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บทคัดย่อ
	 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาแนวทางการวางแผนกลยุทธ์

ทางการตลาด เพื่อพัฒนาธุรกิจร้านค้าวัสดุก่อสร้าง โดยท�ำการศึกษาพฤติกรรม

การเลือกซื้อวัสดุก่อสร้างและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านค้าวัสดุ

ก่อสร้างของผู้บริโภค โดยการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอบถามจากผู้ซื้อหรือ

ลูกค้าที่มีความต้องการซื้อวัสดุก่อสร้าง จ�ำนวน 400 ราย ในเขตอ�ำเภอเมือง 

จังหวัดหนองคาย และท�ำการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรมส�ำเร็จรูป SPSS เพื่อ

หาค่าความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ประกอบกับการวิเคราะห์

สิ่งแวดล้อมภายนอกของอุตสาหกรรม โดยใช้ PEST analysis และ Five force 

model เป็นเครื่องมือในการวิเคราะห์ และวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายในของ

อุตสาหกรรมด้วยการวิเคราะห์ SWOT ท�ำการก�ำหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายและ

ต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ เพื่อน�ำไปสู่การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด ผลการศึกษา 

พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส�ำคัญกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
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เลอืกใช้บรกิารร้านค้าวสัดกุ่อสร้าง ในระดบัมากถงึมากทีส่ดุในทกุด้าน ผูป้ระกอบ

การร้านค้าวัสดุก่อสร้าง หจก.ส.เจริญไพศาลโลหะ จึงมีแนวคิดในการใช้กลยุทธ์ 

3 ส. ซึ่งได้แก่ กลยุทธ์เสนอ กลยุทธ์ส่งเสริม และกลยุทธ์ส่งมอบ เพื่อพัฒนาธุรกิจ

และตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้สูงสุด

ค�ำส�ำคัญ: กลยุทธ์, การตลาด, วัสดุก่อสร้าง

ABSTRACT
	 The purposes of this study were to study a strategic planning by 

analyzing factors which had an influence on choosing building materials stores 

and to consider behaviors of consumers. The data were collected from  

400 participants who wanted to purchase building materials. The data were 

analyzed and calculated in terms of frequency, percentage, mean, standard 

deviation. The analysis was also carried out for External environment Analysis 

and Internal environment Analysis by using PEST analysis; five force model 

and SWOT were applied to determine the marketing strategy. The factors which 

had an influence on their selecting building materials stores were leveled at 

“High” and “The Highest.” As a result, it was necessary that entrepreneurs 

running building material stores adapt marketing strategies and develop their 

business creating trust and image of good services to meet with the need of 

consumers
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บทน�ำ 
	 หจก.ส.เจริญไพศาลโลหะ ก่อตั้งเมื่อ พ.ศ. 2531 จดทะเบียนเป็น

นติบิคุคล ด�ำเนนิการในลกัษณะธรุกจิครอบครวั ตัง้อยูบ่นเลขที ่744 ถนนประจกัษ์ 

ต�ำบลในเมือง อ�ำเภอเมือง จังหวัดหนองคาย ที่ตั้งของวิสาหกิจมีลักษณะเป็น
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อาคารพานชิย์ 5 ชัน้ 3 คหูา ด้านหลงัเป็นโกดงัเกบ็สนิค้า ซึง่สร้างบนเนือ้ทีป่ระมาณ 

1 ไร่ ด�ำเนินกิจการจ�ำหน่ายสินค้าวัสดุอุปกรณ์ก่อสร้าง ประเภท เครื่องมือช่าง 

เครือ่งใช้ไฟฟ้า อปุกรณ์ประปา รวมถงึอปุกรณ์ต่างๆ ในการก่อสร้าง จ�ำหน่ายสนิค้า

ปลีก และ ส่ง ให้แก่ลูกค้าในเขตอ�ำเภอเมือง อ�ำเภอต่างๆ ในจังหวัดหนองคาย  

รวมถึง ลูกค้าจาก สปป.ลาว 

	 ในระยะเวลา 2-3 ปีทีผ่่านมา ธรุกจิวสัดกุ่อสร้างเตบิโตมากขึน้ เนือ่งจาก

ได้รับแรงหนุนจากการขยายตัวของโครงการก่อสร้าง ทั้งโครงการของภาครัฐและ

เอกชน นอกจากนี้ ร้านค้าวัสดุก่อสร้างแบบสมัยใหม่รายใหญ่ ยังมีแผนลงทุนขยาย

สาขาในต่างจังหวัดประมาณ 40 แห่ง มูลค่าลงทุนโดยรวมกว่า 20,000 ล้านบาท 

ซึง่ในจ�ำนวนนีม้ทีัง้โครงการลงทนุทีแ่ล้วเสรจ็และก�ำลงัก่อสร้างอยู ่(ศนูย์วจิยักสกิร, 

2556) ซึง่จงัหวดัหนองคาย เป็นจงัหวดัหนึง่ทีไ่ด้รบัผลกระทบจากการลงทนุของทัง้

ภาครัฐและเอกชน อีกทั้งยังมีพรมแดนติดกับ สปป.ลาว จึงเป็นจุดดึงดูดให้มีการ

ขยายการลงทุนในจังหวัดเพิ่มมากขึ้น โดยดัชนีการลงทุนภาคเอกชนในจังหวัด

หนองคายขยายตัว จากสินเชื่อเพื่อการลงทุนขยายตัว (ส�ำนักงานคลังจังหวัด

หนองคาย, 2557) ทั้งนี้ มีร้านค้าวัสดุก่อสร้างแบบสมัยใหม่เข้ามาเปิดถึง 2 ร้าน 

ส่งผลกระทบต่อการด�ำเนินงานของกิจการ มีผลท�ำให้ยอดขายลดลง จากการที่

ผู้บริโภคหันไปใช้บริการร้านค้าวัสดุก่อสร้างที่มีขนาดใหญ่กว่า มีสินค้าครบครัน 

และการให้บรกิารทีค่รบวงจร ผูศ้กึษาจงึมแีนวคดิในการศกึษาการวางแผนกลยทุธ์

ทางการตลาด โดยท�ำการศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ

เลือกใช้บริการร้านค้าวัสดุก่อสร้าง และพฤติกรรมการเลือกซื้อของผู้บริโภค โดย

ท�ำการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามของผู้ซื้อหรือลูกค้าที่มีความต้องการ

