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บทคดัย่อ 
วตัถุประสงค์ในการศึกษาน้ี คือ เพ่ือศึกษา ปัญหา อุปสรรค ปัจจัยภายนอกองค์กร และคู่แข่ง เพ่ือน ามา

ก าหนดแนวทางเชิงกลยุทธ์ท่ีเหมาะสมในการเป็นตวัแทนจ าหน่ายกลุ่มผลิตภณัฑ์ Beger เป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ 
ผูว้ิจัยใช้วิธีการเก็บข้อมูลจาก การสัมภาษณ์แบบเจาะลึกกับผูบ้ริหารของกิจการจ านวน 3 ท่าน ค าถามเชิงลึก
ประกอบดว้ย ประเด็นดา้น การด าเนินธุรกิจ กลยุทธ์ท่ีสามารถท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จ นอกจากน้ี เก็บขอ้ม
ลูจากการสังเกตุ การวิเคราะห์เอกสารต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง ขอ้มูลดงักล่าวท าให้ทราบถึงปัญหาและอุปสรรค จุดแข็ง 
จุดอ่อน และน ามาพิจารณาร่วมกบัการวิเคราะห์แนวคิดทฤษฎี 7Ps , SWOT , PEST , FIVE FORCE และแนวคิด TOW 
Matrix เพ่ือใชใ้นการก าหนดแนวทางเชิงกลยุทธ์ท่ีเหมาะสม ผลการศึกษาพบว่าปัญหา ตลาดวสัดุก่อสร้างโดยรวม
ชะลอตวั ส าหรับร้านคา้วสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิม (ร้านคา้ส่งและร้านคา้ปลีก) ยงัมีแรงกดดนัจากงานก่อสร้างท่ีฟ้ืนตวั
ชา้ และเผชิญการแข่งขนัสูงกบัร้านคา้วสัดุก่อสร้างรายอ่ืนในพ้ืนท่ี กลุ่มผูผ้ลิตท่ีหันมาจ าหน่ายสินคา้โดยตรงคาดว่า
รายไดจ้ะเติบโตไม่มาก และ ผูบ้ริโภคมีความระมดัระวงัในการใชจ่้าย ขอ้เสนอแนะผูป้ระกอบการ ควรค านึงถึงปัจจยั 
การวางแผน และควบคุมตน้ทุนในการด าเนินการ ความรอบรู้เท่าทนัต่อสภาวะแวดลอ้มเก่ียวกบัปัจจยัภายนอก การ
รักษาความสัมพนัธ์ลูกคา้ การตกแต่งร้านคา้ให้มีความทนัสมยั 
ค าส าคญั : แนวทางเชิงกลยทุธ์,คู่แข่ง 
 

ABSTRACT 
The purpose of this study is to study the problems, obstacles, external factors, organizations and competitors 

in order to formulate appropriate strategic guidelines for being a distributor. The Beger product group is a qualitative 
research.  The researcher used data collection methods from In-depth interviews with business executives for 3 
persons. In-depth questions include business issues. Strategies that can make a business successful. In addition, keep 
the information from observation.  Analysis of documents associated Such information can be used to identify 
problems and obstacles, strengths, weaknesses, and considerations, together with the analysis of 7Ps, SWOT, PEST, 
FIVE FORCE, and TOW Matrix concepts to be used in determining appropriate strategic approaches.  The study 
found that the problem Overall construction material market slowed down For traditional building materials stores 
(Wholesale stores and retail stores) still have pressure from slow recovery construction And facing high competition 
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with other building materials stores in the area Producers who turn to sell products directly, expect revenue to grow 
not very much, and consumers are cautious in spending.  Entrepreneurial suggestions Should consider the planning 
and cost control factors in the operation Knowledge of the environment regarding external factors Maintaining 
customer relationships The decoration of the shop is modern. 
Keywords: strategic guidelines, competitors 
 
บทน า 

ห้างหุ้นส่วนจ ากดั ช.สงวน โฮมโปร เป็นกิจการท่ีด าเนินธุรกิจเก่ียวกบัจ าหน่ายสินคา้วสัดุก่อสร้างครบวงจร 
ซ่ึงก่อตั้งมาตั้งแต่ปี พ.ศ. 2529 ดว้ยทุนจดทะเบียนบริษทั 1 ลา้นบาท บนพ้ืนท่ี 4 ไร่ ท  าเลท่ีตั้งอยู่ท่ี เลขท่ี 256 หมู่ 11 
ถนน เพชรเกษม ต าบล กระบ่ีนอ้ย อ  าเภอ เมืองกระบ่ี จงัหวดั กระบ่ี เน่ืองดว้ยเป็นร้านคา้ดั้งเดิมของจงัหวดักระบ่ีมาก
ว่า 30 ปี จึงเป็นท่ีรู้จกัของคนในพ้ืนท่ี 

