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บทคัดย่อ 

การศึกษานี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้างของ
ผู้บริโภค เพื่อก าหนดกลยุทธ์ ในการเพิ่มยอดขายวัสดุก่อสร้างของร้าน 3B Material  ให้ได้ตามเป้าหมายที่ก าหนด 
โดยหาสาเหตุของยอดขายที่ลดลงด้วยการการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันของธุรกิจ
วัสดุก่อสร้าง การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของธุรกิจ และปัจจัยเชิงกลยุทธ์  เมื่อทราบถึงสาเหตุ 
และปัจจัยต่างๆ จึงได้น าข้อมูลดังกล่าวมาก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด ประกอบด้วย แผนกลยุทธ์ระยะสั้น 5 กลยุทธ์
คือ กลยุทธ์ใจดีมีเครดิต กลยุทธ์จ่ายสดลดเลย กลยุทธ์ซื้อ 3B มีทองใส่ กลยุทธ์ 1 เดือน 1 โปรโมชั่น และกลยุทธ์โฉม
ใหม่ ไฉไลกว่าเดิม ในส่วนแผนกลยุทธ์ยาวมีวัตถุประสงค์เพื่อรักษาฐานลูกค้าเดิม และขยายฐานลูกค้าใหม่  
เพื่อสร้างความจงรักภักดีต่อแผนกลยุทธ์ และเกิดการซื้อซ้ า และเพื่อเพิ่มศักยภาพการพัฒนาการให้บริการของ 
ร้าน 3B Material คือ กลยุทธ์แม่เหล็กดึงดูดใจ เป็นการพัฒนาคุณภาพสินค้า และบริการ โดยคาดหวังว่ากลยุทธ์
ดังกล่าวจะท าให้ร้าน 3B Material มียอดขายที่เพิ่มขึ้นอย่างน้อยร้อยละ 10 จากยอดขาย 7,482,520.84 บาท ในปี
2557 เพิ่มขึ้นเป็น 8,230,772.92 บาท ในปี2558 ภายในระยะเวลา 3 เดือน ตั้งแต่เดือนตุลาคม ถึงเดือนธันวาคม 
2558 

 
ค ำส ำคัญ: กลยุทธ์การตลาด การตัดสินใจซื้อ 
 
ABSTRACT 

This study aims to investigate the marketing strategies to increase construction material sales 
for 3B Material store in Amphoe Muang, Kalasin province. The methodology was conducted by 
studying and analyzing the general information of people who have done the questionnaires and 
factors which affect purchase decision making of construction materials as well as examining the 
causes of decreased turnover through an analysis of general and competition surroundings of 
construction materials business, strength and weakness, trade barrier, and strategic factors. After 
knowing causes and factors related to the business, this study analyzed data to define marketing 
strategies including short-term strategy and long-term strategy. Short-term strategy composes of five 
strategies such as creditworthy strategy, “pay cash gain discount” strategy, “purchase 3B get gold” 
strategy, “one month one promotion” strategy,  and new strategy. Long-term strategy aims to keep 
regular customers and extend new costumers base in order to strengthen the loyalty of strategy 
and reordering. It also aims to increase potentiality of service development in 3B Material. Long-
term strategy is the attractive strategy, which is the development of product and service quality. 
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These strategies are expected to increase the 3B Material turnover 10 percent from 7,482,520.84 
baht in 2014 to 8,230,772.92 baht in 2015 within 3 months from October to December 2015. 
 
Keywords: Marketing Strategies, Purchasing Decision 
 
บทน า 

สถานที่พักอาศัยเป็นหนึ่งในปัจจัยสี่ของมนษุยท์ุก
คน และแต่ละคนมีความต้องการที่อยู่อาศัยแตกต่างกัน
ไปตามการใช้งานในแต่ละรูปแบบ ท าให้ร้านขายวัสดุ
ก่อสร้างเกิดการแข่งขันสูงขึ้น ส าหรับเศรษฐกิจไทยใน
ไตรมาสแรกของปี 2558 มีการขยายตัวร้อยละ 0.3 จาก
ไตรมาสที่สี่ ของปี 2557 โดยเฉพาะในด้านการผลิตมี
การปรับตัวดีขึ้น มีปัจจัยการสนับสนุนจากการบริโภค
ภาคเอกชน การลงทุนภาครัฐและการส่งออกบริการ 
โดยเฉพาะสาขาก่อสร้าง ขยายตัวร้อยละ 25.4 เร่งขึ้น
จากการขยายตัวร้อยละ 1.3 ในไตรมาสก่อนหน้า 

จากแนวโน้มดังกล่าว แสดงให้เห็นว่าธุรกิจ
ก่อสร้างเป็นธุรกิจที่น่าจับตามอง การขยายตัว เติบโต
ของระบบโครงสร้างพื้นฐานต่างๆ เช่น สาธารณูปโภค 
รวมถึงการกระตุ้นเศรษฐกจิของรฐับาล และในฐานะของ
ผู้ประกอบการธุรกิจที่เกี่ยวข้องเกี่ยวกับงานก่อสร้าง ถือ
เป็นโอกาสที่ดีที่จะต้องหาแนวทางในการปรับกลยุทธ์
การด าเนินการของธุรกิจ ให้เข้าสอดคล้องกับสถานการณ์
ปัจจุบัน และอนาคต เพื่อปรับตัว และสร้างโอกาสในการ
เพิ่มยอดขายให้กับธุรกิจ 

ปัจจุบันธุรกิจวัสดุก่อสร้าง มีการแข่งขันสูง ส่งผล
กระทบต่อร้าน 3B Material เป็นอย่างมาก จึงท าให้
ยอดขายของร้าน 3B Material มีแนวโน้มลดลง จึงต้อง
แสวงหาสาเหตุ  รวมถึ งแนวทางการแก้ ไ ขปัญหา  
เพื่อก าหนดกลยุทธ์การเพิ่มยอดขายวัสดุก่อสร้างของ
ร้าน 3B Material อ าเภอเมือง จังหวัดกาฬสินธุ์  ให้
เหมาะสมกับธุรกิจ และสอดคล้องกับสภาพแวดล้อมใน

ปัจจุบัน เพื่อท าให้ร้าน 3B Material มีความสามารถใน
การแข่งขัน และเป็นประโยชน์ต่อธุรกิจในอนาคตต่อไป 

 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
สิ ท ธิ์  ธี ร ส รณ์  ( 2552) ใ ห้ ค ว ามหมายของ 

พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง 
กระบวนการที่บุคคลหรือกลุ่มคนเลือกใช้หรือก าจัด 
สินค้า บริการ ความคิด หรือประสบการณ์เพื่อสนอง
ความต้องการของตน ซึ่งพฤติกรรมนี้รวมถึงกิจกรรมและ
บทบาทที่หลากหลายจ านวนหนึ่งของผู้บริโภค 

พฤติกรรมของผู้บริโภค หมายถึง กระบวนการใน
การเลือกซื้อ/ใช้สินค้าและบริการของแต่ละบุคคลที่มี
ความเหมือน คล้ายคลึง หรือแตกต่างกันตามเพศ อายุ 
ระดับการศึกษา สถานภาพ และรายได้ ซึ่งรวมไปถึง
ทัศนะคติ ค่านิยม และวัฒนธรรมที่จะก าหนดการ
แสดงออกของการเลือกซื้อ/ใช้สินค้าและบริการของแต่
ละบุคคล 

 
แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยที่มี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 
กระบวนการตัดสินใจ และการกระท าของบุคคล

ในการค้นหาการซื้อ การใช้ การประเมินผลสินค้าหรือ
บริการ ที่คาดว่าจะสนองความต้องการเขาได้ (คณาจารย์
คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคล
ธัญบุรี, 2550) 

การตัดสินใจซื้ อของผู้ บริ โภคไม่ ได้ เกิดขึ้ น
ท่ามกลางสุญญากาศ แต่ถูกกระทบจากปัจจัยทาง
พฤติกรรมหลังซื้อ ดังแสดงในภาพที่ 1 

 
ภาพที่ 1 ปัจจัยที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจ 
ที่มา: สิทธิ์ ธีรสรณ์ (2552) 
 

ปัจจัยต่างๆ การตัดสินใจของ
ผู้บริโภค 

ซื้อ 

ไม่ซื้อ 
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ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้/ซื้อ
สินค้า และบริการของแต่ละบุคคล ประกอบด้วยปัจจัยที่
หลากหลาย ขึ้นอยู่กับรูปแบบการรับข้อมูลของบุคคล 
การตระหนักถึงความต้องการ และน าข้อมูลต่างๆพร้อม
ปัจจัยต่างๆ รอบตัวมาประมวลผลเพื่อตัดสินใจใช้/ซื้อ
สินค้าและบริการนั้ น ซึ่ งอาจจะมากน้อยขึ้นอยู่กับ
พฤติกรรมที่แตกต่างของแต่ละบุคคล 

แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) 

ชาญชัย อาจสมาจาร (2551) ได้แสดงทรรศนะคติ
ไว้ว่าส่วนผสมการตลาด หมายถึง การก าหนดการท างาน 

ก า ร ร วมกั น  ก า รออกแบบ  และการผสมผสาน
องค์ประกอบของการตลาดสู่โปรแกรมหรือส่วนผสมซึ่งจะ
ท าให้องค์การสัมฤทธิ์ผลได้ดีที่สุด ตามเวลาที่ก าหนดบน
พื้นฐานของการประเมินพลังตลาด  

