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 การวจิยัในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือพฒันาแนวทางการบริหารการตลาดสาํหรับลกูคา้ 

รายสาํคญัของหา้งหุน้ส่วนจาํกดั ท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างแห่งหน่ึงใน อาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง  

กลุ่มประชากร คือ ผูป้ระกอบการธุรกิจจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างท่ีเป็นลกูคา้ช่วงของหา้งหุน้ส่วนท่ี

จาํหน่ายวสัดุก่อสร้างแห่งหน่ึงใน อาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง จาํนวนทั้งหมด 9 คน โดยใช ้

แบบสมัภาษณ์เชิงลึก ในการรวบรวมขอ้มลู และวิเคราะห์ผลโดยใชก้ารวิเคราะห์เชิงเน้ือหา  

ผลการศึกษาพบว่า แนวทางในการพฒันาการบริหารการตลาดสาํหรับลกูคา้รายสาํคญั ในดา้น 

ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ควรใหค้วามสาํคญัในดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นบุคคล และดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ ตามลาํดบั โดยดา้นการส่งเสริม

การตลาด ควรท่ีจะมีการจดัสมัมนาแนะนาํสินคา้และความใหรู้้อยา่งนอ้ยปีละ 1 คร้ัง ดา้นผลิตภณัฑ ์

ควรจดัทาํสินคา้ตวัอยา่งหรือจดัทาํแคตตาลอ็ก เพ่ือใหจ้าํหน่ายสินคา้ง่ายข้ึน ดา้นบุคคลควรมี                     

การใหพ้นกังานเขา้ไปเยีย่มลกูคา้อยา่งนอ้ยเดือนละ 1 คร้ัง รวมถึงใหพ้นกังานมัน่โทรหาลกูคา้ 

กลุ่มน้ี อยา่งนอ้ย 1 คร้ังต่อ 2 สปัดาห์ และดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ ควรให้

พนกังานใหค้วามสาํคญัและคอยระวงัเร่ืองคาํพดูเป็นพิเศษ และพนกังานจะตอ้งแกไ้ขปัญหาต่าง ๆ 

โดยมีคาํตอบท่ีดีใหก้บัลกูคา้เสมอและควรจดัทาํกลยทุธก์ารจดักลุ่มลกูคา้ ในดา้นการบริหารลกูคา้

รายสาํคญั ในเร่ือง การพฒันาธุรกิจรวมกนั พบว่า ควรใช ้กลยทุธก์ารส่ือสารทางการตลาดแบบ

ครอบคลุม เพ่ือกลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ีจะไดส้ามารถเขา้ถึงขอ้มลูไดห้ลากหลายช่องทาง ในส่วนของ                    

การพฒันาระบบโลจิสติกส์ พบว่า ควรมุ่งเนน้ไปในเร่ือง การสร้างเวบ็ไซตส่์วนตวั โดยมีระบบ               

การสัง่ซ้ือภายในเวบ็ไซตแ์ละมีขอ้มลูของยอดสต็อกสินคา้ รวมถึงจดัอบรมและประเมินหลกัการ

ใหบ้ริการของพนกังานจดัส่งสินคา้ เพ่ือเป็นการปลกูฝังจิตสาํนึกในการบริการของพนกังาน และ       

ในเร่ืองการจดัการสินคา้และบริการ ควรใช ้กลยทุธก์ารจดัการลกูคา้สมัพนัธ ์เพ่ือสร้าง

ความสมัพนัธท่ี์ดีกบัลกูคา้และเป็นการสร้างสร้างความน่าเช่ือถือท่ีดีใหก้บัลกูคา้มากยิง่ข้ึน 
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 The study attempts to study a guideline to develop marketing management for key 

customers of a limited partnership distributing construction materials in Mueang District, Rayong 

Province. The subjects in this study were nine entrepreneurs distributing construction materials in 

Mueang District, Rayong Province. In-depth interviews were utilized to collect the data and the 

data then were analyzed using content analysis. The findings reveal that a guideline to develop 

marketing management for key customers in the aspects of 7P's should emphasize on the 

promotion, product, person and physical environment, respectively. In fact, for promotion, there 

should be a seminar to introduce products and provide knowledge at least once a year. For 

products, there should be samples or catalogue to distribute products easily. For person, the staff 

should visit customers at least once a month including the staff should call customers at least once 

a fortnight. For physical environment, staff should pay attention to wording in particular. The 

staff should solve the problems by providing good answer to their customers. Customer 

Segmentation in the management for key customers should be arranged.  For business 

development, it was found that Integrated Marketing Communication (IMC) should be utilized 

for this group of customers to allow customers to access to information in several channels. For 

the logistic development, it was found that the personal website should be established with the 

ordering system as well as the information of inventory including arranging training and audition 

for the service of dispatchers. For product and service management, Customer relationship 

management (CRM) should be utilized to establish good relationship to customers and to 

establish creditability to customers. 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา  

 ปัจจุบนัธุรกิจก่อสร้างเป็นธุรกิจท่ีกาํลงัขยายตวัเพ่ิมข้ึนเร่ือย ๆ ในภาคธุรกิจ โดยในช่วง 

ปีท่ีผา่นมาพบว่าช่วงคร่ึงหลงัของปี พ.ศ. 2557 การขบัเคล่ือนนโยบายการลงทุนของภาครัฐมีความ

ชดัเจนมากข้ึน โดยภาครัฐไดใ้หค้วามสาํคญัในการพฒันาโครงสร้างพ้ืนฐานเพ่ือสนบัสนุนศกัยภาพ

การแข่งขนัทางการคา้และการลงทุนของไทยและผลกัดนักิจกรรมทางเศรษฐกิจในไทยใหเ้ติบโต

ต่อเน่ือง รวมถึงรองรับการเปิดเสรีประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนในปี พ.ศ. 2558 จึงเห็นชอบ                           

แนวทางการพฒันาโครงสร้างพ้ืนฐานทางคมนาคมในระยะเร่งด่วนท่ีจะเร่งดาํเนินการในปี พ.ศ. 

2557-2558 ภายใตก้รอบยทุธศาสตร์การพฒันาโครงสร้างพ้ืนฐานดา้นคมนาคมขนส่งของไทย พ.ศ. 

2558-2565 ดว้ยกรอบวงเงินลงทุนเบ้ืองตน้ 2,400,000 ลา้นบาท นอกจากน้ี ภาครัฐยงัออกมาตรการ

กระตุน้เศรษฐกิจในช่วงปี พ.ศ. 2557-2558 จาํนวน 5 มาตรการ ดว้ยกรอบวงเงินลงทุนโดยรวม 

364,465 ลา้นบาท โดยมีเป้าหมายเร่งรัดเบิกจ่ายงบลงทุนของหน่วยงานราชการและรัฐวิสาหกิจ       

เพ่ือใชใ้นการซ่อมแซมส่ิงปลกูสร้างของหน่วยงานภาครัฐทัว่ประเทศ และช่วยเหลือทางการเงิน

ใหแ้ก่เกษตรกรชาวนาท่ีมีรายไดน้อ้ย 

 อยา่งไรก็ดี การเร่งรัดเบิกจ่ายงบลงทุนภายใตม้าตรการกระตุน้เศรษฐกิจในช่วงปี พ.ศ.  

2557-2558 อาจมีผลต่อกิจกรรมการก่อสร้างของภาครัฐในช่วงท่ีเหลืออยูข่องปี พ.ศ. 2557 จาํนวน

จาํกดั ดว้ยเหตุน้ี ศนูยว์จิยักสิกรไทย คาดว่า มลูค่าการลงทุนในการก่อสร้างของภาครัฐในคร่ึงหลงั

ของปี 2557น่าจะอยูใ่นกรอบ 228,000-235,000 ลา้นบาท หรือขยายตวัร้อยละ 4.8-8.0 

 (Y-o-Y) อยา่งไรก็ดี มลูค่าการลงทุนในการก่อสร้างของภาครัฐท่ีหดตวัลงช่วงคร่ึงปีแรกถึงร้อยละ 

4.8 (Y-o-Y) จะส่งผลให ้มลูค่าการลงทุนในการก่อสร้างของภาครัฐตลอดทั้งปี 2557 มีแนวโนม้

ขยายตวัในอตัราไม่สูงนกัท่ีร้อยละ 0.02-1.7 และผลจากมาตรการฯดงักล่าวน่าจะมีผลใหม้ลูค่า                    

การลงทุนในการก่อสร้างของภาครัฐในปี พ.ศ. 2558 ขยายตวัต่อเน่ืองจากปี พ.ศ. 2557 ถึงร้อยละ 

7.0-10.0 หรือคิดเป็นมลูค่า 464,000-477,000 ลา้นบาท ทั้งน้ี โครงการภาครัฐส่วนใหญ่ท่ีจะลงทุน                       

ในปี พ.ศ. 2558 จะเป็นโครงการเดิมท่ีมีความจาํเป็นตอ้งลงทุนต่อเน่ือง ส่วนการลงทุนในโครงการ

ใหม่อาจมีเมด็เงินลงทุนในกรอบท่ีจาํกดั ซ่ึงโครงการใหม่ ๆ ท่ีจะลงทุนในปี 2558 ยงัเป็นประเด็นท่ี

ตอ้งติดตามความคืบหนา้ต่อไป ซ่ึงข้ึนอยูก่บักระบวนการดาํเนินงานและการพิจารณาของภาครัฐ 

(ศนูยว์จิยัธุรกิจธนาคารกสิกรไทย, 2557) 
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 ซ่ึงในช่วง 6 เดือนแรกปี พ.ศ. 2558 ผลการวิจยัของศนูยว์จิยักสิกรไทยเก่ียวกบัแนวโนม้

ธุรกิจก่อสร้าง พบว่า ภาพรวมกิจกรรมการก่อสร้างโครงสร้างพ้ืนฐานของภาครัฐในช่วงคร่ึงแรก

ของปี พ.ศ. 2558 โดยส่วนใหญ่จะเป็นการลงทุนในโครงการต่อเน่ือง ซ่ึงมีทั้งโครงการขนาดใหญ่

และโครงการขนาดยอ่ย เช่น โครงการรถไฟฟ้าสายสีนํ้ าเงิน ช่วงหวัลาํโพง-บางแค และบางซ่ือ-                

ท่าพระ และการซ่อมแซมโครงข่ายถนนทางหลวงในเสน้ทางสายหลกัและสายรอง นอกจากน้ี                 

ยงัมีโครงการลงทุนภายใตม้าตรการกระตุน้เศรษฐกิจ เช่น โครงการปรับปรุง/ ซ่อมแซมอาคารของ

หน่วยงานราชการทัว่ประเทศ และถนนทางหลวงสายต่างๆ ภายใตม้าตรการกระตุน้เศรษฐกิจไทย

ในช่วงปี 2557-2558 วงเงินรวม 23,000 ลา้นบาท โดยในจาํนวนน้ีมีเงินคงเหลือสาํหรับใชล้งทุน

ภายในปี พ.ศ. 2558 ประมาณ 22,000 ลา้นบาท ซ่ึงจะสามารถเบิกจ่ายวงเงินท่ีเหลือภายในคร่ึงแรก

ของปี พ.ศ. 2558 เม่ือจบัสญัญาณทิศทางการลงทุนในการก่อสร้างของภาครัฐในช่วงคร่ึงปีแรกจาก 

การเบิกจ่ายงบลงทุนของภาครัฐ พบว่าในช่วง 6 เดือนแรกของปีงบประมาณ 2558 มีการเบิกจ่าย 

ตํ่ากว่าเป้าหมาย แต่หากพิจารณาเฉพาะยอดเบิกจ่ายงบลงทุนในช่วงเดือนมกราคมถึงมีนาคม พ.ศ. 

2558 พบว่ายอดเบิกจ่ายทยอยปรับตวัดีข้ึน แมย้งัต ํ่ากว่าเป้าหมายท่ีวางไว ้เน่ืองจากบางรายการ        

อยูร่ะหว่างกระบวนการจดัซ้ือจดัจา้งและการทบทวนราคาค่าก่อสร้างใหม่ ส่งผลใหก้ารเบิกจ่าย

ล่าชา้และจากท่ีขั้นตอนการเบิกจ่ายเมด็เงินลงทุนมีกระบวนการพิจารณาหลายลาํดบัขั้นตอน จึงอาจ

ส่งผลใหกิ้จกรรมการก่อสร้างในโครงการใหม่ๆท่ีจะเกิดข้ึนในช่วงคร่ึงปีแรกถกูเล่ือนการเบิกจ่าย

งบลงทุนไปในช่วงคร่ึงหลงัของปี พ.ศ.  2558 แต่อยา่งไรกดี็ ภาครัฐก็มีความพยายามท่ีจะเร่ง

ผลกัดนัลงทุนในโครงการใหม่ ๆ ภายใตแ้ผนปฏิบติัการดา้นคมนาคมขนส่งระยะเร่งด่วน พ.ศ. 2558 

วงเงิน 55,878.4 ลา้นบาท ดงันั้น ศนูยว์ิจยักสิกรไทย มองวา่การลงทุนในการก่อสร้างของภาครัฐใน                      

คร่ึงแรกของปี พ.ศ. 2558 มีแนวโนม้เติบโตร้อยละ 4.0-6.5 (Y-o-Y) หรือมีมลูค่า 210,100-215,200  

ลา้นบาท เม่ือเทียบกบัฐานท่ีตํ่าในช่วงเดียวกนัของปี พ.ศ. 2557 

 จากสภาพแวดลอ้มทางการตลาดท่ีไดมี้เปล่ียนแปลงไปมีผลกระทบต่อลกูคา้ท่ีเก่ียวขอ้ง

เป็นอยา่งมาก ซ่ึงทาํใหธุ้รกิจตอ้งมองหาและกาํหนดกลยทุธท่ี์เหมาะสม สภาพแวดลอ้มทาง

การตลาดท่ีเปล่ียนแปลงอยา่งชดัเจน เช่น การลดขนาด การลดตน้ทุนต่าง ๆ เพ่ือใหธุ้รกิจเติบโต  

เป็นตน้ ธุรกิจพบกบัความยากลาํบากในการรักษาผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการขายสินคา้ใหย้ ัง่ยนื 

เพราะการเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสาร และวงจรชีวิตของสินคา้ท่ีมีอายุ

สั้นลง จึงทาํใหล้กูคา้เป็นแรงขบัเคล่ือนของการเติบโตทางธุรกิจ จึงเห็นไดช้ดัว่าธุรกิจจาํเป็นตอ้ง                

มีการเพ่ิมจาํนวนลกูคา้และขยายความสมัพนัธก์บัลกูคา้เดิม ตลอดจนความสมัพนัธร์ะหว่างผูข้าย

และลกูคา้มีความซบัซอ้นมากยิง่ข้ึน เพราะความกา้วหนา้ทางดา้นเทคโนโลยสีารสนเทศ ทาํให้

สามารถเขา้ถึงและเช่ือมต่อกบัลกูคา้ไดง่้ายข้ึน ช่วยเพ่ิมการคาดหวงัของลกูคา้ใหสู้งข้ึน รวมถึง 
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โอกาสในการสร้างคุณค่าทาํใหมี้การขยายตวัและแตกตวัมากข้ึน 

 ลกูคา้ช่วง (Sub-agent) ในธุรกิจคา้ขายวสัดุก่อสร้างถือไดว้า่เป็นกลุ่มลกูคา้สาํคญัของ

ธุรกิจคา้ส่ง เน่ืองจากลกูคา้กลุ่มลกูคา้ช่วงจะมีเป็นกลุ่มลกูคา้ท่ีมีกาํลงัซ้ือและจะซ้ือสินคา้เป็นจาํนวน

มาก เพราะลกูคา้ช่วงจะมีกลุ่มลกูคา้ปลีกรายยอ่ยส่วนตวั จึงตอ้งมีการสต็อกสินคา้ไวจ้าํนวนหน่ึง

เพ่ือท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้กลุ่มนั้น นอกจากน้ีลกูคา้ช่วงยงัถือไดว้่าเป็นลกูคา้

ประจาํของทางเอเยน่ตเ์พราะลกูคา้ช่วงจะมีการซ้ือสินคา้จากเอเยน่ตทุ์ก ๆ เดือนเพ่ือนาํสินคา้ไป

สต็อกและจาํหน่ายต่อใหก้บัทางลกูคา้ปลีกต่อไป การมีลกูคา้ช่วงก็เปรียบเสมือนทางเอเยน่ตมี์

ร้านคา้รายยอ่ยเพราะทางลกูคา้ช่วงจะทาํหนา้ท่ีตั้งแต่หาลกูคา้ เจรจาต่อรองและนาํเสนอการขาย

สินคา้อยา่งมืออาชีพไปจนกระทัง่ปิดการขายสินคา้ รวมถึงการใหบ้ริการช่วยเหลือและใหค้าํแนะนาํ

กบัลกูคา้อีกดว้ย 

 ดงันั้นผูว้จิยัจึงไดส้นใจจะศึกษาถึงความสนใจและความตอ้งการของเหล่าลกูคา้ช่วงท่ีมี

ต่อเอเยน่ตใ์นดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) และการบริหารลกูคา้รายสาํคญั เพ่ือนาํไปใชใ้น

การเพ่ิมยอดขาย ปรับปรุงการใหบ้ริการ และลดการเกิดปัญหาของกิจการในการใหบ้ริการกบัลกูคา้ 

รวมไปถึงการตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ช่วงใหเ้กิดความพึงพอใจสูงสุดตามท่ีคาดหวงัไว ้

นอกจากน้ียงัสามารถนาํไปประยกุตเ์พ่ือใชแ้นวทางในการพฒันาธุรกิจสาํหรับผูท่ี้สนใจประกอบ

ธุรกิจคา้ขายวสัดุก่อสร้างดว้ยเช่นเดียวกนั 

 

วตัถุประสงค์ของการวิจยั 

 เพ่ือพฒันาแนวทางการบริหารการตลาดสาํหรับลกูคา้รายสาํคญัของหา้งหุน้ส่วนจาํกดั 

ท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างแห่งหน่ึงใน อาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง 
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กรอบแนวคดิในการวจิยั 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1-1  กรอบแนวคิดในการวิจยั

ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 

1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

2.  ดา้นราคา (Price) 

3.  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 

4.  ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

5.  ดา้นบุคคล (People) 

6.  ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะ 

7. ทางกายภาพ (Physical evidence) 

8.  ดา้นกระบวนการ (Process) 

(ศิริวรรณ เสรีรัตน,์ 2541) 

สัมภาษณ์เชิงลกึ 

(In-depth interview) 

แนวทางการพัฒนาการบริหาร

การตลาด 

การบริหารลูกค้ารายสําคญั  

(Key account management) 

1.  การพฒันาธุรกิจร่วมกนั 

2.  การพฒันาระบบโลจิสติกส์ 

3.  การจดัการสินคา้และบริการ 

(Napolitano, 1997; Mcdonald & 

Woodburn, 2007; ปิยพงศ ์

พลบัพลึง, 2556, หนา้ 48-50) 

 

 

 

ลูกค้ารายสําคญั 

(Key account) 
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ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการวจิยั 

 1.  เพ่ือท่ีจะไดรั้บรู้ถึงความคาดหวงัท่ีแทจ้ริงของลกูคา้ช่วงและสามารถตอบสนอง                 

ความตอ้งการไดต้รงตามความคาดหวงัของลกูคา้ช่วง 

 2.  เพ่ือนาํผลการศึกษาไปใชใ้นการวางแผนในการกาํหนดกลยทุธด์า้นส่วนประสม                   

ทางการตลาด (7P’s) ใหมี้ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 

 3.  เพ่ือนาํขอ้มลูท่ีไดจ้ากการศึกษากลยทุธด์า้นส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ไปใชใ้น

การสร้างมลูค่าเพ่ิม (Value added) ใหอ้งคก์ร 

 

ขอบเขตของการวจิยั 

 ในการศึกษาคร้ังน้ีมีขอบเขตการวิจยัดงัน้ี 

 1.  ขอ้มลูจากผูป้ระกอบการธุรกิจจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างท่ีเป็นลกูคา้ช่วงของหา้งหุน้ส่วน

ท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างแห่งหน่ึงใน อาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง 

 2.  ลกูคา้ช่วงตอ้งเป็นลกูคา้ช่วงท่ีมียอดซ้ือสินคา้ใน 1 ปีไม่ตํ่ากว่า 500,000 บาท 

 3.  วิธีการศึกษาโดยใชแ้บบสมัภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) กบัทางเจา้ของกิจการ

หรือผูแ้ทนท่ีสามารถใหข้อ้มลูได ้ของลกูคา้ช่วงท่ีเป็นลกูคา้ของหา้งหุน้ส่วนจาํกดัท่ีจาํหน่ายวสัดุ

ก่อสร้างแห่งหน่ึงใน อาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง 

 

นิยามศัพท์เฉพาะ 

 หา้งหุน้ส่วนจาํกดั หมายถึง การประกอบการในลกัษณะน้ีจะตอ้งจดทะเบียนเป็นนิติ

บุคคลและตอ้งใส่คาํว่า “หา้งหุน้ส่วนจาํกดั” ไวห้นา้ช่ือหา้งเสมอไปดว้ย เช่น หา้งหุน้ส่วนจาํกดั                  

สินไทย โดยมีผูเ้ป็นหุน้ส่วน ตั้งแต่ 2 คนข้ึนไป แบ่งหุน้ส่วนออกเป็น 2 ลกัษณะคือ 1) ประเภท

จาํกดัความรับผดิชอบ จาํกดัรับผดิชอบในหน้ีสินท่ีเกิดข้ึน 2)  ประเภทไม่จาํกดัความรับผดิชอบ  

การไม่จาํกดัความรับผดิชอบ หมายถึง  ไม่จาํกดัหน้ีสินท่ีเกิดข้ึนกรณี หา้งหุน้ส่วนจาํกดัเลิกกิจการ

ตามกฎหมายใหสิ้ทธ์ิแก่เจา้หน้ีของกิจการมีสิทธ์ิเรียกร้องใหน้าํทรัพยสิ์นส่วนตวัของหุน้ส่วน                       

ไม่จาํกดัความรับผดิชอบในส่วนท่ีนอกเหนือจากเงินท่ีลงทุนในกิจการมาชาํระหน้ีจนครบ ซ่ึงใน

งานวิจยัเล่มน้ีหมายถึง หา้งหุน้ส่วนท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างแห่งหน่ึงใน อาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง     

ท่ีใชเ้ป็นกรณีศึกษาในการวจิยั 

 เอเยน่ต ์หมายถึง ตวัแทนจาํหน่ายสินคา้ ซ่ึงในการศึกษาคร้ังน้ีหมายถึง หา้งหุน้ส่วน                  

ท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างแห่งหน่ึงใน อาํเภอเมือง จงัหวดั  ระยอง 
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 ลกูคา้ช่วง (Sub-agent) หมายถึง ตวัแทนจาํหน่ายสินคา้หรือร้านคา้ช่วง ซ่ึงในการศึกษา

คร้ังน้ีหมายถึง ลกูคา้ท่ีซ้ือสินคา้กบัทางหา้งหุน้ส่วนท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างแห่งหน่ึงใน อาํเภอเมือง 

จงัหวดัระยอง เพ่ือนาํไปขายสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคอีกท่ีหน่ึง 

 ลกูคา้ส่งหรือร้านคา้ส่ง หมายถึง กิจการท่ีซ้ือสินคา้และบริการโดยมีวตัถุประสงคเ์พ่ือ 

การขายต่อ หรือซ้ือไปใชใ้นการประกอบธุรกิจ จากความหมายดงักล่าวจะเห็นไดว้่า การคา้ส่งเป็น

กิจกรรมทางดา้นการขายสินคา้และบริการ ซ่ึงผูซ้ื้อไม่ไดซ้ื้อไปเพ่ือการอุปโภคบริโภค แต่จะซ้ือไป

เพ่ือการขายต่อ ผูซ้ื้อหรือลกูคา้ของผูค้า้ส่ง คือ พ่อคา้ปลีกท่ีซ้ือสินคา้ไปเพ่ือขายใหก้บัผูบ้ริโภค                   

คนสุดทา้ยหรือผูค้า้ส่งอาจจะเป็นผูท่ี้ขายสินคา้ใหก้บัโรงงานอุตสาหกรรมต่าง ๆ ท่ีซ้ือสินคา้ไป                

เพ่ือใชใ้นการประกอบการผลิตสินคา้ต่อไป 

 ลกูคา้ปลีกหรือร้านคา้ปลีก หมายถึง กิจการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือขายสินคา้ หรือบริการ

โดยตรงแก่ผูบ้ริโภค เพ่ือตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย 

 กลุ่มลกูคา้ หมายถึง ผูท่ี้มาใชบ้ริการและซ้ือสินคา้ เป็นผูมี้ความตอ้งการใชบ้ริการและมี

อาํนาจในการซ้ือ ซ่ึงในการศึกษาคร้ังน้ีหมายถึง กลุ่มลกูคา้ท่ีเป็นเจา้ของกิจการของหา้งหุน้ส่วน                 

ท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างแห่งหน่ึงใน อาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง 

 ความจงรักภกัดี หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีดีต่อตราสินคา้หรือร้านคา้แห่งหน่ึง

ไม่ว่าจะเกิดจากความเช่ือมัน่ การนึกถึง หรือตรงใจผูบ้ริโภค ซ่ึงทาํใหเ้กิดการซ้ือซํ้าต่อเน่ือง 

ตลอดมา ในปัจจุบนัเกิดความหลากหลายในตราสินคา้ ประกอบการต่างใชก้ลยทุธท์างการตลาด

มากมายเพ่ือดึงดูดใจใหผู้บ้ริโภคเปล่ียนหรือหนัไปใชสิ้นคา้ตราใหม่ ๆ อยูเ่สมอ 

 การบริหารการตลาด หมายถึง การวเิคราะห์ การวางแผน การปฏิบติังานและควบคุม

โปรแกรมการตลาด ท่ีจะนาํมาซ่ึงความพอใจจากการแลกเปล่ียนกบัตลาดเป้าหมาย เพ่ือใหบ้รรลุ

จุดประสงคข์ององคก์ารท่ีตั้งไว ้ซ่ึงเนน้หนกัในดา้นสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมายและตอ้ง

ใหเ้กิดความพอใจดว้ย โดยการกาํหนดราคา การส่ือสาร และการจดัจาํหน่ายอยา่งมีประสิทธิภาพ

เพ่ือบอกกล่าว กระตุน้และสนองความตอ้งการของตลาดนั้น ๆ 

 ดา้นผลิตภณัฑ ์หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสนองความตอ้งการของลกูคา้ 

ใหพึ้งพอใจผลิตภณัฑท่ี์เสนอขาย จะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ย สินคา้ 

บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์ร หรือบุคคลผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) คุณค่า 

(Value) ในสายตาของลกูคา้ ซ่ึงจะมีผลทาํใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้

 ดา้นราคา หมายถึง คุณค่าของผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของลกูคา้ ผูบ้ริโภค

จะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า ผลิตภณัฑก์บัราคา ผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา ผูบ้ริโภค 

จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูก้าํหนดกลยทุธด์า้นราคาตอ้งคาํนึงถึง 1) คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived value)  
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ในสายตาของลกูคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาว่าการยอมรับของลกูคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์่าสูงกว่าราคา

ผลิตภณัฑน์ั้น 2) ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 3) การแข่งขนั 4) ปัจจยัอ่ืน ๆ 

 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนั

และกิจกรรมใชเ้พ่ือเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด สถาบนัท่ีนาํผลิตภณัฑ์

ออกสู่ตลาดเป้าหมาย ก็คือ สถาบนัการตลาด 

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด หมายถึง การจดัโปรโมชัน่ลด แลก แจก แถม หรือการลง

โฆษณาตามหนงัสือพิมพ ์การติดป้ายโปสเตอร์ในโฆษณาตามสถานท่ีต่าง ๆ 

 ดา้นบุคคล  หมายถึง บุคลากรของทางกิจการท่ีผา่นการคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ  

เพ่ือ ใหส้ามารถสร้างความพึงพอใจใหก้บัลกูคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็นความ สมัพนัธ์

ระหว่างเจา้หนา้ท่ีผูใ้หบ้ริการและผูใ้ชบ้ริการต่าง ๆ ขององคก์ร เจา้หนา้ท่ีตอ้งมีความสามารถ  

มีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกไ้ขปัญหา  

สามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 

 ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง การสร้างและนาํเสนอลกัษณะ

ทางกายภาพใหก้บัลกูคา้ โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางดา้ยกายภาพและรูปแบบ 

การใหบ้ริการเพ่ือสร้างคุณค่าใหก้บัลกูคา้ ไม่ว่าจะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย  การเจรจา 

ตอ้งสุภาพอ่อนโยน และการใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลกูคา้ควรไดรั้บ 

 ดา้นกระบวนการ หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัในดา้น

การบริการ ท่ีนาํเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้ริการเพ่ือมอบการใหบ้ริการอยา่งถกูตอ้งรวดเร็ว และทาํให้

ผูใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 

 ลกูคา้รายสาํคญั หมายถึง ลกูคา้ของหา้งหุน้ส่วนจาํกดัท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างแห่งหน่ึงใน 

อาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง ท่ีมียอดซ้ือสินคา้ใน 1 ปีไม่ตํ่ากว่า 500,000 บาท 
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บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎ ีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

 

 ในการศึกษาวจิยัเร่ือง แนวทางการพฒันาการบริหารการตลาดสาํหรับลกูคา้รายสาํคญั

ของหา้งหุน้ส่วนจาํกดัท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างแห่งหน่ึงใน อาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง ผูว้ิจยัได้

ทาํการศึกษาคน้ควา้เก่ียวกบัเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งดงัต่อไปน้ี 

 1.  แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 

 2.  แนวคิดการบริหารลกูคา้รายสาํคญั 

 3.  ขอ้มลูทัว่ไปของหา้งหุน้ส่วนจาํกดัแห่งหน่ึงใน อาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง 

 4.  งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

แนวคดิส่วนประสมทางการตลาด  (7P’s) 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) ไดอ้า้งถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสาํหรับธุรกิจ

บริการ (Service  mix) ของ Kotler (1996) ไวว้่าเป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีใหบ้ริการซ่ึงจะได้

ส่วนประสมการตลาด (Marketing  mix) หรือ 7Ps  ในการกาํหนดกลยทุธก์ารตลาดซ่ึงประกอบดว้ย 

 1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจาํเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ด ้

คือ ส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบใหแ้ก่ลกูคา้และลกูคา้ซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคจะไดรั้บผลประโยชน์และคุณค่าของ

ผลิตภณัฑน์ั้น ๆ โดยทัว่ไปแลว้ผลิตภณัฑจ์ะสามารถแบ่งออกเป็น 2 ลกัษณะ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์

ท่ีจบัตอ้งได ้และผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได ้

 2.  ดา้นราคา (Price) หมายถึง คุณค่าของผลิตภณัฑใ์นรูปของตวัเงิน โดยลกูคา้จะทาํ                  

การเปรียบเทียบผลิตภณัฑน์ั้น ๆ ระหว่างราคา (Price) กบั คุณค่าของบริการ (Value) ของผลิตภณัฑ ์                  

นั้น ๆ โดยจะมีเกณฑว์่าถา้คุณค่าสูงกว่าราคาลกูคา้จะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑน์ั้น ๆ ดงันั้น  

การกาํหนดราคาการใหบ้ริการสมควรท่ีจะมีความเหมาะสมกบัระดบัการใหบ้ริการชดัเจน และ 

ง่ายต่อการจาํแนกระดบับริการท่ีแตกต่างกนั 

 3.  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) กล่าวคือ เป็นกิจกรรมท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบั

บรรยากาศแวดลอ้มต่าง ๆ ในการนาํเสนอบริการใหแ้ก่ลกูคา้ ซ่ึงส่งผลต่อการรับรู้คุณค่าและ

คุณประโยชน์ของบริการท่ีนาํเสนอท่ีมีต่อลกูคา้ ซ่ึงในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายน้ีจะตอ้งพิจารณา

ในดา้นช่องทางในการนาํเสนอบริการ (Channels) และทาํเลท่ีตั้ง (Location)  

 4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ถือไดว้่าเป็นเคร่ืองมือตวัหน่ึงท่ีมีความสาํคญั 
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อยา่งยิง่ท่ีใชใ้นการติดต่อส่ือสารถึงผูม้ารับบริการ ซ่ึงจะมีวตัถุประสงคไ์วแ้จง้ข่าวสารต่าง ๆ หรือ 

เสนอชกัจูงผูใ้ชบ้ริการใหเ้กิดทศันคติและพฤติกรรม ซ่ึงสามารถกล่าวไดว้่าการใชบ้ริการและเป็น

กุญแจสาํคญัของการตลาดสายสมัพนัธ ์

 5.  ดา้นบุคคล (People) หรือพนกังาน (Employee) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึก 

อบรม การจูงใจ เพ่ือใหส้ามารถในการสร้างความพึงพอใจใหก้บัลกูคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนั

เป็นความ สมัพนัธร์ะหว่างเจา้หนา้ท่ีผูใ้หบ้ริการและผูใ้ชบ้ริการต่าง ๆ ขององคก์ร เจา้หนา้ท่ีตอ้ง              

มีความสามารถ มีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถ 

ในการแกไ้ขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 

 6.  ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence and presentation) 

กล่าวไดว้่าเป็นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพใหก้บัลกูคา้ โดยจะตอ้งพยายามสร้าง

คุณภาพโดยรวมทั้งทางดา้ยกายภาพและรูปแบบของการใหบ้ริการลกูคา้เพ่ือใหเ้กิดการสร้างคุณค่า

