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บทคัดย่อ
		  งานวจิยันีม้จีดุประสงค์ เพือ่วเิคราะห์หาสาเหตุของปัญหายอดขายท่ีลดลงและน�ำเสนอแผนกลยทุธ์ทางการตลาด

ในการเพิ่มยอดขายและรักษาความสามารถในการแข่งขันของร้าน จ.จานการช่าง ซึ่งเป็นร้านค้าวัสดุก่อสร้าง โดยการ

ประยุกต์ใช้เครื่องมือคุณภาพทั้ง 7 และการวิเคราะห์ SWOT ผลการศึกษาโดยการเก็บและวิเคราะห์ข้อมูลความพึงพอใจ

ทั้ง 4 ด้านตามหลักการส่วนประสมทางการตลาดจากแบบสอบถามซ่ึงผู้ตอบแบบสอบถามเป็นลูกค้าประจ�ำที่ใช้บริการ

น้อยลง ระหว่าง ปี พ.ศ. 2561 จ�ำนวน 19 ราย พบว่า สาเหตุเกิดจาก การจัดส่งและช่องทางการจัดจ�ำหน่ายที่ม ี

ไม่ครอบคลุม ความเหมาะสมของราคาขายอยู่ในระดับต�่ำ และ ระยะเวลาในการด�ำเนินงานติดตั้งนานไม่สามารถสนอง

ต่อความต้องการของลูกค้าได้ โดยผลดังกล่าวถูกน�ำมาใช้เป็นข้อมูลป้อนเข้าสู่การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ  

และก�ำหนดกลยุทธ์ทางการตลาด โดยกลยุทธ์ทางการตลาดที่น�ำเสนอประกอบไปด้วย 1) สร้างช่องทางการจัดจ�ำหน่าย

ผ่านสือ่ออนไลด์ด้วยการท�ำ เฟสบุค๊เพจ; 2) เปิดตลาดใหม่เข้าสูส่นิค้าทีม่เีทคโนโลยรีะดบัสงู เช่น มอเตอร์ประตบูานเลือ่น; 

3) สร้างเป้าหมายการรับรู้แบรนด์ด้วยการเน้นถึงคุณภาพและบริการหลังการขายที่เป็นเลิศ; 4) ปรับแนวคิดเรื่องการ

ก�ำหนดราคาขายโดยค�ำนึงถึงความสามารถในการแข่งขันเป็นหลัก; 5) สร้างทีมงานติดต้ังให้เพียงพอต่อปริมาณงาน 

และสามารถติดตั้งสินค้าได้ทุกประเภท; 6) ลดการแข่งขันด้านราคาในหมวดสินค้าที่มีจ�ำหน่ายในร้านค้า Modern trade 

และ 7) มุ่งเน้นตลาดก่อสร้างที่ควบคุมการเลือกใช้วัสดุด้วยตัวเจ้าของบ้านเองซึ่งส่วนใหญ่มีก�ำลังซื้อมากกว่า 

ค�ำส�ำคัญ: 7 QC tools  SWOT  กลยุทธ์การตลาด    

Abstract
		  This research aims to analyze and find out the root causes of sale revenue reduction problem 

and recommend the marketing strategies in order to increase the sale revenue and maintain the 

competitiveness of Chorchan Karn Chang store using 7QC tools and SWOT analysis techniques. The 

customer satisfaction survey base on 4P marketing mix collected from 19 regular customers who had 

reduced their services time in 2561 B.E. It revealed that the major causes of sale revenue reduction 

came from lack of sufficient sale channels, improper sale price setting and improper time of delivery 

and installation. These root causes were used as  input data to analyze business environment and 

determine marketing strategies. The recommend marketing strategies consist of 1) Create Facebook 

page to be a new sale channel; 2) Enter new market of high technology products such as motor of 
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sliding door product;  3) Create the brand recognition using the strength of high quality and after sale 

service; 4) Change price setting concept by considering the competitiveness; 5) Provide an adequate 

and multi-skill installation team to support the installation task for all products; 6) Reduce the price 

competing with modern trade selling products; 7) Emphasize the market of construction material 

purchasing control by house owner that is the high-end users.      

Keywords: 7 QC tools, SWOT, Marketing strategy    

1. บทน�ำ      
		  ภายใต้กระแสโลกาภิวัตน์และภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบันที่ส่งผลกระทบต่อผลประกอบการของร้านค้าในกลุ่ม 

วัสดุก่อสร้างโดยเฉพาะร้านค้าท่ีมีขนาดกลางและขนาดเล็ก ทั้งนี้เนื่องมาจากการเข้าสู่ตลาดของ การค้าขายสินค้าและ

บริการอย่างสมัยใหม่ (Modern Trade) และ การค้าขายออนไลด์ (E-Commerce) ท�ำให้ผู้บริโภคมีทางเลือกในการใช้

บริการที่หลากหลาย ภายใต้การแข่งขันที่รุนแรงของร้านค้า ทั้งในด้าน คุณภาพ ราคา และ การส่งมอบเพื่อตอบสนอง

ความพึงพอใจของลูกค้า

		  ร้าน จ จาน การช่างซึ่งเป็นกิจการในกลุ่มร้านค้าวัสดุก่อสร้าง เริ่มก่อตั้งกิจการตั้งแต่ปี พ.ศ. 2512 มีที่ตั้งของ

ร้านอยู่เลขที่ 248/8 ถนนอุดรดุษฎี ต�ำบลหมากแข้ง อ�ำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี ด�ำเนินกิจการค้าวัสดุก่อสร้างประเภท 

เหล็กเส้น เหล็กแผ่น และเหล็กโครงหลังคาส�ำเร็จรูป ร้าน จ จาน การช่างเป็นร้านเก่าแก่ที่ริเริ่มการผลิตและจ�ำหน่าย 

แผ่นหลังคาเหล็กรีด เป็นรายแรกในจังหวัดอุดรธานี ซึ่งท�ำให้มีความได้เปรียบในการแข่งขันในช่วงเริ่มต้นของกิจการ  

แต่เนื่องจากกระแสความเปลี่ยนแปลงของโลกาภิวัตน์ท�ำให้คู ่แข่งทั้งจากร้านค้าขนาดกลางและขนาดเล็กด้วยกัน  

การค้าขายสินค้าและบริการอย่างสมัยใหม่ (Modern trade) และ การค้าขายออนไลด์ (E-Commerce) เข้าสู่ตลาด 

