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การวิจยันีม้ีวตัถปุระสงค์เพื่อค้นหาโมเดลกลยทุธ์การตลาดเพื่อสร้างความ

ได้เปรียบทางการแข่งขนัของธุรกิจค้าปลีกวสัดุก่อสร้างประเทศไทยเพื่อรองรับการ
เปลีย่นแปลงจากการเข้าสูป่ระชาคมเศรษฐกิจอาเซียน เป็นการวิจยัแบบผสมผสาน
ทัง้การวิจ ัยเชิงค ุณภาพและการวิจ ัยเชิงปริมาณ  กลุ่มตัวอย่างที่ศึกษาได้แก่ 
ผู้บริหารของธุรกิจค้าปลีกวสัดุก่อสร้างแบบดัง้เดิมและแบบสมยัใหม่ 1,160 คน 
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ของธุรกิจค้าปลีกวัสดุก่อสร้างทัง้แบบดัง้เดิมและแบบสมยัใหม่ ประกอบด้วย 
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ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
  การท่ีประเทศไทยจะเข้าสูป่ระชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (Asean Economic 
Community--AEC) ในปี พ.ศ.2558 ผลกระทบจากข้อตกลงร่วมระหว่างประเทศ
สมาชิกท าให้เกิดการเปลี่ยนแปลงต่อปัจจัยการด าเนินธุรกิจที่จะส่งผลให้
ความสามารถทางการแขง่ขนัของธุรกิจลดลง คือ ต้นทนุการเก็บรักษาและการขนสง่
สนิค้าสงูขึน้จากความต้องการท่ีหลากหลายของผู้บริโภคเนื่องจากมีการเคลื่อนย้าย
แรงงานอย่างเสรี สภาวะการแข่งขนัที่รุนแรงขึน้จากการเคลื่อนย้ายสินค้าอย่างเสรี
หรือแม้กระทั่งมีผู้ ขายมากรายขึน้ส่งผลกระทบต่อราคาขายสินค้าและผลก าไรที่ 
ลดน้อยลง นอกจากนีย้ังเกิดความยากล าบากในการเข้าถึงปัจจัยต่าง ๆ ในการ
ด าเนินธุรกิจซึ่งเกิดจากความต้องการปัจจัยดงักลา่วที่มากขึน้ ที่หลีกเลี่ยงไม่ได้คือ
ผลกระทบจากอ านาจการต่อรองจากภาคธุรกิจอื่นที่เก่ียวข้องกบัภาคธุรกิจค้าปลีก
วสัดกุ่อสร้างที่มีมากขึน้  

จากแนวโน้มความสามารถในการแขง่ขนัท่ีลดลงของภาคธุรกิจค้าปลกีวสัดุ
ก่อสร้าง ประเทศไทยในการเข้าสูป่ระชาคมเศรษฐกิจอาเซียน เพื่อเตรียมความพร้อม
ดงักลา่วมีความจ าเป็นท่ีจะต้องค้นหากลยทุธ์การตลาดซึง่เป็นปัจจยัที่ส าคญัในการ
สร้างความได้เปรียบทางการแขง่ขนัของธุรกิจให้สามารถด าเนินธุรกิจต่อไปได้อย่าง
ยั่งยืนท่ามกลางปัจจัยการด า เนินธุรกิจที่ เปลี่ยนแปลงไป จากการศึกษา 
แนวคิดกลยุทธ์การตลาดของ Kotler and Armstrong (2010) พบว่า ธุรกิจต้องให้
ความส าคัญกับกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการ
สื่อสารการตลาด นอกจากนี ้Rapp&Collins (1995) ยงัได้น าเสนอแนวคิดกลยุทธ์
การจัดการลกูค้าสมัพนัธ์ ซึ่งเป็นกลยุทธ์ที่จะรักษาความสมัพนัธ์กับลกูค้าในระยะ
ยาว รวมถึงแนวคิดกลยุทธ์ความรับผิดชอบต่อสงัคม (Kotler and Lee, 2004) ซึ่ง
มุ่งเน้นเพื่อรักษาภาพลกัษณ์ที่ดีของธุรกิจต่อสงัคม ทัง้สามแนวคิดจะเป็นกลยทุธ์ที่
ช่วยให้สามารถด าเนินธุรกิจได้อยา่งยัง่ยืน  
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ในการประเมินความสามารถในการแขง่ขนัของภาคอตุสาหกรรม (cluster) 
และระดับประเทศ  (nation) Porter (1990) ได้มี การน าแนวคิดแบบจ าลอง 
Diamond model  ซึ่งกล่าวถึงความสัมพันธ์ของปัจจัย สภาวะอุปสงค์ของธุรกิจ 
สภาวะการแขง่ขนัของธุรกิจ องค์ประกอบของธุรกิจและกิจการท่ีเก่ียวข้องกบัธุรกิจที่
มีผลกระทบต่อความสามารถในการแขง่ขนัซึ่งสง่ผลต่อผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจโดยตรง 
เมื่อพิจารณาตามบริบทดงักลา่วพบว่ามีความสอดคล้องกบัการวิจยัในครัง้นี ้ดงันัน้
ในการเตรียมความพร้อมของธุรกิจค้าปลีกวสัดุก่อสร้างประเทศไทยจึงน ามาเป็น
กรอบแนวคิดหลักเพื่อค้นหากลยุทธ์การตลาดที่มี ความเช่ือมโยงกับปัจจัยที่
เปลีย่นแปลงไปจากการเข้าสูป่ระชาคมเศรษฐกิจอาเซียน 

ความสามารถในการแขง่ขนัจ าเป็นอยา่งยิ่งต้องมีเกณฑ์เพื่อประเมินระดบั
ขององค์กรธุรกิจ ซึ่งผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจเป็นเกณฑ์การประเมินหนึ่งที่จะสะท้อนให้
เห็นได้อย่างชัดเจน โดยผลสัมฤทธ์ิทางธุรกิจที่เป็นที่นิยม ได้แก่ เกณฑ์รางวัล
คณุภาพแหง่ชาติ (Thailand Quality Award--TQA) ซึง่มีการวดัผลสมัฤทธ์ิใน 6 มิติ 
คือ ผลด้านลกูค้า ผลด้านผลิตภณัฑ์และบริการ ผลด้านการเงินการตลาด ผลด้าน
ทรัพยากรบุคคล ผลด้านประสิทธิผลขององค์การ และผลด้านธรรมาภิบาลและ
ความรับผิดชอบตอ่สงัคม (ส านกังานรางวลัคณุภาพแหง่ชาติ, 2555)  
 ดงันัน้ การวิจัยนีจ้ึงมุ่งศึกษากลยุทธ์การตลาดเพื่อสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันของธุรกิจค้าปลีกวัสดุก่อสร้างแบบดัง้เดิมและแบบสมัยใหม่ ใน
ประเทศไทยเพื่อรองรับการเข้าสูป่ระชาคมเศรษฐกิจอาเซียน 
 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 เพื่อค้นหาโมเดลกลยทุธ์การตลาดเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขนั
ของธุรกิจค้าปลีกวสัดุก่อสร้างแบบดัง้เดิมและแบบสมยัใหม่ในประเทศไทยรองรับ
การเข้าสูป่ระชาคมเศรษฐกิจอาเซียน 
 

ขอบเขตของการวิจัย 
 ขอบเขตด้านเนือ้หา ประกอบด้วย ปัจจยัสภาวะอปุสงค์ของธุรกิจ สภาวะ
การแข่งขันของธุรกิจ องค์ประกอบของธุรกิจ กิจการที่ เก่ียวข้องกับธุรกิจ ที่
เปลี่ยนแปลงจากการเข้าสูป่ระชาคมเศรษฐกิจอาเซียน กลยทุธ์การตลาดที่น ามาใช้
เพื่อเตรียมความพร้อมกับการเปลี่ยนแปลงและผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจ ของธุรกิจค้า
ปลกีวสัดกุ่อสร้างแบบดัง้เดิมและแบบสมยัใหม่ในประเทศไทย 
 ขอบเขตด้านประชากร ประชากรท่ีศกึษา ได้แก่ ผู้บริหารที่เก่ียวข้องกบัการ
วางแผนการตลาดของธุรกิจค้าปลีกวสัดุก่อสร้างในประเทศไทยที่จดทะเบียนกับ
กรมการค้าภายในกระทรวงพานิชย์ จากร้านค้า 6,497 ร้าน (กรมพฒันาธุรกิจการค้า
, 2555) แบง่เป็นธุรกิจค้าปลกีแบบดัง้เดิม จ านวน 5,902 ร้าน และธุรกิจค้าปลกีแบบ
สมัยใหม่ จ านวน 595 ร้าน โดยศึกษาผู้บริหารในต าแหน่ง 1) เจ้าของกิจการหรือ
กรรมการผู้จดัการ 2) ผู้จดัการฝ่ายขาย 3) ผู้จดัการฝ่ายการตลาด 4) ผู้จดัการทัว่ไป 
 ขอบเขตด้านระยะเวลา ท าการวจิยัระหวา่งเดือน กรกฎาคม 2555-ตลุาคม 
2556 และท าการเก็บรวบรวมข้อมลูระหวา่งเดือน มกราคม-กมุภาพนัธ์ พ.ศ. 2556  
 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 กลยุทธ์การตลาดที่ค้นพบ ธุรกิจค้าปลีกวสัดุก่อสร้างและธุรกิจก่อสร้าง 
สามารถน าไปก าหนดกลยทุธ์การตลาดเพื่อรองรับการเปลี่ยนแปลงของปัจจัยการ
ด าเนินธุรกิจเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแขง่ขนัของธุรกิจน าไปสูผ่ลสมัฤทธ์ิทาง
ธุรกิจ นอกจากนีก้ระทรวงพานิชย์สามารถน าผลการวิจยัเป็นข้อมูลพืน้ฐานในการ
ส่งเสริมธุรกิจค้าปลีกวสัดุก่อสร้างและธุรกิจก่อสร้างไทยให้เข้มแข็ง ทัง้นีเ้พื่อการ
เตรียมความพร้อมรองรับการเข้าสูป่ระชาคมเศรษฐกิจอาเซียน 
 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและผลงานวิจยัที่เกี่ยวข้อง 
การศึกษาครัง้นีผู้้ วิจัยได้ศึกษากรอบข้อตกลงของประชาคมเศรษฐกิจ

อาเซียนคณุลกัษณะธุรกิจค้าปลกีวสัดกุอ่สร้างในประเทศไทยถึงบริบทของธุรกิจตาม
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กรอบข้อตกลง นอกจากนัน้ได้ศึกษา แนวคิด ทฤษฎีและผลงานวิจยัที่เก่ียวข้อง เพื่อ
เป็นแนวทางในการสร้างกรอบแนวคิด ที่สอดคล้องกับบริบทของธุรกิจตามกรอบ
ข้อตกลงดงักลา่ว ซึง่มีรายละเอียด ดงันี ้

ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (ASEAN Economic Community--AEC)  
ประกอบด้วยสมาชิก 10 ประเทศ ประกอบด้วย สาธารณรัฐอินโดนีเซีย มาเลเซีย 
สาธารณรัฐฟิลิปปินส์ สาธารณรัฐสิงคโปร์ ไทย บรูไนดารุสซาราม สาธารณรัฐสงัคม
นิยมเวียดนาม สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว สาธารณรัฐแห่งสหภาพ
เมียนมาร์ ราชอาณาจกัรกมัพชูา ซึ่งเป็นหนึ่งในสามเสาหลกัของสมาคมประชาชาติ
แห่ ง เอ เชี ยต ะวัน ออก เฉี ย งใต้  (Association of South East Asian Nations--
ASEAN) ที่ประกอบด้วย ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน ประชาคมสังคมและ
วฒันธรรมอาเซียน และประชาคมความมั่นคงอาเซียน ประเทศสมาชิกประชาคม
เศรษฐกิจอาเซียนมีข้อตกลงร่วมกันให้มีการเคลื่อนย้ายสินค้า บริการ การลงทุน 
แรงงานฝีมือและเงินทนุที่เสรีขึน้ จึงมีการจดัท าพิมพ์เขียว (AEC Blueprint) ขึน้เพื่อ
เป็นแผนบูรณการงานด้านเศรษฐกิจให้เห็นภาพรวมในการมุ่งไปสู่ประชาคม
เศรษฐกิจอาเซียน ซึ่งประกอบด้วยแผนงานเศรษฐกิจในด้าน ต่าง ๆ พร้อมกรอบ
ระยะเวลาท่ีชดัเจนในการด าเนินมาตรการต่างๆ จนบรรลเุป้าหมายในปี พ.ศ.2558 
รวมทัง้การให้ความยืดหยุ่นตามที่ประเทศสมาชิกได้ตกลงกันล่วงหน้า (ศนูย์ข้อมูล
ความรู้ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน, 2555) ซึ่งกรอบข้อตกลงในการเคลื่อนย้าย
สนิค้า บริการ การลงทนุ แรงงานฝีมือและเงินทนุ อย่างเสรี ดงักลา่วจะสง่ผลกระทบ
ต่อปัจจัยการด าเนินธุรกิจ ทัง้สภาวะอุปสงค์ สภาวะการแข่งขนั องค์ประกอบการ
ด าเนินธุรกิจรวมถึงธุรกิจเก่ียวเนื่องตา่ง ๆ ในประเทศสมาชิก 

ผู้ประกอบการค้าปลีกวัสดุก่อสร้างซึ่งด าเนินธุรกิจโดยการจัดจ าหน่าย
สินค้าให้กับผู้ บริโภคและผู้ รับเหมาที่มีความต้องการในการก่อสร้างที่อยู่อาศัย 
ปัจจุบันมี 2 ลกัษณะ คือ 1) ธุรกิจค้าปลีกแบบสมัยใหม่ (modern trade retailer) 
เป็นกลุ่มผู้ ประกอบการค้าปลีกวัสดุก่อสร้างในรูปแบบสัญญา ซึ่งประกอบด้วย 