ใหก้บัทางลกูคา้ ไม่ว่าจะเป็นดา้นการเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน ดา้นการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย 

ตลอดจนการใหบ้ริการท่ีรวดเร็วว่องไวหรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลกูคา้ควรจะไดรั้บ 

 7.  ดา้นกระบวนการ (Process) ถือไดว้่าเป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัดา้นระเบียบวิธีการ

และงานปฏิบติัในดา้นการบริการท่ีนาํเสนอใหก้บัลกูคา้หรือผูใ้ชบ้ริการเพ่ือมอบการใหบ้ริการ 

ท่ีรวดเร็ว ถกูตอ้งตามขั้นตอน และทาํใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 

 

แนวคดิการบริหารลูกค้ารายสําคญั 

 ความหมายการบริหารลูกค้ารายสําคญั 

 Burnett (1992) ไดใ้หค้วามหมายของ “การบริหารงานลกูคา้รายสาํคญั” คือ การสร้าง

ความสมัพนัธก์บัลกูคา้ในตลาดธุรกิจในระยะยาว มีการปันส่วนการใชท้รัพยากรเพ่ือมุ่งเนน้

ความสาํเร็จเป็นหลกั โดยจะมีการวางแผนการใชแ้ละการจดัสรรทรัพยากรร่วมกนั ตลอดจนการ

ร่วมมือในการสร้างจุดมุ่งหมายทั้งในปัจจุบนัและอนาคต 

 Millman and Wilson (1995) ไดใ้หค้วามหมาย “การบริหารงานลกูคา้รายสาํคญั” ไวว้่า 

การบริหารงานลกูคา้รายสาํคญัมีการพฒันาโดยการสร้างความจงรักภกัดีมีการดาํเนินการอยา่ง

ต่อเน่ืองในเร่ืองของการขายสินคา้และบริการของลกูคา้แต่ละราย มีการประสานงานอยา่งค่อยเป็น

ค่อยไปเพ่ือสร้างความสมัพนัธใ์นระยะยาว 

 ปิยพงศ ์พลบัพลึง (2556, หนา้ 33) ไดอ้ธิบายไวว้่า การบริหารลกูคา้รายสาํคญั คือ  

การบริหารงานกบัลกูคา้ในตลาดธุรกิจ เพ่ือสร้างความสมัพนัธใ์นระยะยาว มุ่งเนน้การดูแลลกูคา้ 

โดยการใหค้วามช่วยเหลือลกูคา้เป็นสาํคญั จึงจะทาํใหผู้ข้ายประสบความสาํเร็จในวตัถุประสงค์
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ท่ีตั้งไว ้ร่วมถึงเป็นการรักษาและสร้างการเจริญเติบโตของลกูคา้กลุ่มเดิม เพ่ือปกป้องจาก                           

การแข่งขนั หรืออาจเขา้ไปอยูใ่นลกูคา้กลุ่มใหม่ท่ีคิดว่าจะเป็นลกูคา้ท่ีดีในอนาคต มีการสร้าง                

ความใกลชิ้ดกบัลกูคา้ท่ีตอ้งการและมีการสร้างคุณค่าเพ่ิมความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัจาก

ทรัพยากรท่ีมีอยู ่เพ่ิมความจงรักภกัดีของลกูคา้ในระยะยาว รักษาสถานะของผูข้ายเพ่ือสร้าง                        

ความอยูร่อดในธุรกิจตามวตัถุประสงคธุ์รกิจ (Business objective) โอกาสทางตลาด (Market 

opportunity) และทรัพยากร (Business resources) ท่ีตอ้งใชร้วมถึงการใชบุ้คลากรพิเศษท่ีตอ้งมา

ทาํงานรวมกบัลกูคา้รายสาํคญั ซ่ึงอาจจะใชเ้ร่ืองทกัษะผูท่ี้ดแูลลกูคา้รายสาํคญัและเนน้กิจกรรม                  

ต่าง ๆ ท่ีร่วมกบัลกูคา้รายสาํคญั เพ่ือขบัเคล่ือนธุรกิจใหมี้ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัและ

สนบัสนุนกิจกรรมท่ีเกิดข้ึน รักษากาํไรในอนาคตกบัการบริหารงานลกูคา้รายสาํคญั 

 การไฟฟ้าส่วนภูมิภาค (2557) ไดใ้หค้วามหมายของ การบริหารลกูคา้รายสาํคญั (Key 

account management) หมายถึง การบริหารลกูคา้โดยการจดัลาํดบักลุ่มลกูคา้รายสาํคญัขององคก์ร 

และมอบหมายใหพ้นกังานเป็นผูรั้บผดิชอบในการติดต่อส่ือสารและกิจกรรมทุกชนิดระหว่าง

องคก์รกบัลกูคา้รายสาํคญั 

 สรุปไดว้่า การบริหารลกูคา้รายสาํคญั (Key account management) หมายถึง การบริหาร

ดูแลลกูคา้ท่ีมีผลประโยชนก์บัธุรกิจของเราอยา่งมากในรูปแบบท่ีแตกต่างจากลกูคา้รายอ่ืนทัว่ ๆ ไป 

โดยการบริหารนั้นจะมุ่งเนน้ไปในเร่ืองการใหช่้วยเหลือลกูคา้เป็นสาํคญั ทั้งน้ีเพ่ือท่ีจะรักษาลกูคา้

รายสาํคญัใหมี้ความจงรักภกัดีกบัของธุรกิจกบัเราตลอดไป และพฒันากลุ่มลกูคา้รายสาํคญั                         

ใหเ้ติบโตมากข้ึนไปพร้อมกบัธุรกิจของเรา 

 จุดเร่ิมต้นการบริหารลูกค้ารายสําคญั 

 ปัจจุบนัการดาํเนินการทางธุรกิจโดยเฉพาะการดาํเนินกิจกรรมทางการตลาดมีการ

เปล่ียนแปลงไปจากเดิมท่ีจะนิยมใชส่้วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) กลายเป็นการใช้

การแลกเปล่ียนความสมัพนัธ ์(Achrol, 1997) การทาํกิจกรรมระหว่างธุรกิจส่วนใหญ่จะใชว้ิธี

บริหารความสมัพนัธ ์โดยการนาํแนวทางการคดัเลือกลกูคา้ และมุ่งใหค้วามสาํคญักบัลกูคา้ราย

สาํคญัมากกว่าลกูคา้อ่ืน ๆ โดยแนวคิดท่ีสาํคญั 2 แนวคิด ในการบริหารลกูคา้รายสาํคญั มีดงัน้ี 

(Mcdonald and Roger, 1999) 

 1.  แนวคิดมุ่งเนน้ในเร่ืองของการขายสินคา้ (Key account selling) ซ่ึงจะมุ่งเนน้ท่ี                     

การกระจายสินคา้ การขายสินคา้โดยใชร้ะยะเวลาไม่ยาวนาน เนน้ในเร่ืองของการขายสินคา้ การทาํ

กาํไรในระยะสั้นไม่ตอ้งการสร้างความสมัพนัธก์บัลกูคา้ 

 2.  แนวคิดเร่ืองของการบริหารลกูคา้รายสาํคญั (Key account management) เป็นการขาย

สินคา้โดยสร้างความสมัพนัธร์ะยะยาวกบัลกูคา้รายสาํคญัเป็นหลกั โดยการจะใหก้ารดูแลเป็นพิเศษ
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และใหบ้ริการท่ีดี ซ่ึงจะทาํใหล้ดตน้ทุนและสร้างกาํไรเพ่ิมข้ึน และสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ลกูคา้

เพ่ิมข้ึนในการจดัสรรทรัพยากรท่ีเหมาะสมกบัลกูคา้ 

 จะเห็นไดว้า่แนวคิดทั้ง 2 แนวคิดจะเนน้ในเร่ืองของการดูแลลกูคา้แตกต่างกนั ซ่ึงทั้งสอง

แนวคิดอาจจะเป็นแนวคิดท่ีอาจจะเหมาะกบัประเภทของสินคา้และลกัษณะตลาดท่ีแตกต่างกนั 

หรืออาจจะเป็นในเร่ืองของการบริหารงานภายในองคก์รและจาํนวนทรัพยากรต่าง ๆ ท่ีแตกต่างกนั 

การบริหารลกูคา้รายสาํคญัเร่ิมจากตลาดธุรกิจเนน้การขายและการสร้างความสมัพนัธร์ะหว่างผูซ้ื้อ

และผูข้าย ซ่ึงแนวคิดดงักล่าวไดเ้ร่ิมพฒันาตั้งแต่ปี พ.ศ. 2503 โดยสมาคมการตลาดสหรัฐอเมริกา 

(American management associate) พบว่า การบริหารลกูคา้รายสาํคญัท่ีเนน้การสร้างความสมัพนัธ์

ดีกว่าการใชก้ารเจรจาต่อรองกนัอยา่งเดียวในการจดัซ้ือสินคา้ บริหารลกูคา้รายสาํคญั (Key account 

management) เป็นพ้ืนฐานของการมุ่งเนน้ไปท่ีลกูคา้และการสร้างความสมัพนัธท์างการตลาด 

(Relationship marketing) มากกว่าการต่อรองซ่ึงอาจมีการไดเ้ปรียบเสียเปรียบ โดยเนน้การสร้าง

ความสมัพนัธร์ะยะยาวระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อและผูข้ายไดป้ระโยชน์ทั้งคู่ อาจไดแ้ก่ กาํไรทั้งสองฝ่าย

เป็นตน้ (Mcdonald and Roger, 1999) 

 แนวทางในการบริหารลกูค้ารายสําคญั 

 แนวทางในการบริหารลกูคา้รายสาํคญัเป็นส่ิงท่ีเก่ียวขอ้งกบับุคคลและไม่เก่ียวขอ้งกบั

บุคคล โดยท่ีเก่ียวขอ้งกบับุคคลจะเป็นในเร่ืองของการทาํงานร่วมกนัของผูท่ี้รับผดิชอบดา้นลกูคา้

รายสาํคญั และในส่วนท่ีไม่เก่ียวขอ้งกบับุคคล แต่มีผลต่อการสร้างความสมัพนัธร์ะยะยาว เช่น                      

การส่งเสริมการตลาด เป็นตน้ (Hibbert, Winklhofer and TemerakSobhy, 2012) 

 Napolitano (1997) ไดก้ล่าวถึง การประสบความสาํเร็จในการบริหารลกูคา้รายสาํคญั                        

ซ่ึงจะมี 5 ปัจจยัท่ีตอ้งอา้งถึงไดแ้ก่ 

 1.  การบริหารความสมัพนัธก์บัลกูคา้รายสาํคญั 

 2.  ความเขา้ใจในธุรกิจของลกูคา้รายสาํคญั 

 3.  ความรับผดิชอบต่อลกูคา้รายสาํคญั 

 4.  ความเก่ียวขอ้งกบัส่ิงต่าง ๆ ของลกูคา้รายสาํคญั 

 5.  ความรับผดิชอบต่อกิจกรรมการบริหารงานลกูคา้รายสาํคญั 

 องคป์ระกอบท่ีสาํคญันาํไปสู่ความสาํเร็จของการบริหารลกูคา้รายสาํคญัซ่ึงตอ้งเขา้ใจว่า

ลกูคา้ชอบหรือไม่ และผูบ้ริหารงานลกูคา้รายสาํคญัจาํเป็นท่ีจะตอ้งรายงานใหก้บัผูบ้ริหารสูงสุด

ขององคก์รทราบ และความสาํเร็จวดักนัท่ีความตอ้งการของลกูคา้ว่ามีความพึงพอใจหรือไม่ ซ่ึง

จุดมุ่งหมายสาํคญั คือ การนาํไปสู่การเพ่ิมยอดขาย และกาํไร ซ่ึงเป็นไปตามทฤษฎีของพ้ืนฐานของ

ทรัพยากร (Resource base theory) 
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 Mcdonald and Woodburn (2007) พบว่า การบริหารลกูคา้รายสาํคญั จาํเป็นท่ีจะตอ้ง                   

มีหลาย ๆ กิจกรรมท่ีตอ้งดาํเนินร่วมกนักบัองคก์ร ซ่ึงประกอบไปดว้ยหลากหลายหนา้ท่ี ไดแ้ก่                       

การวางแผนกลยทุธเ์พ่ือทาํงานร่วมกบัลกูคา้ การพฒันาธุรกิจ การตั้งราคาสินคา้ การมีส่วนร่วม                 

ในการพฒันาสินคา้ของตนเอง และช่วยลกูคา้ในการจาํหน่ายสินคา้ การบริหารงานทั้งส่วนผสม 

ทางการตลาด และผลิตภณัฑ ์การจดัการดา้นห่วงโซ่อุปทาน การใหดู้แลเร่ืองการฝึกอบรมลกูคา้ 

เป็นตน้ 

 ปิยพงศ ์พลบัพลึง (2556, หนา้ 48-50) ไดส้รุปแนวทางในการบริหารลกูคา้รายสาํคญัไว ้ 

4 ดา้น ซ่ึงมีดงัต่อไปน้ี 

 1.  การจดัการโลจิสติกส์ (Logistics) คือ การวางแผนในการจดัการเพ่ือทาํกิจกรรมในการ

เคล่ือนยา้ยสินคา้และไม่เคล่ือนยา้ยสินคา้ มีการควบคุมอยา่งมีระบบเพ่ือสามารถใหสิ้นคา้ไปถึงยงั

จุดหมายปลายทางตั้งแต่การจดัหาวตัถุดิบจนถึงมือผูบ้ริโภค เพ่ือควบคุมตน้ทุนการกระจายใหต้ ํ่า

ท่ีสุดและสินคา้ไปถึงมือลกูคา้และทาํใหล้กูคา้เกิดความพึงพอใจ ซ่ึงถือว่าเป็นกิจกรรมท่ีมี

ความสาํคญัและมีผลกระทบต่อตน้ทุนและการใหบ้ริการของสินคา้มากท่ีสุด ประกอบดว้ยกิจกรรม

หลกัอยู ่3 กิจกรรมดว้ยกนั คือ การขนส่ง สินคา้คงคลงัและกระบวนการสัง่ซ้ือ ซ่ึงนอกจากเร่ือง 

การขนส่งสินคา้ ยงัรวมไปถึงเร่ือง การเก็บรักษาสินคา้ การกระจายสินคา้ตลอดจนการพยากรณ์ 

ของตลาดในอนาคตดว้ย 

 2.  การจดัการสินคา้และบริการ คือ การจดัการสินคา้และบริการ กระบวนการของ 

การสร้างสรรคแ์ละการเปล่ียนแปลงและปรับปรุง ส่วนประสมผลิตภณัฑ ์เพ่ือเนน้การตลาดในเร่ือง

ของการจดัรูปแบบสินคา้ใหมี้ความหลากหลายในตวัสินคา้และบริการ ตลอดจนสร้างความ

น่าเช่ือถือในตวัสินคา้และบริการ 

 3.  พฒันาผลิตภณัฑ ์คือ การออกแบบและพฒันาผลิตภณัฑเ์ป็นกระบวนการท่ีมี

ความสาํคญัส่งผลโดยตรงต่อความสาํเร็จและความอยูร่อดขององคก์ร เป็นกระบวนการท่ีมีความ

ซบัซอ้นและมีความเก่ียวขอ้งกบัหลายส่วนในองคก์ร โดยทั้งน้ีจะตอ้งทราบถึงความตอ้งการของ

ลกูคา้ มีการสร้างแนวคิดของผลิตภณัฑก์ารเลือกแนวคิดท่ีดีท่ีสุด การท่ีผลิตภณัฑจ์ะทาํกาํไรใหก้บั

องคก์รไดน้ั้นตอ้งสามารถตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ได ้

  4.  การพฒันาธุรกิจ คือ การสร้างธุรกิจใหม่ภายใตแ้นวทางการสร้างตลาดใหม่ ๆ หรือ

ปรับปรุงตลาดสินคา้เดิมของบริษทัหรือความสามารถในการมองหาสินคา้ใหม่ ๆ ใหก้บัลกูคา้ 

กลุ่มเดิม โดยแนวทางอาจตอ้งการเพ่ิมราคาสินคา้หรือเพ่ิมผลกาํไร ในบางธุรกิจกลวัท่ีจะเพ่ิมราคา

สินคา้เพราะกลวัสูญเสียลกูคา้ แต่ในความจริง คือ มีเพียงลกูคา้กลุ่มเลก็นอ้ยท่ีจะหายไปและจะมี

ลกูคา้กลุ่มใหม่ ๆ ท่ีกลบัเขา้มาทดแทน ตอ้งมีการเปิดรับแนวคิดใหม่เสมอ อาจมีการใชจ่้ายเงิน 
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ในการว่าจา้งผูเ้ช่ียวชาญเพ่ือมองหาโอกาสใหม่ ๆ ของสินคา้ 

 จากท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ ผูว้ิจยัไดท้าํการสรุปแนวทาง การบริหารลกูคา้รายสาํคญั (Key 

account management) เพ่ือประกอบการวจิยัในคร้ังน้ี ซ่ึงมีดงัต่อไปน้ี 

 1.  การพฒันาธุรกิจร่วมกนั หมายถึง วิธีการใดก็ตามท่ีทางธุรกิจของเราจะสามารถช่วย

ทาํใหธุ้รกิจของลกูคา้เติบโตข้ึน ซ่ึงกระบวนการน้ีจะเก่ียวขอ้งไปถึงกลุ่มผลิตภณัฑ ์กลุ่มบริการและ

การส่ือสารการตลาด 

 2.  การพฒันาระบบโลจิสติกส์ หมายถึง ระบบในการขนส่งเคล่ือนยา้ยสินคา้ตั้งแต่จาก

ตน้ทางไปจนถึงมือของลกูคา้ โดยในท่ีน้ีจะประกอบไปดว้ยกิจกรรมหลกัอยู ่3 กิจกรรมดว้ยกนั คือ 

การขนส่งสินคา้คงคลงัและกระบวนการสัง่ซ้ือ 

 3.  การจดัการสินคา้และบริการ หมายถึง วิธีการในการนาํเสนอสินคา้และบริการท่ีดี

ใหก้บัลกูคา้ โดยจะเนน้ในดา้นความน่าเช่ือถือของสินคา้ของทางธุรกิจและความหลากหลายของ

สินคา้ของธุรกิจเรา 

 โดยแนวคิดในการบริหารลกูคา้รายสาํคญั (Key account management) ท่ีไดส้รุปมาใน

คร้ังน้ี ผูว้จิยัไดน้าํไปใชใ้นการกาํหนดกรอบแนวคิดสาํหรับการวจิยัในเร่ือง แนวทางการพฒันา 

การบริหารการตลาดสาํหรับลกูคา้รายสาํคญัของหา้งหุน้ส่วนจาํกดัท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างแห่งหน่ึง

ใน อาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง 

 

ข้อมูลทั่วไปของห้างหุ้นส่วนจาํกัดแห่งหน่ึงใน อําเภอเมือง จงัหวดัระยอง 

 หา้งหุน้ส่วนจาํกดัแห่งหน่ึงใน อาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง  ถือไดว้่าเป็นเอเยน่ตร์ายใหญ่

อนัดบัตน้ในจงัหวดัระยองท่ีไดด้าํเนินกิจการมานานกว่า 20 ปี โดยเป็นเอเยน่ตข์องบริษทัใหญ่ ๆ

หลายแห่ง เช่น เป็นเอเยน่ตข์องทาง บริษทั ทีพีไอ โพลีน จาํกดั (มหาชน) ท่ีจาํหน่ายสินคา้ภายใตแ้บ

รนด ์ทีพีไอ และเป็นเอเยน่ตข์องทางบริษทั โอลิมปิคกระเบ้ืองไทย จาํกดั ท่ีจาํหน่ายสินคา้มากมาย 

เช่น กระเบ้ืองตราหา้ห่วง และไมเ้ฌอร่า เป็นตน้ โดยทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัแห่งน้ีดาํเนินธุรกิจใน

รูปแบบทั้งคา้ปลีกและคา้ส่ง ซ่ึงเนน้ในธุรกิจคา้ส่งเป็นหลกัโดยมีทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัแห่งน้ีมี

ลกูคา้ส่งมากกว่า 70 ราย กระจายอยูท่ัว่จงัหวดัระยอง 

 

งานวจิยัที่เกี่ยวข้อง 

 พฒันา ศิริโชติบณัฑิต (2553) ไดท้าํวิจยัเร่ือง การศึกษาการเลือกใชก้ลยทุธก์ารตลาดเพ่ือ

ส่ิงแวดลอ้มท่ีมีความเหมาะสมกบัองคก์รธุรกิจไทย ซ่ึงจากการวจิยัพบว่าบริบทและสถานภาพ                      

การเลือกใชก้ลยทุธก์ารตลาดเพ่ือส่ิงแวดลอ้มในองคก์รธุรกิจไทยจะเนน้กิจกรรมความรับผดิชอบ
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ต่อสงัคมมากกว่าการตลาดเพ่ือส่ิงแวดลอ้ม จากการทดสอบดว้ย t-test ณ ระดบันยัสาํคญัท่ี 0.01 

(p<.01) บริษทัมีผลิตภณัฑเ์พ่ือส่ิงแวดลอ้ม จาํนวน 30 บริษทั (53%) หรือเฉล่ีย 2.33 รายการ และ                

มีกิจกรรมเพ่ือส่ิงแวดลอ้ม จาํนวน 34 บริษทั (60%) หรือเฉล่ีย 2.68 กิจกรรมบริษทัท่ีใชก้ลยทุธ์

การตลาดเพ่ือส่ิงแวดลอ้มจะทาํใหมี้ผลกาํไรมากกว่าบริษทัท่ีไม่ใช ้จากการทดสอบดว้ยการ

วิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ ณ ระดบันยัสาํคญัท่ี 0.01 ( p<.01) มีขนาดของผลกระทบ (R2) เท่ากบั 

.175 (17.5%) แต่ส่ิงน้ีไม่ส่งผลต่อยอดขายบริษทั ประสิทธิภาพการใชก้ลยทุธก์ารตลาดในแผน 

การตลาดประจาํปีของบริษทัจะเนน้การตลาดเพ่ือสร้างความสมัพนัธก์บัลกูคา้ การวิเคราะห์โอกาส

ทางการตลาดและกลยทุธส่์วนประสมการตลาดเป็นสาํคญั แต่ถา้เป็นการใชก้ลยทุธก์ารตลาดเพ่ือ

ส่ิงแวดลอ้มจะเนน้ท่ีการวิจยัและพฒันา การผลิต และการตลาด สุดทา้ยการใชก้ลยทุธก์ารตลาดเพ่ือ

ส่ิงแวดลอ้มขององคก์รธุรกิจไทยเป็นเพียงการตลาดเพ่ือส่ิงแวดลอ้มเชิงเทคนิคมากกว่าการตลาด

เพ่ือส่ิงแวดลอ้มเชิงกลยทุธแ์ละการตลาดเพ่ือส่ิงแวดลอ้มก่ึงเชิงกลยทุธ ์

 หทยัภทัร อินทร์คาํ (2554) ไดจ้ดัทาํวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 

ของพ่อคา้คนกลางในตลาดโรงเกลือ โดยในการทาํวิจยัคร้ังน้ีไดมี้การพิจารณาเลือกใชปั้จจยั 

ส่วนประสมทางการตลาดในการทาํวิจยั ซ่ึงผลท่ีไดพ้บว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นช่อง

ทางการจดัจาํหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายมีค่าเฉล่ียท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้

ของพ่อคา้คนกลางอยูใ่นระดบัปานกลาง ส่วนปัจจยัดา้นราคามีค่าเฉล่ียท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้ของพ่อคา้คนกลางอยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นวา่พ่อคา้คนกลางในตลาดโรงเกลือให้

ความสาํคญักบัปัจจยัดา้นราคาเป็นสาํคญั  

 วิชชุตา จอมดวง (2550) ไดท้าํการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือวสัดุและอุปกรณ์ก่อสร้างของผูบ้ริโภคในอาํเภอเถิน จงัหวดัลาํปาง โดยผลการศึกษา

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือวสัดุและอุปกรณ์ก่อสร้างของผูบ้ริโภค                       

ในอาํเภอเถิน จงัหวดัลาํปาง พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญัมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก 

เรียงตามลาํดบั คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้น

การส่งเสริมการตลาด โดยปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดอยูใ่นระดบัมาก 3 อนัดบั

แรก คือ คุณภาพของสินคา้ รองลงมาคือ มาตรฐานของสินคา้ และช่ือเสียงของร้านจาํหน่าย ต่อมา

ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดอยูใ่นระดบัมาก 3 อนัดบัแรก คือกาํหนดราคา มีความ

เป็นมาตรฐาน รองลงมาคือ มีราคาใหเ้ลือกตามคุณภาพสินคา้ และการต่อรองราคา ต่อมาปัจจยัดา้น

การจดัจาํหน่าย ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดอยูใ่นระดบัมาก 3 อนัดบัแรก คือ มีบริการจดัส่งสินคา้

ถึงสถานท่ีใชง้าน รองลงมาคือ ความสะดวกในการเลือกซ้ือ และความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้                     

และสุดทา้ยปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดอยูใ่นระดบัมาก  
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3 อนัดบัแรก คือ มนุษยส์มัพนัธข์องพนกังาน รองลงมาคือ ความรู้ในตวัสินคา้ของพนกังาน และ

เง่ือนไขการรับเปล่ียน/ คืนสินคา้ 

 พนิดา วฒันธีรธรรม (2554) ทาํการศึกษาเร่ือง กลยทุธก์ารส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑปู์นซีเมนตข์องผูแ้ทนจาํหน่ายร้านคา้วสัดุก่อสร้างเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล กรณีศึกษาบริษทั ทีพีไอ โพลีน จาํกดั (มหาชน) พบว่า ทางบริษทัมีกลยทุธ ์

การส่ือสารการตลาดท่ีมุ่งส่วนตลาดผูแ้ทนจาํหน่าย และกลยทุธส่์วนประสมทางการตลาดในดา้น

ราคาและการส่งเสริมการขาย โดยส่ือสารผา่นเคร่ืองมือไดแ้ก่ การขายโดยพนกังาน เป็นส่ือบุคคล

เช่นพนกังานขาย เจา้หนา้ท่ีบริการเทคนิคและเจา้หนา้ท่ีบริการลกูคา้สมัพนัธ ์นอกจากน้ี เกณฑท่ี์ใช้

ในการตดัสินใจของผูแ้ทนจาํหน่ายพบว่า ปัจจยัดา้นราคาเป็นเกณฑท่ี์ทาํใหผู้แ้ทนจาํหน่ายตดัสินใจ

ซ้ือผลิตภณัฑปู์นของ บริษทั ทีพีไอ โพลีน จาํกดั (มหาชน) 

 วิชยั เกียรติเดชานุภาพ (2553) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือวสัดุก่อสร้างในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า เหตุผลในการเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้าง 

คือ ช่ือเสียงของร้าน ในดา้นการใชบ้ริการร้านขายวสัดุก่อสร้าง พบว่า กลุ่มตวัอยา่งไม่มีร้านประจาํ 

ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือวสัดุก่อสร้างในเขต

กรุงเทพมหานคร พบว่ากลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น

ผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่ายและดา้นส่งเสริมการตลาด  

โดยปัจจยัดา้นผลิตภณัฑผ์ูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัคุณภาพของผลิตภณัฑแ์ละตรายีห่อ้ของ

ผลิตภณัฑ ์ท่ีจาํหน่ายในร้าน ปัจจยัดา้นราคาผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัการมีราคาใหเ้ลือกตาม

คุณภาพสินคา้และการกาํหนดราคาสินคา้ท่ีเหมาะสม ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่ายผูบ้ริโภคให้

ความสาํคญักบัการมีสถานท่ีจอดรถท่ีสะดวกและการจดัเรียงสินคา้อยา่งเป็นหมวดหมู่ และปัจจยั

ดา้นส่งเสริมการตลาดผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัการมีป้ายร้านคา้ท่ีชดัเจนและเง่ือนไขการรับคืน

หรือเปล่ียนสินคา้ 

 สุภาพร การมิตรี (2553) ไดศึ้กษาเร่ือง การจดัการเชิงกลยทุธ ์และการกาํหนดกลยทุธ์

การตลาดเพ่ือสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั และรักษาความเป็นผูน้าํตลาดในธุรกิจคา้ปลีก

เคร่ืองมือเคร่ืองใชป้ระจาํบา้น: กรณีศึกษาบริษทัโฮม โปรดกัส์ เซ็นเตอร์ จาํกดั (มหาชน) จาก 

ผลการศึกษา สรุปไดว้่า กลยทุธท่ี์เหมาะสมระดบัองคก์ร (Corporate strategies) คือ กลยทุธ ์

การเติบโต (Growth strategy) ดว้ยการพฒันาตลาด (Market development) ซ่ึงเป็นการขยายตลาด

ใหม่และกลุ่มลกูคา้ใหม่ ทาํใหบ้ริษทัมีช่องทางในการจดัจาํหน่ายสินคา้เพ่ิมมากข้ึน และใชก้ลยทุธ์

ระดบัธุรกิจเป็นกลยทุธก์ารสร้างความแตกต่าง (Differentiation strategy) ในส่วนของสินคา้และ

บริการท่ีมีความหลากหลาย ครบถว้น และเนน้สร้างความแตกต่างในรูปแบบสาขา โดยมีการพฒันา
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ใหแ้ตกต่างจากคู่แข่ง นอกจากน้ียงัเนน้ในส่วนของบริการ มีการใหบ้ริการทั้งก่อนและหลงัการขาย 

ดว้ยบริการท่ีใหค้วามใส่ใจ และคาํนึงถึงลกูคา้เป็นหลกั จากพนกังานท่ีมีความเช่ียวชาญคอยให้

คาํปรึกษา และแนะนาํวธีิการใชง้าน ตลอดจนการแกไ้ขปัญหาต่าง ๆ ในส่วนกลยทุธก์ารตลาดนั้น 

เนน้การกาํหนดตลาดเป้าหมายและกาํหนดกลยทุธก์ารตลาดในทุกรูปแบบตั้งแต่กลยทุธ ์

Segmentation, Targeting, Positioning (STP) ใชส่้วนผสมการตลาดบริการ (Service marketing mix) 

หรือ 7P’s การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) และการบริหารลกูคา้สมัพนัธ ์Customer 

relationship management (CRM) มาใชร่้วมกนั โดยการผสมผสานสินคา้ท่ีสามารถเจาะกลุ่มลกูคา้ 

ท่ีแตกต่างกนัไป การใชก้ารส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรมาร่วมในการนาํเสนอกิจกรรมส่งเสริม

การขายต่าง ๆ และการทาํกิจกรรมทางการตลาดเพ่ือสร้างความสมัพนัธก์บัลกูคา้ในระยะยาว ทั้งใน

กลุ่มลกูคา้รายยอ่ย และลกูคา้โครงการ ผูรั้บเหมา เป็นตน้ 

 อารีรัตน์ สุขพิริยกุล (2550) ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีสาํคญัในการซ้ือ

สินคา้วสัดุก่อสร้างของร้านคา้ปลีกจากร้านคา้ส่งวสัดุก่อสร้างในจงัหวดัสมุทรปราการ ผลการวิจยั

สามารถสรุปไดด้งัน้ี ร้านคา้ปลีกในจงัหวดัสมุทรปราการใหร้ะดบัความสาํคญัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดในดา้นสินคา้ ดา้นบริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริม               

การขาย ดา้นการใหข่้าวและประชาสมัพนัธ ์อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ร้านคา้ปลีกท่ีมีเพศของฝ่ายจดัซ้ือ

ต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีสาํคญัในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งวสัดุก่อสร้าง                             

ในจงัหวดัสมุทรปราการ มีดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย แตกต่างกนั ร้านคา้ปลีกท่ีมีระดบัการศึกษา

ของฝ่ายจดัซ้ือต่างกนัมีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีสาํคญัในการซ้ือสินคา้วสัดุก่อสร้าง 

โดยรวมแตกต่างกนั ร้านคา้ปลีกท่ีมีปริมาณการจดัเก็บสินคา้ (ปูนซีเมนต)์ เฉล่ียต่อเดือนต่างกนั                       

มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีสาํคญัในการซ้ือสินคา้วสัดุก่อสร้างในดา้นการส่งเสริม                    

ทางการขายแตกต่างกนั 

 ภาวิณี กาญจนาภา (2551) ไดจ้ดัทาํวจิยั เร่ือง การบริหารส่วนประสมการคา้ปลีกและ 

การจดัการเชิงกลยทุธก์ารตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม โดยผลการวจิยัพบว่า ผูป้ระกอบการ                  

ท่ีประสบความสาํเร็จจะมีมุมมองท่ีชดัเจนเชิงกลยทุธก์ารตลาด มีการใชก้ลยทุธก์ารตลาด จดัการ

ร้านคา้อยา่งมีประสิทธิภาพ โดยใหค้วามใส่ใจกบัการดูแลสินคา้ภายในร้านคา้ การบริหาร                   

การจดัวางและการจดัแสดงสินคา้ อยา่งสมํ่าเสมอ และมีมุมมองท่ีชดัเจนเก่ียวกบัตาํแหน่งท่ีตั้งของ

ร้านคา้เพ่ืออาํนวยความสะดวกใหก้บัลกูคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาวิจยั ผูบ้ริโภคในเชิง

ปริมาณท่ีพบว่า ปัจจยั 3 ประการ ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจาก

ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมากท่ีสุด คือ ชนิดของสินคา้และบริการ การจดัวางแผนผงัร้านคา้ ออกแบบ

ร้านคา้และการจดัแสดงสินคา้ ภายในร้านคา้ และความสะดวกของทาํเลท่ีตั้งของร้านคา้ 
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 สุพจน์ กาญจนางกรูพนัธุ ์(2557) ไดจ้ดัทาํวิจยั เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ

ตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างในช่องทางการจาํหน่ายแนวใหม่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

โดยพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้

วสัดุก่อสร้างโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก และรายดา้นท่ีอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นราคา ในส่วนของความสมัพนัธร์ะหว่าง

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้วสัดุก่อสร้างกบัปัจจยัส่วนบุคคล พบว่าปัจจยั 

ส่วนบุคคลมีความสมัพนัธก์บัส่ือท่ีทาํใหรู้้จกัร้านคา้วสัดุและอุปกรณ์ก่อสร้างสมยัใหม่ และผูมี้ส่วน

สาํคญัท่ีสุดท่ีร่วมตดัสินใจหรือช่วยใหมี้การตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้าง ส่วนในการเปรียบเทียบ 

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้วสัดุ

ก่อสร้าง ฯ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด แตกต่างกนั 

 ปภทัรดา กิจหตัถพร (2555) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

คอนโดมิเนียมของประชาชนในเขตเทศบาลเมืองแสนสุข จงัหวดัชลบุรี มีวตัถุประสงค ์เพ่ือศึกษา

ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม 

ในเขตเทศบาลเมืองแสนสุข จงัหวดัชลบุรี  ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ืคือ ประชาชนท่ีซ้ือ 

หรือพิจารณาจะซ้ือคอนโดมิเนียมของโครงการคอนโดมิเนียมในเขตเทศบาลตาํบลแสนสุข จงัหวดั

ชลบุรี โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่ง 400 ราย เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ีคือ แบบสอบถามท่ีทดสอบ                  

ความเช่ือมัน่โดยใชค่้าสมัประสิทธ์ิของ ครอนบชั ไดค่้าความเช่ือมัน่คือ 0.9721  สถิติท่ีใชใ้นการ

วิเคราะห์ขอ้มลู ไดแ้ก่ สถิติเชิงพรรณนา ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

สถิติเชิงอนุมาน ไดแ้ก่  t-test, F-test และสมัประสิทธ์ิสหสัมพนัธข์องเพียร์สนั  ผลการศึกษา พบว่า 

ผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อคอนโดมิเนียมใหค้วามสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมท่ีมี                   

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม พบว่า ค่าเฉล่ียโดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย

ดา้นพนกังานมากท่ีสุด รองลงมา ไดแ้ก่ ดา้นการนาํเสนอทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ และ                        

นอ้ยท่ีสุดคือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
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บทท่ี 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 

 การศึกษาวจิยัเร่ือง  แนวทางการพฒันาการบริหารการตลาดสาํหรับลกูคา้รายสาํคญัของ

หา้งหุน้ส่วนจาํกดัท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างแห่งหน่ึงใน อาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง คร้ังน้ี เป็นการวิจยั

เชิงคุณภาพ (Qualitative research) เพ่ือใหไ้ดข้อ้มลูท่ีสามารถนาํมาวเิคราะห์ไดมี้ความครอบคลุม

และไดข้อ้มลูท่ีเชิงลึกและหลากหลายทาํใหส้ามารถวเิคราะห์ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและ

ประสิทธิผล เพ่ือใหง้านวิจยัสามารถนาํไปใชป้ระโยชนแ์ก่หน่วยงานหรือผูท่ี้เก่ียวขอ้งต่อไป                   

โดยใชก้ารสมัภาษณ์เชิงลึกกบัผูป้ระกอบการเจา้ของกิจการจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างในจงัหวดัระยอง 

ซ่ึงผูว้ิจยัไดก้าํหนดแนวทางในการดาํเนินการวิจยัโดยมีรายละเอียดดงัน้ี  

 

การกําหนดประชากร 

              กลุ่มประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา คือ  เจา้ของกิจการท่ีเป็นลกูคา้ช่วงของหา้งหุน้ส่วนจาํกดั

ท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างแห่งหน่ึงใน อาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง และตอ้งเป็นลกูคา้ช่วงท่ีมียอดซ้ือ

สินคา้ในปี พ.ศ. 2557 ไม่ตํ่ากว่า 500,000 บาท  

  

ผู้ให้ข้อมูล  

 การวจิยัเชิงคุณภาพคร้ังน้ีผูว้จิยัใชว้ิธีเลือกผูใ้หข้อ้มลูโดยการเลือกผูใ้หข้อ้มลูท่ีเป็นลกูคา้

ช่วงของของหา้งหุน้ส่วนจาํกดั ท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างแห่งหน่ึงใน อาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง                     

โดยผูว้ิจยัจะสมัภาษณ์เจา้ของกิจการหรือผูท่ี้สามารถเป็นตวัแทนของกิจการทั้งหมด ทั้งน้ีเพ่ือใหไ้ด้

ขอ้มลูท่ีครอบคลุมและสามารถตอบโจทยว์ตัถุประสงคข์องการวจิยัได ้

 สาํหรับแนวคาํถามท่ีใชใ้นการสอบถามจะเป็นการสอบถามเก่ียวกบัความคาดหวงัใน

ดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) และแนวทางในการพฒันาธุรกิจร่วมกนั 

 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 วิจยัในคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงคุณภาพ ผูว้จิยัตอ้งการขอ้มลูท่ีลึกซ้ึง ครอบคลุมและสามารถ

เช่ือถือไดม้ากท่ีสุด โดยจะเนน้เฉพาะเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) และการบริหารลกูคา้

รายสาํคญั จึงใชก้ารสมัภาษณ์แบบเจาะลึกและการบนัทึกภาคสนาม ซ่ึงตอ้งอาศยัสมัพนัธภาพและ

จรรยาบรรณของผูว้จิยัในการพิทกัษสิ์ทธ์ิของผูใ้หข้อ้มลู โดยในการเก็บรวบรวมขอ้มลูมีขั้นตอน 
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และรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

 1.  ขั้นตอนเตรียมการ  

  1.1  การเตรียมความพร้อมของผูว้ิจยั เป็นขั้นตอนท่ีจาํเป็น และมีความสาํคญัใน 

การวจิยัเชิงคุณภาพ เน่ืองจากเป็นการสร้างความน่าเช่ือถือของผูว้ิจยั (Researcher credibility)                

โดยผูว้ิจยัไดเ้ตรียมตวัดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี 

   1.1.1  ผูว้ิจยัตอ้งเตรียมตวัดา้นความรู้ แนวคิดเก่ียวกบัธุรกิจคา้ขายวสัดุก่อสร้าง 

แนวคิดเก่ียวกบัธุรกิจคา้ขายวสัดุก่อสร้างในดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) การบริหารลกูคา้

รายสาํคญั (Key account management) และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง  

   1.1.2  เตรียมความรู้ดา้นระเบียบวิธีการวิจยัโดยศึกษาปรัชญา เป้าหมาย                        

จรรณยาบรรณของนกัวิจยั วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มลูและวธีิการวิเคราะห์ขอ้มลูเชิงคุณภาพ                         

จากตาํรา วารสาร อินเทอร์เน็ต และฟังคาํบรรยายจากผูท้รงคุณวฒิุและผูมี้ประสบการณ์ เพ่ือจะได้

เขา้ใจระเบียบวิธีการวิจยัอยา่งลึกซ้ึงและถ่องแท ้อนัจะนาํไปสู่การทาํวิจยัท่ีถกูตอ้งมากท่ีสุด 

   1.1.3  เตรียมตวัดา้นเทคนิคการเก็บรวบรวมขอ้มลู โดยศึกษากลยทุธด์า้นส่วน

ประสมทางการตลาด (7P’s) และการบริหารลกูคา้รายสาํคญั (Key account management) จากตาํรา 

อินเทอร์เน็ต วารสารต่าง ๆ และปรึกษาผูมี้ประสบการณ์ในดา้นเทคนิคการสมัภาษณ์แบบเจาะลึก 

การสงัเกตและจดบนัทึกภาคสนาม เพ่ือใหเ้กิดทกัษะในการนาํไปใชก้ารเก็บรวบรวมขอ้มลูให้

ครอบคลุมและลึกซ้ึง 

  1.2  การสร้างแนวคาํถามในการเก็บรวบรวมขอ้มลู คาํถามท่ีใชเ้ป็นแนวทางในการ

เก็บรวบรวมขอ้มลู โดยผูว้ิจยัจะสร้างจากการศึกษาวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง และปรัชญาของรูปแบบ

การเก็บ โดยใชแ้นวคาํถามปลายเปิด ใชค้าํถามท่ีชดัเจน เขา้ใจง่าย และส่ือความหมายไดเ้ขา้ใจ

ตรงกนัเพ่ือใหไ้ดค้าํตอบตรงตามวตัถุประสงคข์องการศึกษา และครอบคลุมมากท่ีสุด 

  1.3  การศึกษานาํร่อง (Pilot study) ผูว้ิจยัไดท้าํการศึกษานาํร่องโดยการสอบถาม

ผูป้ระกอบการ จาํนวน 2 ราย เพ่ือทดลองใช ้ซ่ึงจะทาํใหท้ราบคาํถามท่ีมีความกาํกวมหรือเขา้ใจยาก 

และนาํมาปรับเปล่ียนเคร่ืองมือก่อนท่ีจะนาํไปใชเ้ก็บรวบรวมขอ้มลูจริง และเพ่ือฝึกทกัษะและ

เทคนิคต่าง ๆ ในการเก็บรวบรวมขอ้มลูใหไ้ดค้รบถว้นตามท่ีตอ้งการและวิเคราะห์ขอ้มลู ตลอดจน

เพ่ือศึกษาความเป็นไปไดใ้นการศึกษาวิจยั 

  1.4  เสนอโครงร่างงานนิพนธแ์ก่คณะกรรมการ เพ่ือพิจารณาเก่ียวกบัการศึกษาวจิยั  

ในคร้ังน้ี 

  1.5  จดัทาํหนงัสือถึงผูป้ระกอบการหรือท่ีเป็นตวัแทนของผูป้ระกอบการ เพ่ือขอ

ความอนุเคราะห์ในการใหข้อ้มลูเพ่ือความน่าเช่ือถือในการสมัภาษณ์มากยิง่ข้ึน 
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 2.  ขั้นตอนดาํเนินการ 

  2.1  การคน้หาผูใ้หข้อ้มลูโดยสร้างสมัพนัธภาพหน่วยงานท่ีใหข้อ้มลูเก่ียวกบั 

ผูป้ระกอบกิจการคา้ขายวสัดุก่อสร้าง โดยการแนะนาํตนเองและช้ีแจงวตัถุประสงคก์ารทาํวิจยั 

ใหท้ราบเพ่ือใหเ้กิดการรับรู้และเขา้ใจในการศึกษา โดยผูว้จิยัสาํรวจรายช่ือสถานประกอบการและ

คดัเลือกผูใ้หข้อ้มลูท่ีมีคุณสมบติัตามเกณฑท่ี์กาํหนดไว ้

  2.2  ผูว้ิจยัจะเขา้พบผูใ้หข้อ้มลูโดยตรง โดยการสร้างสมัพนัธภาพอนัดีงาม แนะนาํตวั 

และบอกวตัถุประสงคใ์นการทาํวิจยั และวิธีการเก็บรวบรวมขอ้มลู  

  2.3  การเก็บรวบรวมขอ้มลู ผูว้ิจยัทาํการเก็บรวบรวมขอ้มลูก็ต่อเม่ือผูใ้หข้อ้มลูยนิยอม

เขา้ร่วมวจิยั โดยผูว้ิจยัและผูใ้หข้อ้มลูท่ีมีสมัพนัธภาพท่ีดีต่อกนั ซ่ึงผูว้ิจยัใชเ้ทคนิคการเก็บรวบรวม

ขอ้มลูโดยการสมัภาษณ์ ในเชิงเจาะลึก โดยการพดูคุยอยา่งไม่เป็นทางการ ผสมผสานเทคนิค                          

การสะทอ้นกลบั โดยใชเ้วลาประมาณ 45-60 นาที ทั้งน้ีจะข้ึนอยูก่บัความพร้อมของผูใ้หข้อ้มลู

บนัทึกภาคสนามดว้ย การกระทาํร่วมกบัการสมัภาษณ์โดยผูว้ิจยัใชว้ิธีการจดบนัทึกและการบนัทึก

เทปขณะทาํการสมัภาษณ์  การบนัทึกเทป ผูว้ิจยัทาํการบนัทึกเทปเสียงสนทนา การตอบคาํถาม                   

ในการสมัภาษณ์จากผูใ้หข้อ้มลทุกราย เพ่ือใหไ้ดข้อ้มลูจากการสมัภาษณ์ครบถว้นสมบูรณ์ และ                 

การแปลขอ้มลูรายวนัจากการบนัทึกและถอดเทป แลว้ทาํการตรวจสอบขอ้มลูท่ียงัไม่ชดัเจนหรือไม่

ครบถว้น เพ่ือนาํไปถามและสงัเกตเพ่ิมเติมในการสมัภาษณ์คร้ังต่อไป 

  2.4  การสร้างความน่าเช่ือถือใหข้อ้มลู (Trustworthiness) เพ่ือท่ีจะไดข้อ้มลูท่ีไดมี้

ความน่าเช่ือถือมากท่ีสุด ผูว้จิยัไดใ้ชว้ิธีตรวจสอบความน่าเช่ือถือไดข้องขอ้มลู อาทิ ความเช่ือถือได้

ของขอ้มลู (Credibility) การตรวจสอบความสามารถไวว้างใจไดข้องขอ้มลู (Dependability) 

ความสามารถในการนาํไปประยกุตไ์ด ้(Transferability) และการยนืยนัผลการวจิยั (Confirm 

ability) 

  2.5  การส้ินสุดการเก็บรวบรวมขอ้มลู ซ่ึงการเก็บรวบรวมขอ้มลูส้ินสุดก็ต่อเม่ือขอ้มลู

มีความอ่ิมตวั (Saturation of data) โดยพิจารณาจากการท่ีผูว้ิจยัไม่สามารถคน้หาขอ้มลูใหม่เพ่ิมเติม

จากท่ีมีอยูไ่ดอี้ก โดยพิจารณาจากการวิเคราะห์หวัขอ้ (Themes) ไม่เพ่ิมจากเดิมท่ีมีอยูห่รือ

เปรียบเทียบกบัการศึกษาท่ีผา่นมาขอ้มลูท่ีไดไ้ม่มีความแตกต่างกนั และผูใ้หข้อ้มลูกบัผูว้ิจยั                    

มีความเขา้ใจตรงกนัในขอ้มลูท่ีไดรั้บ 

 

 

 

 



21 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

 ผูว้ิจยัวิเคราะห์ขอ้มลูใหบ้รรลุวตัถุประสงค ์โดยมีขั้นตอนวเิคราะห์ขอ้มลูดงัน้ี 

 1.  ถอดขอ้มลูจากบทสมัภาษณ์อยา่งละเอียด โดยในการถอดเทปนั้นจะทาํใหล้กัษณะ 

การถอดเทปคาํต่อคาํ ประโยคต่อประโยค แลว้จึงนาํมาบนัทึกใหเ้ป็นระเบียบในแบบฟอร์ม

วิเคราะห์ขอ้มลู เพ่ือบนัทึกเหตุการณ์ทั้งหมดท่ีเกิดข้ึนขณะนั้น 

 2.  นาํขอ้มลูท่ีไดจ้ากการถอดเทป และขอ้มลูในการบนัทึกภาคสนามมาอ่านหลาย ๆ คร้ัง 

เพ่ือใหเ้กิดความเขา้ใจในภาพรวมของขอ้มลูท่ีไดอ้ยา่งแม่นยาํ 

 3.  กลบัมาอ่านอีกคร้ังโดยละเอียด โดยในการตีความผูว้ิจยัใชท้ั้งกระบวนการเช่ือมโยง

ประสบการณ์ พร้อมทาํการใส่รหสัขอ้มลู 

 4.  รวบรวมขอ้มลูเป็นกลุ่มเพ่ือทราบความซํ้าซอ้น และความครบถว้นของขอ้มลูถา้ 

ในกรณีท่ีไม่ครบถว้น ก็สามารถวางแผนสอบถามใหม่อีกคร้ัง 

 5.  เขียนบรรยายถึงผลท่ีไดจ้ากการสมัภาษณ์เพ่ือตอบโจทยว์ตัถุประสงคท่ี์ไดต้ั้งไว ้ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



22 

บทท่ี 4 

  ผลการวจัิย 

 

 การศึกษา แนวทางการพฒันาการบริหารการตลาดสาํหรับลกูคา้รายสาํคญัของ                 

หา้งหุน้ส่วนจาํกดัท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างแห่งหน่ึงใน อาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง เป็นการวิจยั                       

เชิงคุณภาพ ซ่ึงผูว้จิยัไดน้าํเสนอ บรรยายถึง เน้ือหาท่ีไดจ้ากการสมัภาษณ์เชิงลึกเจา้ของกิจการท่ีเป็น

ลกูคา้ช่วงของหา้งหุน้ส่วนจาํกดัท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างแห่งหน่ึง ในอาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง และ

ตอ้งเป็นลกูคา้ช่วงท่ีมียอดซ้ือสินคา้ในปี พ.ศ. 2557 ไม่ตํ่ากว่า 500,000 ซ่ึงมีทั้งหมด 9 ราย ผูว้ิจยัได้

สมมติช่ือของร้านคา้แต่ละร้านคา้ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี   

 1.  ร้านคา้ (1): ตั้งอยูท่ี่ 60 หมู่ 1 ตาํบลนํ้ าคอก อาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง 

 2.  ร้านคา้ (2): ตั้งอยูท่ี่ 7/77 หมู่ 1 ตาํบลหนองตะพาน อาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง 

 3.  ร้านคา้ (3): ตั้งอยูท่ี่ 353/2 หมู่ 2 ตาํบลนิคมพฒันา อาํเภอนิคมพฒันา จงัหวดัระยอง 

 4.  ร้านคา้ (4): ตั้งอยูท่ี่ 13/9 หมู่ 4 ตาํบลทบัมา อาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง 

 5.  ร้านคา้ (5): ตั้งอยูท่ี่ 27/3 หมู่ 3 ตาํบลตามิน อาํเภอบา้นค่าย จงัหวดัระยอง 

 6.  ร้านคา้ (6): ตั้งอยูท่ี่ 119/4 หมู่ 4 ตาํบลตาขนั อาํเภอบา้นค่าย จงัหวดัระยอง 

 7.  ร้านคา้ (7): ตั้งอยูท่ี่ 55/3 หมู่ 1 ตาํบลตะพง อาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง 

 8.  ร้านคา้ (8): ตั้งอยูท่ี่ 2/4 หมู่ 7 ตาํบลโป่ง อาํเภอบางละมุง จงัหวดัชลบุรี 

 9.  ร้านคา้ (9): ตั้งอยูท่ี่ 225/1 หมู่ 2 ตาํบลมะขามคู่ อาํเภอนิคมพฒันา จงัหวดัระยอง 

 โดยผูว้ิจยัใชก้ลุ่มประชากรทั้งหมดในการวิจยัคร้ังน้ี ซ่ึงเน้ือหาในการสมัภาษณ์

ประกอบดว้ย ดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1  ขอ้มลูเก่ียวกบัผูใ้หส้มัภาษณ์ 

 ส่วนท่ี 2  แนวคาํถามเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 

 ส่วนท่ี 3  แนวคาํถามเก่ียวกบัการบริหารลกูคา้รายสาํคญั 

 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลเกี่ยวกับผู้ให้สัมภาษณ์ 

 จากขอ้มลูท่ีไดจ้ากผูใ้หส้มัภาษณ์ซ่ึงเป็นเจา้ของกิจการทั้งหมด พบว่า ลกูคา้รายสาํคญั

ส่วนใหญ่จะเป็นร้านคา้ท่ีตั้งอยูใ่นจงัหวดัระยอง โดยจะแบ่งออกเป็น อาํเภอเมือง 4 ร้านคา้ อาํเภอ

บา้นค่าย 2 ร้านคา้ และ อาํเภอนิคมพฒันา 2 ร้านคา้ และมีร้านคา้หน่ึงท่ีตั้งอยูใ่น อาํเภอบางละมุง 

จงัหวดัชลบุรี 
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 สาํหรับเจา้ของกิจการท่ีเป็นลกูคา้รายสาํคญันั้นจะมีอายตุั้งแต่ 26-60 ปี  โดยจะมี

ประสบการณ์ในการประกอบธุรกิจคา้ขายวสัดุก่อสร้างตั้งแต่ 4 ปี ไปจนถึงมากกว่า 40 ปี                               

ซ่ึงจากการสมัภาษณ์เจา้ของกิจการทั้ง 9 ราย สามารถแสดงรายละเอียดไดด้งัตารางต่อไปน้ี 

  

ตารางท่ี 4-1  การสมัภาษณ์เก่ียวกบัขอ้มลูเก่ียวกบัผูใ้หส้มัภาษณ์ของร้านคา้ (1)   

 

ข้อมูลทั่วไป ข้อมูลทีไ่ด้จากการสัมภาษณ์ 

1.  ช่ือ-สกุล ผูใ้หส้มัภาษณ์ นาย ก. 

2.  อาย ุ 53 ปี 

3.  สถานท่ีทาํงาน 60 หมู่ 1 ตาํบลนํ้ าคอก อาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง 

4.  ตาํแหน่ง เจา้ของกิจการ 

5.  ประสบการณ์ในการประกอบธุรกิจ

คา้ขายวสัดุก่อสร้าง 

มากกว่า 40 ปี 

  

 จากตารางท่ี 4-1  แสดงการสมัภาษณ์เก่ียวกบัขอ้มลูเก่ียวกบัผูใ้หส้มัภาษณ์ของร้านคา้ (1)  

พบว่า ผูใ้หส้มัภาษณ์มีช่ือว่า นาย ก. มีอาย ุ53 ปี โดยร้านคา้ทาํงานตั้งอยูท่ี่ 60 หมู่ 1 ตาํบลนํ้ าคอก 

อาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง ปัจจุบนัดาํรงตาํแหน่งผูจ้ดัการ และมีประสบการณ์ในการประกอบธุรกิจ

คา้ขายวสัดุก่อสร้างมากกว่า 40 ปี 

 

ตารางท่ี 4-2  การสมัภาษณ์เก่ียวกบัขอ้มลูเก่ียวกบัผูใ้หส้มัภาษณ์ของร้านคา้ (2) 

 

ข้อมูลทั่วไป ข้อมูลทีไ่ด้จากการสัมภาษณ์ 

1.  ช่ือ-สกุล ผูใ้หส้มัภาษณ์ นาย ข. 

2.  อาย ุ 48 ปี 

3.  สถานท่ีทาํงาน 7/77 หมู่ 1 ตาํบลหนองตะพาน อาํเภอเมือง  

จงัหวดัระยอง 

4.  ตาํแหน่ง เจา้ของกิจการ 

5.  ประสบการณ์ในการประกอบธุรกิจ

คา้ขายวสัดุก่อสร้าง 

7 ปี 
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 จากตารางท่ี 4-2  แสดงการสมัภาษณ์เก่ียวกบัขอ้มลูเก่ียวกบัผูใ้หส้มัภาษณ์ของร้านคา้ (2)  

พบว่า ผูใ้หส้มัภาษณ์มีช่ือว่า นาย ข. มีอาย ุ48 ปี โดยร้านคา้ทาํงานตั้งอยูท่ี่ 7/77 หมู่ 1 ตาํบล 

หนองตะพาน อาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง ปัจจุบนัดาํรงตาํแหน่งเจา้ของกิจการ และมีประสบการณ์

ในการประกอบธุรกิจคา้ขายวสัดุก่อสร้างประมาณ 7 ปี 

 

ตารางท่ี 4-3  การสมัภาษณ์เก่ียวกบัขอ้มลูเก่ียวกบัผูใ้หส้มัภาษณ์ของร้านคา้ (3) 

 

ข้อมูลทั่วไป ข้อมูลทีไ่ด้จากการสัมภาษณ์ 

1.  ช่ือ-สกุล ผูใ้หส้มัภาษณ์ นาย ค. 

2.  อาย ุ 54 ปี 

3.  สถานท่ีทาํงาน 353/2 หมู่ 2 ตาํบลนิคมพฒันา อาํเภอนิคมพฒันา 

จงัหวดัระยอง 

4.  ตาํแหน่ง เจา้ของกิจการ 

5.  ประสบการณ์ในการประกอบธุรกิจ

คา้ขายวสัดุก่อสร้าง 

4 ปี 

 

 จากตารางท่ี 4-3  แสดงการสมัภาษณ์เก่ียวกบัขอ้มลูเก่ียวกบัผูใ้หส้มัภาษณ์ของร้านคา้ (3)  

พบว่า ผูใ้หส้มัภาษณ์มีช่ือว่า นาย ค. มีอาย ุ54 ปี โดยร้านคา้ทาํงานตั้งอยูท่ี่ 353/2 หมู่ 2 ตาํบล 

นิคมพฒันา อาํเภอนิคมพฒันา จงัหวดัระยอง ปัจจุบนัดาํรงตาํแหน่งเจา้ของกิจการ และ 

มีประสบการณ์ในการประกอบธุรกิจคา้ขายวสัดุก่อสร้างประมาณ 4 ปี 

 

ตารางท่ี 4-4  การสมัภาษณ์เก่ียวกบัขอ้มลูเก่ียวกบัผูใ้หส้มัภาษณ์ของร้านคา้ (4) 

 

ข้อมูลทั่วไป ข้อมูลทีไ่ด้จากการสัมภาษณ์ 

1.  ช่ือ-สกุล ผูใ้หส้มัภาษณ์ นาง ง. 

2.  อาย ุ 49 ปี 

3.  สถานท่ีทาํงาน 13/9 หมู่ 4 ตาํบลทบัมา อาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง 

4.  ตาํแหน่ง เจา้ของกิจการ 

5.  ประสบการณ์ในการประกอบธุรกิจ

คา้ขายวสัดุก่อสร้าง 

12 ปี 
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 จากตารางท่ี 4-4  แสดงการสมัภาษณ์เก่ียวกบัขอ้มลูเก่ียวกบัผูใ้หส้มัภาษณ์ของร้านคา้ (4)  

พบว่า ผูใ้หส้มัภาษณ์มีช่ือว่า นาง ง. มีอาย ุ49 ปี โดยร้านคา้ทาํงานตั้งอยูท่ี่ 13/9 หมู่ 4 ตาํบลทบัมา 

อาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง ปัจจุบนัดาํรงตาํแหน่งเจา้ของกิจการ และมีประสบการณ์ในการประกอบ

ธุรกิจคา้ขายวสัดุก่อสร้างประมาณ 12 ปี 

 

ตารางท่ี 4-5  การสมัภาษณ์เก่ียวกบัขอ้มลูเก่ียวกบัผูใ้หส้มัภาษณ์ของร้านคา้ (5)   

 

ข้อมูลทั่วไป ข้อมูลทีไ่ด้จากการสัมภาษณ์ 

1. ช่ือ-สกุล ผูใ้หส้มัภาษณ์ นาย จ. 

2. อาย ุ 29 ปี 

3. สถานท่ีทาํงาน 27/3 หมู่ 3 ตาํบลตามิน อาํเภอบา้นค่าย จงัหวดัระยอง 

4. ตาํแหน่ง เจา้ของกิจการ 

5. ประสบการณ์ในการประกอบธุรกิจ

คา้ขายวสัดุก่อสร้าง 

8 ปี 

 

 จากตารางท่ี 4-5 แสดงการสมัภาษณ์เก่ียวกบัขอ้มลูเก่ียวกบัผูใ้หส้มัภาษณ์ของร้านคา้ (5)  

พบว่า ผูใ้หส้มัภาษณ์มีช่ือว่า นาย จ. มีอาย ุ29 ปี โดยร้านคา้ทาํงานตั้งอยูท่ี่ 27/3 หมู่ 3 ตาํบลตามิน 

อาํเภอบา้นค่าย จงัหวดัระยอง ปัจจุบนัดาํรงตาํแหน่ง เจา้ของกิจการ และมีประสบการณ์ในการ

ประกอบธุรกิจคา้ขายวสัดุก่อสร้างประมาณ 8 ปี 

 

ตารางท่ี 4-6  การสมัภาษณ์เก่ียวกบัขอ้มลูเก่ียวกบัผูใ้หส้มัภาษณ์ของร้านคา้ (6)   

 

ข้อมูลทั่วไป ข้อมูลทีไ่ด้จากการสัมภาษณ์ 

1. ช่ือ-สกุล ผูใ้หส้มัภาษณ์ นาง ช. 

2. อาย ุ 56 ปี 

3. สถานท่ีทาํงาน 119/4 หมู่ 4 ตาํบลตาขนั อาํเภอบา้นค่าย จงัหวดัระยอง 

4. ตาํแหน่ง เจา้ของกิจการ 

5. ประสบการณ์ในการประกอบธุรกิจ

คา้ขายวสัดุก่อสร้าง 

22 ปี 
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 จากตารางท่ี 4-6 แสดงการสมัภาษณ์เก่ียวกบัขอ้มลูเก่ียวกบัผูใ้หส้มัภาษณ์ของร้านคา้ (6)  

พบว่า ผูใ้หส้มัภาษณ์มีช่ือว่า นาง ช. มีอาย ุ56 ปี โดยร้านคา้ทาํงานตั้งอยูท่ี่ 119/4 หมู่ 4 ตาํบลตาขนั 

อาํเภอบา้นค่าย จงัหวดัระยอง ปัจจุบนัดาํรงตาํแหน่ง เจา้ของกิจการ และมีประสบการณ์ในการ

ประกอบธุรกิจคา้ขายวสัดุก่อสร้างประมาณ 22 ปี 

 

ตารางท่ี 4-7  การสมัภาษณ์เก่ียวกบัขอ้มลูเก่ียวกบัผูใ้หส้มัภาษณ์ของร้านคา้ (7)   

 

ข้อมูลทั่วไป ข้อมูลทีไ่ด้จากการสัมภาษณ์ 

1.  ช่ือ-สกุล ผูใ้หส้มัภาษณ์ นาง ซ. 

2.  อาย ุ 60 ปี 

3.  สถานท่ีทาํงาน 55/3 หมู่ 1 ตาํบลตะพง อาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง 

4.  ตาํแหน่ง เจา้ของกิจการ 

5.  ประสบการณ์ในการประกอบธุรกิจ

คา้ขายวสัดุก่อสร้าง 

26 ปี 

 

 จากตารางท่ี 4-7  แสดงการสมัภาษณ์เก่ียวกบัขอ้มลูเก่ียวกบัผูใ้หส้มัภาษณ์ของร้านคา้ (7)  

พบว่า ผูใ้หส้มัภาษณ์มีช่ือว่า นาง ซ. มีอาย ุ60 ปี โดยร้านคา้ทาํงานตั้งอยูท่ี่ 55/3 หมู่ 1 ตาํบลตะพง 

อาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง ปัจจุบนัดาํรงตาํแหน่งเจา้ของกิจการ และมีประสบการณ์ในการประกอบ

ธุรกิจคา้ขายวสัดุก่อสร้างประมาณ 26 ปี 

 

ตารางท่ี 4-8  การสมัภาษณ์เก่ียวกบัขอ้มลูเก่ียวกบัผูใ้หส้มัภาษณ์ของร้านคา้ (8)   

 

ข้อมูลทั่วไป ข้อมูลทีไ่ด้จากการสัมภาษณ์ 

1.  ช่ือ-สกุล ผูใ้หส้มัภาษณ์ นางสาว ฌ. 

2.  อาย ุ 26 ปี 

3.  สถานท่ีทาํงาน 2/4 หมู่ 7 ตาํบลโป่ง อาํเภอบางละมุง จงัหวดัชลบุรี 

4.  ตาํแหน่ง เจา้ของกิจการ 

5.  ประสบการณ์ในการประกอบธุรกิจ

คา้ขายวสัดุก่อสร้าง 

6 ปี 
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 จากตารางท่ี 4-8  แสดงการสมัภาษณ์เก่ียวกบัขอ้มลูเก่ียวกบัผูใ้หส้มัภาษณ์ของร้านคา้ (8)  

พบว่า ผูใ้หส้มัภาษณ์มีช่ือว่า นางสาว ฌ. อาย ุ26 ปี โดยร้านคา้ทาํงานตั้งอยูท่ี่ 2/4 หมู่ 7 ตาํบลโป่ง 

อาํเภอบางละมุง จงัหวดัชลบุรี ปัจจุบนัดาํรงตาํแหน่งเจา้ของกิจการ และมีประสบการณ์ในการ

ประกอบธุรกิจคา้ขายวสัดุก่อสร้างประมาณ 6 ปี 

 

ตารางท่ี 4-9  การสมัภาษณ์เก่ียวกบัขอ้มลูเก่ียวกบัผูใ้หส้มัภาษณ์ของร้านคา้ (9)   

 

ข้อมูลทั่วไป ข้อมูลทีไ่ด้จากการสัมภาษณ์ 

1.  ช่ือ-สกุล ผูใ้หส้มัภาษณ์ นาง ญ. 

