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บทคัดย่อ 

บทความนี้มีวัตถุประสงค์ในการศึกษา เพื่อพัฒนากลยุทธ์การตลาดที่มีประสิทธิผลต่อธุรกิจสีทาอาคาร ในนครหลวง
เวียงจันทน์ สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว ใช้รูปแบบการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยท าการสัมภาษณ์เชิงลึก พร้อม
ตรวจสอบและยืนยันกลยุทธ์การตลาดที่มีประสิทธิผลของธุรกิจสีทาอาคารในนครหลวงเวียงจันทน์ สปป.ลาว ด้วยการ
สัมภาษณ์กลุ่มกับกลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจสีทาอาคาร ทั้งสิ้น 16 คน วิเคราะห์ข้อมูลการวิเคราะห์เชิงเนื้อหา ผลการวิจัยพบ 
กลยุทธ์การตลาดที่มีประสิทธิผลต่อธุรกิจสีทาอาคาร ในนครหลวงเวียงจันทน์ สปป.ลาว ในข้อเสนอหลักๆ 2 ด้าน ได้แก่ กล
ยุทธ์ด้านการบริหารจัดการ ควรเริ่มตั้งแต่การปรับปรุงโครงสร้างองค์กรและผังบริหาร ก าหนดความสัมพันธ์อย่างเป็นทางการ
ระหว่างบุคคลและทรัพยากรที่เชื่อมโยงระหว่างงานต่างๆ  เพื่อให้เกิดการจัดสรรการใช้ทรัพยากรได้มีประสิทธิภาพสูงสุด และ
กลยุทธ์ด้านส่วนประสมทางการตลาด ควรมีการปรับสภาพแวดล้อมให้น่าอยู่ มีการสร้างสรรค์กิจกรรม และตระหนักถึงการ
ด าเนินงานด้านการส่งเสริมสุขภาพและอนามัยสิ่งแวดล้อม ขณะเดียวกันก็ควรพัฒนาการสื่อสารการตลาดโดยไม่ ใช้สื่อ ผ่าน
กิจกรรมหลากหลายวิธีการ อาทิ การสาธิตคุณประโยชน์และวิธีการใช้สินค้า การจัดแสดงสินค้า การใช้คูปอง การให้ของแถม 
การใช้แสตมป์ และการลดราคาสินค้า เป็นต้น 

 
ค าส าคัญ :  กลยุทธ์  ประสิทธิผล  ธุรกิจสีทาอาคาร นครหลวงเวียงจันทน์    

 
Abstract 

  The purpose of this research study is to study and finding solutions to improving the effective 
marketing strategy for paints business, in the area of Vientiane, Lao People’s Democratic Republic (Lao 
PDR).  By using qualitative research format, the results of analysis show the effective marketing strategy 
for paints business in the area of Vientiane, Lao PDR, in 2  main aspects. The first one is management 
strategy, by promoting an improvement of organizational and board structure, setting an official 
relationship between individuals and resources linking between events, in order to achieve the most 
efficient allocation of resources. The second is Marketing Mix Strategy, by an adjustment for livable 
environment, invention of activities, while being aware of health and environmental progress. At the same 
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time improves marketing communications without the use of media via a variety of methods such as a 
demonstration of the benefits and usage of the product, an exhibition, coupon usage, giveaways, use of 
stamps and discounts, etc. 
 
Keywords: Strategy, Effective, Paints business, Vientiane. 
 
บทน า  

สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) เป็นประเทศที่ก าลังมีการเปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจและการค้า
อย่างรวดเร็ว ท าให้มีนักธุรกิจ นักลงทุนเข้าไปท าธุรกิจที่ประเทศลาวมาก โดยเฉพาะอย่างยิ่งประเทศไทย นับเป็นนักลงทุน
ต่างประเทศที่เข้าไปลงทุนในประเทศลาวเป็นอันดับสามรองจากนักลงทุนจากประเทศจีนและเวียดนาม ส่งผลให้มีการก่อสร้าง
สิ่งปลูกสร้างต่าง ๆ เพิ่มสูงขึ้นอย่างมากทั้งในส่วนที่ก าลังด าเนินการ และโครงการที่ก าลังจะเกิดขึ้นใหม่ๆ หรือการปรับปรุง 
ตัวอย่างเช่นกรณีการเตรียมการเป็นเจ้าภาพการแข่งขันกีฬาซีเกมส์ ครั้งที่ 25 หรือเวียงจันทน์เกมส์ ได้มีการก่อสร้างโรงแรม
และเรือนพักเพิ่มขึ้นอย่างมาก เพื่อรองรับกลุ่มลูกค้าทั้งในส่วนของนักท่องเที่ยวและนักกีฬา (Matichon Daily, 2007a) 
นอกจากนี้การขยายตัวของเมืองและการยกระดับมาตรฐานการครองชีพที่เพิ่มสูงขึ้น ท าให้เกิดสิ่งปลูกสร้างประเภท
คอนโดมิเนียม อพาร์ทเมนท์ รวมถึงบ้านที่อยู่อาศัย และอีกหลาย ๆ โครงการทั้งขนาดเล็กและขนาดใหญ่ อันเป็นสัญญานของ
การขยายตัวในธุรกิจด้านอสังหาริมทรัพย์ ประกอบกับ สปป.ลาว ยังขาดแคลนระบบสาธารณูปการขั้นพื้นฐานที่ส าคัญ ท าให้
ประเทศต้องเร่งพัฒนาระบบโครงสร้างพื้นฐานของประเทศ ท้ังด้านการคมนาคมขนส่งและการก่อสร้างสิ่งอ านวยความสะดวก
ต่างๆ เพื่อรองรับการค้าและการลงทุนที่ก าลังขยายตัวเพิ่มสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง (Matichon Daily, 2007b) 