ซือ้วสัดกุ่อสร้าง ประกอบกบัการวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก สภาพแวดล้อม

ภายในของอตุสาหกรรม น�ำไปสูก่ารวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดเพือ่พฒันาธรุกจิ

ร้านค้าวัสดุก่อสร้าง และเพิ่มศักยภาพในการแข่งขัน

วัตถุประสงค์
	 วางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อพัฒนาธุรกิจร้านค้าวัสดุก่อสร้าง
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ทบทวนวรรณกรรมและผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง
	 การทบทวนวรรณกรรมที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ ประกอบด้วย กลยุทธ์ 

เพื่อการแข่งขัน (สมยศ นาวีการ, 2546) การวิเคราะห์พฤติกรรมผู ้บริโภค  

(สุวิมล แม้นจริง,2546) ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค  

(สวุมิล แม้นจรงิ,2546) การวเิคราะห์อตุสาหกรรม (ณฏัฐพนัธ์ เขจรนนัทน์, 2552) 

การวิเคราะห์ Five force model (ณัฏฐพันธ์ เขจรนันทน์, 2552) PEST analysis 

(ณัฏฐพันธ์ เขจรนันทน์, 2552) SWOT Analysis (ณัฏฐพันธ์ เขจรนันทน์, 2552) 

และ STP Marketing (สิทธ์ ธีรสรณ์, 2552)

	 การทบทวนผลงานวิจัยและการศึกษาอิสระที่เกี่ยวข้องในการศึกษา  

ด้านพฤติกรรมผู ้บริโภคในการเลือกซื้อวัสดุก่อสร้าง ดังผลการศึกษาของ  

สโรชา นิ่มทวัฒน์ (2544) พรนิภา ทองเหวียง (2549) และจันทนา ปัญญาใจ  

(2552) พบว่า ผู ้บริโภคมีพฤติกรรมการเลือกซื้อที่แตกต่างกัน โดยปัจจัย

ทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุอุปกรณ์ก่อสร้างของผู้บริโภค  

ด้านกลยทุธ์ทางการตลาด จากผลการศกึษาของ ปรยีะวด ีจทัร์สวสัดิ ์(2548) และ

ปพิชญา บูระพันธ์ (2551) ล้วนแล้วแต่มีวัตถุประสงค์ในการศึกษาไปในทิศทาง

เดียวกัน คือ ท�ำการศึกษาเพื่อหากลยุทธ์ในการด�ำเนินกิจการ เพื่อความอยู่รอด

ของกิจการ และรองรับการเปลี่ยนแปลงของพฤติกรรมผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป 

รวมถงึการเตรยีมการรบัมอืกบัร้านค้าวสัดอุปุกรณ์ก่อสร้างสมยัใหม่ โดยให้ความ

ส�ำคัญกับการวางแผนส่วนประสมทางการตลาด การปรับปรุงการจัดการภายใน

ร้าน และการพัฒนาการให้บริการ เพื่อสร้างสัมพันธ์ที่ดีต่อกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย

ให้เกิดขึ้นในระยะยาว

วิธีด�ำเนินการศึกษา
	 1.	 การศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 

เลือกใช้บริการร้านค้าวัสดุก่อสร้าง และพฤติกรรมการเลือกซื้อของ 

ผู้บริโภค มีวิธีการด�ำเนินการศึกษาดังนี้
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		  1.1 	ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

		  ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผู ้ซื้อที่มีความต้องการสินค้า

ประเภทวสัดอุปุกรณ์ก่อสร้าง ซึง่การก�ำหนดกลุม่ตวัอย่าง (Decide on a Sample 

Size) ท�ำได้โดยการค�ำนวณจากสตูรกรณไีม่ทราบค่าประชากรทีแ่น่นอน ซึง่ผลการ

ค�ำนวณเพื่อป้องกันการผิดพลาด จึงได้ก�ำหนดจ�ำนวนประชากรส�ำรองร้อยละ 5 

รวมเป็น 400 คน โดยกลุ่มตัวอย่างที่ท�ำการศึกษาครั้งนี้ ใช้วิธีการเลือกตัวอย่าง

แบบไม่ใช้ความน่าจะเป็น (Nonprobability Sampling) คือ ผู้ท�ำวิจัยจะเลือกสุ่ม

ตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive sampling) 

		  1.2 	เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา

		  เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้  คือ แบบสอบถาม ซึ่งเป็น

แบบสอบถามปลายปิด โดยให้กลุ่มตัวอย่างกรอกแบบสอบถามด้วยตนเอง  

(Self-Administered Questionnaire) ซึ่งแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดังนี้

		  ส่วนที่ 1	ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ 

อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ลักษณะค�ำถามปลายปิดชนิดเลือกตอบ

		  ส่วนที่ 2 	เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อวัสดุ

อปุกรณ์ก่อสร้าง ของผูบ้รโิภคในเขตอ�ำเภอเมอืง จงัหวดัหนองคาย มลีกัษณะเป็น

ค�ำถามปลายปิดชนิดเลือกตอบ

		  ส่วนที่ 3 	เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ 

ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านค้าวัสดุอุปกรณ์ก่อสร้าง ของผู้บริโภค ซึ่งใช้ปัจจัย

ทางการตลาดทัง้ 8 ด้าน ในการสร้างแบบสอบถาม ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา  

ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการบริการ 

ด้านบคุลากร ด้านคณุภาพและประสทิธภิาพในการด�ำเนนิการ และด้านลกัษณะ

ทางการภาพ ซึ่งค�ำถามมีลักษณะเป็นค�ำถามปลายปิด ชนิดมาตราส่วนประมาณค่า  

(Rating Scale) 5 ระดับ คือ มากที่สุด (5 คะแนน) มาก (4 คะแนน) ปานกลาง  

(3 คะแนน) น้อย (2 คะแนน) และน้อยที่สุด (1 คะแนน)