2.  อาย ุ 52 ปี 

3.  สถานท่ีทาํงาน 225/1 หมู่ 2 ตาํบลมะขามคู่ อาํเภอนิคมพฒันา  

จงัหวดัระยอง 

4.  ตาํแหน่ง เจา้ของกิจการ 

5.  ประสบการณ์ในการประกอบธุรกิจ

คา้ขายวสัดุก่อสร้าง 

21 ปี 

 

 จากตารางท่ี 4-9  แสดงการสมัภาษณ์เก่ียวกบัขอ้มลูเก่ียวกบัผูใ้หส้มัภาษณ์ของร้านคา้ (9)  

พบว่า ผูใ้หส้มัภาษณ์มีช่ือว่า นาง ญ. อาย ุ52 ปี โดยร้านคา้ทาํงานตั้งอยูท่ี่ 225/1 หมู่ 2 ตาํบลมะขามคู่ 

อาํเภอนิคมพฒันา จงัหวดัระยอง ปัจจุบนัดาํรงตาํแหน่งเจา้ของกิจการ และมีประสบการณ์ในการ

ประกอบธุรกิจคา้ขายวสัดุก่อสร้างประมาณ 21 ปี 

 

ส่วนที่ 2  แนวคาํถามเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 

 ในส่วนท่ี 2 ผูว้ิจยัไดท้าํการสอบถามกลุ่มลกูคา้ของหุน้ส่วนจาํกดัท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้าง

แห่งหน่ึงใน อาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง เก่ียวกบัความคิดเห็นและความตอ้งการส่วนประสม 

ทางการตลาด (7P’s) ซ่ึงในการสมัภาษณ์นั้น ผูว้จิยัใชว้ิธีการสมัภาษณ์โดยแบ่งลาํดบัเป็นแต่ละดา้น

ดงัน้ี 

 1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์

 2.  ดา้นราคา 

 3.  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

 4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
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 5.  ดา้นบุคคล 

 6.  ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

 7.  ดา้นกระบวนการ 

 ซ่ึงจากการสมัภาษณ์เจา้ของกิจการทั้ง 9 ราย ผูว้ิจยัไดท้าํการสรุปถึงการใหค้วามสนใจ

และความตอ้งการในดา้นต่าง ๆ ท่ีแตกต่างกนัของร้านคา้ โดยสามารถสรุปไดด้งัตารางต่อไปน้ี 

 ด้านผลติภัณฑ์ 

 

ตารางท่ี 4-10  ขอ้มลูการใหค้วามสนใจและความตอ้งการดา้นผลิตภณัฑข์องร้านคา้ 

 

ผู้ให้ข้อมูล ด้านผลติภัณฑ์ 

ร้านคา้ (1) ก็จะมีเร่ืองคุณภาพสินคา้ของทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัก็ใชไ้ด ้ของก็เยอะดี แต่ก็

จะมีของบางส่ิงบางท่ีเฮียไม่ไดเ้อามาขายอยา่งเช่น เฌอร่าบอร์ด หรือใบตดั

บางอยา่ง เพราะมนัขายยาก 

ร้านคา้ (2) ในส่วนของผลิตภณัฑก์็ถือว่าคุณภาพโอเค เพราะสินคา้มนัมีช่ือเสียงอยูแ่ลว้ 

และอยา่งแบรนดไ์มข้องทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัมนัมาเป็นรุ่นแรกของตลาด

เลย มนัเลยทาํใหข้ายง่ายเพราะมนัติดตลาด ส่วนดา้นความหลากหลายของ

สินคา้ ทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัก็มีครบทุกอยา่งท่ีตลาดตอ้งการ 

ร้านคา้ (3) คุณภาพก็โอเคนะ ก็ใชไ้ด ้ส่วนความหลากหลายก็หลากหลายอยูน่ะ ก็ไม่ได้

มีอะไรมากจนท่ีว่าสามารถดึงดูดลกูคา้ทุกกลุ่มเขา้มาได ้คือจะเป็นเฉพาะ 

บางกลุ่มแต่ไม่ไดทุ้กกลุ่ม หมายถึงว่าการจะดึงดูดลกูคา้เขา้มาไดจ้ะตอ้งใช ้

การนาํเสนอสินคา้ทุกประเภท 

ร้านคา้ (4) คุณภาพมนัก็มาตรฐานอยูแ่ลว้นะ เป็นสินคา้ท่ีมียีห่อ้เป็นท่ีรู้จกัและน่าเช่ือถือ 

ส่วนใหญ่ท่ีซ้ือจากทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัเพราะสินคา้เป็นตวัท่ีขายตาม

ทอ้งตลาดมนัจะขายง่าย 

ร้านคา้ (5) ดา้นสินคา้ของหา้งหุน้ส่วนจาํกดัก็ถือว่าโอเคนะ สินคา้ก็ถือว่าครบ โดย 

โซนน้ีส่วนใหญ่ลกูคา้ก็ซ้ือสินคา้แบรนดท์างหา้งหุน้ส่วนจาํกดัจาํหน่าย 

ท่ีอยูแ่ลว้เลยขายง่าย 

ร้านคา้ (6) บอกตามตรงนะ ทางร้านเจจ้ะซ้ือตามท่ีลกูคา้ใช ้คือ ซ้ือตามออเดอร์ลกูคา้ 
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ตารางท่ี 4-10  (ต่อ)  

 

ผู้ให้ข้อมูล ด้านผลติภัณฑ์ 

ร้านคา้ (7) มนัไม่มีร้านไหนมีสินคา้วสัดุก่อสร้างครบทุกตวัหรอก มนัไม่ครบหรอก 

เพราะฉะนั้นอยา่ไปใส่ใจว่าจะหาร้านท่ีขายสินคา้วสัดุก่อสร้างครบทุกตวั 

ได ้มนัตอ้งดูท่ีสินคา้ท่ีรับมาจะขายไดไ้หม มากกว่า 

ร้านคา้ (8) ทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัก็มีสินคา้ครบนะ สินคา้มีช่ือเสียงอยูแ่ลว้ ติดตลาด 

อยูแ่ลว้ มีช่ืออยูแ่ลว้ ซ่ึงโดยปกติลกูคา้กเ็ขา้มาถามหาอยูแ่ลว้ดว้ย 

ร้านคา้ (9) ทางตวัสินคา้จากทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัจาํหน่ายก็โอเค ก็หลากหลาย 

คุณภาพก็ใชไ้ด ้เพราะสินคา้มนัก็ติดตลาดอยูแ่ลว้มนัเลยขายง่าย พ่ีว่ามนัจะ

ไปข้ึนอยูท่ี่การบริการงานบริการมากกว่า เพราะของหา้งหุน้ส่วนจาํกดัไม่ได้

เป็นผูผ้ลิต 

 

ตารางท่ี 4-11  สรุปการใหค้วามสนใจและความตอ้งการดา้นผลิตภณัฑข์องร้านคา้ 

 

ร้านค้า ด้านผลติภัณฑ์ 

คุณภาพของ

สินค้า 

ความหลากหลาย

ของสินค้า 

ช่ือเสียงของ 

แบรนด์สินค้า 

สินค้าสามารถ 

ขายต่อได้ง่าย 

(1) √ √ - √ 

(2) √ √ √ √ 

(3) √ √ - - 

(4) √ - √ √ 

(5) - √ √ √ 

(6) - - - √ 

(7) - - - √ 

(8) - √ √ √ 

(9) √ √ √ √ 

รวม 55.56% 66.67% 66.67% 88.89% 
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 จากตารางท่ี 4-11  ตารางสรุปการใหค้วามสนใจและความตอ้งการดา้นผลิตภณัฑข์อง

ร้านคา้ พบว่า ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มีความตอ้งการในดา้นผลิตภณัฑใ์นเร่ือง สินคา้สามารถ 

ขายต่อไดง่้ายมากท่ีสุด รองลงมาคือเร่ือง ความหลากหลายของสินคา้ โดยเร่ืองท่ีผูป้ระกอบการ                  

ใหค้วามสนใจนอ้ยท่ีสุดคือเร่ือง คุณภาพของสินคา้ และช่ือเสียงของแบรนดสิ์นคา้ 

 ด้านราคา 

 

ตารางท่ี 4-12  ขอ้มลูการใหค้วามสนใจและความตอ้งการดา้นราคาของร้านคา้ 

 

ผู้ให้ข้อมูล ด้านราคา 

ร้านคา้ (1) ราคาไม่มีปัญหา อยูใ่นราคาท่ีเหมาะสมตามทอ้งตลาด ก็เลยไม่ไดติ้ดใจอะไร

ในเร่ืองของราคาของทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดั 

ร้านคา้ (2) ราคาของทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัก็ปกตินะ ไม่มีปัญหาอะไร แต่เร่ืองของ                  

เอาจริง ๆ ราคามนัก็พดูยากเพราะบางท่ีขายในราคาตํ่ามาก แบบอยา่งโมเดิร์น                   

เทรดบางท่ีเขาขายสินคา้ในราคาส่งอยูท่ี่ 45 บาท และขายในราคาขายปลีก                  

อยูท่ี่ 46 บาท มนัทาํใหค้นขายไม่ค่อยมีกาํลงัใจในการขาย คือ พ่อคา้คนกลาง

อยา่งเราจะขายค่อนขา้งเหน่ือย เพราะกาํไรมนัก็ไดนิ้ดเดียว แต่ก็ดีนะท่ีทาง

หา้งหุน้ส่วนไม่เป็นแบบท่ีว่ามา 

ร้านคา้ (3) ราคาทางของหา้งหุน้ส่วนจาํกดับางคร้ังก็มีแพงกว่าคนอ่ืนเขานิดหน่อย แต่ก็

อยูใ่นเกณฑท่ี์รับได ้อยูใ่นเกณฑท่ี์ดีอยูแ่ลว้เพราะยดืหยุน่กนัได ้คุยกนัได ้ 

ทาํใหท้างร้านของแป๊ะสามารถนาํสินคา้มาหมุนเวียนง่ายข้ึน 

ร้านคา้ (4) เอาจริง ๆ ถา้เป็นเร่ืองราคาสินคา้บางตวัทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัจะสูงนะ  

คือ สูงกว่าเอเยน่ตอ่ื์น ๆ ค่อนขา้งมาก อยา่งเช่น เหลก็กลมหรือเหลก็กล่อง  

เป็นตน้ จะไม่สามารถซ้ือจากทางหา้งหุน้ส่วนไดเ้ลย เพราะราคาขายส่งเหลก็

ของทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัท่ีใหร้าคากบัเจม้า ราคาจะใกล ้ๆ กบัราคาขายปลีก

ของร้านเลย ทาํใหไ้ม่สามารถซ้ือไดจ้ริง ๆ 

ร้านคา้ (5) ราคาก็ถือว่าอยูร่ะดบักลาง ๆ นะ คือมนัก็มีสินคา้ท่ีมีราคาแพงกว่าและสินคา้ 

ท่ีมีราคาถกูกว่าน้ี แต่คุณภาพมนัก็จะเพ่ิมลดตามราคาขายของมนั ซ่ึงสินคา้

ของทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัก็มีราคาท่ีอยูใ่นระดบัไม่แพงและไม่ถกูจนเกินไป

และคุณภาพก็ถือว่าใชไ้ดดี้ ส่วนดา้นเครดิตก็โอเค ก็ถือว่ามาตรฐานกาํลงัดี 
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ตารางท่ี 4-12  (ต่อ)  

 

ผู้ให้ข้อมูล ด้านราคา 

ร้านคา้ (6) ราคาก็เป็นตามท่ีทอ้งตลาดทัว่ไปยอมรับ ไม่ไดมี้ปัญหาอะไร 

ร้านคา้ (7) ราคาตอนน้ีก็อยูใ่นระดบักลาง ๆ แต่ถา้ถกูกว่าน้ีไดห้น่อยกดี็ เพราะถา้ถกูลง

กว่าน้ีก็จะทาํใหข้ายง่ายข้ึน และก็จะไปซ้ือสินคา้ของทางหา้งหุน้ส่วนมากข้ึน

ดว้ย ส่วนเร่ืองเครดิตถา้เพ่ิมระยะเวลาใหย้ดืหยุน่ไดม้ากข้ึนก็ดีเหมือนกนั  

จะไดเ้อาเงินมาหมุนเวียนในส่วนต่าง ๆ ไดอี้ก 

ร้านคา้ (8) ราคาก็ไม่มีอะไรผดิแปลกนะ ราคาก็เท่ากนักบัราคาส่งของร้านอ่ืน ๆ ทัว่ไป  

ก็ถือว่าใชไ้ด ้ส่วนเครดิตก็ 30 วนั ก็โอเคแลว้ เหมือน ๆ กบัร้านอ่ืน ๆ ทัว่ไป

ไม่มีปัญหาอะไร ใชไ้ด ้

ร้านคา้ (9) ถา้เป็นเร่ืองของราคาของทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัพ่ีไม่มีปัญหาอะไรนะ เพราะ 

ก็ซ้ือขายกนัมานาน ราคาอะไรยงัไงก็คุยกนัตลอดอยูแ่ลว้ ส่วนเร่ืองเครดิตกดี็

อยูแ่ลว้ 

 

ตารางท่ี 4-13  สรุปการใหค้วามสนใจและความตอ้งการดา้นราคาของร้านคา้ 

 

ร้านค้า  ด้านราคา 

ราคาถูกลง ระยะเวลาการให้เครดิต 

(1) - - 

(2) - - 

(3) - - 

(4) √ - 

(5) - - 

(6) - - 

(7) √ √ 

(8) - - 

(9) - - 

รวม 22.22% 11.11% 
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 จากตารางท่ี 4-13  ตารางสรุปการใหค้วามสนใจและความตอ้งการดา้นราคาของร้านคา้ 

พบว่า ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มีความตอ้งการในดา้นราคาในเร่ือง ราคาถกูลงมากท่ีสุด รองลงมา 

คือเร่ือง ระยะเวลาการใหเ้ครดิต  

 ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย 

 

ตารางท่ี 4-14  ขอ้มลูการใหค้วามสนใจและความตอ้งการดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายของร้านคา้ 

 

ผู้ให้ข้อมูล ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ร้านคา้ (1) ท่ีสนใจก็สะดวก ไปมาหาสู่ง่าย อยูใ่กล ้ 

ร้านคา้ (2) ไม่มีผล เพราะปกติผมกจ็ะเป็นการโทรศพัทไ์ปสัง่สัง่หรือไม่ก็ Line สัง่แลว้ใหม้า

ส่งอยูแ่ลว้ ไม่ค่อยไดแ้วะไปเอาของเอง 

ร้านคา้ (3) สถานท่ีตั้งของทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัดีมากเพราะอยูห่นา้ถนนสุขุมวิท มนัเป็นเสน้

ท่ีวิ่งผา่นเป็นปกติอยูแ่ลว้ แต่ว่าเร่ืองถนนภายในหา้งหุน้ส่วนมนัค่อนขา้งจะคบั

แคบไปหน่อย ทาํใหเ้วลาขบัไปข้ึนของมนัจะลาํบากนิดหน่อย แต่ก็ไม่ไดมี้ปัญหา

อะไรนะ เพราะท่ีตรงนั้นมนัคงขยายไม่ไดแ้ลว้แหละ 

ร้านคา้ (4) สถานท่ีตั้งของทางหา้งหุน้ส่วนกดี็นะ อยูใ่กล ้ๆ กนั เวลาวิง่รถไปเอาสินคา้ก็ง่าย

ไปมาสะดวก หรือเวลาสัง่สินคา้มาส่งก็เลยรอไม่นานดว้ยเพราะร้านมนัอยูใ่กลก้นั 

ร้านคา้ (5) ผมไม่ค่อยไดส้นใจในส่วนน้ีนะ เพราะโดยปกติผมจะใชโ้ทรศพัทส์ัง่สินคา้แลว้                   

กใ็หคุ้ณมาส่ง 

ร้านคา้ (6) ก็โอเคอยูแ่ลว้ เพราะพ้ืนท่ีท่ีอยูเ่ขตบา้นค่าย ยงัไงก็ตอ้งวิ่งไปเอาในเมืองอยูแ่ลว้ 

เวลาไปส่งของหรือทาํอะไรก็แวะผา่นอยูบ่่อย ๆ 

ร้านคา้ (7) ปกติกจ็ะไม่ไดว้ิ่งรถไปเอาของเอง จะใชก้ารโทรศพัทไ์ปสัง่สินคา้ว่าสินคา้ขาด

อะไรอยูบ่า้ง และตอ้งการสินคา้อะไรบา้ง และรอใหท้างหา้งหุน้ส่วนจาํกดัมาส่ง

มากกว่า 

ร้านคา้ (8) ไม่ไดมี้ผลอะไร เพราะจะใหท้างหา้งหุน้ส่วนจาํกดัมาส่ง ไม่ไดไ้ปรับสินคา้                    

เองเลยไม่ไดมี้ประเด็นในเร่ืองน้ี 

ร้านคา้ (9) สถานท่ีตั้งก็สะดวกนะ ติดถนนสุขุมวิท ทาํใหเ้ดินทางสะดวกเวลาถา้ขาดสินคา้

นิดหน่อยกจ็ะเขียนใบสัง่ซ้ือแลว้ในลกูนอ้งวิ่งรถไปรับสินคา้เองได ้แต่เป็นสินคา้

ถา้เยอะ ๆ หน่อยก็จะใชโ้ทรศพัทส์ัง่เอาแลว้ใหท้างหา้งหุน้ส่วนจาํกดัมาส่งท่ีร้าน 
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ตารางท่ี 4-15  สรุปการใหค้วามสนใจและความตอ้งการดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายของร้านคา้ 

 

ร้านค้า  ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย 

สถานที่ตั้งอยู่ในตวัเมอืง ใกล้กบัร้านค้าสามารถไปรับของได้ง่าย 

(1) - √ 

(2) - - 

(3) √ - 

(4) - √ 

(5) - - 

(6) √ - 

(7) - - 

(8) - - 

(9) √ - 

รวม 33.33% 22.22% 

 

 จากตารางท่ี 4-15  สรุปการใหค้วามสนใจและความตอ้งการดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย

ของร้านคา้ พบว่าผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มีความตอ้งการในดา้นราคาในเร่ือง สถานท่ีตั้งอยูใ่น                 

ตวัเมือง รองลงมา คือเร่ือง ใกลก้บัร้านคา้สามารถไปรับของไดง่้าย 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด 

 

ตารางท่ี 4-16  ขอ้มลูการใหค้วามสนใจและความตอ้งการดา้นการส่งเสริมการตลาดของร้านคา้ 

 

ผู้ให้ข้อมูล ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ร้านคา้ (1) โปรโมชัน่อยากใหเ้พ่ิมแถมสินคา้ในกรณีซ้ือนอ้ยกแ็ถม แต่ท่ีเก็บแตม้แถม

เป็นพวกเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าอะไรท่ีจดัอยูก่็ดีอยูแ่ลว้นะ และท่ีสนใจอีกอยา่งก็งาน

สมัมนา 

ร้านคา้ (2) ท่ีอยากใหท้าํก็จะเป็นพวกโฆษณา เพราะถา้คุณโฆษณาดี ๆ ก็จะทาํใหผ้มขาย

ดีข้ึนดว้ย ส่วนโปรโมชัน่ท่ีทาํอยูก่็โอเคนะ เร่ืองการซ้ือ แลว้แถมโน่นน่ี  

ส่วนโปรโมชัน่อ่ืนท่ีอยากไดก้็ไม่มีนะ 
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ตารางท่ี 4-16  (ต่อ)  

 

ผู้ให้ข้อมูล ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ร้านคา้ (3) โปรโมชัน่ท่ีทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัจดักโ็อเคนะ เร่ืองการซ้ือสินคา้มากกไ็ด้

สินคา้แถมมาก ซ้ือสินคา้นอ้ยก็ไดสิ้นคา้แถมนอ้ย เพราะทางหา้งหุน้ส่วน

จาํกดั ยงัมีการจดัโปรโมชัน่ซ้ือนอ้ยก็ยงัมีโปรโมชัน่ 

ร้านคา้ (4) ดี ทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัมีการจดัโปรโมชัน่ โดยเอาราคาไปทาํกบัโปรโมชัน่

ใช่ไหม แลว้ทาํการลดราคาอีกที เม่ือซ้ือสินคา้ตามจาํนวน ก็ถือว่าโอเคนะ 

เพราะก็ทาํใหร้าคาถกูลง และเร่ืองการจดัสมัมนาถา้มีกดี็ อยา่งคร้ังล่าสุดจดัมา

ก็ดี ทาํใหไ้ดรู้้จกัคนท่ีทาํธุรกิจเดียวกนัมากข้ึน และแบบเวลาสินคา้มีปัญหา

เราจะไดรู้้สาเหตุเบ้ืองตน้ ทาํใหต้อบลกูคา้ได ้แต่ท่ีร้านของเราจะมีปัญหาเร่ือง

ของการเดินทางถา้ทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัจดังานสมัมนาไกล 

ร้านคา้ (5) ก็โอเคนะ เพราะเร่ืองโปรโมชัน่ผมไม่ไดซี้เรียสเร่ืองแบบน้ี ส่วนใหญ่จะเป็น

เร่ืองราคามากกว่า และก็เราซ้ือขายกนัมานาน ไม่รู้สิผมก็ไม่อยากเปล่ียน 

เจา้ซ้ือ แต่ถา้อยากไดจ้ริง ๆ จะเป็นแถมสินคา้ใหเ้อามาขายดีกว่า เพราะถา้เรา

แถมเป็นตวัสินคา้ ผมกจ็ะไดเ้อามาขายใหก้บัลกูคา้อีกทีหน่ึง 

ร้านคา้ (6) ไม่มีผลอะไร เวลาสัง่ซ้ือไม่อิงโปรโมชัน่ ไม่ใช่นโยบายของทางร้าน ทางร้าน

มองว่าถา้เราขายดีเรากจ็ะซ้ือสินคา้จากทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดั และถือว่า

โปรโมชัน่น้ีคือผลประโยชน์ ไม่ใช่ว่าซ้ือของมาสต็อกเยอะๆ เพ่ือจะเอา                    

เป้าไปเท่ียว ซ่ึงมนัไม่ได ้อยา่งท่ีเท่ียวจริง ๆ ก็ไดม้าเยอะแต่ไม่มีเวลาไป                                   

ท่ีอยากไดก้็เป็นเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าเอามาแจกมากกว่า แต่ท่ีอยากไดจ้ริง ๆ                      

อยา่งพวกเป้าทอง เพราะพอจบกิจกรรมแลว้ กว่าจะไดข้องมนัก็ตอ้งรอนาน

จนลืมไปเลยว่าไดข้องตกรุ่นพอดี และกอ็ยากใหจ้ดัสมัมนาอีก เพราะเวลาจดั

ก็จะเชิญพวกช่าง   ท่ีเป็นลกูคา้ไปฟัง พวกเขาจะไดห้นัมาใชสิ้นคา้ 

ของแบรนดท่ี์ทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัจาํหน่ายมากข้ึน 

ร้านคา้ (7) ทางร้านไม่ค่อยไปสนใจเร่ืองโปรโมชัน่ของแถมหรือส่วนลดท่ีทาง 

หา้งหุน้ส่วนจาํกดัจดัข้ึนมาเพราะว่าถา้อยากไดพ้วกนั้นก็ตอ้งซ้ือเยอะ เสียตงั

เยอะ เพราะฉะนั้น ก็จะซ้ือแค่เฉพาะขาย แต่ท่ีใหดี้ก็เป็นโฆษณาสินคา้ให ้

ขายง่าย ๆ สิ และจดัสมัมนาใหพ้บปะกนับา้งก็ดีเหมือนกนั 
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ตารางท่ี 4-16  (ต่อ)  

 

ผู้ให้ข้อมูล ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ร้านคา้ (8) ท่ีเห็นมีมาเร่ือย ๆ มนัก็ดีนะโปรโมชัน่ท่ีจดัมาให ้ตอนน้ีโปรโมชัน่ท่ีทาง 

หา้งหุน้ส่วน จาํกดั จดัก็โอเคแลว้ไม่ว่าจะเป็นทริปเท่ียว ส่วนลด หรือ                          

ของแถมพวกเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า มนัก็โอเคแลว้ และจดัสมัมนาก็ดีนะจะไดใ้หล้กู

ไปพบปะร้านคา้อ่ืน ๆ ช่วยใหเ้ขามีสงัคมในส่วนน้ีดว้ย 

ร้านคา้ (9) โปรโมชัน่ท่ีสนใจก็จะเป็นก็พวกเป้าท่องเท่ียว จดัสมัมนา มนัก็จะเหมือน

ทัว่ไปนะ แต่ว่าถา้เป็นในใจนะ อยากใหแ้จกของเป็นทองไปเลย เพราะทอง

เป็นส่ิงท่ีมนัมีค่าตลอด ทองวนัน้ีกบัทองปีหนา้มนัก็จะยงัมีค่าอยู ่ไม่เหมือน

พวกแจก iphone 6 กว่าจะได ้iphone 6 นะ iphone 6S ก็ออกมาแลว้ 

 

ตารางท่ี 4-17  สรุปการใหค้วามสนใจและความตอ้งการดา้นการส่งเสริมการตลาดของร้านคา้ 

 

ร้านค้า ด้านการส่งเสริมการตลาด 

โฆษณา

สินค้า 

 

จดั

สัมมนา

แนะนํา

สินค้า 

ทริป 

ท่องเที่ยว 

ส่วนลด

จากยอด

ซ้ือ 

แถม

สินค้าจาก

ยอดซ้ือ 

เกบ็

คะแนน

แจกของ

รางวลั 

เกบ็

คะแนน

ของ

รางวลั

เป็นทอง 

(1) - √ - - √ √ - 

(2) √ - - √ √ - - 

(3) - - - - √ - - 

(4) - √ - √ - - - 

(5) - - - - √ - - 

(6) - √ - - - √ √ 

(7) √ √ - - - - - 

(8) - √ √ √ √ √ - 

(9) - √ √ - - - √ 

รวม 22.22% 66.67% 22.22% 33.33% 55.56% 33.33% 22.22% 
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 จากตารางท่ี 4-17  สรุปการใหค้วามสนใจและความตอ้งการดา้นการส่งเสริมการตลาด

ของร้านคา้ พบว่าผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มีความตอ้งการในดา้นการส่งเสริมการตลาดในเร่ือง                      

จดัสมัมนาแนะนาํสินคา้มากท่ีสุด รองลงมาคือเร่ือง แถมสินคา้จากยอดซ้ือ และรองลงมาอีกคือ    

เร่ืองเก็บคะแนนแจกของรางวลัและส่วนลดจากยอดซ้ือ โดยเร่ืองท่ีผูป้ระกอบการใหค้วามสนใจ

นอ้ยท่ีสุดคือเร่ือง โฆษณาสินคา้ ทริปท่องเท่ียว และเก็บคะแนนของรางวลัเป็นทอง 

 ด้านบุคคล 

 

ตารางท่ี 4-18  ขอ้มลูการใหค้วามสนใจและความตอ้งการดา้นบุคคลของร้านคา้ 

 

ผู้ให้ข้อมูล ด้านบุคคล 

ร้านคา้ (1) ก็ดูแลกนัดี รู้จกัเอาใจใส่กนั แต่อยากใหพ้นกังานของทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดั

รู้จกัแนะนาํสินคา้มากข้ึน เช่น สัง่ขอ้ต่อแลว้ใหถ้ามลกูคา้ต่อว่าเอาเทปพนั

เก่ียวดว้ยไหม แบบบางทีเฮียไปเอาของท่ีหา้งหุน้ส่วนจาํกดัแลว้ลืมว่าขาด

อะไรอีกบา้ง 

ร้านคา้ (2) พนกังานก็โอเคนะ ดูแลเอาใจใส่ดีไม่ปัญหาอะไร และก็บางทีก็มี Sale จาก

ทางบริษทัเขา้มาแนะนาํสินคา้ใหก้โ็อเคเลย 

ร้านคา้ (3) พนกังานก็โอเคนะ ก็ใชไ้ด ้พวกการบริการของคนในหา้งหุน้ส่วนจาํกดั                   

ก็ถือว่าใชไ้ดแ้ลว้ มีอธัยาศยัดี มีการตอ้นรับดี รู้จกัแนะนาํสินคา้ และใส่ใจใน                   

การดูแลลกูคา้ และทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัยงัรับผดิชอบในสินคา้ท่ีตนเอง                 

จดัจาํหน่ายออกไปไดดี้ดว้ย 

ร้านคา้ (4) ลกูนอ้งของทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัค่อนขา้งนอ้ยไปหน่อย เวลาไปข้ึนของ 

ตอ้งรอคอยเพ่ือรอข้ึนของ แต่เร่ืองการบริการกดี็ คล่องแคล่ว เป็นงาน  

มีประสบการณ์ เวลาถามหรือมีปัญหาอะไร ก็จะมีคาํตอบท่ีดีใหเ้สมอ 

ร้านคา้ (5) ก็โอเค เพราะพวกท่ีมาส่งของก็เป็นชุดเดิม รู้ว่าลงของตรงไหน คุยง่าย ดูแล

ใส่ใจดี ไม่มีปัญหาอะไร พวกพนกังานรับสายโทรศพัทก์ดี็นะ พดูจาดี 

เวลามีปัญหาอะไรก็ตอบไดห้มด 

ร้านคา้ (6) อ๋อดี คนรับโทรศพัทเ์ก่ง รับงานดี ใชไ้ด ้พดูดี ชดัเจน ถามอะไรกต็อบได้

ตลอด เช่น แบบวนัน้ีจะส่งของไดไ้ม่ได ้ส่งของทนัไม่ทนั บอกไดช้ดัเจน 

โดยจะมีการโทรมาแจง้ 
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ตารางท่ี 4-18  (ต่อ)  

 

ผู้ให้ข้อมูล ด้านบุคคล 

ร้านคา้ (7) พนกังานรับสายโทรศพัทห์รือพวกพนกังานขายเขาก็ดีนะ ดูแลใส่ใจกนัดี เขา

รู้จกัขาย รู้จกัถามมีอะไรขาดไหม เร่ืองราคาก็รู้หมด 

ร้านคา้ (8) ก็ดี คือก็ปกติดีนะ บริการดี พดูจาดีส่ือสารกนัเขา้ใจ แนะนาํสินคา้ไดดี้ เวลามี

ปัญหาติดต่อง่ายแกไ้ขปัญหาเร็ว ไม่เงียบหายไปแลว้ท้ิงปัญหาเฉพาะหนา้                     

ใหท้างร้านเราแกไ้ข ส่วนพนกังานส่งของกดี็จะ้ ไม่มีปัญหาอะไร 

ร้านคา้ (9) ส่วนนั้นเขาน่ารักอยูแ่ลว้ แบบดว้ยความท่ีเราคุน้กนัดี เขากด็ูแลเอาใจใส่เราดี 

เวลามีปัญหาอะไรเขาก็แกไ้ขปัญหาต่าง ๆ ไดดี้ และยงัช่วยแนะนาํสินคา้ไดดี้ 

 

ตารางท่ี 4-19  สรุปการใหค้วามสนใจและความตอ้งการดา้นบุคคลของร้านคา้ 

 

ร้านค้า  ด้านบุคคล 

การดูแลเอาใจใส่ การแนะนําสินค้า เพิม่จาํนวนพนกังาน การแก้ไขปัญหา 

(1) √ √ - - 

(2) √ √ - - 

(3) √ √ - √ 

(4) √ √ √ √ 

(5) √ - - √ 

(6) √ - - √ 

(7) √ √ - - 

(8) √ √ - √ 

(9) √ √ - √ 

รวม 100% 77.78% 11.11% 66.67% 

 

 จากตารางท่ี 4-19  สรุปการใหค้วามสนใจและความตอ้งการดา้นบุคคลของร้านคา้ พบว่า

ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มีความตอ้งการในดา้นบุคคลในเร่ือง การดูแลเอาใจใส่มากท่ีสุด รองลงมา 

คือเร่ือง การแนะนาํสินคา้ และรองลงมาอีกคือ เร่ืองการแกไ้ขปัญหา โดยเร่ืองท่ีผูป้ระกอบการ                     

ใหค้วามสนใจนอ้ยท่ีสุดคือเร่ือง เพ่ิมจาํนวนพนกังาน 
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 ด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

 

ตารางท่ี 4-20  ขอ้มลูการใหค้วามสนใจและความตอ้งการดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะ 

   ทางกายภาพของร้านคา้ 

 

ผู้ให้ข้อมูล ด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

ร้านคา้ (1) ท่ีสนใจก็จะมีเร่ืองของการติดป้ายโชวร์าคาสินคา้ เพราะจะดูราคาขายปลีก 

ของทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัแลว้นาํมาเปรียบเทียบกบัทางร้าน การพดูจา 

ของพนกังานกดี็ และเวลาไปเอาของก็รวดเร็วดีไม่มีปัญหาอะไร 

ร้านคา้ (2) เอาจริงเร่ืองการตกแต่งร้านก็ไม่มีผลอะไรกบัยอดซ้ือนะเพราะไม่ไดไ้ปท่ีร้าน 

ใชก้ารโทรสัง่และมาส่ง ผมจะใส่ใจในเร่ืองการพดูจาและบริการมากกว่า 

ร้านคา้ (3) ถา้จะเป็นเร่ืองการตกแต่งร้านก็อยากใหเ้อากระจกท่ีอยูห่นา้ร้าน เพราะกระจก

มนัทาํใหร้้านดูเป็นมุมอบั และฮวงจุย้ไม่ดีดว้ยและตรงหนา้ร้านถา้เป็นไปได ้              

ก็ขยายท่ีจอดรถใหม้นักวา้งหน่อยเวลาไปเอาของจะไดส้ะดวก ๆ อีกอนัท่ีใส่ใจ

ก็จะมีเร่ืองการพดูจาและใหบ้ริการท่ีรวดเร็วของทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดั ถือเป็น

จุดเด่นของทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัเลยนะ แบบเวลาท่ีเราตอ้งการของแบบเร่ง

ดว้ยทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัสามารถจดัการในส่วนน้ีใหเ้ราได ้และถา้เป็นไปได ้

ก็อยากใหท้างหา้งหุน้ส่วนจาํกดัมียนิูฟอร์มเป็นของตวัเองไดแ้ลว้ เพราะ                             

ทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัก็ถือว่าใหญ่แลว้สมควรท่ีจะมี 

