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บทคดัย่อ 

งานวิจัยนี้ได้ศึกษาร้านค้าส่งวัสดุก่อสร้างเพื่อท าแผนการปรับปรุงธุรกิจค้าส่งวัสดุ
ก่อสร้าง โดยมีกลุ่มตัวอย่างเป็นผู้ประกอบการร้านค้าส่งในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
จ านวน 5 รา้นคา้ ทีม่รีายไดม้ากกว่า 50 ลา้นบาทต่อปี ดว้ยวธิวีจิยัเชงิคุณภาพโดยการสมัภาษณ์
เชงิลกึแบบกึง่โครงสรา้ง และส ารวจตลาดโดยการสงัเกตพฤตกิรรมของผูข้ายและผูซ้ือ้  จากนัน้ได้
ท าการวเิคราะห์ปญัหาและสภาพแวดล้อมของธุรกจิ เพื่อจดัท าแผนการปรบัปรุงร้านค้าส่งวสัดุ
ก่อสรา้งประกอบด้วย 7 ด้าน ผลการศกึษาพบว่า ร้านคา้ส่งวสัดุก่อสร้างไดใ้ห้ความส าคญักบั         
การพฒันาดา้นบุคลากรมากทีส่ดุ รองลงมาคอื ดา้นการขาย การขนสง่สนิคา้ การสง่เสรมิการขาย 
การจดัการสนิคา้คงคลงั การจดัการคลงัสนิคา้ และการจดัซือ้สนิคา้ตามล าดบั โดยดา้นการพฒันา
บุคลากรมีการจัดผังองค์กรที่ชัดเจนและมีการฝึกอบรมพนักงาน ด้านการขายมีการจัดท า
ฐานขอ้มลูลกูคา้และจดัการดแูลความสมัพนัธก์บัลกูคา้ การขนส่งสนิคา้มกีารจดัท าแผนการจดัส่ง
ล่วงหน้า มกีารจดักจิกรรมส่งเสรมิการขายโดยการผูกเป้าในระยะยาว การจดัการสนิค้าคงคลงั
โดยการจดัด้วยวิธ ีเอบซีี มกีารจดัระบบในคลงัสนิค้าและพื้นที่ในคลงัให้เป็นไปตามผงั และ        
มกีารจดัระบบการจดัซือ้แบบศูนยก์ลาง (Centralization) นอกจากนี้ รา้นคา้ส่งวสัดุก่อสรา้งต้อง         
มกีารขยายธุรกิจโดยการผลติหรอืจ าหน่ายสนิค้ากลุ่มผลติภณัฑ์คอนกรตี  ซึ่งเป็นกลุ่มสนิค้าที่
แตกต่างจากร้านค้าปลกีสมยัใหม่ และจะต้องท าการพฒันาช่องทางการจดัจ าหน่ายใหม่โดยใช้          
กลยุทธก์ารสร้างพนัธมติรทางการค้า ซึ่งแผนการปรบัปรุงร้านคา้ส่งวสัดุก่อสร้างนี้  เพื่อช่วยใน          
การเพิม่ยอดขาย ลดต้นทุน และพฒันาศกัยภาพของพนักงาน เพื่อให้การด าเนินธุรกจิเป็นไป
อย่างมปีระสทิธภิาพและสามารถแขง่ขนัในอุตสาหกรรมได ้ 
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Abstract 

 This research studies about building material wholesalers in order to develop an 
improvement plan. It employs a qualitative research method using in-depth interview and 
survey the market by observing buyers and seller behavior. The samples are                 
5 wholesalers locating in Muang Khonkaen District with revenue more than 50 billion 
baht per year. The data analysis is conducted to identify problems and understand 
business environment. Finally, the improvement plan is developed to serve the 
requirements of building material wholesalers in Muang Khonkaen District. The result 
found out 7 elements to improve wholesalers which are  human development, selling, 
transportation, inventory management, warehouse management and procurement.           
For the human resource management, the organization structure and development plan 
have to be clearly designed. Customer Relationship management is needed to improve 
sale performance. Transportation planning and sales promotion should be improved. ABC 
classification should be implemented to improve inventory management and warehouse 
management, while procurement is recommended to be centralization. Moreover, 
wholesalers have to improve merchandise assortment to differentiate  from Modern Trade 
such as concrete products. They should also develop new distribution channel by 
deploying alliance strategy to increase sales volume, reduce costs, develop staff 
competencies in order to build competitive advantage and be more efficient.  

Keywords: Wholesale, Building material, Improvement plan 

บทน า 
มูลค่าตลาดรวมของสินค้าวัสดุก่อสร้างและตกแต่งในประเทศไทยอยู่ที่ประมาณ 

450,000 ล้านบาท ในปี 2558 และมแีนวโน้มเติบโตขึน้ 3-4% ในปี 2559 อยู่ที่  463,500           
ลา้นบาทต่อปี (มารเ์กต็เทยีร์, 2559) ซึ่งถือว่าเป็นตลาดที่มมีูลค่าสูงและยงัเป็นที่น่าดงึดูดให้
ผูป้ระกอบการรายใหม่เขา้มาลงทุนมากยิง่ขึน้ จงึนบัว่าตลาดการคา้วสัดุก่อสรา้งยงัคงเป็นตลาดที่
น่าสนใจ และยงัมโีอกาสในการสร้างรายได้และเติบโตเป็นอย่างมาก โดยเฉพาะในเขตจงัหวดั
ขอนแก่น ซึง่มกีารขยายตวัทางดา้นธุรกจิการก่อสรา้งในช่วง 2-3 ปีทีผ่่านและมแีนวโน้มทีต่ลาด
วสัดุก่อสรา้งจะมใีชง้านมากยิง่ขึน้ เน่ืองจากการขยายระบบขนสง่มวลชน เช่น โครงการรถไฟราง
คู่ โครงการจริะ-ขอนแก่น มูลค่า 26,000 ลา้นบาท ทีก่ าลงัเริม่ก่อสรา้งและคาดว่าจะสามารถเปิด
ใหบ้รกิารไดใ้นปี 2561  (ผูจ้ดัการออนไลน์, 2559) ท าใหน้ักลงทุนจ านวนมากเขา้มาท าโครงการ
ทัง้ในรูปแบบของห้างสรรพสนิค้า ศูนย์กระจายสนิค้า โครงการบ้านจดัสรรและคอนโดมเินียม           
เพื่อรองรบัการเจรญิเติบโตทางด้านประชากรและเศรษฐกจิในอนาคต ดงันัน้ ธุรกจิการค้าวสัดุ
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ก่อสรา้งจงึมแีนวโน้มในการขยายตวัอย่างต่อเนื่อง ส่งผลใหม้ผีูป้ระกอบการธุรกจิคา้วสัดุก่อสรา้ง
เขา้มาเปิดกจิการในจงัหวดัขอนแก่นมากยิ่งขึน้ โดยเฉพาะกลุ่มร้านค้าปลกีสมยัใหม่ (Modern 
trade) ซึง่มกีารด าเนินกจิการทีเ่ป็นระบบ มสีนิคา้ใหเ้ลอืกหลากหลาย มบีรกิารทัง้ดา้นพนักงานที่
ใหค้วามรูส้นิคา้แก่ลูกคา้ การจดักจิกรรมส่งเสรมิการขายในหลายรูปแบบ การจดัส่งทีเ่ป็นระบบ
และตรงต่อเวลา ซึง่สง่ผลกระทบต่อรา้นคา้วสัดุก่อสรา้งแบบดัง้เดมิในจงัหวดัขอนแก่น 

 จากสถานการณ์การแข่งขนัที่รุนแรงของธุรกจิการค้าวสัดุก่อสร้างที่มมีากขึน้   ร้านค้า
วัสดุก่อสร้างในรูปแบบร้านค้าปลีกสมัยใหม่ที่มีจ านวนเพิ่มขึ้นในจังหวัดขอนแก่น รวมถึง
พฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีการเปลี่ยนแปลงท าให้ส่วนแบ่งการตลาดของกลุ่มร้านค้าส่งวสัดุ
ก่อสร้างในจงัหวดัขอนแก่นลดลง ส่งผลให้ผู้ประกอบการธุรกิจค้าส่งวสัดุก่อสร้างแบบดัง้เดิม
จ าเป็นต้องเตรยีมแผนการเพื่อรบักบัสถานการณ์และคู่แข่งขนัที่มีทัง้เงินลงทุนสูง   มทีกัษะใน         
การบรหิารงาน ระบบในการด าเนินธุรกจิและบุคลากรทีม่คีวามพรอ้ม ซึง่ถอืเป็นสิง่ส าคญัทีผู่ค้า้ส่ง
วสัดุก่อสรา้งควรท าการพฒันาธุรกจิในรปูแบบเดมิใหท้นัต่อสภาพตลาดทีเ่ปลีย่นแปลงมากยิง่ขึน้  

ตารางทีี 1 แสดงจ านวนรา้นคา้วสัดุก่อสรา้งในอ าเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น 

ร้านค้าวสัดกุ่อสร้างในอ าเภอเมยอง 
จงัหวดัขอนแก่น 

จ านวน หมายเหตุ 

โฮมโปร 1 ธุรกจิคา้ปลกีสมยัใหม ่

ไทวสัด ุ 1 ธุรกจิคา้ปลกีสมยัใหม ่

ดโูฮม 1 ธุรกจิคา้ปลกีสมยัใหม ่

โฮมฮบั 1 ธุรกจิคา้ปลกีสมยัใหม ่

สยามโกลบอลเฮา้ 1 ธุรกจิคา้ปลกีสมยัใหม ่

SCG Home Solution 3 ธุรกจิขายสนิคา้เฉพาะอย่าง 

รา้นคา้ส่งวสัดุก่อสรา้งแบบดัง้เดมิ 8  

รา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้งแบบดัง้เดมิ 45  

รวม 61  
 
  ทีีมา: ส ารวจโดยผูว้จิยั, มกราคม 2559 

 
จากตารางที่ 1 พบว่า ร้านค้าวสัดุก่อสรา้งในอ าเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น มจี านวน