การเปลี่ยนแปลงเศรษฐกิจและสังคมของ สปป.ลาว ท าให้ธุรกิจภาคอุตสาหกรรมก่อสร้าง นับเป็นภาคธุรกิจหนึ่งที่มี
การเติบโตอย่างต่อเนื่อง และสินค้าอุตสาหกรรมการก่อสร้างจากประเทศไทยได้รับความนิยม จากผู้บริโภคในประเทศลาวเป็น
อย่างมาก เพราะมีความเช่ือมั่นในเรื่องคุณภาพ โดยเฉพาะธุรกิจสีทาอาคาร (Emulsion Paint) ถูกจัดอยู่ในกลุ่มสินค้าวัสดุ
และก่อสร้างที่จ าเป็นต่อการพัฒนาประเทศ เพราะมีความจ าเป็นต้องน าเข้ากลุ่มสินค้าประเภทนี้มาพัฒนาด้าน
ภาคอุตสาหกรรมก่อสร้างของประเทศ ซึ่งเมื่อพิจารณาถึงยอดขายสีทาอาคารในสปป.ลาว พบว่า พื้นที่ที่มียอดขายมากที่สุด 
ได้แก่ นครหลวงเวียงจันทน์ ท่ีมียอดขายสูงถึง 79 ล้านบาท คิดเป็นร้อยละ 62.5 รองลงมา ได้แก่ พื้นที่ภาคใต้ และภาคเหนือ 
มียอดขาย 24 ล้านบาท และ 21 ล้านบาท หรือคิดเป็นร้อยละ 20 และร้อยละ 17.5 ตามล าดับ ซึ่งผลิตภัณฑ์ส่วนใหญ่ได้แก่ สี
น้ าพลาสติก สีน้ ามัน และสีทาไม้ (Beger, 2013)  

อย่างไรก็ตาม ยิ่งอุตสาหกรรมก่อสร้างมีการขยายการเติบโตมากเพียงใด ธุรกิจสีทาอาคารก็ย่อมขยายตามไปด้วย ใน
ทิศทางเดียวกัน ผู้ประกอบกิจการธุรกิจสีทาอาคารก็ย่อมมุ่งหวังผลก าไรที่เกิดจากผลการด าเนินงานของธุรกิจตนเอง จึง
จ าเป็นต้องกักตุนสินค้าให้เพียงพอกับความต้องการของตลาด ทั้งนี้การด าเนินการดังกล่าว ถือเป็นการยอมรับความเสี่ยงท่ีอาจ
เกิดขึ้นจากความล้มเหลวทางเศรษฐกิจได้ตลอดเวลา เพื่อลดความเสี่ยงดังกล่าว ผู้วิจัยจึงสนใจในการพัฒนา กลยุทธ์การตลาด
ที่มีประสิทธิผลของธุรกิจสีทาอาคาร ในนครหลวงเวียงจันทน์ สปป.ลาว อนึ่งการวิจัยในครั้งนี้ได้รับการสนับสนุนจากนักลงทุน
ที่ท าธุรกิจสีทาอาคารในประเทศลาว เนื่องจากยังไม่เคยมีการศึกษาหรือท าวิจัยในเรื่องนี้มาก่อน ผลของการวิจัยจะเป็น
ประโยชน์ต่อนักลงทุนเพื่อเตรียมความพร้อมที่จะเข้ามาลงทุนท าธุรกิจสีทาอาคารในประเทศลาว เพื่อน าไปใช้ให้บรรลุ
เป้าหมายทางธุรกิจต่อไป 

 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

เพื่อพัฒนากลยุทธ์การตลาดที่มีประสิทธิผลต่อธุรกิจสีทาอาคาร ในนครหลวงเวียงจันทน์ สปป.ลาว 



47 
 

 ปีท่ี 14 ฉบับท่ี 1 มกราคม-เมษายน 2562          Vol. 14 No.1 January-April 2019 

 

 

