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กลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายให้กับร้านกิจเจริญคอนกรีต 

อ�าเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่น

MARKETING STRATEGIES TO INCRESE SALES VOLUME FOR KITJAROEN 

CONCRETE SHOP CHUMPAE DISTRICT KHON KAEN PROVINCE

ณัฐณิชา  อุปฮาด1

รัชดาภรณ์  เบญจวัฒนานนท ์2

บทคัดย่อ

รายงานการศกึษาฉบบันีเ้ป็นการศกึษาเกีย่วกบักลยทุธ์การตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายให้กบัร้านกจิเจรญิ คอนกรตี อ�าเภอชมุแพ 

จงัหวดัขอนแก่น เนือ่งจากยอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมายท�าการศกึษาโดยใช้แบบสอบถามจ�านวน 400 ชดุ เกบ็ข้อมลูจากลกูค้าทีเ่ข้า

มาใช้บรกิารในร้านกจิเจรญิ คอนกรตี ในการวเิคราะห์ข้อมลูในแบบสอบถามด้วยสถติพิืน้ฐาน ได้แก่ ค่าความถี ่และค่าร้อยละของข้อมลู

ทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จากผลการศึกษาของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่าพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุก่อสร้างของลูกค้า

คือการเปรียบเทียบราคาสินค้า และปัจจัยที่ท�าให้ตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้าง พบว่า รับค�าสั่งพิเศษจากลูกค้า บริการส่งของฟรี สามารถ

ปรึกษาให้ค�าแนะน�าอธิบายสินค้า และได้รวบรวมข้อมูลจากการศึกษาเพื่อก�าหนดกลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขาย 4 โครงการ  

1.คูปองส่วนลด 2.เลหลังซื้อใจ 3.จัดระเบียบสินค้า 4.ส่งท้ายความสุข

ค�ำส�ำคัญ: กลยุทธ์การตลาด

Abstract

This study aim to study the marketing strategy for sale increase for Kitcharoen Concrete, Chumpae 

district, Khon kaen province. Because turnover was nonsenses form the purpose conducted by questionnaire 400 

set. Statistical analysis of the data sets used the questionnaire with basic statistics including the frequency and 

percentage of general information of respondents.The results showed that respondents the reason for the sales 

was nonsenses form the purpose. The fact that Kitcharoen Concrete doesn’t give an impetus to product enough. 

Product placement in the store inconspicuous and disorder. Transfer the premixed cement is insufficient for 

customers, Take in long queues. In addition, the above data also found most customers have many choices 

because It has a construction materials are similar in many stores. The results planned marketing strategy for sale 

increase for Kitcharoen Concrete

Keywords: marketing strategies
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บทน�ำ

ร้านกจิเจรญิ คอนกรตีเป็นร้านทีป่ระกอบอาชพีค้าปลกีและค้าส่งวสัดกุ่อสร้างทกุชนดิ ลกัษณะการด�าเนนิ

ธุรกิจเป็นร้านค้าขายส่งและขายปลีกวัสดุอุปกรณ์ก่อสร้าง เช่น อิฐ หิน ปูน ทราย เหล็กเส้น กระเบื้องปูพื้น เสาบ้าน 

เสารัว้ ท่อระบายน�า้ คอนกรตีผสมเสรจ็ และสนิค้าทีใ่ช้ในงานก่อสร้างทกุชนดิ สภาวะการแข่งขนัของร้านขายอปุกรณ์

ก่อสร้าง ณ ปัจจุบันมีการแข่งขันสูงมาก มีผู้ประกอบการรายใหม่เกิดขึ้นเรื่อยๆ และด้วยสภาวะเศรษฐกิจที่ซบเซา

จึงมีผลกระทบกับทางร้าน ถ้าร้านค้าใดไม่มีการปรับปรุงพัฒนา ท�าให้ร้านเสียส่วนแบ่งทางการตลาดและท�าให้ยอด

ขายของร้านลดลง

งำนวิจัยที่เกี่ยวข้อง

ชรนิรตัน์ แซ่เตยี (2556) “กลยทุธ์ในการเพิม่ยอดขายวสัดกุ่อสร้าง บจก ช.ก่อสร้าง” มกีารประชาสมัพนัธ์

น้อย ไม่มีการส่งเสริมการขายอย่างต่อเนื่อง ซึ่งมีความสอดคล้องกัน แตกต่างคือ ร้านกิจเจริญคอนกรีตมีคิวในการ

จัดส่งสินค้า[1]