สรุปได้ว่าส่วนประสมทางการตลาด เป็นการ
ผสมผสานของส่วนผสมทางการตลาดทุกส่วน โดยแต่ละ
ส่วนคือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย 
ด้านส่งเสริมการตลาด ต้องมีความสัมพันธ์กัน เพื่อให้
ลูกค้าสามารถเข้าถึงง่าย ตรงตามความต้องการของลูกค้า 
อ านวยความสะดวกในการซื้อสินค้าและบริการและให้
เกิดความพอใจสูงสุด ดังแสดงในภาพที่ 2 

 

 
ภาพที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาด 4P’s 
ที่มา: ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป์ (2555) 
 

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (PEST) 
สุดใจ วันอุดมเดชาชัย (2556) ได้ให้ความหมาย

ของการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกว่า เป็นการ
ด าเนินการวิเคราะห์ภาพรวมธุรกิจและอุตสาหกรรมที่
ส่งผลกระทบวงกว้างในอุตสาหกรรม ในการก าหนดกล
ยุทธ์ให้สอดคล้องกับการเปลี่ยนแปลงส่งผลต่อการ
ด าเนินการขององค์กร เพื่อก่อให้เกิดความได้เปรียบจาก
โอกาส จากสภาพแวดล้อมภายนอก หรือพยายามลด
อุปสรรคที่ จะ เกิดขึ้ น ในอนาคตให้ เหลือน้อยที่ สุด 
ประกอบด้วย 

PEST Analysis เป็นเครื่องมือที่ใช้วิเคราะห์ปัจจัย
ภายนอกที่มีความส าคัญกับธุรกิจ ประกอบด้วย  

Political วิ เคราะห์ ผลกระทบจากการเมือง  
การปกครอง รวมถึงกฎหมายต่างๆ ปัจจัยด้านการเมือง 
เป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อองค์กรเป็นอย่างมากทั้งในแง่
กฎเกณฑ์ส าหรับภาคธุรกิจ 

Economics วิ เคราะห์ผลกระทบจากสภาพ
เศรษฐกิจ และปัจจัยทางเศรษฐศาสตร์ ปัจจัยทางด้าน
เศรษฐกิจ นักการตลาดจะต้องพิจารณาสถานการณ์
เศรษฐกิจการค้าทั้งในระยะสั้นและระยะยาว โดยเฉพาะ
เมื่อต้องการท าการตลาดระหว่างประเทศ 

Social เป็นการวิเคราะห์ผลกระทบจากสังคม 
วัฒนธรรม สภาพความเป็นอยู่ เป็นปัจจัยทางด้านสังคม
และวัฒนธรรม ลักษณะทางสังคม และวัฒนธรรมมี
อิทธิพลแตกต่างกันตามแต่ละประเทศ  

Technology วิ เ ค ร า ะ ห์ ผ ล ก ร ะ ท บ จ า ก 
Technology หรือ Innovation อื่นๆ ปัจจัยทางด้าน
เทคโนโลยีเป็นสิ่งส าคัญส าหรับการสร้างความได้เปรียบ
ในการแข่งขัน เป็นแรงผลักดันที่ส าคัญของโลกาภิวัฒน์ 

 
 
 

• การส่งเสริมการตลาด• ราคา

• การจัดจ าหน่าย• ผลติภัณฑ์

ลูกค้า
เป้าหมาย

ทรัพยากร
การตลาด

การให้คุณค่า
ของลูกค้า

การก าหนด
ยุทธวธีิ
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การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด 
(Five Force Model) 

สุพานี สฤษฎ์วานิช (2553) ได้ เสนอแนวคิด
เกี่ยวกับการวิเคราะห์โครงสร้างอุตสาหกรรมไว้ว่า ใน
อุตสาหกรรมใดๆก็ตามจะประกอบไปด้วยองค์ประกอบ 
ทั้งหมด 5 กลุ่ม ได้แก่ การแข่งขันจากผู้แข่งขันรายใหม่ที่
จะเข้ามาในอุตสาหกรรม การแข่งขันจากคู่แข่งเดิมที่มีอยู่ 
อ านาจการต่อรองของผู้บริโภค อ านาจการต่อรองของซัพ
พลายเออร์ และการคุกคามจากสินค้าทดแทน โดยปัจจัย
เหล่านี้ส่งผลต่อธุรกิจในเรื่องของความได้เปรียบทางการ
แข่งขันและอ านาจต่อรองของธุรกิจ  
 

การวิเคราะห์สภาพองค์กรในปัจจุบัน (SWOT 
Analysis) 

ฉัตยาพร เสมอใจ (2549) ให้ความหมายการ
วิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาดเป็นการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมทั่วไปที่ส่งผลต่อธุรกิจ แต่การวิเคราะห์

SWOT Analysis เป็นการพิจารณาถึงศักยภาพของบริษทั
ว่ามีข้อได้เปรียบ เสียเปรียบอย่างไร โดยการเปรียบเทียบ
คู่ แข่ ง  ซึ่ งจะพิจารณาถึ งจุดอ่อน และจุดแข็ งของ
สภาพแวดล้อมภายในบริษัท และพิจารณาถึงโอกาสจาก
สภาพแวดล้อมภายนอกองค์กร  

การวิเคราะห์ปัจจัยเชิงกลยุทธ์ (TOWS Matrix) 
ประดิษฐ์ ภิญโญภาสกุล (2552)ให้ความหมาย

ปัจจัยเชิงกลยุทธ์ไว้ว่า จากที่มีการประเมินสภาพแวดล้อม
โดยการวิเคราะห์ให้เห็นถึงจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ
อุปสรรคแล้วน ามาก าหนดเป็นกลยุทธ์ประเภทต่างๆ 

การวิ เ ค ร าะห์  SWOT Analysis และ  TOWS 
Matrix เป็นเครื่องมือที่ใช้ควบคู่กันในการวิเคราะห์ธุรกิจ
ที่ดีที่สุด ซึ่งจะน าข้อมูลทั้งหมดมาวิเคราะห์ในรูปแบบ
ความสัมพันธ์โดยใช้TOWS Matrix เพื่อก าหนดออกมา
เป็นกลยุทธ์ และตรวจสอบว่าข้อมูลมีความสัมพันธ์กัน
อย่างไร ดังแสดงในตารางที่ 1 

 
 
ตารางที่ 1 ปัจจัยทางกลยุทธ์ TOWS Matrix 

TOWS Matrix จุดแข็งที่ส าคัญ จุดอ่อนที่ส าคัญ 
โอกาสที่ส าคัญ 

 
S-O Strategies 

น าจุดแข็งไปเพิ่มโอกาส 
W-O Strategies 

น าโอกาสไปลดจุดอ่อน 
อุปสรรคที่ส าคัญ S-T Strategies 

น าจุดแข็งไปลดอุปสรรค 
W-T Strategies 

ปิดจุดอ่อนเพื่อลดอุปสรรค 
ที่มา: อัมพร ไหลประเสริฐ (2555) 

 
จุดมุ่งหมายของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้างของผู้บริโภค  

2. เพื่อก าหนดกลยุทธ์ในการเพิ่มยอดขายวัสดุ
ก่อสร้างของร้าน 3B Material ให้ได้ตามเป้าหมายที่
ก าหนด 
 
ขอบเขตของการวิจัย 

ขอบเขตเนื้อหา 
ศึกษาด้านพฤติกรรมและปัจจัยการตัดสินใจเลือก

ซื้อวัสดุก่อสร้าง ได้แก่ ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด ด้านการก าหนดกลยุทธ์ 
ได้แก่  การวิ เคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด  
การวิเคราะห์สภาพองค์กรในปัจจุบัน การวิเคราะห์การ
แข่งขันในอุตสาหกรรม และก าหนดกลยุทธ์ในการเพิ่ม
ยอดขาย 

 

ขอบเขตประชากร 
ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ คือ ลูกค้าของร้าน 

3B Material และผู้บริโภคที่ซื้อวัสดุก่อสร้าง ที่อาศัยอยู่
บริเวณใกล้เคียง ร้าน 3B Material  ต าบลไผ่ อ าเภอเมอืง 
จังหวัดกาฬสินธุ์ 

 
ขอบเขตพื้นที่ในการศึกษา 
การศึกษาในครั้งนี้ อยู่ในพื้นที่เขตเทศบาลต าบล

ไผ่ อ าเภอเมือง จังหวัดกาฬสินธุ์ แต่จ ากัดพื้นที่ประชากร
ในการศึกษารัศมีที่ติดกับร้าน 3B Material 5 กิโลเมตร 
ซึ่งครอบคลุมพื้นที่ต าบลไผ่ ต าบลนาจารย์ และ ต าบล
โพนทอง อ าเภอเมือง จังหวัดกาฬสินธุ์ 

 
ขอบเขตระยะเวลาในการศึกษา 
เดือนมิถุนายน – กันยายน 2558 
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วิธีการด าเนินการวิจัย 
ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ คือ ลูกค้าของร้าน 

