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บทคัดย่อ

 การศกึษานีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกซือ้รองเท้าและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการเลอืก

ซือ้รองเท้าแฟชัน่ของวยัรุน่สตรใีนเขตบรเิวณใกล้เคยีงกบัศนูย์รวมสนิค้ามาลนิพลาซ่า จงัหวดัมหาสารคาม เพือ่น�าผลไปวเิคราะห์สภาวะ

แวดล้อมทางธุรกิจและก�าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของร้าน ชูว์บีเลิฟ (ChuBelove) โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูลจากกลุ่ม

ตัวอย่าง 400 ตัวอย่าง พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่มีจ�านวนมากที่สุด มีอายุ 18-23 ปี อาชีพนักศึกษาปริญญาตรี และมีรายได้ 

เฉลี่ยต�่ากว่า 10,000 บาทต่อเดือน การศึกษาด้านพฤติกรรม พบว่า บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อมากที่สุด คือ ตนเอง รองเท้า

แฟชั่นที่ได้รับความนิยมมากที่สุด คือ รองเท้าผ้าใบแฟชั่นและรองเท้าแตะแฟชั่น อัตราการซื้อรองเท้า คือ 3 เดือนต่อครั้ง เวลาที่นิยม

ซื้อมากที่สุด คือ 18:01 – 21:00 น. โดยนิยมสินค้ามีคุณภาพดี ราคา 100-399 บาท และการตกแต่งร้านมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ

รองเท้า นอกจากนีผ้ลการศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการเลอืกซือ้รองเท้า พบว่า ปัจจยัทีก่ลุม่ผูต้อบแบบสอบถาม

ให้ระดับความส�าคัญมากที่สุดมี 3 ประเด็นคือ พนักงานยิ้มแย้ม ลูกค้าสามารถลองสินค้าได้ และเปิดอิสระให้ลูกค้าเลือกชมสินค้าได้

ตามสบาย นอกนัน้ความส�าคญัอยูใ่นระดบัมากทัง้หมด จากการศกึษาสามารถวเิคราะห์สภาวะแวดล้อมทางธรุกจิและใช้ทาวน์เมทรกิซ์

วางกลยทุธ์การตลาดเพือ่เพิม่จ�านวนลกูค้าได้ดงันี ้(1) โครงการพีซ่ือ้เกบิน้องได้ทนุ	(2) โครงการป้ายแดงแสดงราคา (3) โครงการชว์ูบเีลฟิ

แคทตาล็อกกรุ๊ป (4) โครงการสะสมแต้มกับเบอร์โทร และ(5) โครงการชูว์บีเลิฟการันตี 

ค�ำส�ำคัญ: กลยุทธ์การตลาด รองเท้าแฟชั่นสตรี พฤติกรรม ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

Abstract

 This study aimed to study shoes buying behavior and the marketing mix factors affecting fashion shoes 

buying decision of female youths in the area of Malin Plaza shopping center vicinity, Mahasarakham province. It 

also aimed to establish marketing strategy for ChuBelove’s in the light of both the obtained result and the  

business environment analysis. 400 respondents were surveyed using questionnaires. The result showed that the 

largest group of respondents was students in Bachelor degree, between 18-23 years old, and had average income 

lower than 10,000 baht per month. In behavioral study, it was found that buying decision was most influencing 

by oneself, The most popular purchased shoes were sneakers and slippers. The average rate of purchasing was 

3 months a time. The most active purchasing period was 18:01-21:00 o’clock. Reason to buy was good quality. 

Affordable price was around 100-399 baht. Shop decoration could influence buying decision. In addition, the 

study of the marketing mix factors affecting shoes buying decisions found that most important factors influencing 

decisions making were (1) Friendly personnel, (2) Customer product trial (3) Customer’s freedom on product 
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choosing. Consecutively, after the business environment was scanned and analyzed, TOWS Matrix was employed 

to construct marketing strategy for the company in order to increase numbers of customer. This strategy  

included the projects, including, “Elder Buy Younger Get Fund Project”, “Red price labels project”, “ChuBelove 

Catalog Group’s project”, “Collecting points and phone numbers project”, and “ChuBelove Guarantee’s project”.