มากขึ้นและแย่งส่วนแบ่งการตลาดของทางร้านไปจึงท�ำให้ปัจจุบันยอดขายของร้านลดลงอย่างต่อเนื่อง

		  จากเหตุผลดังกล่าวร้าน จ จาน การช่าง ซึ่งเป็นร้านค้าขนาดกลางและขนาดเล็กจ�ำเป็นต้องหาแนวทางปรับตัว

เพื่อความอยู่รอดและคงไว้ซ่ึงความสามารถในการแข่งขันของกิจการ ซึ่งการก�ำหนดกลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขาย

เป็นเครื่องมือหนึ่งในการปรับตัวดังกล่าว อย่างไรก็ตามการศึกษาเกี่ยวกับการก�ำหนดกลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขาย

ที่ผ่านมาส่วนใหญ่ เครื่องมือที่ถูกน�ำมาใช้จะประกอบไปด้วย การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่

มีอิทธิพลต่อการซ้ือด้วยการวิจัยเชิงส�ำรวจ, การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันของธุรกิจด้วย Five force  

model (พงศ์พิช ยงประพัฒน์, 2558), การวิเคราะห์ส่ิงแวดล้อมภายนอกของอุตสาหกรรม โดยใช้ PEST analysis  

(สราลี ตังตระกูลไพศาล และ จินตนา สมสวัสดิ์, 2558) และการก�ำหนดกลยุทธ์การตลาดด้วย SWOT analysis และ 

TOWS Matrix (ศิรดา สมเทศน์ และ ทิพย์วรรณา งามศักด์ิ, 2561) อย่างไรก็ตามหากการก�ำหนดกลยุทธ์การตลาด 

ขาดซึง่ข้อมลูทีไ่ด้มาจากการค้นหาสาเหตทุีแ่ท้จรงิของปัญหาทีท่�ำให้ยอดขายลดลง อาจท�ำให้การก�ำหนดแนวทางกลยทุธ์

ดังกล่าวไม่สามารถตอบสนองเป้าหมายได้อย่างแท้จริง 

		  งานวิจัยน้ีจึงน�ำเสนอ การท�ำงานร่วมกันของเคร่ืองมือคุณภาพทั้ง 7 (7QC tools) ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือที่ใช้กัน 

แพร่หลายในภาคอุตสาหกรรมในการวิเคราะห์ปัญหาเพื่อหาสาเหตุและก�ำหนดแนวทางปรับปรุง (มงคล กิตติญาณขจร, 

2561) และ การวิเคราะห์ SWOT analysis ในการก�ำหนดกลยุทธ์การตลาด โดย ใช้ผลจากการวิเคราะห์หาสาเหตุ 

ของปัญหายอดขายลดลงทีแ่ท้จรงิจาก เครือ่งมอืคณุภาพทัง้ 7 ก่อนน�ำเป็นข้อมลูป้อนเข้าในการก�ำหนดกลยทุธ์การตลาด

ด้วยการวิเคราะห์ SWOT analysis และ TOWS Matrix เพื่อให้ร้านค้าสามารถอยู่รอดและคงไว้ซึ่งความสามารถในการ

แข่งขัน



68

วารสารสังคมศาสตร์ ปีที่ 10 ฉบับที่ 1 มกราคม - มิถุนายน 2564ISSN 2286-6922

2. วัตถุประสงค์การวิจัย
		  2.1	 เพื่อวิเคราะห์หาสาเหตุของปัญหายอดขายที่ลดลงของร้าน จ.จานการช่าง

		  2.2	 เพื่อน�ำเสนอแผนกลยุทธ์ทางการตลาดในการเพิ่มยอดขายและรักษาความสามารถในการแข่งขัน

3. ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง
		  ในงานวิจัยนี้ได้ประยุกต์ใช้ทฤษฎีที่เกี่ยวข้องหลายเทคนิคซึ่งทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องทั้งหมดได้ถูกน�ำมา

อธิบายดังนี้

3.1	 การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการซื้อ
		  ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้/ซือ้สนิค้า และบรกิารของแต่ละบคุคล ประกอบด้วยปัจจยัทีห่ลากหลาย 

ขึ้นอยู่กับรูปแบบการรับข้อมูลของบุคคล การตระหนักถึงความต้องการและน�ำข้อมูลต่าง ๆ พร้อมปัจจัยต่าง ๆ รอบตัว

มาประมวลผลเพ่ือตดัสนิใจใช้/ซ้ือ สนิค้าและบริการนัน้ ซ่ึงอาจจะมากน้อยข้ึนอยูก่บั พฤตกิรรมทีแ่ตกต่างของแต่ละบคุคล

โดยมีแนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) เป็นเคร่ืองมือส�ำคัญ 

ในการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจดังกล่าว โดยส่วนประสมทางการตลาด ประกอบไปด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย (Place) และด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) (สุวิมล  

แม้นจริง, 2546)

3.2	 การวิจัยเชิงพรรณนา 
		  การวิจัยเชิงพรรณนา (Descriptive research) เป็นการวิจัยที่มุ่งเน้นการค้นหาค�ำตอบหรือค�ำอธิบายของ 

ข้อเท็จจริงเกี่ยวกับสภาพการณ์ ปรากฏการณ์ หรือเรื่องราวต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นในสภาพปัจจุบัน (มนต์ชัย เทียนทอง, 2548) 

โดยท�ำการศึกษาเพื่อบ่งชี้ให้เห็นว่าสภาพการณ์เหล่านั้นเป็นอย่างไร การวิจัยประเภทนี้อาจเป็นการศึกษาเชิงส�ำรวจ 

หรอืการหาความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรต่าง ๆ  ทีเ่กีย่วข้องแต่ผลจากการวจิยัส่วนใหญ่มกัจะเป็นการตอบค�ำถามเกีย่วกบั

สภาพการณ์ที่เป็นข้อเท็จจริงการวิจัยประเภทนี้มักจะพบเห็นทั่วไปที่เกี่ยวกับการส�ำรวจหรือการศึกษาเจตคติหรือ 

การศึกษาความคิดเห็นของบุคคลต่อองค์กรหรือต่อสิ่งต่าง ๆ ที่เกิดข้ึนและมีผลกระทบต่อสังคมโดยรวม เช่น ปัญหา  