ฐติกิารต์ วทิยาภทัร์ (2555) “การวางแผนแนวทางเพือ่เพิม่ยอดขาย กรณศีกึษาศรบีญุเรอืงประมวลวสัด”ุ 

พบว่า มคีวามสอดคล้องกนั มชีือ่เสยีงเป็นทีรู่จ้กัของคนทัว่ไป จดุอ่อนคอื ไม่มกีารส่งเสรมิการขายอย่างสม�า่เสมอ[2]

ปกรณ์ ดษิพงษา (2555) “กลยทุธ์ทางการตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายร้านดาวทองวสัดกุ่อสร้าง” พบว่ามคีวาม

สอดคล้องกนั ไม่มสีนิค้าให้เลอืกหลากหลาย ไม่มกีารส่งเสรมิการขาย แตกต่างคอื ราคาได้มาตรฐานตามกลไกลของ

ตลาด พนักงานมีความรู้และประสบการณ์ท�างานสามารถแนะน�าให้ค�าปรึกษาได้[3]

วัตถุประสงค์ของกำรศึกษำ 

1. เพื่อศึกษาถุงพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุก่อสร้างของลูกค้า

2. เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้างของประชาชนในเขตชุมแพ จังหวัดขอนแก่น

3. ก�าหนดกลยุทธ์เพื่อเพิ่มยอดขายให้กับร้านกิจเจริญ คอนกรีต

แนวคิดและพฤติกรรมผู้บริโภค

พฤติกรรมของผู้บริโภค หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคลที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการใช้สินค้าและ

บริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการในการตัดสินใจที่มีผลต่อการแสดงออก คอลแลต และแบลคเวลล์(Kollat 

and Blackwell, 1968) ได้ให้ค�าจ�ากัดความพฤติกรรมผู้บริโภคไว้ว่า การกระท�าของบุคคลที่เกี่ยวข้องกับการได้รับ

และการใช้สินค้าและบริการรวมไปถึงกระบวนการตัดสินใจที่มีอยู่ก่อนและมีส่วนในการกระท�าดังกล่าว Kotler 

(1997, p. 105) ได้วิเคราะห์ว่า การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการค้นหาหรือวิจัยที่เกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ

และบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความต้องการและพฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บริโภค ค�าตอบที่ได้จะช่วยให้

สามารถจัดกลยุทธ์ การตลาด ที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม 

แนวคิดส่วนผสมทำงกำรตลำด(Marketing Mix 7P s)

ส่วนประสมการตลาดบริการ (7P s) อธิบายว่ากลยุทธ์การตลาดส�าหรับนักธุรกิจบริการ (Marketing Mix 

7P s) ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกของผูบ้รโิภค ประกอบด้วยปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ (Product) ปัจจยัด้านราคา (Price) 

ปัจจัยด้านการจัดจ�าหน่าย (Place) ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด(Promotion) ปัจจัยด้านกระบวนการให้

บรกิาร(Process) ปัจจยัด้านบคุลากรให้บรกิาร(People) ปัจจยัด้านการสร้างและการน�าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
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(Physical Evidence and Presentatione) โดยส่วนประกอบทกุตวัมคีวามเกีย่วพนักนั และเท่าเทยีมกนัขึน้อยูก่บั

ผูบ้รหิารจะวางกลยทุธ์โดยเน้นน�า้หนกัทีปั่จจยัใดมากกว่าเพือ่ให้สามารถตอบสนองความต้องการของตลาดเป้าหมาย

แนวคิดเกี่ยวกับวัสดุก่อสร้ำง

วัสดุก่อสร้าง (Construction Material) คือ วัสดุที่ใช้ในจุดประสงค์ส�าหรับการก่อสร้าง ได้ถูกผลิตขึ้นมา

เป็นจ�านวนมากเพื่อตอบสนองความต้องการของมนุษย์ที่เกี่ยวข้องกับที่อยู่อาศัยของมนุษย์และสิ่งมีชีวิตที่มนุษย์

สร้างขึน้รวมไปถงึสถาปัตยกรรมทีถ่กูสร้างขึน้วสัดกุ่อสร้างมกีารหลากหลายในทางวสัดตุัง้แต่ ดนิจนถงึโลหะ พลาสตกิ

หรอืแก้ว วสัดแุบ่งแยกในหลายด้านไม่ว่าโครงสร้างทางวตัถ ุจดุประสงค์การใช้งาน มกัจะหมายถงึชิน้ส่วนผลติภณัฑ์ 

ส�าหรับใช้ในงานจ�าเพาะเจาะจงและอาจหมายถึงวัสดุต่างชนิดได้เช่น เสาเข็ม สามารถหมายถึง เสาเข็มคอนกรีต 