ผู้ประกอบการค้าปลีกแบบลกูโซ่ ผู้ประกอบการค้าปลีกลกูโซ่แบบสมคัรใจ สหกรณ์
ผู้ประกอบการค้าปลกี องค์กรที่ได้รับสทิธิทางการค้า และกลุม่องค์กรจดัการค้าปลีก 
(Kotler&Armstrong, 2010) ซึ่งในงานวิจัยครัง้นีป้ระกอบด้วย   โฮมโปร โฮมเวิร์ค 
ไทยวสัดุ บุญถาวร โกลเบิลเฮาส์ ดูโฮม และซีเมนต์ไทยโฮมมาร์ท 2) ธุรกิจค้าปลีก
วสัดุก่อสร้างแบบดัง้เดิม (traditional retailer) หมายถึง ร้านค้าวสัดุก่อสร้างขนาด
เล็ก ที่ด าเนินงานโดยเจ้าของเดียวหรือหลายคนรวมกันที่ตัง้อยู่ตามสถานที่ต่างๆ 
เพื่อจ าหน่ายสินค้าวสัดกุ่อสร้างแก่ผู้ประกอบการในพืน้ที่นัน้ๆ โดยลกัษณะร้านเป็น
แบบร้านเดี่ยวไมม่ีการให้บริการอื่น นอกเหนือจากการขายสนิค้า  
 แนวคิดที่กล่าวถึงความสมัพันธ์ของปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อผลสมัฤทธ์ิทาง
ธุรกิจที่สอดคล้องกบับริบทธุรกิจได้แก่ แนวคิด Diamond model (Porter,1990) ซึ่ง
กลา่วถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผลสมัฤทธ์ินัน้ประกอบด้วย ด้วย 1) สภาวะอปุสงค์ของ
ธุรกิจซึ่งมีองค์ประกอบ คือ ความต้องการในประเทศ ความต้องการของผู้บริโภค 
และความต้องการสินค้าจากตา่งประเทศ 2) องค์ประกอบของธุรกิจ มีองค์ประกอบ 
คือ แรงงาน แหล่งเงินทุน  ระบบขนส่ง การบริหารจัดการ  เทคโนโลยี  และ
ทรัพยากรธรรมชาติ 3) กิจการท่ีเก่ียวข้องกบัธุรกิจ มีองค์ประกอบ คือ ผู้ ค้าสง่สินค้า 
ผู้ จัดส่งสินค้า ผู้ ผลิตสินค้าภายในประเทศ และผู้ ผลิตสินค้าจากต่างประเทศ 
นอกจากนีย้งัมีแนวคิด Five forces model (Porter,1985) ซึ่งกลา่ววา่ปัจจยัสภาวะ
การแข่งขนัซึง่มีอิทธิพลต่อผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจมีองค์ประกอบ คือ สภาพการแข่งขนั
ภายในธุรกิจ  ผู้ เข้าตลาดใหม่ที่มีศกัยภาพ แรงกดดนัจากคู่แข่งทางอ้อมหรือสินค้า
ทดแทน อ านาจต่อรองจากผู้ขาย และอ านาจต่อรองจากผู้ซือ้ นอกจากงานวิจัยใน
บริบทธุรกิจที่คล้ายคลงึกนัมีผู้ท าการศึกษาไว้หลายท่าน ได้แก่  พิมพ์ชญาณ์ แจ่มใส
ศรี (2555) พบว่า องค์ประกอบธุรกิจด้านคณุลกัษณะของธุรกิจค้าปลีก เงินทนุและ
แรงงาน Baken and Dogan (2012) พบว่า สภาวะอปุสงค์ ปัจจยัองค์ประกอบของ
ธุรกิจ กิจการที่เก่ียวข้องกับธุรกิจ ปัจจัยสภาวะการแข่งขนั Erikelpasch, Lejpras 
and Stephan (2010) แ ล ะ  Toivonen, Hansen, Järvinen and Enroth (2005) 
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กรอบข้อตกลง นอกจากนัน้ได้ศึกษา แนวคิด ทฤษฎีและผลงานวิจยัที่เก่ียวข้อง เพื่อ
เป็นแนวทางในการสร้างกรอบแนวคิด ที่สอดคล้องกับบริบทของธุรกิจตามกรอบ
ข้อตกลงดงักลา่ว ซึง่มีรายละเอียด ดงันี ้

ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (ASEAN Economic Community--AEC)  
ประกอบด้วยสมาชิก 10 ประเทศ ประกอบด้วย สาธารณรัฐอินโดนีเซีย มาเลเซีย 
สาธารณรัฐฟิลิปปินส์ สาธารณรัฐสิงคโปร์ ไทย บรูไนดารุสซาราม สาธารณรัฐสงัคม
นิยมเวียดนาม สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว สาธารณรัฐแห่งสหภาพ
เมียนมาร์ ราชอาณาจกัรกมัพชูา ซึ่งเป็นหนึ่งในสามเสาหลกัของสมาคมประชาชาติ
แห่ ง เอ เชี ยต ะวัน ออก เฉี ย งใต้  (Association of South East Asian Nations--
ASEAN) ที่ประกอบด้วย ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน ประชาคมสังคมและ
วฒันธรรมอาเซียน และประชาคมความมั่นคงอาเซียน ประเทศสมาชิกประชาคม
เศรษฐกิจอาเซียนมีข้อตกลงร่วมกันให้มีการเคลื่อนย้ายสินค้า บริการ การลงทุน 
แรงงานฝีมือและเงินทนุที่เสรีขึน้ จึงมีการจดัท าพิมพ์เขียว (AEC Blueprint) ขึน้เพื่อ
เป็นแผนบูรณการงานด้านเศรษฐกิจให้เห็นภาพรวมในการมุ่งไปสู่ประชาคม
เศรษฐกิจอาเซียน ซึ่งประกอบด้วยแผนงานเศรษฐกิจในด้าน ต่าง ๆ พร้อมกรอบ
ระยะเวลาที่ชดัเจนในการด าเนินมาตรการต่างๆ จนบรรลเุป้าหมายในปี พ.ศ.2558 
รวมทัง้การให้ความยืดหยุ่นตามที่ประเทศสมาชิกได้ตกลงกันล่วงหน้า (ศนูย์ข้อมูล
ความรู้ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน, 2555) ซึ่งกรอบข้อตกลงในการเคลื่อนย้าย
สนิค้า บริการ การลงทนุ แรงงานฝีมือและเงินทนุ อย่างเสรี ดงักลา่วจะสง่ผลกระทบ
ต่อปัจจัยการด าเนินธุรกิจ ทัง้สภาวะอุปสงค์ สภาวะการแข่งขนั องค์ประกอบการ
ด าเนินธุรกิจรวมถึงธุรกิจเก่ียวเนื่องตา่ง ๆ ในประเทศสมาชิก 

ผู้ประกอบการค้าปลีกวัสดุก่อสร้างซึ่งด าเนินธุรกิจโดยการจัดจ าหน่าย
สินค้าให้กับผู้ บริโภคและผู้ รับเหมาที่มีความต้องการในการก่อสร้างที่อยู่อาศัย 
ปัจจุบันมี 2 ลกัษณะ คือ 1) ธุรกิจค้าปลีกแบบสมัยใหม่ (modern trade retailer) 
เป็นกลุ่มผู้ ประกอบการค้าปลีกวัสดุก่อสร้างในรูปแบบสัญญา ซึ่งประกอบด้วย 

ผู้ประกอบการค้าปลีกแบบลกูโซ่ ผู้ประกอบการค้าปลีกลกูโซ่แบบสมคัรใจ สหกรณ์
ผู้ประกอบการค้าปลกี องค์กรที่ได้รับสทิธิทางการค้า และกลุม่องค์กรจดัการค้าปลีก 
(Kotler&Armstrong, 2010) ซึ่งในงานวิจัยครัง้นีป้ระกอบด้วย   โฮมโปร โฮมเวิร์ค 
ไทยวสัดุ บุญถาวร โกลเบิลเฮาส์ ดูโฮม และซีเมนต์ไทยโฮมมาร์ท 2) ธุรกิจค้าปลีก
วสัดุก่อสร้างแบบดัง้เดิม (traditional retailer) หมายถึง ร้านค้าวสัดุก่อสร้างขนาด
เล็ก ที่ด าเนินงานโดยเจ้าของเดียวหรือหลายคนรวมกันที่ตัง้อยู่ตามสถานที่ต่างๆ 
เพื่อจ าหน่ายสินค้าวสัดกุ่อสร้างแก่ผู้ประกอบการในพืน้ที่นัน้ๆ โดยลกัษณะร้านเป็น
แบบร้านเดี่ยวไมม่ีการให้บริการอื่น นอกเหนือจากการขายสนิค้า  
 แนวคิดที่กล่าวถึงความสมัพันธ์ของปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อผลสมัฤทธ์ิทาง
ธุรกิจที่สอดคล้องกบับริบทธุรกิจได้แก่ แนวคิด Diamond model (Porter,1990) ซึ่ง
กลา่วถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผลสมัฤทธ์ินัน้ประกอบด้วย ด้วย 1) สภาวะอปุสงค์ของ
ธุรกิจซึ่งมีองค์ประกอบ คือ ความต้องการในประเทศ ความต้องการของผู้บริโภค 
และความต้องการสินค้าจากตา่งประเทศ 2) องค์ประกอบของธุรกิจ มีองค์ประกอบ 
คือ แรงงาน แหล่งเงินทุน  ระบบขนส่ง การบริหารจัดการ  เทคโนโลยี  และ
ทรัพยากรธรรมชาติ 3) กิจการท่ีเก่ียวข้องกบัธุรกิจ มีองค์ประกอบ คือ ผู้ ค้าสง่สินค้า 
ผู้ จัดส่งสินค้า ผู้ ผลิตสินค้าภายในประเทศ และผู้ ผลิตสินค้าจากต่างประเทศ 
นอกจากนีย้งัมีแนวคิด Five forces model (Porter,1985) ซึ่งกลา่ววา่ปัจจยัสภาวะ
การแข่งขนัซึง่มีอิทธิพลต่อผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจมีองค์ประกอบ คือ สภาพการแข่งขนั
ภายในธุรกิจ  ผู้ เข้าตลาดใหม่ที่มีศกัยภาพ แรงกดดนัจากคู่แข่งทางอ้อมหรือสินค้า
ทดแทน อ านาจต่อรองจากผู้ขาย และอ านาจต่อรองจากผู้ซือ้ นอกจากงานวิจัยใน
บริบทธุรกิจที่คล้ายคลงึกนัมีผู้ท าการศึกษาไว้หลายท่าน ได้แก่  พิมพ์ชญาณ์ แจ่มใส
ศรี (2555) พบว่า องค์ประกอบธุรกิจด้านคณุลกัษณะของธุรกิจค้าปลีก เงินทนุและ
แรงงาน Baken and Dogan (2012) พบว่า สภาวะอปุสงค์ ปัจจยัองค์ประกอบของ
ธุรกิจ กิจการที่เก่ียวข้องกับธุรกิจ ปัจจัยสภาวะการแข่งขนั Erikelpasch, Lejpras 
and Stephan (2010) แ ล ะ  Toivonen, Hansen, Järvinen and Enroth (2005) 
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พบว่า ปัจจัยกิจการที่เก่ียวข้องกับธุรกิจด้านผู้ขนส่งสินค้า Ganesan and friends 
(2009) Barber and Tietje (2004) รว ม ทั ้ง  Bianchi, Constanza and Corolina 
(2005) พบวา่ สภาวะการแขง่ขนัจากคู่แขง่ภายในธุรกิจ ล้วนมีอิทธิพลตอ่ผลสมัฤทธ์ิ
ทางธุรกิจ  
 ในขณะเดียวกันยังมีผลงานวิจัยที่ค้นพบว่า ปัจจัยการด าเนินธุรกิจมี
อิทธิพลทางอ้อมตอ่ผลสมัฤทธ์ิโดยสง่ผา่นกลยทุธ์การตลาดได้แก่ งานวิจยัของ วิทยา 
สหุฤทด ารง และคณะ (2550) พบว่า กิจการที่เก่ียวข้องกบัธุรกิจด้านผู้ ค้าส่งสินค้า 
กลัยา แสงแก้ว และ เสาวณี จุลิรัชนีกร (2551) สจิุนดา เจียมศรีพงษ์ (2553) และ 
Burt, Johansson and Thelander (2007) พบวา่ สภาวะอปุสงค์ด้านความต้องการ
ผู้ บริโภค Akhter and Pounder (2008) พบว่า ปัจจัยสภาวะอุปสงค์ด้านภาวะ
ตลาดโลก Mattila and Wirtz (2008) พบว่า ปัจจัยสภาวะอุปสงค์ด้านการยอมรับ
ของผู้ บริโภค Martinuzzi, Kudlak, Faber and Wiman (2011) พบว่า สภาวะอุป
สงค์ด้านพฤติกรรมผู้บริโภค องค์ประกอบธุรกิจด้านความพร้อมของทรัพยากรในการ
ด าเนินธุรกิจ กิจการที่เก่ียวข้องกบัธุรกิจด้านผู้จดัหาสินค้า นัน้มีอิทธิพลทางอ้อมต่อ
ผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจโดยได้รับอิทธิพลจากการด าเนินกลยทุธ์ทางการตลาด 
 ภายใต้สถานการณ์ท่ีสภาพแวดล้อมในการด าเนินธุรกิจเปลี่ยนแปลงไป 
กลยุทธ์การตลาดเป็นปัจจยัหลกัซึ่งต้องน ามาประยุกต์ใช้เพื่อสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันให้กับองค์กรธุรกิจ จาการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี พบว่ากลยุทธ์
การตลาดที่เหมาะสมกบับริบทของธุรกิจค้าปลีกวสัดกุ่อสร้างเพื่อเตรียมความพร้อม
สู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน  ได้แก่  แนวคิดกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด 
(Kotler&Armstrong, 2010) ซึง่มีองค์ประกอบ คือ กลยทุธ์ผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทาง
จัดจ าหน่าย และการสื่อสารการตลาด แนวคิดการตลาดเพื่อสงัคม (Kotler&Lee, 
2004) ซึ่งมีองค์ประกอบ คือ การส่งเสริมการรับรู้ประเด็นปัญหาทางสังคม 
การตลาดท่ีเก่ียวโยงกบัประเด็นทางสงัคม การตลาดเพื่อมุ่งแก้ไขปัญหาสงัคม การ
บริจาคเพื่อการกุศล การอาสาช่วยเหลือชุมชน และการประกอบธุรกิจอย่าง

รับ ผิดชอบต่ อสังคม  นอกจากนี ย้ั งมี แนวคิ ดการจัดการลูก ค้ าสัมพัน ธ์ 
(Rapp&Collins, 1995) ซึ่งมีองค์ประกอบ คือ แบบจ าลองการสร้างสัมพันธ์ด้วย
รางวัล แบบจ าลองการสร้างสัมพันธ์ตามเง่ือนไขสัญญา แบบจ าลองการสร้าง
สมัพนัธ์ด้วยคณุค่าเพิ่ม และแบบจ าลองการสร้างสมัพนัธ์ด้วยการให้ความรู้เฉพาะ
ด้าน นอกจากนีย้งัพบว่ามีงานวิจัยด้านกลยุทธ์การตลาดของ จันทนา ปัญญาใจ 
(2552) พนิดา ไทยอ่อน (2555) และ สันติธร ภูริภักดี(2553) พบว่า กลยุทธ์ส่วน
ประสมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกร้านค้าวัสดุก่อสร้าง  Wallance, 
Giese and Johnson (2004) พบว่า  กลยุท ธ์ช่ องทางการจัดจ าหน่ าย  และ 
Bianchi,Constanza and Corolina (2005) พบวา่  ที่ตัง้ของร้านค้า ช่องทางการจดั
จ าหน่าย การให้บริการของพนักงาน และคุณลักษณะของร้าน มีอิทธิพลต่อ
ผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจ ขณะที่สมแก้ว รุ่งเลศิเกรียงไกรและยพุาวดี สมบรูณกลุ (2553) 
พบวา่ธุรกิจต้องด าเนินงานโดยค านงึถึงความรับผิดชอบตอ่สงัคมเป็นส าคญั  
 ผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจเป็นดชันีชีว้ดัที่ส าคญัส าหรับการวดัความได้เปรียบ
ทางการแขง่ขนัขององค์กรธุกิจ ซึง่แนวคิดที่สอดคล้องกบับริบทของงานวิจยัครัง้นีใ้ช้
แนวคิดเกณฑ์รางวลัคณุภาพแหง่ชาติ (ส านกังานรางวลัคณุภาพแหง่ชาติ, 2555) ซึง่
กลา่วถึง องค์ประกอบของการวดัผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจ ประกอบด้วย จ านวนลกูค้า
เพิ่มขึน้ ก าไรเพิ่มขึน้ ยอดขายเพิ่มขึน้ การพฒันานวตักรรมใหม ่และจ านวนกิจกรรม
ที่ได้รับรางวัลคุณภาพ นอกจากนีย้งัมีงานวิจัยของเยาวภา ปฐมศิริกุล (2554) ที่
พบว่า การวัดผลสัมฤทธ์ิทางธุรกิจสามารถวัดได้ 4 ด้านคือ (1) ด้านลูกค้า (2) 
กระบวนการภายใน (3) การเรียนรู้ และ(4) การเติบโตทางการเงิน 
 