ร้านคา้ (4) ก็ไม่มีอะไรนะ ทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัก็พดูจาดีอยูแ่ลว้ การบริการก็โอเค                      

นดัเป็นนดั บอกว่าของจะมาส่งก็มาส่งตามเวลา ไม่เคยผดิเวลา  

ร้านคา้ (5) เร่ืองตกแต่งร้านผมมองว่ามนัเป็นสาํหรับลกูคา้จรนะ อยา่งผมไม่ไดใ้ส่ใจอะไร

ในส่วนนั้น ส่วนเร่ืองการแต่งตวัโดยส่วนตวัผมมองว่ามนัเป็นแค่เปลือกนอก

มากกว่า มนัไม่ใช่ตวัตนของคุณ ผมใส่ใจเร่ืองคาํพดูคาํจาและการบริการ

มากกว่า ซ่ึงโดยเฉพาะในเร่ืองคาํพดู สาํหรับผมมีผลมากครับ 

ร้านคา้ (6) ทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดักดี็ พดูจาชดัเจน มีอะไรคุยกนัไดดี้ รวมถึงการบริการ                      

ก็รวดเร็วใชไ้ด ้

ร้านคา้ (7) ก็ไม่มีอะไรนะการแต่งตวัก็สบาย ๆ กนัเอง ส่วนพดูจากดี็อยูแ่ลว้  

ส่วนการบริการก็เร็วอยูแ่ลว้ อยา่งเวลามาส่งของก็มีแต่คนเดิม ๆ ใช่ไหม เขาก็รู้

ว่าตอ้งเอาของไปวางตรงไหน  
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ตารางท่ี 4-20  (ต่อ)  

 

ผู้ให้ข้อมูล ด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

ร้านคา้ (8) การแต่งตวัของทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัก็อยูใ่นเกณฑดี์นะ ส่วนการพดูจาก็อยูใ่น

ระดบัทัว่ ๆ ไป ไม่ไดว้่าแยอ่ะไร แต่ถา้พดูจาไม่ดีก็มีผลนะ เคยมีร้านคา้หน่ึง                  

มาส่งของแลว้พนกังานพดูจาไม่ดีก็เลิกสัง่ไปช่วงหน่ึงเลย และก็แจง้ไปทางร้าน 

ส่วนการบริการถือว่าไวอยู ่สัง่วนัน้ีพรุ่งน้ีได ้ไม่เคยเกิน 3 วนั อยูใ่นเกณฑ ์                     

ท่ีพึงพอใจ 

ร้านคา้ (9) ท่ีเคยไปมาคร้ังล่าสุดทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดักต็กแต่งร้านโอเคนะ สวยนะดูโล่ง

ดูโปร่งดีนะ ดูหาสินคา้ไดง่้าย พอดีแลว้ก็สามารถเอาไปเป็นตวัอยา่งในการ       

แต่งร้านของเราไดด้ว้ย และก็จะมีในส่วนการพดูจา ซ่ึงกดี็นะไม่มีปัญหาอะไร 

ส่วนการใหบ้ริการก็ถือไดว้่าไวนะสาํหรับทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดันะ 

 

ตารางท่ี 4-21  สรุปการใหค้วามสนใจและความตอ้งการดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะ 

   ทางกายภาพของร้านคา้ 

 

ร้านค้า  ด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

การพูดจาของ

พนักงาน 

การแต่งตวัของ

พนักงาน 

การจดัตกแต่ง

ร้านค้า 

การให้บริการที่

รวดเร็วว่องไว 

(1) √ - √ √ 

(2) √ - - √ 

(3) √ √ √ √ 

(4) √ - - √ 

(5) √ - - √ 

(6) √ - - √ 

(7) √ - - √ 

(8) √ √ - √ 

(9) √ - √ √ 

รวม 100.00% 22.22% 33.33% 100.00 % 

 



40 

 จากตารางท่ี 4-21  สรุปการใหค้วามสนใจและความตอ้งการดา้นการสร้างและนาํเสนอ

ลกัษณะทางกายภาพของร้านคา้ พบว่าผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มีความตอ้งการในดา้นการสร้างและ

นาํเสนอลกัษณะทางกายภาพในเร่ือง การพดูจาของพนกังานและการใหบ้ริการท่ีรวดเร็วว่องไว                  

มากท่ีสุด รองลงมาคือเร่ือง การจดัตกแต่งร้านคา้โดยเร่ืองท่ีผูป้ระกอบการใหค้วามสนใจนอ้ยท่ีสุด  

คือเร่ือง การแต่งตวัของพนกังาน 

 ด้านกระบวนการ 

 

ตารางท่ี 4-22  ขอ้มลูการใหค้วามสนใจและความตอ้งการดา้นกระบวนการของร้านคา้ 

 

ผู้ให้ข้อมูล ด้านกระบวนการ 

ร้านคา้ (1) ก็มีเร่ืองของการรับเร่ือง เสมียนของทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดั เวลาโทรมาสัง่แลว้

ไม่ค่อยยอมจด ทาํใหบ้างคร้ังส่งลกูนอ้งไปเอาของก็เลยผดิบา้งถกูบา้ง กบั

สินคา้คงคลงัเก่าของทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดั อยากใหสิ้นคา้ไปโชวห์นา้ร้าน 

ไปโชวม์ากข้ึน เพราะสินคา้ท่ีควรจะขายไดด้นัไปถกูเก็บอยูแ่ต่ในหลงัร้าน 

ร้านคา้ (2) มนัก็โอเคนะ สัง่สินคา้ไป มนัก็มา สินคา้ก็ไม่มีผดิ คือสาํหรับร้านผมยงัไม่เคย

มีสินคา้ส่งมาผดินะ 

ร้านคา้ (3) ก็ดีอยูแ่ลว้นะ ไม่จาํเป็นตอ้งเพ่ิมหรือลดขั้นตอนอะไรหรอก แต่ก็มีเร่ือง ถา้เอา

ระบบคอมพิวเตอร์มาใชง้านมากข้ึน ทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัก็จะดดีูข้ึนนะ  

เร่ืองใบเสร็จชาํระเงิน เพราะทางหา้งหุน้ส่วนก็เป็นร้านใหญ่ ซ่ึงมนัจะทาํให้

ทางหา้งหุน้ส่วนดูน่าเช่ือถือมากข้ึน 

ร้านคา้ (4) มนัก็โอเคนะ ไม่มีปัญหาอะไร ก็ลองดูเร่ืองเช็คของก่อนมาส่งบา้งก็ดี แต่ 

ส่วนใหญ่ไม่พบการส่งของผดินะ 

ร้านคา้ (5) ก็ไม่มีขั้นตอนไหนท่ีมีปัญหานะ 

ร้านคา้ (6) ถา้ถามวา่ขั้นตอนต่าง ๆ จะเอาเร็วทนัใจ บางคร้ังก็ชา้ บางคร้ังก็เร็ว แต่ก็เขา้ใจ 

อยา่งส่งของบางคร้ังมนักต็อ้งรอใหเ้ต็มเท่ียวถึงมาส่งได ้แต่ถา้ปรับขั้นตอน

บางอยา่งแลว้ทาํใหส่้งของเร็วข้ึนมนักดี็นะ ส่วนเร่ืองความถกูตอ้ง                       

ก็มีผดิพลาดบา้ง นาน ๆ คร้ัง 

ร้านคา้ (7) ไม่ตอ้งไปเพ่ิมหรือลดขั้นตอนอะไรหรอก กดี็อยูแ่ลว้นะ 
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ตารางท่ี 4-22  (ต่อ)  

 

ผู้ให้ข้อมูล ด้านกระบวนการ 

ร้านคา้ (8) กระบวนการก็รวดเร็ว ถกูตอ้ง ยงัไม่เคยผดิพลาดนะ แต่ก็มีอยากใหเ้วลาส่ง

ของฝากโบรชวัร์หรือฝากแคตตาลอ็กมาบา้งก็ดีเหมือนกนั และก็อยากให้

ปรับปรุงก็จะเป็นเร่ืองของบิล เพราะทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัก็ใหญ่นะ น่าจะ 

ทาํบิลออกคอมพิวเตอร์ มนักจ็ะช่วยใหมี้ความน่าเช่ือถือเยอะข้ึน 

ร้านคา้ (9) ขั้นตอนก็โอเคนะเพราะมนัง่าย ซ่ึงดว้ยความท่ีเราเป็นการส่ือสารแบบ  

2 ช่องทาง คือ พ่ีเป็นคนสัง่สินคา้และส่งรายการใหท้างพนกังานของทาง 

หา้งหุน้ส่วนจาํกดัเลยมนัก็เหมือนเป็นการสัง่ตรง ไม่ไดส้ัง่คนน้ีแลว้ตอ้ง 

ส่งเร่ืองไปคนอ่ืนอีก มนัก็จบเลยในคนเดียว เลยไม่มีปัญหาอะไร 

 

ตารางท่ี 4-23 ตารางสรุปการใหค้วามสนใจและความตอ้งการดา้นกระบวนการของร้านคา้ 

 

ร้าน

ค้า  

ด้านกระบวนการ 

ปรับปรุงขั้นตอนใน

การให้บริการไม่ให้

ยุ่งยาก 

ความถูกต้องของ 

การให้บริการ 

เพิม่ขั้นตอนการ

ประชาสัมพนัธ์

โปรโมช่ันใน

ปัจจุบัน 

ปรับเปลีย่น

ใบเสร็จเป็นระบบ

คอมพวิเตอร์ 

(1) - √ √ - 

(2) - - - - 

(3) - - - √ 

(4) - √ - - 

(5) - - - - 

(6) √ √ - - 

(7) - - - - 

(8) - √ √ √ 

(9) - - - - 

รวม 11.11% 44.44% 22.22% 22.22% 
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 จากตารางท่ี 4-23  สรุปการใหค้วามสนใจและความตอ้งการดา้นกระบวนการของร้านคา้ 

พบว่า ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มีความตอ้งการในดา้นกระบวนการในเร่ือง ความถกูตอ้งของ 

การใหบ้ริการ รองลงมา คือเร่ือง เพ่ิมขั้นตอนการประชาสมัพนัธโ์ปรโมชัน่ในปัจจุบนั และ

ปรับเปล่ียนใบเสร็จเป็นระบบคอมพิวเตอร์ โดยเร่ืองท่ีผูป้ระกอบการใหค้วามสนใจนอ้ยท่ีสุด  

คือเร่ือง ปรับปรุงขั้นตอนในการใหบ้ริการไม่ยุง่ยาก 

 

ส่วนที่ 3  แนวคาํถามเกี่ยวกับการบริหารลูกค้ารายสําคญั 

 ในส่วนท่ี 2  ผูว้ิจยัไดท้าํการสอบถามกลุ่มลกูคา้ของหุน้ส่วนจาํกดัท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้าง

แห่งหน่ึงใน อาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง เก่ียวกบัความคิดเห็นและความตอ้งการการบริหารลกูคา้ราย

สาํคญั ซ่ึงในการสมัภาษณ์นั้น ผูว้ิจยัใชว้ิธีการสมัภาษณ์โดยแบ่งลาํดบัเป็นแต่ละดา้นดงัน้ี 

 1.  การพฒันาธุรกิจร่วมกนั 

 2.  การพฒันาระบบโลจิสติกส์ 

 3.  การจดัการสินคา้และบริการ 

 ซ่ึงจากการสมัภาษณ์เจา้ของกิจการทั้ง 9 ราย ผูว้ิจยัไดท้าํการสรุปถึงการใหค้วามสนใจ

และความตอ้งการในดา้นต่างๆท่ีแตกต่างกนัของร้านคา้ โดยสามารถสรุปไดด้งัตารางต่อไปน้ี 

 การพฒันาธุรกจิร่วมกนั 

 

ตารางท่ี 4-24  ขอ้มลูความเขา้ใจแนวทางในการพฒันาธุรกิจร่วมกนั 

 

ผู้ให้ข้อมูล ความเข้าใจแนวทางในการพฒันาธุรกจิร่วมกนั 

ร้านคา้ (1) เวลาพบเจอปัญหาก็ร่วมกนัคิด หาวิธีแกไ้ขปัญหาต่าง ๆ 

ร้านคา้ (2) การร่วมมือกนัแกไ้ขปัญหาระหว่างทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดักบัร้านคา้ช่วง 

ร้านคา้ (3) ก็หมายถึง พฒันาร่วมกนัระหว่างร้านคา้ยอ่ยกบัร้านคา้ส่ง ในทุก ๆ ดา้น 

ร้านคา้ (4) การปรับจนูกนัระหว่างร้านคา้กบัร้านคา้ วา่จะเสนอแนะอะไรกนั เพ่ือใหมี้

ยอดขายมากข้ึน 

ร้านคา้ (5) คือการท่ีผมซ้ือของคุณ คุณขายใหผ้ม คุณก็ตอ้งช่วยขยายตลาดในโซนของผม 

ร้านคา้ (6) ก็ช่วยเหลือกนัเวลามีปัญหา และหาวิธีแกไ้ขมนั 

ร้านคา้ (7) การคุยกนัถึงปัญหาต่าง ๆ ท่ีพบเจอ และช่วยกนัแกไ้ขปัญหาต่าง ๆ  

เหมือนช่วยเหลือกนัอะไรประมาณน้ี 

ร้านคา้ (8) คือมีการมาพดูคุยสอบถามถึงปัญหาต่าง ๆ พดูคุยกนั และพฒันาร่วมกนั 
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ตารางท่ี 4-24  (ต่อ)  

 

ผู้ให้ข้อมูล ความเข้าใจแนวทางในการพฒันาธุรกจิร่วมกนั 

ร้านคา้ (9) มนัก็ตอ้งช่วยกนักระตุน้ยอดขาย โดยตอ้งมาปรึกษากนัว่าจะทาํยงัไงใหม้นั 

โตข้ึนและหาวิธีแกไ้ขปัญหากบัสภาพเศรษฐกิจในตอนน้ี 

 

ตารางท่ี 4-25  สรุปความเขา้ใจแนวทางในการพฒันาธุรกิจร่วมกนั 

 

ร้านค้า  ความเข้าใจแนวทางในการพฒันาธุรกจิร่วมกนั 

การพฒันาร่วมกนั

ในทุก ๆ ด้าน

ระหว่างร้านค้าย่อย

กบัร้านค้าส่ง 

การที่เอเย่นต์มา

ช่วยในการขยาย

ตลาดในโซนของ

ตนเอง 

การให้คาํปรึกษาถึง

ปัญหาและวธิแีก้ไข

ปัญหา 

การร้านค้าย่อยกบั

ร้านค้าส่งช่วยกนั

กระตุ้นยอดขาย 

(1) - - √ - 

(2) - - √ - 

(3) √ - - - 

(4) - - - √ 

(5) - √ - - 

(6) - - √ - 

(7) - - √ - 

(8) - - √ - 

(9) - - √ √ 

รวม 11.11% 11.11% 66.67% 22.22% 

 

 จากตารางท่ี 4-25  สรุปความเขา้ใจแนวทางในการพฒันาธุรกิจร่วมกนัของร้านคา้ พบว่า

ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มีความเขา้ใจแนวทางในการพฒันาธุรกิจร่วมกนัว่า การใหค้าํปรึกษาถึง

ปัญหาและวิธีแกไ้ขปัญหา รองลงมาคือ การร้านคา้ยอ่ยกบัร้านคา้ส่งช่วยกนักระตุน้ยอดขาย โดย

ผูป้ระกอบการเพียง 1 ราย มีความเขา้ใจว่าแนวทางในการพฒันาธุรกิจร่วมกนั คือ การพฒันา

ร่วมกนัในทุก ๆ ดา้นระหว่างร้านคา้ยอ่ยกบัร้านคา้ส่ง และการท่ีเอเยน่ตม์าช่วยในการขยายตลาด                  

ในโซนของตนเอง 
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ตารางท่ี 4-26  ขอ้มลูการใหค้วามสนใจและความตอ้งการแนวทางในการพฒันาธุรกิจร่วมกนั 

 

ผู้ให้ข้อมูล แนวทางในการพฒันาธุรกจิร่วมกนั 

ร้านคา้ (1) ก็อยากจะใหช่้วยอุดหนุนกนับา้ง พวกเสาปูน ปลอกบ่อ นอกนั้นก็ไม่ตอ้งเพ่ิม

อะไรแลว้ เพ่ิมอยา่งเดียวคือ อยากใหแ้ชร์ราคาหนา้ร้านใหม้นัเท่าเทียมกนั และ                

กอ็ยากใหมี้สมาคมคา้วสัดุก่อสร้าง สร้างเป็นสมาคมใหส่ื้อสารกนั 

ร้านคา้ (2) ก็ไม่มีนะ มนัก็มีแค่โปรโมชัน่อยา่งเดียวแหละ การโฆษณาใหติ้ดตลาดใหสิ้นคา้

มนัขายง่ายข้ึน มนัก็มีผลมาถึงผม 

ร้านคา้ (3) กลุ่มลกูคา้ของร้านคา้ช่วงบางทีไม่แน่อาจจะเป็นผูรั้บเหมาโครงการหมู่บา้น                    

ก็ได ้บางทีตอ้งมานัง่คุยกนั ถา้กรณีลกูคา้ของทางร้านคา้ช่วงตอ้งการซ้ือของ                   

ท่ีเป็นจาํนวนเยอะ ๆ ก็อาจจะตอ้งมีการปรับลดราคาเป็นรายตวัสินคา้ และ                         

อยากไดผ้า้ใบหรือป้ายโฆษณาสินคา้มาติดท่ีร้าน เพราะท่ีร้านยงัมีเน้ือท่ีวางอยู ่

และถา้ติดผา้ใบก็จะทาํใหล้กูคา้ทราบถึงสินคา้ท่ีทางร้านจดัจาํหน่ายและจาํหน่าย

สินคา้ไดง่้ายข้ึน 

ร้านคา้ (4) จดัโปรโมชัน่ดี ๆ อยา่งแจกเส้ือ แจกของท่ีจะส่งใหผู้บ้ริโภคอีกที มนัช่วยแบบ

ส่งเสริมการขายดว้ยกนันะ โดยทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัอาจจะลงทุนเพ่ิมนิดหน่ึง 

เอาเส้ือมาแจกใหก้บัผูบ้ริโภคเพราะพอแจกเขาไปเขาก็อยากมาสัง่ซ้ือเราอีก 

ร้านคา้ (5) ก็คงเป็นการโฆษณา ส่วนลด โปรโมชัน่ เพ่ือเพ่ิมยอดขาย 

ร้านคา้ (6) อยา่งท่ีเคยแนะนาํไปใหเ้พ่ิมสินคา้ตวัเหลก็ชุบกลัป์วาไนซเ์พราะตอนน้ี                       

ตลาดกาํลงัมาเลยนะ ช่างเขาชอบใชก้นั เพราะมนัง่าย ไวและไม่มีนํ้ ามนัเลอะมือ 

และกอี็กอยา่ง อยากใหจ้ดัสมัมนาสาํหรับช่างโดยเฉพาะ เพ่ือชกัจูงใหช่้าง                  

เขา้มาฟังและมาซ้ือสินคา้ในแบรนดข์องเธอดว้ย  

ร้านคา้ (7) ก็โฆษณาสิ เอาเชลลม์าวางก็ไดมี้ท่ีใหว้างเชลลเ์ยอะแยะไม่ก็เอาโบรชวัแนะนาํ

สินคา้มาท้ิงไวบ้า้งก็ได ้หรือไม่ก็จดัสมัมนาแนะนาํสินคา้กดี็ใหจ้ะไดเ้อาลกูและ

เด็ก ๆ ท่ีร้านไปฟังจะไดรู้้ว่าของพวกน้ีใชย้งัไง 

ร้านคา้ (8) อยากใหมี้สินคา้ตวัโชวม์าฝากโชว ์ก็จะทาํใหสิ้นคา้ขายง่ายข้ึน เพราะบางทีเราก็

ไม่มีสินคา้ตวัโชวม์าใหล้กูคา้ด ู

ร้านคา้ (9) ช่วงน้ีกน่็าจะเป็นซ้ือสินคา้ 100 บาทก็มีของแถมบางส่ิงบางอยา่งใหก้บัลกูคา้จร

หรือไม่ก็เป็นยอดขายเท่าน้ีจะไดอ้ะไร เท่าน้ีจะไดอ้ะไรเพ่ือกระตุน้ยอดขาย  

คือตอ้งเป็นโปรโมชัน่ท่ีตรงไปท่ีผูบ้ริโภคเพราะตลาดตอนน้ีมนัเงียบ 
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ตารางท่ี 4-27  สรุปการใหค้วามสนใจและความตอ้งการแนวทางในการพฒันาธุรกิจร่วมกนั 

 

ร้านค้า  แนวทางในการพฒันาธุรกจิร่วมกนั 

ส่วนของผลติภัณฑ์ การให้บริการ การส่ือสารทางด้านการตลาด 

(1) √ √ √ 

(2) - - √ 

(3) √ - √ 

(4) - - √ 

(5) - - √ 

(6) √ - √ 

(7) - - √ 

(8) √ - √ 

(9) - - √ 

รวม 44.44% 11.11% 100.00% 

 

 จากตารางท่ี 4-27  สรุปการใหค้วามสนใจและความตอ้งการแนวทางในการพฒันาธุรกิจ

ร่วมกนัของร้านคา้ พบว่าผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มีความตอ้งการแนวทางในการพฒันาธุรกิจ

ร่วมกนัในเร่ือง การส่ือสารทางดา้นการตลาด รองลงมาคือเร่ือง ส่วนของผลิตภณัฑ ์โดยเร่ืองท่ี

ผูป้ระกอบการใหค้วามสนใจนอ้ยท่ีสุดคือเร่ือง การใหบ้ริการ 

 การพฒันาระบบโลจสิตกิส์ 

 

ตารางท่ี 4-28  ขอ้มลูการใหค้วามสนใจและความตอ้งการดา้นกระบวนการและระบบในการสัง่ซ้ือ 

   สินคา้ 

 

ผู้ให้ข้อมูล ด้านกระบวนการและระบบในการส่ังซ้ือสินค้า 

ร้านคา้ (1) กอ็ยากใหเ้พ่ิมระบบรับเร่ือง ใหม้นัละเอียดมากข้ึน แบบเวลาโทรศพัทม์าสัง่

สินคา้ ก็ใหห้ากระดาษมาจดสกัหน่อยว่าสัง่อะไรไปบา้ง เพราะปกติเวลา

โทรศพัทไ์ปสัง่แลว้ทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัไม่ค่อยจดรายการท่ีสัง่เลย ทาํให้ 

พอไปถึงก็ตอ้งสัง่ใหม่อีกที มนัก็ชา้ไง ส่วนเร่ืองออนไลน์ไม่ไดส้นใจนะ 

เพราะแม่ใชไ้ม่เป็นและตวัเฮียเองก็ใชไ้ม่ค่อยเป็นดว้ย 



46 

ตารางท่ี 4-28  (ต่อ)  

 

ผู้ให้ข้อมูล ด้านกระบวนการและระบบในการส่ังซ้ือสินค้า 

ร้านคา้ (2) มนัก็โอเคอยูแ่ลว้ แต่ถา้ในยคุสมยัน้ีมนัตอ้งมีระบบออนไลนเ์พ่ิมข้ึนไดแ้ลว้ 

ซ่ึงถา้ทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัทาํจะดีมาก 

ร้านคา้ (3) จริง ๆ ก็น่าทาํระบบออนไลน์นะ เพราะมนัสะดวกสาํหรับบุคคลท่ีไม่มีเวลา

เขา้ไปดู ถา้ทาํตวัน้ีข้ึนมาไดจ้ะทาํใหมี้ลกูคา้เยอะข้ึน คนรู้จกัร้านคา้เยอะข้ึน 

และจะทาํใหมี้การขายเกิดเยอะข้ึนมากๆ แต่ทั้งน้ีก็อยูท่ี่ทกัษะและเทคนิคของ

แต่ละร้านคา้ดว้ยนะดว้ย 

ร้านคา้ (4) เอาจริง ๆ ระบบออนไลน์ก็ใชไ้ม่เป็นนะ ถา้ทาํระบบออนไลน์ไวก้็ดีนะ  

อีกหน่อยในอนาคตก็ตอ้งใหล้กูเขา้มาดูแลกิจการต่อ ซ่ึงเขาก็ดูเร่ืองน้ีไดดี้ 

เพราะทุกวนัน้ีอะไร ๆ มนัก็เขา้สู่ระบบออนไลน์หมดแลว้ 

ร้านคา้ (5) ถา้มีระบบออนไลน์ก็ดีนะ เพราะมนัรวดเร็ว ส่วนมากตอนน้ีก็จะเป็นใช ้                  

ทาง Line ส่งโตต้อบกนันะ แต่ถา้มีหนา้เวบ็ไซตใ์หเ้ลือกดสิูนคา้ก่อนท่ีจะสัง่

หรือดูสินคา้มาใหม่ก็จะดีข้ึนนะ 

ร้านคา้ (6) ใชอิ้นเทอร์เน็ตเขา้มาช่วยกดี็เหมือนกนั สะดวกดีเหมือนกนั แต่ถา้ใหดี้ก็ตอ้ง

แฟ๊กซร์ายการมาดว้ยนะจะไดไ้ม่ผดิพลาด 

ร้านคา้ (7) ก็ไม่มีอะไรนะ ทุกวนัน้ีก็ดีอยูแ่ลว้ 

ร้านคา้ (8) ใชร้ะบบออนไลน์ก็ดีนะ แต่ไม่ไดใ้ชก้ารสัง่สินคา้ผา่นหนา้เวบ็ไซตเ์ลย  

ควรใชจ้ะเป็น 2 อยา่งคือ Line กบัโทร เพราะมนัไวและสะดวกมากกว่า 

ร้านคา้ (9) อนาคตพ่ีมองว่าตอ้งเพ่ิมระบบออนไลน์เขา้มานะ ดว้ยความท่ียคุสมยัน้ี                       

ดว้ยแหละ จะใหใ้ชจ้ด ๆ แบบเดียวกบัสมยัพ่อแม่เรามนัก็ไม่ไดแ้ลว้                           

ทางหา้งหุน้ส่วนเองก็ตอ้งพฒันาตามยคุสมยันะ พ่ีก็เลยว่าจาํเป็นนะ 
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ตารางท่ี 4-29  สรุปการใหค้วามสนใจและความตอ้งการดา้นกระบวนการและระบบในการสัง่ซ้ือ 

   สินคา้ 

 

ร้านค้า  ด้านกระบวนการและระบบในการส่ังซ้ือสินค้า 

เพิม่ระบบการรับเร่ือง เพิม่ระบบส่ังสินค้าออนไลน์ 

(1) √ - 

(2) - √ 

(3) - √ 

(4) - √ 

(5) - √ 

(6) √ √ 

(7) - - 

(8) - √ 

(9) - √ 

รวม 22.22% 77.78% 

 

 จากตารางท่ี 4-29  สรุปการใหค้วามสนใจและความตอ้งการดา้นกระบวนการและระบบ

ในการสัง่ซ้ือสินคา้ของร้านคา้ พบว่าผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มีใหค้วามสนใจและความตอ้งการ

ดา้นกระบวนการและระบบในการสัง่ซ้ือสินคา้ในเร่ือง เพ่ิมระบบสัง่สินคา้ออนไลน ์รองลงมาคือ                 

เร่ืองเพ่ิมระบบการรับเร่ือง 

 

ตารางท่ี 4-30  ขอ้มลูการใหค้วามสนใจและความตอ้งการดา้นวิธีการขนส่ง/ จดัส่ง 

 

ผู้ให้ข้อมูล ด้านวธิกีารขนส่ง/ จดัส่ง 

ร้านคา้ (1) ถา้เป็นไปไดก้็อยากจะใหท้างหา้งหุน้ส่วนจาํกดัเวลามาส่งสินคา้แถว ๆ น้ี                    

ก็พ่วงสินคา้มากนัได ้แบบถา้ผา่นมาทางน้ีก็อาจจะมีโทรศพัทม์าแจง้บา้งว่าจะ

มีรถผา่นมานะ ขาดสินคา้อะไรไหม 

ร้านคา้ (2) พนกังานของทางหา้งหุน้ส่วนก็ดีนะ และระยะเวลามาส่งกไ็ม่นานดว้ย คือ

ราคาไม่เกิน 3 วนัก็มาส่งแลว้ 
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ตารางท่ี 4-30  (ต่อ)  

 

ผู้ให้ข้อมูล ด้านวธิกีารขนส่ง/ จดัส่ง 

ร้านคา้ (3) การส่งสินคา้ก็ดีนะพนกังานรู้จกัระมดัระวงัเวลาวางของ ระยะเวลาก็ไม่นาน

เกินไป สัง่วนัน้ีพรุ่งน้ีก็มา แต่ถา้เวลามีรถผา่นมาโทรมาแจง้ดว้ยกดี็ 

ร้านคา้ (4) ก็ดี พนกังานจดัส่งของทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดักดี็ อธัยาศยัดี ไม่มีประเภท 

ท่ีมากวนประสาททาํใหเ้ราหงุดหงิด ซ่ึงมนัก็บางร้านนะท่ีเวลาสัง่สินคา้มาส่ง

และมากวนประสาทเรา ซ่ึงมนัทาํใหเ้ราไม่อยากสัง่สินคา้ของมนัอีกเลยนะ 

ร้านคา้ (5) ก็โอเคนะ เพราะก็เป็นพนกังานชุดเดิม ๆ คุน้หนา้คุน้ตากนัดีอยูแ่ลว้ เวลาสัง่

สินคา้ก็รอส่งสินคา้ไม่นาน จะมีชา้ก็เป็นบางช่วงท่ีตลาดมนักาํลงัมาจริง ๆ แต่

ก็เขา้ใจนะ เพราะโดยปกติก็ไวดี 

ร้านคา้ (6) ไม่มีปัญหาอะไร พนกังานก็บริการดี และส่งของก็ถือว่าเร็วนะ เรียกไดว้่าเป็น

จุดเด่นของทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัเลยกไ็ดน้ะ 

ร้านคา้ (7) ไม่มีประเด็นอะไรในเร่ืองน้ีนะ แต่คร้ังล่าสุดจะส่งสินคา้ชา้ไปหน่อยนะ ยงัได้

ก็ช่วยดู ๆ ใหห้น่อยละกนั 

ร้านคา้ (8) พนกังานก็สุภาพดีไม่มีปัญหาอะไร ไม่มีพวกชอบมาพดูจากวนประสาทเรา

ใหห้งุดหงิดดว้ย และก็เวลาส่งสินคา้ก็ถือว่ารวดเร็วอยูแ่ลว้ 

ร้านคา้ (9) ก็ดีนะ เพราะว่าส่งเร็วเป็นการส่ือสารสัง่ซ้ือ 2 ทางระหว่างพ่ีกบัทาง 

หา้งหุน้ส่วนจาํกดั เลยไม่มีปัญหาอะไรไม่ค่อยผดิพลาดอะไร และพนกังาน

ท่ีมาส่งก็นิสยัดีดว้ย 

 

ตารางท่ี 4-31  สรุปการใหค้วามสนใจและความตอ้งการดา้นวิธีการขนส่ง/ จดัส่ง 

 

ร้านค้า  ด้านวธิกีารขนส่ง/ จดัส่ง 

เพิม่ระบบโทรแจ้งเมือ่ผ่าน

หน้าร้าน 

การบริการของพนกังาน

จดัส่ง 

ระยะเวลาการจดัส่ง 

(1) √ - - 

(2) - √ √ 

(3) √ √ √ 

(4) - √ - 
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ตารางท่ี 4-31  (ต่อ)  

 

ร้านค้า  ด้านวธิกีารขนส่ง/ จดัส่ง 

เพิม่ระบบโทรแจ้งเมือ่ผ่าน

หน้าร้าน 

การบริการของพนกังาน

จดัส่ง 

ระยะเวลาการจดัส่ง 

(5) - √ √ 

(6) - √ √ 

(7) - - √ 

(8) - √ √ 

(9) - √ √ 

รวม 22.22% 77.78% 77.78% 

  

 จากตารางท่ี 4-31  สรุปการใหค้วามสนใจและความตอ้งการดา้นวิธีการขนส่ง/ จดัส่งของ

ร้านคา้ พบว่า ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มีใหค้วามสนใจและความตอ้งการดา้นวิธีการขนส่ง/ จดัส่ง    

ในเร่ืองการบริการของพนกังานจดัส่ง และระยะเวลาการจดัส่ง โดยเร่ืองท่ีผูป้ระกอบการใหค้วาม

สนใจนอ้ยท่ีสุดคือเร่ือง เพ่ิมระบบโทรแจง้เม่ือผา่นหนา้ร้าน 

 

ตารางท่ี 4-32  ขอ้มลูการใหค้วามสนใจและความตอ้งการดา้นระบบสินคา้คงคลงั 

 

ผู้ให้ข้อมูล ด้านระบบสินค้าคงคลงั 

ร้านคา้ (1) ส่วนมากไม่ค่อยไดเ้ช็ค เพราะพอโทรไปถามก็ไดค้าํตอบวา่ “เดียวเช็คก่อน” 

มนัชา้ก็เลยกลายเป็นว่าไม่ตอ้งโทรแลว้ขบัรถไปดูเลยว่ามีของไหม  

ร้านคา้ (2) สต็อกสินคา้โอเค ไม่ค่อยมีการขาดอะไร จะมีก็แค่ช่วงเดียวท่ีสินคา้มนัขาด  

เลยแกไ้ขดว้ยการเอาของยีห่อ้อ่ืนมาขายแทน 

ร้านคา้ (3) ปกติก็ใชโ้ทรเช็ค และคนของทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัก็จะไปเช็คของให ้มนัก ็

