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บทคดัย่อ 

 
  การค้นควา้แบบอิสระน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาการปรับตวัเพื่อการแข่งขนัของ
ร้านคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิมขนาดเล็กและขนาดกลางในจงัหวดัล าพูนต่อธุรกิจคา้ปลีกวสัดุ
ก่อสร้างสมยัใหม่ 
  การศึกษาคร้ังน้ี ได้เก็บรวบรวมข้อมูลโดยการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการต าแหน่ง
กรรมการผูจ้ดัการหรือผูจ้ดัการร้านคา้วสัดุก่อสร้างขนาดเล็กและขนาดกลางในเขตอ าเภอเมืองล าพูน
จ านวน 10 ร้าน โดยแบ่งเป็นร้านคา้ขนาดกลางจ านวน 5 ร้านและร้านคา้ขนาดเล็กจ านวน 5 ร้าน ใช้
เคร่ืองมือในการศึกษารวบรวมข้อมูลปฐมภูมิคือ ค าถาม แบบสัมภาษณ์ โดยวิธี Semi-structured 
interview โดยมีกรอบค าถามภายใตท้ฤษฎีกรอบแนวคิดของแมคคินซีย ์(McKinsey 7 s Framework) 
ข้อมูลท่ีรวบรวมได้จะน ามาวิเคราะห์โดยใช้เทคนิคการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Analysis) โดยการจ าแนกและจดัระบบขอ้มูลแบบอา้งอิงทฤษฎี  เพื่อน าไปวิเคราะห์เน้ือหา (Content 
Analysis) โดยการจดัระเบียบข้อมูล (Data organizing) การแสดงข้อมูล (Data display) และการหา
ข้อสรุป การตีความและการตรวจสอบความถูกต้องตรงประเด็นของผลการวิจัย (Conclusion, 
interpretation and verification)  
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 ผลการศึกษาพบวา่ ร้านคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิมขนาดเล็กและขนาดกลางในจงัหวดั
ล าพูนมีการปรับตัวในการแข่งขันภายใต้ทฤษฎีกรอบแนวคิดของแมคคินซีย์ (McKinsey 7 s 
Framework) คือ ด้านค่านิยมร่วม (Shared Values) ท่ีร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมให้ความส าคญัเป็นเร่ือง
ของการบริการ ความรวดเร็ว พยายามสร้างความเป็นกนัเอง จดัหาและจ าหน่ายสินคา้ท่ีตอบสนองต่อ
ความตอ้งการของลูกคา้ ด้านกลยุทธ์ (Strategy) ร้านคา้ปลีกส่วนใหญ่ใช้กลยุทธ์แบบ Differentiate 
Strategy เลือกการพฒันาความเช่ียวชาญเฉพาะดา้นหรือมีสินคา้ท่ีไม่สามารถหาไดง่้ายเพื่อสร้างจุดเด่น
และสร้างความแตกต่างจากร้านคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างอ่ืนๆ บางร้านคา้ร่วมธุรกิจท่ีเอ้ือประโยชน์ต่อ
ยอดขายของร้าน ก าหนดสินคา้ท่ีจ  าหน่ายและกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีชัดเจน ทุกร้านมีความคิดเห็น
ตรงกนัวา่ควรเนน้การใหบ้ริการลูกคา้ ดา้นโครงสร้าง (Structure) ส่วนใหญ่มีเจา้ของกิจการเป็นผูดู้แล
ควบคุมการท างานทั้ งหมดผูเ้ดียว (Sole Proprietorship) ร้านค้าบางส่วนมีการแบ่งแยกแผนกและ
พนักงานสามารถท างานแทนกนัไดแ้มจ้ะไม่ได้อยู่แผนกเดียวกนั ดา้นระบบ (Systems) ร้านคา้ปลีก
ส่วนใหญ่น าระบบคอมพิวเตอร์และโปรแกรมท่ีจ าเป็นมาช่วย ดา้นทกัษะ (Skills) ทกัษะท่ีร้านคา้ส่วน
ใหญ่ให้ความส าคญัเป็นพิเศษคือ การบริการ พนักงานมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้ท่ีขายเป็นอย่างดี โดย
พนกังานจะไดรั้บการอบรมผา่นการสอนจากเจา้ของกิจการหรือพนกังานคนอ่ืนๆ หรือผา่นการซึมซบั
รูปแบบพฤติกรรมผา่นวฒันธรรมองคก์รท่ีให้ความส าคญัแก่การบริการ ดา้นบุคลากร (Staff) ร้านคา้
บางส่วนจะรับพนกังานรายวนัเพิ่มเติมเพื่ออ านวยความสะดวกแก่ลูกคา้ ดา้นรูปแบบ (Style) ร้านคา้
ส่วนใหญ่มีระบบบริหารแบบครอบครัว การสั่งงานจะมาจากเจา้ของกิจการเป็นหลกั ร้านคา้บางส่วน
พนกังานมีอ านาจการตดัสินใจเองส่วนหน่ึง  
 จากการวิเคราะห์บทสัมภาษณ์ร้านคา้ ส่วนใหญ่เห็นตรงกนัว่า กลยุทธ์ท่ีสามารถน าไปใช้
แข่งขนักบัร้านคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างสมยัใหม่ได้ คือ กลยุทธ์แบบ Differentiate Strategy การพฒันา
ความเช่ียวชาญเฉพาะดา้นหรือมีสินคา้ท่ีไม่สามารถหาไดง่้ายเพื่อสร้างความแตกต่างจากร้านคา้ปลีก
วสัดุก่อสร้างอ่ืนๆ กลยุทธ์แบบ Niche Market โดยการหาความตอ้งการของลูกคา้ท่ียงัไม่ได้รับการ
ตอบสนองและจบักลุ่มลูกคา้ท่ีมีความตอ้งการน้ีโดยเฉพาะ เช่น เนน้จ าหน่ายสินคา้ประเภทเดียวแต่มี
ความหลากหลายให้เลือก และมีบริการเสริมท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้ชนิดนั้น (Niche Product) หรือเน้น
กลุ่มลูกคา้ท่ีมีความตอ้งการสินคา้ท่ีต่างจากลูกคา้ทัว่ไป เช่น กลุ่มลูกคา้ขายส่งหรือลูกคา้ท่ีน าสินคา้ไป
ขายต่อ  หรือกลุ่มลูกคา้ช่างท่ีตอ้งการความรวดเร็วในการรับสินคา้และตอ้งการเครดิตในการซ้ือสินคา้ 
เพื่อน าสินคา้ไปใช้ก่อนและช าระเงินภายหลงัโดยให้เครดิตแก่ลูกคา้ประจ า (Niche Customer) และ
การแสดงการเคล่ือนไหวเชิงรับโดยหาช่องทางอ่ืนท่ีจะสามารถด าเนินกลยุท ธ์อ่ืนเพื่ อเพิ่ม
ประสิทธิภาพการท างาน เช่น การปรับปรุงเปล่ียนแปลงในองค์กร เปล่ียนโครงสร้างองค์กรหรือ
อบรมพนกังานเพิ่มเติม และพฒันาทกัษะท่ีจ าเป็นต่อการใหบ้ริการลูกคา้  
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ABSTRACT 
  

