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บทคัดย่อ
	 งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อพัฒนากลยุทธ์การเตรียมความพร้อมของธุรกิจค้าปลีกเพื่อรองรับการเข้าร่วม

ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน ปี 2558 จากกลุ่มตัวอย่างเป็นจ�ำนวน 17 คน โดยใช้เครื่องมือเป็นแบบสอบถาม และ

การสัมภาษณ์ สถิติที่ใช้ได้แก่ ค่ามัธยฐาน (Median) ค่าพิสัยระหว่างควอไทล์ (Interquatile Range) การวิเคราะห์

ข้อมูลทางสถิติใช้โปรแกรมส�ำเร็จรูป มีผลการวิจัยพบว่าใน 4 ประเด็นเนื้อหา ได้แก่ (1) กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ ์

และบริการ ควรพัฒนาคุณภาพของสินค้าให้เหมาะกับสภาพของตลาด รสนิยมของผู้บริโภค ควรพัฒนาเครื่องจักร 

เทคโนโลยีที่ใช้ในการผลิต และการสร้าง Packaging ให้ทันสมัย (2) กลยุทธ์ด้านราคา ควรก�ำหนดราคาให้เหมาะสม

กับคุณภาพของสินค้า การลดต้นทุนการผลิตสินค้า การปรับราคาของสินค้าให้เหมาะสมในแต่ละต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ 

การก�ำหนดราคาให้เป็นมาตรฐาน และไม่ควรก�ำหนดราคาให้สูงจนเกินไป (3) กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย 

ควรมกีารกระจายสนิค้าให้ทัว่ถงึอย่างรวดเรว็ ควรมกีารวางแผนการจดัจ�ำหน่ายให้เหมาะสมสามารถแข่งขันในตลาดได้ 

การบริหารจัดการคลังสินค้า การเพิ่มช่องทางการติดต่อการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ และควรมีสาขาตามเมืองใหญ่ๆ 

ที่ติดกับประเทศเพื่อนบ้าน (4) กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด ควรเน้นการสร้าง Brand ให้เป็นท่ีรู้จักและสร้าง

ความเชื่อมั่นแก่ลูกค้า การท�ำกิจกรรมส่งเสริมการขาย การประชาสัมพันธ์ และการโฆษณาท่ีเป็นสากลมากยิ่งข้ึน 

และควรท�ำอย่างต่อเนื่อง 
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ผ่านการรบัรองคณุภาพจาก TCI (กลุม่ที ่1) สาขามนุษยศาสตร์และสงัคมศาสตร์

Abstract 
	 This research aimed to develop a strategy to prepare the retail business for attending the 

ASEAN Economic Community by 2015. The samples comprised 17 person who retail business 

manager. Delphi technique method used, the instrument was a rating scale questionnaire and 

interview, to obtain the data were analyzed by means, standard deviation, Median, and ​Interquatile 

Range. The results of the study were as follows: 1) Products and services strategic: Should be 

improving to high quality of the products and to suit for marketing situations, tastes of consumer, 

production technology and equipment, and modern packaging. 2) Pricing strategy: Setting up the 

right price on the right products, to reduce the cost of manufacturing, setting the price to fit its 

products quality and position, and to set the standard prices especially not too high. 3) Distribution 

channels or place strategic: to support the distribution of products suddenly and throughout to 

the market. A good planning of the marketing distribution be proper to a competitive market, 

warehouse management, the entrepreneur increase of distribution channel, partnership and more 

branches office set up on the regional neighbors. 4) Promotion Strategic: Brand building base on 

to be known and confidence among customers, sale promotion activities, public relations, and 

more universal advertising was continued.

Keywords: Retail, Business Asean Economics Community, The Delphi Technique

บทน�ำ
	 การก้าวไปสู่ประชาคมเศรษฐกจิอาเซยีน หรอื AEC 

อย่างเต็มรูปแบบในปี 2558 เป็นอีกหนึ่งปัจจัยส�ำคัญ 

ท่ีท�ำให้ภาคธรุกจิค้าปลกีของไทยมกีารตืน่ตวักนัมากขึน้

ในปัจจบุนั ซึง่จะส่งผลต่อการเผชญิกบัการแข่งขนัทีร่นุแรง 

โดยเฉพาะผู้ประกอบการค้าปลีกเอสเอ็มอี ซึ่งนอกจาก

จะเผชิญกับการแข่งขันกับผู ้ประกอบการรายใหญ่ 

ในประเทศแล้วยงัต้องแข่งขนักบันกัลงทนุต่างชาตทิีส่นใจ

จะเข้ามาลงทนุในไทย ในขณะเดยีวกนัผูป้ระกอบการไทย

กมี็โอกาสทีจ่ะขยายการลงทนุไปในอาเซยีน ดงันัน้ เพือ่ให้

ผูป้ระกอบการค้าปลกีมคีวามพร้อมทีจ่ะรุกและรับภายใต้

สภาวะแวดล้อมที่เปลี่ยนไป จึงจ�ำเป็นที่จะต้องมีการ

เปลีย่นแปลงแนวทางการด�ำเนนิธรุกจิ ซึง่เป็นการปรบัตวั

เพื่อความอยู่รอด และเป็นการเตรียมความพร้อมเพื่อ

ขยายโอกาสทางธุรกิจภายหลังการก้าวไปสู่ประชาคม

เศรษฐกจิอาเซยีนในปี 2558 (ส�ำนักงานส่งเสรมิวสิาหกจิ

ขนาดกลางและขนาดย่อม, 2557)