3B Material และผู้บริโภคที่ซื้อวัสดุก่อสร้าง ที่อาศัยอยู่
บริเวณใกล้เคียง ร้าน 3B Material ต าบลไผ่ อ าเภอเมือง 
จังหวัดกาฬสินธุ์ จากสูตรของ W.G.cochran ได้กลุ่มตัว
อย่า 400 คน ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha-Coefficient 
Cronbach) มีค่าความเชื่อมั่น เท่ากับ 0.956 ใช้การเลือก
สุ่มตัวอย่างแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) 
ก าหนดสถานที่ในการจัดเก็บแต่ละแห่ง ได้แก่ ร้าน 3B 
Material และพื้นที่ในรัศมีที่ติดกับร้าน 3B Material 5 
กิโลเมตร ได้แก่ ต าบลโพนทอง และต าบลนาจารย์ 
วิ เคราะห์ข้ อมูลด้ วยโปรแกรมส า เร็ จรูปทางสถิติ   
เพื่อค านวณหาค่าสถิติต่างๆ ซึ่งประกอบด้วย การแจก
แจงความถี่  ( Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) 
ค่ า เฉลี่ ย เลขคณิต  (Arithmetic Mean) และค่ าส่ วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ที่ใช้ในการ
วิเคราะห์ข้อมูล ประกอบไปด้วย ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป
ของผู้ตอบแบบสอบถามโดยครอบคลุมข้อมูลเพศอายุ
การศึกษาอาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ส่วนที่ 2 ข้อมูล
เกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคที่ตัดสินใจซื้อสินค้าร้าน 3B 
Material อ าเภอเมือง จังหวัดกาฬสินธุ์ ส่วนที่ 3 ข้อมูล
เกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลในการตัดสินใจซื้อสินค้าร้านวัสดุ
ก่อสร้างในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดกาฬสินธุ์ แบ่งออกเป็น 
4 ด้าน ดังนี้ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการ
จัดจ าหน่าย และ ด้านการส่งเสริมการขาย ส่วนที่ 4 
ข้อคิดเห็น และข้อเสนอแนะ 
 
ผลการวิจัย 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็น
ร้อยละ 89.75 มีอายุระหว่าง 26 – 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 
39.25 และ 41 – 54 ปี คิดเป็นร้อยละ 37.75 เป็นส่วน
ใหญ่ ระดับการศึกษาอยู่ในระดับมัธยมศึกษาตอนต้น/
ปวช. คิดเป็นร้อยละ 27.25 ระดับอนุปริญญาตรี/ปวส. 
คิดเป็นร้อยละ 23.25 และระดับประถมศึกษา คิดเป็น
ร้อยละ 20.50 ส่วนใหญ่ อาชีพเกษตร คิดเป็นร้อยละ 
27.00อาชีพขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 22.75 
และอาชีพช่าง/วิศวกร/ผู้รับเหมาก่อสร้าง คิดเป็นร้อยละ 
16.00 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนส่วนใหญ่ 10,000 – 20,000 
บาท คิดเป็นร้อยละ 54.50 

ผลการศึกษาตามวัตถุประสงค์ข้อที่ 1 เพื่อศึกษา
ถึงพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุ
ก่อสร้างของผู้บริโภค 

ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคที่ตัดสินใจเลือก
สินค้าร้าน 3B Material และร้านวัสดุก่อสร้างในเขต
อ าเภอเมือง จังหวัดกาฬสินธุ์ ผู้ตอบแบบสอบถามแบ่ง
ออกเป็น 2 ส่วน คือ ผู้ที่เคยใช้บริการร้าน3B Material 
และผู้ที่ไม่เคยใช้บริการร้าน 3B Material โดยส่วนแรก
วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคที่ เคยมาใช้บริการร้าน  
3B Material คิดเป็นร้อยละ 57.50 โดยเข้ามาซื้อวัสดุ
ก่อสร้างที่ร้าน 3B Material จ านวน 1ครั้ง/เดือน คิดเป็น
ร้อยละต่อ 25.00 รองลงมาคือ 2 – 3 ครั้ง/เดือน คิดเป็น
ร้อยละต่อ 21.50 จ านวน 3 – 4 ครั้ง/เดือน คิดเป็นร้อย
ละ 8.50 ตามล าดับ ประเภทของวัสดุก่อสร้างที่ซื้อจาก
ร้าน 3B Material ครั้ งล่าสุดส่วนใหญ่ คือ วัสดุและ
อุปกรณ์ก่อสร้าง คิดเป็นร้อยละ 42.75 ปูนซีเมนต์
ผลิตภัณฑ์คอนกรีต คิดเป็นร้อยละ 29.00 ตามล าดับ โดย
มีมูลค่าในการซื้อสินค้าที่ร้าน 3B Material ครั้งล่าสุด
มูลค่า 1,000 – 5,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 24.50 
รองลงมาคือ น้อยกว่า 1,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 14.75 
มูลค่า 5,001 – 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 14.00 
ตามล าดับ โดยมีเหตุผลในการเลือกซื้อวัสดุก่อสร้างที่ร้าน
3B Material ส่วนใหญ่เพราะความสะดวกในการมาใช้
บริการ คิดเป็นร้อยละ 49.00 และการมีที่จอดรถ
สะดวกสบาย คิดเป็นร้อยละ 41.25 

ส่วนผลสรุปจากข้อมูลส่วนที่ 2 คือ พฤติกรรม
ผู้บริโภคที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกสินค้าวัสดุก่อสร้าง 
ของผู้ที่เคยใช้บริการร้าน 3B Material และผู้ที่ไม่เคยใช้
บริการร้าน 3B Material  เคยซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างจาก
ร้านโกลบอลเฮ้าท์เป็นส่วนใหญ่ คิดเป็นร้อยละ 58.00 
รองลงมาคือ ร้านออโต้เซลส์ คิดเป็นร้อยละ 56.00 ร้าน
วิเศษเสาปูน คิดเป็นร้อยละ 41.00 และร้านช.การช่าง 
คิดเป็นร้อยละ 32.00 ตามล าดับ ส่วนใหญ่ให้เหตุผลที่
ตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุก่อสร้างเพราะ สินค้าเดิมช ารุด
เสียหาย คิดเป็นร้อยละ 66.25 บุคคลมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุก่อสร้างส่วนใหญ่ คือ ตัวเอง คิดเป็น
ร้อยละ 52.25มีช่องทางในการซื้อสินค้าส่วนใหญ่ ที่
ร้านค้าทั่วไป คิดเป็นร้อยละ 73.50 โดยเลือกซื้อสินค้า
ประเภทวัสดุก่อสร้างส่วนใหญ่ช่วงเดือนมกราคม-มีนาคม 
คิดเป็นร้อยละ 62.75 มีวิธีการ/เงื่อนไขในการซื้อวัสดุ
ก่อสร้างด้วยการช าระเงินสด คิดเป็นร้อยละ 99.25 

ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้าวัสดกุ่อสร้างทั้ง 4 ด้าน ดังนี้ 

ด้านผลิตภัณฑ์ ให้ความส าคัญกับ การมีสินค้าให้
เลือกหลากหลายยี่ห้อ ในระดับมากที่สุด รองลงมาคือ 



พงศ์พิช ยงประพฒัน ์  51 
 

 

สินค้าดีมีคุณภาพ คงทน แข็งแรง ได้มาตรฐาน มีสินค้า
ตรายี่ห้อที่เป็นที่ยอมรับ เชื่อถือได้วางจ าหน่าย มีการ
รับประกันคุณภาพสินค้า และสินค้ามีบรรจุภัณฑ์สวยงาม
น่าใช้ ตามล าดับ 

ด้านราคา ให้ความส าคัญกับ ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพ และราคาถูกกว่าร้านอื่น ในระดับมากที่สุด 
รองลงมาคือ ราคาใกล้เคียงกับร้านอื่น สามารถต่อรอง
ราคาได้ และการให้เครดิต ตามล าดับ 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ให้ความส าคัญกับ 
ท าเลที่ตั้งอยู่ใกล้แหล่งชุมชน ติดถนนใหญ่ อยู่ในระดับ
มาก รองลงมาคือ มีพนักงานแนะน าสินค้านอกสถานที่ มี
แคตตาล็อกสินค้าให้เลือก มีบริการจัดส่งสินค้า และมี
บริการสั่งซื้อทางโทรศัพท์และอินเตอร์เนต ตามล าดับ 

ด้านการส่งเสริมการขาย ให้ความส าคัญกับ มีการ
ติดป้ายโฆษณาหน้าร้าน อยู่ในระดับมากที่สุด รองลงมา
คือ มีของแจกจองแถมเนื่องในโอกาสต่างๆ มีส่วนลดใน
การซื้อสินค้า มีการส่งแคตตาล็อกและแผ่นพับให้ลูกค้า
เป็นประจ า และมีการจับฉลากชิงโชค ตามล าดับ 

ผลการศึกษาตามวัตถุประสงค์ข้อที่ 2 เพื่อก าหนด
กลยุทธ์ ในการเพิ่มยอดขายวัสดุก่อสร้างของร้าน 3B 
Material  ให้ได้ตามเป้าหมายที่ก าหนด มีรายละเอียด 
ดังนี้ 

1. วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (PEST)  
ด้านการเมือง (Political) จากเหตุการณ์ความ

ขัดแย้งทางการเมืองที่ยืดเยื้อมาจนถึงปัจจุบัน ท าให้ร้าน
วัสดุก่อสร้างได้รับผลกระทบจากพิษการเมืองอย่างรุนแรง 
แรงขับเคลื่อนทางธุรกิจเริ่มลดลง เนื่องจากสถานการณ์
ทางการเมืองที่ไม่สงบสุข และไม่สามารถจัดตั้งรัฐบาลชุด
ใหม่ได้ ส่งผลต่อความเชื่อมั่นของภาครัฐ และเอกชน 
รัฐบาลของพลเอกประยุทธ์ จันทร์โอชาได้ผลักดันร่าง
ประมาณรายจ่ายประจ าปี 2558 ท าให้ธุรกิจก่อสร้าง
ค่อยๆฟื้นตัวจากเม็ดเงินการลงทุน ส่งสัญญาณว่าการ
ขยายงานก่อสร้างมีความหลากหลายมากขึ้น และจะเป็น
ปีทองของผู้ประกอบการก่อสร้าง 

