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บทคดัย่อภาษาไทย  

59710070: สาขาวชิา:  บริหารธุรกิจส าหรับผูบ้ริหาร; บธ.ม. (บริหารธุรกิจส าหรับผูบ้ริหาร) 
ค าส าคญั: การบริหารการตลาด, การเพิ่มศกัยภาพการแข่งขนั, ธุรกิจจ าหน่ายน ้าแขง็ 

เรืองศกัด์ิ สาระพนัธ์ : การบริหารการตลาดเพื่อเพิ่มศกัยภาพในการแข่งขนัธุรกิจของ
ร้านแมก็ซ์จ าหน่ายน ้าแขง็ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี. (MARKETING MANAGEMENT 
TO MAXIMIZE COMPETITIVE ADVANTAGEOF MAX ICE SHOP IN THE PATTAYA 
AREA. CHONBURI PROVINCE) คณะกรรมการควบคุมงานนิพนธ์: ศรัณยา เลิศพุทธรักษ,์ Ed.D 
ปี พ.ศ. 2561. 

  
การศึกษาคร้ังน้ี เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ เพื่อศึกษาความเห็นของลูกคา้เก่ียวกบัส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ น ามาปรับปรุงการใหบ้ริการท่ีสร้างความ
ไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนั และน าเสนอแนวทางการปรับปรุงการบริหารการตลาด เพื่อเพิ่มศกัยภาพ
การแข่งขนัของร้านแมกซ์จ าหน่ายน ้าแขง็ ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี เคร่ืองมือใน
การศึกษาใชแ้บบสัมภาษณ์ กลุ่มตวัอยา่ง คือ ลูกคา้อดีต ปัจจุบนัและอนาคต มีการประกอบการ 3 
ประเภท ไดแ้ก่ ร้านขายของทัว่ไป ร้านอาหารและร้านเคร่ืองด่ืม ท่ีเลือกซ้ือน ้าแขง็ของร้านแมก็ซ์ ใน
พื้นท่ีเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี รวม 18 คน รวบรวมขอ้มูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลึก ผลการศึกษา 
พบวา่ ลูกคา้ในปัจจุบนัและในอนาคต มีความเห็นใกลเ้คียงกนั คือ 1) ดา้นผลิตภณัฑ์น ้าแขง็มี
คุณภาพและสะอาด 2) ดา้นราคาเทียบเท่ากบัทอ้งตลาด 3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีท าเลท่ีตั้งท่ี
ดี การสัญจรไปมาสะดวกและสามารถจดัส่งไดร้วดเร็ว 4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด ควรปรับปรุง
ป้ายช่ือร้าน หรือเพิ่มขนาดของบา้ยใหเ้ห็นชดัเจนข้ึน ระบุรายละเอียดหรือจดัท าป้ายจ าหน่ายน ้าแขง็
ไวท่ี้รถจดัส่งน ้าแขง็ เพื่อใหผู้ค้นสามารถมองเห็นและรับรู้ไดอ้ยา่งชดัเจน ในส่วนของลูกคา้ในอดีต 
เห็นวา่ไม่วา่ร้านแมก็ซ์จะใชก้ลยทุธ์การจูงใจใด ๆ ก็ตาม จะไม่กลบัมาเป็นลูกคา้ของร้านแมก็ซ์อีก
ต่อไป ในส่วนของการเพิ่มศกัยภาพการแข่งขนัของร้านแมก็ซ์จ าหน่ายน ้าแขง็ เห็นวา่ ร้านแมก็ซ์ควร
เนน้การโฆษณา โดยติดเบอร์โทรศพัทท่ี์ใหบ้ริการสั่งน ้าแขง็และบริการจดัส่งฟรี การใหย้มืถงั
น ้าแขง็เพื่อจูงใจกลุ่มลูกคา้ในอนาคตและลูกคา้รายใหม่ ควรดูแลทุกขั้นตอนของการจดัส่ง โดย
เลือกบรรจุลงในภาชนะท่ีปิดมิดชิด เพื่อความอนามยัและความสะอาด การส่งตรงเวลา การส่ือสาร
กบัลูกคา้ การรับค าสั่งซ้ือผา่น Line เพื่อสร้างความสัมพนัธ์อนัดี  
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บทคดัย่อภาษาองักฤษ  

59710070: MAJOR:  BUSINESS ADMINISTRATION FOR EXECUTIVE; M.B.A. 
(BUSINESS ADMINISTRATION FOR EXECUTIVE) 

KEYWORDS: MARKETING MANAGEMENT, MAXIMIZING COMPETITIVE 
ADVANTAGE, ICE BUSINESS 

  RUANGSAK SARAPUN : MARKETING MANAGEMENT TO MAXIMIZE 
COMPETITIVE ADVANTAGEOF MAX ICE SHOP IN THE PATTAYA AREA. CHONBURI 
PROVINCE. ADVISORY COMMITTEE: SARUNYA LERTPUTTARAK, Ed.D 2018. 

  
This is a qualitative research study that aimed to explore customer feedback on the 

marketing mix that met the customers’ needs in order for improving services to achieve 
competitive advantage, and propose a way to improve the marketing management to maximize 
the competitive advantage of an ice retailer ‘Max’ in the area of Pattaya, Chon Buri. The tools 
used in the study were in-dept interviews with 18 participants. They are past, present and 
prospective customers who have bought ice from the ice retailer ‘Max’ with three types of 
business: general stores, cafeterias, and beverage outlets. Upon completion of each interview. The 
results indicated that the present and prospective customers had similar opinions as follows: 1) 
product: having quality and cleanliness; 2) price: being similar to the market price; 3) place: 
having good distribution channel in a nice location, resulting in ease of travelling and fast 
delivery; 4) promotion: a need to improve the store name board by increasing its size, specifying 
for details for clarity or setting up ice for sale labels on delivery vehicles to let people see and 
recognize clearly. As for the past customers, regardless of any incentive strategies, they would not 
support Max anymore. In terms of enhancing competitiveness of the ice retailer ‘Max’, that they 
should focus more on advertising by labelling contact information and offering free deliveries, 
lending ice buckets to motivate prospective customers. As per new customers, the product should 
be taken care with regard to step-by-step deliveries by storing it in a closed container for hygiene 
and cleanliness and timely delivery. The communication channels of order generating should be 
created through Line application for developing good rapport.  
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กิตติกรรมประก าศ 
 

กติติกรรมประกาศ 
  

งานนิพนธ์ฉบบัน้ี ส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยความกรุณาเป็นอย่างยิ่งจาก ผูช่้วยศาสตราจารย ์     
ดร.ศรัณยา เลิศพุทธรักษ ์อาจารยท่ี์ปรึกษางานนิพนธ์ ซ่ึงไดส้ละเวลาใหค้  าปรึกษาและใหข้อ้เสนอแนะ
อนัเป็นประโยชน์ยิ่ง ตลอดจนช่วยแกไ้ขขอ้บกพร่องต่าง ๆ ดว้ยความเอาใจใส่ คอยเป็นก าลงัใจและให้
ความห่วงใยเสมอมา ผูว้ิจยัรู้สึกซาบซ้ึงในความกรุณาของท่านเป็นอยา่งยิ่ง จึงกราบขอบพระคุณท่าน
เป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสน้ี 

ขอกราบขอบพระคุณ ประธานกรรมการสอบงานนิพนธ์และกรรมการสอบงานนิพนธ์         
ท่ีกรุณาให้ขอ้เสนอแนะให้งานนิพนธ์ฉบบัน้ีมีความสมบูรณ์ยิ่งข้ึน และกราบขอบพระคุณคณาจารย์
วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา ทุกท่าน ท่ีประสิทธ์ิประสาทวิชาความรู้และประสบการณ์
การเรียนการสอนท่ีมีค่ายิง่ 

สุดทา้ยน้ี ขอร าลึกพระคุณของบิดา มารดา ผูเ้ป็นท่ีรักและมีพระคุณอนัยิ่งใหญ่ ท่ีให้ก าเนิด 
ให้สติปัญญา ให้ความรัก ความห่วงใย และอยูเ่บ้ืองหลงัความส าเร็จของผูว้จิยัดว้ยความกรุณาเสมอมา 
ขอขอบคุณพี่น้องและหลาน ๆ ในครอบครัวทุกท่าน รวมทั้งกลัยาณมิตรทุกท่าน ท่ีให้ก าลงัใจและให้
ความช่วยเหลือในดา้นต่าง ๆ ดว้ยดีตลอดมา จนงานนิพนธ์ฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี 

คุณค่าและประโยชน์ท่ีได้รับจากงานนิพนธ์ฉบับน้ี ผูว้ิจยัขอมอบแด่บุพการี คณาจารย ์          
ผูป้ระสิทธ์ิประสาทวชิา และทุกท่านท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาคร้ังน้ี 

  
  

เรืองศกัด์ิ  สาระพนัธ์ 
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บทที ่1 
บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 ประเทศไทย เป็นเมืองท่ีมีอากาศร้อน ซ่ึงตวัช่วยดบัร้อนท่ีดีก็คือ “น ้าแขง็” เราจะหาซ้ือ
น ้าแขง็ไดง่้ายตามแหล่งชุมชน โดยส่วนใหญ่จะมีโรงน ้าแขง็ท่ีผลิตน ้าแขง็เพื่อจ าหน่ายในพื้นท่ี 
ท่ีไม่ไกลมากนกั หรืออยูใ่นอาณาเขตท่ีสามารถจดัส่งน ้าแขง็ใหก้ระจายไปถึงมือผูบ้ริโภคไดส้ะดวก 
โดยเฉพาะในพื้นท่ีท่ีมีคนอาศยัอยูอ่ยา่งหนาแน่น จะมีผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการบริโภคน ้าแข็งจ านวน
เพิ่มข้ึน การขยายตวัของผูผ้ลิตและการเพิ่มก าลงัการผลิตก็เพิ่มข้ึนดว้ยเช่นกนั (สถาบนัพฒันา
วสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม, 2556) ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นิยมเลือกซ้ือน ้าแขง็ โดยค านึงถึง
ความสะอาดของน ้าแขง็เป็นส าคญั เช่น น ้าแขง็หลอดท่ีปิดผนึกถุง และมีตรายีห่้อติดอยูท่ี่ถุงน ้าแขง็ 
หรือกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืม นิยมสั่งน ้าแขง็หลอดชนิดโม่มาจ าหน่ายในร้าน เพราะ
มัน่ใจในความสะอาดของน ้าแขง็ท่ีมากกวา่น ้าแขง็กอ้น แลว้น ามาโม่ท่ีหาซ้ือตามตลาดสดทัว่ไป 
(ธรา มะลยัจนัทร์, 2558) 
 นอกจาก ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือน ้าแขง็เพื่อบริโภคในครัวเรือนแลว้ ร้านอาหารและ 
ร้านเคร่ืองด่ืม เป็นกลุ่มลูกคา้ส าคญัท่ีตอ้งใชน้ ้าแขง็เพื่อจ าหน่ายและใหบ้ริการกบัลูกคา้ท่ีเขา้มาใช้
บริการ ซ่ึงหากมีร้านอาหารและร้านเคร่ืองด่ืมขยายตวัเพิ่มข้ึน ยอ่มส่งผลใหอ้ตัราการจ าหน่าย
น ้าแขง็ในพื้นท่ีนั้นเพิ่มมากข้ึนเช่นกนั อยา่งไรก็ตาม การจ าหน่ายน ้าแขง็ไปยงัผูบ้ริโภค หลายคร้ัง
ตอ้งประสบปัญหาหลายประการ เช่น การขนส่งน ้าแขง็ในระยะใกลจ้ะใชถ้งัแช่เท่านั้น อาจท าให้
น ้าแขง็ไม่อยูใ่นสภาพเดิม นอกจากนั้น ยงัพบวา่มีน ้าแขง็ท่ีจ  าหน่ายในตลาดหลายยีห่อ้ ไม่ได้
มาตรฐานของกระบวนการผลิต ท าใหน้ ้าแขง็ไม่มีคุณภาพ (ธรา มะลยัจนัทร์, 2558) 
 หากพิจารณาถึงการแข่งขนัของธุรกิจน ้าแขง็ จะเห็นไดว้า่ มีผูผ้ลิตทั้งขนาดเล็ก ขนาด
กลาง และขนาดใหญ่ ท่ีเขา้มาแข่งขนัผลิตและจ าหน่ายน ้าแขง็ในตลาด โดยส่ิงส าคญัท่ีผูผ้ลิต 
น ้าแขง็หลอดจ าเป็นตอ้งค านึงถึง คือ การมุ่งเนน้ความสะอาด ถูกสุขนามยั ผา่นกระบวนการผลิต
จากโรงน ้าแขง็ท่ีมีมาตรฐานสากล (บริษทั พฒัน์กล จ ากดั (มหาชน), 2560) ทั้งน้ี จากการส ารวจ
ลกัษณะการผลิตของโรงน ้าแขง็ พบวา่ มีการเปิดกระจายในพื้นท่ีแต่ละอ าเภอหรือจงัหวดั ซ่ึง 
การจ าหน่ายของผูผ้ลิตแต่ละแห่งจะใชก้ลยทุธ์การตลาดแบบเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ เช่น การบรรทุก 
โดยใชร้ถควบคุมอุณหภูมิให้น ้าแขง็คงสภาพ พร้อมขายในพื้นท่ีต่าง ๆ โดยส่งตรงไปยงักลุ่มลูกคา้ 
ท่ีเป็นร้านคา้โดยตรง ซ่ึงผูข้ายยงัสามารถสอบถามความตอ้งการใชน้ ้าแขง็ไดอ้ยูต่ลอดเวลา อีกทั้ง  
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ยงัมีการใหเ้ครดิตในลกัษณะการลงถงัและน ้าแขง็ใหก้บัร้านคา้ ร้านอาหารก่อน แลว้ค่อยเรียกเก็บ
เงินภายหลงั ซ่ึงวธีิการน้ี จะไดรั้บการตอบรับจากลูกคา้ท่ีเป็นร้านคา้ไดอ้ยา่งมาก และยงัพบวา่ 
ในพื้นท่ีท่ีมีการแข่งขนัของผูผ้ลิตหลายราย จะท าใหก้ลุ่มผูซ้ื้อท่ีเป็นผูป้ระกอบการร้านคา้ มีอ านาจ
ต่อรองพอสมควร โดยเฉพาะในตลาดระดบักลางและระดบัล่าง เน่ืองจากกลุ่มลูกคา้หรือผูซ้ื้อ 
มีความยดืหยุน่ต่อราคาค่อนขา้งสูง รวมถึงสามารถเปล่ียนผูข้ายรายใหม่ไดท้นัที โดยไม่มีผลกระทบ
ใด ๆ เกิดข้ึนอีก ทั้งยงัมีช่องทางการจ าหน่ายท่ีหลากหลายมากข้ึน ไม่วา่จะเป็นขายผา่นกลุ่มธุรกิจ 
คา้ปลีก รวมถึงการใหเ้ปอร์เซ็นตแ์นะน า หรือเปอร์เซ็นตก์ารขายใหก้บัผูแ้นะน า หรือผูน้ าชุมชน 
หรือผูน้ าทอ้งถ่ิน เป็นตน้ (ธรา มะลยัจนัทร์, 2558) 
  จากการศึกษางานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้าแขง็ ในงานวจิยั
ของ พิมพพ์รรณ เอ่ียมบุตรลบ (2553) พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นกระบวนการ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคลากรหรือผูข้าย ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 
ดา้นราคา และดา้นส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้าแขง็ ตามล าดบั และยงัพบ
ขอ้เสนอแนะในงานวจิยั คือ ใหผู้ผ้ลิตใหค้วามส าคญัในคุณภาพมาตรฐาน ในการผลิตน ้าแขง็ 
เป็นส าคญั ในส่วนของบรรจุภณัฑ ์ควรเลือกถุงท่ีมีสีใสเท่านั้น และจากการศึกษางานวิจยัของ  
พงษจิ์รัฐ จึงนิธิเกียรติ และ ธรรวมิล สุขเสริม (2560) ไดศึ้กษาถึงปัจจยัผลิตภณัฑ์และราคา ท่ีส่งผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น จึงเห็นวา่ปัจจยัทางการตลาด น ามาใชใ้นการสร้างกลยทุธ์ในการน าเสนอ
กบัลูกคา้ เพื่อสามารถเขา้แข่งขนักบัคู่แข่งขนัในตลาดน ้าแขง็ได ้
 จากการศึกษารายละเอียดขา้งตน้ จะเห็นวา่ น ้าแขง็เป็นผลิตภณัฑท่ี์มีผูบ้ริโภคตอ้งการ
บริโภคจ านวนมาก เป็นสินคา้หลกัท่ีจ  าหน่ายควบคู่กบัแหล่งท่ีมีผูค้นเดินทางและอาศยัอยูห่นาแน่น 
เช่น ในเขตเมืองพทัยา เป็นแหล่งท่ีมีความตอ้งการใชน้ ้าแขง็จ านวนมาก จึงท าให้ผูจ้  าหน่ายน ้าแขง็
ทั้งรายเก่าและรายใหม่ ต่างใชก้ลยทุธ์ทางการตลาดท่ีหลากหลาย กระตุน้จูงใจใหลู้กคา้ท่ีเป็นร้าน
ขายของทัว่ไป ร้านอาหาร ไนตค์ลบั บาร์ และร้านเคร่ืองด่ืม เลือกซ้ือน ้าแขง็ของตน ดว้ยเหตุผล
ดงักล่าว ผูว้จิยัซ่ึงเป็นผูจ้  าหน่ายน ้าแขง็ในเขตเมืองพทัยามาเป็นระยะเวลานาน ก าลงัเผชิญ 
การแข่งขนัจากคู่แข่งท่ีต่างพฒันากลยทุธ์จูงใจลูกคา้ โดยมุ่งเนน้เฉพาะกลุ่มลูกคา้รายยอ่ยท่ีซ้ือ
น ้าแขง็เฉล่ียวนัละ 30 กิโลกรัม ซ่ึงบางส่วนผูว้จิยัตอ้งสูญเสียลูกคา้รายเก่าใหก้บัคู่แข่งขนั ดว้ยเหตุ
ดงักล่าว ท าใหผู้ว้จิยัจ  าเป็นตอ้งศึกษาถึงสภาพการแข่งขนัตลาดน ้าแขง็ โดยศึกษาถึงกลยทุธ์
การตลาดท่ีคู่แข่งขนัในเมืองพทัยาใชไ้ดต้รงตามความตอ้งการของลูกคา้มากท่ีสุด เพื่อน าผล
การศึกษามาใชใ้นการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาด ท่ีไดเ้ปรียบการแข่งขนัจ าหน่ายน ้าแขง็ในเมือง
พทัยา ท าใหผู้ว้จิยัสามารถรักษาและเพิ่มส่วนแบ่งการตลาดในเมืองพทัยาใหม้ากข้ึน ผูว้ิจยัจึงสนใจ
ศึกษา “การบริหารการตลาดเพื่อเพิ่มศกัยภาพในการแข่งขนัธุรกิจของร้านแมก็ซ์จ าหน่ายน ้าแขง็  
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ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี” ซ่ึงสามารถน าผลท่ีไดรั้บจากการศึกษาไปใชบ้ริหารการตลาด 
เพิ่มศกัยภาพการแข่งขนัในธุรกิจจ าหน่ายน ้าแขง็ และโอกาสในส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีสูงข้ึน 
 

วตัถุประสงค์การวจิัย 
 1.  เพื่อศึกษาความคิดเห็นของลูกคา้เก่ียวกบัการบริหารการตลาด ท่ีตรงตาม 
ความตอ้งการของลูกคา้ เพื่อน ามาใชใ้นการปรับปรุงการใหบ้ริการ ท่ีสร้างความไดเ้ปรียบ 
เชิงการแข่งขนั 
 2.  เพื่อเพิ่มศกัยภาพในการแข่งขนัของร้านแมกซ์จ าหน่ายน ้าแขง็ ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา 
จงัหวดัชลบุรี 
 

ค าถามของการวจิัย   
 1.  ศกัยภาพในการแข่งขนัของร้านแมก็ซ์ ท่ีไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนักบัผูจ้  าหน่ายน ้าแข็ง
ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี มีอะไรบา้ง 
 2.  วเิคราะห์ SWOT จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค เป็นอยา่งไรบา้ง 
 3.  การบริหารการตลาดท่ีร้านแมก็ซ์ควรใช ้เพื่อแข่งขนักบัผูจ้  าหน่ายน ้าแขง็ในเขตพื้นท่ี
เมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี มีอะไรบา้ง 
 

กรอบแนวคดิในการวจิัย 
 

 
  

                          
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1  กรอบแนวคิดในการวจิยั 

1.  การวิเคราะห์ความสามารถในการแข่งขนั 2.  การวิเคราะห์ SWOT  3.  การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด 
 

แผนกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบเชิงการแข่งขันของร้านแม็กซ์จ าหน่ายน า้แข็ง ในเขตพืน้ที่เมืองพทัยา จังหวดัชลบุรี 

 

กลุ่มที่ 1 ลูกค้าปัจจุบัน 
ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการรายยอ่ย  
ร้านขายของทัว่ไป ร้านอาหาร  

และร้านเคร่ืองด่ืม  
ประเภทละ 3 คน รวม 9 คน 

กลุ่มที่ 3 ลูกค้าในอนาคต 
ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการรายยอ่ย ร้าน

ขายของทัว่ไป ร้านอาหาร  
และร้านเคร่ืองด่ืม 

ประเภทละ 1 คน รวม 3 คน 
 

กลุ่มที่ 2 ลูกค้าอดตี 
ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการรายยอ่ย ร้าน

ขายของทัว่ไป ร้านอาหาร  
และร้านเคร่ืองด่ืม 

ประเภทละ 2 คน รวม 6 คน 
 

การทบทวนวรรณกรรม 

 
 

ผู้มีส่วนเกีย่วข้อง 
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ขอบเขตของการวจิัย 
 กลุ่มเป้าหมาย 
 การศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจยัเลือกศึกษาลูกคา้ท่ีเป็นผูป้ระกอบการรายยอ่ย ท่ีสั่งซ้ือน ้าแขง็ 
เฉล่ียวนัละประมาณ 30 กิโลกรัม ในพื้นท่ีเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี ซ่ึงผูว้จิยัเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 
แบบเฉพาะเจาะจง โดยเลือกสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นลูกคา้อดีต ปัจจุบนั และอนาคต โดยมี
ลกัษณะประกอบการ 3 ประเภท ไดแ้ก่ ร้านขายของทัว่ไป ร้านอาหาร (เนน้ขายอาหารมากกวา่
เคร่ืองด่ืม เช่น ร้านก๋วยเต๋ียว แต่มีน ้าแขง็ใสจ าหน่ายเสริมดว้ย ถือวา่เป็นร้านอาหาร) ร้านเคร่ืองด่ืม 
(เนน้ขายเคร่ืองด่ืมมากกวา่อาหาร เช่น ร้านนมสด กาแฟ มีอาหารวา่งจ าหน่ายในร้าน แต่ถือวา่เป็น
ร้านเคร่ืองด่ืม) ท่ีเลือกซ้ือน ้าแขง็ของร้านแมก็ซ์ ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี โดยเลือก
สัมภาษณ์ลูกคา้ในปัจจุบนั ตามลกัษณะการประกอบกิจการละ 3 คน รวม 9 คน ลูกคา้ในอดีต  
ตามลกัษณะการประกอบกิจการละ 3 คน รวม 6 คน และลูกคา้ในอนาคต ตามลกัษณะการประกอบ
กิจการละ 1 คน รวม 3 คน รวมจ านวนผูใ้หส้ัมภาษณ์ทั้งส้ิน 18 คน    
 ขอบเขตเนือ้หา 
  ขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้หส้ัมภาษณ์ ศึกษาเก่ียวกบัเพศ อาย ุการศึกษา ลกัษณะประกอบการ 
และจ านวนปีท่ีเปิดกิจการ 
 ปัจจยัทางการตลาดของผูจ้  าหน่ายน ้าแขง็ ผูว้จิยัศึกษาจากแนวคิดของ Waxman (2016) 
แบ่งได ้4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ/์ บริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/ สถานท่ี  
และดา้นส่งเสริมการตลาด   
 การวเิคราะห์ SWOT ผูว้จิยัใชแ้นวคิดแรงกดดนัทางการแข่งขนัของ Porter (1980, อา้งถึง
ใน สุชนนี เมธีโยธิน, 2557) ซ่ึงเป็นปัจจยัภายนอกขององคก์ร ไดแ้ก่ แรงกดดนัจากคู่แข่งขนัรายเดิม 
แรงกดดนัจากคู่แข่งขนัรายใหม่ แรงกดดนัของสินคา้ทดแทน แรงกดดนัจากอ านาจการต่อรองของ 
ผูซ้ื้อ ร่วมกบัการวเิคราะห์ SWOT ตามแนวคิดของมหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช (2556) และ
กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม (2557) แบ่งการวิเคราะห์ ดงัน้ี จุดแขง็ (Strengths) จุดอ่อน (Weaknesses) 
โอกาสทางสภาพแวดลอ้ม (Opportunities) และอุปสรรคทางสภาพแวดลอ้ม (Threats)   
 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับจากการวจิัย 
 ผูว้จิยั สามารถน าไปใชใ้นการก าหนดแผนกลยทุธ์การสร้างความไดเ้ปรียบ 
เชิงการแข่งขนัของร้านแมก็ซ์จ าหน่ายน ้าแขง็ ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี โดยสามารถ
รักษาลูกคา้ในปัจจุบนัใหค้งอยู ่ไดก้ลุ่มลูกคา้ในอดีตกลบัมา และสามารถขยายส่วนแบ่งการตลาด
ในการเพิ่มยอดขายจากกลุ่มลูกคา้ในอนาคตเพิ่มข้ึน 
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นิยามศัพท์เฉพาะ 

 ปัจจยัทางการตลาด หมายถึง ปัจจยัท่ีท าใหผู้บ้ริโภคหรือลูกคา้ ใชพ้ิจารณาเพื่อใหเ้กิด   
การตดัสินใจเลือกซ้ือน ้าแขง็ ประกอบไปดว้ย 4 ดา้น ดงัน้ี  
 1.  ดา้นผลิตภณัฑ์/ บริการ หมายถึง ผลิตภณัฑน์ ้าแขง็ท่ีน าเสนอกบัผูซ้ื้อ โดยตอบสนอง
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ท าใหน้ ้าแขง็และการใหบ้ริการส่งน ้าแขง็มีคุณค่าในสายตาของลูกคา้   
 2.  ดา้นราคา หมายถึง จ านวนเงินท่ีลูกคา้จ่ายไปเพื่อใหไ้ดรั้บน ้าแขง็ โดยลูกคา้จะน าราคา
มาเปรียบเทียบกนัระหวา่งมูลค่าของน ้าแขง็และบริการต่าง ๆ กบัราคาน ้าแขง็ ถา้มูลค่าสูงกวา่ราคา 
ท่ีจ่าย ลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือน ้ าแขง็  
 3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/ สถานท่ี หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ประกอบดว้ย 
ร้านน ้าแขง็ กิจกรรมท่ีร้านน ้าแขง็ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยน ้าแขง็ และบริการจากร้านโรงน ้าแข็งไปยงั 
ร้านน ้าแขง็ หรือไปยงัรถจดัส่งน ้าแขง็ท่ีสามารถส่งน ้าแขง็ไปถึงมือลูกคา้ รวมถึงท าเลท่ีตั้ง 
ร้านน ้าแขง็และการใหบ้ริการ ท่ีครอบคลุมพื้นท่ีของกลุ่มลูกคา้ในเมืองพทัยาไดม้ากท่ีสุด ทั้งน้ี           
การก าหนดช่องทางการจดัจ าหน่าย ตอ้งค านึงองคป์ระกอบ 3 ส่วน ไดแ้ก่ ลกัษณะการบริการ  
ความจ าเป็นในการใชค้นกลางจ าหน่าย และลูกคา้เป้าหมายของการใหบ้ริการของร้านน ้าแขง็แมก็ซ์  
 4.  ดา้นส่งเสริมการตลาด หมายถึง การติดต่อส่ือสารระหวา่งร้านน ้าแขง็กบัผูซ้ื้อ เพื่อ
สร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ ซ่ึงตอ้งอาศยัส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด ประกอบดว้ย 
การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ การขายโดยใชพ้นกังานขาย การส่งเสริมการขาย และการตลาด
ทางตรง เช่น การลดราคา การแจก การแถม การชิงโชคและคูปอง เป็นตน้ 
 การวเิคราะห์ SWOT Analysis หมายถึง เคร่ืองมือท่ีใชว้เิคราะห์สภาพแวดลอ้ม 
ทางการตลาด การวิเคราะห์ถึงสภาพแวดลอ้มภายในและสภาพแวดลอ้มของร้านแมก็ซ์จ  าหน่าย
น ้าแขง็ อธิบายได ้ดงัน้ี 
 1.  สภาพแวดลอ้มภายในของร้านแมก็ซ์จ  าหน่ายน ้าแขง็ หมายถึง ปัจจยัต่าง ๆ ท่ี 
ร้านแมก็ซ์จ  าหน่ายน ้าแขง็ สามารถก าหนดและควบคุมได ้เป็นไปตามความตอ้งการของร้านแมก็ซ์ 
จ  าหน่ายน ้าแขง็ ซ่ึงถือวา่เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อโปรแกรมการตลาด โดยการวิเคราะห์เพื่อน าไป
เปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนั ประกอบดว้ย ส่วนประสมทางการตลาดและการบริหารจดัการ สามารถ
จ าแนกการวิเคราะห์ได ้2 ประการ คือการวิเคราะห์จุดแขง็ (ขอ้ดีของสภาพแวดลอ้มภายใน) และ
การวเิคราะห์จุดอ่อน (ขอ้เสียของสภาพแวดลอ้มภายใน) 
 2.  สภาพแวดลอ้มภายนอกองคก์รของร้านแมก็ซ์ จ  าหน่ายน ้าแขง็ หมายถึง ซ่ึงสามารถ
น าไปใชใ้นการวางแผนด าเนินงาน เน่ืองจากการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มต่าง ๆ จะท าใหม้องเห็น 
ทั้งภาพรวม ขอ้ดีขอ้เสียต่าง ๆ ของร้านแมก็ซ์ โดยสามารถก าหนดเป้าหมาย และวธีิการด าเนินงาน 
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เป็นไปไดอ้ยา่งเหมาะสมท่ีสุด ประกอบไปดว้ย เศรษฐกิจ สังคม วฒันธรรม เทคโนโลย ีการเมือง
และคู่แข่งขนั เป็นตน้ ทั้งน้ีสามารถจ าแนกการวเิคราะห์ได ้2 ประการ คือ การวิเคราะห์โอกาส  
(ขอ้ดีของสภาพแวดลอ้มภายนอก) และอุปสรรค (ขอ้เสียของสภาพแวดลอ้มภายนอก) 
  ลูกคา้ปัจจุบนั หมายถึง ลูกคา้ปัจจุบนัท่ียงัคงซ้ือน ้าแขง็ของร้านน ้าแขง็แมก็ซ์อยู ่
 ลูกคา้ในอดีต หมายถึง ลูกคา้ในอดีตท่ีเคยซ้ือน ้าแขง็ของร้านน ้าแขง็แมก็ซ์ 
 ลูกคา้ในอนาคต หมายถึง ลูกคา้ท่ีคาดวา่จะตดัสินใจซ้ือน ้าแขง็ของร้านน ้าแขง็แมก็ซ์ 
ในอนาคต 
 ผูป้ระกอบการรายยอ่ย หมายถึง ร้านคา้ท่ีตั้งธุรกิจเพื่อมุ่งเนน้แสวงหาผลก าไรตอบแทน 
โดยตอ้งเผชิญกบัความเส่ียง ความไม่แน่นอนทางธุรกิจและความเติบโต มุ่งหาความตอ้งการ        
ของตลาดเพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้ ในท่ีน้ี เป็นร้านคา้ท่ีสั่งซ้ือน ้าแขง็กบัร้านแมก็ซ์ จ  านวน 
เฉล่ียวนัละ 30 กิโลกรัม 
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บทที ่2 
เอกสาร และงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 

 การวจิยั เร่ือง การบริหารการตลาดเพื่อเพิ่มศกัยภาพในการแข่งขนัธุรกิจของร้านแมก็ซ์
จ าหน่ายน ้าแขง็ ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี ซ่ึงผูว้จิยัก าหนดรายละเอียดท่ีศึกษา ดงัน้ี 
 1.  แนวคิดทฤษฎีการบริหารการตลาด 
 2.  แนวคิดทฤษฎีการสร้างกลยทุธ์เพื่อเพิ่มศกัยภาพในการแข่งขนั 
 3.  การวเิคราะห์ SWOT   
 4.  รายละเอียดของร้านแมก็ซ์จ าหน่ายน ้าแขง็   
 5.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

แนวคดิทฤษฎกีารบริหารการตลาด  
 การบริหารการตลาด หมายถึง กระบวนการวิเคราะห์ การวางแผน การปฏิบติัการ และ
การควบคุมแผนงาน เพื่อก่อใหเ้กิดการแลกเปล่ียนระหวา่งผูบ้ริโภคกบักิจการ ท าใหกิ้จการสามารถ
บรรลุวตัถุประสงคไ์ด ้โดยมีขอบขา่ยงานการบริหารการตลาด ดงัน้ี 1) ตอ้งปฏิบติัสืบเน่ืองกนั 
ตามขั้นตอนโดยตลอด 2) มีเป้าหมายชดัเจน 3) ผูป้ฏิบติัสามารถฝึกฝน แสวงหาประสบการณ์  
ความช านาญไดจ้ากงานในภาคปฏิบติั 4) เนน้ดา้นการประสานงานใหเ้กิดความกลมกลืน  
โดยเลือกใชก้ลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด (คณะวทิยาการจดัการ สถาบนัราชภฏัสวนสุนนัทา, 
2557) ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) หรือท่ีเรียกสั้น ๆ วา่ 4 P’s ซ่ึงแนวทาง 
การพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดในปัจจุบนั เนน้การสร้างผลก าไรสูงสุดบนความพอใจของผูบ้ริโภค
ซ่ึงเป็นการการท าธุรกิจระยะยาว (Long-term business) พร้อมกบัพฤติกรรมท่ีเปล่ียนไป 
ของผูบ้ริโภคสมยัใหม่ และยงัสามารถเปล่ียนส่วนแบ่งส่วนการตลาด (Segmentation) ไดอี้กดว้ย 
Waxman (2016) อธิบายส่วนประสมทางการตลาดวา่ เป็นการศึกษาถึงองคป์ระกอบส าคญั 
ของการตลาด จากเดิมประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ีและการส่งเสริมการจ าหน่าย หรือ 
4P’s แต่ปัจจุบนั แนวความคิดไดเ้ปล่ียนมุมมองจากผูผ้ลิตมามองในมุมของผูบ้ริโภค ซ่ึงส่วน
ประสมการตลาดในมุมมองของลูกคา้ ประกอบดว้ยเคร่ืองมือ ต่อไปน้ี  
 1.  ผลิตภณัฑ์ (Product)/ บริการ (Service) หมายถึง ส่ิงท่ีน าเสนอกบัผูบ้ริโภค  
เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภค คือ ผลิตภณัฑท่ี์มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ 
คุณค่าของสินคา้ในรูปตวัเงิน คือ ราคา (Value) ของสินคา้ ผูข้ายจะเป็นผูก้  าหนดราคาผลิตภณัฑ ์ 
ผูซ้ื้อจะเกิดการตดัสินใจซ้ือ ก็ต่อเม่ือมีการยอมรับในตวัสินคา้ผลิตภณัฑ์ ประกอบดว้ย ส่ิงท่ีสามารถ
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ตอบสนองความตอ้งการของมนุษยเ์ป็นคุณสมบติัท่ีสัมผสัไดแ้ละไม่ได ้ตลอดจนผลประโยชน์ 
ท่ีคาดหวงั ผลิตภณัฑ ์ประกอบดว้ย สินคา้ บริการ และความคิดสินคา้ (Goods) เป็นส่ิงท่ีสัมผสัได ้
แต่บริการ (Services) สัมผสัไม่ได ้เกิดจากการใชค้วามพยายามของมนุษย ์ส่วนความคิด (Idea) 
อาจจะเป็นระหวา่งมูลค่า (Philosophies) บทเรียน (Lessons) แนวคิด (Concepts) และขอ้เสนอ
(Advice) (Waxman, 2016) 
 Christopher and Jochen (2011, p. 44) อธิบายรายละเอียดของผลิตภณัฑ ์(Product) ไวว้า่ 
ผลิตภณัฑเ์ป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ด ้คือ ส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบใหแ้ก่
ลูกคา้ ลูกคา้จะไดรั้บผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑน์ั้น ๆ โดยทัว่ไปแลว้ ผลิตภณัฑแ์บ่ง
ออกเป็น 2 ลกัษณะ คือ ผลิตภณัฑท่ี์อาจเป็นส่ิงซ่ึงจบัตอ้งไดแ้ละผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได ้ทั้งน้ี
ผลิตภณัฑต์อ้งสร้างความมัน่ใจและท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจในการซ้ือสินคา้นั้น ธุรกิจจะตอ้ง
สร้างและน าเสนอส่ิงท่ีเป็นรูปธรรม เพื่อเป็นสัญลกัษณ์แทนการบริการท่ีไม่สามารถจบัตอ้งได ้
 2.  ราคา (Price) หมายถึง ราคาทุน (Cost) ท่ีลูกคา้จ่ายไปในการไดรั้บผลิตภณัฑ ์ตน้ทุน
อยูใ่นรูปของตวัเงิน ซ่ึงผูบ้ริโภคจะน ามาเปรียบเทียบกนัระหวา่งมูลค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์ 
กบัราคาผลิตภณัฑน์ั้น ถา้มูลค่าสูงกวา่ตน้ทุนก็ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ (Waxman, 2016) 
 Christopher and Jochen (2011, p. 44) อธิบายรายละเอียดของราคา (Price) ช้ีใหเ้ห็นถึง
การบริหารค่าใชจ่้ายท่ีเกิดข้ึน เพื่อสร้างราคาขายแก่ลูกคา้ เพื่อหาวธีิลดตน้ทุนและส่ิงอ่ืนท่ีลูกคา้ 
และราคาของการบริการ เป็นปัจจยัส าคญัในการบ่งบอกถึงคุณภาพท่ีจะไดรั้บ กล่าวคือ ราคาสูง
น่าจะบอกถึงบริการท่ีมีคุณภาพท่ีสูงตามไปดว้ย ท าใหค้วามรู้สึกของลูกคา้ท่ีมารับบริการสูงตามไป
ดว้ย และท่ีส าคญับริการตอ้งตอบสนองความตอ้งการท่ีคาดหวงัของลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี ทั้งน้ี Kotler 
(2000) อธิบายวา่ ราคา เป็นส่วนประกอบเดียวในส่วนประสมทางการตลาดท่ีก่อใหเ้กิดรายได ้
ส่วนประกอบอ่ืน ๆ นั้น ท าใหเ้กิดรายจ่าย ราคายงัเป็นหน่ึงในส่วนประกอบท่ีมีความยืดหยุน่ไดม้าก
ท่ีสุด ในส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงเปล่ียนแปลงไดร้วดเร็ว ไม่เหมือนลกัษณะสินคา้และช่องทาง
การคา้อ่ืน ๆ ในขณะเดียวกนัการก าหนดราคาและการแข่งขนัดา้นราคา เป็นปัญหาแรกท่ีผูบ้ริหาร
การตลาดตอ้งเผชิญ เช่น การตั้งราคาท่ีมุ่งไปท่ีตน้ทุนมากเกินไป เป็นตน้ 
 3.  ช่องทางการจ าหน่าย/ สถานท่ี (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ประกอบดว้ย 
สถาบนัและกิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากองคก์ารหรือผูผ้ลิตไปยงัตลาด 
(Waxman, 2016) 
 Christopher and Jochen (2011, p. 44) อธิบายรายละเอียดของสถานท่ี/ ท าเล/ การจดั
จ าหน่าย (Place) ท าเลท่ีตั้งท่ีเลือกเป็นตวัก าหนดกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีจะเขา้มากใหบ้ริการ ดงันั้น สถานท่ี
ใหบ้ริการตอ้งสามารถครอบคลุมพื้นท่ีในการใหบ้ริการกลุ่มเป้าหมายไดม้ากท่ีสุด และค านึงถึงท าเล
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ท่ีตั้งของคู่แข่งขนัดว้ย โดยความส าคญัของท าเลท่ีตั้งจะมีความส าคญัมากนอ้ยแตกต่างกนัไป 
ตามลกัษณะเฉพาะของธุรกิจบริการแต่ละประเภท ในส่วนของช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channels) 
การก าหนดช่องทางการจดัจ าหน่ายตอ้งค านึงองคป์ระกอบ 3 ส่วน ไดแ้ก่ ลกัษณะของการบริการ 
ความจ าเป็นในการใชค้นกลางในการจ าหน่าย และลูกคา้เป้าหมายของธุรกิจบริการนั้น 
 4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่ง
ผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจจะใชบุ้คคลหรือไม่ใช ้ 
ก็ได ้โดยการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ ท่ีเรียกวา่ ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด หรือ 
ส่วนประสมติดต่อส่ือสาร (Promotion mix or communication mix) ประกอบดว้ย (Waxman, 2016) 
 4.1  การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์าร 
หรือผลิตภณัฑ์ บริการ หรือความคิดท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ  
 4.2  การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสาร 
และการจูงใจโดยบุคคล  
 4.3  การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) เป็นกิจกรรมการส่งเสริมการขาย 
ท่ีนอกเหนือจากการโฆษณาการขาย โดยใชพ้นกังานขายและการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงสามารถกระตุน้
ความสนใจใหเ้กิดการทดลองใชห้รือการซ้ือ การส่งเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ  
 4.3.1  การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งเนน้ผูบ้ริโภค  
 4.3.2  การขายโดยใชค้นกลาง เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งเนน้คนกลาง  
 4.3.3  กระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งเนน้พนกังาน   
 4.4  การใหข้่าวสารและการประชาสัมพนัธ์ การใหข้่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบั
สินคา้หรือบริการท่ีไม่ตอ้งการเงิน ส่วนการประชาสัมพนัธ์ หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผน
โดยองคก์าร เพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์รใหเ้กิดข้ึนกบักลุ่มเป้าหมาย การใหข้่าวเป็นกิจกรรม
หน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 
 4.5  การตลาดทางตรง (Direct marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย
เพื่อใหเ้กิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวธีิการต่าง ๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริม
ผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผูซ้ื้อและท าใหเ้กิดการตอบสนองทนัที ประกอบดว้ย การขายทางโทรศพัท์
การขายโดยใชจ้ดหมายตรง การขายโดยใชแ้คตตาล็อค และการขายทางโทรทศัน์ วทิย ุ
 Christopher and Jochen (2011, p. 44) อธิบายรายละเอียดของการส่งเสริมการตลาด 
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมการตลาดท่ีนอกเหนือไปจาก 
การประชาสัมพนัธ์ท่ีจดัข้ึนเป็นคร้ังคราว การโฆษณา หรือการขายผา่นพนกังานขาย เพื่อกระตุน้
ความสนใจ การทดลองใช ้หรือการซ้ือของลูกคา้ขั้นสุดทา้ย บุคคลในช่องทางการตลาด หรือ
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พนกังานขายของกิจการ การส่งเสริมการขายไม่สามารถใชเ้พียงเคร่ืองมือเดียวได ้โดยทัว่ไป มกัจะ
ใชร่้วมกบัการโฆษณา การตลาดทางตรง หรือการขายโดยใชพ้นกังานขาย  การส่งเสริมการขาย 
เป็นกิจกรรมต่าง ๆ ทางการตลาดท่ีนอกเหนือจากการประชาสัมพนัธ์ การโฆษณา และการขาย 
ผา่นพนกังานขาย โดยมีวตัถุประสงค ์เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดการเพิ่มยอดขายของกิจการ รวมถึง 
เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพของคนกลางในการจดัจ าหน่ายดว้ยวิธีการทางการตลาดอ่ืน ๆ ท่ีเหมาะสม 
โดยไม่ใช่งานดา้นการขายท่ีปฏิบติัอยูเ่ป็นประจ า การส่งเสริมการตลาด มีวตัถุประสงคเ์พื่อกระตุน้
ใหผู้บ้ริโภคมีการใชสิ้นคา้เดิมมากข้ึน เพิ่มปริมาณการซ้ือ ใหเ้กิดการทดลองใชดึ้งดูดลูกคา้ 
ของคู่แข่ง รักษาความภกัดีในตราสินคา้และดึงลูกคา้มาซ้ือสินคา้ท่ีร้าน โดยกิจกรรมในการส่งเสริม
การขายมุ่งผูบ้ริโภค โดยมีกลยทุธ์การผลกัพื้นฐานในการส่งเสริมการตลาดในช่องทางการตลาด 
(Basic push promotion strategies in marketing channels) 
 3.1  การจดัท าโฆษณาร่วมกนัของผูผ้ลิต (Cooperative advertising) ใหก้บัสินคา้ 
ต่าง ๆ ของบริษทั โดยคนกลางไม่ตอ้งท าการโฆษณาเอง 
 3.2  การส่งเสริมการตลาดไปยงัคนกลาง (Promotional allowance) โดยการให้ 
ส่วนลดต่าง ๆ เช่น ส่วนลดเงินสด ส่วนลดปริมาณ เป็นตน้ 
 3.3  การช่วยเหลือในการจดัร้านและการขาย (Display and selling aids) 
 3.4  การส่งเสริมการตลาดในร้านคา้ของคา้ปลีกคา้ส่ง (In-store promotions) 
 3.5  การส่งเสริมการตลาดพิเศษ (Special promotional deals and 
merchandising campaigns) 
 3.6  การใหก้ารฝึกอบรมแก่คนกลางในช่องทางการตลาด (Training programs) โดย
จดัใหก้บัระดบัผูค้า้ส่ง (Wholesale level) และใหก้บัระดบัผูค้า้ปลีก (Retail level) 
 3.7  การใหโ้ควตา้การขายแก่คนกลางในช่องทางการตลาด (Quota specification) 
 3.8  การใหค้นกลางเป็นตวัแทนการขาย (Missionary selling) 
 ซ่ึงสามารถสรุปส่วนประสมทางการตลาดไดต้ามภาพท่ี 2 ดงัน้ี (Kotler, 2003) 
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(Kotler, 2003) 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
ภาพท่ี 2  ส่วนประสมทางการตลาด  
  