ในปี พ.ศ. 2560 ส่วนแบ่งทางการตลาดกลุ่มผลิตภณัฑ ์Beger ของห้างหุ้นส่วนจ ากดั ช.สงวน โฮมโปร ใน
จงัหวดักระบ่ีอยู่ท่ีประมาณ 9.47% คิดเป็นมูลค่าประมาณ 3,600,000 บาท จากยอดประมาณการมูลค่าโดยรวมของ
ตลาด 38,000,000 ลา้นบาท ปัจจุบนักิจการท่ีขายกลุ่มผลิตภณัฑ์ Beger ในจงัหวดักระบ่ี มีทั้งหมดประมาณ 100 กว่า
ราย ท าให้ลูกคา้มีทางเลือกในการซ้ือสินคา้ท่ีมากข้ึน ก่อให้เกิดผลกระทบกบัราคากลางของสินคา้ เพราะเอเยน่ตต่์างๆ 
มีพฤติกรรมตดัราคากลุ่มผลิตภณัฑ์ Beger อีกทั้งผูผ้ลิตก็ขายสินคา้โดยตรงให้แก่ลูกคา้ ส่งผลให้ยอดขายสินคา้ และ
ก าไรต่อหน่วยลดลงตามไปดว้ย ผลกระทบท่ีเกิดข้ึนท าให้ไปเพ่ิมจุดอ่อนให้กบัทางร้านคา้ในดา้นราคาสินคา้ อีกทั้ง
ปัญหา อุปสรรคจากความกงัวลของผูบ้ริโภคในสภาวะเศรษฐกิจ ส่งผลให้ผูบ้ริโภคมีความระมดัระวงัการใชจ่้ายมาก
ยิง่ข้ึน ผูว้ิจยัจึงมีความจ าเป็นท่ีตอ้งท าการศึกษา ปัญหา และ อุปสรรค ปัจจยัภายนอกองคก์ร และคู่แข่ง เพ่ือมาก าหนด
แนวทางเชิงกลยทุธ์ท่ีเหมาะสมในการเป็นตวัแทนจ าหน่ายกลุ่มผลิตภณัฑ ์Beger 
 
ทบทวนวรรณกรรม 

อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543) ไดส้รุปแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดของนักวิชาการต่างๆ ประกอบดว้ย 7 
ดา้น ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคล ลกัษณะทางกายภาพ กระบวนการ 

สุดใจ วนัอุดมเดชาชยั (2556) ไดใ้ห้ความหมาย ของการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกว่าหรือส่ิงท่ีเราไม่
สามารถควบคุมได ้เป็นการด าเนินการวิเคราะห์ภาพรวมของธุรกิจและอุตสาหกรรมท่ีส่งผลกระทบเป็นวงกวา้งใน
อุตสาหกรรม เพ่ือการก าหนดกลยทุธ์ให้สอดคลอ้งกบัการเปล่ียนแปลงส่งผลต่อการด าเนินการขององคก์ร เพ่ือท่ีจะ
ก่อให้เกิดความไดเ้ปรียบจาก โอกาส จากสภาพแวดลอ้มภายนอก หรือพยายามลดอุปสรรคท่ีอาจจะเกิดข้ึนในอนาคต
ให้เหลือนอ้ยท่ีสุด ประกอบไปดว้ย Political Economics Social Technology 