Keywords: Marketing Strategy, Fashion Shoes, Behavior, Marketing Mix Factors
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บทน�ำ 

 ธุรกิจจ�าหน่ายรองเท้าเป็นธุรกิจประเภทหนึ่งที่ได้รับความสนใจเป็นอย่างมาก เนื่องจากความไม่ซับซ้อน

ในการบริหารและการด�าเนินการ สามารถเข้าสู่อุตสาหกรรมได้ง่ายเนื่องจากใช้เงินลงทุนไม่สูงมากและสามารถซื้อ

สินค้ามาเพื่อที่จะสามารถจ�าหน่ายออกไปได้ทันที ดังนั้นจึงเป็นช่องว่างทางการตลาดที่เปิดให้บุคคลที่ก�าลังมองหา

ธุรกิจส่วนตัวเข้ามาเปิดกิจการกันอย่างแพร่หลาย 

 ปัจจบุนัธรุกจิการจ�าหน่ายรองเท้าแฟชัน่จงึเป็นอกีทางเลอืกหนึง่ทีน่่าสนใจ เป็นธรุกจิทีเ่กีย่วข้องกบักระแส

แฟชัน่ทีม่กีารเปลีย่นแปลงอยูต่ลอดเวลาและความนยิมในกระแสแฟชัน่เหล่านีล้้วนเป็นสิง่ทีผู่ห้ญงิต่างให้ความสนใจ 

ทั้งนี้การแข่งขันของธุรกิจดังกล่าวนั้นมีความรุนแรงเนื่องจากมีคู่แข่งทางการตลาดจ�านวนมาก และนอกจากการ

แข่งขนัทางการตลาดแล้ว สภาพเศรษฐกจิในปัจจบุนัค่อนข้างทีจ่ะซบเซาส่งผลให้สนิค้าฟุม่เฟือยอย่างรองเท้าแฟชัน่

ได้รบัผลกระทบอยูม่ากพอสมควร แต่ทว่าร้านค้าแต่ละร้านจะได้รบัผลกระทบมากน้อยกข็ึน้อยูก่บัความสามารถของ

แต่ละร้านค้าที่มีแตกต่างกันไป 

 ร้าน ชูว์บีเลิฟ เป็นร้านจ�าหน่ายรองเท้าแฟชั่นที่เปิดกิจการ ณ ศูนย์รวมสินค้ามาลินพลาซ่า จังหวัด

มหาสารคาม โดยตั้งอยู่ริมถนนสายหลักทางเข้าจังหวัดมหาสารคาม อยู่ใกล้กับศูนย์การค้าและเขตพื้นที่การศึกษา

ของจังหวัด มีการเปิดให้บริการ ในวันจันทร์-ศุกร์ ตั้งแต่เวลา 14:30 - 22.30 น. และในวันเสาร์-อาทิตย์ ตั้งแต่เวลา 

12.00 - 22.30 น. โดยสินค้าภายในร้านเป็นสินค้าจากประเทศไทยและประเทศจีน มีสไตล์สินค้าที่ทันสมัยแปลก

ตา มีทั้งส้นสูง ส้นเตี้ย คัทชู เป็นต้น ซึ่งทางร้านเน้นคุณภาพของสินค้าและความทันสมัย โดยสินค้าแต่ละชิ้นได้ผ่าน

การคดัสรรจากผูป้ระกอบการอย่างละเอยีดก่อนน�ามาวางจ�าหน่ายจงึสามารถมัน่ใจได้ว่าผูบ้รโิภคจะได้รบัสนิค้าทีม่ี

คุณภาพตามต้องการอย่างแน่นอน 

 ร้าน ชว์ูบเีลฟิ กเ็ป็นอกีร้านหนึง่ทีต้่องการตอบสนองความต้องการของลกูค้าให้ได้มากทีส่ดุ และยงัมคีวาม

ต้องการที่จะเพิ่มจ�านวนลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการให้มีมากขึ้น เนื่องจากเป็นร้านค้าใหม่ยังไม่เป็นที่รู้จักมากนัก ดังนั้น

ผูศ้กึษาจงึเลง็เหน็ถงึความส�าคญัในการศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิค้าของผูบ้รโิภคและปัจจยัส่วนประสมทางการ

ตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้าแฟชั่น ซึ่งผลที่ทราบจะสามารถน�ามาวางกลยุทธ์ทางการตลาดและตอบ

สนองความต้องการของลูกค้าได้เป็นอย่างดี และสามารถช่วยให้ผู้ประกอบการมองเห็นแนวทางในการวางกลยุทธ์

เพื่อให้ธุรกิจจ�าหน่ายรองเท้าแฟชั่นมีแนวทางในการปฏิบัติที่ดีสามารถด�ารงอยู่ได้ในสภาวะการแข่งขันและสภาพ

เศรษฐกิจเช่นนี้ได ้

วัตถุประสงค ์

 1.  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อรองเท้าแฟชั่นและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการ

เลือกซื้อรองเท้าแฟชั่นของวัยรุ่นสตรีในเขตบริเวณใกล้เคียงกับ ศูนย์รวมสินค้ามาลินพลาซ่า จังหวัดมหาสารคาม

 2.  เพื่อวางกลยุทธ์ทางการตลาดของร้าน ชูว์บีเลิฟ

วิธีด�ำเนินงำน 

 การศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อรองเท้าแฟชั่นและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการเลือก

ซือ้รองเท้าแฟชัน่ของวยัรุน่สตรใีนเขตบรเิวณใกล้เคยีงกบั ศนูย์รวมสนิค้ามาลนิพลาซ่า จงัหวดัมหาสารคาม ประชากร

ทีใ่ช้ในการศกึษา คอื วยัรุน่สตรใีนเขตบรเิวณใกล้เคยีงกบัศนูย์รวมสนิค้ามาลนิพลาซ่า จงัหวดัมหาสารคาม เนือ่งจาก

ไม่ทราบจ�านวนประชากรที่แน่นอน จึงใช้การค�านวณหาขนาดกลุ่มตัวอย่างในกรณีไม่ทราบจ�านวนประชากรที่
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แน่นอนของ (Cochran, 1963 อ้างใน เพ็ญแข แสงแก้ว, 2541) [1] ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% มีจ�านวนเท่ากับ 

384.4 ราย และเพื่อเป็นการป้องการข้อผิดพลาดในการเก็บข้อมูลจึงได้มีการจัดเก็บแบบสอบถามทั้งหมด 400 ชุด 

และได้มีการพิสูจน์แบบสอบถาม (Try out) จ�านวน 30 ชุด โดยแจกแบบสอบถามไปยังกลุ่มตัวอย่างอื่นที่ไม่ใช่กลุ่ม

ที่ต้องการจะศึกษา จากนั้นจึงน�ามาทดสอบความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม โดยใช้โปรแกรมส�าเร็จรูป SPSS  

(Statistical for Social Sciences) for Windows Version 19.0 (SPSS 2010) ในการหาค่าสัมประสิทธิ์อัลฟาของ 

ครอนบัค (Cronbachs alpha coefficient) (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2552) [2] ซึ่งสามารถวิเคราะห์หาค่าความน่า

เชื่อถือของแบบสอบถามได้เท่ากับ 0.864 แสดงว่าแบบสอบถามมีระดับความเชื่อมั่นที่สามารถยอมรับได้

 การวางกลยุทธ์ทางการตลาด ร้าน ชูว์บีเลิฟ มาลินพลาซ่า จังหวัดมหาสารคาม เริ่มจากการเก็บข้อมูล

จากแบบสอบถาม แหล่งข้อมูลทุติยภูมิต่างๆ (ทฤษฎี แนวความคิด วรรณกรรม เอกสาร วารสาร สื่อออนไลน์ และ

ข่าวต่างๆ) และการระดมสอง [3] เพื่อน�าข้อมูลมาวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจและวางกลยุทธ์ทางการตลาด 

ผลกำรวิจัย

 1. ผลการศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกซือ้รองเท้าแฟชัน่และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการ

เลือกซื้อรองเท้าแฟชั่นของวัยรุ่นสตรีในเขตบริเวณใกล้เคียงกับ ศูนย์รวมสินค้ามาลินพลาซ่า จังหวัดมหาสารคาม 

จากแบบสอบถามมีทั้งหมด 3 ตอน ดังนี้

  ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป พบว่า กลุ่มวัยรุ่นสตรีที่มีจ�านวนมากที่สุด คือ นักศึกษา จ�านวน 369 คน  

(ร้อยละ 92.20) อายุ 18-23 ปี จ�านวน 196 คน (ร้อยละ 89.50) ศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเท่า จ�านวน 313 คน  

(ร้อยละ 78.20) มีรายได้ต�่ากว่า 10,000 บาท/เดือน จ�านวน 343 คน (ร้อยละ 85.80)

  ตอนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกซื้อรองเท้าแฟชั่น พบว่า กลุ่มที่มีจ�านวนมากที่สุดตัดสินใจซื้อรองเท้า

แฟชั่นด้วยตนเอง จ�านวน 307 คน (ร้อยละ 76.80) ชนิดรองเท้าแฟชั่นที่นิยมซื้อ คือ รองเท้าผ้าใบแฟชั่น จ�านวน 

116 คน (ร้อยละ29.00) และรองเท้าแตะแฟชั่น จ�านวน 101 คน (ร้อยละ 25.20) ความถี่ในการซื้อรองเท้าแฟชั่น 

3เดือน/ครั้ง จ�านวน 83 คน (ร้อยละ 20.80) 2เดือน/ครั้ง จ�านวน 79 คน (ร้อยละ 19.80) เดือนละ2-3ครั้ง จ�านวน 

78 คน (ร้อยละ 19.50) เดือนละครั้ง จ�านวน 67 คน (ร้อยละ 16.80) และปีละ 2-3 ครั้ง จ�านวน 63 คน (ร้อยละ 

15.80) ตามล�าดบั ช่วงเวลาทีน่ยิมไปซือ้รองเท้าแฟชัน่ 18:01-21:00น. จ�านวน 233 คน (ร้อยละ 58.20) และ15:01-