การเลือกต้ัง ความคิดเห็นของชุมชน เป็นต้น ซึ่งข้อมูลที่ศึกษาส่วนมากจะเกิดจากการเก็บข้อมูลโดยใช้วิธีการสอบถาม 

การส�ำรวจ การสัมภาษณ์  โดยงานวิจัยเชิงพรรณนาสามารถแบ่งตามลักษณะของการวิจัยได้ 3 ประเภทดังนี้ 1) การวิจัย

เชงิส�ำรวจ (Survey research), 2) การวจิยัเชงิความสมัพนัธ์ (Interrelationship research) และ 3) การวจัิยเชงิพฒันาการ 

(Developmental research) โดยการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้/ซื้อ

สินค้าและส่วนใหญ่เป็นแบบการวิจัยเชิงส�ำรวจ (Survey research)

3.3	 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (PEST)
		  เป็นการด�ำเนนิการวเิคราะห์ภาพรวมธรุกจิและอตุสาหกรรมทีส่่งผลกระทบวงกว้างในอตุสาหกรรม ในการก�ำหนด 

กลยทุธ์ให้สอดคล้องกบัการเปลีย่นแปลงส่งผลต่อการด�ำเนนิการขององค์กร เพือ่ก่อให้เกดิความได้เปรยีบจากโอกาส หรือ

พยายามลดอุปสรรคที่จะเกิดข้ึนในอนาคตให้เหลือน้อยที่สุดประกอบด้วย PEST Analysis เป็นเครื่องมือที่ใช้วิเคราะห์

ปัจจัยภายนอกที่มีความส�ำคัญกับธุรกิจ ประกอบด้วย Political วิเคราะห์ผลกระทบจากการเมืองการปกครอง,  

Economics วิเคราะห์ผลกระทบจากสภาพเศรษฐกิจ Social เป็นการวิเคราะห์ผลกระทบจากสังคมวัฒนธรรม สภาพ

ความเป็นอยู่ และ Technology วิเคราะห์ผลกระทบจากปัจจัยทางด้านเทคโนโลยี

3.4	 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันของธุรกิจ (Five Force Model)
		  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันในอุตสาหกรรมใด ๆก็ตามจะประกอบไปด้วยองค์ประกอบทั้งหมด 

5 กลุ่ม ได้แก่ การแข่งขันจากผู้แข่งขันรายใหม่ท่ีจะเข้ามาในอุตสาหกรรม การแข่งขันจากคู่แข่งเดิมที่มีอยู่ อ�ำนาจ 

การต่อรองของผู้บริโภค อ�ำนาจการต่อรองของซัพพลายเออร์ และการคุกคามจากสินค้าทดแทน โดยปัจจัยเหล่านี้ส่งผล

ต่อธุรกิจในเรื่องของความได้เปรียบทางการแข่งขันและอ�ำนาจต่อรองของธุรกิจ 
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3.5	 การก�ำหนดกลยุทธ์การตลาดด้วย SWOT analysis และ TOWS Matrix
		  SWOT เป็นเครือ่งมอืในการประเมนิสถานการณ์ ส�ำหรบัองค์กร หรอืโครงการ ซึง่ช่วยให้ผูบ้รหิารก�ำหนดจดุแขง็

และจดุอ่อนจากสภาพแวดล้อมภายใน โอกาสและอปุสรรคจากสภาพแวดล้อมภายนอก ตลอดจนผลกระทบทีม่ศีกัยภาพ

จากปัจจัยเหล่านีต่้อการท�ำงานขององค์กร โดยส่วนใหญ่และผลทีไ่ด้จากการท�ำการวเิคราะห์ SWOT จะถกูน�ำมาใช้ควบคู่

กับเครื่องมือ TOWS Matrix เพื่อก�ำหนดกลยุทธ์ขององค์กรดังตัวอย่างการศึกษาของ (พงศ์พิช ยงประพัฒน์, 2558) ซึ่ง

น�ำเครื่องมือดังกล่าวไปใช้ในการก�ำหนดกลยุทธ์การเพิ่มยอดขายวัสดุก่อสร้าง

3.6	 เครื่องมือคุณภาพทั้ง7 (7 QC tools)
		  เป็นเครื่องมือที่ใช้ในการแก้ปัญหาด้านคุณภาพซึ่งช่วยศึกษาสภาพทั่วไปของปัญหา, คัดเลือกปัญหา, ค้นหา 

และวิเคราะห์สาเหตุของปัญหาที่แท้จริง เพื่อท�ำการแก้ไขอย่างถูกต้องและป้องกันไม่ให้เกิดซ�้ำโดยมีส่วนประกอบดังนี้  

1) แผ่นตรวจสอบ (Check sheet) คือ แบบฟอร์มที่มีการออกแบบเพื่อจะใช้ในการบันทึกข้อมูล; 2) ผังพาเรโต (Pareto 

Diagram) คือ เป็นแผนภูมิท่ีใช้แสดงให้เห็นถึงความส�ำคัญระหว่างสาเหตุข้อบกพร่องกับปริมาณความสูญเสียที่เกิดขึ้น; 

3) กราฟ (Graphs) คือ กราฟภาพท่ีแสดงถึงตัวเลขหรือข้อมูลทางสถิติที่ใช้เมื่อต้องการน�ำเสนอข้อมูลและวิเคราะห์ผล

ของข้อมูล; 4) ผังเหตุและผล (Cause and effect diagram) คือ ผังที่แสดงความส�ำคัญระหว่างคุณลักษณะทางคุณภาพ

กับปัจจัยต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้อง; 5) ฮิสโตแกรม (Histogram) คือ กราฟที่แสดงถึงความผันแปรของข้อมูลที่ได้มาจากการวัด

ส�ำหรับข้อมูลกลุ่มย่อยเดียวกัน; 6) ผังการกระจาย (Scatter diagram) คือ ผังที่ใช้แสดงค่าของข้อมูลที่เกิดจาก 

ความส�ำคัญที่เกิดจากตัวแปรสองตัวว่ามีแนวโน้มไปในทางใดเพื่อใช้หาความส�ำคัญที่แท้จริง และ 7) แผนภูมิควบคุม 

(Control Chart) คือ แผนภูมิที่การเขียนขอบเขตที่ยอมรับได้เพื่อน�ำไปเป็นแนวทางในการควบคุมกระบวนการ (กิติศักดิ์ 