 จากแนวคิดทฤษฎีส่วนประสมการตลาด  สรุปไดว้า่ ส่วนประสมการตลาด (Service 
marketing mix) คือ เคร่ืองมือหรือปัจจยัทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ท่ีธุรกิจตอ้งใชร่้วมกนั  
เพื่อตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย หรือเพื่อกระตุน้ 
ใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมายเกิดความตอ้งการสินคา้และบริการของตน 
 

ผลติภัณฑ์ 

1.  สินคา้ใหเ้ลือก       2.  คุณภาพ 
3.  ลกัษณะ                4.  การออกแบบ 
5.  สินคา้                   6.  การบรรจุหีบห่อ 
7.  บริการ                  8.  ขนาด 
9.  การรับประกนั    10.  การรับคืน 

ราคา 
1.  ราคาสินคา้ในรายการ 
2.  ส่วนลด 
3.  ส่วนยอมให้ 
4.  ระยะเวลาการช าระเงิน 
5.  ระยะเวลาการใหสิ้นเช่ือ 

การจัดจ าหน่าย 

1.  การครอบคลุม 
2.  การเลือกคนกลาง 
3.  การสนบัสนุนการกระจายสินคา้สู่ตลาด 
4.  สินคา้คงเหลือ 
5.  การขนส่ง 
6.  การคลงัสินคา้ 

การส่งเสริมการตลาด 
1.  การโฆษณา 
2.  การขายโดยใชพ้นกังาน 

3.  การส่งเสริมการขาย 
4.  การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ 
5.  การตลาดทางตรง 
 

ตลาดเป้าหมาย 
ความตอ้งการ 
และพฤติกรรม 
ของผูบ้ริโภค 

ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย 
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แนวคดิทฤษฎกีารสร้างกลยุทธ์เพือ่เพิม่ศักยภาพในการแข่งขนั  
 การศึกษาความสามารถในการแข่งขนัมีความส าคญัอยา่งยิ่ง จะตอ้งเร่ิมจากการค านึงถึง
สินคา้ ท่ีมีตน้ทุนในการผลิตต ่ากวา่คู่คา้หรือการท่ีมีค่าแรงงงานถูก นัน่เป็นเพียงส่วนหน่ึงเท่านั้น
เพราะในปัจจุบนัการแข่งขนั เป็นความสามารถท่ีจะผลิตหรือใหบ้ริการอยา่งมีประสิทธิภาพ  
และเกิดผลิตผลเท่ากบัหรือดีกวา่คู่แข่ง ซ่ึงเป็นเพียงการแข่งขนักนัเพียงดา้นตน้ทุนเท่านั้น ฉะนั้น 
ในการท าใหสิ้นคา้และบริการดีข้ึน จะตอ้งมีประสิทธิภาพอยา่งต่อเน่ือง คุณภาพ คุณค่า รูปแบบ 
ความน่าเช่ือถือ ราคา และนวตักรรม การท าใหเ้กิดความแตกต่างเป็นส่ิงท่ีจะตอ้งสร้างข้ึนใหไ้ด ้
ในการด าเนินกิจกรรมทางการคา้ในปัจจุบนั (กฤษณา นิลศรี, 2556) 
 ศกัยภาพ (Potentiality) มาจากค าวา่ ศกัยะ หมายถึง ความรู้ ความสามารถ พลงัหรือก าลงั
ท่ีแฝงอยูใ่นตวับุคคล ดงันั้น ศกัยภาพของแต่ละคนนั้น จะตอ้งรู้วา่มีเป้าหมายของการพฒันาอะไร
จากความรู้ ความสามารถ และคุณลกัษณะท่ีมี โดยใชว้ธีิการพฒันาหรือกระบวนการ บุคลากร 
เทคโนโลยท่ีีจะน ามาใชอ้ยา่งไรบา้ง (มลิวลัย ์ธรรมแสง, 2558) ดงันั้น ศกัยภาพการแข่งขนั จึงเป็น
การประเมินโอกาสในการท าก าไร จากการใชค้วามรู้ความสามารถท่ีมีอยู ่โดยพฒันากลยทุธ์ 
หรือการบริหารการตลาดไปใช ้และก าหนดเป้าหมายในการพฒันาเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงผลก าไรท่ีตั้งไว ้
 แนวคิดแรงกดดนัทางการแข่งขนั (Competitive forces) ของ Porter (1980, อา้งถึงใน  
สุชนนี เมธีโยธิน, 2557, หนา้ 127-128) ไดเ้สนอการประเมินสถานการณ์ความรุนแรง 
ทางการแข่งขนัของธุรกิจ จากปัจจยั 5 ดา้น เรียกวา่ แรงกดดนั 5 ประการ (Five forces) เป็นปัจจยั 
ท่ีใชป้ระเมินโอกาสในการท าก าไร ตลอดจนประเมินความเขม้ขน้ของการแข่งขนัธุรกิจแต่ละ
อุตสาหกรรม ประกอบดว้ย 
 1.  แรงกดดนัจากคู่แข่งขนัรายเดิมในอุตสาหกรรม การวิเคราะห์คู่แข่งขนัรายเดิม 
ในตลาดนั้น เป็นการประเมินความรุนแรงจากจ านวนคู่แข่งขนั โดยประเมินกลยทุธ์ดา้นการตลาด
ของคู่แข่งขนัในตลาดปัจจุบนั วา่มีความน่ากลวัมากนอ้ยเพียงใด วธีิการประเมินคู่แข่งขนั 
ในอุตสาหกรรมเดิมมี 3 ขั้นตอน ดงัน้ี  
 ขั้นตอนท่ี 1  ศึกษาขอ้มูลของคู่แข่งขนัในตลาดวา่เป็นใครบา้ง ทั้งคู่แข่งทางตรง  
(คือ กลุ่มสินคา้ท่ีมีคุณสมบติัและราคาใกลเ้คียงกบัสินคา้ของบริษทั) และคู่แข่งทางรอง  
(คือ กลุ่มสินคา้ท่ีมีคุณสมบติัใกลเ้คียง แต่มีราคาท่ีสูงกวา่หรือต ่ากวา่ของบริษทัมาก และใชท้ดแทน
สินคา้ของบริษทัได)้ 
 ขั้นตอนท่ี 2  การวเิคราะห์คู่แข่งและเลือกบริษทัท่ีจะท าการแข่งขนัจากขอ้ 1 เพียง 1-2 
บริษทัเท่านั้น หากชนะดว้ยยอดขาย ค่อยเพิ่มจ านวนคู่แข่ง 
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 ขั้นตอนท่ี 3  ก าหนดกลยทุธ์เพื่อการแข่งขนักบับริษทัท่ีเลือกมาพิจารณา กลยทุธ์ 
ทางการตลาดและคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์โดยตอ้งพฒันาใหเ้หนือกวา่คู่แข่งขนัและวางกลยทุธ์
ป้องกนัการตามทนัจากคู่แข่งขนั 
 2.  แรงกดดนัของการเขา้มายงัอุตสาหกรรมของคู่แข่งขนัรายใหม่ อุตสาหกรรมใดท่ีมี
ความสามารถในการท าก าไรไดม้าก หรืออุตสาหกรรมใดท่ีเงินลงทุนไม่มาก หรืออุตสาหกรรมใด 
ท่ีมีระยะเวลาในการคืนทุนนั้น ยอ่มเกิดแรงดึงดูดใหน้กัลงทุนเขา้มาในอุตสาหกรรมนั้น ๆ จ านวน
มาก ผูท่ี้มีเงินทุนตามก าลงัก็สามารถท าได ้ตวัอยา่งธุรกิจท่ีมีคู่แข่งรายใหม่เขา้มาในอุตสาหกรรมง่าย 
เช่น ธุรกิจอาหาร ธุรกิจสินคา้ฟุ่มเฟือย และธุรกิจแฟรนไชส์ เป็นตน้ ส่วนธุรกิจท่ีมีการกีดกนั 
คู่แข่งขนัรายใหม่นั้น ส่วนใหญ่เป็นธุรกิจท่ีมีเง่ือนไขบงัคบัทางกฎหมาย หรือขั้นตอนในการด าเนิน
ธุรกิจหลายขั้นตอน ตอ้งมีการขออนุญาตจากทางการ หรือเป็นธุรกิจท่ีมีเงินลงทุนจ านวนมาก 
หรือเป็นธุรกิจท่ีมีก าไรนอ้ย   
 3.  แรงกดดนัของสินคา้ทดแทน ในอุตสาหกรรมหากมีสินคา้ท่ีทดแทนจ านวนมาก 
จะส่งผลต่อการท าก าไร ไม่สามารถตั้งราคาท่ีสูงได ้ความเส่ียงต่อยอดขายท่ีตกลงเป็นไปไดสู้ง เช่น 
กรณีของลูกอมเมด็แขง็ ซ่ึงมียอดตกลงอนัเน่ืองมาจากสินคา้ทดแทนเช่น หมากฝร่ัง ลูกอมเมด็น่ิม 
ลูกอมแกไ้อ เป็นตน้ 
 4.  แรงกดดนัจากอ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ ปัจจุบนัเป็นยคุของข่าวสาร ท าใหผู้บ้ริโภค
มีอ านาจในการต่อรองสูง เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีขั้นตอนการหาขอ้มูลและประเมินทางเลือกสินคา้ 
ก่อนการตดัสินใจซ้ือหลายช่องทาง หากสินคา้ของบริษทัท่ีขายในตลาดไม่มีความแตกต่างกบัคู่แข่ง 
ยอ่มท าใหเ้สียเปรียบทางการแข่งขนัและโอกาสในการสร้างก าไรจะต ่า ในยคุท่ีเรียกวา่ เครือข่าย 
ทางสังคม (Social network) นั้น ผูบ้ริโภคสามารถส่ือสารอยา่งมีปฏิสัมพนัธ์ (Interaction) ส่ือสาร
ไปมาผา่นส่ือได ้(Medium) หรือซ้ือขายแลกเปล่ียนไดท้นัที (Real time)  
 5.  แรงกดดนัจากอ านาจการต่อรองของผูจ้ดัส่งวตัถุดิบ หากสินคา้ของบริษทัมีตวัแทน 
ในการจดัส่งวตัถุดิบจ านวนนอ้ยราย ยอ่มท าใหเ้กิดขอ้เสียเปรียบทางการแข่งขนัได ้ยิง่ถา้ผูจ้ดัส่ง
วตัถุดิบสามารถเพิ่มราคาผลิตภณัฑห์รือลดคุณภาพได ้เช่น ธุรกิจฟาร์มสุกร ผลก าไรของการขาย
สุกร นอกจากเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัของราคาตลาดแลว้ ยงัเก่ียวขอ้งกบัอาหารท่ีใหใ้นแต่ละม้ือ หาก 
ผูเ้ล้ียงมีทางเลือก ผูข้ายผลิตภณัฑอ์าหารสัตวจ์  านวนนอ้ยราย หรือผูข้ายอาหารสัตวเ์พิ่มราคา 
ยอ่มส่งผลต่อความสามารถในการท าก าไรของฟาร์มสุกร หรือหากผูข้ายอาหารสัตวห์รือเปล่ียน
วตัถุดิบในอาหารสัตว ์ยอ่มมีผลต่อการเติบโตของสุกร ส่งผลต่อความเส่ียงเร่ืองโรค และยอดขาย 
ในอนาคต เป็นตน้ เพราะฉะนั้นไม่วา่จะอยูใ่นอุตสาหกรรมใด ความเส่ียงท่ีเกิดจากผูจ้ดัส่งวตัถุดิบ
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(Porter, 1980 อา้งถึงใน สุชนนี เมธีโยธิน, 2557) 

เกิดไดต้ลอดเวลา ผูป้ระกอบการตอ้งมีการวางแผนเพื่อซ้ือวตัถุดิบไวล่้วงหนา้เสมอ เพื่อป้องกนั
ความเสียหายในอนาคต 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 3  แนวคิดแรงกดดนัทางการแข่งขนั (Competitive forces)                                       
                
 

 การวเิคราะห์แรงกดดนัจากทั้ง 5 ดา้น ท าใหผู้ป้ระกอบการไม่ประมาทในการท าธุรกิจ  
รู้เขารู้เรา รบก่ีคร้ังชนะทุกคร้ัง แต่การเลือกคู่แข่งขนั (Selection competitors) ไม่ยากเท่ากบั 
การท าใหสิ้นคา้ของบริษทัมีคุณค่าในสายตาและความรู้สึกของลูกคา้ แสดงไดด้งัสมการน้ี 
 

คุณค่าเพื่อลูกคา้ =  ประโยชน์ของลูกคา้ท่ีไดรั้บ - ตน้ทุนของลูกคา้ท่ีตอ้งเสียไป 
 

การวเิคราะห์ SWOT   
 การวเิคราะห์ SWOT เป็นปัจจยัท่ีใชใ้นการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มทางการตลาด   
โดยแบ่งเป็น 2 ปัจจยั คือ 1) สภาพแวดลอ้มภายใน ซ่ึงบริษทัมีเหนือกวา่คู่แข่งขนั ถือเป็นจุดแขง็ 
ของบริษทั (Strength) ในขณะท่ีความอ่อนแอหรือความดอ้ยกวา่ของปัจจยัใจภายในของบริษทั 
เม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนั ซ่ึงถือเป็นจุดอ่อนของบริษทั (Weakness) และสภาพแวดลอ้มภายนอก
องคก์ร (External environment) ท่ีมีอิทธิพลต่อการบริหารการตลาด ประกอบดว้ย สภาพแวดลอ้ม
ภายนอกระดบัจุลภาค และสภาพแวดลอ้มภายนอกระดบัมหภาค โดยส่ิงแวดลอ้มภายนอกน้ี  
อาจก่อให้เกิดโอกาสทางการตลาดหรือขอ้ไดเ้ปรียบแก่ธุรกิจ (Opportunity) หรือสร้างขอ้จ ากดั 
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หรือปัญหาให้แก่ธุรกิจ (Treat) โดยการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มทางการตลาดน้ี เรียกวา่ 
การวเิคราะห์ SWOT Analysis และจะน าไปใชใ้นการวางแผน ก าหนดนโยบายและกลยทุธ์
การตลาดต่อไป (ภาควชิาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยักรุงเทพ, 2555) 
 สภาพแวดลอ้มภายใน (Internal environment) หมายถึง ปัจจยัต่าง ๆ ท่ีองคก์รสามารถ
ก าหนดและควบคุมไดเ้ป็นไปตามความตอ้งการของธุรกิจ ถือวา่เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อโปรแกรม
การตลาด โดยการวิเคราะห์จุดแขง็ จุดอ่อนขององคก์ร ในการน าไปเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนั 
สามารถจ าแนกได ้ดงัน้ี (ภาควชิาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยักรุงเทพ, 2555) 
 1.  สภาพแวดลอ้มภายในท่ีเป็นปัจจยัทางการตลาด เป็นส่วนท่ีส าคญัในการเลือกตลาด
เป้าหมาย ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ี น ามาวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์(Product) 
ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 2.  สภาพแวดลอ้มภายในท่ีเป็นปัจจยัอ่ืน ส่ิงแวดลอ้มประเภทน้ี คือ ปัจจยัภายใน 
ของบริษทัตวัอ่ืน ๆ ท่ีกิจการสามารถควบคุมเปล่ียนแปลงใหเ้ป็นไปตามความตอ้งการได ้ 
เพื่อความคล่องตวัในการบริหารงานและเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัแก่กิจการ ถือเป็นปัจจยั
ท่ีสามารถควบคุม (Controllable factors) ไดอี้กประเภทหน่ึง ประกอบดว้ย สถานะทางการเงิน หรือ 
เงินทุน (Financial status) ความสามารถในการคน้ควา้วิจยั (R&D capability) ท าเลท่ีตั้ง (Company 
location) คุณภาพของบุคลากร (Human resources) ภาพลกัษณ์ ช่ือเสียงขององคก์ร (Company 
image) ความสามารถและประสบการณ์ในการผลิต (Production skill and experience) 
 สภาพแวดลอ้มภายนอกองคก์ร (External environment) หมายถึง ปัจจยับงัคบัภายนอก
ธุรกิจท่ีมีอิทธิพลต่อระบบการตลาด ถือวา่เป็นปัจจยัท่ีควบคุมไม่ได ้แต่มีอิทธิพลต่อระบบการตลาด 
คือ สร้างโอกาสหรืออุปสรรคแก่ธุรกิจ ประกอบดว้ย สภาพแวดลอ้มจุลภาคและสภาพแวดลอ้ม 
มหภาค ดงัน้ี (ภาควชิาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยักรุงเทพ, 2555) 
 1.  สภาพแวดลอ้มภายนอกระดบัจุลภาค (Micro external environment) ภาวะแวดลอ้ม
ภายนอกท่ีไม่สามารถควบคุมได ้แต่สามารถเลือกท่ีจะติดต่อและเปล่ียนแปลงตามความเหมาะสม
ได ้ประกอบดว้ยกลุ่มต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลอยา่งใกลชิ้ดต่อความสามารถในการใหบ้ริการและ
ระบบงานการตลาด ประกอบดว้ย ผูข้ายวตัถุดิบและปัจจยัการผลิต คนกลางทางการตลาด ลูกคา้  
คู่แข่งขนัและกลุ่มสาธารณะในทอ้งท่ี โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี   
 1.1  ผูข้ายวตัถุดิบ (Suppliers) งานของบริษทัจะตอ้งพิจารณาถึงวตัถุดิบและปัจจยั 
การผลิตท่ีเหมาะสมส าหรับผลิตภณัฑท่ี์เราตอ้งการผลิต ปัจจยัการผลิตท่ีเหมาะสมจะตอ้งค านึงถึง 
ราคา คุณภาพของปัจจยัการผลิต และความสามารถในการจดัหาปัจจยัการผลิตท่ีเก่ียวขอ้ง 
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 1.2  ตวักลางทางการตลาด (Marketing intermediaries) เป็นสถาบนัท่ีช่วยขาย ส่งเสริม 
และจ าแนกแจกจ่ายผลิตภณัฑข์องบริษทัไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ตวักลาง ประกอบดว้ย คนกลาง 
ธุรกิจช่วยกระจายตวัสินคา้ ธุรกิจอ านวยความสะดวกทางการตลาด ตวัแทนคนกลาง และธุรกิจ
การเงิน โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 
 1.2.1  คนกลาง (Middleman) หมายถึง ธุรกิจท่ีช่วยหาลูกคา้และช่วยขายสินคา้ 
แทนผูผ้ลิต คนกลาง ประกอบดว้ย 2 กลุ่ม คือ พอ่คา้คนกลางและตวัแทนคนกลาง 
 1.2.2  พอ่คา้คนกลาง (Merchant middleman) เป็นคนกลางท่ีมีกรรมสิทธ์ิในสินคา้
ท่ีตนจ าหน่ายอยู ่โดยท าหนา้ท่ีซ้ือสินคา้ไวเ้ป็นกรรมสิทธ์ิ แลว้น าไปขายต่อ คนกลางประเภทน้ี 
ไดแ้ก่ พอ่คา้ส่งและพอ่คา้ปลีก 
 1.2.3  ตวัแทนคนกลาง (Agent middleman) เป็นคนกลางท่ีไม่มีกรรมสิทธ์ิ 
ในสินคา้ ท าหนา้ท่ีแต่เพียงเป็นตวัแทนในการขายสินคา้ โดยไดรั้บผลตอบแทนในรูปค่าธรรมเนียม
ในการขายสินคา้ เช่น นายหนา้ (Broker) ตวัแทนจ าหน่าย (Selling agent) เป็นตน้ คนกลางจะท า
หนา้ท่ีหลายอยา่ง เช่น วจิยั ส่งเสริมการจ าหน่าย ติดต่อ เอาชนะคู่แข่งขนั ซ้ือขาย จดัจ าหน่าย 
การเงิน และรับภาระเส่ียงภยั บริษทัท่ีตดัสินใจขายโดยผา่นคนกลางจะตอ้งมองหาสถาบนัคนกลาง
ท่ีมีประสิทธิภาพท่ีจะปฏิบติัหนา้ท่ีต่าง ๆ เหล่าน้ีได ้
 1.2.4  ธุรกิจท่ีท าหนา้ท่ีกระจายตวัสินคา้ (Physical distribution firm) เป็นธุรกิจ 
ท่ีท  าหนา้ท่ีเก็บรักษาและเคล่ือนยา้ยตวัสินคา้จากแหล่งผลิตไปยงัจุดหมายปลายทาง กล่าวคือ 
 ก.  ธุรกิจท่ีเก็บรักษาสินคา้หรือธุรกิจคลงัสินคา้ (Warehousing firms) ท าหนา้ท่ี 
เก็บรักษาและเคล่ือนยา้ยตวัสินคา้จากแหล่งผลิตไปยงัจุดหมายปลายทาง ไดแ้ก่ คลงัสินคา้ใหเ้ช่า
คลงัสินคา้ส่วนตวั 
 ข.  ธุรกิจท่ีท าการขนยา้ยสินคา้ (Transportation firms) ท าหนา้ท่ีขนยา้ยสินคา้ 
ไดแ้ก่ รถไฟ รถบรรทุก เคร่ืองบิน เรือ เป็นตน้ 
 ค.  ธุรกิจท่ีใหบ้ริการทางการตลาด (Marketing service agencies) ประกอบดว้ย 
ธุรกิจท่ีท าวจิยัตลาดตวัแทนโฆษณาและธุรกิจท่ีใหค้  าแนะน าทางการตลาด 
 1.2.5  ลูกคา้ (Customer) หรือ ตลาด (Market) ตลาดในท่ีน้ี จะหมายถึง ตลาด
เป้าหมาย (Target market) ซ่ึงหมายถึง กลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีมีความจ าเป็นและความตอ้งการ
ผลิตภณัฑข์องบริษทั มีอ านาจซ้ือและมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือดว้ย ตลาดเป้าหมายอาจจะเป็นหน่ึงตลาด 
หรือหลายตลาดในตลาด 5 ประเภท ดงัน้ี 1) ตลาดผูบ้ริโภค (Consumer market) 2) ตลาด
อุตสาหกรรม (Industrial market) 3) ตลาดผูข้ายต่อหรือตลาดคนกลาง (Reseller market) 4) ตลาด
รัฐบาล (Government market) และ 5) ตลาดต่างประเทศ (International market) คู่แข่งขนั 
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(Competitors) บริษทัตอ้งวิเคราะห์วา่ใครคือคู่แข่งขนั จุดแขง็และจุดอ่อน ของคู่แข่งขนัเป็นอยา่งไร 
รวมทั้งหาวธีิการท่ีจะเอาชนะคู่แข่งขนัใหไ้ด ้
 1.2.7 กลุ่มชุมชน (Public) หมายถึง กลุ่มชนหรือหน่วยงานในทอ้งท่ี ท่ีมีอิทธิพล
ต่อการท างานของธุรกิจตวัอยา่ง โดยกลุ่มชุมชนจะประกอบดว้ย 1) กลุ่มสถาบนัการเงิน (Financial 
publics) 2) ส่ือมวลชน (Mass media) 3) หน่วยงานของรัฐบาล (Government unit) 4) ปฏิกิริยา 
ของชุมชน (Citizen-action publics) 5) ชุมชนในทอ้งท่ี (Local public) 6) สาธารณชนทัว่ไป 
(General public) 
 2.  สภาพแวดลอ้มภายนอกระดบัมหภาค (Macro external environment) ภาวะแวดลอ้ม
หรือปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการด าเนินธุรกิจและต่อระบบการตลาดเป็นอยา่งมาก แต่ละหน่วยงาน  
และองคก์ารธุรกิจไม่สามารถควบคุมการเพิ่มข้ึนหรือลดลงไดเ้ลย ส่ิงแวดลอ้มภายนอกมหภาค
ไดแ้ก่ สภาพแวดลอ้มขององคก์ารธุรกิจ องคก์ารธุรกิจมีบทบาทและผลกระทบต่อสภาวะแวดลอ้ม
ในสภาพเดียวกนั สภาวะแวดลอ้มมีบทบาทและอิทธิพลต่อองคก์ารธุรกิจในลกัษณะต่าง ๆ กนั 
หลายรูปแบบ ซ่ึงข้ึนอยูก่บัความตอ้งการและระดบัของสังคม ชนิดและสภาพของส่ิงแวดลอ้มนั้น
สภาพแวดลอ้มขององคก์ารธุรกิจสามารถแบ่งออกเป็น 10 ประการ ไดแ้ก่   
 2.1  สภาวะทางประชากรศาสตร์ การศึกษาถึงโครงสร้างอาย ุการศึกษา และปัจจยั 
อ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัประชากร ส่งผลกระทบต่อการด าเนินงานการตลาดของบริษทัอยา่งหลีกเล่ียง
ไม่ได ้ซ่ึงอาจประกอบดว้ย การเพิ่มข้ึนของจ านวนประชากร โครงสร้างอายปุระชากร จะก าหนด
ความตอ้งการผลิตภณัฑ ์ตลาดชาติพนัธ์วรรณนา และการเปล่ียนแปลงดา้นเช้ือชาติและสีผวิ        
การเปล่ียนแปลงรูปแบบครอบครัว การเปล่ียนแปลงทางภูมิศาสตร์ของประชากร กลุ่มท่ีไดรั้บ
การศึกษา การเปล่ียนแปลงจากตลาดใหญ่เป็นตลาดยอ่ย 
 2.2  สภาวะแวดลอ้มทางสังคม องคก์ารธุรกิจอยูใ่นสังคม อยูท่่ามกลางกลุ่มบุคคล    
ต่าง ๆ จะตอ้งมีความรับผิดชอบต่อสังคม จากผลกระทบของพนกังาน มลภาวะท่ีเกิดจากการท างาน 
จากคุณภาพของสินคา้ท่ีอาจก่อใหเ้กิดอนัตราย ซ่ึงข้ึนอยูก่บัคุณภาพชีวติของบุคคลในสังคมนั้น 
 2.3  สภาวะแวดลอ้มทางกฎหมาย แต่ละประเทศต่างออกกฎหมายในรูปของ
พระราชบญัญติัและระเบียบขอ้บงัคบั เพื่อควบคุมและอ านวยความสะดวกในการประกอบการ
ธุรกิจในดา้นความผาสุขและความปลอดภยัของประชาชน เช่น พระราชบญัญติัโรงงาน  
พระราชบญัญติัแรงงาน พระราชบญัญติัควบคุมการคา้ก าไรเกินควร เป็นตน้ 
 2.4  สภาวะแวดลอ้มทางเศรษฐกิจ เป็นการศึกษาถึงภาวะเงินเฟ้อ เงินฝืด เงินตึง 
ตวัท าใหธุ้รกิจเกิดปัญหาเงินหมุนเวยีนไม่สมดุล ขาดความเช่ือถือ ในดา้นการเงิน ค่าของเงินบาท
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ลดลง ส่งผลกระทบต่อการซ้ือขายสินคา้กบัต่างประเทศ ท าใหป้ระเทศขาดดุลการคา้ สถานการณ์
ขององคก์ารธุรกิจตอ้งปรับตวั โดยลดเงินเดือนพนกังานหรือให้ออกจากงาน เป็นตน้ 
 2.5  สภาวะแวดลอ้มทางการเมือง การเมืองส่งผลกระทบต่อนโยบายการคา้ประกอบ
ธุรกิจของประเทศ โดยเฉพาะประเทศไทย ซ่ึงมีการเปล่ียนแปลงรัฐบาลแบบผสมผสานพรรค 
บ่อย ๆ เม่ือการเมืองไม่มัน่คง ท าใหต่้างชาติขาดความเช่ือถือ เป็นตน้ 
 2.6  สภาวะแวดลอ้มทางเทคโนโลย ีปัจจุบนัเป็นยคุความกา้วหนา้ของเทคโนโลยี 
ท่ีส่งผลกระทบต่อทิศทางและความกา้วหนา้ขององคก์ารธุรกิจ เช่น การน าเทคโนโลย ีเคร่ืองมือ
อุปกรณ์ท่ีทนัสมยัมาใชแ้ทนแรงงานของคน เป็นตน้ 
 2.7  สภาวะแวดลอ้มดา้นลูกคา้ ลูกคา้เป็นผูมี้พระคุณ เปรียบเสมือนพระเจา้ท่ีผูผ้ลิต
หรือผูใ้หบ้ริการ จะตอ้งคอยรับใชบ้ริการอยา่งจริงใจ ติดตามรสนิยมการเปล่ียนของผูอุ้ปโภค
บริโภค เพื่อรักษาปริมาณมาตรฐานและคุณภาพสินคา้ คอยปรับกลยทุธ์การตลาดและป้องกนั 
การแทรกแซงองคก์ารคู่แข่งขนั 
 2.8  องคก์ารคู่แข่งขนั มีอยูท่ ัว่ไปทั้งในและต่างประเทศ การประกอบธุรกิจชนิดใด  
ท่ีมีโอกาสท่ีจะแสวงหาก าไรไดม้าก และไม่มีขอ้จ ากดัหรือการเส่ียงภยัมากนกั จะมีแนวโนม้ 
ของบริษทัคู่แข่งขนัเพิ่มมากข้ึน การมีคู่แข่งขนัมาก มีทั้งขอ้ดีและขอ้เสีย ขอ้ดีท าใหบ้ริษทัเดิม 
มีความต่ืนตวัสนใจในเทคโนโลยีและการบริการลูกคา้อยูต่ลอดเวลา ขอ้เสีย ถา้บริษทัคู่แข่งขนั 
มีความกา้วหนา้กวา่ แยง่ลูกคา้ไปไดห้มด อาจท าใหบ้ริษทัเดิมตอ้งปิดกิจการ 
 2.9  ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical environment) ประกอบดว้ย ดิน น ้า อากาศ 
วตัถุดิบ รวมทั้งทรัพยากรทางธรรมชาติ นกัการตลาดจะเก่ียวขอ้งกบัส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ  
4 ประการ คือ การเพิ่มข้ึนของส่ิงแวดลอ้มเป็นพิษ การขาดแคลนวตัถุดิบบางอยา่ง การเพิ่มข้ึนของ
ตน้ทุนพลงังาน บทบาทของรัฐบาลในการควบคุมและป้องกนัส่ิงแวดลอ้มเป็นพิษทางการตลาด   
 2.10  สมาคมธุรกิจต่าง ๆ การมีวสิัยทศัน์ท่ีกวา้งไกล และมีจุดมุ่งหมายร่วมกนั รวมตวั
กนัเป็นสมาคม ช่วยกนัรักษาผลประโยชน์ท่ีถูกตอ้งของสมาชิกและการส่งเสริมทางดา้นวชิาการ
แลกเปล่ียนประสบการณ์ จะส่งผลใหก้ารประกอบธุรกิจชนิดนั้นมีความเจริญกา้วหนา้ สภาวะ
แวดลอ้มต่าง ๆ ท่ีอยูร่อบองคก์ารธุรกิจ มิไดห้ยดุน่ึงอยูก่บัท่ีแต่จะมีการเคล่ือนไหว เปล่ียนแปลงอยู่
ตลอดเวลา  
 หลกัการวเิคราะห์ SWOT Analysis   
 SWOT Analysis เป็นการวเิคราะห์สภาพธุรกิจหรือการวเิคราะห์หน่วยงานต่าง ๆ  
ในอุตสาหกรรมประเภทต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนในปัจจุบนั เพื่อคน้หาจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค 
ท่ีอาจส่งผลต่อการด าเนินงาน ค าวา่ SWOT ยอ่มาจาก ประเด็นท่ีตอ้งมีการวิเคราะห์ ไดแ้ก่  
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S-strength (จุดแขง็), W-weakness (จุดอ่อน) O-opportunity (โอกาส) และ T-threat (อุปสรรค)  
(กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม, 2557, หนา้ 9)   
 ประโยชน์ของการวิเคราะห์ SWOT 
 วเิคราะห์ SWOT เป็นการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มต่าง ๆ ทั้งภายนอกและภายในองคก์ร 
ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ี แต่ละอยา่งจะช่วยใหเ้ขา้ใจไดว้า่มีอิทธิพลต่อผลการด าเนินงานขององคก์รอยา่งไร 
จุดแขง็ขององคก์รจะเป็นความสามารถภายในท่ีถูกใชป้ระโยชน์เพื่อการบรรลุเป้าหมาย ในขณะท่ี
จุดอ่อนขององคก์ร เป็นคุณลกัษณะภายในท่ีอาจท าลายผลการด าเนินงาน โอกาสทางสภาพแวดลอ้ม
จะเป็นสถานการณ์ท่ีให้โอกาสเพื่อการบรรลุเป้าหมายองคก์ร ในทางกลบักนั อุปสรรคทาง
สภาพแวดลอ้มจะเป็นสถานการณ์ท่ีขดัขวางการบรรลุเป้าหมายขององคก์ร ผลจากการวเิคราะห์ 
SWOT น้ี จะใชเ้ป็นแนวทางในการก าหนดวสิัยทศัน์และกลยทุธ์ เพื่อใหอ้งคก์รเกิดการพฒันาไป
ในทางท่ีเหมาะสม (มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช, 2556) 
 ขั้นตอนและวธีิการด าเนินการท า SWOT Analysis 
 การวเิคราะห์ SWOT จะครอบคลุมขอบเขตของปัจจยัท่ีกวา้งดว้ยการระบุจุดแขง็ จุดอ่อน 
โอกาสและอุปสรรคขององคก์ร ท าใหมี้ขอ้มูลในการก าหนดทิศทางหรือเป้าหมายท่ีถูกสร้างข้ึน 
บนจุดแขง็ขององคก์ร และแสวงหาประโยชน์จากโอกาสทางสภาพแวดลอ้ม สามารถก าหนด  
กลยทุธ์ท่ีมุ่งเอาชนะอุปสรรคทางสภาพแวดลอ้ม หรือลดจุดอ่อนขององคก์รใหมี้นอ้ยท่ีสุดได ้
ภายใตก้ารวเิคราะห์ SWOT นั้น จะตอ้งวเิคราะห์ทั้งสภาพแวดลอ้มภายในและภายนอกองคก์ร  
โดยมีขั้นตอน ดงัน้ี (มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช, 2556) 
 1.  การประเมินสภาพแวดลอ้มภายในองคก์ร จะเก่ียวกบัการวเิคราะห์และพิจารณา
ทรัพยากรและความสามารถภายในองคก์รทุก ๆ ดา้น เพื่อท่ีจะระบุจุดแขง็และจุดอ่อนขององคก์ร
แหล่งท่ีมาเบ้ืองตน้ของขอ้มูลเพื่อการประเมินสภาพแวดลอ้มภายใน คือ ระบบขอ้มูลเพื่อการบริหาร 
ท่ีครอบคลุมทุกดา้น ทั้งในดา้นโครงสร้างระบบ ระเบียบ วิธีปฏิบติังาน บรรยากาศในการท างาน
และทรัพยากรในการบริหาร (คน เงิน วสัดุ การจดัการ) รวมถึงการพิจารณาผลการด าเนินงาน 
ท่ีผา่นมาขององคก์ร เพื่อท่ีจะเขา้ใจสถานการณ์และผลกลยทุธ์ก่อนหนา้น้ีดว้ย 
 1.1  จุดแขง็ขององคก์ร (S-strengths) เป็นการวิเคราะห์ปัจจยัภายใน จากมุมมอง 
ของผูท่ี้อยูภ่ายในองคก์รนั้นเอง วา่ปัจจยัใดภายในองคก์รท่ีเป็นขอ้ไดเ้ปรียบหรือจุดเด่นขององคก์ร
ท่ีองคก์รควรนามาใชใ้นการพฒันาองคก์รได ้และควรด ารงไวเ้พื่อการเสริมสร้างความเขม้แขง็ 
ขององคก์ร (มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช, 2556) ในส่วนแนวคิดของกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม 
(2557, หนา้ 9) ใหค้วามหมายค าวา่ จุดแขง็ (Strength) ไวว้า่ เป็นผลกระทบทางดา้นบวกท่ีเกิดข้ึน
จากส่ิงแวดลอ้มภายในของบริษทัหรือเป็นขอ้ไดเ้ปรียบในการด าเนินธุรกิจ หรืออาจหมายถึง 
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การด าเนินงานภายในบริษทัท่ีสามารถกระท าไดดี้ กล่าวโดยทัว่ไปแลว้ ธุรกิจทุกแห่งควรตอ้ง 
ทราบถึงความสามารถท่ีเป็นจุดเด่นของตนเอง ซ่ึงตอ้งมีการพิจารณาในทุกๆ องคป์ระกอบ เช่น 
การตลาด การบริหาร การเงิน การผลิต การวจิยัและพฒันา เป็นตน้ เพื่อวเิคราะห์หาจุดแขง็  
เพื่อน ามาก าหนดเป็นกลยทุธ์หรือแนวทางในการด าเนินงานต่าง ๆ ใหต้นเองมีความโดดเด่น 
หรือสร้างภาพลกัษณ์ท่ีแตกต่างไปจากคู่แข่งขนั ตวัอยา่งของจุดแขง็ ไดแ้ก่ คุณภาพผลิตภณัฑ์ 
ของบริษทั วสิัยทศัน์ของผูบ้ริหาร ฐานะทางการเงินท่ีมัน่คง เป็นตน้ 
 1.2  จุดอ่อนขององคก์ร (W-weaknesses) เป็นการวิเคราะห์ปัจจยัภายในจากมุมมอง 
ของผูท่ี้อยูภ่ายในองคก์รนั้น ๆ วา่ปัจจยัภายในองคก์รท่ีเป็นจุดดอ้ย ขอ้เสียเปรียบขององคก์รท่ีควร
ปรับปรุงให้ดีข้ึนหรือขจดัให้หมดไป เป็นประโยชน์ต่อองคก์ร (มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช, 
2556) ในส่วนแนวคิดของกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม (2557, หนา้ 9) ใหค้วามหมายค าวา่ จุดอ่อน 
(Weakness) ไวว้า่ เป็นผลกระทบทางดา้นลบท่ีเกิดข้ึนจากส่ิงแวดลอ้มภายในของบริษทั หรือ 
ขอ้เสียเปรียบในการด าเนินธุรกิจ หรืออาจหมายถึงการด าเนินงานภายในบริษทัท่ีไม่สามารถกระท า
ไดดี้ และส่งผลใหบ้ริษทัเกิดความเสียเปรียบในการด าเนินธุรกิจได ้ตวัอยา่งของจุดอ่อน ไดแ้ก่ 
ตน้ทุนทางการผลิตท่ีสูงกวา่คู่แข่งขนั ปัญหาดา้นพนกังานขาย ภาพลกัษณ์ของบริษทั เป็นตน้ 
 2.  การประเมินสภาพแวดลอ้มภายนอก ภายใตก้ารประเมินสภาพแวดลอ้มภายนอก
องคก์รนั้น สามารถคน้หาโอกาสและอุปสรรคทางการด าเนินงานขององคก์รท่ีไดรั้บผลกระทบ 
จากสภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกิจทั้งในและระหวา่งประเทศ ท่ีเก่ียวกบัการด าเนินงานขององคก์ร 
เช่น อตัราการขยายตวัทางเศรษฐกิจ นโยบาย การเงิน การงบประมาณ สภาพแวดลอ้มทางสังคม 
เช่น ระดบัการศึกษาและอตัรารู้หนงัสือของประชาชน การตั้งถ่ินฐานและการอพยพของประชาชน 
ลกัษณะชุมชน ขนบธรรมเนียมประเพณี ค่านิยม ความเช่ือและวฒันธรรม สภาพแวดลอ้ม 
ทางการเมือง เช่น พระราชบญัญติั พระราชกฤษฎีกา มติคณะรัฐมนตรี และสภาพแวดลอ้ม 
ทางเทคโนโลย ีหมายถึง กรรมวธีิใหม่ ๆ และพฒันาการทางดา้นเคร่ืองมืออุปกรณ์ ท่ีจะช่วย 
เพิ่มประสิทธิภาพในการผลิตและใหบ้ริการ (มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช, 2556) 
 2.1  โอกาสทางสภาพแวดลอ้ม (O-opportunities) เป็นการวเิคราะห์วา่ปัจจยัภายนอก
องคก์ร ปัจจยัใดท่ีสามารถส่งผลกระทบประโยชน์ทั้งทางตรงและทางออ้มต่อการด าเนินการ 
ขององคก์รในระดบัมหภาค และองคก์รสามารถฉกฉวยขอ้ดีเหล่าน้ีมาเสริมสร้างใหห้น่วยงาน 
เขม็แขง็ข้ึนได ้ในส่วนแนวคิดของ กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม (2557, หนา้ 9-10) ใหค้วามหมาย  
ค าวา่ โอกาส (Opportunities) ไวว้า่ เป็นสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีเป็นประโยชน์ต่อการด าเนินงาน
ของบริษทั หรืออาจหมายถึง ผลกระทบท่ีเกิดจากส่ิงแวดลอ้มภายนอกของธุรกิจ ท่ีส่งผลดา้นบวก
ต่อการด าเนินธุรกิจ ผูบ้ริหารจะตอ้งมีการตรวจสอบส่ิงแวดลอ้มภายนอกอยูเ่สมอ เพื่อปรับปรุง 

