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บทคดัย่อ 
การศึกษาในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษากลยทุธ์ในการเพ่ิมยอดขายเฟอร์นิเจอร์และของตกแต่งบา้น อิเกีย 

สาขาบางใหญ่ ท่ีจะสามารถเรียนรู้ผลการศึกษาท่ีมีความสาํคญัต่อการบริหารธุรกิจและสามารถใชก้ลยทุธ์ท่ีเหมาะสม
ใหก้บัองคก์รได ้โดยเกบ็ขอ้มูลแบบสอบถามจากผูเ้ยีย่มชมและผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือเฟอร์นิเจอร์และของตกแต่งบา้นท่ี  
อิเกีย สาขาบางใหญ่ จาํนวน 385 คน โดยใชสู้ตรของ W.G. Cochran ผลการศึกษาพบวา่ลกูคา้ส่วนใหญ่มีรูปแบบท่ีพกั
อาศยัในปัจจุบนั คือ บา้นเด่ียวและโอกาสท่ีมาเลือกซ้ือ คือ ทดแทนเฟอร์นิเจอร์เก่า ดงันั้น จากการวเิคราะห์ขอ้มูลจึง
สามารถกาํหนดกลยทุธ์ท่ีเหมาะสมใหก้บัองคก์รไดว้า่ คือ กลยทุธ์แบบมุ่งเนน้และความแตกต่างเพ่ือเป็นแนวทางการ
แกปั้ญหาเชิงกลยทุธ์ท่ีมีต่อยอดการซ้ือสินคา้ของกลุ่มเป้าหมายใหมี้จาํนวนลกูคา้ท่ีเพ่ิมข้ึน อีกทั้งยงัสามารถทาํ
ยอดขายใหไ้ดต้ามเป้าหมายท่ีตั้งไวแ้ละเพ่ือแข่งขนักบัคู่แข่งไดใ้นระยะยาว 
คาํสําคญั:  การเพ่ิมยอดขาย, กลยทุธ์ 
 

ABSTRACT 
The purpose of this study is to analyze the strategies used at IKEA Bang Yai store for increasing the sales 

volume of furniture and other home decorations. Additionally, this study's results are significantly crucial for both 
business management and strategies used in the organization. This current study employed questionnaires from 385 
people, including both visitors and consumers who come to buy furniture and home decoration at IKEA Bang Yai 
store. After the participants completed the questionnaires, the data were analyzed by using the W.G. Cochran 
formula. The results showed that currently, many customers have detached houses as their accommodation and the 
buying opportunity was to replace the old furniture.  Thus, the data analysis suggested suitable strategies for the 
organization, which is the focus and differentiation strategies, to be strategic solutions for purchasing the target 
group and increasing customer numbers. Moreover, in the long term, this helped the organization achieve its sales 
target to compete with other competitors. 
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1. บทนํา 
อิเกียไดก้ลายมาเป็นหน่ึงในแบรนดเ์ฟอร์นิเจอร์ตกแต่งบา้นท่ีเป็นท่ีรู้จกัมากท่ีสุดในโลกโดยขยายสาขากวา่ 