ทัง้สิน้ 61 รา้น ประกอบดว้ย ธุรกจิคา้ปลกีสมยัใหม่จ านวน 5 รา้น SCG Home Solution จ านวน 
3  ร้าน ร้านค้าส่งวัสดุก่อสร้างแบบดัง้เดิมมีจ านวน  8 ร้าน และร้านค้าปลีกวัสดุก่อสร้าง                  



วารสารบรหิารธรุกจิศรนีครนิทรวโิรฒ ปีที ่7 ฉบบัที ่2 กรกฏาคม – ธนัวาคม 2559 
  

 136 
 

แบบดัง้เดมิ จ านวน 45 ร้าน ซึ่งจากการผู้วจิยัได้ท าการส ารวจโดยการสอบถามผู้ใช้บรกิาร            
กลุ่มช่างและเจ้าของบ้านที่เลือกซื้อสนิค้าจากร้านค้าปลีกสมยัใหม่ในจงัหวดัขอนแก่น พบว่า 
เหตุผลในการ ตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกวัสดุก่อสร้างสมัยใหม่ เนื่องจากมีสินค้า                   
ทีห่ลากหลาย ราคาถูกกว่า การส่งเสรมิการขายที่ดงึดูดใจ และการบรกิารทีด่ขีองพนักงานขาย 
ซึง่ปจัจยัเหล่าน้ีสง่ผลท าใหผู้บ้รโิภคหนัไปซือ้สนิคา้จากรา้นคา้ปลกีสมยัใหม่มากยิง่ขึน้ จากเดมิที่
ช่องทางการจดัจ าหน่ายหลกัของรา้นคา้ส่งวสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัขอนแก่น คอื กลุ่มเจา้ของบา้น
จะซื้อสนิค้าจากร้านค้าปลีกและกลุ่มช่างหรือผู้รบัเหมาจะซื้อกบัร้านค้าส่ง เมื่อรูปแบบการซื้อ
สนิค้าของผู้บรโิภคเปลีย่นแปลงไปจ านวนยอดซื้อและจ านวนลูกค้าลดลง ส่งผลใหย้อดขายของ
รา้นคา้วสัดุก่อสรา้งแบบดัง้เดมิลดลงหรอืมอีตัราการเตบิโตต ่ากว่าตลาด 

 ปญัหาของผูป้ระกอบการคา้ส่งในจงัหวดัขอนแก่นมหีลายปจัจยั ทัง้ในเรื่องของต้นทุน
สนิค้าที่ไม่สามารถแข่งขนักบัค้าปลีกสมยัใหม่ได้ เนื่องจากอ านาจการต่อรองที่มีน้อยกว่า 
บุคลากรที่ยงัขาดทกัษะในการท างานเพื่อให้องค์กรมปีระสทิธภิาพ การบรหิารงานที่ยงัไม่เป็น
ระบบเท่ากบัธุรกจิการคา้สมยัใหม่ การบรหิารทรพัยากรทีม่อียู่ไม่ก่อใหเ้กดิประสทิธภิาพมากนัก 
เช่น เรื่ องการขนส่ง  ดังนั ้น  ร้านค้าส่งวัสดุก่อสร้างจึงควรมีการปรั บปรุง เพื่ อรองรับ              
ความเปลี่ยนแปลงของตลาดและผู้บรโิภคในอนาคตเพื่อให้สามารถด าเนินธุรกจิได้อย่างยัง่ยนื 
ผู้วิจ ัยจึงสนใจที่ศึกษาเรื่องแผนปรับปรุงธุรกิจร้านค้าส่งวัสดุก่อสร้าง เพื่อศึกษาแนวทางใน              
การพฒันารา้นคา้ส่งวสัดุก่อสรา้งใหม้ปีระสิทธภิาพในการด าเนินงานโดยมแีผนการทีช่ดัเจนและ
สามารถปฏบิตัไิดจ้รงิ  

วตัถปุระสงค ์
1. เพื่อพฒันาแผนปรบัปรุงธุรกิจค้าส่งวสัดุก่อสร้างให้มีการจดัการอย่างเป็นระบบ      

ลดตน้ทุนและสรา้งรายไดใ้หก้บัธุรกจิ 
2. เพื่อปรับปรุงธุ รกิจค้าส่งวัสดุก่อสร้างให้สามารถด า เนินธุ รกิจได้อย่างมี

ประสทิธภิาพและสามารถแขง่ขนัในตลาดได ้

ทบทวนวรรณกรรม 
ทฤษฎีและแนวคิดทีีเกีียวข้องกบัซพัพลายเชน (Supply chain) และห่วงโซ่

คณุค่า (Value chain) 
การจดัการซพัพลายเชน (Coyle, Langley, Novack, & Gibson, 2013, p.17) เป็น

ทฤษฎทีีก่ล่าวถงึการไหลเวยีนของสนิคา้ตัง้แต่ตน้น ้าจนถงึปลายน ้า นัน่คอืตัง้แต่กระบวนการของ
การเลือกซื้อวัตถุดิบ ไปจนการขายสินค้าให้แก่ผู้บริโภคขัน้สุดท้าย โดยเป็นการเชื่อมโยง            
ส่วนต่างๆ ได้แก่ ซพัพลายเออร ์ตวัแทนจ าหน่ายสนิค้า โรงงานผู้ผลติสนิค้า ผู้ค้าส่ง ผู้ค้าปลกี 
และผู้บริโภคคนสุดท้าย ให้สามารถด าเนินการได้อย่างสะดวกและมีประสิทธิภาพสูงสุด  
นอกจากนี้ธุรกจิยงัจ าเป็นต้องจดัการเรื่องของห่วงโซ่คุณค่า (Mindtools, 2013) เป็นการน าเสนอ
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เครื่องมือที่ใช้ในการเพิม่คุณค่าให้กบัธุรกจิโดยผ่านกจิกรรมต่างๆ ประกอบด้วย 2 ส่วน คือ 
กจิกรรมหลกัและกจิกรรมสนับสนุน ไดแ้ก่ กระบวนการน าวตัถุดบิเขา้มา (Inbound logistics) 
กระบวนการผลติหรอืด าเนินการ (Operation) กระบวนการส่งมอบสนิคา้ไปยงัลูกคา้ (Outbound 
logistics) กระบวนการทางการตลาด (Marketing) การบริการ (Service) การจัดซื้อ 
(Procurement) การพฒันาเทคโนโลยี (Technology development) การจดัการทรพัยากร 
(Human resources) ระบบโครงสร้างองค์กร (Firm infrastructure) ซึ่งในส่วนของกจิกรรม
สนับสนุนของห่วงโซ่คุณค่านัน้ มีความเกี่ยวข้องกับแนวคิดในการควบคุมสินค้าคงคลัง 
(Inventory control system) (วชัรพจน์ ทรพัยส์งวนบุญ, 2558, น. 6) เป็นระบบการจดัการ
ควบคุมสนิคา้คงคลงัเพื่อใหม้กีารหมุนเวยีนของสนิคา้ในธุรกจิใหเ้หมาะสม โดยมอียู่   4 วธิ ีไดแ้ก่ 
1) ระบบสนิคา้คงคลงัอย่างต่อเนื่อง (Continuous inventory system) 2) ระบบสนิคา้คงคลงัแบบ
สิน้งวด (Periodic inventory system) 3) ระบบการจ าแนกสนิคา้ในคลงัแบบ เอบซี ี4) การตรวจ
นับสนิค้าคงคลงัโดยการปิดบญัชตีรวจนับ และยงัมแีนวคดิในการจดัการคลงัสนิค้า (วชัรพจน์ 
ทรพัยส์งวนบุญ, 2558, น. 6) เป็นการจดัการทรพัยากรต่างๆ โดยมกีระบวนการต่างๆ เช่น        
การวางแผน การจดัการองคก์ร การจดัก าลงัคน การประสานงาน การสัง่งาน ให้เป็นระบบให้มี
ประสทิธภิาพสงูสดุเพื่อใหบ้รรลุเป้าหมาย 

ทฤษฎีทีีเกีียวข้องกบัการตลาด  
ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps (CIM, 2015) เป็นส่วนประกอบในการด าเนินธุรกิจ

ประกอบด้วย 7 ด้าน ได้แก่ 1) ผลิตภัณฑ์ (Product) ที่ผู้เสนอขายจะต้องเสนอให้ตรงกบั              
ความต้องการของลูกคา้ 2) ราคา (Price) คอื คุณค่าทีเ่หมาะสมกบัผลติภณัฑใ์นรูปแบบของเงนิ 
3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) คอื ช่องทางในการน าเสนอสนิค้าให้กบัลูกค้าเพื่อใหเ้กดิ         
การซื้อสินค้า 4) ส่งเสริมการขาย (Promotion) คือ กิจกรรมที่ท าให้กระตุ้นให้ลูกค้ามี          
ความต้องการในการซือ้สนิค้ามากยิง่ขึน้ 5) พนักงาน (People) คอื บุคคลทีจ่ะเป็นผู้น าเสนอ
สนิคา้และบรกิารใหลู้กคา้และท าใหเ้กดิความพงึพอใจในการซือ้สนิคา้ 6) ลกัษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence) คอื ลกัษณะรา้นคา้หรอืรปูแบบทีเ่กีย่วขอ้งกบัธุรกจิทีล่กูคา้สามารถมองเหน็
ไดช้ดั 7) กระบวนการ (Process) เป็นกจิกรรมทีเ่กีย่วกบักระบวนการในการด าเนินกจิการใหม้ี
ประสทิธภิาพ 

ทฤษฎีทีีเกีียวข้องกบัการจดัการองคก์ร 
ทฤษฎกีารบรหิารงานภายในองคก์ร (POSDCorRB) (ศริริตัน์ แสงชวีงษ์, 2554, น. 9) 