3
9

7
6

2
6

6
0

6
6



 

B
U
U
 
i
T
h
e
s
i
s
 
5
9
7
1
0
0
7
0
 
i
n
d
e
p
e
n
d
e
n
t
 
s
t
u
d
y
 
/
 
r
e
c
v
:
 
2
0
1
2
2
5
6
1
 
1
0
:
1
3
:
1
8
 
/
 
s
e
q
:
 
4
4

 21 

กลยทุธ์ต่างๆ ใหบ้รรลุวตัถุประสงค ์รวมทั้งตอ้งคาดคะเนการเปล่ียนแปลงสภาพแวดลอ้มภายนอก 
เช่น ภาวะเศรษฐกิจ สังคม การเมือง กฎหมาย เทคโนโลย ีและการแข่งขนัอยูเ่ป็นระยะ ๆ  
เพื่อแสวงหาประโยชน์จากการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้มภายนอกเหล่าน้ี 
 2.2  อุปสรรคทางสภาพแวดลอ้ม (T-threats) เป็นการวเิคราะห์วา่ปัจจยัภายนอก
องคก์รปัจจยัใดท่ีสามารถส่งผลกระทบในระดบัมหภาค ในทางท่ีจะก่อใหเ้กิดความเสียหาย 
ทั้งทางตรงและทางออ้ม ซ่ึงองคก์รจ าตอ้งหลีกเล่ียงหรือปรับสภาพองคก์รใหมี้ความแขง็แกร่ง 
พร้อมท่ีจะเผชิญแรงกระทบดงักล่าวได ้(มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช, 2556) และในส่วน
แนวคิดของ กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม (2557, หนา้ 10) ใหค้วามหมาย ค าวา่ อุปสรรค (Threats)  
วา่เป็นสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีคุกคามหรือมีผลเสียต่อการด าเนินงานของบริษทั หรืออาจหมายถึง 
ผลกระทบดา้นลบของสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีมีต่อการด าเนินธุรกิจ ซ่ึงผูบ้ริหารจ าเป็นตอ้ง
ระมดัระวงัในส่ิงท่ีเป็นขอ้จ ากดัของการด าเนินธุรกิจ เน่ืองจากเป็นส่ิงท่ีก่อใหเ้กิดผลเสียหายได ้ 
เราไม่สามารถเปล่ียนแปลงหรือแกไ้ขขอ้จ ากดัหรืออุปสรรคเพื่อไม่ใหเ้กิดข้ึนได ้แต่ถา้เรามี 
การวเิคราะห์และคาดการณ์ล่วงหนา้ถึงอุปสรรคท่ีอาจจะเกิดข้ึนได ้เราก็จะสามารถหาทางป้องกนั
ผลเสียท่ีอาจเกิดข้ึนให้นอ้ยลงไปได ้ตวัอยา่งของอุปสรรคจากภายนอก ไดแ้ก่ ภยัธรรมชาติต่าง ๆ 
ความแขง็แกร่งของคู่แข่ง ตน้ทุนทางพลงังานท่ีสูงข้ึน การเปล่ียนแปลงของอตัราดอกเบ้ีย 
 จากรายละเอียดขา้งตน้ จะเห็นไดว้า่การวิเคราะห์องคก์รดว้ย SWOT ถือเป็นหวัใจส าคญั
ขั้นแรกของการวางแผนด าเนินงาน เน่ืองจากการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มต่าง ๆ ในทฤษฎีน้ี จะท า
ใหม้องเห็นทั้งภาพรวม ขอ้ดีขอ้เสียต่าง ๆ ขององคก์ร ตลอดจนทราบถึงโอกาสและอุปสรรค 
ในการด าเนินงานตามแผนงาน ท าใหก้ารก าหนดเป้าหมายและวธีิการด าเนินงาน เป็นไปได ้
อยา่งเหมาะสมท่ีสุด 
 

รายละเอยีดของร้านแมก็ซ์จ าหน่ายน า้แขง็    
 ร้านแมก็ซ์จ าหน่ายน ้าแขง็ เปิดกิจการเม่ือวนัท่ี 4 สิงหาคม พ.ศ. 2551 ตั้งอยูเ่ลขท่ี  
119/ 21-22 หมู่ 12 ซอยเทพประสิทธ์ิ 8 ถนนเทพประสิทธ์ิ ต าบลหนองปรือ อ าเภอบางละมุง 
จงัหวดั ชลบุรี  
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ภาพท่ี 4  แผนท่ีของร้านแมก็ซ์จ าหน่ายน ้าแขง็ 
 
 

  

 

 

 

 
ภาพท่ี 5  แผนท่ีดาวเทียมของร้านแมก็ซ์จ าหน่ายน ้าแขง็ 
 
 
 
 
 
  

 

 
 

ภาพท่ี 6  ภาพถ่ายร้านแมก็ซ์จ าหน่ายน ้าแขง็ 
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ภาพท่ี 7  ภาพถ่ายร้านแมก็ซ์จ าหน่ายน ้าแขง็ 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 8  ภาพถ่ายร้านแมก็ซ์จ าหน่ายน ้าแขง็ 
 
 ลกัษณะการประกอบการธุรกิจร้านแมก็ซ์จ าหน่ายน ้าแขง็ เพื่อใชบ้ริโภค ลกัษณะสินคา้
และบริการ โดยจ าหน่ายน ้าแขง็หลอดใหก้บักลุ่มผูป้ระกอบการ (End user) ไดแ้ก่ ร้านขายของช า 
ร้านอาหาร ไนตค์ลบั/ บาร์ และร้านเคร่ืองด่ืม 
 ธุรกิจจ าหน่ายน ้าแขง็ ไม่ตอ้งใชเ้งินลงทุนสูงเหมือนอยา่งโรงน ้าแขง็ เพราะตอ้งลงทุน
เคร่ืองจกัร วสัดุ อุปกรณ์การผลิตน ้าแขง็ การท าโรงน ้าแข็งจึงจ าเพาะในกลุ่มของคนท่ีมีสายป่านยาว
เท่านั้น ซ่ึงจะสืบทอดจากรุ่นสู่รุ่น ทั้งน้ี ผูว้จิยัจะอธิบายถึงธุรกิจจ าหน่ายน ้าแขง็ซ่ึงเป็นคนกลางใน
การน าน ้าแขง็จากโรงน ้าแขง็ (ผูผ้ลิตน ้าแขง็) มาจดัส่งใหก้บักลุ่มลูกคา้ ซ่ึงในท่ีน้ี คือ กลุ่มลูกคา้ 
ท่ีเป็นผูค้า้ปลีก หรือผูใ้ชน้ ้ าแขง็ในธุรกิจต่าง ๆ เช่น ร้านอาหาร ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืม เป็นตน้ ทั้งน้ี
ผูจ้  าหน่ายน ้าแขง็จ าเป็นตอ้งเจาะหาส่วนแบ่งทางการตลาดในเขตพื้นท่ีนั้น ๆ ซ่ึงท าไดค้่อนขา้งยาก
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ส าหรับผูจ้  าหน่ายน ้าแขง็รายใหม่ เพราะธุรกิจน้ี มีการก าหนดพื้นท่ีจ  าหน่ายน ้าแขง็ ผูป้ระกอบการ 
จึงตอ้งใชค้วามสามารถในการหาตลาดและสร้างช่ือใหเ้ป็นท่ีรู้จกั ท าใหลู้กคา้เกิดความเช่ือมัน่  
และท่ีส าคญั คือ การมีบริการท่ีดีท่ีจะท าใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจ ทั้งน้ี สามารถแบ่งชนิดน ้าแขง็
ได ้ดงัน้ี (สถาบนัวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม, 2556) 
 1.  น ้าแขง็ยนิูตหรือน ้าแขง็หลอด เป็นน ้าแขง็ท่ีใชส้ าหรับรับประทาน กลุ่มลูกคา้ 
ท่ีตอ้งการน ้าแขง็ยนิูต คือ ร้านขายของช า ร้านอาหารฟาสตฟ์ู้ ด ร้านมินิมาร์ท เป็นตน้ 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 9  น ้าแขง็ยนิูตหรือน ้าแขง็หลอด 
 

 2.  น ้าแขง็เกล็ด/ น ้าแขง็โม่ กลุ่มลูกคา้จะเป็นกลุ่มร้านอาหาร ร้านขายเคร่ืองด่ืม-น ้าผลไม้
ป่ัน รวมไปถึงพอ่คา้แม่คา้ในตลาดสด เพื่อน าไปแช่ผกั ผลไม ้เน้ือสัตว ์เป็นตน้ 

 
 
 
 
 
 
 

 

ภาพท่ี 10  น ้าแขง็เกล็ด/ น ้าแขง็โม่ 
 

 3.  น ้าแขง็กอ้น กลุ่มลูกคา้จะเป็นกลุ่มร้านอาหาร รวมไปถึงพอ่คา้แม่คา้ในตลาดสด  
เพื่อน าไปแช่ผกั ผลไม ้เน้ือสัตว ์เป็นตน้ 
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ภาพท่ี 11  น ้าแขง็กอ้น 
 

 4.  น ้าแขง็หลอดจ๋ิว กลุ่มลูกคา้เป็นกลุ่มร้านกาแฟ เคร่ืองด่ืม-น ้าผลไมป่ั้น และ
ร้านอาหารท่ีนิยมใชน้ ้าแขง็หลอดจ๋ิวในการน าไปใส่เคร่ืองด่ืม 

 
 
 
 

 

 
ภาพท่ี 12  น ้าแขง็หลอดจ๋ิว 
 

 สภาพแวดล้อมของธุรกจิน า้แข็ง 
 สภาพแวดลอ้มของธุรกิจน ้าแขง็ ประกอบดว้ยรายละเอียดต่าง ๆ ดงัน้ี (สถาบนัวสิาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดยอ่ม, 2556) 
 1.  ปัจจยัทางการตลาด แบ่งได ้ดงัน้ี 
 1.1  การก าหนดราคา (Price) ในการตั้งราคาน ้าแขง็นั้น จะข้ึนอยูก่บัสภาวะทัว่ไป 
ของตลาดและตน้ทุนการผลิต ดงัน้ี 
  1.1.1  สภาวะทางการตลาด ผูป้ระกอบการรายใหม่ควรส ารวจราคาจาก
ผูป้ระกอบการเดิม ท่ีขายอยูใ่นพื้นท่ีนั้น ๆ เพื่อไม่ใหร้าคาสูงหรือต ่าจนเกินไป 
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  1.1.2  ตน้ทุนการผลิต เช่น ค่าน ้า ค่าไฟฟ้า ค่าจา้งแรงงาน ค่าขนส่ง และค่าใชจ่้าย
เบด็เตล็ด หากปัจจยัการผลิตปรับราคาสูงข้ึน ก็ท  าใหผู้ป้ระกอบการอาจตอ้งเพิ่มราคาน ้ าแขง็ 
ปัจจุบนัการตั้งราคาขายส่งน ้าแขง็แต่ละพื้นท่ีหรือแต่ละยา่นจะใกลเ้คียงกนั   
  1.1.3  การใหข้อยมือุปกรณ์ในช่วงเทศกาลต่าง ๆ เช่น ลงั น ้าแขง็ เป็นตน้ 
 1.2  ช่องทางการจดัหน่าย (Place) ก่อนท าธุรกิจน ้าแขง็ ผูป้ระกอบการจะตอ้งส ารวจ
หาช่องทางการกระจายหรือจ าหน่ายสินคา้เสียก่อน โดยปกติ ผูป้ระกอบการมีวธีิกระจายสินคา้ ดงัน้ี 
 1.2.1  ตวัแทนจ าหน่ายน ้าแข็งในเขตพื้นท่ีนั้น ๆ โดยมีการท าขอ้ตกลงหรือ 
การก าหนดเง่ือนไขระหวา่งโรงงานน ้าแขง็กบัตวัแทนจ าหน่ายน ้าแขง็ ส่วนใหญ่ผูป้ระกอบการ 
ใชช่้องทางน้ีจดัจ าหน่ายน ้าแขง็เพื่อใหถึ้งมือผูบ้ริโภค 
  1.2.2  การจ าหน่ายใหก้บัผูบ้ริโภคโดยตรง เช่น การส่งน ้าแขง็ตามร้านคา้ ร้านขาย
ของช า ร้านอาหาร เป็นตน้ ผูป้ระกอบการธุรกิจน ้าแขง็หลอดสามารถใชช่้องทางการจ าหน่ายน้ี 
การส่งเสริมการขาย (Promotion)  ผูป้ระกอบการแต่ละคนมีวธีิส่งเสริมการขายท่ีแตกต่างกนั เช่น  
 1.3  การใหเ้ครดิตกบัลูกคา้ การใหเ้ครดิตข้ึนอยูก่บัความไวว้างใจในการติดต่อคา้ขาย 
ผูป้ระกอบการจะตอ้งพิจารณาเป็นกรณีไป เช่น จะใหเ้ครดิตกบัลูกคา้ใหม่นานเท่าใด เป็นวนัหรือ
เป็นอาทิตย ์หากเป็นลูกคา้เก่า ผูป้ระกอบการอาจให้เครดิตเป็นเดือน แต่ข้ึนอยูก่บัลูกคา้วา่ส่งเงิน 
ตรงเวลาและสม ่าเสมอหรือไม่ 
 1.4  การลดราคาหรือเพิ่มสินคา้ใหก้บัลูกคา้ เช่น ในหนา้ร้าน น ้าแขง็จะละลายเร็ว 
ผูป้ระกอบการก็อาจเพิ่มสินคา้ให ้ทั้งน้ี ข้ึนอยูก่บัการพิจารณาของผูป้ระกอบการ การจดังาน
ประจ าปีเพื่อขอบคุณลูกคา้ ส่วนมากการจดังานมกัท าในช่วงเทศกาล เช่น เทศกาลปีใหม่ วธีิน้ี 
ช่วยท าใหผู้ป้ระกอบการและลูกคา้มีความคุน้เคยกนัมากข้ึน 
 2.  สภาพการแข่งขนัในตลาด 
 2.1  ธุรกิจน ้าแขง็มีการแข่งขนักนัอยา่งรุนแรงมาตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบนั   
 2.2  ผลตอบแทนในธุรกิจน ้าแขง็ค่อนขา้งสูง ท าใหก้ารแข่งขนัออกมาในรูปของ 
การตดัราคาและการก าหนดพื้นท่ีจ  าหน่าย หากผูป้ระกอบการรายใหม่สนใจธุรกิจน้ี ผูป้ระกอบการ
จะตอ้งส ารวจวา่ในเขตพื้นท่ีนั้น ๆ มีธุรกิจประเภทเดียวกนัก่ีแห่ง และผูป้ระกอบการจะสามารถ 
หาส่วนแบ่งตลาดไดคุ้ม้กบัการลงทุนหรือไม่ 
 3.  การบริหารงานต่าง ๆ 
 3.1  การบริหารแรงงาน ดงัน้ี 
 3.1.1  การสรรหาแรงงาน ประกอบดว้ย เสมียน พนกังานขายสินคา้ พนกังาน
บรรจุน ้าแขง็ พนกังานจดัส่งน ้าแขง็ ซ่ึงโดยส่วนใหญ่ผูป้ระกอบการจะเป็นผูส้อนงานทั้งหมด 
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 3.1.2  การคดัเลือกพนกังานใหเ้หมาะสมกบังาน ส่วนมากพนกังานจะเป็นผูช้าย
มากกวา่ผูห้ญิง เน่ืองจากตอ้งอาศยัแรงงานท่ีใช ้ซ่ึงข้ึนอยูก่บัจ  านวนลูกค ้และประเภทของน ้าแขง็ 
รวมถึงการจดัส่ง 
 3.2  การวางแผนการขายและใหบ้ริการ เพื่อใหท้นักบัความตอ้งการของลูกคา้ 
ผูป้ระกอบการจะตอ้งค านึงถึง 2 ปัจจยัดงัน้ี  
 3.2.1  การวางแผนการขาย โดยจะตอ้งมีเก็บไวใ้นสตอ๊กใหม้ากพอกบั 
การประมาณการยอดขายในแต่ละวนั   
 3.2.2  ความตอ้งการบริโภคน ้ าแขง็จะเป็นไปตามช่วงฤดู เช่น ในช่วงหนา้ร้อน 
ผูป้ระกอบการส่วนมากประสบปัญหาการใหบ้ริการไม่ทนักบัความตอ้งการของลูกคา้ ส่วนหนา้
หนาว อาจจะตอ้งชะลอการเก็บน ้าแขง็ไวใ้นสตอ๊ก ซ่ึงผูป้ระกอบการจะตอ้งวางแผนปริมาณ
จ าหน่ายใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการของลูกคา้ในแต่ละช่วงฤดู 
 3.3  การบริหาร โดยส่วนใหญ่การบริหารการจ าหน่ายน ้าแขง็ไม่ค่อยมีความซบัซอ้น
เน่ืองจากใชจ้  านวนแรงงานไม่มากนกั เจา้ของกิจการมกัเป็นผูค้วบคุมดูแลเองทุกอยา่ง เช่น เอกสาร
และการเงิน การสรรหาและคดัเลือกพนกังาน 
 4.  การเงิน เป็นปัจจยัท่ีจ  าเป็นในการประกอบธุรกิจจ าหน่ายน ้าแขง็ มีรายละเอียด ดงัน้ี 
 4.1  การจดัหาเงินทุน เน่ืองจากธุรกิจจ าหน่ายน ้าแขง็ตอ้งใชเ้งินลงทุนบริหารงาน 
จดัหารถยนตท่ี์ใชจ้ดัส่งน ้าแข็ง โดยอาจตอ้งพึ่งพาสถาบนัการเงิน ซ่ึงก่อนการกูเ้งินจากสถาบนั
การเงินนั้น ผูป้ระกอบการควรค านวณยอดขายก่อนวา่ เพียงพอกบัการจ่ายเงินท่ีกูม้าจากสถาบนั
การเงินหรือไม่ 
 4.2  เงินทุนหมุนเวยีน ส าหรับธุรกิจจ าหน่ายน ้าแขง็เป็นธุรกิจขนาดเล็ก จึงอาจไม่ตอ้ง
ใชเ้งินทุนหมุนเวยีนมากนกั ซ่ึงจ านวนเงินท่ีตอ้งใชจ่้ายหมุนเวยีนในแต่ละเดือน ประกอบดว้ย 
ค่าแรงงาน ค่าไฟฟ้า ค่าน ้า ค่าซ่อมบ ารุงรถยนตท่ี์ใชจ้ดัส่งน ้าแขง็ ค่าใชจ่้ายเบด็เตล็ด ค่าขนส่ง 
(น ้ามนั) เป็นตน้ 
 5.  ปัจจยัท่ีท าใหธุ้รกิจจ าหน่ายน ้าแขง็ประสบความส าเร็จ มีดงัน้ี 
 5.1  การบริการท่ีดีกบัลูกคา้ เช่น การใหบ้ริการยมืถงัน ้าแข็ง ในกรณีท่ีลูกคา้จดังาน 
เช่น งานปีใหม่ งานกาชาด งานบวช งานจดัแสดงสินคา้ต่าง ๆ เป็นตน้ 
 5.2  คุณภาพของความสะอาด ควรดูแลทุกขั้นตอนของการจดัส่ง ควรบรรจุลงใน
ภาชนะท่ีปิดมิดชิดทุกขั้นตอน เพื่อความอนามยัและความสะอาดท่ีลูกคา้จะไดรั้บ 
 5.3  ท  าเลท่ีตั้งท่ีเหมาะสม อยูไ่ม่ไกลจากกลุ่มลูกคา้ เส้นทางการขนส่งสะดวกรวดเร็ว 
และผูผ้ลิตสามารถกระจายสินคา้ไดอ้ยา่งทัว่ถึงในพื้นท่ี 
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 5.4  การส่งสินคา้ใหต้รงเวลา เพราะกิจการบางอยา่งตอ้งการน ้าแขง็ใหท้นัเวลาท่ีจะ
เปิดร้าน หรือสั่งน ้าแขง็เพิ่ม เช่น ร้านขายอาหาร ร้านขายเคร่ืองด่ืม ถา้มีลูกคา้ใชบ้ริการจ านวนมาก 
จะตอ้งสั่งน ้าแขง็เพิ่มข้ึนทนัที ตอ้งสามารถจดัส่งน ้าแขง็ใหท้นัเวลา ถือเป็นการรักษาลูกคา้วธีิหน่ึง 
 5.5  การใหเ้ครดิตกบัลูกคา้ ควรมีระยะเวลาท่ีพอสมควร เพื่อใหลู้กคา้สามารถหาเงิน
มาหมุนเวยีนไดท้นั ทั้งน้ี ข้ึนอยูก่บัประวติัลูกคา้เป็นส าคญั ผูป้ระกอบการควรพิจารณาวา่ ลูกคา้ 
แต่ละรายเป็นลูกคา้เก่าหรือลูกคา้ใหม่ และลูกคา้รายนั้นสามารถส่งเงินไดต้ามก าหนดท่ีตกลง
หรือไม่ หากลูกคา้มีความสม ่าเสมอ ผูป้ระกอบการก็อาจใหเ้ครดิตท่ีดีกบัลูกคา้ ส่วนมากการให้
เครดิตกบัลูกคา้ จะใหป้ระมาณ 1-2 สัปดาห์ หรืออาจจะก าหนดให ้20 วนั แต่หากเป็นลูกคา้เก่า 
ท่ีติดต่อกนัมานานและมีความน่าเช่ือถือ ผูป้ระกอบการบางรายอาจจะใหเ้ครดิตถึง 1 เดือน  
หรือมากกวา่นั้น ซ่ึงผูป้ระกอบการตอ้งพิจารณาตดัสินใจประเมินความเส่ียงดว้ยตนเอง 
   

งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง    
 พิมพพ์รรณ เอ่ียมบุตรลบ (2553) ไดศึ้กษาวจิยั เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
น ้าแขง็จากโรงน ้าแขง็ธรรมศาลา ต าบลธรรมศาลา อ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม การวจิยัน้ี 
มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้าแขง็จากโรงน ้าแขง็ธรรมศาลา  
ต าบลธรรมศาลา อ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ผลการศึกษา พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้าแขง็จากโรงน ้าแขง็ธรรมศาลา โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยผูซ้ื้อ
น ้าแขง็ใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 2 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นกระบวนการ  
ระดบัมาก 3 ดา้น ประกอบดว้ย ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคลากรหรือผูข้าย 
และดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ระดบัปานกลาง 2 ดา้น ประกอบดว้ย ดา้นราคาและดา้นส่งเสริม
การตลาด ปัจจยัดา้นทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือน ้าแขง็จากโรงน ้าแขง็ธรรมศาลา  
ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยผูซ้ื้อน ้าแขง็ใหค้วามส าคญัในดา้นความเช่ือถือ ไวว้างใจ  
ในโรงน ้าแขง็ธรรมศาลามากท่ีสุด ใหค้วามส าคญัในดา้นการใชบ้ริการของโรงน ้าแขง็ธรรมศาลา 
อยูใ่นอนัดบัรองลงมา และใหค้วามส าคญัในดา้นความรู้และความเขา้ใจเก่ียวกบัโรงน ้าแขง็ 
ธรรมศาลานอ้ยท่ีสุด ขอ้เสนอแนะจากผลการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูป้ระกอบการน ้าแขง็ ควรให้
ความส าคญักบัคุณภาพของน ้ าแขง็ท่ีผลิตได ้โดยผูป้ระกอบการควรจะผลิตน ้าแขง็ใหมี้ขนาด
มาตรฐาน ท่ีมีลกัษณะใส ไมขุ่่น และควรจะรักษามาตรฐานของการผลิตน ้าแขง็ใหค้งอยูต่่อไป 
เพราะน ้าแขง็ถือเป็นหวัใจหลกัของการประกอบธุรกิจ 
 ส านกัพฒันาหน่วยบริการอุตสาหกรรม กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม กระทรวง
อุตสาหกรรม (2553) ศึกษาวจิยั เร่ือง บทวเิคราะห์ธุรกิจน ้ าแขง็ ส าหรับธุรกิจผูผ้ลิตน ้าแขง็ 
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ในประเทศไทย พบวา่ ธุรกิจน ้าแขง็ แบ่งได ้2 ประเภท คือ ธุรกิจผูผ้ลิตน ้าแขง็เพื่อการบริโภค  
และธุรกิจผูผ้ลิตน ้าแขง็ชนิดไม่ใช่เพื่อการบริโภค โดยภาพรวมจากขอ้มูลกรมโรงงาน พบวา่ ธุรกิจ
ผูผ้ลิตน ้าแขง็ยงัคงมีผูป้ระกอบการใหม่เขา้มาแข่งขนัในธุรกิจน้ีอยา่งต่อเน่ือง ปัจจุบนัผูป้ระกอบการ
ท่ียงัคงด าเนินธุรกิจน้ี โดยส่วนใหญ่อยูใ่นภาคกลางตอนล่าง ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือตอนบน  
และภาคใต ้ซ่ึงขณะน้ี ยงัไม่สามารถจ าแนกตามชนิดของผูผ้ลิตได ้โดยส่วนใหญ่ภาคกลางตอนล่าง 
คาดวา่จะเป็นธุรกิจกิจผลิตน ้าแขง็เพื่อจ าหน่ายกบัอุตสาหกรรมอาหาร ซ่ึงใชใ้นกระบวนการถนอม
อาหารระหวา่งจดัส่งหรือระหวา่งพกัรอ ส าหรับภาคใต ้คาดวา่ส่วนหน่ึงเป็นผูผ้ลิตน ้าแขง็ 
เพื่อการประมง ซ่ึงโดยธรรมชาติ เจา้ของเรือจะด าเนินการผลิตน ้าแขง็ดว้ยตนเอง เน่ืองจาก 
มีความจ าเป็นท่ีตอ้งใชใ้นปริมาณมาก รวมทั้งภาวการณ์จบัปลาก็มีลกัษณะไม่แน่นอน จะแปรผนั 
ไปตามธรรมชาติ ส่งผลใหเ้กิดลกัษณะของน ้าแขง็ไม่พอกบัความตอ้งการใช ้ โดยจากการวเิคราะห์
สภาพปัจจุบนั พบวา่ อุตสาหกรรมผลิตน ้าแขง็ประสบปัญหาตน้ทุน ซ่ึงตอ้งใชใ้นการผลิตน ้าแขง็
เพื่อการบริโภค และไม่ใชเ้พื่อการบริโภค เม่ือท าการวนิิจฉยั พบวา่ ความสูญเสียพลงังานในโรงงาน
นั้นมีมาก จ าเป็นตอ้งปรับปรุงโดยเร็ว ซ่ึงมีทั้งในส่วนของระบบการท าความเยน็เพื่อการผลิตน าแขง็ 
ถึงระบบน ้าท่ีใชใ้นการผลิตน ้ าแขง็ และระบบคอมเพรสเซอร์ เป็นตน้ โดยท่ีสถานประกอบการ
ขนาดเล็ก จะมีความสูญเสียมากกวา่อุตสาหกรรมขนาดกลาง และอุตสาหกรรมผูผ้ลิตน ้ าแขง็ 
เพื่อการบริโภคมีความสูญเสียมากกวา่อุตสาหกรรมผูผ้ลิตน ้าแขง็ท่ีไม่ใชเ้พื่อการบริโภค นอกจากน้ี
พบวา่ ผูผ้ลิตไม่ไดใ้ชด้ชันีวดัความสามารถในการจดัการพลงังานใด ๆ รวมถึงยงัไม่ไดจ้ดัท าบญัชี
เพื่อการบริหารอยา่งแทจ้ริง ซ่ึงโดยส่วนใหญ่มีการบริหารจดัการแบบครอบครัว หากผูบ้ริหาร 
มีประสบการณ์มายาวนาน จะท าการตลาดดว้ยตนเอง เลือกท าเลท่ีตั้งท่ีท าใหลู้กคา้เขา้ถึงไดง่้าย  
และสะดวกต่อการสั่งน ้าแขง็ ความซ่ือตรงต่อลูกคา้ ความใส่ใจในคุณภาพ ความสะอาด  
ความปลอดภยัต่อการบริโภค จะท าใหลู้กคา้เกิดความเช่ือมัน่ แต่เน่ืองจากเป็นธุรกิจท่ีตอ้งลงทุน 
ในเคร่ืองจกัรสูง จึงมีปัญหาดา้นค่าใชจ่้ายคงท่ี รวมถึงเป็นธุรกิจท่ีใชพ้ลงังานไฟฟ้าในการขบัเคล่ือน
เป็นหลกั ในภาวะเช่นน้ี จึงประสบปัญหาการขาดความสามารถในการจดัการพลงังานไฟฟ้า  
หรือขาดการอนุรักษพ์ลงังานอยา่งเป็นระบบ  ท าใหค้วามสามารถในการท าก าไรลดลง อยา่งไร 
ก็ตาม เน่ืองจากสภาวะโลกร้อน อุณหภูมิท่ีสูงข้ึนน้ี ส่งผลใหน้ ้าแขง็ยงัคงมีความตอ้งการในตลาด
อยา่งต่อเน่ือง ขณะเดียวกนั ก็มีผูป้ระกอบการหนา้ใหม่เขา้มาในอุตสาหกรรมน ้าแขง็ จึงเกิด 
การแข่งขนัดา้นราคาอยา่งรุนแรง ดงันั้น รัฐควรเร่งใหก้ารส่งเสริมและพฒันาใหผู้ป้ระกอบการ 
ในธุรกิจน ้าแขง็ มีความรู้ความเขา้ใจในการอนุรักษพ์ลงังาน เพื่อใหส้ามารถควบคุมตน้ทุนพลงังาน
ได ้ส่งผลใหผู้ป้ระกอบการมีความสามารถในการแข่งขนัท่ีดียิง่ข้ึน อีกทั้งควรเร่งยกระดบั 
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ผูป้ระกอบการใหใ้ชข้อ้มูลเพื่อการตดัสินใจใหม้ากยิง่ข้ึน โดยเฉพาะการจดัท าบญัชีท่ีผูบ้ริหาร 
ควรค านึงถึงอยา่งมาก  
 ไพฑูรย ์อินตะ๊ขนั, สุธีรา ทิพยว์วิฒัน์พจนา และสวา่ง เทพเถา (2554) ศึกษาการพฒันา
ประสิทธิภาพการบริหารจดัการของกลุ่มวสิาหกิจชุมชนน ้ าด่ืม ชุมชนบา้นสันดอนแกว้ อ าเภอแม่ทะ 
จงัหวดัล าปาง งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศึกษาบริบทและศกัยภาพการบริหารจดัการ 
ของกลุ่มวสิาหกิจชุมชน “น ้าด่ืมชุมชนบา้นสันดอนแกว้” 2) ศึกษาปัญหาและเหตุปัจจยัของปัญหา
การบริหารจดัการของกลุ่มวสิาหกิจชุมชนน ้าด่ืม ชุมชนบา้นสันดอนแกว้ และ 3) พฒันา
ประสิทธิภาพการบริหารจดัการกลุ่มวสิาหกิจชุมชนน ้าด่ืม ชุมชนบา้นสันดอนแกว้ แบบมีส่วนร่วม 
โดยใชก้ระบวนการวจิยัเชิงปฏิบติัการแบบมีส่วนร่วม การศึกษาวจิยั เร่ิมตั้งแต่การศึกษาบริบท
ชุมชน บริบทกลุ่ม จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค โดยใชก้ารวเิคราะห์ดว้ยเทคนิคการวเิคราะห์ 
สภาวะแวดลอ้ม (SWOT) เพื่อหาแนวทางและขอ้ตกลงร่วมกนัในการพฒันาประสิทธิภาพ 
การบริหารจดัการ ภายใตแ้ผนการด าเนินการ ศึกษาคน้ควา้อยา่งเป็นขั้นตอน โดยสามารถสรุป 
ความตอ้งการขั้นตน้ เพื่อท่ีจะพฒันาประสิทธิภาพในการบริหารจดัการ ประกอบดว้ย 3 เร่ือง คือ  
1) ความตอ้งการท่ีจะทราบตน้ทุนในการผลิตท่ีแทจ้ริงเพื่อ ประกอบการตดัสินใจในเร่ือง 
การก าหนดราคาขาย เป็นการพฒันาประสิทธิภาพในการบริหารจดัการดา้นการเงิน จึงเห็นวา่  
ควรใหค้วามส าคญักบักระบวนการบริหารการเงิน การบญัชี 2) ความตอ้งการท่ีจะปรับปรุงระบบ
บญัชี และสมุดบญัชีท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั เป็นการพฒันาประสิทธิภาพในการบริหารจดัการ 
ดา้นการเงิน ซ่ึงควรใหค้วามส าคญักบัการฝึกอบรมใหผู้ป้ระกอบการวสิาหกิจชุมชน มีความรู้
เก่ียวกบัการบริหารจดัการดา้นบญัชีและการเงิน และ 3) ความตอ้งการท่ีจะเพิ่มลงัแบบฝาเกลียว 
เพื่อใชก้ าลงัการผลิตท่ีเหลืออยูใ่หม้ากท่ีสุด ทีมวจิยัไดร่้วมหารือกบัทางกลุ่มแบบมีส่วนร่วม  
โดยพิจารณาถึงความคุม้ค่ากบัการลงทุน ในส่วนของการวางระบบบญัชี ทีมวิจยัร่วมกบัสมาชิก 
ตกลงท่ีจะปรับปรุงสมุดบญัชีท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั โดยเพิ่มกิจกรรมควบคุมท่ีส าคญั 4 ประการ คือ  
1) มีการแบ่งแยกหนา้ท่ีอยา่งเพียงพอ 2) มีเอกสารและบนัทึกทางการบญัชีอยา่งถูกตอ้งเหมาะสม  
3) มีการควบคุมสินทรัพยแ์ละบนัทึกทางการบญัชีใหป้ลอดภยั จากการน าไปใชใ้นทางไม่ถูกตอ้ง 
และ 4) มีการตรวจสอบเป็นอิสระ และตอ้งมีการระดมทุนจากชาวบา้นหรือข้ึนราคาน ้าด่ืม ทั้งน้ี 
ตอ้งท าเป็นมติและเขา้ท่ีประชุมหมู่บา้นต่อไป 

 ภูวนารถ ถาวรศิริ และวโิรจน์ เจษฎาลกัษณ์ (2558) ศึกษากลยทุธ์การปรับตวั 
เพื่อความอยูร่อดของผูป้ระกอบการธุรกิจน ้าด่ืมทอ้งถ่ินในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดักาญจนบุรี   

การวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) เพื่อศึกษาการด าเนินธุรกิจของผูป้ระกอบการธุรกิจน ้าด่ืม
ทอ้งถ่ินในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดักาญจนบุรี 2) เพื่อศึกษาการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มทางการตลาด
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ของผูป้ระกอบการธุรกิจน ้าด่ืมทอ้งถ่ิน 3) เพื่อศึกษากลยทุธ์ในการปรับตวัเพื่อความอยูร่อด 
ของผูป้ระกอบการธุรกิจน ้าด่ืมทอ้งถ่ินในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดักาญจนบุรี เป็นการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลโดยวธีิการสัมภาษณ์เชิงลึกจากการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง ผลการศึกษาดงัน้ี  
1) การด าเนินธุรกิจของผูป้ระกอบการธุรกิจน ้าด่ืมทอ้งถ่ิน พบวา่ เป็นการบริหารจดัการ 
แบบครอบครัว โดยอาศยัคนในครอบครัวเป็นผูด้  าเนินธุรกิจในส่วนงานต่าง ๆ และจดัจา้งลูกจา้ง
เพื่อเขา้มาท าหนา้ท่ีในส่วนของการผลิตและการขนส่ง และใหค้่าตอบแทนตามท่ีรัฐบาลไดก้ าหนด
ค่าแรงขั้นต ่าเอาไว ้โดยแหล่งท่ีตั้งของสถานประกอบการ จะเป็นแหล่งชุมชนท่ีเป็นท่ีพกัอาศยั 
ของผูป้ระกอบการ ลกัษณะการคา้จะเปิดควบคู่กบัการขายหนา้ร้านและควบคู่กบัธุรกิจคา้ส่งน ้าด่ืม
ประเภทอ่ืน ๆ 2) การศึกษาสภาพแวดลอ้มทางการตลาดของผูป้ระกอบการธุรกิจน ้าด่ืมทอ้งถ่ิน 
พบวา่ สามารถแบ่งออกเป็นในระดบัมหภาค ประกอบดว้ย ประชากรศาสตร์ เศรษฐกิจ สังคม 
และวฒันธรรม การเมืองและกฎหมาย และเทคโนโลย ีระดบัจุลภาค ประกอบดว้ย ดา้นคู่แข่ง  
ผูจ้ดัหาวตัถุดิบและผูบ้ริโภค ท่ีมีผลต่อการด าเนินธุรกิจและกลยทุธ์การปรับตวัเพื่อความอยูร่อด  
3) ศึกษากลยทุธ์ในการปรับตวัเพื่อความอยูร่อดของผูป้ระกอบการธุรกิจน ้าด่ืมทอ้งถ่ิน พบวา่ 
ผูป้ระกอบการไดใ้ชก้ลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 4P’s เป็นหวัใจหลกัของการด าเนินธุรกิจ  
กลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน การบริหารความสัมพนัธ์ และ 
ความรับผดิชอบต่อสังคมและส่ิงแวดลอ้ม เขา้มาใชค้วบคู่ไปกบักลยทุธ์ทางการตลาด สามารถ
ด าเนินธุรกิจใหมี้ความอยูร่อดของผูป้ระกอบการธุรกิจน ้าด่ืมทอ้งถ่ิน สามารถเขา้ถึงและครองใจ
ผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอยา่งดี 
 ธรา มะลยัจนัทร์ (2558) ไดศึ้กษาวจิยั เร่ือง แผนธุรกิจโรงน ้าแขง็หลอดปลอดสาร 
งานวจิยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคล และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคน ้าแขง็หลอดปลอดสาร และเพื่อน าไปใชใ้นการก าหนดแผน
ธุรกิจน ้าแขง็หลอดปลอดสาร ผลการศึกษาน้ีสามารถวเิคราะห์ไดว้า่ “น ้าแขง็” เป็นผลิตภณัฑท่ี์มี
ความส าคญัอยูคู่่กบัคนไทยมาเป็นเวลานาน ซ่ึงปัจจุบนัคนในประเทศไทยทุกเพศทุกวยั นิยมบริโภค
น ้าแขง็ เน่ืองจากประเทศไทยเป็นประเทศท่ีอยูโ่ซนร้อน การบริโภคน ้าแขง็จึงเป็นทางออกท่ีช่วย
คลายร้อนได ้ส่งผลใหค้วามตอ้งการการบริโภคน ้าแขง็ของคนไทยในยคุปัจจุบนัน้ี มีความจ าเป็น
อยา่งมาก โดยเฉพาะน ้าแขง็หลอดท่ีมกัจะใชใ้นการบริโภค โดยใส่ลงไปในเคร่ืองด่ืมต่าง ๆ เพื่อเพิ่ม
ความเยน็ใหน้ ้าท่ีด่ืม สามารถดบักระหาย คลายร้อนไดแ้ละใหค้วามสดช่ืน โดยเฉพาะในจงัหวดั
กาฬสินธ์ุ อ าเภอสหสัขนัธ์ ซ่ึงเป็นพื้นท่ีท่ียงัมีศกัยภาพและมีช่องวา่งทางการตลาดอีกมาก  
ประกอบกบั มีสถานท่ีท่ีพร้อมจะลงทุน ในอ าเภอสหสัขนัธ์ ปัจจุบนัมีอยู ่2 โรง ซ่ึงเป็นโรงน ้าแขง็
ขนาดเล็ก ขนาดกลาง ท่ีมีก าลงัผลิตนอ้ย ขนาด 5 ตนั และ 10 ตนั เรียงตามล าดบั แต่ไม่เพียงพอต่อ
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ความตอ้งการของผูบ้ริโภคโดยรวม โดยเฉพาะในช่วงเดือนมีนาคมถึงเมษายน ซ่ึงเป็นช่วงหนา้ร้อน 
ของปีได ้นอกจากน้ี โรงงานน ้าแขง็ทั้ง 2 แห่ง ยงัมีขอ้จ ากดัอ่ืน ๆ ท่ีไม่สามารถตอบสนอง 
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งทัว่ถึง เช่น ปัญหาดา้นการขนส่ง ปัญหาดา้นการผลิตท่ีไม่ได้
มาตรฐานและคุณภาพ จากท่ีกล่าวขา้งตน้ จึงสามารถสรุปไดว้า่ ในการลงทุนจดัตั้งธุรกิจโรงน ้าแขง็
ปลอดปลอดสารในพื้นท่ีอ าเภอสหสัขนัธ์ จงัหวดักาฬสินธ์ุ มีความน่าสนใจท่ีจะลงทุน 
 พิชชาณีย ์นารจรูญศรี (2558) ศึกษาวจิยัเร่ือง กลยทุธ์การสร้างความไดเ้ปรียบ 
ทางการแข่งขนัของผูป้ระกอบการร้านกาแฟสดขนาดเล็ก ในเขตอ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี 
การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) รูปแบบและลกัษณะธุรกิจร้านกาแฟสด 2) สภาพแวดลอ้ม
ทางการแข่งขนั และ 3) กลยทุธ์การแข่งขนัเพื่อความส าเร็จ ผลการศึกษา พบวา่ 1) ผูป้ระกอบการ 
มีแรงจูงใจในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟสดจากการสร้างอาชีพเสริม ใชค้วามรู้ ประสบการณ์เดิม
หรือจากความไม่ยุง่ยากซบัซอ้นของธุรกิจ โดยมีการพิจารณาเลือกพื้นท่ีด าเนินการจากจ านวนลูกคา้ 
จ  านวนคู่แข่ง ตน้ทุน ค่าเช่า และมีการจา้งพนกังานประจ าร้านโดยค านึงถึงขนาดธุรกิจและความ
เหมาะสม รวมทั้งการจดัฝึกอบรมพนกังานใหมี้ประสิทธิภาพ และรูปแบบการลงทุนส่วนใหญ่ 
เป็นแบบกิจการเจา้ของคนเดียว การเร่ิมตน้ธุรกิจในระยะแรกใชง้บประมาณลงทุนไม่มากนกั 
รูปแบบของสินคา้ท่ีใหบ้ริการจะมีกาแฟสด เคร่ืองด่ืมประเภทอ่ืน ขนมและอาหาร กลุ่มลูกคา้ 
จะมุ่งเนน้กลุ่มลูกคา้สัญจร แต่บางร้านจะมุ่งกลุ่มลูกคา้ท่ีมีความหลากหลาย 2) การประกอบกิจการ
ธุรกิจร้านกาแฟสด จากการวิจยั พบวา่ ผลกระทบท่ีเกิดจากสภาพแวดลอ้ม ไดแ้ก่ ดา้นคู่แข่งขนั 
และผูมี้ศกัยภาพเขา้ใหม่ สินคา้ทดแทน อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ และผูข้ายปัจจยัการผลิต  
3) ผูป้ระกอบการเลือกใชก้ลยทุธ์การแข่งขนัดว้ยการสร้างความแตกต่างทางดา้นสินคา้ การตกแต่ง
ร้าน การใหบ้ริการเสริมอ่ืน ๆ การสร้างโปรโมชัน่ มีการใชก้ลยทุธ์มุ่งตน้ทุนต ่า ในดา้นตน้ทุน
วตัถุดิบ และช่องทางการจ าหน่าย รวมไปถึงการมุ่งเนน้การบริการท่ีรวดเร็ว มีการเตรียมความพร้อม
ส าหรับการผลิต และการปรับตวัสินคา้ใหเ้ขา้กบัตลาดใหม่ ๆ เพื่อสร้างความพึงพอใจสูงสุดใหแ้ก่
ลูกคา้ ผลการศึกษา ขอ้สรุปและขอ้เสนอแนะของการศึกษาคร้ังน้ี สามารถน าไปใชเ้ป็นแนวทาง 
ในการประกอบธุรกิจร้านกาแฟสดขนาดเล็ก หรือธุรกิจท่ีมีความใกลเ้คียงกนัต่อไป 
 วญัวิริญจ ์แจง้พลอย (2559) ศึกษาวจิยัเร่ือง กลยทุธ์การสร้างความไดเ้ปรียบ 
ทางการแข่งขนัในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟ ของผูป้ระกอบการรายยอ่ย ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั
ราชบุรี การวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) รูปแบบและลกัษณะการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟ 
ของผูป้ระกอบการรายยอ่ย ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี 2) พฤติกรรมผูบ้ริโภคร้านกาแฟ 
3) กลยทุธ์การสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟของผูป้ระกอบการ
รายยอ่ย สรุปผลการศึกษา พบวา่ 1) ผูป้ระกอบการรายยอ่ย ส่วนใหญ่จะลงทุนท าธุรกิจกิจ 
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ดว้ยตนเอง มีเพียงรายเดียวท่ีลงทุนในรูปแบบของหุน้ส่วน สถานท่ีมีทั้งแบบการเช่าอาคารอิสระ
และการใชส้ถานท่ีของตนเอง มีพื้นท่ีนัง่ภายในร้านและบริเวณโดยรอบร้าน เนน้การจ าหน่ายกาแฟ 
และเคร่ืองด่ืมประเภทต่าง ๆ ควบคู่ไปกบัการจ าหน่ายอาหารหรือขนมอบ มีตราสินคา้เป็นของ
ตนเอง มีการบริหารจดัการในดา้นการจดัการดา้นทรัพยากรมนุษย ์การจดัการดา้นการเงิน  
การจดัการดา้นการผลิต และการจดัการดา้นการตลาด ซ่ึงผูป้ระกอบการน าปัจจยัส่วนประสม 
ทางการตลาด 4Ps มาใชใ้นการด าเนินธุรกิจ 2) ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ร้านกาแฟ โดยพิจารณาจากรูปแบบการตกแต่งและบรรยากาศของร้าน สถานท่ีตั้งร้าน คุณภาพ 
และรสชาติของผลิตภณัฑ ์และการบริการของพนกังานเป็นหลกั ผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือ 
มากท่ีสุดคือ กาแฟเยน็ ประเภทของผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือข้ึนอยูก่บัความชอบส่วนตวั 
และสูตรเฉพาะของแต่ละร้านท่ีมีรสชาติตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค 3) การด าเนินธุรกิจ 
ร้านกาแฟของผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ ไม่มีการสร้างความแตกต่างท่ีชดัเจน มีผูป้ระกอบการ 
เพียงรายเดียวท่ีน ากลยทุธ์การสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัมาใชใ้นการด าเนินธุรกิจ โดยใช้
กลยทุธ์การสร้างความแตกต่างในดา้นผลิตภณัฑ ์เทคโนโลย ีและภาพลกัษณ์ กลยทุธ์การเป็นผูน้ า 
 เขมวฒัน์ คุม้ภยั (2560) ไดศึ้กษาวจิยั เร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจ 
ในการซ้ือน ้าแขง็ใสเกาหลีบิงซู ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร วตัถุประสงคข์องงานวจิยั  
เพือ่ศึกษาอิทธิพลเชิงบวกของปัจจยัการรับรู้สุขภาพท่ีดี การประเมินสินคา้ ความคาดหวงั 
ของรสชาติ การใส่ใจดา้นสุขภาพทัว่ไป ขอ้มูลทางดา้นโภชนาการ คุณลกัษณะของสินคา้ ทศันคติ 
ท่ีมีต่อสินคา้เกาหลี และการมีส่วนร่วมในสถานการณ์ท่ีมีต่อความตั้งใจในการซ้ือน ้าแขง็ใสเกาหลี
บิงซู ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น 
เพศหญิง อายนุอ้ยกวา่ 25 ปี สถานภาพโสด การศึกษาระดบัปริญญาตรีรายได ้21,000-30,000 บาท  
ถา้เรียงตามล าดบัความส าคญัแลว้ พบวา่ มีปัจจยัการมีส่วนร่วมในสถานการณ์ทศันคติท่ีมีต่อสินคา้
เกาหลี คุณลกัษณะของสินคา้และการรับรู้สุขภาพท่ีดี มีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยของตวัพยากรณ์
เท่ากบั 0.202, 0.160, 0.157 และ 0.146 ตามล าดบั ท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจในการซ้ือ
น ้าแขง็ใสเกาหลีบิงซู ในกรุงเทพมหานคร ร้อยละ 41.5 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ดงันั้น 
ผูป้ระกอบการหรือนกัการตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑน์ ้าแข็งใสเกาหลีบิงซู ควรเนน้การมีส่วนร่วม 
ในสถานการณ์ ทศันคติท่ีมีต่อสินคา้เกาหลี คุณลกัษณะของสินคา้และการรับรู้สุขภาพท่ีดี 
ในการสร้างความตั้งใจในการซ้ือน ้าแขง็ใสเกาหลีบิงซูต่อผูบ้ริโภค 
 พงษจิ์รัฐ จึงนิธิเกียรติ และธรรมวมิล สุขเสริม (2560) การศึกษาวจิยัเร่ือง การตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑน์ ้าด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัมุกดาหาร การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์
เพื่อ 1) ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือน ้าด่ืมบรรจุขวดของผูบ้ริโภค ในเขต

3
9

7
6

2
6

6
0

6
6



 

B
U
U
 
i
T
h
e
s
i
s
 
5
9
7
1
0
0
7
0
 
i
n
d
e
p
e
n
d
e
n
t
 
s
t
u
d
y
 
/
 
r
e
c
v
:
 
2
0
1
2
2
5
6
1
 
1
0
:
1
3
:
1
8
 
/
 
s
e
q
:
 
4
4

 34 

อ าเภอเมือง จงัหวดัมุกดาหาร 2) ศึกษาปัจจยัเก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือน ้าด่ืม
บรรจุขวดของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัมุกดาหาร 3) ศึกษาปัจจยัทางสังคมท่ีมีผลต่อ 
การตดัสินใจเลือกซ้ือน ้าด่ืมบรรจุขวดของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัมุกดาหาร การศึกษา 
พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 21-25 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพ
พนกังาน/ ลูกจา้ง มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 12,501-15,000 บาท ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ เพศ
แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้าด่ืมบรรจุขวดในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัมุกดาหาร ไม่แตกต่าง
กนั ส่วนดา้นอาย ุระดบัการศึกษาสูงสุด อาชีพ รายไดท่ี้แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้าด่ืม
บรรจุขวดในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัมุกดาหาร แตกต่างกนั ส่วนปัจจยัเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่  
ตราสินคา้ของผลิตภณัฑ ์การก าหนดราคาของผลิตภณัฑ ์ขนาดของผลิตภณัฑ ์และสถานท่ีจดั
จ าหน่ายผลิตภณัฑ ์รวมทั้งปัจจยัทางสังคม ไดแ้ก่ กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะ  
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้าด่ืมบรรจุขวดในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัมุกดาหาร 
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บทที ่3 
วธีิด าเนินการวจิยั 

 
 การศึกษาวจิยัเร่ือง กลยทุธ์การสร้างความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนัของร้านแมก็ซ์
จ าหน่ายน ้าแขง็ ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี ผูว้จิยัก าหนดการศึกษาวจิยัเชิงคุณภาพ 
(Qualitative research) โดยใชก้ารสัมภาษณ์ ใชว้ธีิการสัมภาษณ์เชิงลึก  (In-depth interview) โดย
ศึกษาจากกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นลูกคา้อดีต ปัจจุบนั และอนาคต โดยเป็นผูป้ระกอบการรายยอ่ยท่ี
สั่งซ้ือน ้าแขง็เฉล่ียวนัละประมาณ 30 กิโลกรัม มีลกัษณะการประกอบการ 3 ประเภท ไดแ้ก่ ร้านขาย
ของทัว่ไป ร้านอาหาร และร้านเคร่ืองด่ืม ท่ีเลือกซ้ือน ้าแขง็ของร้านแมก็ซ์ ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา 
จงัหวดัชลบุรี ผูว้จิยัไดก้  าหนดวธีิด าเนินการตามรายละเอียด ดงัน้ี 
 

การก าหนดกลุ่มตัวอย่าง  
 กลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ ผูใ้หข้อ้มูลหลกั ในการสัมภาษณ์กลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นผูป้ระกอบการ 
รายยอ่ย ท่ีสั่งน ้าแขง็เฉล่ียวนัละประมาณ 30 กิโลกรัม โดยเป็นลูกคา้ในอดีต ปัจจุบนั และอนาคต 
ซ่ึงมีลกัษณะการประกอบการ 3 ประเภท ไดแ้ก่ ร้านขายของทัว่ไป ร้านอาหาร และร้านเคร่ืองด่ืม  
ท่ีเลือกซ้ือน ้าแขง็ของร้านแม็กซ์ ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี รวมจ านวนผูใ้ห้ขอ้มูลทั้งส้ิน 
18 คน ตามรายละเอียดดงัน้ี 
 1.  สัมภาษณ์ลูกคา้ท่ีเป็นผูป้ระกอบการรายยอ่ย ท่ีสั่งน ้าแข็งเฉล่ียวนัละประมาณ  
30 กิโลกรัม ในปัจจุบนั ตามลกัษณะการประกอบกิจการร้านขายของทัว่ไป ร้านอาหารและ 
ร้านเคร่ืองด่ืม ร้านละ 3 คน รวม 9 คน  
 2.  สัมภาษณ์ลูกคา้ท่ีเป็นผูป้ระกอบการรายยอ่ย ท่ีสั่งน ้าแข็งเฉล่ียวนัละประมาณ  
30 กิโลกรัม ในอดีต ตามลกัษณะการประกอบกิจการร้านขายของทัว่ไป ร้านอาหาร และ 
ร้านเคร่ืองด่ืม ร้านละ 2 คน รวม 6 คน  
 3.  สัมภาษณ์ท่ีเป็นผูป้ระกอบการรายยอ่ย ท่ีสั่งน ้าแขง็เฉล่ียวนัละประมาณ 30 กิโลกรัม
อนาคต ตามลกัษณะการประกอบกิจการร้านขายของทัว่ไป ร้านอาหารและร้านเคร่ืองด่ืม ร้านละ  
1 คน รวม 3 คน  
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เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 
 1.  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาไดแ้ก่แบบสัมภาษณ์ และการวเิคราะห์ SWOT  
 1.1  การสร้างเคร่ืองมือ โดยก าหนดประเด็นในการสัมภาษณ์ ดงัน้ี 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล ไดแ้ก่ แบบสัมภาษณ์ ท่ีแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ค  าถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้หส้ัมภาษณ์ ศึกษาเก่ียวกบั เพศ อาย ุ
การศึกษา ลกัษณะการประกอบการ และจ านวนปีท่ีเปิดกิจการ 
 ส่วนท่ี 2 ค าถามเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดของผูจ้  าหน่ายน ้าแขง็ แบ่งประเด็นท่ีใชใ้น
การสัมภาษณ์ 4 ดา้น ดงัน้ีดา้นผลิตภณัฑ/์บริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/  สถานท่ี 
และ ดา้นส่งเสริมการตลาด   
 1.2  การวเิคราะห์ SWOT Analysis แบ่งการวิเคราะห์ดงัน้ี ปัจจยัภายใน แบ่งได ้ 
2 ประการ คือ จุดแขง็ (S-Strengths) จุดอ่อน (W-Weaknesses) และปัจจยัภายนอก 2 ประการ คือ 
โอกาสทางสภาพแวดลอ้ม (O-Opportunities) และอุปสรรคทางสภาพแวดลอ้ม (T-Threats)  
ซ่ึงปัจจยัภายนอกขององคก์รมุ่งเนน้การแข่งขนั ดงัน้ี แรงกดดนัจากคู่แข่งขนัรายเดิม แรงกดดนั 
จากคู่แข่งขนัรายใหม่ แรงกดดนัของสินคา้ทดแทน แรงกดดนัจากอ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ 
  

การสร้างเคร่ืองมอื 
 ผูว้จิยัด าเนินการสร้างแบบสัมภาษณ์ โดยมีขั้นตอนในการสร้าง ดงัน้ี 
 ขั้นท่ี 1 ศึกษาคน้ควา้รายละเอียดต่าง ๆ จากเอกสารวชิาการ ทฤษฎีและงานวจิยัต่าง ๆ  
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาวจิยัเร่ือง กลยทุธ์การสร้างความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนัของร้านแมก็ซ์
จ าหน่ายน ้าแขง็ ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี    
 ขั้นท่ี 2 ตั้งค  าถามในการสัมภาษณ์ตามหวัขอ้ค าถามในการสัมภาษณ์ เพื่อใหไ้ด้
ผลการวจิยัท่ีตรงกบัวตัถุประสงคใ์นการศึกษา 
 ขั้นท่ี 3 น าค าถามในการสัมภาษณ์ท่ีสร้างข้ึนใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อตรวจสอบ 
ความถูกตอ้งของภาษาท่ีใชแ้ละน ามาปรับปรุงแกไ้ข 
  

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การเลอืกผู้ให้ข้อมูล  
 ใชว้ธีิการเลือกผูใ้หข้อ้มูลแบบเจาะจง (Purposive sampling) เพื่อให้เป็นไปตาม
วตัถุประสงคก์ารวจิยั โดยเก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมายผูใ้หข้อ้มูลหลกั  
ในการสัมภาษณ์กลุ่มลูกคา้อดีต ปัจจุบนั และอนาคต โดยเป็นผูป้ระกอบการรายยอ่ย ท่ีสั่งน ้าแขง็
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เฉล่ียวนัละประมาณ 30 กิโลกรัม มีลกัษณะการประกอบการ 3 ประเภท ไดแ้ก่ ร้านขายของทัว่ไป 
ร้านอาหารและร้านเคร่ืองด่ืม ท่ีเลือกซ้ือน ้าแขง็ของร้านแม็กซ์ ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี 
รวมจ านวนทั้งส้ิน 18 คน   
 การเกบ็รวบรวมข้อมูล  
 เพื่อศึกษากลยทุธ์การสร้างความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนัของร้านแมก็ซ์จ าหน่ายน ้าแขง็ 
ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี โดยแบ่งลกัษณะการแบ่งขอ้มูลเป็น 2 ลกัษณะ 
 1.  แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) ไดม้าจากขอ้มูลท่ีผูศึ้กษาไดจ้ากการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์และการวเิคราะห์ SWOT เพื่อใชใ้นการเก็บรวมรวมขอ้มูล ดงัน้ี 
 1.1  ศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและงานวจิยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อเป็นกรอบการศึกษาวจิยั
แลว้น ามาสร้างเป็นแบบสัมภาษณ์และการวเิคราะห์ SWOT เพื่อใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 1.2  ผูว้จิยัขอค าปรึกษาจากอาจารยท่ี์ปรึกษางานวิจยั เพื่อขอรับแนวทางในการท างาน
วจิยัโดยใชเ้คร่ืองมือแบบสัมภาษณ์ และการท า SWOT analysis 
 1.3  ผูว้จิยัน าแบบสัมภาษณ์เสนอต่อกรรมการจริยธรรมเพื่อตรวจสอบความถูกตอ้ง 
 1.4  ท  าการสัมภาษณ์โดยผูว้ิจยัไดข้อความร่วมมือจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีก าหนด 
แบบเจาะจงเป็นแนวทางในการวจิยั 
 1.5  การเก็บรวบรวมขอ้มูลภาคสนาม (Field data) โดยมีขั้นตอน ดงัน้ี 
 15.1  ผูว้จิยัเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชก้ารสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) 
แบบตวัต่อตวั ระหวา่งผูส้ัมภาษณ์และผูถู้กสัมภาษณ์ เพื่อเปิดเผยขอ้มูลท่ีส าคญัเก่ียวกบัความคิดเห็น
ส่วนตวัของผูถู้กสัมภาษณ์ ซ่ึงเป็นกลุ่มลูกคา้อดีต ปัจจุบนั และอนาคต โดยเป็นผูป้ระกอบการ 
รายยอ่ย ท่ีสั่งน ้าแขง็เฉล่ียวนัละประมาณ 30 กิโลกรัม มีลกัษณะการประกอบการ 3 ประเภท ไดแ้ก่ 
ร้านขายของทัว่ไป ร้านอาหาร และร้านเคร่ืองด่ืม ท่ีเลือกซ้ือน ้าแขง็ของร้านแมก็ซ์ ในเขตพื้นท่ี 
เมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี รวมจ านวนทั้งส้ิน 18 คน ซ่ึงผูว้ิจยัจะเป็นผูก้  าหนดเน้ือหาและโครงสร้าง
การสัมภาษณ์ โดยผูส้ัมภาษณ์พยายามหารายละเอียดเบ้ืองตน้เพื่อท าความเขา้ใจในตวัผูใ้หข้อ้มูล 
เป็นลกัษณะแบบไม่เป็นทางการ โดยก าหนดค าถามใหค้รอบคลุมและสอดคลอ้งกบัเร่ืองท่ีท าวจิยั 
 1.5.2  ก่อนเร่ิมท าการสัมภาษณ์ ผูว้จิยัไดแ้สดงถึงวตัถุประสงคข์องการสัมภาษณ์ 
โดยขออนุญาตในการจดบนัทึกระหวา่งการสัมภาษณ์ ผูว้ิจยัไดมี้ปฏิสัมพนัธ์แบบต่อหนา้กบัผูใ้ห้
สัมภาษณ์ เพื่อใหเ้กิดการแลกเปล่ียนและแสดงความคิดเห็นอยา่งอิสระ ทั้งน้ี ข้ึนอยูก่บัความร่วมมือ
ของผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
 1.5.3  ในขณะท่ีสัมภาษณ์ ผูว้จิยัจะใชก้ารจดบนัทึกสรุปสั้น ๆ เฉพาะประเด็น 
ท่ีส าคญั และเม่ือจบการสัมภาษณ์ จะท าการบนัทึกขอ้มูลอ่ืน ๆ เพิ่มเติมทนัที 
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 1.5.4  ผูว้จิยัยนืยนัความถูกตอ้งของขอ้มูล (Member checking) โดยน าขอ้มูลท่ีได้
จากการสัมภาษณ์ ดว้ยการจดบนัทึกอยา่งละเอียด น ากลบัไปผูถู้กสัมภาษณ์ยนืยนัความถูกตอ้ง 
ของขอ้มูล วา่มีความถูกตอ้งและเป็นจริง ตรงกบัความรู้สึกของผูถู้กสัมภาษณ์หรือไม่ 
  1.5.5  ขอ้มูลท่ีผา่นการตรวจสอบขอ้มูลแลว้ ผูว้จิยัจะน ามาตรวจสอบความถูกตอ้ง
ของขอ้มูลอีกคร้ัง ดว้ยการทบทวนคร้ังต่อคร้ัง เพื่อน ามาวิเคราะห์ สรุป และอภิปรายผลต่อไป  
 2.  แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) ท่ีไดม้าจากการศึกษาคน้ควา้จากต าราท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการท าวจิยั ขอ้มูลจากส่ืออิเล็กทรอนิกส์และส่ือส่ิงพิมพต่์าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อใช้
ประกอบการก าหนดกรอบแนวคิดในการวจิยั และใชอ้า้งอิงในการเขียนรายงานผลการวจิยัในคร้ังน้ี 
น าผลจากการสัมภาษณ์และร่วมกบัประสบการณ์ของผูว้จิยั ในการประกอบกิจการร้านน ้าแขง็ 
รวมถึงการศึกษาจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อใชใ้นการวิเคราะห์ตามเกณฑ ์
การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในและภายนอก จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎี จากเอกสาร 
และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ SWOT Analysis 
 

ประเด็นค าถาม 
 ค าถามเกีย่วกบัปัจจัยทางการตลาดของผู้จ าหน่ายน า้แข็ง  
 ในการซ้ือและใชบ้ริการร้านแมก็ซ์จ าหน่ายน ้าแขง็ ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี 
ดงัน้ี   
  1.  ความเห็นของลูกคา้ปัจจุบนั 
 1.1  ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรต่อน ้าแขง็ท่ีร้านแมก็ซ์ และท่านมีขอ้เสนอแนะให้ 
ร้านแมก็ซ์มีการปรับปรุงผลิตภณัฑอ์ยา่งไร  
 1.2  ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรต่อการก าหนดราคา และท่านมีขอ้เสนอแนะให้ 
ร้านแมก็ซ์ มีการปรับปรุงดา้นราคาอยา่งไร  
 1.3  ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรต่อกระบวนการจดัส่ง/ ท าเลท่ีตั้ง และท่านมี
ขอ้เสนอแนะให้ร้านแมก็ซ์มีการปรับปรุงดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายอยา่งไร  
 1.4  ท่านคิดวา่ร้านแมก็ซ์ ควรมีการปรับปรุงเร่ืองการโฆษณาประชาสัมพนัธ์อยา่งไร
ใหเ้พื่อสร้างการรับรู้เก่ียวกบัสินคา้    
 1.5  ท่านคิดวา่ร้านแมก็ซ์ ควรมีการปรับปรุงเร่ืองการส่งเสริมการขายอยา่งไร 
เพื่อสร้างแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้เพิ่มข้ึน 
 1.6  ท่านเคยมีผูป้ระกอบการน ้าแขง็อ่ืน ๆ มาติดต่อหรือไม่ ผูป้ระกอบการเหล่านั้น 
มีขอ้เสนออะไรบา้ง ในการจูงใจใหท้่านสั่งซ้ือสินคา้ 
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 1.7  เม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนัรายอ่ืน ๆ ท่านคิดวา่ร้านแมก็ซ์มีจุดเด่นและท่ีจุดตอ้ง
พฒันาอยา่งไร 
 1.8  ท่านคิดวา่ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัสภาพเศรษฐกิจ สังคม การเมือง กฎหมาย 
ส่ิงแวดลอ้ม และเทคโนโลยีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจในการใชบ้ริการอยา่งไร 
 1.9  ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม 
  2.  ความเห็นของลูกคา้ในอดีต 
 2.1  ปัจจยัท่ีเป็นสาเหตุใหท้่านไม่ซ้ือสินคา้จากร้านแมก็ซ์คืออะไร   
 2.2  ร้านน ้าแขง็ท่ีท่านสั่งสินคา้ในปัจจุบนัมีจุดเด่นอยา่งไร 
 2.3  ท่านมีขอ้เสนอแนะอยา่งไรหากร้านแมก็ซ์ตอ้งการให้ท่านกลบัมาเป็นลูกคา้  
 3.  ความเห็นของลูกคา้ในอนาคต 
 3.1  หากท่านตอ้งการเลือกใชบ้ริการร้านน ้าแขง็ ท่านมีความคาดหวงัอยา่งไร 
ต่อดา้นผลิตภณัฑ ์ 
 3.2  หากท่านตอ้งการเลือกใชบ้ริการร้านน ้าแขง็ ท่านมีความคาดหวงัอยา่งไร 
ต่อการก าหนดราคา 
 3.3  หากท่านตอ้งการเลือกใชบ้ริการร้านน ้าแขง็ ท่านมีการพิจารณาเร่ืองท าเลท่ีตั้ง 
ของร้านและกระบวนการในการจดัส่งอยา่งไร 
 3.4  หากท่านตอ้งการใชบ้ริการร้านน ้าแขง็ ท่านมีการหาขอ้มูลจากส่ือโฆษณา 
ไดอ้ยา่งไร 
 3.5  หากท่านตอ้งการใชบ้ริการร้านน ้าแขง็ ท่านคาดหวงัใหมี้การส่งเสริมการขาย
อยา่งไร 
 3.6  ท่านเคยมีผูป้ระกอบการน ้าแขง็อ่ืน ๆ มาติดต่อหรือไม่ ผูป้ระกอบการเหล่านั้น 
มีขอ้เสนออะไรบา้ง ในการจูงใจใหท้่านสั่งซ้ือสินคา้ 
 3.7  ท่านคิดวา่ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัสภาพเศรษฐกิจ สังคม การเมือง กฎหมาย 
ส่ิงแวดลอ้ม และเทคโนโลยีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจในการใชบ้ริการอยา่งไร 
 

การจัดท าข้อมูลและวเิคราะห์ข้อมูล 
 ผูว้จิยัไดจ้ดัท าขอ้มูลและวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพ ดว้ยแบบสัมภาษณ์โดยมีขั้นตอน 
ดงัน้ี 
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 1.  น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการถอดความกบัเคร่ืองบนัทึกเสียงและการบนัทึกภาคสนาม 
มาพิจารณาหลาย ๆ คร้ัง เพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจในภาพรวมของขอ้มูลท่ีไดแ้ละพิจารณาประเด็นท่ี
ส าคญั 
 2.  น าขอ้มูลท่ีไดก้ลบัมาอ่านพิจารณาอีกคร้ังอยา่งละเอียด จากนั้นจึงท าการตีความ 
พร้อมกบัท าการดึงขอ้ความหรือประโยคส าคญัท่ีเก่ียวขอ้งออกมา 
 3.  น าขอ้มูลท่ีเป็นขอ้ความหรือประโยคท่ีมีความหมายเหมือนกนัหรือใกลเ้คียงมาไว้
กลุ่มเดียวกนั เพื่อสร้างหวัขอ้สรุปและกลุ่มหวัขอ้สรุปแนวคิดในตวัขอ้มูล โดยมีรหสัขอ้มูลก ากบั 
ทุกขอ้ความหรือทุกประโยค จากนั้นจึงตั้งค  าส าคญั ซ่ึงจะจดัเป็นกลุ่มใหญ่ (Themes) และกลุ่มยอ่ย 
(Sub-theme) ท่ีอยูภ่ายใตค้วามหมายของกลุ่มใหญ่  
 4.  อธิบายปรากฏการณ์ท่ีเกิดข้ึนอยา่งละเอียดครบถว้น โดยเขียนใหมี้ความต่อเน่ือง 
และกลมกลืนกนัระหวา่งขอ้ความหรือประโยคของความหมายและหวัขอ้ต่าง ๆ ซ่ึงในขั้นตอนน้ี
ตอ้งพยายามตดัขอ้มูลหรือหวัขอ้ท่ีไม่จ  าเป็นออก 
 5.  ยกตวัอยา่งค าพดูประกอบค าหลกัส าคญัท่ีได ้เพื่อแสดงความชดัเจนของปรากฏการณ์
ท่ีเกิดข้ึน 
 6.  การวเิคราะห์ SWOT Analysis แบ่งการวิเคราะห์ ดงัน้ี  
 6.1  วเิคราะห์ร้านแมก็ซ์จ  าหน่ายน ้าแขง็ โดยวเิคราะห์ปัจจยัภายใน แบ่งได ้ 
2 ประการ คือ จุดแขง็ (S-strengths) จุดอ่อน (W-weaknesses) และปัจจยัภายนอก 2 ประการ คือ 
โอกาสทางสภาพแวดลอ้ม (O-opportunities) และอุปสรรคทางสภาพแวดลอ้ม (T-threats)  
 6.2  วเิคราะห์คู่แข่งขนัของร้านแมก็ซ์จ าหน่ายน ้าแขง็ ซ่ึงวิเคราะห์ปัจจยัภายนอก  
2 ประการ คือ โอกาสทางสภาพแวดลอ้ม (O-opportunities) และอุปสรรคสภาพแวดลอ้ม  
(T-threats) ดงัน้ี แรงกดดนัจากคู่แข่งขนัรายเดิม แรงกดดนัจากคู่แข่งขนัรายใหม่ แรงกดดนั 
ของสินคา้ทดแทน แรงกดดนัจากอ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ 
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บทที ่4 
ผลการวจิยั 

 
 การศึกษาวจิยัเร่ือง การบริหารการตลาดเพื่อเพิ่มศกัยภาพในการแข่งขนัธุรกิจ 
ของร้านแมก็ซ์จ าหน่ายน ้าแข็ง ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี โดยมีวธีิการด าเนินงานวจิยั 
โดยใชก้ารวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative research) ใชว้ธีิการสัมภาษณ์เชิงลึก (Qualitative research 
by in-depth interview) โดยท าการสัมภาษณ์จากกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ กลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นผูป้ระกอบการ
รายยอ่ย ท่ีสั่งน ้าแขง็เฉล่ียวนัละประมาณ 30 กิโลกรัม โดยเป็นลูกคา้ในอดีต ปัจจุบนั และอนาคต 
ซ่ึงมีลกัษณะการประกอบการ 3 ประเภท ไดแ้ก่ ร้านขายของทัว่ไป ร้านอาหาร และร้านเคร่ืองด่ืม  
ท่ีเลือกซ้ือน ้าแขง็ของร้านแม็กซ์ ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี รวมจ านวนผูใ้ห้ขอ้มูลทั้งส้ิน 
18 คน โดยผูว้ิจยัเป็นผูส้ัมภาษณ์ดว้ยตนเอง เม่ือสัมภาษณ์เสร็จ ผูว้จิยัน าขอ้มูลใหก้บัผูถู้กสัมภาษณ์
ยนืยนัความถูกตอ้งของขอ้มูล วา่มีความถูกตอ้งและเป็นจริง ตรงกบัความรู้สึกของผูถู้กสัมภาษณ์
หรือไม่ ขอ้มูลท่ีผา่นการตรวจสอบขอ้มูลแลว้ ผูว้ิจยัจะน ามาตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูล 
อีกคร้ังดว้ยการทบทวนคร้ังต่อคร้ัง เพื่อน ามาวเิคราะห์ขอ้มูล โดยการเรียบเรียงขอ้มูลและสรุปผล 
ท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์เชิงลึกตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั ผูท้  าการวิจยัไดก้ าหนดการวิเคราะห์ขอ้มูล 
ดงัน้ี 
 1.  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใหข้อ้มูลโดยการสัมภาษณ์ ศึกษา 
เก่ียวกบัเพศ อาย ุการศึกษา ลกัษณะการประกอบการ และจ านวนปีท่ีเปิดกิจการ 
 2.  ผลการวเิคราะห์ความคิดเห็นเก่ียวกบัการบริหารการตลาดของผูจ้  าหน่ายน ้าแขง็  
ของร้านแมก็ซ์ ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี แบ่งประเด็นท่ีใชใ้นการสัมภาษณ์ 4 ดา้น ดงัน้ี
ดา้นผลิตภณัฑ์/ บริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/ สถานท่ี และดา้นส่งเสริมการตลาด   
 3.  ผลการวเิคราะห์ SWOT Analysis แบ่งการวเิคราะห์ ดงัน้ี ปัจจยัภายใน แบ่งได ้ 
2 ประการ คือ จุดแขง็ (S-strengths) จุดอ่อน (W-weaknesses) และปัจจยัภายนอก 2 ประการ คือ 
โอกาสทางสภาพแวดลอ้ม (O-opportunities) และอุปสรรคทางสภาพแวดลอ้ม (T-threats) ซ่ึงปัจจยั
ภายนอกขององคก์รมุ่งเนน้การแข่งขนั ดงัน้ี แรงกดดนัจากคู่แข่งขนัรายเดิม แรงกดดนัจากคู่แข่งขนั
รายใหม่ แรงกดดนัของสินคา้ทดแทน แรงกดดนัจากอ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ 
 4.  แนวทางการปรับปรุงการบริหารการตลาด เพื่อเพิ่มศกัยภาพการแข่งขนัของร้านแมก็ซ์
จ  าหน่ายน ้าแขง็ ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี 
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ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่างทีใ่ห้ข้อมูลโดยการสัมภาษณ์  
 