Michael E. Porter เป็นผูคิ้ดค้นได้อธิบายถึงการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมอุตสาหกรรม หรือ  Five Forces 
Model ซ่ึงมีองค์ประกอบ 5 ดา้น หรือ แรงทั้ง 5 แรง ท่ีเป็นปัจจยัภายนอกมี ภยัคุกคามจากผูแ้ข่งรายใหม่ การแข่งขนั
กนัภายในอุตสาหกรรมเดียวกนั อ  านาจต่อรองของผูข้าย อ  านาจการต่อรองของกลุ่มผูซ้ื้อหรือลูกคา้ ภยัคุกคามจาก
สินคา้ทดแทน 
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อภิชา ประกอบเส้ง (2558) เป็นการจับคู่ระหว่าง จุดแข็ง (S) และจุดอ่อน (W) เข้ากับโอกาส(O) และ
อุปสรรค (T) เพ่ือแกไ้ขอุปสรรคและจุดอ่อนขององค์กร หลงัจากท่ีมีการประเมินสภาพแวดลอ้มโดยการวิเคราะห์ให้
เห็นถึงจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และขอ้จ ากดั แลว้ ก็จะน ามาขอ้มูลทั้งหมดมาวิเคราะห์ในรูปแบบความสัมพนัธ์แบบแม
ตริกซ์โดยใช้ตารางท่ีเรียกว่า  TOWS Matrix การระบุ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และข้อจ ากัด โดยท่ีการประเมิน
สภาพแวดล้อมท่ีเป็นการระบุให้เห็นถึงจุดแข็งและจุดอ่อนจะเป็นการประเมินภายในองค์การ ส่วนการประเมิน
สภาพแวดลอ้มท่ีเป็นโอกาส และขอ้จ ากดัจะเป็นการประเมินภายนอกองคก์ร การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างจุด
แข็งกบัโอกาส จุดแข็งกบัขอ้จ ากดั จุดอ่อนกบัโอกาส และ จุดอ่อนกบัขอ้จ ากดั ซ่ึงผลของการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์
ในขอ้มูลแต่ละคู่ดงักล่าว ท าให้เกิดยุทธศาสตร์หรือกลยทุธ์สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 4 ประเภท คือ 1. กลยุทธ์เชิงรุก 
(SO Strategy) 2. กลยทุธ์เชิงป้องกนั (ST Strategy) 3. กลยทุธ์เชิงแกไ้ข (WO Strategy) 4. กลยทุธ์เชิงรับ (WT Strategy) 
 
วตัถุประสงค์การวจิัย 

1. เพ่ือศึกษาปัญหาและอุปสรรคของการเป็นตวัแทนจ าหน่ายกลุ่มผลิตภณัฑ ์Beger ท่ีเกิดข้ึนกบัองคก์ร  
2. เพ่ือศึกษาปัจจยัภายนอกองคก์รและวเิคราะห์คู่แข่งทางการตลาดของกลุ่มผลิตภณัฑ ์Beger   
3. เพ่ือก าหนดแนวทางเชิงกลยทุธ์ท่ีเหมาะสมในการเป็นตวัแทนจ าหน่ายกลุ่มผลิตภณัฑ ์Beger 

 
วธิีการศึกษา 

การศึกษาน้ีใชข้อ้มูล 2 ส่วน คือ 1) ขอ้มูลทุติยภูมิ โดยการเก็บรวบรวมขอ้มูล การศึกษาจากบทความ งานวิจยั 
และเว็บไซต์ต่างๆใน Internet ท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวิจยั 2) ขอ้มูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ์ผูบ้ริหารของห้างหุ้นส่วน
จ ากดั ช.สงวน โฮมโปร แบบค าถามสัมภาษณ์เชิงลึกเก่ียวกบั ดา้นปัญหาและอุปสรรคของการเป็นตวัแทนจ าหน่าย 
ดา้นการด าเนินธุรกิจ ดา้นกลยทุธ์ท่ีสามารถท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จประกอบไปดว้ย 19 ค าถาม จ านวน 3 คน 
ดงัน้ี               

นายวิริยะ รัชตวิศาลไกร          ต าแหน่ง กรรมการผูจ้ดัการ               
นางศิริกาญจน์ รัชตวิศาลไกร  ต าแหน่ง รองกรรมการผูจ้ดัการ (1)               
นางสาววลีรัตน์ รัชตวิศาลไกร ต าแหน่ง รองกรรมการผูจ้ดัการ (2) 

นอกจากน่ี ผูศึ้กษาไดใ้ชว้ิธีการสังเกต การด าเนินการของห้างหุ้นส่วนจ ากดั ช.สงวน โฮมโปร ตามแนว
ทฤษฎี 7Ps ผูศึ้กษาลงส ารวจตรวจสอบกลุ่มผลิตภัณฑ์ Beger เก็บข้อมูลตัวสินค้า ราคา ช่องทางจัดจ าหน่าย การ
ส่งเสริมการขาย บุคลากร ลักษณะทางกายภาพของร้าน และกระบวนการขาย วิเคราะห์ SWOT , PEST , FIVE 
FORCE ของห้างหุ้นส่วนจ ากดั ช.สงวน โฮมโปร จากนั้นน าขอ้มูลทั้งหมดท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์ มาสร้างแนวททาง
เชิงกลยุทธ์ท่ีเหมาะสมในการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัส าหรับการเป็นตวัแทนจ าหน่ายกลุ่มผ ลิตภัณฑ์ 
Beger 
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ผลการศึกษาและอภปิราย 