สกัพกันะ ถา้มีระบบอินเทอร์เน็ตเขา้มาก็ดี เพราะสมยัน้ีใคร ๆ เขาก็ใชก้นั และ

เวลามีสินคา้แบบใหม่เขา้มาก็โทรมาแจง้บา้ง 

ร้านคา้ (4) ทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัเป็นร้านใหญ่ปกติสินคา้ก็ไม่เคยขาดนะ สินคา้ครบ 

อยูต่ลอด แต่ทาํระบบเช็คสินคา้ออนไลน์ไวใ้นอนาคตก็ดีนะ 
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ตารางท่ี 4-32  (ต่อ) 

 

ผู้ให้ข้อมูล ด้านระบบสินค้าคงคลงั 

ร้านคา้ (5) ก็มีสินคา้ขาดเป็นช่วง ๆ แบบบางสี หรือของบางอยา่งโรงงานเป็นระบบ                     

สัง่ผลิต ก็จะทาํใหล่้าชา้และลกูคา้ตอ้งคอยนาน และถา้มีหนา้เวบ็ไซตไ์วเ้ช็ค

สินคา้ก็ดีนะ 

ร้านคา้ (6) ก็มีสินคา้บางตวัท่ีเวลาโทรสัง่แลว้ทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัไม่มีนะ ถา้มีระบบ                    

ท่ีใชสิ้นคา้ออนไลน์ไดก้็ดี เวลาจะสัง่จะไดเ้ปิดอินเทอร์เน็ตดูเลยไม่ตอ้งโทรไป

ถามว่ามีไหม 

ร้านคา้ (7) เวลาโทรไปเช็คสินคา้น่าจะมีรายการจดไวบ้า้งนะ เพราะพอโทรไปก็ตอ้งรอให้

ทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัส่งคนไปเช็คสินคา้อีกที ซ่ึงค่อนขา้งใชเ้วลาพอสมควร 

ส่วนเร่ืองสต็อกบางทีโทรไปถามก็มีท่ีสินคา้ขาดอยูบ่า้งนะ แต่ไม่ค่อย 

บ่อยหรอก 

ร้านคา้ (8) สินคา้ไม่ค่อยขาดนะ ส่วนเวลาเช็คสินคา้โทรไปแลว้ทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัไป

เช็คสินคา้ คือไม่ไดช้า้มากเพราะมนักภ็ายในวนันั้นไง แต่ถา้เป็นระบบ

คอมพิวเตอร์เช็คสต็อกพอถามแลว้กจ็ะรู้เลยว่าสินคา้เหลือเท่าไรมนักจ็ะดีกว่า 

แต่ตอนน้ีกไ็ม่ไดแ้ยน่ะ 

ร้านคา้ (9) สต็อกสินคา้ทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัใชไ้ดน้ะ เวลาเอาอะไรปุ๊บปรับ ส่วนใหญ่                 

จะมีนะ ท่ีอ่ืนส่วนใหญ่จะไม่ค่อยมี แต่ถา้จะใหต้อ้งสร้างหนา้เวบ็ไซตไ์ว ้                       

ใหร้้านคา้ช่วงเขา้ไปเช็คเองเลยจะดีมาก 

 

ตารางท่ี 4-33  สรุปการใหค้วามสนใจและความตอ้งการดา้นระบบสินคา้คงคลงั 

 

ร้านค้า  ด้านระบบสินค้าคงคลงั 

เพิม่สินค้าคงคลงัขั้นตํา่ เพิม่ระบบเช็ค

สินค้าออนไลน์ 

โทรแจ้งเมือ่มสิีนค้า

ตวัใหม่ 

เร่งระยะเวลาในการ

เช็คสินค้าใน

ปัจจุบัน 

(1) - - - √ 

(2) √ - - - 

(3) - √ √ √ 
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ตารางท่ี 4-33  (ต่อ)  

 

ร้านค้า  ด้านระบบสินค้าคงคลงั 

เพิม่สินค้าคงคลงัขั้นตํา่ เพิม่ระบบเช็ค

สินค้าออนไลน์ 

โทรแจ้งเมือ่มสิีนค้า

ตวัใหม่ 

เร่งระยะเวลาในการ

เช็คสินค้าใน

ปัจจุบัน 

(4) - √ - - 

(5) √ √ - - 

(6) √ √ - - 

(7) √ - - √ 

(8) - √ - √ 

(9) - √ - - 

รวม 44.44% 66.67% 11.11% 44.44% 

 

 จากตารางท่ี 4-33  สรุปการใหค้วามสนใจและความตอ้งการดา้นระบบสินคา้คงคลงั 

ของร้านคา้ พบว่าผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มีใหค้วามสนใจและความตอ้งการดา้นระบบสินคา้ 

คงคลงัในเร่ือง เพ่ิมระบบเช็คสินคา้ออนไลน์ รองลงมาเป็นเร่ือง เพ่ิมสินคา้คงคลงัขั้นตํ่า และ 

เร่งระยะเวลาในการเช็คสินคา้ในปัจจุบนัโดยเร่ืองท่ีผูป้ระกอบการใหค้วามสนใจนอ้ยท่ีสุดคือ 

เร่ืองโทรแจง้เม่ือมีสินคา้ตวัใหม่ 

 การจดัการสินค้าและบริการ 

 

ตารางท่ี 4-34  ขอ้มลูการใหค้วามสนใจและความตอ้งการการจดัการสินคา้และบริการ 

 

ผู้ให้ข้อมูล การจดัการสินค้าและบริการ 

ร้านคา้ (1) ทางหา้งหุน้ส่วนมีความน่าเช่ือถือในตวัอยูแ่ลว้เพราะมีช่ือเสียงมานานรวมถึง

สินคา้ก็เป็นท่ีรู้จกั และยอมรับของคนทัว่ไป ส่วนเวลามีปัญหา ก็ดูแลดีเสมอมา 

ร้านคา้ (2) สินคา้จากทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัมีความน่าเช่ือถือ และท่ียอมรับในตลาด

โดยทัว่ไปอยูแ่ลว้ 
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ตารางท่ี 4-34  (ต่อ) 

 

ผู้ให้ข้อมูล การจดัการสินค้าและบริการ 

ร้านคา้ (3) สินคา้จากทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัมีความน่าเช่ือถือ เพราะเป็นแบรนดย์ีห่อ้ท่ีเป็น

ท่ีรู้จกัคุณภาพดี รวมถึงทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัก็เป็นท่ีรู้จกัมานาน เวลาสินคา้                        

มีปัญหาก็รับชอบดี มีความใส่ใจดี 

ร้านคา้ (4) ทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัก็เป็นท่ีน่าเช่ือถือนะ เพราะอยา่งสินคา้ของ 

ทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดักจ็ะคุณภาพดี ไม่เอาของโรงงานเลก็ ๆ มาขาย 

ร้านคา้ (5) ทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดักน่็าเช่ือถืออยูแ่ลว้นะ คือเราก็รู้จกักนัมานานดว้ยแหละ 

ซ้ือขายมาตั้งแต่สมยัรุ่นพ่อผม คือเอาจริง ๆ ก็ไวใ้จและไม่ไดอ้ยากเปล่ียน                    

เจา้ใหม่ ส่วนเวลาเคลมสินคา้ก็ไม่มีปัญหาอะไร ท่ีส่งเคลมไปก็รับเคลมตลอด 

อยูแ่ลว้ รวมถึงบริการหลงัการขายก็โอเคนะครับ รับผดิชอบดี มีความใส่ใจดี 

ร้านคา้ (6) หา้งหุน้ส่วนจาํกดัของเธอก็มีหนา้ร้านท่ีใหญ่โต ช่ือเสียงก็เป็นท่ีรู้จกักนัอยูแ่ลว้ 

มนัก็มีความน่าเช่ือถืออยูแ่ลว้   

ร้านคา้ (7) ท่ีมีผลจริง ๆ ก็จะเป็นเร่ือง น่าเช่ือถือก็จะเป็นช่ือเสียงของทางร้านเพราะก็เปิด

มานาน มนัก็ทาํใหมี้ช่ือเสียงและใหน่้าไวว้างใจในการซ้ือสินคา้ 

ร้านคา้ (8) มนัก็จะมีในส่วนของแบรนด ์ท่ีทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัจาํหน่ายมนักโ็อเคอยูแ่ลว้ 

เพราะมนัติดตลาดและเป็นท่ียอมรับของคนทัว่ไป รวมถึงช่ือเสียงของทาง 

หา้งหุน้ส่วนจาํกดัดว้ยก็เปิดมานานทาํใหเ้ป็นท่ียอมรับโดยทัว่ไปแลว้ และ 

รวมไปถึงเราก็ซ้ือขายกนัมาหลายปีแลว้ เวลาเครมสินคา้หรือมีปัญหาอะไร 

ก็แกไ้ขรวดเร็วดี รับเร่ืองเร็ว รับสินคา้ท่ีชาํรุดกลบัไปเลยกมี็ 

ร้านคา้ (9) อนันั้นดีอยูแ่ลว้ เพราะทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัก็เปิดทาํกิจการในดา้นน้ีมานาน 

เราก็ซ้ือขายกนัมานาน ซ่ึงเราก็มีความซ่ือสตัยก์นัทั้งคนซ้ือและคนขาย ถา้มี                  

การผดิพลาดในกรณีใด ๆ ก็จะคุยกนัไดเ้ลย มีเหตุมีผล เวลาสินคา้มีปัญหา                    

ก็คุยกนัง่าย เครมก็ง่าย 
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ตารางท่ี 4-35   สรุปการใหค้วามสนใจและความตอ้งการการจดัการสินคา้และบริการ 

 

ร้านค้า  การจดัการสินค้าและบริการ 

ความน่าเช่ือถือจากทาง

ช่ือเสียงของร้าน 

ความน่าเช่ือถือของสินค้าที่

ทางร้านจาํหน่าย 

การบริการหลงัการขาย 

(1) √ √ √ 

(2) - √ - 

(3) √ √ √ 

(4) √ - - 

(5) √ - √ 

(6) √ - - 

(7) √ - - 

(8) √ √ √ 

(9) √ - √ 

รวม 88.89% 44.44% 55.56% 

 

 จากตารางท่ี 4-35  สรุปการใหค้วามสนใจและความตอ้งการการจดัการสินคา้และบริการ

ของร้านคา้ พบว่า ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มีใหค้วามสนใจและความตอ้งการการจดัการสินคา้และ

บริการในเร่ือง ความน่าเช่ือถือจากทางช่ือเสียงของร้าน รองลงมาเป็นการบริการหลงัการขายโดย

เร่ืองท่ีผูป้ระกอบการใหค้วามสนใจนอ้ยท่ีสุดคือ เร่ืองความน่าเช่ือถือของสินคา้ท่ีทางร้านจาํหน่าย 

 

แนวทางการพฒันาการบริหารการตลาด 

 เม่ือไดท้าํการศึกษาโดยการอา้งอิงจากแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) และ                     

การบริหารลกูคา้รายสาํคญั ทาํใหส้ามารถสรุปแนวทางการบริหารการพฒันาการบริหารการตลาด

ไดด้งัแนวทางดงัต่อไปน้ี 

 ดา้นผลิตภณัฑ ์จะเห็นไดช้ดัว่าทางหา้งหุน้ส่วนท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างควรท่ีจะตอ้งให้

ความสาํคญัในเร่ืองของ คุณภาพของสินคา้ท่ีนาํมาจาํหน่าย เพราะกลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ีจะซ้ือสินคา้เพ่ือ

นาํไปจาํหน่ายต่อ จึงไดใ้หค้วามสาํคญัในเร่ืองของการคุณภาพของสินคา้ นอกจากน้ีทางหา้ง

หุน้ส่วนจาํกดัควรท่ีจะตอ้งมีสินคา้ท่ีหลากหลายครบถว้นเพ่ือท่ีจะสามารถตอบสนองความตอ้งการ

ของลกูคา้ใหไ้ดทุ้กกลุ่ม รวมไปถึงทางหา้งหุน้ส่วนควรใหค้วามสนใจกบัช่ือเสียงของแบรนดสิ์นคา้
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ท่ีนาํมาจาํหน่าย เพราะสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงจะทาํใหผู้ค้นมีความเช่ือถือและไวว้างใจ ซ่ึงจะส่งผลสินคา้

ชนิดนั้นน่าสนใจทาํใหร้้านคา้ท่ีมาซ้ือสินคา้นั้นจะสามารถขายต่อไดง่้ายและทาํใหย้อดขายของ                 

ทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัเติบโตข้ึนดว้ยเช่นกนั 

 ดา้นราคา ในส่วนของการตั้งราคาส่วนใหญ่หา้งหุน้ส่วนท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างจะตั้ง

ราคาขายส่งตามราคาทอ้งตลาด แต่จะเห็นไดว้า่ทางกลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ียงัคงมีความตอ้งการท่ีจะ                 

ลดราคาของสินคา้ใหถ้กูลงเพราะกลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ีจะซ้ือสินคา้เพ่ือนาํไปจาํหน่ายต่อ จึงตอ้งการ

ราคาท่ีถกูลงเพ่ือท่ีจะไดเ้พ่ิมในส่วนของกาํไรสุทธิของตนเอง นอกจากน้ีจะสามารถเห็นไดอี้กเร่ือง

หน่ึง     ท่ีทางลกูคา้กลุ่มน้ีใหค้วามสนใจคือเร่ืองของการเพ่ิมระยะเวลาในการใหเ้ครดิต ซ่ึงทาง

ลกูคา้กลุ่มน้ีมองว่าการเพ่ิมระยะเวลาในการใหเ้ครดิตจะมีประโยชนก์บัตนเอง เพราะส่งผลใหท้าง

ลกูคา้กลุ่มน้ีสามารถนาํเงินสดในส่วนนั้น ๆ มาใชจ่้ายหมุนเวียนในการดาํเนินธุรกิจของตนเองได ้

 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย สาํหรับกลุ่มลกูคา้ท่ีจะซ้ือสินคา้เพ่ือนาํไปจาํหน่ายต่อน้ี  

จะใหค้วามสนใจกบัสถานท่ีตั้งของทางหา้งหุน้ส่วนท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างในเร่ืองสถานท่ีตั้งอยู ่                

ในตวัเมือง เน่ืองจากการท่ีสถานท่ีตั้งอยูใ่นตวัเมืองนั้นทาํใหง่้ายต่อการผา่นไปผา่นมาของลกูคา้ 

กลุ่มน้ี หรือเวลาท่ีลกูคา้ไปส่งสินคา้ใหก้บัลกูคา้อีกทอดหน่ึงก็จะผา่นทางตวัเมือง ทาํใหส้ามารถแวะ

รับสินคา้ก่อนไปส่งลกูคา้ไดห้รือว่าหลงัจากส่งของใหล้กูคา้เสร็จก็รับสินคา้กลบัไปสต็อกไวท่ี้ร้าน

ตนเองไดเ้ช่นกนั นอกจากน้ีแลว้กลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ียงัใหค้วามสนใจกบัเร่ืองสถานท่ีตั้งใกลก้บัร้านคา้

ของตนเอง เพราะจะทาํใหส้ามารถไปรับสินคา้ไดง่้าย ซ่ึงช่วยในเร่ืองของการประหยดัตน้ทุนของ

สินคา้ทั้งในเร่ืองนํ้ ามนัรถ และระยะเวลาไปเอาสินคา้ นอกจากนั้นแลว้ในช่วงเวลาตอ้งการสินคา้

แบบเร่งด่วนก็สามารถตอบสนองความตอ้งการไดอ้ยา่งทนัทีทนัใด 

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด เน่ืองจากในปัจจุบนัจะเห็นไดว้า่ตลาดวสัดุก่อสร้างเป็นตลาด

ท่ีมีการแข่งขนัสูง ทางเอเยน่ตใ์นแต่ละแบรนดสิ์นคา้ต่างดึงกลยทุธม์ากมายมาใชเ้พ่ือครอบครอง

ส่วนแบ่งทางตลาดใหไ้ดม้ากท่ีสุด ซ่ึงกลยทุธแ์ต่ละกลยทุธก์็จะมีขอ้ดีแตกต่างกนัออกไป ไม่ว่าเป็น

การโฆษณาสินคา้เพ่ือใหสิ้นคา้เป็นท่ีรู้จกั เป็นท่ียอมรับต่อประชาชนอยา่งทัว่ถึงและช่วยรักษา  

ความทรงจาํเก่ียวกบัสินคา้ โดยการโฆษณาจะช่วยสร้างความทรงจาํท่ีดีใหก้บัลกูคา้และสามารถ

จดจาํช่ือสินคา้ไดดี้เม่ือมีความตอ้งการใชสิ้นคา้นั้น ๆ กจ็ะนึกถึงสินคา้แบรนดน์ั้นเป็นลาํดบัตน้ ๆ 

หรือว่าเป็นการจดังานสมัมนาแนะนาํสินคา้ ซ่ึงทางกลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ีก็ถือไดว้่าเป็นประโยชน์ต่อ

ตนเองอยา่งมากเพราะการสมัมนาจะช่วยใหผู้เ้ขา้ร่วมสมัมนารู้จกักนัดียิง่ข้ึน เน่ืองจากการทาํธุรกิจ

ในปัจจุบนัการมีพนัธมิตรทางธุรกิจถือว่าเป็นเร่ืองท่ีสาํคญัมาก รวมถึงจะช่วยทาํใหไ้ดเ้รียนรู้ถึง

ขอ้มลูของสินคา้ต่าง ๆ ท่ีตนเองจาํหน่ายอยู ่เพ่ือท่ีจะสามารถนาํไปตอบคาํถามกบัลกูคา้ของตนเอง

หรือแกปั้ญหาต่าง ๆ ท่ีพบเจอเฉพาะหนา้ไดอ้ยา่งถกูตอ้ง นอกจากท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้น้ี  
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ทางกลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ียงัใหค้วามสนใจอยา่งมากกบัโปรโมชัน่ท่ีจะช่วยลดตน้ทุนสินคา้ใหก้บัตนเอง 

ไม่ว่าจะเป็นการใหส่้วนลดจากยอดซ้ือหรือการแถมสินคา้จากยอดซ้ือ ซ่ึงโปรโมชัน่เหล่าน้ีจะช่วย

ใหท้างกลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ีมีกาํไรมากยิง่ข้ึน เพราะไดรั้บสินคา้ท่ีมีราคาถกูลง นอกจากน้ีในปัจจุบนั

ทางลกูคา้กลุ่มน้ีไดใ้หค้วานสนใจกบัผลตอบแทนอยา่งอ่ืนนอกจากการลดตน้ทุนของตนเองมากข้ึน 

ไดแ้ก่ การจดัทริปท่องเท่ียว หรือการซ้ือสินคา้แลว้เก็บคะแนนรับของรางวลัต่าง ๆ โดยลกูคา้กลุ่มน้ี

มองว่าบางคร้ังการท่ีตนเองซ้ือสินคา้จาํนวนมากกบัทางเอเยน่ตร์ายหน่ึงก็ตอ้งการท่ีจะไดอ้ะไร

บางอยา่งมากกว่าส่วนลดราคาสินคา้หรือของแถมท่ีเป็นสินคา้ ซ่ึงจากการวิจยัในคร้ังน้ีพบเห็นไดว้่า 

กลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ีใหค้วามสาํคญักบัการท่ีจะไดรั้บของรางวลัต่าง ๆ หรือทริปท่องเท่ียว เพ่ือพกัผอ่น

หยอ่นใจจากการทาํงาน ซ่ึงการจดัโปรโมชัน่เหล่าน้ีก็ถือไดว้่าเป็นโปรโมชัน่หน่ึงท่ีมีประสิทธิภาพ

สูงท่ีน่าสนใจ และสามารถดึงดูดกลุ่มลุกคา้กลุ่มน้ีใหส้ามารถเร่งยอดขายใหสู้งข้ึนไดอี้กดว้ย 

 ดา้นบุคคล ปัจจุบนัจะเห็นไดอ้ยา่งชดัเจนว่าปัจจยัดา้นบุคคลถือว่าเป็นปัจจยัหลกัใน 

การดาํเนินธุรกิจ เพราะทุก ๆ ธุรกิจในปัจจุบนันั้นลว้นแลว้แต่ตอ้งใชบุ้คลากรในการขบัเคล่ือน

ธุรกิจใหเ้ติบโต ซ่ึงในส่วนของหา้งหุน้ส่วนท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างนั้นจะตอ้งใหค้วามใส่ใจอยา่งยิง่                    

ในเร่ืองดูแลเอาใจใส่ลกูคา้ เพ่ือใหล้กูคา้เกิดความประทบัใจในการใชบ้ริการและกลบัมาใชบ้ริการ

อีก นอกจากเร่ืองของการดูแลเอาใจใส่แลว้จะพบว่าปัจจุบนัลกูคา้ใหค้วามสาํคญัในเร่ืองของ                     

การแนะนาํสินคา้ต่าง ๆ และการแกไ้ขปัญหาต่าง ๆ เวลาเกิดปัญหาข้ึน ซ่ึงถือไดว้่าเป็นคุณสมบติั

หลกัท่ีบุคลกรของทางหา้งหุน้ส่วนท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างควรจะตอ้งมีเพ่ือตอบสนองความตอ้งการ

ของลกูคา้ นอกจากน้ียงัพบว่าทางหา้งหุน้ส่วนท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างควรใหค้วามสาํคญัเก่ียวกบั

เร่ืองจาํนวนบุคลากรท่ีมาใหบ้ริการลกูคา้นั้น ว่าเพียงพอหรือไม่ เพราะการท่ีบุคลากรไม่เพียงพอ                   

ต่อการใหบ้ริการจะทาํใหล้กูคา้เกิดความไม่พึงพอใจและส่งผลใหไ้ม่เกิดการประทบัใจจากการให ้                       

บริการได ้

 ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ ถือไดว้่าเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีทางลกูคา้กลุ่มน้ี

ใหค้วามสาํคญัเป็นอยา่งมากโดนเฉพาะในเร่ืองของการพดูจาของพนกังานซ่ึงปัจจุบนัถือไดว้่ามีผล

มากกบัยอดซ้ือของกลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ี เพราะดว้ยการท่ีปัจจุบนัมีหา้งหุน้ส่วนท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้าง 

ท่ีเป็นเอเยน่ตอ์ยูจ่าํนวนมาก ทาํใหล้กูคา้มีทางเลือกในการเลือกซ้ือสินคา้ค่อนขา้งมาก ส่งผลใหก้าร

พดูจาของพนกังานจึงเป็นปัจจยัสาํคญัในการตดัสินใจว่าจะเลือกซ้ือสินคา้จากพดูจากเอเยน่ตเ์จา้ใด 

ซ่ึงการแต่งตวัของพนกังานก็เป็นอีกหน่ึงปัจจยัหลกัสาํหรับลกูคา้กลุ่มน้ีดว้ย เพราะการแต่งตวัท่ี

สุภาพแสดงถึงการใหเ้กียรติลกูคา้ และถา้หา้งหุน้ส่วนท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างไดจ้ดัทาํชุดยนิูฟอร์ม

ของทางหา้งหุน้ส่วนท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างข้ึนมาก็จะทาํใหดู้มีเอกลกัษณ์เฉพาะตวัดว้ยเช่นกนั 

นอกจากน้ีแลว้ส่ิงท่ีลกูคา้กลุ่มน้ีใหค้วามสนใจกบัทางหา้งหุน้ส่วนท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างคือเร่ือง 
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ของการจดัตกแต่งร้าน การจดัดิสเพลยโ์ชวสิ์นคา้ท่ีเป็นสินคา้ใหม่ หรือสินคา้ท่ีไดรั้บความนิยมใหดู้

มีเอกลกัษณ์ และอีกส่ิงหน่ึงท่ีกลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ีใหค้วามสนใจเป็นอยา่งมากคือภาพลกัษณ์ของการ

บริการท่ีรวดเร็วว่องไว ซ่ึงถือเป็นจุดเด่นหน่ึงของหา้งหุน้ส่วนท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างท่ีทาํให ้                        

กลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ีตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้จากทางหา้งหุน้ส่วนท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างแห่งน้ี 

 ดา้นกระบวนการ ทางหา้งหุน้ส่วนท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างควรท่ีจะใหค้วามสนใจในเร่ือง

การปรับปรุงขั้นตอนในการใหบ้ริการไม่ใหยุ้ง่ยาก ซ่ึงเป็นอาจหมายถึงการลดหรือปรับปรุงขั้นตอน

ในการใหบ้ริการบางขั้นใหง่้ายหรือทนัสมยัมากยิง่ข้ึน อยา่งเช่นการเปล่ียนใบเสร็จเป็นระบบ

คอมพิวเตอร์ เป็นตน้ และใส่ใจตรวจสอบในเร่ืองของความถกูตอ้งในแต่ละขั้นตอนของการ

ใหบ้ริการ โดยวิธีเหล่าน้ีจะส่งผลใหล้กูคา้เกิดความประทบัใจในการใชบ้ริการและอยากท่ีจะกลบัมา

ใชบ้ริการอีก นอกจากน้ีทางหา้งหุน้ส่วนท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างอาจตอ้งมีการเพ่ิมระบบดา้น

กระบวนการบางอยา่งเพ่ือตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ เช่น การเพ่ิมขั้นประชาสมัพนัธ์

โปรโมชัน่ในปัจจุบนัของทางหา้งหุน้ส่วนท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้าง เพ่ือใหก้ลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ีรับรู้ถึง

โปรโมชัน่ในปัจจุบนัไดง่้ายข้ึน ซ่ึงมีผลอยา่งมากต่อยอดซ้ือสินคา้ของลกูคา้ในกลุ่มน้ี 

 การพฒันาธุรกิจร่วมกนั ในธุรกิจของทางหา้งหุน้ส่วนท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างแห่งน้ี     

กลุ่มลกูคา้ท่ีจะซ้ือสินคา้เพ่ือนาํไปจาํหน่ายต่อถือไดว้่าเป็นกลุ่มลกูคา้รายสาํคญัของธุรกิจ ซ่ึงทาง

หา้งหุน้ส่วนท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างแห่งน้ีควรท่ีจะใหค้วามสนใจและทาํการดูแลอยา่งเป็นพิเศษ 

โดยการพฒันาธุรกิจร่วมกนันั้นจะแบ่งออกไดเ้ป็น 3 ส่วน ไดแ้ก่ ส่วนของผลิตภณัฑ ์ซ่ึงในส่วนน้ี

ทางหา้งหุน้ส่วนท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างจะตอ้งใหค้วามสาํคญักบัสินคา้ท่ีทางหา้งหุน้ส่วนท่ีจาํหน่าย

วสัดุก่อสร้างแห่งน้ีจาํหน่ายอยูว่่าสินคา้มีปัญหาอะไรหรือไม่ หรือตอ้งการสินคา้ชนิดอ่ืนมาเพ่ิมเติม

หรือไม่ เป็นตน้ ส่วนต่อไปเป็นเร่ืองของการใหบ้ริการ ซ่ึงในส่วนน้ีจะถือไดว้่าเป็นตวัช่วยสาํคญั                   

ในการรักษาลกูคา้กลุ่มน้ีไวใ้หอ้ยูก่บัทางหา้งหุน้ส่วนท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างแห่งน้ีไปไดน้าน 

โดยการบริการนั้นอาจตอ้งทาํการสอบถามถึงความตอ้งการของลกูคา้กลุ่มน้ีว่ามีความตอ้งการ                   

ในการรับบริการอยา่งไรและตอบสนองความตอ้งการเหล่านั้นใหไ้ดม้ากท่ีสุด เพ่ือใหเ้กิดความ

ประทบัใจในการใชบ้ริการกบัทางหา้งหุน้ส่วนท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างแห่งน้ีและในส่วนสุดทา้ยคือ

ในส่วนของการส่ือสารทางดา้นการตลาด โดยในส่วนน้ีถือไดว้่าเป็นส่วนหน่ึงท่ีมีความสาํคญัอยา่ง

มาก เพราะจะทาํใหท้างหา้งหุน้ส่วนท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างทราบถึงกลยทุธท์างการตลาดท่ีสมควร

จะตอ้งใชเ้พ่ือเพ่ิมยอดขายใหสู้งข้ึนทั้งทางหา้งหุน้ส่วนท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างและทางลกูคา้กลุ่มน้ี

ดว้ยเช่นกนั โดยการพฒันาธุรกิจร่วมกนัน้ีจะทาํใหท้างหา้งหุน้ส่วนท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างสามารถ

ดาํเนินกลยทุธท์างการตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสมและตรงตามท่ีกลุ่มลกูคา้รายหลกัตอ้งการ 

 การพฒันาระบบโลจิสติกส์ ทางหา้งหุน้ส่วนท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างควรจะใส่ใจ 
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ในดา้นระบบโลจิสติกส์เป็นอยา่งมาก โดยระบบของโลจิสติกส์ประกอบไปดว้ยดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่                      

อนัดบัแรกดา้นกระบวนการและระบบในการสัง่ซ้ือสินคา้ โดยดา้นน้ีทางกลุ่มลกูคา้ไดใ้หค้วาม

สนใจในเร่ืองของการเพ่ิมระบบการรับเร่ืองใหมี้ประสิทธิมากยิง่ข้ึน และเร่ืองการสัง่ซ้ือสินคา้ผา่น

ระบบออนไลน์ เน่ืองจากในปัจจุบนัถือไดว้่าเป็นยคุของเทคโนโลยท่ีีแทบทุกส่ิงทุกอยา่งสามารถ   

หาไดท้างระบบออนไลน์ การเพ่ิมระบบการสัง่ซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ จึงถือไดว้่าเป็นช่องทางหน่ึง

ท่ีควรใหค้วามสนใจเป็นอยา่งมาก อนัดบัท่ีสอง ดา้นวิธีการขนส่ง/ จดัส่ง ในส่วนของดา้นน้ีทาง  

กลุ่มลกูคา้ไดใ้หค้วามสนใจในเร่ืองของการเพ่ิมระบบโทรแจง้เม่ือมีรถผา่นหนา้ร้านคา้ของตน 

เพราะระบบน้ีจะช่วยเพ่ิมยอดขายใหก้บัทางหา้งหุน้ส่วนท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างไดโ้ดยท่ีลดตน้ทุน

ในการขนส่ง รวมไปถึงสามารถตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ไดม้ากยิง่ข้ึนอีกดว้ย นอกจากน้ี

ทางลกูคา้กลุ่มน้ีไดใ้หค้วามสนใจกบัการใหบ้ริการของพนกังานขนส่ง และความรวดเร็วในการ

ขนส่งอีกดว้ย เพราะฉะนั้นทางหา้งหุน้ส่วนท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างก็ควรท่ีจะใส่ใจในเร่ืองเหล่าน้ี

เช่นกนั เพ่ือท่ีจะไดส้ร้างความประทบัใจและรักษาลกูคา้กลุ่มน้ีตลอดไป อนัดบัสุดทา้ยเป็นดา้นของ

สินคา้คงคลงั ซ่ึงทางหา้งหุน้ส่วนท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างควรใหค้วามสาํคญักบัสินคา้คงคลงัเป็น

อยา่งมาก เพราะการเป็นเอเยน่ตข์องสินคา้แบรนดใ์ดนั้นกเ็ปรียบเสมือนเป็นโกดงัเก็บสินคา้ให้

สินคา้แบรนดน์ั้น จึงจาํเป็นตอ้งใส่ใจกบัจาํนวนสินคา้ท่ีอยูใ่นสต็อกอยูเ่สมอ นอกจากน้ีทางกลุ่ม

ลกูคา้นั้นไดใ้หค้วามสาํคญัเก่ียวกบัการเพ่ิมระบบสินคา้คงคลงัผา่นทางระบบออนไลน์เพ่ือใหง่้าย

ต่อการตรวจเช็คสินคา้ก่อนเขา้มารับสินคา้ รวมไปถึงการเพ่ิมระบบโทรแจง้เม่ือมีสินคา้รายการใหม่

เขา้มากบัทางหา้งหุน้ส่วนท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้าง เพ่ือท่ีเวลาลกูคา้ของกลุ่มลกูคา้เหล่าน้ีถามหาก็จะ

สามารถหาสินคา้ตวันั้น ๆ และตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ไดอ้ยา่งทนัที นอกจากน้ีทาง                  

กลุ่มลกูคา้แห่งน้ียงัใหค้วามสาํคญักบัระยะเวลาในตรวจเช็คสินคา้เม่ือโทรถาม ซ่ึงทางหา้งหุน้ส่วน            

ท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างอาจตอ้งจดัหาระบบในการตรวจนบัสต็อกสินคา้เขา้มาเพ่ิมเติมในส่วนของ

ระบบในปัจจุบนั ทั้งน้ีเพ่ือท่ีจะไดส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้และสร้างความ

ประทบัใจใหเ้กิดกบัลกูคา้กลุ่มน้ีได ้

 การจดัการสินคา้และบริการ ทางกลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ีไดใ้หค้วามสนใจกบัความน่าเช่ือถือ

จากทางช่ือเสียงของร้านของทางหา้งหุน้ส่วนท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างแห่งน้ี ซ่ึงการมีความสมัพนัธ์

ทางธุรกิจอนัดีต่อกนัมานาน ทาํใหท้างหา้งหุน้ส่วนท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างแห่งน้ีดูมีความน่าเช่ือถือ 

อีกทั้งความน่าเช่ือถือจากสินคา้ท่ีทางหา้งหุน้ส่วนท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างแห่งน้ีจาํหน่ายก็ถือไดว้่า

เป็นสินคา้ท่ีมีความน่าเช่ือถือ และเป็นท่ีไวว้างใจของคนส่วนใหญ่ และสาํคญัอีกอยา่งหน่ึงท่ีทาง