ตารางท่ี 1  ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใหส้ัมภาษณ์  
 

คนที่ รายการ เพศ 
อายุ 
(ปี) 

ลกัษณะการประกอบการ 
จ านวนปี 

ทีเ่ปิดกจิการ (ปี) 
1 Customer 1 หญิง 40 ร้านคา้ขายของทัว่ไป (ของช า)   8 
2 Customer 2 หญิง 56 ร้านอาหาร 23 
3 Customer 3 หญิง 38 ร้านเคร่ืองด่ืม (กาแฟโบราณ)   5 
4 Customer 4 หญิง 36 ร้านเคร่ืองด่ืม (น ้าป่ัน)   2 
5 Customer 5 หญิง 38 ร้านเคร่ืองด่ืม (ชาไข่มุก)   3 
6 Customer 6 หญิง 51 ร้านเคร่ืองด่ืม(ไอศกรีมมะพร้าว)   5 
7 Customer 7 หญิง 56 ร้านอาหาร 11 
8 Customer 8 หญิง 23 ร้านอาหาร   1 
9 Customer 9 หญิง 44 ร้านอาหาร   7 

10 Customer 10 หญิง 54 ร้านคา้ขายของทัว่ไป 13 
11 Customer 11 ชาย 33 ร้านคา้ขายของทัว่ไป (ของช า) 33 
12 Customer 12 หญิง 48 ร้านเคร่ืองด่ืม (กาแฟ) 10 
13 Customer 13 ชาย 35 เคร่ืองด่ืม   2 
14 Customer 14 หญิง 60 ร้านอาหาร 10 
15 Customer 15 หญิง 35 ร้านอาหาร   2 
16 Customer 16 ชาย 31 ร้านขายของทัว่ไป (ของช า) 15 
17 Customer 17 หญิง 34 ร้านเคร่ืองด่ืม (กาแฟ)   8 
18 Customer 18 หญิง 41 ร้านอาหาร   3 

  
 จากการศึกษาขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้หส้ัมภาษณ์ ซ่ึงเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นผูป้ระกอบการ 
รายยอ่ย ท่ีสั่งน ้าแขง็เฉล่ียวนัละประมาณ 30 กิโลกรัม รวมจ านวนผูใ้หส้ัมภาษณ์รวมทั้งส้ิน 18 คน 
ซ่ึงเป็นกลุ่มลูกคา้ตามลกัษณะการประกอบกิจการร้านขายของทัว่ไป ร้านอาหาร และร้านเคร่ืองด่ืม 
ดงัน้ี 1) ลูกคา้ในปัจจุบนั ร้านละ 3 คน รวม 9 คน ไดแ้ก่ Customer 1 ถึง Customer 9 2) ลูกคา้ 
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ในอดีต ร้านละ 2 คน รวม 6 คน ไดแ้ก่ Customer 10 ถึง Customer 15 และ 3) ลูกคา้ในอนาคต  
ร้านละ 1 คน รวม 3 คน ไดแ้ก่ Customer 16 ถึง Customer 18 ซ่ึงอธิบายได ้ดงัน้ี 
 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ในปัจจุบนั จ านวนทั้งส้ิน 9 คน โดยทั้งหมดเป็นเพศหญิง อายุ
ตั้งแต่ 23-56 ปี  โดยเฉล่ียมีอาย ุ42 ปี ลกัษณะการประกอบการ เป็นร้านอาหารและร้านเคร่ืองด่ืม 
ประเภทกาแฟโบราณ น ้าป่ัน ชาไข่มุก และไอศกรีมมะพร้าว รวม 8 คน และเป็นร้านคา้ขายของ
ทัว่ไป (ของช า) 1 คน และจ านวนปีท่ีเปิดกิจการ ตั้งแต่ 1-23 ปี โดยเฉล่ีย 7 ปี 
 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ในอดีต จ านวนทั้งส้ิน 6 คน ส่วนใหญ่เป็นหญิง จ านวน 4 คน 
และเป็นชาย จ านวน 2 คน อายตุั้งแต่ 33-60 ปี โดยเฉล่ียมีอาย ุ44 ปี ลกัษณะการประการ เป็นร้านคา้
ขายของทัว่ไป ร้านเคร่ืองด่ืมและร้านอาหาร ประเภทละ 2 คน และจ านวนปีท่ีเปิดกิจการ ตั้งแต่  
2-33 ปี โดยเฉล่ีย 12 ปี 
 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ในอนาคต จ านวนทั้งส้ิน 3 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน  
2 คน และเป็นชาย จ านวน 1 คน อายตุั้งแต่ 31-41 ปี โดยเฉล่ียมีอาย ุ35 ปี โดยเป็นร้านคา้ขายของ
ทัว่ไป ร้านเคร่ืองด่ืม และร้านอาหาร ประเภทละ 1 คน และจ านวนปีท่ีเปิดกิจการ ตั้งแต่ 3-15 ปี  
โดยเฉล่ีย 9 ปี 
  

ผลการวเิคราะห์ความคดิเห็นเกีย่วกบัการบริหารการตลาดของผู้จ าหน่ายน า้แขง็ของ 
ร้านแมก็ซ์ จ าหน่ายน า้แขง็ ในเขตพืน้ทีเ่มอืงพทัยา จังหวดัชลบุรี  
 

ตารางท่ี 2  ความคิดเห็นดา้นการปรับปรุงผลิตภณัฑ์ของผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ในปัจจุบนั 
 

Customer 
คนที่ 

ข้อเสนอแนะ/ การปรับปรุงด้านผลติภัณฑ์ 

1 ผลิตภณัฑท่ี์จ าหน่ายมีคุณภาพ 
2 น ้าแขง็กอ้นท่ีมาส่งในแต่ละวนัมีขนาดเล็ก หรือใหญ่ไม่เท่ากนั ซ่ึงไดรั้บทราบ

เหตุผลวา่ โรงงานท่ีผลิตน ้าแขง็จดัส่งน ้าแขง็ท่ีไม่มีคุณภาพมาให ้และไดรั้บทราบ
วา่ไดมี้การแจง้ไปท่ีโรงงานใหด้ าเนินการปรับปรุง 

3 จ าหน่ายน ้าแขง็ท่ีมีคุณภาพ และมีขอ้เสนอแนะท่ีควรปรับปรุง คือ อยากใหป้ริมาณ
น ้าแขง็เตม็ถุง เน่ืองจากระยะเวลาท่ีเดินทางจดัส่งนาน น ้าแขง็จึงละลาย 
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ตารางท่ี 2  (ต่อ) 
 

Customer 
คนที่ 

ข้อเสนอแนะ/ การปรับปรุงด้านผลติภัณฑ์ 

4 จ าหน่ายน ้าแขง็ท่ีมีคุณภาพและสะอาด รวมถึงน ้าแขง็ไม่ละเอียดจนเกินไป  
จึงเหมาะส าหรับการใชข้ายน ้ าป่ัน เพราะใหบ้ริการโม่น ้าแขง็หลอด จึงมัน่ใจ 
ในความสะอาดของน ้าแขง็ และขอ้ปรับปรุง คือ ควรจดัส่งใหเ้ร็ว เพราะอากาศ
ร้อนท าใหน้ ้าแขง็ละลายเร็ว จึงไดจ้  านวนน ้าแขง็ท่ีนอ้ยลง 

5 จ าหน่ายน ้าแขง็ท่ีมีคุณภาพและสะอาด ควรปรับปรุง การควบคุมอุณหภูมิน ้าแขง็
ไม่ใหล้ะลายเร็ว เพราะมกัพบปัญหาน ้าแขง็ละลาย และมีน ้าขงัในถุงจ านวนมาก 

6 ใหร้้านแมก็ซ์คงรักษาคุณภาพมาตรฐานเช่นเดิม 
7 จ าหน่ายน ้าแขง็ท่ีมีคุณภาพ แต่มีขอ้บกพร่อง คือ น ้าแขง็ละลายเร็ว ไดรั้บไม่เตม็ถุง 
8 น ้าแขง็ท่ีบรรจุในถุงบางคร้ังมีการฉีกขาด ท าใหฝุ้่ นเขา้ไปในถุง ส่งผลใหน้ ้าแขง็ 

ไม่สะอาด จึงควรแกไ้ขอยา่งมาก 
9 ผลิตภณัฑท่ี์จ าหน่ายมีคุณภาพดี จึงไม่มีขอ้เสนอใหป้รับปรุง 

 
 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ในปัจจุบนั จ านวน 9 คน มีขอ้เสนอแนะหรือการปรับปรุง
ผลิตภณัฑข์องผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ในอดีต โดยส่วนใหญ่ เห็นวา่ จ  าหน่ายน ้าแขง็ท่ีมีคุณภาพ 
และสะอาด แต่มีขอ้เสนอแนะส่วนใหญ่ ความวา่ การควบคุมการละลายน ้าแขง็ยงัไม่ดี ท าใหน้ ้าแขง็
ละลายไปมาก ไม่เตม็ถุง ซ่ึงอาจเกิดจากการใชร้ะยะเวลาการจดัส่งหลายแห่งกวา่จะถึงรายสุดทา้ย 
ผนวกกบัอากาศร้อนจดั ท าใหน้ ้าแขง็ละลายเร็ว และมีความเห็นบางส่วนใหค้วามเห็นวา่ น ้าแขง็
กอ้นท่ีมาส่งในแต่ละวนัมีขนาดเล็กหรือใหญ่ไม่เท่ากนั ดงันั้น จึงเสนอแนะใหป้รับปรุง เร่ือง 
การควบคุมอุณหภูมิน ้าแขง็ใหล้ะลายชา้ลง และควรรักษาคุณภาพของบรรจุภณัฑใ์หค้งเดิม  
เพื่อปกป้องคุณภาพน ้าแขง็ใหส้ะอาดและอยูใ่นบรรจุภณัฑท่ี์ปิดมิดชิด 
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ตารางท่ี 3  ความคิดเห็นดา้นการก าหนดราคาของผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ในปัจจุบนั 
  

Customer 
คนที่ 

ข้อเสนอแนะ/ การก าหนดราคา 

1 จ าหน่ายราคาเทียบเท่ากบัราคาทอ้งตลาด 
2 ราคาน ้าแขง็ปรับข้ึน อาจจะเป็นเพราะค่าครองชีพสูงข้ึน แต่ราคาของน ้าแขง็ 

ท่ีร้านแมก็ซ์ เป็นราคาเทียบเท่ากบัราคาทอ้งตลาด  
3 จ าหน่ายราคาเทียบเท่ากบัราคาทอ้งตลาด แต่หากลดราคาลง ลูกคา้ก็จะได้

ผลประโยชน์ แต่อยา่งไรก็ตาม ราคาไม่สามารถท าใหป้ริมาณการสั่งซ้ือเพิ่มข้ึน 
4 จ าหน่ายราคาเทียบเท่ากบัราคาทอ้งตลาด 
5 จ าหน่ายราคาเทียบเท่ากบัราคาทอ้งตลาด แต่หากลดราคาลง ลูกคา้ก็จะสามารถ  

ลดตน้ทุนให้นอ้ยลงได ้
6 ตอ้งการใหล้ดราคาลง เน่ืองจากสั่งซ้ือน ้าแขง็ปริมาณมาก 
7 จ าหน่ายราคาเทียบเท่ากบัราคาทอ้งตลาด 
8 จ าหน่ายราคาเทียบเท่ากบัราคาทอ้งตลาด 
9 จ าหน่ายราคาเทียบเท่ากบัราคาทอ้งตลาด 

 
 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ในปัจจุบนั จ านวนทั้งส้ิน 9 คน มีขอ้เสนอแนะส่วนใหญ่วา่  
จ  าหน่ายราคาเทียบเท่ากบัราคาทอ้งตลาด แต่หากปรับลดราคาลง จะท าใหลู้กคา้ไดป้ระโยชน์  
ซ่ึงการลดราคาดงักล่าว ไม่ท าใหลู้กคา้สั่งซ้ือน ้าแขง็ปริมาณมากข้ึน 
 

ตารางท่ี 4  ความคิดเห็นดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ในปัจจุบนั 
 

Customer 
คนที่ 

ข้อเสนอแนะ/ การปรับปรุงด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

1 เป็นร้านท่ีอยูใ่กลท่ี้สุด จึงสั่งสินคา้เป็นประจ า เพราะเม่ือสั่งสินคา้สามารถจดัส่ง 
ไดอ้ยา่งรวดเร็ว จึงถือวา่เป็นโอกาสในการขายสินคา้ของร้านแมก็ซ์ไดม้ากข้ึน  
และสามารถตอบสนองความตอ้งการลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
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ตารางท่ี 4  (ต่อ) 
 

Customer 
คนที่ 

ข้อเสนอแนะ/ การปรับปรุงด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

2 เป็นร้านท่ีอยูใ่กลท่ี้สุด และอยากใหร้้านแมก็ซ์ขยายสาขาไปอยูใ่นพื้นท่ีต่าง ๆ 
เช่นกนั เพราะมีเพื่อนและญาติท่ีอยูท่ี่อ่ืนจะยนิดีแนะน าให้ รวมถึงจะมีลูกคา้ 
ท่ีสนใจติดต่อใชบ้ริการเพิ่มมากข้ึน ส่วนขอ้แกไ้ขปรับปรุง คือ ควรก าหนดจ านวน
ลูกคา้ท่ีจะจดัส่งในแต่ละเท่ียว เพื่อไม่ใหใ้ชเ้วลานานกวา่จะถึงลูกคา้ท่ีจดัส่ง 
รายสุดทา้ย เพราะน ้าแขง็อาจละลายไปเยอะ 

3 ส่งน ้าแขง็ไดร้วดเร็ว เน่ืองจากมีรถขนาดเล็ก (ซาเลง้) ไวบ้ริการจดัส่ง ดงันั้น 
จึงทยอยสั่งและจดัส่งไดต้ามท่ีตอ้งการ ขอ้ดี คือ อยูใ่นท าเลท่ีตั้งท่ีเหมาะสม อยูใ่กล้
กบัลูกคา้ ร้านอยูใ่นต าแหน่งท่ีมีการสัญจรดี แต่ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุง คือ คุณภาพ 
และปริมาณน ้าแขง็ควรคงสภาพเดิม   

4 บริการจดัส่งน ้าแขง็ใหก้บัลูกคา้ ซ่ึงเร็วกวา่ท่ีลูกคา้ตอ้งไปซ้ือดว้ยตนเอง 
5 อยูใ่นท าเลท่ีตั้งท่ีเหมาะสม อยูใ่กลก้บัลูกคา้ ร้านอยูใ่นต าแหน่งท่ีมีการสัญจรดี  

ท าใหลู้กคา้ไดรั้บความสะดวก และสามารถทยอยสั่งและจดัส่งไดต้ามท่ีตอ้งการ   
6 ควรปรับเวลาการจดัส่งใหเ้ร็วกวา่เดิม จากปกติส่งเวลา 6 โมงเชา้ ควรใหบ้ริการ

จดัส่งใหเ้ร็วข้ึน เพื่อใหลู้กคา้เตรียมของและจ าหน่ายสินคา้ไดเ้ร็วข้ึน 
7 อยูใ่กลก้บัลูกคา้ ท าใหลู้กคา้ไดรั้บความสะดวกและรวดเร็ว สามารถจดัส่งไดท้นัที

ท่ีลูกคา้สั่ง    
8 ตั้งร้านอยูใ่นท าเลท่ีดี ท าใหลู้กคา้ไดรั้บความสะดวกและรวดเร็ว สามารถจดัส่ง 

ไดท้นัทีท่ีลูกคา้สั่ง    
9 อยูใ่กลก้บัลูกคา้ ท าใหไ้ดรั้บความสะดวกในการสั่งซ้ือ พนกังานจึงจดัส่งสินคา้ 

ไดร้วดเร็ว ทนักบัความตอ้งการ  
 

 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ในปัจจุบนั จ านวนทั้งส้ิน 9 คน ส่วนใหญ่เห็นวา่กระบวนการ
จดัส่ง/ ท าเลท่ีตั้ง ขอ้เสนอแนะ/ ปรับปรุงดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ความวา่ ร้านแมก็ซ์ เป็นร้าน 
ท่ีมีท าเลท่ีตั้งท่ีเหมาะสม อยูใ่กลก้บัลูกคา้ ร้านอยูใ่นต าแหน่งท่ีมีการสัญจรดีลูกคา้ จึงสั่งซ้ือน ้าแขง็ 
และจดัส่งไดท้นัที จึงสามารถตอบสนองความตอ้งการลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว ส่วนใหญ่มี
ขอ้เสนอแนะใหห้าวธีิควบคุมการละลายน ้าแขง็ใหดี้ข้ึน เช่น การเพิ่มความรวดเร็วในการจดัส่ง  
เพื่อลดการละลายน ้าแขง็ให้นอ้ยลงได ้นอกจากนั้นยงัมีความคิดเห็น 1 คน ใหค้วามเห็นวา่  
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ร้านแมก็ซ์ควรขยายสาขาไปอยูใ่นพื้นท่ีต่าง ๆ จะไดเ้พิ่มจ านวนลูกคา้ได ้
 

ตารางท่ี 5  ความคิดเห็นดา้นการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ของผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ในปัจจุบนั 
 

Customer 
คนที่ 

การปรับปรุงการโฆษณาประชาสัมพนัธ์เพือ่สร้างการรับรู้เกีย่วกบัสินค้า 

1 ร้านแมก็ซ์ควรระบุรายละเอียดหรือจดัท าป้ายจ าหน่ายน ้าแขง็ไวท่ี้รถท่ีจดัส่งน ้าแขง็ 
เพื่อใหผู้ค้นสามารถมองเห็นและรับรู้ไดอ้ยา่งชดัเจน ควรเพิ่มการโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ หรือสั่งสินคา้ผา่นช่องทางไลน์ (Line) ใหก้บัลูกคา้ท่ีเป็นเพื่อน
ในไลน์กบัร้านแมก็ซ์ เพื่อประหยดัค่าใชจ่้ายในการโทรสั่งสินคา้ 

2 ไม่เคยเห็นร้านแมก็ซ์โฆษณาขายสินคา้ แต่ก็ตอ้งการใหมี้การโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ 
เพราะจะท าใหผู้ส้นใจซ้ือไดรั้บรู้เพิ่มมากข้ึน 

3 ควรเลือกใชช่้องทางการส่ือสารผา่น Line หรือ Facebook  ซ่ึงไดท้ั้งโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์และการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้  เพื่อใหส้ะดวกในการติดต่อ และมี
โอกาสไดรั้บลูกคา้ใหม่เพิ่มข้ึนง่าย  

4 ควรปรับปรุงเร่ืองป้ายช่ือร้าน หรือเพิ่มขนาดของบา้ยใหเ้ห็นชดัเจนข้ึน และควรมี
เบอร์โทรติดท่ีรถส่งน ้าแขง็ เพื่อใหลู้กคา้คนอ่ืน ๆ สามารถติดต่อหรือสั่งน ้าแขง็ได ้
ท าใหมี้ลูกคา้เพิ่มข้ึน  

5 ไม่จ  าเป็นตอ้งประชาสัมพนัธ์ เน่ืองจากร้านอยูใ่นท าเลท่ีดี แต่ควรมีป้ายโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ท่ีหนา้ร้าน เพื่อใหลู้กคา้ท่ีสัญจรไปมาผา่นร้าน สามารถมองเห็นชดั  

6 ไม่เคยไดรั้บขอ้มูลข่าวสารใด ๆ จากร้านแมก็ซ์ จึงไม่มีขอ้เสนอ 
7 ไม่มีความเห็น แต่ท่ีเลือกซ้ือกบัร้านแมก็ซ์ เพราะเห็นป้ายหนา้ร้าน จึงสั่งซ้ือ 

ตั้งแต่แรก และยงัคงเลือกซ้ือต่อ ๆ ไป 
8 ไม่เคยไดรั้บขอ้มูลข่าวสารใด ๆ จากร้านแมก็ซ์ แต่เน่ืองจากอยูใ่นท าเลท่ีมีคน

สัญจรไปมา ดงันั้น ควรจดัท าป้ายช่ือร้านให้เห็นชดัเจน เพื่อใหลู้กคา้คนอ่ืน ๆ 
สามารถติดต่อหรือสั่งน ้าแขง็ได ้ท าใหมี้ลูกคา้เพิ่มข้ึน 

9 เสนอใหมี้การโฆษณาผา่นทางวทิย ุซ่ึงอาจจะท าใหมี้ลูกคา้หรือผูท่ี้ตอ้งการใช้
บริการเพิ่มข้ึน 
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 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ในปัจจุบนั จ านวนทั้งส้ิน 9 คน ส่วนใหญ่เห็นวา่ การปรับปรุง
การโฆษณาประชาสัมพนัธ์เพื่อสร้างการรับรู้เก่ียวกบัสินคา้ ความวา่ ควรปรับปรุงเร่ืองป้ายช่ือร้าน 
หรือเพิ่มขนาดของป้ายใหเ้ห็นชดัเจนข้ึน หรือระบุรายละเอียดหรือจดัท าป้ายจ าหน่ายน ้ าแขง็ไวท่ี้รถ
ท่ีจดัส่งน ้าแขง็ เพื่อใหผู้ค้นสามารถมองเห็นและรับรู้ไดอ้ยา่งชดัเจน และบางส่วนใหค้วามเห็น
หลากหลาย ดงัน้ี ควรเพิ่มการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ หรือสั่งสินคา้ผา่นช่องทาง ไลน์ (Line) หรือ 
Facebook ใหก้บัลูกคา้ท่ีเป็นเพื่อนใน Line และ Facebook สามารถติดต่อกบัร้านแมก็ซ์ ไดง่้ายข้ึน 
และยงัประหยดัค่าใชจ่้ายในการโทรสั่งสินคา้ เพื่อความสะดวกในการติดต่อ และควรโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือวทิย ุเพื่อสร้างโอกาสไดรั้บลูกคา้ใหม่เพิ่มข้ึนง่าย  
 

ตารางท่ี 6  ความคิดเห็นดา้นปรับปรุงการส่งเสริมการขายของลูกคา้ในปัจจุบนั 
 

Customer 
คนที่ 

การปรับปรุงการส่งเสริมการขายเพือ่สร้างแรงจูงใจในการซ้ือ 

1 ควรใหส่้วนลดในกรณีท่ีลูกคา้สั่งน ้าแขง็ในปริมาณเยอะตามก าหนด เช่น ซ้ือ 10 ถุง 
แถม 1 ถุง เป็นตน้ 

2 ไม่จ  าเป็นตอ้งส่งเสริมการขาย แต่ตอ้งการมุ่งเนน้การบริการจดัส่งท่ีรวดเร็ว  
ซ่ึงสามารถจูงใจใหลู้กคา้ใชบ้ริการไดม้าก 

3 ควรจดัของสมนาคุณใหก้บัลูกคา้ในช่วงวนัส าคญั หรือเทศกาลต่าง ๆ  
4 ควรมีของขวญัหรือของแจกใหก้บัลูกคา้ในช่วงเทศกาลต่าง ๆ เพื่อสร้างความรู้สึก

ท่ีดี หรือรู้สึกผกูพนัต่อกนัมากข้ึน 
5 ควรลดราคาใหลู้กคา้ในช่วงเทศกาล หรือหากลูกคา้สั่งน ้าแขง็ปริมาณมาก/ มียอด

ซ้ือน ้าแขง็สะสมรายเดือนจ านวนท่ีก าหนด จะไดรั้บส่วนลดหรือของแถม  
6 ควรเพิ่มจ านวนถงัท่ีใหลู้กคา้ยมืมากข้ึน และสามารถถงัท่ีใหย้มื ถา้หากถงัเก่าช ารุด 

เพื่อรักษาคุณภาพของน ้าแขง็ไดดี้ข้ึน   
7 ไม่วา่จะมีการส่งเสริมการขายหรือไม่ ก็ยงัสั่งน ้าแขง็เท่าเดิม 
8 ควรจดัใหมี้ถงัน ้าแขง็ใหย้มืเพิ่มข้ึน และหากถงัน ้าแขง็ช ารุดควรเปล่ียนใหลู้กคา้  

จะท าใหลู้กคา้พึงพอใจต่อการบริการไดม้ากข้ึน 
9 ควรจดัใหมี้ถงัน ้าแขง็ใหย้มืเพิ่มข้ึน เพราะจะท าใหไ้ดลู้กคา้ท่ีมีจ  านวนเพิ่มข้ึน 
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 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ในปัจจุบนั จ านวนทั้งส้ิน 9 คน ส่วนใหญ่เห็นวา่ การปรับปรุง
การส่งเสริมการขายเพื่อสร้างแรงจูงใจในการซ้ือ ความวา่ ควรจดัใหมี้ถงัน ้าแขง็ใหย้มืเพิ่มข้ึน และ
หากถงัน ้าแขง็ช ารุดควรเปล่ียนใหลู้กคา้ เพราะจะท าใหไ้ดลู้กคา้ท่ีมีจ  านวนเพิ่มข้ึน บางส่วนให้
ความเห็นวา่ ควรมีของสมนาคุณ ของขวญัหรือของแจกใหก้บัลูกคา้ในช่วงเทศกาลต่าง ๆ หรือ 
การใหส่้วนลดในกรณีท่ีลูกคา้สั่งน ้าแขง็ในปริมาณเยอะตามก าหนด เช่น ซ้ือ 10 ถุง แถม 1 ถุง  
เป็นตน้ เพื่อสร้างความรู้สึกท่ีดี หรือรู้สึกผกูพนัต่อกนัมากข้ึน แต่บางส่วนใหค้วามเห็นวา่  
ไม่จ  าเป็นตอ้งส่งเสริมการขาย แต่ตอ้งการมุ่งเนน้การบริการจดัส่งท่ีรวดเร็ว 
 

ตารางท่ี 7  ความคิดเห็นเก่ียวกบัผูป้ระกอบการน ้าแขง็อ่ืน ๆ ท่ีเคยมาติดต่อหรือใหข้อ้เสนอแนะ 
 

Customer 
คนที่ 

ประกอบการน า้แข็งอื่น ๆ ที่เคยมาติดต่อหรือให้ข้อเสนอในการจูงใจให้ส่ังซ้ือสินค้า 

1 ไม่มีผูป้ระกอบการรายอ่ืนมาติดต่อ  
2 เคยมีผูป้ระกอบการรายอ่ืนเขา้มาติดต่อ แต่ไดต้อบปฏิเสธไป เน่ืองจากไดรั้บ

บริการท่ีดีจากร้านแมก็ซ์ และอยูใ่กล ้จึงจดัส่งไดส้ะดวกรวดเร็วกวา่ร้านอ่ืน 
3 เคยมีผูป้ระกอบการรายอ่ืนเขา้มาติดต่อ แต่ไดป้ฏิเสธไป เน่ืองจากไม่ไดส้นใจท่ีจะ

ใชบ้ริการกบัเจา้อ่ืน 
4 เคยมีผูป้ระกอบการรายอ่ืนเขา้มาติดต่อ แต่ไดป้ฏิเสธไป เน่ืองจากมัน่ใจ 

ในการใหบ้ริการของร้านแม็กซ์ และไดรั้บความสะดวกในการสั่งสินคา้  
และการจดัส่ง ซ่ึงไม่เคยมีขอ้บกพร่อง แต่หากมีขอ้ผิดพลาด ก็สามารถใหแ้กไ้ขได ้

5 เคยมีผูป้ระกอบการรายอ่ืนเขา้มาติดต่อ โดยจะใหส่้วนลด แต่ไดป้ฏิเสธไป 
เน่ืองจากเกรงใจร้านแมก็ซ์ และการใชบ้ริการกบัร้านแมก็ซ์ไดรั้บความสะดวก 

6 ไม่มีผูป้ระกอบการรายอ่ืนมาติดต่อ แต่ยงัไงไม่คิดเปล่ียน เพราะไดรั้บบริการท่ีดี 
7 ไม่มีผูป้ระกอบการรายอ่ืนมาติดต่อ  
8 ไม่มีผูป้ระกอบการรายอ่ืนมาติดต่อ  
9 ไม่มีผูป้ระกอบการรายอ่ืนมาติดต่อ 

 
 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ในปัจจุบนั จ านวนทั้งส้ิน 9 คน ส่วนใหญ่เห็นวา่ ไม่มี
ผูป้ระกอบการน ้าแขง็อ่ืน ๆ เขา้มาติดต่อ และบางส่วนแสดงความเห็นวา่ มีผูป้ระกอบการรายอ่ืนเขา้
มาติดต่อ และใหข้อ้เสนอในการจูงใจใหส้ั่งซ้ือน ้าแขง็ แต่ไดป้ฏิเสธไป เพราะร้านแมก็ซ์น ้าแขง็
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บริการดี และอ านวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้ดีอยูแ่ลว้ และถึงแมว้า่เคยพบขอ้บกพร่อง ก็สามารถ
ใหค้  าแนะน าหรือช้ีแจงใหร้้านแมก็ซ์แกไ้ขได ้
 

ตารางท่ี 8  ความคิดเห็นเก่ียวกบัจุดเด่นและท่ีจุดท่ีตอ้งพฒันาของร้านแมก็ซ์  
 

Customer 
คนที่ 

จุดเด่นและทีจุ่ดด้อยทีต้่องพัฒนาของร้านแม็กซ์ 
โดยเปรียบเทยีบกบัคู่แข่งขันรายอืน่ ๆ 

1 สินคา้ของร้านแมก็ซ์ เป็นเช่นเดียวกบัสินคา้ของโรงน ้าแขง็ หรือผูจ้  าหน่าย 
รายอ่ืน ๆ แต่จุดเด่นของร้านแมก็ซ์ คือ อยูใ่กลก้บัลูกคา้และสามารถส่งไดเ้ร็ว หรือ
สามารถสั่งเพิ่มไดต้ลอดเวลาท่ีตอ้งการสินคา้ 

2 ร้านแมก็ซ์มีจุดเด่น คือ มีการจดัส่งสินคา้ดว้ยรถขนาดเล็ก (ซาเลง้) จึงสามารถสั่ง
และใหจ้ดัส่งสินคา้ไดห้ลายรอบ จุดท่ีตอ้งพฒันา คือ ควรคดัเลือกพนกังานท่ีพดู
ภาษาไทยได ้เพราะถา้เป็นต่างดา้วท่ีพดูภาษาไทยไม่ได ้จะเขา้ใจความหมายผดิ 

3 ในภาพรวมคลา้ยกบัผูจ้  าหน่ายรายอ่ืน ๆ ในส่วนของการพฒันา ตอ้งการใหส่้ง
น ้าแขง็ตรงเวลา และใหท้นักบัความตอ้งการในการใช ้ไม่ตอ้งรอนาน 

4 ไม่แสดงความคิดเห็น 
5 ควรพฒันาการควบคุมการละลายของน ้าแขง็ เพราะของท่ีอ่ืนจะมีการควบคุม 

การละลายน ้าแขง็ ท าใหน้ ้าแขง็ละลายนอ้ย ในขณะท่ีน ้าแขง็ของร้านแมก็ซ์ละลาย
เร็วกวา่จะส่งถึงลูกคา้  

6 ไม่ทราบการบริการของท่ีอ่ืน แต่ท่ีไดรั้บบริการจากร้านแม็กซ์ดีอยูแ่ลว้ 
7 ไม่ทราบการบริการของท่ีอ่ืน และท่ีผา่นมาไดรั้บการบริการจากร้านแมก็ซ์ดี  

เม่ือสั่งน ้าแขง็ จะสามารถจดัส่งไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
8 จุดเด่น คือ พนกังานใหบ้ริการและพดูจาดี และพนกังานยงัมีความเอาใจใส่ต่อ 

การบริการ มีการสอบถามความตอ้งการของลูกคา้อยูเ่สมอ  
9 จุดเด่น คือ ร้านแมก็ซ์มีท าเลท่ีตั้งท่ีดี สะดวกในการซ้ือสินคา้และใหบ้ริการลูกคา้ 

แต่ตอ้งการใหพ้ฒันาเร่ืองการใหบ้ริการยมืถงัน ้าแขง็ใหม้ากข้ึน 
 
 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ในปัจจุบนั จ านวนทั้งส้ิน 9 คน ส่วนใหญ่เห็นวา่ จุดเด่น  
ของร้านแมก็ซ์ คือ ท าเลท่ีตั้งท่ีดี สะดวกในการซ้ือสินคา้และใหบ้ริการลูกคา้ จึงท าใหจ้ดัส่งไดเ้ร็ว 
หรือสามารถสั่งเพิ่มไดต้ลอดเวลาท่ีตอ้งการสินคา้ และท่ีจุดท่ีตอ้งพฒันา บางส่วนใหค้วามเห็นวา่
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พนกังานพดูจาและบริการดี ขอ้ท่ีควรพฒันา คือ การควบคุมการละลายน ้าแขง็ใหดี้กวา่เดิม การส่ง
ใหเ้ร็วข้ึน การคดัเลือกพนกังานท่ีสามารถพดูภาษาไทยได ้และการใหบ้ริการยมืถงัน ้าแขง็ใหม้ากข้ึน 
 

ตารางท่ี 9  ความคิดเห็นเก่ียวกบัเหตุผลท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจในการใชบ้ริการ  
 

Customer 
คนที่ 

สภาพเศรษฐกจิ สังคม การเมือง กฎหมาย ส่ิงแวดล้อม และเทคโนโลยี 
ทีม่ีส่วนเกี่ยวข้องกบัการตัดสินใจในการใช้บริการ 

1 ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหรือใชบ้ริการน ้าแขง็  
2 ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหรือใชบ้ริการน ้าแขง็    
3 มีผลกระทบ เพราะหากเศรษฐกิจไม่ดี คนจะมีรายไดล้ดลง จะท าใหเ้กิดผลกระทบ

ต่อการใชบ้ริการของลูกคา้ท่ีลดลง ยอดขายลดลง ก็สั่งน ้าแขง็ลดลงดว้ย  
4 ควรพฒันาตราสินคา้หรือป้ายบอกช่ือร้าน โดยใหติ้ดช่ือร้านและเบอร์โทรของร้าน 

ไวท่ี้รถส่งน ้าแขง็ เพื่อใหลู้กคา้สามารถเห็นชดัเจนและดึงดูดใหลู้กคา้คนอ่ืน 
ท่ีสนใจสั่งน ้าแขง็ ท าใหมี้ลูกคา้เพิ่มข้ึนได ้ 

5 มีผลกระทบ เพราะหากเศรษฐกิจไม่ดีจะท าใหข้ายของไดน้อ้ยลง จึงตอ้งสั่งซ้ือ
น ้าแขง็ลดลง ส่วนเร่ืองอ่ืนไม่เห็นผลกระทบ 

6 การเมือง อาจส่งผลกระทบกบัเศรษฐกิจ แต่ไม่วา่จะอยา่งไร ยงัคงสั่งน ้าแขง็จ านวน
เท่าเดิม เน่ืองจากตอ้งใชน้ ้าแขง็ในการผลิตไอศกรีมทุกวนั 

7 มีผลกระทบ เพราะหากเศรษฐกิจไม่ดี จะท าใหข้ายของไดน้อ้ยลง และหากอยู่
ในช่วงฤดูฝน จะขายไดน้อ้ย ก็ตอ้งสั่งซ้ือน ้าแขง็ลดลง   

8 ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหรือใชบ้ริการน ้าแขง็  
9 มีผลอยา่งมาก อยา่งเช่นช่วงน้ีเศรษฐกิจไม่ดี ฝนตกบ่อย ขายของไม่ดี จึงสั่งน ้าแขง็

ลดลง  
 
 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ในปัจจุบนั จ านวนทั้งส้ิน 9 คน ส่วนใหญ่เห็นวา่ 
สภาพเศรษฐกิจ สังคม การเมือง กฎหมาย ส่ิงแวดลอ้ม และเทคโนโลย ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบั 
การตดัสินใจในการใชบ้ริการ ซ่ึงหากเศรษฐกิจไม่ดีหรือฝนตกบ่อย จะท าใหข้ายของไดน้อ้ยลง และ
ส่งผลต่อการสั่งน ้าแขง็นอ้ยลงเช่นกนั แต่บางส่วนก็ใหค้วามเห็นวา่ไม่มีผลกระทบต่อการสั่งน ้าแขง็ 
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ตารางท่ี 10  ความคิดเห็นเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมของผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ในปัจจุบนั 
 

Customer 
คนที่ 

ข้อเสนอแนะเพิม่เติม 

1 ไม่แสดงความเห็น 
2 ตอ้งการให้จ  าหน่ายสินคา้ประเภทอ่ืนเพิ่มเติม เช่น น ้าอดัลม น ้าด่ืม เพราะจะ

เลือกใชบ้ริการท่ีร้านแมก็ซ์เพียงแห่งเดียว 
3 ไม่แสดงความเห็น  
4 ไม่แสดงความเห็น 
5 พนกังานท่ีส่งน ้าแขง็วางสินคา้ไม่เป็นระเบียบ บอกหรือเตือนพนกังานก็ไม่ไดรั้บ

การแกไ้ข จึงเห็นวา่ควรแนะน าใหพ้นกังานแกไ้ขเร่ืองน้ี  
6 ไม่แสดงความเห็น  
7 ไม่แสดงความเห็น 
8 ไม่แสดงความเห็น 
9 ตอ้งการไดรั้บบริการเป็นเงินเช่ือบา้ง ในบางวนัท่ีขายของไดน้อ้ย  

 

 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ในปัจจุบนั จ านวนทั้งส้ิน 9 คน ส่วนใหญ่ไม่แสดงความเห็น 
ในขอ้เสนอแนะ แต่บางส่วนท่ีแสดงความเห็นแตกต่างกนั ทั้งตอ้งการให้ร้านแมก็ซ์เพิ่มสินคา้
จ าหน่ายเพิ่มเติม เช่น น ้าอดัลม น ้าด่ืม นอกจากนั้น ยงัเสนอแนะใหแ้นะน าพนกังานในการจดัวาง
สินคา้ใหเ้ป็นระเบียบ และขอเงินเช่ือในบางวนัท่ีจ  าหน่ายสินคา้ไดน้อ้ย 
 

ตารางท่ี 11  ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีเป็นสาเหตุใหไ้ม่ซ้ือสินคา้ต่อของลูกคา้ในอดีต 
 

Customer 
คนที่ 

ปัจจัยทีเ่ป็นสาเหตุให้ไม่ซ้ือสินค้าจากร้านแม็กซ์ต่อ 

10 เกิดจาก 2 สาเหตุ คือ 1) สั่งน ้าแขง็ไป แลว้พนกังานลืม หรือมาส่งชา้ หลายคร้ัง  
2) น ้าแขง็ละลายเร็ว ท าใหป้ริมาณน ้าแขง็ละลายและลดปริมาณลง จึงมีน ้าแขง็ 
ไม่เตม็ถุง 

11 เกิดจากสาเหตุของพนกังานจดัส่งน ้าแขง็ หลายคร้ังพนกังานแจง้ลืมส่ง หรือบางที
มาส่งชา้หลายคร้ัง เม่ือเปล่ียนพนกังานใหม่ไม่เคยติดตามสอบถามกลบัมา 
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ตารางท่ี 11  (ต่อ) 
 

Customer 
คนที่ 

ปัจจัยทีเ่ป็นสาเหตุให้ไม่ซ้ือสินค้าจากร้านแม็กซ์ต่อ 

12 ร้านแมก็ซ์ไม่ใหบ้ริการยมืถงัน ้าแขง็เพิ่ม เพราะก าหนดให้บริการถงัน ้าแขง็เพิ่ม 
จากปริมาณน ้าแขง็ท่ีตอ้งสั่งเพิ่ม แต่ผูป้ระกอบการรายอ่ืนสามารถใหย้มืถงัน ้าแขง็
ไดต้ามความตอ้งการของลูกคา้ 

13 ร้านอ่ืนใหร้าคาถูกกวา่ เน่ืองจากสั่งน ้าแขง็ปริมาณมาก ท าใหร้้านอ่ืนใหส่้วนลด
มากกวา่ร้านแมก็ซ์ จึงเปล่ียนไปใชบ้ริการผูป้ระกอบการน ้ าแขง็ท่ีอ่ืน 

14 เคยใชบ้ริการร้านแมก็ซ์ แต่จดัส่งไม่ตรงกบัความตอ้งการ บางคร้ังจึงตอ้งไปซ้ือ
จากร้านอ่ืน และถูกเก็บถงัท่ีใหย้มื 

15 พนกังานของร้านแมก็ซ์จดัส่งชา้ ไม่ตรงเวลา ท าใหห้ลายคร้ังไม่มีน ้าแขง็ขาย  
จึงเปล่ียนไปใชบ้ริการท่ีอ่ืน 