		  1.3 	การเก็บรวบรวมข้อมูล

		  ในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถาม ท�ำได้โดยการแจก

แบบสอบถามกบักลุม่ตวัอย่างทีเ่ข้ามาใช้บรกิารใน หจก.ส.เจรญิไพศาลโลหะ และ
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ตามร้านค้าวัสดุอุปกรณ์ก่อสร้างอื่นๆ ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดหนองคาย โดย 

ผู้ท�ำการศึกษาได้อธิบายท�ำความเข้าใจส่วนต่างๆ ของแบบสอบถามให้ผู้ตอบ

เข้าใจอย่างถ่องแท้ก่อนการด�ำเนินการให้ข้อมูล

		  1.4 	การวิเคราะห์ข้อมูล

		  ท�ำการวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถาม โดยใช้โปรแกรม 

SPSS เพือ่หาค่าทางสถติ ิซึง่ได้แก่ การแจกแจงความถี ่(Frequencies) ค่าร้อยละ 

(Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)

	 2. 	 การวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดเพือ่พฒันาธรุกจิร้านค้าวสัดุ

ก่อสร้าง มีวิธีการด�ำเนินการศึกษา ดังนี้

		  2.1 	วิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอก (External Environment 

Analysis)	

		  สิ่งแวดล้อมภายนอกที่มีผลต่อการด�ำเนินงานขององค์การธุรกิจ 

ได้แก่ สิ่งแวดล้อมทั่วไปที่มีอิทธิพลทางอ้อมต่อองค์การ เช่น สภาพเศรษฐกิจ 

สงัคม การเมอืง และเทคโนโลย ีเป็นต้น ซึง่ใช้เครือ่งมอืในการวเิคราะห์สิง่แวดล้อม

ภายนอกระดับทั่วไปคือ PEST Analysis และสิ่งแวดล้อมระดับอุตสาหกรรม 

ซึ่งเป็นปัจจัยที่มีผลกระทบโดยตรงต่อองค์การ เช่น ผู้ถือหุ้นลูกค้า คู่แข่งขัน  

ผู้จัดจ�ำหน่าย เป็นต้น ที่ก่อให้เกิดโอกาสและอุปสรรคต่อการด�ำเนินธุรกิจของ

องค์การ ดงันัน้ การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกเป็นเครือ่งมอืทีม่คีวามส�ำคญั

ในการก�ำหนดกลยุทธ์ให้เหมาะสมและสอดคล้องกับสภาพแวดล้อมทางธุรกิจที่

เกิดขึ้นและเปลี่ยนแปลงไป โดยใช้เครื่องมือ Five Force Model ในการวิเคราะห์

		  2.2 	วเิคราะห์สิง่แวดล้อมภายใน (Internal Environment Analysis)

		  การประเมนิสภาพแวดล้อมภายในองค์กรจะเกีย่วกบัการวเิคราะห์

และพิจารณาทรัพยากรและความสามารถภายในองค์กรทุกๆ ด้าน เพื่อที่จะระบุ

จดุแขง็และจดุอ่อนขององค์กร โดยใช้ SWOT เป็นเครือ่งมอืในการวเิคราะห์ข้อมลู

		  2.3 	วางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing strategic  

planning)

		  ท�ำการก�ำหนดวิสัยทัศน์ และพันธกิจขององค์กร ก�ำหนดตลาด 

เป้าหมาย ก�ำหนดกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อบรรลุจุดมุ่งหมายขององค์กรและ 

ตอบสนองความต้องการของตลาด
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ผลการศึกษา
	 1. 	 ผลการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านค้า

วัสดุอุปกรณ์ก่อสร้าง

		  ด้านปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านค้าวัสดุ

อุปกรณ์ก่อสร้างของผู้ซื้อ ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดหนองคาย ในระดับความ

ส�ำคัญต่างๆ ดังต่อไปนี้ (1) ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับความ

ส�ำคัญของปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกร้านค้าวัสดุอุปกรณ์ก่อสร้าง

ในระดับมากที่สุดทุกหัวข้อ โดยเรียงจากค่าเฉลี่ยมากไปหาน้อย ดังนี้ สินค้า 

มตีราสนิค้าทีน่่าเชือ่ถอื (ค่าเฉลีย่ 4.32) สนิค้ามหีลายขนาดให้เลอืกสรร (ค่าเฉลีย่ 

4.32) สนิค้ามคีณุภาพ ได้มาตรฐาน (ค่าเฉลีย่ 4.31) สนิค้ามหีลากหลาย (ค่าเฉลีย่ 

4.25) และสินค้ามีการรับประกันการใช้งาน (ค่าเฉลี่ย 4.22) ตามล�ำดับ (2) ด้าน

ราคา ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความส�ำคญัของปัจจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อ

การเลือกร้านค้าวัสดุอุปกรณ์ก่อสร้างในระดับมากที่สุดในหัวข้อ ราคาเหมาะสม

กับคุณภาพ (ค่าเฉลี่ย 4.23) ให้ความส�ำคัญในระดับมาก โดยเรียงจากค่าเฉลี่ย

มากไปหาน้อย ดังนี้ มีป้ายแสดงราคาสินค้าชัดเจน (ค่าเฉลี่ย 3.95) สามารถต่อ

รองราคาได้ (ค่าเฉลี่ย 3.89) สามารถช�ำระเงินได้หลายช่องทาง (เงินสด/เงินเชื่อ/

บัตรเครดิต) (ค่าเฉลี่ย 3.83) และได้รับส่วนลด (ค่าเฉลี่ย 3.72) ตามล�ำดับ (3) 

ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความส�ำคญัของปัจจยั

ทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกร้านค้าวัสดุอุปกรณ์ก่อสร้างในระดับมากที่สุด