องค์ประกอบของตวัแปร  
  ตวัแปรแฝงภายนอก ได้แก่ (1) สภาวะอปุสงค์ของธุรกิจ ประกอบด้วยตวั
แปรสังเกตได้ คือ ความต้องการในประเทศ ความต้องการของผู้ บริโภค ความ
ต้องการสนิค้าจากตา่งประเทศ (2) สภาวะการแขง่ขนัของธุรกิจ ประกอบด้วยตวัแปร
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พบว่า ปัจจัยกิจการที่เก่ียวข้องกับธุรกิจด้านผู้ขนส่งสินค้า Ganesan and friends 
(2009) Barber and Tietje (2004) รว ม ทั ้ง  Bianchi, Constanza and Corolina 
(2005) พบวา่ สภาวะการแขง่ขนัจากคู่แขง่ภายในธุรกิจ ล้วนมีอิทธิพลตอ่ผลสมัฤทธ์ิ
ทางธุรกิจ  
 ในขณะเดียวกันยังมีผลงานวิจัยที่ค้นพบว่า ปัจจัยการด าเนินธุรกิจมี
อิทธิพลทางอ้อมตอ่ผลสมัฤทธ์ิโดยสง่ผา่นกลยทุธ์การตลาดได้แก่ งานวิจยัของ วิทยา 
สหุฤทด ารง และคณะ (2550) พบว่า กิจการที่เก่ียวข้องกบัธุรกิจด้านผู้ ค้าส่งสินค้า 
กลัยา แสงแก้ว และ เสาวณี จุลิรัชนีกร (2551) สจิุนดา เจียมศรีพงษ์ (2553) และ 
Burt, Johansson and Thelander (2007) พบวา่ สภาวะอปุสงค์ด้านความต้องการ
ผู้ บริโภค Akhter and Pounder (2008) พบว่า ปัจจัยสภาวะอุปสงค์ด้านภาวะ
ตลาดโลก Mattila and Wirtz (2008) พบว่า ปัจจัยสภาวะอุปสงค์ด้านการยอมรับ
ของผู้ บริโภค Martinuzzi, Kudlak, Faber and Wiman (2011) พบว่า สภาวะอุป
สงค์ด้านพฤติกรรมผู้บริโภค องค์ประกอบธุรกิจด้านความพร้อมของทรัพยากรในการ
ด าเนินธุรกิจ กิจการที่เก่ียวข้องกบัธุรกิจด้านผู้จดัหาสินค้า นัน้มีอิทธิพลทางอ้อมต่อ
ผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจโดยได้รับอิทธิพลจากการด าเนินกลยทุธ์ทางการตลาด 
 ภายใต้สถานการณ์ท่ีสภาพแวดล้อมในการด าเนินธุรกิจเปลี่ยนแปลงไป 
กลยุทธ์การตลาดเป็นปัจจยัหลกัซึ่งต้องน ามาประยุกต์ใช้เพื่อสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันให้กับองค์กรธุรกิจ จาการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี พบว่ากลยุทธ์
การตลาดที่เหมาะสมกบับริบทของธุรกิจค้าปลีกวสัดกุ่อสร้างเพื่อเตรียมความพร้อม
สู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน  ได้แก่  แนวคิดกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด 
(Kotler&Armstrong, 2010) ซึง่มีองค์ประกอบ คือ กลยทุธ์ผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทาง
จัดจ าหน่าย และการสื่อสารการตลาด แนวคิดการตลาดเพื่อสงัคม (Kotler&Lee, 
2004) ซึ่งมีองค์ประกอบ คือ การส่งเสริมการรับรู้ประเด็นปัญหาทางสังคม 
การตลาดที่เก่ียวโยงกบัประเด็นทางสงัคม การตลาดเพื่อมุ่งแก้ไขปัญหาสงัคม การ
บริจาคเพื่อการกุศล การอาสาช่วยเหลือชุมชน และการประกอบธุรกิจอย่าง

รับ ผิดชอบต่ อสังคม  นอกจากนี ย้ั งมี แนวคิ ดการจัดการลูก ค้ าสัมพัน ธ์ 
(Rapp&Collins, 1995) ซึ่งมีองค์ประกอบ คือ แบบจ าลองการสร้างสัมพันธ์ด้วย
รางวัล แบบจ าลองการสร้างสัมพันธ์ตามเง่ือนไขสัญญา แบบจ าลองการสร้าง
สมัพนัธ์ด้วยคณุค่าเพิ่ม และแบบจ าลองการสร้างสมัพนัธ์ด้วยการให้ความรู้เฉพาะ
ด้าน นอกจากนีย้งัพบว่ามีงานวิจัยด้านกลยุทธ์การตลาดของ จันทนา ปัญญาใจ 
(2552) พนิดา ไทยอ่อน (2555) และ สันติธร ภูริภักดี(2553) พบว่า กลยุทธ์ส่วน
ประสมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกร้านค้าวัสดุก่อสร้าง  Wallance, 
Giese and Johnson (2004) พบว่า  กลยุท ธ์ช่ องทางการจัดจ าหน่ าย  และ 
Bianchi,Constanza and Corolina (2005) พบวา่  ที่ตัง้ของร้านค้า ช่องทางการจดั
จ าหน่าย การให้บริการของพนักงาน และคุณลักษณะของร้าน มีอิทธิพลต่อ
ผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจ ขณะที่สมแก้ว รุ่งเลศิเกรียงไกรและยพุาวดี สมบรูณกลุ (2553) 
พบวา่ธุรกิจต้องด าเนินงานโดยค านงึถึงความรับผิดชอบตอ่สงัคมเป็นส าคญั  
 ผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจเป็นดชันีชีว้ดัท่ีส าคญัส าหรับการวดัความได้เปรียบ
ทางการแขง่ขนัขององค์กรธุกิจ ซึง่แนวคิดที่สอดคล้องกบับริบทของงานวิจยัครัง้นีใ้ช้
แนวคิดเกณฑ์รางวลัคณุภาพแหง่ชาติ (ส านกังานรางวลัคณุภาพแหง่ชาติ, 2555) ซึง่
กลา่วถึง องค์ประกอบของการวดัผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจ ประกอบด้วย จ านวนลกูค้า
เพิ่มขึน้ ก าไรเพิ่มขึน้ ยอดขายเพิ่มขึน้ การพฒันานวตักรรมใหม ่และจ านวนกิจกรรม
ที่ได้รับรางวัลคุณภาพ นอกจากนีย้งัมีงานวิจัยของเยาวภา ปฐมศิริกุล (2554) ที่
พบว่า การวัดผลสัมฤทธ์ิทางธุรกิจสามารถวัดได้ 4 ด้านคือ (1) ด้านลูกค้า (2) 
กระบวนการภายใน (3) การเรียนรู้ และ(4) การเติบโตทางการเงิน 
 

องค์ประกอบของตวัแปร  
  ตวัแปรแฝงภายนอก ได้แก่ (1) สภาวะอปุสงค์ของธุรกิจ ประกอบด้วยตวั
แปรสังเกตได้ คือ ความต้องการในประเทศ ความต้องการของผู้ บริโภค ความ
ต้องการสนิค้าจากตา่งประเทศ (2) สภาวะการแขง่ขนัของธุรกิจ ประกอบด้วยตวัแปร
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สงัเกตได้ คือ ผู้ประกอบการรายใหม่ ซพัพลายเออร์ สนิค้าทดแทน ผู้บริโภค และกล
ยทุธ์องค์กร (3) องค์ประกอบของธุรกิจ ประกอบด้วยตวัแปรสงัเกตได้ คือ แรงงาน 
แหล่งเงินทุน ระบบขนส่ง การบริหารจัดการ เทคโนโลยี และทรัพยากรธรรมชาติ 
และ(4) กิจการที่เก่ียวข้องกบัธุรกิจ ประกอบด้วยตวัแปรสงัเกตได้ คือ ผู้ ค้าสง่สินค้า 
ผู้จดัสง่สนิค้า ผู้ผลิตภายในประเทศ และผู้ผลิตสินค้าจากต่างประเทศ โดยมาตรวดั
ตวัแปรสงัเกตได้ทกุตวั ใช้มาตรวดัแบบอนัตรภาคชัน้ (interval scale) 
 ตวัแปรแฝงภายใน ได้แก่ (1) กลยทุธ์การตลาด ประกอบด้วยตวัแปรสงัเกต
ได้ คือ ผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางจดัจ าหน่าย การสื่อสารการตลาด การจดัการลกูค้า
สมัพนัธ์ และความรับผิดชอบต่อสงัคม โดยมาตรวดัตวัแปรสงัเกตได้ทกุตวั กลยทุธ์
การตลาด ใช้มาตรวัดแบบอตัรภาคชัน้ (interval scale) (2) ผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจ 
ประกอบด้วยตวัแปรสงัเกตได้ คือ จ านวนลกูค้าเพิ่มขึน้ ก าไรเพิ่มขึน้ ยอดขายเพิ่มขึน้ 
การพฒันานวตักรรมใหม่ และจ านวนกิจกรรมที่ได้รับรางวลัคุณภาพ โดยมาตรวดั
ตวัแปรสงัเกตได้ทุกตัว ใช้มาตรวัดแบบอันดบั (ordinal scale) และมาตรวดัแบบ
สดัสว่น (ratio scale) 
 

 สมมติฐานในการวิจัย 
จากแนวคิด Diamond model (Porter, 1990) ซึ่งกล่าวถึงความสมัพันธ์

ของปัจจยั สภาวะอปุสงค์ องค์ประกอบของธุรกิจ กิจการท่ีเก่ียวข้องกบัธุรกิจ และ
แนวคิด Five forces’ model (Porter, 1985) ที่กล่าวถึง ความสมัพันธ์ของสภาวะ
การแข่งขันของธุรกิจกับผลสัมฤทธ์ิทางธุรกิจ แนวคิดกลยุทธ์การตลาดซึ่ง
ประกอบด้วย แนวคิดส่วนประสมการตลาด (Kotler & Armstrong, 2010) แนวคิด
ความรับผิดชอบต่อสงัคม (Kotler & Lee, 2004) และแนวคิดการบริหารงานลกูค้า
สมัพนัธ์ (Rapp & Collins, 1995) ทีก่ลา่วถึง ความสมัพนัธ์ของกลยทุธ์การตลาดกบั
ผลสัมฤทธ์ิทางธุรกิจ  รวมถึงงานวิจัยที่เก่ียวข้องที่พบว่า ปัจจัยสภาวะอุปสงค์ 
องค์ประกอบของธุรกิจ กิจการที่เก่ียวข้องกับธุรกิจ สภาวะการแข่งขนัของธุรกิจ มี

ความสัมพัน ธ์กับกลยุท ธ์การตลาดและผลสัมฤทธ์ิของธุรกิจ  น าไปสู่การ
ตัง้สมมติฐานการวิจยั คือ 
 สมมติฐานที่ 1: สภาวะอปุสงค์ของธุรกิจมีอิทธิพลทัง้ทางตรงและทางอ้อม
โดยสง่ผ่านกลยทุธ์การตลาดต่อผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกวสัดกุ่อสร้าง
ในประเทศไทย)  

สมมติฐานที่ 2: สภาวะการแข่งขันของธุรกิจมีอิทธิพลทัง้ทางตรงและ
ทางอ้อมโดยสง่ผ่านกลยทุธ์การตลาดต่อผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกวสัดุ
ก่อสร้างในประเทศไทย  

สมมติฐานที่ 3: องค์ประกอบของธุรกิจมีอิทธิพลทัง้ทางตรงและทางอ้อม
โดยสง่ผ่านกลยทุธ์การตลาดต่อผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกวสัดกุ่อสร้าง
ในประเทศไทย  

สมมติฐานที่  4: กิจการที่ เก่ียวข้องกับธุรกิจมีอิทธิพลทัง้ทางตรงและ
ทางอ้อมโดยสง่ผ่านกลยทุธ์การตลาดต่อผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกวสัดุ
ก่อสร้างในประเทศไทย 
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สงัเกตได้ คือ ผู้ประกอบการรายใหม่ ซพัพลายเออร์ สนิค้าทดแทน ผู้บริโภค และกล
ยทุธ์องค์กร (3) องค์ประกอบของธุรกิจ ประกอบด้วยตวัแปรสงัเกตได้ คือ แรงงาน 
แหล่งเงินทุน ระบบขนส่ง การบริหารจัดการ เทคโนโลยี และทรัพยากรธรรมชาติ 
และ(4) กิจการที่เก่ียวข้องกบัธุรกิจ ประกอบด้วยตวัแปรสงัเกตได้ คือ ผู้ ค้าสง่สินค้า 
ผู้จดัสง่สนิค้า ผู้ผลิตภายในประเทศ และผู้ผลิตสินค้าจากต่างประเทศ โดยมาตรวดั
ตวัแปรสงัเกตได้ทกุตวั ใช้มาตรวดัแบบอนัตรภาคชัน้ (interval scale) 
 ตวัแปรแฝงภายใน ได้แก่ (1) กลยทุธ์การตลาด ประกอบด้วยตวัแปรสงัเกต
ได้ คือ ผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางจดัจ าหน่าย การสื่อสารการตลาด การจดัการลกูค้า
สมัพนัธ์ และความรับผิดชอบต่อสงัคม โดยมาตรวดัตวัแปรสงัเกตได้ทกุตวั กลยทุธ์
การตลาด ใช้มาตรวัดแบบอตัรภาคชัน้ (interval scale) (2) ผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจ 
ประกอบด้วยตวัแปรสงัเกตได้ คือ จ านวนลกูค้าเพิ่มขึน้ ก าไรเพิ่มขึน้ ยอดขายเพิ่มขึน้ 
การพฒันานวตักรรมใหม่ และจ านวนกิจกรรมที่ได้รับรางวลัคุณภาพ โดยมาตรวดั
ตวัแปรสงัเกตได้ทุกตัว ใช้มาตรวัดแบบอันดบั (ordinal scale) และมาตรวดัแบบ
สดัสว่น (ratio scale) 
 

 สมมติฐานในการวิจัย 
จากแนวคิด Diamond model (Porter, 1990) ซึ่งกล่าวถึงความสมัพันธ์

ของปัจจยั สภาวะอปุสงค์ องค์ประกอบของธุรกิจ กิจการที่เก่ียวข้องกบัธุรกิจ และ
แนวคิด Five forces’ model (Porter, 1985) ที่กล่าวถึง ความสมัพันธ์ของสภาวะ
การแข่งขันของธุรกิจกับผลสัมฤทธ์ิทางธุรกิจ แนวคิดกลยุทธ์การตลาดซึ่ง
ประกอบด้วย แนวคิดส่วนประสมการตลาด (Kotler & Armstrong, 2010) แนวคิด
ความรับผิดชอบต่อสงัคม (Kotler & Lee, 2004) และแนวคิดการบริหารงานลกูค้า
สมัพนัธ์ (Rapp & Collins, 1995) ทีก่ลา่วถึง ความสมัพนัธ์ของกลยทุธ์การตลาดกบั
ผลสัมฤทธ์ิทางธุรกิจ  รวมถึงงานวิจัยที่เก่ียวข้องที่พบว่า ปัจจัยสภาวะอุปสงค์ 
องค์ประกอบของธุรกิจ กิจการที่เก่ียวข้องกับธุรกิจ สภาวะการแข่งขนัของธุรกิจ มี

ความสัมพัน ธ์กับกลยุท ธ์การตลาดและผลสัมฤทธ์ิของธุรกิจ  น าไปสู่การ
ตัง้สมมติฐานการวิจยั คือ 
 สมมติฐานที่ 1: สภาวะอปุสงค์ของธุรกิจมีอิทธิพลทัง้ทางตรงและทางอ้อม
โดยสง่ผ่านกลยทุธ์การตลาดต่อผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกวสัดกุ่อสร้าง
ในประเทศไทย)  