ต้องมกีารจดัการองคป์ระกอบทัง้หมด 7 ดา้นไดแ้ก่ 1) การวางแผน (Planning)  2) การจดัการ
องค์กรทางด้านโครงสร้าง (Organizing) 3) การจดับุคลากรให้เหมาะสมกบัการปฏบิตัิงาน 
(Staffing) 4) การอ านวยการโดยผูบ้รหิารต้องเป็นผูส้รา้งแรงจูงใจและสรา้งความสมัพนัธอ์นัดใีน
องคก์ร (Directing) 5) การประสานงาน คอื จดัการใหทุ้กฝ่ายสามารถท างานร่วมกนัไดอ้ย่างด ี
(Coordinating) 6) การรายงานเพื่อใหท้ราบถงึปญัหาในการปฏบิตังิานและเพื่อหาแนวทางใน  
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การแกไ้ข (Reporting) 7) การจดังบประมาณ เพื่อใหม้เีงนิหมุนเวยีนในการด าเนินงานอย่างเป็น
ระบบ (Budgeting)  

ทฤษฎีทีีเกีียวข้องกบัการวิเคราะหธ์รุกิจ 
การวเิคราะหป์จัจยัภายนอกของธุรกจิโดยใช ้ทฤษฎแีรงกดดนั 5 ประการ (Five forces 

model) (Potter, 1998, p. 4) เป็นการวเิคราะหป์จัจยั 5 ดา้น มสี่งผลต่อธุรกจิ ไดแ้ก่ แรงงกดดนั
จากผูเ้ขา้มาใหม่ในธุรกจิ แรงกดดนัจากซพัพลายเออร ์แรงกดดนัจากลูกคา้ แรงกดดนัจากสนิคา้
ทดแทน และแรงกดดนัจากคู่แขง่ในธุรกจิเดยีวกนั 

 
งานวิจยัทีีเกีียวข้อง 
ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่ าคญัในการซือ้สนิคา้วสัดุก่อสรา้งของรา้นค้าปลกีจาก

ร้านค้าส่งวสัดุก่อสร้างในจงัหวดัสมุทรปราการ (อารรีตัน์ สุขพริยิกุล, 2556) ได้ศกึษา พบว่า 
ร้านค้าปลกีวสัดุก่อสร้างให้ความส าคญัต่อปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดมากที่สุด คือ ด้าน
สนิคา้ รองลงมาคอื ดา้นบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการขาย 
และด้านการข่าวและประชาสมัพนัธ์ ซึ่งปจัจยัด้านสนิค้าที่ร้านค้าปลีกให้ความส าคญัมากที่สุด
เนื่องจากร้านค้าปลีกให้ความส าคญัด้านการมีสนิค้าพร้อมขาย การมีสนิค้าวสัดุก่อสร้างครบ         
ทุกประเภทและมสีนิคา้หลายยีห่อ้ใหเ้ลอืกตามล าดบั 

วิวฒันาการของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภคในประเทศไทย (จีระภา     
โตสมบุญ, 2546, น. 1) ไดท้ าการศกึษาการเปลีย่นแปลงและปจัจยัทีส่่งผลกระทบต่อพฤตกิรรม
ของช่องทางการจ าหน่าย พบว่า สามารถแบ่งวฒันาการไดเ้ป็น 6 ยุค ไดแ้ก่ 1) ยุคไทยทีส่รา้ง
ความสมัพนัธ์กบัชาวจีน  2) ยุคกลางพุทธศตวรรษที่ 24 3) ยุคหลงัสงครามโลกครัง้ที่ 2                 
4) ยุคทองของผูผ้ลติ 5) ยุคทองของช่องทางการจ าหน่าย 6) ยุคธุรกจิในความดูแลของพนัธมติร
ต่างประเทศ 

การวิเคราะห์องค์ประกอบของปจัจัยการด าเนินงานที่มีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพ               
การจดัการโลจิสติกสข์องร้านจ าหน่ายวสัดุก่อสร้างในภาคใต้ (อดศิกัดิ ์กรรณณรงค์, 2557,               
น. 65) ไดศ้กึษาพบว่า ปจัจยัทีม่ผีลต่อประสทิธภิาพการด าเนินงานม ี7 ดา้น ไดแ้ก่ การบรกิาร 
กระบวนการสัง่ซื้อ การติดต่อสื่อสาร การจดัการสนิค้าคงคลงั การจดัการโลจสิติกส์ย้อนกลบั       
การขนสง่ และการจดัการคลงัสนิคา้ 

ผลกระทบทางธุรกจิของรา้นวสัดุก่อสรา้งสมยัใหม่ต่อรา้นวสัดุก่อสรา้งแบบดัง้เดมิ ในเขต
อ าเภอเมอืง จงัหวดัอุดรธานี (ชยัวฒัน์ ขนัตี, 2554, น. 89) ไดศ้กึษาพบว่า การเขา้มาของรา้น
วสัดุก่อสร้างสมัยใหม่ส่งผลต่อยอดขายของร้านวสัดุก่อสร้างแบบดัง้เดิม  เนื่องจากมีการจัด               
กจิกรรมส่งเสรมิการขายอย่างต่อเนื่องมีอ านาจการต่อรองกบัผู้ผลิตมาก มีการน าเทคโนโลยี          
เขา้มาใช ้มที าเลทีต่ัง้ทีเ่หมาะสม มรีะบบในการบรหิารงาน การจดัสนิค้าทีเ่ป็นหมวดหมู่ท าให้มี      
ความน่าสนใจในการซือ้มากกว่ารา้นวสัดุก่อสรา้งแบบดัง้เดมิ ส่งผลต่อการเปลีย่นแปลงทศันคติ
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ของผู้บรโิภค ซึ่งการวิจยัพบว่า กลุ่มผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกซื้อสนิค้าจากร้านค้าวสัดุก่อสร้าง
สมยัใหม่ เนื่องจากเหน็ว่าสนิค้ามคีุณภาพได้มาตรฐานและมคีวามหลากหลายในการเลือกซื้อ
มากกว่า 

พฤตกิรรมการเลอืกซือ้วสัดุก่อสรา้งและปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกใชบ้รกิารรา้นคา้วสัดุ
ก่อสร้างของผู้บริโภคและน ามาวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อพัฒนาธุรกิจร้านค้าวัสดุ
ก่อสร้าง หจก. ส. เจริญไพศาลโลหะ จงัหวดัหนองคาย (สราลี ตังตระกูลไพศาล และจินตนา              
สมสวสัดิ,์ 2558, น. 135) ไดศ้กึษา โดยการใชก้ลยุทธม์ุ่งเน้นตลาดเฉพาะ (Focus strategy) เป็น
การเน้นสนิค้าเฉพาะด้าน เช่น เครื่องมอืช่าง เครื่องใช้ไฟฟ้าและอุปกรณ์ก่อสร้างทุกชนิด และ            
มกีารใช้กลยุทธ์ระดบัปฏบิตักิาร (Function strategy) ก าหนดจากส่วนประสมทางการตลาด             
โดยเลอืกใชก้ลยุทธ ์3 ส. ไดแ้ก่ กลยุทธเ์สนอ กลยุทธส์ง่เสรมิ และกลยุทธส์ง่มอบ 

แนวทางปรบัเปลีย่นองคก์รเกีย่วกบัการจดัซือ้ (สรวศิ รตันพไิชย, 2553) ซึง่มหีลกัการ
ดงันี้  1) ผู้บริหารจะต้องให้การสนับสนุนให้มีระบบการจดัซื้อและเล็งเห็นความส าคญัของ             
การเปลีย่นแปลงการจดัซือ้ใหเ้ป็นระบบทีถู่กต้อง  2) องคก์รต้องมกีารปรบัปรุงขอ้มูล  3) การใช้
ประโยชน์จากกจิกรรมส่งเสรมิการขายของซพัพลายเออร ์ 4) การประเมนิผูข้าย  5) การจา้ง             
นักจัดซื้อมืออาชีพ  6) การลดจ านวนซพัพลายเออร์  7) การท าศูนย์รวมการสัง่ซื้อ 
(Centralization)  8) การรบัข้อเสนอที่ดทีี่สุดของผู้ขาย โดยการสร้างความสมัพนัธ์อนัดกีบั              
ซพัพลายเออร ์ 9) การใชเ้ทคโนโลย ีโดยการน าโปรแกรมคอมพวิเตอรต่์างๆ ทีม่คีวามเหมาะสม 

กลยุทธเ์รื่องพนัธมติรทางธุรกจิ (Alliance strategy) โดย ดนัย ปตัตพงศ ์ (2558) ได้
กล่าวถงึ ซึง่เป็นการลงทุนร่วมกนัของ 2 กจิการขึน้ไป ในการท ากจิกรรมทัง้ระยะสัน้หรอืระยะยาว
โดยเป็นการรับภาระต้นทุนและความเสี่ยงร่วมกัน โดยกิจกรรมนี้มีข้อดี คือ การได้ร่วมใช้
ทรพัยากรร่วมกนั ท าใหเ้กดิการประหยดัในขนาด (Economy of scale) การแลกเปลีย่นขอ้มูล
และเป็นการตดิตามฐานขอ้มลูคู่แขง่ การขยายสายผลติร่วมกนัและขยายเครอืขา่ยในการท าตลาด
เพิม่ขึน้  