270 สาขาใน 50 ประเทศทัว่โลก เปิดสาขาแรกในประเทศไทยท่ีศนูยก์ารคา้เมกาบางนาในเดือนพฤศจิกายน 2554 และ
ไดเ้ปิดสาขาท่ี 2 ท่ีศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลพลาซ่า เวสเกตบางใหญ่ เปิดในวนัท่ี 15 มีนาคม 2561 มีพ้ืนรวม 50,278 ตร.ม. 
ถือวา่ใหญ่ท่ีสุดในเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้ณ ตอนน้ี อิเกีย สาขาบางใหญ่ไดเ้ปิดมาเป็นเวลา 1 ปีคร่ึงและพบกบัปัญหา
หลกั ๆ คือยอดการขายไม่เป็นไปตามเป้าท่ีตั้งไวเ้น่ืองจากยอดขายยอ้นหลงั 1 ปี ดงัขอ้มูลตามตารางรายงานยอดขาย
ของหา้งสรรพสินคา้เฟอร์เจอร์และของตกแต่งบา้น อิเกีย สาขาบางใหญ่ ในช่วงเดือนกนัยายน 2561 – สิงหาคม ปี 
2562 ในตลอดทั้ง 12 เดือน ตั้งแต่เดือนกนัยายน 2561 - สิงหาคม 2562 ไดต้ั้งเป้ายอดขายไวท่ี้ 2,812,000,000 บาท แต่
สามารถทาํยอดขายจริงไดท่ี้ 1,891,000,000 บาท ซ่ึงการเพิ่มและลดยอดขายของแต่ละเดือนมียอดติดลบสูงสุดอยูท่ี่      
-0.18% ทาํให้องคก์รไม่สามารถสร้างกาํไรให้แก่องคก์รได ้หลงัจากเกิดปัญหาน้ีพนกังานทุกแผนกในองคก์รก็ได้
ร่วมกนัแกปั้ญหาในเบ้ืองตน้ในดา้นของการทาํโปรโมชั่นต่าง ๆ หรือการโฆษณาในส่ือก็ยงัไม่สามารถแกปั้ญหา
ยอดขายของในแต่ละเดือนใหถึ้งยอดขายท่ีตั้งไวไ้ด ้ 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

ท่ีมา : ตารางยอดขายในแต่ละเดือนของ อิเกีย สาขาบางใหญ่ (2561-2562) 
 

การศึกษาในคร้ังน้ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการศึกษากลยทุธ์ในการเพ่ิมยอดขายเฟอร์นิเจอร์และของตกแต่งบา้น 
ท่ี อิเกีย สาขาบางใหญ่ จะสามารถเรียนรู้ผลการศึกษาท่ีมีความสําคญัต่อการบริหารธุรกิจ และสามารถใชก้ลยุทธ์ท่ี
เหมาะสมใหก้บัองกรคไ์ด ้ 
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การทบทวนทฤษฎีและเคร่ืองมือในการวเิคราะห์ท่ีเก่ียวขอ้ง 
- ทฤษฎีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P’s 

(Service Mix) ของ Philip Kotler ไวว้า่เป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีใหบ้ริการซ่ึงจะไดส่้วนประสม
การตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ในการกาํหนดกลยทุธ์การตลาดซ่ึงประกอบดว้ย 

1.    ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจาํเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ดคื้อ ส่ิงท่ีผูข้ายตอ้ง
มอบใหแ้ก่ลกูคา้และลกูคา้จะไดรั้บผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑน์ั้น ๆ  

2.    ดา้นราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงินลูกคา้จะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) 
ของบริการกบัราคา (Price) ของบริการนั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาลกูคา้จะตดัสินใจซ้ือ  

3.    ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศส่ิงแวดลอ้มในการนาํเสนอ
บริการใหแ้ก่ลูกคา้ ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการท่ีนาํเสนอ ซ่ึงจะตอ้งพิจารณา
ในดา้นทาํเลท่ีตั้ง (Location) และช่องทางในการนาํเสนอบริการ (Channels) 

4.    ด้านส่งเสริมการตลาด  (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความสําคัญในการติดต่อส่ือสารให้
ผูใ้ชบ้ริการ โดยมีวตัถุประสงค์ท่ีแจง้ข่าวสารหรือชกัจูงให้เกิดทศันคติและพฤติกรรมการใชบ้ริการและเป็นกุญแจ
สาํคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์ 

5.    ดา้นบุคคล (People) หรือพนกังาน (Employee) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพ่ือให้
สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็นความ สัมพนัธ์ระหว่างเจา้หนา้ท่ีผูใ้ห้บริการ
และผูใ้ช้บริการต่าง ๆ ขององค์กรเจ้าหน้าท่ีตอ้งมีความสามารถมีทัศนคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ช้บริการมี
ความคิดริเร่ิมีความสามารถในการแกไ้ขปัญหาสามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 

6.    ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทากายภาพ (Physical Evidence and Presentation) เป็นการสร้างและ
นาํเสนอลกัษณะทางกายภาพให้กบัลูกคา้ โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการ
ใหบ้ริการเพ่ือสร้างคุณค่าใหก้บัลกูคา้ ไม่วา่จะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรียบร้อยการเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และ
การใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว 

