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การวิจยั เร่ือง “การศึกษารูปแบบการจดัการของผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้าง
อาคารในช่องทางการขายเขา้โครงการโดยตรง” ฉบบัน้ี ส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดีน้ี ผูศึ้กษาขอกราบ
ขอบพระคุณผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.บุญยิ่ง คงอาชาภทัร อาจารยท่ี์ปรึกษา ท่ีไดก้รุณาให้ค  าปรึกษา และ
ค าแนะน าในการพัฒนาสารนิพนธ์ให้มีความสมบูรณ์ ถูกต้อง รวมถึงช่วยดูแลตรวจสอบแก้ไข
ขอ้บกพร่องต่าง ๆ ของสารนิพนธ์ฉบบัน้ีดว้ยความเอาใจใส่เป็นอย่างดีตั้งแต่เร่ิมด าเนินการ จนเสร็จ
สมบูรณ์ ผูศึ้กษารู้สึกซาบซ้ึงในความกรุณา และขอกราบขอบพระคุณอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสน้ีดว้ย 

ทั้งน้ีขอขอบพระคุณ คณะ และหน่วยงานภายในมหาวิทยาลัยมหิดลท่ีได้สนับสนุน           
ผูศึ้กษาในดา้นต่าง ๆ ตลอดการด าเนินการจดัท าสารนิพนธ์ ขอขอบพระคุณ คุณพ่อ คุณแม่ ท่ีคอยให้
การสนับสนุนทางการศึกษาเป็นอย่างดีเสมอมา ขอขอบคุณ เพื่อน ๆ พี่  ๆ วิทยาลัยการจัดการ 
มหาวทิยาลยัมหิดล ท่ีคอยใหก้ารสนบัสนุนและเป็นกลัยาณมิตรท่ีดีเสมอมา 

ทา้ยท่ีสุดผูศึ้กษายินดีเป็นอย่างยิ่ง หากสารนิพนธ์ฉบบัน้ีจะเป็นประโยชน์ผูห้น่ึงผูใ้ดท่ี
ก าลังท าการศึกษาท่ีเก่ียวกับช่องทางการขายเข้าโครงการโดยตรงหรืออ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวข้อง หากมี
ขอ้ผิดพลาดประการใดผูศึ้กษาขออภยัไว ้ณ ท่ีน้ีดว้ย 
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บทคดัยอ่ 
การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึงรูปแบบในการด าเนินธุรกิจ รวมถึงศึกษาปัญหา 

และวิธีการแกไ้ขปัญหาในการด าเนินธุรกิจจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ส าหรับงานก่อสร้างอาคารในช่องทาง
การขายเขา้โครงการโดยตรง เพื่อน าเสนอแนวทางในการพฒันาการจดัการในการด าเนินธุรกิจจ าหน่าย
ผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคารในช่องทางการขายเขา้โครงการโดยตรงท่ีมีประสิทธิภาพ เพื่อให้
เกิดความไดเ้ปรียบคู่แข่งขนัทางการตลาด โดยผูวิ้จยัท าการสัมภาษณ์เชิงลึกกบับริหาร ผูจ้ดัการทัว่ไป 
พนักงานอาวุโส ท่ีท างานอยู่ในธุรกิจของผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑ์ส าหรับงานก่อสร้างอาคาร ในช่องทาง
การขายเขา้โครงการโดยตรง ท่ีมียอดขายไม่ต ่ากว่า 10,000,000 บาทต่อปี และท างานอยู่ในองค์กรท่ีมี
การด าเนินธุรกิจในประเทศไทยมากกวา่ 2 ปี จ านวน 10 บริษทั 

ผลการวิจยัพบวา่ รูปแบบการส่ือสารท่ีช่วยใหลู้กคา้เขา้ใจรูปแบบการขายแบบ วิธีการขาย
ช่องทางโครงการ และตดัสินใจซ้ือสินคา้ คือ การส่ือสารใหข้อ้มูลกบัลูกคา้อยา่งจริงใจ เพื่อใหลู้กคา้เกิด
ความเช่ือถือ รูปแบบของการส่ือสารตอ้งมีรูปแบบท่ีหลากหลาย ท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้แต่ละกลุ่ม อีกทั้ง
การน าวิธีการขายช่องทางโครงการมาใชใ้นการขายสินคา้ ส่ิงส าคญั คือ ตอ้งท าความเขา้ใจลูกคา้ให้ได้
ว่า ลูกคา้ตอ้งการอะไร ตอ้งหาให้เจอว่าในโครงการนั้นใครมีอ านาจในการตดัสินใจ และพนกังานขาย
ตอ้งพยายามพฒันาทกัษะในการด าเนินงานใหมี้ประสิทธิภาพอยู่เสมอ 
 
ค าส าคญั : การจดัการ/ ผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคาร/ การขายเขา้โครงการโดยตรง 
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บทที ่
บทน ำ 

 
 

1.1 ที่มำและควำมส ำคญั 
ธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการก่อสร้าง ถือเป็นอีกหน่ึงธุรกิจท่ีมีมูลค่าการลงทุนในอตัราท่ีสูง 

โดยในช่วงปี 2552-2562 พบว่า มีมูลค่าในการลงทุนสัดส่วนเฉล่ียสูงถึง 8.1% ของผลิตภณัฑ์มวล
รวมในประเทศ (Gross Domestic Product: GDP) (ศูนยว์ิจยักรุงศรี, 2564) โดยมีรายละเอียดดงัภาพท่ี 
1 

 
 
 
ภำพท่ี 1.1 มูลค่ำกำรลงทุนในธุรกจิก่อสร้ำงโดยรวมมีสัดส่วนเฉลีย่ 8.1% ของผลติภัณฑ์มวลรวมใน    
ประเทศ (Gross Domestic Product: GDP) 
ท่ีมำ : ศูนยว์ิจยักรุงศรี (2564) 
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โดยจากการศึกษาแนวโน้มธุรกิจ/อุตสาหกรรมภายหลงัวิกฤติการณ์โควิด-19 ในปี 
2564-2566: ธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง ซ่ึงท าการวิเคราะห์โดยศูนย์วิจยักรุงศรี (2564) พบว่า ธุรกิจ
รับเหมาก่อสร้างมีทิศทางฟ้ืนตวั โดยมูลค่าการลงทุนก่อสร้างโดยรวมมีแนวโนม้ขยายตวั 4.5-5.0% 
ในปี 2564 และ 5.0-5.5% ในปี 2565-2566 โดยปัจจยัขบัเคล่ือนใหธุ้รกิจก่อสร้างเติบโต ส่วนหน่ึงมา
จากโครงการขนาดใหญ่ของภาครัฐ โดยเฉพาะโครงการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการผลกัดนันโยบาบเศรษฐกิจ
พิเศษ และส่วนหน่ึงมีจากประเทศเพื่อนบา้น ท่ีมีการลงทุนในการก่อสร้างโครงสร้างพื้นฐานในการ
พฒันาประเทศให้สามารถรองรับการเติบโตทางเศรษฐกิจ และการขยายตวัของความเป็นเมืองมาก
ขึ้น  

จากปริมาณการขยายตวัของมูลค่าทางธุรกิจของอุตสาหกรรมการก่อสร้าง ท าให้มี
จ านวนนกัลงทุนในอุตสาหกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการก่อสร้างเพิ่มมากขึ้น โดยจากการศึกษาขอ้มูลของ
กรมพฒันาธุรกิจการคา้ ในปี 2562 พบวา่ ธุรกิจรับเหมาก่อสร้างท่ีจดทะเบียนเป็นนิติบุคคลในไทยมี
จ านวนทั้งส้ินประมาณ 80,000 ราย เป็นผูป้ระกอบการขนาดใหญ่ 55 ราย (หรือ 0.07%) แต่จาก
ผูป้ระกอบการรายใหญ่น้ี มีมูลค่าทางการตลาดรวมสูงถึง ร้อยละ 50 ของมูลค่าทางการตลาดทั้งหมด 
โดยผูป้ระกอบการรายใหญ่ 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ บมจ.อิตาเลียนไทย ดิเวลอปเมนต ์บมจ. ชิโน-ไทย 
เอ็นจีเนียร่ิง แอนด์ คอนสตรัคชัน่ และ บมจ.ช.การช่าง มีส่วนแบ่งตลาดรวม 24% ของกลุ่มธุรกิจน้ี 
และครองส่วนแบ่งตลาดมากถึง 70% ของ 10 บริษัทรับเหมาก่อสร้างท่ีจดทะเบียนในตลาด
หลกัทรัพย ์(กรมพฒันาธุรกิจการคา้, 2562) โดยมีรายละเอียดดงัภาพท่ี 2 

 
 
ภำพท่ี 1.2 ส่วนแบ่งตลำดในธุรกจิรับเหมำก่อสร้ำง 
ท่ีมำ : ศูนยว์ิจยักรุงศรี (2564) 
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จากทิศทางของการเพิ่มจ านวนมากขึ้นของผูป้ระกอบการธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง ส่งผล
ให้ธุรกิจผูผ้ลิตและจดัจ าหน่ายวสัดุก่อสร้างไดรั้บอานิสงค์น้ีไปดว้ย ส่งผลท าให้ธุรกิจมีการเติบโต 
และมีการแข่งขนัทางการตลาดท่ีรุนแรงไม่แพธุ้รกิจรับเหมาก่อสร้างเช่นกนั เน่ืองจากธุรกิจวสัดุ
ก่อสร้างเป็นอุตสาหกรรมต้นน ้ าท่ีส าคญัของภาคก่อสร้างและอสังหาริมทรัพย ์โดยต้นทุนวสัดุ
ก่อสร้างมีสัดส่วนสูงถึง 60% ของมูลค่าการก่อสร้างส่งผลใหย้อดขายวสัดุก่อสร้างผนัแปรในทิศทาง
เดียวกบัภาวะการลงทุนภาคก่อสร้าง โดยจากการรวบรวมขอ้มูลของศูนยวิ์จยักรุงศรี (2564) พบว่า 
ปัจจุบนัผูป้ระกอบการกลุ่มผูค้า้วสัดุก่อสร้างมีจ านวนทั้งส้ิน 13,000 ราย (Enlite, 2018) สามารถ
จ าแนกตามลกัษณะการจ าหน่ายและรูปแบบการใหบ้ริการไดด้งัน้ี 

กลุ่มท่ี 1 วสัดุก่อสร้างสมยัใหม่ (Modern Trade) ได้แก่ ร้านคา้วสัดุก่อสร้างท่ีมีการ
บริหารจดัการตั้งแต่หน้าร้านจนถึงหลงัร้านอย่างเป็นระบบและมกัใช้เทคโนโลยีท่ีทนัสมยั มีวสัดุ
ก่อสร้างหลากหลายประเภทครบวงจรให้เลือก ตั้งแต่วสัดุก่อสร้างพื้นฐาน วสัดุซ่อมแซม/ตกแต่ง
บ้าน รวมถึงเฟอร์นิเจอร์ โดยส่วนใหญ่จะเป็นผูป้ระกอบการรายกลางและรายใหญ่ซ่ึงมีความ
ไดเ้ปรียบจากฐานะการเงินท่ีแขง็แกร่ง และมีตน้ทุนบริหารจดัการต ่ากวา่รายเล็ก ปัจจุบนัมีการขยาย
สาขาเพื่อรองรับลูกคา้ท่ีเพิ่มขึ้นในกรุงเทพฯ และต่างจงัหวดั ท าให้มีการแข่งขนัมากขึ้นโดยเฉพาะ
ดา้นบริการหลงัการขาย เช่น งานบริการซ่อมแซม งานติดตั้งวสัดุ/อุปกรณ์ทั้งในและนอกตวัอาคาร 
เป็นตน้ ผูป้ระกอบการรายใหญ่มีจ านวนทั้งส้ิน 8 ราย ประกอบดว้ย กลุ่มโฮมโปร (ร้านโฮมโปร เนน้
ขายปลีกและเมกาโฮม เนน้ขายส่ง) ไทวสัดุ สยามโกลบอลเฮาส์ ดูโฮม บุญถาวร แกรนด์โฮมมาร์ท  
และโฮมฮบั มีส่วนแบ่งตลาดรวมกนั 30% ของรายไดร้วมในกลุ่มร้านคา้วสัดุก่อสร้างทั้งหมด 

กลุ่มท่ี 2 กลุ่มผูค้า้วสัดุก่อสร้างดั้งเดิม (Traditional trade) ไดแ้ก่ ร้านคา้วสัดุก่อสร้างท่ี
ระบบการบริหารจดัการยงัไม่ทนัสมยัครบวงจร ผูค้า้ส่วนใหญ่จะจ าหน่ายสินคา้ตั้งแต่วสัดุก่อสร้าง
พื้นฐาน อาทิ ปูน ทราย และผลิตภัณฑ์ฮาร์ดแวร์ (เช่น กลอนประตู ตะปู) จนถึงวสัดุซ่อมแซม/
ตกแต่งท่ีอยู่อาศัย โดยเน้นกลุ่มลูกค้าภายในพื้นท่ีและบริเวณใกลเ้คียง ผูค้ ้าบางรายอาจมีสินคา้
หลากหลายประเภทเพื่อให้ผูบ้ริโภคไดเ้ลือกมากขึ้นซึงรวมไปถึงสินคา้ตกแต่งบา้นเพื่อให้สามารถ
แข่งขนักบัร้านคา้วสัดุก่อสร้างสมยัใหม่ได ้ผูป้ระกอบการจึงมีการปรับปรุงหนา้ร้าน ระบบการจดั
จ าหน่าย โดยเฉพาะการเพิ่มช่องทางการขายออนไลน์ ระบบตรวจสต๊อกสินคา้ท่ีทนัสมยั ตลอดจน
การใหบ้ริการจดัส่งสินคา้ท่ีเป็นระบบมากขึ้น 

จากการศึกษาเห็นไดอ้ยา่งชดัเจนวา่ ธุรกิจจ าหน่ายอุปกรณ์ก่อสร้างมีความเป็นไปไดว้่า 
จะขยายตวัเพิ่มมากขึ้นอย่างต่อเน่ือง แต่อยา่งไรก็ดี ในปี 2563 ธุรกิจผลิตและจ าหน่ายวสัดุก่อสร้างมี
แนวโน้มหดตวัต่อเน่ืองจากปี 2562 ตามภาวะซบเซาของการลงทุนก่อสร้างในประเทศ ซ่ึงไดรั้บ
ผลกระทบจากวิกฤต COVID-19 รวมถึงความล่าชา้ในการเบิกจ่ายงบลงทุนรวมของภาครัฐ ส่งผลให้
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แผนลงทุนก่อสร้างของภาครัฐหลายโครงการตอ้งเล่ือนออกไปจากก าหนดการเดิม แต่อย่างไรก็ดีมี
การคาดการณ์กนัวา่ ในปี 2564 – 2565 สภาพการณ์ด าเนินธุรกิจก่อสร้างจะทยอยกนัฟ้ืนตวั เน่ืองจาก
มีการลงทุนในธุรกิจของภาครัฐ และเอกชนเพิ่มขึ้น ซ่ึงโอกาสท่ีจะฟ้ืนตวัของธุรกิจจ าหน่ายวสัดุ
ก่อสร้างน้ี ส่ิงส าคญัท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจจ าหน่ายวสัดุก่อสร้างควรตระหนกั และหาแนวทางในการ
ด าเนินการท่ีชัดเจน คือ กลยุทธ์การจ าหน่ายท่ีเหนือกว่าคู่แข่ง ซ่ึงในการศึกษาคร้ังน้ีผูวิ้จยัมีความ
สนใจท่ีจะท าการศึกษาถึง “ช่องทางการขายเขา้โครงการโดยตรง (Project Distribution Channels)” 
“ช่องทางการขายเขา้โครงการโดยตรง (Project Distribution Channels)” ซ่ึงเป็นรูปแบบการจ าหน่าย
สินคา้ท่ีผูจ้  าหน่ายด าเนินการติดต่อซ้ือขายวสัดุก่อสร้างผา่นโครงการก่อสร้างแต่ละโครงการโดยตรง 
โดยเร่ิมตั้งแต่ขั้นตอนการน าเสนอและให้ขอ้มูลสินคา้ วางสเป็คสินคา้กบักลุ่มผูอ้อกแบบ วิศวกร 
ผูป้ระกอบการอสังหาริมทรัพย ์และผูรั้บเหมา การประกวดราคา ตลอดจนการปิดการขาย และการ
ดูแลใหบ้ริการหลงัการขาย ซ่ึงวิธีการจ าหน่ายสินคา้ในลกัษณะจะเป็นกลยทุธ์เดียวกบัท่ีบริษทั โคคา-
โคลา (ประเทศไทย) จ ากดั มีการลงพื้นท่ีติดต่อร้านคา้ ร้านอาหาร ร้านขายของช าต่าง ๆ ทัว่ประเทศ
ดว้ยพนักงานของบริษทัเองเพื่อน าเคร่ืองด่ืมของบริษทัไปวางจ าหน่าย โดยท่ีไม่ตอ้งผ่านพ่อคา้คน
กลาง ซ่ึงวิธีการน้ีช่วยให้บริษทั โคคา-โคลา (ประเทศไทย) จ ากัด เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายได้
รวดเร็ว ทัว่ถึง อีกทั้งยงัมีความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ จนกลายเป็นการติดต่อซ้ือขายท่ีเหนียวแน่น ไม่
เปล่ียนไปจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมแบรนดอ่ื์น ๆ ท่ีเป็นคู่แข่งนัน่เอง 

จากสถานการณ์ดงักล่าวขา้งตน้ ผูว้ิจยัจึงสนใจท่ีจะศึกษาถึง “รูปแบบการจดัการของผู ้
จ  าหน่ายผลิตภณัฑ์ส าหรับงานก่อสร้างอาคารในช่องทางการขายเขา้โครงการโดยตรง” เพื่อให้ได้
แนวทาง และขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการธุรกิจจ าหน่ายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้าง
อาคาร และผูป้ระกอบการท่ีจ าหน่ายสินค้าประเภทอ่ืน ๆ ท่ีมีความสนใจการจ าหน่ายสินค้าใน
ช่องทางขายเข้าโครงการโดยตรง ในการท่ีจะน าข้อมูลท่ีได้จากการศึกษาไปประยุกต์ใช้ในการ
ด าเนินธุรกิจของตนเองไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพต่อไป 
 
 

1.2 วตัถุประสงค์ของกำรวิจัย 
1.2.1 เพื่อศึกษาถึงรูปแบบในการด าเนินธุรกิจจ าหน่ายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้าง

อาคารในช่องทางการขายเขา้โครงการโดยตรง 
1.2.2 เพื่อศึกษาปัญหา และวิธีการแกไ้ขปัญหาในการด าเนินธุรกิจจ าหน่ายผลิตภณัฑ์

ส าหรับงานก่อสร้างอาคารในช่องทางการขายเขา้โครงการโดยตรง 
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1.2.3 เพื่อศึกษาแนวทางในการพฒันาการจดัการในการด าเนินธุรกิจจ าหน่ายผลิตภณัฑ์
ส าหรับงานก่อสร้างอาคารในช่องทางการขายเขา้โครงการโดยตรงท่ีมีประสิทธิภาพ เพื่อให้เกิด
ความไดเ้ปรียบคู่แข่งขนัทางการตลาด 
 
 

1.3 ค ำถำมกำรวิจัย 
1.3.1 รูปแบบในการด าเนินธุรกิจจ าหน่ายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคารใน

ช่องทางการขายเขา้โครงการโดยตรงเป็นอยา่งไร 
1.3.2 ปัญหาในในการด าเนินธุรกิจจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ส าหรับงานก่อสร้างอาคารใน

ช่องทางการขายเขา้โครงการมีอะไรบา้ง และผูป้ระกอบการมีวิธีการแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดขึ้นอยา่งไร 
1.3.3 แนวทางในการพฒันาการจดัการในการด าเนินธุรกิจจ าหน่ายผลิตภณัฑส์ าหรับ

งานก่อสร้างอาคารในช่องทางการขายเขา้โครงการท่ีมีประสิทธิภาพมากขึ้นเป็นอยา่งไร 
 
 

1.4 กรอบแนวคิดกำรวิจัย 
การศึกษารูปแบบการจดัการของผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑ์ส าหรับงานก่อสร้างอาคารใน

ช่องทางการขายเขา้โครงการโดยตรงมีกรอบแนวคิดในการศึกษาดงัภาพท่ี 3 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภำพท่ี 1.3  กรอบแนวคิดกำรวิจัย 
 
 

สภำพกำรด ำเนินงำนในปัจจุบัน
ของธุรกิจจ ำหน่ำยผลิตภัณฑ์
ส ำหรับงำนก่อสร้ำงอำคำร 

ปัญหำและอุปสรรคที่พบในกำร
ด ำเนินธุรกิจ 

รูปแบบกำรด ำเนินธุรกิจ  
ในช่องทำงกำรขำยเข้ำโครงกำรโดยตรง 
1. ขั้นตอนการขาย 
2. เทคนิคการขาย 

แนวทำงในกำรด ำเนินธุรกิจผลิตภัณฑ์ส ำหรับงำนก่อสร้ำงอำคำร โดยกำรน ำวิธีกำรขำย
เข้ำโครงกำรมำใช้ในกำรขำยสินค้ำเพ่ือให้ได้เปรียบคู่แข่งขันทำงกำรตลำด 
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1.5 ขอบเขตของกำรวิจัย 
1.5.1 ขอบเขตด้ำนเน้ือหำในกำรศึกษำ 
การศึกษาน้ีมุ่งศึกษาถึงสภาพการด าเนินงาน ปัญหาและอุปสรรคท่ีพบในการด าเนิน

ธุรกิจผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคารของผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคาร และ
ศึกษากลยทุธ์ในการด าเนินธุรกิจ โดยใชช่้องทางการขายเขา้โครงการโดยตรงมาใชใ้นการขายสินคา้
ของผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคาร 
 

1.5.2 ขอบเขตด้ำนผู้ให้ข้อมูลหลกั 
ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัในการศึกษาคร้ังน้ี คือผู ้บริหาร ผูจ้ดัการทัว่ไป พนักงานอาวุโส ท่ี

ท างานอยู่ในธุรกิจของผูจ้  าหน่ายผลิตภัณฑ์ส าหรับงานก่อสร้างอาคาร ในช่องทางการขายเข้า
โครงการโดยตรง ท่ีมียอดขายไม่ต ่ากวา่ 10,000,000 บาทต่อปี และท างานอยูใ่นองคก์รท่ีมีการด าเนิน
ธุรกิจในประเทศไทยมากกวา่ 2 ปี จ านวน 10 บริษทั 
 

1.5.3 ขอบเขตด้ำนระยะเวลำ 
ผูวิ้จยัไดก้ าหนดระยะเวลาในการวิจยัตั้งแต่เดือนกนัยายน พ.ศ. 2564 - เดือนเมษายน 

พ.ศ. 2565 เป็นระยะเวลาทั้งส้ิน 8 เดือน 
 
 

1.6 ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
1.6.1 ท าให้ทราบถึงสภาพการด าเนินธุรกิจ ปัญหาและอุปสรรคท่ีพบในการด าเนิน

ธุรกิจผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคารในปัจจุบนั ซ่ึงเป็นประโยชน์ต่อทั้งผูป้ระกอบการธุรกิจ
ก่อสร้างในการน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาไปใชใ้นการวิเคราะห์เพื่อวางแผนการด าเนินธุรกิจให้มี
ความสอดคลอ้งกบัสภาพการด าเนินธุรกิจ ทิศทางการตลาดในปัจจุบนั และวางแผนในการหาแนว
ทางการรับมือและแกปั้ญหาท่ีอาจจะเกิดขึ้นในการด าเนินธุรกิจ นอกจากนั้นยงัเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้
สนใจในการประกอบธุรกิจจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ส าหรับงานก่อสร้างอาคารในการน าข้อมูลไป
พิจารณาความเป็นไปได ้ความเส่ียงในการตดัสินใจท่ีจะลงทุนท าธุรกิจจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ส าหรับ
งานก่อสร้างอาคาร 

1.6.2 ท าให้ทราบถึงแนวทางในการขายเขา้โครงการโดยตรงมาใช้ในการจ าหน่าย
ผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคาร ซ่ึงเป็นรูปแบบการจ าหน่ายสินคา้รูปแบบหน่ึงท่ีน่าสนใจ และ
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มีความแตกต่างจากคู่แข่งขนัทางการตลาดทัว่ ๆ ไป อนัจะน ามาซ่ึงความได้เปรียบในการด าเนิน
ธุรกิจในสภาวการณ์ท่ีมีการแข่งขนักนัอยา่งรุนแรงไดต้่อไป 
 
 

1.7 นยิำมศัพท์เฉพำะ 
1.7.1 ผลิตภณัฑ์ส าหรับงานก่อสร้างอาคาร (Building Materials) หมายถึง ผลิตภณัฑ์

หรือวสัดุท่ีใชใ้นจุดประสงคเ์พื่อการก่อสร้างและมีความเก่ียวขอ้งกบัท่ีอยู่อาศยัของมนุษย ์รวมไปถึง
สถาปัตยกรรมท่ีถูกสร้างขึ้น ผลิตภณัฑห์รือวสัดุก่อสร้างมีหลากหลายประเภทไดแ้ก่ สีทาอาคาร สาร
กนัซึม กาวเคมีภณัฑส์พหรับงานก่อสร้าง วสัดุทดแทนไม ้กระเบ้ืองปูพื้น ประตูอตัโนมติั อุปกรณ์
ประตู สุขภณัฑ ์เคร่ืองปรับอากาศ เคร่ืองผลิตก าลงัไฟส าหรับใชใ้นงานก่อสร้าง ฯลฯ ในปัจจุบนัได้
มีการเล็งเห็นถึงความสัมพันธ์ของผลิตภัณฑ์วสัดุก่อสร้างและส่ิงแวดล้อม หลายองค์การให้
ความส าคญัโดยการน าผลิตภณัฑว์สัดุก่อสร้างท่ีใชแ้ลว้กลบัมาใชใ้หม่ 

1.7.2 ผูจ้  าหน่ายผลิตภัณฑ์ส าหรับงานก่อสร้างอาคาร (Suppliers) หมายถึง คนหรือ
องคก์ารท่ีจดัหาผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคารและบริการให้กบัผูอ่ื้น เปรียบเสมือนหัวใจของ
ความส าเร็จของธุรกิจ การติดต่อประสานงานกบัผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคารจะ
เก่ียวขอ้งกบัประเด็นหลกั ๆ เช่น การวางสเป็คสินคา้ วิธีการช าระเงิน ราคาและมูลค่าท่ีจะตอ้งช าระ 
รวมทั้งความเส่ียงท่ีอาจเกิดขึ้นไดจ้ากกระบวนการต่าง ๆ เช่น การจ่ายเงินล่าช้า ความผิดพลาด ยงั
ไม่ไดรั้บสินคา้หรือไดรั้บชา้กวา่ก าหนด 

1.7.3 การขายช่องทางโครงการ (Project Distribution Channels) หมายถึง กระบวนการ
การติดต่อประสานงานเพื่อผลประโยชน์ทางการคา้ โดยเร่ิมตน้ตั้งแต่ขั้นตอนการน าเสนอและให้
ข้อมูลสินค้า วางสเป็คสินค้ากับกลุ่มผูอ้อกแบบ วิศวกร ผูป้ระกอบการอสังหาริมทรัพย์ และ
ผูรั้บเหมา การประกวดราคา ตลอดจนการปิดการขาย และการดูแลใหบ้ริการหลงัการขาย 