พลอยพานิชเจริญ, 2551)

4. วิธีการวิจัย
		  ในงานวิจัยนี้แยกวิธีการด�ำเนินการวิจัยเป็นขั้นตอนต่าง ๆ ดังแสดงในรูปที่ 1 และตารางที่ 1

รูปที่ 1  แผนภูมิขั้นตอนการวิจัย

1. ส�ำรวจสภาพปัญหาปัจจุบัน

2. วิเคราะห์และหาสาเหตุของปัญหา

3. พิสูจน์ปัญหา

4. วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ

5. ก�ำหนดกลยุทธ์การตลาด



70

วารสารสังคมศาสตร์ ปีที่ 10 ฉบับที่ 1 มกราคม - มิถุนายน 2564ISSN 2286-6922

ตารางที่ 1	 ขั้นตอนและเครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา

ขั้นที่ ขั้นตอน เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา

1 ส�ำรวจสภาพปัญหาปัจจุบัน
แผนภูมิพาเรโต

กราฟ BCG matrix

2 วิเคราะห์และหาสาเหตุของปัญหา แผนภูมิก้างปลา

3 พิสูจน์ปัญหา
การวิจัยเชิงส�ำรวจภายใต้แนวคิด ส่วนประสมทางการตลาด 

(4P Marketing mix)

4 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ
SWOT Analysis

5 Force และ PEST

5 ก�ำหนดกลยุทธ์การตลาด TOWS Matrix

		  จากแผนภูมิขั้นตอนการวิจัยตามรูปท่ี 1 เครื่องมือคุณภาพ ทั้ง 7 (7 QC tools) ได้ถูกน�ำมาประยุกต์ใช้ใน 

ขั้นตอนการวิจัยล�ำดับที่ 1 และ 2 เพื่อให้ได้มาซึ่งสาเหตุของปัญหาที่มีความเป็นไปได้ครอบคลุมที่สุดก่อนน�ำไปจัดล�ำดับ

ความเป็นไปได้ด้วยข้อมูลจากการสอบถามความพึงพอใจของลูกค้า ผ่านวิจัยเชิงส�ำรวจ ตามขั้นตอนการวิจัยล�ำดับท่ี 3 

โดยงานวิจัยนี้ได้น�ำหลักการส่วนประสมทางการตลาด (4P Marketing mix) มาใช้ในการก�ำหนดปัจจัยเพื่อประเมิน 

ความพงึพอใจต่อการให้บรกิารของลกูค้าของร้าน จ จานการช่างโดยมุง่เน้นกลุม่ลกูค้าประจ�ำทีม่ปีระวตัใิช้บริการต่อเนือ่ง

แต่ในระยะหลังลดการใช้บริการลง เพื่อมุ่งหาสาเหตุของการที่ยอดขายลดลง โดยกลุ่มประชากรที่ใช้ในการศึกษาคือ 

ลูกค้าประจ�ำท่ีมีการลดการใช้บริการลงทั้งหมดในปี 2561 ซึ่งการได้มาของกลุ่มตัวอย่างใช้วิธีการคัดเลือกรายชื่อ  

ลูกค้าประจ�ำในกลุ่มดังกล่าวทั้งหมดที่มีประวัติใช้บริการมากกว่า 3 ครั้งขึ้นไปในปี พ.ศ. 2560 แต่พบว่าในปี 2561 ลด

การใช้บริการลง ซึ่งพบว่ามีจ�ำนวนประชากรท้ังสิ้นจ�ำนวน 19 ราย ดังนั้นกลุ่มตัวอย่างในการศึกษาจึงใช้ลูกค้าประจ�ำ 

ดังกล่าวทั้ง 19 คน จากนั้นจึงสอบถามระดับความพึงพอใจในด้านต่าง ๆ ทั้ง 4 ด้านตามหลักการ ส่วนประสมทาง 

การตลาดโดยใช้เกณฑ์คะแนนล�ำดับความส�ำคัญ แบบ Likert scale ซึ่งมีระดับคะแนน 5 ระดับเรียงจากมากไปหาน้อย

ดังนี้ มากที่สุด (5 คะแนน) มาก (4 คะแนน) ปานกลาง (3 คะแนน) น้อย (2 คะแนน) น้อยที่สุด (1 คะแนน) และในล�ำดับ

สุดท้ายในขั้นตอนการวิจัยล�ำดับที่ 4 และ 5  SWOT analysis ถูกน�ำมาใช้ร่วมกับ TOWS Matrix เพื่อก�ำหนดกลยุทธ์

การตลาด ดังแสดงในตารางที่ 1

5. ผลการวิจัย 

5.1	 ผลการส�ำรวจสภาพปัจจุบัน
		  ร้าน จ จานการช่าง เป็นร้านค้าวัสดุก่อสร้าง ประเภทขายสินค้าแบบครบวงจร กล่าวคือมีการขายอุปกรณ ์

เหล็กเส้น เหล็กดัด ประตูเหล็ก หลังคาบ้าน สีทาบ้านและยังท�ำการติดตั้งหลังคาเหล็กซึ่งเริ่มก่อตั้งกิจการตั้งแต่ปี พ.ศ. 

2512 มีที่ตั้งของร้านอยู่ เลขที่ 248/8 ถนนอุดรดุษฎี ต�ำบลหมากแข้ง อ�ำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี ร้าน จ จาน การช่าง

เป็นร้านเก่าแก่ที่ริเริ่มการผลิตและจ�ำหน่ายแผ่นหลังคาเหล็กรีด เป็นรายแรกในจังหวัดอุดรธานี อย่างไรก็ตามในช่วงฅ

กลางปี 2559 มีความเปลี่ยนแปลงเกิดขึ้นในธุรกิจการขายวัสดุก่อสร้างอันเนื่องมาจากการเข้ามาของการค้าขายสินค้า

และบริการอย่างสมัยใหม่ (Modern trade) และ การค้าขายออนไลด์ (E-Commerce) จึงท�ำให้ยอดขายภาพรวมลดลง 

50% โดยเฉพาะหลงัคาเหลก็ และเหลก็ดดั ทีม่จี�ำนวนคูแ่ข่งเพิม่ขึน้ในตลาด จากยอดขายในช่วงปีทีผ่่านมาซึง่เมือ่พจิารณา