 
 

ภาพท่ี 1 Five Force Model 
 

ด้านการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม คู่แข่งทางตรงของห้างหุ้นส่วนจ ากดั ช.สงวน โฮมโปร จะมีความ
เหมือนและแตกต่างกนัไม่มากนกั แต่ละร้านคา้จะน าเสนอกลยทุธ์ท่ีคลา้ยๆกนั คือ เน้นราคาท่ีถูกกว่าคู่แข่ง เป็นหลกั 
ส่วนร้านคา้ท่ีไม่ไดใ้ชก้ลยุทธ์ดา้นราคา ก็ไปใชก้ลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการขาย ความหลากหลายของสินคา้ และดา้น
การบริการ เพ่ือให้ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ให้มากท่ีสุด ระดบัความรุนแรงจะจดัอยูใ่นระดบัสูง 

ดา้นการแข่งขนัจากผูแ้ข่งขนัรายใหม่ท่ีจะเขา้มาสู่ตลาด จะตอ้งค านึงถึงเงินลงทุนเพราะตอ้งใชท้ั้งในส่วน
ท าเลท่ีตั้ง สินคา้ท่ีตอ้งสต๊อก เคร่ืองผสมสี ท่ีจอดส าหรับลูกคา้ รถขนส่ง พนกังานในส่วนต่างๆ เป็นตน้ จ  าเป็นตอ้งมี
เงินหมุนเวียนท่ีมากพอในการท าธุรกิจจึงไม่ค่อยเป็นท่ีน่ากงัวลมากนกัระดบัความรุนแรงจดัอยูใ่นระดบัต ่า 

ด้านอ านาจการต่อรองของผูบ้ริโภค ปัจจุบนัมีร้านค้าท่ีเป็นตัวแทนจ าหน่ายสกลุ่มผลิตภณัฑ์ Beger เป็น
จ านวนมาก สามารถหาขอ้มูลและเปรียบเทียบราคาของกลุ่มผลิตภณัฑ ์Beger แต่ละร้านคา้ได ้ท าให้ลูกคา้มีอ  านาจใน
การต่อรองและหาซ้ือไดง่้าย ระดบัความรุนแรงจึงจดัอยูใ่นระดบัสูง 

ด้านอ านาจการต่อรองของซัพพลายเออร์ เน่ืองจากปัจจุบนับริษัท Beger เป็นผูผ้ลิตและจ าหน่าย ทั้งใน
รูปแบบคา้ปลีก คา้ส่ง และขายสินคา้ให้โครงการ ทางซัพพลายเออร์ยงัคงตอ้งพ่ึงพาร้านคา้วสัดุก่อสร้างอยูเ่พราะยงั
ตอ้งอาศยัเป็นช่องทางในการจดัจ าหน่าย ท าให้มีอ  านาจการต่อรองอยูใ่นระดบัปานกลาง 

ดา้นการแขง่ขนัจาก
คูแ่ขง่เดมิในตลาด

ระดบัความรุนแรงจดัอยู่
ในระดบัสงู

ดา้นการแขง่ขนัจาก
คูแ่ขง่รายใหมท่ี่จะเขา้มา

สูต่ลาด
ระดบัความรุนแรงจดัอยู่

ในระดบัต ่า

ดา้นอ านาจการต่อรอง
ของผูบ้รโิภค

ระดบัความรุนแรงจดั
อยูใ่นระสงู

ดา้นอ านาจการต่อรอง
ของซพัพลายเออร์

ระดบัความรุนแรงจดัอยู่
ในระดบัปานกลาง

ดา้นการคกุคามจาก
สนิคา้ทดแทน

ระดบัความรุนแรงจดั
อยูใ่นระดบัสงู
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ดา้นการคุกคามจากสินคา้ทดแทน ปัจจุบนัมีผูผ้ลิตและจ าหน่ายสียีห่้อต่างๆอยู่ในตลาดอยูเ่ป็นจ านวนมาก มี
หลายระดบัราคา คุณภาพ แตกต่างกนัออกไป อาทิ เช่น TOA BEGER CAPTAIN JOTUN NIPPON ICI ฯลฯ เป็นตน้ 
สินคา้ทดแทนจะทดแทนกนัไดม้ากน้อยแค่ไหนข้ึนอยูก่บั ประสบการณ์ ความรู้ ความภกัดีในตราสินคา้ รายไดข้อง
ผูบ้ริโภค การรับรู้และการตีความของลูกคา้ ซ่ึงจะแตกต่างออกไปตามแต่ละบุคคล ดงันั้นระดบัการคุกคามจากสินคา้
ทดแทนจดัอยูใ่นระดบัสูง 