1.7.4 ผู ้บ ริหารฝ่ายขายโครงการ (Project Sales Manager) หมายถึง  ผู ้ท่ี มีความ
รับผิดชอบในด้านงานบริหารการขายผลิตภัณฑ์ส าหรับงานก่อสร้างอาคารเข้าโครงการ ซ่ึงใน
งานวิจยัเล่มน้ีมีทั้งผูบ้ริหารฝ่ายขายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคาร ประเภทสีอาคาร ประเภท
สารกนัซึม ประเภทกาวเคมีภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้าง ประเภทวสัดุทดแทนไม ้ประเภทกระเบ้ืองปู
พื้น ประเภทอุปกรณ์ประตูเพื่อความปลอดภยั ประเภทเคร่ืองปรับอากาศ ประเภทเคร่ืองผลิตก าลงัไฟ
ส าหรับใช้ในงานก่อสร้าง ซ่ึงผูบ้ริหารเหล่าน้ีมีความรับผิดชอบในด้านส าคญั ๆ ได้แก่ การสร้าง
วิสัยทศัน์และแนวทางในการท างานท่ีชดัเจน สามารถสร้างแรงจูงใจและกระตุน้ทีมงานเพื่อให้บรรลุ
เป้าหมายได ้
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1.7.5 ความได้เปรียบทางการแข่งขัน (Competitive Advantage) หมายถึง ส่ิงท่ีท าให้
องคก์รมีความแตกต่างจากผูอ่ื้น และสามารถใชค้วามแตกต่างน้ีสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั
ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ
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บทที่ 2 
ทบทวนวรรณกรรม 

 
 

การศึกษารูปแบบการจดัการของผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑ์ส าหรับงานก่อสร้างอาคารใน
ช่องทางการขายเขา้โครงการโดยตรง ในคร้ังน้ี ผูวิ้จยัไดท้ าการศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้งเพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษาดงัน้ี 

2.1 แนวคิดเก่ียวกบัช่องทางการจ าหน่าย 
2.2 แนวคิดเก่ียวกบักลยทุธ์ทางการตลาด 
2.3 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
 

2.1 แนวคดิเกีย่วกบัช่องทำงกำรจ ำหน่ำย 
ในการท าการตลาดนั้น นอกเหนือจากจะตอ้งมีการวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑเ์พื่อใหไ้ด้

ผลิตภัณฑ์ท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้มากท่ีสุดแล้ว ส่ิงท่ีส าคัญ คือ เม่ือมี
ผลิตภณัฑ์ออกมาจะตอ้งมีช่องทางการจ าหน่ายท่ีสะดวกแก่การซ้ือ และการส่งมอบให้กบัลูกคา้ได้
อย่างทนัเวลา ซ่ึงในการศึกษาคร้ังน้ีผูวิ้จยัไดท้ าการศึกษาเก่ียวกบัช่องทางการจ าหน่าย โดยพบว่า มี
นกัวิชาการหลายท่านไดใ้หค้วามหมายของช่องทางการจ าหน่ายไวด้งัน้ี 
 

2.1.1 ควำมหมำยของช่องทำงกำรจ ำหน่ำย 
ฉตัยาพร เสมอใจ (2555) การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง กิจกรรมท่ี

ผูผ้ลิตสินคา้ หรือผูข้ายท าการเคล่ือนยา้ยสินคา้ไปยงัผูซ้ื้อ โดยผา่นช่องทางกระจายสินคา้ต่างๆ ไม่วา่
จะเป็นการขนส่งสินคา้ การจดัเก็บสินคา้ และกระบวนการในการให้บริการส่งสินคา้ไปยงัลูกคา้
เป้าหมาย 

Bovee, Houston and Thill (2005) การจัดจ าหน่าย (Place or Distribution) คือ การ
กระจายสินคา้ออกสู่ทอ้งตลาดไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ ซ่ึงในการจดัจ าหน่ายนั้นจะมีหลากหลาย
ขั้นตอน และมีผูเ้ก่ียวขอ้งภาคส่วนต่างๆ เขา้มาร่วมในการท าการจดัจ าหน่ายดว้ย 
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Ftzel, Walker and Stanton (2007) การจดัจ าหน่าย (Place or Distribution) การน าเสนอ
สินค้า หรือกระจายสินค้าสู่ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย โดยช่องทางเหล่านั้นผ่านการทดสอบ และ
คดัเลือกจากผูผ้ลิตแลว้วา่เป็นช่องทางท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 

กล่าวโดยสรุป การจดัจ าหน่าย (Place or Distribution) หมายถึง กระบวนการเคล่ือนยา้ย
ผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค โดยกระบวนการ จะประกอบดว้ย คนกลางและธุรกิจต่าง ๆ ท า
หนา้ท่ีอ านวยความสะดวกระหวา่งท่ีอยูใ่นช่องทางการจ าหน่ายในเวลาท่ีลูกคา้มีความตอ้งการ 
 

2.1.2 ลกัษณะของกำรจัดจ ำหน่ำย 
ลกัษณะของการจดัจ าหน่าย หมายถึง การน าผลิตภณัฑ์วางจ าหน่ายในทอ้งตลาดผ่าน

ช่องทางต่างๆ ซ่ึงผูผ้ลิต และผูข้ายมีหนา้ท่ีในการคดัเลือกลกัษณะการจ าหน่ายให้เหมาะสมกบัสินคา้
หรือบริการ จากการศึกษาพบวา่ลกัษณะของการจดัจ าหน่ายมีลกัษณะท่ีส าคญัดงัน้ี (เกยรู ใยบวักล่ิน, 
2554)  

2.1.2.1 ช่องทางการจ าหน่าย (Channel of Distribution) หรือ ช่องทาง
การตลาด(Marketing Channel) หมายถึง บุคคล หรือว่าองค์กรต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งในการเคล่ือนยา้ย
สินคา้หรือบริการจากผูผ้ลิตหรือผูข้ายไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ (Etzel, Walker and Stantion, 1997) 
โดยในการจัดจ าหน่ายสินค้านั้ น องค์กรท่ีเก่ียวข้องกับการเคล่ือนยา้ยสินค้าและผูข้าย จะต้อง
พิจารณาช่องทางหรือลกัษณะในการจดัจ าหน่ายสินคา้ให้ง่ายส าหรับผูใ้ชห้รือผูท่ี้ตอ้งการซ้ือสินคา้
นั้นๆ มากท่ีสุด(Kotler.2000 : 490) ซ่ึงกระบวนการในการจดัจ าหน่ายสินคา้ประกอบดว้ยผูท่ี้ มีส่วน
เก่ียวขอ้งอยู ่3 ส่วนหลกั คือ 1. ผูผ้ลิต 2. คนกลางท่ีเก่ียวขอ้งในช่องทางการจ าหน่าย และ 3. ผูบ้ริโภค  

2.1.2.2 การกระจายสินคา้ (Physical Distribution) หมายถึง การกระจาย
สินคา้คือกิจกรรมในการขนส่งสินคา้จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือลูกคา้อุตสาหกรรม โดยผ่ าน
ช่องทางต่างๆไม่ว่าจะเป็นการขนส่ง การเก็บสินคา้ยงัคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้ (Stanton 
and Futrell, 1987) ซ่ึงกระบวนการดงักล่าวน้ีปัจจยัส าคญั คือ ตน้ทุนในการขนส่ง และการจดัเก็บ
เพื่อรอการจัดจ าหน่ายท่ีถูกท่ีสุด แต่มีคุณภาพในการบริการท่ีเหมาะสมท่ีสุด  (Mccarthy and 
Perreault, 1990)  

2.1.2.3 การเพิ่มคุณค่าจากการจัดจ าหน่าย ในการท าผลิตภัณฑ์ และ
บริการมีเพียงพอส าหรับลูกคา้ ช่องทางการจ าหน่ายจะช่วยเพิ่มคุณค่าโดยการลดช่องว่างในเร่ืองของ
เวลา สถานท่ี และการครอบครอง ซ่ึงไดแ้บ่งแยกสินคา้และบริการออกห่างจากผูท่ี้ตอ้งการใช ้(นนั
ทสารี สุขโต, 2555) โดยมีหนา้ท่ีหลกั ไดแ้ก่  
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1) ขอ้มูล เพื่อรวบรวมและเผยแพร่การวิจยัทางการตลาด 
และขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์เก่ียวกบัปัจจยัหลกัและผูท่ี้เก่ียวขอ้งกบัสภาพแวดลอ้มทางการตลาด ซ่ึงมี
ความจ าเป็นต่อการวางแผนและการแลกเปล่ียนขอ้มูลระหวา่งกนั 

2) การส่งเสริม เพื่อพฒันาและเผยแพร่การส่ือสารท่ีโน้ม
นา้วใจเก่ียวกบัขอ้เสนอท่ีมี 

3) การติดต่อ เพื่อคน้หาและติดต่อส่ือสารกบัผูซ้ื้อท่ีคาดหวงั
ไว ้

4) การจบัคู่ เพื่อท าการเสนอผลิตภณัฑท่ี์เหมาะสมกบัความ
ตอ้งการของผูซ้ื้อ รวมถึงกิจกรรมต่าง ๆ เช่น การผลิต การประกอบ และการบรรจุภณัฑ ์

5) การเจรจา เพื่อน าไปสู่ข้อตกลงในเร่ืองของราคา และ
เง่ือนไขต่าง ๆ ในการเสนอเพื่อใหค้วามเป็นเจา้ของหรือการครอบครองสามารถเปล่ียนแปลงได ้

6) การกระจายสินคา้ เพื่อการขนส่ง และการจดัเก็บสินคา้ท่ี
มีมาตรฐาน 

7) การเงิน เพื่อให้ครอบคลุมค่าใช้จ่ายของงานด้านช่อง
ทางการจ าหน่าย 

8) การจดัการความเส่ียง เพื่อการคาดการณ์ถึงความเส่ียง
ของการด าเนินงานดา้นช่องทางการจ าหน่าย 

นอกจากนั้นยงัพบว่า ธงชยั สันติวงษ์ (2533) ไดก้ล่าวว่า กลยุทธ์ดา้นการจดัจ าหน่าย 
(Place หรือ Distribution) คือ กระบวนการท่ีผูผ้ลิตจะเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปขงัผูบ้ริโภค
หรือผูใ้ช ้ซ่ึงอาจจะมีหลายขั้นตอนและอาศยัความร่วมมือจากหลายบริษทั หรือหมายถึงกิจกรรมใน
การน าผลิตภณัฑท่ี์ก าหนดไวอ้อกสู่ตลาดเป้าหมายเพื่อเคล่ือนขา้ยผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตหรือผูจ้  าหน่าย
ไปยงัตลาด การจดัจ าหน่ายน้ีไม่ได้พิจารณาสถานท่ีจ าหน่ายเพียงอย่างเดียวแต่จะพิจารณาว่าจะ
จ าหน่ายอย่างไร และมีการเคล่ือนยา้ยสินคา้อยา่งไร ดงันั้นในการท าผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมาย
จะประกอบดว้ย 2 ส่วนดงัน้ี 

1. ช่องทางการจ าหน่าย  (Channel of distribution หรือ Distribution channel หรือ
Marketing channel) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวข้องกับกา รเคล่ือนย้าย
กรรมสิทธ์ิในผลิตภณัฑ ์หรือเป็นการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑไ์ปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทางธุรกิจ (Ezel, 
Walker and Stanton,2001) หรือหมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ ์และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑถ์ูก
เปล่ียนมือไปยงัตลาด การเคล่ือนยา้ยผลิตภัณฑ์จากผูผ้ลิตไปขังผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทางธุรกิจ  มี
องคป์ระกอบ ดงัภาพท่ี 4 
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ภำพท่ี 2.1  แสดงกำรเคล่ือนย้ำยผลติภัณฑ์จำกผู้ผลติไปขังผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทำงธุรกจิ 
ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2559) 
 

ในกระบวนการช่องทางการจ าหน่ายนั้น จะประกอบไปดว้ยผูผ้ลิตสินคา้ คนกลาง และ
ผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ทางอุตสาหกรรม แต่ในกระบวนการจดัจ าหน่ายก็ยงัมีอีกหน่ึงช่องทาง ท่ีไม่ตอ้ง
ผ่านคนกลาง โดยจะเรียกว่า ช่องทางการขายตรง คือ การจดัจ าหน่ายสินคา้จากผูผ้ลิต (Producer)  
และส่งตรงไปยงัผูบ้ริโภค (Consumer) โดยตรงไม่ผา่นคนกลาง (Middleman) 

2. การกระจายตัวสินคา้ คือ งานท่ีเก่ียวขอ้งกับการวางแผน และการบริหารจัดการ
ควบคุมการเคล่ือนยา้ยสินคา้จากจุดเร่ิมตน้ไปยงัจุดสุดทา้ยคือผูบ้ริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ในการซ้ือการใชสิ้นคา้ไดอ้ย่างรวดเร็วโดยไม่หวงัผลก าไรสูงสุด(Armstrong and Kotler, 2003) ซ่ึง
การกระจายสินคา้มีองค์ประกอบท่ีส าคญั ได้แก่ 1.) การขนส่ง (Transportation) 2.) การเก็บรักษา
สินค้า (Storage) และการคลังสินค้า (Warehousing) 3.) การบริหารสินค้าคงเหลือ (Inventory 
management) 

กล่าวโดยสรุป ช่องทางการจ าหน่าย หมายถึง การกระจายสินค้าไปยงักลุ่มลูกค้า
เป้าหมายอย่างครอบคลุม โดยผ่านคนกลางและลกัษณะการจดัจ าหน่ายท่ีเหมาะสมกบัสินคา้หรือ
บริการ ซ่ึงในการจดัจ าหน่ายสินคา้นั้นผูจ้ดัจ าหน่าย และคนกลาง มีหน้าท่ีในการบริหารจดัการให้
การกระจายสินคา้มีประสิทธิภาพมากท่ีสุด สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้หรือผูใ้ช้ได้
มากท่ีสุด และเพื่อใหเ้กิดผลประโยชน์ต่อธุรกิจไดอ้ยา่งสูงสุด 
 
 

2.2  แนวคิดเกีย่วกบักลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
กลยทุธ์ทางการตลาด (Marketing Strategy) เป็นปัจจยัส าคญัยิง่ท่ีจะสามารถท าใหธุ้รกิจ

บรรจุวตัถุประสงค์ตามท่ีไดต้ั้งเป้าหมายเอาไว ้เพราะกลยุทธ์ทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือส าคญัใน

ผู้ผลติ 
(Producer) 

คนกลำง 
(Middleman) 

ผู้บริโภค (Consumer)  
หรือ 

ผู้ใช้ทำงอุตสำหกรรม (Industrial user) 
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กระบวนการสร้างเทคนิคทางการตลาดใหป้ระสบความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจ โดยจากการศึกษา
เอกสารท่ีเก่ียวขอ้งเก่ียวกบักลยทุธ์ทางการตลาค สามารถสรุปสาระไดด้งัน้ี 
 

2.2.1 ควำมหมำยกลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
กุณฑลี ร่ืนรมย ์(2556) กลยทุธ์ทางการตลาด (Marketing Strategy) หมายถึง การคน้หา

ความตอ้งการและตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายให้ไดรั้บความพึงพอใจมากท่ีสุด และ
ในขณะเดียวกนับริษทั หรือผูผ้ลิต และจดัจ าหน่ายสินคา้ หรือบริการนั้น ๆ ก็ตอ้งไดป้ระโยชน์หรือ
ผลก าไรจากด าเนินงานนั้น ๆ ด้วย โดยการด าเนินงานต้องออกแบบให้เหมาะสมเขา้กันได้ดีกับ
ลกัษณะของกลุ่มตลาดเป้าหมาย และตอ้งกลมกลืนผสมผสานใหเ้ป็นหน่ึงเดียวกนัอยา่งเป็นระบบ 

ปฏิพล ตั้งจกัรวรานนท ์และวีรวุธ มาฆะศิรานนทร์ (2554) กลยุทธ์ทางการตลาด หรือ
Marketing Strategy คือ กระบวนการ หรือแผนการด าเนินงานของผูผ้ลิต หรือผูจ้ดัจ าหน่ายสินคา้
หรือบริการนั้น ๆ วางแผนขึ้น เพื่อสร้างมูลค่าให้กับสินคา้ เพื่อให้สามารถดึงดูดใจของผูบ้ริโภค
กลุ่มเป้าหมายในการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงกลยุทธ์ทางการตลาดเป็นเร่ืองท่ีเก่ียวกบักิจกรรมหลกั 2 ประ
เกท ได้แก่ ) การเลือกตลาดเป้าหมาย และการก าหนด (Target Marketing) และ 2) การระบุแผน
ส าหรับกิจกรรมทางการตลาดเพื่อใหบ้รรลุตามวตัถุประสงคท์างการตลาดท่ีองคก์รไดต้ั้งไว ้ 

Kotler (2014) กลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategy) หมายถึง การสร้างคุณค่า
และน าความเปล่ียนแปลงท่ีดีสู่สังคม และตอ้งให้ความส าคญัต่อการเป็นมนุษย ์(Human Centricity) 
โดยการสร้างประโยชน์ให้สังคม มีความรับผิดชอบต่อสังคม ซ่ึงหากธุรกิจใดท าไดก้็จะท าให้ตรา
สินคา้นั้นเป็นท่ีรักอยา่งย ัง่ยนื 

นอกจากนั้นยงัพบว่า ในช่วงทศวรรษท่ี 1990 นักการตลาดเร่ิมหาหนทางท่ีจะท า
การตลาดเพื่อใหส้ามารถอยู่รอดท่ามกลางสภาวะการแข่งขนัท่ีมีความกดดนัและเพิ่มความรุนแรงขึ้น
อย่างมาก ดังนั้นแนวคิดใหม่ในการท าการตลาดแบบ 4C’s ก็เร่ิมมีบทบาทเขา้มาทดแทนการท า
การตลาด แบบ 4P’s ส าหรับแนวคิดเร่ืองการตลาดแบบ 4C’s เร่ือง New Marketing Litany ถูก
เผยแพร่ในหนงัสือพิมพ ์Advertising Age เป็นคร้ังแรก ซ่ึงเขียนโดย (Lauterborn, 1990) 

Lauterborn (1990) ไดก้ล่าวไวว้่า กลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ท่ีจะมาทดแทนท่ีแนวคิด 
4Ps ของ Philip Kotler ในมุมมองของผูบ้ริโภค ดงัน้ี 

C: Consumer Wants and Needs หรือ ความตอ้งการและความปรารถนาของผูบ้ริโภค 
หมายถึง ผลิตภณัฑร์วมถึงบริการท่ีผูบ้ริโภคตริตรองคดัเลือกมาเพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการและ
ความปรารถนา 
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C: Consumer’s Cost to Satisfy หรือ ตน้ทุนของผูบ้ริโภค หมายถึง การท่ีผูป้ระกอบการ
มีความเข้าใจและรับรู้ถึงต้นทุนของผูบ้ริโภค เพื่อน ามาสร้างให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจขึ้น
ส าหรับความตอ้งการหรือความปรารถนาของผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ 

C: Convenience to Buy หรือ ความสะดวกในการซ้ือ หมายถึง  การเพิ่มความ
สะดวกสบายในการขายให้กบัผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ สืบเน่ืองมาจากในสภาวะปัจจุบนั มีแหล่งการซ้ือ
ขายเกิดขึ้นหลากหลายช่องทางและในบางคร้ังก็สามารถท่ีจะน าส่งผลิตภณัฑใ์ห้ถึงมือผูบ้ริโภคหรือ
ลูกคา้ไดม้ากกว่าหน่ึงช่องทาง เช่น ช่องทางอินเทอร์เน็ต ช่องทางการออกกิจกรรมจดัแสดงสินคา้ 
ช่องทางการขายตรง เป็นตน้ 

C: Communication หรือ การท าการส่ือสารไปยงักลุ่มลูกคา้ โดยใช้วิธีส่ือสารเพื่อท า
การกระตุน้ให้เกิดการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ ผูป้ระกอบการจ าเป็นจะตอ้งพิจารณาทั้ง
ส่ือและสารของการตลาดในปัจจุบนัท่ีจะส่งถึงผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ เพราะผูบ้ริโภคสามารถท่ีจะเลือก
รับหรือไม่รับอะไรก็ได ้และผูบ้ริโภคเองยงัสามารถเลือกท่ีจะเช่ือหรือไม่เช่ือก็ได ้ดงันั้นการส่งเสริม
การตลาดในปัจจุบันต้องเน้นเ ร่ืองความส าคัญในการส่ือสารให้ตรงจุดและเหมาะสมกับ
กลุ่มเป้าหมาย รวมถึงการสร้างความน่าเช่ือถือผา่นช่องทางท่ีผูบ้ริโภคหรือลูกคา้รับฟังอีกดว้ย 

และพบว่า Borden (1964) ไดอ้ธิบายไวว้่า กลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ความปรารถนา
ของผูบ้ริโภค หมายถึง การจะผลิตอะไรก็ตามออกมาจ าหน่าย จะตอ้งคิดถึงส่ิงท่ีลูกคา้หรือผูบ้ริโภคมี
ความตอ้งการอยากท่ีจะครอบครอง หรือผลิตออกมาเพื่อแกปั้ญหาท่ีเกิดขึ้นจากความปรารถนา โดย
ตน้ทุนของผูบ้ริโภค หมายถึง การค านึงถึงตน้ทุนของตวัลูกคา้เองท่ีจะตอ้งจ่ายไป เช่น เร่ืองค่าใชจ่้าย
ในการเดินทาง ค่าท่ีจอดรถ หรือแมก้ระทัง่ค่าเสียเวลาก่อนการตั้งราคาในสินคา้นั้น ๆ ความสะดวก
ในการซ้ือ หมายถึง การค านึงถึงการจดัการสินคา้ท่ีตอ้งการจ าหน่าย โดยช่องทางการจ าหน่ายนั้น
ตอ้งสามารถอ านวยความสะดวกในการซ้ือหาสินคา้ของผูบ้ริโภคได้มากน้อยแค่ไหน เพราะใน
ปัจจุบนัผูบ้ริโภคจะเป็นผูต้ดัสินใจว่าตอ้งการจะซ้ือจากท่ีใด ช่องทางใดและเวลาไหนมากกวา่การซ้ือ
ตามช่องทางท่ีผูจ้ดัจ าหน่ายไดมี้การก าหนดไว ้และการส่ือสาร หมายถึง วิธีการส่ือสารเพื่อกระตุน้ให้
เกิดความสนใจในการซ้ือ ในปัจจุบันควรจะต้องพิจารณาองค์ประกอบหลาย ๆ ด้าน เช่น ส่ือท่ี
เลือกใช ้เน่ืองจากผูบ้ริโภคสามารถเลือกท่ีจะรับฟังหรือไม่รับฟัง และนอกจากนั้นคือหากผูบ้ริโภค
ไดรั้บฟังแลว้ยงัสามารถเลือกท่ีจะเช่ือหรือไม่ก็ได ้ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูป้ระกอบการควรเนน้ความส าคญั
อยา่งยิง่ในการส่ือสาร 

กล่าวโดยสรุป กลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategy) หมายถึง วิธีการด าเนินงาน
ท่ีธุรกิจใชใ้นการสร้างคุณค่า และตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายให้ไดรั้บความพึงพอใจ
สูงสุด โดยผ่านกระบวนการตดัสินใจในด้านการก าหนดตลาดเป้าหมาย การสร้างส่วนผสมทาง
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การตลาด และการวางต าแหน่งผลิตภณัฑ ์เพื่อน าความเปล่ียนแปลงท่ีดีสู่สังคมควบคู่ไปกบัการสร้าง
แบรนดข์องธุรกิจอยา่งย ัง่ยนื 
 

2.2.2 กำรวำงแผนกลยุทธ์กำรตลำด 
การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategy) เป็นการเลือกตลาดเป้าหมาย

และสร้างส่วนประสมทางการตลาดท่ีจะก่อให้เกิดการแลกเปล่ียนท่ีสร้างความพึงพอใจแก่ทั้งบริษทั
และตลาดเป้าหมายของบริษทั (สิทธ์ิ ธีรสรณ์, 2561) กลยทุธ์ทางการตลาดมีองคป์ระกอบ ดงัภาพท่ี 5  
 
 
 
 
 
 
 

ระบุเป้ำหมำย  สร้ำงส่วนประสมทำงกำรตลำด  วำงต ำแหน่งผลติภัณฑ์ 
 
ภำพท่ี 2.2  องค์ประกอบของกลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
ท่ีมา : สิทธ์ิ ธีรสรณ์ (2561) 

 
โดยกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีจะน าธุรกิจไปสู่ความส าเร็จนั้น เป็นท่ีรู้จกักันดีอยู่ทัว่ไป 

ประกอบดว้ยการลดตน้ทุนและราคาสินคา้เพื่อขยายตลาด การปรับปรุงสินคา้และบริการให้ดีขึ้น 
และมีความแตกต่างจากคู่แข่งอยู่ตลอดเวลา การเสาะหาตลาดกลุ่มเป้าหมายใหม่  ๆ รวมทั้งการหา
และพฒันาช่องทางการจ าหน่ายให้มีประสิทธิภาพสูงขึ้นกว่าท่ีเป็นอยู่ โดยการเป็นผูเ้ขา้สู่ตลาดเป็น
รายแรก (First Mover) นั้น จะตอ้งยอมรับความเป็นจริงท่ีว่าจะตอ้งมีการลงทุนท่ีสูงมากกว่า ผูต้ามท่ี
เข้าสู่ตลาดอย่างรวดเร็ว (Fast Follower) ในการพัฒนาสินค้าใหม่ และยงัต้องมีการลงทุนด้าน
การตลาดท่ีสูง เพื่อให้ความรู้ความเขา้ใจ ต่อลูกคา้ในตลาดใหม่ท่ีเกิดขึ้น โดยตอ้งใช้การส่ือสาร
การตลาด และกิจกรรมการตลาดอ่ืน ๆ เพื่อสร้างใหเ้กิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ใหม่มากเป็นพิเศษ แต่
ผลตอบแทนจากความเส่ียงท่ีสูงกวา่น้ี ในหลาย ๆ กรณี ก็คุม้ค่าต่อการลงทุน เพราะเราจะพบเสมอว่า 
ส่วนแบ่งตลาดและผลตอบแทนจากการลงทุนของผูเ้ขา้สู่ตลาดเป็นรายแรก (First Mover) มกัจะสูง
กว่าผูต้ามท่ีเขา้สู่ตลาดอย่างรวดเร็ว (Fast Follower) ซ่ึงในการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

กลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
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ให้ใช้วิธีการเขา้สู่ตลาดโดยออ้ม (สรรค์ชยั เตียวประเสริฐกุล , 2552) ซ่ึงสามารถสรุปเป็นแนวทาง  
กลยทุธ์การตลาดได ้ดงัต่อไปน้ี 

1. การใชรู้ปแบบธุรกิจ (Business Modal) ท่ีแตกต่างไปจาก ผูเ้ขา้สู่ตลาด
เป็นรายแรก (First Mover) 

2. การกระจายสินคา้โดยใช้ช่องทางการจ าหน่ายท่ีแตกต่างจาก ผูเ้ขา้สู่
ตลาดเป็นรายแรก (First Mover) เช่น บริษทั (Del1) หลีกเล่ียงการแข่งขนัโดยตรงในช่องทางการ
จ าหน่ายกบับริษทั (IBM) โดยใชก้ารขายตรง 

3. เลือกกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีแตกต่างจากกลุ่มลูกคา้ของ ผูเ้ขา้สู่ตลาดเป็น
รายแรก(First Mover)  

4. ใชก้ลยทุธ์ราคาต ่าในการเขา้สู่ตลาด เป็นกลยทุธ์ท่ี คู่แข่งท่ีเขา้สู่ตลาดที
หลงั (Late Comer) จ านวนมาก เลือกใชเ้พื่อเพิ่มส่วนแบ่งตลาดอยา่งนอ้ยก็ในระยะสั้น  

5. น าเสนอคุณสมบัติของสินค้าท่ีเหนือกว่าให้กับลูกค้า ในราคาท่ี
ใกลเ้คียงกนัเพื่อหลีกเล่ียงสงครามราคาทางตรงท่ีอาจเกิดขึ้น เน่ืองจากมีความเส่ียงสูง  

6. ใช้กลยุทธ์ราคาทางอ้อมเพื่อให้ลูกค ้ าากลุ่มเป้าหมายสามารถเป็น
เจา้ของสินคา้ไดง้่ายขึ้น หรือโดยมีความเส่ียงนอ้ยลง  

7. การน าเสนอสินคา้ท่ีใช้ง่ายกว่าเดิม เพราะลูกคา้เป้าหมายของ คู่แข่งท่ี
เขา้สู่ตลาดทีหลงั (Late Comer) เป็นลูกคา้ทัว่ไป ดงันั้น สินคา้จึงตอ้งใชง้่าย ไม่ซบัซอ้น 