7.    ดา้นกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัในดา้นการบริการ
ท่ีนาํเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้ริการเพ่ือมอบการใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็วและทาํใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 

- ทฤษฎีการจดัการเชิงกลยทุธ์ 
หลกัการสาํคญัของ SWOT กคื็อการวเิคราะห์โดยการสาํรวจสภาพแวดลอ้ม 2 ดา้น ไดแ้ก่ สภาพแวดลอ้ม

ภายในและสภาพแวดลอ้มภายนอก ซ่ึงเป็นการวเิคราะห์จุดแขง็จุดอ่อน เพ่ือใหรู้้ตนเอง (รู้เรา) รู้จกัสภาพแวดลอ้ม (รู้
เขา) ชดัเจนและวิเคราะห์โอกาส-อุปสรรค การวเิคราะห์ปัจจยัต่าง ๆ ทั้งภายนอก และภายในองคก์ร ซ่ึงจะช่วยให้
ผูบ้ริหารขององคก์รทราบถึงการเปล่ียนแปลงต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนภายนอกองคก์ร ทั้งส่ิงท่ีไดเ้กิดข้ึนแลว้และแนวโนม้การ
เปล่ียนแปลงในอนาคต รวมทั้งผลกระทบของการเปล่ียนแปลงเหล่าน้ีท่ี จะมีผลต่อองคก์ร และจุดแขง็ จุดอ่อน และ
ความสามารถดา้นต่าง ๆ ท่ีองคก์รมีอยู ่ซ่ึงขอ้มูลเหล่าน้ีจะเป็น ประโยชน์อยา่งมากต่อการกาํหนดกลยทุธ์และกิจกรรม
ดาํเนินการขององคก์รท่ีเหมาะสม ต่อไป 
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การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้ม (TOWS Matrix) 
TOWS เป็นเคร่ืองมือทางธุรกิจท่ี เนน้เก่ียวกบัสภาพแวดลอ้มภายนอก ในขณะท่ี SWOT จะเนน้ทั้ง

สภาพแวดลอ้มภายในและสภาพแวดลอ้มภายนอก ซ่ึงเคร่ืองมือทั้ง 2 น้ีจะใหผ้ลการ วเิคราะห์ในรูปแบบของตาราง 
Matrix การวเิคราะห์ท่ีมกัเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัภายนอก โดย TOWS Matrix ช่วยใหคิ้ดเก่ียวกบัปัจจยัท่ีสามารถติดตาม
และมีผลกระทบต่อโดยตรงจากสภาพแวดลอ้มภายนอก (โอกาสและภยั คุกคาม) จากสภาพแวดลอ้มภายใน (จุดแขง็
และจุดอ่อน) 

จุดแขง็และโอกาส (SO) - วธีิท่ีสามารถใชจุ้ดแขง็เพ่ือหาประโยชน์ท่ีไดเ้ปรียบเพื่อสร้างเป็นโอกาส 
จุดแขง็และอุปสรรค (ST) - วธีิท่ีสามารถใชป้ระโยชน์จากจุดแขง็เพ่ือหลีกเล่ียงภยัคุกคามท่ีอาจจะเกิดข้ึนจริง 
จุดอ่อนและโอกาส (WO) - วธีิการใชโ้อกาสท่ีมีเพ่ือเอาชนะจุดอ่อน 
จุดอ่อนและอุปสรรค (WT) – วิธีท่ีลดจุดอ่อนและหลีกเล่ียงภยัคุกคาม 