ด้ านเศรษฐกิจ  (Economy) ธุ รกิจก่อสร้ างมี
แนวโน้มในทิศทางที่ดีขึ้น เนื่องจากการเร่งเบิกจ่าย
งบประมาณ และลงทุนโครงสร้างพื้นฐานของรัฐบาล 

ประกอบกับการเข้าสู่ AEC ท าให้ประเทศไทยกลายเป็น
ศูนย์กลางทาการค้าและการลงทุนของภูมิภาค อีกทั้งยังมี
การขยายโครงการถนนสู่อาเซียน ท าให้ความต้องการที่
อยู่อาศัย และความเจริญตามแนวของถนนยายตัวเพิ่มขึ้น 

ด้านสังคมและวัฒนธรรม (Social and Culture)
เนื่องจากในปัจจุบันวิถีการด าเนินชีวิตของคนไทยมีการ
เปลี่ยนแปลงไป มีรูปแบบครอบครัวเดี่ยวมากขึ้น จึงมี
ความต้องการความเป็นอยู่ และคุณภาพชีวิตที่ดี ทันสมัย
มากขึ้น เข้าถึงง่าย สะดวกสบาย ท าให้เกิดการขยายตัว
ของอสังหาริมทรัพย์ในรูปแบบต่างๆมากมาย เช่น บ้าน
จัดสรร คอนโดมิเนียม หอพัก อพาร์ทเมนท์ อาคาร
พาณิชย์ โรงแรม เป็นต้น ที่ใกล้แหล่งชุมชน เช่นย่าน
การค้าและธุรกิจ ท าให้ร้านวัสดุก่อสร้างได้รับความนิยม
เพิ่มมากขึ้นตามความต้องการของผู้บริโภค  

ด้ านเทคโนโลยี  (Technology) การ เข้ ามามี
บทบาทมากขึ้นของเทคโนโลยีทั้งในเรื่องของการบริหาร
สินค้าคงคลัง หรือเทคนิคการจัดวางสินค้า ระบบการเงิน
และบัญชี ซึ่งเทคโนโลยีเหล่านี้ได้มีการพัฒนาตามยุคสมัย 
การปรับตัวให้เท่าทันเทคโนโลยี และน ามาประยุกต์ใช้ให้
เหมาะสมกับธุรกิจ ย่อมจะส่งผลดีทั้งสิ้น จะสามารถท าให้
ร้านวัสดุก่อสร้างมีความโดดเด่น ทันสมัย มีระบบ และ
สามารถตรวจสอบได้ 

2. การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน 
(FIVE-FORCE Analysis)  

การแข่งขันจากผู้แข่งขันรายใหม่ที่จะเข้ามาใน
อุตสาหกรรม การเข้าสู่ธุรกิจขายวัสดุก่อสร้างมีความ
จ าเป็นอย่างยิ่งที่ผู้ต้องการเข้าสู่อุตสาหกรรมรายใหม่ต้อง
ค านึงถึงเงินลงทุนเป็นส าคัญ เพราะต้องใช้เงินลงทุน
จ านวนสูงมาก ไม่ว่าจะเป็นด้านท าเลที่ตั้งของรา้น สถานที่
จอดรถ โกดังสต็อกสินค้า เครื่องจักร สินค้าที่ต้องมีความ
หลากหลาย และจ านวนเงินที่ต้องมากพอในการหมุนเวียน
ธุรกิจดังนั้นระดับความรุนแรงจัดอยู่ในระดับ ต่ า 

การแข่งขันจากคู่แข่งเดิมที่มีอยู่ จ านวนคู่แข่งของ
ร้านค้าวัสดุก่อสร้างที่เป็นคู่แข่งอยู่ในรัศมี 5 กิโลเมตร  
มีจ านวนทั้งสิ้น 2 ร้าน ได้แก่ ร้านนาจารย์วัสดุ และ  
ร้าน ช.การช่างดังแสดงในตารางที่ 2 
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ตารางที่ 2 เปรียบเทียบร้านค้าวัสดุก่อสร้างเป็นคู่แข่งขันทางตรงกับร้าน 3B Material 
ชื่อร้าน ที่ตั้ง สินค้าหลัก ลักษณะทางการตลาด 

ร้าน 3B 
Material  

ต าบลไผ่  
อ า เภอเมืองจั งหวัด
กาฬสินธุ์ 

-  สิ นค้ าวั สดุ ก่ อสร้ า งหิน 
ทราย อิฐบล็อก  
-ปูนซีเมนต์ เน้น ผลิตภัณฑ์
คอนกรีต เช่นเสาปูน ท่อปูน 
-สีทาบ้าน TOA 

-ร้านค้าขนาดเล็ก 
-เน้นราคาที่ถูกกว่าคู่แข่ง 
-เน้นการช าระด้วยเงินสด 
-สินค้ามีความหลากหลาย 
-มีรถบริการส่งสินค้า 
-เป็นตัวแทนจ าหน่ายสี TOA พร้อมให้บริการ
ผสมสีด้วยเครื่องผสมสี 
ที่ทันสมัย เพื่อให้ได้สีที่ตรงตามความต้องการ
ของลูกค้าอย่างแท้จริง 

ร้านนาจารย์วัสดุ ต าบลนาจารย์ อ าเภอ
เมือง จังหวัดกาฬสินธุ์ 

- สินค้าวัสดุก่อสร้าง เน้น 
หิน ทราย เหล็ก เครื่องมือ
ช่าง 
-ปูนซีเมนต ์
-เครื่องมือทางการเกษตร 
-วัสดุและอุปกรณ์สุขภัณฑ์ 

-ร้านค้าขนาดเล็ก 
-เป็นร้านเก่าแก่ เปิดกิจการมานาน 
-เน้นการช าระด้วยเงินเชื่อ 
-สินค้ามีความหลากหลาย 
-มีรถบริการส่งสินค้า 
 

ร้าน ช.การช่าง ต าบลนาจารย์ อ าเภอ
เมือง จังหวัดกาฬสินธุ์ 

- สินค้าวัสดุก่อสร้างเน้นหิน 
ทราย อิฐบล็อก เครื่องมือ
ช่าง  
-ปูนซีเมนต์ เน้น ผลิตภัณฑ์
คอนกรีต เช่นเสาปูน ท่อปูน 
 

-ร้านค้าขนาดเล็ก 
-เป็นร้านเก่าแก่ เปิดกิจการมานาน 
-สินค้าไม่มีความหลากหลาย เน้นปูนซีเมนต์ 
และผลิตภัณฑ์คอนกรีต เช่นเสาปูน ท่อปูน 
และอิฐบล็อก 
-มีรถบริการส่งสินค้า 

 
จากตารางข้างต้น สังเกตได้ว่าความรุนแรงของ

การแข่งขันภายในอุตสาหกรรมจะขึ้นอยู่กับปัจจัยต่างๆ 
แต่คู่แข่งทางตรงของร้าน 3B Material มีความเหมือน 
และแตกต่างกันไม่มากนัก ในแต่ละร้านจึงมีการน าเสนอ
กลยุทธ์ที่แตกต่างกันออกไปเพื่อให้ตรงตามความต้องการ
ของลูกค้า ดังนั้นระดับความรุนแรงจัดอยู่ในระดับสูง 

อ านาจการต่อรองของผู้บริโภค ในปัจจุบันมี
ร้านค้าที่จัดจ าหน่ายสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ที่เกี่ยวกับวัสดุ
ก่อสร้ าง เฉพาะประเภท อาทิ  ผลิตภัณฑ์สุขภัณฑ์  
กระเบื้อง วัสดุอุปกรณ์ไฟฟ้า และของตกแต่งบ้านเป็น
จ านวนมาก และหลากหลาย ท าให้ลูกค้ามีอ านาจในการ
ต่อรองและสามารถหาซื้อได้ทั่วไป ดังนั้นระดับความ
รุนแรง จัดอยู่ในระดับสูง 

อ านาจการต่อรองของซัพพลายเออร์ เนื่องจากมี
ซัพพลายเออร์เป็นจ านวนมาก ท าให้ร้านวัสดุก่อสร้างทั้ง
รายใหญ่ และรายย่อยสามารถต่อรอง เปรียบเทียบราคา 
และการให้เครดิตที่ดีกว่าได้ ท าให้มีอ านาจในการต่อรอง
ได้ ดังนั้นระดับความรุนแรงจัดอยู่ในระดับต่ า  

การคุกคามจากสินค้าทดแทน เนื่องจากในปัจจบุนั
มีร้านค้าที่จัดจ าหน่ายสินค้า และผลิตภัณฑ์ของตกแต่ง

บ้าน ร้านหลังคาเหล็ก และโรงงานคอนกรีตผสมเสร็จที่
ผลิตสินค้าจากปูนซีเมนต์เกิดขึ้นเป็นจ านวนมาก ดังนั้น
ลูกค้าสามารถหาซื้อสินค้าหลักดังกล่าวได้ทั่วไป ซึ่งโดย
ส่วนใหญ่จะเป็นผู้รับเหมารายใหญ่เท่านั้น ดังนั้นระดับ
ความรุนแรงจัดอยู่ในระดับต่ า 

3. การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ
อุปสรรค (SWOT Analysis)  

วิเคราะห์จุดแข็ง (Strength)  
1. มีสินค้าวัสดุก่อสร้างที่หลากหลายกว่าคู่แข่ง

ทางตรง และมีเครื่องผสมสีอัตโนมัติที่ทันสมัย เพื่อให้ได้สี
ที่ตรงตามความต้องการของลูกค้า  

2. สินค้าประเภทผลิตภัณฑ์ที่ผลิตจากคอนกรีต 
เช่น ท่อปูน เสาปูนและอิฐบล็อก มีต้นทุนต่ า สามารถ
ควบคุมต้นทุนการผลิตได้เนื่องจากสามารถผลิตได้เอง  

3. มีโรงซ่อมรถขนส่งสินค้า และเครื่องจักรพร้อม
ด้วยช่างผู้มีประสบการณ์ และช านาญการ ท าให้ร้าน 3B 
Material  มีความพร้อมในการขนส่งสินค้าได้อย่ าง
รวดเร็ว และตรงตามออเดอร์ของลูกค้า  

4. มีเครือข่ายพันธมิตรทางธุรกิจที่มีศักยภาพและ
ความพร้อมในการให้บริการลูกค้าด้านเครื่องจักร  
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ช่างก่อสร้าง ช่างสี ผู้มีประสบการณ์ท าให้สามารถเป็นที่
ปรึกษาให้กับลูกค้าได้อย่างครบวงจร  

วิเคราะห์จุดอ่อน (Weakness) 
1. ขาดการบริหารจัดการที่ทันสมัย และเป็นระบบ

ด้วยเทคโนโลยีอินเตอร์เน็ต 
2. พนักงานขาดทักษะและขาดการระมัดระวังใน

การเคลื่อนย้ายสินค้า ท าให้สินค้าได้รับความเสียหาย 
3. ขาดการส่งสริมการขาย ท าให้ลูกค้าขาดการ

รับรู้ และไม่มีแรงกระตุ้นในความต้องการซื้อสินค้า 
วิเคราะห์โอกาส (Opportunity) 
1. รัฐบาลมีนโยบายกระตุ้นเศรษฐกิจขยาย

โครงสร้างพื้นฐานทางเศรษฐกิจด้านต่างๆเช่น โครงการ
ถนนสู่อาเซียน ส่งผลให้เกิดการจ้างงานเพิ่มขึ้น เป็น
โอกาสที่ดี ในการลงทุนเพิ่มในส่วนของแพล้นผลิต
คอนกรีตผสมเสร็จ เพื่อขยายฐานธุรกิจ และลูกค้าให้ร้าน
3B Material  มีความครบวงจรยิ่งขึ้น 

2. ในปลายปี 2558 ที่ประเทศไทยจะก้าวเข้าสู่ 
AEC ท าให้มีนักลงทุนนอกอาเซียนเข้ามาตั้งฐานการผลิต
ในประเทศไทย และใช้วัตถุดิบภายในประเทศในการ
ก่อสร้างต่างๆ เช่น โครงสร้างพื้นฐานด้านสาธารณูปโภค 
ส่งผลให้ธุรกิจด้านวัสดุก่อสร้างมีโอกาสเติบโตมากขึ้น 

วิเคราะห์ข้อจ ากัด (Threat) 
1. การไม่มีเสถียรภาพทางการเมือง ความไม่

แน่นอน อาจส่งผลให้ผู้บริโภคเกิดความเบื่อหน่าย ชะลอ
การจับจ่ายใช้สอยสินค้า 

2. การแข่งขันจากคู่แข่งทั้งทางตรงและทางอ้อมที่
มีการปรับตัว และขยายตัวอย่างต่อเนื่อง ท าให้การ
แข่งขันมีความรุนแรงมากขึ้น 

4. การวิเคราะห์ปัจจัยการวางแผนกลยุทธ์ 
(TOWS) ดังแสดงในตารางที่ 3

 
ตารางที่ 3 การวิเคราะห์ปัจจัยการวางแผนเชิงกลยุทธ์ (TOWS) 

 
 

ปัจจัยภายใน 
 

 
 
ปัจจัยภายนอก 
 

S จุดแข็ง (ภายใน) 
1. มีสินค้าวัสดุก่อสร้างที่หลากหลายกว่า

คู่แข่ง  
2. มีต้นทุนผลิตภัณฑ์ที่ผลิตจากคอนกรีต

ต่ า  
3. มี โ ร ง ซ่ อ ม ร ถ ข น ส่ ง สิ น ค้ า  แ ล ะ

เครื่องจักร 
4. มีเครือข่ายพันธมิตรทางธุรกิจ  

W จุดอ่อน (ภายใน) 
1. ขาดการบริหารจัดการที่ทันสมัย และ

เป็นระบบ 
2. พนักงานขาดทักษะ 
3. ขาดการส่งเสริมการขาย  

O โอกาส (ภายนอก) 
1. นโยบายกระตุ้นเศรษฐกิจขยาย

โครงสร้างพื้นฐานทางเศรษฐกิจ 
2. ประเทศไทยจะก้าวเข้าสู่ AEC ท า

ให้มีนักลงทุนนอกอาเซียนเข้ามาตั้ง
ฐานการผลิตในประเทศไทย ส่งผล
ให้ธุรกิจด้านวัสดุก่อสร้างมีโอกาส
เติบโตมากขึ้น 

กลยุทธ์ SO /กลยุทธ์เชิงรุก 
ร้าน 3B Material มีเครือข่ายพันธมิตรที่มี
ความช านาญงานก่อสร้าง ดังนั้นจากโอกาส
ที่จะมีการลงทุนภาครัฐเพิ่มขึ้น จึงเป็น
โอกาสที่ดีในการขยายฐานธุรกิจให้กว้างขึ้น 

 

กลยุทธ์ WO/กลยุทธ์เชิงแก้ไข 
ท าการฝึกอบรมพนักงานให้เกิดความ
ช านาญในการท างาน เพื่อรองรับการลงทุน
ที่จะเข้ามาในอนาคต และเพื่อให้การ
ปฏิบัติงานมีประสิทธิภาพสูงสุด 
  

T สิ่งกีดขวาง (ภายนอก) 
1. การไม่มีเสถียรภาพทางการเมือง 
2. การแข่งขันจากคู่แข่งทั้งทางตรง

และทางอ้อม ท าให้การแข่งขันมี
ความรุนแรงมากขึ้น 

กลยุทธ์ ST /กลยุทธ์เชิงป้องกัน 
การมีสินค้าและบริการที่ครบวงจรมากกว่า
ร้านคู่แข่งทางตรงบริเวณใกล้เคียง จะท าให้
ร้าน 3B Material สามารถดึงดูดลูกค้าได้
มากกว่า แต่ขณะเดียวกันคู่แข่งก็มีการ
ปรับตัวอยู่ตลอดเวลาเช่นกันท าให้การ
แข่งขันค่อนข้างรุนแรง 

กลยุทธ์ WT /กลยุทธ์เชิงรับ 
จัดการส่งเสริมการขาย และการบริหาร
จัดการร้านให้ดีขึ้น เพื่อความรวดเร็วในการ
ท างานและการส่งสินค้า ทั้งนี้ทั้งนั้นเพื่อ
แข่งขันกับคู่แข่งที่ขยายตัวอย่างต่อเนื่อง 
 
 

 
5. การก าหนดกลยุทธ์ 
จากปัญหายอดขายของร้าน 3B Material  ที่

ลดลงอย่างต่อเนื่องตั้งแต่ปี 2555 ถึงร้อยละ 10 เมื่อเทียบ
กับปี 2556 และลดลงจากปี 2556 ร้อยละ 5 เมื่อเทียบ
กับปี 2557 ท าให้ต้องก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อ

เพิ่มยอดขายให้กับร้าน 3B Material โดยได้อาศัยผล
ส ารวจของแบบสอบถาม จากนั้นน ามาวิเคราะห์เพื่อสรุป
เป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดให้กับร้าน 
3B Material เพื่อให้เกิดความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
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โดยได้วางแผนกลยุทธ์ประกอบด้วย กลยุทธ์ระยะสั้น 
และกลยุทธ์ระยะยาว มีรายละเอียดดังนี้ 

กลยุทธ์ระยะสั้น มีเป้าหมายเพื่อเพิ่มยอดขายในปี 
2558 ให้เพิ่มขึ้นอย่างน้อยร้อยละ 10 เมื่อเทียบกับ
ยอดขายในปี 2557 จากยอดขาย 7,482,520.84 บาท  
ในปี 2557 เพิ่มขึ้นเป็นอย่างน้อย 8,230,772.92 บาท ใน
ปี 2558 โดยมีการวางแผนก าหนดกลยุทธ์ ดังแสดงใน
ตารางที่ 4 และสรุปรายรับที่เพิ่มขึ้นจากการวางแผนกล
ยุทธ์ดังแสดงในตารางที่ 5 โดยมีรายละเอียดกลยุทธ์ ดังนี้ 