This independent study aimed to explore customer satisfaction towards marketing mix of 
Aukkharaphan Phanit. Questionnaires were used as the tool to collect data. Data obtained were 
analyzed by the descriptive statistics, including frequency, percentage, and means. 

The findings presented that most respondents were female in the age of 15-18 years old and 
earned monthly income at lower than 5,000 Baht. Their education background was undergraduate 
level. Presently they were students. Products that they purchased were A4 paper, cover paper, lined 
paper, and bond paper. In each purchase, the estimated expense for stationaries was 100-300 Baht. 
They learned about the Aukkharaphan Phanit from friends, relatives, and acquaintance. They rarely 
took services from the studied store on uncertain day during 9.01-11.00 hrs.  Person who owned 
authority in purchasing stationaries was the respondents themselves. Reason of purchasing 
stationaries from the Aukkharaphan Phanit was product varieties. 
 According to the study, the respondents satisfied with the overall marketing mix of 
Aukkharaphan Phanit at high level. Their satisfaction was respectively given to the marketing mix 
factors namely place, price, product, and promotion in descending order, with the details as follows. 
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 In an overview, the respondents satisfied with the product factor of Aukkharaphan Phanit at 
high level. The top satisfaction was to have all products as needed and the last satisfaction was the 
beauty of product and its package. 
 In an overview, the respondents satisfied with the price factor of Aukkharaphan Phanit at 
high level. The top satisfaction was the variable product pricing: high, medium, and low product 
prices and the last satisfaction was the negotiable price for large order.  
 In an overview, the respondents satisfied with the place factor of Aukkharaphan Phanit at 
high level. The top satisfaction was the location where was easy to find and the last satisfaction was 
the ease and convenience to make a contact via phone. 
 In an overview, the respondents satisfied with the promotion factor of Aukkharaphan 
Phanit at high level. The top satisfaction was the staff, who was knowledgeable on a certain type of 
product and could introduce products to customers and the last satisfaction was the attractive events 
on special festival such as back-to-school season. 
 
 