 

 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ในอดีต จ านวนทั้งส้ิน 6 คน ส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัท่ีเป็นสาเหตุให้ไม่ซ้ือสินคา้จากร้านแมก็ซ์ต่อ เกิดจากสาเหตุหลกั คือ พนกังาน 
ส่งน ้าแขง็ เม่ือรับค าสั่งซ้ือแลว้มกัอา้งลืม ท าใหม้าส่งชา้ หรือบางคร้ังไม่มาส่งเลย จ ากดัจ านวนถงั
น ้าแขง็ท่ีใหย้มื ปัญหาส่วนสุดทา้ย คือ ปริมาณน ้าแขง็ลายและลดปริมาณลง จึงมีน ้าแข็งไม่เตม็ถุง   
ในส่วนเหตุผลอ่ืน คือ คู่แข่งขนัใหบ้ริการดีกวา่ เน่ืองจากอยูใ่กล ้จดัส่งใหร้วดเร็ว ทนัความตอ้งการ 
ใหบ้ริการยมืถงัตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ จึงเป็นสาเหตุท่ีท าให้ลูกคา้ในอดีตของร้านแมก็ซ์ เปล่ียนไปใช้
บริการผูป้ระกอบการน ้าแขง็รายอ่ืน 
 

ตารางท่ี 12  ความคิดเห็นเก่ียวกบัจุดเด่นของร้านน ้าแขง็ท่ีสั่งซ้ือในปัจจุบนัของผูลู้กคา้ในอดีต 
 

Customer 
คนที่ 

จุดเด่นของร้านน า้แข็งทีส่ั่งซ้ือในปัจจุบัน 

10 ร้านน ้าแขง็ท่ีใชบ้ริการในปัจจุบนั มีท าเลท่ีตั้งอยูใ่กล ้ท าใหส้ะดวกในการสั่ง 
ทนัเวลา รวมถึงใชเ้วลาจดัส่งไม่นาน ท าใหป้ริมาณน ้าแขง็ในถุงไม่ละลาย มีเตม็ถุง           

11 ร้านน ้าแขง็ท่ีใชบ้ริการในปัจจุบนั มีพนกังานติดตามสอบถามเป็นประจ า และ
จดัส่งใหต้ลอดเวลา จึงไม่เปล่ียนไปซ้ือน ้าแขง็จากร้านอ่ืน 
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ตารางท่ี 12  (ต่อ) 
 

Customer 
คนที่ 

ปัจจัยทีเ่ป็นสาเหตุให้ไม่ซ้ือสินค้าจากร้านแม็กซ์ต่อ 

12 ร้านน ้าแขง็ท่ีใชบ้ริการในปัจจุบนั ใหบ้ริการใหย้มืถงัน ้าแขง็ตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ 
และใหบ้ริการส่งน ้าแขง็ตามเวลาท่ีลูกคา้ตอ้งการ 

13 ร้านน ้าแขง็ท่ีใชบ้ริการในปัจจุบนั บริการดี จดัส่งน ้าแขง็ตรงตามเวลา รวมถึง
ใหบ้ริการยมืถงัแช่ฟรี โดยให้ยมืตามปริมาณถงัท่ีลูกคา้ตอ้งการ และยงัซ้ือไดใ้น
ราคาท่ีถูกกวา่ของร้านแมก็ซ์ 

14 ร้านน ้าแขง็ท่ีใชบ้ริการในปัจจุบนั มีถงัน ้าแขง็ใหย้มืและส่งน ้าแขง็ใหต้รงเวลา   
15 ร้านน ้าแขง็ท่ีใชบ้ริการในปัจจุบนั จดัใหพ้นกังานเขา้มาสอบถามความตอ้งการ 

เป็นประจ าทุกวนั และใส่ใจดูแลลูกคา้อยูต่ลอดเวลา   
 
 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ในอดีต จ านวนทั้งส้ิน 6 คน ส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็น
เก่ียวกบัจุดเด่นของร้านน ้าแข็งท่ีสั่งซ้ือในปัจจุบนั เน่ืองจากร้านอยูใ่กล ้จึงจดัส่งไดร้วดเร็ว 
นอกจากนั้น ยงัมีพนกังานท่ีคอยใหบ้ริการติดตามสอบถามความตอ้งการและพร้อมท่ีจะจดัส่งไดท้นั
ตามความตอ้งการของลูกคา้ มีบริการใหย้มืถงัน ้าแขง็ตามจ านวนท่ีลูกคา้ตอ้งการ และบางส่วนให้
ความเห็นวา่จ าหน่ายน ้าแขง็ราคาถูกกวา่ร้านแมก็ซ์  
 

ตารางท่ี 13  ส่ิงท่ีร้านแมก็ซ์ควรท าเพื่อใหลู้กคา้ในอดีตกลบัมาซ้ือน ้าแขง็กบัร้านแมก็ซ์ 
  

Customer 
คนที่ 

ข้อเสนอแนะที่ร้านแม็กซ์ควรท าเพือ่ให้ลูกค้าในอดีตกลบัมาซ้ือน า้แข็งร้านแม็กซ์ 

10 ควรพฒันาการจดัส่งน ้าแขง็ใหร้วดเร็วข้ึน และควรควบคุมอุณหภูมิน ้าแขง็เพื่อให้
ปริมาณน ้าแขง็ในถุงมีคงเดิม แต่ทั้งน้ีลูกคา้ไดต้ดัสินใจใชบ้ริการของร้านอ่ืนแลว้ 
เพราะคิดวา่ไดรั้บความสะดวกในการใชบ้ริการ เพราะอยูใ่กล ้จึงคิดวา่ไม่เปล่ียน
กลบัมาซ้ือน ้าแขง็ของร้านแม็กซ์  

11 หากร้านแมก็ซ์ปรับปรุงการบริการ มีการสอบถามและยนิดีจดัส่งใหถึ้งท่ีสม ่าเสมอ 
จะยนิดีกลบัมาเป็นลูกคา้ของร้านแมก็ซ์เช่นเดิม 
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ตารางท่ี 13  (ต่อ) 
 

Customer 
คนที่ 

ข้อเสนอแนะที่ร้านแม็กซ์ควรท าเพือ่ให้ลูกค้าในอดีตกลบัมาซ้ือน า้แข็งร้านแม็กซ์ 

12 ร้านแมก็ซ์ควรใหบ้ริการยมืถงัน ้าแขง็ใหม้ากกวา่เดิม  ส่วนเร่ืองราคาและการจดัส่ง
ร้านแมก็ซ์บริการดีอยู ่ 

13 หากร้านแมก็ซ์สามารถจ าหน่ายน ้าแขง็ไดร้าคาท่ีต ่ากวา่หรือเท่ากบัร้านท่ีเราได ้ 
ใชบ้ริการอยูปั่จจุบนั อาจจะกลบัมาเป็นลูกคา้ของร้านแมก็ซ์เช่นเดิม  

14 หากร้านแมก็ซ์มีการปรับปรุงเร่ืองพนกังานส่งน ้าแขง็ ใหส่้งตรงเวลา จะท าให้
กลบัมาเป็นลูกคา้ใหม่อีกคร้ัง    

15 ร้านน ้าแขง็ท่ีเลือกใชบ้ริการในปัจจุบนับริการดีอยูแ่ลว้ จึงไม่เปล่ียนกลบัมาเป็น
ลูกคา้ของร้านแมก็ซ์ 

 
 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ในอดีต จ านวนทั้งส้ิน 6 คน ส่วนใหญ่ เห็นวา่ส่ิงท่ีร้านแมก็ซ์
ควรท า เพื่อใหลู้กคา้ในอดีตกลบัมาซ้ือน ้าแขง็กบัร้านแมก็ซ์ คือ ควรปรับปรุงเร่ืองการจดัส่งให้
รวดเร็วข้ึน ใหย้มืถงัน ้าแขง็ตามความตอ้งการของลูกคา้ หรือขายน ้าแขง็ราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน อาจจะ
กลบัมาใชบ้ริการร้านแมก็ซ์ แต่จ านวน 3 คน เห็นวา่ ไม่วา่ร้านแมก็ซ์จะปรับเปล่ียนอยา่งไร 
ก็จะไม่กลบัมาใชบ้ริการอีกแลว้ เพราะร้านท่ีใชบ้ริการในปัจจุบนัใหบ้ริการดีอยูแ่ลว้ 
 

ตารางท่ี 14  ความตอ้งการเลือกใชบ้ริการร้านน ้าแขง็ดา้นผลิตภณัฑข์องกลุ่มลูกคา้ในอนาคต 
 

Customer 
คนที่ 

ความต้องการเลอืกใช้บริการร้านน า้แข็ง ตามความคาดหวงัด้านผลติภัณฑ์ 

16 ตอ้งการน ้าแขง็ท่ีมีคุณภาพ และบริการไดม้าตรฐานการรับรองจากกระทรวง
สาธารณสุข โดยจะเลือกใชน้ ้ าแขง็ท่ีมีความสะอาดและตามปริมาณท่ีตอ้งการ  

17 ตอ้งการน ้าแขง็ท่ีมีความสะอาดเป็นส าคญั เพราะถา้ไม่สะอาดจะมีผลต่อน ้าป่ัน 
ท่ีจ  าหน่ายไม่สะอาด มีเศษฝุ่ นในน ้าแขง็ ดงันั้น จึงเลือกน ้ าแขง็ท่ีสะอาดเท่านั้น  

18 ตอ้งการน ้าแขง็ท่ีมีความสะอาดเป็นส าคญั ถุงบรรจุควรรักษาสภาพน ้าแขง็ 
ใหค้งเดิม และปกป้องน ้าแขง็ใหส้ะอาดอยูเ่สมอ  
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 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ในอนาคต จ านวนทั้งส้ิน 3 คน ส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็น
เก่ียวกบัความตอ้งการเลือกใชบ้ริการร้านน ้าแขง็ตามความคาดหวงัดา้นผลิตภณัฑท์ั้งหมด ให้
ความเห็นวา่ น ้าแขง็ตอ้งมีความสะอาดเป็นส าคญั ซ่ึงความสะอาดน้ีหากไดรั้บการรับรองมาตรฐาน
จากกระทรวงสาธารณสุข มีการบรรจุท่ีมิดชิด สะอาด สามารถรักษาสภาพน ้าแขง็ใหค้งเดิม  
และปกป้องน ้าแขง็ใหส้ะอาดอยูแ่สมอ   
 

ตารางท่ี 15  ความตอ้งการเลือกใชบ้ริการร้านน ้าแขง็ดา้นการก าหนดราคาของลูกคา้ในอนาคต 
 

Customer 
คนที่ 

ความต้องการเลอืกใช้บริการร้านน า้แข็ง ตามความคาดหวงัด้านราคา 

16 ตดัสินใจซ้ือในราคาท่ีก าหนดตามราคาตลาด โดยพิจารณาคุณภาพเป็นหลกัส าคญั 
และพิจารณาราคาควบคู่ประกอบกนั ซ่ึงหากคุณภาพเท่ากนัแต่ราคาถูกกวา่ ก็จะมี
ส่วนช่วยใหต้ดัสินใจซ้ือ    

17 ราคาควรเหมาะสมกบัคุณภาพและปริมาณ และหากซ้ือปริมาณมากควรลดราคา 
18 เนน้คุณภาพเป็นหลกั ราคาจะเท่าท่ีอ่ืนก็ได ้หรือหากลดราคาให ้ถา้คุณภาพสะอาด

เทียบเท่า จะเลือกท่ีถูกกวา่ 
 

 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ในอนาคต จ านวนทั้งส้ิน 3 คน ส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็น
เก่ียวกบัความตอ้งการเลือกใชบ้ริการร้านน ้าแขง็ตามความคาดหวงั ดา้นการก าหนดราคา  
จะพิจารณาท่ีความสะอาดเป็นหลกัส าคญั โดยค านึงถึงราคาเป็นส่วนรอง ซ่ึงหากลดราคาให ้
หรือถา้ซ้ือปริมาณมากโดยใหส่้วนลด จะมีส่วนใหเ้ลือกซ้ือกบัร้านแมก็ซ์ได ้
 

ตารางท่ี 16  ความตอ้งการเลือกใชบ้ริการร้านน ้าแขง็ โดยพิจารณาท าเลท่ีตั้ง/ กระบวนการฯ  
 

Customer 
คนที่ 

ความต้องการเลอืกใช้บริการร้านน า้แข็ง โดยพจิารณาท าเลทีต่ั้ง/กระบวนการฯ 

16 กระบวนการในการจดัส่ง เร่ิมจาก รถ/ ยานพาหนะ รวมไปถึงพนกังานจดัส่งตอ้ง
สะอาด การจดัส่งตรงเวลาตามก าหนดสม ่าเสมอทุกวนั   

17 ดูแลน ้าแขง็ตอ้งสะอาดตลอดเวลา พนกังานจดัส่งตอ้งสะอาด พดูจาดี ยนิดีส่ง  
และหากร้านน ้าแขง็อยูใ่กลจ้ะดีมากข้ึน 
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ตารางท่ี 16  (ต่อ) 
 

Customer 
คนที่ 

ความต้องการเลอืกใช้บริการร้านน า้แข็ง โดยพจิารณาท าเลทีต่ั้ง/กระบวนการฯ 

18 จดัส่งไดร้วดเร็ว เม่ือสั่งน ้าแข็งสามารถจดัส่งไดท้นัที โดยการจดัส่งตอ้งค านึงถึง
ความสะอาดเป็นส าคญัดว้ย 

 

 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ในอนาคต จ านวนทั้งส้ิน 3 คน ส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็น
เก่ียวกบัความตอ้งการเลือกใชบ้ริการร้านน ้าแขง็ โดยพิจารณาเร่ืองท าเลท่ีตั้งของร้านและ
กระบวนการในการจดัส่ง เนน้ความสะอาดทั้งรถ/ ยานพาหนะ และพนกังานท่ีส่งน ้าแขง็ ส่วนอ่ืน ๆ 
เป็นเร่ืองเก่ียวกบัพนกังานพดูจาดี ใหบ้ริการจดัส่งดีและส่งไดร้วดเร็ว 
 

ตารางท่ี 17  ความตอ้งการเลือกใชบ้ริการ โดยพิจารณาจากส่ือโฆษณาของลูกคา้ในอนาคต 
 

Customer 
คนที่ 

ความต้องการเลอืกใช้บริการร้านน า้แข็ง โดยหาข้อมูลจากส่ือโฆษณา 

16 เบอร์โทรศพัทร้์านน ้าแขง็ ท่ีติดอยูท่ี่ถงัน ้าแขง็ตามตลาด หรือร้านคา้ต่าง ๆ หรือ 
ติดเบอร์โทรร้านน ้าแขง็ไวท่ี้รถส่งน ้าแขง็ ท่ีวิง่บริการจดัส่งตามท่ีต่าง ๆ        

17 ควรโฆษณาผา่นแอพพลิเคชัน่ Line โดยลูกคา้สามารถสั่งสินคา้ไดจ้ากช่องทางน้ี
ไดส้ะดวกและประหยดัค่าใชจ่้าย  

18 โฆษณาผา่นส่ือวทิยหุรือป้ายประกาศบอกต าแหน่งท่ีตั้งและเบอร์โทรติดต่อร้าน
น ้าแขง็ 

  
 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ในอนาคต จ านวนทั้งส้ิน 3 คน ส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็น
เก่ียวกบัความตอ้งการเลือกใชบ้ริการร้านน ้าแขง็ โดยพิจารณาจากการหาขอ้มูลจากส่ือโฆษณา  
ผา่นส่ือท่ีหลากหลาย ทั้งการติดเบอร์โทรศพัทข์องร้านน ้าแขง็ไวท่ี้รถส่งน ้าแขง็ ถงัน ้าแขง็ท่ีให ้
ลูกคา้ยมื รวมไปถึงการโฆษณาผา่นส่ือวทิย ุหรือการท าป้ายประกาศบอกต าแหน่งท่ีตั้งร้าน รวมถึง
เบอร์ติดต่อร้าน และการโฆษณาผา่นแอพพลิเคชัน่ Line โดยลูกคา้สามารถสั่งสินคา้ไดจ้าก 
ช่องทางน้ีไดส้ะดวกและประหยดัค่าใชจ่้าย 
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ตารางท่ี 18  ความตอ้งการเลือกใชบ้ริการ โดยคาดหวงัให้มีการส่งเสริมการขาย  
 

Customer 
คนที่ 

ความต้องการเลอืกใช้บริการร้านน า้แข็ง โดยคาดหวงัให้มีการส่งเสริมการขาย 

16 ตอ้งการใหล้ดราคาต ่ากวา่เดิม 
17 ควรใหบ้ริการยมืถงัน ้าแขง็ท่ีสะอาด สามารถเปล่ียนไดห้ากช ารุด และในวนัส าคญั

ควรมีของขวญัหรือของแถมใหก้บัลูกคา้ 
18 ควรใหเ้ครดิต/ เงินเช่ือ โดยเก็บเป็นรายเดือน 

 
 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ในอนาคต จ านวนทั้งส้ิน 3 คน ส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็น
เก่ียวกบัความตอ้งการเลือกใชบ้ริการร้านน ้าแขง็ โดยพิจารณาจากการส่งเสริมการขาย มีความเห็น
แตกต่างกนั ทั้งตอ้งการใหล้ดราคา ใหบ้ริการยมืถงัน ้าแขง็โดยยนิดีเปล่ียนใหใ้หม่หากช ารุด รวมไป
ถึงการใหข้องขวญั ของแถมในวนัส าคญั และการให้เครดิตหรือเงินเช่ือ 
 

ตารางท่ี 19  การใหข้อ้เสนอเพื่อจูงใจใหมี้การสั่งซ้ือของผูป้ระกอบการรายอ่ืน   
 

Customer 
คนที่ 

ผู้ประกอบการร้านน า้แข็งรายอืน่  ให้ข้อเสนอจูงใจการส่ังซ้ือ 

16 ไม่มีผูป้ระกอบการรายอ่ืนเขา้มาติดต่อ 
17 ลงน ้าแขง็ใหก่้อน โดยช าระเงินภายหลงั จึงเลือกใชบ้ริการร้านน ้าแขง็ในปัจจุบนัน้ี 
18 ใชบ้ริการผูป้ระกอบการรายปัจจุบนัดีอยูแ่ลว้ จึงไม่คิดเปล่ียนไปใชบ้ริการท่ีอ่ืน 

 
 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ในอนาคต จ านวนทั้งส้ิน 3 คน ส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็น
เก่ียวกบัผูป้ระกอบการร้านน ้ าแขง็รายอ่ืนท่ีเคยมาติดต่อ มีการใหข้อ้เสนอเพื่อจูงใจใหมี้การสั่งซ้ือ 
โดยใหค้วามเห็นแตกต่างกนั ทั้งการใหเ้งินเช่ือ รวมไปถึงการบริการดี จึงไม่คิดเปล่ียนไปใชบ้ริการ
ท่ีอ่ืน แต่มี 1 คน ใหค้วามเห็นวา่ ยงัไม่มีผูป้ระกอบการรายใดมาติดต่อขายน ้าแขง็ให้ 
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ตารางท่ี 20  สภาพเศรษฐกิจ สังคม การเมือง กฎหมาย ส่ิงแวดลอ้มและเทคโนโลย ีท่ีมี 
                    ส่วนเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจในการใชบ้ริการ  ตามความเห็นของลูกคา้ในอนาคต 
 

Customer 
คนที่ 

สภาพเศรษฐกจิ/ สังคม/ การเมือง/ กฎหมาย/ ส่ิงแวดล้อม/ เทคโนโลยส่ีงผลการซ้ือ 

16 ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ าแขง็  
17 มีผลโดยตรง เช่น มาตรการตรวจจบัหาบเร่แผงลอย ร้านขายเคร่ืองด่ืมท่ีเป็นรถ

เคล่ือนท่ี ไม่สามารถขายบริเวณชายหาดได ้และหากเศรษฐกิจไม่ดี นกัท่องเท่ียว
นอ้ย ยอดขายนอ้ยลง ทั้งหมดน้ีจึงเป็นผลกระทบต่อการสั่งซ้ือน ้าแขง็อยา่งมาก  

18 ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ าแขง็  
 
 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ในอนาคต จ านวนทั้งส้ิน 3 คน ส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็น
เก่ียวกบัสภาพเศรษฐกิจ สังคม การเมือง กฎหมาย ส่ิงแวดลอ้ม และเทคโนโลย ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบั
การตดัสินใจในการใชบ้ริการ โดยความเห็นคิดวา่ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้าแขง็ แต่มี 1 คน  
ใหค้วามเห็นวา่ มีผลอยา่งมาก เพราะการใชม้าตรการตรวจจบัหาบเร่แผงลอย ท าใหไ้ม่สามารถ 
ขายสินคา้ได ้และเศรษฐกิจไม่ดีส่งผลใหลู้กคา้นอ้ยลง  
 

ผลการวเิคราะห์ SWOT Analysis  
 แบ่งการวเิคราะห์ ดงัน้ี ปัจจยัภายใน แบ่งได ้2 ประการ คือ จุดแขง็ (S-strengths) จุดอ่อน 
(W-weaknesses) และปัจจยัภายนอก 2 ประการ คือ โอกาสทางสภาพแวดลอ้ม (O-opportunities) 
และอุปสรรคทางสภาพแวดลอ้ม (T-threats) ซ่ึงปัจจยัภายนอกขององคก์ร มุ่งเนน้การแข่งขนั ดงัน้ี 
แรงกดดนัจากคู่แข่งขนัรายเดิม แรงกดดนัจากคู่แข่งขนัรายใหม่ แรงกดดนัของสินคา้ทดแทน แรง
กดดนัจากอ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ 
 จุดแข็ง  
 1.  ท าเลท่ีตั้งของร้านอยูติ่ดถนนซ่ึงเป็นเส้นทางท่ีสามารถเดินทางไป Walking street  
และชายหาดจอมเทียนได ้จึงท าใหค้นสัญจรทัว่ไปสามารถมองเห็นร้านไดง่้าย 
 2.  ร้านแมก็ซ์ ตั้งอยูใ่นท าเลใกลก้บัลูกคา้ปัจจุบนัเป็นจ านวนมาก จึงท าใหจ้ดัส่งไดเ้ร็ว 
หรือสามารถสั่งเพิ่มไดต้ลอดเวลาท่ีตอ้งการ  
 3.  ท่ีร้านมีห้องเยน็ท่ีสามารถควบคุมอุณหภูมิ กกัเก็บความเยน็ไดค้งท่ี รวมถึง 
มีความสะอาด ท าใหส้ามารถจดัเก็บน ้าแขง็ก่อนการน าส่งใหค้งสภาพเดิมไดเ้ป็นอยา่งดี  
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 4.  มีรถจดัส่งน ้าแขง็ขนาดเล็ก ซ่ึงสามารถจดัส่งใหก้บัลูกคา้ท่ีเปิดร้านในซอยขนาดเล็ก 
และสามารถจดัส่งไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
 5.  มีรถควบคุมอุณหภูมิซ่ึงใชส้ าหรับการจดัส่งน ้าแขง็ไปยงัลูกคา้ท่ีตั้งอยูใ่นระยะ
ทางไกลจากร้าน ท าใหรั้กษาคุณภาพของน ้าแขง็ใหค้งความเยน็ในปริมาณตามเดิมได ้
 6.  ร้านอยูใ่กลก้บัแหล่งรวมร้านคา้ขนาดเล็ก ท่ีจ  าเป็นตอ้งใชน้ ้าแขง็เป็นวตัถุดิบ 
หรือสินคา้ท่ีใชจ้  าหน่าย จึงสามารถจดัส่งน ้าแขง็ใหลู้กคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
 จุดอ่อน  
 1.  พนกังานของร้านเป็นคนต่างดา้ว ทั้งน้ีเน่ืองจากงานจดัส่งน ้าแขง็เป็นงานหนกั  
คนไทยจึงไม่เลือกท างานน้ี จ  าเป็นตอ้งจา้งแรงงานต่างดา้ว ซ่ึงเป็นชาวกมัพชูาเขา้มาท างาน ซ่ึงส่งผล
เสียในเร่ืองการส่ือสาร โดยส่วนใหญ่จะอ่าน/ เขียนหนงัสือเขียนไทยไม่ไดม้ากนกั แต่สามารถ
พดูคุยภาษาไทยไดบ้า้ง แต่อาจจะมีการแปลความหมายผดิพลาดไดบ้า้ง ซ่ึงอาจเกิดความเขา้ใจผดิ 
ในการส่ือสารกบัลูกคา้ได ้และอาจส่งน ้าแขง็ผดิ หรือไม่ตรงเวลาตามท่ีรับค าสั่งไป 
 2.  รถขนาดเล็กไม่สามารถควบคุมอุณหภูมิและความสะอาดได ้จึงมีปัญหาการรักษา
ความเยน็ ท าใหน้ ้าแขง็ละลายก่อนส่งถึงลูกคา้ โดยเม่ือลูกคา้ไดรั้บน ้าแขง็อาจจะไดรั้บไม่เตม็ 
บรรจุภณัฑ ์ซ่ึงอาจสร้างความไม่พอใจใหก้บัลูกคา้ได ้
 3.  ร้านน ้าแขง็แมก็ซ์มีจ าหน่ายเฉพาะน ้าแขง็เท่านั้น จึงท าใหลู้กคา้ในปัจจุบนัท่ีตอ้งการ
สินคา้ในหมวดหมู่น ้าแขง็ ตอ้งการใหจ้  าหน่ายเคร่ืองด่ืมเพิ่มเติม เช่น น ้าอดัลม น ้าด่ืม  
ร้านน ้าแขง็แมก็ซ์ไม่มีนโยบายการใหเ้งินเช่ือ ซ่ึงลูกคา้ในปัจจุบนับางส่วนตอ้งการใหเ้งินเช่ือ 
 โอกาสทางสภาพแวดล้อม  
 1.  ลูกคา้รายเดิมพึงพอใจต่อการใหบ้ริการ และเกิดความสัมพนัธ์อนัดีกบัร้านน ้าแขง็
แมก็ซ์ จึงท าใหไ้ม่เปล่ียนใจไปใชบ้ริการกบัผูป้ระกอบการรายอ่ืน 
 2.  การขยายตลาดนดัใกลก้บัแหล่งท่ีตั้งของร้านแมก็ซ์ ท าใหร้้านแผงลอยประเภท 
ร้านอาหาร ร้านเคร่ืองด่ืม เขา้มาขายสินคา้ในตลาดจ านวนเพิ่มข้ึน จึงท าใหมี้โอกาสไดรั้บลูกคา้
เพิ่มข้ึน 
 3.  การจดังานส่งเสริมการท่องเท่ียวต่าง ๆ ส่งผลใหน้กัท่องเท่ียวเขา้มาท่องเท่ียวในเมือง
พทัยาจ านวนมากข้ึน ท าให้ร้านคา้ต่าง ๆ ท่ีเป็นลูกคา้ของร้านแมก็ซ์ จ  าหน่ายสินคา้ไดม้ากข้ึน ส่งผล
ใหต้อ้งการใชน้ ้าแขง็เพิ่มข้ึน ท าใหส้ั่งซ้ือน ้าแขง็กบัร้านแม็กซ์เพิ่มข้ึน 
 4.  ไม่มีผูป้ระกอบการน ้าแขง็รายอ่ืน เขา้มาจูงใจใหส้ั่งซ้ือสินคา้น ้าแขง็กบัลูกคา้ใน
ปัจจุบนั  
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 5.  แมว้า่ลูกคา้ในปัจจุบนัจะมีผูป้ระกอบการรายอ่ืนเขา้มาติดต่อ และใหข้อ้เสนอ 
ในการจูงใจใหส้ั่งซ้ือน ้าแขง็ แต่ไดป้ฏิเสธไป เพราะเห็นวา่ร้านแมก็ซ์น ้าแขง็บริการดี และอ านวย
ความสะดวกใหก้บัลูกคา้ดีอยูแ่ลว้ และถึงแมว้า่เคยพบขอ้บกพร่องลูกคา้ในปัจจุบนั ก็สามารถ 
ใหค้  าแนะน าหรือช้ีแจงใหร้้านแมก็ซ์แกไ้ขได ้
 6.  ลูกคา้ในอนาคตจ านวน 1 คน ใหค้วามเห็นวา่ ยงัไม่มีผูป้ระกอบการรายใดมาติดต่อ
ขายน ้าแขง็ให้ จึงเป็นโอกาสท่ีจะน าเสนอและใหเ้ป็นลูกคา้กบัร้านน ้าแขง็แมก็ซ์ 
 อุปสรรคทางสภาพแวดล้อม  
 1.  คู่แข่งขนัรายเดิมและรายใหม่ขยายตลาดในกลุ่มลูกคา้ในอดีต โดยใหป้ระโยชน์กบั
ลูกคา้รายเดิม ในส่วนท่ีทางร้านแมก็ซ์ไม่สามารถใหไ้ด ้เช่น การใหย้มืถงัตามท่ีลูกคา้ร้องขอ  
แมไ้ม่สอดคลอ้งกบัปริมาณท่ีสั่งน ้าแขง็  
 2.  คู่แข่งขนัรายใหม่มกัจะลดราคาน ้าแขง็เพื่อจูงใจลูกคา้รายเก่าของร้านแมก็ซ์ ซ่ึงมีลูกคา้
ขาจร หรือลูกคา้บางรายท่ีค านึงถึงราคาถูกเป็นหลกั หนัไปซ้ือกบัคู่แข่งขนัรายใหม่ 
 3.  คู่แข่งขนัรายใหม่มกัน าเสนอการขายโดยใหเ้ครดิต หรือการใหเ้งินเช่ือกบัลูกคา้  
จึงเป็นแรงกดดนัจากอ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อท่ีจะต่อรองใหท้างร้านแมก็ซ์ใหเ้ครดิตเช่นกนั  
ถา้หากไม่ใหเ้ครดิตจะเปล่ียนไปซ้ือกบัคู่แข่งขนัรายใหม่ 
 4.  ผูผ้ลิตน ้าแขง็/ โรงงานน ้าแขง็จดัพนกังานขายลงพื้นท่ี เสนอขายกบัร้านคา้ประเภท
ร้านอาหาร ร้านเคร่ืองด่ืมขนาดใหญ่ท่ีเคยเป็นลูกคา้ของร้านแมก็ซ์  
 5.  คู่แข่งขนัทั้งรายเก่า รายใหม่ ท่ีเลือกซ้ือน ้าแขง็คุณภาพต ่ามาเสนอขาย ซ่ึงเป็นน ้าแขง็ 
ท่ีทางร้านแมก็ซ์ไม่มีจ  าหน่าย ท าใหร้้านแมก็ซ์ตอ้งเผชิญกบัแรงกดดนัของสินคา้ทดแทน  
 6.  ลูกคา้ในอนาคต เห็นวา่ผูป้ระกอบการร้านน ้าแขง็ท่ีใชบ้ริการอยูใ่นปัจจุบนั และ
ผูป้ระกอบการร้านน ้าแขง็รายอ่ืนท่ีจูงใจใหส้ั่งซ้ือสินคา้ โดยใหเ้งินเช่ือหรือใหบ้ริการท่ีดี  
จึง ไม่คิดเปล่ียนใจไปใชบ้ริการกบัร้านแมก็ซ์   
 7.  ลูกคา้ในปัจจุบนัส่วนใหญ่ และลูกคา้ในอนาคตบางส่วน เห็นวา่ สภาพเศรษฐกิจ 
สังคม การเมือง กฎหมาย ส่ิงแวดลอ้ม และเทคโนโลย ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจในการใช้
บริการ ซ่ึงหากเศรษฐกิจไม่ดี หรือฝนตกบ่อย จะท าใหข้ายของไดน้อ้ยลง และส่งผลต่อการสั่ง
น ้าแขง็นอ้ยลงเช่นกนั รวมถึงกฎระเบียบท่ีใชใ้นการก าหนดมาตรการตรวจจบัหาบเร่แผงลอย ท าให้
ไม่สามารถขายสินคา้ได ้และเศรษฐกิจไม่ดีส่งผลใหลู้กคา้นอ้ยลง  
 8.  พนกังานส่งน ้าแขง็ของร้านแมก็ซ์ขาดความเป็นระเบียบ จดัวางน ้าแขง็ส่งใหลู้กคา้ 
ไม่เรียบร้อย เกิดขอ้ร้องเรียนจากลูกคา้ ซ่ึงทางร้านแมก็ซ์ไดก้ล่าวตกัเตือน แต่พนกังานส่วนใหญ่ 
เป็นแรงงานต่างดา้วไม่สามารถปฏิบติัตามได ้
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 9.  ลูกคา้ในอดีต เห็นวา่ ร้านน ้าแขง็ท่ีสั่งซ้ือในปัจจุบนัอยูใ่กล ้จึงจดัส่งไดร้วดเร็ว 
นอกจากนั้นยงัมีพนกังานท่ีคอยใหบ้ริการติดตามสอบถามความตอ้งการ และพร้อมท่ีจะจดัส่งไดท้นั
ตามความตอ้งการของลูกคา้ มีบริการใหย้มืถงัน ้าแขง็ตามจ านวนท่ีลูกคา้ตอ้งการ และบางส่วนให้
ความเห็นวา่ จ  าหน่ายน ้าแขง็ราคาถูกกวา่ร้านแมก็ซ์ จึงไม่คิดกลบัมาเป็นลูกคา้ของร้านแมก็ซ์ 
 10.  ลูกคา้ในอดีต ไม่พึงพอใจพนกังานส่งน ้าแขง็ของร้านแมก็ซ์ เน่ืองจากเม่ือก่อนท่ีเคย
เป็นลูกคา้ของร้านแมก็ซ์ แลว้พนกังานรับค าสั่งซ้ือน ้าแขง็ไปแลว้ มกัอา้งลืม ท าใหม้าส่งชา้ หรือ
บางคร้ังไม่มาส่งเลย จึงไม่คิดกลบัมาใชบ้ริการกบัร้านแมก็ซ์อีกต่อไป  
 11. คู่แข่งขนัท่ีเป็นร้านน ้าแข็ง ในเมืองพทัยารายอ่ืน ๆ บางแห่ง ใหบ้ริการยมืถงัน ้าแขง็
ตามความตอ้งการของลูกคา้ ท าใหลู้กคา้ในอดีตไม่กลบัมาซ้ือสินคา้ของร้านแมก็ซ์อีกต่อไป   
 12.  มีคู่แข่งขนัท่ีเป็นร้านน ้าแขง็รายใหม่ ไปเปิดร้านอยูใ่กลก้บัลูกคา้ในอดีต ท าใหลู้กคา้
ในอดีตเห็นวา่สะดวกกวา่ใชบ้ริการร้านแมก็ซ์ เพราะร้านน ้าแขง็ใหม่สามารรถจดัส่งใหร้วดเร็ว  
ทนัความตอ้งการ จึงเป็นสาเหตุท่ีท าใหลู้กคา้ในอดีตของร้านแมก็ซ์ เปล่ียนไปใชบ้ริการ
ผูป้ระกอบการน ้าแขง็รายอ่ืน 
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ลูกค้าปัจจุบัน ลูกค้าในอนาคต 

ผลติภัณฑ์ 
1.  การควบคุมการละลายน ้ าแขง็ยงัไม่ดี  
2.  ปกป้องคุณภาพน ้ าแขง็ใหส้ะอาด  
 

ผลิตภณัฑ ์
1.  การควบคุมการละลายน ้ าแขง็ยงัไม่ดี 
2.  ปกป้องคุณภาพน ้ าแขง็ใหส้ะอาด รับรอง 
     มาตรฐานจากกระทรวงสาธารณสุข 

ราคา 
1.  ราคาเทียบเท่ากบัราคาทอ้งตลาด  
2.  การลดราคา ไม่ท าใหลู้กคา้สัง่ซ้ือน ้ าแขง็ 
     ปริมาณมากข้ึน 

ราคา 
1.  พิจารณาท่ีความสะอาดเป็นหลกัส าคญั  
     โดยค านึงถึงราคาเป็นส่วนรอง  
2.  ลดราคาให ้หรือถา้ซ้ือปริมาณมากโดยให ้
     ส่วนลดจึงจะเลือกซ้ือ  
 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
1.  ท าเลท่ีตั้งท่ีเหมาะสม อยูใ่กลก้บัลูกคา้  
2.  ร้านอยูใ่นต าแหน่งท่ีมีการสญัจรดี 
     ลูกคา้ การเพ่ิมความรวดเร็วในการจดัส่ง 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
1.  การจดัส่งเนน้ความสะอาดทั้งรถ/ 
     ยานพาหนะ 
2.  พนกังานพดูจาดี ใหบ้ริการจดัส่งดี และ 
     ส่งไดร้วดเร็ว 

การส่งเสริมการตลาด 
1.  ปรับปรุงเร่ืองป้ายช่ือร้านและเพ่ิมขนาดป้าย  
2.  ระบุรายละเอียดหรือจดัท าป้ายจ าหน่ายน ้ าแขง็ 
     ไวท่ี้รถท่ีจดัส่งน ้ าแขง็  
3.  สัง่สินคา้ผา่นช่องทาง Line/ Facebook   
4.  ควรจดัใหมี้ถงัน ้ าแขง็ใหย้มืเพ่ิมข้ึน  
5.  การใหส่้วนลดปริมาณ   
 

การส่งเสริมการตลาด 
1.  ควรติดป้ายร้านและเบอร์โทรศพัทท่ี์ถงัน ้ าแขง็ 
2.  โฆษณาผา่นแอพพลิเคชัน่ Line เพื่อสะดวก 
     และประหยดัค่าใชจ่้าย  
3.  มีของแถมในวนัส าคญั และการใหเ้ครดิต 
     หรือเงินเช่ือ 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 

ภาพท่ี 13  สรุปขอ้มูลแนวทางการบริหารการตลาดจากกลุ่มลูกคา้ปัจจุบนัและลูกคา้ในอนาคต 
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บทที ่5 
สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การวจิยัเร่ือง “การบริหารการตลาดเพื่อเพิ่มศกัยภาพในการแข่งขนัธุรกิจของร้านแมก็ซ์
จ าหน่ายน ้าแขง็ ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี” เป็นการวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative 
research) ใชว้ธีิการสัมภาษณ์เชิงลึก (Qualitative research by in-depth interview) โดยสร้างข้ึนจาก
การทบทวนเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง   
 