นอกจากนั้นยงัพบวา่ เกียรติศกัด์ิ จนัทร์แดง (2559) ไดก้ล่าวไวว้า่ โอกาส
ส าหรับผูบ้ริหารท่ีจะท าให้เกิดขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ซ่ึงมุ่งในการสร้างคุณค่าในดา้นคุณภาพ 
และวิธีการท่ีจะสามารถท าต่อไปได ้โดยรูปแบบของกลยทุธ์เหล่าน้ีผูบ้ริหารอาจตอ้งมีการผสมผสาน
เทคนิคต่าง ๆ เพื่อใหเ้กิดประสิทธิผล และบรรลุขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดงัน้ี 

1. กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) ธุรกิจจะตอ้งพยายาม
พฒันาผลิตภณัฑแ์ละบริการให้แตกต่างจากคู่แข่ง โดยท าให้ลูกคา้มองเห็นว่ามีคุณค่ามากกว่าคู่แข่ง 
ความแตกต่างน้ีจะท าให้สามารถเล่ียงการแข่งขันท่ีรุนแรงได้ ซ่ึงการสร้างความแตกต่างด้าน
ผ ลิตภัณฑ์และบ ริการให้ เห นือกว่ าคู่ แข่ ง  ( Product Competitive and Services Competitive 
Differentiation) ท าได้โดยการใช้กลยุทธ์ ท่ีมุ่งการผลิตสินค้าหรือบริการท่ีค านึงถึงความเป็น
เอกลกัษณ์ กลุ่มเป้าหมายหลกัจะมุ่งท่ีผูบ้ริโภคท่ีไม่ไหวต่อราคา โดยค านึงว่า คุณค่าท่ีส่งมอบให้กบั
ลูกคา้สูงเกินกวา่ตน้ทุนของลูกคา้ 

2. การแข่งขนัดา้นตน้ทุน (Competing on Cost) เป็นการใชค้วามพยายาม
ท าตน้ทุนการผลิตใหต้ ่า เพื่อท่ีจะขายสินคา้ไดใ้นราคาถูก ซ่ึงเป็นกลยทุธ์อยา่งหน่ึงเพื่อการแข่งขนัใน
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ตลาด หรืออาจเรียกว่าความเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุน (Cost Leadership) ซ่ึงเป็นรูปแบบกลยุทธ์ของการ
แข่งขนัท่ีองคก์ารค านึงถึงประสิทธิภาพในการลดตน้ทุนและการจา้งงานเพื่อใหมี้ประสิทธิภาพเหนือ
คู่แข่งขนั  

3. การแข่งขันด้านการตอบสนอง (Competing on Response) เป็นการ
พัฒนาผลิตภัณฑ์และจัดส่งให้ทันเวลา มีตารางการปฏิบัติงานท่ีสามารถเช่ือถือได้ และมีการ
ปฏิบติังานท่ียืดหยุ่น การตอบสนองลูกคา้จะตอ้งมีความยืดหยุ่น เช่ือถือได ้และรวดเร็ว โดยจะแบ่ง
การตอบสนองได ้3 รูปแบบดงัน้ี 

3.1 การตอบสนองด้วยความยืดหยุ่น (Flexible Response) 
เป็นความสามารถท่ีจะแลกเปล่ียนการออกแบบและปริมาณการผลิตสินคา้หรือบริการในตลาด ซ่ึงมี
การออกแบบนวตักรรมและปริมาณของส่ิงของท่ีเปล่ียนแปลง  

3.2 ความเช่ือถือได้ของการจัดตารางเวลาปฏิบัติงาน 
(Reliability of Scheduling) ความเช่ือถือได้ (Reliability) เป็นสภาวะการ วดัท่ีมีความแม่นย  าไม่
ผิดพลาด และใชร้ะบบการวดัท่ีมีหลกัเกณฑท่ี์ท าใหเ้กิดความแม่นข าไดอ้ยา่งเตม็ท่ี 

3.3 ความรวดเร็ว (Quickness) เป็นลกัษณะของการบริการ
เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ย่างรวดเร็ว ทนัตามก าหนดเวลา ทั้งดา้น 1) การออกแบบ 
2) การผลิต      3) การจดัส่ง ซ่ึงความรวดเร็วเป็นขอ้ไดเ้ปรียบท่ีส าคญัประการหน่ึงในการแข่งขนั 
และเป็นเร่ืองท่ีผูบ้ริการตอ้งใหค้วามส าคญั 

โดยท่ี สุวฒัน์ ศิรินิรันดร์ (2550) กล่าวว่า การเลือกกลยุทธ์
ระดบัธุรกิจเพื่อหวงัใชเ้ป็นยุทธศาสตร์ในการเอาชนะคู่แข่งขนันั้น เป็นเร่ืองท่ีมีความส าคญัมาก แต่
องคก์รตอ้งประเมินศกัยภาพภายในของตนเองว่ามีความพร้อมในดา้นใด รวมถึงการคาดการณ์การ
ตอบโตข้องคู่แข่งท่ีอาจจะเกิดขึ้น โดยทัว่ไปแลว้องคก์รธุรกิจมกัจะเลือกกลยทุธ์ สร้างความแตกต่าง
เพื่อเอาชนะคู่แข่งขนัได ้เพราะหากสามารถสร้างความแตกต่างเหนือคู่แข่งขนัอยา่งเด่นชดัในสายตา
ของลูกคา้การก าหนดราคาขายท่ีสูงขึ้นย่อมสามารถท าได ้แต่อย่างไรก็ดีในการท าธุรกิจ ไม่ควรวาง
กลยุทธ์ในการชนะคู่แข่งดว้ยกลยุทธ์ด้านราคาท่ีถูกกว่าเสมอไปเพียงอย่างเดียว เพราะอาจก่อให้เกิด
ความเสียหายต่อองค์กรได้ คือ "การแข่งขันด้านราคา หรือสงครามราคา (Price War)" โดย
องคป์ระกอบกลยทุธ์ระดบัธุรกิจ มี 3 ลกัษณะ ดงัน้ี 

1. กลยุทธ์ตน้ทุนต ่า (Cost Leadership Strategy) คือ เป็นการสร้างความ
ไดเ้ปรียบโดยการพยายามบริหารจดัการตน้ทุนของสินคา้หรือบริการใหต้ ่ากวา่คู่แข่ง เพื่อใหส้ามารถ
ก าหนดราคาขายไดต้ ่ากว่าคู่แข่งไดม้ากท่ีสุด กลยทุธ์น้ีจะเกิดขึ้นได ้ตอ้งมีปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้ง คือ มีการ
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ผลิตจ านวนมากพอท่ีจะท าให้เกิดความประหยดั (Economy of Scale) ใช้เทคโนโลยีท่ีทนัสมยัใน
ขบวนการผลิต ระบบการบริหารจดัการ และโลจิสติกส์ท่ีมีประสิทธิภาพ 

2. กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiate Strategy) คือ กลยุทธ์ท่ี
องค์กรตอ้งการเอาชนะ หรือสร้างความไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่งขนัดว้ยการสร้างความแตกต่างในตวั
สินคา้/บริการเพื่อให้ลูกคา้รับรู้ถึงคุณค่าของสินคา้/บริการ ท่ีสูงกว่าของคู่แข่งขนั ความแตกต่างท่ี
องคก์รตอ้งการให้เกิดขึ้น เช่น คุณภาพท่ีดีกว่าบริการท่ีรวดเร็ว และประทบัใจกว่า มีความสวยงาม
กวา่ มีความสะดวกสบายมากกวา่ เป็นตน้ 

3. กลยุทธ์มุ่งลูกคา้เฉพาะกลุ่ม (Focus Strategy) คือ การท าการตลาดท่ี
เน้นการสร้างสินค้าเพื่อตอบสนองความต้องการของบุคคลเฉพาะกลุ่มบุคคลใดบุคคลหน่ึง แต่
อย่างไรก็ดีองคก์รจะด าเนินกลยทุธ์น้ีไดก้็ต่อเม่ือสามารถคน้หา หรือก าหนดไดอ้ย่างชดัเจนว่า ลูกคา้
ท่ีตอ้งการจ าหน่ายคือใคร และตอ้งแน่ใจวา่เส้นทางดงักล่าวจะไม่มีคู่แข่งทางธุรกิจอยา่งแทจ้ริง 

กล่าวโดยสรุป กลยุทธ์ทางกรตลาด (Marketing Strategy) หมายถึง 
แนวทางในการวางแผนเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาด ประกอบด้วย เป้าหมายทาง
การตลาด และส่วนผสมทางการตลาด 
 
 

2.3 งำนวิจยัที่เกีย่วข้อง 
กฤติดา ฟองจนัทร์ (2558) ท าการศึกษาเร่ือง รูปแบบและกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจคา้

ปลีกวสัดุก่อสร้างของผูป้ระกอบการรายย่อยในเขตอ าเภอก าแพงแสน จงัหวดันครปฐม ผลการวิจยั
พบว่า ในการด าเนินงานธุรกิจนั้น มีห่วงโซ่ในการด าเนินกิจกรรม ดังน้ี 1) ด้านห่วงโซ่อุปทาน 
ประกอบดว้ย กิจกรรมหลกั คือ การเลือกซ้ือสินคา้จากตวัแทนจ าหน่าย 2) ดา้นการจดัการ คือ จดัวาง
สินคา้เป็นหมวดหมู่ ท าระบบจดัเก็บสินคา้ แบ่งหนา้ท่ีพนักงาน 3) ดา้นการจ าหน่ายสินคา้ คือ การ
จ าหน่ายสินคา้สู่ผูบ้ริโภคโดยตรง 4) ดา้นการตลาด คือ ความหลากหลายและครบวงจรของสินคา้ 
และกลยทุธ์ราคาต ่า 5) ดา้นการส่งเสริมการขาย คือ การใชก้ลยทุธ์ในการลดราคาสินคา้ เพื่อดึงดูดใจ 
กระตุ้นให้ผู ้บริโภคตัดใจซ้ือ 6) ด้านกิจกรรมสนับสนุน คือ ท าการวางแผนก าหนดกลยุทธ์ 
ประกอบดว้ย การสังเกตพฤติกรรมการลูกคา้ และเลือกสินคา้มาขายให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการ
ซ้ือของลูกคา้ 7) ดา้นการบริหารทรัพยากรบุคคล คือ การเทรนด์ให้พนักงานรู้จกั และเขา้ใจในตวั
สินคา้ และสุดทา้ย คือ 8) ดา้นการเงิน คือ มีการจดัท าบญัชีให้ถูกตอ้ง และชดัเจน 

สราลี ตงัตระกูลไพศาล (2559) ศึกษาเร่ือง การวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดเพื่อพฒันา
ธุรกิจร้านคา้วสัดุก่อสร้าง กรณีศึกษา หจก.ส.เจริญไพศาลโลหะ จงัหวดัหนองคาย ผลการศึกษา
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พบว่า หจก.ส.เจริญไพศาลโลหะ มีแนวคิดในการใช้กลยุทธ์ 3 ส. ซ่ึงไดแ้ก่ กลยุทธ์เสนอ กลยุทธ์
ส่งเสริม และกลยุทธ์ส่งมอบเพื่อพฒันาธุรกิจ และตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย
ไดสู้งสุด 

เนตรดาว กองทิพย ์(2559) ท าการศึกษา เร่ือง การบริหารจัดการร้านจ าหน่ายวสัดุ
ก่อสร้างในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ ผลงานวิจยัพบว่า คนท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ คือ ครอบครัว โดยในการซ้ือแต่ละคร้ัง จะมีเหตุผลท่ีตดัสินใจ 
คือ ร้านตอ้งมีสินคา้หลากหลาย และพบว่า ส่วนใหญ่ในการซ้ือแต่ละคร้ังจะมีค่าใชจ่้ายในการซ้ืออยู่
ท่ี 5,000 บาท และพบว่า 1) ลูกคา้ท่ีมีระดับการศึกษาต่างกัน มีระดับความคิดเห็นแตกต่างกัน 2) 
ลูกคา้ท่ีมีเพศ ระดับการศึกษา อาชีพ และ สถานภาพสมรสต่างกนั ลูกคา้มีระดับการตดัสินใจซ้ือ
แตกต่างกนั 3) ลูกคา้ท่ีมีประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ และ เวลาในการมาซ้ือต่างกนั ลูกคา้มีระดบัการตดัสินใจ
ซ้ือแตกต่างกนั 4) ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้กบัปัจจยัในการซ้ือวสัดุก่อสร้าง
ของลูกคา้พบว่ามีความสัมพนัธ์กัน 5) ความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัความคิดเห็นของลูกคา้กบัระดบั
การตดัสินใจซ้ือของลูกคา้อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

สุพจน์ กาญจนางกูรพนัธุ์ (2560) ท าการศึกษา เร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างในช่องทางการจ าหน่ายแนวใหม่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ผลการวิจยั พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการในกรุงเทพมหานครมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ก่อสร้างจากร้านไท
วสัดุ ซ่ึงผูซ้ื้อส่วนใหญ่จะเป็นผูช้าย อายุระหว่าง 36-45 ปี สถานภาพสมรส การศึกษาปริญญาตรี 
อาชีพพนักงานของบริษทั มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ท่ี 10,001 - 30,000 บาท มี วตถุประสงค์ในการ
ซ้ือสินคา้ คือ เพื่อซ่อมแซมปรับปรุง/ต่อเติม/ขยาย ส่ือท่ีท าให้ลูกคา้ตดัสินใจไดม้ากท่ีสุด คือ ป้าย
โฆษณา โดยในรอบหน่ึงปีท่ีผ่านมาซ้ือวสัดุก่อสร้างเพียงคร้ังเดียว โดยมีค่าใชจ่้ายประมาณ 10,001-
50,000 บาท สินค้าท่ีซ้ือมากท่ีสุด คือ อุปกรณ์ไฟฟ้า : หลอด โคม สายไฟฟ้า ส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้วสัดุก่อสร้าง ฯ โดยรวมอยู่
ในระดบัมาก และพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้
วสัดุก่อสร้างอยา่งมีนยัส าคญั 

นิลุบล ธนสิทธ์ิสุนทร (2560) ท าการศึกษา เร่ือง ช่องทางการจ าหน่ายผลิตภณัฑเ์ซรามิค
ของผูป้ระกอบการในจงัหวดัล าปาง ผลการศึกษาพบว่า ผูป้ระกอบธุรกิจเซรามิคในล าปางส่วนใหญ่
ประกอบธุรกิจในรูปแบบของบริษทัจ ากดั มีการจ าหน่ายสินคา้ไปต่างประเทศ ในอตัราร้อยละ 20 
ของผลิตภณัฑท์ั้งหมด ตลาดส่งออกท่ีส าคญั คือ ยโุรปตะวนัตก ตลาดในประเทศท่ีส าคญั คือ จงัหวดั
กรุงเทพ ฯ ดา้นโครงสร้างช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ในตลาดต่างประเทศและในประเทศตลาดใน
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ประเทศจ าหน่ายผ่านตวัแทนคนกลาง โดยขนส่งทางรถยนตห์รือรถบรรทุก ส่วนตลาดต่างประเทศ
จ าหน่ายผ่านส่ือต่าง ๆ เช่น Website ส่ือส่ิงพิมพ ์และตวัแทนคนกลางทั้งพ่อคา้ปลีกและพ่อคา้ส่ง ส่ง
มอบสินคา้โดยการจดัส่งผ่านตวัแทนจ าหน่าย โดยขนส่งทางเรือ พฤติกรรมสมาชิกในช่องทางการ
จ าหน่ายผลิตภณัฑเ์ซรามิคในจงัหวดัล าปาง กิจการเลือกสมาชิกในช่องทางโดยพิจารณาตามเง่ือนไข
ทางการเงิน เลือกจ าหน่ายสินคา้ผ่านสมาชิกในช่องทางเน่ืองจากสามารถขยายตลาด เพิ่มยอดขาย-
ยอดสั่งซ้ือ และผลก าไรเพิ่มขึ้น ส่วนกลยทุธ์ดึงดูดความสนใจของสมาชิก คือ เปล่ียนสินคา้ท่ีเสียหาย
ในการขนส่งหรือสินคา้ไม่ไดคุ้ณภาพ ปัญหาและอุปสรรคในการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์เซรามิคท่ี
ผูป้ระกอบการพบในอุตสาหกรรมเซรามิดของจงัหวดัล าปางมากท่ีสุด คือ ค่าใชจ่้ายในการขนส่งสูง 
และ มีความล่าชา้ ซ่ึงเกิดจากความไม่แน่นอนทางการเมือง และภยัทางธรรมชาติ เกิดความเสียหาย
ระหว่างการขนส่ง รวมทั้งไม่ใดรั้บการสนบัสนุนจากภาครัฐเท่าท่ีควร เช่น การสนบัสนุนในการจดั
แสดงสินคา้ทั้งในประเทศและต่างประเทศ 

ปรีดา มานะสุวรรณ (2561) ท าการศึกษา เร่ือง กลยทุธ์การสร้างความไดเ้ปรียบทางการ
แข่งขันของธุรกิจจ าหน่ายวสัดุก่อสร้างในเขตพื้นท่ี 3 จังหวดัชายแดนภาคใต้ (ยะลา ปัตตานี 
นราธิวาส) ผลการศึกษาพบว่า ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 41-50 ปี การศึกษาปริญญาตรี 
รายไดอ้ยูท่ี่ 20,000 บาท ต าแหน่งงานในปัจจุบนัเป็นหุน้ส่วนผูจ้ดัการ ประเภทธุรกิจ คือ หา้งหุน้ส่วน
จ ากดั มีจ านวนเงินทุนปัจจุบนั 2,000,001-3,000,000 บาท แหล่งท่ีมาของเงินทุน คือ การกูย้มืธนาคาร 
ระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจ 5-10 ปี มีพนกังานภายในกิจการจ านวน 5-10 คน โดยกลุ่มตวัอยา่งเห็น
ดว้ยเก่ียวกบัการมีกลยุทธ์การสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของธุรกิจจ าหน่ายวสัดุก่อสร้าง 
โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ย คือ  ดา้นผลิตภณัฑ ์รองลงมา คือดา้นบริการ ดา้นบุคลากร 
ด้านช่องทางการจ าหน่าย และด้านภาพลกัษณ์ ผลการทดสอบสมมุติฐานพบว่า เงินทุนปัจจุบนั 
แหล่งท่ีมาของเงินทุน และระยะเวลา ในการด าเนินธุรกิจมีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดับ .05 ส่วนลักษณะการประกอบธุรกิจและจ านวนพนักงานภายในกิจการไม่มีความ
แตกต่างกนั 

ดงัขสิษฐ์ สังขดิษฐ์ (2561) ท าการศึกษา เร่ือง แผนการตลาดของอุตสาหกรรมก่อสร้าง
ในจงัหวดัชยัภูมิ สรุปผลการศึกษาไดจ้ดัท าแผนการตลาดเพื่อน าไปสู่การปฏิบติัใหก้บัธุรกิจก่อสร้าง
ท่ีจะจดัตั้งใหม่ ไดแ้ก่บริษทัคอนเซอร์เวย ์เน็ท จ ากดั โดยกลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกัคือบริษทัเจา้ของ
โครงการหมู่บ้านจัดสรรเพื่อท่ีอยู่อาศยั ประเภทบา้นเด่ียว หน่ึงชั้น สองชั้น และ อาคารพาณิชย์
เป้าหมายรองคือกลุ่มลูกคา้รายย่อยท่ีตอ้งการปลูกสร้างท่ีพกัอาศยัและการรับช่วงงานจากผูป้ระมูล
โครงการท่ีเก่ียวขอ้งกบัหน่วยงานภาครัฐ กลยทุธ์ท่ีท าใหแ้ผนการตลาดประสบความส าเร็จ ไดแ้ก่ 1) 
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ใชจุ้ดแขง็แสวงหาประโยชน์จากโอกาส 2) เอาชนะจุดอ่อนโดยแสวงหาประ โยชน์จาก
โอกาส 3) ใชจุ้ดแข็งหลีกเล่ียงอุปสรรค และ 4 ลดจุดอ่อนให้เหลือน้อยท่ีสุดและหลีกเล่ียงอุปสรรค 
โดยมีแผนฉุกเฉินรองรับ คือ 1) ท าธุรกิจรับช่วงงานธุรกิจก่อสร้างจากเครือข่ายเพื่อสร้างรายได้
ใหก้บัธุรกิจและ 2) จดทะเบียนจดัตั้งส านกังานช่างรังวดัเอกชน เพื่อด าเนินธุรกิจรับบริการงานรังวดั
เอกชน ตามพระราชบญัญติัช่างรังวดัเอกชน พ.ศ.2535 และการท่ีจะท าให้แผนการตลาดของธุรกิจ
ก่อสร้างประสบความส าเร็จได้นั้ น ผูป้ระกอบการธุรกิจก่อสร้างควรได้รับการสนับสนุนจาก
หน่วยงานภาครัฐบาล ในดา้นของผูป้ระกอบการธุรกิจก่อสร้างท่ีควรจะตอ้งมีการคิดคน้เทคโนโลยี
ใหม่ ๆ เพื่อพฒันาธุรกิจของตนเอง 

ประสิทธ์ิ รัตนะพนัธ์ (2561) ท าการศึกษา เร่ือง การพฒันาช่องทางการจ าหน่ายและ
การสร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บัผลิตภณัฑชุ์มชนประเภทอาหารในจงัหวดัสงขลา ผลการวิจยั พบวา่ จุดแขง็
ของผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ คือ ผลิตภณัฑมี์คุณภาพ โดยจะตอ้งไดรั้บการรับรองคุณภาพมาตรฐาน
ต่าง ๆ จุดอ่อน คือ ช่องทางการจ าหน่ายยงัไม่หลากหลายเพียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้ ต่อมา 
คือ มีจ านวนพนักงานไม่เพียงพอส าหรับการผลิต  โอกาส คือ การส่งเสริมและสนับสนุนจาก
หน่วยงานภาครัฐ และอีกส่วนหน่ึงคือ ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ออนไลน์มากขึ้น ท าให้
มีโอกาสในการเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดม้ากขึ้น อุปสรรค คือ การแข่งขนัท่ีสูงขึ้นทั้งทางตรงและทางออ้ม 
การขึ้นลงของราคาวตัถุดิบ ท าให้ตน้ทุนของสินคา้ไม่แน่นอน ในส่วนของแนวทางการพฒันาช่อง
ทางการจ าหน่าย จากการศึกษาสามารถสรุปไดว้่า ควรพฒันาดา้นการจดัวางสินคา้บนชั้นวางให้มี
ความโดดเด่น ควรมีการจดัตั้งา จดัจ าหน่ายสินคา้ และจ าตอ้งมีสินคา้ท่ีหลากหลาย เพื่อให้น่าสนใจ 
และดึงดูดใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง้่ายขึ้น  

สุวนาถ ทองสองยอด (2561) ท าการศึกษาเร่ือง แนวทางการพฒันาช่องทางการตลาด
ของผลิตภณัฑ์เกลือต าบลบานา จงัหวดัปัตตานี พบว่า ช่องทางการตลาดของผลิตภณัฑ์เกลือหวาน
บานา มี 2 ประเภทคือช่องทางตรง เป็นช่องทางท่ีผูผ้ลิตน าสินคา้สู่กลุ่มเป้าหมายโดยตรง และช่อง
ทางออ้ม เป็นช่องทางท่ีผูผ้ลิตน าสินคา้สู่ผูบ้ริโภคโดยผ่านคนกลาง องคป์ระกอบท่ีเก่ียวขอ้งในการ
พฒันาช่องทางการตลาด ท่ีกลุ่มผูป้ระกอบการจ าเป็นตอ้งท าความเขา้ใจคือการศึกษากลุ่มเป้าหมาย
ของผลิตภณัฑแ์ละการวางต าแหน่งตราสินคา้ ทั้งน้ีขอ้เสนอกลยุทธ์เพื่อการพฒันาช่องทางการตลาด
ส าหรับผลิตภัณฑ์เกลือหวานบานาประกอบด้วย 5 กลยุทธ์  ได้แก่ การสร้างหน้าร้าน การสร้าง
พนักงานขายและตัวแทนจ าหน่าย การสร้างพันธมิตรช่วยกระจายสินค้า การจ าหน่ายผ่านส่ือ
ออนไลน์ การส่ือสารแบรนด์ และการขยายธุรกิจ โดยผูป้ระกอบการชุมชน ต าบลบานาหรือกลุ่ม
ชุมชนอ่ืน ๆ สามารถน าไปประยกุตใ์ชใ้นการพฒันาธุรกิจชุมชนได ้
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Christian Homburg, Josef Vollmayr and Alexander Hahn (2014) ท าการศึกษาเ ร่ือง 
การสร้างมูลค่าท่ีมัน่คงผ่านการขยายช่องทางหลกั โดยบทความน้ีมุ่งศึกษาถึงการเพิ่มการจดัจ าหน่าย
หรือการจดัตั้งช่องทางการจ าหน่ายใหม่มีอิทธิพลต่อมูลค่าของบริษทัหรือไม่ โดยท าการศึกษากบั
บริษทั จ านวน 240 รายการบริษทั ในสหรัฐอเมริกา เยอรมนี และจีน ผลการวิจยัพบว่า การขยาย
ช่องทางส่งผลต่อมูลค่าของบริษทั (เช่น ผลตอบแทนจากสต็อคท่ีผิดปกติ) อย่างไรก็ตาม การขยาย
ช่องทางทั้งสองประเภทส่งผลกระทบต่อมูลค่าบริษทัแตกต่างกนั ในขณะท่ีการสร้างช่องทางใหม่ส่ง
ผลดีต่อมูลค่าของบริษทัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

Goran Petkovic (2020) ท าการศึกษาเร่ือง ช่องทางการตลาดในการสร้างมูลค่าและส่ง
มอบชีสในสาธารณรัฐเซอร์เบีย ผลการศึกษาพบวา่ ช่องทางการตลาดทางตรงมีการเช่ือมต่อโดยตรง
ระหว่างเกษตรกรและผูบ้ริโภคและสร้างความสัมพนัธ์ระยะยาวบนพื้นฐานของความไวว้างใจ
เพื่อให้เข้าใจความต้องการของผูบ้ริโภค ดังนั้นผูจ้  าหน่ายชีสท่ีผูเ้ข้าร่วมช่องทางการตลาดแบบ
ทางตรงจะสามารถลดตน้ทุน แต่สามารถผลิตไดใ้นปริมาณมาก และสามารถส่งมอบชีสใหก้บัลูกคา้
ไดใ้นระยะเวลาท่ีรวดเร็วมากขึ้น 

จากการศึกษางานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง สามารถสรุปไดว้า่ กลยทุธ์ในการขาย เพื่อปิดยอดขาย
ส าหรับธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัวสัดุก่อสร้างมีหลากหลายแนวทางดว้ยกนั ไดแ้ก่ กลยุทธ์ในในเร่ืองของ
พนักงาน โดยการเพิ่มทกัษะของพนักงานขายให้มีความรู้ ความสามารถให้มีความพร้อมกับการ
แนะน าสินคา้หรือบริการให้ชัดเจน สามารถตอบค าถามขอ้สงสัยให้กับลูกคา้ได้ เพื่อสร้างความ
น่าเช่ือถือให้กับลูกค้า ซ่ึงจะช่วยเพิ่มโอกาสในการปิดการขายวัสดุอุปกรณ์วัสดุก่อสร้างได้ 
นอกจากนั้นกลยุทธ์ในการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของธุรกิจจ าหน่ายวสัดุก่อสร้าง ท่ี
ส าคญันอกเหนือจากพนกังานขาย คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นบริการ ดา้นช่องทางการจ าหน่าย และดา้น
ภาพลกัษณ์ 