ตามหลักการ BCG สินค้า ดังกล่าวเป็นกลุ่มสินค้าที่มีส่วนแบ่งการตลาดต�่ำเนื่องจากการแข่งขันในตลาดสูงและอัตรา 

การเติบโตต�่ำจึงจัดให้อยู่ในกลุ่มผลิตภัณฑ์ท่ีตกต�่ำ ส่วนสินค้าแสตนเลสมียอดขายสูงสุดแต่การเติบโตต�่ำเน่ืองจากคู่แข่ง

สามารถขายสินค้าในระดับเดียวกันได้จึงจัดอยู่ในกลุ่มผลิตภัณฑ์ที่ท�ำเงิน ส่วนสินค้าประเภทมอเตอร์ประตูบานเล่ือน 

เป็นสนิค้านวตักรรมใหม่ทีท่างร้านเป็นตัวแทนจ�ำหน่ายรายแรก ๆ  ของจงัหวดัจงึท�ำให้ยงัมคีูแ่ข่งไม่มากนกัทัง้ยงัมกี�ำไรต่อ
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การขายสงูกว่าสนิค้าประเภทอืน่จงึจดัให้อยูใ่นกลุม่ผลติภัณฑ์ดาวรุง่ ในขณะเดยีวกนัเมือ่เมือ่วเิคราะห์ยอดขายในปี 2561 

ด้วยแผนภูมิพาเรโตพบว่าสินค้าประเภท สแตนเลส, เหล็กดัด และหลังคาเหล็ก มียอดขายสะสมมากถึง 80% ดังรูปที่ 2 

เมื่อน�ำผลการวิเคราะห์จากทั้ง BCG และแผนภูมิพาเรโต แนวทางการก�ำหนดกลยุทธ์การตลาดตามประเภทสินค้าจึงควร

พิจารณาตัดหรือลดการขายลง ส�ำหรับสินค้าประเภท หลังคาเหล็ก และเหล็กดัดที่จัดอยู่ในกลุ่มผลิตภัณฑ์ที่ตกต�่ำ ควร

หาวิธีรักษาส่วนแบ่งการตลาดที่สูงไว้ส�ำหรับสินค้าประเภทแสตนเลสเน่ืองจากเป็นสินค้าในกลุ่มผลิตภัณฑ์ที่ท�ำเงิน และ

ควรมุ่งเน้นการขยายตัวและเพิ่มยอดขายส�ำหรับสินค้าประเภทมอเตอร์ประตูบานเลื่อนเนื่องจากอยู่ในกลุ่มสินค้าดาวรุ่ง

รูปที่ 2  แผนภูมิพาเรโตแสดงยอดขายแยกตามชนิดสินค้า

5.2	 ผลการวิเคราะห์หาสาเหตุของปัญหา
		  ในล�ำดับการวิเคราะห์หาสาเหตุของปัญหาแผนภูมิก้างปลาถูกน�ำมาใช้ในการวิเคราะห์หาสาเหตุที่เป็นไปได้

ทัง้หมดของปัญหายอดขายทีล่ดลงก่อนน�ำไปใช้เป็นหวัข้อหลกัเพือ่วเิคราะห์ทางสถติิในขัน้ตอนการพสิจูน์ปัญหาด้วยการ

วิจัยเชิงส�ำรวจดังแสดงผลแผนภูมิก้างปลาตามรูปที่ 3

รูปที่ 3  แผนภูมิก้างปลาแสดงการวิเคราะห์หาสาเหตุของปัญหายอดขายลดลง

		  จากผลการวิเคราะห์ด้วยแผนภูมิก้างปลาตามรูปที่ 3 พบว่าสาเหตุที่เป็นไปได้ที่ส่งผลต่อปัญหายอดขายที่ลดลง 

มาจากปัญหาด้านคณุภาพ ราคา ความหลากหลายของสินค้า การบรกิารหลังการขาย การบรกิารของพนกังาน และ ระยะ

เวลาในการติดตั้งซึ่งรวมถึงการจัดส่งและช่องทางในการติดต่อเพื่อรับการติดตั้งและการจัดจ�ำหน่าย โดยผลการวิเคราะห์

ดังกล่าวถูกใช้เป็นข้อมูลป้อนเข้าในการก�ำหนดปัจจัยที่ส่งผลต่อความพึงพอใจของลูกค้าที่มีต่อการให้บริการของร้าน ใน

ขั้นตอนการวิจัยเชิงส�ำรวจในล�ำดับถัดไป
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5.3	 ผลพิสูจน์ปัญหาด้วยการวิจัยเชิงส�ำรวจ
		  จากการวิเคราะห์หาสาเหตุที่ท�ำให้ยอดขายลดลงด้วยแผนภูมิก้างปลาแล้วจึงน�ำปัจจัยที่อาจเป็นสาเหตุของ 

ปัญหายอดขายลดลงไปจดัท�ำแบบสอบถาม เพือ่สอบถามลกูค้าทีเ่คยใช้บรกิารกบัทางร้านเป็นประจ�ำแต่ในช่วงระยะหลงั

ลดการใช้บริการลง โดยผลที่ได้จากการสรุปคะแนนความพึงพอใจต่อปัจจัยในการเลือกใช้บริการแสดงในตารางที่ 2

ตารางที ่2	 ผลการประเมินความพึงพอใจต่อการให้บริการของร้าน จ จานการช่างตามหลัก 4P  

			   Marketing Mix
ล�ำดับที่ ประเภทของปัจจัย รายการ จ�ำนวน ค่าเฉลี่ย S.D ระดับ

1 Product คุณภาพและการรับประกัน 19 4.58 0.49 มากที่สุด

2 Product ความหลากหลายของสินค้า 19 4.32 0.65 มาก

3 Price ความเหมาะสมของราคา 19 3.68 0.73 มาก

4 Place การจัดส่งและช่องทางการจัดจ�ำหน่าย 19 3.47 0.60 ปานกลาง

5 Place การติดต่อในการจัดส่ง 19 4.26 0.55 มาก

6 Place ระยะเวลาในการด�ำเนินงานติดตั้ง 19 4.11 0.64 มาก

7 Promotion การให้บริการหลังการขาย 19 4.37 0.48 มาก

8 Promotion การบริการของพนักงาน 19 4.63 0.48 มากที่สุด

รวม 4.16 0.61 มาก

		  จากผลการประเมินความพึงพอใจต่อการให้บริการของร้าน จ จานการช่าง ตามตารางที่ 2 พบว่าปัจจัยที่ได้รับ