สรุปพบว่า ด้านการแข่งขันของกิจการในอุตสาหกรรมมีระดบัความรุนแรงจัดอยู่ในระดับสูง  ด้านการ
แข่งขนัผูเ้ขา้รายใหม่มีระดบัความรุนแรงจดัอยู่ในระดบัต ่า ดา้นอ านาจการต่อรองของผูบ้ริโภคมีระดบัความรุนแรงจดั
อยู่ในระดบัสูง ดา้นอ านาจการต่องของซพัพลายเออร์มีระดบัความรุนแรงจดัอยู่ในระดบัปานกลาง ดา้นการคุกคาม
จากสินคา้ทดแทนมีระดบัความรุนแรงจดัอยูใ่นระดบัสูง 

วิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทัว่ไป PEST จากปัจจยัทั้ง 4 ดา้น พบว่าปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ สังคม และเทคโนโลยี 
เป็นโอกาส ทาง หจก. ช.สงวน โฮมโปร มีโอกาสและแนวโน้มท่ีจะเพ่ิมยอดขายกลุ่มผลิตภณัฑสี์เบเยอร์ มากยิ่งข้ึน 
จากโครงการต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัเศรษฐกิจท่ีรัฐบาลในยุคปัจจุบนัพยายามท่ีกระตุน้ ส่งเสริม และพฒันาให้ดียิ่งข้ึน 
พฤติกรรมท่ีเปล่ียนไปของผูบ้ริโภคในสังคมยคุปัจจุบนั ถึงแมจ้ะประสบปัญหาดา้นการเงิน ความเช่ือมัน่ในการลงทุน
อยูบ่า้ง แต่ก็มีความคาดหวงัในอนาคตจะกลบัดีกว่าปัจจุบนัท่ีเป็นอยู ่ อีกทั้งเทคโนโลยีท่ีมีการพฒันากา้วไปอยา่งมาก
โดยเฉพาะ ส่ือออนไลน์ท่ีทาง หจก. ช.สงวน โฮมโปร ก็ใชเ้ป็นช่องทางในการติดต่อส่ือสารให้เกิดประโยชน์มากท่ีสุด 
ทั้งหมดท่ีกล่าวมานับว่าเป็นสัญญานท่ีดีและเป็นผลดีต่อ หจก. ช.สงวน โฮมโปร เป็นอย่างมาก ยกเวน้ปัจจยัทางดา้น
การเมืองท่ียงัเป็นอุปสรรค 

ผลการศึกษาเพ่ือหาแนวทางเชิงกลยุทธ์ท่ีเหมาะสมในการเป็นตวัแทนจ าหน่ายกลุ่มผลิตภณัฑ์ Beger ของ 
หจก. ช.สงวน โฮมโปร จากผลการวิเคราะห์ทางเลือก ไดน้ าขอ้มูลน้ีไปปรึกษากับผูบ้ริหารทั้ง 3 คนแลว้ไดพ้บว่า
ทางเลือกทั้ง 4 ทาง มีความเหมาะสมท่ีทางห้างหุ้นส่วนจ ากดั ช.สงวน โฮมโปรมีศกัยภาพท่ีสามารถท าไดพ้ร้อมๆกนั  

สรุปไดว้่ากลยุทธ์ท่ีเหมาะสมควรน ามาใชแ้บ่งเป็น 4 กลยุทธ์ โดยทางห้างหุ้นส่วนจ ากดั ช.สงวน โฮมโปร 
ควรเร่ิมตั้งแต่ 1.กลยทุธ์เชิงรุก 2.กลยทุธ์เชิงแกไ้ข 3.กลยทุธ์เชิงป้องกนั 4.กลยทุธ์เชิงรับ เป็นล าดบั 

1. กลยทุธ์เชิงรุก เลือกวิธีการ “การน าเสนอสินคา้และบริการ” โดยการน าทฤษฎีส่วนผสมการตลาดบริการ 
หรือ7Ps การส่งเสริมการตลาด กลยุทธ์การขายโดยใชพ้นักงานขาย เน้นการขยายฐานลูกคา้ใหม่ ท าให้ร้านคา้เป็นท่ี
รู้จกัเพ่ิมมากข้ึน และยงัเพ่ิมทางเลือกให้แก่ลูกคา้อีกดว้ย เพ่ือให้ร้านมีการเติบโตในการด าเนินธุรกิจ อีกทั้งเป็นการเพ่ิม
ยอดขาย ก าไร ส่วนแบ่งทางการตลาด และสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัในระยะยาว 