	 ด้วยเหตุผลดังกล่าวผู้วิจัยจึงได้ท�ำการวิจัยในหัวข้อ

กลยทุธ์การเตรยีมความพร้อมของธรุกจิค้าปลกี เพือ่รองรบั

การเข้าร่วมประชาคมเศรษฐกจิอาเซยีน ปี 2558 โดยใช้

ทฤษฎเีทคนคิเดลฟายเป็นเทคนคิทีน่กัวจิยันยิมน�ำมาใช้

เพือ่การศกึษาจนเป็นท่ียอมรบัในปัจจบัุน ซึง่ผูเ้ช่ียวชาญ

จะประชุมกันเพื่อแสดงความคิดเห็นและการตัดสินใจ

จากแบบสอบถามมาเป็นแนวทางในการแก้ปัญหา

แสดงออกถึงแนวความคิดของแต่ละคนได้อย่างอิสระ 

ผลจากการศึกษานี้จะเป็นประโยชน์ต่อธุรกิจค้าปลีก 

เพือ่น�ำไปเป็นแนวทางปฏบิตั ิรวมทัง้เป็นข้อมลูให้ภาครฐั

และหน่วยงานที่เกี่ยวข้องน�ำข้อมูลที่ได้ไปปรับปรุง 

ช่วยเหลือธุรกิจค้าปลีก ตามแนวทางที่ถูกต้องตลอดจน

สามารถเป็นประโยชน์กับผู้ที่สนใจจะประกอบธุรกิจ 

ค้าปลีกต่อไป
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วัตถุประสงค์ของการวจิัย
	 เพือ่พฒันากลยทุธ์การเตรยีมความพร้อมของธรุกจิ

ค้าปลีก เพื่อรองรับการเข้าร่วมประชาคมเศรษฐกิจ

อาเซียน ปี 2558

กรอบแนวคดิการวจิัย
	 จากการทบทวนวรรณกรรมและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง

ผู้วิจัยสามารถสร้างกรอบแนวคิดการวิจัยได้ดังนี	้

ผู้เชี่ยวชาญ

ด้านธุรกิจ

ค้าปลีก

กลยุทธ์เตรียมความพร้อม

ของธุรกิจค้าปลีก

1.	กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์และบริการ

2.	กลยุทธ์ด้านราคา

3.	กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัด

จ�ำหน่าย

4.	กลยุทธ์ด้านการส่งเสริม 

การตลาด

ตัวแปรอิสระ

ตัวแปรตาม

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย

ทบทวนวรรณกรรม
	 พงศา นวมครุฑ (2544) ได้ศึกษาถึงปัจจัยด้าน 

ส่วนประสมทางการตลาดของร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ 

ในจังหวัดเชียงใหม่ที่มีผลต่อการซื้อของผู ้บริโภค  

จากการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 210 ราย  

ใช้วิธีการสุ ่มตัวอย่างแบบสอบถามวิเคราะห์โดยใช้

โปรแกรมส�ำเรจ็รปู สถติิทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมลู ได้แก่ 

ค่าความถี ่ค่าร้อยละ ค่าเฉลีย่เลขคณติ และค่าเบีย่งเบน

มาตรฐาน ดงัต่อไปนี ้1) ปัจจัยด้านผลติภณัฑ์ (Product) 

การมีสินค้าตรงตามความต้องการ การมีสินค้าจ�ำหน่าย

หลายประเภท หลายยี่ห้อ และการสามารถตรวจสอบ

ราคาสินค้าได้จากเครื่องตรวจสอบราคา 2) ปัจจัยด้าน

ราคา (Price) การมีป้ายราคาสินค้าที่สังเกตได้ชัด และ

การมีสินค้าราคาพิเศษสับเปลี่ยนมาจ�ำหน่าย 3) ปัจจัย

ด้านช่องทางจดัจ�ำหน่าย (Place) การมรีถเข็นและตะกร้า

ไว้ให้บรกิาร และการไม่มเีสยีงรบกวนทีน่่าร�ำคาญ 4) ปัจจยั

ด้านส่งเสรมิทางการตลาด (Promotion) การแจกแผ่นพบั

รายการสินค้าราคาพิเศษ และการจัดแสดงสินค้า ณ  

จุดจ�ำหน่าย 5) ปัจจัยด้านภาพลักษณ์องค์กร (Image) 