สมมติฐานที่ 2: สภาวะการแข่งขันของธุรกิจมีอิทธิพลทัง้ทางตรงและ
ทางอ้อมโดยสง่ผ่านกลยทุธ์การตลาดต่อผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกวสัดุ
ก่อสร้างในประเทศไทย  

สมมติฐานที่ 3: องค์ประกอบของธุรกิจมีอิทธิพลทัง้ทางตรงและทางอ้อม
โดยสง่ผ่านกลยทุธ์การตลาดต่อผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกวสัดกุ่อสร้าง
ในประเทศไทย  

สมมติฐานที่  4: กิจการที่ เก่ียวข้องกับธุรกิจมีอิทธิพลทัง้ทางตรงและ
ทางอ้อมโดยสง่ผ่านกลยทุธ์การตลาดต่อผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกวสัดุ
ก่อสร้างในประเทศไทย 
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กรอบแนวคดิการวิจัย 

 
ภาพที่ 1 กรอบแนวคดิการวิจยัเร่ือง กลยทุธ์การตลาดเพื่อสร้างความได้เปรียบ
ทางการแขง่ขนัของธุรกิจค้าปลกีวสัดกุ่อสร้างประเทศไทยในการตรียมความพร้อม

เข้าสูป่ระชาคมเศรษฐกิจอาเซยีน 
วิธีด าเนินการวิจัย  

 การวิจัยครัง้นีใ้ช้เทคนิคการวิจัยแบบผสมผสานทัง้การวิจัยเชิงคุณภาพ
และการวิจ ัยเชิงปริมาณ ประชากรในการศึกษาคือ ผู้บริหารระดบักลางและ
ระดบัสงูของธุรกิจค้าปลีกวสัดุก่อสร้างแบบดัง้เดิมและแบบสมยัใหม่ เก็บรวบรวม
ข้อมูลโดยใช้เคร่ืองมือ แบบสอบถาม (questionnaire) แบบสมัภาษณ์เชิงลึก (in-
depth interview) และแบบสนทนากลุ่ม (focus group) แบบสอบถามใช้สอบถาม 
ความคิดเห็นของผู้บริหารธุรกิจค้าปลีกแบบดัง้เดิม 580 ชุดและธุรกิจค้าปลีกแบบ
สมยัใหมจ่ านวน 580 ชดุ ซึง่ก าหนดขนาดกลุม่ตวัอย่าง 20 เท่าของจ านวนตวัแปรที่
ศกึษา ตามข้อก าหนดของการวิเคราะห์สมการโครงสร้าง (สภุมาสและคณะ, 2554) 

ส าหรับการสมัภาษณ์แบบเชิงลกึ เพื่อน าข้อมลูมาอธิบายเพิ่มเติมจากผลการวิจยัเชิง
ปริมาณ รวมถึงการสนทนากลุม่เพื่อยืนยนัโมเดลกลยทุธ์ที่ได้จากการวิจยั 

การหาคณุภาพของแบบสอบถามโดยการหาคา่ความเที่ยงตรง (validity) 
และความเช่ือถือได้ (reliability) การหาคา่ความเทีย่งตรง โดยผู้ เช่ียวชาญจ านวน 5 
ทา่นตามเทคนคิ Index of Item Objective Congruence (IOC) โดยข้อค าถามทกุ
ข้อ มีคา่ IOC มากกวา่ 0.6 ส าหรับการหาความเช่ือมัน่ ด้วยวิธี Alpha coefficient 
ของ Cronbach (1990) ได้คา่สมัประสทิธ์ิของความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทัง้
ฉบบัเทา่กบั 0.98 และคา่ความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามแตล่ะตอนที่มีมาตรวดัแบบ 
Inteval scale มากกวา่ 0.80 ซึง่แสดงวา่เคร่ืองมือแบบสอบถาม มีความนา่เช่ือถือ 
(กลัยา วานชิย์บญัชา, 2553)  

การวิเคราะห์ข้อมูลใช้สถิติ ได้แก่ สถิติอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
ประกอบด้วย การวิเคราะห์เส้นทางอิทธิพลเชิงสาเหตุ (path analysis) การวิเคราะห์
องค์ประกอบเชิงยืนยัน (Confirmatory Factor Analysis--CFA) เพื่อยืนยันตัวบ่งชี ้
องค์ประกอบของตวัแปรสงัเกตได้ในโมเดลการวดั (measurement model) และการ
วิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้าง เพื่อการค้นหาโมเดลกลยุทธ์การตลาดเพ่ือสร้าง
ความได้เปรียบทางการแข่งขนัของธุรกิจค้าปลีกวสัดุก่อสร้าง ในการเตรียมความ
พร้อมเข้าสูป่ระชาคมเศรษฐกิจอาเซียน 

 

สรุปผลการวิจัย 
1. ผลการวิเคราะห์เพื่อยืนยนัตวับง่ชีอ้งค์ประกอบของตวัแปรแฝงในโมเดลการวดั 

ตวับง่ชีปั้จจยัสภาวะอปุสงค์ของธุรกิจประกอบด้วยตวัแปรสงัเกตได้จ านวน 
3 ตวัแปร ได้แก่ ความต้องการในประเทศ ความต้องการของผู้บริโภค ความต้องการ
สนิค้าจากตา่งประเทศ ปัจจยัสภาวะการแขง่ขนัของธุรกิจประกอบด้วยตวัแปรสงัเกต
ได้ จ านวน 5 ตัวแปร ได้แก่ ผู้ประกอบการรายใหม่ ซัพพลายเออร์ สินค้าทดแทน 
ผู้บริโภค และกลยุทธ์องค์กร ปัจจัยองค์ประกอบของธุรกิจประกอบด้วยตัวแปร
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กรอบแนวคดิการวิจัย 

 
ภาพที่ 1 กรอบแนวคดิการวิจยัเร่ือง กลยทุธ์การตลาดเพื่อสร้างความได้เปรียบ
ทางการแขง่ขนัของธุรกิจค้าปลกีวสัดกุ่อสร้างประเทศไทยในการตรียมความพร้อม

เข้าสูป่ระชาคมเศรษฐกิจอาเซยีน 
วิธีด าเนินการวิจัย  

 การวิจัยครัง้นีใ้ช้เทคนิคการวิจัยแบบผสมผสานทัง้การวิจัยเชิงคุณภาพ
และการวิจ ัยเชิงปริมาณ ประชากรในการศึกษาคือ ผู้บริหารระดบักลางและ
ระดบัสงูของธุรกิจค้าปลีกวสัดุก่อสร้างแบบดัง้เดิมและแบบสมยัใหม่ เก็บรวบรวม
ข้อมูลโดยใช้เคร่ืองมือ แบบสอบถาม (questionnaire) แบบสมัภาษณ์เชิงลึก (in-
depth interview) และแบบสนทนากลุ่ม (focus group) แบบสอบถามใช้สอบถาม 
ความคิดเห็นของผู้บริหารธุรกิจค้าปลีกแบบดัง้เดิม 580 ชุดและธุรกิจค้าปลีกแบบ
สมยัใหมจ่ านวน 580 ชดุ ซึง่ก าหนดขนาดกลุม่ตวัอย่าง 20 เท่าของจ านวนตวัแปรที่
ศกึษา ตามข้อก าหนดของการวิเคราะห์สมการโครงสร้าง (สภุมาสและคณะ, 2554) 

ส าหรับการสมัภาษณ์แบบเชิงลกึ เพื่อน าข้อมลูมาอธิบายเพิ่มเติมจากผลการวิจยัเชิง
ปริมาณ รวมถึงการสนทนากลุม่เพื่อยืนยนัโมเดลกลยทุธ์ที่ได้จากการวิจยั 

การหาคณุภาพของแบบสอบถามโดยการหาคา่ความเที่ยงตรง (validity) 
และความเช่ือถือได้ (reliability) การหาคา่ความเทีย่งตรง โดยผู้ เช่ียวชาญจ านวน 5 
ทา่นตามเทคนคิ Index of Item Objective Congruence (IOC) โดยข้อค าถามทกุ
ข้อ มีคา่ IOC มากกวา่ 0.6 ส าหรับการหาความเช่ือมัน่ ด้วยวิธี Alpha coefficient 
ของ Cronbach (1990) ได้คา่สมัประสทิธ์ิของความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทัง้
ฉบบัเทา่กบั 0.98 และคา่ความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามแตล่ะตอนที่มีมาตรวดัแบบ 
Inteval scale มากกวา่ 0.80 ซึง่แสดงวา่เคร่ืองมือแบบสอบถาม มีความนา่เช่ือถือ 
(กลัยา วานชิย์บญัชา, 2553)  

การวิเคราะห์ข้อมูลใช้สถิติ ได้แก่ สถิติอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
ประกอบด้วย การวิเคราะห์เส้นทางอิทธิพลเชิงสาเหตุ (path analysis) การวิเคราะห์
องค์ประกอบเชิงยืนยัน (Confirmatory Factor Analysis--CFA) เพื่อยืนยันตัวบ่งชี ้
องค์ประกอบของตวัแปรสงัเกตได้ในโมเดลการวดั (measurement model) และการ
วิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้าง เพื่อการค้นหาโมเดลกลยุทธ์การตลาดเพื่อสร้าง
ความได้เปรียบทางการแข่งขนัของธุรกิจค้าปลีกวสัดุก่อสร้าง ในการเตรียมความ
พร้อมเข้าสูป่ระชาคมเศรษฐกิจอาเซียน 

 

สรุปผลการวิจัย 
1. ผลการวิเคราะห์เพื่อยืนยนัตวับง่ชีอ้งค์ประกอบของตวัแปรแฝงในโมเดลการวดั 

ตวับง่ชีปั้จจยัสภาวะอปุสงค์ของธุรกิจประกอบด้วยตวัแปรสงัเกตได้จ านวน 
3 ตวัแปร ได้แก่ ความต้องการในประเทศ ความต้องการของผู้บริโภค ความต้องการ
สนิค้าจากตา่งประเทศ ปัจจยัสภาวะการแขง่ขนัของธุรกิจประกอบด้วยตวัแปรสงัเกต
ได้ จ านวน 5 ตัวแปร ได้แก่ ผู้ประกอบการรายใหม่ ซัพพลายเออร์ สินค้าทดแทน 
ผู้บริโภค และกลยุทธ์องค์กร ปัจจัยองค์ประกอบของธุรกิจประกอบด้วยตัวแปร
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สงัเกตได้ จ านวน 6 ตัวแปร ได้แก่ แรงงาน แหล่งเงินทุน ระบบขนส่ง การบริหาร
จัดการ เทคโนโลยี และทรัพยากรธรรมชาติ  ปัจจัยกิจการที่เก่ียวข้องกับธุรกิจ
ประกอบด้วยตัวสังเกตได้ จ านวน 4 ตัวแปร ได้แก่ ผู้ ผลิตภายในประเทศ ผู้ ผลิต
สินค้าจากต่างประเทศ ผู้ ค้าส่งสินค้า ผู้จัดส่งสินค้า และตวับ่งชีก้ลยุทธ์การตลาด
ประกอบด้วยตวัแปรสงัเกตได้ จ านวน 6 ตวัแปร ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางจดั
จ าหน่าย การสื่อสารการตลาด การจัดการลูกค้าสมัพันธ์และความรับผิดชอบต่อ
สงัคม โดยมีน า้หนกัองค์ประกอบตามภาพ 2 และภาพ 3  

 
ภาพที่ 2 องค์ประกอบเชิงยืนยนัอนัดบัท่ีหนึง่และสองของกลยทุธ์การตลาดของ

ธุรกิจค้าปลกีแบบดัง้เดมิ 

Chi-Square=304.18, df=208, P-value = 0.00001 
RMSEA = 0.029, * p < .05, ** p < .01 

 
ภาพที่ 3 องค์ประกอบเชิงยืนยนัอนัดบัท่ีหนึง่และสองของกลยทุธ์การตลาดของ

ธุรกิจค้าปลกีแบบสมยัใหม ่
ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนัอนัดบัที่หนึ่งและอนัดบัที่สองของ

โมเดลการวัดทุกโมเดล พบว่า ข้อค าถามทุกข้อและตัวแปรสังเกตได้ทุกตัว มีค่า
น า้หนกัองค์ประกอบที่มีนยัส าคญัทางสถิติ (P<.01)  
2. ผลการวิเคราะห์อิทธิพลของปัจจยัที่สง่ผลตอ่ผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจ 

ธุรกิจคา้ปลีกแบบดัง้เดิม 
จากการหาความสัมพันธ์ของปัจจัย พบว่าปัจจัยทุกตัวมีอิท ธิพลต่อ

ผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจ โดยกลยุทธ์การตลาดมีอิทธิพลต่อผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจมาก
ที่สดุ มีขนาดอิทธิพลรวมเทา่กบั 0.69 รองลงมาคือกิจการท่ีเก่ียวข้องกบัธุรกิจโดยมี
ขนาดอิทธิพลรวมเทา่กบั 0.47 อนัดบัสามคือสภาวะการแขง่ขนัของธุรกิจโดยมีขนาด
อิทธิพลรวมเทา่กบั 0.30 ในทิศทางตรงกนัข้าม นอกจากนีย้งัพบว่าปัจจยัสภาวะอปุ
สงค์ของธุรกิจ สภาวะการแข่งขันของธุรกิจ องค์ประกอบของธุรกิจของธุ รกิจและ

Chi-Square=14.90, df=19, P-value = 0.72921 
RMSEA = 0.000, * p < .05, ** p < .01 
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สงัเกตได้ จ านวน 6 ตัวแปร ได้แก่ แรงงาน แหล่งเงินทุน ระบบขนส่ง การบริหาร
จัดการ เทคโนโลยี และทรัพยากรธรรมชาติ  ปัจจัยกิจการที่เก่ียวข้องกับธุรกิจ
ประกอบด้วยตัวสังเกตได้ จ านวน 4 ตัวแปร ได้แก่ ผู้ ผลิตภายในประเทศ ผู้ ผลิต
สินค้าจากต่างประเทศ ผู้ ค้าส่งสินค้า ผู้จัดส่งสินค้า และตวับ่งชีก้ลยุทธ์การตลาด
ประกอบด้วยตวัแปรสงัเกตได้ จ านวน 6 ตวัแปร ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางจดั
จ าหน่าย การสื่อสารการตลาด การจัดการลูกค้าสมัพันธ์และความรับผิดชอบต่อ
สงัคม โดยมีน า้หนกัองค์ประกอบตามภาพ 2 และภาพ 3  

 
ภาพที่ 2 องค์ประกอบเชิงยืนยนัอนัดบัท่ีหนึง่และสองของกลยทุธ์การตลาดของ

ธุรกิจค้าปลกีแบบดัง้เดมิ 

Chi-Square=304.18, df=208, P-value = 0.00001 
RMSEA = 0.029, * p < .05, ** p < .01 

 
ภาพที่ 3 องค์ประกอบเชิงยืนยนัอนัดบัท่ีหนึง่และสองของกลยทุธ์การตลาดของ

ธุรกิจค้าปลกีแบบสมยัใหม ่
ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนัอนัดบัที่หนึ่งและอนัดบัที่สองของ

โมเดลการวัดทุกโมเดล พบว่า ข้อค าถามทุกข้อและตัวแปรสังเกตได้ทุกตัว มีค่า
น า้หนกัองค์ประกอบที่มีนยัส าคญัทางสถิติ (P<.01)  
2. ผลการวิเคราะห์อิทธิพลของปัจจยัที่สง่ผลตอ่ผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจ 