เสาเข็มไม้ หรือเสาเข็มเหล็กหรือแม้แต่ในปัจจุบันได้มีการเล็งเห็นถึงความสัมพันธ์ของวัสดุก่อสร้างและสิ่งแวดล้อม

ได้มีหลายองค์การที่จัดแบ่งแยกวัสดุออกตามการน�ากลับมาใช้ใหม่

วิธีกำรด�ำเนินกำร

ประชากรที่ใช้ในการศึกษาข้อมูลในครั้งนี้ เป็นกลุ่มตัวอย่างจากลูกค้าที่มาใช้บริการซื้อวัสดุก่อสร้างร้าน

กิจเจริญ คอนกรีตเป็นประชากรในอ�าเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่น ซึ่งในอ�าเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่นมีประชากร

ทัง้หมด 122,685 คน (ข้อมลูประชากรอ�าเภอขมุแพ จงัหวดัขอนแก่น,2558) โดยใช้วธิกีารก�าหนดกลุม่ตวัอย่างจาก

การค�านวณ โดยใช้สูตรของ Taro Yamaneผลการค�านวณ ได้กลุ่มตัวอย่างจ�านวน 398.703 ราย ดังนั้นจึงก�าหนด

ให้มีกลุ่มตัวอย่างจ�านวน 400 ราย คือแบบสอบถามที่มีลักษณะเป็นปลายปิดและปลายเปิด โดยแบ่งออกเป็น 4 

ส่วน เพื่อความสะดวกในการเก็บข้อมูลแบบสอบถามจึงท�าการเก็บข้อมูลแบบสอบถามจากลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ

ที่ร้านกิจเจริญคอนกรีต 

เครื่องมือที่ใช้ในกำรเก็บข้อมูล

การศกึษาในครัง้นีใ้ช้เครือ่งมอืในการเกบ็ข้อมลูและรวบรวมข้อมลูจากกลลุม่ตวัอย่างจ�านวน 400 คน จาก

แบบสอบถามส�าหรับกลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายให้กับร้านกิจเจริญ คอนกรีตในกนสร้างแบบสอบถามได้

ศึกษารวมรวมข้อมูลมาจากเอกสาร ต�ารา แนวความคิด ทฤษฏีต่างๆ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง มาสร้างเป็นหัวข้อ

ค�าถาม โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้

แบบสอบถามส่วนที่1 ลักษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิดและปลายเปิด ข้อมูลทั่วไปของผู ้ตอบ

แบบสอบถามได้แก่ ฐานข้อมูลทั่วไปของลูกค้า เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้มีลักษณะเป็นค�าถามปลาย

ปิดมีตัวเลือกให้ตอบ

แบบสอบถามส่วนที2่ พฤตกิรรมการซือ้วสัดกุ่อสร้าง พฤตกิรรมของลกูค้าในการซือ้วสัดกุ่อสร้างในอ�าเภอ

ชุมแพ จังหวัดขอนแก่น เป็นแบบสอบถามปลายปิด มีตัวเลือกให้ตอบ

แบบสอบถามส่วนที่3 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุอุปกรณ์ก่อสร้างของผู้บริโภคจากร้านกิจ

เจริญคอนกรีตจ�าแนกตามปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อวัสดุก่อสร้าง

แบบสอบถามส่วนที่4 ข้อเสนอแนะ มีลักษณะเป็นแบบสอบถามปลายเปิด
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วิเครำะห์ข้อมูล

การวิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถาม เรื่องกลยุทธ์ในการเพิ่มยอดขายวัสดุก่อสร้างโดยใช้โปรแกรม spss ใน

การประมวลผลข้อมูล ใช้การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา(Descriptive statics) คือความถี่(frequency) ร้อย

ละ(Percentage) ค่าเฉลี่ย(Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตราฐาน(standard deviation)

ผลกำรวิจัย

ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสบอบถาม 

ผลการวจิยัสรปุของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อาย4ุ1-50ปีมากทีส่ดุ มอีาชพีธรุกจิ

ส่วนตัว มีระดับการศึกษามัธยมตอนต้นและมีรายได้ต่อเดือนต�่ากว่า10,000บาทมากที่สุด

ส่วนที่ 2 วิเคราะห์เกี่ยวกับพฤติกรรมของประชากรในการเลือกซื้อวัสดุก่อสร้าง

ผลการวจิยัสรปุของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ข้อมลูทีต่ดัสนิใจมาใช้บรกิารทีร้่านกจิเจรญิ คอนกรตี ส่วน