18:00น. จ�านวน 122 คน (ร้อยละ 30.50) วิธีการซื้อรองเท้าแฟชั่น คือ มาซื้อด้วยตนเองที่ร้าน จ�านวน 387 คน 

(ร้อยละ 96.80) ความนิยมที่มีต่อยี่ห้อรองเท้าแฟชั่น ไม่นิยม จ�านวน 328 คน (ร้อยละ 82.00) ระดับราคารองเท้า

แฟชั่นที่นิยมซื้อ 100-399 บาท จ�านวน 295 คน (ร้อยละ 73.80) พฤติกรรมการซื้อรองเท้าแฟชั่น เจอแบบที่ชอบ

ค่อยซื้อ จ�านวน 246 คน (ร้อยละ 61.50) รองลงมาคือ ตั้งใจ/จงใจไปซื้อ จ�านวน 142 คน (ร้อยละ 61.50) เหตุผล

ในการเลือกซื้อรองเท้าแฟชั่น คือ สินค้าคุณภาพดี จ�านวน 291 คน (ร้อยละ 72.75) ราคาประหยัด จ�านวน 200 

คน (ร้อยละ50.00) การตกแต่งร้านมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรองเท้าแฟชั่น จ�านวน 296 คน (ร้อยละ 74.00)

ตอนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ลูกค้าให้ความส�าคัญในระดับมากที่สุด คือ ปัจจัยด้านบริการ ได้แก่ 

สามารถลองสนิค้าได้ ( x = 4.37) เปิดอสิระให้เลอืกชมสนิค้า ( x = 4.35) และด้านบคุคล ได้แก่ พนกังานยิม้แย้ม

แจ่มใส ( x = 4.23) ส่วนปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านอื่นๆอยู่ในระดับมากทั้งหมด

การวางกลยุทธ์ทางการตลาดของร้าน ชูว์บีเลิฟ มาลินพลาซ่า จังหวัดมหาสารคาม 

 2. การวิเคราะห์อุตสาหกรรม พบว่า กลุ่มลูกค้าหลัก คือ นักศึกษา กลุ่มลูกค้ารอง คือ พนักงานรัฐ/

เอกชน ธรุกจิส่วนตวั และอืน่ๆ คูแ่ข่งทางตรงม ี2 ร้าน คอื ร้าน AและB ซึง่สามารถน�ามาวเิคราะห์คูแ่ข่งได้ ดงัตาราง

ที่ 1 
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การวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนั (Five Force Model) [4] พบว่า แรงต่างๆทีเ่กดิขึน้ในอตุสาหกรรมทัง้ 5 แรง ได้แก่ 

(1) ภาวะคุกคามของคู่แข่งขันที่จะเกิดขึ้น (2) แรงที่เกิดจากการแข่งขันของร้านที่มีอยู่เดิม (3) ภาวะคุกคามที่เกิด

จากสินค้าทดแทน (4) อ�านาจการต่อรองของผู้ซื้อ และ(5) อ�านาจการต่อรองของผู้ป้อนปัจจัยการผลิต อยู่ในระดับ

สงูทัง้หมด อย่างไรกต็ามแม้ว่าจะมแีรงกดดนัสงูแต่กย็งัคงมคีูแ่ข่งรายใหม่เข้าสูอ่ตุสาหกรรมอยูเ่รือ่ยๆเนือ่งจากก�าแพง

เข้าสู่อุตสาหกรรมจ�าหน่ายรองเท้าแฟชั่นนั้นต�่า

  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (PESTE) [5] พบว่า สภาพแวดล้อมภายนอกส่งผลกระทบทั้ง

ด้านบวกและด้านลบต่อธรุกจิจ�าหน่ายรองเท้าแฟชัน่ ซึง่ขึน้อยูก่บัโอกาสและความสามารถของร้านจ�าหน่ายรองเท้า

แฟชั่นแต่ละร้านว่ามีมากน้อยเพียงใดเพราะแต่ละร้านอาจมีไม่เท่ากัน

  การวิเคราะห์สภาวการณ์ โดยใช้เครื่องมือ SWOT Analysis [6] ในการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน 

โอกาส และภัยคุกคาม ของร้าน ChuBelove มีรายละเอียดส�าคัญ ดังตารางที่ 2

การก�าหนดกลยุทธ์การตลาดร้าน ชูว์บีเลิฟ (ChuBelove)

  เป้าหมายของธุรกิจ คือ เพิ่มจ�านวนลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ ตัวชี้วัด คือ จ�านวนลูกค้าในฐานข้อมูล

สะสมแต้มปี 2559 โดยมีค่าเป้าหมายเท่ากับ 5,000 คน

  การวางต�าแหน่งผลติภณัฑ์ ร้าน ชว์ูบเีลฟิ เป็นร้านรองเท้าแฟชัน่ ทีไ่ด้ให้ความส�าคญักบัคณุภาพของ