ธุรกิจคา้ปลีกแบบดัง้เดิม 
จากการหาความสัมพันธ์ของปัจจัย พบว่าปัจจัยทุกตัวมีอิท ธิพลต่อ

ผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจ โดยกลยุทธ์การตลาดมีอิทธิพลต่อผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจมาก
ที่สดุ มีขนาดอิทธิพลรวมเทา่กบั 0.69 รองลงมาคือกิจการท่ีเก่ียวข้องกบัธุรกิจโดยมี
ขนาดอิทธิพลรวมเทา่กบั 0.47 อนัดบัสามคือสภาวะการแขง่ขนัของธุรกิจโดยมีขนาด
อิทธิพลรวมเทา่กบั 0.30 ในทิศทางตรงกนัข้าม นอกจากนีย้งัพบว่าปัจจยัสภาวะอปุ
สงค์ของธุรกิจ สภาวะการแข่งขันของธุรกิจ องค์ประกอบของธุรกิจของธุ รกิจและ

Chi-Square=14.90, df=19, P-value = 0.72921 
RMSEA = 0.000, * p < .05, ** p < .01 
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กิจการที่เก่ียวข้องกับธุรกิจมีความสมัพันธ์กันโดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพันธ์อยู่
ระหวา่ง 0.56-0.92 ดงัข้อมลูในตาราง 1 

 

ตารางที่ 1 
ค่าสัมประสิทธ์ิของตัวแปรแฝงของธุรกิจค้าปลกีวัสดุก่อสร้างแบบดัง้เดิม 

ตัวแปรผล กลยุทธ์การตลาด ผลสัมฤทธ์ิทางธุรกิจ 
ตัวแปรเหตุ TE DE IE TE DE IE 

สภาวะอปุสงค์ 0.26** 0.26** - 0.18** - 0.18** 
สภาวะการแข่งขนั - - - -0.30** -0.30** - 
องค์ประกอบของธุรกิจ - - - 0.18** 0.18** - 
กิจการที่เก่ียวข้อง 0.69** 0.69** - 0.47** - 0.47** 
กลยทุธ์การตลาด - - - 0.69** 0.69** - 
เมทริกซ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรแฝงภายนอก 

 อปุสงค์ การแข่งขนั องค์ประกอบของธุรกิจ กิจการเก่ียวข้อง 
สภาวะอปุสงค์ 1.00    
สภาวะการแข่งขนั 0.85 1.00   
องค์ประกอบของธุรกิจ 0.58 0.82 1.00  
กิจการที่เก่ียวข้อง 0.56 0.83 0.92 1.00 
หมายเหต:ุ DE=อิทธิพลทางตรง, IE=อิทธิพลทางอ้อม, TE=ผลรวมอิทธิพล, **p < .01 

ธุรกิจคา้ปลีกแบบสมยัใหม่ 
ตารางที่ 2 
ค่าสัมประสิทธ์ิของตัวแปรแฝงของธุรกิจค้าปลกีวัสดุก่อสร้างแบบสมัยใหม่ 

ตัวแปรผล กลยุทธ์การตลาด ผลสัมฤทธ์ิทางธุรกิจ 
ตัวแปรเหตุ TE DE IE TE DE IE 

สภาวะอปุสงค์ 0.11** 0.11** - 0.06** - 0.06** 
สภาวะการแข่งขนั - - - -0.56** -0.56** - 
องค์ประกอบของธุรกิจ -0.22** -0.22** - 0.55** 0.67** -0.12** 
กิจการที่เก่ียวข้อง 0.97** 0.97** - 0.51** - 0.51** 
กลยทุธ์การตลาด - - - 0.53** 0.53** - 

ตัวแปรผล กลยุทธ์การตลาด ผลสัมฤทธ์ิทางธุรกิจ 
ตัวแปรเหตุ TE DE IE TE DE IE 

เมทริกซ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรแฝงภายนอก  
 อปุสงค์ การแข่งขนั องค์ประกอบของธุรกิจ กิจการที่เก่ียวข้อง 
อปุสงค์ 1.00    
การแข่งขนั 0.62 1.00   
องค์ประกอบธุรกิจ 0.47 0.88 1.00  
กิจการที่เก่ียวข้อง 0.38 0.73 0.80 1.00 
หมายเหต:ุ DE=อิทธิพลทางตรง, IE=อิทธิพลทางอ้อม, TE=ผลรวมอิทธิพล, 
**p<.01 

จากการหาความสัมพันธ์ของปัจจัย พบว่าปัจจัยทุกตัวมีอิทธิพลต่อ
ผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจ โดยสภาวะการแข่งขนัของธุรกิจมีอิทธิพลต่อผลสมัฤทธ์ิทาง
ธุรกิจมากที่สดุมีขนาดอิทธิพลรวมเท่ากบั 0.56 ในทิศทางตรงกนัข้าม รองลงมาคือ
องค์ประกอบของธุรกิจโดยมีขนาดอิทธิพลรวมเท่ากับ 0.55 อนัดบัสามคือกลยุทธ์
การตลาดโดยมีขนาดอิทธิพลรวมเท่ากบั 0.53 นอกจากนีย้งัพบว่าปัจจยัสภาวะอปุ
สงค์ของธุรกิจ สภาวะการแข่งขันของธุรกิจ องค์ประกอบของธุรกิจของธุรกิจและ
กิจการที่เก่ียวข้องกับธุรกิจมีความสมัพันธ์กันโดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพันธ์อยู่
ระหวา่ง 0.38-0.88 ดงัข้อมลูในตาราง 2 
3. ผลการค้นหาโมเดลกลยทุธ์การตลาดของธุรกิจค้าปลกีวสัดกุ่อสร้าง 

การทดสอบความสอดคล้องของโมเดลสมการโครงสร้างของปัจจัยที่มี
อิทธิพลตอ่ผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลกีวสัดกุ่อสร้าง พบว่า ทัง้สองโมเดลมี
ความสอดคล้องกลมกลืนกับข้อมูลเชิงประจักษ์ในระดับดี โดยโมเดลสมการ
โครงสร้างธุรกิจค้าปลีกแบบดัง้เดิมและโมเดลสมการโครงสร้างธุรกิจค้าปลีกแบบ
สมยัใหม่ มีค่า Chi square, df, P-value, RMSEA, GFI, AGFI  ดงัภาพ 4 และภาพ 
5 ตามล าดบั 
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กิจการที่เก่ียวข้องกับธุรกิจมีความสมัพันธ์กันโดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพันธ์อยู่
ระหวา่ง 0.56-0.92 ดงัข้อมลูในตาราง 1 

 

ตารางที่ 1 
ค่าสัมประสิทธ์ิของตัวแปรแฝงของธุรกิจค้าปลกีวัสดุก่อสร้างแบบดัง้เดิม 

ตัวแปรผล กลยุทธ์การตลาด ผลสัมฤทธ์ิทางธุรกิจ 
ตัวแปรเหตุ TE DE IE TE DE IE 

สภาวะอปุสงค์ 0.26** 0.26** - 0.18** - 0.18** 
สภาวะการแข่งขนั - - - -0.30** -0.30** - 
องค์ประกอบของธุรกิจ - - - 0.18** 0.18** - 
กิจการที่เก่ียวข้อง 0.69** 0.69** - 0.47** - 0.47** 
กลยทุธ์การตลาด - - - 0.69** 0.69** - 
เมทริกซ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรแฝงภายนอก 

 อปุสงค์ การแข่งขนั องค์ประกอบของธุรกิจ กิจการเก่ียวข้อง 
สภาวะอปุสงค์ 1.00    
สภาวะการแข่งขนั 0.85 1.00   
องค์ประกอบของธุรกิจ 0.58 0.82 1.00  
กิจการที่เก่ียวข้อง 0.56 0.83 0.92 1.00 
หมายเหต:ุ DE=อิทธิพลทางตรง, IE=อิทธิพลทางอ้อม, TE=ผลรวมอิทธิพล, **p < .01 

ธุรกิจคา้ปลีกแบบสมยัใหม่ 
ตารางที่ 2 
ค่าสัมประสิทธ์ิของตัวแปรแฝงของธุรกิจค้าปลกีวัสดุก่อสร้างแบบสมัยใหม่ 

ตัวแปรผล กลยุทธ์การตลาด ผลสัมฤทธ์ิทางธุรกิจ 
ตัวแปรเหตุ TE DE IE TE DE IE 

สภาวะอปุสงค์ 0.11** 0.11** - 0.06** - 0.06** 
สภาวะการแข่งขนั - - - -0.56** -0.56** - 
องค์ประกอบของธุรกิจ -0.22** -0.22** - 0.55** 0.67** -0.12** 
กิจการที่เก่ียวข้อง 0.97** 0.97** - 0.51** - 0.51** 
กลยทุธ์การตลาด - - - 0.53** 0.53** - 

ตัวแปรผล กลยุทธ์การตลาด ผลสัมฤทธ์ิทางธุรกิจ 
ตัวแปรเหตุ TE DE IE TE DE IE 

เมทริกซ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรแฝงภายนอก  
 อปุสงค์ การแข่งขนั องค์ประกอบของธุรกิจ กิจการที่เก่ียวข้อง 
อปุสงค์ 1.00    
การแข่งขนั 0.62 1.00   
องค์ประกอบธุรกิจ 0.47 0.88 1.00  
กิจการที่เก่ียวข้อง 0.38 0.73 0.80 1.00 
หมายเหต:ุ DE=อิทธิพลทางตรง, IE=อิทธิพลทางอ้อม, TE=ผลรวมอิทธิพล, 
**p<.01 

จากการหาความสัมพันธ์ของปัจจัย พบว่าปัจจัยทุกตัวมีอิทธิพลต่อ
ผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจ โดยสภาวะการแข่งขนัของธุรกิจมีอิทธิพลต่อผลสมัฤทธ์ิทาง
ธุรกิจมากท่ีสดุมีขนาดอิทธิพลรวมเท่ากบั 0.56 ในทิศทางตรงกนัข้าม รองลงมาคือ
องค์ประกอบของธุรกิจโดยมีขนาดอิทธิพลรวมเท่ากับ 0.55 อนัดบัสามคือกลยุทธ์
การตลาดโดยมีขนาดอิทธิพลรวมเท่ากบั 0.53 นอกจากนีย้งัพบว่าปัจจยัสภาวะอปุ
สงค์ของธุรกิจ สภาวะการแข่งขันของธุรกิจ องค์ประกอบของธุรกิจของธุรกิจและ
กิจการที่เก่ียวข้องกับธุรกิจมีความสมัพันธ์กันโดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพันธ์อยู่
ระหวา่ง 0.38-0.88 ดงัข้อมลูในตาราง 2 
3. ผลการค้นหาโมเดลกลยทุธ์การตลาดของธุรกิจค้าปลกีวสัดกุ่อสร้าง 

การทดสอบความสอดคล้องของโมเดลสมการโครงสร้างของปัจจัยที่มี
อิทธิพลตอ่ผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลกีวสัดกุ่อสร้าง พบว่า ทัง้สองโมเดลมี
ความสอดคล้องกลมกลืนกับข้อมูลเชิงประจักษ์ในระดับดี โดยโมเดลสมการ
โครงสร้างธุรกิจค้าปลีกแบบดัง้เดิมและโมเดลสมการโครงสร้างธุรกิจค้าปลีกแบบ
สมยัใหม่ มีค่า Chi square, df, P-value, RMSEA, GFI, AGFI  ดงัภาพ 4 และภาพ 
5 ตามล าดบั 
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Chi square= 563.01, df = 247, P-value = .00, RMSEA =.048, GFI = .93, AGFI = .89, ** p 
< .01 

ภาพที่ 4 แสดงโมเดลกลยทุธ์การตลาดเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแขง่ขนัของ
ธุรกิจค้าปลกีวสัดกุ่อสร้างแบบดัง้เดมิ ในการเตรียมความพร้อมเข้าสูป่ระชาคม

เศรษฐกิจอาเซียน 
 

หมายเหต ุ                         หมายถึง เส้นอิทธิพลที่ไมม่ีนยัส าคญัทางสถิต ิ
                                         หมายถึง เส้นอิทธิพลที่มีนยัส าคญัทางสถิติ 
                                                             หมายถึง เส้นอิทธิพลที่ตวัแปรมีความสมัพนัธ์
กนั 
ธุรกิจคา้ปลีกแบบดัง้เดิม 

กลยทุธ์การตลาด กิจการที่เก่ียวข้อง สภาวะการแข่งขนั องค์ประกอบของ
ธุรกิจและสภาวะอปุสงค์มีอิทธิพลต่อผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจโดย กลยุทธ์การตลาดมี
ความส าคญัมากที่สดุ โดยมีองค์ประกอบที่ส าคญัคือการสือ่สารการตลาด รองลงมา

คือ กิจการที่เก่ียวข้อง มีองค์ประกอบที่ส าคัญคือผู้ ผลิตสินค้าในประเทศ ปัจจัย
สภาวะการแข่งขัน  มีองค์ประกอบที่ส าคัญคือ ผู้ ประกอบการรายใหม่ ปัจจัย
องค์ประกอบของธุรกิจมีองค์ประกอบท่ีส าคญัคือเทคโนโลยี ปัจจยัสภาวะอปุสงค์ มี
องค์ประกอบที่ส าคญัคือความต้องการสินค้าต่างประเทศ ปัจจยัดงักลา่วมีอิทธิพล
ต่อผลสัมฤทธ์ิทางธุรกิจด้านจ านวนลูกค้าเพิ่มขึน้มากที่สุด นอกจากนีย้ังพบว่า
สภาวะอุปสงค์ของธุรกิจ สภาวะการแข่งขัน องค์ประกอบของธุรกิจและกิจการที่
เก่ียวข้องกับธุรกิจ มีความสมัพันธ์กันอย่างมีนัยส าคัญซึ่งปัจจัยทัง้สี่และกลยุทธ์
การตลาดสามารถอธิบายผลสัมฤทธ์ิทางธุรกิจได้ร้อยละ 37 (R2 =.37) โดยมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .01 ดงัภาพ 4 

 
Chi square = 494.32, df= 212, P-value = .00, RMSEA= .049,  GFI = .94 AGFI = .88, ** p 
< .01 

ภาพที่ 5 แสดงโมเดลกลยทุธ์การตลาดเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแขง่ขนั
ธุรกิจค้าปลกีวสัดกุ่อสร้างแบบสมยัใหมใ่นการเตรียมความพร้อมเข้าสูป่ระชาคม

เศรษฐกิจอาเซียน 
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Chi square= 563.01, df = 247, P-value = .00, RMSEA =.048, GFI = .93, AGFI = .89, ** p 
< .01 

ภาพที่ 4 แสดงโมเดลกลยทุธ์การตลาดเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแขง่ขนัของ
ธุรกิจค้าปลกีวสัดกุ่อสร้างแบบดัง้เดมิ ในการเตรียมความพร้อมเข้าสูป่ระชาคม
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หมายเหต ุ                         หมายถึง เส้นอิทธิพลที่ไมม่ีนยัส าคญัทางสถิต ิ
                                         หมายถึง เส้นอิทธิพลที่มีนยัส าคญัทางสถิติ 
                                                             หมายถึง เส้นอิทธิพลที่ตวัแปรมีความสมัพนัธ์
กนั 
ธุรกิจคา้ปลีกแบบดัง้เดิม 

กลยทุธ์การตลาด กิจการที่เก่ียวข้อง สภาวะการแข่งขนั องค์ประกอบของ
ธุรกิจและสภาวะอปุสงค์มีอิทธิพลต่อผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจโดย กลยุทธ์การตลาดมี
ความส าคญัมากที่สดุ โดยมีองค์ประกอบที่ส าคญัคือการสือ่สารการตลาด รองลงมา