 จากการทบทวนวรรณกรรม ผู้วจิยัไดน้ าทฤษฎีต่างๆ ที่เกีย่วขอ้งกบัปญัหาที่เกดิขึน้กบั
ผูค้า้สง่วสัดุก่อสรา้งมาปรบัใชใ้นการวจิยัครัง้นี้ ไดแ้ก่ การน าทฤษฎดีา้นการจดัการองคก์รมาใชใ้น
การวางแผนองคก์ร รวมทัง้การด าเนินการในการดูแลบุคลากรให้เหมาะสมและมปีระสทิธภิาพ  
การใช้แนวคดิและทฤษฎีที่เกี่ยวขอ้งกบัเรื่องการจดัซือ้ สนิค้าคงคลงั และการจดัการคลงัสนิค้า   
เข้ามาใช้ในการปรับปรุงระบบการจัดการภายใน  เพื่อให้ผู้ค้าส่งวัสดุก่อสร้างสามารถ              
ลดต้นทุนและมสีนิคา้ตรงตามความต้องการของลูกคา้ในเวลาทีเ่หมาะสม อกีทัง้ยงัมกีารน าเรื่อง
ของส่วนประสมทางการตลาดมาใช้เป็นแนวทางในการท าแผนปรบัปรุงร้านค้าส่งวสัดุก่อสร้าง           
อกีดว้ย  
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วิธีด าเนินการวิจยั 
 การวจิยันี้ใชก้ารศกึษาวจิยัเชงิคุณภาพ กลุ่มตวัอย่างทีท่ าการศกึษา คอื รา้นคา้ส่งวสัดุ
ก่อสรา้งแบบดัง้เดมิจ านวน 5 รา้น ในเขตอ าเภอเมอืงจงัหวดัขอนแก่น ซึง่มรีายไดต่้อปีมากกว่า 
50 ลา้นบาทขึน้ไปในปี 2557    )รา้นคา้วสัดุส่งก่อสรา้งในอ าเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น  ,มกราคม 
2559   (โดยเลอืกจากรา้นทีม่รีายไดส้งูสุด  5 รา้นจากจ านวน 8 รา้นคา้ โดยการท าแบบสอบถาม
และมชี่องทางการจดัจ าหน่ายหลกัเป็นร้านค้าปลีกวสัดุก่อสร้าง ซึ่งผู้วิจยัได้ท าการสมัภาษณ์
ผูป้ระกอบการร้านค้าส่งวสัดุก่อสรา้ง ส ารวจพฤติกรรมทัง้ผูข้ายและผู้ซื้อพร้อมกนัในช่วงเดอืน
ธนัวาคม 2558 และมกราคม 2559 โดยมรีายละเอยีดดงันี้ 

1. การสมัภาษณ์ โดยการสมัภาษณ์เจา้ของกจิการซึง่เป็นผูท้ีท่ าหน้าทีใ่นการบรหิาร
รา้น มอี านาจในการจดัการและตดัสนิใจในรา้นนัน้ โดยใชก้ารสมัภาษณ์แบบกึง่โครงสรา้ง (Semi-
structure in-depth interview) มีการวางแผนในการตัง้ค าถามอย่างเป็นขัน้ตอนและ                 
ขอ้ค าถามในการสมัภาษณ์มีโครงสร้างเบื้องต้นเป็นลกัษณะแบบสอบถาม เช่น ลกัษณะธุรกิจ 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ยอดขาย จ านวนพนักงาน วธิกีารในการขาย หรอืระบบภายในองคก์ร 
โดยผู้วจิยัท า การจดบนัทึกรายละเอยีดและใช้เครื่องบนัทึกเสยีงในขณะสมัภาษณ์ เพื่อเก็บ
รวบรวมข้อมูลทัง้ที่เป็นขอ้เท็จจริงและความคดิเหน็จากผู้ถูกสมัภาษณ์ เพื่อน ามาใช้วเิคราะห์
ขอ้มลูในประเดน็ทีเ่กีย่วขอ้งต่อไป ท าการสมัภาษณ์ในช่วงวนัที ่12-15 ธนัวาคม 2558  และวนัที ่
8-10 มกราคม 2559 

2. การส ารวจตลาด โดยการสงัเกตพฤตกิรรมทัง้ผูข้าย (รา้นคา้ส่งวสัดุก่อสรา้ง) และ            
ผูซ้ือ้ (เจ้าของบ้าน ช่าง ผูร้บัเหมา) ในพืน้ที่จงัหวดัขอนแก่น ซึง่ท าการส ารวจทัง้จากร้านคา้ส่ง
วสัดุก่อสร้างทีท่ าการสมัภาษณ์ทัง้ 5 รา้น โดยใชว้ธิกีารเฝ้าสงัเกตพฤตกิรรมในการขายสนิค้า 
ได้แก่ กระบวนการขายสนิค้า การน าเสนอสนิค้า การเจรจาต่อรองในการซือ้ขายสนิคา้ เพื่อให้
ทราบถงึลกัษณะและวธิกีารขายของผูข้าย เฝ้าสงัเกตพฤตกิรรมของผูซ้ือ้เพื่อใหเ้ขา้ใจถงึลกัษณะ
ในการซือ้สนิค้ารวมถึงเหตุและปจัจยัที่ท าให้ตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของผู้ซือ้แต่ละประเภท ส ารวจ
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในช่วงวนัที ่12-15 ธนัวาคม 2558  และวนัที ่8-10 มกราคม 2559 

 การวิเคราะหข์้อมูล 
ผู้วิจ ัยได้วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้หลักการวิเคราะห์ 4 วิธี ได้แก่ 1) การวิเคราะห์

ส่วนประกอบ (Component analysis) คอื การวเิคราะหค์ุณสมบตัขิองส่วนประกอบรา้นคา้วสัดุ
ก่อสร้างแต่ละชุดและน ามาหาลักษณะร่วมที่เหมือนและแตกต่างกัน ได้แก่ กลุ่มสินค้า                  
ในการจ าหน่าย ช่องทางการจดัจ าหน่าย จ านวนพนักงาน จ านวนรถขนส่ง ขนาดพื้นที่โกดงั             
รศัมพีื้นที่ให้บรกิาร 2) วเิคราะห์แบบสรุปอุปนัย (Analytic induction) โดยการตีความสร้าง
ขอ้สรุปจากปรากฏการณ์ที่เกดิขึน้จากการสงัเกตพฤตกิรรม  3) การวเิคราะห์แบบจ าแนกและ
จดัระบบขอ้มลู (Typology and taxonomy) โดยใชใ้นการจ าแนกประเภทลูกคา้ทีท่ าการซือ้สนิคา้
วสัดุก่อสร้างโดยมาจากการสมัภาษณ์และสงัเกตพฤติกรรมของผู้ซื้อ  4) การวเิคราะห์โดย              
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การเปรยีบเทยีบเหตุการณ์ (Constant comparison) โดยการเปรยีบเทยีบขอ้มูลของรา้นคา้ส่ง
วสัดุก่อสร้างที่เป็นอยู่ในปจัจุบนัและเปรยีบเทียบกบัความต้องการในอนาคตเพื่อมาท าแผนใน 
การปรบัปรุงธุรกจิ โดยแบ่งออกเป็น 7 ดา้นที่รา้นคา้ส่งวสัดุก่อสรา้งมคีวามต้องการในปรบัปรุง
ธุรกิจเหมือนกนั ได้แก่ ด้านบุคลากร การขาย การส่งเสริมการขาย การจดัการสนิค้าคงคลัง            
การจดัการคลงัสนิค้า การจดัส่งสนิค้า และการจดัซื้อ หลงัจากนัน้จึงน าทฤษฎีและงานวิจยัที่
เกีย่วขอ้งมาปรบัใชใ้นแผนการด าเนินงานเพื่อใหส้ามารถด าเนินการไดอ้ย่างเป็นรปูธรรม 

 
ผลการวิจยั 

จากการสมัภาษณ์เจ้าของกจิการรา้นค้าส่งวสัดุก่อสรา้งกลุ่มตวัอย่างในจงัหวดัขอนแก่น       
ทัง้  5 ร้านพบว่า มีปญัหาในการด าเนินการกิจการในรูปแบบที่ใกล้เคียงกนั  โดยใช้วิธีการ
วเิคราะห์ส่วนประกอบของปญัหาทางธุรกจิที่ต้องปรบัปรุงออกเป็น  7 ดา้น ซึง่ผู้ประกอบการ
รา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งไดใ้หค้วามส าคญัเพื่อน าไปปรบัปรุงและพฒันาตามล าดบั ดงันี้ 

1) ปัญหาการบริหารบุคลากร เนื่องจากร้านค้าส่งวสัดุก่อสร้างเป็นแบบดัง้เดมิซึ่งมี
วฒันธรรมองคก์รเป็นไปในแบบเครอืญาต ิหรอืพีน้่อง ท าใหไ้ม่มรีะบบในการบรหิารงานทีช่ดัเจน
และไม่มกีารจดัผงัองค์กรเป็นแบบแผน ท าให้เกดิปญัหาเกี่ยวกบัการบรหิารด้านบุคลากร ดงันี้           
1) ไม่มีระบบในการรบัพนักงานหรือทดสอบความสามารถก่อนเข้าท างาน  2) ไม่มีระบบ               
การฝึกอบรมพนักงาน การสอนงานใช้ระบบรุ่นพี่สอนรุ่นน้อง  โดยอาศัยประสบการณ์ใน               
การท างาน พนักงานยงัขาดทกัษะทัง้ความรูส้นิค้าที่ถูกต้องและความรูด้้านการใช้คอมพวิเตอร ์    
3) ไม่มหีลกัเกณฑ์ในการประเมนิผลงานพนักงานที่ชดัเจน ท าให้เกดิความขดัแย้งในพนักงาน
ดว้ยกนัและไม่มแีรงจงูใจในการท างานเท่าทีค่วร 

2) ปัญหากิจกรรมด้านการขาย  รา้นคา้ส่งวสัดุก่อสรา้งมฐีานลูกคา้ส่วนใหญ่เป็นรา้นคา้
ปลกีวสัดุก่อสร้างและช่าง ซึง่ทางรา้นไม่มกีารท าการเกบ็ฐานขอ้มูลลูกค้าอย่างเป็นระบบ ท าให้ 
ไม่สามารถบรหิารความสมัพนัธ์กบัลูกค้าได้อย่างทัว่ถึง ส่งผลต่อยอดขาย นอกจากนี้ร้านคา้ส่ง
วสัดุก่อสรา้งจ านวน 4 รา้นจาก 5 ร้านคา้ เป็นการขายในเชงิตัง้รบัคอื ไม่มพีนักงานขายออก
ตลาดเพื่อการขยายตลาดเพิ่มเติม ท าให้ยอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมายที่บริษัทก าหนดไว ้          
เป็นตน้ 