คะแนนความพึงพอใจสูง 3 ล�ำดับแรกซ่ึงถือได้ว่าเป็นจุดแข็งของกิจการคือ ด้านการให้บริการของพนักงาน (4.63)  

คุณภาพและการรับประกันสินค้า (4.58) และการให้บริการหลังการขาย (4.37) ตามล�ำดับ ส่วนปัจจัยท่ีได้รับคะแนน 

ความพึงพอใจต�่ำ 3 ล�ำดับสุดท้าย ซึ่งถือได้ว่าเป็นจุดอ่อนของกิจการคือ การจัดส่งและช่องทางการจัดจ�ำหน่าย (3.47) 

ความเหมาะสมของราคา (3.68) และ ระยะเวลาในการด�ำเนินงานติดตั้ง (4.11) ตามล�ำดับ ซึ่งข้อมูลดังกล่าวเป็นการระบุ

จดุแขง็และจุดอ่อนของกจิการพร้อมค่าคะแนนอทิธผิลของปัจจยัดงักล่าวในการพจิารณาก�ำหนดกลยทุธ์การตลาดในล�ำดบั

ต่อไป

5.4	 ผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ
		  จากการประเมินความพึงพอใจต่อการให้บริการสามารถระบุจุดแข็งและจุดอ่อนขององค์กรที่เป็นปัจจัยจาก 

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในได้แล้ว ในส่วนการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก เทคนิค 5 Force และ PEST  จึง

ถูกน�ำมาใช้และแสดงได้ดังนี้

	 5.4.1	 ผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันของธุรกิจ (Five Force Model)

			   1)	 อ�ำนาจต่อรองของผู้ซ้ือในธุรกิจหลังคาเหล็กและสแตนเลสอยู่ในระดับสูงเน่ืองจากมีคู่แข่งที่ขายสินค้า

ชนิดเดียวกันในตลาดหลายราย เช่น ร้านค้าสมัยใหม่ (โกลบอลเฮาส์ โฮมโปร ดูโอม และ โฮมฮับ) หรือจะเป็นร้านค้า 

รายย่อยที่ขายสินค้าชนิดเดียวกัน (ร้านโชคเจริญ ร้านโชคชัย และ ร้านโปรเมทัลชีท) 

			   2)	 อ�ำนาจต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิตวัสดุหลังคาเหล็กและสแตนเลสอยู่ในระดับต�่ำเนื่องจากมีผู้ผลิต

ที่สามารถผลิตสินค้าแบบเดียวกันได้หลายรายเช่นกัน (บลูสโคปสตีล รถถัง และ WMI)

			   3)	 อุปสรรคคู่แข่งรายใหม่ท่ีจะเข้ามามีน้อยเนื่องจากกลุ่มลูกค้าที่สนใจติดตั้งหลังคาเหล็กและสแตนเลส 

มีเพิ่มมากขึ้นอย่างต่อเนื่อง และการลงทุนติดตั้งเครื่องจักรเพ่ือท�ำการผลิตเหล็กแผ่นรีดอยู่ในระดับที่ไม่สูงมากนัก จึง 

ส่งผลให้คู่แข่งรายใหม่เกิดขึ้นได้ง่าย ซึ่งการเกิดใหม่ดังกล่าวส่งผลกระทบอย่าสู่ต่อสภาพการแข่งขันในตลาดปัจจุบันของ

ร้านค้าวัสดุก่อสร้าง เช่นตัวอย่างการเข้ามาของร้านร้านโชคเจริญ ร้านโชคชัย และ ร้านโปรเมทัลชีท
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			   4)	 สินค้าทดแทนอาจมีโอกาสเข้ามาทดแทนการใช้งานของเหล็กแผ่นรีดเช่นผลิตภัณฑ์หลังคาที่ท�ำจาก

โพลีเอสเตอร์แต่ต้นทุนของการผลิตสินค้าดังกล่าวยังอยู่ในระดับที่สูงกว่าเมื่อเทียบกับหลังคาเหล็ก

			   จากสภาพการแข่งขันในอุตสาหกรรมการจ�ำหน่ายวัสดุก่อสร้างอยู่ในระดับสูงทั้งร้านค้าย่อยซ่ึงขายสินค้า

ประเภทเดียวกันรวมถึงร้านค้าสมัยใหม่อย่าง โกลบอลเฮาส์ โฮมโปร ดูโอม และ โฮมฮับ เข้ามาเป็นผู้เล่นรายใหม่ในตลาด

ท้องถิน่จงึท�ำให้ธรุกจิการจ�ำหน่ายวสัดกุ่อสร้างแบบดัง้เดมิมคีวามน่าสนใจต�ำ่หากปราศจากการปรบัตวัด้วยการเสนอสินค้า

และบริการใหม่ ๆ ที่ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้

	 5.4.2	 ผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกทั่วไป (PEST)

			   1)	 ปัจจัยทางด้านการเมือง เนื่องจากอิทธิผลจากการบริหารงานในสภาวะการเมืองปัจจุบันส่งผลให ้

การขยายตวัของธรุกจิก่อสร้างชะลอตวัลงเพือ่รอการเปลีย่นแปลงทางการเมอืงในช่วงหลงัเลอืกตัง้ในเดอืนมนีาคม 2562 

จึงส่งผลกระทบต่อผลประกอบการของร้าน จ จานการช่างโดยถือเป็นอุปสรรค อย่างไม่อาจหลีกเลี่ยงได้ 

			   2)	 ปัจจยัทางด้านเศรษฐกจิ จากภาวะการชะลอตวัลงของธรุกจิก่อสร้าง จงึส่งผลกระทบต่อผลประกอบการ 

ของร้าน จ จานการช่าง โดยถือเป็นอุปสรรค เช่นเดียวกัน

			   3)	 ปัจจยัทางด้านสงัคมและวฒันธรรม กลุม่ลกูค้าทีย่งัมวีฒันธรรมและความเชือ่ในการเลอืกใช้วสัดหุลงัคา

ด้วยวัสดุแบบเก่าเช่นกระเบื่อง เนื่องจากยังกังวลเรื่องคุณภาพของสินค้ายังคงมีอิทธิผลด้านอุปสรรคต่อการเลือกใช้วัสดุ