วิธีด าเนินการวิจัย 
การวิจัยครั้งนี้ ใช้ระเบียบวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qulitative reseach) โดยเลือกผู้ให้ข้อมูลส าคัญหรือผู้รู้ (Key 

informants) แบบเฉพาะเจาะจง (Purpose random sampling) ซึ่งกลุ่มเป้าหมาย คือ บุคคลที่เกี่ยวข้องหรือมีส่วนได้ส่วน
เสีย (Stakeholder) ต่อธุรกิจสีทาอาคาร ในนครหลวงเวียงจันทน์ ประกอบด้วย หน่วยงานรัฐและเอกชน ที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจ
สีทาอาคารในนครหลวงเวียงจันทน์ สปป.ลาว ท้ังทางตรงและทางอ้อม เช่น ตัวแทนจากกรมโยธาธิการและผังเมือง ตัวแทน
จากสมาคมสถาปนิก ตัวแทนจากสมาคมวิศวกร ตัวแทนจากผู้ผลิตสีทาอาคาร เป็นต้น ตลอดจนผู้ประกอบการธุรกิจสีทา
อาคารในนครหลวงเวียงจันทน์ สปป.ลาว ซึ่งในนครหลวงเวียงจันทน์มีผู้ประกอบการที่ขึ้นทะเบียนไ ว้กับบริษัทสีเบเยอร์ 
จ านวน 238 ราย (The Office of Small and Medium Enterprises Promotion, 2014) อย่างไรก็ตามการศึกษาครั้งนี้
ด าเนินการกับผู้ให้ข้อมูลส าคัญทั้งสิ้น 13 ราย โดยท าการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) เพื่อให้ได้ข้อมูลสภาพและ
ปัญหาของการตลาดสีทาอาคารในนครหลวงเวียงจันทน์ สปป. ลาว และสัมภาษณ์กลุ่ม (Focus group interview) เพื่อยืนยัน
กลยุทธ์การตลาดที่มีประสิทธิผลของสีทาอาคารในนครหลวงเวียงจันทน์ สปป. ลาว การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยการวิเคราะห์เชิง
เนื้อหา (Content analysis) (Creswell, 2009) โดยมีกระบวนการวิเคราะห์ข้อมูลใน 3 ขั้นตอน ได้แก่ การจัดระเบียบข้อมูล 
(Data organizing) การแสดงข้อมูล (Data display) แล้วจึงหาข้อสรุป (Conclusion) ตีความ (Interpretation) และตรวจสอบ
ความถูกต้องแม่นตรงของผลการวิจัย (Verification) เพื่อหาข้อสรุปกลยุทธ์การตลาดที่มีประสิทธิผลของสีทาอาคารในนคร
หลวงเวียงจันทน์  สปป. ลาว (Hair et al., 2010)   

 
ผล 

ผลการวิจัยจากการสัมภาษณ์เชิงลึกกับผู้ประกอบกิจการ และตัวแทนของหน่วยงานรัฐและเอกชนที่เกี่ยวข้องกับ
ธุรกิจสีทาอาคารในนครหลวงเวียงจันทน์ สปป.ลาว ทั้งทางตรงและทางอ้อม โดยการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง ซึ่ง
สามารถสรุปเป็นกลยุทธ์การตลาดที่มีประสิทธิผลต่อธุรกิจสีทาอาคาร ในนครหลวงเวียงจันทน์ สปป.ลาว ได้ดังนี้ 

1.  กลยุทธ์ด้านการบริหารจัดการ  
กลยุทธ์ด้านการบริหารจัดการ ควรเริ่มตั้งแต่การปรับปรุงโครงสร้างองค์กรและผังบริหาร ซึ่งเป็นกระบวนการ

ก าหนดความสัมพันธ์อย่างเป็นทางการระหว่างบุคคลและทรัพยากรที่เช่ือมโยงระหว่างงานต่างๆ  เพื่อก าหนดการใช้ทรัพยากร
ใหม้ีประสิทธิภาพสูงสุด ทั้งนี้โครงสร้างองค์กรควรเป็นโครงสร้างแบบง่าย สามารถเปลี่ยนแปลงได้ตามสภาพแวดล้อม  อ านาจ
และการตัดสินใจอยู่ท่ีผู้บริหารสูงสุด เป็นผู้ด าเนินการเป็นการรวมอ านาจสู่ศูนย์กลาง  

อย่างไรก็ตามคุณลักษณะของบุคลากรตามโครงสร้างองค์กร ดังภาพท่ี 1 เป็นการก าหนดหน้าท่ีความรับผิดชอบของ
แต่ละหน่วยงานให้เหมาะสม สอดคล้องกับการก าหนดโครงสร้างขององค์กร  เพื่อใช้เป็นแนวทางในการสื่อสารให้สามารถ
ปฏิบัติงานได้ตรงตามวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้  มีการก าหนดหน้าที่ความรับผิดชอบของแต่ละหน่วยงาน สามารถจ าแนกได้ดังนี้ 