การมจี�ำนวนสนิค้าให้เลอืกมาก และการมร้ีานท่ีมช่ืีอเสยีง

เป็นที่รู้จักแก่คนทั่วไป 

	 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2546) กลยทุธ์การตลาด

ส�ำหรบัสนิค้าเจาะจงซือ้มดีงันี ้1) กลยทุธ์ด้านผลติภณัฑ์ 

ต้องมีคุณภาพดีเด่นแตกต่างจากสินค้าอื่น มีเอกลักษณ์

ของตวัเอง มกีารพฒันาและรกัษาสนิค้าให้มคีณุภาพดเีด่น 

2) กลยุทธ์ด้านราคา ราคามีแนวโน้มที่จะสูงกว่าปกติ 

เพือ่แสดงภาพพจน์ของสนิค้า ลกูค้ามจี�ำนวนน้อยและมี

อ�ำนาจซื้อสูง มีความต้องการซื้อสินค้าโดยตรงอยู่แล้ว 

ดงันัน้ จงึถือเอาประโยชน์โดยตัง้ราคาให้สงูได้ตามกลยทุธ์

การตลาด และการบรหิารการตลาดต้องการมากหรอืน้อย

ตามจ�ำนวนของผู้ซ้ือ 3) กลยุทธ์ด้านการจัดจ�ำหน่าย  

1. จ�ำนวนระดบัของช่องทางจะค่อนข้างสัน้หรอืผูผ้ลติอาจ

จ�ำหน่ายเองโดยตรงเพือ่ควบคมุนโยบายตลาด 2. จ�ำนวน

ผูค้้าปลกีใช้วธิจี�ำหน่ายแบบผกูขาด คอืใช้ตวัแทนจ�ำหน่าย

หรือผู้ค้าปลีกเพียงหนึ่ง หรือน้อยรายในอาณาเขตหนึ่ง 

เพราะผู้บริโภคมีความภักดีต่อตราสินค้า โดยใช้ความ

พยายามสูงในการที่จะซื้อสินค้าอยู ่แล้วจึงไม่ต้องใช้ 

ผู้ค้าปลีกมาก 4) กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด 

การโฆษณาจะเน้นความเป็นเอกลักษณ์ในตราสินค้า  

มกัใช้สือ่ในทางนติยสารทีส่อดคล้องกนั ลกูค้าเป้าหมาย

การส่งเสริมการขายจะเน้นการจัดแสดงสินค้า การใช้

ของแถมมากกว่าการลดราคา การขายโดยใช้พนกังานขาย

ที่มีความรู้ด้านสินค้าและลูกค้า พนักงานมีศิลปะในการ

ขายเป็นอย่างดี รวมทั้งบุคลิกภาพที่ดีด้วย

	 จรีวรรณ ฉตัรกลุ ณ อยธุยา (2553) ขดีความสามารถ

ในการแข่งขนัของร้านค้าปลกีรายย่อยในจงัหวดัเชยีงใหม่ 

สรปุได้ดงันี ้กลยทุธ์ทีร้่านค้าปลกีรายย่อยใช้ในการแข่งขนั

ปัจจบุนั 1) จดัหาสนิค้าให้ตรงตามความต้องการของลกูค้า 

2) ก�ำหนดราคาชัดเจน 3) จัดรูปแบบร้านค้าให้ทันสมัย 
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4) ตั้งอยู่ในแหล่งชุมชน 5) แสวงหาสินค้าที่มีต้นทุนต�ำ่ 