- ทฤษฎีการจดัการเชิงกลยทุธ์ (Strategy Management) คิดคน้โดย  
Michael E.Porter แบ่งกลยทุธ์ออกเป็น 3 ระดบั ดงัน้ี 1. กลยทุธ์ระดบัองคก์ร (Corporate – Level Strategies) กาํหนด
กลยทุธ์ในภาพกวา้งๆ เป็นแนวทางในการดาํเนินงานของบริษทั เช่น จะลงทุนเพ่ิม จะลดธุรกิจบางส่วนอยา่งไร จะ
ดาํเนินงานในระยะยาวอยา่งไร 2. กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ (Business Level Strategy) เพ่ือใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในการ
แขง่ขนัดว้ยความสามารถหลกัท่ีมี เช่น กลยทุธ์ผูน้าํดา้นตน้ทุน การสร้างความแตกต่าง การมุ่งเนน้ (ดา้นตน้ทุนดา้น
ความแตกต่าง) 3.กลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ี หรือ (Functional Strategy) เป็นส่วนยอ่ยท่ีสุดขององคก์ร แต่เป็นพ้ืนฐานท่ี
หน่วยงาน หรือองคก์รควรมี คือ การใหแ้ต่ละหนา้ท่ีสามารถทาํงานไดอ้ยา่งเช่ียวชาญ  
 
2. วตัถุประสงค์การวจิัย 

1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของการซ้ือสินคา้ในห้างสรรพสินคา้เฟอร์นิเจอร์และของตกแต่งบา้น อิเกีย สาขา
บางใหญ่ 

2) เพ่ือศึกษาปัจจยัดา้นทศันคติของการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ในห้างสรรพสินคา้เฟอร์นิเจอร์และของ
ตกแต่งบา้น อิเกีย สาขาบางใหญ่ 

3) เพ่ือศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้
เฟอร์นิเจอร์และของตกแต่งบา้น อิเกีย สาขาบางใหญ่ 
 
3. การดาํเนินการวจิัย 

การศึกษาในคร้ังน้ีมีขอบเขตการศึกษาจาก ผูเ้ยี่ยมชมและผูบ้ริโภคอายุตั้งแต่ 13 ปีข้ึนไปท่ีเคยเขา้มาใช้
บริการและเคยซ้ือสินคา้ท่ีหา้งสรรพคา้เฟอร์นิเจอร์และของตกแต่งบา้น อิเกีย สาขาบางใหญ่ ซ่ึงไม่ใช่ลูกคา้ท่ีซ้ือผา่น
ทางออนไลน์ เน่ืองจากประชากรมีขนาดใหญ่และไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน ดงันั้นขนาดตวัอยา่งสามารถ
คาํนวณไดจึ้งใชสู้ตรไม่ทราบขนาดตวัอยา่งของ W.G. Cochran โดยกาํหนดระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และระดบัค่า
ความคลาดเคล่ือนร้อยละ 5 ดงันั้น ขนาดกลุ่มตวัอยา่งอยา่งนอ้ยท่ีตอ้งการจะเท่ากบั 385 คน 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคือ แบบสอบถาม (Questionnaire) จาํนวน 1 ชุด โดยมีผูเ้ยีย่มชมและผูบ้ริโภคของ
กลุ่มตวัอยา่งเป็นผูต้อบ โดยแบ่งขอ้มูลท่ีใชแ้บบสอบถามเป็น 4 ส่วน คือ 
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ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์และของตกแต่ง

บา้น 
ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลปัจจยัดา้นทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์และของตกแต่งบา้น ท่ีอิเกีย สาขา

บางใหญ่ 
ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์และของตกแต่ง

บา้น ท่ีอิเกีย สาขาบางใหญ่ 
 

4. ผลการวจิัย 
ผลการศึกษาขอ้มูลจากการเกบ็ขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามสามารถแบ่งผลการศึกษาไดด้งัน้ี 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุ 27-33 ปี 

สถานภาพโสด ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,0001-35,000 /เดือน อาศยัอยูก่บัครอบครัวและรูปแบบท่ีพกัอาศยั
ในปัจจุบนั คือ บา้นเด่ียว 

ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์และของตกแต่ง
บา้น พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไปเลือกซ้ือกบั ครอบครัว นิยมเลือกซ้ือวสัดุหลกั คือ ไม้จริง เหตุผลท่ีมาเลือกซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์และของตกแต่งบา้น ท่ีอิเกีย สาขาบางใหญ่เพราะมีดีไซน์ท่ีแตกต่าง โดดเด่น สวยงาม และโอกาสท่ีมา
เลือกซ้ือ คือ ทดแทนเฟอร์นิเจอร์เก่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ คือ หาขอ้มูลก่อนตดัสินใจ 

ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลปัจจยัดา้นทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์และของตกแต่งบา้น ท่ีอิเกีย สาขา
บางใหญ่ พบว่าผูบ้ริโภคให้ระดบัความสําคญัของปัจจัยดา้นทศันคติท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์และของ
ตกแต่งบา้น คือ การตกแต่งจดัวางเฟอร์นิเจอร์และของตกแต่งบา้นภายในอิเกีย สาขาบางใหญ่ สวยงามและน่าสนใจ 

ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์และของตกแต่ง
บา้น ท่ีอิเกีย สาขาบางใหญ่ พบว่าผูบ้ริโภคให้ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคาท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์และของตกแต่งบา้น ท่ีอิเกีย สาขาบางใหญ่ โดยรวมระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียท่ี 4.07 
ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความสาํคญัของปัจจยัยอ่ยในระดบัมาก เรียงตามลาํดบั ดงัน้ี มีความหลากหลายของราคา
ใหเ้ลือกซ้ือ (4.26) ราคาสินคา้มีความเหมาะสมกบัประโยชน์ใชส้อย (3.89) 
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ตารางท่ี 1 ตารางกาํหนดกลยทุธ์โดยใช ้TOWS Matrix 
             
                                                            ปัจจยัภายใน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ปัจจยัภายนอก 

จุดแขง็ (S) 
S1: IKEA เป็นตราสินคา้ท่ีเป็นท่ีรู้จกัทัว่โลก 
S2 : สินคา้คุณภาพดีในราคายอ่มเยา 
S3 : มีสินคา้หลากหลายใหเ้ลือกซ้ือ 
S4 : สินคา้มีการออกแบบสินคา้ท่ีทนัสมยัและ
สวยงาม 
 

จุดอ่อน (W) 
W1 : ทาํเลท่ีตั้งบางใหญ่ห่างไกลจากตวัเมือง 
W2 : ปัจจุบนัยงัมีขอ้จาํกดัในการผลิตสินคา้ท่ีมี
การตอบสนองไดแ้ค่ลกูคา้ระดบัปานกลาง-ระดบั
ล่างเท่านั้น 
W3 : สินคา้ยงัไม่เป็นท่ีคุน้เคยในคนไทยเพราะการ
เลือกซ้ือหรือการประกอบเฟอร์นิเจอร์และของ
ตกแต่งบา้นเป็นแนวบริการตนเอง (Self-service) 
W4 : พนกังานแบบไม่ประจาํ (Part time) อาจจะมี
ทกัษะความรู้ท่ีนอ้ยและไม่สามารถใหบ้ริการแก่
ลูกคา้ไดอ้ยา่งเตม็ท่ี 
 

โอกาส (O) 
O1 :การเติบโตระบบ Online / E-commerce ท่ี
เพ่ิมข้ึน 
O2 : กระแสความนิยมในหมู่วยัรุ่น ไดรั้บจาก
ต่างประเทศมากยิง่ข้ึน 
O3 : ค่าเฉล่ียของอุตสาหกรรมอสงัหาริมทรัพย์
เพ่ิมข้ึนอยา่งต่อเน่ือง 

SO Strategy 
กลยทุธ์การเติบโต 

ดว้ยสินคา้หรือบริการเพียงอยา่งเดียว 
S1,S3,S4,O1,O2 

 
 

 

WO Strategy 
กลยทุธ์แบบมุ่งเนน้สร้างความไดเ้ปรียบเชิงการ

แข่งขนัดว้ยการเนน้ความชาํนาญ 
W4,O1,O3 

อุปสรรค (T) 
T1 : ราคาวสัดุหลกัเพ่ิมข้ึน 
T2 : เศรษฐกิจชะลอตวัลง 
T3 : มีคู่แข่งรายยอ่ยเพ่ิมข้ึน 
T4 : คนไทยยงัไม่ค่อยมีความรู้ดา้นการจดัสรรและ
บริหารจดัการพ้ืนท่ีในบา้นท่ีดี 
T5 : การแพร่ระบาดของเช้ือไวรัสโควิด-19 