(1) เจ้าของร้านหรือผู้จัดการทั่วไป รับผิดชอบในการบริหารงาน ตัดสินใจ ก าหนดแนวทางและนโยบายใน
การด าเนินธุรกิจ วางแผนจัดสรรทรัพยากรทางด้าน คัดเลือก ดูแล ผู้รับเหมาทาสี วัสดุอุปกรณ์ในการทาสี ตลอดจนการ
วางแผนการตลาด ค่าตอบแทนพนักงานพิจารณาจากยอดขาย 

(2) ฝ่ายการตลาดและการขาย รับผิดชอบในเรื่องการตลาด การบริการการขาย ให้ค าแนะน าสินค้ากับ
ผู้บริโภค ควบคุมคุณภาพการบริการให้ตรงความต้องการต่อผู้บริโภค โดยอาจจ าแนกเป็น 2 ทีม ที่ดูแลการค้าที่แตกต่างกัน 
โดยทีมแรกดูแลการขายกับลูกค้าที่เป็นร้านค้า ซึ่งเป็นการขายแบบส่ง และอีกทีมที่สองคือ ทีมดูแลการขายกับผู้บริโภคที่เป็น
เจ้าของบ้าน เจ้าของโครงการ และผู้รับเหมาทั่วไป ซึ่งถือเป็นลักษณะแบบการขายปลีก 
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(3) ฝ่ายบัญชีและการเงิน รับผิดชอบในเรื่องการท าบัญชีแยกประเภท ท าเอกสารเบิกงวดลูกค้า พร้อมเก็บ
ค่างวดตามระยะเวลาที่ก าหนด ดูแลค่าตอบแทนของพนักงานและสวัสดิการ เงินเดือนพนักงาน พิจารณาการขึ้นเงินเดือนใน
แต่ละปี ปันผลก าไรพิจารณาจากยอดขาย 

(4) ฝ่ายจัดซื้อและคลังสินค้า รับผิดชอบในเรื่องการจัดซื้อสินค้า อุปกรณ์ในการทาสี ประมาณการใช้และ
ค านวณต้นทุนของวัสดุ ตลอดจนดูแลความเหมาะสมของอาคารสถานท่ีในการจัดเก็บสินค้า 

 

 
 

ภาพที่ 1  โครงสร้างองค์กรและผงัการบริหารจัดการ 
 

นอกจากนี้ กลยุทธ์ด้านการบริหารจัดการ ยังควรค านึงถึง การบริหารลูกค้าสัมพันธ์ (Customer relationship 
management: CRM) โดยการพัฒนาจาก 

1) คิดค้นและพัฒนาสิทธิพิเศษใหม่ๆ ให้ตรงความต้องการของลูกค้าช้ันดีอย่างสม่ าเสมอ ซึ่งถือเป็นการ
สร้างความสัมพันธ์ด้วยรางวัล (Reward model) โดยอาศัย Sales Promotion เป็นเครื่องมือ ซึ่งสิทธิพิเศษต่างๆจะมี
ระยะเวลาก าหนดทุกๆ 3 เดือน จะมีการปรับเปลี่ยนสิทธิพิเศษบางรายการหรือทั้งหมด เพื่อให้ลูกค้ารู้สึกว่ามีสิ่งใหม่ๆ อยู่เสมอ 
เป็นการกระตุ้นให้ลูกค้าติดตามความเคลื่อนไหวของสิทธิพิเศษอยู่ตลอดเวลา ในส่วนของการประชาสัมพันธ์สิทธิพิเศษต่างๆ 
จะประชาสัมพันธ์ผ่านทาง Social Media อย่าง Facebook  Twitter และ Web site ของบริษัทซึ่งเป็นที่นิยมอย่างมาก แต่
จะเน้นหนักที่  Social Media เนื่องจากมี โอกาสในการพบเห็นสูงกว่า Web site ของบริษัท นอกจากนี้จะท าการ
ประชาสัมพันธ์ผ่านทาง E-mail เพราะสามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว เนื่องจากกระแสความนิยม Smartphone ท า
ให้ลูกค้าส่วนใหญ่เช่ือมต่อ Internet อยู่ตลอดเวลา การ Check E-Mail จึงเป็นเรื่องง่าย  

2) การสร้างความสัมพันธ์โดยใช้ Sales Promotion เป็นเครื่องมือ เป็นเพียงการสร้างความสัมพันธ์ใน
ระยะสั้น ดังนั้นจึงเสนอให้จัดแคมเปญ เพื่อแลกรับสิทธิพิเศษและของรางวัลต่างๆ ซึ่งจะปรับเปลี่ยนไปตามเทศกาลหรือกระแส
นิยมต่างๆ ซึ่งจะจัดตลอดทั้งปี ในส่วนของการประชาสัมพันธ์แคมเปญ จะประชาสัมพันธ์ผ่านทาง Social Media อย่าง 
Facebook Twitter และWeb site ของบริษัท ซึ่งเป็นที่นิยมอย่างมากในปัจจุบันและมีต้นทุนที่ต่ า นอกจากนี้ยังควรท า
ประชาสัมพันธ์ผ่านทาง E-mail เพราะสามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้อย่างรวดเร็วและมีต้นทุนท่ีต่ าเช่นกัน  