อย่างไรก็ดีจากการศึกษาในคร้ังน้ี พบว่า ยงัไม่มีงานวิจยัใดเลยท่ีท าการศึกษาเร่ืองกล
ยุทธ์การปิดยอดขายของธุรกิจผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคารในช่องทางการขายเขา้โครงการ
โดยตรงเลย อีกทั้งยงัไม่มีแนวคิดใดโดยตรงท่ีให้ความรู้ ขอ้มูลเก่ียวกบัการขายเขา้โครงการโดยตรง
โดยเฉพาะ ดงันั้นผูวิ้จยัจึงมีความสนใจท่ีจะท าการศึกษา การศึกษารูปแบบการจดัการของผูจ้  าหน่าย
ผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคารในช่องทางการขายเขา้โครงการโดยตรง เพื่อให้ไดแ้นวทางใน
การขายเขา้โครงการโดยตรงมาใช้ในการจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ส าหรับงานก่อสร้างอาคาร ซ่ึงเป็น
รูปแบบการจ าหน่ายสินคา้รูปแบบหน่ึงท่ีน่าสนใจ และมีความแตกต่างจากคู่แข่งขนัทางการตลาดทัว่ 
ๆไป อนัจะน ามาซ่ึงความไดเ้ปรียบในการด าเนินธุรกิจในสภาวการณ์ท่ีมีการแข่งขนักนัอย่างรุนแรง
ไดต้่อไป 
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บทที่ 3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
 

การศึกษารูปแบบการจดัการของผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑ์ส าหรับงานก่อสร้างอาคารใน
ช่องทางการขายเขา้โครงการโดยตรงในคร้ังน้ี ผูวิ้จยัไดก้ าหนดระเบียบวิธีวิจยัในการศึกษาไวด้งัน้ี 
 
 

3.1  ผู้ให้ข้อมูลหลกั 
ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริหาร ผูจ้ดัการทัว่ไป พนักงานอาวุโส ท่ี

ท างานอยู่ในธุรกิจของผูจ้  าหน่ายผลิตภัณฑ์ส าหรับงานก่อสร้างอาคาร ในช่องทางการขายเข้า
โครงการโดยตรง ท่ีมียอดขายไม่ต ่ากวา่ 10,000,000 บาทต่อปี และท างานอยูใ่นองคก์รท่ีมีการด าเนิน
ธุรกิจในประเทศไทยมากกวา่ 2 ปี จ านวน 10 บริษทั โดยมีขั้นตอนการคดัเลือกผูใ้หข้อ้มูลหลกัดงัน้ี 

1. เป็นผูบ้ริหาร ผูจ้ดัการทัว่ไป พนักงานอาวุโส ท่ีท างานอยู่ในธุรกิจของผูจ้  าหน่าย
ผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคาร ไม่ต ่ากวา่ 2 ปี 

2. เป็นบริษทัท่ีมีวิธีการขายช่องทางโครงการ ท่ีมียอดขายไม่ต ่ากว่า 10,000,000 บาท
ต่อปี 

3. เป็นผูท่ี้มีความเตม็ใจในการใหส้ัมภาษณ์เชิงลึก 
 
 

3.2  เคร่ืองมือที่ใช้ในกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสัมภาษณ์เชิงลึกท่ีสร้างจากการศึกษา

คน้ควา้ขอ้มูลจากหนังสือ เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง จากนั้นจึงท าการน าไปทดสอบ ความ
เท่ียงตรง (validity) โดยน าไปให้อาจารยท่ี์ปรึกษา เป็นผูพ้ิจารณาตรวจสอบ โดยแบบสอบถามท่ี
ผูวิ้จยัสร้างขึ้น มีประเด็นค าถาม 4 ประเด็นหลกั ดงัต่อไปน้ี 

1)  ขอ้ค าถามเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
2) ขอ้ค าถามเก่ียวกับสภาพการด าเนินงาน ปัญหาและอุปสรรคท่ีพบในการด าเนิน

ธุรกิจผลิตภณัฑ์ส าหรับงานก่อสร้างอาคารของผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑ์ส าหรับงานก่อสร้างอาคารใน
ปัจจุบนั   



24 

 

3) ขอ้ค าถามเก่ียวกบักลยทุธ์ในการด าเนินธุรกิจ โดยน าวิธีการขายช่องทางโครงการมา
ใชใ้นการขายสินคา้ของผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคาร 

4) ขอ้เสนอแนะเพื่อมุ่งไปสู่ความส าเร็จของการด าเนินธุรกิจผลิตภัณฑ์ส าหรับงาน
ก่อสร้างอาคาร โดยการน าวิธีการขายช่องทางโครงการมาใชใ้นการขายสินคา้ 
 
 

3.3 กำรสร้ำงเคร่ืองมือกำรวิจัย 
การสร้างเคร่ืองมือแบบสอบถามผูวิ้จยัไดส้ร้างแบบสอบถามตามขั้นตอนดงัน้ี 
1. ผูว้ิจยัไดศึ้กษาขอ้มูลจากแนวความคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวิจยั และศึกษาขอ้มูลจาก

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง เพื่อเป็นกรอบข้อมูลเบ้ืองต้น แลว้ก าหนดข้อค าถาม ให้ครอบคลุมเน้ือหาท่ี
ตอ้งการศึกษา  

2. น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษามาสร้างแบบสัมภาษณ์เชิงลึก 
3. น าแบบสัมภาษณ์เชิงลึกท่ีสร้างขึ้นเสนอผูเ้ช่ียวชาญ และผูท้รงคุณวุฒิ เพื่อตรวจสอบ

ความถูกตอ้งตามเน้ือหา และความเหมาะสมท่ีจะใชใ้นการเก็บขอ้มูล และพิจารณาแกไ้ขปรับปรุงให้
แบบสอบถามมีความสมบูรณ์มากยิง่ขึ้น 

4.  น าแบบสอบถามท่ีได้รับการปรับปรุงและพิจารณารับรองจากผูเ้ช่ียวชาญ และ
ผูท้รงคุณวุฒิไปใชใ้นการเก็บขอ้มูลในการศึกษาวิจยัต่อไป 
 
 

3.4 กำรทดสอบเคร่ืองมือท่ีใช้ในกำรศึกษำ 
การทดสอบความเท่ียงตรง (validity) ผูศึ้กษาได้ท าการศึกษาเเนวคิดและทฤษฎีท่ี

เก่ียวขอ้งเพื่อน ามาใชเ้ป็นกรอบในการสร้างแบบสัมภาษณ์ หลงัจากนั้นผูศึ้กษาไดน้ าแบบสัมภาษณ์ 
ท่ีได้เรียบเรียงแลว้ไปให้ผูท้รงคุณวุฒิ ซ่ึงได้แก่ อาจารยท่ี์ปรึกษา เป็นผูพ้ิจารณาตรวจสอบความ
เท่ียงตรงด้านเน้ือหา (content validity) ความเหมาะสมของภาษาท่ีใช้ เพื่อขอค าแนะน าในการ
ปรับปรุงแกไ้ขและเลือกเฉพาะขอ้ค าถามท่ีมีความเท่ียงตรงเพื่อน าไปใช้ในการเก็บขอ้มูลดว้ยการ
สัมภาษณ์ผูใ้หข้อ้มูลหลกั 
 
 

3.5 กระบวนกำรเกบ็ข้อมูล 
ส าหรับการเก็บรวบรวมขอ้มูล มีกระบวนการด าเนินการดงัน้ี 
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1. ผูว้ิจยัขอความอนุเคราะห์ในการเก็บขอ้มูล มาด าเนินการประสานงานกบัผูบ้ริหาร 
ผูจ้ดัการทัว่ พนักงานอาวุโสไปท่ีท างานอยู่ในธุรกิจของผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑ์ส าหรับงานก่อสร้าง
อาคาร ในช่องทางการขายเขา้โครงการโดยตรง ท่ีมียอดขายไม่ต ่ากว่า 10,000,000 บาทต่อปี และ
ท างานอยูใ่นองคก์รท่ีมีการด าเนินธุรกิจในประเทศไทยมากกวา่ 2 ปี จ านวน 10 บริษทั 

3. ผูว้ิจยัคดัเลือกผูใ้หข้อ้มูลโดยวิธีการคดัเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบสโนวบ์อลล ์(snowball 
sampling) เป็นการเลือกตวัอยา่งในลกัษณะการสร้างเครือข่ายขอ้มูล โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

3.1 ผูวิ้จัยเร่ิมท าการคัดเลือกผูใ้ห้ข้อมูลหลัก คนท่ี 1 โดยคัดเลือกจาก
บุคคลท่ีเป็น ผูรู้้จกัของผูว้ิจยั และมีความเตม็ใจในการใหข้อ้มูล 

3.2 เ ม่ือได้ผู ้ท่ี มีคุณสมบัติตรงตามท่ีผู ้วิจัยต้องการ ผู ้วิจัยจะท าการ
สอบถามความสมคัรใจในการใหข้อ้มูล 

3.3 ท าการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างตามหัวขอ้ค าถามในแบบสัมภาษณ์ท่ี
สร้างไว ้

3.4 เม่ือท าการสัมภาษณ์ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัคนท่ี 1 เป็นท่ีเรียบร้อย ผูว้ิจยัขอ
ความอนุเคราะห์ให้ผูใ้ห้ข้อมูลคนท่ี 1 แนะน าผูใ้ห้ข้อมูลคนท่ี 2 ท่ีมีคุณสมบัติตรงตามท่ีผูว้ิจัย
ตอ้งการ 

3.5 ด าเนินการเก็บขอ้มูลจนครบตามจ านวนท่ีตอ้งการ 
 
 

3.6 กำรวิเครำะห์ข้อมูล 
หลงัจากเก็บขอ้มูลครบถว้น ผูว้ิจยัไดท้ าการตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกตอ้ง

ของขอ้มูล ผูวิ้จยัน าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์เชิงคุณภาพ โดยการวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) 
โดยน าข้อมูลท่ีได้จากการศึกษามาก าหนดหัวข้อท่ีจะท าการวิเคราะห์ตามเน้ือหาท่ีปรากฏ
ประกอบดว้ยขั้นตอน ดงัน้ี 

1. วางเคา้โครงของขอ้มูล โดยการท ารายช่ือหรือขอ้ความท่ีจะถูกน ามาวิเคราะห์แลว้
แบ่งไวเ้ป็นประเภท (Categories) 

2. ค านึงถึงบริบท (Context) หรือสภาพแวดลอ้มประกอบของขอ้มูลเอกสารท่ีน ามา
วิเคราะห์เช่น ใครเป็นผูเ้ขียน เขียนให้ใครอ่าน ช่วงเวลาท่ีเขียนเป็นอย่างไรเพื่อให้การวิเคราะห์
เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพและบรรยายคุณลกัษณะเฉพาะของเน้ือหาโดยไม่โยงไปสู่ลกัษณะของ
เอกสาร ผูส่้งสารและผูรั้บ 
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3. การวิเคราะห์เน้ือหาจะท าตามเน้ือหาท่ีปรากฏ (Manifest Content) ในเอกสาร
มากกว่ากระท ากบัเน้ือหาท่ีซ่อนอยู่ (Latent Content) โดยจะไม่ตีความค่า หรือขอ้ความเหล่านั้นการ
ตีความจะท าเฉพาะตอนท่ีสรุปเท่านั้น 
 
 

3.7 ข้อจ ำกดั 
เน่ืองจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-19 ท าให้มีขอ้จ ากดัในการลงพื้นท่ีเก็บ

ขอ้มูลดว้ยตนเอง ดงันั้นในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีจึงท าการเก็บขอ้มูลภายใตรู้ปแบบของการใชชี้วิตใน
ยุคปกติวิถีใหม่ ตามหลกั Social Distancing โดยท าการเก็บขอ้มูลแบบสอบถามดว้ยแบบสอบถาม
ออนไลน์ และท าการเผยแพร่แบบสอบถามไปยงักลุ่มประชากรผ่าน Social Media และในส่วนของ
การสัมภาษณ์เชิงลึกผูป้ระกอบการใช้การสัมภาษณ์เชิงลึกผ่านโทรศพัท์มือถือ และโปรแกรมการ
ประชุมทางไกล (ZOOM) 
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บทที่ 4 
ผลกำรศึกษำ 

 
 

4.1 ผลกำรศึกษำข้อมูลทั่วไปเกีย่วกบักำรด ำเนินงำนของผู้ให้ข้อมูลหลกั 
4.1.1 ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกจิ 
จากการศึกษา โดยการท าการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูบ้ริหาร ผูจ้ดัการทัว่ไป พนักงาน

อาวุโส ท่ีท างานอยู่ในธุรกิจของผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคาร ในช่องทางการขาย
เขา้โครงการโดยตรง ท่ีมียอดขายไม่ต ่ากว่า 10,000,000 บาทต่อปี และท างานอยู่ในองค์กรท่ีมีการ
ด าเนินธุรกิจในประเทศไทยมากกวา่ 2 ปี จ านวน 10 บริษทั ผลการศึกษาพบวา่ องคก์รส่วนใหญ่จะมี
ระยะเวลาการด าเนินงานมามากกว่า 10 ปีทั้งส้ิน โดยองคก์รท่ีเปิดด าเนินการมายาวนานท่ีสุด ท่ีร่วม
เป็นผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัในคร้ังน้ี มีระยเวลาการด าเนินงานยาวนานถึง 50 กว่าปี โดยเปิดด าเนินการคร้ัง
แรก ปี 2514 โดยมีรายละเอียดดงัตารางท่ี 4.1 
 
ตำรำงท่ี 4.1 ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกจิ 
 
ล ำดับ ช่ือ - นำมสกุล ต ำแหน่ง สังกดั ระยะเวลำ

ด ำเนินงำน 

1 คุณชยัธนนัท ์จนั
ดีนนทพฒัน์ 

Project Sales Division 
Manager 

บริษทั ASSA ABLOY 
(Thailand) 

20 ปี 

2 คุณณชนก ริมสมุทรไชย พนกังานอาวุโส 

ฝ่ายประสานงานขาย
โครงการ 

บริษทั นิปปอนเพนต ์
เดคโคเรทีฟ โคทต้ิง 
(ประเทศไทย) จ ากดั 

50 ปี 

3 คุณณฐักานต ์รัตนพนัธุ์วร
กุล 

เจา้ของกิจการ บริษทั แอมแอร์เอวี 
จ ากดั 

8 ปี 

4 คุณณฐัวุฒิ จิตติชยั Assistant Vice 
President Project Sales 

บริษทั เฌอร่า จ ากดั 
(มหาชน) 

40 ปี 

5 คุณธเนศ จนัทร์โรจนา
นนท ์

Country Manager บริษทั ซูดลั จ ากดั 6 ปี 
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ตำรำงท่ี 4.1 ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกจิ (ต่อ) 
 
ล ำดับ ช่ือ - นำมสกุล ต ำแหน่ง สังกดั ระยะเวลำ

ด ำเนินงำน 

6 คุณปุณณดา แบนดิ เจา้ของกิจการ บริษทั ซพัพลาย 
แอนด ์แมทีเรียล 

จ ากดั 

2 ปี 
 

7 คุณวีรยา ปิยะรัตน์ เจา้ของกิจการ บริษทั ซี เอ ไอ เอ็นจิ
เนียร่ิง จ ากดั 

10 ปี 

8 คุณสรินรา แสงขจรเกียรติ ผูจ้ดัการฝ่ายขาย
โครงการ 

บริษทั พิดิไลต ์แบม
โก ้จ ากดั 

29 ปี 

9 คุณสุทธิกานต ์ชุ่มช่ืน ผูจ้ดัการการตลาด
โครงการ และ ฝ่าย
ขายโครงการ 

บริษทั ฟาอีสท ์เซรา
มิก จ ากดั 

39 ปี 

10 คุณศรัณญา มูสิกธรรม ผูจ้ดัการฝ่ายขาย
โครงการ แผนกสีทา

อาคาร 

บริษทั โจตนัไทย 
จ ากดั 

45 ปี 

 
4.1.2 ผลประกอบกำรในปี 2564 
ในส่วนของผลประกอบการ ในปี 2564 จากการท าการศึกษาโดยการสัมภาษณ์เชิงลึก

จากผูบ้ริหาร ผูจ้ดัการทัว่ไป พนักงานอาวุโส ท่ีท างานอยู่ในธุรกิจของผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑส์ าหรับ
งานก่อสร้างอาคาร ในช่องทางการขายเขา้โครงการโดยตรง ท่ีมียอดขายไม่ต ่ากว่า 10,000,000 บาท
ต่อปี และท างานอยูใ่นองคก์รท่ีมีการด าเนินธุรกิจในประเทศไทยมากกว่า 2 ปี จ านวน 10 บริษทั ผล
การศึกษาพบวา่ บริษทัส่วนใหญ่มีผลการด าเนินการต ่ากวา่เป้าท่ีตั้งไว ้อนัเน่ืองมาจากสถานการณ์โค
วิด ท่ีส่งผลท าให้อุตสาหกรรมดา้นอสังหาริมทรัพย ์และการก่อสร้างโครงการต่าง ๆ ทั้งแนวราบ 
และแนวสูงตอ้งชะงกัตวัลงไป โดยบริษทัท่ีไดรั้บผลกระทบมากท่ีสุด พบว่า มียอดรายไดต้ ่ากวา่เป้า 
เกิน 50% ของเป้าท่ีตั้งไว ้ดงัตวัอยา่งบทสัมภาษณ์ของผูใ้หข้อ้มูลหลกั ดงัน้ี 

“...ในปี 2564 ท่ีผ่านมา ผลประกอบการของบริษทัฯ ซ่ึงเป็นบริษทัท่ีด าเนินการขาย
อะไหล่แอร์ มีผลประกอบการไม่เป็นไปตามแผน เพราะโควิดมีการปิดไซตง์านก่อสร้าง ท าให้งาน
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ทุกอย่างตอ้งเล่ือนออกไป ซ่ึงกระทบต่อผลประกอบการ ท่ีต ่ากว่าเป้าเกิน 50เปอร์เซ็นต์....” (ผูใ้ห้
สัมภาษณ์ รายท่ี 7) 

ความคิดเห็นขา้งตน้ สอดคลอ้งกบัผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 5 ท่ีกล่าววา่  
“...ผลการด าเนินงานท่ีในปี 2564 ท่ีผ่านมาไม่เป็นไปตามเป้า โดยต ่ากว่าเป้า ประมาณ 

10 กวา่เปอร์เซ็นต ์แต่เม่ือดูถึงการเติบโตทางธุรกิจก็ยงัพบวา่ ธุรกิจมีการขยายตวั เติบโตขึ้นประมาณ 
20 เปอร์เซ็นต.์..” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 5) 

เช่นเดียวกนักบับริษทัผูผ้ลิตและจดัจ าหน่าย กระเบ้ืองภายนอกและภายใน ท่ีประสบ
ปัญหาในการด าเนินธุรกิจจากการแพร่ระบาดของโควิด ซ่ึงท าให้ยอดรายไดต้กลงกว่าเป้าท่ีวางไว ้
40% 

“...บริษทัของเราเป็นโรงงานผลิตกระเบ้ืองใชภ้ายนอกและภายใน ตั้งอยู่สระบุรี โดย
ในปี 2564 ผลประกอบการไม่เป็นไปตามเป้าหมาย ผลตกจากเป้า 40 เปอร์เซ็นต์ อนัเน่ืองมาจาก
ปัจจยัหลกัท่ีส าคญั คือ สถานการณ์โควิด ท าให้มีการการปิดไซต์งานก่อสร้าง ท าให้ไม่มีออร์เดอร์
สินคา้มายงับริษทัเป็นระยะเวลาท่ียาวนาน ประกอบกบัจ านวนโครงการก่อสร้างใหม่ ๆ ก็ชะลอตวั
ตามสถานการณ์โควิด ท าให้ในปี 2564 ผลประกอบการไม่เป็นไปตามเป้าหมายท่ีวางไว้...” (ผูใ้ห้
สัมภาษณ์ รายท่ี 9) 

แต่อย่างไรก็ดีสถานการณ์โควิดก็ใช่ว่าจะส่งผลกระทบต่อธุรกิจท่ีเก่ียวกบัการจ าหน่าย
ผลิตภณัฑ์ส าหรับงานก่อสร้างอาคารทุกภาคส่วนเสมอไป เพราะจากการท าการสัมภาษณ์พบว่า มี
บางบริษทัท่ีมีผลประกอบการเติบโตสวนกระแสสถานการณ์โควิด เน่ืองจากการด าเนินงานของ
บริษทั มีการจบัลูกคา้จ าหน่ายสินคา้ใหก้บัลูกคา้ในทุกระดบั ดงัน้ี 

“...เน่ืองจากบริษัทของเรา เป็นธุรกิจเก่ียวกับกระเบ้ืองน าเข้า และกระเบ้ืองยาง  
กระเบ้ืองยางลายไม ้ซ่ึงในปี 2564 มีผลประกอบการท่ีเป็นไปตามเป้า โดยไดเ้กินกว่าท่ีตั้ง เป้าไว ้ซ่ึง
เป็นผลมาจากการท่ีบริษทัของเราไม่ไดเ้น้นว่า จะขายสินคา้เขา้โครงการใหญ่ ๆ  เท่านั้น แต่เราเน้น
ไปท่ีโครงการเล็ก ๆ หรือเจา้ของบา้นท่ีจะปลูกสร้างบ้าน รีโนเวทบา้น โดยตรง ซ่ึงในช่วงโควิด เรา
ไดลู้กคา้ท่ีปลูกสร้าง ตกแต่งรีโนเวทบา้นของตนเองจ านวน มาก เพราะเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีมีก าลงัใน
การซ้ือสูงอยูแ่ลว้ สถานการณ์โควิดไม่ไดส่้งผล กระทบต่อสภาพการเงิน ซ่ึงเม่ือโควิดท าใหกิ้จกรรม
ต่าง ๆ ทางธุรกิจตอ้งชะลอตวัลง ลูกคา้ กลุ่มน้ีจึงหันมาท าการดูแล ปลูกสร้าง ตกแต่งบา้นใหม่ เพื่อ
เป็นการพกัผอ่นจากช่วงเวลา วา่งงานไปในตวั...” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 6) 

จากการศึกษาผลประกอบการในปี 2564 โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูบ้ริหาร ผูจ้ดัการ
ทัว่ไป พนกังานอาวุโส ท่ีท างานอยู่ในธุรกิจของผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคาร ใน
ช่องทางการขายเขา้โครงการโดยตรง ท่ีมียอดขายไม่ต ่ากว่า 10,000,000 บาทต่อปี และท างานอยู่ใน
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องคก์รท่ีมีการด าเนินธุรกิจในประเทศไทยมากกว่า 2 ปี จ านวน 10 บริษทั สามารถสรุปไดว้่า บริษทั
ส่วนใหญ่มีผลประกอบการท่ีต ่ากวา่เป้าท่ีวางไว ้ซ่ึงสะทอ้นให้เห็นว่า โควิด มีผลกระทบโดยตรงต่อ
การด าเนินธุรกิจจ าหน่ายอุปกรณ์ในการก่อสร้าง แต่อย่างไรก็ดี การปรับตวัของบริษทัท่ีดี มีการ
ด าเนินงาน การเลือกลูกคา้ท่ีไม่ยดึติดแต่เพียงลูกคา้กลุ่มเดิม ๆ หรือลูกคา้ขนาดไซซ์ของโครงการเดิม 
ๆ ก็สามารถช่วยให้ธุรกิจมีผลประกอบการท่ีสวนกระแส เติบโตขึ้นในสถานการณ์โควิดได ้ดงันั้น
ผูบ้ริหารองค์กรจึงมีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งเป็นผูท่ี้ศึกษา ติดตามรู้เท่าทนัสถานการณ์ต่าง  ๆ เพื่อให้
สามารถวางแผนปรับปรุงการด าเนินงานใหส้อดคลอ้งกบัสถานการณ์ไดอ้ยา่งทนัท่วงที 
 

4.1.3 ช่องทำงในกำรจ ำหน่ำยผลติภัณฑ์ส ำหรับงำนก่อสร้ำงอำคำร 
จากการท าการศึกษาโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูบ้ริหาร ผูจ้ดัการทัว่ไป พนักงาน

อาวุโส ท่ีท างานอยู่ในธุรกิจของผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคาร ในช่องทางการขาย
เขา้โครงการโดยตรง ท่ีมียอดขายไม่ต ่ากว่า 10,000,000 บาทต่อปี และท างานอยู่ในองค์กรท่ีมีการ
ด าเนินธุรกิจในประเทศไทยมากกว่า 2 ปี จ านวน 10 บริษทั ผลการศึกษาพบว่า ผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑ์
ส าหรับงานก่อสร้างอาคารมีการสร้างช่องทางการจ าหน่ายท่ีมากกวา่ 1 ช่องทาง เพื่อรองรับใหเ้ขา้กบั
พฤติกรรมของลูกคา้กลุ่มต่าง ๆ ของตนเอง โดยช่องทางขายหลกั ๆ ท่ีธุรกิจจ าหน่ายผลิตภณัฑ์
ส าหรับงานก่อสร้างอาคารเลือกใช ้ประกอบดว้ย การขายตรงโครงการ การขายผ่าน Retail การขาย
ผา่น Modern Trade และนอกจากนั้น ธุรกิจบางส่วน ยงัมีการเพิ่มช่องทางในการขายผา่นออนไลน์มา
ใชใ้นการใหข้อ้มูลสินคา้ และจ าหน่ายสินคา้ดว้ย เพื่อใหเ้ขา้กบัสถานการณ์ท่ีตอ้งเวน้ระยะทางสังคม 
ดงัตวัอยา่งบทสัมภาษณ์ผูใ้หข้อ้มูลหลกั ดงัน้ี 

“...ปัจจุบนัเรามีช่องทางการขายหลกั 4 ช่องทาง คือ 1. ร้านทั่วไป คือ การขายผ่าน   
Dealer 2. การขายผ่าน Modern Trade คือ ห้างร้านต่าง ๆ 3. การขายตรง คือ พนกังานขายว่ิงเขา้ขาย
ตรงในโครงการ และช่องทางท่ีพฒันาขึ้นมาเพิ่มเติม คือ 4. ออนไลน์ ซ่ึงเป็นช่องทางท่ีเนน้ให้ขอ้มูล
สินคา้แก่ลูกคา้ เป็นการใหลู้กคา้ดูสินคา้ก่อน เม่ือมีการสั่งสินคา้ บริษทัจะมีบริการขนส่งใหลู้กคา้ แต่
ปัจจุบนัลูกคา้ท่ีสั่งซ้ือสินคา้ผา่นออนไลน์ มกัจะไม่ไดเ้ป็นโปรเจคใหญ่...” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 2) 

รูปแบบการขายของบริษทัผูผ้ลิตและจดัจ าหน่ายสีทาอาคารและสีอุตสาหกรรม มีความ
คล้ายคลึงกันกับบริษัทผูจ้  าหน่ายและติดตั้ งเคร่ืองปรับอากาศ ท่ีพบว่า มีช่องทางในการขายท่ี
หลากหลายเช่นกนั และมีการพฒันาช่องทางการขายผา่นออนไลน์ขึ้นมาใหม่ ดงับทสัมภาษณ์ดงัน้ี 

“...ปัจจุบนับริษทัของเรา มีช่องทางการขาย ประกอบดว้ย Traditional คือร้านคา้ทัว่ไป 
การขายผา่น Modern Trade การขายโครงการ และการขายแบบออนไลน์ ซ่ึงเป็นช่องทางท่ีพฒันาขึ้น
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มาใหม่ เม่ือลูกคา้มาดูรายการสินคา้ผ่านออนไลน์ ก็จะมีการแนะน าให้ไปซ้ือรายการสินคา้นั้น ๆ ท่ี
ตวัแทนจ าหน่ายท่ีใกลลู้กคา้มากท่ีสุด...” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 3) 

แต่อย่างไรก็ดี จากการศึกษาก็ยงัพบว่า มีบริษทับางส่วน ยงัเนน้การจ าหน่ายสินคา้ผา่น
ช่องทางเดิม ๆ ท่ีมีประสิทธิภาพของตนเองเหมือนเดิม ดงัน้ี 

“...ช่องทางการจ าหน่ายหลกัของเรา ท่ีเราใชเ้ป็นหลกัเลย มี 3 ช่องทาง คือ 1. การขาย
ผ่านร้านคา้ (Retail) 2. การขายผ่านร้านคา้สมยัใหม่ (Modern Trade) และ 3. การขายเขา้โครงการ
โดยตรง (Project) โดยช่องทางน้ี เราจะเน้นไปท่ีการขายตรงไปยงัผูรั้บเหมาก่อสร้าง และว่ิงเขา้หา
โดยตรงกบัผูป้ระกอบการท่ีมีอ านาจในการตดัสินใจโดยตรง...” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 1) 