กลยุทธ์ที่ 1 “ จ่ายดี มีเครดิต ” 
วัตถุประสงค์ เพื่อเป็นการขยายฐานลูกค้า และ

ขยายเวลาการให้เครดิตกับลูกค้าชั้นดี เช่น ช่าง/ผู้รับเหมา
ที่ใช้บริการร้าน 3B Material เป็นประจ า ที่มีประวัติการ
ช าระเงินที่ตรงตามก าหนดเวลา และเงื่อนไข รวมทั้ง
ลูกค้าประเภทหน่วยงานราชการ เช่น โรงเรียน เทศบาล
ต าบล ที่มีการเบิกจ่ายเงินที่แน่นอน โดยให้ระยะเวลาการ
ให้เครดิตลูกค้าจากปกติ 30 วัน ขยายระยะเวลาเป็น 45 วัน 

งบประมาณ ค่าเสียโอกาสจากเงินที่น ามาให้
เครดิตลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย วงเงินเดือนละ 200,000 บาท 
ดอกเบี้ยต่อเดือนร้อยละ 1.25 ระยะเวลา 3 เดือน คิดเป็น
เงิน  12,000 บาท 

วิธีการด าเนินการ 
1. ตรวจสอบประวัติการใช้บริการของลูกค้า

กลุ่มเป้าหมายที่มีการช าระเงินที่ตรงเวลา มีการซื้อสินค้า
จากทางร้าน 3B Material อย่างต่อเนื่องและในปริมาณมาก  

2. ติดต่อประสานงานไปยังลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 
แจ้งให้ทราบถึงการให้เครดิตกับลูกค้าชั้นดีของร้าน 
3B Material และเสนอเงื่อนไขการให้วงเงินเครดิต และ
ขยายระยะเวลาการให้เครดิตลูกค้า หากลูกค้าสนใจที่ 
จะสั่งซื้อสินค้ากับทางร้านในปริมาณที่มากขึ้น และหากมี
การช าระตรงตามก าหนด และเงื่อนไข ทางร้าน 3B Material 
จะมีการเพิ่มวงเงินการให้เครดิตในการซื้อสินค้าในครั้ง
ต่อไปทันที (ภายใต้เงื่อนไขที่ร้านก าหนด) 

ผลที่คาดว่าจะได้รับ ลูกค้าสามารถซื้อสินค้าจาก
ทางร้าน 3B Material ได้ในปริมาณที่มากขึ้นยืดระยะเวลา
ในการช าระเงิน ท าให้ลูกค้ามีความพึงพอใจมากขึ้น และ
เป็นการขยายฐานลูกค้าให้มาใช้บริการมากขึ้น และ
ต่อเนื่องส่งผลต่อยอดขายที่เพิ่มขึ้นในอนาคต 

กลยุทธ์ที่ 2 “จ่ายสด ลดเลย” 
วัตถุประสงค์ เพื่อเป็นการตอบแทน และเป็นการ

สมนาคุณลูกค้าที่ไว้วางใจเลือกใช้บริการร้าน 3B Material 
โดยการมอบส่วนลดพิเศษทันทีเมื่อซื้อสินค้าประเภทใดก็

ได้ตั้งแต่ 1,000 บาทขึ้นไป ด้วยวิธีการช าระเงินสด  
จะได้รับส่วนลดทันที 

งบประมาณ 12,470 บาท (คิดจากยอดขายที่คาด
ว่าจะเพิ่มขึ้นร้อยละ 10 ภายในปี 2558) 

วิธีการด าเนินการ 
พนักงานขายแจ้งข้อมูลส่วนลด และเงื่อนไขในการ

ซื้อสินค้าวัสดุก่อสร้างจากทางร้าน 3B Material ต่อลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายที่มาใช้บริการ ถึงกิจกรรมและโครงการ 
“จ่ายสด ลดเลย” เมื่อซื้อสินค้าโดยวิธีการช าระด้วยเงิน
สด ครบทุกๆ 6,000 บาท จะได้รับส่วนลด 100 บาท ทันที 

ผลที่คาดว่าจะได้รับ กระตุ้นและจูงใจให้ลูกค้า
อยากซื้อสินค้าในปริมาณที่มากขึ้น เป็นการเพิ่มยอดขาย
ต่อบิลให้มีมูลค่าสูงขึ้น ซึ่งจากแบบสอบถามลูกค้าส่วน
ใหญ่มีค่าใช้จ่ายต่อครั้งระหว่าง 1,000 – 5,000 บาท ให้
มีการเพิ่มยอดการซื้อเป็น 6,000 บาท ส่งผลต่อยอดขาย
ที่เพิ่มขึ้นในอนาคต 

กลยุทธ์ที่ 3 “ซื้อ 3B มีทองใส่” 
วัตถุประสงค์ เนื่องจากพฤติกรรมทั่วไปของคน

ไทยมีความชอบเสี่ยงดวง ลุ้นโชค การกระตุ้นความ
ต้องการซื้อด้วยวิธีการจับฉลากชิงโชคเพื่อรับของรางวัล 
จะช่วยเพิ่มยอดการซื้อสินค้าของลูกค้าในแต่ละครั้ง และ
เป็นการขยายฐานลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการที่ร้าน 3B 
Material  มากขึ้น 

งบประมาณ การจับฉลากชิงโชคสร้อยคอทองค า 
1 สลึง จ านวน 3 รางวัล และเครื่องใช้ไฟฟ้าต่างๆ เช่น 
หม้อหุงข้าว กระติกน้ าร้อน ไมโครเวฟ และโทรทัศน์ 
จ านวน 15 รางวัล รวม 30,000 บาท และค่าคูปอง
ส าหรับใช้จับฉลากชิงรางวัล 3,000 บาท รวมทั้งสิ้น 
33,000 บาท 

วิธีการด าเนินการ 
การจับฉลากชิงโชค จะมีการประชาสัมพันธ์ผ่าน 2 

ช่องทาง คือ ป้ายโฆษณาหน้าร้าน และพนักงานขายของ
ร้าน 3B Material โดยมีเงื่อนไขในการร่วมจับรางวัล คือ 
ซื้อสินค้าประเภทใดก็ได้ในร้าน 3B Material ครบทุกๆ 
500 บาท จะได้รับคูปองชิงโชครางวัลจากโครงการ  
“ซื้อ 3 B มีทองใส่” จ านวน 1 ใบ เพื่อร่วมลุ้นจับฉลาก 
เป็นผู้โชคดีได้รับรางวัลจากทางร้าน โดยจับรางวัลในวัน
สุดท้ายของการจัดกิจกรรมโครงการในวันที่ 28 ธันวาคม 
2558 

ผลที่คาดว่าจะได้รับ กระตุ้น และสร้างแรงจูงใจให้
ลูกค้าอยากซื้อสินค้ามากขึ้น เป็นการเพิ่มยอดขายสินค้า
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ให้มีมูลค่าเพิ่มสูงขึ้นโดยเฉพาะกลุ่มลูกค้าปลีก และกลุ่ม
ช่าง/ผู้รับเหมาก่อสร้าง 

กลยุทธ์ที่ 4 “1 เดือน 1 โปรโมชั่น” 
วัตถุประสงค์ เพื่อเป็นการเพิ่มยอดขาย และเป็น

การเพิ่มช่องทางการประชาสัมพันธ์ให้ ร้าน 3B Material 
กระตุ้นให้ลูกค้าซื้อสินค้ามากขึ้น เพิ่มขีดความสามารถใน
การแข่งขันในตลาด และเป็นการช่วยเร่งการตัดสินใจซื้อ
ของลูกค้า  

งบประมาณ ป้ายโฆษณาสินค้า และโปรโมชั่น
ขนาดใหญ่ของ ร้าน 3B Material ติดตั้งบริเวณหน้าร้าน 
จ านวน 1 ป้าย ค่าท าป้าย 15,000 บาท พร้อมป้ายไวนิล
เพื่อประชาสัมพันธ์ โปรโมชั่นของร้าน 3B Material 
จ านวน 1 ป้าย ค่าท าป้าย 2,000 บาท/เดือน รวมทั้งสิ้น 
21,000 บาท 

วิธีการด าเนินการ 
จัดท าป้ายโฆษณาโครงเหล็กขนาด 2.50 × 4.00 

เมตร เพื่อความแข็งแรงของตัวป้าย ให้มีความคงทน และ
มีความปลอดภัยสูง ใช้ร่วมกับป้ายไวนิลประชาสัมพันธ์
กิจกรรม และส่วนลดของทางร้าน 3B Material เพื่อเป็น
ช่องทางสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมาย และสามารถชักจูงลูกค้า
ได้เป็นจ านวนมาก โดยมีการเปลี่ยนป้ายโปรโมชั่นทุก
เดือน ระยะเวลาตลอด 3 เดือนในการส่งเสริมการขาย 

ผลที่คาดว่าจะได้รับ เป็นการเพิ่มช่องทางการ
ประชาสัมพันธ์ให้กับร้าน 3B Material ลูกค้าสามารถ
ทราบข้อมูลการจ าหน่ายสินค้า และโปรโมชั่นดีๆใน

เบื้องต้น จากทางร้าน 3B Material เป็นการช่วยเร่งการ
ตัดสินใจซื้อของลูกค้า  

กลยุทธ์ที่ 5 “โฉมใหม่ ไฉไลกว่าเดิม” 
วัตถุประสงค์ เพื่อเป็นการสร้างความประทับใจ 

ดึงดูดใจ และสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าเมื่อมาใช้
บริการที่ร้าน 3B Material   