เจ้าของร้าน/ผู้จัดการทั่วไป 

การตลาดและการขาย บัญชีและการเงิน จัดซื้อและคลังสินค้า 

ทีม 1 : ร้านค้า (ค้าส่ง) 

ทีม 2 : โครงการ (ค้าปลีก)                           
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2.  กลยุทธ์ด้านส่วนประสมทางการตลาด 
กลยุทธ์ด้านส่วนประสมทางการตลาด มีที่ควรพิจารณาใน 2 ประเด็น ซึ่งมีแนวทางการด าเนินงานที่แตกต่าง

กัน แต่สนับสนุนต่อด้านส่วนประสมทางการตลาด ดังนี้ 
ประเด็นแรก คือ กลยุทธ์การปรับสภาพแวดล้อมให้น่าอยู่ โดยผู้บริหารควรมีการก าหนดนโยบายด้านการ

ส่งเสริมสุขภาพและอนามัยสิ่งแวดล้อม พร้อมติดประกาศให้คนท างานทุกคนรับทราบกฎระเบียบในการท างานที่เอื้อต่อ
สุขภาพและความปลอดภัย  เช่น ห้ามสูบบุหรี่  และห้ามดื่มสุราในสถานท่ีท างาน เป็นต้น นอกจากนี้ยังต้องส่งเสริมให้เกิดการ
มีส่วนร่วมของคนท างานทุกคน  ในการพัฒนาสถานท่ีท างานให้เป็นสถานท่ีท างานน่าอยู่  น่าท างาน เช่น สนับสนุนให้เกิดกลุ่ม
กิจกรรมหรือชมรมต่างๆ ร่วมกันพัฒนาสิ่งแวดล้อมในการท างาน  ให้เอื้อต่อการมีสุขภาพดีและความปลอดภัย  รวมทั้งการ
ควบคุมมลพิษด้านต่างๆ  จากกระบวนการท างาน  เพื่อไม่ส่งผลกระทบต่อคนท างานและชุมชนโดยรอบ จัดกิจกรรมหรือ
โครงการจัดการสิ่งแวดล้อม และการส่งเสริมสุขภาพด้านต่าง ๆ  ตามความต้องการของสถานท่ีท างานนั้นๆ  โดยเน้นการมีส่วน
ร่วมของคนท างานทุกคน เช่น โครงการ 5  ส  โครงการสถานที่ท างานปลอดมลพิษ  โครงการอาหารเพื่อสุขภาพ  โครงการ
ออกก าลังกายเพื่อสุขภาพ ตลอดจนประสานงานกับหน่วยบรกิารสขุภาพเพื่อรว่มกันด าเนินการส่งเสริมให้คนท างานมีสุขภาพท่ี
ดี ทั้งกายและใจ และมีการติดตาม  ตรวจสอบการด าเนินงาน  หากพบปัญหาต้องด า เนินการแก้ไขและทบทวนตลอดเวลา 
เพื่อให้เกิดการด าเนินงานอย่างต่อเนื่อง 

ประเด็นท่ีสอง คือ กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดโดยไม่ใช้สื่อ เนื่องจากการด าเนินธุรกิจในยุคท่ีมีการแข่งขัน
สูงเช่นปัจจุบัน ได้เข้ามามีบทบาทส าคัญในการท าตลาดมากยิ่งขึ้น จุดประสงค์ของการน า กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดโดยไม่
ใช้สื่อ มาใช้เพื่อท าให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจในตัวสินค้ามากขึ้น โดยการเสนอผลประโยชน์พิเศษให้กับลูกค้าเป็นครั้งคราว 
เพื่อกระตุ้นให้ลูกค้าเกิดความต้องการสินค้าในช่วงเวลานั้น อย่างไรก็ตามเทคนิคในกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดโดยไม่ใช้สื่อ มี
หลากหลายวิธีการ อาทิ  

(1) การสาธิตคุณประโยชน์และวิธีการใช้สินค้า มีวัตถุประสงค์เพื่อให้ผู้บริโภคมีความเข้าใจในตัว
สินค้า ซึ่งหากเป็นสินค้าช้ินไม่ใหญ่มาก ผู้ขายสามารถน าไปสาธิตให้ลูกค้าทราบตามจุดต่าง ๆ เช่น ห้างสรรพสินค้า หรือ
สถานท่ีที่สะดวกได้ แต่หากสินค้ามีช้ินใหญ่ ก็อาจใช้วิธีการเชิญชวนลูกค้าให้เข้ามาชมสินค้าในโรงงานแทน  

(2) การจัดแสดงสินค้า (Exhibition) ซึ่งเป็นวิธีหนึ่งที่ได้รับความนิยมสูงในปัจจุบัน เพราะ
สามารถเข้าถึงลูกค้าได้ง่าย และลูกค้าสามารถเลือกชมสินค้าท่ีน ามาแสดงได้โดยง่าย 