เช่นเดียวกนักบับริษทัน าเขา้และจดัจ าหน่ายกระเบ้ืองปูพื้น ซ่ึงถึงแมส้ถานการณ์ต่าง ๆ 
จะเปล่ียนแปลงไป ท าให้บริษทัต่าง ๆ ตอ้งหันมาเปิดช่องทางในการจ าหน่ายท่ีหลากหลายขึ้น แต่
บริษทัน าเขา้และจดัจ าหน่ายกระเบ้ืองปูพื้น ก็ยงัเนน้ใชช่้องทางการขายตรงผ่าน Connection ท่ีมี มา
ใชใ้นการจ าหน่ายสินคา้เช่นเดิม เพราะช่องทางดงักล่าวเป็นช่องทางท่ีเป็นจุดแขง็ของบริษทั 

“...ช่องทางการขายหลกัของเรา คือ ลูกคา้ท่ีเรามี Connection เก่า ๆ ท่ีเคยร่วมงานกนัมา 
และลูกคา้บอกต่อกนัเองโดยตรง เช่น ดีไซนเนอร์ ผูรั้บเหมา เป็นตน้ ซ่ึงการบอกต่อกนัเองของลูกคา้ 
เป็นช่องทางท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกเราไปใชใ้นการโครงการของลูกคา้รายต่าง ๆ อยา่งมาก 
เพราะเป็นรูปแบบการส่ือสารท่ีมีความน่าเช่ือถือ เพราะถา้สินคา้ของเราไม่ดีจริง จะไม่สามารถท าให้
เกิดการบอกต่อ แนะน ากนัเองของลูกคา้ได.้..” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 6) 

กล่าวโดยสรุป ปัจจุบนัช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ของธุรกิจจ าหน่ายผลิตภณัฑส์ าหรับ
งานก่อสร้างอาคาร มีหลากหลายช่องทาง ไม่ว่าจะเป็นการขายตรงเขา้โครงการ การขายผ่าน Retail 
การขายผา่น Modern Trade นั้น ก็ยงัมีอีกหน่ึงช่องทางท่ีจะเขา้มาขบัเคล่ือนในการจ าหน่ายสินคา้ คือ 
การขายผ่านออนไลน์ ซ่ึงกระบวนการขายดังกล่าวนั้ น เป็นวิธีการขายท่ีแพร่หลายแล้วใน
ต่างประเทศ แต่ประเทศไทย เพิ่งเร่ิมมีการใช้ช่องทางออนไลน์มาจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ส าหรับงาน
ก่อสร้างอาคารกนัอย่างแพร่หลายในช่วงสถานการณ์โควิด นอกจากช่องทางการขายแลว้ ก็ยงัพบวา่ 
Connection ก็ถือเป็นปัจจยัส าคญัในการด าเนินธุรกิจจ าหน่ายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคาร
ดว้ยเช่นกนั 
 

4.1.4 แนวทำง หรือช่องทำงในกำรท่ีจะท่ีสำมำรถเข้ำถึงลูกค้ำ และสำมำรถขำย
ผลติภัณฑ์ส ำหรับงำนก่อสร้ำงอำคำร เพ่ือช่วยให้ธุรกจิสำมำรถด ำเนินกจิกำรได้อย่ำงมีเสถียรภำพใน
สถำนกำรณ์โควิด 19 ที่ส่งผลกระทบต่อภำพรวมของเศรษฐกจิของประเทศ  
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จากการท าการศึกษาโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูบ้ริหาร ผูจ้ดัการทัว่ไป พนักงาน
อาวุโส ท่ีท างานอยู่ในธุรกิจของผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคารในช่องทางการขาย
เขา้โครงการโดยตรง ท่ีมียอดขายไม่ต ่ากว่า 10,000,000 บาทต่อปี และท างานอยู่ในองค์กรท่ีมีการ
ด าเนินธุรกิจในประเทศไทยมากกว่า 2 ปี จ านวน 10 บริษทั ผลการศึกษาพบว่า ช่องทางการขายแต่
ละช่องทางจะมีประสิทธิภาพท่ีแตกต่างกันไป ซ่ึงสามารถสรุปไดว้่า ช่องทางการขายแบบขายตรง
เขา้โครงการ จะช่วยให้สามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดใ้นเชิงลึกมากท่ีสุด รับรู้ถึงความตอ้งการของลูกค้า
ไดม้ากท่ีสุด แต่ช่องทางท่ีสร้างมูลค่าในการขายไดม้ากท่ีสุด คือ การขายผา่นร้านคา้ (Retail) เพราะมี
จ านวนสาขาหรือร้านคา้ท่ีมาก สามารถกระจายเขา้ถึงลูกคา้ทัว่ประเทศไดม้ากท่ีสุด ดงัตวัอย่างบท
สัมภาษณ์ ดงัน้ี 

“...ประสิทธิภาพของแต่ละช่องทาง จะต่างกนัไป โดยการขายแบบ Project เขา้ถึงลูกคา้
ได้มากท่ีสุด แต่ไม่กวา้งเท่า Retail แต่หากจะวดักันท่ีจ านวนขาย ก็พบว่า ช่องทาง Retail จะได้
ปริมาณการขายเยอะกวา่ เพราะมีจ านวนร้านท่ีขายเยอะกวา่...” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 1) 

ความคิดเห็นของผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 1 สอดคลอ้งกบัผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 4 ท่ีกล่าววา่  
“...ปัจจุบนัช่องทาง Retail ให้จ านวนในการขายท่ีมากท่ีสุด เน่ืองจากมีร้านคา้จ านวน

มาก มีหลกัพนัทัว่ประเทศ ท าใหสิ้นคา้สามารถกระจายเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดม้ากกวา่ มีการกระจายคน 
กระจายของไปยงัผูบ้ริโภคไดม้ากกวา่...” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 4) 

นอกจากนั้น จากการศึกษายงัพบว่า ธุรกิจจ าหน่ายอุปกรณ์ก่อสร้างบางส่วน เร่ิมมี 
Volume จ านวนมากจากช่องทางออนไลน์แลว้เช่นกัน โดยผูใ้ห้สัมภาษณ์ รายท่ี 3 เจ้าของกิจการ
บริษทัผูจ้  าหน่ายและติดตั้งเคร่ืองปรับอากาศ ไดก้ล่าววา่  

“...ส าหรับช่องทางการขายของบริษทัเรา ท่ีมีประสิทธิภาพในปัจจุบนั คือ ออนไลน์
ผ่านเวบ็ไซต ์เพราะสินคา้ท่ีขาย คือ เคร่ืองปรับอากาศ ลูกคา้จะหาขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต ในการซ้ือ
และเจอเราก่อน ท าใหมี้โอกาสในการขายไดเ้ยอะขึ้น...” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 3) 

ในขณะท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์ รายท่ี 7 ท่ีเป็นเจา้ของกิจการบริษทัผูจ้  าหน่ายและติดตั้งระบบ
ปรับอากาศ ไดใ้หข้อ้มูลท่ีแตกต่างกนัออกไป โดยกล่าววา่  

“...ช่องทางท่ีมีประสิทธิภาพ สร้างยอดขายให้กบับริษทัไดม้ากท่ีสุด คือ ช่อง ทางการ
ขายตรงผา่นผูรั้บเหมา และขายเขา้โรงงานเป็นหลกั...” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 7) 

กล่าวโดยสรุป ช่องทางการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ส าหรับงานก่อสร้างอาคารในแต่ละ
ช่องทางให้ประสิทธิภาพท่ีแตกต่างกันออกไป ในเร่ืองของการเขา้ถึงลูกคา้ในเชิงลึก และจ านวน
หรือปริมาณท่ีจะขายสินคา้ได ้ดงันั้นผูป้ระกอบการควรวางแนวทางในการขายผลิตภณัฑ์ส าหรับ
งานก่อสร้างอาคารของตนเองให้ชดัเจน ว่าปัจจุบนับริษทัมีเป้าหมายในการด าเนินงานอย่างไร เช่น 
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หากมีเป้าหมายท่ีจะสร้างเครือข่ายของลูกคา้ให้อยู่กบับริษทัไปนาน ๆ และท าการขายสินคา้โดย
เจาะลึกลงไปถึงความตอ้งการของลูกคา้อยา่งแทจ้ริง เพื่อใหส้ามารถหา และพฒันาสินคา้ไดต้รงตาม
ตอ้งการของลูกคา้มากท่ีสุด ก็ควรจะเน้นไปท่ีช่องทางการขายแบบขายตรงเขา้โครงการ โดยใน
กระบวนการขาย จะตอ้งหาใหเ้จอวา่ ใครบา้งท่ีเป็นผูมี้อ านาจในการตดัสินใจในโครงการนั้น ๆ และ
ท าการติดต่อประสานงาน เพื่อสร้างความเช่ือมัน่ในตวัสินคา้ให้กบัผูท่ี้มีอ านาจในการตดัสินใจทุก
ภาคส่วน แต่ตรงกนัขา้มหากสินคา้เป็นสินคา้ทัว่ ๆ ไป ท่ีลูกคา้ในทุกระดบัใชก้็ควรใหค้วามส าคญัใน
การขายผา่นช่องทาง Traditional ไปพร้อม ๆ กนั  
 
 

4.2 ผลกำรศึกษำรูปแบบกำรจัดกำรของผู้จ ำหน่ำยผลติภัณฑ์ส ำหรับงำนก่อสร้ำงอำคำร
ในช่องทำงกำรขำยเข้ำโครงกำรโดยตรง 

4.2.1 ผลกระทบในกำรด ำเนินธุรกจิจำกสภำพกำรแข่งขัน และภำวะเศรษฐกจิใน
ปัจจุบัน 

จากการท าการศึกษาโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูบ้ริหาร ผูจ้ดัการทัว่ไป พนักงาน
อาวุโส ท่ีท างานอยู่ในธุรกิจของผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคาร ในช่องทางการขาย
เขา้โครงการโดยตรง ท่ีมียอดขายไม่ต ่ากว่า 10,000,000 บาทต่อปี และท างานอยู่ในองค์กรท่ีมีการ
ด าเนินธุรกิจในประเทศไทยมากกว่า 2 ปี จ านวน 10 บริษทั ผลการศึกษาพบว่า ผลกระทบในการ
ด าเนินธุรกิจจากสภาพการแข่งขนั และภาวะเศรษฐกิจก่อให้เกิดการแข่งขนักนัมากขึ้น โดยเฉพาะ
การแข่งขนักนัในเร่ืองของราค เพื่อให้สินคา้ของตนเองชนะเป็นตวัเลือกแรกท่ีลูกคา้จะเลือกไปใช้
งานในโครงการนั้น ๆ ดงัเช่นบทสัมภาษณ์ของผูใ้หข้อ้มูลหลกัดงัน้ี 

“...ผลกระทบในการด าเนินธุรกิจจากสภาพการแข่งขนั และภาวะเศรษฐกิจใน ปัจจุบนั 
แน่นอน คือ ราคามีการแข่งขนั และเกิดการแข่งขนัเร่ืองของบริการ บริษทัไหนมี ตน้ทุนในการเก็บ
สินคา้ มีบริการหลงัการขายสินคา้ได้ดีกว่า ย่อมเกิดความได้เปรียบในการ ด าเนินธุรกิจ ...” (ผูใ้ห้
สัมภาษณ์ รายท่ี 1) 

“...ผลกระทบหลกั คือ ยอดขายลดน้อยลง เน่ืองจากหน้างานปิดเป็นส่วนใหญ่ในการ
ด าเนินงานท่ีกระทบหลกั ๆ คือ ฝ่ังของพนักงานขาย เพราะไม่สามารถออกพบลูกคา้ได้เน่ืองจาก
สถานการณ์โควิด ท าใหบ้ริษทัตอ้งปรับเป็นการบริหารแบบ Long term ในกระบวนการขายสินคา้ ก็
จะเป็นการสร้าง Awareness ผ่านออนไลน์ การโทรศพัท์ติดตามลูกคา้อย่างสม ่าเสมอเพื่อให้ลูกคา้
เห็นเราตลอดเวลา...” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 2) 
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อย่างไรก็ดีผลกระทบในการด าเนินธุรกิจจากสภาพการแข่งขนั และภาวะเศรษฐกิจใน
ปัจจุบนั ก็ใช่ว่าจะส่งผลกระทบดา้นลบต่อการด าเนินธุรกิจจ าหน่ายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้าง
อาคารไปทั้งหมด เน่ืองจากมีธุรกิจบางส่วนไดรั้บผลกระทบ แต่เป็นผลกระทบในดา้นบวก ดงัน้ี 

“...บริษทัของเราได้รับผลกระทบในด้านดี ในด้านของการคา้ปลีก เพราะนโยบาย 
WFH ท าให้คนอยู่บา้นมากขึ้น ส่งผลท าให้คนตอ้งการแอร์มาติดในห้องท างานมากขึ้น แต่ในภาค
งานระดบัโครงการค่อนขา้งแย่ เพราะโปรเจคบางตวัตอ้งหยุดไป ชะลอไป...” (ผูใ้ห้สัมภาษณ์ รายท่ี 
3) 

กล่าวโดยสรุป ผลกระทบในการด าเนินธุรกิจจากสภาพการแข่งขนั และภาวะเศรษฐกิจ
ในปัจจุบนั ส่วนใหญ่จะส่งผลกระทบในดา้นลบต่อการด าเนินงานของผูป้ระกอบการจ าหน่ายธุรกิจ
ก่อสร้าง ในเร่ืองของยอดขายท่ีลดลง จากการเกิดการแข่งขนักนัอย่างรุนแรง เพราะจ านวนโครงการ
ต่าง ๆ ลดลง และผลกระทบท่ีตามมา คือ การแข่งขนัในเร่ืองของราคา ผูป้ระกอบการต่าง ๆ ลว้น
พยายามท าราคาให้ถูกลง เพื่อจูงใจลูกคา้ ท าให้ผูป้ระกอบการตอ้งแบกรับตน้ทุนท่ีสูงขึ้น แต่ก าไร
จากการขายสินคา้นอ้ยลง 
 

4.2.2 ผลกระทบต่อสภำพกำรด ำเนินงำนธุรกจิผลติภัณฑ์ส ำหรับงำนก่อสร้ำงอำคำร
ในช่วงท่ีเกดิสถำนกำรณ์กำรแพร่ระบำดของโควิด 19 อย่ำงหนักหน่วง  

จากการท าการศึกษาโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูบ้ริหาร ผูจ้ดัการทัว่ไป พนักงาน
อาวุโส ท่ีท างานอยู่ในธุรกิจของผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคาร ในช่องทางการขาย
เขา้โครงการโดยตรง ท่ีมียอดขายไม่ต ่ากว่า 10,000,000 บาทต่อปี และท างานอยู่ในองค์กรท่ีมีการ
ด าเนินธุรกิจในประเทศไทยมากกว่า 2 ปี จ านวน 10 บริษทั ผลการศึกษาพบว่า สถานการณ์โควิดท่ี
ส่งผลกระทบโดยตรงในการด าเนินธุรกิจจ าหน่ายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคาร คือ การไม่
สามารถออกไปพบลูกคา้ได้เช่นเดิม กระบวนการท างานมีอุปสรรค ท าให้ตอ้งหาแนวทางในการ
ด าเนินงานอยา่งเร่งด่วน ต่อมาก็คือเร่ืองของการขาดแคลนแรงงานคนท างาน โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

“...ปัญหาท่ีพบ คือ ปัญหาเร่ืองแรงงาน เพราะเราเป็นธุรกิจท่ีมีงานบริการมา เก่ียวขอ้ง
ดว้ยในการให้บริการติดแอร์ ซ่ึงแรงงานท่ีเราใช้ตอ้งมีความรู้ความสามารถจริง ๆ  อีกประการ คือ 
ตน้ทุนสินคา้สูงขึ้น โดยเฉพาะในเร่ืองของทองแดง ท าให้ราคาสินคา้สูงขึ้น  ดงันั้นแกไ้ขดว้ยการคุย
ซ้ือสินคา้พร้อม ๆ กนัเป็นล๊อตใหญ่เพื่อใหไ้ดร้าคาท่ีถูกลง ซ่ึงงานท่ี ตามมา คือ ตอ้งมีการจดัการสต๊อ
คสินคา้ท่ีดี ตอ้งมีซอฟแวร์การจดัการสต๊อคสินคา้เขา้มา ช่วย...” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 3) 
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“...ปัญหาท่ีพบ คือ การท างานค่อนขา้งล าบาก เพราะการเขา้พบกบัลูกคา้ไดน้อ้ยลง  ท า
ให้ตอ้งแกไ้ขปัญหา คือ การใช้เทคโนโลยีมารวบรวมขอ้มูลสินคา้ เพื่อให้ลูกคา้ไดดู้  และมีการส่ง
ตวัอยา่งสินคา้ใหลู้กคา้มากขึ้น...” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 6) 

“...ปัญหาหลกั คือ ไม่สามารถว่ิงหางานลูกคา้ได ้เพราะตอ้งเวน้ระยะห่าง ส่วนการใช้
วิธีการพบลูกคา้ดว้ยการประชุมออนไลน์ก็มีขอ้จ ากดั ท าให้ระบบการท างานตอ้งปรับใหม่ ยอดขาย
ลดลง แต่ตอ้งใช้ความเอาใจใส่เขา้มาช่วย เพื่อรักษาลูกคา้ ดึงลูกคา้ไว ้ปัญหาต่อมาท่ีพบ คือ เม่ือ
สถานการณ์คล่ีคลาย Demand กลบัมา แต่ละสถานประกอบการเกิดการแข่งขนัสูงขึ้น แข่งขนักัน
เร่ืองของการท าราคาใหต้ ่าลงเพื่อดึงดูดใจลูกคา้ ก็ส่งผลท าใหมี้ก าไรนอ้ยลง...” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 
9) 

“...เน่ืองจากลูกคา้ส่วนใหญ่ของเราเป็นบา้นจดัสรร ซ่ึงไดรั้บผลกระทบนอ้ย แต่ท่ีไดรั้บ
ผลกระทบโดยตรง จะเป็นในเร่ืองของการท่ีเกิดการปิดโครงการต่าง ๆ ท าให้ไม่สามารถปิดการขาย
ไดเ้ลย เพราะงานก่อสร้างไม่เปิดด าเนินการประมาณ 2 เดือน ท าใหก้าร ประมาณการสินคา้กบัลูกคา้
ยาก ท าให้กระทบต่อการวางแผนการประมาณยอดขายล าบากมาก และท่ีพบ คือ เราแพลนว่า จะโต
ในกลุ่มลูกคา้ใหม่ ๆ ก็ชะงกัลง เพราะเราไม่สามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้กลุ่มน้ีไดเ้น่ืองจากสถานการณ์
ไม่เอ้ืออ านวยใหว่ิ้งเขา้ไปหาลูกคา้กลุ่มใหม่ ๆ...” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 5) 

กล่าวโดยสรุป สถานการณ์โควิดท่ีส่งผลกระทบโดยตรงในการด าเนินธุรกิจจ าหน่าย
ผลิตภณัฑ์ส าหรับงานก่อสร้างอาคาร คือ การไม่สามารถออกไปพบลูกคา้ไดเ้ช่นเดิม กระบวนการ
ท างานมีอุปสรรค ผูป้ระกอบการบางส่วนไม่สามารถขยายแผนงานไปยงัลูกคา้กลุ่มใหม่ ๆ ไดต้าม
แผนงานท่ีวางแผนไว ้อีกทั้งยงัประสบปัญหาในเร่ืองของการขาดแคลนแรงงานคนท างาน เน่ืองจาก
การไม่สามารถปรับตวัในดา้นการบริหารแรงงานไดเ้พียงพอต่อ Demand ของสินคา้ท่ีเพิ่มขึ้นอย่าง
เฉียบพลนั 
 

4.2.3 ไอเดียเกีย่วกบักำรขำยช่องทำงโครงกำรมำใช้ในกำรขำยผลติภัณฑ์ส ำหรับงำน
ก่อสร้ำงอำคำร 

จากการท าการศึกษาโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูบ้ริหาร ผูจ้ดัการทัว่ไป พนักงาน
อาวุโส ท่ีท างานอยู่ในธุรกิจของผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคาร ในช่องทางการขาย
เขา้โครงการโดยตรง ท่ีมียอดขายไม่ต ่ากว่า 10,000,000 บาทต่อปี และท างานอยู่ในองค์กรท่ีมีการ
ด าเนินธุรกิจในประเทศไทยมากกว่า 2 ปี จ านวน 10 บริษัท ผลการศึกษาพบว่า  ส่วนใหญ่
ผูป้ระกอบการเรียนรู้วิธีการขายช่องทางโครงการมาจากประสบการณ์ท างานโดยตรงของตนเองเป็น
หลกั รองลงมา คือ ไดรั้บถ่ายทอด อบรมใหค้วามรู้มาจากบริษทัท่ีท างานของตนเอง ดงัน้ี 
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“...ไอเดียเก่ียวกับการขายช่องทางโครงการมาใช้ในการขายผลิตภณัฑ์ส าหรับงาน
ก่อสร้างอาคาร ไดรั้บการถ่ายทอดมาจากบุคลากรในองคก์ร และการเรียนรู้ดว้ยตนเองเม่ือเวลาออก
ตลาด ซ่ึงอาศยัจากการศึกษาความตอ้งการของลูกคา้โดยตรง...” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 2) 

“   ไอเดียเก่ียวกับการขายช่องทางโครงการมาใช้ในการขายผลิตภณัฑ์ส าหรับงาน
ก่อสร้างอาคารไดม้าจากประสบการณ์ในการลองผิดลองถูกดว้ยตนเอง เพราะรูปแบบการขายแบบน้ี
ไม่มีคนมาคอยนั่งสอน หรือไม่ได้มีการบรรจุอยู่ในหลักสูตรการเรียนการสอนโดยตรง เพราะ
รูปแบบการขายแบบน้ีมนัอยูท่กัษะส่วนตวัเองเป็นส าคญั   ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 7) 

“   ความรู้ในเร่ืองของการขายช่องทางโครงการมาใชใ้นการขายผลิตภณัฑส์ าหรับงาน
ก่อสร้างอาคาร ส่วนตวัไดม้าจากประสบการณ์ในการท างานของตนเองท่ีสั่งสมมา และ Connection 
เดิมของเราโดยตรง   ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 8) 

นอกจากนั้นจากการศึกษายงัพบว่า ในบางบริษทัไดมี้การบรรจุหลกัสูตรการอบรมให้
ความรู้เร่ืองการขายช่องทางโครงการใหก้บัพนกังานของบริษทั ดงัน้ี 

“   มาจากการเทรนน่ิงของบริษัทโดยตรง เร่ืองของ  Concept และ Processในการ 
ท างานท่ีถูกตอ้ง บริษทัจะมีคอร์สมาสอน เพื่อให้เกิดกระบวนการท างานท่ีมี ประสิทธิภาพ มีโอกาส
ในการขายไดสู้งกว่าคนอ่ืน การขายโครงการ ส่ิงท่ีจะท าให้ ไดเ้ปรียบ คือ การวาง Spec สินคา้ให้
ถูกต้อง และต้องส่ือสารโดยพยายามช้ีให้ลูกค้า เห็นถึงข้อแตกต่างของผลิตภัณฑ์ของบริษัทท่ี
แตกต่าง และดีกวา่ของคู่แข่งอยา่งไร   ”  (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 4) 

กล่าวโดยสรุป ไอเดียเก่ียวกับการขายช่องทางโครงการมาใช้ในการขายผลิตภัณฑ์
ส าหรับงานก่อสร้างอาคาร ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่เรียนรู้วิธีการขายช่องทางโครงการมาจาก
ประสบการณ์ท างานโดยตรงของตนเองเป็นหลกั ประกอบกับบางส่วนได้รับถ่ายทอด อบรมให้
ความรู้มาจากบริษทัท่ีท างาน และในการด าเนินการขายตรงโครงการนั้น ส่ิงส าคญัท่ีพนักงานท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการขายตอ้งมี คือ Connection ส่วนตวั ซ่ึงจะช่วยให้การท างานง่ายขึ้น เพราะมีลูกคา้อยู่
ในมืออยูแ่ลว้ 
 

4.2.4 กลยุทธ์ในกำรด ำเนินธุรกจิ โดยน ำวิธีกำรขำยช่องทำงโครงกำรมำใช้ในกำรขำย
สินค้ำ 

จากการท าการศึกษาโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูบ้ริหาร ผูจ้ดัการทัว่ไป พนักงาน
อาวุโส ท่ีท างานอยู่ในธุรกิจของผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคาร ในช่องทางการขาย
เขา้โครงการโดยตรง ท่ีมียอดขายไม่ต ่ากว่า 10,000,000 บาทต่อปี และท างานอยู่ในองค์กรท่ีมีการ
ด าเนินธุรกิจในประเทศไทยมากกว่า 2 ปี จ านวน 10 บริษทั ผลการศึกษาพบว่า วิธีการขายช่องทาง
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โครงการมาใชใ้นการขายสินคา้ท่ีมีประสิทธิภาพนั้น ตอ้งหาความตอ้งการของลูกคา้ให้เจอหลงัจาก
การติดต่อพูดคุยกันกับลูกคา้ และตอ้งมีขอ้มูลท่ีพร้อม ครบถว้นตอบโจทยค์วามตอ้งการและข้อ
สงสัยของลูกคา้ไดอ้ยา่งชดัเจน โดยการขายช่องทางโครงการ จะตอ้งมี 3 ปัจจยัท่ีดี คือ Process, Tool, 
People โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

“   กลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจ โดยน าวิธีการขายช่องทางโครงการมาใช้ในการขาย
สินคา้ ประกอบดว้ย 3 ปัจจยัส าคญั คือ 3 ส่วน Process, Tool, People โดย Process ท าให้เราท างาน
ได้อย่างถูกตอ้ง ส่วน Tool คือ ในการขายตรงเขา้โครงการนั้น พนักงานขายแต่ละคนจะมีรายช่ือ
ลูกคา้เป็นร้อย ดงันั้นเราตอ้งมีเคร่ืองมือในการติดตามโครงการ เพื่อให้พนักงานขายสามารถตาม
ลูกคา้โครงการไดถู้กตอ้ง ไม่ชา้เกินไป และสุดทา้ย คือ People ในส่วนน้ี คือ คน นั่นก็คือ พนกังาน
ขายจะตอ้งมี Skill ท่ีเหมาะสม จะตอ้งมีเทคนิค ความรู้เก่ียวกบัสินคา้ท่ีมากพอในการตอบขอ้มูลท่ี
ลูกคา้อยากรู้ได ้ตอ้งเท่าทนัลูกคา้ ตอบขอ้สงสัยไดท้ั้งหมด เพื่อให้ลูกคา้มัน่ใจในสินคา้ของเรา   ” 
(ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 4) 

“   กลยทุธ์ท่ีส าคญั คือ หาความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้จอ และน าเสนอเฉพาะส่ิงท่ี ลูกคา้
ตอ้งการ ไม่ยดัเยียดส่ิงอ่ืน ๆ ให้ลูกคา้ เพราะจะท าให้เกิดความร าคาญ ส่ิงท่ีตอ้งรู้เลย  คือ ลูกคา้มี
งบประมาณในการด าเนินงานเท่าไหร่ มีคู่แข่งมั้ย คู่แข่งขายอยูใ่นราคาเท่าไหร่ ”  (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ ราย
ท่ี 6) 

นอกจาก ปัจจยัส าคญั คือ 3 ส่วน Process, Tool, People แลว้ กลยุทธ์ท่ีส าคญัในการน า
วิธีขายช่องทางโครงการมาใชใ้นการขายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคาร คือ พนกังานขายตอ้ง
เขา้ใจในบริบทของสินคา้อยา่งถ่องแท ้และตอ้งมีการพฒันาบริการให้ดีท่ีสุด เพื่อใหช้นะใจลูกคา้ให้
ได ้ดงัน้ี 

“...หลกั ๆ คือ เราตอ้งใจบริบทของสินคา้ ถา้แบรนดเ์รามนัไม่ติดหูลูกคา้ ดงันั้นใน การ
ขายสินคา้ของเรา เราจะไม่เลือกลูกคา้ ไม่เลือกเกรดลูกคา้ พยายามเซอร์วิสลูกคา้ทุก กลุ่มให้ได้ดี
ท่ีสุด เพื่อเพิ่มโอกาสใหก้บัแบรนดข์องเรา...” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 2) 