2. กลยทุธ์เชิงแกไ้ข หากลูกคา้มีความตอ้งการเครดิตการคา้ ทางร้านคา้จะเลือกวิธีการ “การให้เครดิตการคา้” 
ไดน้ าทฤษฎีส่วนผสมประสมการตลาด การส่งเสริมการขายโดยการกระตุ้นผูบ้ริโภค มุ่งเน้นการให้บริการ ความ
สะดวกแก่ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ในปริมาณมาก อีกทั้งเพ่ือเป็นการดึงดูดให้กลุ่มลูกคา้ใหม่ทั้งขนาดใหญ่ ขนาดกลาง ขนาด
เล็ก มาเป็นลูกคา้กบัทางร้านคา้ และรักษาฐานลูกคา้เก่าของร้านคา้ไม่ให้หันไปซ้ือสินคา้และบริการของคู่แข่งในตลาด 
ซ่ึงกลยุทธ์ดงักล่าวสามารถช่วยให้ลูกคา้มีความพึงพอใจเพ่ิมมากยิ่งข้ึน ร้านคา้ก็สามารถจ าหน่ายสินคา้ไดม้ากยิง่ข้ึน
และมีเงินทุนหมุนเวียนเพ่ิมข้ึน  

3. กลยุทธ์เชิงป้องกนั เลือกวิธีการ “การบริการและรักษาประโยชน์ของลูกคา้” โดยการน าทฤษฎีส่วนประ
ผสมทางการตลาด บุคคล มาก าหนดเป็นกลยทุธ์ มุ่งเน้นการให้การบริการ และสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้เป็นหลกั 
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ด้วยการบริการให้ความเอาใจใส่ลูกค้า และค านึงถึงประโยชน์ท่ีลูกค้าจะได้รับเป็นหลัก เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความ
ประทบัใจหลงัจากการมาซ้ือสินคา้และใชบ้ริการ เป็นการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีแก่ลูกคา้ซ่ึงจะเป็นผลดีต่อไปใน
ระยะยาว เกิดเป็นภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อร้านคา้ เพ่ือป้องกนัส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีร้านมีอยูจ่ากคู่แข่ง 

4. กลยทุธ์เชิงรับ เลือกวิธีการ “Promotion แถม” ไดน้ าหลกัแนวคิดทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด เก่ียวกบั
การส่งเสริมการตลาด มุ่งเนน้วิธีการส่งเสริมการขาย โดยการกระตุน้ผา่นคนกลาง เป็นการรณรงคส่์งเสริมการขายใน
กลุ่มผลิตภณัฑ์ Beger ให้มียอดขายการเติบโตท่ีเพ่ิมมากยิ่งข้ึน อีกทั้งเพ่ือสร้างความสัมพนัธ์อนัดีระหว่างร้านคา้กบั
ทางบริษทั Beger และการกระตุน้ผูบ้ริโภค เป็นการกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการซ้ือของลูกคา้ เพ่ือเพ่ิมยอดขาย ก าไร 
ส่วนแบ่งทางการตลาดในพ้ืนท่ี และป้องกนัส่วนแบ่งทางการตลาดเดิมท่ีมีอยู ่

อภิปรายผลการวิจยัเร่ืองกลยุทธ์การสร้างความไดเ้ปรียบดา้นการแข่งขันกลุ่มผลิตภัณฑ์ Beger ของห้าง
หุ้นส่วนจ ากดั ช.สงวน โฮมโปร มีประเด็นท่ีผูว้ิจยัไดน้ ามาอภิปรายผล ดงัต่อไปน้ี 

1. ดา้นราคาสินคา้พบว่า ลูกคา้ให้ความส าคญัมากในดา้นราคาสินคา้ เน่ืองจากความกงัวลในเศรษฐกิจในยุค
ปัจจุบนั และมีรายไดล้ดลง ส่งผลให้ผูบ้ริโภคมีความระมดัระวงัการจบัจ่ายใชส้อย มากข้ึนตามไปดว้ย ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัผลงานวิจยัของ ศรีนวล พลบัเจริญสุข (2553) ศึกษาเร่ืองกลยุทธ์ทางการตลาดในมุมมองของผูบ้ริโภคท่ีมี ผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้วสัดุก่อสร้าง ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์ไดพ้บว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ร้านคา้วสัดุก่อสร้างของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรคสู์งท่ีสุด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคามีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือมากท่ีสุด 