(3) การใช้คูปอง (Coupon) ถือเป็นเครื่องมือในการส่งเสริมการขายที่นิยมใช้แพร่หลายวิธีหนึ่ง 
เพราะวิธีนี้ลูกค้าที่ได้รับจะถือว่าเป็นการให้สว่นลดอย่างหนึ่ง โดยลูกค้าสามารถน าคูปองที่แจกให้ไปแลกซื้อสินค้าในราคาพิเศษ 
วิธีนี้จะท าให้เกิดแรงจูงใจในการซื้อสินค้ามากขึ้น เพราะได้ราคาถูก โดยอาจท าให้ลูกค้าที่เคยซื้อสินค้าอยู่แล้ว มีความต้องการ
สินค้าเพิ่ม หรืออาจได้ลูกค้าใหม่ ๆ เข้ามาเพราะมองว่าเป็นราคาพิเศษได้ 

(4) การให้ของแถม (Premium) มีวัตถุประสงค์เพื่อต้องการให้ลูกค้าเกิดการยอมรับในตัวสินค้า
มากขึ้น ซึ่งจะเห็นผลในเวลาอันสั้น โดยอาจเป็นลักษณะการให้สินค้าอื่น ๆ ท่ีผู้ประกอบการขายในร้าน หรือผลิตขึ้นฟรี 

(5) การใช้แสตมป์การค้า (Trading Stamp) การส่งเสริมการขายวิธีนี้ จะกระตุ้นให้ลูกค้าเกิด
การซื้อซ้ าได้ โดยลูกค้าอาจเกิดความต้องการสะสมแสตมป์ไว้แลกของที่ต้องการ ท าให้ผู้ประกอบการสามารถขายของได้มาก
ขึ้น และอาจมีลูกค้าประจ ากลุ่มหนึ่ง โดยผู้ประกอบการสามารถก าหนดเง่ือนไขสินค้าที่ลูกค้าสามารถแลกซื้อได้ตามความ
เหมาะสม 

(6) การลดราคาสินค้า (Price-Off) การส่งเสริมการขายด้วยการลดราคาสนิค้า เพื่อจูงใจให้ลูกค้า
มาซื้อสินค้าในช่วงเวลานั้น เป็นกลยุทธ์การกระตุ้นความต้องการของลูกค้า ซึ่งมักได้ผลในระยะเวลาสั้น ผู้ประกอบการสามารถ
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น าสินค้าที่ต้องการมาจัดรายการพิเศษตามช่วงเวลา หรือวัน ให้ลูกค้าได้เลือกซื้อได้ แต่วิธีการนี้หากน ามาใช้บ่อย อาจท าให้
ลูกค้าเกิดความไม่แน่ใจในตัวสินค้าได้ ฯลฯ  
 
อภิปรายผล 

การวิจัย กลยุทธ์การตลาดที่มีประสทิธิผลต่อธุรกิจสทีาอาคาร ในนครหลวงเวียงจันทน์ สปป.ลาว ได้รับการสนับสนุน
จากนักลงทุนที่ท าธุรกิจสีทาอาคารในประเทศลาว เนื่องจากเป็นประเด็นปัญหาที่ยังไม่เคยมีการท ามาก่อน ประกอบกับ
สถานการณ์ภาคอุตสาหกรรมก่อสร้าง ใน สปป.ลาว เอง มีการขยายตัวอย่างรวดเร็ว ส่งผลให้ผู้ประกอบกิจการธุรกิจสีทา
อาคารก็ย่อมมุ่งหวังผลก าไรที่เกิดจากผลการด าเนินงานของธุรกิจตนเอง จึงจ าเป็นต้องกักตุนสินค้าให้เพียงพอกับความต้องการ
ของตลาด ทั้งนี้การด าเนินการดังกล่าว ถือเป็นการยอมรับความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นจากความล้มเหลวทางเศรษฐกิจได้
ตลอดเวลา สอดคล้องกับการศึกษาของ Khawla-ead (2006) เรื่อง การประกันความเสี่ยงราคาของอุตสาหกรรมยางไทย ที่
ช้ีให้เห็นว่า การซื้อขายยางพาราในยุคที่มีความเสี่ยงสูงจ าเป็นต้องทราบปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจประกันความเสี่ยง
ราคา ผลการวิจัยพบว่า ผู้ประกอบการยางพาราจากอุตสาหกรรมยางธรรมชาติ และอุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์ยาง มีระดับการ
หลีกเลี่ยงความเสี่ยงและทัศนคติที่หลากหลาย มีผลกระทบต่อการตัดสินใจใช้ตลาดซื้อขายล่วงหน้าของผู้ประกอบการ
ยางพารา การวิจัยนี้สรุปได้ว่าการตัดสินใจประกันความเสี่ยงราคาขึ้นอยู่กับปัจจัยที่หลากหลาย และควรจะมีการตรวจสอบ
ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจประกันความเสี่ยงของ อุตสาหกรรมอื่นๆ ด้วย นอกจากนี้ควรมีการส ารวจกลุ่มตัวอย่างอื่น ใน
ช่องทางการตลาดเดียวกัน เช่น เกษตรกร พ่อค้าคนกลาง ผู้ส่งออกและผู้บริโภคเป็นส าคัญ 