ในหัวข้อ ร้านดูน่าเชื่อถือ (ค่าเฉลี่ย 4.30) ให้ความส�ำคัญในระดับมาก โดยเรียง

จากค่าเฉลี่ยมากไปหาน้อย ดังนี้ การจัดวางสินค้าเป็นระเบียบ สะอาด สินค้า

เป็นหมวดหมู่ (ค่าเฉลี่ย 4.19) เดินทางมาได้สะดวก หาที่จอดรถได้ง่าย (ค่าเฉลี่ย 

4.03) ท�ำเลที่ตั้งร้านอยู่ใกล้ที่พัก หรือที่ท�ำงาน (ค่าเฉลี่ย 3.99) และมีบริการ

จัดส่งสินค้า (ค่าเฉลี่ย 3.87) ตามล�ำดับ (4) ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ตอบ

แบบสอบถามให้ระดับความส�ำคัญของปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือก

ร้านค้าวัสดุอุปกรณ์ก่อสร้างในระดับมากทุกหัวข้อ โดยเรียงจากค่าเฉลี่ยมากไป

หาน้อย ดังนี้ มีการให้ความรู้ ค�ำแนะน�ำเกี่ยวกับสินค้า (ค่าเฉลี่ย 4.19) มีบริการ

เปลี่ยน/คืนสินค้า (ค่าเฉลี่ย 4.12) มีการแจ้งข่าวสารให้กับลูกค้าทราบโดยตรง  
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(ค่าเฉลี่ย 3.59) มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ตามสื่อต่างๆ (ค่าเฉลี่ย 3.56) และ 

มขีองสมนาคณุ ตามเทศกาลต่างๆ (ค่าเฉลีย่ 3.47) ตามล�ำดบั (5) ด้านกระบวนการ

ให้บรกิาร ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความส�ำคญัของปัจจยัทางการตลาดทีม่ผีล

ต่อการเลือกร้านค้าวัสดุอุปกรณ์ก่อสร้างในระดับมากที่สุด โดยเรียงจากค่าเฉลี่ย

มากไปหาน้อย ดังนี้ พนักงานให้การต้อนรับอย่างดี (ค่าเฉลี่ย 4.35) และได้รับ

การบริการอย่างรวดเร็ว (ค่าเฉลี่ย 4.29) ให้ความส�ำคัญในระดับมากในหัวข้อ  

การท�ำงานภายในร้านเป็นระบบ (ค่าเฉลี่ย 4.19) ตามล�ำดับ (6) ด้านบุคลากร  

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับความส�ำคัญของปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการ

เลอืกร้านค้าวสัดอุปุกรณ์ก่อสร้างในระดบัมากทีส่ดุทกุหวัข้อ โดยเรยีงจากค่าเฉลีย่

มากไปหาน้อย ดังนี้ พนักงานมีอัธยาศัยดี ยิ้มแย้ม พูดจาไพเราะ (ค่าเฉลี่ย 4.49) 

พนักงานมีความเข้าใจในตัวสินค้าเป็นอย่างดี (ค่าเฉลี่ย 4.39) มีการให้บริการที่

เป็นกันเองระหว่างผู้ขายและผู้ซื้อ (ค่าเฉลี่ย 4.39) และพนักงานแต่งการสุภาพ 

เรียบร้อย (ค่าเฉลี่ย 4.22) ตามล�ำดับ (7) ด้านประสิทธิภาพและคุณภาพของการ

บริการผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับความส�ำคัญของปัจจัยทางการตลาดที่มีผล

ต่อการเลือกร้านค้าวัสดุอุปกรณ์ก่อสร้างในระดับมากที่สุดทุกหัวข้อ โดยเรียงจาก

ค่าเฉลี่ยมากไปหาน้อย ดังนี้ พนักงานมีความรู้ความเชี่ยวชาญ (ค่าเฉลี่ย 4.38) 

ได้รับการบริการที่ถูกต้องตามความต้องการ (ค่าเฉลี่ย 4.30) และได้รับการช่วย

เหลือเมื่อมีปัญหา จากทางร้าน (ค่าเฉลี่ย 4.28) ตามล�ำดับ (8) ด้านลักษณะทาง

กายภาพ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับความส�ำคัญของปัจจัยทางการตลาดที่มี

ผลต่อการเลอืกร้านค้าวสัดอุปุกรณ์ก่อสร้างในระดบัมากทกุหวัข้อ โดยเรยีงจากค่า

เฉลีย่มากไปหาน้อย ดงันี ้การออกแบบตกแต่งร้าน (ค่าเฉลีย่ 3.98) สภาพแวดล้อม 

รอบๆ ร้านค้าวัสดุอุปกรณ์ก่อสร้าง (ค่าเฉลี่ย 3.93) สิ่งอ�ำนวยความสะดวกต่างๆ 

(ค่าเฉลี่ย 3.90) และเครื่องแบบพนักงาน (ค่าเฉลี่ย 3.77) ตามล�ำดับ

		  2. 	 ผลการศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกซือ้วสัดอุปุกรณ์ก่อสร้าง

		  ด้านพฤติกรรมการเลือกซื้อวัสดุอุปกรณ์ก่อสร้าง ของผู้บริโภคใน 

อ�ำเภอเมือง จังหวัดหนองคาย พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมาก มีความถี่ใน

การใช้บรกิารร้านค้าวสัดอุปุกรณ์ก่อสร้าง อยูท่ี ่สปัดาห์ละ 2-3 ครัง้ คดิเป็นร้อยละ 

35.75 และเลอืกใช้บรกิารทัง้จากร้านค้าวสัดอุปุกรณ์ก่อสร้างแบบดัง้เดมิและร้าน
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ค้าวัสดุอุปกรณ์ก่อสร้างสมัยใหม่ คิดเป็นร้อยละ 53.25 และมักตัดสินใจเลือกใช้

บริการจากร้านค้าวัสดุอุปกรณ์ก่อสร้างดังกล่าวด้วยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 67.50 