ลกูคา้กลุ่มน้ีใหค้วามสาํคญัเป็นเร่ืองของการบริการหลงัการขาย ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองของการเครม  

การรับผดิชอบในตวัสินคา้เม่ือสินคา้มีปัญหา เป็นตน้ เพราะกลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ีซ้ือสินคา้ไปเพ่ือ 
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จาํหน่ายต่อจึงตอ้งการการรับประกนัในตวัสินคา้เม่ือเกิดปัญหา จึงเป็นเหตุใหส่ิ้งเหล่าน้ี 

เป็นส่ิงท่ีลกูคา้กลุ่มน้ีใหค้วามสนใจและมีผลต่อการซ้ือสินคา้ 
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บทท่ี 5 

  สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 การวจิยัเร่ือง แนวทางการพฒันาการบริหารการตลาดสาํหรับลกูคา้รายสาํคญัของหา้ง

หุน้ส่วนจาํกดัท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างแห่งหน่ึงใน อาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง เป็นการวจิยัเชิง

คุณภาพ ในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือเป็นแนวทางการพฒันาการบริหารการตลาดสาํหรับลกูคา้ราย

สาํคญัของหา้งหุน้ส่วนจาํกดัท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างแห่งหน่ึงใน อาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง                         

กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ลกูคา้ช่วงของทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้าง

แห่งหน่ึงใน อาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง ซ่ึงตอ้งเป็นลกูคา้ช่วงท่ีมียอดซ้ือสินคา้ใน 1 ปีไม่ตํ่ากว่า 

500,000 บาท จาํนวน 9 ราย โดยใชแ้บบสมัภาษณ์ท่ีผา่นการตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา 

(Validity) ใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มลูเชิงเน้ือหา (Content analysis) ผลการศึกษาท่ีไดมี้ดงัต่อไปน้ี 

 

สรุปผลการวจิยั 

 ข้อมูลเกีย่วกบัผู้ให้สัมภาษณ์ 

 จากขอ้มลูท่ีไดจ้ากผูใ้หส้มัภาษณ์ซ่ึงเป็นเจา้ของกิจการทั้งหมด พบว่าลกูคา้รายสาํคญั

ส่วนใหญ่จะเป็นร้านคา้ท่ีตั้งอยูใ่นจงัหวดัระยอง โดยจะแบ่งออกเป็น อาํเภอเมือง 4 ร้านคา้ อาํเภอ

บา้นค่าย 2 ร้านคา้ และ อาํเภอนิคมพฒันา 2 ร้านคา้ และมีร้านคา้หน่ึงท่ีตั้งอยูใ่น อาํเภอบางละมุง 

จงัหวดัชลบุรี สาํหรับเจา้ของกิจการท่ีเป็นลกูคา้รายสาํคญันั้นจะมีอายตุั้งแต่ 26-60 ปี  โดยจะมี

ประสบการณ์ในการประกอบธุรกิจคา้ขายวสัดุก่อสร้างตั้งแต่ 4 ปี ไปจนถึงมากกว่า 40 ปี 

 ผลการวเิคราะห์ เกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 

 ดา้นผลิตภณัฑ ์ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มีความตอ้งการในดา้นผลิตภณัฑใ์นเร่ือง สินคา้

สามารถขายต่อไดง่้าย มากท่ีสุด รองลงมาคือ เร่ืองความหลากหลายของสินคา้ โดยเร่ืองท่ี

ผูป้ระกอบการใหค้วามสนใจนอ้ยท่ีสุดคือ เร่ืองคุณภาพของสินคา้ และช่ือเสียงของแบรนดสิ์นคา้ 

 ดา้นราคา ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มีความตอ้งการในดา้นราคาในเร่ือง ราคาถกูลง                            

มากท่ีสุด รองลงมาคือ เร่ืองระยะเวลาการใหเ้ครดิต 

 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มีความตอ้งการในดา้นราคาในเร่ือง 

สถานท่ีตั้งอยูใ่นตวัเมืองมากท่ีสุด รองลงมาคือ เร่ืองใกลก้บัร้านคา้สามารถไปรับของไดง่้าย 

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มีความตอ้งการในดา้นการส่งเสริม

การตลาดในเร่ือง จดัสมัมนาแนะนาํสินคา้มากท่ีสุด รองลงมาคือ เร่ืองแถมสินคา้จากยอดซ้ือ และ
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รองลงมาอีกคือ เร่ืองเก็บคะแนนแจกของรางวลัและส่วนลดจากยอดซ้ือ โดยเร่ืองท่ีผูป้ระกอบการ

ใหค้วามสนใจนอ้ยท่ีสุดคือ เร่ืองโฆษณาสินคา้ ทริปท่องเท่ียว และเก็บคะแนนของรางวลัเป็นทอง 

 ดา้นบุคคล ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มีความตอ้งการในดา้นบุคคลในเร่ือง การดูแล                     

เอาใจใส่มากท่ีสุด รองลงมาคือ เร่ืองการแนะนาํสินคา้ และรองลงมาอีกคือ เร่ืองการแกไ้ขปัญหา 

โดยเร่ืองท่ีผูป้ระกอบการใหค้วามสนใจนอ้ยท่ีสุดคือ เร่ืองเพ่ิมจาํนวนพนกังาน 

 ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มีความตอ้งการ

ในดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพในเร่ือง การพดูจาของพนกังานและใหบ้ริการ                    

ท่ีรวดเร็วว่องไวมากท่ีสุด รองลงมาคือ เร่ืองการจดัตกแต่งร้านคา้ โดยเร่ืองท่ีผูป้ระกอบการให ้                 

ความสนใจนอ้ยท่ีสุด คือเร่ือง การแต่งตวัของพนกังาน 

 ดา้นกระบวนการ ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มีความตอ้งการในดา้นกระบวนการในเร่ือง 

ความถกูตอ้งของการใหบ้ริการมากท่ีสุด รองลงมาคือ เร่ือง เพ่ิมขั้นตอนการประชาสมัพนัธ์

โปรโมชัน่ในปัจจุบนั และปรับเปล่ียนใบเสร็จเป็นระบบคอมพิวเตอร์ โดยเร่ืองท่ีผูป้ระกอบการให้

ความสนใจนอ้ยท่ีสุดคือ เร่ืองปรับปรุงขั้นตอนในการใหบ้ริการไม่ยุง่ยาก 

 ผลการวเิคราะห์ เกีย่วกบัการบริหารลกูค้ารายสําคญั 

 1.  การพฒันาธุรกิจร่วมกนั ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มีความเขา้ใจแนวทางในการพฒันา

ธุรกิจร่วมกนัว่า การใหค้าํปรึกษาถึงปัญหาและวิธีแกไ้ขปัญหา รองลงมาคือ การร้านคา้ช่วงกบั

เอเยน่ตช่์วยกนักระตุน้ยอดขาย โดยผูป้ระกอบการเพียง 1 ราย มีความเขา้ใจว่าแนวทางในการพฒันา

ธุรกิจร่วมกนั คือ การพฒันาร่วมกนัในทุก ๆ ดา้นระหว่างร้านคา้ยอ่ยกบัร้านคา้ส่ง และการท่ีเอเยน่ต์

มาช่วยในการขยายตลาดในโซนของตนเอง โดยผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มีความตอ้งการแนวทาง 

ในการพฒันาธุรกิจร่วมกนัในเร่ือง การส่ือสารทางดา้นการตลาด มากท่ีสุด รองลงมาคือ เร่ือง

ผลิตภณัฑ ์โดยเร่ืองท่ีผูป้ระกอบการใหค้วามสนใจนอ้ยท่ีสุดคือ เร่ืองการใหบ้ริการ 

 2.  การพฒันาระบบโลจิสติกส์ สาํหรับดา้นกระบวนการและระบบในการสัง่ซ้ือสินคา้

ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มีใหค้วามสนใจและความตอ้งการดา้นกระบวนการและระบบในการสัง่ซ้ือ

สินคา้ในเร่ือง เพ่ิมระบบสัง่สินคา้ออนไลน ์มากท่ีสุด รองลงมาคือ เร่ือง เพ่ิมระบบการรับเร่ือง    

ส่วนทางดา้นวิธีการขนส่ง/ จดัส่ง ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มีใหค้วามสนใจและความตอ้งการ                   

ดา้นวิธีการขนส่ง/ จดัส่ง ในเร่ืองการบริการของพนกังานจดัส่ง และระยะเวลาการจดัส่งมากท่ีสุด 

โดยเร่ืองท่ีผูป้ระกอบการใหค้วามสนใจนอ้ยท่ีสุดคือ เร่ืองเพ่ิมระบบโทรแจง้เม่ือผา่นหนา้ร้าน และ

สาํหรับดา้นระบบสินคา้คงคลงัผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มีใหค้วามสนใจและความตอ้งการดา้น

ระบบสินคา้คงคลงัในเร่ือง เพ่ิมระบบเช็คสินคา้ออนไลนม์ากท่ีสุด รองลงมาเป็นเร่ือง เพ่ิมสินคา้             

คงคลงัขั้นตํ่า และเร่งระยะเวลาในการเช็คสินคา้ในปัจจุบนัโดยเร่ืองท่ีผูป้ระกอบการใหค้วามสนใจ 
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นอ้ยท่ีสุดคือเร่ืองโทรแจง้เม่ือมีสินคา้ตวัใหม่ 

 3.  การจดัการสินคา้และบริการ ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ มีใหค้วามสนใจและ                        

ความตอ้งการการจดัการสินคา้และบริการในเร่ือง ความน่าเช่ือถือจากทางช่ือเสียงของร้านมากท่ีสุด 

รองลงมา เป็นการบริการหลงัการขายโดยเร่ืองท่ีผูป้ระกอบการใหค้วามสนใจนอ้ยท่ีสุดคือเร่ือง 

ความน่าเช่ือถือของสินคา้ท่ีทางร้านจาํหน่าย 

 ผลการวเิคราะห์แนวทางการพฒันาการบริหารการตลาด 

 จากการศึกษาส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) พบว่า ลกูคา้ส่วนใหญ่มีความตอ้งการ

และใหค้วามสนใจในดา้นผลิตภณัฑ ์ในประเด็น การท่ีสินคา้สามารถขายต่อไดง่้าย มากท่ีสุด 

เพราะฉะนั้นทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัจึงควรเนน้จาํหน่ายสินคา้ท่ีติดตลาด เพ่ือง่ายต่อการขายสินคา้

ของทางลกูคา้กลุ่มน้ี ดา้นราคา ลกูคา้ส่วนใหญ่มีความตอ้งการและใหค้วามสนใจในประเดน็ 

ตอ้งการใหสิ้นคา้มีราคาถกูลงมากท่ีสุด เพราะว่าการท่ีสินคา้ราคาถกูลงจะส่วนผลใหท้างลกูคา้

สามารถขายสินคา้ไดง่้ายข้ึน รวมถึงมีผลกาํไรมากข้ึน ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ลกูคา้ส่วนใหญ่  

มีความตอ้งการและใหค้วามสนใจในประเดน็สถานท่ีตั้งของหา้งหุน้ส่วนอยูใ่นตวัเมือง เพราะว่า

โดยปกติแลว้ กลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ีจะมีรถวิ่งผา่นตวัเมืองทุกวนั จึงมองว่าการท่ีหา้งหุน้ส่วนจาํกดัอยูใ่น

ตวัเมืองจะทาํใหง่้ายกก็ารรับสินคา้เพ่ือไปจาํหน่ายต่อหรือนาํไปเก็บสต็อกท่ีร้านของตน ดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด ลกูคา้ส่วนใหญ่มีความตอ้งการและใหค้วามสนใจในประเด็นจดัสมัมนาแนะนาํ

สินคา้ เน่ืองจากลกูคา้มองว่าการเขา้ร่วมสมัมนานอกจากจะไดรั้บความรู้ถึงตวัสินคา้ท่ีตนเอง

จาํหน่ายแลว้ ยงัไดท้าํความรู้จกัร้านคา้อ่ืน ๆ ท่ีมาร่วมสมัมนาอีกดว้ย ซ่ึงทาํใหมี้เครือข่ายทางธุรกิจ

กวา้งขวางข้ึน ดา้นบุคคล ลกูคา้ส่วนใหญ่มีความตอ้งการและใหค้วามสนใจในประเด็น การดูแล                   

เอาใจใส่ เพราะลกูคา้กลุ่มน้ีใหค้วามสาํคญักบัเร่ืองความสมัพนัธอ์นัดีงามท่ีผา่น ๆ มาเป็นอยา่งมาก

และมองว่าการดูแลเอาใจใส่กนัระหว่างเอเยน่ตแ์ละร้านคา้ช่วงเป็นเร่ืองสมควรใส่ใจเป็นอยา่งยิง่ 

ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ ลกูคา้ส่วนใหญ่มีความตอ้งการและใหค้วามสนใจ

ในประเด็น การพดูจาของพนกังานและการใหบ้ริการท่ีรวดเร็วว่องไว ซ่ึงจากผลการสมัภาษณ์จะ

พบไดว้่า การพดูจาของพนกังานมีผลต่อยอดซ้ือของกลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ีทางดา้นจิตใจเป็นอยา่งมาก 

และอีกประเด็นหน่ึงทางลกูคา้กลุ่มน้ีมองว่าจุดเด่นหน่ึงท่ีควรใหค้วามสาํคญัอยา่งยิง่คือ                             

การใหบ้ริการท่ีรวดเร็วว่องไว ซ่ึงการใหบ้ริการท่ีรวดเร็ววอ่งไวเป็นปัจจยัหลกัปัจจยัหน่ึงท่ีเป็น

ความตอ้งการของทางกลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ีเป็นอยา่งมาก ดา้นกระบวนการ ลกูคา้ส่วนใหญ่มีความ

ตอ้งการและใหค้วามสนใจในประเดน็ ความถกูตอ้งของการใหบ้ริการ เพราะว่าการใหบ้ริการ                     

ท่ีถกูตอ้งส่งผลใหก้ระบวนการต่าง ๆ ในการใหบ้ริการไม่ติดขดั ล่าชา้ และสามารถผา่นไปไดด้ว้ยดี 

ทางลกูคา้กลุ่มน้ีจึงใหค้วามสนใจประเด็นความถกูตอ้งของการใหบ้ริการมากท่ีสุด 
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 จากการศึกษาบริหารลกูคา้รายสาํคญั ในเร่ืองการพฒันาธุรกิจร่วมกนั พบว่า กลุ่มลกูคา้

ส่วนใหญ่มีความเขา้ใจคาํว่า การพฒันาธุรกิจร่วมกนั คือ การใหค้าํปรึกษา ถึงปัญหาและวิธีแกไ้ข

ปัญหา เพราะกลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ีคิดวา่ การท่ีธุรกิจของคนจะสามารถเติบโตไปพร้อมกบัทาง 

หา้งหุน้ส่วนจาํกดัไดจ้ะตอ้งมีการเปิดอกคุยกนัถึงปัญหา ๆ ท่ีพบเจอและช่วยกนัหาวิธีแกไ้ขปัญหา

เหล่านั้น ลกูคา้ส่วนใหญ่มีความตอ้งการและใหค้วามสนใจในประเด็น การส่ือสารทางดา้น

การตลาด เพราะว่าลกูคา้กลุ่มน้ีมองว่าถา้ทางหา้งหุน้ส่วนทาํการตลาดท่ีน่าสนใจ ไม่ว่าจะเป็น 

การโฆษณา หรือการจดัโปรโมชัน่ต่าง ๆ ก็จะส่งผลใหท้างกลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ีสามารถขายสินคา้ไดดี้

มากข้ึนเช่นกนั ซ่ึงก็จะทาํใหธุ้รกิจเจริญกา้วหนา้ไปพร้อมกนั ในเร่ือง การพฒันาระบบโลจิสติกส์ 

ในดา้นกระบวนการและระบบในการสัง่ซ้ือสินคา้ ลกูคา้ส่วนใหญ่มีความตอ้งการและใหค้วาม

สนใจในประเด็น การเพ่ิมระบบสัง่สินคา้ออนไลน์ เพราะมองว่าในปัจจุบนัระบบออนไลน์เป็น

ระบบท่ีสามารถเขา้ถึงไว รวดเร็ว สะดวก และง่ายต่อการใชบ้ริการ ดา้นวิธีการขนส่ง/ จดัส่ง ลกูคา้

ส่วนใหญ่มีความตอ้งการและใหค้วามสนใจในประเดน็ การบริการของพนกังานจดัส่งและ

ระยะเวลาในการจดัส่ง เน่ืองจากว่าลกูคา้กลุ่มน้ีเป็นลกูคา้ท่ีจะรับสินคา้ไปเพ่ือจาํหน่ายต่อ จึงไดใ้ห้

ความสาํคญักบัระยะเวลาในการจดัส่งสินคา้เป็นอยา่งมาก เพ่ือท่ีจะสามารถตอบสนองความตอ้งการ

สินคา้ของลกูคา้ตนเองไดอ้ยา่งรวดเร็ว ดา้นระบบสินคา้คงคลงั ลกูคา้ส่วนใหญ่มีความตอ้งการและ

ใหค้วามสนใจในประเด็น เพ่ิมระบบเช็คสินคา้ออนไลน์ เพราะระบบเช็คสินคา้ออนไลนจ์ะช่วยเพ่ิม

ความรวดเร็ว ในการตรวจเช็คสินคา้ใหมี้ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน และในเร่ืองการจดัการสินคา้และ

บริการ ลกูคา้ส่วนใหญ่มีความตอ้งการและใหค้วามสนใจในประเด็น ความน่าเช่ือถือจากทาง

ช่ือเสียงของร้าน โดยลกูคา้ทางกลุ่มน้ีมองถึงเร่ืองความไวว้างใจในการใชบ้ริการจากทางหา้ง

หุน้ส่วนจาํกดัเพราะมีความสมัพนัธอ์นัดีกนัตลอดมา รวมไปถึงการช่วยเหลือต่าง ๆ เวลาท่ีเกิด

ปัญหา ทาํใหค้วามน่าเช่ือถือจากทางช่ือเสียงของร้าน เป็นประเด็นสาํคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ของกลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ี 

 

อภปิรายผลการวจิยั 

 จากการศึกษาเร่ือง แนวทางแนวทางการพฒันาการบริหารการตลาดสาํหรับลกูคา้                            

รายสาํคญัของหา้งหุน้ส่วนจาํกดัท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างแห่งหน่ึงใน อาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง 

สามารถอธิปรายผลการวิจยั ซ่ึงมีวตัถุประสงคเ์พ่ือพฒันาแนวทางการบริหารการตลาดสาํหรับลกูคา้

รายสาํคญัของหา้งหุน้ส่วนจาํกดัท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างแห่งหน่ึงใน อาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง ได้

ดงัน้ี 

 ดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ผลการวิจยัพบว่า ลกูคา้ส่วนใหญ่มีการใหค้วาม 
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สนใจและความตอ้งการในดา้นการส่งเสริมการตลาด มากท่ีสุด โดยทางกลุ่มลกูคา้ตอ้งการท่ีจะให ้

มีโปรโมชัน่ในเร่ือง การโฆษณาสินคา้ การจดัสมัมนาแนะนาํสินคา้ ทริปท่องเท่ียว ส่วนลดจาก 

ยอดซ้ือ แถมสินคา้จากยอดซ้ือ การเก็บสะสมคะแนนแจกของรางวลั และการเก็บสะสมคะแนน

แลกของรางวลัเป็นทอง โดยลกูคา้กลุ่มน้ีไดใ้หค้วามสนใจในเร่ืองการจดัสมัมนาแนะนาํสินคา้                   

มากท่ีสุด ทั้งน้ีเน่ืองจากกลุ่มลกูคา้ท่ีกลุ่มลกูคา้ช่วง อาจเป็นเพราะว่ากลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ีมองว่าการท่ีได้

ไปร่วมงานสมัมนาสินคา้ต่าง ๆ ก็เปรียบเสมือนการไดเ้พ่ิมความรู้เก่ียวกบัสินคา้ท่ีตนเองจาํหน่าย 

รวมไปถึงยงัไดพ้บปะผูค้นท่ีอยูใ่นธุรกิจเดียวกนั ไดแ้ลกเปล่ียนความคิดเห็นต่าง ๆ ซ่ึงทาํให ้                           

มีพนัธมิตรทางธุรกิจเพ่ิมข้ึนอีกดว้ย และอีกเร่ืองหน่ึงท่ีลกูคา้ใหค้วามสนใจคือเร่ืองของการแถม

สินคา้จากยอดซ้ือ อาจเป็นเพราะว่ากลุ่มลกูคา้มองว่าการท่ีไดสิ้นคา้เป็นของแถม ก็จะสามารถนาํ

สินคา้เหล่านั้นไปจาํหน่ายใหก้บัลกูคา้ไดอี้ก ซ่ึงทาํใหท้างกลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ีมีกาํไรมากยิง่ข้ึน ซ่ึง

ทั้งหมดน้ีไปสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุพจน์ กาญจนางกรูพนัธุ ์(2557) ไดจ้ดัทาํวิจยั เร่ือง ปัจจยั                   

ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างในช่องทางการจาํหน่ายแนวใหม่ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดในดา้นการส่งเสริมการตลาด

มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้วสัดุก่อสร้าง ฯ โดยรวมอยูใ่นระดบั

มาก และยงัสอดคลอ้งกบัแนวคิด ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) 

ท่ีกล่าวไวว้่า ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ถือไดว้่าเป็นเคร่ืองมือตวัหน่ึงท่ีมีความสาํคญั

อยา่งยิง่ท่ีใชใ้นการติดต่อส่ือสารถึงผูม้ารับบริการ ซ่ึงจะมีวตัถุประสงคไ์วแ้จง้ข่าวสารต่าง ๆ หรือ

เสนอชกัจูงผูใ้ชบ้ริการใหเ้กิดทศันคติและพฤติกรรม ซ่ึงสามารถกล่าวไดว้่าการใชบ้ริการและเป็น

กุญแจสาํคญัของการตลาดสายสมัพนัธ ์

 ในส่วนของความสนใจและความตอ้งการดา้นผลิตภณัฑ ์ทางกลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ีจะมีเร่ือง

คุณภาพของสินคา้ ความหลากหลายของสินคา้ ช่ือเสียงของแบรนดสิ์นคา้ และสินคา้สามารถขายต่อ

ไดง่้าย โดยลกูคา้กลุ่มน้ีไดใ้หค้วามสนใจในเร่ือง สินคา้สามารถขายต่อไดง่้าย มากท่ีสุด อาจเป็น

เพราะว่ากลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ีเป็นกลุ่มร้านคา้ช่วงท่ีจะซ้ือสินคา้ไปเพ่ือจาํหน่ายอีกทีหน่ึง จึงมองว่าส่ิงท่ี

สาํคญัท่ีสุดในการท่ีจะซ้ือสินคา้จากทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดั คือ เม่ือซ้ือมาแลว้ตอ้งสามารถขายต่อ                   

ไดง่้าย เพ่ือท่ีจะไดไ้ม่มีสินคา้คา้งสต็อกมากจนเกินไป และมีเงินสดนาํมาหมุนเวียนในธุรกิจของ

ตนเองไดอ้ยา่งรวดเร็ว  และอีกเร่ืองหน่ึงท่ีลกูคา้ใหค้วามสนใจคือเร่ือง ความหลากหลายของสินคา้ 

อาจเป็นเพราะว่าการท่ีทางหา้งหุน้ส่วนมีสินคา้ท่ีหลากหลายครบถว้นจะทาํใหเ้วลามารับสินคา้หรือ

สัง่ซ้ือสินคา้ก็สามารถสัง่ไดท่ี้หา้งหุน้ส่วนจาํกดัในคร้ังเดียว ไม่ตอ้งเสียไปเวลาไปตามหาสินคา้                    

อ่ืน ๆ ท่ีอ่ืน ซ่ึงไปสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วิชยั เกียรติเดชานุภาพ (2553) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือวสัดุก่อสร้างในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า                    
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กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด และ

สอดคลอ้งกบั วิชชุตา จอมดวง (2550) ไดท้าํการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ                        

การตดัสินใจซ้ือวสัดุและอุปกรณ์ก่อสร้างของผูบ้ริโภคในอาํเภอเถิน จงัหวดัลาํปาง โดยพบว่า                  

ดา้นผลิตภณัฑผ์ูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก โดยในดา้นผลิตภณัฑ์

ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดอยูใ่นระดบัมาก 3 อนัดบัแรก คือ คุณภาพของสินคา้ รองลงมาคือ 

มาตรฐานของสินคา้ และช่ือเสียงของร้านจาํหน่าย และยงัสอดคลอ้งกบัแนวคิด ส่วนประสม                         

ทางการตลาด (7P’s) ของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) ไดอ้า้งถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด

สาํหรับธุรกิจบริการ (Service  mix) ของ Kotler (1996) ไวว้่า ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) เป็นส่ิง                   

ซ่ึงสนองความจาํเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ด ้คือ ส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบใหแ้ก่ลกูคา้และลกูคา้

ซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคจะไดรั้บผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑน์ั้น ๆ โดยทัว่ไปแลว้ผลิตภณัฑจ์ะ

สามารถแบ่งออกเป็น 2 ลกัษณะ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งได ้และ ผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได ้

 ในส่วนของความสนใจและความตอ้งการดา้นบุคคล ทางกลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ีจะมีเร่ือง                   

การดูแลเอาใจใส่ การแนะนาํสินคา้ เพ่ิมจาํนวนพนกังาน และการแกไ้ขปัญหา โดยลกูคา้กลุ่มน้ีได้

ใหค้วามสนใจในเร่ือง การดูแลเอาใจใส่ มากท่ีสุด อาจเป็นเพราะว่ากลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ีมองว่าทาง                   

หา้งหุน้ส่วนจาํกดัไม่ไดเ้ป็นผูผ้ลิตสินคา้ จึงไดใ้หค้วามใส่ใจกบัการบริการและการดูแลเอาใจใส่

ลกูคา้ของทางพนกังานของหา้งหุน้ส่วนจาํกดัเป็นสาํคญั และอีกเร่ืองหน่ึงท่ีลกูคา้ใหค้วามสนใจคือ

เร่ือง การแนะนาํสินคา้ อาจเป็นเพราะว่าลกูคา้กลุ่มน้ีมีความตอ้งการท่ีจะนาํเสนอสินคา้ใหม่ ๆ ท่ี

ทนัสมยัใหก้บักลุ่มลกูคา้เสมอ จึงไดมี้ความตอ้งการท่ีจะใหท้างพนกังานของหา้งหุน้ส่วนจาํกดั รู้จกั

ท่ีจะแนะนาํสินคา้ตวัใหม่ เพ่ือท่ีจะไดส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่ง

ครบถว้น ซ่ึงไปสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ปภทัรดา กิจหตัถพร (2555) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของประชาชน ในเขตเทศบาลเมืองแสนสุข จงัหวดั

ชลบุรี โดยพบว่า ปัจจยัดา้นบุคคล ในเร่ือง การพดูจาสุภาพไพเราะ การแต่งกายสุภาพเรียบร้อย                  

ถกูกาลเทศะ สามารถอธิบายในขอ้สงสยัของลกูคา้ได ้และพนกังานมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบั

สินคา้และบริการ โดยมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ในเขตเทศบาลเมืองแสนสุข 

จงัหวดัชลบุรี มากท่ีสุด และยงัสอดคลอ้งกบัแนวคิด ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ของ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) ไดอ้า้งถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสาํหรับธุรกิจบริการ (Service  

mix) ของ Kotler (1996) ไวว้่า ดา้นบุคคล (People) หรือพนกังาน (Employee) ซ่ึงตอ้งอาศยั                       

การคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพ่ือใหส้ามารถในการสร้างความพึงพอใจใหก้บัลกูคา้ได้

แตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็นความ สมัพนัธร์ะหว่างเจา้หนา้ท่ีผูใ้หบ้ริการและผูใ้ชบ้ริการต่าง ๆ ของ

องคก์ร เจา้หนา้ท่ีตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเร่ิม  
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มีความสามารถในการแกไ้ขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 

 ส่วนของความสนใจและความตอ้งการในดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ

ทางกลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ีจะมีเร่ือง การพดูจาของพนกังาน การแต่งตวัของพนกังาน การจดัตกแต่ง

ร้านคา้ และการใหบ้ริการท่ีรวดเร็วว่องไว โดยลกูคา้กลุ่มน้ีไดใ้หค้วามสนใจในเร่ือง การพดูจาของ

พนกังานและการใหบ้ริการท่ีรวดเร็วว่องไว มากท่ีสุด ในเร่ือง การพดูจาของพนกังาน ท่ีกลุ่มลกูคา้

กลุ่มน้ีใหค้วามสนใจและความตอ้งการมากท่ีสุดอาจเป็นเพราะว่ากลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ีมองว่า ปัจจุบนั                 

มีเอเยน่ตม์ากมายใหเ้ลือกซ้ือสินคา้ ไม่จาํเป็นท่ีจะตอ้งซ้ือสินคา้จากทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัเพียง                

แห่งเดียว จึงไดใ้ส่ใจในเร่ืองของการพดูจาของพนกังานเป็นอยา่งมาก  ส่วนในเร่ือง การใหบ้ริการ         

ท่ีรวดเร็วว่องไว ท่ีกลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ีใหค้วามสนใจและความตอ้งการมากท่ีสุดอาจเป็นเพราะว่ากลุ่ม

ลกูคา้กลุ่มน้ีมองว่าทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัมีจุดเด่นท่ีสาํคญัในเร่ืองการใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว ซ่ึงจะ

ส่งผลให้ธุรกิจของทางลกูคา้เองก็จะสะดวก คล่องตวัและรวดเร็วไปดว้ย จึงไดช่ื้นชอบและใช้

บริการตลอดมา ซ่ึงไปสอดคลอ้งกบัแนวคิด ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ของ ศิริวรรณ                     

เสรีรัตน์ (2541) ไดอ้า้งถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสาํหรับธุรกิจบริการ (Service  mix) 

ของ Kotler (1996) ไวว้่า ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence and 

presentation) กล่าวไดว้่า เป็นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพใหก้บัลกูคา้ โดยจะตอ้ง

พยายามสร้างคุณภาพโดยรวมทั้งทางดา้ยกายภาพและรูปแบบของการใหบ้ริการลกูคา้เพ่ือใหเ้กิด

การสร้างคุณค่าใหก้บัทางลกูคา้ ไม่ว่าจะเป็นดา้นการเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน ดา้นการแต่งกาย

สะอาดเรียบร้อย ตลอดจนการใหบ้ริการท่ีรวดเร็วว่องไวหรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลกูคา้ควรจะ

ไดรั้บ 

 ส่วนในเร่ืองของดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นกระบวนการ กลุ่มลกูคา้

มีความตอ้งการและใหค้วามสนใจค่อยขา้งนอ้ย อาจเป็นเพราะว่า ในส่วนของดา้นราคาและดา้น

กระบวนการกลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ีมีความพึงพอใจในราคาของสินคา้ และกระบวนการการใหบ้ริการ

ของทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัอยูแ่ลว้เพราะราคาของสินคา้ท่ีทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัมีราคาท่ีเหมาะสม

กบัทางทอ้งตลาดอยูแ่ลว้ และกระบวนการการใหบ้ริการของทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัก็สะดวก ง่าย

และรวดเร็วอยูแ่ลว้ กลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ีจึงไดใ้หค้วามสนใจค่อนขา้งนอ้ย ส่วนทางดา้นช่องทาง                      

การจดัจาํหน่าย อาจเป็นเพราะว่าลกูคา้มองว่าสถานท่ีตั้งของทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัตั้งอยูใ่นตวัเมือง

อยูแ่ลว้ จึงสะดวกในการเดินทางและการขนส่งสินคา้และบริการอยูแ่ลว้  

 ดา้นการบริหารลกูคา้รายสาํคญั ผลการวิจยัพบว่า ในเร่ือง แนวทางในการพฒันาธุรกิจ

ร่วมกนั ลกูคา้ส่วนใหญ่มีการใหค้วามสนใจและความตอ้งการในเร่ือง ส่วนของผลิตภณัฑ ์                        

การใหบ้ริการ และการส่ือสารทางดา้นการตลาด โดยลกูคา้กลุ่มน้ีไดใ้หค้วามสนใจในเร่ือง                       
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การส่ือสารทางดา้นการตลาด มากท่ีสุด เน่ืองจากลกูคา้กลุ่มน้ี มองว่าถา้ตอ้งการท่ีจะใหธุ้รกิจพฒันา

ไปมากกว่าน้ีการส่ือสารทางดา้นการตลาดดว้ยวิธีการต่าง ๆ ถือว่าเป็นส่ิงท่ีกระตุน้ผูบ้ริโภคไดดี้

ท่ีสุด ไม่ว่าจะดว้ยการโฆษณาเพ่ือใหล้กูคา้รับรู้ถึงข่าวสารและความรู้ของสินคา้ หรือว่าจะเป็น                   

การจดัโปรโมชัน่ต่าง ๆ โดยทั้งน้ีจะเนน้โปรโมชัน่ท่ีไปกระตุน้ผูบ้ริโภคเพ่ือใหเ้กิดคาํสัง่ซ้ือมากข้ึน 

ซ่ึงไปสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Mcdonald and Woodburn (2007) โดยพบว่า การบริหารลกูคา้                  

รายสาํคญั จาํเป็นท่ีจะตอ้งมีหลาย ๆ กิจกรรมท่ีตอ้งดาํเนินร่วมกนักบัองคก์ร ซ่ึงประกอบไปดว้ย

หลากหลายหนา้ท่ี ไดแ้ก่ การวางแผนกลยทุธเ์พ่ือทาํงานร่วมกบัลกูคา้ การพฒันาธุรกิจ การตั้งราคา