ใหญ่ทีท่�าให้รูจ้กัร้านกจิเจรญิคอนกรตีคอืเพือ่นบ้านหรอืคนรูจ้กัแนะน�ามา โดยมกีารเปรยีบเทยีบราคาก่อนตดัสนิใจ

ซือ้สนิค้าวตัถปุระสงค์ในการมาซือ้สนิค้าครัง้นีเ้พือ่ต่อเตมิ/ขยาย วสัดกุ่อสร้างทีเ่ลอืกซือ้ได้แก่งานโครงสร้างเป็นส่วน

ใหญ่เช่น อิฐ/หิน/ปูน/ทราย/เหล็ก

ส่วนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุ

ผลการวิจัยสรุปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ข้อมูลที่ตัดสินใจมาใช้บริการที่ร้านกิจเจริญ คอนกรีต 

สามารถต่อรองราคาได้ มีที่จอดรถสะดวกสบาย และมีของสมนาคุณ เมื่อซื้อสินค้าตามเป้าที่ทางร้านก�าหนด มีการ

จัดส่งสินค้า 

สรุป

จากข้อมูลการศึกษาวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกในการแข่งขัน พบว่า แรงผลักดันจากผู้ผลิตหรือคู่

แข่งที่มีในอุตสาหกรรมเดิมอยู่ในระดับมาก ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่อยู่ในระดับปานกลาง อ�านาจต่อรองจาก

กลุ่มผู้ซื้อหรือลูกค้าอยู่ในระดับมาก ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนอยู่ในระดับน้อย และอ�านาจต่อรองของผู้ขายอยู่

ในระดับปานกลาง การเข้ามาในอุตสาหกรรมนี้ส�าหรับผู้ประกอบการใหม่ ต้องศึกษาให้ละเอียดรอบครอบ 

หลังจากที่ได้ทราบระดับความส�าคัญในด้านต่างๆที่ผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุก่อสร้างแล้วได้น�ามา

วิเคราะห์ผลข้อมูลภายในร้านกิจเจริญ คอนกรีตว่ามีจุดอ่อนจุดแข็งด้านใดบ้าง และน�ามาก�าหนดกลยุทธ์เพื่อเพิ่ม

ยอดขายของทางร้าน ซึง่พบว่าจดุแขง็ของทางร้านคอืมบีรกิารส่งสนิค้าฟร ีสามารถสัง่แบบสนิค้าได้ตามความต้องการ

ของลูกค้า ให้ค�าปรึกษาแนะน�าสินค้า จุดอ่อนของทางร้านคือสินค้าไม่มีความหลากหลายให้เลือก ไม่มีการส่งเสริม

การขายอย่างต่อเนื่อง การจัดวางสินค้าไม่เป็นระเบียบ

เมือ่น�าผลการศกึษาพฤตกิรรมและความต้องการด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิ

ใจในการซื้อวัสดุก่อสร้าง การวิเคราะห์ข้อมูล จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค และวิเคราะห์ปัจจัยเชิงกลยุทธ์ 

โดยมแีผนกลยทุธ์ในการเพิม่ยอดขายในปี 2558 มกีารวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดโดยการจดักจิกรรมส่งเสรมิการ

ขายขึ้นมา 4 โครงการ คือ คูปองส่วนลด เลหลังซื้อใจ จัดระเบียบสินค้า และส่งท้ายความสุข โดยมีงบประมาณใน

การด�าเนินกิจกรรมทั้งสิ้น 90,000บาท 
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ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�าปี 2558

กิตติกรรมประกำศ 

การศกึษาอสิระปรญิญาบรหิารธรุกจิมหาบณัฑติฉบบันี ้ส�าเรจ็ลลุ่วงไปได้ด้วยความกรณุาให้ค�าแนะน�า และ

แนวทาการศึกษาค้นคว้าจาก ผู้ช่วยศาสตร์ตราจารย์ ดร.รัชดาภรณ์ เบญจวัฒนานนท์ อาจารย์ที่ปรึกษาที่เสียสละ

เวลาอนัมค่ีาให้ค�าปรกึษา ให้ข้อเสนอแนะชีแ้นวทางและแก้ไขข้อบกพร่องจนการศกึษาอสิระครัง้นีส้�าเรจ็เสรจ็สมบรูณ์ 

รวมไปถงึอาจารย์ทกุท่านทีไ่ด้ประสทิธปิระสาทวชิาความรูต่้างๆระหว่างทีศ่กึษาทีM่BA KKUตลอดหลกัสตูรการศกึษา
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