สรุปผลการวจิัย 
  ในการวจิยัน้ี ผูว้จิยัไดท้  าการเก็บขอ้มูล โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกกบักลุ่มลูกคา้ท่ีเป็น
ผูป้ระกอบการรายยอ่ย ท่ีสั่งน ้าแขง็เฉล่ียวนัละประมาณ 30 กิโลกรัม โดยเป็นลูกคา้ในอดีต ปัจจุบนั 
และอนาคต ซ่ึงมีลกัษณะการประกอบการ 3 ประเภท ไดแ้ก่ ร้านขายของทัว่ไป ร้านอาหาร และ 
ร้านเคร่ืองด่ืม ท่ีเลือกซ้ือน ้าแขง็ของร้านแมก็ซ์ ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี ซ่ึงสามารถ
สรุปผลการวจิยัไดด้งัน้ี 
 ส่วนที ่1  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่าง โดยการสัมภาษณ์ร้านขายของ
ทัว่ไป ร้านอาหาร และร้านเคร่ืองดื่ม 
 การวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปจากผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นผูป้ระกอบการรายยอ่ย ท่ีสั่งน ้าแขง็
เฉล่ียวนัละประมาณ 30 กิโลกรัม โดยเป็นลูกคา้ในอดีต ปัจจุบนั และอนาคต ซ่ึงมีลกัษณะ 
การประกอบการ 3 ประเภท ไดแ้ก่ ร้านขายของทัว่ไป ร้านอาหาร และร้านเคร่ืองด่ืม ท่ีเลือกซ้ือ
น ้าแขง็ของร้านแมก็ซ์ ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี โดยเป็นผูใ้หส้ัมภาษณ์รวมทั้งส้ิน  
18 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 15 คน และเป็นเพศชาย จ านวน 4 คน มีอายตุั้งแต่ 23-60 ปี 
ลกัษณะการประกอบการ เป็นร้านเคร่ืองด่ืมและร้านอาหาร ประเภทละ 7 คน เป็นร้านขายของ
ทัว่ไป จ านวน 4 คน จ านวนปีท่ีเปิดกิจการ ตั้งแต่ 1-33 ปี ทั้งน้ี สามารถวเิคราะห์ขอ้มูลจากผูใ้ห้
สัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ปัจจุบนั อดีต และอนาคต ไดด้งัน้ี    
  ผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ในปัจจุบนั จ านวนทั้งส้ิน 9 คน โดยทั้งหมดเป็นเพศหญิง  
อายตุั้งแต่ 23-56 ปี  โดยเฉล่ียมีอาย ุ42 ปี ลกัษณะการประกอบการ เป็นร้านอาหารและร้านเคร่ืองด่ืม 
ประเภทกาแฟโบราณ น ้าป่ัน ชาไข่มุก และไอศกรีมมะพร้าว รวม 8 คน เป็นร้านคา้ขายของทัว่ไป 
(ของช า) 1 คน และจ านวนปีท่ีเปิดกิจการ ตั้งแต่ 1-23 ปี โดยเฉล่ีย 7 ปี  
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 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ในอดีต จ านวนทั้งส้ิน 6 คน ส่วนใหญ่เป็นหญิง จ านวน 4 คน 
และเป็นชาย จ านวน 2 คน อายตุั้งแต่ 33-60 ปี โดยเฉล่ียมีอาย ุ44 ปี ลกัษณะการประการ เป็นร้านคา้
ขายของทัว่ไป ร้านเคร่ืองด่ืมและร้านอาหาร ประเภทละ 2 คน และจ านวนปีท่ีเปิดกิจการ ตั้งแต่  
2-33 ปี โดยเฉล่ีย 12 ปี  
 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ในอนาคต จ านวนทั้งส้ิน 3 คน ส่วนใหญ่เป็นหญิง จ านวน  
2 คน และเป็นชาย จ านวน 1 คน อายตุั้งแต่ 31-41 ปี โดยเฉล่ียมีอาย ุ35 ปี โดยเป็นร้านคา้ขายของ
ทัว่ไป ร้านเคร่ืองด่ืมและร้านอาหาร ประเภทละ 1 คน และจ านวนปีท่ีเปิดกิจการ ตั้งแต่ 3-15 ปี  
โดยเฉล่ีย 9 ปี 
 ส่วนที ่2  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัการบริหารการตลาดของผู้จ าหน่ายน า้แข็ง  
ของร้านแม็กซ์จ าหน่ายน า้แข็ง ในเขตพืน้ทีเ่มืองพัทยา จังหวดัชลบุรี  
 จากการวเิคราะห์ขอ้มูลการบริหารการตลาดของผูจ้  าหน่ายน ้าแขง็ของร้านแมก็ซ์ 
จ  าหน่ายน ้าแขง็ ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี ซ่ึงไดส้ัมภาษณ์เชิงลึกกบักลุ่มลูกคา้ท่ีเป็น
ผูป้ระกอบการรายยอ่ย ท่ีสั่งน ้าแขง็เฉล่ียวนัละประมาณ 30 กิโลกรัม โดยเป็นลูกคา้ในอดีต ปัจจุบนั 
และอนาคต ซ่ึงมีลกัษณะการประกอบการ 3 ประเภท ไดแ้ก่ ร้านขายของทัว่ไป ร้านอาหาร  
และร้านเคร่ืองด่ืม ท่ีเลือกซ้ือน ้าแขง็ของร้านแมก็ซ์ ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี  
โดยอธิบายรายละเอียดแต่ละดา้นไดด้งัน้ี   
 1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ 
 ลูกคา้ในปัจจุบนั มีขอ้เสนอแนะหรือการปรับปรุงผลิตภณัฑ ์โดยเห็นวา่ จ  าหน่ายน ้าแข็ง
ท่ีมีคุณภาพและสะอาด แต่มีขอ้เสนอแนะส่วนใหญ่ ความวา่ การควบคุมการละลายน ้าแขง็ยงัไม่ดี 
ท าใหน้ ้าแขง็ละลายไปมาก ไม่เตม็ถุง ซ่ึงอาจเกิดจากการใชร้ะยะเวลาการจดัส่งหลายแห่งกวา่จะถึง
รายสุดทา้ย ผนวกกบัอากาศร้อนจดั ท าใหน้ ้าแขง็ละลายเร็ว มีความเห็นบางส่วน ใหค้วามเห็นวา่ 
น ้าแขง็กอ้นท่ีมาส่งในแต่ละวนัมีขนาดเล็กหรือใหญ่ไม่เท่ากนั ดงันั้น จึงเสนอแนะใหป้รับปรุง  
เร่ืองการควบคุมอุณหภูมิน ้าแขง็ใหล้ะลายชา้ลง และควรรักษาคุณภาพของบรรจุภณัฑใ์หค้งเดิม  
เพื่อปกป้องคุณภาพน ้าแขง็ใหส้ะอาดและอยูใ่นบรรจุภณัฑท่ี์ปิดมิดชิด 
 ลูกคา้ในอนาคต ส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็นเก่ียวกบัความตอ้งการเลือกใชบ้ริการ 
ร้านน ้าแขง็ ตามความคาดหวงัดา้นผลิตภณัฑ ์ทั้งหมดใหค้วามเห็นวา่ น ้าแขง็ตอ้งมีความสะอาด 
เป็นส าคญั ซ่ึงความสะอาดน้ี หากไดรั้บการรับรองมาตรฐานจากกระทรวงสาธารณสุข มีการบรรจุ
ท่ีมิดชิด สะอาด สามารถรักษาสภาพน ้าแขง็ใหค้งเดิม และปกป้องน ้าแขง็ใหส้ะอาดอยูแ่สมอ   
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 2.  ดา้นราคา 
 ลูกคา้ในปัจจุบนั มีขอ้เสนอแนะวา่ การจ าหน่ายราคาเทียบเท่ากบัราคาทอ้งตลาด แต่หาก
ปรับลดราคาลง จะท าใหลู้กคา้ไดป้ระโยชน์ ซ่ึงการลดราคาดงักล่าว ไม่ท าใหลู้กคา้สั่งซ้ือน ้าแขง็
ปริมาณมากข้ึน 
 ลูกคา้ในอนาคต ส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็นเก่ียวกบัความตอ้งการเลือกใชบ้ริการ 
ร้านน ้าแขง็ตามความคาดหวงั ดา้นการก าหนดราคา จะพิจารณาท่ีความสะอาดเป็นหลกัส าคญั  
โดยค านึงถึงราคาเป็นส่วนรอง ซ่ึงหากลดราคาให ้หรือถา้ซ้ือปริมาณมากโดยใหส่้วนลด จะมีส่วน
ใหเ้ลือกซ้ือกบัร้านแมก็ซ์ได ้
 3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ในปัจจุบนั ส่วนใหญ่เห็นวา่กระบวนการจดัส่ง/ ท าเลท่ีตั้ง 
ขอ้เสนอแนะ/ ปรับปรุง ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ความวา่ ร้านแมก็ซ์ เป็นร้านท่ีมีท าเลท่ีตั้ง 
ท่ีเหมาะสม อยูใ่กลก้บัลูกคา้ ร้านอยูใ่นต าแหน่งท่ีมีการสัญจรดี ลูกคา้จึงสั่งซ้ือน ้าแขง็ และจดัส่งได้
ทนัที จึงสามารถตอบสนองความตอ้งการลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว ส่วนใหญ่มีขอ้เสนอแนะใหห้าวธีิ
ควบคุมการละลายน ้าแขง็ใหดี้ข้ึน เช่น การเพิ่มความรวดเร็วในการจดัส่ง เพื่อลดการละลายน ้าแขง็
ใหน้อ้ยลงได ้นอกจากนั้น ยงัมีความคิดเห็น 1 คน ใหค้วามเห็นวา่ ร้านแมก็ซ์ควรขยายสาขาไปอยู่
ในพื้นท่ีต่าง ๆ จะไดเ้พิ่มจ านวนลูกคา้ได ้
 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ในอนาคต ส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็นเก่ียวกบัความตอ้งการ
เลือกใชบ้ริการร้านน ้าแขง็ โดยพิจารณาเร่ืองท าเลท่ีตั้งของร้านและกระบวนการในการจดัส่ง 
เนน้ความสะอาดทั้งรถ/ ยานพาหนะและพนกังานท่ีส่งน ้าแขง็ ส่วนอ่ืน ๆ เป็นเร่ืองเก่ียวกบัพนกังาน
พดูจาดี ใหบ้ริการจดัส่งดี และส่งไดร้วดเร็ว 
 4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ในปัจจุบนั เห็นวา่ การปรับปรุงการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ 
เพื่อสร้างการรับรู้เก่ียวกบัสินคา้ ความวา่ ควรปรับปรุงเร่ืองป้ายช่ือร้าน หรือเพิ่มขนาดของป้าย 
ใหเ้ห็นชดัเจนข้ึน หรือระบุรายละเอียดหรือจดัท าป้ายจ าหน่ายน ้าแขง็ไวท่ี้รถท่ีจดัส่งน ้าแขง็ เพื่อให้
ผูค้นสามารถมองเห็นและรับรู้ไดอ้ยา่งชดัเจน และบางส่วนใหค้วามเห็นหลากหลาย ดงัน้ี ควรเพิ่ม
การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ หรือสั่งสินคา้ผา่นช่องทาง Line/ Facebook ใหก้บัลูกคา้สามารถติดต่อ
กบัร้านแมก็ซ์ ไดง่้ายข้ึน และยงัประหยดัค่าใชจ่้ายในการโทรสั่งสินคา้ เพื่อความสะดวกใน 
การติดต่อ และควรโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือวทิย ุเพื่อสร้างโอกาสไดรั้บลูกคา้ใหม่เพิ่มข้ึนง่าย 
และเห็นวา่ควรปรับปรุงการส่งเสริมการขาย เพื่อสร้างแรงจูงใจในการซ้ือ ความวา่ ควรจดัใหมี้ถงั
น ้าแขง็ใหย้มืเพิ่มข้ึน และหากถงัน ้าแขง็ช ารุดควรเปล่ียนใหลู้กคา้ เพราะจะท าใหไ้ดลู้กคา้ท่ีมีจ  านวน
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เพิ่มข้ึน บางส่วนใหค้วามเห็นวา่ ควรมีของสมนาคุณ ของขวญั หรือของแจกใหก้บัลูกคา้ในช่วง
เทศกาลต่าง ๆ หรือการใหส่้วนลดในกรณีท่ีลูกคา้สั่งน ้าแข็งในปริมาณเยอะตามก าหนด เช่น ซ้ือ  
10 ถุง แถม 1 ถุง เป็นตน้ เพื่อสร้างความรู้สึกท่ีดีหรือรู้สึกผกูพนัต่อกนัมากข้ึน แต่บางส่วนให้
ความเห็นวา่ ไม่จ  าเป็นตอ้งส่งเสริมการขาย แต่ตอ้งการมุ่งเนน้การบริการจดัส่งท่ีรวดเร็ว 
 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ในอนาคต ส่วนใหญ่เห็นวา่ ความตอ้งการเลือกใชบ้ริการร้าน
น ้าแขง็ จะพิจารณาจากการหาขอ้มูลจากส่ือโฆษณา ผา่นส่ือท่ีหลากหลาย ถงัการติดเบอร์โทรศพัท์
ของร้านน ้าแขง็ไวท่ี้รถส่งน ้าแขง็ ถงัน ้าแขง็ท่ีใหลู้กคา้ยมื รวมไปถึงการโฆษณาผา่นส่ือวทิย ุหรือ
การท าป้ายประกาศบอกต าแหน่งท่ีตั้งร้าน รวมถึงเบอร์ติดต่อร้าน และการโฆษณาผา่นแอพพลิเคชัน่ 
Line โดยลูกคา้สามารถสั่งสินคา้ไดจ้ากช่องทางน้ีไดส้ะดวกและประหยดัค่าใชจ่้าย และคาดหวงั 
การส่งเสริมการขายเก่ียวกบัความตอ้งการเลือกใชบ้ริการร้านน ้าแขง็ โดยพิจารณาจากการส่งเสริม
การขาย มีความเห็นแตกต่างกนั ทั้งตอ้งการใหล้ดราคา ใหบ้ริการยมืถงัน ้าแขง็ โดยยนิดีเปล่ียนให้
ใหม่หากช ารุด รวมไปถึงการใหข้องขวญั ของแถมในวนัส าคญั และการใหเ้ครดิตหรือเงินเช่ือ 
 ความคิดเห็นเกีย่วกบัผู้ประกอบการน า้แข็งอืน่ ๆ ทีเ่คยมาติดต่อหรือให้ข้อเสนอ   
ในการจูงใจให้ส่ังซ้ือสินค้า ของผู้ให้สัมภาษณ์ทีเ่ป็นลูกค้าในปัจจุบัน  
 ลูกคา้ในปัจจุบนั ส่วนใหญ่เห็นวา่ ไม่มีผูป้ระกอบการน ้าแขง็อ่ืน ๆ เขา้มาติดต่อ และ
บางส่วนเห็นวา่ มีผูป้ระกอบการรายอ่ืนเขา้มาติดต่อและใหข้อ้เสนอในการจูงใจใหส้ั่งซ้ือน ้าแขง็ แต่
ไดป้ฏิเสธไป เพราะร้านแมก็ซ์น ้าแขง็บริการดีและอ านวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้ดีอยูแ่ลว้ และ
ถึงแมว้า่เคยพบขอ้บกพร่องก็สามารถใหค้  าแนะน าหรือช้ีแจงใหร้้านแมก็ซ์แกไ้ขได ้
 ลูกคา้ในอนาคต ส่วนใหญ่เห็นวา่ ผูป้ระกอบการร้านน ้าแข็งรายอ่ืนท่ีเคยมาติดต่อ  
มีการใหข้อ้เสนอเพื่อจูงใจให้มีการสั่งซ้ือ โดยใหค้วามเห็นแตกต่างกนั ทั้งการใหเ้งินเช่ือ รวมไปถึง
การบริการดี จึงไม่คิดเปล่ียนไปใชบ้ริการท่ีอ่ืน แต่มี 1 คน ใหค้วามเห็นวา่ ยงัไม่มีผูป้ระกอบการ 
รายใดมาติดต่อขายน ้าแขง็ให้ 
 ความคิดเห็นเกีย่วกบัจุดเด่นและทีจุ่ดทีต้่องพฒันาของร้านแม็กซ์ โดยเปรียบเทียบ 
กบัคู่แข่งขันรายอื่น ๆ ของผู้ให้สัมภาษณ์ทีเ่ป็นลูกค้าในปัจจุบัน 
 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ในปัจจุบนั ส่วนใหญ่เห็นวา่ จุดเด่นของร้านแมก็ซ์ คือ ท าเล
ท่ีตั้งท่ีดี สะดวกในการซ้ือสินคา้และใหบ้ริการลูกคา้ จึงท าใหจ้ดัส่งไดเ้ร็ว หรือสามารถสั่งเพิ่มได้
ตลอดเวลาท่ีตอ้งการสินคา้ และท่ีจุดท่ีตอ้งพฒันา บางส่วนใหค้วามเห็นวา่พนกังานพดูจา  
และบริการดี ขอ้ท่ีควรพฒันา คือ การควบคุมการละลายน ้าแขง็ใหดี้กวา่เดิม การส่งใหเ้ร็วข้ึน  
การคดัเลือกพนกังานท่ีสามารถพดูภาษาไทยได ้และการใหบ้ริการยมืถงัน ้าแขง็ใหม้ากข้ึน 
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 ความคิดเห็นเกีย่วกบัสภาพเศรษฐกจิ สังคม การเมือง กฎหมาย ส่ิงแวดล้อม และ 
เทคโนโลยมีีส่วนเกีย่วข้องกบัการตัดสินใจในการใช้บริการของผู้ให้สัมภาษณ์ทีเ่ป็นลูกค้าในปัจจุบัน 
 ลูกคา้ในปัจจุบนั ส่วนใหญ่เห็นวา่ สภาพเศรษฐกิจ สังคม การเมือง กฎหมาย ส่ิงแวดลอ้ม 
และเทคโนโลย ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจในการใชบ้ริการ ซ่ึงหากเศรษฐกิจไม่ดี หรือฝนตก
บ่อย จะท าใหข้ายของไดน้อ้ยลง และส่งผลต่อการสั่งน ้าแข็งนอ้ยลงเช่นกนั แต่บางส่วนก็ให้
ความเห็นวา่ไม่มีผลกระทบต่อการสั่งน ้าแขง็ 
 ลูกคา้ในอนาคต ส่วนใหญ่เห็นวา่สภาพเศรษฐกิจ สังคม การเมือง กฎหมาย ส่ิงแวดลอ้ม 
และเทคโนโลย ีไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้าแขง็ แต่มี 1 คน ใหค้วามเห็นวา่ มีผลอยา่งมาก เพราะ
การใชม้าตรการตรวจจบัหาบเร่แผงลอย ท าใหไ้ม่สามารถขายสินคา้ได ้และเศรษฐกิจไม่ดี ส่งผลให้
ลูกคา้นอ้ยลง  
 ข้อเสนอแนะเพิม่เติมของผู้ให้สัมภาษณ์ทีเ่ป็นลูกค้าในปัจจุบัน 
 ลูกคา้ในปัจจุบนั ส่วนใหญ่ไม่แสดงความเห็นในขอ้เสนอแนะ แต่บางส่วนท่ีแสดง
ความเห็นแตกต่างกนั ทั้งตอ้งการใหร้้านแมก็ซ์เพิ่มสินคา้จ าหน่ายเพิ่มเติม เช่น น ้าอดัลม น ้าด่ืม 
นอกจากนั้น ยงัเสนอแนะให้แนะน าพนกังานในการจดัวางสินคา้ใหเ้ป็นระเบียบ และขอเงินเช่ือ 
ในบางวนัท่ีจ  าหน่ายสินคา้ไดน้อ้ย 
 ความคิดเห็นเกีย่วกบัปัจจัยที่เป็นสาเหตุให้ไม่ซ้ือสินค้าจากร้านแม็กซ์ต่อ ของผู้ให้
สัมภาษณ์ทีเ่ป็นลูกค้าในอดีต 
 ลูกคา้ในอดีต ส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีเป็นสาเหตุใหไ้ม่ซ้ือสินคา้จาก
ร้านแมก็ซ์ต่อ เกิดจากสาเหตุหลกั คือ พนกังานส่งน ้าแขง็ เม่ือรับค าสั่งซ้ือแลว้มกัอา้งลืม ท าใหม้าส่ง
ชา้ หรือบางคร้ังไม่มาส่งเลย จ ากดัจ านวนถงัน ้าแขง็ท่ีใหย้ืม ปัญหาส่วนสุดทา้ย คือ ปริมาณน ้าแขง็
ลายและลดปริมาณลง จึงมีน ้าแขง็ไม่เตม็ถุง ในส่วนเหตุผลอ่ืน คือ คู่แข่งขนัใหบ้ริการดีกวา่ 
เน่ืองจากอยูใ่กล ้จดัส่งใหร้วดเร็ว ทนัความตอ้งการ ใหบ้ริการยมืถงัตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ จึงเป็น
สาเหตุท่ีท าใหลู้กคา้ในอดีตของร้านแมก็ซ์เปล่ียนไปใชบ้ริการผูป้ระกอบการน ้าแขง็รายอ่ืน 
 จุดเด่นของร้านน า้แข็งทีส่ั่งซ้ือในปัจจุบัน  
 ลูกคา้ในอดีต เห็นวา่ ร้านน ้าแขง็ท่ีสั่งซ้ือในปัจจุบนัอยูใ่กล ้จึงจดัส่งไดร้วดเร็ว 
นอกจากนั้น ยงัมีพนกังานท่ีคอยใหบ้ริการติดตามสอบถามความตอ้งการ และพร้อมท่ีจะจดัส่งได้
ทนัตามความตอ้งการของลูกคา้ มีบริการใหย้มืถงัน ้าแขง็ตามจ านวนท่ีลูกคา้ตอ้งการ และบางส่วน
ใหค้วามเห็นวา่ จ  าหน่ายน ้าแขง็ราคาถูกกวา่ร้านแมก็ซ์  
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 ส่ิงทีร้่านแม็กซ์ควรท า เพือ่ให้ลูกค้าในอดีตกลบัมาซ้ือน า้แข็งกบัร้านแม็กซ์  
 ลูกคา้ในอดีต เห็นวา่ส่ิงท่ีร้านแมก็ซ์ควรท าเพื่อใหลู้กคา้ในอดีตกลบัมาซ้ือน ้าแขง็กบั 
ร้านแมก็ซ์ คือ ควรปรับปรุงเร่ืองการจดัส่งให้รวดเร็วข้ึน ใหย้มืถงัน ้าแขง็ตามความตอ้งการ 
ของลูกคา้ หรือขายน ้าแขง็ราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน อาจจะกลบัมาใชบ้ริการร้านแมก็ซ์ แต่จ านวน 3 คน 
เห็นวา่ ไม่วา่ร้านแมก็ซ์จะปรับเปล่ียนอยา่งไรก็จะไม่กลบัมาใชบ้ริการอีกแลว้ เพราะร้านท่ีใชบ้ริการ
ในปัจจุบนัใหบ้ริการดีอยูแ่ลว้ 
 ผลการวเิคราะห์ SWOT Analysis  
 แบ่งการวเิคราะห์ ดงัน้ี ปัจจยัภายใน แบ่งได ้2 ประการ คือ จุดแขง็ (S-strengths) จุดอ่อน 
(W-weaknesses) และปัจจยัภายนอก 2 ประการ คือ โอกาสทางสภาพแวดลอ้ม (O-opportunities) 
และอุปสรรคทางสภาพแวดลอ้ม (T-threats) ซ่ึงปัจจยัภายนอกขององคก์รมุ่งเนน้การแข่งขนั ดงัน้ี 
 แรงกดดนัจากคู่แข่งขนัรายเดิม แรงกดดนัจากคู่แข่งขนัรายใหม่ แรงกดดนัของสินคา้
ทดแทน แรงกดดนัจากอ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ 
 1.  จุดแขง็ (S-strengths)  
 1.1  ท าเลท่ีตั้งของร้าน อยูติ่ดถนนซ่ึงเป็นเส้นทางท่ีสามารถเดินทางไป Walking street 
และชายหาดจอมเทียนได ้จึงท าใหค้นสัญจรทัว่ไปสามารถมองเห็นร้านไดง่้าย 
 1.2  ท่ีร้านมีห้องเยน็ท่ีสามารถควบคุมอุณหภูมิ กกัเก็บความเยน็ไดค้งท่ี รวมถึง 
มีความสะอาด ท าใหส้ามารถจดัเก็บน ้าแขง็ก่อนการน าส่งใหค้งสภาพเดิมไดเ้ป็นอยา่งดี  
 1.3  มีรถจดัส่งน ้าแขง็ขนาดเล็ก ซ่ึงสามารถจดัส่งใหก้บัลูกคา้ท่ีเปิดร้านในซอย 
ขนาดเล็กและสามารถจดัส่งไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
 1.4  มีรถควบคุมอุณหภูมิ ซ่ึงใชส้ าหรับการจดัส่งน ้าแขง็ไปยงัลูกคา้ท่ีตั้งอยูใ่นระยะ
ทางไกลจากร้าน ท าใหรั้กษาคุณภาพของน ้าแขง็ใหค้งความเยน็ในปริมาณตามเดิมได ้
 1.5  ร้านอยูใ่กลก้บัแหล่งรวมร้านคา้ขนาดเล็ก ท่ีจ  าเป็นตอ้งใชน้ ้าแขง็เป็นวตัถุดิบ 
หรือสินคา้ท่ีใชจ้  าหน่าย จึงสามารถจดัส่งน ้าแขง็ใหลู้กคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
 2.  จุดอ่อน (W-weaknesses)  
 2.1  พนกังานของร้านเป็นคนต่างดา้ว ทั้งน้ี เน่ืองจากงานจดัส่งน ้าแขง็เป็นงานหนกั 
คนไทยจึงไม่เลือกท างานน้ี จ  าเป็นตอ้งจา้งแรงงานต่างดา้ว ซ่ึงเป็นชาวกมัพชูา เขา้มาท างาน ซ่ึง 
ส่งผลเสียในเร่ืองการส่ือสาร โดยส่วนใหญ่จะอ่าน/ เขียนหนงัสือเขียนไทยไม่ไดม้ากนกั แต่สามารถ
พดูคุยภาษาไทยไดบ้า้ง แต่อาจจะมีการแปลความหมายผดิพลาดไดบ้า้ง ซ่ึงอาจเกิดความเขา้ใจผดิ 
ในการส่ือสารกบัลูกคา้ไดแ้ละอาจส่งน ้าแขง็ผดิ หรือไม่ตรงเวลาตามท่ีรับค าสั่งไป 
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   2.2  รถขนาดเล็ก ไม่สามารถควบคุมอุณหภูมิและความสะอาดได ้จึงมีปัญหา 
การรักษาความเยน็ ท าให้น ้าแขง็ละลายก่อนส่งถึงลูกคา้ โดยเม่ือลูกคา้ไดรั้บน ้าแขง็อาจจะไดรั้บ 
ไม่เตม็บรรจุภณัฑ ์ซ่ึงอาจสร้างความไม่พอใจใหก้บัลูกคา้ได ้
 การวเิคราะห์โดยสรุป จุดแข็ง (S-strengths) และจุดอ่อน(W-weaknesses) ผลการศึกษา
พบวา่ จุดแขง็ของร้านแมก็ซ์ โดยมีท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลก้บัลูกคา้ปัจจุบนัเป็นจ านวนมาก รวมถึงอยูใ่กล้
กบัแหล่งรวมร้านคา้ขนาดเล็กท่ีจ  าเป็นตอ้งใชน้ ้าแขง็ นอกจากนั้น ร้านแมก็ซ์ยงัอยูติ่ดถนน มีคน
สัญจรไปมา สามารถมองเห็นร้านไดง่้าย ท่ีร้านมีห้องเยน็ท่ีสามารถควบคุมอุณหภูมิ กกัเก็บ 
ความเยน็ไดค้งท่ี รวมถึงมีความสะอาด ท าใหรั้กษาคุณภาพของน ้าแขง็ใหค้งความเยน็ในปริมาณ
ตามเดิมได ้มีรถจดัส่งน ้าแขง็ขนาดเล็ก จึงสามารถจดัส่งร้านในซอยขนาดเล็ก และสามารถจดัส่ง 
ไดอ้ยา่งรวดเร็ว มีรถยนตค์วบคุมอุณหภูมิ ท าใหส้ามารถจดัเก็บน ้าแขง็ก่อนการน าส่งใหค้งสภาพ
เดิมไดเ้ป็นอยา่งดี จึงท าใหจ้ดัส่งไดเ้ร็ว หรือสามารถสั่งเพิ่มไดต้ลอดเวลาท่ีตอ้งการ ซ่ึงใชส้ าหรับ
การจดัส่งน ้าแขง็ไปยงัลูกคา้ท่ีตั้งอยูใ่นระยะทางไกลจากร้าน เป็นวตัถุดิบหรือสินคา้ท่ีใชจ้  าหน่าย  
จึงสามารถจดัส่งน ้าแขง็ใหลู้กคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว และมีจุดอ่อนเก่ียวกบัพนกังานของร้านเป็นคน 
ต่างดา้ว ซ่ึงอาจเกิดความเขา้ใจผดิในการส่ือสารกบัลูกคา้ได ้รถขนาดเล็กไม่สามารถควบคุม
อุณหภูมิและความสะอาดได ้จึงมีปัญหาการรักษาความเยน็ และไม่มีนโยบายการใหเ้งินเช่ือ  
 จากการวเิคราะห์น้ี ผูว้จิยัจึงปิดจุดอ่อนและเสริมจุดแขง็ โดยจดัท าป้ายโฆษณาขนาดใหญ่
หนา้ร้าน โดยติดเบอร์โทรร้าน แจง้ใหท้ราบวา่มีห้องเยน็ภายในร้าน รวมถึงบริการส่ง และมีรถยนต์
ควบคุมอุณหภูมิ ใหบ้ริการยมืถงั เพื่อจูงใจใหผู้ค้นท่ีผา่นไปมาเห็นและเปิดโอกาสใหเ้ขา้มาซ้ือ 
และใชบ้ริการกบัร้านน ้าแขง็แมก็ซ์ และน่าจะเป็นลูกคา้ในอนาคตของร้านแมก็ซ์   
 3.  โอกาสทางสภาพแวดลอ้ม (O-opportunities)  
 3.1  ลูกคา้รายเดิม พึงพอใจต่อการใหบ้ริการและเกิดความสัมพนัธ์อนัดีกบัร้านน ้าแขง็
แมก็ซ์ จึงท าใหไ้ม่เปล่ียนใจไปใชบ้ริการกบัผูป้ระกอบการรายอ่ืน 
 3.2  การขยายตลาดนดัใกลก้บัแหล่งท่ีตั้งของร้านแมก็ซ์ ท าใหร้้านแผงลอยประเภท 
ร้านอาหาร ร้านเคร่ืองด่ืม เขา้มาขายสินคา้ในตลาดจ านวนเพิ่มข้ึน จึงมีโอกาสไดรั้บลูกคา้เพิ่มข้ึน 
 3.3  การจดังานส่งเสริมการท่องเท่ียวต่าง ๆ ส่งผลใหน้กัท่องเท่ียวเขา้มาท่องเท่ียวใน
เมืองพทัยาจ านวนมากข้ึน ท าใหร้้านคา้ต่าง ๆ ท่ีเป็นลูกคา้ของร้านแมก็ซ์ จ  าหน่ายสินคา้ไดม้ากข้ึน 
ส่งผลใหต้อ้งการใชน้ ้าแขง็เพิ่มข้ึน ท าใหส้ั่งซ้ือน ้าแขง็กบัร้านแมก็ซ์เพิ่มข้ึน 
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 4.  อุปสรรคทางสภาพแวดลอ้ม (T-Threats)  
 4.1  คู่แข่งขนัรายเดิมและรายใหม่ ขยายตลาดในกลุ่มลูกคา้ในอดีต โดยใหป้ระโยชน์
กบัลูกคา้รายเดิม ในส่วนท่ีทางร้านแมก็ซ์ไม่สามารถใหไ้ด ้เช่น การใหย้มืถงัตามท่ีลูกคา้ร้องขอ  
แมไ้ม่สอดคลอ้งกบัปริมาณท่ีสั่งน ้าแขง็  
 4.2  คู่แข่งขนัรายใหม่มกัจะลดราคาน ้าแขง็ เพื่อจูงใจลูกคา้รายเก่าของร้านแมก็ซ์  
ซ่ึงมีลูกคา้ขาจร หรือลูกคา้บางรายท่ีค านึงถึงราคาถูกเป็นหลกั หนัไปซ้ือกบัคู่แข่งขนัรายใหม่ 
 4.3  คู่แข่งขนัรายใหม่มกัน าเสนอการขายโดยใหเ้ครดิต หรือการใหเ้งินเช่ือกบัลูกคา้ 
จึงเป็นแรงกดดนัจากอ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อท่ีจะต่อรองใหท้างร้านแมก็ซ์ใหเ้ครดิตเช่นกนั  
ถา้หากไม่ใหเ้ครดิตจะเปล่ียนไปซ้ือกบัคู่แข่งขนัรายใหม่ 
 4.4  ผูผ้ลิตน ้าแขง็/ โรงงานน ้ าแขง็ จดัพนกังานขายลงพื้นท่ี เสนอขายกบัร้านคา้
ประเภทร้านอาหาร ร้านเคร่ืองด่ืมขนาดใหญ่ท่ีเคยเป็นลูกคา้ของร้านแมก็ซ์  
 4.5  คู่แข่งขนัทั้งรายเก่า รายใหม่ ท่ีเลือกซ้ือน ้าแขง็คุณภาพต ่ามาเสนอขาย ซ่ึงเป็น
น ้าแขง็ท่ีทางร้านแมก็ซ์ไม่มีจ  าหน่าย ท าใหร้้านแมก็ซ์ตอ้งเผชิญกบัแรงกดดนัของสินคา้ทดแทน  
  สรุปการวเิคราะห์โอกาสทางสภาพแวดลอ้ม (O-opportunities) และอุปสรรคทาง
สภาพแวดลอ้ม (T-threats) ผลการศึกษาโอกาสของร้านน ้ าแขง็แมก็ซ์  วเิคราะห์ไดว้า่ ลูกคา้รายเดิม 
พึงพอใจต่อการใหบ้ริการและมีความสัมพนัธ์อนัดีกบัร้านน ้าแขง็แมก็ซ์ จึงท าใหไ้ม่เปล่ียนใจไปใช้
บริการกบัผูป้ระกอบการรายอ่ืน การขยายตลาดนดัใกลก้บัแหล่งท่ีตั้งของร้านแมก็ซ์ ท าใหเ้ป็น
โอกาสไดรั้บลูกคา้เพิ่มข้ึน การจดังานส่งเสริมการท่องเท่ียวต่าง ๆ ส่งผลใหน้กัท่องเท่ียวเขา้มา
ท่องเท่ียวในเมืองพทัยาจ านวนมากข้ึน ไม่มีผูป้ระกอบการน ้าแขง็รายอ่ืน เขา้มาจูงใจให้สั่งซ้ือสินคา้
น ้าแขง็กบัลูกคา้ในปัจจุบนั หรือหากมีมาแนะน าก็จะไม่เปล่ียนใจไปซ้ือท่ีอ่ืน และในส่วนของลูกคา้
ในอนาคต 1 คน ใหค้วามเห็นวา่ ยงัไม่มีผูป้ระกอบการรายใดมาติดต่อขายน ้าแขง็ให ้แสดงวา่ 
มีลูกคา้ในอนาคตอีกหลายคนท่ียงัไม่มีผูป้ระกอบการรายใดเขา้มาติดต่อขายน ้าแขง็ให ้ในส่วน 
ของอุปสรรคท่ีร้านแมก็ซ์ตอ้งเผชิญ คู่แข่งขนัรายเดิมและรายใหม่ขยายตลาดในกลุ่มลูกคา้ในอดีต  
โดยใหป้ระโยชน์กบัลูกคา้รายเดิม ในส่วนท่ีทางร้านแมก็ซ์ไม่สามารถใหไ้ด ้เช่น การใหย้มืถงัตามท่ี
ลูกคา้ร้องขอ แมไ้ม่สอดคลอ้งกบัปริมาณท่ีสั่งน ้าแขง็ นอกจากนั้น คู่แข่งขนัรายใหม่มกัจะลดราคา
น ้าแขง็เพื่อจูงใจลูกคา้รายเก่าของร้าน น าเสนอการขายโดยใหเ้ครดิตหรือการใหเ้งินเช่ือ ผูผ้ลิต
น ้าแขง็/ โรงงานน ้าแขง็ จดัพนกังานขายลงพื้นท่ีขายใหก้บัร้านอาหารและร้านเคร่ืองด่ืม รวมถึง
สภาพเศรษฐกิจในปัจจุบนั ท าใหร้้านคา้รายยอ่ขายของไดน้อ้ยลงและส่งผลต่อการสั่งน ้ าแขง็นอ้ยลง
เช่นกนั และคู่แข่งขนัรายใหม่เปิดร้านใกลก้บัลูกคา้ในอดีต ท าใหลู้กคา้ในอดีตเปล่ียนไปซ้ือน ้าแขง็
ของคู่แข่งขนัรายใหม่ เพราะอยูใ่กลก้วา่ ท าใหจ้ดัส่งน ้าแข็งไดร้วดเร็วกวา่ ลูกคา้ในอดีตบางส่วนให้
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ความเห็นวา่ท่ีเปล่ียนไปซ้ือน ้ าแขง็กบัผูป้ระกอบการรายใหม่ เพราะพนกังานรับค าสั่งซ้ือน ้าแขง็แลว้ 
มกัอา้งลืม ท าใหม้าส่งชา้ หรือบางคร้ังไม่มาส่งเลย  
 