3) ปัญหาการจดัการขนส่งสินค้า จากการสมัภาษณ์ร้านค้าวสัดุก่อสร้างตัวอย่าง 
พบว่า รา้นคา้สง่จะมกีารจดัการขนสง่สนิคา้ออกเป็น 3 แบบ ไดแ้ก่ 1) การใชร้ถขนสง่ของรา้นเอง              
2) การว่าจา้งรถขนสง่ทอ้งถิน่ 3) การใชร้ถของ Supplier จดัส่งสนิคา้ โดยการเลอืกใชแ้ต่ละแบบ
จะแตกต่างกนัออกไป โดยมตีวัแปรหลกั คอื ค่าขนสง่ ซึง่ค่าขนส่งสนิคา้มกัไม่คงทีแ่ละผนัแปรไป
ตามฤดูกาล โดยค่าขนส่งมผีลต่อราคาขายสนิคา้ และจ านวนรถขนส่งมผีลต่อการเตมิสนิค้าให้
เหมาะสมตามการสัง่ซือ้ รา้นคา้ส่งวสัดุก่อสรา้งไม่มกีารวางแผนในการใชร้ถขนส่งสนิคา้  ท าใหม้ี
ปญัหาในช่วงบางฤดกูาลทีส่นิคา้ไม่เพยีงพอต่อความต้องการของลูกคา้ ส่งผลใหส้ญูเสยียอดขาย
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หรือบางครัง้ต้องจ่ายค่าขนส่งเพิ่มเติมเพื่อให้ได้สินค้า  เนื่องจากต้องจากผู้ขนส่งที่ไม่ได้เป็น            
เจา้ประจ าท าใหไ้ดร้าคาค่าขนสง่ทีส่งูกว่าปกต ิเป็นตน้ 

 4) ปัญหาด้านกิจกรรมส่งเสริมการขาย รา้นคา้ส่งวสัดุก่อสรา้งเป็นตวัแทนจ าหน่าย
ของผูผ้ลติซึง่จะมกีจิกรรมสง่เสรมิการขายผ่านตวัแทนจ าหน่ายอยู่แลว้ แต่สว่นใหญ่รา้นคา้สง่วสัดุ
ก่อสรา้งจะไม่ค่อยมกีารจดักจิกรรมส่งเสรมิการขายเป็นของตวัเอง โดยจากการสมัภาษณ์พบว่า      
มีเพียง 2 ร้านค้าที่มีการจดักิจกรรมของร้านเอง เช่น การจดังานเลี้ยงร้านค้าช่วงปีใหม่ และ          
การจัดโปรโมชัน่ซื้อสินค้าแล้วมีของแถม เป็นต้น ซึ่งถือว่า ร้านค้าส่งวัสดุก่อสร้างยังไม่ม ี           
การจดัการความสมัพนัธท์ีด่ต่ีอลกูคา้ (CRM: Customer Relation Management) อย่างเป็นระบบ  

5) ปัญหาด้านการจดัการสินค้าคงคลงั ร้านค้าส่งวสัดุก่อสร้างจะไม่มกีารจดัระบบ        
การบรหิารจดัการสนิคา้คงคลงั แต่ทุกรา้นจะมกีารตรวจตราดูสต๊อกสนิคา้ในคลงั และท าการสัง่
เมื่อสนิค้าใกล้หมดโดยใช้การประมาณการ ไม่มกีารดงึยอดขายเพื่อมาท าการพยากรณ์การสัง่
สนิคา้ล่วงหน้า และมรีา้นคา้สง่เพยีง 1 รา้นเท่านัน้ทีม่กีารก าหนดจ านวนขัน้ต ่าในการสต๊อกสนิคา้
โดยเฉพาะสนิคา้ประเภทปูนซเีมนต์ถุงทีม่กีารหมุนเวยีนเรว็ และต้องคอยดูแลให้มสีนิคา้พร้อม
ขายอยู่เสมอ เนื่องจากเป็นสนิคา้ทีท่ ารายไดห้ลกัของรา้น ส่วนรา้นคา้อื่นๆ จะไม่มรีอบในการนับ         
สต๊อกสนิคา้ทีช่ดัเจน  

 6) ปัญหาการบริหารคลงัสินค้า ร้านค้าส่งวัสดุก่อสร้างกลุ่มตัวอย่างมีพื้นที่ใน
คลงัสนิคา้เป็นบรเิวณกวา้งแต่ยงัไม่มรีะบบการจดัผงัการวางสนิคา้ใหเ้ป็นระบบ โดยส่วนใหญ่จะ
จัดวางสินค้าอย่างง่ายโดยแบ่งเป็นหมวดหมู่  เช่น กลุ่มเหล็กเส้น กลุ่มปูนซีเมนต์ถุง              
กลุ่มผลติภณัฑจ์ากซเีมนต ์(อฐิบล๊อค ท่อ เสา) กลุ่มกระเบือ้งปพูืน้ กลุ่มไมฝ้า และกลุ่มอฐิมวลเบา 
เป็นต้น ซึง่จาก 4 ใน 5 รา้นทีท่ าการสมัภาษณ์ไม่มกีารท าระบบ FIFO (First in first out)            
ที่ชัดเจน แต่จะใช้ความช านาญของพนักงานคลังสินค้าในการจัดคลังสินค้าท าให้เกิด                      
ความผดิพลาดในการด าเนินการในบางครัง้ 

 7) ปัญหากิจกรรมการจดัซย้อ กลุ่มตวัอย่างรา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งสว่นใหญ่เป็นตวัแทน
จ าหน่ายสนิค้าโครงสร้าง เช่น ปูนซเีมนต์ถุง เหลก็เส้น กระเบื้องมุงหลงัคา เป็นต้น ซึ่งไม่เน้น
จ านวนของซพัพลายเออรม์ากนกั แต่เน้นความสมัพนัธใ์นระยะยาวทีซ่ือ้ขายกนัมานานและดูจาก
นโยบายของบรษิทัผูผ้ลติเป็นหลกัในการเลอืกเป็นตวัแทนจ าหน่าย แต่ปญัหาสว่นใหญ่จะเกดิจาก
อ านาจในการต่อรองการซือ้ขาย เนื่องจากจ านวนมากเท่ากบัผูค้้าแบบสมยัใหม่ซึง่มหีลายสาขา
และมจี านวนในการสัง่ซือ้ทีม่ากกว่า ท าใหร้า้นคา้ส่งวสัดุก่อสร้างมคีวามเสยีเปรยีบในดา้นต้นทุน
ราคาสนิคา้ 

  ผู้วิจ ัยได้ท าการศึกษาโดยการส ารวจ สัมภาษณ์ร้านค้าส่งวัสดุก่อสร้าง สังเกต
พฤตกิรรมและลกัษณะการขายและการซือ้สนิคา้ประเภทวสัดุก่อสรา้ง  พบว่า ลูกคา้แต่ละประเภท
ของร้านค้าส่งวสัดุก่อสร้างจะมีการซื้อสนิค้าในช่องทางที่แตกต่างกนัและมีความต้องการใน         
การซือ้ที่แตกต่างกนั โดยใชว้ธิวีเิคราะหแ์บบจ าแนกและจดัระบบขอ้มูล โดยลูกคา้ 5 ประเภท                   
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มพีฤตกิรรมการซือ้ วตัถุประสงคใ์นการซือ้ และเหตุผลในการตดัสนิใจซือ้ออกเป็นลกัษณะต่างๆ 
ซึง่สามารถจ าแนกประเภทของลกูคา้ไดเ้ป็น 5 ประเภท ไดแ้ก่  

1. ลูกค้ากลุ่มร้านค้าปลีก (Sub dealer) จะมลีกัษณะการซือ้สนิคา้เป็นจ านวนมาก
จากร้านค้าส่งเพื่อน ามาขายต่อให้กบัลูกค้าขัน้สุดท้าย โดยเน้นที่ราคา ท าเลที่ตัง้ที่สะดวกใน          
การซือ้ขาย ความสมัพนัธใ์นการซื้อขาย กจิกรรมส่งเสรมิการขายและการจดัส่งสนิคา้ที่สะดวก
และตรงตามความตอ้งการ 

2. ลูกค้ากลุ่มโครงการและจดัซย้อโครงการ จะมีลกัษณะการซื้อสนิค้าโดยให้ท า 
การประมลูราคา มกีารซือ้ขายทีเ่ป็นระบบและท าสญัญาการซือ้ขายในระยะยาว โดยเน้นสนิคา้ที่
คุณภาพเหมาะสมกบัราคา และมีการจัดส่งที่ตรงต่อเวลา เนื่องจากโครงการมีข้อจ ากดัด้าน
ระยะเวลาในการท างานทีแ่น่นอน 

3. ลูกค้ากลุ่มช่าง จะมลีกัษณะการเลอืกสนิค้าจากตราสนิค้าเป็นหลกั โดยจะเป็น
สนิคา้ทีใ่ชม้านานและมกีลุ่มช่างแนะน าต่อกนัมา ช่องทางการซือ้สนิคา้จะเน้นความสะดวกสบาย
และระยะทางทีใ่กลก้บัหน่วยงานทีท่ างานอยู่ จะมทีัง้เป็นช่างประจ าทอ้งถิน่ และช่างทีย่า้ยไปรบั
งานตามทีต่่างๆ สถานทีซ่ือ้สนิคา้จงึไม่มคีวามแน่นอน 