รองลงมา คือ ได้รับค�ำแนะน�ำจากผู้ที่เคยใช้บริการ คิดเป็นร้อยละ 19.75

		  3. 	 ผลการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอก

		  การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอกองค์กร สามารถแบ่งออก

เป็น 2 ระดับ คือ สิ่งแวดล้อมระดับอุตสาหกรรม (Industry Environment) และ  

สิ่งแวดล้อมทั่วไป (General Environment)

			   3.1	 สิง่แวดล้อมระดบัอตุสหกรรม (Industry Environment)

			   ธุรกิจค้าวัสดุอุปกรณ์ก่อสร้างอยู่ในช่วงการขยายตัว จากการ

รวบรวมสถิติจ�ำนวนร้านค้าวัสดุก่อสร้างทั่วประเทศ (ทั้งร้านค้าปลีกและร้านค้า

ส่งที่ยังด�ำเนินการอยู่) พบว่า มีประมาณ 14,000 ราย ในจ�ำนวนนี้มีท�ำเลที่ตั้งอยู่

ในภาคอีสานคิดเป็นร้อยละ 10.8 ของทั้งหมด (ศูนย์วิจัยกสิกร, 2556) ซึ่งธุรกิจค้า

วัสดุอุปกรณ์ก่อสร้างนั้น เป็นธุรกิจที่มีการเข้ามาของคู่แข่งได้ไม่ยากนัก เพียงแต่

ต้องอาศัยประสบการณ์ ความรู้ ความเข้าใจเกี่ยวกับตัวสินค้าและเครื่องมือต่างๆ  

อกีทัง้ต้องมเีงนิทนุในการด�ำเนนิการทีเ่พยีงพอ และจากการทีผ่ลติภณัฑ์สนิค้าเป็น

ที่ต้องการของตลาด จึงมีคู่แข่งเข้ามาแย่งชิงส่วนแบ่งตลาดเพิ่มมากขึ้น มีสินค้า

เลียนแบบเข้ามาแข่งขัน ท�ำให้การแข่งขันเริ่มมีความรุนแรงมากขึ้น ร้านค้าราย

ใหญ่มอี�ำนาจการต่อรองกบัซพัพลายเออร์สงู มคีวามได้เปรยีบเชงิปรมิาณมากกว่า

ร้านค้ารายเล็ก ส่วนอ�ำนาจการต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิตมีน้อย แต่อ�ำนาจ

ต่อรองของผูซ้ือ้หรอืลกูค้ามมีาก เนือ่งจากมคีวามแตกต่างของสนิค้าและบรกิารใน

อุตสาหกรรมมีมาก มีการแข่งขันกันในการสร้างความได้เปรียบ ด้วยการน�ำเสนอ

สนิค้าทีห่ลากหลาย การบรกิารทีเ่หนอืกว่า เพือ่ดงึดดูความสนใจของลกูค้า อกีทัง้

สินค้าประเภทวัสดุอุปกรณ์ก่อสร้าง มีการผลิตออกมามากมาย หลากหลายยี่ห้อ 

หลากหลายรุน่หลายขนาด มรีะดบัราคา ระดบัคณุภาพของสนิค้าทีแ่ตกต่างกนัไป 

สามารถใช้ทดแทนกันได้ ลูกค้าสามารถเลือกซื้อได้ตามความพึงพอใจหรือก�ำลัง

ทรัพย์ที่ตนมี นอกจากนี้กลุ่มร้านค้าวัสดุอุปกรณ์ก่อสร้างสมัยใหม่ ที่มีการขยาย

ตวั เปิดสาขาในต่างจงัหวดัอย่างต่อเนือ่ง เป็นสิง่ทีน่่าจบัตามอง จ�ำเป็นต้องให้การ

ระมดัระวงัเป็นอย่างด ีเพือ่เตรยีมพร้อมรบัมอืและปรบัตวัในการด�ำเนนิธรุกจิต่อไป



การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อพัฒนาธุรกิจ ร้านค้าวัสดุก่อสร้าง 
กรณีศึกษา หจก.ส.เจริญไพศาลโลหะ จังหวัดหนองคาย144

		  	 3.2 	สิ่งแวดล้อมระดับทั่วไป

			   ธุรกิจก่อสร้างเป็นปัจจัยพื้นฐานอย่างหนึ่งในระบบเศรษฐกิจ

และสังคมของประเทศ และเป็นรากฐานที่ส�ำคัญในการพัฒนาประเทศให้เจริญ

รุ่งเรือง การเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจในภูมิภาคเป็นโอกาสทางธุรกิจ ให้แก่

กลุ่มธุรกิจวัสดุก่อสร้าง ผลของปัจจัยบวกจะช่วยผลักดันตลาดวัสดุก่อสร้าง

ไทยเติบโตโดยเฉพาะในต่างจังหวัด การก่อสร้างในปัจจุบันร้อยละ 50 เป็นการ

ลงทุนจากภาครัฐ ส่วนการลงทุนของภาคเอกชนจะผันแปรตามการลงทุนภาครัฐ  

(ส�ำนักยุทธศาสตร์และนโยบายการลงทุน, 2556) แต่เนื่องจากสภาวะทางการ

เมืองที่ยังขาดเสถียรภาพ และขาดความมั่นคงทางการเมือง ท�ำให้เอกชนในส่วน

ต่างๆ ไม่กล้าตัดสินใจลงทุน นอกจากนี้ การเปลี่ยนแปลงของสภาพเศรษฐกิจส่ง

ผลต่อต้นทนุการด�ำเนนิธรุกจิร้านค้าวสัดกุ่อสร้าง เช่น การปรบัตวัของราคาน�้ำมนั 

การปรบัตวัของค่าแรงขัน้ต�ำ่ รวมถงึการปรบัเปลีย่นพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ทีน่ยิม