และ 6) บริหารร้านค้าด้วยตนเอง ผลกระทบจากคูแ่ข่งขนั 

ได้แก่ ยอดขายและลูกค้าลดลง ปัจจัยที่ลูกค้าส่วนใหญ่

ซือ้เพราะใกล้บ้าน ใกล้ทีท่�ำงาน สะดวก สนิค้าส่วนใหญ่

ทีซ่ือ้เป็นประเภทเครือ่งด่ืม ส่วนการส่งเสรมิการขายไม่มี

ผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค

	 จากผลการศึกษาปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อขีด 

ความสามารถในการแข่งขันของร้านค้าปลีกรายย่อย 

ในแต่ละด้าน มดีงันี ้ด้านการเงิน ได้แก่ ความชดัเจนของ

นโยบาย ทนุ การได้รบัสนบัสนนุและการได้รบัความร่วมมอื 

ด้านกระบวนการจดัการ ได้แก่ ลกัษณะโครงสร้างองค์กร 

ทุน ด้านการเรียนรู้และพัฒนา ได้แก่ การเปลี่ยนแปลง

ทางเศรษฐกิจ การสนับสนุนนโยบาย และการได้รับ

ความร่วมมอื กลยทุธ์การแข่งขนัและแนวทางการปรับตวั

ของร้านค้าปลีกรายย่อยในจังหวัดเชียงใหม่ที่เหมาะสม 

มีอยู่ 3 แนวทาง 1) กลยุทธ์ในการพัฒนาศักยภาพ

ภายในร้านค้าทั้ง 4 ด้าน ได้แก่ ด้านการเงิน ด้านลูกค้า 

ด้านกระบวนการจัดการ และด้านการเรียนรู้พัฒนา  

2) กลยุทธ์พันธมิตรและการมีส่วนร่วม 3) การได้รับ 

การสนับสนุนจากภาครัฐและเอกชน ข้อเสนอแนะจาก

ผลการศกึษา 1) ภาครฐัควรมนีโยบายเพิม่ขดีความสามารถ

ในการแข่งขนัของร้านค้าปลกีรายย่อย 2) ภาคเอกชนต้อง

ให้ความร่วมมอืสนบัสนุนการจัดรายการส่งเสรมิการขาย

ให้กบัร้านค้าปลีกรายย่อยอย่างต่อเนือ่ง 3) ผูป้ระกอบการ

ต้องแสวงหาสิ่งที่เป็นโอกาสและได้เปรียบในท้องถิ่น 

และ 4) ผู้ประกอบการควรมีการรวมกลุ่มในชุมชนและ

พฤติกรรมผู้บริโภคที่เปลี่ยนไป

	 พงษ์พิชัย รัชดานุวัฒน์ (2554) ท�ำการศึกษาเรื่อง 

แนวทางการเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขันของ

อุตสาหกรรมข้าวไทย เพื่อเข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจ

อาเซียน (AEC) โดยใช้เทคนิคเดลฟาย สรุปผลการวิจัย

ดงันี ้คอื ด้านการพฒันาการผลติ ด้านเกษตรกร ด้านราคา 

ด้านการแปรรูปและพัฒนาผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งออก 

ด้านการจดัการขนส่ง ด้านนโยบายและการสนบัสนนุของ

ภาครฐั และด้านความร่วมมอืของภาคเอกชน ผลการวจิยั

แต่ละด้านสรุปได้ว่า แนวทางการเพิ่มขีดความสามารถ

ในการแข่งขันของอุตสาหกรรมข้าวไทยของด้านต่างๆ  

ผูเ้ชีย่วชาญให้ระดบัความส�ำคญัอยูใ่นระดบัมากถงึมากทีส่ดุ

เกอืบทกุแนวทาง โดยผูเ้ชีย่วชาญส่วนใหญ่ให้ความคดิเหน็

อยูใ่นช่วงพสิยัระหว่างควอไทล์ ด้านการพฒันาการผลติ 

ได้แก่ ส่งเสริมการพัฒนากระบวนการเพิ่มผลผลิตต่อไร่ 

และส่งเสริมระบบการผลิตและกระจายเมล็ดพันธุ์ท่ีดี 

ด้านเกษตรกร ได้แก่ ส่งเสรมิให้เกษตรกรได้ใช้เมลด็พนัธุ์

คณุภาพดศีกึษา วเิคราะห์ปัญหาของเกษตรกร หาแนวทาง

แก้ไข และพัฒนาเกษตรกรให้ผลิตข้าวอย่างมีคุณภาพ 

โดยลดต้นทุนและเพิ่มผลผลิตด้านราคา ได้แก่ จัดหา

ตลาดรองรับผลิตภัณฑ์ ด้านการแปรรูปและพัฒนา

ผลิตภัณฑ์ และส่งเสริมการพัฒนาการแปรรูปข้าวให้มี

ความหลากหลาย และมมีลูค่าสงู ด้านการส่งออก ได้แก่ 

ศกึษากฎระเบียบของแต่ละประเทศ ด้านการจัดการขนส่ง 

ได้แก่ ลดความซ�ำ้ซ้อนของข้ันตอนการส่งออกข้าว โดยมี

ศนูย์บรกิารเบ็ดเสรจ็ (One Stop Service) ด้านนโยบาย

และการสนับสนุนของภาครัฐ ได้แก่ สนับสนุนงานวิจัย

เพือ่เพิม่มลูค่าข้าว และด้านความร่วมมอืของภาคเอกชน 

ได้แก่ ร่วมมอืกนัระหว่างภาคเอกชนกบัภาครฐัในการพฒันา

ผลิตภัณฑ์ หาตลาดใหม่ และปรับปรุงคุณภาพ ส่งเสริม

การส่งออก ประชาสัมพันธ์ชนิดข้าวไทยให้ต่างประเทศ

รู้จัก

วธิดี�ำเนนิการวจิัย
	 ประชากรท่ีใช้ในการศกึษาวจิยัครัง้นีค้อื ผูป้ระกอบการ

หรือผู้บริหารที่อยู่ภายในองค์กรบริษัทที่ได้ขึ้นทะเบียน

เป็นสมาชิกกับสมาคมผู้ค้าปลีกไทย จ�ำนวน 39 บริษัท 

และบริษัทท่ีเก่ียวข้องกับธุรกิจค้าปลีก กลุ่มตัวอย่างใช้

ในการศกึษาครัง้นีค้อื ผูเ้ชีย่วชาญ จ�ำนวนทัง้สิน้ 17 ราย 

ซ่ึงจะมีค่าความคลาดเคลื่อนท่ีระดับ 0.50 (ธานินทร์ 

ศิลป์จารุ, 2552: 108) 

	 สตูรทีใ่ช้ในการค�ำนวณค่ามธัยฐานส�ำหรบัข้อมลูทีม่ี

การแจกแจงความถี่ (ชูศรี วงศ์รัตนะ, 2544)
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ผ่านการรบัรองคณุภาพจาก TCI (กลุม่ที ่1) สาขามนษุยศาสตร์และสงัคมศาสตร์