สินค้าและบริการเป็นอย่างมาก โดยทางร้านจะมีการตรวจเช็คสินค้าก่อนวางจ�าหน่าย เพื่อให้ลูกค้ามั่นใจได้ว่าเมื่อ

ซือ้สนิค้ากบัร้าน ชว์ูบเีลฟิ จะได้สนิค้าทีด่ไีม่มตี�าหนหิรอืช�ารดุเสยีหาย โดยร้าน ชว์ูบเีลฟิ มสีนิค้าคณุภาพระดบัเดยีว

กับร้านA มีราคาสินค้าสูงกว่าร้านB เล็กน้อยแต่ต�่ากว่าร้าน A (สินค้ามีคุณภาพราคาไม่แพง)

  การก�าหนดส่วนประสมทางการตลาด 7Ps [6]	สามารถก�าหนดแนวทางในการปฏบิตัขิองร้าน ชว์ูบเีลฟิ 

ได้ดังนี้ ด้านผลิตภัณฑ ์ มีการจัดหารองเท้าผ้าใบแฟชั่นและรองเท้าแตะแฟชั่นมาเพิ่มเติม ด้านราคา มีการติดป้าย

ราคาชัดเจน มีราคาสินค้าหลากหลายตามคุณภาพสินค้า ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย เปิดร้านที่ศูนย์รวมสินค้ามา

ลินพลาซ่า จังหวัดมหาสารคาม และจัดจ�าหน่ายผ่าน Social Media ด้านส่งเสริมการตลาด บัตรนิสิตลด 10% กด 

Like&Share รบัของสมนาคณุ จดัท�าโครงการเพือ่กระตุน้การซือ้สนิค้าของลกูค้า ด้านบคุคล พนกังานยิม้แย้มแจ่มใส 

ใส่ใจลกูค้า มทีกัษะการเจรจาและความรูเ้กีย่วกบัแฟชัน่ ด้านกายภาพ ตกแต่งร้านสวยงาม มมีมุถ่ายรปูทีร่ะลกึ ป้าย

ร้านใหญ่สะดดุตา จดัเรยีงสนิค้าเป็นระเบยีบ ด้านการให้บรกิาร มบีรกิารจดัส่งสนิค้าต่างจงัหวดั โดยตรวจเชค็สนิค้า

ก่อนจดัส่งทกุครัง้ หากเกดิความคลาดเคลือ่นของสนิค้าลกูค้าสามารถส่งกลบัมาเปลีย่นได้โดยสนิค้าต้องอยูใ่นสภาพ

ยังไม่ใช้งานและลูกค้าต้องดูแลค่าจัดส่งกลับมาเอง นอกจากนี้ภายในร้านยังเปิดอิสระให้ลูกค้าเลือกชมสินค้าและ

ลองสินค้าได้ตามสบาย

 การวิเคราะห์ TOWS Matrix [5] สามารถสังเคราะห์โครงการ ได้ดังนี้ 

 1. SO โครงการพีซ่ือ้เกบิน้องได้ทนุ	ผูศ้กึษาได้เลง็เหน็ถงึโอกาสทีจ่ะสามารถสร้างภาพพจน์ทีด่ใีห้กบัร้าน 

ชูว์บีเลิฟ โดยแบ่งก�าไรจากรองเท้าทุกคู่ให้กับนิสิตนักศึกษาที่ขาดแคลนทุนการศึกษา และเป็นการประชาสัมพันธ์

ร้านให้เป็นที่รู้จักอย่างกว้างขวางในกลุ่มลูกค้าหลัก (นิสิต/นักศึกษา) 

 2. WO โครงการป้ายแดงแสดงราคา เป็นการจัดท�าป้ายราคาสินค้าภายในร้านให้สะดุดสายตาลูกค้า

และสร้างแรงดึงดูดให้ลูกค้าสนใจแวะเข้าชมสินค้าภายในร้าน ชูว์บีเลิฟ และโครงการชูว์บีเลิฟแคทตาล็อกกรุ๊ป 

เนื่องจากร้านมีพื้นที่จ�ากัดในการโชว์สินค้า ดังนั้นจึงใช้โอกาสจาก Social Media เข้ามาช่วยให้ร้านเข้าถึงลูกค้าได้

เรว็ขึน้ ทัง้ทางด้านช่องทางการจดัจ�าหน่าย การโฆษณา/ประชาสมัพนัธ์ เพือ่กระตุน้ให้ลกูค้ามคีวามต้องการซือ้สนิค้า

เพิ่มมากขึ้น
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 3. ST โครงการสะสมแต้มกับเบอร์โทร เนื่องจากทางร้าน ชูว์บีเลิฟ เป็นร้านจ�าหน่ายรองแฟชั่นที่เปิด

กิจการใหม่จึงท�าให้ร้านยังไม่เป็นที่รู้จักมาก ดังนั้นการจัดท�าโครงการ “สะสมแต้มกับเบอร์โทร” จะช่วยให้ทางร้าน