คือ กิจการที่เก่ียวข้อง มีองค์ประกอบที่ส าคัญคือผู้ ผลิตสินค้าในประเทศ ปัจจัย
สภาวะการแข่งขัน  มีองค์ประกอบที่ส าคัญคือ ผู้ ประกอบการรายใหม่ ปัจจัย
องค์ประกอบของธุรกิจมีองค์ประกอบท่ีส าคญัคือเทคโนโลยี ปัจจยัสภาวะอปุสงค์ มี
องค์ประกอบท่ีส าคญัคือความต้องการสินค้าต่างประเทศ ปัจจยัดงักลา่วมีอิทธิพล
ต่อผลสัมฤทธ์ิทางธุรกิจด้านจ านวนลูกค้าเพิ่มขึน้มากที่สุด นอกจากนีย้ังพบว่า
สภาวะอุปสงค์ของธุรกิจ สภาวะการแข่งขัน องค์ประกอบของธุรกิจและกิจการท่ี
เก่ียวข้องกับธุรกิจ มีความสมัพันธ์กันอย่างมีนัยส าคัญซึ่งปัจจัยทัง้สี่และกลยุทธ์
การตลาดสามารถอธิบายผลสัมฤทธ์ิทางธุรกิจได้ร้อยละ 37 (R2 =.37) โดยมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .01 ดงัภาพ 4 

 
Chi square = 494.32, df= 212, P-value = .00, RMSEA= .049,  GFI = .94 AGFI = .88, ** p 
< .01 
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ธุรกิจคา้ปลีกแบบสมยัใหม่ 
กลยทุธ์การตลาด กิจการที่เก่ียวข้อง สภาวะการแข่งขนั องค์ประกอบของ

ธุรกิจและสภาวะอุปสงค์มีอิทธิพลต่อผลสมัฤทธ์ิของธุรกิจ โดยปัจจัยสภาวะการ
แข่งขนัมีความส าคญัเป็นอนัดบัแรกซึ่งมีองค์ประกอบที่ส าคญัคือความต้องการของ
ผู้ บริโภค รองลงมาคือ ปัจจัยองค์ประกอบของธุรกิจมีองค์ประกอบที่ส าคัญคือ 
ทรัพยากรธรรมชาติ กลยุทธ์การตลาดโดยมีกลยทุธ์ผลิตภณัฑ์เป็นกลยุทธ์ที่ส าคญั 
ปัจจัยกิจการที่เก่ียวข้องกับธุรกิจมีองค์ประกอบที่ส าคญัคือผู้ผลิตภายในประเทศ 
และปัจจัยสภาวะอุปสงค์ของธุรกิจโดยมีองค์ประกอบที่ส าคัญคือความต้องการ
สินค้าต่างประเทศ ซึ่งส่งผลต่อผลสัมฤทธ์ิทางธุรกิจด้านนวัตกรรมมากท่ีสุด 
นอกจากนีย้งัพบว่าสภาวะอุปสงค์ สภาวะการแข่งขนั องค์ประกอบของธุรกิจและ
กิจการท่ีเก่ียวข้องกบัธุรกิจ มีความสมัพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัซึ่งปัจจยัทัง้สี่และกล
ยทุธ์การตลาดสามารถอธิบายผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจได้ร้อยละ 47 (R2 =0.47) โดยมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .01 ดงัภาพ 5 
ผลการทดสอบสมมติฐาน 

ผลการทดสอบสมมติฐานของธุรกิจค้าปลกีวสัดกุ่อสร้างทัง้แบบดัง้เดิมและ
สมัยใหม่ พบว่าปัจจัยสภาวะอุปสงค์ของธุรกิจ สภาวะการแข่งขันของธุรกิจ 
องค์ประกอบของธุรกิจ กิจการที่เก่ียวข้องกับธุรกิจ มีอิทธิพลต่อกลยุทธ์การตลาด
และผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจ ดงัแสดงในตาราง 3  

ตารางที่ 3  ผลการทดสอบสมมุติฐานมตฐิานกาย 

สมมุติฐานการวิจัย 
แบบดัง้เดิม แบบสมัยใหม่ 

ยอมรับ ปฏิเสธ ยอมรับ ปฏิเสธ 
H1: ปัจจยัสภาวะอปุสงค์ของธุรกิจมีอิทธิพลทัง้ทางตรง
และทางอ้อมโดยสง่ผ่านกลยทุธ์การตลาดตอ่ผลสมัฤทธ์ิ
ทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกวสัดกุ่อสร้างในประเทศไทย  

            

H2: ปัจจยัสภาวะการแข่งขนัของธุรกิจมีอิทธิพลทัง้ทางตรง
และทางอ้อมโดยสง่ผ่านกลยทุธ์การตลาดตอ่ผลสมัฤทธ์ิ
ทางธรุกิจของธุรกิจค้าปลีกวสัดกุ่อสร้างในประเทศไทย 

    

H3: ปัจจยัองค์ประกอบของธุรกิจมีอิทธิพลทัง้ทางตรงและ
ทางอ้อมโดยสง่ผ่านกลยทุธ์การตลาด ตอ่ผลสมัฤทธ์ิทาง
ธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกวสัดกุ่อสร้างในประเทศไทย 

    

H4: ปัจจยักิจการที่เก่ียวข้องกบัธุรกิจมีอิทธิพลทัง้ทางตรง
และทางอ้อมโดยสง่ผ่านกลยทุธ์การตลาดตอ่ผลสมัฤทธ์ิ
ทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกวสัดกุ่อสร้างในประเทศไทย 

    

 
ผลการสังเคราะห์ข้อคดิเห็นจากการสนทนากลุ่ม 

พบว่าผู้ประกอบการทัง้สองแบบเห็นด้วยว่ารูปแบบกลยุทธ์ที่ได้มีความ
เหมาะสมและสามารถประยกุต์ใช้กบัธุรกิจได้จริง โดยผู้ประกอบการมีความเข้าใจดี
ถึงผลกระทบของปัจจัยทัง้สี่จากการเปิดเสรีประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน ทัง้การ
เปลี่ยนแปลงทางด้านอปุสงค์ การแข่งขนั องค์ประกอบธุรกิจและกิจการที่เก่ียวข้อง 
ในด้านกลยทุธ์ ท่ีผู้ประกอบการทัง้สองแบบใช้มีความแตกต่างกนั โดยธุรกิจค้าปลีก
แบบดัง้เดิมให้เหตผุลที่คิดวา่กลยทุธ์ด้านการสื่อสารการตลาดช่วยให้เป็นท่ีรู้จกัมาก
ขึน้และเป็นผลดีหากมีการขายสินค้าออนไลน์ในบริเวณที่สามารถสง่ผลิตภณัฑ์ได้ 
ขณะที่ธุรกิจค้าปลีกแบบสมัยใหม่คิดว่า กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์เหมาะสม เพราะ
ผู้บริโภคเป็นผู้ เลอืกเองจึงต้องสอดคล้องกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตที่แตกตา่งของแต่
ละบุคคลจากการที่พฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนไป นอกจากนีย้งัเป็นการง่ายในการ

5

Journal of Management Sciences
Vol.32 No.1 January-June 2015

Competitive Advantage Marketing Strategy of Construction Material Retailer Business

in Thailand for preparing to Asean Economic Community
Rattapon Sunson,  Yaowapa Pathomsirikul

วารสารวิทยาการจัดการ

5

ปที่ 32 ฉบับที่ 1 มกราคม-มิถุนายน 2558 

กลยุทธการตลาดเพื่อสรางความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจคาปลีกวัสดุกอสราง

ประเทศไทยในการเตรียมความพรอมเขาสูประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน
รัฐพล สันสน,  เยาวภา ปฐมศิริกุล

110



ธุรกิจคา้ปลีกแบบสมยัใหม่ 
กลยทุธ์การตลาด กิจการที่เก่ียวข้อง สภาวะการแข่งขนั องค์ประกอบของ

ธุรกิจและสภาวะอุปสงค์มีอิทธิพลต่อผลสมัฤทธ์ิของธุรกิจ โดยปัจจัยสภาวะการ
แข่งขนัมีความส าคญัเป็นอนัดบัแรกซึ่งมีองค์ประกอบที่ส าคญัคือความต้องการของ
ผู้ บริโภค รองลงมาคือ ปัจจัยองค์ประกอบของธุรกิจมีองค์ประกอบที่ส าคัญคือ 
ทรัพยากรธรรมชาติ กลยุทธ์การตลาดโดยมีกลยทุธ์ผลิตภณัฑ์เป็นกลยุทธ์ที่ส าคญั 
ปัจจัยกิจการที่เก่ียวข้องกับธุรกิจมีองค์ประกอบที่ส าคญัคือผู้ผลิตภายในประเทศ 
และปัจจัยสภาวะอุปสงค์ของธุรกิจโดยมีองค์ประกอบที่ส าคัญคือความต้องการ
สินค้าต่างประเทศ ซึ่งส่งผลต่อผลสัมฤทธ์ิทางธุรกิจด้านนวัตกรรมมากท่ีสุด 
นอกจากนีย้งัพบว่าสภาวะอุปสงค์ สภาวะการแข่งขนั องค์ประกอบของธุรกิจและ
กิจการท่ีเก่ียวข้องกบัธุรกิจ มีความสมัพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัซึ่งปัจจยัทัง้สี่และกล
ยทุธ์การตลาดสามารถอธิบายผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจได้ร้อยละ 47 (R2 =0.47) โดยมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .01 ดงัภาพ 5 
ผลการทดสอบสมมติฐาน 

ผลการทดสอบสมมติฐานของธุรกิจค้าปลกีวสัดกุ่อสร้างทัง้แบบดัง้เดิมและ
สมัยใหม่ พบว่าปัจจัยสภาวะอุปสงค์ของธุรกิจ สภาวะการแข่งขันของธุรกิจ 
องค์ประกอบของธุรกิจ กิจการที่เก่ียวข้องกับธุรกิจ มีอิทธิพลต่อกลยุทธ์การตลาด
และผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจ ดงัแสดงในตาราง 3  

ตารางที่ 3  ผลการทดสอบสมมุติฐานมตฐิานกาย 

สมมุติฐานการวิจัย 
แบบดัง้เดิม แบบสมัยใหม่ 

ยอมรับ ปฏิเสธ ยอมรับ ปฏิเสธ 
H1: ปัจจยัสภาวะอปุสงค์ของธุรกิจมีอิทธิพลทัง้ทางตรง
และทางอ้อมโดยสง่ผ่านกลยทุธ์การตลาดตอ่ผลสมัฤทธ์ิ
ทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกวสัดกุ่อสร้างในประเทศไทย  

            

H2: ปัจจยัสภาวะการแข่งขนัของธุรกิจมีอิทธิพลทัง้ทางตรง
และทางอ้อมโดยสง่ผ่านกลยทุธ์การตลาดตอ่ผลสมัฤทธ์ิ
ทางธรุกิจของธุรกิจค้าปลีกวสัดกุ่อสร้างในประเทศไทย 

    

H3: ปัจจยัองค์ประกอบของธุรกิจมีอิทธิพลทัง้ทางตรงและ
ทางอ้อมโดยสง่ผ่านกลยทุธ์การตลาด ตอ่ผลสมัฤทธ์ิทาง
ธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกวสัดกุ่อสร้างในประเทศไทย 

    

H4: ปัจจยักิจการที่เก่ียวข้องกบัธุรกิจมีอิทธิพลทัง้ทางตรง
และทางอ้อมโดยสง่ผ่านกลยทุธ์การตลาดตอ่ผลสมัฤทธ์ิ
ทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกวสัดกุ่อสร้างในประเทศไทย 

    

 
ผลการสังเคราะห์ข้อคดิเห็นจากการสนทนากลุ่ม 

พบว่าผู้ประกอบการทัง้สองแบบเห็นด้วยว่ารูปแบบกลยุทธ์ที่ได้มีความ
เหมาะสมและสามารถประยกุต์ใช้กบัธุรกิจได้จริง โดยผู้ประกอบการมีความเข้าใจดี
ถึงผลกระทบของปัจจัยทัง้สี่จากการเปิดเสรีประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน ทัง้การ
เปลี่ยนแปลงทางด้านอปุสงค์ การแข่งขนั องค์ประกอบธุรกิจและกิจการที่เก่ียวข้อง 
ในด้านกลยทุธ์ ท่ีผู้ประกอบการทัง้สองแบบใช้มีความแตกต่างกนั โดยธุรกิจค้าปลีก
แบบดัง้เดิมให้เหตผุลที่คิดวา่กลยทุธ์ด้านการสื่อสารการตลาดช่วยให้เป็นท่ีรู้จกัมาก
ขึน้และเป็นผลดีหากมีการขายสินค้าออนไลน์ในบริเวณที่สามารถสง่ผลิตภณัฑ์ได้ 
ขณะท่ีธุรกิจค้าปลีกแบบสมัยใหม่คิดว่า กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์เหมาะสม เพราะ
ผู้บริโภคเป็นผู้ เลอืกเองจึงต้องสอดคล้องกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตที่แตกตา่งของแต่
ละบุคคลจากการที่พฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนไป นอกจากนีย้งัเป็นการง่ายในการ
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สือ่สารให้ผู้บริโภครับรู้เนื่องจากการมีสนิค้าที่แตกตา่งท าให้สามารถสร้างเอกลกัษณ์
ในการสือ่สารการตลาดที่มีความส าคญัเป็นอนัดบัรองลงมาได้ 

 

อภปิรายผล 
จากผลการวิจยัที่พบว่า ปัจจยัสภาวะอปุสงค์ของธุรกิจ สภาวะการแขง่ขนั 

องค์ประกอบของธุรกิจและกิจการท่ีเก่ียวข้องมีอิทธิพลต่อผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจ เป็น
ดชันีชีว้ดัความสามารถทางการแข่งขันซึ่งสอดคล้องกับแนวคิด Diamond model 
(Porter,1990) ที่กลา่ววา่ ทัง้สี่เป็นปัจจัยที่มีความสมัพนัธ์กบัความสามารถทางการ
แข่งขนัของภาคธุรกิจ รวมถึงมีความสอดคล้องกับงานวิจยัทัง้ Baken and Dogan 
(2012) และ Martinuzzi, Kudlak, Faber and Wiman (2011) ที่พบว่า สภาวะอุป
สงค์ สภาวะการแข่งขนั องค์ประกอบธุรกิจ กิจการที่เก่ียวข้อง มีความสมัพนัธ์กับ
ผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจ ผลงานวิจยัของ กลัยา แสงแก้ว และ เสาวณี จลุรัิชนีกร (2551) 
สจิุนดา เจียมศรีพงษ์ (2553) Burt , Johansson and Thelander A. (2007) Akhter 
and Pounder (2008) แ ล ะ  Mattila and Wirtz (2 0 0 8 )  ที่ พ บ ว่ า  อุ ป ส ง ค์  มี
ความสัมพันธ์กับผลสัมฤทธ์ิทางธุรกิจ Barber and Tietje (2004) และ Bianchi, 
Constanza and Corolina (2005) พบว่า สภาวะการแข่งขันมีความสัมพันธ์กับ
ผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจ พิมพ์ชญาณ์ แจ่มใสศรี (2555) Erikelpasch, Lejpras and 
Stephan (2010) พบว่า องค์ประกอบธุรกิจ มีความสมัพนัธ์กบัผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจ 
วิทยา สุหฤทด ารง และคณะ (2550) Toivonen, Hansen, Järvinen and Enroth 
(2005) แ ล ะ  Ganesan and friends (2009) พ บ ว่ า  กิ จ ก า ร ที่ เ ก่ี ย ว ข้ อ ง มี
ความสมัพนัธ์กบัผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจ นอกเหนือจากนัน้การสนทนากลุม่กบัผู้บริหาร
ทัง้ธุรกิจค้าปลกีแบบดัง้เดิมและแบบสมยัใหม่ยงัให้ความเห็นไปในแนวทางเดียวกนั 
ซึง่การเข้าสูป่ระชาคมเศรษฐกิจอาเซียนนัน้ปัจจยั 4 จะเป็นปัจจยัหลกัที่จะมีอิทธิพล
ต่อความได้เปรียบทางการแข่งขนัของภาคธุรกิจค้าปลีกวสัดกุ่อสร้างทัง้แบบดัง้เดิม
และแบบสมยัใหม ่