งบประมาณ ค่าใช้จ่ายในการจ้างสถาปนิกแบบ
เหมาจ่าย 40,000 บาท 

วิธีการด าเนินการ 
จ้างสถาปนิกเพื่อช่วยในการออกแบบ และตกแต่ง

ร้าน 3B Material ให้มีความทันสมัย ดึงดูดให้ลูกค้าเกิด
ความสะดุดตา และมีความสนใจ จัดสรรพื้นที่ให้เกิด
ประโยชน์สูงสุด ด้วยการจัดผังหน้าร้านใหม่ เพื่อจัดวาง
สินค้าตามหมวดหมู่ แต่ละประเภทสินค้าให้สะดวกในการ
มองเห็น เข้าถึง และหยิบจับหมุนเวียนง่าย พร้อมทั้ง
ปรับปรุงภูมิทัศน์บริเวณรอบๆ ร้านให้มีความร่มรื่น 
สวยงามดูดีขึ้น รู้สึกได้รับความอบอุ่น เป็นกันเอง ไว้วางใจ
ได้  

ผลที่คาดว่าจะได้รับ เพิ่มความสะดวกในการเลือก
ซื้อสินค้าได้เอง โดยไม่ต้องพึ่งพนักงานขาย ลูกค้าเกิดความ
พึงพอใจ ลูกค้าเกิดความสะดุดตากับร้าน ในโฉมใหม่  
เกิดภาพลักษณ์ที่ดีต่อร้าน 3B Material น าไปสู่การบอกต่อ 
การยืดระยะเวลาในการเลือกใช้บริการที่ร้านให้ยาวนานขึ้น 
ลูกค้าเกิดความประทับใจ กับภาพลักษณ์ใหม่มากขึ้น 
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ก.
ค.

 
ส.

ค.
 

ก.
ย.

 
ต.

ค.
 

พ.
ย.

 
ธ.ค

.  

กลยุทธ์ด้านราคา 
- จ่ายดี มีเครดิต 
- จ่ายสด ลดเลย 

          
 
 

 
 
 

  
12,000 
12,470 

กลยุทธ์ด้านส่งเสริม 
การขาย 
- ซื้อ 3B มีทองใส ่
- 1 เดือน 1 โปรโมชั่น 
-โฉมใหม่ ไฉไลกว่าเดิม 

          
 

 
 

  
33,000 
21,000 
40,000 

รวมค่าใช้จ่าย         118,470 
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ตารางที่ 5 สรุปรายรับที่เพิ่มขึ้นจากการวางแผนกลยุทธ์ 
รายการ  ปี 2557 ปี 2558 

รายได้ (บาท) 7,482,520.84 8,230,772.92 
หัก ต้นทุนขาย (บาท) 5,986,016.67 6,584,618.34 
ก าไรขั้นต้น (บาท) 1,496,504.17 1,646,154.58 
หัก ค่าใช้จ่ายในการท ากลยุทธ์ (บาท) 0          116,470.00 
ก าไรสุทธิ (บาท) 1,496,504.17 1,527,684.58 

กลยุทธ์ระยะยาว 
ในด้านกลยุทธ์ระยะยาวจ าเป็นอย่างยิ่งที่ร้าน3B 

Material จะต้องมีการวางแผนกลยุทธ์เพื่อการเป็นผู้น า
ในด้านธุรกิจก่อสร้าง โดยขยายฐานลูกค้า และพัฒนา
ทุ่มเททรัพยากรต่างๆ ที่มี เพื่อให้บรรลุตามวัตถุประสงค์
ในทุกด้าน เช่น สามารถเข้าถึงสัญชาติญาณการเรียนรู้
ของลูกค้าได้ เพราะนั่นหมายถึงการท าให้ลูกค้าเกิดความ
ประทับใจ วิธีหนึ่งที่ใช้ได้ผลคือ การให้ลูกค้าได้มีส่วนร่วม
สร้างความแปลกใหม่ และอัศจรรย์ใจในบางครั้ง ความ
อัศจรรย์ใจท าให้ลูกค้ามีความสุข รู้สึกภาคภูมิใจ และ
ผูกพันมากกว่าเดิม มักเกิดขึ้นเมื่อลูกค้าได้รับของขวัญ
หรือบริการที่พิเศษอย่างไม่คาดฝัน เช่น ของสมนาคุณ
พิเศษในฐานะลูกค้าชั้นดี ดอกไม้และการ์ดวันเกิด ลูกค้า
ยิ่งมีความสุข ก็จะยิ่งประทับใจมากและยินดีที่จะประกาศ
เรื่องดีๆ ที่ได้รับ แบบปากต่อปาก ให้ความรู้สึกสบายใจ 
ความรู้สึกสบายใจช่วยให้ลูกค้ารู้สึกว่าสามารถควบคุมสิ่ง
ต่างๆ ความรู้สึกดังกล่าวคือสิ่งที่จะท าให้สามารถรักษา
ฐานลูกค้าเก่า และขยายฐานลูกค้าใหม่ได้อย่างไม่อยาก
นัก 

กลยุทธ์ที่ 6 “แม่เหล็กดึงดูดใจ” 
วัตถุประสงค์ 
1. เพื่อรักษาฐานลูกค้าเดิม และขยายฐานลูกค้า

ใหม่ 
2. เพื่อสร้างความจงรักภักดีต่อร้านสามบีแมทที

เรียลและเกิดการซื้อซ้ า 
3. เพื่อเพิ่มศักยภาพการพัฒนาให้บริการของร้าน

3B Material  
วิธีการด าเนินการ 
1. พัฒนาบุคลิกภาพพนักงานทั้งบุคลิกภาพและ

ภาพลักษณ์ภายนอกของพนักงาน เพราะบุคลิกภาพที่ดี
จะสร้างความประทับใจแรกแก่ลูกค้าได้ เช่น การยิ้มแย้ม
และรับฟังสิ่งที่ลูกค้าพูด ในด้านภาพลักษณ์ภายนอกของ
พนักงาน เช่น การแต่งกายที่ถูกกาลเทศะ และสะอาด
สะอ้าน  

2. การจริงใจในการบรกิาร เน้นให้พนักงานบรกิาร
ลูกค้าด้วยความสุภาพ พูดจาไพเราะ ให้ความสนใจกับ
ลูกค้าเป็นส าคัญ มีการอบรมผลิตภัณฑ์ และวัสดุก่อสร้าง
ใหม่ๆ ทักษะในการขายให้เข้าใจอย่างถ่องแท้ เพื่อเป็น
การเพิ่มศักยภาพให้กับพนักงานอย่างน้อยปีละ 1 ครั้ง 
โดยเฉพาะการให้ข้อมูลในการขายที่ตรงไปตรงมา 
พนักงานขายควรบอกได้ว่าลูกค้าต้องการสินค้าหรือ
บริการชนิดใด เพราะบางครั้งตัวลูกค้าอาจยังไม่แน่ใจ
หรือไม่รู้ว่าตนเองต้องการสินค้านั้นจริงหรือไม่ อาจเพราะ
ข้อมูลต่างๆ มากเกินไป ทั้งนี้การบริการอย่างเป็นมิตรจะ
ช่วยให้การชนะใจลูกค้าเป็นเรื่องง่ายมากขึ้น 

3. การบริการหลังการขาย โดยเน้นการบริการ
อย่างรวดเร็วและแก้ปัญหาได้ถูกจุดโดยผู้รู้มีประสบการณ์ 
และช านาญการด้านวัสดุก่อสร้างโดยเฉพาะ 

4. มีการปรับปรุงและพัฒนาสินค้าอยู่เสมอ มีการ
ประชุมทุกเดือน เพื่อรับทราบถึงปัญหาของร้านสาม
บีแมททีเรียล ในแต่ละด้านโดยตรงจากผู้ปฏิบัติงาน เพื่อ
ช่วยกันระดมสมองในการหาทางออกของปัญหา และ
ร่วมกันพัฒนาให้ร้านสามบีแมททีเรียลให้บริการได้อย่าง
ถูกใจและตรงความต้องการของลูกค้า และท าให้ลูกค้า
ประทับใจมากที่สุด 

5. มีการติดต่อกับลูกค้าโดยตลอด จากการท า
ประวัติของลูกค้าที่มาใช้บริการที่ร้านสามบีแมททีเรียล
เ ช่ น  ก า รแจ้ ง ข่ า ว ส า รต่ า ง ๆ  เพื่ อ เ ป็ นก า รสร้ า ง
ความสัมพันธ์กับลูกค้า หรือการส่งข้อความทางโทรศัพท์ 
อีเมล์ เป็นต้น เพื่อแจ้งข่าวสาร โปรโมชั่นในแต่ละเดือน
ของร้านสามบีแมททีเรียลแต่ก็ไม่ควรส่งเยอะจนเกินไป
เพราะจะท าให้ลูกค้ารู้สึกร าคาญได้ 