อภิปรายผลการวจิัย 
 วตัถุประสงค์ของการวจัิยข้อที ่1 เพื่อศึกษาความคิดเห็นของลูกคา้เก่ียวกบัการบริหาร
การตลาดท่ีตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ เพื่อน ามาใชใ้นการปรับปรุงการใหบ้ริการท่ีสร้าง 
ความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนั จากการวเิคราะห์ขอ้มูลการบริหารการตลาดของผูจ้  าหน่ายน ้าแขง็ 
ของร้านแมก็ซ์จ  าหน่ายน ้าแข็ง ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี ซ่ึงสามารถอภิปรายผล 
ในรายละเอียดแต่ละดา้น ดงัน้ี     
 1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์จากการศึกษาดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ ลูกคา้ในปัจจุบนัและลูกคา้ในอดีต
มีความเห็นตรงกนั โดยเห็นวา่ ร้านน ้าแขง็แมก็ซ์จ าหน่ายน ้ าแขง็ท่ีมีคุณภาพและสะอาด ซ่ึงประเด็น
น้ี แสดงใหเ้ห็นวา่ ลูกคา้ในปัจจุบนัเกิดความพึงพอใจในการซ้ือน ้าแขง็จากร้านน ้าแขง็แมก็ซ์ ซ่ึงตรง
กบัท่ี Christopher and Jochen (2011) อธิบายวา่ ผลิตภณัฑเ์ป็นส่ิงท่ีสามารถสร้างความมัน่ใจ 
และท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจในการซ้ือสินคา้นั้นได ้แต่ทั้งน้ี ในผลการศึกษาวิจยั พบวา่ ลูกคา้
ในปัจจุบนัและในอนาคตมีขอ้เสนอแนะตรงกนัวา่ การควบคุมการละลายน ้าแขง็ยงัไม่ดี ท าให้
น ้าแขง็ละลายไปมาก ไม่เตม็ถุง ซ่ึงอาจเกิดจากการใชร้ะยะเวลาการจดัส่งหลายแห่งกวา่จะถึง 
รายสุดทา้ย ผนวกกบัอากาศร้อนจดั ท าใหน้ ้าแขง็ละลายเร็ว และมีความเห็นบางส่วนใหค้วามเห็นวา่ 
น ้าแขง็กอ้นท่ีมาส่งในแต่ละวนัมีขนาดเล็กหรือใหญ่ไม่เท่ากนั จึงเห็นวา่ควรปรับปรุงการควบคุม
อุณหภูมิน ้าแขง็ใหล้ะลายชา้ลง และควรรักษาคุณภาพของบรรจุภณัฑใ์หค้งเดิม เพื่อปกป้องคุณภาพ
น ้าแขง็ใหส้ะอาดและอยูใ่นบรรจุภณัฑท่ี์ปิดมิดชิด หรือถา้หากไดรั้บการรับรองมาตรฐาน 
จากกระทรวงสาธารณสุข ยิง่ท  าใหลู้กคา้เกิดความเช่ือมัน่ในคุณภาพของน ้าแขง็มากข้ึน เม่ือพิจารณา
แลว้เห็นวา่ ขอ้เสนอแนะน้ี สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พิมพพ์รรณ เอ่ียมบุตรลบ (2553) เสนอแนะ
ใหผู้ป้ระกอบการน ้าแขง็ ควรใหค้วามส าคญักบัคุณภาพของน ้าแขง็ท่ีผลิตได ้โดยตอ้งรักษา
มาตรฐานของการผลิตน ้าแข็งใหค้งอยูต่่อไป เพราะน ้าแข็งถือเป็นหวัใจหลกัของการประกอบธุรกิจ 
ดงันั้น ผูว้ิจยัเห็นวา่ ควรน าแนวคิดของ สถาบนัวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม (2556) มาใชใ้น
การปรับปรุงผลิตภณัฑน์ ้าแข็ง จึงควรดูแลทุกขั้นตอนของการจดัส่ง ควรบรรจุลงในภาชนะท่ีปิด
มิดชิดทุกขั้นตอน เพื่อความอนามยัและความสะอาดท่ีลูกคา้จะไดรั้บ ทั้งน้ี ในการพฒันาคุณภาพ
ของน ้าแขง็ท่ีร้านแมก็ซ์ควรท า โดยจดัท าถงับรรจุส าหรับรถมอเตอร์ไซดห์รือรถสามลอ้ท่ีใชใ้น 
การจดัส่งไปยงัร้านลูกคา้ขนาดเล็ก เพื่อใหค้งสภาพน ้าแข็งใหล้ะลายชา้ และมีปริมาณเตม็ถุงเม่ือถึง
มือลูกคา้  
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 2.  ดา้นราคา จากการศึกษา พบวา่ ลูกคา้ในปัจจุบนั มีความเห็นวา่ การจ าหน่ายราคา
เทียบเท่ากบัราคาทอ้งตลาด เม่ือพิจารณาประเด็นน้ี เห็นวา่ ขอ้คน้พบน้ีสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ
Waxman (2016) อธิบายวา่ ลูกคา้จ่ายเงินซ้ือสินคา้โดยเปรียบเทียบกนัระหวา่งมูลค่า (Value) ของ
ผลิตภณัฑก์บัราคาผลิตภณัฑ์นั้น ทั้งน้ีจากการศึกษาวจิยั ลูกคา้ในปัจจุบนัยงัไดเ้สนอแนะวา่ 
หากปรับลดราคาลง จะท าให้ลูกคา้ไดป้ระโยชน์ แต่การลดราคาดงักล่าว ไม่ท าใหลู้กคา้สั่งซ้ือ
น ้าแขง็ปริมาณมากข้ึน แต่ขอ้คน้พบจากการศึกษาลูกคา้ในอนาคต เห็นวา่ มีความตอ้งการเลือกใช้
บริการร้านน ้าแขง็ตามความคาดหวงั ดา้นการก าหนดราคา โดยตอ้งพิจารณาท่ีความสะอาดเป็นหลกั
ส าคญัรองลงมา คือ ค านึงถึงราคา ซ่ึงหากลดราคาให้หรือถา้ซ้ือปริมาณมากโดยใหส่้วนลด จะมี
ส่วนใหเ้ลือกซ้ือกบัร้านแมก็ซ์ได ้เม่ือพิจารณาผลการศึกษาแลว้เห็นวา่ การตั้งราคาของร้านแมก็ซ์ 
จะตั้งราคาใกลเ้คียงกบัคู่แข่งขนั ซ่ึงขอ้คน้พบน้ี สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ สถาบนัวสิาหกิจ 
ขนาดกลางและขนาดยอ่ม (2556) อธิบายวา่ ผูป้ระกอบการเดิมท่ีขายน ้าแขง็ ส่วนใหญ่จะอยูใ่นพื้นท่ี
นั้น ๆ เพื่อไม่ให้ราคาสูงหรือต ่าจนเกินไป อยา่งไรก็ตาม ในการแข่งขนัของผูป้ระกอบการน ้าแขง็ 
ในเมืองพทัยา ส่วนใหญ่ไม่พบวา่มีการแข่งขนัตดัราคา และในส่วนของการลดราคาหรือไม่ก็ตาม 
ไม่ท าใหลู้กคา้ในปัจจุบนัซ้ือมากข้ึน หรือจะไม่ซ้ือน ้าแขง็ของร้านแมก็ซ์ ดงันั้น ในส่วนของ 
การตั้งราคาขายของร้านแมก็ซ์ ผูว้จิยัเห็นวา่ ใหย้ดึการตั้งราคาขายตามราคาตลาดเช่นเดิม  
 3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จากการศึกษา พบวา่ ลูกคา้ในปัจจุบนั พิจารณาจาก 
ท าเลท่ีตั้งของร้านขายน ้าแขง็ ซ่ึงร้านน ้าแขง็แมก็ซ์อยูใ่นท าเลท่ีตั้งท่ีดี มีการสัญจรไปมาสะดวก  
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัลูกคา้ในอนาคต พิจารณาจากการเลือกซ้ือน ้าแขง็จากร้านท่ีมีท าเลดี มีกระบวนการ
จดัส่ง/ ท าเลท่ีตั้ง ยานพาหนะท่ีใชจ้ดัส่งสะอาดและสามารถจดัส่งไดร้วดเร็ว เม่ือพิจารณาแลว้เห็นวา่
ขอ้คน้พบน้ี สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วญัวิริญจ ์แจง้พลอย (2559) พบวา่ ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือ 
หรือใชบ้ริการ เพราะวา่มีท าเลท่ีตั้งเหมาะสม และยงัสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Christopher and 
Jochen (2011) อธิบายวา่ เป็นการค านึงถึงท าเลท่ีตั้งท่ีจะเขา้ถึงลูกคา้ไดม้าก ดงันั้น สถานท่ีใหบ้ริการ
ตอ้งสามารถครอบคลุมพื้นท่ีในการใหบ้ริการกลุ่มเป้าหมายไดม้ากท่ีสุด และค านึงถึงท าเลท่ีตั้ง 
ของคู่แข่งขนัดว้ย โดยความส าคญัของท าเลท่ีตั้งจะมีความส าคญัมากนอ้ยแตกต่างกนัไปตาม  
เม่ือพิจารณาต่อไป พบวา่ ขอ้มูลน้ีสอดคลอ้งกบัสถาบนัวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม (2556) 
อธิบายวา่ ช่องทางการจดัหน่ายส าหรับผูป้ระกอบการน ้าแขง็ ท่ีเป็นตวัแทนจ าหน่ายน ้าแขง็ในเขต
พื้นท่ีนั้น ๆ ตอ้งท าขอ้ตกลงหรือการก าหนดเง่ือนไขระหวา่งโรงงานน ้าแขง็กบัตวัแทนจ าหน่าย
น ้าแขง็ ส่วนใหญ่ผูป้ระกอบการใชช่้องทางน้ีจดัจ าหน่ายน ้าแขง็เพื่อใหถึ้งมือผูบ้ริโภค หรือจ าหน่าย
ใหก้บัร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายใหก้บัผูบ้ริโภคโดยตรง เช่น การส่งน ้าแขง็ตามร้านขายของช า ร้านอาหาร 
ร้านเคร่ืองด่ืม เป็นตน้ เม่ือศึกษาถึงผลการสัมภาษณ์ในงานวจิยัน้ี ยงัพบวา่ ลูกคา้ปัจจุบนัให้
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ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมวา่ ตอ้งการใหร้้านแมก็ซ์หาวธีิควบคุมการละลายน ้าแขง็ใหดี้ข้ึน เช่น การเพิ่ม
ความรวดเร็วในการจดัส่ง เพื่อลดการละลายน ้าแขง็ใหน้อ้ยลงได ้นอกจากนั้น ยงัมีความคิดเห็น  
1 คน ใหค้วามเห็นวา่ ร้านแม็กซ์ควรขยายสาขาไปอยูใ่นพื้นท่ีต่าง ๆ จะไดเ้พิ่มจ านวนลูกคา้ได ้ 
และลูกคา้ในอนาคตยงัไดเ้สนอแนะ เร่ือง พนกังานควรพูดจาดี ซ่ึงประเด็นน้ี เห็นวา่ควรประยกุตใ์ช้
ตามแนวคิดของ Christopher and Jochen (2011) อธิบายวา่ ธุรกิจท่ีใหบ้ริการตอ้งค านึงองคป์ระกอบ 
3 ส่วน ไดแ้ก่ ลกัษณะของการบริการ ความจ าเป็นในการใชค้นกลางในการจ าหน่าย และลูกคา้
เป้าหมายของธุรกิจบริการนั้น ในท่ีน้ี คือ การประกอบการในธุรกิจร้านน ้าแขง็แมก็ซ์ ถือเป็น 
คนกลางท่ีจ าหน่ายใหก้บัร้านคา้ทัว่ไป ซ่ึงตอ้งมุ่งเนน้การใหบ้ริการ คือ จดัส่งถึงท่ีท่ีเป็นกลุ่มลูกคา้
เป้าหมาย ไดแ้ก่ ร้านขายของทัว่ไป ร้านอาหาร และร้านเคร่ืองด่ืม เป็นตน้ ทั้งน้ี ในพื้นท่ีท่ีมีร้านคา้
รายยอ่ยท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายรวมกนัหลาย ๆ ร้าน ทางร้านแมก็ซ์อาจจะจดัหาร้านคา้ท่ีเป็นคนกลาง
ในการกระจายไปยงัร้านคา้รายยอ่ยอ่ืน ๆ โดยอาจจดัท าแผนการบริหารจดัจ าหน่ายในการหา 
คนกลางในพื้นท่ี รวมร้านคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีใชน้ ้าแขง็ โดยจดัถงัเก็บน ้าแขง็ท่ีสามารถควบคุม
การละลายน ้าแขง็ใหมี้ประสิทธิภาพได ้แต่ทั้งน้ี ตอ้งท าการประเมินความคุม้ค่าในการลงทุน 
และโอกาสท่ีคาดวา่จะไดรั้บ เม่ือท าการพฒันาช่องทางการจดัจ าหน่ายน้ีอีกคร้ังหน่ึง 
 4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด จากการศึกษา พบวา่ ผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ในปัจจุบนั 
เห็นวา่ ร้านน ้าแขง็แมก็ซ์ควรปรับปรุงเร่ืองป้ายช่ือร้าน หรือเพิ่มขนาดของป้ายใหเ้ห็นชดัเจนข้ึน 
หรือระบุรายละเอียดหรือจดัท าป้ายจ าหน่ายน ้าแขง็ไวท่ี้รถท่ีจดัส่งน ้าแขง็ เพื่อใหผู้ค้นสามารถ
มองเห็นและรับรู้ไดอ้ยา่งชดัเจน และบางส่วนใหค้วามเห็นหลากหลาย ดงัน้ี ควรเพิ่มการโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ หรือสั่งสินคา้ผา่นช่องทาง Line/ Facebook ใหก้บัลูกคา้สามารถติดต่อกบัร้านแมก็ซ์ 
ไดง่้ายข้ึน และยงัประหยดัค่าใชจ่้ายในการโทรสั่งสินคา้ เพื่อความสะดวกในการติดต่อ และ 
ควรโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือวทิย ุเพื่อสร้างโอกาสไดรั้บลูกคา้ใหม่เพิ่มข้ึน จากการสัมภาษณ์
ของลูกคา้ปัจจุบนั สอดคลอ้งกบัการใหส้ัมภาษณ์ของลูกคา้ในอนาคต ซ่ึงเห็นวา่ ตอ้งการเลือกใช้
บริการร้านน ้าแขง็ จะพิจารณาจากการหาขอ้มูลจากส่ือโฆษณาผา่นส่ือท่ีหลากหลาย ถงัการติดเบอร์
โทรศพัทข์องร้านน ้าแขง็ไวท่ี้รถส่งน ้าแขง็ ถงัน ้าแขง็ท่ีใหลู้กคา้ยมื รวมไปถึงการโฆษณาผา่นส่ือ
วทิย ุหรือการท าป้ายประกาศบอกต าแหน่งท่ีตั้งร้าน รวมถึงเบอร์ติดต่อร้านและการโฆษณาผา่น
แอพพลิเคชัน่ Line โดยลูกคา้สามารถสั่งสินคา้ไดจ้ากช่องทางน้ีไดส้ะดวกและประหยดัค่าใชจ่้าย 
เม่ือพิจารณาแลว้เห็นวา่ สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Waxman (2016) อธิบายวา่ การโฆษณา 
เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์ารหรือผลิตภณัฑ ์บริการโดยใหกิ้จกรรมการแจง้
ข่าวสาร ทั้งน้ี ลูกคา้ในปัจจุบนัยงัแสดงความเห็นเพิ่มเติมวา่ ร้านน ้าแขง็แมก็ซ์ควรปรับปรุง 
การส่งเสริมการขายเพื่อสร้างแรงจูงใจในการซ้ือ โดยจดัใหมี้ถงัน ้าแขง็ใหย้มืเพิ่มข้ึน และ 
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หากถงัน ้าแขง็ช ารุดควรเปล่ียนใหลู้กคา้ เพราะจะท าใหไ้ดลู้กคา้ท่ีมีจ  านวนเพิ่มข้ึน บางส่วนให ้
ความเห็นวา่ ควรมีของสมนาคุณ ของขวญัหรือของแจกใหก้บัลูกคา้ในช่วงเทศกาลต่าง ๆ  
หรือการใหส่้วนลดในกรณีท่ีลูกคา้สั่งน ้าแขง็ในปริมาณเยอะตามก าหนด เช่น ซ้ือ 10 ถุง แถม 1 ถุง 
เป็นตน้ เพื่อสร้างความรู้สึกท่ีดี หรือรู้สึกผกูพนัต่อกนัมากข้ึน แต่บางส่วนใหค้วามเห็นวา่  
ไม่จ  าเป็นตอ้งส่งเสริมการขาย แต่ตอ้งการมุ่งเนน้การบริการจดัส่งท่ีรวดเร็ว ซ่ึงผลการสัมภาษณ์
ลูกคา้ในปัจจุบนั สอดคลอ้งกบัความเห็นของลูกคา้ในอนาคต ซ่ึงใหค้วามเห็นวา่ ตอ้งการเลือกใช้
บริการร้านน ้าแขง็ โดยพิจารณาจากการส่งเสริมการขาย มีความเห็นแตกต่างกนั ทั้งตอ้งการให ้
ลดราคา ใหบ้ริการยมืถงัน ้าแขง็โดยยนิดีเปล่ียนใหใ้หม่หากช ารุด รวมไปถึงการใหข้องขวญั  
ของแถมในวนัส าคญั และการใหเ้ครดิตหรือเงินเช่ือ ดงันั้น จึงเห็นวา่ควรน าแนวคิดของ สถาบนั
วสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม (2556) อธิบายวา่ ผูป้ระกอบการน ้าแขง็แต่ละคนจะมีวธีิการ
ส่งเสริมการขายท่ีแตกต่างกนั เช่น การให้เครดิตกบัลูกคา้ การใหเ้ครดิตข้ึนอยูก่บัความไวว้างใจ 
ในการติดต่อคา้ขาย ผูป้ระกอบการจะตอ้งพิจารณาเป็นกรณีไป เช่น จะใหเ้ครดิตกบัลูกคา้ใหม่ 
นานเท่าใด เป็นวนัหรือเป็นอาทิตย ์หากเป็นลูกคา้เก่า ผูป้ระกอบการอาจให้เครดิตเป็นเดือน  
แต่ข้ึนอยูก่บัลูกคา้วา่ส่งเงินตรงเวลาและสม ่าเสมอหรือไม่ การลดราคาหรือเพิ่มสินคา้ใหก้บัลูกคา้ 
เช่น ในหนา้ร้าน น ้าแขง็จะละลายเร็ว ผูป้ระกอบการก็อาจเพิ่มสินคา้ให ้ทั้งน้ี ข้ึนอยูก่บัการพิจารณา
ของผูป้ระกอบการ และการจดังานประจ าปีเพื่อขอบคุณลูกคา้ ส่วนมากการจดังานมกัท าในช่วง
เทศกาล เช่น เทศกาลปีใหม่ วธีิน้ี ช่วยท าใหผู้ป้ระกอบการและลูกคา้มีความคุน้เคยกนัมากข้ึน 
ดงันั้น ร้านน ้าแขง็แมก็ซ์ควรพิจารณาแนวทางการใชก้ลยทุธ์การส่งเสริมการขายเพื่อจูงใจลูกคา้ เช่น 
การใหเ้ครดิตกบัลูกคา้ท่ีเป็นลูกคา้เดิมท่ีซ้ือในปริมาณมาก แต่ตอ้งพิจารณาความไวว้างใจใน 
การติดต่อคา้ขาย โดยก าหนดเกณฑก์ารใหเ้ครดิต เช่น การซ้ือใหม่จ่ายเก่า หรือก าหนดใหเ้ครดิต 
เป็นสัปดาห์ แต่ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัลูกคา้วา่ส่งเงินตรงเวลาและสม ่าเสมอหรือไม่ หรือใชว้ธีิการลดราคา
หรือเพิ่มสินคา้ใหก้บัลูกคา้ เช่น การจดัส่งน ้าแขง็หากมีการละลาย จนท าใหน้ ้าแขง็ลดปริมาณ 
ไม่เตม็ถุง ควรจะลดราคาลงบา้ง   
   วตัถุประสงค์ของการวจัิยข้อที ่2 เพื่อเพิ่มศกัยภาพในการแข่งขนัของร้านแมก็ซ์ 
จ าหน่ายน ้าแขง็ ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี ทั้งน้ี ศกัยภาพในการแข่งขนัจะวเิคราะห์ 
จากผลการศึกษา SWOT Analysis  ผูว้จิยัก าหนดกลยทุธ์โดยปิดจุดอ่อน เสริมจุดแขง็ แสวงหา
โอกาสเพื่อปรับตวักบัอุปสรรค ทั้งน้ี ผูว้จิยัไดศึ้กษาแนวทางการวเิคราะห์และเลือกใชก้ลยทุธ์ 
จากสถาบนัวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม (2556) อธิบายวา่ การบริหารการจ าหน่ายน ้าแขง็ 
ไม่ค่อยมีความซบัซอ้น เน่ืองจากใชจ้  านวนแรงงานไม่มากนกั เจา้ของกิจการมกัเป็นผูค้วบคุมดูแล
เองทุกอยา่ง เช่น เอกสารและการเงิน การสรรหาและคดัเลือกพนกังาน ส่วนการจดัหาเงินทุนท่ีใช้
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ในการบริหารงาน การจดัหาเงินทุนหมุนเวยีนในแต่ละเดือน ทั้งน้ี ผูว้จิยัจึงไดใ้ชก้ลยทุธ์พฒันา 
การแข่งขนั จึงปรับปรุงการบริหารงานและการใหบ้ริการลูกคา้ ตามแนวทางของกลยทุธ์ 
จากสถาบนัวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม (2556) ท่ีอธิบายถึง ปัจจยัท่ีท าใหธุ้รกิจจ าหน่าย
น ้าแขง็ประสบความส าเร็จ ประการแรก คือ ร้านแมก็ซ์มีท าเลท่ีตั้งท่ีเหมาะสม อยูไ่ม่ไกลจาก 
กลุ่มลูกคา้ เส้นทางการขนส่งสะดวกรวดเร็ว ซ่ึงประเด็นน้ี สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วญัวริิญจ ์ 
แจง้พลอย (2559) พบวา่ ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือหรือใชบ้ริการ เพราะวา่มีท าเลท่ีตั้งเหมาะสม ดงันั้น
สามารถพฒันาแนวทางและกลยทุธ์ตามแนวคิดของ Christopher and Jochen (2011) และสถาบนั
วสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม (2556) โดยมุ่งเนน้การโฆษณา โดยติดเบอร์โทรท่ีใหบ้ริการ 
สั่งน ้าแขง็และบริการจดัส่งฟรี การใหย้มืถงัน ้าแขง็ เพื่อให้กลุ่มลูกคา้ในอนาคต และลูกคา้รายใหม่ 
ท่ีเป็นผูมี้ความจ าเป็นตอ้งใชน้ ้าแขง็ในช่วงเทศกาลต่าง ๆ เช่น การใหบ้ริการยมืถงัน ้าแขง็ ในกรณี 
ท่ีลูกคา้จดังาน เช่น งานปีใหม่ งานกาชาด งานบวช งานจดัแสดงสินคา้ต่าง ๆ ฯลฯ นอกจากนั้น 
ควรมุ่งเนน้คุณภาพของความสะอาด ควรดูแลทุกขั้นตอนของการจดัส่ง ควรบรรจุลงในภาชนะ 
ท่ีปิดมิดชิดทุกขั้นตอน เพื่อความอนามยัและความสะอาดท่ีลูกคา้จะไดรั้บ โดยรับประกนั 
การส่งสินคา้ใหต้รงเวลาและยนิดีจดัส่งเม่ือลูกคา้สั่งน ้าแขง็เพิ่ม เช่น ร้านขายอาหาร ร้านขาย
เคร่ืองด่ืม ถา้มีลูกคา้เขา้มาใชบ้ริการจ านวนมาก จะตอ้งสั่งน ้าแขง็เพิ่มข้ึนทนัที โดยตอ้งสามารถ
จดัส่งน ้าแขง็ใหท้นัเวลา ถือเป็นการรักษาลูกคา้วธีิหน่ึง ในส่วนของการใหเ้ครดิตกบัลูกคา้ ผูว้จิยั
เห็นวา่จะเลือกใชเ้ป็นการให้ส่วนลดปริมาณ โดยหากลูกคา้สั่งน ้าแขง็ในปริมาณและจ านวนท่ี
ก าหนด จะไดรั้บส่วนลดเป็นการคืนก าไรใหลู้กคา้ หรือกรณีท่ีลูกคา้ในปัจจุบนัท่ียืน่ขอเสนอ 
ขอเครดิตจริง ๆ อาจตอ้งน ามาพิจารณาเป็นราย ๆ ไป โดยตอ้งก าหนดระยะเวลาท่ีพอสมควร เช่น 
ส่งน ้าแขง็คร้ังใหม่ ตอ้งช าระค่าน ้าแขง็ท่ีคา้งจ่ายใหห้มดก่อน เป็นตน้ ทั้งน้ี ในการพิจารณาจะข้ึน 
อยูก่บัประวติัลูกคา้เป็นส าคญั ซ่ึงร้านแมก็ซ์จะพิจารณาวา่ลูกคา้แต่ละรายเป็นลูกคา้เก่าหรือลูกคา้
ใหม่ และลูกคา้รายนั้นสามารถส่งเงินไดต้ามก าหนดท่ีตกลงกนัหรือไม่ หากลูกคา้มีความสม ่าเสมอ 
ผูป้ระกอบการก็อาจใหเ้ครดิตท่ีดีกบัลูกคา้ อยา่งไรก็ตาม ตอ้งพิจารณาตดัสินใจประเมินความเส่ียง
ดว้ยตนเองเป็นส าคญั นอกจากนั้น ผูว้จิยัเห็นวา่ร้านแมก็ซ์จะปรับวธีิการรับค าสั่งซ้ือโดยตรง 
จากลูกคา้ดว้ยตนเอง ทั้งทาง Line เพื่อติดต่อตอบรับและตอบกลบัลูกคา้ก่อนและหลงัการจดัส่ง 
รวมถึงการสอบถามขอ้มูลกลบัทนัที เพื่อสร้างความสัมพนัธ์อนัดี รวมถึงการส่ือสารท่ีดีกบัลูกคา้ 
ไดด้ว้ยดีอยา่งต่อเน่ือง รวมถึงการจดัหาถงัหรือถุงเก็บความเยน็ส าหรับควบคุมความเยน็บนรถ
มอเตอร์ไซดแ์ละรถสามลอ้ ในส่วนของนโยบายการใหเ้งินเช่ือ ส่วนน้ีตอ้งพิจารณาในล าดบัถดัไป 
แต่จะใชว้ธีิการน าเสนอส่วนลดเงินสด หรือการสะสมปริมาณซ้ือตามจ านวนและระยะเวลาท่ี
ก าหนด เพื่อใหส่้วนลดกบัลูกคา้   
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 ทั้งน้ี ในส่วนของการไดรั้บโอกาสจากการจดังานส่งเสริมการท่องเท่ียวต่าง ๆ ส่งผลให้
นกัท่องเท่ียวเขา้มาท่องเท่ียวในเมืองพทัยาจ านวนมากข้ึน อยา่งไรก็ตาม หากผูป้ระกอบการน ้าแขง็
รายอ่ืน เขา้มาจูงใจใหส้ั่งซ้ือสินคา้น ้าแขง็กบัลูกคา้ในปัจจุบนั ลูกคา้ก็จะไม่เปล่ียนใจไปซ้ือท่ีอ่ืน 
อยา่งไรก็ตาม ลูกคา้ในอนาคตอีกหลายคนท่ียงัไม่มีผูป้ระกอบการรายอ่ืนเขา้ไปติดต่อขายน ้าแขง็ให ้ 
จึงเป็นโอกาสท่ีร้านแมก็ซ์สามารถขยายฐานลูกคา้เพิ่มข้ึน ดงันั้น สามารถน าแนวคิดของ ภาควชิา
การตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยักรุงเทพ (2555) มาใช ้โดยยนิดีรักษาปริมาณมาตรฐาน
และคุณภาพสินคา้ คอยปรับกลยทุธ์การตลาดและป้องการการแทรกแซงองคก์ารคู่แข่งขนั 
โดยการเดินตลาด หรือสุ่มหาลูกคา้ท่ีเป็นร้านคา้ทัว่ไป ร้านอาหาร และร้านเคร่ืองด่ืม เพื่อเปิดโอกาส
ในการเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาด   
   

 ข้อเสนอแนะ 
 จากการศึกษาวิจยัเร่ือง “การบริหารการตลาดเพื่อเพิ่มศกัยภาพในการแข่งขนัธุรกิจ 
ของร้านแมก็ซ์จ าหน่ายน ้าแข็ง ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี” ผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะ 
เพื่อเพิ่มศกัยภาพทางการตลาดของร้านแมก็ซ์ จ  าหน่ายน ้าแขง็ ดงัน้ี 
 ข้อเสนอแนะจากแนวคิดการบริหารการตลาด 
 1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์ควรปรับปรุงเร่ืองการควบคุมอุณหภูมิน ้ าแขง็ใหล้ะลายชา้ลง และ 
ควรรักษาคุณภาพของบรรจุภณัฑใ์หค้งสภาพท่ีสมบูรณ์ เพื่อปกป้องคุณภาพน ้าแขง็ใหส้ะอาด 
และอยูใ่นบรรจุภณัฑท่ี์ปิดมิดชิด หรือถา้หากไดรั้บการรับรองมาตรฐานจากกระทรวงสาธารณสุข
ยิง่ท าใหลู้กคา้เกิดความเช่ือมัน่ในคุณภาพของน ้าแขง็มากข้ึน รวมถึงการดูแลทุกขั้นตอนของ 
การจดัส่ง เพื่อความอนามยัและความสะอาดท่ีลูกคา้จะไดรั้บ จึงเห็นวา่ส่ิงส าคญัท่ีควรแกไ้ข 
เป็นอนัดบัแรก คือ การจดัท าถงับรรจุส าหรับรถมอเตอร์ไซดห์รือรถสามลอ้ท่ีใชใ้นการจดัส่ง 
ไปยงัร้านลูกคา้ขนาดเล็ก เพื่อใหค้งสภาพน ้าแขง็ใหล้ะลายชา้ และมีปริมาณเตม็ถุงเม่ือถึงมือลูกคา้  
 2.  ดา้นราคา ควรยดึการตั้งราคาขายตามราคาตลาดเช่นเดิม  
 3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ควรจดัหาร้านคา้ท่ีเป็นคนกลางในการกระจายไปยงั
ร้านคา้รายยอ่ยอ่ืน ๆ หรืออาจจะกระจายสาขาไปยงัพื้นท่ีต่าง ๆ ทั้งน้ี ควรจดัท าแผนการบริหาร 
จดัจ าหน่าย ในการหาคนกลางในพื้นท่ี ใกลแ้หล่งร้านคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีใชน้ ้าแขง็ โดยจดั 
ถงัเก็บน ้าแขง็ท่ีสามารถควบคุมการละลายน ้าแขง็ได ้แต่ทั้งน้ี ตอ้งท าการประเมินความคุม้ค่า 
ในการลงทุนและโอกาสท่ีคาดวา่จะไดรั้บ วา่การใชค้นกลางหรือการขยายสาขาน่าจะสร้างโอกาส
ไดม้ากกวา่   
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 4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด ควรใหลู้กคา้ยมืถงัน ้าแขง็เพิ่มข้ึน และหากถงัน ้าแขง็ช ารุด
ควรเปล่ียนใหลู้กคา้ เพราะจะท าใหไ้ดลู้กคา้ท่ีมีจ  านวนเพิ่มข้ึน นอกจากนั้น ควรมีของสมนาคุณ 
ของขวญัหรือของแจกใหก้บัลูกคา้ในช่วงเทศกาลต่าง ๆ หรือการใหส่้วนลดในกรณีท่ีลูกคา้สั่ง
น ้าแขง็ในปริมาณเยอะตามก าหนด เช่น ซ้ือ 10 ถุง แถม 1 ถุง เป็นตน้ เพื่อสร้างความรู้สึกท่ีดี  
หรือรู้สึกผกูพนัต่อกนัมากข้ึน นอกจากนั้น ควรพิจารณาแนวทางการให้เครดิตกบัลูกคา้ท่ีเป็น 
ลูกคา้เดิมท่ีซ้ือในปริมาณมาก แต่ตอ้งพิจารณาความไวว้างใจในการติดต่อคา้ขาย โดยก าหนดเกณฑ์
การใหเ้ครดิต เช่น การซ้ือใหม่จ่ายเก่า หรือก าหนดให้เครดิตเป็นสัปดาห์ แต่ทั้งน้ี ข้ึนอยูก่บัลูกคา้วา่
ส่งเงินตรงเวลาและสม ่าเสมอหรือไม่ หรือใชว้ธีิการลดราคาหรือเพิ่มสินคา้ใหก้บัลูกคา้ เช่น  
การจดัส่งน ้าแขง็ หากมีการละลาย จนท าใหน้ ้าแขง็ลดปริมาณ ไม่เตม็ถุง ควรจะลดราคาลงบา้ง   
 ข้อเสนอแนะจากการวเิคราะห์ SWOT 
 1.  จุดแขง็ ร้านแมก็ซ์มีท าเลท่ีตั้งท่ีเหมาะสม อยูไ่ม่ไกลจากกลุ่มลูกคา้ เส้นทางการขนส่ง
สะดวกรวดเร็ว ดงันั้น จึงควรเสริมจุดแขง็โดยมุ่งเนน้การโฆษณา โดยติดป้ายจ าหน่ายน าแขง็ 
รวมถึงเบอร์โทรขนาดใหญ่ ท่ีใหบ้ริการสั่งน ้าแขง็และบริการจดัส่งฟรี การใหย้มืถงัน ้าแขง็ เพื่อให้
กลุ่มลูกคา้ในอนาคตและลูกคา้รายใหม่ท่ีเป็นผูมี้ความจ าเป็นตอ้งใชน้ ้าแขง็ในช่วงเทศกาลต่าง ๆ 
เช่น การใหบ้ริการยมืถงัน ้าแขง็ ในกรณีท่ีลูกคา้จดังาน เช่น งานปีใหม่ งานกาชาด งานบวช  
งานจดัแสดงสินคา้ต่าง ๆ ฯลฯ นอกจากนั้น ทางร้านแมก็ซ์ จะพฒันากลยทุธ์การตลาดโดยใช ้
วธีิการน าเสนอส่วนลดเงินสด หรือการสะสมปริมาณซ้ือตามจ านวนและระยะเวลาท่ีก าหนด เพื่อให้
ส่วนลดกบัลูกคา้ เพื่อจูงใจให้ลูกคา้จ่ายเป็นเงินสด หรือการสะสมยอดสั่งซ้ือตามก าหนดระยะเวลา
เพื่อใชเ้ป็นส่วนลดในการซ้ือน ้าแขง็ได ้และยงัช่วยจูงใจใหลู้กคา้เกิดความจงรักภกัดีกบัร้านแมก็ซ์ 
ไม่หนัไปซ้ือน ้าแขง็กบัร้านอ่ืน 
 2.  จุดอ่อน การจดัส่งโดยใชร้ถสามลอ้หรือรถมอเตอร์ไซด์พว่งขา้ง ท่ีผา่นมาทางร้าน
แมก็ซ์ใชเ้พียงผา้ใบคลุมเท่านั้น ท าใหถุ้งน ้าแขง็ฉีกขาด และเกิดการละลายไดง่้าย ดงันั้น ควรจดัท า
ถงับรรจุน ้าแขง็ตามขนาดเท่ากบัรถมอเตอร์ไซดพ์ว่งขา้ง เพื่อสามารถขนส่งโดยมีภาชนะท่ีปิดมิดชิด 
ทุกขั้นตอนของการขนส่งจนถึงมือลูกคา้ เพื่อความอนามยั ความสะอาด ท่ีลูกคา้จะไดรั้บ  
 3.  อุปสรรค อากาศร้อน ท าใหน้ ้าแขง็ละลายง่าย ดงันั้น ตอ้งหาภาชนะส าหรับ 
การควบคุมการละลายน ้าแข็ง โดยเฉพาะรถมอเตอร์ไซดพ์ว่งขา้ง เพื่อควบคุมปริมาณน ้าแขง็ 
ใหค้งปริมาณเท่าเดิมไดม้ากท่ีสุด นอกจากนั้น ลูกคา้ในอดีตเคยขอเครดิตและไม่สามารถช าระเงิน
ตามก าหนดระยะเวลาได ้ท าใหเ้กิดความเส่ียงในการพิจารณาใหเ้ครดิตกบัลูกคา้ปัจจุบนั จึงตอ้ง
พิจารณาเกณฑก์ารใหเ้ครดิตเพียงระยะสั้น เช่น ส่งน ้าแขง็คร้ังใหม่ ตอ้งช าระค่าน ้าแขง็ท่ีคา้งจ่าย 
ของเก่าใหห้มดก่อน จึงจะสามารถใหเ้ครดิตคร้ังใหม่ได ้
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 4.  โอกาส การพฒันาทางเทคโนโลยกีารส่ือสาร เช่น Line และ Facebook สามารถใช้
เป็นช่องทางในการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ไดโ้ดยตรง เพื่อลดการส่ือสารท่ีผดิพลาดจากพนกังาน 
กบัลูกคา้ได ้จึงน ามาใชเ้ป็นช่องทางการรับค าสั่งซ้ือโดยตรงจากลูกคา้ดว้ยตนเอง เช่น การ Add Line 
เพื่อตอบรับและตอบกลบัลูกคา้ ก่อนและหลงัการจดัส่งน ้ าแขง็ รวมถึงการสอบถามขอ้มูลกลบัทนัที 
เพื่อสร้างความสัมพนัธ์อนัดี รวมถึงการส่ือสารท่ีดีกบัลูกคา้ไดด้ว้ยดีอยา่งต่อเน่ือง นอกจากนั้น 
การจดังานส่งเสริมการท่องเท่ียวต่าง ๆ ของเมืองพทัยา ส่งผลใหน้กัท่องเท่ียวเขา้มาท่องเท่ียว 
ในเมืองพทัยาจ านวนมากข้ึน จึงเป็นโอกาสท่ีร้านแมก็ซ์สามารถขยายฐานลูกคา้เพิ่มข้ึน จึงเห็นวา่
ร้านแมก็ซ์ ควรปรับกลยทุธ์การตลาดอยูเ่สมอ เพื่อป้องการการแทรกแซงคู่แข่งขนั โดยใชว้ธีิการ
เดินตลาด หรือสุ่มหาลูกคา้ท่ีเป็นร้านคา้ทัว่ไป ร้านอาหาร และร้านเคร่ืองด่ืม เพื่อเปิดโอกาส 
ในการเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาด   
 ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 
 1.  งานวจิยัเร่ือง “การบริหารการตลาดเพื่อเพิ่มศกัยภาพในการแข่งขนัธุรกิจของร้าน
แมก็ซ์จ าหน่ายน ้าแขง็ ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี” ในคร้ังน้ี เป็นการเจาะจงกลุ่มตวัอยา่ง
เฉพาะพื้นท่ีในเมืองพทัยาเท่านั้น งานวิจยัคร้ังต่อไปอาจมีการวจิยัขยายพื้นฐานไปยงัอ าเภอต่าง ๆ 
ในจงัหวดัชลบุรี เพื่อใชเ้ป็นแนวทางใหก้บัร้านน ้าแขง็แมก็ซ์ ใชต้ดัสินใจท่ีจะขยายส่วนแบ่งตลาด
ในพื้นท่ีอ่ืน เพื่อท่ีจะไดท้ราบถึงแนวทางการพฒันาธุรกิจไปพื้นท่ีอ่ืนไดต่้อไป 
 2.  การศึกษาวจิยัคร้ังต่อไป ควรศึกษา “ความคาดหวงัและความพึงพอใจในการเลือกใช้
บริการร้านน ้าแขง็ของร้านแมก็ซ์” 
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     วทิยาลยัพาณชิยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
    Graduate school of Commerce Burapha University 

169 ถนนลงหาดบางแสน ต าบลแสนสุข  
อ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 

แบบสัมภาษณ์ 
เร่ือง การบริหารการตลาดเพือ่เพิม่ศักยภาพในการแข่งขันธุรกจิของร้านแม็กซ์จ าหน่ายน า้แข็ง 

ในเขตพืน้ที่เมืองพทัยา จังหวดัชลบุรี 
 

 แบบสัมภาษณ์ชุดน้ี จดัท าข้ึนโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อใชป้ระกอบการเรียนวชิาการศึกษา
คน้ควา้ดว้ยตนเอง ในหลกัสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ 
มหาวทิยาลยับูรพา ผูว้จิยัขอความอนุเคราะห์จากท่านในการสัมภาษณ์ในคร้ังน้ีดว้ย และขอขอบคุณ
ท่านมา ณ โอกาสน้ี 
 

ส่วนที ่ 1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 
เพศ อาย ุระดบัการศึกษา ต าแหน่งงาน ประสบการณ์ในการปฏิบติังาน   
1.  ช่ือ-สกุล ผูใ้หส้ัมภาษณ์  
2.  เพศ…………………….................................................. 
3.  อาย.ุ.................................................................................ปี 
4.  ลกัษณะการประกอบการ................................................. 
5.  จ  านวนปีท่ีเปิดกิจการ.......................................................ปี 
  
ส่วนที ่ 2 ค าถามเกีย่วกบัปัจจัยทางการตลาดของผู้จ าหน่ายน า้แข็ง  
 การซ้ือและใชบ้ริการร้านแม็กซ์จ าหน่ายน ้าแขง็ ในพื้นท่ีเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี ดงัน้ี   
 1.  ความเห็นของลูกคา้ปัจจุบนั 
 1.1  ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรต่อน ้าแขง็ท่ีร้านแมก็ซ์จ าหน่ายน ้าแขง็ และท่านมี
ขอ้เสนอแนะให้ร้านแมก็ซ์มีการปรับปรุงผลิตภณัฑ์อยา่งไร  
 1.2  ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรต่อการก าหนดราคา และท่านมีขอ้เสนอแนะให้ร้าน
แมก็ซ์ มีการปรับปรุงดา้นราคาอยา่งไร  
 1.3  ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรต่อกระบวนการจดัส่ง/ ท าเลท่ีตั้ง และท่านมี
ขอ้เสนอแนะให้ร้านแมก็ซ์ มีการปรับปรุงดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายอยา่งไร  
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 1.4  คิดวา่ร้านแมก็ซ์ ควรมีการปรับปรุงเร่ืองการโฆษณาประชาสัมพนัธ์อยา่งไร 
เพื่อสร้างการรับรู้เก่ียวกบัสินคา้ 
 1.5  ท่านคิดวา่ร้านแมก็ซ์ ควรมีการปรับปรุงเร่ืองการส่งเสริมการขายอยา่งไร 
เพื่อสร้างแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้เพิ่มข้ึน 
 1.6  ท่านเคยมีผูป้ระกอบการน ้าแขง็อ่ืน ๆ มาติดต่อหรือไม่ ผูป้ระกอบการเหล่านั้น 
มีขอ้เสนออะไรบา้ง ในการจูงใจใหท้่านสั่งซ้ือสินคา้  
 1.7  เม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนัรายอ่ืน ๆ ท่านคิดวา่ร้านแมก็ซ์มีจุดเด่นและท่ีจุดตอ้ง
พฒันาอยา่งไร 
 1.8  ท่านคิดวา่ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัสภาพเศรษฐกิจ สังคม การเมือง กฎหมาย 
ส่ิงแวดลอ้ม และเทคโนโลยีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจในการใชบ้ริการอยา่งไร 
 1.9  ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม 
 2.  ความเห็นของลูกคา้ในอดีต 
  2.1  ปัจจยัท่ีเป็นสาเหตุใหท้่านไม่ซ้ือสินคา้จากร้านแมก็ซ์ คืออะไร   
 2.2  ร้านน ้าแขง็ท่ีท่านสั่งสินคา้ในปัจจุบนั มีจุดเด่นอยา่งไร 
 2.3  ท่านมีขอ้เสนอแนะอยา่งไร หากร้านแมก็ซ์ตอ้งการให้ท่านกลบัมาเป็นลูกคา้  
 3.  ความเห็นของลูกคา้ในอนาคต 
 3.1  หากท่านตอ้งการเลือกใชบ้ริการร้านน ้าแขง็ ท่านมีความคาดหวงัอยา่งไร 
ต่อผลิตภณัฑ ์ 
 3.2  หากท่านตอ้งการเลือกใชบ้ริการร้านน ้าแขง็ ท่านมีความคาดหวงัอยา่งไร 
ต่อการก าหนดราคา 
 3.3  หากท่านตอ้งการเลือกใชบ้ริการร้านน ้าแขง็ ท่านมีการพิจารณาเร่ืองท าเลท่ีตั้ง 
ของร้านและกระบวนการในการจดัส่งอยา่งไร 
 3.4  หากท่านตอ้งการใชบ้ริการร้านน ้าแขง็ ท่านมีการหาขอ้มูลจากส่ือโฆษณา 
ไดอ้ยา่งไร 
 3.5  หากท่านตอ้งการใชบ้ริการร้านน ้าแขง็ ท่านคาดหวงัใหมี้การส่งเสริมการขาย
อยา่งไร 
 3.6  ท่านเคยมีผูป้ระกอบการน ้าแขง็อ่ืน ๆ มาติดต่อหรือไม่ ผูป้ระกอบการเหล่านั้น 
มีขอ้เสนออะไรบา้ง ในการจูงใจใหท้่านสั่งซ้ือสินคา้ 
 3.7  ท่านคิดวา่ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัสภาพเศรษฐกิจ สังคม การเมือง กฎหมาย 
ส่ิงแวดลอ้ม และเทคโนโลยี มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจในการใชบ้ริการอยา่งไร 
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ข้อเสนอแนะเพิม่เติมจากผู้ให้สัมภาษณ์ 
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