4. ลูกค้ากลุ่มเจ้าของบ้าน จะเน้นสนิคา้ทีม่คีุณภาพและตราสนิคา้เป็นหลกัและให้
ความส าคญักบัการบรกิารของพนักงาน ทัง้การตอบค าถามเกีย่วกบัความรูส้นิคา้และการแนะน า
การใชส้นิคา้ โดยลกูคา้กลุ่มนี้สว่นใหญ่จะซือ้ครัง้เดยีว 

5. ลูกค้ากลุ่มผู้รบัเหมา ปจัจุบนัมีหลากหลายรูปแบบทัง้ผู้รบัเหมางานโครงการ 
และผู้รบัเหมาทัว่ไปที่รับงานรายย่อยเอง จะมีลักษณะการซื้อโดยเน้นราคาเป็นหลัก เพราะ
ต้องการต้นทุนที่ถูกที่สุดในการท างาน ไม่เน้นตราสนิค้า และต้องการวงเงินสนิเชื่อในการซื้อ
สนิคา้อกีดว้ย 

จากการจ าแนกประเภทของลูกค้าดังกล่าว พบว่า ลูกค้าหลักของกลุ่มค้าส่งวัสดุ
ก่อสร้างม ี3 ประเภท ที่มสีดัส่วนมากที่สุดและควรได้รบัการดูแลเป็นพเิศษ ไดแ้ก่ ลูกค้ากลุ่ม
รา้นคา้ปลกี ลูกคา้โครงการและจดัซือ้โครงการ และลูกคา้กลุ่มผูร้บัเหมา ซึง่การท าแผนปรบัปรุง
ธุรกจิร้านค้าส่งวสัดุก่อสร้างจ าเป็นจะต้องให้ความส าคญัต่อลูกค้า 3 ประเภทนี้ เนื่องจากเป็น         
ฐานลกูคา้หลกั มปีรมิาณการสัง่ซือ้จ านวนมากและใชส้นิคา้ต่อเนื่องในระยะยาว 

 การวิเคราะหปั์ญหาทางธรุกิจ 
จากการสมัภาษณ์และศกึษาขอ้มูลเกีย่วกบัสถานการณ์ตลาดการค้าส่งวสัดุก่อสร้างใน

จงัหวดัขอนแก่น สามารถท าการวเิคราะหป์จัจยัของแรงกดดนัทางธุรกจิ 5 ประการ (5 forces 
model) พบว่า แรงกดดนัดา้นอ านาจการต่อรองของผูบ้รโิภค (Bargaining power of customers) 
มคี่อนขา้งสงู เนื่องจากผูบ้รโิภคมทีางเลอืกในการซือ้สนิคา้ทีม่ากยิง่ขึน้ อกีทัง้ผูบ้รโิภคมคีวามรูใ้น
ด้านสนิค้า มีการเปรียบเทียบราคาและข้อมูลที่หาได้ง่ายปจัจุบนั อีกทัง้กลุ่มสนิค้าที่มีปริมาณ          
การสัง่ซือ้มาก เช่น โครงการและผูร้บัเหมา จะมอี านาจการต่อรองสงูและต้องการราคาทีถู่กทีสุ่ด
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และวงเงนิสนิเชื่อในการซือ้สนิคา้ทีน่านขึน้ดว้ย ในสว่นของแรงกดดนัดา้นอ านาจต่อรองของผูข้าย 
(Bargaining power of suppliers) มอียู่ในระดบัปานกลาง เนื่องจากการต่อรองขึน้อยู่กบัปรมิาณ
การสัง่ซือ้ในแต่ละครัง้ อกีทัง้ซพัพลายเออรย์งัตอ้งอาศยัช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยการคา้ส่งใน
แบบเดมิอยู่ เพื่อสร้างความสมดุลในระบบไม่ให ้Modern Trade มอี านาจต่อรองมากเกนิไป      
ท าให้ซัพพลายเออร์มีแรงกดดันในระดบัปานกลางในธุรกิจนี้ และในด้านของแรงกดดนัจาก          
การคุกคามของผูเ้ขา้สู่วงการใหม่ (The threats of new entrants) อยู่ในระดบัค่อนขา้งสงูเพราะ
ในปจัจุบนักลุ่ม Modern Trade เขา้มามอีทิธิพลในธุรกิจมาก อกีทัง้ยงัมเีงินทุนในที่สูงกว่า           
ในการด าเนินธุรกจิและมคีวามได้เปรยีบในเรื่องของ Economy of Scale และบุคลากรที่ม ี             
ความพร้อมและระบบในการด าเนินงาน ท าให้มีผลต่อการค้าส่งวัสดุก่อสร้างที่ค่อนข้างมาก           
ส่วนในดา้นของการคุกคามจากสนิค้าทดแทน (The threats of substitute products) ยงัมี
ค่อนข้างน้อย เนื่องจากวสัดุอุปกรณ์ก่อสร้างเป็น 1 ในปจัจยั 4 ซึ่งยงัเป็นสิง่ส าคญัที่ใช้ใน               
การด ารงชวีติ แต่ในปจัจุบนันัน้อาจจะมสีนิค้าทีเ่ป็นนวตักรรมใหม่ออกมาบ้าง แต่กย็งัไม่ส่งผล
กระทบต่อตลาดมากนัก เนื่องจากความรู้และทกัษะในการใช้สนิค้าใหม่ อาจยงัต้องใช้เวลาใน           
การเปลีย่นแปลงของตลาด ท าใหย้งัไม่ค่อยสง่ผลมากนกั และสดุทา้ยแรงกดดนัของการแขง่ขนัใน
ธุรกจิเดยีวกนั (The intensity of competitive rivalry) มแีรงกดดนัในระดบัปานกลางถงึค่อนขา้ง
สงู เนื่องจากมคีู่แขง่ขนัธุรกจิในประเภทเดยีวกนัทีม่ากอยู่แลว้ และยงัมผีูเ้ล่นใหม่เขา้มาในตลาด 
ยิง่สง่ผลใหก้ารแขง่ขนัเพิม่สงูขึน้ ทัง้ทางดา้นราคา สนิคา้และบรกิาร ซึง่ผูป้ระกอบการจ าเป็นต้อง
มกีารปรบัตวัใหท้นัตลาดเพื่อความอยู่รอดของธุรกจิ 

 
สรปุและอภิปรายผล 

จากวตัถุประสงคใ์นการวจิยัเพื่อท าการพฒันาแผนเพื่อปรบัปรุงรา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งให้
มกีารจดัการอย่างเป็นระบบ ลดต้นทุนและสร้างรายได้เพิม่ให้ธุรกจิ ทางผู้วจิยัจงึได้จดัท าแผน 
การปรบัปรุงธุรกจิ เพื่อใชใ้นการแกป้ญัหาการด าเนินงานภายในรา้นวสัดุก่อสรา้งและการวางแผน
ขยายธุรกจิเพื่อเพิม่โอกาสการขาย ซึง่สิง่ทีร่า้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งใหค้วามส าคญัในการด าเนินการ
เป็นอนัดบัแรก คือ การพัฒนาด้านบุคลากรซึ่งถือเป็นปจัจยัส าคญัที่จะน าไปสู่ความส าเร็จ
เน่ืองจากบุคลากรทีม่คีวามสามารถจะช่วยขบัเคลื่อนธุรกจิใหบ้รรลุเป้าหมายทีต่ัง้ไวไ้ด ้รองลงมา
คือ กิจกรรมด้านการขาย การขนส่งสินค้า การส่งเสริมการขาย การจัดการสินค้าคงคลัง               
การจดัการคลงัสนิค้าและการจดัซื้อตามล าดบั โดย อารรีตัน์ สุขพริยิกุล  (2556) ได้กล่าวถึง          
ส่วนประสมการตลาดที่ร้านค้าปลกีให้ความส าคญัในการซื้อสนิค้าจากร้านค้าส่งวสัดุก่อสร้างว่า 
รา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้งใหค้วามส าคญัในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย รองลงมาคอื ดา้นราคา 
ดา้นการส่งเสรมิการขาย ดา้นการใหข้่าวและประชาสมัพนัธ์ ดา้นบรกิาร ดา้นสนิคา้ ตามล าดบั 
ซึง่สอดคลอ้งกบัแผนในการขยายเครอืขา่ยสนิคา้กลุ่มผลติภณัฑค์อนกรตีที่มมีูลค่าเพิม่ขึน้ขายใน
ช่องทางรา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้ง เพื่อสรา้งความแตกต่างของสนิคา้กลุ่มคา้ปลกีสมยัใหม่อกีดว้ย 
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ซึง่ผลที่คาดว่าจะได้รบัจากการด าเนินงานตามแผนปรบัปรุงพฒันาร้านค้าส่งวสัดุก่อสรา้งนี้  คอื 
การเพิ่มรายได้จากยอดขายที่เพิ่มขึ้นด้วยการขยายตลาดและเพิ่มฐานลูกค้าให้มากขึ้น             
การลดต้นทุนส าหรับร้านค้าส่งวสัดุก่อสร้าง เนื่องจากมีการควบคุมสนิค้าคงคลงัและจัดการ
คลงัสนิคา้อย่างถูกต้องและเป็นระบบ มกีารจดัการดา้นจดัซือ้เพื่อใหไ้ดก้ารซือ้สนิคา้ทีม่คีุณภาพ
และมีราคาที่ต ่าที่สุด รวมถึงการเพิ่มประสทิธิภาพในการท างานของพนักงานโดยการอบรม
ความรูแ้ละทกัษะต่างๆ และพฒันาศกัยภาพของพนกังานใหม้คีวามสามารถยิง่ขึน้ ซึง่ทัง้หมดน้ีจะ
ท าให้รา้นคา้ส่งวสัดุก่อสรา้งสามารถด าเนินธุรกจิไดอ้ย่างเป็นระบบและมปีระสทิธภิาพสามารถ
แขง่ขนัในตลาดทีม่กีารเปลีย่นแปลงได ้