สินคา้ การมีส่วนรวมในการพฒันาสินคา้ของตนเอง และช่วยลกูคา้ในจาํหน่ายสินคา้ การบริหาร 

ทั้งส่วนผสมทางการตลาด และผลิตภณัฑ ์การจดัการดา้นห่วงโซ่อุปทาน การใหดู้แลเร่ือง                       

การฝึกอบรมลกูคา้ และแนวคิดของ ปิยพงศ ์พลบัพลึง (2556) ซ่ึงว่าดว้ย การพฒันาธุรกิจ คือ                    

การสร้างธุรกิจใหม่ภายใตแ้นวทางการสร้างตลาดใหม่ ๆ หรือปรับปรุงตลาดสินคา้เดิมของบริษทั

หรือความสามารถในการมองหาสินคา้ใหม่ ๆ ใหก้บัลกูคา้กลุ่มเดิม 

 ส่วนของความสนใจและความตอ้งการในเร่ือง การพฒันาระบบโลจิสติกส์ ทาง                     

กลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ีจะมีการใหค้วามสนใจและความตอ้งการ ดงัน้ี  ดา้นกระบวนการและระบบใน                

การสัง่ซ้ือสินคา้ ดา้นวิธีการขนส่ง/ จดัส่ง และดา้นระบบสินคา้คงคลงั โดยในดา้นกระบวนการและ

ระบบในการสัง่ซ้ือสินคา้ ลกูคา้กลุ่มน้ีใหค้วามสาํคญัในประเด็น เพ่ิมระบบสัง่สินคา้ออนไลน ์                   

มากท่ีสุด อาจเป็นเพราะวา่ลกูคา้กลุ่มน้ีมองว่าปัจจุบนัระบบออนไลน์เป็นระบบท่ีมีความ

ความสาํคญัมาก เพราะเป็นระบบท่ีรวดเร็วและช่วยในการอาํนวยความสะดวกในการใชบ้ริการ 

ดงันั้นลกูคา้กลุ่มน้ีจึงไดต้อ้งการใหท้างหา้งหุน้ส่วนจาํกดัมีระบบสัง่สินคา้ออนไลนเ์พ่ิมข้ึน ส่วนใน

ดา้นวิธีการขนส่ง/ จดัส่ง ลกูคา้กลุ่มน้ีใหค้วามสาํคญัในประเด็น การบริการของพนกังานจดัส่งและ

ระยะเวลาการจดัส่ง มากท่ีสุด อาจเป็นเพราะว่าลกูคา้กลุ่มน้ีมองว่าการบริการของพนกังานจดัส่ง

และระยะเวลาการจดัส่ง นั้น เป็นส่ิงสาํคญัส่ิงหน่ึงท่ีทาํใหเ้กิดความพึงพอใจในการสัง่ซ้ือสินคา้ 

เพราะในปัจจุบนัมีเอเยน่ตห์ลายรายท่ีจาํหน่ายสินคา้ภายใตแ้บรนดเ์ดียวกนั ดงันั้นการท่ีลกูคา้กลุ่มน้ี

จะตดัสินใจซ้ือสินคา้จากเอเยน่ตเ์จา้ใดนั้น การบริการของพนกังานจดัส่งและระยะเวลาการจดัส่ง 

ถึงเป็นตวัเลือกสาํคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของลกูคา้กลุ่มน้ี เพ่ือใหเ้กิดความพึงพอใจมากท่ีสุด 

และสาํหรับดา้นระบบสินคา้คงคลงั ลกูคา้กลุ่มน้ีใหค้วามสาํคญัในประเด็น เพ่ิมระบบเช็คสินคา้

ออนไลน์ มากท่ีสุด อาจเป็นเพราะว่าลกูคา้กลุ่มน้ีมองว่าปัจจุบนัระบบออนไลน์เป็นระบบท่ีมีความ

ความสาํคญัมาก ดงันั้นถา้ทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัเพ่ิมระบบเช็คสินคา้จะช่วยเพ่ิมความรวดเร็ว ช่วย                        

ในการอาํนวยความสะดวกในการใชบ้ริการ และลดตน้ทุนดา้นเวลาในการโทรศพัทถ์ามถึงสินคา้  

คงคลงัในปัจจุบนักบัทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัอีกดว้ย ซ่ึงไปสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ปิยพงศ ์
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พลบัพลึง (2556) ในเร่ืองของ การจดัการโลจิสติกส์ (Logistics) คือ การวางแผนในการจดัการเพ่ือ

ทาํกิจกรรมในการเคล่ือนยา้ยสินคา้และไม่เคล่ือนยา้ยสินคา้ มีการควบคุมอยา่งมีระบบเพ่ือสามารถ

ใหสิ้นคา้ไปถึงยงัจุดหมายปลายทางตั้งแต่การจดัหาวตัถุดิบจนถึงมือผูบ้ริโภค เพ่ือควบคุมตน้ทุน

การกระจายใหต้ ํ่าท่ีสุดและสินคา้ไปถึงมือลกูคา้และทาํใหล้กูคา้เกิดความพึงพอใจ ซ่ึงถือว่าเป็น

กิจกรรมท่ีมีความสาํคญัและมีผลกระทบต่อตน้ทุนและการใหบ้ริการของสินคา้มากท่ีสุด 

ประกอบดว้ยกิจกรรมหลกัอยู ่3 กิจกรรมดว้ยกนั คือ การขนส่ง สินคา้คงคลงัและกระบวนการ

สัง่ซ้ือ ซ่ึงนอกจากเร่ืองการขนส่งสินคา้ ยงัรวมไปถึงเร่ือง การเก็บรักษาสินคา้ การกระจายสินคา้

ตลอดจนการพยากรณ์ของตลาดในอนาคตดว้ย 

 ส่วนของความสนใจและความตอ้งการในเร่ือง การจดัการสินคา้และบริการ ทางกลุ่ม

ลกูคา้กลุ่มน้ีจะใหค้วามสาํคญัในเร่ือง ความน่าเช่ือถือจากทางช่ือเสียงของร้าน ความน่าเช่ือถือของ

สินคา้ท่ีทางร้านจาํหน่าย และการบริการหลงัการขาย โดยลกูคา้กลุ่มน้ีไดใ้หค้วามสนใจในเร่ือง 

ความน่าเช่ือถือจากทางช่ือเสียงของร้านมากท่ีสุด อาจเป็นเพราะว่าลกูคา้กลุ่มน้ีมองว่า ไดท้าํการ                  

ซ้ือขายสินคา้กบัทางหา้งหุน้ส่วนมานาน ทาํใหเ้กิดความสมัพนัธท่ี์ดีซ่ึงกนัและกนั และส่งผลใหเ้กิด

ความไวว้างใจและความน่าเช่ือถือในตวัหา้งหุน้ส่วนจาํกดัในระยะยาว จึงเป็นสาเหตุใหล้กูคา้กลุ่มน้ี

ใหค้วามสนใจในเร่ืองน้ีมากท่ีสุด ซ่ึงไปสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Millman and Wilson (1995)                    

ไดใ้หค้วามหมาย “การบริหารงานลกูคา้รายสาํคญั” ไวว้่า การบริหารงานลกูคา้รายสาํคญัมีการ

พฒันาโดยการสร้างความจงรักภกัดีมีการดาํเนินการอยา่งต่อเน่ืองในเร่ืองของการขายสินคา้และ

บริการของลกูคา้แต่ละราย มีการประสานงานอยา่งค่อยเป็นค่อยไปเพ่ือสร้างความสมัพนัธใ์นระยะ

ยาว และสอดของกบัแนวคิดของ ปิยพงศ ์พลบัพลึง (2556) ไดอ้ธิบายไวว้่า การบริหารลกูคา้                    

รายสาํคญั คือ การบริหารงานกบัลกูคา้ในตลาดธุรกิจ เพ่ือสร้างความสมัพนัธใ์นระยะยาว มุ่งเนน้

การดูแลลกูคา้ โดยการใหค้วามช่วยเหลือลกูคา้เป็นสาํคญั จึงจะทาํใหผู้ข้ายประสบความสาํเร็จ                    

ในวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้รวมถึงเป็นการรักษาและสร้างการเจริญเติบโตของลกูคา้กลุ่มเดิม 

 เม่ือพิจารณาจากผลการวจิยัทั้งทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) และการบริหาร

ลกูคา้รายสาํคญั สามารถสรุปแนวทางการบริหารการตลาดสาํหรับลกูคา้รายสาํคญัของหา้งหุน้ส่วน

จาํกดัท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างแห่งหน่ึงใน อาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง โดยมีเครือข่ายขอ้มลู ดงัน้ี 
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เพิม่ระบบส่ังสินค้าออนไลน์ 

ใส่ใจความถูกต้องของการให้บริการ 

สร้างความน่าเช่ือถือจากทางช่ือเสียงของร้าน 

เพ่ิมความหลากหลายของสินคา้ 

แนวทางการพฒันาการบริหารการตลาด 

ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) การบริหารลูกคา้รายสาํคญั 

ดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นราคา 

ดา้นช่องทางการ

จดัจาํหน่าย 

ดา้นการส่งเสริม

การตลาด 

ดา้นบุคคล 

ดา้นการสร้างและนาํเสนอ

ลกัษณะทางกายภาพ 

ดา้นกระบวนการ 

ใส่ใจคุณภาพของสินคา้ 

 

ลดราคาให้ถูกลง 

เพ่ิมระยะเวลาเครดิต 

สถานที่ตั�งอยู่ในตัวเมือง 

ใกลก้บัร้านคา้สามารถไปรับของไดง่้าย 

โฆษณาสินคา้ 

 

พฒันาช่ือเสียงของแบรนดสิ์นคา้ 

เลอืกสินค้าที่ขายต่อได้ง่าย 

จัดสัมมนาแนะนําสินค้า 

จดัทริปท่องเท่ียว 

ส่วนลดจากยอดซ้ือ 

เก็บคะแนนแจกของรางวลั 

เก็บคะแนนของรางวลัเป็นทอง 

แถมสินคา้จากยอดซ้ือ 

เน้นการดูแลเอาใจใส่ 

เพ่ิมจาํนวนพนกังาน 

ใส่ใจการแกไ้ขปัญหา 

เนน้การแนะนาํสินคา้ 

ใส่ใจการพูดจาของพนักงาน 

ใส่ใจการจดัตกแต่งร้านคา้ 

ใส่ใจการให้บริการที่รวดเร็ว

ใส่ใจการแต่งตวัของพนกังาน 

ปรับปรุงขั้นตอนในการให้บริการไม่ให้ยุง่ยาก 

เพ่ิมขั้นตอนการประชาสมัพนัธ์โปรโมชัน่ในปัจจุบนั 

ปรับเปล่ียนใบเสร็จเป็นระบบคอมพิวเตอร์ 

การพฒันาธุรกิจร่วมกนั 

การพฒันาระบบโลจิสติกส์ 

การจดัการสินคา้และบริการ 

พฒันาการให้บริการ 

พฒันาการส่ือสารทางด้าน

การตลาด 

พฒันาส่วนของผลิตภณัฑ ์

สร้างความน่าเช่ือถือของสินคา้ท่ีทางร้านจาํหน่าย 

ใส่ใจการบริการหลงัการ

 

ดา้นกระบวนการและ

ระบบในการสัง่ซ้ือ

สินคา้ 

ดา้นวธีิการ

ขนส่ง/ จดัส่ง 

ดา้นระบบสินคา้

คงคลงั 

เพ่ิมสินคา้คงคลงัขั้นตํ่า 

เพิม่ระบบเช็คสินค้าออนไลน์ 

โทรแจง้เม่ือมีสินคา้ตวัใหม ่

เร่งระยะเวลาในการเช็คสินคา้ในปัจจุบนั 

ใส่ใจการบริการของพนักงาน

 เร่งระยะเวลาการจัดส่ง 

เพ่ิมระบบโทรแจง้เม่ือ 

ผา่นหนา้ร้าน 

เพ่ิมระบบการรับเร่ือง 

ภาพท่ี 5-1  เครือข่ายขอ้มลูแนวทางในการพฒันาการบริหารการตลาด 
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ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจิยั 

 แนวทางการบริหารการตลาด 

 1.  จากการศึกษา ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ไดพ้บวา่ลกูคา้มีความตอ้งการ                  

ในแต่ละดา้น ดงัต่อไปน้ี 

  1.1  ดา้นผลิตภณัฑ ์ผลการศึกษาพบว่า ลกูคา้ใหค้วามสาํคญัและมีความตอ้งการใน

เร่ือง สินคา้สามารถขายต่อไดง่้าย ดงันั้นแนวทางในการพฒันาธุรกิจกบัลกูคา้ควรมุ่งเนน้ไปในเร่ือง 

การจดัทาํสินคา้ตวัอยา่งใหก้บัลกูคา้กลุ่มน้ี เพ่ือท่ีกลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ีจะไดน้าํไปเป็นตวัอยา่งในการขาย

สินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภค หรือจดัทาํแคตตาลอ็ก เพ่ือใหก้ลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ีนาํไปแจกใหก้บัผูบ้ริโภคอีกที 

เพ่ือใหผู้บ้ริโภคมีความเขา้ใจถึงตวัสินคา้และตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง่้ายข้ึน 

  1.2  ดา้นส่งเสริมการตลาด ผลการศึกษาพบว่า ลกูคา้ใหค้วามสาํคญัและมีความ

ตอ้งการในเร่ือง การจดัสมัมนาแนะนาํสินคา้ ดงันั้นแนวทางในการพฒันาธุรกิจกบัลกูคา้ควรมุ่งเนน้

ไปในเร่ือง การจดัสมัมนาแนะนาํสินคา้และพบปะลกูคา้กลุ่มน้ี โดยทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัสมควรท่ี

จะมีการจดัสมัมนาแนะนาํสินคา้อยา่งนอ้ยปีละ 1 คร้ัง ทั้งน้ีเพ่ือเสริมสร้างความสมัพนัธใ์นระยะยาว

ระหว่างทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดักบัลกูคา้กลุ่มน้ี รวมไปถึงแนะนาํความรู้เก่ียวกบัสินคา้ใหก้บัลกูคา้

กลุ่มน้ีใหมี้ความเขา้ใจในตวัสินคา้มากยิง่ข้ึน 

  1.3  ดา้นบุคคล ผลการศึกษาพบว่า ลกูคา้ใหค้วามสาํคญัและมีความตอ้งการในเร่ือง 

การดแูลเอาใจใส่ ดงันั้นแนวทางในการพฒันาธุรกิจกบัลกูคา้ควรมุ่งเนน้ไปในเร่ือง การใส่ใจลกูคา้ 

โดยทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัควรจะใหพ้นกังานเขา้ไปเยีย่มลกูคา้อยา่งนอ้ยเดือนละ 1 คร้ัง รวมถึง                

ใหพ้นกังานหมัน่โทรหาลกูคา้กลุ่มน้ี อยา่งนอ้ย 2 อาทิตย ์1 คร้ัง เพ่ือถามความตอ้งการในตวัสินคา้

และบริการจากลกูคา้กลุ่มน้ี 

  1.4  ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ ผลการศึกษาพบว่า ลกูคา้ให้

ความสาํคญัและมีความตอ้งการในเร่ือง การพดูจาของพนกังานและการใหบ้ริการท่ีรวดเร็วว่องไว 

ดงันั้นแนวทางในการพฒันาธุรกิจกบัลกูคา้ควรมุ่งเนน้ไปในเร่ือง การฝึกอบรมพนกังานของทาง

หา้งหุน้ส่วนจาํกดั โดยตอ้งใหค้อยระวงัเร่ืองคาํพดูเป็นพิเศษ และทุกคร้ังพนกังานจะตอ้งแกไ้ข

ปัญหาโดยมีคาํตอบท่ีดีใหก้บัลกูคา้เสมอ และในเร่ืองการบริการท่ีรวดเร็วว่องไว ทางหา้งหุน้ส่วน

จาํกดัอาจจดัทาํกลยทุธก์ารจดักลุ่มลกูคา้ (Customer segmentation) โดยใหค้วามสาํคญัในการส่ง

สินคา้กบัลกูคา้กลุ่มน้ีเป็นลาํดบัตน้ ๆ เพ่ือสร้างความประทบัใจในบริการท่ีรวดเร็ว  

 2.  จากการศึกษา การบริหารลกูคา้รายสาํคญั ไดพ้บว่าลกูคา้มีความตอ้งการในแต่ละดา้น 

ดงัต่อไปน้ี 



70 

  2.1  การพฒันาธุรกิจร่วมกนั ผลการศึกษาพบว่า ลกูคา้ใหค้วามสาํคญัและมีความ

ตอ้งการในเร่ือง การส่ือสารทางดา้นการตลาด ดงันั้นแนวทางในการพฒันาธุรกิจกบัลกูคา้ควร

มุ่งเนน้ไปในเร่ือง กลยทุธก์ารส่ือสารทางการตลาดแบบครอบคลุม (Integrated marketing 

communication: IMC) คือ การติดต่อส่ือสารท่ีเหมาะสมกบักลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ี และเป็นส่ิงท่ีลกูคา้

เปิดรับ เพ่ือกลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ีจะไดส้ามารถเขา้ถึงขอ้มลูไดห้ลากหลายช่องทาง โดยการโฆษณาของ

สินคา้ การขายโดยใชพ้นกังาน การส่งเสริมการขาย การใหข่้าวสารและการประชาสมัพนัธสิ์นคา้

อยา่งต่อเน่ือง และการตลาดทางตรง ทั้งน้ีเพ่ือใหล้กูคา้เขา้ถึงขอ้มลูไดอ้ยา่งรวดเร็วและครอบคลุม 

ซ่ึงเป็นการตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ไดอ้ยา่งแทจ้ริง 

  2.2  การพฒันาระบบโลจิสติกส์ ผลการศึกษาพบว่า ในส่วนของ ดา้นกระบวนการ

และระบบในการสัง่ซ้ือสินคา้และดา้นระบบสินคา้คงคลงั ลกูคา้ใหค้วามสาํคญัและมีความตอ้งการ

ในเร่ือง เพ่ิมระบบสัง่สินคา้ออนไลนแ์ละเพ่ิมระบบเช็คสินคา้ออนไลน ์ดงันั้นแนวทางในการพฒันา

ธุรกิจกบัลกูคา้ควรมุ่งเนน้ไปในเร่ือง การสร้างเวบ็ไซตส่์วนตวัของทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดั โดยมี

ระบบการสัง่ซ้ือภายในเวบ็ไซตแ์ละมีขอ้มลูของยอดสต็อกสินคา้ของทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดั โดย

ผา่นระบบสมาชิกของเวบ็ไซต ์และในส่วนของ ดา้นวิธีการขนส่ง/ จดัส่ง ลกูคา้ใหค้วามสาํคญัและ 

มีความตอ้งการในเร่ือง การบริการของพนกังานจดัส่งและระยะเวลาการจดัส่ง ดงันั้นแนวทางใน

การพฒันาธุรกิจกบัลกูคา้ควรมุ่งเนน้ไปในเร่ือง จดัอบรมและประเมินหลกัการใหบ้ริการของ

พนกังานจดัส่งสินคา้ เพ่ือใหป้ลกูฝังจิตสาํนึกในการบริการของพนกังานของทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดั

ใหเ้ป็นไปในทิศทางเดียวกนั และจดัทาํฐานขอ้มลูรายการลกูคา้ เพ่ือใชใ้นการตดัสินใจในการเร่ง

ระยะเวลาในการส่งมอบสินคา้ของลกูคา้แต่ละราย 

  2.3 การจดัการสินคา้และบริการ ผลการศึกษาพบว่า ลกูคา้ใหค้วามสาํคญัและมีความ

ตอ้งการในเร่ือง ความน่าเช่ือถือจากทางช่ือเสียงของร้าน นั้นแนวทางในการพฒันาธุรกิจกบัลกูคา้

ควรมุ่งเนน้ไปในเร่ือง กลยทุธก์ารจดัการลกูคา้สมัพนัธ ์(Customer relationship management: 

CRM) โดยการไปติดต่อลกูคา้และเขา้ร่วมกิจกรรมกบัลกูคา้อยา่งต่อเน่ือง เพ่ือสร้างความสมัพนัธ ์                 

ท่ีดีกบัลกูคา้และเป็นการสร้างความน่าเช่ือถือท่ีดีใหก้บัลกูคา้มากยิง่ข้ึน 

 

ข้อเสนอแนะในการวจิยัคร้ังต่อไป 

 การศึกษาวจิยัเร่ือง แนวทางการพฒันาการบริหารการตลาดสาํหรับลกูคา้รายสาํคญัของ

หา้งหุน้ส่วนจาํกดัท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างแห่งหน่ึงใน อาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง ในคร้ังน้ีทาํให้

ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะในการทาํวิจยัคร้ังต่อไปว่า ในการวิจยัคร้ังต่อไปควรมีการศึกษาเก่ียวกบั

ทศันคติของกลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ีในเร่ืองของกลยทุธต่์าง ๆ ทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 
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และการบริหารลกูคา้รายสาํสาํคญั ของแต่ละบริษทัหลาย ๆ บริษทัในจงัหวดัของผูท้าํวิจยั ซ่ึง                    

จะทาํใหไ้ดรู้้ถึงมุมมองของลกูคา้กลุ่มน้ีว่ามีความตอ้งการอะไรบา้ง และมีอะไรท่ีตอ้งปรับปรุง 

แกไ้ขบา้ง จากนั้นใหน้าํขอ้มลูท่ีไดม้าเปรียบเทียบกนัในแต่ละบริษทั ซ่ึงผูว้ิจยัคาดว่าการนาํขอ้มลู                   

ท่ีไดม้าเปรียบเทียบกนัจะทาํใหเ้ห็นไดถึ้งจุดแข็งและจุดอ่อนของแต่ละกลยทุธท่ี์แต่ละบริษทัใช ้                    

ในการดาํเนินธุรกิจอยู ่โดยทั้งน้ีเพ่ือหาส่ิงท่ีจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้กลุ่มน้ี                  

ไดอ้ยา่งแทจ้ริงและดีท่ีสุด 
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การหาค่าความเท่ียงของแนวคาํถาม (IOC) 
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การหาค่าความเทีย่งตรงของแนวคาํถาม (IOC) สําหรับใช้ในการสัมภาษณ์เชิงลกึ 

เร่ือง แนวทางการพฒันาการบริหารการตลาดสําหรับลูกค้ารายสําคญัของห้างหุ้นส่วนจาํกดั 

ที่จาํหน่ายวสัดุก่อสร้างแห่งหนึง่ใน อาํเภอเมอืง จงัหวดัระยอง 

 

ช่ือผูว้ิจยั  นาย เจริญทรัพย ์ รัศมีภคั  

นิสิตปริญญาโทบริหารธุรกิจ สาํหรับผูบ้ริหาร (Ex-MBA 37) 

E-mail:   rassameepak@gmail.com   เบอร์โทรศพัท ์084-8650-923 

ผูเ้ช่ียวชาญ/ ผูท้รงคุณวุฒิในการตรวจสอบความเท่ียงตรงของเคร่ืองมือเพ่ือการวิจยั จาํนวน 3 ท่าน 

ไดแ้ก่ 

 คนท่ี 1  ดร.ธีทตั  ตรีศิริโชติ 

 คนท่ี 2  ดร.ชาํนาญ  งามมณีอุดม 

 คนท่ี 3  ดร.นุจรี  ภาคาสตัย ์
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ส่วนที่ 1  ข้อมูลเกีย่วกบัผู้ให้สัมภาษณ์ 

คาํช้ีแจง โปรดกรอกคาํตอบลงในช่องว่างท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

 

ข้อคาํถาม ประมาณค่าความ

คดิเหน็ของ

ผู้ทรงคุณวุฒิคนที ่

รวม คะแนน 

IOC 

แปลผล 

1 2 3 

1.  ช่ือ-สกุล ผูใ้หส้มัภาษณ์ 1 1 1 3 1 สอดคลอ้ง 

2.  อาย ุ 1 1 1 3 1 สอดคลอ้ง 

3.  สถานท่ีทาํงาน 1 1 1 3 1 สอดคลอ้ง 

4.  ตาํแหน่ง 1 1 1 3 1 สอดคลอ้ง 

5.  ประสบการณ์ในการประกอบธุรกิจ

คา้ขายวสัดุก่อสร้าง 

1 1 1 3 1 สอดคลอ้ง 
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ส่วนที่ 2  แนวคาํถามเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 

คาํช้ีแจง โปรดกรอกคาํตอบลงในช่องว่างท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

 

ข้อคาํถาม ประมาณค่าความ

คดิเหน็ของ

ผู้ทรงคุณวุฒิคนที ่

รวม คะแนน 

IOC 

แปลผล 

1 2 3 

1.  ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะ

เก่ียวกบัดา้นผลิตภณัฑข์องทาง 

หา้งหุน้ส่วนจาํกดั 

1 1 1 3 1 สอดคลอ้ง 

2.  ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะ

เก่ียวกบัดา้นราคาของทางหา้งหุน้ส่วน

จาํกดั 

1 1 1 3 1 สอดคลอ้ง 

3.  ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะ

เก่ียวกบัรูปแบบการสัง่ซ้ือหรือช่องทาง 

การจดัจาํหน่ายของทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดั 

1 0 1 2 0.67 สอดคลอ้ง 

4.  ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะ

เก่ียวกบัดา้นโปรโมชัน่ของทาง 

หา้งหุน้ส่วนจาํกดั 

1 1 1 3 1 สอดคลอ้ง 

5.  ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะ

เก่ียวกบับุคคลหรือพนกังานท่ีใหบ้ริการ

ของทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดั 

1 1 1 3 1 สอดคลอ้ง 

6.  ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะ

เก่ียวกบัภาพลกัษณ์ของสินคา้และ 

การใหบ้ริการของทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดั 

1 0 1 2 0.67 สอดคลอ้ง 

7.  ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะ

เก่ียวกบักระบวนการใหบ้ริการลกูคา้ 

ของทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดั 

1 1 1 3 1 สอดคลอ้ง 

* คาํว่า “หา้งหุน้ส่วนจาํกดั” หมายถึง หา้งหุน้ส่วนจาํกดัท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างของผูท้าํวิจยั 
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ส่วนที่ 3  แนวคาํถามเกีย่วกบัการบริหารลกูค้ารายสําคญั 

คาํช้ีแจง โปรดกรอกคาํตอบลงในช่องว่างท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

 

ข้อคาํถาม ประมาณค่าความ

คดิเหน็ของ

ผู้ทรงคุณวุฒิคนที ่

รวม คะแนน 

IOC 

แปลผล 

1 2 3 

1.  ท่านมีความเขา้ใจแนวทางในการพฒันา

ธุรกิจร่วมกนัอยา่งไร 

1 0 1 2 0.67 สอดคลอ้ง 

2.  ท่านคิดว่าควรจะมีแนวทางในการ

พฒันาธุรกิจร่วมกนัอยา่งไร และเป็นไป 

ในลกัษณะใด 

1 0 1 2 0.67 สอดคลอ้ง 

3.  ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเก่ียวกบั

ระบบกระบวนการในการสัง่ซ้ือสินคา้                              

ทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดั 

1 0 1 2 0.67 สอดคลอ้ง 

4.  ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเก่ียวกบั

ระบบการจดัส่งสินคา้ของทางหา้งหุน้ส่วน

จาํกดั 

1 1 1 3 1 สอดคลอ้ง 

5.  ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเก่ียวกบั

ระบบกาสตอ็กสินคา้คงคลงัของทาง 

หา้งหุน้ส่วนจาํกดั 

1 1 1 3 1 สอดคลอ้ง 

6.  ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเก่ียวกบั

สินคา้ท่ีทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัจาํหน่าย 

1 0 1 2 0.67 สอดคลอ้ง 

* คาํว่า “หา้งหุน้ส่วนจาํกดั” หมายถึง หา้งหุน้ส่วนจาํกดัท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างของผูท้าํวิจยั 
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แบบสมัภาษณ์เพ่ือการวิจยั 
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                          วทิยาลยัพาณชิยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 

   Graduate School of Commerce Burapha University 

             169 ถนนลงหาดบางแสน ตาํบลแสนสุข อาํเภอเมอืง จงัหวดัชลบุรี 

 

แบบสัมภาษณ์  

เร่ือง แนวทางการพฒันาการบริหารการตลาดสําหรับลูกค้ารายสําคญัของห้างหุ้นส่วนจาํกดั 

ที่จาํหน่ายวสัดุก่อสร้างแห่งหนึง่ใน อาํเภอเมอืง จงัหวดัระยอง 

 

คาํช้ีแจง  แบบสมัภาษณ์ประกอบดว้ย 

  ส่วนท่ี 1  ขอ้มลูเก่ียวกบัผูใ้หส้มัภาษณ์ 

 ส่วนท่ี 2  แนวคาํถามเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 

 ส่วนท่ี 3  แนวคาํถามเก่ียวกบัการบริหารลกูคา้รายสาํคญั 

 

ส่วนที่ 1  ข้อมูลเกีย่วกบัผู้ให้สัมภาษณ์ 

 1.  ช่ือ-สกุล ผูใ้หส้มัภาษณ์ 

 2.  อาย ุ

 3.  สถานท่ีทาํงาน 

 4.  ตาํแหน่ง 

 5.  ประสบการณ์ในการประกอบธุรกิจคา้ขายวสัดุก่อสร้าง 

ส่วนที่ 2  แนวคาํถามเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 

 1.  ท่านมีความคิดเห็นต่อ สินคา้/ ผลิตภณัฑ ์ท่ีจดัจาํหน่ายของทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดั         

เป็นอยา่งไร และมีขอ้เสนอแนะในการปรับปรุงและพฒันาเก่ียวกบัดา้นผลิตภณัฑอ์ยา่งไรบา้ง 

 2.  ท่านมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการกาํหนดราคาของสินคา้และบริการของทาง 

หา้งหุน้ส่วนจาํกดัอยา่งไร และมีขอ้เสนอแนะอยา่งไรบา้ง 

 3.  ท่านมีความคิดเห็นเก่ียวกบัรูปแบบการสัง่ซ้ือหรือช่องทางการจดัจาํหน่าย และ                    

การนาํเสนอบริการของหา้งหุน้ส่วนจาํกดัเป็นอยา่งไร และมีขอ้เสนอแนะเพ่ือการปรับปรุงและ

พฒันาอยา่งไรบา้ง 

 4.  ท่านมีความคิดเห็นต่อการจดัการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย โปรโมชัน่ของสินคา้

ของหา้งหุน้ส่วนจาํกดัเป็นอยา่งไร และมีขอ้เสนอแนะในการส่งเสริมและพฒันารูปแบบการจดั

กิจกรรมส่งเสริมการขายอยา่งไรบา้ง 
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 5.  ท่านมีความคิดเห็นต่อการใหบ้ริการของ บุคคล/ พนกังานของหา้งหุน้ส่วนจาํกดั 

เป็นอยา่งไรบา้ง และมีขอ้เสนอแนะในการปรับปรุงการใหบ้ริการของพนกังานอยา่งไรบา้ง 

 6.  ท่านมีความคิดเห็นต่อการนาํเสนอเก่ียวกบัการสร้างภาพลกัษณ์ของสินคา้และ

รูปแบบการใหบ้ริการของทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัเป็นอยา่งไร และมีขอ้เสนอแนะเพ่ือการปรับปรุง

และพฒันาอยา่งไรบา้ง 

 7.  ท่านคิดว่า ขั้นตอน ระเบียบวิธีการ และกระบวนการนาํเสนอใหก้บัลกูคา้ของทาง 

หา้งหุน้ส่วนจาํกดัเป็นอยา่งไร และควรมีการปรับปรุงหรือพฒันาอยา่งไรบา้ง 

 * คาํว่า “หา้งหุน้ส่วนจาํกดั” หมายถึง หา้งหุน้ส่วนจาํกดัท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างของ

ผูท้าํวิจยั 

ส่วนที่ 3  แนวคาํถามเกีย่วกบัการบริหารลกูค้ารายสําคญั 

 1.  ท่านคิดว่าความเขา้ใจแนวทางในการพฒันาธุรกิจร่วมกนัอยา่งไร 

 2.  ท่านคิดว่าควรจะมีวิธีการในการพฒันาธุรกิจร่วมกนัอยา่งไร 

 3.  ท่านคิดว่ากระบวนการและระบบในการสัง่ซ้ือสินคา้กบัทางหา้งหุน้ส่วนจาํกดัเป็น

อยา่งไรบา้ง และควรมีการปรับปรุงและพฒันาอยา่งไร 

 4.  ท่านคิดว่าวิธีการขนส่ง/ จดัส่ง เพ่ือส่งมอบสินคา้ใหก้บัลกูคา้ของหา้งหุน้ส่วนจาํกดั

เป็นอยา่งไร และมีขอ้เสนอแนะอยา่งไร 

 5.  ท่านคิดว่าการจดัระบบสินคา้คงคลงัหรือการจดัการสตอ็กสินคา้ของทาง 

หา้งหุน้ส่วนจาํกดั เป็นอยา่งไร และควรมีการพฒันาหรือปรับปรุงอยา่งไรบา้ง 

 6.  ท่านคิดว่าการจดัการสินคา้และบริการของทางหา้งหุน้ส่วนสร้างความน่าเช่ือถือ 

ในตวัสินคา้และบริการท่ีหา้งหุน้ส่วนจาํกดัจาํหน่ายเป็นอยา่งไร และควรมีการปรับปรุงเพ่ือ 

การพฒันาอยา่งไรบา้ง 

 * คาํว่า “หา้งหุน้ส่วนจาํกดั” หมายถึง หา้งหุน้ส่วนจาํกดัท่ีจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างของ

ผูท้าํวิจยั 
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