สูตรมัธยฐาน 

เครื่องมอืที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลวจิัย 
	 แบบสอบถามแบบสัมภาษณ์มีแบบโครงสร้าง  

เพื่อให้ผู ้เชี่ยวชาญได้แสดงความคิดเห็นอย่างอิสระ  

น�ำแบบสอบถามที่สร้างขึ้นไปให้ที่ปรึกษางานวิจัย 

ตรวจสอบความถูกต้อง ความชัดเจนของการใช้ภาษา

และความครอบคลมุเนือ้หา แล้วปรบัแก้ตามทีท่ีป่รกึษา

งานวจิยัได้ให้ค�ำแนะน�ำ เพือ่ให้มคีวามสมบรณ์ูมากทีส่ดุ 

จากนั้นท�ำการส่งแบบสอบถามให้ผู ้เชี่ยวชาญตอบ 

ความคิดเห็นของแต่ละท่าน	

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
	 1.	ขอความอนุเคราะห์จากผู้ทรงคุณวุฒิในธุรกิจ 

ค้าปลีกให้เป็นผู้เชี่ยวชาญในการตอบแบบสอบถาม

	 2.	น�ำส่งแบบสอบถามแบ่งเป็น 3 รอบ รอบที่ 1 

เป็นแบบสอบถามแบบสมัภาษณ์แบบมโีครงสร้าง รอบที ่2 

เป็นแบบสอบถามที่รวมข้อมูลและมาวิเคราะห์จาก 

รอบที่ 1 เป็นแบบ (Rating Scale) โดยผู้เชี่ยวชาญจะ

ตอบแต่ละข้อตามล�ำดับ ความจ�ำเป็นของแต่ละกลยุทธ์ 

รอบที ่3 เป็นแบบสอบถามทีร่วมข้อมลูและมาวเิคราะห์

จากรอบที่ 2 โดยผู้เชี่ยวชาญได้ทราบความคิดเห็นกลุ่ม 

และทบทวนค�ำตอบแบบสอบถามในรอบที ่2 เมือ่ทบทวน

ค�ำตอบ อาจยืนยันค�ำตอบเดิมเพิ่มเติมค�ำตอบหรือ

เปลี่ยนแปลงค�ำตอบได้ 

สถติใินการวจิัย
	 ใช้สถิติโดยการหาค่ามัธยฐาน และค่าพิสัยระหว่าง

ควอไทล์หรือค่า IR (Interquartile Range)

	 หลังจากตรวจสอบความถูกต ้องสมบูรณ์ของ

แบบสอบถาม จึงน�ำข้อมูลที่ได้มาแปลงเป็นรหัสตัวเลข 

แล้วบันทึกรหัสลงในเครื่องคอมพิวเตอร์โดยด�ำเนินการ

ตามขั้นตอนดังนี้

	 1.	น�ำข้อมลูจากแบบสอบถามรอบที ่1 แบบปลายเปิด 

(Opened End) มาวเิคราะห์เนือ้หา (Content analysis) 

และจัดกลุ่ม (Categorization) รายด้านและรายข้อ 

หลังจากนั้นผู้วิจัยน�ำแนวทางท่ีวิเคราะห์ได้มาสร้างเป็น

แบบสอบถามรอบที่ 2 แบบมาตราส่วนประมาณค่า  

5 ระดับ

	 2.	แบบสอบถามรอบท่ี 2 พัฒนาจากค�ำตอบของ

แบบสอบถามในรอบที่ 1 โดยการรวบรวมความคิดเห็น

จากผู้เช่ียวชาญท้ังหมดเข้าด้วยกัน รวมท้ังตัดข้อมูลท่ี 

ซ�ำ้ซ้อนกันออก หลงัจากนัน้จึงสร้างแบบสอบถามรอบท่ี 2 

ส่งกลับไปยังผู้เชี่ยวชาญกลุ่มเดิมอีกครั้งหนึ่ง 

	 3.	แบบสอบถามรอบท่ี 3 เป็นการพัฒนาค�ำตอบ

จากแบบสอบถามรอบท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

ในรอบท่ี 3 ซ่ึงมีความคิดเห็นสอดคล้องกับข้อมูลท่ีได้

จากการตอบแบบสอบถามรอบที่ 2 ร้อยละ 100 ผู้วิจัย 

จึงยุติการส่งแบบสอบถามเพียงรอบที่ 3 ซึ่งเมื่อคะแนน

การของค�ำตอบในรอบที่ 3 มีน้อยกว่าร้อยละ 15

ผลการวจิัย
	 ผลการวจิยัเรือ่ง กลยทุธ์การเตรยีมความพร้อมของ

ธรุกจิค้าปลกี เพือ่รองรบัการเข้าร่วมประชาคมเศรษฐกจิ

อาเซียน ปี 2558 โดยใช้เทคนคิเดลฟาย ใช้แบบสอบถาม

จ�ำนวน 3 รอบ ค�ำถามทั้งสิ้น 25 ข้อ โดยการสรุปผล

จากข้อท่ีมีความเห็นสอดคล้องกัน ซึ่งมีจ�ำนวนท้ังสิ้น  

20 ข้อ แบ่งขอบเขตเนื้อหาได้ดังนี้

	 1)	กลยุทธ์ด ้านผลิตภัณฑ์และบริการ มีความ 

เหมาะสมระดบัมากถึงมากท่ีสดุ เช่น ควรพฒันาคณุภาพ

ของผลิตภัณฑ์ โดยศึกษาจุดเด่นจุดด้อยของผลิตภัณฑ์ 

คู่แข่ง และควรพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีความแตกต่างจาก