จากการวเิคราะห์ขอ้มูลปญัหาของร้านค้าส่งวสัดุก่อสร้างและศกึษาทฤษฎีที่เกี่ยวขอ้ง
เพื่อน ามาพฒันาแผนปรบัปรุงธุรกจิใหส้ามารถด าเนินการไดจ้รงิ โดยมกีจิกรรมต่างๆ ดงัต่อไปนี้ 

1. ร้านค้าควรมีการจดัการด้านบุคลากรโดยการจัดผงัองค์กรให้ชดัเจนในต าแหน่ง
หน้าที่ต่างๆ ของพนักงาน และควรจดัขอบเขตในการท างาน (Job description) เพื่อไม่ให้
พนกังานท างานทบัซอ้นกนัและก่อใหเ้กดิประสทิธภิาพสงูสุดในการด าเนินกจิการ ซึง่วธิกีารนี้จะ
ท าใหไ้ด้ผลติผลในการท างานมากยิง่ขึน้และลดความขดัแย้งในการท างานสอดคลอ้งกบัทฤษฎี
การบรหิารภายในองคก์ร (POSDCorRB) (ศริริตัน์ แสงชวีงษ์, 2554, น. 9) ทีจ่ าเป็นต้องม ี           
การวางแผนงาน การจดัการหน้าที่ต่างๆ ให้กบัพนักงานอย่างชดัเจนและเหมาะสม เพื่อสร้าง
แรงจงูใจในการท างานและเพื่อการประสานงานในองคก์รใหม้ปีระสทิธภิาพสงูสุด นอกจากนี้ทาง
รา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งควรมกีารจดัอบรมความรูส้นิคา้และทกัษะต่างๆ ใหแ้ก่พนักงาน เพื่อใหเ้กดิ
ความช านาญและมกีารพฒันาศกัยภาพอย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะพนักงานขายที่เป็นต าแหน่ง
ส าคญัในการหารายไดใ้หก้บัองคก์ร ซึง่พนักงานขายควรมทีกัษะและความรู้อื่น นอกจากสนิค้า  
อกีด้วย เช่น ทกัษะในการเจรจาต่อรอง ทกัษะในการใชค้อมพวิเตอร์และเครื่องมอืสื่อสารต่างๆ  
ในส่วนของพนักงานแผนกคลงัสนิค้าควรมีการให้ความรู้เช่นกนั ทัง้การจดัเรียงสนิค้า ความรู้
เกีย่วกบัคุณสมบตัสินิคา้ ความรูใ้นการประสานงานและใชอุ้ปกรณ์คอมพวิเตอร์ เพื่อใหส้ะดวกใน
การท างานมากยิง่ขึน้ ดา้นพนักงานฝ่ายบญัชแีละจดัซือ้ควรมกีารเพิม่ทกัษะการใชค้อมพวิเตอร์
โปรแกรมต่างๆ เช่น Microsoft Office เป็นตน้ ซึง่การพฒันาพนกังานในดา้นต่างๆ เหล่าน้ีจะช่วย
เพิม่ยอดขายและเพิม่ศกัยภาพใหพ้นกังานท างานอย่างมปีระสทิธภิาพมากยิง่ขึน้ 

2. การปรบัปรุงการขายโดยการจดัตารางเวลาในการตดิตามการสัง่ซือ้จากลกูคา้อย่างมี
แบบแผนเพื่อให้สามารถติดตามลูกค้าได้อย่างต่อเนื่อง เป็นการรักษาฐานลูกค้าเดิมที่มีอยู่               
โดยเป็นการน าส่วนประสมทางการตลาด 7Ps (CIM, 2015) เข้ามาปรบัใช้ เช่น การปรบั
กระบวนการในการขาย (Process) ใหม้รีะบบมากยิง่ขึน้ โดยเริม่จากการท าฐานขอ้มลูลกูคา้ใหอ้ยู่
ในระบบ Microsoft Excel และท าตารางแจง้เตอืนเมื่อถงึเวลาในการตดิตามเพื่อเป็นการรกัษา
ฐานลูกค้าให้มกีารติดต่ออย่างต่อเนื่องและเพื่อใหท้ราบความเคลื่อนไหวในการสัง่ซือ้ของลูกค้า
อย่างใกล้ชดิ นอกจากนี้รา้นค้าส่งวัสดุก่อสร้างควรมกีารขยายตลาด (Place) เพื่อให้มชี่องทาง 
การจดัจ าหน่ายมากยิง่ขึน้ โดยการออกส ารวจตลาดและหาลูกคา้รายใหม่อยู่เสมอ อกีทัง้ยงัควร
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หาสนิคา้ใหม่ (Product) มาน าเสนอลกูคา้ทุก 2 สปัดาห ์เพื่อใหเ้กดิความหลากหลายของสนิคา้ใน
การเลอืกซือ้มากยิง่ขึน้ และยงัเป็นการเพิม่ยอดขายใหก้บัรา้นคา้อกีดว้ย 

3. รา้นคา้ส่งวสัดุก่อสรา้งควรมกีารพยากรณ์ความต้องการสนิคา้ล่วงหน้าทุก 6 เดอืน 
เพื่อท าการวางแผนในการใช้รถขนส่งให้เพยีงพอต่อความต้องการ ลดอตัราการสูญเสยีโอกาส 
การขายหากเกดิเหตุการณ์รถไม่เพยีงพอ โดยใช้การจดัการซพัพลายเชน (Coyle, Langley, 
Novack, & Gibson, 2013, p. 17) เขา้มาช่วยบรหิารงานตัง้แต่ต้นน ้า คอื การวางแผนปรมิาณ    
รถขนสง่ใหเ้พยีงพอต่อความตอ้งการของผูบ้รโิภค ซึง่เป็นส่วนหนึ่งทีจ่ะท าใหธุ้รกจิด าเนินการได้
อย่างสะดวกและมปีระสทิธภิาพ โดยเฉพาะในช่วงเดอืนมกราคมถงึพฤษภาคมของแต่ละปีทีเ่ป็น
ช่วงเวลาที่ยอดขายเฉลี่ยจะสูงกว่าปกติ เนื่องจากเป็นฤดูกาลในการท างานก่อสร้างเพราะเป็น          
ฤดูร้อน อกีทัง้ยงัควรมกีารประเมนิคุณภาพการจดัส่งสนิคา้ ทัง้พนักงานขบัรถของรา้นเอง และ            
ผูข้นส่งทีว่่าจ้างภายนอก เพื่อใหม้มีาตรฐานในการจดัส่งที่ตรงต่อเวลาและลดอตัราการสูญเสยี
ของสนิคา้อกีดว้ย 

4. การจดักจิกรรมส่งเสรมิการขายเป็นอกีปจัจยัส าคญัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้า
ของผู้บรโิภค และเป็นการกระตุ้นให้เกิดการซื้ออย่างต่อเนื่อง ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งจากการใช้ส่วน
ประสมทางดา้นการตลาด 7Ps (CIM, 2015) คอื กจิกรรมส่งเสรมิการขาย (Promotion) รา้นคา้
ควรมกีารจดักจิกรรมสะสมยอดขายเพื่อการท่องเทีย่วส าหรบัรา้นคา้ปลกีและผูร้บัเหมา เพื่อเป็น
การเพิม่ยอดขายและรกัษาฐานลกูคา้ในระยะยาว นอกจากนี้รา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งควรมกีารสรา้ง
ความสมัพนัธ์อนัดต่ีอลูกค้าโดยการจัดงานเลี้ยงสงัสรรค์ประจ าปี เช่น งานเลี้ยงขอบคุณลูกค้า
ในช่วงปีใหม่พรอ้มจดัสนิคา้ราคาพเิศษ เพื่อเป็นการเพิม่ยอดขายและสรา้งความสมัพนัธร์ะหว่าง
เจา้ของกจิการ พนกังานและลกูคา้ 

5. การจัดการสินค้าคงคลังของร้านค้าส่งวัสดุก่อสร้างควรจัดด้วยวิธีการ ABC            
(วชัรพจน์ ทรพัยส์งวนบุญ, 2558, น. 6) ซึง่เป็นวธิกีารทีเ่หมาะสมส าหรบัรา้นคา้ส่งวสัดุก่อสรา้ง          
ทีม่สีนิคา้หลากหลายและมกีารหมุนเวยีนของสนิคา้ทีแ่ตกต่างกนั ซึง่วธิกีารดงักล่าวมกีารจดักลุ่ม
สนิคา้เป็น 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ สนิคา้หมุนเรว็และมมีูลค่าสงูต้องดูแลเป็นพเิศษ เช่น ปูนซเีมนต์ เหลก็ 
สนิค้าหมุนเวยีนปานกลางและมีมูลค่าปานกลาง เช่น สแีละเคมภีัณฑ์ สนิค้าที่หมุนเวียนช้า          
และมูลค่าไม่สูง เช่น ท่อ สายไฟ เป็นต้น ซึ่งวิธีการดังกล่าวจะช่วยลดจ านวนสินค้าคงคลัง               
เป็นการลดตน้ทุน และท าใหส้นิคา้มเีพยีงพอต่อความตอ้งการอย่างต่อเนื่อง  

6. รา้นค้าส่งวสัดุก่อสร้างจ าเป็นต้องมกีารจดัผงัคลงัสนิค้าเพื่อช่วยให้การด าเนินงานของ
คลงัสนิคา้เป็นไปอย่างสะดวกและเหมาะสม โดยจากการศกึษาการจดัผงัคลงัสนิคา้ (Bowersox, 
J., Closs, J., & Cooper, 2003)  ควรมกีารจดัคลงัสนิคา้แบ่งเป็น 2  แบบดงันี้  1  ( ทีเ่กบ็สนิคา้
หมุนเวยีนเรว็ )Active storage) เป็นจุดเกบ็สนิคา้ทีม่รีะยะสัน้ในการขาย หรอืมคีวามต้องการเป็น
ล าดบัตน้ๆ เพื่อใหก้ารง่ายต่อการบรหิาร และจะต้องมกีารไหลของการกระจายสนิคา้ไดด้ ี )Flow-
through distribution) 2  ( ที่เกบ็สนิค้าแบบต่ออายุ  )Extended storage) เป็นการเกบ็สนิค้า
ประเภทพิเศษที่ไม่ได้มีการใช้เป็นประจ า การจดัผงัคลงัสนิค้าจะช่วยให้สามารถบริหารพื้นที่
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คลังสินค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ ลดระยะเวลาในการเคลื่อนย้ายสินค้าและลดอุบัติเหตุใน
คลงัสนิคา้ไดอ้กีดว้ย  