สามารถทราบถงึจ�านวนลกูค้าทีเ่ข้ามาใช้บรกิารว่ามจี�านวนเพิม่มากขึน้หรอืไม่ และเป็นการกระตุน้ให้ลกูค้ากลบัมา

ซื้อสินค้าซ�้า

 4. WT โครงการชูว์บีเลิฟการันตี เป็นการสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้าโดยการรับประกันคุณภาพของ

สนิค้าและหากสนิค้าเกดิการช�ารดุหรอืมปัีญหาเรือ่งขนาดสามารถเปลีย่นสนิค้าได้โดยทีส่นิค้าเดมินัน้ต้องอยูใ่นสภาพ

ที่ไม่ถูกใช้งาน ในระยะเวลา 5 วันหลังจากได้รับสินค้าแล้ว ทั้งนี้ค่าส่งกลับมาเปลี่ยนสินค้าลูกค้าต้องเป็นฝ่ายรับผิด

ชอบเอง ซึ่งท�าให้เกิดความพึงพอใจแก่ผู้บริโภคอีกระดับหนึ่งในเรื่องของความไว้วางใจ

 จากการวางโครงการเพื่อเพิ่มจ�านวนลูกค้าในปี 2559 จ�านวนทั้งหมด 5 โครงการ จะเริ่มด�าเนินการในปี 

2559 ทั้งหมดโดยใช้งบประมาณรายปีทั้งสิ้น 49,288 บาท ดังตารางที่ 3

อภิปรำยผล

 จากผลการศึกษา พบว่า สอดคล้องกับแนวคิดห้าเหลี่ยม & สามเหลี่ยม (Pentagon & The Triangle) 

(Lawrence J. Ring and Douglas J. Tigert, 2001) [7] ซึ่งกล่าวถึงปัจจัยที่มีความส�าคัญต่อความส�าเร็จของธุรกิจ

ค้าปลีก โดยผลการศึกษาของร้าน ชูว์บีเลิฟ มีความเกี่ยวข้องในประเด็นต่างๆ ดังนี้ 

 ประเดน็เรือ่งพนกังาน ทีว่่าพนกังานนัน้ย่อมเกีย่วข้องกบัการบรกิาร ความรู ้และบรรยากาศในการท�างาน 

โดยการบริการเป็นส่วนส�าคัญที่สุดเพราะเป็นทุกเรื่องที่เกี่ยวกับลูกค้า เช่น มีสินค้าครบหรือไม่ ราคาเหมาะสมหรือ

ไม่ สามารถโน้มน้าวลูกค้าซื้อสินค้าได้ และบริการให้ลูกค้ากลับมาซื้อสินค้าที่ร้านอีก ในด้านความรู้ พนักงานที่จะ

บริการลูกค้าได้ดีนั้น จะต้องมีความรู้เป็นอย่างดี ได้แก่ ความรู้ในตัวสินค้า ความรู้เกี่ยวกับคู่แข่งและรอบรู้ข่าวสาร

เกีย่วข้องกบัสนิค้าทีจ่�าหน่าย ด้านสดุท้ายคอืบรรยากาศในการท�างาน บรรยากาศต้องดถ้ีาบรรยากาศไม่ด ีพนกังาน

ไม่แจ่มใส การให้บริการก็จะไม่ดีตามไปด้วย 

 ประเดน็ต่อมาคอืเรือ่งคณุค่า ทีม่คีวามเกีย่วข้องในเรือ่งของราคาและคณุภาพซึง่สอดคล้องกบัผลการศกึษา

ด้านพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้า พบว่า กลุ่มลูกค้าหลักเป็นนักศึกษา มีรายได้ต�่ากว่า 10,000 บาท/เดือน นิยมซื้อ

รองเท้าราคา 100-399 บาท และเหตผุลในการซือ้ คอื สนิค้าต้องมคีณุภาพดรีาคาประหยดั ดงันัน้ทางร้าน ชว์ูบเีลฟิ 

จึงได้วางต�าแหน่งผลิตภัณฑ์ให้มีคุณภาพราคาไม่แพง เพื่อที่จะตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ตรงจุด 

ประเด็นเรื่องผลิตภัณฑ์ เนื่องจากร้าน ชูว์บีเลิฟ เป็นร้านจ�าหน่ายรองเท้าแฟชั่นสตรี จึงควรมีการติดตามกระแส

แฟชั่นเพื่อที่จะสามารถทันต่อความนิยมของวัยรุ่น รวมถึงความครบครันของสินค้า เช่น หากเปรียบเทียบจากร้าน

ค้าอื่นที่จ�าหน่ายรองเท้าเช่นกัน ร้านที่สินค้าหลากหลายกว่า ไม่ว่าจะเป็นความหลากหลายทางรูปแบบ/รูปทรง/