6. จัดท าบัตร 3B Material Card เพื่อเป็นการให้
ส่วนลดพิเศษส าหรับลูกค้าชั้นดี ที่ใช้บริการร้านสาม
บีแมททีเรียล มาโดยตลอด และซื้อในปริมาณที่มาก
พอสมควร โดยสามารถใช้บัตรในการรับส่วนลดได้ทุกครั้ง
โดยไม่จ ากัดยอดการซื้อ ทันที 5 เปอร์เซ็นต์ เพื่อให้รู้สึก
ถึงความเป็นคนพิเศษ ที่ได้รับสิทธิพิเศษจากทางร้าน
มากกว่าลูกค้ารายอื่น 
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ผลการด าเนินการ เกิดการสร้างความซื่อสัตย์
ไว้วางใจ โดยการแสดงให้ลูกค้าเห็นว่าทางร้านสามบีแมท
ทีเรียลมีความชัดเจน และความสามารถพอที่จะให้บริการ 
หรือตอบสนองความต้องการของลูกค้าทุกประเภทได้
อย่างเต็มที่ การเริ่มต้นความสัมพันธ์ที่แปลกใหม่ จะก้าว
ไปสู่ขั้นต่อไปคือการมองที่ไกลกว่าความจ าเป็นเฉพาะ
หน้านอกจากสินค้าหรือบริการ การสร้างความสัมพันธ์ที่
ถาวรกับลูกค้า คือการรับฟังลูกค้าอย่างตั้งใจ เป็นการเติม
เสน่ห์ให้กับการให้บริการ อาจเป็นประสบการณ์แปลก
ใหม่ เหนือความคาดหมายของลูกค้า จากการให้ลูกค้า
เป็นลูกค้าชั้นดีที่ได้รับ บัตร3B Material Card ในการมี
สิทธิพิเศษกว่าลูกค้ารายอื่น หรืออาจเป็นการปฏิบัติที่
ก่อให้เกิดความผูกพันทางใจอย่างเต็มใจ เมื่อลูกค้าเกิด
ความพึงพอใจสูงสุดนั่นหมายถึงการสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันอย่างยั่งยืน 

แผนกลยุทธ์การตลาดระยะสั้นมีก าหนดระยะเวลา 
3 เดือน ตั้งแต่เดือนตุลาคม ถึงเดือนธันวาคม 2558  
คาดว่าจะสามารถท าให้ ร้าน 3B Material มียอดขาย
เพิ่มขึ้นตามเป้าหมายที่ได้คาดการณ์ไว้ ส่วนการวางแผน
กลยุทธ์ระยะยาวคาดว่าจะสามารถรักษาฐานลูกค้าเดิม 
และขยายฐานลูกค้าใหม่ สร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขันได้อย่างยั่งยืน 
 
การอภิปรายผล 

การก าหนดกลยุทธ์เพื่อเพิ่มยอดขายให้กับร้าน 3B 
Material สามารถน ามาอภิปรายผลได้ดังนี้  

1. การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกของธุรกิจ จะท าให้
ท ร าบถึ ง สภา วะก ารแข่ ง ขั นขอ งตลาดคู่ แ ข่ ง ใ น
อุตสาหกรรมประเภทเดียวกัน เช่น คู่แข่งทางตรงอย่าง 
ร้านนาจารย์วัสดุ และร้านช การช่างที่มีสินค้าหลัก
ประเภทเดียวกัน การวิเคราะห์ความได้เปรียบเสียเปรียบ
ดังกล่าวประกอบด้วยการวิเคราะห์ คู่แข่งขันปัจจุบัน 
คู่แข่งรายใหม่ ลูกค้า ผู้จ าหน่ายหรือซัพพลายเออร์ และ
สินค้าทดแทน (สุพาณี สฤษฎ์วานิช, 2553) โดยปัจจัย
เหล่านี้จะส่งผลต่อธุรกิจในด้านความได้เปรียบทางการ
แข่งขัน นั่นหมายถึงโอกาสและอ านาจในการต่อรองของ
ธุรกิจของร้าน 3B Material  

2. กลยุทธ์ในการตลาด คือ การก าหนดวิธีการใน
การขยายฐานลูกค้า หรือการจูงใจให้ลูกค้าซื้อสินค้าดังที่
ได้ก าหนดเป็นกลยุทธ์ระยะสั้น และระยะยาวทั้ง 6  
กลยุทธ์ ให้ กั บร้ าน  3B Material เพื่ อ เพิ่ มยอดขาย 
สอดคล้องกับ วีรวุธ มาฆะศิรานนท์ (2550) ให้ความหมาย
ว่า กลยุทธ์การตลาดจะบอกรายละเอียดเกี่ยวกับ

วัตถุประสงค์ทางการตลาดแต่ละอย่างนั้น ว่าเราจะใช้
วิธีการอย่างไรเพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ดังกล่าว ในขณะ
ที่วัตถุประสงค์ต้องมีความเฉพาะ ก าหนดขอบเขตต่างๆ
ชัดเจน 
 
ข้อเสนอแนะ 

การก าหนดกลยุทธ์ ในการเพิ่มยอดขายวัสดุ
ก่อสร้างของร้าน 3B Material อ าเภอเมือง จังหวัด
กาฬสินธุ์ ผู้ศึกษาจึงได้วางแผนกลยุทธ์ระยะสั้น และ 
กลยุทธ์ระยะยาว เพื่อเพิ่มยอดขายให้ร้าน 3B Material  
อ าเภอเมือง จังหวัดกาฬสินธุ์ ในปี 2558 ให้ได้อย่างน้อย 
ร้อยละ 10 จากปี 2557 จากยอดขาย 7,482,520.84 
บาท เพิ่มขึ้นเป็นอย่างน้อย 8,230,772.92 บาท ในปี 
2558 

จากแผนการด าเนินการดังกล่าว คาดว่าจะ
สามารถท าให้ 3B Material อ าเภอเมือง จังหวัดกาฬสินธุ์ 
มียอดขายเพิ่มขึ้นตามเป้าหมายที่ ได้คาดการณ์ไว้  
นอกจากนี้จากการศึกษาเรื่อง กลยุทธ์การเพิ่มยอดขาย
วัสดุก่อสร้างของร้าน 3B Material อ าเภอเมือง จังหวัด
กาฬสินธุ์ สามารถที่จะน ามาใช้เป็นข้อพิจารณาส าหรับ
ผู้ประกอบการ หรือผู้ที่สนใจในการด าเนินการเกี่ยวกับ
ร้านวัสดุก่อสร้างทั้งขายปลีก และขายส่งที่มีลักษณะธุรกิจ
ที่คล้ายคลึงกัน เพื่อให้ทราบถึงสถานการณ์ทางการตลาด 
และสถานภาพทางการแข่งขันของธุรกิจวัสดุก่อสร้างและ
น าไปปรับใช้ให้เกิดประโยชน์กับธุรกิจของผู้ประกอบการ
รายอื่น ดังนี้ 

1. ก าหนดการวางแผน และควบคุมต้นทุนในการ
ด าเนินการ โดยเฉพาะอย่างยิ่งต้นทุนสินค้า ควรมีการ
ก าหนดราคาปลีก และส่งให้มีความชัดเจนตามปริมาณ
การซื้อขาย 

2. รักษาระดับจุดแข็งของร้านวัสดุก่อสร้างที่
คล้ายคลึงกันกับร้าน 3B Material ไว้อย่างต่อเนื่อง  

3. เจ้าของธุรกิจควรมีความรอบรู้ เท่าทันต่อสภาพ
ปัจจัยภายนอก และภายใน มีการยืดหยุ่นในการบริหาร
จัดการให้สอดคล้องกับสภาพปัญหาที่ควบคุมได้ และไม่
สามารถควบคุมได้  

4. เรื่องการจัดการการเงิน มีความส าคัญอย่างยิ่ง
ที่เจ้าของธุรกิจจะต้องมีความรู้ และการมองหาสถาบัน
การเงินที่มีความน่าเชื่อถือเป็นเสมือนที่ปรึกษาในการให้
ข้อมูลความรู้ ในเรื่องอัตราการกู้เงิน การคิดอัตราดอกเบีย้
ต่ ากว่าการเบิกเงินเกินบัญชีแบบทั่วไป (O.D) เพราะ
ร้านค้าประเภทนี้ต้องใช้เงินทุนหมุนเวียนค่อนข้างสูง 
ในขณะที่ก าไรต่อหน่วยข้นข้างต่ า ต้องอาศัยการขาย



58 กลยุทธ์การเพิม่ยอดขายวสัดุกอ่สร้างของร้าน 3B Material  
 

 

สินค้าในปริมาณที่มากเพื่อความอยู่รอดของธุรกิจ จึงมี
ความจ าเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องบริหารจัดการโครงสร้างเป็น
อย่างดี  

5 .  เพื่อน าพฤติกรรมของผู้บริ โภคไปใช้ เป็น
แนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ให้ตรงตามความต้องการ
ของธุรกิจ โดยผู้ศึกษามีความคิดเห็นว่าควรที่จะมีการ
ปรับปรุงร้านค้าให้มีความทันสมัย ครบวงจร ทั้งในด้าน
สินค้า และการให้บริการ 

อย่างไรก็ตามการประกอบธุรกิจจ าเป็นที่จะต้องมี
การพัฒนา และปรับตัวให้เท่าทันกับสถานการณ์ และ
ความต้องการของผู้บริโภคอย่างเสมอ นอกจากการศึกษา
หาความรู้เพิ่มเติมเกี่ยวกับการค้าวัสดุก่อสร้างทั้งขายปลีก 
และขายส่งจากธุรกิจอื่นๆที่คล้ายคลึงกัน เพื่อเป็น
แนวทางในการน ามาปรับปรุงพัฒนาธุรกิจของตนเองแล้ว
นั้น การศึกษาโครงสร้าง และรับทราบถึงปัญหาที่เกิดขึ้น
อย่างแท้จริงของธุรกิจตัวเองพร้มทั้งมีการวางแผน 
ติดตาม ประเมินผลการด าเนินการในแต่ละครั้งว่าตรง
ตามวัตถุประสงค์ และเป้าหมายหรือไม่ จะเป็นการท าให้
ธุรกิจของเราสามารถแข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกันได้
อย่างแข็งแกร่ง และยั่งยืน 
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