ความสะดวกสบายและต้องการความหลากหลายของสนิค้า และความนยิมในการ

ปรับปรุงซ่อมแซมบ้านด้ายตัวเอง ท�ำให้สินค้าวัสดุอุปกรณ์ก่อสร้างเป็นที่ต้องการ 

ร้านค้าต่างๆมีการน�ำระบบคอมพิวเตอร์เข้ามาจัดการกระบวนการการให้บริการ 

รวมถึงสินค้าประเภทวัสดุอุปกรณ์ก่อสร้าง ก็มีการปรับเปลี่ยนให้เข้ายุคสมัย  

มกีารน�ำนวตักรรมใหม่ๆเข้ามาพฒันาสนิค้า ให้ตอบสนองความต้องการของลกูค้า

ที่เปลี่ยนไปได้มากขึ้น

		  4. 	 ผลการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายใน

	 	 หจก.ส.เจริญไพศาลโลหะ หนองคาย เปิดให้บริการสินค้าประเภท

วสัดอุปุกรณ์ก่อสร้างจ�ำพวก เครือ่งมอืช่าง เครือ่งใช้ไฟฟ้า อปุกรณ์ทีจ่�ำเป็นในการ

ก่อสร้างทกุชนดิ ในลกัษณะซือ้มา ขายไป บรหิารงานในรปูแบบของธรุกจิครอบครวั 

มีพนักงานประจ�ำในร้านคอยให้ค�ำแนะน�ำในตัวสินค้าแก่ลูกค้า ระบบการจัดการ

ภายในร้านยังเป็นไปในรูปแบบดั้งเดิม คือ ไม่มีการน�ำเทคโนโลยีสมัยใหม ่

หรือระบบคอมพิวเตอร์เข้ามาบริหารจัดการ ในด้านการตลาด เน้นการให้บริการ 

การสร้างความสัมพันธ์ที่ดีและสร้างความประทับใจให้กับลูกค้าเพื่อให้เกิดการ 

กลับมาใช้บริการซ�้ำ และการบอกปากต่อปาก มีการจัดรายการสินค้าในราคา
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พิเศษอย่างต่อเนื่อง เพื่อดึงดูดความสนใจของลูกค้า แต่ยังขาดการโฆษณา

ประชาสัมพันธ์ร้านอย่างจริงจัง

		  นอกจากนี้ การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายในขององค์กรนั้น สามารถ

ท�ำการวิเคราะห์โดยใช้เครื่องมือ SWOT Analysis เพื่อให้เห็นจุดแข็ง จุดอ่อน 

อุปสรรค และภาวะคุกคามขององค์กรได้ชัดเจนขึ้น ดังนี้

		  Strengths (จุดแข็ง) คือ หจก.ส.เจริญไพศาลโลหะ หนองคาย  

เปิดให้บริการมานานมากกว่า 20 ปี ตั้งอยู่บนถนนประจักษ์ ถนนเส้นหลักของ

จังหวัด อยู่ใจกลางเมือง จังหวัดหนองคาย สามารถเดินทางมาได้สะดวกจึงเป็น

ที่รู้จักของคนในจังหวัดเป็นอย่างดี พนักงานประจ�ำของร้านทุกคน ท�ำงานที่ร้าน

มานานมากกว่า 10 ปี มีความเข้าใจในตัวสินค้า ให้การดูแลเอาใจใส่ลูกค้า และ

สามารถให้ค�ำแนะน�ำแก่ลูกค้าได้

		  Weaknesses (จุดอ่อน) คือ ร้านยังไม่มีระบบการจัดการที่ทัน

สมยั พนกังานในร้านมน้ีอย ท�ำให้อาจเกดิปัญหาความล่าช้า และผดิพลาดได้ง่าย  

แบกรับต้นทุนของสินค้าสูง เนื่องจากค่าแรง ค่าขนส่ง สินค้าที่มี ยังไม่หลาก

หลายเท่าที่ควรท�ำให้ผู้ซื้อไม่สามารถเลือกซื้อได้ครบตามความต้องการ สินค้า

บางประเภท สต็อกน้อย ท�ำให้สูญเสียโอกาสทางการขาย และยังขาดการ

ประชาสัมพันธ์ร้าน

		  Opportunities (โอกาส) คือ การเปิด AEC เป็นการเปิดโอกาสให้

ประเทศเพื่อนบ้านอย่าง สปป.ลาว ที่มีความต้องการสินค้าประเภทวัสดุอุปกรณ์

ก่อสร้าง เข้ามาซื้อสินค้าในประเทศไทยมากขึ้น และยังเป็นโอกาสในการขยาย

การส่งออกไปยังต่างประเทศ เนื่องจากมีข้อตกลงเรื่องภาษี

		  Threats (ภาวะคกุคาม) คอื การขยายตวัของ ร้านค้าวสัดอุปุกรณ์

ก่อสร้างสมัยใหม่ในจังหวัดหนองคาย ส่งผลกระทบต่อการด�ำเนินการของร้าน  

การเปิด AEC อาจท�ำให้มีการน�ำเข้าสินค้าราคาถูกจากต่างประเทศเข้ามาแย่งชิง

ส่วนแบ่งทางการตลาดมากขึ้น การเปลี่ยนแปลงของสภาพเศรษฐกิจที่ส่งผลต่อ

ต้นทุน เช่น การปรับตัวของราคาน�้ำมันส่งผลต่อค่าขนส่ง การปรับตัวของค่าแรง

ขั้นต�่ำ และปัญหาของภาครัฐ เช่น เสถียรภาพทางการเมืองในประเทศ ซึ่งอาจ 

ส่งผลต่อการตัดสินใจลงทุน การจับจ่ายใช้สอยของผู้บริโภค
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การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อพัฒนาธุรกิจ หจก. 
ส.เจริญไพศาลโลหะ หนองคาย
	 การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อพัฒนาธุรกิจนั้น เปรียบเสมือน

การก�ำหนดทิศทาง และก�ำหนดเป้าหมายขององค์กรให้มีความชัดเจนมากขึ้น  

ซึ่งจะช่วยสร้างประสิทธิภาพและศักยภาพในการแข่งขันให้แก่ธุรกิจ ซึ่ง หจก. 