นอกจากนีผ้ลการวิจยัยงัพบว่า กลยทุธ์ด้านผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการ
จดัจ าหน่ายและการสือ่สารการตลาดมีอิทธิพลตอ่ผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจ ซึง่สอดคล้อง
กับแนวคิดกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด (Kotler&Armstrong, 2010) ที่กล่าวว่า 
สว่นประสมการตลาดมีความสมัพนัธ์กบัผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจ รวมทัง้กลยทุธ์ความ
รับผิดชอบต่อสังคมและการจัดการลูกค้าสมัพันธ์สอดคล้องกับแนวคิดของของ 
Kotler& Lee (2004) และ Rapp&Collins (1995) ตามล าดบั และยงัสอดคล้องกับ
ผลงานวิจยัของ จนัทนา ปัญญาใจ (2552) สนัติธร ภริูภกัดี (2553) พนิดา ไทยอ่อน 
(2555) Wallance, Giese and Johnson (2004) แ ล ะ  Bianchi,Constanza and 
Corolina (2005) ท่ีพบวา่กลยทุธ์การตลาดมีอิทธิพลตอ่ผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจ  
 กลยทุธ์การสือ่สารการตลาดเป็นกลยทุธ์ที่มีความส าคญัมากที่สดุส าหรับ
ธุรกิจค้าปลกีวสัดกุ่อสร้างแบบดัง้เดมิ สว่นใหญ่เป็นธุรกิจขนาดเลก็ลกูค้าเป็นคนใน
พืน้ท่ี (ฐานเศรษฐกิจ, 2555) ดงันัน้การสร้างฐานลกูค้าใหมจ่ึงต้องอาศยัการสือ่สาร
การตลาด ให้ลกูค้ารู้จกัในวงกว้าง จากการสนทนากลุม่กบัผู้บริหาร นฐัชยั ตัง้ธนวตั
กลุ (2556) ให้ความเห็นเพิ่มเติมเก่ียวกบักลยทุธ์การสือ่สารการตลาด ควรเพิ่มการ
สือ่สารทางสือ่ออนไลน์ เพื่อเพิ่มจ านวนลกูค้าให้กว้างขึน้ ซึง่จะสง่ผลตอ่ผลสมัฤทธ์ิ
ให้เกิดลกูค้าเพิ่มขึน้มากที่สดุ สอดคล้องกบังานวิจยัของ เยาวภา ปฐมศิริกลุ (2554) 
ที่พบวา่ผลสมัฤทธ์ิด้านลกูค้ามีความส าคญัมากที่สดุ  
 กลยทุธ์ด้านผลิตภณัฑ์ เป็นกลยทุธ์ที่มีความส าคญัมากที่สดุธุรกิจค้าปลีก
วัส ดุ ก่ อ ส ร้า งแบบ สมั ย ใหม่  ส อด ค ล้ อ งกับ แน วคิ ด กลยุท ธ์ผลิ ต ภัณ ฑ์ 
(Kotler&Armstrong, 2010) กลา่ววา่ผลติภณัฑ์ต้องมีนวตักรรมเพื่อตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภคและต้องสร้างความแตกต่างที่เหนือคู่แข่งขนั โดยผลสมัฤทธ์ิ
ทางธุรกิจค้าปลีกวสัดกุ่อสร้างแบบสมยัใหม่ มีผลสมัฤทธ์ิด้านการพฒันานวตักรรม
ใหม่ มากที่สุด รองลงมาคือจ านวนลูกค้าเพิ่มขึน้ ยอดขายเพิ่มขึน้ ก าไรเพิ่มขึน้ 
จ านวนกิจกรรมคุณภาพ สอดคล้องกับแนวคิด เกณฑ์รางวัลผลผลิตแห่งชาติ 
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สือ่สารให้ผู้บริโภครับรู้เนื่องจากการมีสนิค้าที่แตกตา่งท าให้สามารถสร้างเอกลกัษณ์
ในการสือ่สารการตลาดที่มีความส าคญัเป็นอนัดบัรองลงมาได้ 

 

อภปิรายผล 
จากผลการวิจยัที่พบว่า ปัจจยัสภาวะอปุสงค์ของธุรกิจ สภาวะการแขง่ขนั 

องค์ประกอบของธุรกิจและกิจการท่ีเก่ียวข้องมีอิทธิพลต่อผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจ เป็น
ดชันีชีว้ดัความสามารถทางการแข่งขันซึ่งสอดคล้องกับแนวคิด Diamond model 
(Porter,1990) ที่กลา่ววา่ ทัง้สี่เป็นปัจจัยที่มีความสมัพนัธ์กบัความสามารถทางการ
แข่งขนัของภาคธุรกิจ รวมถึงมีความสอดคล้องกับงานวิจยัทัง้ Baken and Dogan 
(2012) และ Martinuzzi, Kudlak, Faber and Wiman (2011) ที่พบว่า สภาวะอุป
สงค์ สภาวะการแข่งขนั องค์ประกอบธุรกิจ กิจการที่เก่ียวข้อง มีความสมัพนัธ์กับ
ผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจ ผลงานวิจยัของ กลัยา แสงแก้ว และ เสาวณี จลุรัิชนีกร (2551) 
สจิุนดา เจียมศรีพงษ์ (2553) Burt , Johansson and Thelander A. (2007) Akhter 
and Pounder (2008) แ ล ะ  Mattila and Wirtz (2 0 0 8 )  ที่ พ บ ว่ า  อุ ป ส ง ค์  มี
ความสัมพันธ์กับผลสัมฤทธ์ิทางธุรกิจ Barber and Tietje (2004) และ Bianchi, 
Constanza and Corolina (2005) พบว่า สภาวะการแข่งขันมีความสัมพันธ์กับ
ผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจ พิมพ์ชญาณ์ แจ่มใสศรี (2555) Erikelpasch, Lejpras and 
Stephan (2010) พบว่า องค์ประกอบธุรกิจ มีความสมัพนัธ์กบัผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจ 
วิทยา สุหฤทด ารง และคณะ (2550) Toivonen, Hansen, Järvinen and Enroth 
(2005) แ ล ะ  Ganesan and friends (2009) พ บ ว่ า  กิ จ ก า ร ที่ เ ก่ี ย ว ข้ อ ง มี
ความสมัพนัธ์กบัผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจ นอกเหนือจากนัน้การสนทนากลุม่กบัผู้บริหาร
ทัง้ธุรกิจค้าปลกีแบบดัง้เดิมและแบบสมยัใหม่ยงัให้ความเห็นไปในแนวทางเดียวกนั 
ซึง่การเข้าสูป่ระชาคมเศรษฐกิจอาเซียนนัน้ปัจจยั 4 จะเป็นปัจจยัหลกัที่จะมีอิทธิพล
ต่อความได้เปรียบทางการแข่งขนัของภาคธุรกิจค้าปลีกวสัดกุ่อสร้างทัง้แบบดัง้เดิม
และแบบสมยัใหม ่

นอกจากนีผ้ลการวิจยัยงัพบว่า กลยทุธ์ด้านผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการ
จดัจ าหน่ายและการสือ่สารการตลาดมีอิทธิพลตอ่ผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจ ซึง่สอดคล้อง
กับแนวคิดกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด (Kotler&Armstrong, 2010) ที่กล่าวว่า 
สว่นประสมการตลาดมีความสมัพนัธ์กบัผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจ รวมทัง้กลยทุธ์ความ
รับผิดชอบต่อสังคมและการจัดการลูกค้าสมัพันธ์สอดคล้องกับแนวคิดของของ 
Kotler& Lee (2004) และ Rapp&Collins (1995) ตามล าดบั และยงัสอดคล้องกับ
ผลงานวิจยัของ จนัทนา ปัญญาใจ (2552) สนัติธร ภริูภกัดี (2553) พนิดา ไทยอ่อน 
(2555) Wallance, Giese and Johnson (2004) แ ล ะ  Bianchi,Constanza and 
Corolina (2005) ท่ีพบวา่กลยทุธ์การตลาดมีอิทธิพลตอ่ผลสมัฤทธ์ิทางธุรกิจ  
 กลยทุธ์การสือ่สารการตลาดเป็นกลยทุธ์ที่มีความส าคญัมากที่สดุส าหรับ
ธุรกิจค้าปลกีวสัดกุ่อสร้างแบบดัง้เดมิ สว่นใหญ่เป็นธุรกิจขนาดเลก็ลกูค้าเป็นคนใน
พืน้ท่ี (ฐานเศรษฐกิจ, 2555) ดงันัน้การสร้างฐานลกูค้าใหมจ่ึงต้องอาศยัการสือ่สาร
การตลาด ให้ลกูค้ารู้จกัในวงกว้าง จากการสนทนากลุม่กบัผู้บริหาร นฐัชยั ตัง้ธนวตั
กลุ (2556) ให้ความเห็นเพิ่มเติมเก่ียวกบักลยทุธ์การสือ่สารการตลาด ควรเพิ่มการ
สือ่สารทางสือ่ออนไลน์ เพื่อเพิ่มจ านวนลกูค้าให้กว้างขึน้ ซึง่จะสง่ผลตอ่ผลสมัฤทธ์ิ
ให้เกิดลกูค้าเพิ่มขึน้มากที่สดุ สอดคล้องกบังานวิจยัของ เยาวภา ปฐมศิริกลุ (2554) 
ที่พบวา่ผลสมัฤทธ์ิด้านลกูค้ามีความส าคญัมากที่สดุ  
 กลยทุธ์ด้านผลิตภณัฑ์ เป็นกลยทุธ์ที่มีความส าคญัมากที่สดุธุรกิจค้าปลีก
วัส ดุ ก่ อ ส ร้า งแบบ สมั ย ใหม่  ส อด ค ล้ อ งกับ แน วคิ ด กลยุท ธ์ผลิ ต ภัณ ฑ์ 
(Kotler&Armstrong, 2010) กลา่ววา่ผลติภณัฑ์ต้องมีนวตักรรมเพื่อตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภคและต้องสร้างความแตกต่างที่เหนือคู่แข่งขนั โดยผลสมัฤทธ์ิ
ทางธุรกิจค้าปลีกวสัดกุ่อสร้างแบบสมยัใหม่ มีผลสมัฤทธ์ิด้านการพฒันานวตักรรม
ใหม่ มากท่ีสุด รองลงมาคือจ านวนลูกค้าเพิ่มขึน้ ยอดขายเพิ่มขึน้ ก าไรเพิ่มขึน้ 
จ านวนกิจกรรมคุณภาพ สอดคล้องกับแนวคิด เกณฑ์รางวัลผลผลิตแห่งชาติ 
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(ส านักงานรางวัลคุณภาพแห่งชาติ , 2555) ท่ีให้ความส าคัญด้านการพัฒนา
นวตักรรมใหม ่ 
การน าโมเดลที่ค้นพบไปประยุกต์ใช้ 

การเข้าสูป่ระชาคมเศรษฐกิจอาเซียน ท าให้ปัจจยัการด าเนินธุรกิจด้านตา่ง 
ๆ เปลี่ยนแปลง ทัง้สภาวะอุปสงค์ของธุรกิจ สภาวะการแข่งขัน องค์ประกอบของ
ธุรกิจและกิจการที่เก่ียวข้อง ในการเตรียมความพร้อมของภาคธุรกิจค้าปลีกวสัดุ
ก่อสร้างจ าเป็นต้องมีการเลือกใช้กลยุทธ์การตลาดที่เหมาะสมเพื่อสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขัน จากรูปแบบความสัมพันธ์ของปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
ผลสมัฤทธ์ิของที่ได้จากงานวิจัยสามารถน ามาประยุกต์ใช้ในการวางแผนกลยุทธ์
การตลาด ดงัแสดงในภาพ 6 และภาพ 7 

 
ภาพที่ 6 โมเดลกลยทุธ์การตลาดของธุรกิจค้าปลกีวสัดกุ่อสร้างแบบดัง้เดิม 

 

จากภาพที่ 6 ผลสัมฤทธ์ิทางธุรกิจซึ่งสะท้อนการสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขนัจากการเข้าสูป่ระชาคมเศรษฐกิจอาเซียนของผู้ประกอบการธุรกิจค้า
ปลีกแบบดัง้เดิมจะได้รับผลกระทบจากปัจจยัทัง้ 4 ด้าน คือ กิจกรรมที่เก่ียวข้องกับ
ธุรกิจจะได้รับผลกระทบจากผู้ผลติสนิค้าในประเทศมากที่สดุ ผู้ประกอบการรายใหม่

ซึ่งเป็นคู่แข่งที่ส าคญั ความต้องการสินค้าต่างประเทศซึ่งเป็นอปุสงค์ของธุรกิจที่จะ
เปลี่ยนแปลงไป และเทคโนโลยีจะเข้ามามีบทบาทส าคญั ดงันัน้ในการเตรียมความ
พร้อมจึงต้องให้ความส าคญักบักลยทุธ์การตลาดตามความสมัพนัธ์ของแตล่ะปัจจยั 
กล่าวคือกลยุทธ์การตลาดสามารถใช้กับการเปลี่ยนแปลงของสภาวะอุปสงค์และ
กิจการที่เก่ียวข้องได้โดยตรงแต่จะมีผลกับการเปลี่ยนแปลงองค์ประกอบธุรกิจและ
การแขง่ขนัในทางอ้อม  

เมื่อปัจจยัการด าเนินธุรกิจเปลี่ยนแปลงไป ธุรกิจค้าปลีกวสัดกุ่อสร้างแบบ
ดัง้เดิมควรมุ่งเน้นกลยุทธ์การตลาดที่มีความส าคญัคือ การสื่อสารการตลาดโดย 
Kotler & Armstrong (2010) ได้กลา่วถึง กลยทุธ์ด้านการสือ่สารตลาดประกอบด้วย 
การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ การขายโดยบคุคล การสง่เสริมการขาย การตลาด
ทางตรงและการตลาดออนไลน์ โดยสามารถเลอืกใช้ให้เหมาะสมกบับริบทของธุรกิจ 
จากการวิเคราะห์องค์ประกอบ(ภาพ 2) พบว่าธุรกิจค้าปลีกแบบดัง้เดิมควรมีการ
ประชาสมัพนัธ์ร้านค้าโดยใช้การตลาดเชิงกิจกรรม (event marketing) ในงานแสดง
สินค้าต่างๆ ที่จดัขึน้เพื่อให้ลกูค้านอกพืน้ที่รู้จกัมากขึน้ รวมถึงการโฆษณาผ่านสื่อ
ตา่งๆ เช่น วิทยชุมุชน ป้ายโฆษณากลางแจ้ง เพื่อแนะน าร้านค้าให้ลกูค้ารู้จกั สนิค้า
และร้านค้ามากขึน้ ในการประชาสมัพนัธ์ควรใช้จดหมายขา่วเพื่อสง่ขา่วสารให้ลกูค้า
กลุ่มเป้าหมาย โดยการตลาดทางตรงและการตลาดออนไลน์ควรใช้จดหมายอิเลก
โทรนิคส์ (e-mail) แคตตาล็อกสง่ถึงบ้าน หรือ พานิชอิเลกโทรนิคส์ (e-commerce) 
เพื่อน าเสนอสนิค้าให้ลกูค้าเปา้หมาย   
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(ส านักงานรางวัลคุณภาพแห่งชาติ , 2555) ท่ีให้ความส าคัญด้านการพัฒนา
นวตักรรมใหม ่ 
การน าโมเดลที่ค้นพบไปประยุกต์ใช้ 