2. ดา้นการบริการพบว่า เป็นปัจจยัหน่ึงท่ีส าคญัไม่นอ้ยท่ีลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการจากร้านคา้ 
การสร้างความสัมพนัธ์ดีกบัลูกคา้ ควรเป็นเร่ืองท่ีให้ความส าคญัมาเป็นอนัดบัตน้ๆ ซ่ึ งสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของ 
กานตช์นก บวัทอง และพนมสิทธ์ิ สอนประจกัษ ์(2557) ศึกษาเร่ืองกลยทุธ์การจดัการ บริหารร้านคา้วสัดุก่อสร้าง ใน
เขตอ าเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก ไดพ้บว่า จากการศึกษาคือ กลุ่มตวัอยา่งร้านคา้วสัดุก่อสร้างทั้ง 4 กลุ่มตวัอยา่งใช ้กล
ยทุธ์ในการด าเนินกิจการท่ีคลา้ยๆกนั เน่ืองมาจากการแข่งขนัท่ีสูงของธุรกิจประเภทน้ี และเพ่ือช่วยดึงดูดลูกคา้ให้เขา้
มาใชบ้ริการ กิจการของกลุ่มตวัอย่างแต่ละกลุ่ม ซ่ึงกลยุทธ์ท่ีกลุ่มตวัอย่างใชจ้ะให้ความส าคญัเร่ืองของการบริการ 
ลูกคา้ เช่น การให้ค าปรึกษาโดยผูเ้ช่ียวชาญ เป็นตน้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ ศรีนวล พลบัเจริญสุข (2553) 
ศึกษาเร่ืองกลยทุธ์ทางการตลาดในมุมมองของผูบ้ริโภคท่ีมี ผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้วสัดุก่อสร้าง ในอ าเภอเมือง 
จังหวดันครสวรรค์ โดยศึกษาจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินค้าในร้านคา้วสัดุก่อสร้างในอ าเภอเมือง จังหวดันครสวรรค์ 
จ  านวน 384 คน รวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม ผลท่ีไดจ้ากการศึกษาคือ กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้วสัดุก่อสร้างในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรคใ์นภาพรวมอยูใ่นระดบัมากเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น 
พบว่า กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินคา้วสัดุก่อสร้างในอ าเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์สูงท่ีสุด 
ไดแ้ก่ กลยทุธ์ดา้นความสะดวกในการซ้ือมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด 
 
ข้อเสนอแนะ 

ผลการศึกษา กลยุทธ์การสร้างความไดเ้ปรียบดา้นการแข่งขนักลุ่มผลิตภณัฑ ์Beger ของห้างหุ้นส่วนจ ากดั 
ช.สงวน โฮมโปร สามารถน าขอ้มูลมาใชป้ระโยชน์ และเสนอแนะแนวทางให้กบัผูบ้ริหารทั้ง 3 คน ในการวางแผน
พฒันากลยทุธ์ทางการตลาดให้ตรงกบักลุ่มเป้าหมาย ดงัต่อไปน้ี 
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ข้อเสนอแนะส าหรับผู้บริหาร 
ผูว้ิจยัไดก้  าหนดกลยทุธ์ในการเพ่ิมยอดขายกลุ่มผลิตภณัฑ์ Beger ของห้างหุ้นส่วนจ ากดั ช.สงวน โฮมโปร 

ทั้ง 4 กลยทุธ์ ให้ผูบ้ริหารช่วยท าตามล าดบัดงัท่ีกล่าวไปในสรุปผลการศึกษา คาดว่าจะสามารถท าให้ร้านคา้มียอดขาย
เพ่ิมข้ึนตามเป้าหมายท่ีคาดการณ์ไว ้นอกจากน้ีจากการศึกษาเร่ือง กลยุทธ์การสร้างความไดเ้ปรียบดา้นการแข่งขนั
เคมีภณัฑข์องห้างหุ้นส่วนจ ากดั ช.สงวน โฮมโปร 

ข้อคดิส าหรับผู้บริหาร 
1. ผูบ้ริหารทั้ง 3 คน ควรมีการวางแผน และควบคุมตน้ทุนในการด าเนินการ ให้ดียิ่งข้ึน โดยการน าระบบ