ST Strategy 
กลยทุธ์มุ่งเนน้และความแตกต่าง 

S2,S3,S4,T3,T4 

WT Strategy 
กลยทุธ์คงท่ี เพ่ือปรับเปล่ียน / 

กลยทุธ์แบบมุ่งเนน้ 
W1,W3,T2,T3,T4 

 
ทางเลือกท่ี 1 จุดแขง็ (S) – โอกาส (O) 

- กลยธ์ุการเติบโตดว้ยสินคา้หรือบริการเพียงอยา่งเดียว นาํเสนอสินคา้ท่ีมีประโยชน์ใชส้อยและคุณภาพท่ีดี 
โดยทาํการนาํเสนอผา่นช่องทาง Social Media (Facebook, Instagram, Website, Twitter) หรือนาํเสนอผา่น 
Influencer marketing เพ่ือเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดง่้ายข้ึน 

 
ทางเลือกท่ี 2 จุดอ่อน (W) – โอกาส (O) 

- กลยทุธ์แบบมุ่งเนน้ การมุ่งสร้างความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนัดว้ยการเนน้ความชาํนาญของพนกังาน โดยมี
การจดัอบรม training ในเร่ืองประโยชน์ของสินคา้ วิธีการขายท่ีดี ให้แก่พนกังานทั้งประจาํและแบบไม่
ประจาํเพ่ือเพ่ิมทกัษะความรู้ให้แก่พนกังานเพ่ือท่ีจะสามารถบริการให้แก่ลูกคา้ทั้ง online และ offline ได้
อยา่งเตม็ท่ี 
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ทางเลือกท่ี 3 จุดแขง็ (S) – อุปสรรค (T) 
- กลยุทธ์มุ่งเน้นและความแตกต่าง ใชก้ารวิจยัและพฒันาขอ้มูลของคนในพ้ืนท่ีระแวกบางใหญ่ว่ามีการใช้

ชีวติและพฤติกรรมการอยูอ่าศยักนัอยา่งไรเพ่ือนาํมาเป็นขอ้มูลสาํคญัในการสร้างความแตกต่างและหาความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคในระแวกนั้นๆ 

 
ทางเลือกท่ี 4 จุดอ่อน (W) – อุปสรรค (T) 

- กลยุทธ์คงท่ี เพ่ือปรับเปล่ียนโดยเพ่ิมการบริการ การช่วยลูกคา้ในด้านของการหยิบสินคา้และบริการ
ประกอบเฟอร์นิเจอร์ใหแ้ก่ลกูคา้เพ่ือเพ่ิมความรวดเร็วและความสะดวกสบายของลูกคา้ 

 
ทางเลือกท่ี 5 จุดอ่อน (W) – อุปสรรค (T) 

- กลยุทธ์แบบมุ่งเน้นสร้างความได้เปรียบเชิงการแข่งขนัดว้ยการเน้นความชาํนาญเพื่อเจาะตลาดเฉพาะ 
อย่างเช่นไปเจาะกลุ่มลูกคา้ในพื้นท่ีบางใหญ่ท่ีมีปัญหาทางดา้นการบริหารจดัการพื้นท่ี โดยการนาํเสนอ
สินคา้และการตกแต่งจดัวางเฟอร์นิเจอร์และของตกแต่งบา้นให้ตรงความตอ้งการของลูกคา้และพฤติกรรม
การอยูอ่าศยัเพ่ือใหล้กูคา้ไดเ้ขา้ใจถึงปัญหาและวธีิแกไ้ข 
 

โดยทางเลือกทางแกไ้ขท่ีผูว้ิจยัไดมี้การเลือกใช ้คือ ทางเลือกท่ี 3 กลยทุธ์มุ่งเนน้และความแตกต่าง และทางเลือก
ท่ี 5 กลยทุธ์แบบมุ่งเนน้สร้างความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนัดว้ยการเนน้ความชาํนาญเพื่อเจาะตลาดเฉพาะ 