ส.เจริญไพศาล มีแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด ดังนี้

	 วิสัยทัศน์ (Vision)

	 “เครือ่งมอืคณุภาพ ตอบความต้องการ บรกิารรวดเรว็ ด้วยความจรงิใจ”

	 พันธกิจ (Mission)

	 เพิ่มความหลากหลายของประเภทสินค้า ครอบคลุมความต้องการ

ของตลาด พัฒนาระบบการจัดการภายในด้วยระบบเทคโนโลยีสมัยใหม่ ลดข้อ 

ผิดพลาดที่จะเกิดขึ้น เพิ่มความสะดวกและรวดเร็วให้กับลูกค้า

	 กลุ่มลูกค้าตลาดเป้าหมายและการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์

	 การตลาดตามเป้าหมาย แบ่งเป็น 3 ส่วน คือ การแบ่งส่วนตลาด ซึ่งจะ

ใช้ปัจจัยด้าน เพศ อายุ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และอาชีพ เป็นเกณฑ์ในการแบ่ง 

และการก�ำหนดตลาดเป้าหมาย ได้จากการพิจารณาผลการศึกษาพฤติกรรมการ

ใช้บริการและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการร้านค้าวัสดุ

อุปกรณ์ก่อสร้าง ท�ำให้สามารถเลือกกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเป็น เพศชาย มีอายุ

ระหว่าง 25-34 ปี มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต�่ำกว่า 10,000 บาท ประกอบอาชีพช่าง 

หรือรับจ้างทั่วไป หรือกลุ่มลูกค้าปลีก ซึ่งรวมถึงกลุ่มลูกค้ารายย่อยทั่วไป ที่เป็น

เจ้าของบ้าน เจ้าของกิจการ ที่ซื้อสินค้าเพื่อน�ำไปใช้เอง และกลุ่มลูกค้าส่ง หรือ  

กลุ่มลูกค้าที่เป็นร้านค้าวัสดุอุปกรณ์ก่อสร้างขนาดเล็กที่ซื้อสินค้าแล้วน�ำไป

จ�ำหน่ายต่อ ลูกค้าจาก สปป.ลาว และส่วนสุดท้าย คือ การก�ำหนดต�ำแหน่ง

ผลิตภัณฑ์ ซึ่งจากผลการศึกษา พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามให้ความส�ำคัญ

กับคุณภาพของสินค้าเป็นอย่างมาก ทางร้านจึงเลือกที่จะน�ำเสนอสินค้าที่ดี มี

คณุภาพระดบัปานกลางจนถงึคณุภาพระดบัสงู ในราคาทีเ่หมาะสม สอดคล้องกบั 

ความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย
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	 กลยุทธ์ (Strategy)

	 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) คือ กลยุทธ์มุ่งเน้นตลาด

เฉพาะ (Focus strategy) โดยเน้นสนิค้าประเภทเครือ่งมอื เครือ่งใช้ไฟฟ้า อปุกรณ์

ประปาและอุปกรณ์ก่อสร้างทุกชนิด มีความเชี่ยวชาญในสินค้าประเภทเหล่านี้ 

สามารถให้ค�ำแนะน�ำในเลือกซื้อและการใช้งานได้เป็นอย่างดี ซึ่งสามารถตอบ

สนองความต้องการของลูกค้าได้ดีกว่า ท�ำให้ลูกค้าเกิดความภักดีในสินค้าและ

เกิดความเชื่อมั่นในการให้บริการจากร้าน

	 กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Function Strategy) ก�ำหนดขึ้นจากส่วน

ประสมทางการตลาด ซึ่ง หจก.ส.เจริญไพศาลโลหะ เลือกใช้กลยุทธ์ “3 ส.” 

ได้แก่ กลยุทธ์เสนอ กลยุทธ์ส่งเสริม และกลยุทธ์ส่งมอบ ซึ่งมีรายละเอียดในการ 

ด�ำเนินการ ดังนี้

		  ส. ที่ 1 กลยุทธ์เสนอ 

		  เป็นการน�ำเสนอสินค้าให้เข้าถึงกลุ ่มลูกค้าเป้าหมาย รวมถึง

ตอบสนองความต้องการของตลาดได้ ซึ่งจากผลการวิเคราะห์แบบสอบถาม 

ในด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส�ำคัญมากที่สุด คือ สินค้า 

มีตราสินค้าที่น่าเชื่อถือ (ค่าเฉลี่ย 4.32) รองลงมา คือ สินค้ามีหลายขนาดให้

เลือกสรร (ค่าเฉลี่ย 4.32) สินค้ามีคุณภาพ ได้มาตรฐาน (ค่าเฉลี่ย 4.31) สินค้า

มีหลากหลาย (ค่าเฉลี่ย 4.25) และสินค้ามีการรับประกันการใช้งาน (ค่าเฉลี่ย 

4.22) ตามล�ำดับ ดังนั้น ในการด�ำเนินการ ผู้ประกอบการจึงควรจัดหาสินค้าที่

ตรงกับความต้องการของลูกค้ามาจ�ำหน่าย โดยการเลือกสินค้าที่มีตราสินค้าที่

น่าเชื่อถือ เป็นที่รู้จักจากผู้ผลิตหรือตัวแทนจ�ำหน่ายที่ได้มาตรฐาน เพิ่มความ

หลากหลายของสินค้าทั้งขนาดและระดับราคา ให้ลูกค้าสามารถเลือกซื้อได้  

เพิ่มการบริการค้นหาและสั่งซื้อสินค้าตามความต้องการของลูกค้า ที่ปกติเป็น

สินค้าที่ไม่ได้วางขายหน้าร้าน หรือเป็นสินค้าที่มีคุณลักษณะเฉพาะตามการใช้

งานของลูกค้า เป็นการตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเฉพาะได้อย่างดี 

มีบริการสั่งซื้อสินค้าทางโทรศัพท์ และบริการจัดส่งสินค้าไปยังประเทศลาว เพื่อ

เพิม่ความสะดวกให้กบัลกูค้า รวมทัง้สามารถส่งสนิค้าถงึมอืลกูค้าได้อย่างรวดเรว็ 

มีการส�ำรวจความต้องการของตลาด ศึกษาแนวโน้มตลาดในปัจจุบัน เก็บข้อมูล
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จากการสอบถาม พูดคุยโดยตรงจากลูกค้าอย่างสม�่ำเสมอ เปิดโอกาสให้ลูกค้า