7. การจดัซือ้ของรา้นคา้ส่งวสัดุก่อสรา้งจะต้องมกีารปรบัปรุงขอ้มูลผูข้ายให้เป็นขอ้มูล
ล่าสดุ โดยผูว้จิยัไดน้ าแนวทางในการปรบัเปลีย่นองคก์รทางดา้นจดัซือ้ (สรวศิ รตันพไิชย, 2553) 
น ามาปรบัใชเ้พื่อใหก้ารจดัซือ้ของรา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งมคีวามทนัสมยั และท าใหก้ารด าเนินงาน
เป็นไปอย่างถูกตอ้งและเหมาะสม โดยมกีารจดัการฐานขอ้มลูของผูข้าย (Supplier) ใหเ้หลอืเพยีง
คู่คา้ทีม่ปีระสทิธภิาพ สามารถส่งสนิคา้ไดต้ามก าหนดภายใต้เงื่อนไขการซือ้ขายทีด่ทีีสุ่ด เพื่อลด
อตัราความผดิพลาดในการสัง่ซือ้สนิคา้และเลอืกผู้ขายทีม่ขีอ้เสนอทีด่ทีีสุ่ด เป็นการลดต้นทุนได้
อกีทางหนึ่ง นอกจากนี้ รา้นคา้ส่งวสัดุก่อสรา้งจะต้องมกีารประเมนิผูข้าย (Supplier) อย่างน้อย             
ปีละ 1 ครัง้ มกีารใหค้ะแนนและความเหน็ในการท าการคา้ร่วมกนั เพื่อปรบัปรุงประสทิธภิาพใน
การท างานและสง่เสรมิใหม้กีารประสานงานอย่างใกลช้ดิ อกีทัง้ยงัเพิม่ความสมัพนัธอ์นัดอีกีดว้ย 

นอกจากแนวทางในการปรบัปรุงภายในธุรกจิแลว้นัน้ ทางรา้นคา้ส่งวสัดุก่อสรา้งควรหา
ช่องทางในการด าเนินการธุรกจิในรปูแบบใหม่ เพื่อใหส้ามารถปรบัตวัใหเ้ขา้กบัสถานการณ์ตลาด
ไดด้ยีิง่ขึน้ โดยจากการส ารวจพบว่า ความหลากหลายของสนิคา้ (Assortment) เป็นอกีสิง่หนึ่งที่
รา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งควรใหค้วามส าคญั เน่ืองจากความแตกต่างและความช านาญในการคา้ของ
กลุ่ม Modern Trade จะเป็นในรปูแบบของสนิคา้ตกแต่งหรอืแบบเบา (Soft line) ในขณะทีร่า้นคา้
ส่งวสัดุก่อสรา้งจะมคีวามช านาญในด้านสนิคา้หนัก (Hard line) หรอืสนิคา้โครงสรา้งมากกว่า            
ท าให้ร้านค้าส่งวสัดุก่อสร้างควรมกีารท าตลาดเฉพาะทาง (Specialty store) ในด้านสนิค้า
โครงสร้างมากยิ่งขึ้น เช่น การท าคอนกรีตผสมเสร็จ  เป็นต้น ซึ่งตลาดในปจัจุบันม ี                      
การเปลีย่นแปลงมาใชส้นิคา้ชนิดนี้มากยิง่ขึน้ เนื่องจากมคีวามสะดวกสบาย และไดม้าตรฐานใน
การท างาน แต่การขายในลกัษณะนี้ควรมกีารเพิม่มูลค่าใหส้นิคา้มากยิง่ขึน้ โดยวธิกีารท าสนิค้า
มูลค่าเพิม่จากผลติภณัฑค์อนกรตี (Value added product) ซึง่จะท าให้รา้นคา้มกี าไรและสรา้ง
ความแตกต่างในการขายสนิคา้ได้มากยิง่ขึน้ ซึง่ในปจัจุบนั เช่น คอนกรตีทีใ่ช้ในการตกแต่งพื้น 
หรอืผนังทีจ่ะสามารถผลติเป็นชิ้นและขายไดใ้นมูลค่าทีส่งูกว่าการขายสนิคา้ทัว่ไป อกีทัง้รา้นค้า
สง่วสัดุก่อสรา้งยงัมฐีานลกูคา้เดมิเป็นรา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้ง ซึง่สามารถทีจ่ะกระจายสนิคา้และ
ผลกัดนัการขายไดเ้พิม่ขึน้อกีดว้ย นอกจากนี้การขยายเครอืข่ายเพื่อเพิม่ช่องทางการจดัจ าหน่าย
สอดคลอ้งกบั จรีะภา โตสมบุญ (2546) ไดศ้กึษาว่า ววิฒันาการของช่องทางการจดัจ าหน่ายใน
ปจัจุบนัเป็นยุคที ่4 คอื ยุคทีม่กีารเปลีย่นแปลงจากการคา้แบบดัง้เดมิ (Traditional trade) ไปเป็น
การคา้แบบใหม่ (Modern trade) เน่ืองจากปจัจยัทางเศรษฐกจิ ประชากร ทรพัยากรมนุษย ์และ
การแขง่ขนั และก าลงักา้วสูยุ่คที ่5 คอื ยุคของการขยายช่องทางการจดัจ าหน่ายจากการขยายตวั
ของภาวะทางเศรษฐกจิ การแขง่ขนัและเทคโนโลย ีซึง่การปรบัปรุงรา้นคา้ส่งวสัดุก่อสรา้งถอืเป็น
สิ่งส าคัญในการจัดการเพื่อรองรับตลาดในอนาคตที่ก าลังจะมีการเปลี่ยนแปลง โดยเป็น          
การด าเนินธุรกจิเพื่อใหเ้กดิความสะดวกสบายแก่ผูซ้ือ้สนิคา้ใหไ้ดม้ากทีสุ่ด การขยายจุดกระจาย
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สนิค้าขนาดย่อมตามอ าเภอต่างๆ โดยใชก้ลยุทธก์ารสรา้งพนัธมติร (Strategic alliance) เป็น         
อกีวธิหีนึ่งในการขยายช่องทางการจดัจ าหน่าย เช่น การใช้พื้นที่รา้นค้าปลกีที่เป็นพนัธมติรกนั           
ในการช่วยเป็นคลงัสนิคา้ชัว่คราวส าหรบักระจายสนิคา้ในช่วงฤดูกาลทีม่กีารขายมากทีร่ถขนส่ง
อาจไม่เพยีงพอต่อการสง่ตรงไปยงัจุดต่างๆ จงึจ าเป็นตอ้งมกีารสต๊อกสนิคา้ไวข้ายชัว่คราวหรอืให้
ร้านค้าวัสดุก่อสร้างรายย่อยมารับสินค้าที่จุดนี้ได้ โดยมีการวางระบบเอกสารอย่างง่ายใน           
การด าเนินการ เพื่ออ านวยความสะดวกในการซือ้ขายสนิคา้ในช่วงเวลาดงักล่าว เป็นตน้ 
 
ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะทีีได้จากการวิจยั 

ส าหรบังานวจิยัครัง้นี้ ร้านคา้ส่งวสัดุก่อสรา้งสามารถน าแผนปรบัปรุงทีไ่ดพ้ฒันาใชใ้น
การด าเนินการไดท้นัทโีดยเริม่จากการจดัการองคก์รอย่างเป็นระบบ พฒันาบุคลากรใหม้ทีกัษะ
มากยิ่งขึ้นเพื่อให้บุคลากรนัน้สามารถน าความรู้และทักษะที่ได้ไปใช้ในงานระบบ ต่างๆ             
ที่ผู้ประกอบการได้มีการจดัวางไว้ตามแผนดงักล่าวนี้ เช่น การขาย การจดักิจกรรมส่งเสริม            
การขาย การจดัการคลงัสนิคา้ การจดัการสนิคา้คงคลงั เป็นต้น เมื่อไดด้ าเนินงานตามแผนนี้แลว้
ควรมกีารประเมนิผลงานทุก 3 เดอืน เพื่อเปรยีบเทยีบผลงานก่อนและหลงัการด าเนินการ และ
ควรมกีารประชุมเพื่อปรบัแผนงานใหเ้ขา้กบัองคก์รอย่างเหมาะสม เพื่อใหเ้กดิประสทิธภิาพสงูสุด
ในการท างาน 

ข้อเสนอแนะในการท าวิจยัครัง้ต่อไป 
สิง่ที่ควรศกึษาเพิม่เติมส าหรบัร้านค้าส่งวสัดุก่อสร้าง คอื การพฒันาด้านเทคโนโลยี

สารสนเทศซึ่ง เ ป็นส่วนหน่ึงที่ส าคัญในโครงสร้างของธุ รกิจ  เ น่ืองจากปจัจุบันตลาด                             
มกีารเปลี่ยนแปลงไปมาก และผู้บรโิภคหนัมาใช้เทคโนโลยีในการติดต่อสื่อสารหาสนิค้าและ
บริการมากยิ่งขึ้น ร้านค้าวัสดุก่อสร้างจึงควรศึกษาความเป็นไปได้เพิ่มเติมในการขยาย                
ช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยใชเ้ทคโนโลยเีขา้มาช่วยมากยิง่ขึน้รวมไปถงึการใชส้ื่อสงัคมออนไลน์ 
(Social media) และสือ่อนิเทอรเ์น็ตในการเพิม่โอกาสการขายอกีดว้ย  
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