คู่แข่ง 

	 2)	กลยุทธ์ด้านราคา มีความเหมาะสมระดับมาก 

ถึงมากท่ีสดุคอื ควรก�ำหนดราคาให้เหมาะสมกบัคณุภาพ

ของสินค้า เช่น ควรลดต้นทุนการผลิตสินค้า และควรมี

การปรับราคาให้เหมาะสม 
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ผ่านการรบัรองคณุภาพจาก TCI (กลุม่ที ่1) สาขามนุษยศาสตร์และสงัคมศาสตร์

	 3)	กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย มีความ

เหมาะสมระดบัมากถงึมากทีส่ดุ เช่น ควรมกีารกระจาย

สินค้าให้ทั่วถึงและรวดเร็ว

	 4)	กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด ควรเน้นการ

สร้างแบรนด์ให้เป็นท่ีรูจั้กและสร้างความเชือ่มัน่แก่ลกูค้า 

ควรมีการประชาสัมพันธ์เพิ่มขึ้นส�ำหรับสินค้าตัวใหม่ๆ 

ควรเน้นการโฆษณาท่ีเป็นสากลมากยิ่งข้ึน ควรมีการ

โฆษณาประชาสัมพันธ์อย่างต่อเนื่อง เช่น การจัดงาน

แสดงสินค้า และควรเปรียบเทียบข้อมูลทางการตลาด

ของคู่แข่ง

ตารางที่ 1 ผลการวิเคราะห์ระดับความเหมาะสม จากแบบสอบถามรอบที่ 3 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ

กลยุทธ์การเตรียมความพร้อม
ของธุรกิจค้าปลีก

ควอไทล์
(Q3-Q1)

มัธยฐาน
Md

พิสัย
ควอไทล์
(IQR)

ความ
คิดเห็น

ระดับความ
เหมาะสม

เหตุผล

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ
1.	ควรพัฒนาคุณภาพของสินค้า 4-5 5 1 สอดคล้อง มากที่สุด

2.	ควรเลือกผลิตภัณฑ์ให้เหมาะสมกับ 
การใช้งานและรสนิยมของผู้บริโภค

4-5 4 1 สอดคล้อง มาก

3.	ควรพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้เหมาะสมกับสภาพ
ตลาด

4-5 4 1 สอดคล้อง มาก

4.	ควรพัฒนาเครื่องจักร และเทคโนโลยี 4-4 4 0 สอดคล้อง มาก

5.	ควรพฒันาผลิตภณัฑ์ให้มคีวามแตกต่างจากคูแ่ข่ง 4-5 5 1 สอดคล้อง มากที่สุด

6.	ควรพัฒนาทางโลจิสติกส์ให้รวดเร็ว 4-5 5 1 สอดคล้อง มากที่สุด

7.	ควรมีการพัฒนาหีบห่อ ให้โดดเด่นทันสมัย 3-5 4 2 ไม่สอดคล้อง มาก พัฒนาผลิตภัณฑ์
ให้เป็นสากล

	 ผลการวิจัยกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์และบริการพบว่า ค่ามัธยฐานที่มีความเหมาะสมระดับมากที่สุดคือ ข้อ 1, 5, 6 

ตารางที่ 2 ผลการวิเคราะห์กลยุทธ์ด้านราคา

กลยุทธ์การเตรียมความพร้อม
ของธุรกิจค้าปลีก

ควอไทล์
(Q3-Q1)

มัธยฐาน
Md

พิสัย
ควอไทล์
(IQR)

ความ
คิดเห็น

ระดับความ
เหมาะสม

เหตุผล

กลยุทธ์ด้านราคา
8.	ควรลดต้นทุนการผลิตสินค้า 4-5 4 1 สอดคล้อง มาก

9.	ควรมีการปรับราคาของสินค้าให้เหมาะสม 
ในแต่ละต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์

4-5 4 1 สอดคล้อง มาก

10.	ควรก�ำหนดราคาให้เป็นมาตรฐาน 3.50-5 4 1.50 สอดคล้อง มาก

11.	ไม่ควรก�ำหนดราคาให้สูงจนเกินไป 4-4 4 0 สอดคล้อง มาก

12.	ควรก�ำหนดราคาให้เหมาะสมกับคุณภาพของ
สินค้า

4-5 5 1 สอดคล้อง มากที่สุด

	 ผลการวิจัยกลยุทธ์ด้านราคาพบว่า ค่ามัธยฐานที่มีความเหมาะสมระดับมากที่สุดคือ ข้อ 12 
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ตารางที่ 3 ผลการวิเคราะห์ระดับความเหมาะสม กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย

กลยุทธ์การเตรียมความพร้อม

ของธุรกิจค้าปลีก

ควอไทล์

(Q3-Q1)

มัธยฐาน

Md

พิสัย

ควอไทล์

(IQR)

ความ

คิดเห็น

ระดับความ

เหมาะสม

เหตุผล

กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย

13.	ควรมีการกระจายสินค้าให้ทั่วถึง 4-5 5 1 สอดคล้อง มากที่สุด

14.	ควรมกีารบรหิารจดัการคลงัสนิค้าให้เหมาะสม 4-5 4 1 สอดคล้อง มาก

15.	เพิม่ช่องทางการติดต่อกบัลกูค้าให้มากขึน้ เช่น 

Line, Facebook, Social Media ต่างๆ

3-5 4 2 ไม่สอดคล้อง มาก เป็นช่องทางที่

ได้รับความนิยม

และเข้าถึง

ผู้บริโภคได้ง่าย

16.	สร้างพันธมิตรทางธุรกิจในระหว่าง 

ผู้ประกอบการด้วยกัน

4-5 4 1 สอดคล้อง มาก

17.	ควรมกีารวางแผนการจดัจ�ำหน่ายให้เหมาะสม

สามารถแข่งขันในตลาดได้

4-5 5 1 สอดคล้อง มากที่สุด

18.	ควรมีสาขาตามเมืองใหญ่ และแนวพรมแดน 

ที่ติดกับประเทศเพื่อนบ้านพื้นบ้าน

3-5 4 2 ไม่สอดคล้อง มาก

	 ผลการวจิยักลยทุธ์ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่ายพบว่า ค่ามธัยฐานทีม่คีวามเหมาะสมระดบัมากทีส่ดุคอื ข้อ 13, 17

ตารางที่ 4 ผลการวิเคราะห์กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด

กลยุทธ์การเตรียมความพร้อม

ของธุรกิจค้าปลีก

ควอไทล์

(Q3-Q1)

มัธยฐาน

Md

พิสัย

ควอไทล์

(IQR)

ความ

คิดเห็น

ระดับความ

เหมาะสม

เหตุผล

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด

19.	มีการลด แลก แจก หรือแถม เพื่อรักษาฐาน

ลูกค้าเดิม และเพิ่มฐานลูกค้าใหม่ไปพร้อมกัน

3-5 4 2 ไม่สอดคล้อง มาก

20.	ควรมีการประชาสัมพันธ์เพิ่มขึ้นส�ำหรับสินค้า

ตัวใหม่ๆ

4-5 4 1 สอดคล้อง มาก

21.	ควรเน้นการโฆษณาที่เป็นสากลมากยิ่งขึ้น 3.50-5 4 1.50 สอดคล้อง มาก

22.	ควรเน้นการสร้าง Brand ให้เป็นที่รู้จัก 4-5 5 1 สอดคล้อง มากที่สุด

23.	ควรมีการโฆษณาประชาสัมพันธ์อย่างต่อเนื่อง 4-4 4 0 สอดคล้อง มาก

24.	ควรเปรยีบเทยีบข้อมลูทางการตลาดของคูแ่ข่ง 4-5 4 1 สอดคล้อง มาก

25.	มีการจัดท�ำโปรโมชั่นและวิธีการวัดผลเพื่อ 

น�ำมาปรับปรุงโปรโมชั่นในครั้งต่อไป

3-5 4 2 ไม่สอดคล้อง มาก ควรเพิ่มการจัด

โปรโมชั่น

	 ผลการวิจัยกลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดพบว่า ค่ามัธยฐานที่มีความเหมาะสมระดับมากที่สุดคือ ข้อ 22
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สรุป
	 จากการตั้งค�ำถามทั้ง 3 รอบ ได้ค�ำถามรวมทั้งสิ้น 

25 ข้อ แบ่งออกเป็นขอบเขตเน้ือหาในการวจัิยแต่ละด้าน

ดังนี้

	 กลยทุธ์ด้านผลติภณัฑ์และบรกิาร ควรพฒันาคณุภาพ

ของสินค้าให้มากยิ่งขึ้นโดยศึกษาจุดเด่นจุดด้อยของ

ผลติภัณฑ์คูแ่ข่ง ควรพฒันาผลติภณัฑ์ให้มคีวามแตกต่าง

จากคู่แข่ง 

	 กลยทุธ์ด้านราคา ควรก�ำหนดราคาให้เหมาะสมกบั

คุณภาพของสินค้า ควรลดต้นทุนการผลิตสินค้า ควรมี

การปรับราคาของสินค้าให้เหมาะสมในแต่ละต�ำแหน่ง

ผลิตภัณฑ์ 

	 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ควรมีการ 

กระจายสินค้าให้ทั่วถึงและรวดเร็ว ควรมีการวางแผน

การจัดจ�ำหน่ายให้เหมาะสมสามารถแข่งขันในตลาดได้ 

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด ควรเน้นการสร้าง 

Brand ให้เกิดความเชื่อมั่นและเพิ่มฐานลูกค้าใหม่ และ

ควรเน้นการโฆษณาที่เป็นสากลมากยิ่งขึ้น

 

