขึ้น

2.  เพิ่มสินค้าที่มีรูปแบบทันสมัย

เพื่อสร้างความแตกต่างจากคู่

แข่งขัน (S5O3)

กลยุทธ์ WO

1. จัดหมวดหมู่ของสินค้าให้สะดวก

แก่การเลือกซื้อรองรับก�ำลังซื้อ 

ที่อาจเพิ่มขึ้น (W1O1O2) 

2. จัดท�ำแผ่นพับ ใบปลิว สื่อวิทยุ 

เพื่อประชาสัมพันธ์ร้านและสินค้า

ภายในร้านให้เป็นที่รู้จักมากยิ่งขึ้น 

(W2O1O2)

ภาวะคุกคาม(Treats)

T1 คู่แข่งขันอีก 3 ร้าน มีการแข่งขัน

สูงทางด้านราคา 

T2 สภาวะเศรษฐกิจยังอยู่ในช่วง

ชะลอการฟื้นตัว ยังไม่แน่นอน 

กลยุทธ์ ST

1. ให้ส่วนลดลูกค้าเมื่อลูกค้ามีรถ

มารับสินค้าเอง (S4T1T2)

2. เจ้าของร้านมีอัธยาศัยดีเน้นการ

บริการสร้างความประทับใจลูกค้า

เพื่อเอาชนะคู่แข่ง (S2T1)

กลยุทธ์ WT

1. จัดการส่งเสริมการขาย โดย  

การลด แลก แจก แถม ช่วงเทศกาล 

(W3T2)