ดังกล่าว

			   4)	 ปัจจัยทางด้านเทคโนโลยี การขยายตัวของการซื้อขายออนไลด์ผ่าน ระบบ E-commerce มีผลกระทบ

ด้านลบซึง่ถอืเป็นอปุสรรคโดยตรงต่อธรุกจิขายวสัดกุ่อสร้างและการตดิตัง้อปุกรณ์ โดยลกูค้าสามารถเข้าถงึการให้บรกิาร

ผ่านระบบอินเทอร์เน็ตได้อย่างรวดเร็วและทั่วถึงซึ่งท�ำให้ร้านค้าคนกลางอย่าง ร้าน จ จานการช่างต้องถูกตัดออกจาก

ระบบซับพลายเชนในที่สุด อย่างไรก็ตามการพัฒนาเทคโนโลยีดิจิทัลท�ำให้เกิดผลิตภัณฑ์ใหม่คือมอเตอร์ประตูบานเลื่อน

ควบคุมด้วยรีโมทซ่ึงเป็นตลาดเกดิใหม่และยงัมคีูแ่ข่งไม่มากนกัซ่ึงถอืเป็นปัจจยัด้านบวกทีเ่ป็นโอกาสจงึยงัสามารถท�ำก�ำไร

ได้ดี

5.5	 ผลการก�ำหนดกลยุทธ์การตลาด
	 5.5.1	 ผลการวิเคราะห์ SWOT Analysis

			   จากผลการประเมินความพึงพอใจต่อการให้บริการของร้าน จ จานการช่างตามหลัก 4P Marketing Mix 

และผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจด้วย Five Force model และ PEST การวิเคราะห์ SWOT analysis ถูก

น�ำมาประยุกต์ใช้เพื่อระบุ จุดแข็ง-จุดอ่อน อุปสรรค-โอกาส โดยสามารถแสดงผลได้ตามตารางที่ 3

ตารางที่ 3	 ผลการวิเคราะห์ ด้วย SWOT analysis

ปัจจัย	 	   หัวข้อ 	 	 	 	          ค�ำอธิบาย

จุดแข็ง  	 S1 	 การให้บริการของพนักงาน	 พนักงานมีความใสใจในการให้บริการ มีอัธยาศัยดี มีความเป็นกันเองกับลูกค้า 

			   ที่เข้ามาใช้บริการ

	 S2	 คุณภาพและการรับประกันสินค้า	 สินค้าท่ีทางร้านขายร่วมถึงการให้บริการติดตั้งมีคุณภาพในระดับสูงพร้อมมีการ 

			   รับประกันความพึงพอใจ 

	 S3	 การให้บริการหลังการขาย	 มีการให้บริการหลังการขายที่ดีทั้งในเรื่องการติดตั้งและแก้ปัญหาคุณภาพสินค้า

จุดอ่อน	 W1	 การจัดส่งและช่องทาง	 มีข้อจ�ำกัดในด้านช่องทางจัดจ�ำหน่ายในการด�ำเนินธุรกิจแบบปัจจุบันรวมถึง 

		  การจัดจ�ำหน่าย	 ข้อจ�ำกัดในด้านแรงงานฝีมือ

	 W2	 ความเหมาะสมของราคา	 ทางร้านก�ำหนดราคาขายด้วยหลักการที่ว่าราคาควรสูงให้เหมาะสมกับคุณภาพ 

			   สินค้าและบริการที่สูงเช่นเดียวกันจึงท�ำให้ไม่สามารถแข่งกับคู่แข่งขันรายอื่นได้

	 W3	 ระยะเวลาในการด�ำเนินงานติดตั้ง	 ระยะเวลาในการติดตั้งช้ากว่าความต้องการของลูกค้าเนื่องจากข้อจ�ำกัดด้าน 

			   แรงงานฝีมือ



74

วารสารสังคมศาสตร์ ปีที่ 10 ฉบับที่ 1 มกราคม - มิถุนายน 2564ISSN 2286-6922

ตารางที่ 3	 (ต่อ)

ปัจจัย	 	   หัวข้อ 	 	 	 	          ค�ำอธิบาย

โอกาส	 O1	 การขยายตัวของการค้าขาย	 โอกาสในการขยายตลาดไปในกลุ่มลูกค้าที่หลากหลายมากขึ้นผ่านการขายสินค้า

		  ออนไลน์	 ออนไลน์

	 O2	 การเกิดใหม่ของตลาดมอเตอร์	 โอกาสในการขยายตลาดไปในกลุ่มลูกค้าที่ใช้มอเตอร์ประตูบานเลื่อนที่ควบคุม 

		  ประตูบานเลื่อน	 ด้วยรีโมท

อุปสรรค	 T1	 การเข้ามาของร้านค้าขายสมัยใหม	่ ส่วนแบ่งการตลาดถูกกระจายไปให้กับคู่แข่งรายใหม่ที่เป็นที่นิยมในปัจจุบันเช่น 

			   ร้านค้า Modern trade

	 T2	 ภาวะการชะลอตัวของธุรกิจ	 ผลกระทบต่อผลประกอบการของร้าน จ จานการช่าง จากภาวะการชะลอตัวของ

		  ก่อสร้าง	 ธุรกิจก่อสร้าง

	 5.5.2	 ผลการก�ำหนดกลยุทธ์ทางการตลาดด้วย TOWS Matrix

			   จุดแข็ง-จุดอ่อน อุปสรรค-โอกาส จากผลการวิเคราะห์ ด้วย SWOT analysis ถูกน�ำมาใช้ประโยชน์ใน 

ขั้นตอนการก�ำหนดกลยุทธ์ทางการตลาดโดยอาศัย TOWX Metrix ดังแสดงในตารางที่ 4

ตารางที่ 4	 ผลการก�ำหนดกลยุทธ์ทางการตลาดด้วย TOWS Matrix

ปัจจัยภายนอก	 ปัจจัยภายใน	

	 จุดแข็ง	 จุดอ่อน

	 S1: การให้บริการของพนักงาน	 W1: การจัดส่งและช่องทางการจัดจ�ำหน่าย

	 S2: คุณภาพและการรับประกันสินค้า	 W2: ความเหมาะสมของราคา

	 S3: การให้บริการหลังการขาย	 W3: ระยะเวลาในการด�ำเนินงานติดตั้ง

โอกาส	 SO strategies	 WO strategies

O1: การขยายตัวของการค้าขาย	 SO-1: สร้างช่องทางการจัดจ�ำหน่ายผ่านสื่อ	 WO-1: ปรับแนวคิดเรื่องการก�ำหนดราคาขาย