มีส่วนร่วมแสดงความคิดเห็น เพื่อเป็นข้อมูลประกอบการตัดสินใจในการสั่งซื้อ 

สินค้าใหม่ๆ เข้ามาวางจ�ำหน่าย

		  ส. ที่ 2 กลยุทธ์ส่งเสริม

		  เป็นการส่งเสริมและกระตุ้นให้เกิดความต้องการในการซื้อ ซึ่งจาก

ผลการวิเคราะห์แบบสอบถามในด้านราคา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความ

ส�ำคัญมากที่สุดคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ (ค่าเฉลี่ย 4.23) รองลงมา คือ  

มีป้ายแสดงราคาสินค้าชัดเจน (ค่าเฉลี่ย 3.95) สามารถต่อรองราคาได้ (ค่าเฉลี่ย 

3.89) สามารถช�ำระเงินได้หลายช่องทาง (เงินสด/เงินเชื่อ/บัตรเครดิต) (ค่าเฉลี่ย 

3.83) และได้รับส่วนลด (ค่าเฉลี่ย 3.72) ตามล�ำดับ ซึ่งผู้ประกอบการสามารถ

การด�ำเนินการด้านราคาโดยการน�ำกลยุทธ์การให้ส่วนลดมาใช้ มีการน�ำสินค้า

ชนิดเดียวกัน หรือต่างชนิดกันมากกว่า 1 ชิ้น มาจัดเป็นชุดขายในราคาพิเศษที่ถูก

กว่าการซือ้สนิค้าเหล่านีแ้ยกชิน้ เพือ่กระตุน้ยอดขายและเป็นแรงจงูใจให้ผูบ้รโิภค 

มีความต้องการซื้อมากขึ้น เพิ่มช่องทางการรับช�ำระเงินจากเดิมที่รับช�ำระเฉพาะ

เงนิสด ให้มกีารรบัช�ำระด้วยบตัรเครดติ หรอืมกีารให้เครดติการค้ากบัลกูค้าค้าส่ง 

เพื่อเพิ่มความสะดวก และความพึงพอใจให้กับลูกค้า

		  ส. ที่ 3 กลยุทธ์ส่งมอบ

		  เป็นการส่งมอบการบริการที่ดี ถูกต้อง และรวดเร็วให้กับลูกค้า  

ซึ่งจากผลการวิเคราะห์แบบสอบถามในด้านกระบวนการให้บริการ พบว่า  

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส�ำคัญมากที่สุด คือ พนักงานให้การต้อนรับอย่างดี  

(ค่าเฉลี่ย 4.35) รองลงมา คือ ได้รับการบริการอย่างรวดเร็ว (ค่าเฉลี่ย 4.29) และ 

การท�ำงานภายในร้านเป็นระบบ (ค่าเฉลี่ย 4.19) ตามล�ำดับ ซึ่งในการด�ำเนินการ

ของกลยทุธ์ด้านกระบวนการให้บรกิารนัน้ ร้านจะน�ำระบบเทคโนโลยสีมยัใหม่เข้า

มาใช้ในการจัดการภายใน ซึ่งได้แก่ ระบบการขาย ระบบบัญชี และระบบสินค้า

คงคลงั เพือ่พฒันากระบวนการให้บรกิารให้มปีระสทิธภิาพ เพิม่ความสะดวกและ

รวดเรว็ รวมถงึลดข้อผดิพลาดทีอ่าจจะเกดิขึน้ได้ เพือ่ตอบสนองความต้องการ และ

สร้างความประทับใจให้แก่ลูกค้าอย่างสูงสุด
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ข้อเสนอแนะ
	 จากการศกึษาการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดเพือ่พฒันาธรุกจิ ร้านค้า

วสัดกุ่อสร้าง ผูศ้กึษาสามารถสรปุข้อเสนอแนะในการด�ำเนนิการ เพือ่เป็นประโยชน์

แก่ผู้สนใจในการพัฒนาธุรกิจได้  ดังนี้

	 1. 	 เนือ่งจากมกีารเปลีย่นแปลงความต้องการของตลาดอยูต่ลอดเวลา 

ในการวางกลยทุธ์ด้านผลติภณัฑ์ ควรให้ความส�ำคญัการในส�ำรวจความต้องการ

ของตลาดเป็นส�ำคัญ เพื่อน�ำข้อมูลมาประกอบในการตัดสินใจเลือกสินค้าเข้ามา

จ�ำหน่ายในร้าน ให้ตอบสนองความต้องการของกลุม่ลกูค้าเป้าหมายได้อย่างสงูสดุ

	 2. 	 การใช้กลยทุธ์ด้านราคา แม้จะเป็นการดงึดดูความสนใจของลกูค้า

ได้มากก็ตาม แต่ผู้ประกอบการจะต้องค�ำนึงถึงต้นทุนที่แบกรับอยู่ ดังนั้น ในการ

ก�ำหนดกลยทุธ์ การให้ส่วนลด หรอืการจดัสนิค้าราคาพเิศษ จะต้องไม่ท�ำให้ขาดทนุ

	 3. 	 การให้เครดิตการค้ากับลูกค้า จะต้องท�ำการพิจารณาความน่าเชื่อ

ถอืของลกูค้าก่อนตดัสนิใจ และมหีลกัฐานการซือ้ขายทีเ่ป็นลายลกัษณ์อกัษรเสมอ

	 4. 	 ในการพัฒนากระบวนการจัดการภายใน โดยการน�ำระบบ

เทคโนโลยสีมยัใหม่เข้ามาใช้ ผูป้ระกอบการจะต้องค�ำนงึถงึความคุม้ค่าทีจ่ะลงทนุ 

เปรียบเทียบกับสิ่งที่จะได้รับว่าคุ้มค่าหรือไม่ ก่อนการตัดสินใจลงทุน
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