ทั้งนี ้จึงด าเนินการวิจัยเพื่อเสนอกลยุทธ์การตลาดที่มีประสิทธิผลต่อธุรกิจสีทาอาคาร ในนครหลวงเวียงจันทน์ สปป.
ลาว โดยมุ่งหวังว่าจะลดความเสี่ยงในเชิงธุรกิจ ซึ่งผลการวิจัยพบว่า ผู้เกี่ยวข้องหรือมีส่วนได้ส่วนเสีย (Stakeholder) ต่อธุรกิจ
สีทาอาคาร ในนครหลวงเวียงจันทน์ ทั้งที่เป็นหน่วยงานรัฐและเอกชน ท่ีเกี่ยวข้องกับธุรกิจสีทาอาคารในนครหลวงเวียงจันทน์ 
สปป.ลาว ท้ังทางตรงและทางอ้อม ตลอดจนผู้ประกอบการธุรกิจสีทาอาคารในนครหลวงเวียงจันทน์ สปป.ลาว ได้ข้อเสนอกล
ยุทธ์การตลาดที่มีประสิทธิผลต่อธุรกิจสีทาอาคาร ในนครหลวงเวียงจันทน์ สปป.ลาว ใน 2 ปัจจัยหลัก ได้แก่  

 (1) กลยุทธ์ด้านการบริหารจัดการ ควรเริ่มตั้งแต่การปรับปรุงโครงสร้างองค์กรและผังบริหาร ซึ่งเป็น
กระบวนการก าหนดความสัมพันธ์อย่างเป็นทางการระหว่างบุคคลและทรัพยากรที่เช่ือมโยงระหว่างงานต่างๆ  เพื่อก าหนดการ
ใช้ทรัพยากรได้มีประสิทธิภาพสูงสุด ทั้งนี้โครงสร้างองค์กรควรเป็นโครงสร้างแบบง่าย สามารถเปลี่ยนแปลงได้ตาม
สภาพแวดล้อม  อ านาจและการตัดสินใจอยู่ที่ผู้บริหารสูงสุด เป็นผู้ด าเนินการเป็นการรวมอ านาจสู่ศูนย์กลาง นอกจากนี้ กล
ยุทธ์ด้านการบริหารจัดการ ยังควรค านึงถึง การบริหารลูกค้าสัมพันธ์ (CRM) โดยการพัฒนาจากการคิดค้นและพัฒนาสิทธิ
พิเศษใหม่ๆ ให้ตรงความต้องการของลูกค้าช้ันดีอย่างสม่ าเสมอ ตลอดจนการสร้างความสัมพันธ์โดยใช้ Sales Promotion 
เป็นเครื่องมือ สอดคล้องกับ 

 (2) กลยุทธ์ด้านส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย การปรับสภาพแวดล้อมให้น่าอยู่  มีการ
สร้างสรรค์กิจกรรม และตระหนักถึงการด าเนินงานด้านการส่งเสริมสุขภาพและอนามัยสิ่งแวดล้อม หากพบปัญหาต้องรีบแก้ไข
และทบทวนตลอดเวลา เพื่อให้เกิดการด าเนินงานอย่างต่อเนื่อง ขณะเดียวกันก็ควรพัฒนาการสื่อสารการตลาดโดยไม่ใช้สื่อ 
ผ่านกิจกรรมหลากหลายวิธีการ อาทิ การสาธิตคุณประโยชน์และวิธีการใช้สินค้า การจัดแสดงสินค้า (Exhibition) การใช้
คูปอง (Coupon) การให้ของแถม (Premium) การใช้แสตมป์การค้า และการลดราคาสนิค้า (Price-Off) เป็นต้น ซึ่งสอดคล้อง
กับงานวิจัยของ Chujittrakul  (2012) ได้ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสีทาอาคารจากบริษัทคอมแพคอิน 
ดัสทริ้ส์ จ ากัด ของผู้บริโภคระดับร้านค้าในเขตบางบอน กรุงเทพมหานคร ท่ีท าการศึกษาจากร้านค้าวัสดุก่อสร้างที่ซื้อสีทา
อาคารจากบริษัทคอมแพคอินดัสทริ้ส์ จ ากัด ในเขตบางบอน กรุงเทพฯ 92 ร้านค้า และวิเคราะห์ข้อมูลด้วยการถดถอยเชิงพหุ 
โดยก าหนดระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ .05 ผลการศึกษาพบว่า (1) การตัดสินใจซื้อสีทาอาคารจากบริษัทคอมแพคอินดัสทริ้ส์ 
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จ ากัด ของผู้บริโภค ระดับร้านค้าในเขตบางบอน กรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง (2) ปัจจัยทางการตลาด
มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสีทาอาคารจากบริษัทคอมแพค อินดัสทริ้ส์ จ ากัดโดยภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง โดยมี ปัจจัยด้าน
การส่งเสริมการตลาดและด้านผลิตภัณฑ์ของบริษัท มีความส าคัญอยู่ในระดับมาก (3) ร้านค้าที่มีระยะเวลาเป็นลูกค้าบริษัท
คอมแพค อินดัสทริ้ส์ จ ากัด แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อสีทาอาคาร ในด้านการประเมินทางเลือก แตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05  และ (4) ปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์ และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อโดยมีอิทธิพลในการพยากรณ์การตัดสินใจซื้อสีทาอาคารจากบริษัทคอมแพคอินดัสทริ้ส์ จ ากัด คิดเป็นร้อยละ 44.1 