“...กลยทุธ์ท่ีส าคญั คือ ตอ้งมีการปรับการด าเนินงานใหส้อดคลอ้งกบัสถานการณ์  โดย
ปัจจุบนั ในกลุ่มลูกคา้ท่ีเราโฟกสั เราสามารถดูแลไดห้มด 80 % ในส่วนกลยุทธ์ในการ ด าเนินงาน
ตอนน้ี คือ จะเป็นการเลือกลูกคา้ ท่ีมีความจุกจิกน้อย มีวอลลุ่มในการซ้ือท่ี เหมาะสม เพื่อให้เรา
สามารถดูแลลูกคา้ในกลุ่มน้ีให้ดีท่ีสุด เน้นกลุ่มลูกคา้โครงการบา้น จดัสรร เพราะเป็นตลาดท่ีมี
แนวโนม้ในการเติบโตสูง...” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 5) 

กล่าวโดยสรุป วิธีการขายช่องทางโครงการท่ีมีประสิทธิภาพนั้น ตอ้งหาความตอ้งการ
ของลูกคา้ให้เจอหลงัจากการติดต่อพูดคุยกนักบัลูกคา้ และตอ้งมีขอ้มูลท่ีพร้อม ครบถว้นตอบโจทย์
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ความตอ้งการและขอ้สงสัยของลูกคา้ไดอ้ยา่งชดัเจน อีกทั้งในดา้นของการบริการท่ีเก่ียวขอ้ง จะตอ้ง
มีการพฒันาบริการใหดี้ท่ีสุด เพื่อใหช้นะใจลูกคา้ใหไ้ด ้
 

4.2.5 ประสิทธิภำพของกำรด ำเนินธุรกจิ โดยน ำวิธีกำรขำยช่องทำงโครงกำรมำใช้ใน
กำรขำยสินค้ำ 

จากการท าการศึกษาโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูบ้ริหาร ผูจ้ดัการทัว่ไป พนักงาน
อาวุโส ท่ีท างานอยู่ในธุรกิจของผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคาร ในช่องทางการขาย
เขา้โครงการโดยตรง ท่ีมียอดขายไม่ต ่ากว่า 10,000,000 บาทต่อปี และท างานอยู่ในองค์กรท่ีมีการ
ด าเนินธุรกิจในประเทศไทยมากกว่า 2 ปี จ านวน 10 บริษทั ผลการศึกษาพบว่า ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัส่วน
ใหญ่ให้ความคิดเห็นตรงกันว่า การน าวิธีการขายช่องทางโครงการมาใช้ในการขายสินค้า ให้
ประสิทธิภาพท่ีดีในหลาย ๆ มิติ ดงัน้ี 

“   ดีกว่าการขายแบบ Retail เพราะไดก้ าไรไดม้ากกว่า ถา้มีทรัพยากรเพียงพอในการ
เขา้ถึงลูกคา้ทัว่ประเทศ    ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 1) 

“   ช่องทางดงักล่าว ไม่ใช่สัดส่วนท่ีดีท่ีสุด แต่ก็ตอ้งมี เพื่อสร้างโอกาสใหก้บั          แบ
รนด ์เก็บทุกโอกาส ทุกช่องทางท่ีจะไดลู้กคา้   ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 2) 

“   การขายโครงการ จะมีลกัษณะเหมือนผูน้ าเทรนด์ ถา้เราชนะลูกคา้กลุ่มน้ีได ้ลูกคา้
กลุ่มอ่ืน ๆ เราก็สามารถชนะได ้เน่ืองจากลูกคา้กลุ่มอ่ืน ๆ จะเลือกใชสิ้นคา้ของเราตามไปดว้ย เม่ือ
ติดตลาดโครงการ ชาวบา้นท่ีเป็น End User ก็ยอ่มใชต้าม   ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 4) 

“...จดัว่ามีประสิทธิภาพในระดบัสูง เพราะโครงการเป็นงานระยะยาว ในแต่ละเดือน 
จะมียอดการสั่งซ้ือเขา้มาเร่ือย ๆ ท าให้เรามีรายไดจ้ากงานโครงการในระยะยาว ท าให้เราคาดการณ์
รายไดไ้ดเ้ป็นอยา่งดี หากเรามีบริการท่ีดีในการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ทั้งกลุ่มผูอ้อกแบบ และ
ผูรั้บเหมา เราก็จะไดรั้บการแนะน าลูกคา้ใหม่ ๆ จากลูกคา้เก่ามาเร่ือย ๆ...” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 6) 

“...มีประสิทธิภาพมาก แต่อาจจะตอ้งมีการปรับเอา Platform ต่าง ๆ เขา้มาช่วย เพื่อ
สร้างความน่าเช่ือถือมากขึ้น เพื่อใหค้วามรู้แก่ลูกคา้ เพราะยิ่งลูกคา้รู้จกัสินคา้เราเยอะ เท่าไหร่ เคา้จะ
รู้ว่าสินคา้ของเราดีเท่านั้น และโอกาสในการซ้ือสินคา้ของเราก็จะเพิ่มมาก ขึ้นตามไปดว้ย...” (ผูใ้ห้
สัมภาษณ์ รายท่ี 7) 

กล่าวโดยสรุป ประสิทธิภาพของการด าเนินธุรกิจ โดยน าวิธีการขายช่องทางโครงการ
มาใชใ้นการขายสินคา้อยู่ในระดบัท่ีผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ประเมินว่า เป็นช่องทางในการขายท่ีดี 
เพราะช่วยใหพ้นกังานขายเขา้ถึงลูกคา้ไดม้าก รู้ความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งตรงจุด อีกทั้งลูกคา้ท่ี
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เป็นกลุ่มโครงการ มกัจะเป็นโครงการระยะยาว ท าให้ในแต่ละเดือน จะมียอดการสั่งซ้ือเร่ือย ๆ ท า
ใหบ้ริษทัมีรายไดจ้ากงานโครงการในระยะยาว 
 

4.2.6 จุดแข็งของกำรน ำวิธีกำรขำยช่องทำงโครงกำรมำใช้ในกำรขำยผลติภัณฑ์ส ำหรับ
งำนก่อสร้ำงอำคำร 

จากการท าการศึกษาโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูบ้ริหาร ผูจ้ดัการทัว่ไป พนักงาน
อาวุโส ท่ีท างานอยู่ในธุรกิจของผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคาร ในช่องทางการขาย
เขา้โครงการโดยตรง ท่ีมียอดขายไม่ต ่ากว่า 10,000,000 บาทต่อปี และท างานอยู่ในองค์กรท่ีมีการ
ด าเนินธุรกิจในประเทศไทยมากกว่า 2 ปี จ านวน 10 บริษทั ผลการศึกษาพบว่า จุดแข็งรูปแบบการ
จ าหน่ายสินค้าแบบวิธีการขายช่องทางโครง คือ ท าให้มีโอกาสเข้าถึงลูกค้าได้อย่างเต็มท่ี เกิด  
Connection ท่ีดีกบัลูกคา้ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

“...จุดแข็งของวิธีการขายตรงโครงการ คือ ทีมจะตอ้งมีทกัษะในการรับมือลูกค้าทุก
รูปแบบ รวมถึงการต่อรองราคากบัลูกคา้ สินคา้ดี พนักงานขายก็ตอ้งมีทกัษะท่ีดีตามไปด้วย เพื่อ
ผสมผสานร่วมกนั นอกจากนั้นยงัตอ้งมี Process ในการท างานท่ีดีดว้ย เพื่อช่วยสนบัสนุนพนกังาน
ขาย...” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 1) 

“...จุดแข็งของวิธีการขายตรงโครงการ คือ ท าให้มีโอกาสดูแลและให้บริการลูกคา้ได้
อยา่งเตม็ท่ี สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้...” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 9) 

“...จุดแข็งของวิธีการขายตรงโครงการ คือ การประมาณการต่าง ๆ จะง่าย เพราะ เรา
เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ได้โดยตรง การขายโครงการเน้นการ Convince คนหลายคนท่ีมี ประสิทธิภาพ 
ดังนั้ นทีมงานต้องมีประสิทธิภาพในการโน้มน้าวคนหลายคนให้เลือกสินค้า  ของเรา...” (ผูใ้ห้
สัมภาษณ์ รายท่ี 5) 

“...วิธีการขายตรงโครงการน้ี ส่ิงส าคญั คือ เราตอ้งรู้จกัผลิตภณัฑข์องเรา รู้ สถานการณ์
ทางธุรกิจ และรู้จกัมองหาแนวทางในการปรับตวัในการด าเนินธุรกิจ เพื่อ  รับมือให้ได ้ตวัพนักงาน 
คือจุดแขง็ของช่องทางการขายแบบน้ี...” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี  10) 

กล่าวโดยสรุป จุดแข็งรูปแบบการจ าหน่ายสินคา้แบบวิธีการขายช่องทางโครง คือ ท า
ใหมี้โอกาสเขา้ถึงลูกคา้ไดอ้ย่างเตม็ท่ี เกิด Connection ท่ีดีกบัลูกคา้ อีกทั้งยงัช่วยใหก้ารประมาณการ
ต่าง ๆ เช่น การจดัการสินคา้คงคลังของบริษทัจะง่ายขึ้น เพราะมีขอ้มูลความต้องการของลูกค้า
โดยตรง โดยวิธีการขายช่องทางโครงการมาใชใ้นการขายสินคา้มาใช้ในการขายผลิตภณัฑส์ าหรับ
งานก่อสร้างอาคารนั้น ปัจจยัส าคญัในการด าเนินงาน คือ พนกังานขายตอ้งเก่ง พร้อม มีความรู้ในตวั
สินคา้อยา่งละเอียด ชดัเจน 
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4.2.7 จุดอ่อนของกำรน ำวิธีกำรขำยช่องทำงโครงกำรมำใช้ในกำรขำยผลติภัณฑ์ส ำหรับ

งำนก่อสร้ำงอำคำร 
จากการท าการศึกษาโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูบ้ริหาร ผูจ้ดัการทัว่ไป พนักงาน

อาวุโส  ท่ีท างานอยู่ในธุรกิจของผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคาร ในช่องทางการขาย
เขา้โครงการโดยตรง ท่ีมียอดขายไม่ต ่ากว่า 10,000,000 บาทต่อปี และท างานอยู่ในองค์กรท่ีมีการ
ด าเนินธุรกิจในประเทศไทยมากกว่า 2 ปี จ านวน 10 บริษทั ผลการศึกษาพบว่า ผูป้ระกอบการให้
ความคิดเห็นวา่ รูปแบบการขายสินคา้ดงักล่าว มีตน้ทุนสูงกวา่ รูปแบบการขายในลกัษณะอ่ืน ๆ โดย
มีรายละเอียดดงัน้ี 

“   ตน้ทุนในการขายค่อนขา้งสูง เพราะพนกังานขาย 1 คน มีศกัยภาพในการขาย และ
ดูแลลูกคา้ท่ีจ ากดัจ านวน   ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 5) 

“   จุดอ่อน คือ พนักงานแต่ละคนมีจ านวนลูกคา้ท่ีสามารถดูแลได้อย่างจ ากัด อีกทั้ ง
ขอ้มูลส าคญัท่ีเก่ียวกบัการตดัสินใจ จะมาจากพนักงานขายโดยตรง ดงันั้นถา้บริษทัไดข้อ้มูลผิด ๆ 
จากพนักงาน เราก็วางกลยุทธ์แบบผิด ๆ ท าให้ส่งผลกระทบต่อภาพรวมในการด าเนินธุรกิจได้   ” 
(ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 8) 

“   เน่ืองจากโครงการนึงมีผูเ้ก่ียวข้องเยอะ ซ่ึงหากเราไม่สามารถดูแลคนเหล่าน้ีได้
พร้อม ๆ กนั ก็จะสามารถหลุดจากงานน้ีไดท้นัที ดงันั้นพนกังานขายจะตอ้งประสานงานกบักลุ่มคน
ท่ีเก่ียวขอ้งใหไ้ดท้ัว่ถึงมากท่ีสุด ซ่ึงท าใหก้ารขายตอ้งใชจ้ านวนพนกังานขายหลายคน ท าใหมี้ตน้ทุน
ท่ีสูง   ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 4) 

กล่าวโดยสรุป จุดอ่อนของการน าวิธีการขายช่องทางโครงการมาใชใ้นการขายสินคา้
มาใชใ้นการขายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคารคือ รูปแบบการขายสินคา้ดงักล่าว มีตน้ทุนสูง
กวา่ รูปแบบการขายในลกัษณะอ่ืน ๆ 
 

4.2.8 วิธีกำรในกำรเร่ิมต้นด ำเนินกำรโดยกำรน ำวิธีกำรขำยช่องทำงโครงกำรมำใช้ใน
กำรขำยสินค้ำมำใช้ในกำรขำยผลติภัณฑ์ส ำหรับงำนก่อสร้ำงอำคำร เพ่ือสร้ำงควำมเข้ำใจกบักลุ่ม
ลูกค้ำ 

จากการท าการศึกษาโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูบ้ริหาร ผูจ้ดัการทัว่ไป พนักงาน
อาวุโส  ท่ีท างานอยู่ในธุรกิจของผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคาร ในช่องทางการขาย
เขา้โครงการโดยตรง ท่ีมียอดขายไม่ต ่ากว่า 10,000,000 บาทต่อปี และท างานอยู่ในองค์กรท่ีมีการ
ด าเนินธุรกิจในประเทศไทยมากกว่า 2 ปี จ านวน 10 บริษทั ผลการศึกษาพบว่า ส่ิงส าคญั คือ ตอ้งมี 
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Connection ท่ีดีกบัลูกคา้ ตอ้งมีขอ้มูลของลูกคา้ท่ีมากพอ และถูกน ามาจดัระเบียบแยกกลุ่มของลูกคา้
อย่างชดัเจน และท่ีส าคญั คือ ตอ้งมีขอ้มูลของสินคา้โดยละเอียดเพื่อสร้างความเขา้ใจในตวัสินคา้
ใหก้บัลูกคา้อยา่งเพียงพอ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

“   ทุกอย่างเร่ิมจากความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ ทั้งในระดบัพนกังานขายกบัลูกคา้ และ
ระดบับริษทักบับริษทัของลูกคา้ โดยบริษทัจะตอ้งมีช่องทางในการส่ือสารเพื่อแนะน าเรากบัลูกคา้ยงั
ช่องทางต่าง ๆ เพื่อให้ลูกค้าต้องรู้จักเรา และรู้ว่าเราท าอะไรบ้าง เราต้องเน้นท่ีการสร้าง Brand 
Awareness ตอ้งลงทุนในระยะยาว เพื่อความส าเร็จท่ีมัน่คงมากขึ้น และท่ีตอ้งไม่ลืมให้ความส าคญั 
คือ ดูเทรนดข์องโลก เพื่อใหรู้้วา่ ลูกคา้ตอ้งการอะไร และพยายามตอบเสนอความตอ้งการของลูกคา้
ไดม้ากท่ีสุด ควรมีการวดัผล ประสิทธิผลของการด าเนินงานทั้งหมด เพื่อความส าเร็จในอนาคต   ” 
(ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 1) 

“   วิธีการในการเร่ิมตน้ด าเนินการโดยการน าวิธีการขายช่องทางโครงการมาใชใ้นการ
ขายสินคา้มาใชใ้นการขายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคาร เราตอ้งท าการบา้น มีฐานขอ้มูลท่ีดี 
ลูกคา้คือใคร ท างานอย่างไร ตอ้งการอะไร สินคา้ของเราตอบโจทยเ์คา้อย่างไร และจึงลงตลาดกบั
ลูกคา้ เพื่อสร้าง Connection เพื่อสร้างเครือข่ายของฐานลูกคา้ ต่อมาทีมพนกังานขายจะตอ้งมีความรู้ 
ความเขา้ใจดีเทลของสินคา้ตวัเอง และใหค้  าปรึกษาลูกคา้ได ้พนกังานขายตอ้งมีคุณภาพ มีความเป็น
มืออาชีพ เขา้หาลูกคา้ดว้ยขอ้มูลท่ีมีประโยชน์ต่อลูกคา้ ทุกคนในทีม ตอ้งเขา้ใจสินคา้ และบริบทของ
องค์กร และสร้างเคร่ืองมือในการขายท่ีง่ายให้กบัทีมขาย พยายามแชร์ และถ่ายทอดรูปแบบการ
ท างานท่ีดี ให้กบัทีม เนน้การพฒันาศกัยภาพในการท างานของทีม เพื่อให้ทีมทุกคนมีขอ้มูล มีความ
เป็นมืออาชีพในการส่ือสาร ติดต่อประสานงานกบัลูกคา้ไดม้ากท่ีสุด   ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 2) 

“   ในการด าเนินงาน จะเร่ิมตน้จากการเสนอโครงการ การหา Connection เพื่อมา ต่อ
ยอดธุรกิจของตนเอง โดยเร่ิมตน้จากการติดต่อประสานงานโครงการท่ีก าลงัสร้าง และ ขอเขา้ไปใน
น าเสนอในเร่ืองของเคร่ืองปรับอากาศ เร่ิมจากงาน Scope เลก็ ติดตั้งใน ส านกังาน ติดตั้งหอ้งตวัอย่าง 
เพื่อใหเ้กิดการทดลองใช ้  ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 3) 

“   เร่ิมตน้ คือ ตอ้งมีสินคา้ท่ีมีคุณภาพ สินคา้ตอ้งตรงปกก่อน แลว้จึงต่อยอดไปท า 
การตลาดอยา่งอ่ืนได ้  ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 7) 

กล่าวโดยสรุป วิธีการในการเร่ิมตน้ด าเนินการโดยการน าวิธีการขายช่องทางโครงการ
มาใชใ้นการขายสินคา้มาใชใ้นการขายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคารเพื่อสร้างความเขา้ใจกบั
กลุ่มลูกค้า คือ ต้องมี Connection ท่ีดีกับลูกค้า ต้องมีข้อมูลของลูกค้าท่ีมากพอ และถูกน ามาจัด
ระเบียบแยกกลุ่มของลูกคา้อยา่งชดัเจน และท่ีส าคญั คือ ตอ้งมีขอ้มูลของสินคา้โดยละเอียดเพื่อสร้าง
ความเขา้ใจในตวัสินคา้ให้กบัลูกคา้อย่างเพียงพอ ท่ีจะตอ้งมี คือ การพฒันาศกัยภาพในการท างาน
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ของทีม เพื่อให้ทีมทุกคนมีขอ้มูล มีความเป็นมืออาชีพในการส่ือสาร ติดต่อประสานงานกบัลูกคา้
ไดม้ากท่ีสุด 
 
 

4.3 ผลกำรศึกษำปัญหำในในกำรด ำเนินธุรกจิจ ำหน่ำยผลติภัณฑ์ส ำหรับงำนก่อสร้ำง
อำคำรในช่องทำงกำรขำยเข้ำโครงกำร รวมถึงวิธีกำรแก้ไขปัญหำที่เกดิขึน้ของ
ผู้ประกอบกำร 

4.3.1 ปัญหำและอุปสรรคท่ีพบในกำรด ำเนินธุรกจิผลติภัณฑ์ส ำหรับงำนก่อสร้ำง
อำคำรท่ีถือว่ำเป็นปัญหำท่ีส ำคัญ และมักจะพบเจอบ่อยมำกท่ีสุด และมีวิธีกำรในกำรแก้ไขปัญหำ 

จากการท าการศึกษาโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูบ้ริหาร ผูจ้ดัการทัว่ไป พนักงาน
อาวุโส ท่ีท างานอยู่ในธุรกิจของผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคาร ในช่องทางการขาย
เขา้โครงการโดยตรง ท่ีมียอดขายไม่ต ่ากว่า 10,000,000 บาทต่อปี และท างานอยู่ในองค์กรท่ีมีการ
ด าเนินธุรกิจในประเทศไทยมากกว่า 2 ปี จ านวน 10 บริษทั ผลการศึกษาพบว่า ปัญหาและอุปสรรค
ท่ีพบในการด าเนินธุรกิจผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคารท่ีถือว่าเป็นปัญหาท่ีส าคญั และมกัจะ
พบเจอบ่อยมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ปัญหาเร่ืองแรงงาน ปัญหาในเร่ืองของการแข่งขนักันทางธุรกิจ และ
ปัญหาในดา้นของการขาดการควบคุมคุณภาพของสินคา้ รวมถึงปัญหาเร่ืองของระบบบญัชีในการ
ด าเนินงาน โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

“   ปัญหาท่ีพบมากท่ีสุด คือ ภายนอก คือ สภาพธุรกิจ Demand งานลดลง เคก้กอ้น เลก็
ลง เกิดการแข่งขนักนัมากขึ้น เพื่อใหไ้ดเ้ป้ารายไดต้ามท่ีวางไว ้เกิดการแข่งขนัในเร่ือง ของราคา ท่ีมี
การแข่งขันกันอย่างรุนแรง ดังนั้ นจึงต้องท าการเลือก Segment ในการเลือก สินค้าในการท า
การตลาด เพื่อให้ขายได้ก าไร ราคาได้มากท่ีสุด ตอ้งมีการบริหารจดัการท่ีดี  เลือกลูกคา้มากขึ้น 
โดยเฉพาะในกลุ่มลูกคา้ท่ีเน้นเร่ืองของคุณภาพของสินคา้มากกว่าราคา  และเพิ่มการบริการท่ีดี   ” 
(ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 10) 

“   ปัญหาท่ีส าคญั คือ ไม่มีมาตรฐานสินคา้ โดยเฉพาะสินคา้ท่ีไม่ใช่สินคา้หลกัใน การ
ก่อสร้าง ท าใหไ้ม่มีการควบคุมมาตรฐานสินคา้อยา่งชดัเจน ท าใหสิ้นคา้มีคุณภาพต ่าอยู ่ในทอ้งตลาด
จ านวนมาก ต่อมา คือ สินคา้ท่ีเป็นสินคา้น าเขา้ จะมีผลกระทบในเร่ืองของ อตัราแลกเปลี่ยนเงินท่ีไม่
คงท่ี ท าให้ตน้ทุนสินคา้ไม่น่ิง และเจอในเร่ืองของภาษี ซ่ึงท าให้ เราตอ้งแบกรับตน้ทุนในส่วนน้ี
ค่อนขา้งเยอะ อยา่งไรก็ดี เรามีวิธีการรับมือ คือ การบวก ก าไรนอ้ยกกวา่บริษทัท่ีเป็นตวัแทนจ าหน่าย 
เพราะเราเป็นบริษทัลูกคา้โดยตรง ท าให้มี ความไดเ้ปรียบในเร่ืองของตน้ทุน และการท าราคขาย 
ไม่ไดอ้ยูใ่นระดบัท่ีเสียเปรียบมาก  ”  (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 5) 
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“   บัญชี เอกสารด้านการเงินต่าง ๆ ท่ีเป็นปัญหาบ่อยมากท่ีสุด เพราะเอกสารซ้ือ  
เอกสารขายเราค่อนขา้งเยอะ และเราเองซ่ึงเป็นผูป้ระกอบการตอ้งท าการเรียนรู้ไปกับบญัชี  และ
บญัชีท่ีดูแลเราตอ้งเก่ง เพื่อใหเ้กิดขอ้ผิดพลาดนอ้ยท่ีสุด   ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 6) 

กล่าวโดยสรุป ปัญหาและอุปสรรคท่ีพบในการด าเนินธุรกิจผลิตภณัฑ์ส าหรับงาน
ก่อสร้างอาคารท่ีถือว่าเป็นปัญหาท่ีส าคญั และมกัจะพบเจอบ่อยมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ปัญหาเร่ืองแรงงาน 
ปัญหาในเร่ืองของการแข่งขนักนัทางธุรกิจ และปัญหาในดา้นของการขาดการควบคุมคุณภาพของ
สินคา้ รวมถึงปัญหาเร่ืองของระบบบญัชีในการด าเนินงาน 
 
 

4.4 ผลกำรศึกษำแนวทำงในกำรพฒันำกำรจัดกำรในกำรด ำเนินธุรกจิจ ำหน่ำยผลติภัณฑ์
ส ำหรับงำนก่อสร้ำงอำคำรในช่องทำงกำรขำยเข้ำโครงกำรที่มีประสิทธิภำพมำกขึน้ 

4.4.1 รูปแบบกำรส่ือสำรท่ีช่วยให้ลูกค้ำเข้ำใจรูปแบบกำรขำยแบบวิธีกำรขำยช่องทำง
โครงกำร และตัดสินใจซ้ือสินค้ำ 

จากการท าการศึกษาโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูบ้ริหาร ผูจ้ดัการทัว่ไป พนักงาน
อาวุโส  ท่ีท างานอยู่ในธุรกิจของผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคาร ในช่องทางการขาย
เขา้โครงการโดยตรง ท่ีมียอดขายไม่ต ่ากว่า 10,000,000 บาทต่อปี และท างานอยู่ในองค์กรท่ีมีการ
ด าเนินธุรกิจในประเทศไทยมากกว่า 2 ปี จ านวน 10 บริษทั ผลการศึกษาพบว่า ส่ิงส าคญั คือ การ
ส่ือสารใหข้อ้มูลกบัลูกคา้อยา่งจริงใจ เพื่อใหลู้กคา้เกิดความเช่ือถือ ตอ้งมีการทดลองใชสิ้นคา้ เพื่อให้
ลูกคา้เกิดประสบการณ์ในการใช ้คือความส าคญัในการเลือกสินคา้ และท่ีส าคญั คือ รูปแบบของการ
ส่ือสารตอ้งมีรูปแบบท่ีหลากหลาย ทเหมาะสมกบัลูกคา้แต่ละกลุ่ม โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

“   รูปแบบการส่ือสารท่ีตอ้งง่ายต่อลูกคา้ รูปแบบของการส่ือสารตอ้งเหมาะสมกับ 
Generation ของลูกคา้ มีรูปแบบกรส่ือสารท่ีหลากหลาย และรู้จกัเลือกน ามาใชใ้ห้เหมาะสม และง่าย
ต่อกลุ่มเป้าหมาย ทุกอยา่งตอ้งมองจากลูกคา้เป็นหลกั   ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 1) 

“   รูปแบบการส่ือสาร คือ ต้องเน้นไปท่ีการทดลองใช้สินค้า เพื่อให้ลูกค้ าเกิด 
ประสบการณ์ในการใช้ คือความส าคญัในการเลือกสินคา้ ดงันั้นจึงเน้นการสาธิต การ ทดลองใช้
สินคา้ บริษทัจึงมีของท่ีใหลู้กคา้ทดลองใชเ้ยอะ   ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 5) 

“   รูปแบบของการส่ือสารตอ้งสร้างให้ลูกคา้เกิดความไวว้างใจให้ได ้ตอ้งทราบ และ
เขา้ใจว่าสินคา้ของเราดียงัไง ดงันั้นพนักงานขาย ซ่ึงจะเป็นผูเ้ขา้ไปน าเสนอสินคา้จะตอ้งมี ความ
เขา้ใจในสินคา้ท่ีจะไปขาย จึงจะประสบความส าเร็จ   ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 8) 
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กล่าวโดยสรุป รูปแบบการส่ือสารท่ีช่วยใหลู้กคา้เขา้ใจรูปแบบการขายแบบ วิธีการขาย
ช่องทางโครงการ และตดัสินใจซ้ือสินคา้ คือ การส่ือสารให้ขอ้มูลกบัลูกคา้อยา่งจริงใจ เพื่อให้ลูกคา้
เกิดความเช่ือถือ ตอ้งมีการทดลองใชสิ้นคา้ เพื่อใหลู้กคา้เกิดประสบการณ์ในการใช้ 
 

4.4.2 ข้อเสนอแนะเพ่ือมุ่งไปสู่ควำมส ำเร็จของกำรด ำเนินธุรกจิผลติภัณฑ์ส ำหรับงำน
ก่อสร้ำงอำคำร โดยกำรน ำวิธีกำรขำยช่องทำงโครงกำรมำใช้ในกำรขำยสินค้ำ 