ออนไลน์	 ออนไลน์ด้วยการท�ำ เฟสบุ๊คเพจ	 โดยค�ำนงึถงึความสามารถในการแข่งขนัเป็นหลกั

O2: การเกิดใหม่ของตลาดมอเตอร์	 SO-2: เปิดตลาดใหม่เข้าสู่สินค้าที่มีเทคโนโลยี	 WO-2: สร้างทมีงานตดิตัง้ให้เพยีงพอต่อปรมิาณ

ประตูบานเลื่อน	 ระดับสูง เช่น มอเตอร์ประตูบานเลื่อน 	 งานและสามารถติดตั้งสินค้าได้ทุกประเภท

	 SO-3: สร้างเป้าหมายการรับรู้แบรนด์ด้วยการ

	 เน้นถึงคุณภาพและบริการหลังการขายที่เป็นเลิศ	

อุปสรรค	 ST strategies	 WT strategies

T1: การเข้ามาของร้านค้าขาย	 ST-1: ลดการแข่งขันด้านราคาในหมวดสินค้า

สมัยใหม่	 ที่มีจ�ำหน่ายในร้านค้า Modern trade	

T2: ภาวะการชะลอตัวของธุรกิจ	 ST-2: มุ่งเน้นตลาดก่อสร้างที่ควบคุมการเลือกใช้วัสดุ

ก่อสร้าง	 ด้วยตัวเจ้าของบ้านเองซึ่งส่วนใหญ่มีก�ำลังซื้อมากกว่า	

6. สรุปผลการวิจัย 

		  การน�ำเครื่องมือคุณภาพทั้ง 7 มาปรับใช้ในการวิเคราะห์หาสาเหตุของปัญหายอดขายที่ลดลง พบว่าจุดอ่อน 

ของกจิการท่ีได้รับระดบัความพงึพอใจต�ำ่ทีส่ดุสามล�ำดบัสดุท้ายคอื การจดัส่งและช่องทางการจดัจ�ำหน่ายทีม่ไีม่ครอบคลมุ 

ความเหมาะสมของราคาอยู่ในระดับต�่ำ และ ระยะเวลาในการด�ำเนินงานติดตั้งนานไม่สามารถสนองต่อความต้องการ 

ของลูกค้าได้ รวมถึงผลจากการวิเคาระสภาพปัจจุบันด้วย BCG matrix ซึ่งพบว่าแนวทางการก�ำหนดกลยุทธ์การตลาด

ตามประเภทสินค้าควรพิจารณาตัดหรือลดการขายลง ส�ำหรับสินค้าประเภท หลังคาเหล็ก และเหล็กดัดที่จัดอยู่ในกลุ่ม

ผลิตภัณฑ์ที่ตกต�่ำ ควรหาวิธีรักษาส่วนแบ่งการตลาดท่ีสูงไว้ ส�ำหรับสินค้าประเภทแสตนเลสเนื่องจากเป็นสินค้าในกลุ่ม 

ผลิตภัณฑ์ที่ท�ำเงิน และควรมุ่งเน้นการขยายตัวและเพิ่มยอดขายส�ำหรับสินค้าประเภทมอเตอร์ประตูบานเลื่อนเนื่องจาก
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อยู่ในกลุ่มสินค้าดาวรุ่ง และผลจากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขันทางธุรกิจพบว่าจากสภาพการแข่งขันใน

อุตสาหกรรมการจ�ำหน่ายวัสดุก่อสร้างอยู่ในระดับสูงทั้งร้านค้าย่อยซึ่งขายสินค้าประเภทเดียวกันรวมถึงร้านค้าสมัยใหม่

อย่าง โกลบอลเฮาส์ โฮมโปร ดูโอม และ โฮมฮับ เข้ามาเป็นผู้เล่นรายใหม่ในตลาดท้องถิ่นจึงท�ำให้ธุรกิจการจ�ำหน่าย 

วัสดุก่อสร้างแบบดั้งเดิมมีความน่าสนใจต�่ำหากปราศจากการปรับตัวด้วยการเสนอสินค้าและบริการใหม่ ๆ ที่ตอบสนอง

ความต้องการของลูกค้าได้ 

		  โดยผลดังกล่าวถูกน�ำมาใช้เป็นข้อมูลป้อนเข้าสู่การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ และก�ำหนดกลยุทธ์ทาง 

การตลาด โดยกลยุทธ์ทางการตลาดที่น�ำเสนอประกอบไปด้วย SO-1: สร้างช่องทางการจัดจ�ำหน่ายผ่านสื่อออนไลน์ด้วย

การท�ำ เฟสบุ๊คเพจ; SO-2: เปิดตลาดใหม่เข้าสู่สินค้าที่มีเทคโนโลยีระดับสูง เช่น มอเตอร์ประตูบานเลื่อน; SO-3: สร้าง

เป้าหมายการรบัรูแ้บรนด์ด้วยการเน้นถึงคณุภาพและบรกิารหลงัการขายทีเ่ป็นเลศิ; WO-1: ปรบัแนวคดิเรือ่งการก�ำหนด

ราคาขายโดยค�ำนึงถึงความสามารถในการแข่งขันเป็นหลัก; WO-2: สร้างทีมงานติดตั้งให้เพียงพอต่อปริมาณงานและ

สามารถติดตั้งสินค้าได้ทุกประเภท; ST-1: ลดการแข่งขันด้านราคาในหมวดสินค้าที่มีจ�ำหน่ายในร้านค้า Modern trade; 

ST-2: มุ่งเน้นตลาดก่อสร้างที่ควบคุมการเลือกใช้วัสดุด้วยตัวเจ้าของบ้านเองซึ่งส่วนใหญ่มีก�ำลังซื้อมากกว่า 

7. กิตติกรรมประกาศ 

		  ผู้วิจัยขอขอบคุณร้าน จ จานการช่าง ซึ่งเป็นร้านที่ขายอุปกรณ์ก่อสร้างอุปกรณ์การติดตั้งหลังคาเหล็กในการให้

ความร่วมมือ และสนับสนุนข้อมูลระหว่างการท�ำวิจัยจนส�ำเร็จลุล่วงไปด้วยดี  
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