ขนาด เมื่อเทียบกับคู่แข่งขันแล้วย่อมได้เปรียบทางการค้ามากกว่า 

 ประเด็นเรื่องสถานที่ กล่าวถึงท�าเลที่ตั้งของร้านค้า จะต้องเป็นแหล่งที่สะดุดตามีคนพลุกพล่าน รวมถึง

การจัดตกแต่งร้านให้น่าสนใจและดึงดูดผู้คน ซึ่งตรงกับผลการส�ารวจจากแบบสอบถาม ที่ลูกค้าให้ความเห็นว่าการ

ตกแต่งร้านส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าภายในร้าน ดังนั้นจึงควรมีการจัดร้านให้โดดเด่นและสวยงาม

 ประเดน็เรือ่งการตดิต่อสือ่สาร ปัจจบุนัมกีารพฒันาการตดิต่อสือ่สารให้สามารถเข้าถงีกลุม่ลกูค้าได้เรว็ยิง่

ขึ้น และช่วยให้ร้านค้าสามารถเสนอสินค้าให้กับลูกค้าได้ตลอดเวลาโดยที่ลูกค้าไม่จ�าเป็นต้องเดินทางมาที่ร้าน โดย

การใช้โปรแกรม Application (Line/Instagram/Facebook) เข้ามาช่วยในการจัดการประชาสัมพันธ์/โฆษณา 

ทั้งนี้ในการวางกลยุทธ์ร้าน ชูว์บีเลิฟ ได้มีการจัดท�าโครงการเพื่อกระตุ้นให้ลูกค้ามีความต้องการซื้อสินค้ามายิ่งขึ้น 
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นอกจากนีย้งัมกีารส่งเสรมิการทีเ่น้นไปยงักลุม่นกัศกึษา โดยลกูค้ากลุม่นีส้ามารถแสดงบตัรนกัศกึษาเพือ่รบัส่วนลด

ทันที 10% และการกด Like&Share เพื่อรับของสมนาคุณ เป็นต้น

 ส่วนองค์ประกอบของสามเหลี่ยม มีปัจจัยส�าคัญอยู่ 3 ประเด็นที่เกี่ยวข้อง คือ ประเด็นเรื่องระบบ ทาง

ร้านชว์ูบเีลฟิได้วางแผนใช้อปุกรณ์อเิลค็ทรอนคิเข้ามามบีทบาทในการจดัเกบ็ข้อมลูลกูค้า พร้อมทัง้สามารถเกบ็ข้อมลู

พฤติกรรมการซื้อรองเท้าแฟชั่นของลูกค้าไว้ส�าหรับศึกษาเพื่อพัฒนาร้านต่อไป โดยอยู่ในส่วนของโครงการ “สะสม

แต้มกบัเบอร์โทร” และประเดน็เรือ่ง โลจสิตกิ มกีารจดัส่งสนิค้าผ่านบรษิทัขนส่งเอกชนโดยเกบ็ค่าขนส่งปลายทางใน

ราคา 100 บาท ใช้ระยะเวลาในการจัดส่งสินค้าเพียง 1 วัน สะดวกและรวดเร็ว นอกจากนี้ประเด็นเรื่องพันธมิตร 

(Partners) ทางร้านชูว์บีเลิฟยังไม่มีพันธมิตรทางการค้าอย่างเป็นทางการจึงจะมีการพัฒนาต่อไป 

 

สรุป 

 พฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าก็มีส่วนส�าคัญต่อธุรกิจจ�าหน่ายรองเท้าแฟชั่น เนื่องจากกลุ่มลูกค้าหลักเป็น

นิสิต/นักศึกษา และมีรายได้ต�่ากว่า 10,000 บาท/เดือน ซึ่งสอดคล้องกับพฤติกรรมการเลือกซื้อรองเท้าแฟชั่นใน

ระดับราคา 100-399 บาท โดยให้เหตุผลในการเลือกซื้อ ว่า สินค้าต้องมีคุณภาพราคาประหยัด ดังนั้นทางร้าน 

ชูว์บีเลิฟ จึงได้วางต�าแหน่งผลิตภัณฑ์ให้มีคุณภาพราคาไม่แพง 

 นอกจากนีปั้จจยัทีจ่ะท�าให้ธรุกจิจ�าหน่ายรองเท้าแฟชัน่ประสบความส�าเรจ็ (KSFs) คอื ปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดด้านบุคคลและด้านบริการ จากแบบสอบถาม พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ลูกค้าได้ให้

ความส�าคัญในระดับมากที่สุด คือ พนักงานยิ้มแย้มแจ่มใส ลูกค้าสามารถลองสินค้าได้ และเปิดอิสระให้ลูกค้าเลือก

ชมสินค้าได้ตามสบาย ซึ่งล้วนอยู่ในปัจจัยด้านบุคคลและการบริการ นอกจากนี้ยังมีประเด็นส�าคัญในเรื่องของ