โปรแกรมบญัชีท่ีใชอ้ยูใ่ชง้านให้เกิดประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน ซ่ึงจะส่งผลประโยชน์ในระยะยาว 
2. ผูบ้ริหารทั้ง 3 คน ควรมีการศึกษาเพ่ิมเติมเก่ียวกบัแนวทางการพฒันาธุรกิจ การบริหารจดัการภายใน

องคก์รให้มีประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน เพ่ือให้เท่าทนัต่อสภาพปัจจยัภายนอกท่ีมีการพฒันาอยา่งต่อเน่ือง และภายในให้มี
ความยดืหยุน่ในการบริหารจดัการสอดคลอ้งกบัสภาพปัญหาท่ีควบคุมได ้และไม่สามารถควบคุมได ้จะเป็นประโยชน์
แก่ร้านคา้ในระยะยาว 

3. บุคลากรทุกคนในองค์กรควรรักษาความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ไวอ้ย่างต่อเน่ือง ดว้ยการบริการท่ีดี จะ
ส่งผลดีต่อร้านคา้ทั้งในระยะสั้นและระยะยาว 

4. ร้านคา้ประเภทน้ีตอ้งใชเ้งินทุนหมุนเวียนค่อนขา้งสูง ในขณะท่ีก าไรต่อหน่วยค่อนขา้งต ่า ตอ้งอาศยัการ
ขายสินคา้ในปริมาณท่ีมากเพ่ือความอยู่รอดของธุรกิจ จึงมีความจ าเป็นอยา่งยิ่งท่ีจะตอ้งบริหารค่าใชจ่้ายต่างๆให้เกิด
ประสิทธิภาพและประสิทธิผล ตรวจสอบคลงัสินคา้ ตน้ทุนสินคา้ และราคาให้รอบคอบ ช่วยให้ส่งผลดีในระยะสั้น
และระยะยาว 

5. ผูบ้ริหารทั้ง 3 คน ควรมีการปรึกษาการก าหนดกลยุทธ์การส่งเสริมตลาดทุกๆเดือน ให้ตรงตามความ
ตอ้งการลูกคา้ให้มากท่ีสุด จะส่งผลดีต่อไปในระยะยาว 

การประกอบธุรกิจจ าเป็นของมีการพฒันา และปรับตวัให้เท่าทนักับสถานการณ์ และความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคอยา่งสม ่าเสมอ นอกจากการศึกษาหาความรู้เก่ียวกบัการคา้วสัดุก่อสร้าง และธุรกิจอ่ืนท่ีคลา้ยคลึงกนั เพ่ือมา
เป็นแนวทางในการน ามาปรับปรุงพฒันาธุรกิจของตนเองแลว้การศึกษาโครงสร้าง และรับทราบถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึน
อย่างแทจ้ริงของธุรกิจตวัเองมีการวางแผนติดตาม ประเมินผลการด าเนินงาน จะเป็นการท าให้ธุ รกิจของเราสามมา
รถแข่งขนัในอุตสาหกรรมเดียวกนัไดอ้ยา่งแข็งแกร่ง และย ัง่ยนื 
 
ข้อเสนอแนะในการท าวจิัยคร้ังต่อไป 

ส าหรับผูป้ระกอบการ หรือผูท่ี้สนใจในการด าเนินการเก่ียวกับร้านค้าท่ีมีลักษณะธุรกิจท่ีคลา้ยคลึงกนั 
เพ่ือให้ทราบถึงสถานภาพทางการแข่งขันของธุรกิจวสัดุก่อสร้างและน าไปปรับใชใ้ห้เกิดประโยชน์กับธุรกิจของ
ผูป้ระกอบการรายอ่ืน ส่ิงท่ีควรศึกษาเพ่ิมเติม คือ การพฒันาด้านเทคโนโลยีสารสนเทศเป็นส่วนหน่ึงท่ีส าคญัใน
โครงสร้างธุรกิจ เน่ืองจากปัจจุบนัโลกของเราได้มีการเปล่ียนแปลงไปมาก และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ก็หันมาใช้
เทคโนโลยีในการศึกษาหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้และบริการมากข้ึน ร้านคา้จึงควรหันมาศึกษาความเป็นไปไดเ้พ่ิมเติม
ในการขายช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยใชเ้ทคโนโลยเีขา้มาช่วยมากยิง่ข้ึนรวมไปถึงการใชส่ื้อสังคมออนไลน์ และส่ือ
อินเตอร์เน็ตในการเพ่ิมโอกาสการขายอีกดว้ย 
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