จากการท าการศึกษาโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูบ้ริหาร ผูจ้ดัการทัว่ไป พนักงาน
อาวุโส  ท่ีท างานอยู่ในธุรกิจของผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคาร ในช่องทางการขาย
เขา้โครงการโดยตรง ท่ีมียอดขายไม่ต ่ากว่า 10,000,000 บาทต่อปี และท างานอยู่ในองค์กรท่ีมีการ
ด าเนินธุรกิจในประเทศไทยมากกว่า 2 ปี จ านวน 10 บริษทั ผลการศึกษาพบวา่ ส่ิงส าคญั คือ ตอ้งท า
ความเขา้ใจลูกคา้ให้ว่า ลูกคา้ตอ้งการอะไร ตอ้งหาให้เจอว่าในโครงการนั้นใครมีอ านาจในการ
ตดัสินใจ และพนักงานขายตอ้งพยายามพฒันาทกัษะในการด าเนินงานให้มีประสิทธิภาพอยู่เสมอ 
โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

“   ตอ้งเขา้มาท าความเขา้ใจกบัลูกคา้ ลูกคา้คือใคร เคา้ตอ้งการอะไร และตอ้งเขา้ใจ
สินคา้ของเรา ตอ้งตอบค าถามของลูกคา้ไดท้ั้งหมด ซ่ึงจะช่วยให้ลูกคา้เกิดความเช่ือถือเรา   ” (ผูใ้ห้
สัมภาษณ์ รายท่ี 2) 

“   การขายโครงการเหมือนการฝึกซ้อมในการแนะน าสินคา้ของเราใหดี้ ในสายตาของ
ลูกคา้เสมอ ดงันั้นเราตอ้งรู้จกัสินคา้ให้ดี รู้จกัระบบของการท างานให้ดี และตอ้งไปพบลูกคา้หนา้
งานอย่างสม ่าเสมอเพื่อให้เกิดความสัมพนัธ์ท่ีดี และดูแลปัญหาท่ีเกิดจากสินคา้ให้กับลูกคา้ เพื่อ
แกไ้ขปัญหาใหก้บัลูกคา้ได ้  ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 4) 

“   ตอ้งหาคนท่ีมีอ านาจในการตัดสินใจให้เจอ และมีขั้นตอนในการเก็บข้อมูลท่ีมี
ประสิทธิภาพ เพื่อน าขอ้มูลมาท าการวิเคราะห์ไดอ้ย่างถูกตอ้ง และตอ้งมีระบบในการน าขอ้มูลจาก
พนกังานขายมาเป็นขอ้มูลกลาง และบริษทัน าขอ้มูลเหล่านั้นมาบริหารจดัการใหดี้   ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
รายท่ี 5) 

“   พยายามพัฒนาทักษะความสามารถของตัว เอง และมีความอดทนในการ
ติดต่อส่ือสารกบัทุกคนท่ีเราประสานงานใหไ้ด ้และแกไ้ขปัญหาใหไ้ดอ้ยา่งจุดตรง และตอ้งรีบแกไ้ข
ปัญหาอยา่งทนัท่วงที มีความจริงใจกบัลูกคา้   ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ รายท่ี 6) 

กล่าวโดยสรุป ตอ้งท าความเขา้ใจลูกคา้ให้ว่า ลูกคา้ตอ้งการอะไร ตอ้งหาให้เจอว่าใน
โครงการนั้นใครมีอ านาจในการตัดสินใจ และพนักงานขายต้องพยายามพฒันาทักษะในการ
ด าเนินงานใหมี้ประสิทธิภาพอยูเ่สมอ 
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บทที่ 5 
สรุปผลกำรศึกษำ อภิปรำย และข้อเสนอแนะ 

 
 

การศึกษารูปแบบการจดัการของผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑ์ส าหรับงานก่อสร้างอาคารใน
ช่องทางการขายเข้าโครงการโดยตรง ในคร้ังน้ี ผูวิ้จัยท าการศึกษาโดยใช้การวิจัยเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Research) ท าการเก็บขอ้มูลดว้ยการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั คือ ผูบ้ริหาร 
ผูจ้ดัการทัว่ไป พนักงานอาวุโส ท่ีท างานอยู่ในธุรกิจของผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑ์ส าหรับงานก่อสร้าง
อาคาร ในช่องทางการขายเขา้โครงการโดยตรง ท่ีมียอดขายไม่ต ่ากว่า 10,000,000 บาทต่อปี และ
ท างานอยู่ในองค์กรท่ีมีการด าเนินธุรกิจในประเทศไทยมากกว่า 2 ปี จ านวน 10 บริษทั โดยแบบ
สัมภาษณ์เชิงลึกท่ีสร้างจากการศึกษาค้นควา้ขอ้มูลจากหนังสือ เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
ประกอบดว้ยประเด็นค าถาม ไดแ้ก่ 1) ขอ้ค าถามเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 2) ขอ้ค าถาม
เก่ียวกบัสภาพการด าเนินงาน ปัญหาและอุปสรรคท่ีพบในการด าเนินธุรกิจผลิตภณัฑ์ส าหรับงาน
ก่อสร้างอาคารในปัจจุบนั และ 3) ขอ้ค าถามเก่ียวกบักลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจ โดยน าวิธีการขาย
ช่องทางโครงการมาใชใ้นการขายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคาร จากการศึกษาวิจยัสามารถน า
ผลการศึกษามาสรุปผลการศึกษา อภิปรายผลการศึกษา และมีขอ้เสนอแนะท่ีไดจ้ากการศึกษาดงัน้ี 
 
 

5.1 ผลกำรศึกษำ 
5.1.1 ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกจิ และผลประกอบกำรในปี 2564 
จากการศึกษา โดยการท าการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูบ้ริหาร ผูจ้ดัการทัว่ไป พนักงาน

อาวุโส ท่ีท างานอยู่ในธุรกิจของผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคาร ในช่องทางการขาย
เขา้โครงการโดยตรง ท่ีมียอดขายไม่ต ่ากว่า 10,000,000 บาทต่อปี และท างานอยู่ในองค์กรท่ีมีการ
ด าเนินธุรกิจในประเทศไทยมากกวา่ 2 ปี จ านวน 10 บริษทั ผลการศึกษาพบวา่ องคก์รส่วนใหญ่จะมี
ระยะเวลาการด าเนินงานมามากกว่า 10 ปีทั้งส้ิน โดยองคก์รท่ีเปิดด าเนินการมายาวนานท่ีสุด ท่ีร่วม
เป็นผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัในคร้ังน้ี มีระยะเวลาการด าเนินงานยาวนานถึง 50 กว่าปี โดยในส่วนของผล
ประกอบการ ในปี 2564 พบวา่ บริษทัส่วนใหญ่มีผลการด าเนินการต ่ากวา่เป้าท่ีตั้งไว ้อนั 

เน่ืองมาจากสถานการณ์โควิด ท่ีส่งผลท าใหอุ้ตสาหกรรมดา้นอสังหาริมทรัพย ์และการ
ก่อสร้างโครงการต่าง ๆ ทั้งแนวราบ และแนวสูงตอ้งชะงกัตวัลงไป โดยบริษทัท่ีไดรั้บผลกระทบ
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มากท่ีสุด พบว่า มียอดรายได้ต ่ากว่าเป้า เกิน 50% ของเป้าท่ีตั้งไว ้แต่อย่างไรก็ดี การปรับตวัของ
บริษทัท่ีดี มีการด าเนินงาน การเลือกลูกคา้ท่ีไม่ยึดติดแต่เพียงลูกคา้กลุ่มเดิม ๆ หรือลูกคา้ขนาดไซซ์
ของโครงการเดิม ๆ ก็สามารถช่วยใหธุ้รกิจมีผลประกอบการท่ีสวนกระแส เติบโตขึ้นในสถานการณ์
โควิดได ้ดงันั้นผูบ้ริหารองคก์รจึงมีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งเป็นผูท่ี้ศึกษา ติดตามรู้เท่าทนัสถานการณ์
ต่าง ๆ เพื่อใหส้ามารถวางแผนปรับปรุงการด าเนินงานใหส้อดคลอ้งกบัสถานการณ์ไดอ้ยา่งทนัท่วงที 
 

5.1.2 รูปแบบในกำรด ำเนินธุรกจิจ ำหน่ำยผลติภัณฑ์ส ำหรับงำนก่อสร้ำง ในช่องทำง
กำรขำยเข้ำโครงกำรโดยตรง 

จากการท าการศึกษาโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูบ้ริหาร ผูจ้ดัการทัว่ไป พนักงาน
อาวุโส ท่ีท างานอยู่ในธุรกิจของผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคาร ในช่องทางการขาย
เขา้โครงการโดยตรง ท่ีมียอดขายไม่ต ่ากว่า 10,000,000 บาทต่อปี และท างานอยู่ในองค์กรท่ีมีการ
ด าเนินธุรกิจในประเทศไทยมากกว่า 2 ปี จ านวน 10 บริษทั ผลการศึกษาพบว่า ผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑ์
ส าหรับงานก่อสร้างอาคาร มีการสร้างช่องทางการจ าหน่ายท่ีมากกว่า 1 ช่องทาง เพื่อรองรับให้เขา้
กบัพฤติกรรมของลูกคา้กลุ่มต่าง ๆ ของตนเอง โดยช่องทางขายหลกั ๆ ท่ีธุรกิจจ าหน่ายผลิตภณัฑ์
ส าหรับงานก่อสร้างอาคาร เลือกใช ้ประกอบดว้ย การขายตรงโครงการ การขายผ่าน retail การขาย
ผ่าน modern trade และนอกจากนั้น ธุรกิจบางส่วน ยงัมีการเพิ่มช่องทางในการขายผ่านออนไลน์มา
ใชใ้นการใหข้อ้มูลสินคา้ และจ าหน่ายสินคา้ดว้ย เพื่อใหเ้ขา้กบัสถานการณ์ท่ีตอ้งเวน้ระยะทางสังคม 
ซ่ึงจากการศึกษาศึกษายงัพบว่า นอกจากช่องทางการขายแลว้ ก็ยงัพบว่า connection ก็ถือเป็นปัจจยั
ส าคญัในการด าเนินธุรกิจจ าหน่ายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างดว้ยเช่นกนั 

ในส่วนของแนวทาง หรือช่องทางในการท่ีจะท่ีสามารถเขา้ถึงลูกคา้ และสามารถขาย
สินคา้วสัดุก่อสร้างได ้เพื่อช่วยใหธุ้รกิจสามารถด าเนินกิจการไดอ้ยา่งมีเสถียรภาพในสถานการณ์โค
วิด 19 ท่ีส่งผลกระทบต่อภาพรวมของเศรษฐกิจของประเทศ พบวา่ ช่องทางการขายแต่ละช่องทางจะ
มีประสิทธิภาพท่ีแตกต่างกนัไป แต่โดยภาพรวมแลว้ช่องทางการขายแบบขายตรงเขา้โครงการ จะ
ช่วยให้สามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดใ้นเชิงลึกมากท่ีสุด รับรู้ถึงความตอ้งการของลูกคา้ไดม้ากท่ีสุด แต่
ช่องทางท่ีสร้างมูลค่าในการขายไดม้ากท่ีสุด คือ การขายผ่าน retail เพราะมีจ านวนสาขาหรือร้านคา้
ท่ีมาก สามารถกระจายเขา้ถึงลูกคา้ทัว่ประเทศไดม้ากท่ีสุด ดงันั้นผูป้ระกอบการควรวางแนวทางใน
การขายวสัดุก่อสร้างของตนเองให้ชดัเจน ว่า ปัจจุบนับริษทัมีเป้าหมายในการด าเนินงานอย่างไร 
เช่น หากมีเป้าหมายท่ีจะสร้างเครือข่ายของลูกคา้ใหอ้ยูก่บับริษทัไปนาน ๆ และท าการขายสินคา้โดย
เจาะลึกลงไปถึงความตอ้งการของลูกคา้อยา่งแทจ้ริง เพื่อใหส้ามารถหา และพฒันาสินคา้ไดต้รงตาม
ต้องการของลูกค้ามากท่ีสุด ก็ควรจะเน้นไปท่ีช่องทางการขายแบบขายตรงโครงการ โดยใน
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กระบวนการขาย จะตอ้งหาใหเ้จอวา่ ใครบา้งท่ีเป็นผูมี้อ  านาจในการตดัสินใจในโครงการนั้น ๆ และ
ท าการติดต่อประสานงาน เพื่อสร้างความเช่ือมัน่ในตวัสินคา้ให้กบัผูท่ี้มีอ านาจในการตดัสินใจทุก
ภาคส่วน แต่ตรงกนัขา้มหากสินคา้เป็นสินคา้ทัว่ ๆ ไป ท่ีลูกคา้ในทุกระดบัใชก้็ควรใหค้วามส าคญัใน
การขายผา่นช่องทางเทรดดิชัน่นอลไปพร้อม ๆ กนั  

ไอเดียเก่ียวกับการขายช่องทางโครงการมาใช้ในการขายสินค้าวสัดุก่อสร้าง ผล
การศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่ผูป้ระกอบการเรียนรู้วิธีการขายช่องทางโครงการมาจากประสบการณ์
ท างานโดยตรงของตนเองเป็นหลกั รองลงมา คือ ไดรั้บถ่ายทอด อบรมให้ความรู้มาจากบริษทัท่ี
ท างานของตนเอง โดยผูใ้ห้ข้อมูลหลกัให้ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมมาว่า ในการด าเนินการขายตรง
โครงการนั้น ส่ิงส าคญัท่ีพนกังานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขายตอ้งมี คือ connection ส่วนตวั ซ่ึงจะช่วยให้
การท างานง่ายขึ้น เพราะมีลูกคา้อยูใ่นมืออยูแ่ลว้ 

โดยกลยุทธ์ท่ีส าคญัในการด าเนินธุรกิจ โดยน าวิธีการขายช่องทางโครงการมาใช้ใน
การขายสินคา้ท่ีจะประสบความส าเร็จ คือ ตอ้งหาความตอ้งการของลูกคา้ให้เจอหลงัจากการติดต่อ
พูดคุยกันกับลูกคา้ และตอ้งมีขอ้มูลท่ีพร้อม ครบถว้นตอบโจทยค์วามตอ้งการและขอ้สงสัยของ
ลูกคา้ไดอ้ยา่งชดัเจน โดยการขายช่องทางโครงการ จะตอ้งมี 3 ปัจจยัท่ีดี คือ Process, tool, people  

และตอ้งมีขอ้มูลท่ีพร้อม ครบถว้นตอบโจทยค์วามตอ้งการและขอ้สงสัยของลูกคา้ได้
อยา่งชดัเจน อีกทั้งในดา้นของการบริการท่ีเก่ียวขอ้ง จะตอ้งมีการพฒันาบริการใหดี้ท่ีสุด เพื่อใหช้นะ
ใจลูกคา้ใหไ้ด ้

นอกจากนั้นจากการศึกษายงัพบว่า จุดแข็งของการน าวิธีการขายช่องทางโครงการมา
ใช้ในการขายสินคา้มาใช้ในการขายสินคา้วสัดุก่อสร้าง พบว่า จุดแข็งรูปแบบการจ าหน่ายสินคา้
แบบวิธีการขายช่องทางโครง คือ ท าให้มีโอกาสเขา้ถึงลูกคา้ไดอ้ย่างเต็มท่ี เกิดคอนเน็คชัน่ท่ีดีกับ
ลูกคา้ อีกทั้งยงัช่วยให้การประมาณการต่าง ๆ เช่น สต๊อคสินคา้ของบริษทัจะง่ายขึ้น เพราะมีขอ้มูล
ความตอ้งการของลูกคา้โดยตรง โดยวิธีการขายช่องทางโครงการมาใชใ้นการขายสินคา้มาใชใ้นการ
ขายสินคา้วสัดุก่อสร้างนั้น ปัจจยัส าคญัในการด าเนินงาน คือ พนกังานขายตอ้งเก่ง พร้อม มีความรู้
ในตวัสินคา้อยา่งละเอียด ชดัเจน อย่างไรก็ดีวิธีการขายช่องทางโครงการมาใชใ้นการขายสินคา้มาใช้
ในการขายสินคา้วสัดุก่อสร้างก็ไม่ไดมี้เพียงแต่ขอ้ดีอย่างเดียว แต่ยงัมีขอ้จ ากดัในการด าเนินงานใน
เร่ืองของตน้ทุนสูงกว่า รูปแบบการขายในลกัษณะอ่ืน ๆ เพราะพนกังานขาย 1 คน มีศกัยภาพในการ
ขาย และดูแลลูกคา้ท่ีจ ากัดจ านวน อีกทั้งโครงการหน่ึงโครงการมีผูเ้ก่ียวขอ้งเยอะ ซ่ึงหากเราไม่
สามารถดูแลคนเหล่าน้ีได้พร้อม ๆ กัน ก็จะสามารถหลุดจากงานน้ีได้ทันที ดังนั้นพนักงานขาย
จะต้องประสานงานกับกลุ่มคนท่ีเก่ียวข้องให้ได้ทั่วถึงมากท่ีสุด ท าให้การขายต้องใช้จ านวน
พนกังานขายหลายคน ซ่ึงท าใหมี้ตน้ทุนท่ีสูง 
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ส่วนวิธีการในการเร่ิมตน้ด าเนินการโดยการน าวิธีการขายช่องทางโครงการมาใชใ้น
การขายสินคา้มาใชใ้นการขายสินคา้วสัดุก่อสร้าง เพื่อสร้างความเขา้ใจกบักลุ่มลูกคา้ ปัจจยัส าคญัท่ี
ผูป้ระกอบการ และทีมพนกังานขายตอ้งมี คือ ตอ้งมี connection ท่ีดีกบัลูกคา้ ตอ้งมีขอ้มูลของลูกคา้
ท่ีมากพอ และถูกน ามาจดัระเบียบแยกกลุ่มของลูกคา้อย่างชดัเจน และท่ีส าคญั คือ ตอ้งมีขอ้มูลของ
สินคา้โดยละเอียดเพื่อสร้างความเขา้ใจในตวัสินคา้ให้กับลูกคา้อย่างเพียงพอ ท่ีจะตอ้งมี คือ การ
พฒันาศกัยภาพในการท างานของทีม เพื่อให้ทีมทุกคนมีขอ้มูล มีความเป็นมืออาชีพในการส่ือสาร 
ติดต่อประสานงานกบัลูกคา้ไดม้ากท่ีสุด 
 

5.1.3 ปัญหำในในกำรด ำเนินธุรกจิจ ำหน่ำยผลติภัณฑ์ส ำหรับงำนก่อสร้ำง ในช่องทำง
กำรขำยเข้ำโครงกำรโดยตรง และวิธีกำรแก้ไขปัญหำท่ีเกดิขึน้ของผู้ประกอบกำร 

ผลกระทบในการด าเนินธุรกิจจากสภาพการแข่งขัน และภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบนั 
พบว่า ผลกระทบในการด าเนินธุรกิจจากสภาพการแข่งขนั และภาวะเศรษฐกิจก่อให้เกิดการแข่งขนั
กนัมากขึ้น โดยเฉพาะการแข่งขนักนัในเร่ืองของราคา เพื่อใหสิ้นคา้ของตนเองชนะเป็นตวัเลือกแรก
ท่ีลูกคา้จะเลือกไปใชง้านในโครงการนั้น ๆ ซ่ึงจากการเกิดการแข่งขนักนัอยา่งรุนแรง เพราะจ านวน
โครงการต่าง ๆ ลดลง และผลกระทบท่ีตามมา คือ การแข่งขนัในเร่ืองของราคา ผูป้ระกอบการต่าง ๆ 
ลว้นพยายามท าราคาให้ถูกลง เพื่อจูงใจลูกคา้ ท าให้ผูป้ระกอบการตอ้งแบกรับตน้ทุนท่ีสูงขึ้น แต่
ก าไรจากการขายสินคา้นอ้ยลง 

นอกจากนั้นเม่ือศึกษาผลกระทบต่อสภาพการด าเนินงานธุรกิจวสัดุก่อสร้างในช่วงท่ี
เกิดสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด 19 อย่างหนักหน่วง พบว่า สถานการณ์โควิดท่ีส่งผล
กระทบโดยตรงในการด าเนินธุรกิจจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ส าหรับงานก่อสร้าง คือ การไม่สามารถ
ออกไปพบลูกคา้ไดเ้ช่นเดิม กระบวนการท างานมีอุปสรรค ผูป้ระกอบการบางส่วนไม่สามารถขยาย
แผนงานไปยงัลูกคา้กลุ่มใหม่ ๆ ไดต้ามแผนงานท่ีวางแผนไว ้อีกทั้งยงัประสบปัญหาในเร่ืองของการ
ขาดแคลนแรงงานคนท างาน เน่ืองจากการไม่สามารถปรับตวัในดา้นการบริหารแรงงานไดเ้พียงพอ
ต่อ Demand ของสินคา้ท่ีเพิ่มขึ้นอยา่งเฉียบพลนั 

นอกจากนั้นจากการศึกษา ยงัพบว่า ปัญหาและอุปสรรคท่ีพบในการด าเนินธุรกิจ
ผลิตภณัฑ์ส าหรับงานก่อสร้างอาคารท่ีถือว่าเป็นปัญหาท่ีส าคัญ และมกัจะพบเจอบ่อยมากท่ีสุด 
ไดแ้ก่ ปัญหาเร่ืองแรงงาน ปัญหาในเร่ืองของการแข่งขนักนัทางธุรกิจ และปัญหาในดา้นของการ
ขาดการควบคุมคุณภาพของสินค้า รวมถึงปัญหาเร่ืองของระบบบญัชีในการด าเนินงาน โดยเฉพาะ
ในเร่ืองของสินคา้ท่ีไม่มีคุรภาพ เพราะปัจจุบนัท่ีประเทศไทยไม่มีการควบคุมมาตรฐานสินคา้อย่าง
ชดัเจน ท าให้สินคา้มีคุณภาพต ่าอยู่ในทอ้งตลาดจ านวนมาก ต่อมา คือ สินคา้ท่ีเป็นสินคา้น าเขา้ จะมี
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ผลกระทบในเร่ืองของอตัราแลกเปล่ียนเงินท่ีไม่คงท่ี ท าให้ตน้ทุนสินคา้ไม่น่ิง และเจอในเร่ืองของ
ภาษี ซ่ึงท าให้ผูป้ระกอบการบางส่วนตอ้งแบกรับตน้ทุนในส่วนน้ีค่อนขา้งเยอะ ซ่ึงผูใ้ห้ขอ้มูลไดใ้ห้
ขอ้เสนอแนะปัญหาเหล่าน้ีดว้ยการบวกก าไรน้อยกกว่าบริษทัท่ีเป็นตวัแทนจ าหน่าย ท าให้มีความ
ไดเ้ปรียบในเร่ืองของตน้ทุน และการท าราคขาย ไม่ไดอ้ยูใ่นระดบัท่ีเสียเปรียบมาก เป็นตน้ 
 

5.1.4 แนวทำงในกำรพฒันำกำรจัดกำรในกำรด ำเนินธุรกจิจ ำหน่ำยผลติภัณฑ์ส ำหรับ
งำนก่อสร้ำงในช่องทำงกำรขำยเข้ำโครงกำรท่ีมีประสิทธิภำพมำกขึน้ 

ผลการศึกษาพบว่า รูปแบบการส่ือสารท่ีช่วยให้ลูกค้าเข้าใจรูปแบบการขายแบบ 
วิธีการขายช่องทางโครงการ และตดัสินใจซ้ือสินคา้ คือ การส่ือสารให้ขอ้มูลกบัลูกคา้อย่างจริงใจ 
เพื่อใหลู้กคา้เกิดความเช่ือถือ ตอ้งมีการทดลองใชสิ้นคา้ เพื่อใหลู้กคา้เกิดประสบการณ์ในการใช ้คือ
ความส าคญัในการเลือกสินคา้ และท่ีส าคญั คือ รูปแบบของการส่ือสารตอ้งมีรูปแบบท่ีหลากหลาย ท่ี
เหมาะสมกบัลูกคา้แต่ละกลุ่ม เพื่อให้ลูกคา้เกิดความเช่ือถือ ตอ้งมีการทดลองใชสิ้นคา้ เพื่อให้ลูกคา้
เกิดประสบการณ์ในการใช ้

นอกจากนั้นผูใ้ห้ข้อมูลหลักยงัได้ให้ข้อเสนอแนะเพื่อมุ่งไปสู่ความส าเร็จของการ
ด าเนินธุรกิจผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคาร โดยการน าวิธีการขายช่องทางโครงการมาใช้ใน
การขายสินคา้ ส่ิงส าคญั คือ ตอ้งท าความเขา้ใจลูกคา้ให้ว่า ลูกคา้ตอ้งการอะไร ตอ้งหาให้เจอว่าใน
โครงการนั้นใครมีอ านาจในการตัดสินใจ และพนักงานขายต้องพยายามพฒันาทักษะในการ
ด าเนินงานใหมี้ประสิทธิภาพอยูเ่สมอ  
 
 

5.2 อภิปรำยผลกำรศึกษำ 
5.2.1 รูปแบบในกำรด ำเนินธุรกจิจ ำหน่ำยผลติภัณฑ์ส ำหรับงำนก่อสร้ำงในช่องทำงกำร

ขำยเข้ำโครงกำรโดยตรง 
แนวทาง หรือช่องทางในการท่ีจะท่ีสามารถเขา้ถึงลูกคา้ และสามารถขายสินคา้วสัดุ

ก่อสร้างได ้เพื่อช่วยให้ธุรกิจสามารถด าเนินกิจการไดอ้ย่างมีเสถียรภาพในสถานการณ์โควิด 19 ท่ี
ส่งผลกระทบต่อภาพรวมของเศรษฐกิจของประเทศ พบว่า ช่องทางการขายแบบขายตรงเข้า
โครงการ จะช่วยใหส้ามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดใ้นเชิงลึกมากท่ีสุด รับรู้ถึงความตอ้งการของลูกคา้ไดม้าก
ท่ีสุด เพราะเป็นช่องทางท่ีท าการขายสินคา้โดยเจาะลึกลงไปถึงความตอ้งการของลูกคา้อย่างแทจ้ริง 
เพื่อให้สามารถหา และพฒันาสินค้าได้ตรงตามต้องการของลูกค้ามากท่ีสุด ก็ควรจะเน้นไปท่ี
ช่องทางการขายแบบขายตรงโครงการ โดยในกระบวนการขาย จะตอ้งหาใหเ้จอวา่ ใครบา้งท่ีเป็นผูมี้
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อ านาจในการตดัสินใจในโครงการนั้น ๆ และท าการติดต่อประสานงาน เพื่อสร้างความเช่ือมัน่ในตวั
สินคา้ให้กบัผูท่ี้มีอ านาจในการตดัสินใจทุกภาคส่วน ซ่ึงแนวทางการขายสินคา้แบบช่องทางการขาย
เขา้โครงการโดยตรง มีความสอดคลอ้งกบันันทสารี สุขโต (2555) ท่ีไดก้ล่าวไวว้่า การท่ีจะสามารถ
เพิ่มยอดจ าหน่ายให้กบัสินคา้ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพนั้น จะตอ้งมีการเพิ่มคุณค่าจากการจดัจ าหน่าย 
ในการท าผลิตภณัฑ ์และบริการมีเพียงพอส าหรับลูกคา้ ช่องทางการจ าหน่ายจะช่วยเพิ่มคุณค่าโดย
การลดช่องว่างในเร่ืองของเวลา สถานท่ี และการครอบครอง ซ่ึงไดแ้บ่งแยกสินคา้และบริการออก
ห่างจากผูท่ี้ต้องการใช้ โดยมีหน้าท่ีหลัก ได้แก่ 1) ข้อมูล เพื่อรวบรวมและเผยแพร่การวิจยัทาง
การตลาด และขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์เก่ียวกบัปัจจยัหลกัและผูท่ี้เก่ียวขอ้งกบัสภาพแวดลอ้มทางการ
ตลาด ซ่ึงมีความจ าเป็นต่อการวางแผนและการแลกเปล่ียนขอ้มูลระหว่างกัน 2) การส่งเสริม เพื่อ
พฒันาและเผยแพร่การส่ือสารท่ีโน้มน้าวใจเก่ียวกับข้อเสนอท่ีมี 3) การติดต่อ เพื่อค้นหาและ
ติดต่อส่ือสารกับผูซ้ื้อท่ีคาดหวงัไว ้4) การจับคู่ เพื่อท าการเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะสมกับความ
ตอ้งการของผูซ้ื้อ รวมถึงกิจกรรมต่าง ๆ เช่น การผลิต การประกอบ และการบรรจุภณัฑ ์5) การเจรจา 
เพื่อน าไปสู่ขอ้ตกลงในเร่ืองของราคา และเง่ือนไขต่าง ๆ ในการเสนอเพื่อให้ความเป็นเจา้ของหรือ
การครอบครองสามารถเปล่ียนแปลงได ้6) การกระจายสินคา้ เพื่อการขนส่ง และการจดัเก็บสินคา้ท่ี
มีมาตรฐาน 7) การเงิน เพื่อให้ครอบคลุมค่าใช้จ่ายของงานดา้นช่องทางการจ าหน่าย และ 8) การ
จัดการความเส่ียง เพื่อการคาดการณ์ถึงความเส่ียงของการด าเนินงานด้าน ช่องทางการจ าหน่าย 
นอกจากนั้นรูปแบบการขายเขา้โครงการโดยตรงยงัมีความสอดคลอ้งกบัแนวความคิดเก่ียวกบักล
ยทุธ์ทางการตลาดของ Lauterborn (1990) ท่ีกล่าววา่ ในช่วงทศวรรษท่ี 1990 นกัการตลาดไดเ้ร่ิมมอง
หาหนทางการท าการตลาดเพื่อให้ตวัเองอยู่รอดในท่ามกลางการแข่งขนัทางตลาดท่ีมีความรุนแรง
และกดดนัเพิ่มขึ้นอย่างมาก ดงันั้นแนวคิดใหม่ในการท าการตลาดแบบ 4C’s ก็เร่ิมมีบทบาทเขา้มา
ทดแทนการท าการตลาด แบบ 4P’s โดย 4C’s ท่ีน่าสนใจ และสอดคลอ้งกับรูปแบบการขายเข้า
โครงการโดยตรง คือ C: Consumer Wants and Needs หรือ ความตอ้งการและความปรารถนาของ
ผูบ้ริโภค หมายถึง ผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีผูบ้ริโภคพิจารณาเลือกมาเพื่อสนองต่อความตอ้งการและ
ความปรารถนา 