 
5. การอภิปรายผล 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์และของตกแต่งบา้น ท่ีอิเกีย 
สาขาบางใหญ่ทั้งหมด 2 ปัจจยั มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.33 ผูบ้ริโภคให้ระดบัความสาํคญัของปัจจยัยอ่ยในระดบัมาก เรียง
ตามลาํดบั ดงัน้ี สินคา้สามารถใชส้อยไดต้ามคุณประโยชน์ท่ีกาํหนดไว ้(4.40) สินคา้มีความทนัสมยั สวยงาม และมี
คุณภาพ (4.26) สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ภนมพร จนัทร์วฒันะ (2551) ไดศึ้กษาเร่ืองการตดัสินใจซ้ือสินคา้เคร่ือง
เรือนท่ีอิน เดก็ซ์ ลิฟวิ่ง มอลล ์(2551: 207-214) พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญัมากซ้ือเคร่ืองเรือนโดยมีเหตุผลท่ีสาํคญัคือ คุณภาพของสินคา้ความหลากหลายของสินคา้ 
ความเช่ือถือในตลาดสินคา้ รูปทรงและสีสันของสินคา้และความแขง็แรงของสินคา้ 

ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัปัจจยัดา้นทศันคติส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือก
ซ้ือสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้เฟอร์นิเจอร์และของตกแต่งบา้น อิเกีย สาขาบางใหญ่ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวความคิดของ 
นารีรัตน์ ฟักเฟ่ืองบุญ (2554) กล่าวไวใ้น พฤติกรรมองกรคใ์นเร่ืองของการรับรู้จากการปัจจยัต่างๆท่ีผูป้ระกอบการ
เป็นผูเ้สนอ จนเกิดเป็นทศันคติและนาํไปสู่การตดัสินใจในการเลือกซ้ือ โดยผลการศึกษาพบว่า ความสัมพนัธ์ของ
ส่วนประสมทางการตลาดในดา้นกระบวนการกบัดา้นการตอบสนองต่อลูกคา้มีความสัมพนัธ์กนั ของดา้นส่งเสริม
การตลาดและดา้นลกัษณะทางกายภาพมากท่ีสุด ดงันั้นผูป้ระกอบควรวางแผนกลยุทธ์ในทั้งสองดา้นควบคู่กนั จะ
ก่อให้เกิดประสิทธิผลและผูบ้ริโภคสามารถรับรู้ถึงแนวทางในการนาํเสนอไดช้ดัเจนมากข้ึนจนส่งผลให้เกิดการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ 



 การประชุมนําเสนอผลงานวิจัยระดบับณัฑติศึกษา 
คร้ังที ่๑๕  ปีการศึกษา ๒๕๖๓ 
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6. บทสรุปและข้อเสนอแนะ 
ในการวจิยัคร้ังน้ี เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเกบ็ขอ้มูลเป็นแบบสอบถามเพียงอยา่งเดียวซ่ึงอาจจะยงัไม่ครอบคลุม 

ดงันั้นในการวจิยัคร้ังต่อไปควรมีการศึกษาขอ้มูลเชิงคุณภาพและเกบ็ขอ้มูลดว้ยวธีิอ่ืนๆ เช่น การสัมภาษณ์ หรือ การ
สนทนากลุ่มเป็นตน้ 

การวิจยัน้ีมีเกณฑศึ์กษาเฉพาะหา้งสรรพสินคา้เฟอร์นิเจอร์และของตกแต่งบา้น อิเกีย สาขาบางใหญ่ เท่านั้น
และเพ่ือให้ไดข้อ้คน้พบใหม่ๆควรจดัให้มีการทาํการวิจยัต่อเน่ืองไปยงัสถานท่ีจาํหน่ายอ่ืนๆ ท่ีมีรูปแบบโดครงสร้าง
หรือลกัษณะเฉพาะท่ีแตกต่างกนัออกไป เพ่ือประโยชน์ในมุมกวา้งแก่ผูส้นใจและการนาํไปใชท่ี้หลากหลายยิง่ข้ึน 
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