การเข้าสูป่ระชาคมเศรษฐกิจอาเซียน ท าให้ปัจจยัการด าเนินธุรกิจด้านตา่ง 
ๆ เปลี่ยนแปลง ทัง้สภาวะอุปสงค์ของธุรกิจ สภาวะการแข่งขัน องค์ประกอบของ
ธุรกิจและกิจการที่เก่ียวข้อง ในการเตรียมความพร้อมของภาคธุรกิจค้าปลีกวสัดุ
ก่อสร้างจ าเป็นต้องมีการเลือกใช้กลยุทธ์การตลาดท่ีเหมาะสมเพื่อสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขัน จากรูปแบบความสัมพันธ์ของปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
ผลสมัฤทธ์ิของที่ได้จากงานวิจัยสามารถน ามาประยุกต์ใช้ในการวางแผนกลยุทธ์
การตลาด ดงัแสดงในภาพ 6 และภาพ 7 

 
ภาพที่ 6 โมเดลกลยทุธ์การตลาดของธุรกิจค้าปลกีวสัดกุ่อสร้างแบบดัง้เดิม 

 

จากภาพที่ 6 ผลสัมฤทธ์ิทางธุรกิจซึ่งสะท้อนการสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขนัจากการเข้าสูป่ระชาคมเศรษฐกิจอาเซียนของผู้ประกอบการธุรกิจค้า
ปลีกแบบดัง้เดิมจะได้รับผลกระทบจากปัจจยัทัง้ 4 ด้าน คือ กิจกรรมที่เก่ียวข้องกับ
ธุรกิจจะได้รับผลกระทบจากผู้ผลติสนิค้าในประเทศมากที่สดุ ผู้ประกอบการรายใหม่

ซึ่งเป็นคู่แข่งที่ส าคญั ความต้องการสินค้าต่างประเทศซึ่งเป็นอปุสงค์ของธุรกิจที่จะ
เปลี่ยนแปลงไป และเทคโนโลยีจะเข้ามามีบทบาทส าคญั ดงันัน้ในการเตรียมความ
พร้อมจึงต้องให้ความส าคญักบักลยทุธ์การตลาดตามความสมัพนัธ์ของแตล่ะปัจจยั 
กล่าวคือกลยุทธ์การตลาดสามารถใช้กับการเปลี่ยนแปลงของสภาวะอุปสงค์และ
กิจการที่เก่ียวข้องได้โดยตรงแต่จะมีผลกับการเปลี่ยนแปลงองค์ประกอบธุรกิจและ
การแขง่ขนัในทางอ้อม  

เมื่อปัจจยัการด าเนินธุรกิจเปลี่ยนแปลงไป ธุรกิจค้าปลีกวสัดกุ่อสร้างแบบ
ดัง้เดิมควรมุ่งเน้นกลยุทธ์การตลาดท่ีมีความส าคญัคือ การสื่อสารการตลาดโดย 
Kotler & Armstrong (2010) ได้กลา่วถึง กลยทุธ์ด้านการสือ่สารตลาดประกอบด้วย 
การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ การขายโดยบคุคล การสง่เสริมการขาย การตลาด
ทางตรงและการตลาดออนไลน์ โดยสามารถเลอืกใช้ให้เหมาะสมกบับริบทของธุรกิจ 
จากการวิเคราะห์องค์ประกอบ(ภาพ 2) พบว่าธุรกิจค้าปลีกแบบดัง้เดิมควรมีการ
ประชาสมัพนัธ์ร้านค้าโดยใช้การตลาดเชิงกิจกรรม (event marketing) ในงานแสดง
สินค้าต่างๆ ที่จดัขึน้เพื่อให้ลกูค้านอกพืน้ที่รู้จกัมากขึน้ รวมถึงการโฆษณาผ่านสื่อ
ตา่งๆ เช่น วิทยชุมุชน ป้ายโฆษณากลางแจ้ง เพื่อแนะน าร้านค้าให้ลกูค้ารู้จกั สนิค้า
และร้านค้ามากขึน้ ในการประชาสมัพนัธ์ควรใช้จดหมายขา่วเพื่อสง่ขา่วสารให้ลกูค้า
กลุ่มเป้าหมาย โดยการตลาดทางตรงและการตลาดออนไลน์ควรใช้จดหมายอิเลก
โทรนิคส์ (e-mail) แคตตาล็อกสง่ถึงบ้าน หรือ พานิชอิเลกโทรนิคส์ (e-commerce) 
เพื่อน าเสนอสนิค้าให้ลกูค้าเปา้หมาย   
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ภาพที่ 7 โมเดลกลยทุธ์การตลาดของธุรกิจค้าปลกีวสัดกุ่อสร้างแบบสมยัใหม ่

 

จากภาพที ่7 ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบสมยัใหม่ จะได้รับผลกระทบ
จากปัจจยัทัง้ 4 คือ สภาวะการแข่งขนัที่เปลี่ยนไปจากอ านาจการต่อรองของลกูค้า 
ผู้ผลิตภายในประเทศจะเป็นกิจการที่ส าคญัในห่วงโซ่คุณค่า(value chain) ความ
ต้องการสินค้าต่างประเทศจะเป็นอุปสงค์ท่ีส าคัญและทรัพยากรธรรมชาติจะมี
บทบาทมากขึน้ ทัง้นีก้ลยุทธ์การตลาดจะสร้างความพร้อมด้านการเปลี่ยนแปลง
สภาวะอุปสงค์  การแข่งขันและกิจการที่ เก่ียวข้องได้ โดยตรงแต่การเข้าถึง
องค์ประกอบของการด าเนินธุรกิจนัน้กลยทุธ์การตลาดจะมีผลทางอ้อมเทา่นัน้  

เพื่อหลีกเลี่ยงผลกระทบจากปัจจัยการด าเนินธุรกิจตามกรอบประชาคม
เศรษฐกิจอาเซียน ธุรกิจค้าปลีกแบบสมัยใหม่ควรมุ่งเน้นกลยุทธ์การตลาดท่ีมี
ความส าคญัคือ กลยทุธ์ผลิตภณัฑ์ ซึ่ง Kotler & Armstrong (2010) ได้กลา่วถึง กล
ยทุธ์ดงักลา่ววา่ประกอบด้วย ความหลากหลาย คณุภาพ การออกแบบ รูปแบบ ตรา
ผลิตภณัฑ์ การบรรจุ และการบริการ ซึ่งจากการวิเคราะห์องค์ประกอบพบว่าธุรกิจ
ค้าปลีกวัสดุก่อสร้างแบบสมัยใหม่  ควรใช้วิธีการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ที่มีความ
หลากหลาย ได้แก่ สินค้านวตักรรม เช่น eco-product, Intelligence product เพื่อ

สร้างความแตกต่างด้านผลติภณัฑ์ นอกจากนีค้วรเพิ่มผลติภณัฑ์ที่ตอบสนองวิถีการ
ด ารงชีวิต (lifestyle) ของผู้ บริโภคเพื่อให้ตรงกับความต้องการที่แท้จริง ในด้าน
คณุภาพควรมีผลิตภณัฑ์ที่ได้รับการรับรองมาตรฐาน เช่น มาตรฐาน มอก.เพื่อสร้าง
ความมัน่ใจให้กบัผู้บริโภค  

ท่ามกลางปัจจัยการด าเนินธุรกิจที่เปลี่ยนแปลงอนัเกิดจากข้อตกลงร่วม
การก่อตัง้ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน ผู้ประกอบการค้าปลีกวสัดุก่อสร้างทัง้แบบ
ดัง้เดิมและแบบสมัยใหม่ในประเทศไทย จ าเป็นต้องด าเนินกลยุทธ์การตลาดที่
เหมาะสมที่กลา่วข้างต้นเพื่อให้สามารถด าเนินธุรกิจได้อยา่งยัง่ยืนตอ่ไปในอนาคต 

 

ข้อจ ากัดของการวิจัย 
งานวิจยัครัง้นีศ้กึษาข้อมลูเฉพาะธุรกิจค้าปลีกวสัดกุ่อสร้างในประเทศไทย

ท าให้ขาดมุมมองจากผู้ประกอบการในอีก 9 ประเทศสมาชิก นอกจากนีย้ังไม่ได้
ศึกษาแยกตามการด าเนินกลยุทธ์ในช่วงเวลาต่าง ๆ เนื่องข้อจ ากัดด้านระยะเวลา
การท าวิจยั ซึง่โดยทัว่ไปธุรกิจการกอ่สร้างจะมีผลกระทบจากฤดกูาล เช่น ฤดฝูนจะมี
ความยากล าบากในการก่อสร้างท าให้อาจต้องมีการด าเนินกลยุทธ์ที่แตกต่างไป
  

ข้อเสนอแนะในการวิจัยครัง้ต่อไป 
1. การศกึษาวิจยัในครัง้ตอ่ไป ควรศึกษาโมเดลกลยทุธ์การตลาดเพื่อสร้าง

ความได้เปรียบทางการแข่งขนัของธุรกิจค้าปลีกวสัดกุ่อสร้าง โดยเปรียบเทียบในแต่
ละช่วงเวลา เนื่องจากอาจมีปัจจัยผลกระทบด้านอุปสงค์ของธุรกิจในเร่ืองฤดูกาล 
(seasonality) เช่น ช่วงฤดฝูนซึ่งเป็นช่วงที่ท าการก่อสร้างได้น้อยเมื่อเทียบกบัฤดอูื่น 
ๆ เป็นต้น 

2. การศกึษาวิจยัในครัง้ต่อไป ควรศกึษากลยทุธ์การตลาดของประเทศไทย
เปรียบเทียบกบัประเทศในกลุม่อาเซียน เพื่อเปรียบเทียบศกัยภาพในการแข่งขนัใน
เชิงลกึมากขึน้ 
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ภาพที่ 7 โมเดลกลยทุธ์การตลาดของธุรกิจค้าปลกีวสัดกุ่อสร้างแบบสมยัใหม ่

 

จากภาพที ่7 ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบสมยัใหม่ จะได้รับผลกระทบ
จากปัจจยัทัง้ 4 คือ สภาวะการแข่งขนัที่เปลี่ยนไปจากอ านาจการต่อรองของลกูค้า 
ผู้ผลิตภายในประเทศจะเป็นกิจการที่ส าคญัในห่วงโซ่คุณค่า(value chain) ความ
ต้องการสินค้าต่างประเทศจะเป็นอุปสงค์ท่ีส าคัญและทรัพยากรธรรมชาติจะมี
บทบาทมากขึน้ ทัง้นีก้ลยุทธ์การตลาดจะสร้างความพร้อมด้านการเปลี่ยนแปลง
สภาวะอุปสงค์  การแข่งขันและกิจการที่ เก่ียวข้องได้ โดยตรงแต่การเข้าถึง
องค์ประกอบของการด าเนินธุรกิจนัน้กลยทุธ์การตลาดจะมีผลทางอ้อมเทา่นัน้  

เพื่อหลีกเลี่ยงผลกระทบจากปัจจัยการด าเนินธุรกิจตามกรอบประชาคม
เศรษฐกิจอาเซียน ธุรกิจค้าปลีกแบบสมัยใหม่ควรมุ่งเน้นกลยุทธ์การตลาดที่มี
ความส าคญัคือ กลยทุธ์ผลิตภณัฑ์ ซึ่ง Kotler & Armstrong (2010) ได้กลา่วถึง กล
ยทุธ์ดงักลา่ววา่ประกอบด้วย ความหลากหลาย คณุภาพ การออกแบบ รูปแบบ ตรา
ผลิตภณัฑ์ การบรรจุ และการบริการ ซึ่งจากการวิเคราะห์องค์ประกอบพบว่าธุรกิจ
ค้าปลีกวัสดุก่อสร้างแบบสมัยใหม่  ควรใช้วิธีการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ที่มีความ
หลากหลาย ได้แก่ สินค้านวตักรรม เช่น eco-product, Intelligence product เพื่อ

สร้างความแตกต่างด้านผลติภณัฑ์ นอกจากนีค้วรเพิ่มผลติภณัฑ์ที่ตอบสนองวิถีการ
ด ารงชีวิต (lifestyle) ของผู้ บริโภคเพื่อให้ตรงกับความต้องการที่แท้จริง ในด้าน
คณุภาพควรมีผลิตภณัฑ์ที่ได้รับการรับรองมาตรฐาน เช่น มาตรฐาน มอก.เพื่อสร้าง
ความมัน่ใจให้กบัผู้บริโภค  

ท่ามกลางปัจจัยการด าเนินธุรกิจที่เปลี่ยนแปลงอนัเกิดจากข้อตกลงร่วม
การก่อตัง้ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน ผู้ประกอบการค้าปลีกวสัดุก่อสร้างทัง้แบบ
ดัง้เดิมและแบบสมัยใหม่ในประเทศไทย จ าเป็นต้องด าเนินกลยุทธ์การตลาดที่
เหมาะสมที่กลา่วข้างต้นเพื่อให้สามารถด าเนินธุรกิจได้อยา่งยัง่ยืนตอ่ไปในอนาคต 

 

ข้อจ ากัดของการวิจัย 
งานวิจยัครัง้นีศ้กึษาข้อมลูเฉพาะธุรกิจค้าปลีกวสัดกุ่อสร้างในประเทศไทย

ท าให้ขาดมุมมองจากผู้ประกอบการในอีก 9 ประเทศสมาชิก นอกจากนีย้ังไม่ได้
ศึกษาแยกตามการด าเนินกลยุทธ์ในช่วงเวลาต่าง ๆ เนื่องข้อจ ากัดด้านระยะเวลา
การท าวิจยั ซึง่โดยทัว่ไปธุรกิจการกอ่สร้างจะมีผลกระทบจากฤดกูาล เช่น ฤดฝูนจะมี
ความยากล าบากในการก่อสร้างท าให้อาจต้องมีการด าเนินกลยุทธ์ที่แตกต่างไป
  

ข้อเสนอแนะในการวิจัยครัง้ต่อไป 
1. การศกึษาวิจยัในครัง้ตอ่ไป ควรศึกษาโมเดลกลยทุธ์การตลาดเพื่อสร้าง

ความได้เปรียบทางการแข่งขนัของธุรกิจค้าปลีกวสัดกุ่อสร้าง โดยเปรียบเทียบในแต่
ละช่วงเวลา เน่ืองจากอาจมีปัจจัยผลกระทบด้านอุปสงค์ของธุรกิจในเร่ืองฤดูกาล 
(seasonality) เช่น ช่วงฤดฝูนซึ่งเป็นช่วงที่ท าการก่อสร้างได้น้อยเมื่อเทียบกบัฤดอูื่น 
ๆ เป็นต้น 

2. การศกึษาวิจยัในครัง้ต่อไป ควรศกึษากลยทุธ์การตลาดของประเทศไทย
เปรียบเทียบกบัประเทศในกลุม่อาเซียน เพื่อเปรียบเทียบศกัยภาพในการแข่งขนัใน
เชิงลกึมากขึน้ 
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