อภปิรายผล
	 ผลสรปุการวจิยัทีม่คีวามสอดคล้องกนัทีส่�ำคญัตาม

ขอบเขตเนื้อหา ดังนี้

	 1)	กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ควรพัฒนา

คณุภาพของสนิค้าโดยศกึษาจดุเด่นจดุด้อยของผลติภณัฑ์

คูแ่ข่ง สร้างความแตกต่าง ควรพฒันาทางด้านโลจสิติกส์ 

ควรเลือกผลิตภณัฑ์ให้เหมาะสมกบัการใช้งานและรสนยิม

ของผู้บริโภค ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของพงษ์พิชัย  

รชัดานุวัฒน์ (2554) ทีท่�ำการศกึษาเรือ่ง แนวทางการเพิม่

ขดีความสามารถในการแข่งขนัของอตุสาหกรรมข้าวไทย 

เพื่อเข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) 

	 2)	กลยทุธ์ด้านราคา ควรก�ำหนดราคาให้เหมาะสม

กบัคณุภาพของสนิค้า ควรลดต้นทนุการผลติสนิค้า ควร

มกีารปรบัราคาของสนิค้าให้เหมาะสมในแต่ละต�ำแหน่ง

ผลติภณัฑ์ ควรก�ำหนดราคาให้เป็นมาตรฐาน และไม่ควร

ก�ำหนดราคาให้สูงจนเกินไป สอดคล้องกับงานวิจัยของ

พงศา นวมครฑุ (2544) ได้ศกึษาถงึปัจจยัด้านส่วนประสม

ทางการตลาดของร้านค้าปลกีขนาดใหญ่ในจงัหวดัเชยีงใหม่

ที่มีผลต่อการซื้อของผู้บริโภค 

	 3)	กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ควรมีการ 

กระจายสนิค้าให้ทัว่ถงึและรวดเรว็ มกีารวางแผนการจดั

จ�ำหน่ายให้เหมาะสม สามารถแข่งขันในตลาดได้ ควรมี

การบริหารจัดการคลังสินค้าให้เหมาะสม สอดคล้องกับ

แนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) 

	 4)	กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด ควรเน้นการ

สร้าง Brand ให้เป็นท่ีรูจ้กัและสร้างความเช่ือมัน่แก่ลกูค้า 

ส�ำหรับสินค้าตัวใหม่ๆ ควรเน้นการโฆษณาที่เป็นสากล

มากยิง่ขึน้ ซึง่สอดคล้องกบัแนวคดิของศริวิรรณ เสรรีตัน์ 

และคณะ (2546)

	 5)	กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีส�ำคัญคือ 

การจัดท�ำ Promotion นอกจากนี้ควรเน้นการส่งเสริม

การตลาดด้านศาสนา เช่น สนิค้าฮาลาลของศาสนาอสิลาม 

ข้อเสนอแนะ
	 1.	ผูป้ระกอบการธรุกจิการค้าปลกีของประเทศไทย 

ควรใช้กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ควรพัฒนา

คณุภาพของสนิค้าให้มากยิง่ข้ึนโดยศกึษาจดุเด่นจดุด้อย

ของผลิตภัณฑ์คู่แข่ง เช่น การพัฒนาคุณภาพและความ

ปลอดภยัของสนิค้า เพือ่ยกระดบัให้เป็นท่ียอมรบัมาตรฐาน

สากล และมีบทลงโทษส�ำหรับผู้ที่ละเมิดความผิดต่อ 

ผู้บริโภคและสังคมส่วนรวม

	 2.	ควรใช้กลยทุธ์ด้านราคา เช่น การน�ำกลยทุธ์การให้

ส่วนลด กลยทุธ์ล่อใจ กลยทุธ์เลขคี ่กลยทุธ์การตัง้ราคา

ตามฤดูกาล และกลยุทธ์การแบ่งกลุ่มลูกค้า เป็นต้น  

โดยควรก�ำหนดราคาให้เหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า 

ควรลดต้นทุนการผลิตสินค้า ควรมีการปรับราคาของ

สนิค้าให้เหมาะสมในแต่ละต�ำแหน่งผลติภณัฑ์ ควรก�ำหนด

ราคาให้เป็นมาตรฐาน 

	 3.	ควรใช้กลยทุธ์ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย เช่น 

เพิม่จ�ำนวนคนกลางเพือ่เป็นการกระจายสนิค้าจากผูผ้ลติ

ไปยงัผูบ้รโิภคอย่างรวดเรว็ ทนัเวลาทีต้่องการ ควรมกีาร
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วางแผนการจัดจ�ำหน่ายให้เหมาะสม สามารถแข่งขัน 
ในตลาดได้ ควรมกีารบรหิารจดัการคลงัสนิค้าให้เหมาะสม
ตามแนวพรมแดนประเทศเพื่อนบ้าน โดยเพิ่มช่องทาง 

การติดต่อกับลูกค้าให้มากขึ้น เช่น Line, Facebook, 
Social Media ต่างๆ ให้มากขึ้น เนื่องจากเป็นช่องทาง
ที่สามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้โดยตรง
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