โดยวิธีการในการเร่ิมตน้ด าเนินการโดยการน าวิธีการขายช่องทางโครงการมาใช้ใน
การขายสินคา้มาใชใ้นการขายสินคา้วสัดุก่อสร้าง เพื่อสร้างความเขา้ใจกบักลุ่มลูกคา้ ปัจจยัส าคญัท่ี
ผูป้ระกอบการ และทีมพนักงานขายตอ้งมี คือ ตอ้งมีขอ้มูลของสินคา้โดยละเอียดเพื่อสร้างความ
เขา้ใจในตวัสินคา้ให้กบัลูกคา้อยา่งเพียงพอ ท่ีจะตอ้งมี คือ การพฒันาศกัยภาพในการท างานของทีม 
เพื่อให้ทีมทุกคนมีขอ้มูล มีความเป็นมืออาชีพในการส่ือสาร ติดต่อประสานงานกับลูกคา้ไดม้าก
ท่ีสุด ซ่ึงหากทีมขายมีความสามารถเพียงพอย่อมสามารถส่ือสารให้ลูกคา้เห็นขอ้ดี ขอ้แตกต่างของ
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ผลิตภณัฑ์ของบริษทัได้ ซ่ึงเม่ือลูกคา้เห็นประโยชน์ท่ีเหนือกว่า และขอ้แตกต่างด้านคุณสมบติัท่ี
ชดัเจนจากการแนะน าผลิตภณัฑจ์ากทีมขาย ยอ่มมีโอกาสท่ีจะสามารถปิดการขายจากลูกคา้เจา้นั้น ๆ 
ไดม้ากขึ้น ซ่ึงผลการศึกษาสอดคลอ้งกบัแนวคิดของสุวฒัน์ ศิรินิรันดร์ (2550) กล่าวว่า การเลือกกล
ยุทธ์ระดบัธุรกิจเพื่อหวงัใชเ้ป็นยทุธศาสตร์ในการเอาชนะคู่แข่งขนันั้น เป็นเร่ืองท่ีมีความส าคญัมาก 
โดยแนวคิดหน่ึงท่ีมีควสนใจและมีประสิทธิภาพ คือ กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiate 
Strategy) คือ กลยทุธ์ท่ีองคก์รตอ้งการเอาชนะ หรือสร้างความไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่งขนัดว้ยการสร้าง
ความแตกต่าง ในตัวสินค้า/บริการเพื่อให้ลูกค้ารับรู้ถึงคุณค่าของสินค้า/บริการ ท่ีสูงกว่าของคู่
แข่งขัน ความแตกต่างท่ีองค์กรต้องการให้เกิดขึ้ น เช่น คุณภาพท่ีดีกว่าบริการท่ีรวดเร็ว และ
ประทบัใจกว่า มีความสวยงามกว่า มีความสะดวกสบายมากกว่า เป็นตน้ นอกจากนั้นยงัสอดคลอ้ง
กบัผลการศึกษาของกฤติดา ฟองจนัทร์ (2558) ท าการศึกษา เร่ือง รูปแบบและกลยุทธ์การด าเนิน
ธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างของผูป้ระกอบการรายย่อยในเขตอ าเภอก าแพงแสน จงัหวดันครปฐม ท่ี
พบว่า ห่วงโซ่การด าเนินกิจการ กิจกรรมหลกัท่ีส าคญั และจ าเป็นจะตอ้งมีในทุก ๆ องคก์ร คือ การ
บริหารทรัพยากรบุคคล คือให้ความรู้เก่ียวกับตัวสินค้ากับพนักงาน เพื่อให้พนักงานมีความรู้ 
ความสามารถและความพร้อมในการใหบ้ริการลูกคา้ไดม้ากท่ีสุด 
 

5.2.2 ปัญหำในกำรด ำเนินธุรกจิจ ำหน่ำยผลติภัณฑ์ส ำหรับงำนก่อสร้ำง ในช่องทำงกำร
ขำยเข้ำโครงกำรและวิธีกำรแก้ไขปัญหำท่ีเกดิขึน้ของผู้ประกอบกำร 

ผลกระทบในการด าเนินธุรกิจจากสภาพการแข่งขนั และภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบนั 
พบว่า ผลกระทบในการด าเนินธุรกิจจากสภาพการแข่งขนั และภาวะเศรษฐกิจก่อให้เกิดการแข่งขนั
กนัมากขึ้น โดยเฉพาะการแข่งขนักนัในเร่ืองของราคา เพื่อใหสิ้นคา้ของตนเองชนะเป็นตวัเลือกแรก
ท่ีลูกคา้จะเลือกไปใชง้านในโครงการนั้น ๆ ซ่ึงจากการเกิดการแข่งขนักนัอยา่งรุนแรง เพราะจ านวน
โครงการต่าง ๆ ลดลง และผลกระทบท่ีตามมา คือ การแข่งขนัในเร่ืองของราคา ผูป้ระกอบการต่าง ๆ 
ลว้นพยายามท าราคาให้ถูกลง เพื่อจูงใจลูกคา้ ท าให้ผูป้ระกอบการตอ้งแบกรับตน้ทุนท่ีสูงขึ้น แต่
ก าไรจากการขายสินคา้น้อยลง อย่างไรก็ดีปัญหาเหล่าน้ีสามารถท าการแกไ้ขไดด้ว้ยการบวกก าไร
นอ้ยกกวา่บริษทัท่ีเป็นตวัแทนจ าหน่าย ท าใหมี้ความไดเ้ปรียบในเร่ืองของตน้ทุน และการท าราคขาย 
ไม่ได้อยู่ในระดับท่ีเสียเปรียบมาก เป็นต้น จากผลการศึกษาท่ีพบ สามารถสะท้อนให้เห็นถึง
ความส าคญัในการตั้งราคาสินคา้อย่างชดัเจน หากมีราคาจ าหน่ายท่ีเหมาะสมกบัคุรภาพของสินคา้
และบริการ ย่อมมีโอกาสท่ีจะเป็นตวัเลือกตน้ ๆ ของลูกคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของสรรค์ชัย 
เตียวประเสริฐกุล (2552) ท่ีกล่าวว่า โดยกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีจะน าธุรกิจไปสู่ความส าเร็จนั้น เป็น
ท่ีรู้จกักนัดีอยู่ทัว่ไป ประกอบดว้ยการลดตน้ทุนและราคาสินคา้เพื่อขยายตลาด การปรับปรุงสินคา้
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และบริการให้ดีขึ้น และมีความแตกต่างจากคู่แข่งอยู่ตลอดเวลา โดยเฉพาะกลยุทธ์การแข่งขนัด้าน
ดา้นตน้ทุน (Competing on Cost) โดยการความพยายามท าตน้ทุนการผลิตให้ต ่า เพื่อท่ีจะขายสินคา้
ไดใ้นราคาถูก ซ่ึงเป็นกลยุทธ์อย่างหน่ึงเพื่อการแข่งขนัในตลาด หรืออาจเรียกว่าความเป็นผูน้ าดา้น
ตน้ทุน (Cost Leadership) ซ่ึงเป็นรูปแบบกลยุทธ์ของการแข่งขนัท่ีองคก์ารค านึงถึงประสิทธิภาพใน
การลดตน้ทุนและการจ้างงานเพื่อให้มีประสิทธิภาพเหนือคู่แข่งขนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ
สุวฒัน์ ศิรินิรันดร์ (2550) กล่าวว่า การเลือกกลยุทธ์ระดบัธุรกิจเพื่อหวงัใช้เป็นยุทธศาสตร์ในการ
เอาชนะคู่แข่งขนันั้น เป็นเร่ืองท่ีมีความส าคญัมาก ซ่ึงกลยุทธ์ตน้ทุนต ่า (Cost Leadership Strategy) 
ถือเป็นอีกหน่ึงทางเลือกท่ีดี เพราะกลยุทธ์ดงักล่าว คือ กลยุทธ์ท่ีองค์กรตอ้งการเอาชนะหรือสร้าง
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัดว้ยราคาขายท่ีต ่ากว่า แต่คุณภาพของสินคา้/บริการขงัอยู่ในระดบัท่ี
แข่งขนัได ้กลยุทธ์น้ีจะเกิดขึ้นได ้ตอ้งมีปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้ง คือ มีการผลิตจ านวนมากพอท่ีจะท าใหเ้กิด
ความประหขดั (Economy of Scale) ใช้เทคโนโลยีท่ีทนัสมยัในขบวนการผลิต ระบบการบริหาร
จดัการ และโลจิสติกส์ท่ีมีประสิทธิภาพ 
 

5.2.3 แนวทำงในกำรพฒันำกำรจัดกำรในกำรด ำเนินธุรกจิจ ำหน่ำยผลติภัณฑ์ส ำหรับ
งำนก่อสร้ำง ในช่องทำงกำรขำยเข้ำโครงกำรท่ีมีประสิทธิภำพมำกขึน้ 

ผลการศึกษาพบว่า รูปแบบการส่ือสารท่ีช่วยให้ลูกค้าเข้าใจรูปแบบการขายแบบ 
วิธีการขายช่องทางโครงการ และตดัสินใจซ้ือสินคา้ คือ การส่ือสารให้ขอ้มูลกบัลูกคา้อย่างจริงใจ 
เพื่อใหลู้กคา้เกิดความเช่ือถือ ตอ้งมีการทดลองใชสิ้นคา้ เพื่อใหลู้กคา้เกิดประสบการณ์ในการใช ้คือ
ความส าคญัในการเลือกสินคา้ และท่ีส าคญั คือ รูปแบบของการส่ือสารตอ้งมีรูปแบบท่ีหลากหลาย ท่ี
เหมาะสมกบัลูกคา้แต่ละกลุ่ม เพื่อให้ลูกคา้เกิดความเช่ือถือ ตอ้งมีการทดลองใชสิ้นคา้ เพื่อให้ลูกคา้
เกิดประสบการณ์ในการใช้ อีกทั้งการมีช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ท่ีหลากหลายยงัช่วยให้ลูกคา้เกิด
ความง่ายในการซ้ือสินคา้มากขึ้น อนัจะส่งผลต่อโอกาสในการเขา้ถึง และเป็นตวัเลือกแรก ๆ ในการ
ท่ีลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง้่ายมากขึ้น ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสิทธ์ิ ธีรสรณ์ (2561) ท่ีกล่าวว่า โดยกล
ยุทธ์ทางการตลาดท่ีจะน าธุรกิจไปสู่ความส าเร็จนั้น เป็นท่ีรู้จกักนัดีอยู่ทัว่ไป คือ การหาและพฒันา
ช่องทางการจ าหน่ายให้มีประสิทธิภาพสูงขึ้นกว่าท่ีเป็นอยู่ เพื่อให้สามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดม้ากท่ีสุด 
และควรมีช่องทางการขายท่ีแตกต่างจากคู่แข่ง โดยการกระจายสินคา้โดยใช้ช่องทางการจ าหน่ายท่ี
แตกต่างจาก ผูเ้ขา้สู่ตลาดเป็นรายแรก (First Mover) เช่น บริษทั (Dell) หลีกเล่ียงการแข่งขนัโดยตรง
ในช่องทางการจ าหน่ายกบับริษทั (IBM) โดยใชก้ารขายตรง 
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5.3 ข้อเสนอแนะ 
5.3.1 ข้อเสนอแนะส ำหรับงำนวิจัยในคร้ังนี้ 

1. ช่องทางการขายตรงเขา้โครงการ เป็นอีกหน่ึงช่องทางท่ีมีประสิทธิภาพ
ในการขายแบบเขา้ถึงลูกคา้ เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลความตอ้งการในเชิงลึกของลูกคา้ แต่อยา่งไรก็ดีช่องทาง
ดงักล่าวมีตน้ทุนในการด าเนินงานท่ีสูงกว่าช่องทางอ่ืน ๆ ดงันั้นในการจะเลือกใชช่้องทางการขาย
แบบขายตรงเขา้โครงการ หรือช่องทางการขายในรูปแบบอ่ืน ๆ ผูป้ระกอบการจะเลือกใชช่้องทาง
ใดบา้งมาจ าหน่าย จะตอ้งมีการวางแผนใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์นการด าเนินธุรกิจของตนเอง
ในแต่ละปี หรือแต่ละไตรมาส เพื่อใหส้ามารถเลือกใชช่้องทางการขายต่าง ๆ ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

2. ส าหรับช่องทางการขายตรงเขา้โครงการนั้น ผูป้ระกอบการจะตอ้งให้
ความส าคญัในการพฒันาทีมขายให้มีความรู้ ความสามารถในการให้ขอ้มูลสินคา้ แนะน าการใช้
สินคา้ คุณสมบติั คุณประโยชน์ของสินคา้ท่ีแตกต่างจากคู่แข่ง เพราะถึงแมว้า่จะสามารถเขา้ไปเสนอ
ขายสินคา้ให้กับผูท่ี้มีอ านาจในการตัดสินใจซ้ือได้โดยตรง แต่หากทีมขายขาดประสบการณ์ไม่
สามารถตอบขอ้สงสัยของลูกคา้ได้ทั้งหมด ย่อมไม่สามารถท าให้ลูกคา้เช่ือ และตดัสินใจสั่งซ้ือ
ผลิตภณัฑจ์ากบริษทัได ้

3. ถึงแมว้่า ช่องทางการขายตรงเขา้โครงการจะเป็นอีกหน่ึงช่องทางท่ีมี
ประสิทธิภาพ และมีความน่าสนใจในการน ามาใช้ในการเพิ่มเป็นอีกหน่ึงช่องทางในการขาย แต่
ผูป้ระกอบการควรมีช่องทางในการจ าหน่ายท่ีหลากหลาย และมีความพฒันาช่องทางการขายต่าง ๆ 
ควบคู่กนัไป เพื่อใหลู้กคา้เกิดความสะดวก ง่ายในการศึกษาหาขอ้มูลสินคา้ และซ้ือสินคา้มากท่ีสุด 
 

5.3.2 ข้อเสนอแนะส ำหรับงำนวิจัยในคร้ังต่อไป 
1. การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี เป็นการศึกษาความคิดเห็นในประเด็นต่าง ๆ 

จากมุมมองของผูป้ระกอบการจ าหน่ายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างเท่านั้น ดงันั้นเพื่อให้ไดข้อ้มูล
ท่ีครบถว้น และมีประโยชน์ต่อการด าเนินงานในการขายสินคา้วสัดุก่อสร้างผา่นช่องทางการขายตรง
โครงการมากท่ีสุด ควรมีการศึกษาความคิดเห็นในมุมมองของลูกค้าท่ีเป็นผูซ้ื้อผลิตภัณฑ์วสัดุ
ก่อสร้างดว้ย ว่าในมุมมองของลูกคา้เขาเหล่านั้นมีความคิดเห็นอย่างไรกบัช่องทางการขายตรงเขา้
โครงการ และมีขอ้เสนอแนะท่ีเป็นประโยชน์อยา่งไรบา้งในมุมมองของลูกคา้ 

2. ควรมีการท าการศึกษาช่องทางการขายตรงโครงการจากผูป้ระกอบการ
จ าหน่ายผลิตภณัฑอ่ื์น ๆ ท่ีนอกเหนือจากวสัดุก่อสร้างท่ีมีรูปแบบการจ าหน่ายสินคา้แบบขายตรงเขา้
โครงการเช่นกนั เพื่อท าการเปรียบเทียบว่า ช่องทางการขายตรงเขา้โครงการจะมีประสิทธิภาพใน
การจ าหน่ายสินคา้ประเภทใดบา้ง และมีประสิทธิภาพในด้านของการขายมากน้อยแตกต่างกัน
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อย่างไร และมีสินคา้ใดบา้งท่ีเหมาะท่ีจะใช้รูปแบบการขายตรงเขา้โครงการมาเป็นช่องทางในการ
ติดต่อคา้ขายกบัลูกคา้ 

3. การศึกษาวิจยัน้ีเป็นการศึกษาวิจยัเชิงคุณภาพ ท าการเก็บขอ้มูลโดยการ
สัมภาษณ์เชิงลึกจากผูป้ระกอบการเพียง 10 คน เท่านั้น ดงันั้นจึงควรมีการศึกษาวิจยัเชิงปริมาณ โดย
เก็บขอ้มูลด้วยแบบสอบถามเพื่อศึกษาความคิดเห็นของผูท่ี้มีส่วนร่วมในการจ าหน่ายสินคา้วสัดุ
ก่อสร้างผา่นช่องทางโครงการวา่ เขาเหล่านั้นมีความคิดเห็นอยา่งไรกบัช่องทางการขายดงักล่าว โดย
ควรมีการเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามอย่างน้อย 400 ตัวอย่าง เพื่อช่วยยืนยนัสนับสนุนขอ้มูลท่ีพบ
จากการท าการสัมภาษณ์เชิงลึกใหมี้ความน่าเช่ือถือมากยิง่ขึ้น 
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แบบสัมภาษณ์เชิงลกึผู้ประกอบการ 

ในประเด็นเกี่ยวกบั 
การจัดการช่องทางการขายเข้าโครงการโดยตรงของผู้จ าหน่ายผลติภัณฑ์ส าหรับงานก่อสร้างอาคาร 

********************************* 
ค าชี้แจง แบบสัมภาษณ์น้ีจดัท าขั้นเพื่อมุ่งศึกษาถึงการจดัการช่องทางการขายเขา้โครงการโดยตรง
ของผูจ้  าหน่ายผลิตภัณฑ์ส าหรับงานก่อสร้างอาคาร โดยประเด็นค าถามจะประกอบไปด้วย 4 
ประเด็นส าคญั ไดแ้ก่ 
  1.  ขอ้ค าถามเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
  2. ขอ้ค าถามเก่ียวกบัสภาพการด าเนินงาน ปัญหาและอุปสรรคท่ีพบในการด าเนิน
ธุรกิจผลิตภณัฑ์ส าหรับงานก่อสร้างอาคารของผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑ์ส าหรับงานก่อสร้างอาคารใน
ปัจจุบนั 
  3. ข้อค าถามเก่ียวกับกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจ โดยน าวิธีการขายช่องทาง
โครงการมาใชใ้นการขายสินคา้ของผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคาร 
  4. ขอ้เสนอแนะเพื่อมุ่งไปสู่ความส าเร็จของการด าเนินธุรกิจผลิตภณัฑส์ าหรับงาน
ก่อสร้างอาคารโดยการน าวิธีการขายช่องทางโครงการมาใชใ้นการขายสินคา้ 
 ผูว้ิจยัจึงใคร่ขอความอนุเคราะห์ตอบค าถามเพื่อให้ไดข้อ้มูลตามความคิดเห็นของท่านให้
กระชบั และสามารถส่ือความหมายไดอ้ย่างชดัเจนมากท่ีสุด ซ่ึงผลของการศึกษาจะมีประโยชน์ต่อ
กลุ่มผูป้ระกอบการจ าหน่ายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคารในการน าไปใชเ้ป็นแนวทางในการ
ขายเขา้โครงการโดยตรงมาใชใ้นการจ าหน่ายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคาร ซ่ึงเป็นรูปแบบ
การจ าหน่ายสินคา้รูปแบบหน่ึงท่ีน่าสนใจ และมีความแตกต่างจากคู่แข่งขนัทางการตลาดทัว่ ๆ ไป 
อนัจะน ามาซ่ึงความไดเ้ปรียบในการด าเนินธุรกิจในสภาวการณ์ท่ีมีการแข่งขนักนัอย่างรุนแรงได้
ต่อไป โดยในการสัมภาษณ์แต่ละท่านจะใช้เวลาในการสัมภาษณ์ 40 – 60 นาที และผูส้ัมภาษณ์ขอ
อนุญาตท าการบนัทึกเสียงการสัมภาษณ์ เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีครบถว้นมากท่ีสุด 
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ประเด็นค าถาม 
ข้อค าถามเกีย่วกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
 1. ปัจจุบนัธุรกิจจ าหน่ายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคารของท่าน เปิดด าเนินการ
มาแลว้ก่ีปี  
 2. ในปี 2564 น้ี ผลประกอบการของท่าน เป็นไปตามเป้าหมายท่ีวางไวห้รือไม่  
 3. ปัจจุบนัธุรกิจจ าหน่ายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคารของท่าน มีช่องทางการ
จ าหน่ายสินคา้ช่องทางใดบา้ง 
 4. ในการด าเนินธุรกิจของท่านในปัจจุบัน ช่องทางใดท่ีสามารถเข้าถึงลูกค้า และ
สามารถขายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคารไดม้ากท่ีสุด เพราะเหตุใด 
 5. ในสถานการณ์โควิด 19 ท่ีส่งผลกระทบต่อภาพรวมของเศรษฐกิจของประเทศ ณ 
ขณะน้ีท่านคิดว่า แนวทาง หรือช่องทางในการท่ีจะท่ีสามารถเข้าถึงลูกค้า และสามารถขาย
ผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคารได ้เพื่อช่วยใหธุ้รกิจสามารถด าเนินกิจการไดอ้ยา่งมีเสถียรภาพ 
คือช่องทางใด เพราะเหตุใดจึงคิดเช่นนั้น 
 
ข้อค าถามเกี่ยวกับสภาพการด าเนินงาน ปัญหาและอุปสรรคท่ีพบในการด าเนินธุรกิจผลิตภัณฑ์
ส าหรับงานก่อสร้างอาคารของผู้จ าหน่ายผลติภัณฑ์ส าหรับงานก่อสร้างอาคารในปัจจุบัน  
 6. ในสภาพการแข่งขนั และภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบนั ธุรกิจของท่านไดรั้บผลกระทบ
หรือไม่ อยา่งไร 
 7. อยากใหท้่านเล่าถึง สภาพการด าเนินงานธุรกิจผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคาร
ของท่านในช่วงท่ีเกิดสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด 19 อย่างหนักหน่วง ซ่ึงท าให้ส่งผล
กระทบต่อการด าเนินธุรกิจทุกภาคส่วนวา่ธุรกิจของท่านไดรั้บผลกระทบอยา่งไรบา้ง  
 8. ปัญหาและอุปสรรคท่ีพบในการด าเนินธุรกิจผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคาร
ใดท่ีถือว่าเป็นปัญหาท่ีส าคญั และมกัจะพบเจอบ่อยมากท่ีสุด และท่านมีวิธีการในการแกไ้ขปัญหา
นั้น ๆ อยา่งไร 
 
ข้อค าถามเกี่ยวกับกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจ โดยน าวิธีการขายช่องทางโครงการมาใช้ในการขาย
ผลติภัณฑ์ส าหรับงานก่อสร้างอาคารของผู้จ าหน่ายผลติภัณฑ์ส าหรับงานก่อสร้างอาคาร 

9. อยากให้ท่านกล่าวถึงการน าวิธีการขายช่องทางโครงการมาใช้ในการขายสินค้าใน
ปัจจุบนั
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 10. ท่านไดไ้อเดียเก่ียวกบัการขายช่องทางโครงการมาใชใ้นการขายผลิตภณัฑส์ าหรับ
งานก่อสร้างอาคารมาจากท่ีไหน หรือแหล่งขอ้มูลใด 
 11. กลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจ โดยน าวิธีการขายช่องทางโครงการมาใช้ในการขาย
สินคา้ของท่านเป็นอยา่งไร 
 12. ท่านคิดว่า การด าเนินธุรกิจ โดยน าวิธีการขายช่องทางโครงการมาใช้ในการขาย
สินคา้ เป็นช่องทางท่ีมีประสิทธิภาพมากนอ้ยเพียงใด 

 13. ท่านคิดวา่ อะไรคือจุดแขง็ของการน าวิธีการขายช่องทางโครงการมาใช้ในการขาย
สินคา้มาใชใ้นการขายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคาร 

 14. เม่ือมีจุดแขง็ ก็ตอ้งมาควบคู่กบัจุดอ่อน ซ่ึงท่านมีความคิดเห็นวา่ การน าวิธีการขาย
ช่องทางโครงการมาใช้ในการขายสินคา้มาใช้ในการขายผลิตภณัฑ์ส าหรับงานก่อสร้างอาคารมี
จุดอ่อน หรือขอ้จ ากดัหรือไม่ อยา่งไร 

 15. อยากให้ท่านช่วยเล่าถึง วิธีการในการเร่ิมตน้ด าเนินการโดยการน าวิธีการขาย
ช่องทางโครงการมาใชใ้นการขายสินคา้มาใชใ้นการขายผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคาร ว่ามี
จุดเร่ิมตน้ในการด าเนินงานอย่างไร สร้างความเขา้ใจกบักลุ่มลูกคา้อย่างไรบา้ง และอะไรคือปัจจยั
หลกัท่ีท าใหลู้กคา้หนัมาใชบ้ริการ หรือเลือกซ้ือสินคา้จากท่าน ผา่นวิธีการขายช่องทางโครงการ 
 

ข้อเสนอแนะเพ่ือมุ่งไปสู่ความส าเร็จของการด าเนินธุรกิจผลติภัณฑ์ส าหรับงานก่อสร้างอาคาร โดย
การน าวิธีการขายช่องทางโครงการมาใช้ในการขายสินค้า 

 16. รูปแบบการส่ือสารช่องทางใดบ้างท่ีช่วยให้ลูกค้าเข้าใจรูปแบบการขายแบบ 
วิธีการขายช่องทางโครงการ และตดัสินใขซ้ือ 

 17. อยากให้ท่านช่วยให้ขอ้เสนอแนะเพื่อมุ่งไปสู่ความส าเร็จของการด าเนินธุรกิจ
ผลิตภณัฑส์ าหรับงานก่อสร้างอาคาร โดยการน าวิธีการขายช่องทางโครงการมาใชใ้นการขายสินคา้ 

***ในระหว่างสัมภาษณ์ หากมีประเด็นท่ีเก่ียวขอ้งท่ีน่าสนใจ ผูวิ้จยัจะด าเนินการสอบถามเพิ่มเติม 
เพื่อใหไ้ดร้ายละเอียดเน้ือหาท่ีครอบถว้น สมบูรณ์และเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้สนใจมากยิง่ขึ้น 