 
สรุป 

กลยุทธ์การตลาดที่มีประสิทธิผลต่อธุรกิจสีทาอาคาร ในนครหลวงเวียงจันทน์ สปป.ลาว พบ 2 ปัจจัยหลัก ได้แก่                      
(1)  กลยุทธ์ด้านการบริหารจัดการ ควรเริ่มตั้งแต่การปรับปรุงโครงสร้างองค์กรและผังบริหาร ซึ่งเป็นกระบวนการก าหนด
ความสัมพันธ์อย่างเป็นทางการระหว่างบุคคลและทรัพยากรที่เช่ือมโยงระหว่างงานต่างๆ  เพื่อก าหนดการใช้ทรัพยากรให้มี
ประสิทธิภาพสูงสุด ท้ังนี้โครงสร้างองค์กรควรเป็นโครงสร้างแบบง่าย สามารถเปลี่ยนแปลงได้ตามสภาพแวดล้อม  อ านาจและ
การตัดสินใจอยู่ที่ผู้บริหารสูงสุด เป็นผู้ด าเนินการเป็นการรวมอ านาจสู่ศูนย์กลาง นอกจากนี้ กลยุทธ์ด้านการบริหารจัดการ              
ยังควรค านึงถึง การบริหารลูกค้าสัมพันธ์ (CRM) โดยการพัฒนาจากการคิดค้นและพัฒนาสิทธิพิเศษใหม่ๆ ให้ตรงกับ                 
ความต้องการของลูกค้าช้ันดีอย่างสม่ าเสมอ ตลอดจนการสร้างความสัมพันธ์โดยใช้ Sales Promotion เป็นเครื่องมือ และ                    
(2) กลยุทธ์ด้านส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย การปรับสภาพแวดล้อมให้น่าอยู่   มีการสร้างสรรค์กิจกรรม และ
ตระหนักถึงการด าเนินงานด้านการส่งเสริมสุขภาพและอนามัยสิ่งแวดล้อม หากพบปัญหาต้องรีบแก้ไขและทบทวนตลอดเวลา 
เพื่อให้เกิดการด าเนินงานอย่างต่อเนื่อง ขณะเดียวกันก็ควรพัฒนาการสื่อสารการตลาดโดยไม่ใช้สื่อ ผ่านกิจกรรมหลากหลาย
วิธีการ อาทิ การสาธิตคุณประโยชน์และวิธีการใช้สินค้า การจัดแสดงสินค้า การใช้คูปอง การให้ของแถม การใช้แสตมป์การค้า 
และการลดราคาสินค้า เป็นต้น อย่างไรก็ตามการศึกษาครั้งนี้มีข้อจ ากัดคือ ศึกษาเฉพาะกลุ่มผู้ประกอบกิจการที่ต้องด าเนิน
ธุรกิจสีทาอาคารในนครเวียงจันทน์ ผู้วิจัยจึงขอเสนอให้การศึกษาครั้งต่อไป ควรศึกษาผู้ ที่เกี่ยวข้องหรือมีส่วนได้ส่วนเสีย 
(Stakeholder) ต่อธุรกิจสีทาอาคาร ในนครหลวงเวียงจันทน์อย่างครบถ้วน อาทิ บริษัทน าเข้า ร้านค้าผู้ค้าปลีก ตลอดจนกลุ่ม
ลูกค้า อย่างผู้รับเหมาก่อสร้าง หรือประชาชนผู้ใช้สีทาอาคาร เป็นต้น นอกจากนี้ ควรศึกษาถึงการวิเคราะห์กลุ่มเป็นแบบกลุ่ม
พหุของกลยุทธ์การตลาดที่มีประสิทธิผลของธุรกิจสีทาอาคารในนครหลวงเวียงจันทน์ สปป.ลาว  ตลอดจนควรศึกษาถึงโมเดล
กลยุทธ์การตลาดที่มีประสิทธิผลของธุรกิจสีทาอาคารในแขวงอื่นๆ ของ สปป.ลาว ร่วมด้วย  
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