ศักยภาพของพนักงาน ที่ต้องมีทักษะเกี่ยวกับการพูด โน้มน้าว และการให้ข้อเสนอแนะเกี่ยวกับสินค้าเพื่อที่ลูกค้า

จะได้มีข้อมูลประกอบการตัดสินใจในการซื้อสินค้าได้ โดยไม่รู้สึกว่าก�าลังโดนบีบบังคับ และพนักงานควรมีความรู้

เกี่ยวกับกระแสแฟชั่นที่ก�าลังเป็นที่นิยม เนื่องจากธุรกิจเกี่ยวกับแฟชั่นมีวงจรธุรกิจสั้นจึงมีการเปลี่ยนแปลงของ

กระแสแฟชัน่อยูต่ลอดเวลา ดงันัน้หากพนกังานไม่มกีารตดิตามกระแสแฟชัน่ทีก่�าลงัเป็นทีน่ยิมในช่วงนัน้ กจ็ะท�าให้

พลาดโอกาสในการจ�าหน่ายสินค้าได้

 ทัง้นีส้�าหรบัการวางกลยทุธ์ทางการตลาดจะต้องมกีารส�ารวจพฤตกิรรมการเลอืกซือ้รองเท้าแฟชัน่ ปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการเลอืกซือ้รองเท้าแฟชัน่ และการวเิคราะห์ข้อมลูสภาพแวดล้อมทางธรุกจิให้

เป็นข้อมูลปัจจุบัน เพื่อที่จะสามารถปรับแนวทางกลยุทธ์ได้ทันคู่แข่งขันและสิ่งแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ
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ตำรำงที่ 1  คู่แข่งทางธุรกิจของร้าน ชูว์ บีเลิฟ

ชื่อร้ำน ประเภทสินค้ำ จุดแข็ง จุดอ่อน

ร้ำน A

- รองเท้าสีฉูดฉาด เช่น สี

แดง ส ้ม เขียว น�้ า เงิน 

เป็นต้น

- รองเท้าส้นสูง

- รองเท้าแฟชั่นทั่วไป

- สินค้าหลากหลาย

- สินค้ามีความโดดเด่นเฉพาะตัว

- สินค้ามีคุณภาพ

- ร้านมีขนาดใหญ่

- สินค้าราคาแพง

- พนักงานไม่ยิ้มแย้ม

- ไม่สามารถต่อรองราคาสินค้าได้

ร้ำน B

- รองเท้าคัทชูแฟชั่น

- รองเท้าส้นเตี้ย

- รองเท้าตึก

- รองเท้าเตารีด

- รองเท้าแตะ

- เปิดกิจการมานานกว่า 5 ปี

- มีหลายสาขา/มีลูกค้าประจ�า

- สินค้าราคาถูก

- มีการเปลี่ยนแบบใหม่เสมอ

- พนักงานบริการดีใส่ใจลูกค้า

- คุณภาพสินค้าปานกลาง

- การจัดวางรองเท้าไม่เป็นระเบียบ 

(หาสินค้ายาก)

- สินค้ามีฝุ่นจับ

ตำรำงที่ 2 การวิเคราะห์ SWOT 

จุดแข็ง (S) จุดอ่อน (W) โอกำส (O) ภัยคุกคำม (T)

- ท�าเลดี 

- ร้านสวย 

- สินค้ามีคุณภาพ 

- บริการดี 

- ลองสินค้าได้ 

- ร้านดูหรูหราลูกค้า

- ไม่กล้าเข้า 

- มีที่โชว์น้อย

- มีที่เก็บสินค้าจ�ากัด

- การเปิดการศึกษา 

ลูกค้ามากขึ้นการระบาย

สินค้าดีขึ้น

- Social Media ช่วยให้

เข้าถึงลูกค้าเร็วขึ้น 

- การปิดการศึกษา

- เศรษฐกิจชะลอตัว

- ลูกค้าตระหนักถึงการซื้อสินค้า 

- ความคลาดเคลื่อนของสินค้า 

- สภาพอากาศ

 - ตั้งอยู่ใกล้ห้างสรรพสินค้า
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ตำรำงที่ 3  สรุปงบประมาณโครงการปี 2559

หมวดงบประมำณรำยจ่ำย รำยกำร งบประมำณรำยปี (บำท)

โครงการที่ 1 พี่ซื้อเกิบ-น้องได้ทุน 7,000

โครงการที่ 2 สะสมแต้มกับเบอร์โทร 15,000

โครงการที่ 3 ป้ายแดงแสดงราคา 5,000

โครงการที่ 4 ชูว์บีเลิฟการันตี 17,500

โครงการที่ 5 ชูว์บีเลิฟแคทตาล็อกกรุ๊ป 4,788

 ยอดรวม 49,288


